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Anotace

Bakalaiskd prace se zabyva strategickou analyzou firmy EKG s.r.o.
Teoreticka ¢ast obsahuje ivod do strategického rizeni a vybrané metody analyzy
vnitiniho a vnéjsiho prostredi. Pro vnitfni prostredi to je BCG matice, Balanced
scorecard, benchmarking a analyza lidskych zdroji zaméfena na motivaci
pracovnikli. Vnéjsi prostiedi zahrnuje Portertiv model péti sil, PESTLE analyzu a
analyzu zainteresovanych stran. Zavérem teoretické c¢asti je popsana SWOT
analyza. Prakticka cast charakterizuje firmu a zabyva se jejim vnitifnim a vnéjSim
prostfedim. Vnitfni prostredi se zaméruje na zaméstnance firmy, jejich motivaci,
popisuje sluzby, které firma nabizi a BCG matici. VnéjSi prostfedi popisuje
kooperaci firmy EKG s.r.o. a zabyva se PESTLE analyzou a Porterovym modelem
péti sil. V zavéru prace je vytvorena SWOT analyza, jeZ obsahuje shrnuti vysledki a

navrhy a doporuceni.

Annotation

Title: Strategic analysis of EKG s.r.o.

The bachelor thesis deals with the strategic analysis of EKG s.r.o. The
theoretical part contains an introduction to strategic management and selected
methods of internal and external analysis. For the indoor environment, it is BCG
matrix, Balanced scorecard, benchmarking and human resource analysis focused
on employee motivation. The external environment includes the Porter Five Forces
Model, PESTLE Analysis and Stakeholder Analysis. At the end of the theoretical
part, SWOT analysis is described. The practical part characterizes the company and
deals with its internal and external environments. The internal environment
focuses on the company's employees, their motivation, describes the services the
company offers and the BCG matrix. The external environment describes the
cooperation of EKG s.r.o. and deals with PESTLE analysis and Porter's five forces
model. At the end of the thesis, SWOT analysis is created, which contains a

summary of results and suggestions and recommendations.
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1 Uvod

Podnikatelsky uspéch v trznim hospodarstvi se odviji predevsim od vcasného
predvidani trznich prileZitosti a feSeni potencidlnich problémi strategického
charakteru. VSeobecné vyvojové trendy se mohou stat prilezitosti takrka v kazdé
oblasti podnikani, jsou-li managementem pri strategickém rozhodovani patricné
zohlednény, neni-li tomu tak, mohou se pro firmu stat i hrozbami. Ve strategickém
rizeni je zapotrebi vyhodnocovat predevsim faktory podnikového okoli, tzn.
chovani konkurenc¢nich firem a dodavateli, potireby zakaznikli, vyvoj
makroekonomickych podminek (legislativa, danova soustava, mozZnosti
investovani v zahranici, ekologické poZadavky aj.). Nemély by se zanedbavat ani
faktory souvisejici s vnitinim prostiredim podniku.

Kromé skutecnosti, Ze rozhodovani uskutecnéné ve strategickém tizeni velmi
ovliviiuje dspésnost podnikani, existuji i dalsi diivody, pro které by mélo byt v
kazdé organizaci, jez chce uspéSné a dlouhodobé podnikat, uplatiiovano
strategické rizeni.

Strategické tizeni, plynouci z dlouhodobych predpovédi vyvoje, napomaha
firmé predvidat budouci problémy a prilezitosti. Jeho uplatiiovanim se prodluzuje
Cas pro pripravu organizace na feSeni podstatnych problému a prekazek dalSiho
vyvoje.

Strategické tizeni dava zrejmé cile a sméry pro budoucnost organizace, pocity
jistoty jeho pracovnikliim. Je znamé, Ze vétsina lidi 1épe pracuje, pokud vi, co je od
nich o¢ekavano a kam podnik sméruje.

Strategické Ttizeni pomaha zvySovat kvalitu managementu, vede ridici
pracovniky k tomu, aby zlepSovali rozhodovani. Strategické tizeni napomaha
zkvalitiovat komunikaci uvniti podniku, koordinaci projektt, motivaci pracovniki
a zlepsuje alokaci zdrojt. (Kerkovsky, 2006)

Vzhledem k vyznamnosti strategického rizeni pro spravny chod organizace a

jeji priznivou budoucnost, se bakalarska prace bude zabyvat pravé touto

problematikou. Formy strategického rizeni budou aplikovany na firmu EKG s.r.o.



2 Cil prace

Bakalarska prace je zamérena na strategickou analyzu firmy EKG s.r.o. Cilem
této prace je, pomoci pouZziti metod strategické analyzy, prozkoumat jednotlivé
faktory, jez tuto firmu ovliviiuji a na zakladé vysledkd navrhnout doporuceni.

Mezi vyzkumné otazky se radi predevsim to: jaké ma firma EKG s.r.o. silné a
slabé stranky, v ¢em spocivaji jeji slabiny a v ¢em naopak vynika.

V Gvodni teoretické ¢asti bude vysvétlen pojem strategické rizeni a strategie.
Poté budou popsany vybrané metody strategické analyzy, ¢lenény na metody
analyzy vnitiniho prostfedi a vnéjSiho prostiedi. Metody analyzy vnitiniho
prostiedi budou charakterizovat BCG matici, perspektivy metody Balanced
scorecard, jednotlivé procesy u Benchmarkingu a nakonec budou zaméreny na
analyzu vnitinich zdroji, kde budou popisovat vyznam lidskych zdroji pro
organizaci a motivaci zaméstnancl. VnéjSi prostiedi bude popisovat pét
Porterovych sil, analyzu PESTLE, jeji faktory prostredi, jeZ budou zkoumany a
analyzu zainteresovanych stran. Zavérem teoretické prace bude charakterizovana
SWOT analyza.

Prakticka ¢ast bude aplikovat nékteré z vySe uvedenych metod na firmu EKG
s.r.o., v uvodu této Casti bude firma kratce charakterizovana. Pro vnitini prostiedi
firmy budou zvoleny metody motivace zaméstnancli a BCG matice, jeZ bude
zkoumat produkty firmy. Dale se bude zabyvat PESTLE analyzou, ktera bude
zkoumat vnéjsi faktory pusobici na firmu EKG s.r.o. Jedna se o faktory prostredi
politického, ekonomického, socialniho, technologického, legislativniho a
environmentalniho. Vyjednavaci sila dodavatelt a odbérateld, rivalita stavajicich
organizaci, hrozici substituty a mozny vstup novych konkurentli bude vysvétlen
Porterovou analyzou péti sil. Zdvérem budou SWOT analyzou shrnuty zjisténé

vysledky analyz, jejich vyhodnoceni a doporuceni.



Teoreticka vychodiska prace

3 Strategické fizeni a strategie

Strategické rizeni znazorniuje souhrn aktivit zamérenych na formulaci sméra
dalSiho rozvoje organizace. Je to proces, jehoZz cilem je rozvijeni a udrzovani
souladu mezi cili a zdroji organizace na jedné strané a ménicimi se podminkami
trznich prileZitosti na strané druhé. Je to proces, ve kterém manazeri vytvareji a
zavadéji strategie smétujici k dosaZeni stanovenych cil{i, k souladu mezi vnitfnimi
zdroji organizace a vnéjSim prostiedim a k zajiSténi celkové tispésSnosti organizace.
Strategické rizeni se uskuteciiuje pomoci tvorby a realizaci jednotlivych strategii.

Strategie mifi k dosaZeni souladu mezi vnitinimi zdroji organizace a vnéjSim
okolim organizace a k zajisténi celkové prosperity a Uspésnosti organizace.
Strategie predstavuje proces dosazeni cil{, pti kterém se nejlépe uplatni prednosti
organizace. To znamend, Ze se jeden fidici subjekt snazi o ziskdni konkurencni
vyhody nad jinym ftidicim subjektem, strategie sméruje k vitezstvi. Ti, jeZ pracuji
na strategii, nevydavaji plany a smérnice, ale hledaji a objevuji nové poznatky,
které davaji do souvislosti, snazi se zpozorovat nové prilezitosti a hledaji zptisoby
jejich moZného vyuZiti. Strategie by méla byt vysledkem ucelného, cilové
orientovaného procesu.

Strategické rizeni pouziva riizné pristupy k vyjadreni strategie, mnohdy
uplatiiovanym je hierarchicky ptistup, zaloZeny na formulaci poslani, vize,
strategickych cili a strategie.

Poslani urcuje zakladni funkci podniku, vyjadiuje smysl existence organizace.
Casto vyjadfuje i vztah k zainteresovanym skupinam, predevsim vlastnik(im,
zaméstnanciim, zdkazniklim i dodavatellim, jakoz i hodnoty, které podnik uznava.

Vize vyjadruje predstavu o budoucim stavu organizace, resp. je obrazem
budoucnosti.

Strategické cile organizace jsou ocekavané budouci vysledky. Jejich formulace
se odviji od poslani a vize organizace. Strategické cile predstavuji Zadouci stav,

kterého se organizace snazi dosdhnout prostiednictvim svych ¢innosti.



Strategie vymezi cesty, jak dosdhnout naplnéni poslani, vize a cild.
Predstavuje pojeti celkového chovani organizace, stanovuje nezbytné cinnosti a
alokaci zdrojti potiebnych pro dosazeni chystanych zamért. Strategie predstavuje
zaméry, kterymi je ovliviilovan vécny rozvoj organizace, napr. zameéry tykajici se
toho, co vyrabét, v jaké kvalité a mnoZstvi, kdy a pro koho. Strategie mohou byt
zaméreny i na tvorbu metod, opatieni a nastroj{, jejichZ pomoci jsou prosazovany
vécné strategie. Mezi strategiemi rizeni a vécnymi strategiemi je vzajemna vazba.

(Sedlagkova, 2006)

3.1 Metody analyzy vnitfniho prostredi

Analyza vnitfniho prostredi se zabyva souasnym zhodnocenim organizace.
Zkoum3, v ¢em dand organizace vynika ¢i kde ma nedostatky, co je jeji silnou a

slabou strankou.
3.1.1 BCG matice

Matici BCG vytvorila spolecnost Boston Consulting Goup. Cilem matice je
pomoci podnikim spravné rozdélovat investicni prostredky mezi sluzby a
produkty v jejich nabidce. Matice ma ¢tyti kvadranty a déli podnikové produkty do

skupin podle tempa riistu prislusného trhu a velikosti podilu na trhu.

Kvadranty matice

Hvézdy: jsou to sluzby nebo vyrobky s pomérné silnou pozici na trzich, které
jsou budoucnosti organizace. Je potreba do nich hodné investovat, aby se udrzelo
tempo ristu a maximalizovala navratnost.

Dojné kravy: predstavuji sluzby a vyrobky s relativné vysokym podilem na trhu,
ktery prili§ neroste. Jedna se o dlouhodobé uspésné produkty, které nevyZzaduji
velké investice. Kravy by se mély dojit, ale mélo byt také pecovano. Doporucuje se
tyto produkty a jejich zakazniky nebrat jako samoziejmé.

Otazniky: tyto sluzby a produkty maji nizky podil na trhu, ktery rychle roste.

Mohou v sobé ukryvat potencidl, ale v piipadé Ze maji obsadit vétsi podil na trhu,



budou vyzZadovat znacné investice. Je potifeba urcit, které otazniky stoji za podporu
a které je lepsi nechat byt.
Psi: jsou to produkty s nizkym podilem na pomalu rostoucim trhu. Mohou nést

dostateCné prijmy, aby se vyplatilo je udrZovat, ale malokdy se vyplati do nich

investovat.
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Dle vystupti analyzy matice BCG, mohou podniky volit mezi témito strategiemi:
Riist podilu: jedna se o zvySeni trzniho podilu vyrobku, napiiklad o proménu
»psa“ v ,dojnou kravu“ ¢i proménu ,,otazniku“ ve ,hvézdu“.

UdrZeni pozice: podnik neinvestuje do produktu vic, nez je potieba k udrzeni jeho
soucasné pozice.

Sklizen: podnik sniZi investice do produktu a maximalizuje kratkodobé zisky.
Utlum: podnik se produktu zbavi bud odprodejem, nebo jeho postupnym
stahovanim z trhu. Kandidaty na odprodej jsou ,psi“ a ,,otazniky“, pricemz ziskané

prostiedky podnik vyuzije k investicim do ,hvézd“ a ,otaznikd“. (McGrath, 2015)

3.1.2 Balanced scorecard

Balanced Scorecard (BSC) byl poprvé prezentovan Robertem Kaplanem a
Davidem Nortonem. Pojeti BSC je velmi jednoduché. Kaplan a Norton urcili ¢tyti

obecné perspektivy, jeZ pokryvaji hlavni oblasti strategie organizace. StéZejni



myslenkou bylo pouZit tento model jako vzor pro navrh cili a ukazatelt v kazdé z

nasledujicich perspektiv (Grasseova, 2010):

Finan¢ni perspektiva

Vyvoj finan¢nich ukazateli podava obraz o dynamice zhodnocovani
obchodnich podilg, a proto je finan¢ni perspektiva velice citlivé vnimana akcionari.
Finan¢ni perspektiva tak odpovida na otazku, jakych hodnot musi docilit sledované
finan¢ni ukazatele, aby se docililo pozadovaného zhodnoceni majetku akcionari.
Kaplan s Nortonem v zasadé nezpochybnuji obvykly vyznam finan¢nich ukazateld,
naopak zdlraznuji skutecnost, Ze teprve ve vzajemném propojeni s ostatnimi
nefinancnimi ukazateli maji sviij vykladovy vyznam. Piesné a v€asné financni udaje
budou vzdy prioritou a manaZefri musi zajistit, aby tato data byla dostupna a
odpovidala realité i samotné podstaté strategického planu. V soucasnosti byva

problémem asymetricky pohled na vyznam financ¢nich dat ve srovnani s

opomijenymi nefinancnimi ukazateli.

Zakaznicka perspektiva

Tato perspektiva se tykd predevsSim zajiSténi spokojenosti zakaznika.
Odpovida na otazku, v jakém svétle se musime jevit nasim zakaznik(im, abychom
naplnili nasi vidinu. Rovnéz z pohledu budouciho vyvoje firmy mize byt
zakaznicky pohled rozhodujici. Negativni signaly vysilané zakaznikem obvykle
predpovidaji sniZujici se konkurenceschopnost organizace, presto Ze ostatni
ukazatele, zvlasté financ¢ni, prozatim nejsou schopny postihnout zhorsujici se
vykonnost organizace. Kvalifikované definovana méritka spokojenosti zakaznikt
umozni urcit portfolio zakaznikl a s nimi spojenych procest do skupin, pro které

je mozné urcit optimalni produktovy mix.

Perspektiva internich procesi

Cilem této perspektivy je pojmenovat a specifikovat ty podnikatelské
procesy, ve kterych musi firma prevladat, aby ziskala konkurencni vyhodu a
uspokojila tak nejduilezitéjsi zajmové skupiny. Urceni ukazatelli v této perspektivé
umozinuje managementu posoudit funkénost firemnich procesti a vyhodnotit,

nakolik jsou produkty organizace v souladu s potiebami zdkaznik(i. Mimo procesi



nutnych pro realizaci strategie (hlavni procesy), je nutné urcovat jeSté procesy
zaméiené na kontrolu a rizeni zdrojii a aktivit uvniti téchto procest (fidici
procesy) a procesy zabezpecCujici zvladani béznych ¢innosti, které nejsou z tvorby

hodnoty organizace vylucitelné (podptirné procesy).

Perspektiva potencialu

Perspektiva potencidlu se zabyva otazkou, jakym zplsobem se musi
organizace ménit a zlepSovat, aby dosahla své vize. Tato perspektiva je zamérena
na kvalitu a kultivovani lidskych zdroji a piistupy k budovani firemni kultury,
pficemz trend vzristajictho sebezdokonalovani je posuzovan z hlediska
individualniho i celofiremniho. Moderni organizace zaloZena na znalostech a
ucinkujici ve stidle se ménicim podnikatelském Kklimatu, rozviji principy
pribézného vzdélavani se a uceni. Soucasti ¢innosti v perspektivé potencialu je
také efektivni komunikace mezi pracovniky, jez =zajiStuje akceschopnost
organizace v situacich, které to Zadaji. Do této perspektivy se radi vyuZzivani

komunikac¢nich technologii, jako napt. komunikacni sité ¢i internet.

Vyse jmenované perspektivy jsou vzajemné propojeny do logického, z ¢asti
hierarchického modelu charakterizovaného jednozna¢né danymi vztahy. Zasadnim
hlediskem tohoto systému je pristup ,shora doli“, ktery dekomponuje BSC az na
uroven jednotlivych oddéleni ¢i zaméstnancid. Tento systém by mél byt propojen i
se systémem motivace. Diky propojeni téchto ¢tyr hledisek je mozné dosdhnout
vzajemného provazani strategického planu s operacnimi aktivitami, tudiZ je mozné
soucasné implementovat strategicky plan v celém jeho rozsahu. Pojeti BSC se blizi
vnimani firmy, kdy se firma posuzuje a analyzuje jako nedélitelny prvek.

Autori BSC R. Kaplan a D. Norton navrhli deset let po prvnim zverejnéni

7 N7

Balanced Scorecard zpresnény systém pro strategické rizeni vykonnosti podniku.
Tento systém se nazyva strategické mapy a prevadi pivodni systém méreni
vykonnosti na strategické rizeni. Model strategické mapy popisuje, jak je moZné
dosahnout ciléi a zvysit hodnotu podniku. Ctyii perspektivy cilii zlistavaji podle
ptivodniho systému BSC. Méreni se ale netyka jen ukazatelli vykonnosti uvnitr
jednotlivych perspektiv, nyni sleduje také série vztahi pricina-dlsledek mezi cili

téchto perspektiv. (Fotr, 2012)



3.1.3 Benchmarking

Benchmarking slouZi ke zlepSovani vykonnosti organizace prostiednictvim
pribézné identifikace, porozuméni a prijeti nejlepsi procesti a postupli a jejich
nasledné implementace. Je to proces uceni se od nejvykonnéjsich organizaci a
zlepSovani se prostiednictvim odhaleni a zavedeni nejlepsich postupl do
organizace. Definici benchmarkingu je mnoho, rtizné varianty jsou zplsobeny
odliSnymi aplikacemi metody. Lze vSak fici, Ze zakladni princip je v jednotlivych
pristupech k benchmarkingu obdobny.

Metoda vychazi z jednoduchého predpokladu, Ze v cemkoli, co organizace
déla, uz dosahla jina organizace nejvyssi vykonnosti. Postupy vedouci k vysoké
vykonnosti by mély byt orienta¢nim bodem, ke kterému by se ostatni organizace
mély chtit pribliZit. Benchmarking vyuZiva uceni se, a to jak z vnéjSiho, tak z
vnitintho prostfedi organizace. Podstatou neni pouze méfeni vykonnosti
nejlepSich organizaci, ale predevsSim zjiStovani, jakymi postupy organizace k

nejvyssi vykonnosti dospély.

Proces benchmarkingu obsahuje tyto kroky:

Planovani benchmarkingu

» Stanoveni cile - je nutné nejdrive stanovit cil, respektive to, ¢eho chceme
dosahnout.

= Sestaveni tymu - vybereme c¢leny a vedouciho tymu, jezZ bude benchmarking
realizovat. Poté ur¢ime pravomoci a odpovédnosti v tymu.

= Stanoveni objektu benchmarkingu - je nezbytné si ujasnit, jaké konkrétni
sluzby ¢i produkty, procesy ¢i funkce budeme zkoumat. Proto si vymezime
objekt benchmarkingu, kterym byva obvykle slaba stranka organizace.

= Volba ukazatelli vykonnosti - dale je potieba urcit métitka a proménné, které
zobrazuji vykonnost ve sledované oblasti a které budou porovnany s dal$imi
organizacemi. Vystupem této faze je ujasnéni si, prostfednictvim jakych
ukazatelii a jakym zptisobem budeme hodnotit vykonnost v dané oblasti.

= Zpracovavani harmonogramu - po ujasnéni si vySe uvedenych atributl je

prinosné vytvorit harmonogram postupu benchmarkingu.



Vybér partneriu pro porovnani

V dalsi fazi realizace benchmarkingu je zapotiebi zvolit jednu nebo vice
organizaci, se kterymi se bude srovnavat. Mély by to byt organizace, jeZ vykazuji
nejlepsi vystup v oblasti vybraného produktu, funkce, ¢i procesu. Organizace
bychom méli vybirat dle objektivnich dat. Zdrojem informaci pri nalezeni
organizaci mohou byt vyro¢ni zpravy, odborné casopisy, konference, vyzkumné
zpravy, benchmarkingové databaze a dal$i. Nasledné je dilezité, aby organizace,
jez chce realizovat benchmarking, ziskala souhlas od zastupct vybranych partnerd,
jelikoZ benchmarking je zaloZen na interakci mezi partnery a jejich smluvnim

vztahu.

Sbér dat

V této fazi je tfeba nejprve zvolit metodu sbéru dat. Poté se pristoupi k
samotnému sbéru dat ve vlastni organizaci a v partnerskych organizacich.
NejvyuzivanéjSimi metodami sbéru dat jsou rozhovor se zastupci vlastni i
partnerské organizace, dotazniky, telefonické dotazovani, analyza dokumentd,
zadznamu apod. Po zvoleni metody sbéru dat, je dileZité vymezit okruhy, které nas
budou zajimat. U interview a dotaznikl je potieba dbat na vhodné sestavené
otazky. Poté je dilezité vytvoreni vhodného podkladu pro zaznamenavani dat. Po
zvoleni metody sbéru dat je mozZné pristoupit ke sbéru dat ve vlastni a
partnerskych organizacich. Ve vlastni organizaci je sbér dat zjednoduSen tim, Ze je
zpravidla pristup k relevantnim dokumentiim a kooperace pracovnikt byva vyssi
ve srovnani s partnerskymi organizacemi. Pred sbérem dat v partnerskych
organizacich je tfeba navazat kontakt, jenZ umozZni sbér co nejvétSiho mnoZstvi
relevantnich dat. Pri sbéru dat je obvykle vyuzivana metoda dotazovani ci

rozhovoru.

Vyhodnoceni ziskanych dat

V této fazi srovnavame data z naSi organizace s daty z partnerskych
organizaci a urcujeme rozdily mezi naSim vykonem a vykonem organizaci s
nejlepSimi postupy. Lepsi vysledky partnerské organizace lze chapat jako zdroj
zlepSeni vlastnich postupli. Vhodné je nalézt nejen rozdily mezi ukazateli nasi

organizace, ale hlavni je nalézt priCiny téchto rozdili respektive nalézt postupy,



které vedly k lepsi vykonnosti partnerské organizace. Nasledné je nutné vymezit
nové cile, doporuceni a strategie, které povedou k dosazeni podobnych vysledki

jako u vykonnéjsich organizaci.

Implementace postupii smérujicich ke zvyseni vykonnosti organizace

V posledni fazi benchmarkingu je opét sestaven tym pracovnikl. Jeho
soucasti by méli byt i pracovnici, jeZ se podileli na sbéru a vyhodnoceni dat. Tento
tym ma zabezpelit implementaci nové vymezenych opatifeni do provozu
organizace. Zavedena opatieni by méla byt priibézné sledovana a mélo by byt po
urcité dobé zkontrolovano, zda doslo skutecné ke zlepSeni zkoumanych ukazateli
na zadanou uroven. Soucasné je zapotiebi sledovat i vyvoj situace u konkurence.

(Brechta, 2013)

3.1.4 Analyza lidskych zdroju

Strategie lidskych zdroji

Organizace jakoZto i jednotlivi lidé si musi vytycit, kam smétuji k dosazeni
uspéchu. Takovy zamér je strategicky a zahrnuje vizi organizace, jeji poslani,
hodnoty, strategie a cile. Vize je to, ¢im se chce organizace stat. Dava smér
budoucnosti organizace. Méla by korespondovat se vSemi c¢leny organizace a
pomahat jim aby se citili nadSeni a soucasti néceho, co je vétsi nez oni sami. Poslani
je popis toho, co organizace déla. Je to definice, pro¢ organizace existuje a méla by
popisovat obor jeji ¢innosti tak, aby byl kaZzdy clen organizace schopen slovné
vyjadrit jeji poslani. Hodnoty jsou vlastnosti ¢i kvality, jeZ jsou povazZovany za
hodnotné. Prezentuji nejvyssi priority jedince a jeho vnitini hnaci motivy. Urceni
hodnot v organizaci je znazornénim toho, jak se lidé chtéji viici sobé navzajem
chovat a jak organizace hodnoti zakazniky, dodavatele a svou vnitfni komunitu.
Strategie jsou pristupy, jeZ organizace uplatni k realizaci svého poslani a naplnéni

své vize.

Vyznam clovéka a jeho prace
Veskeré organizace by mély z existenc¢nich divodl vice vyuZzivat vyhody

novych forem organizace prace, které jsou zaloZeny na vyssi motivaci k praci, na

rozsahlych a flexibilnich pracovnich kompetencich, na osobni odpovédnosti, na
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jejich schopnosti a ochoté ucit se. Kapital se presouva vsude tam, kde mu mistni trh
prace nabizi moZnost aplikovat pokrokové formy organizace prace a kde je mozné,
ze dojde k rychlému prosazeni organizacni kultury a rizeni lidskych zdrojd, jez je
zaloZzené na komunikaci, kreativité a zplnomocnéni zaméstnanct za vysledky.

(Dvordkové, 2012)

Motivace pracovniki

Motivace pracovnikili je jednim z hlavnich ukold jejich vedoucich, jelikoz
motivovani pracovnici plni své pracovni povinnosti usilovnéji, jsou vstricnéjsi i
ochotnéjsi a dopoustéji se mensiho poctu chyb. Dosahuji tak lepsich vysledki a
potirebuji mensi dohled a kontrolu. Lépe ptlisobi i na partnery ¢i zakazniky.

Faktori ovliviiujici pracovni motivaci at’ uz prizniveé ¢i nepriznivé je mnoho.
Je vSak mozné je tridit dle raznych hledisek. Motivaci lze rozclenit do
hierarchického modelu lidskych potieb dle A. Maslowa. Tento model je ¢lenén do
péti skupin potieb, od potieb zakladnich, az k potfebam seberealizace. Dale Ize
tiridéni motivacnich faktord, rozdélit na vnitini a vnéjsi, vychazi z toho, zda je zdroj
uspokojeni prace jako takova, nebo jeji vysledek. Podobné déleni motivac¢nich

faktort je na hmotné a nehmotné.

Hierarchické tiridéni poti‘eb
Je jednim z nejpouzivanéjsSich modelti pracovni motivace, jehoz autorem je
psycholog Abraham Maslow. Vychazi z toho, Ze potreby, které prace uspokojuje,
maji hierarchickou povahu, ¢ili jsou uspokojovany postupné. Potreby hierarchicky
vyssi pulsobi tehdy, jsou-li uspokojeny potreby hierarchicky nizsi. Maslowova
pyramida potieb vychazi z téchto péti faktori:
= Potieby fyziologické, jeZ uspokojuje predevSim mzda za praci. Podminkou
uspokojeni je preziti.
= Potieby jistoty, zdravi a bezpeci, o jejichZ uspokojeni rozhoduji predevsim
prostredi pracovisté a pracovni podminky.
= Potieby socialni, tj. pratelstvi, pocit soundlezitosti, spole¢enského pftijeti a
dalSi, k jejichZ uspokojeni slouZi vlidna atmosféra na pracovisti ¢i socialni

kontakty, jeZ prace umoziuje.
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» Potfeby uznani, tj. ocenéni, uspéchu, sebelcty, respektu a pozornosti
ostatnich. Jsou-li uspokojeny, zvysuji vlastni sebevédomi ¢i sebehodnoceni.

= Potieby seberealizace, k témto potirebadm spadd potifeba rozvijet se a
uplatiiovat vlastni schopnosti, resit problémy, byt pri praci kreativni, ziskavat
nové zkuSenosti a podobné.

Pracovni motivaci ovliviiuji obzvlasté potreby neuspokojené, uspokojena
potieba prestava motivovat. Toto vSak neplati pro potrebu seberealizace, ktera na
rozdil od potieb nizsich nemuze byt nikdy zcela naplnéna.

Hierarchickd povaha téchto faktor vSak nemusi vzdy platit. Nékteii pracovnici
maji tendenci setrvavat u potieb nizSich, nebo miiZe dochazet k uspokojovani

vyssich potreb i presto, Ze nejsou zcela naplnény potieby nizsi.

Vnitini a vnéjsi faktory motivace

Na rozdil od Maslowovy teorie se zaméruji na povahu pottreb. K vnitinim
faktorim motivace patfi ty, které souviseji s praci jako takovou: jsou to potreby,
jeZ jsou uspokojovany jiz pri vykonu prace. Vnéjsi motivacni faktory jsou tim, co
zameéstnanci za provedeni prace ziskaji.

Faktory vnitini motivace zahrnuji samostatnost, ktera vychazi z prirozené
lidské potreby ridit svou €innost. Dale zahrnuje vnitfni motivace moznost rozvijet
své schopnosti. I tato motivace odrazi jednu ze zakladnich lidskych potteb, a to
potrebu se ve své ¢innosti zdokonalovat. Plisobi obzvlast tehdy, jsou-li zvySovany
potieby, na kterych ndm zaleZi nebo posiluji nasSe sebevédomi. Vnitini faktory také
zahrnuji viditelné vysledky prace. Lidé touZi vidét za svou praci konkrétni
vysledky, jez spolu s rostoucimi schopnostmi zvysuji jejich sebedivéru Cci
sebevédomi. Posledni faktor vnitini motivace spociva v potrebé vykonavat praci,

v

jeZ ma Sirsi spole¢ensky vyznam a smysl. Smyslem prace je prinos vykonavané
Cinnosti pro napft. zakazniky organizace, nebo spolec¢nost jako celek.

VnéjSi faktory motivace obsahuji to, co zameéstnanci za svou praci,
vykonavaji-li ji v¢as a spravné, od své organizace ziskavaji. Jedna se predevSim o
finan¢ni odmény jako je mzda, prémie, bonusy ale i zvySenou nadéji na povyseni ¢i

zvySeni mzdy. K vnéjSim motivacnim faktorim miize také patrit pochvala a uznani.
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Motivace hmotna a nehmotna

Z vnitinich a vnéjsich faktori motivace i z Maslowova modelu vyplyva, Ze
dtlezitd ¢ast motivace je zaloZena na jevech nehmotnych. Vyznam nehmotnych
motivacnich faktorQi, jeZ je pochvala, uznani, moznost pracovat samostatné ci
ziskat nové zkuSenosti, byva vedenim organizaci podcenovan. Tyto okolnosti jsou
vS8ak pro mnoho zaméstnanci dulezité, jelikoZ uspokojuji potreby, které penézi
uspokojit nelze. Motivace hmotna je predevSim uspokojena penézi, kterych lze
vyuzit k uspokojeni nejriiznéjsich potieb. Pro penize vsak podobné jako pro dalsi
hmotné motivacni faktory plati, Ze jejich motivatni ucinek s rostoucim

uspokojenim potieb klesa. (Urban, 2017)

3.2 Metody analyzy vnéjsSiho prostredi
Analyzy vnéjsiho prostiedi se zabyvaji faktory piisobici v okoli organizace,
které se skladd napi. z konkurence, zadkaznikli, dodavateld, legislativy, statnich

organt a dalsich.
3.2.1 Porteriiv model péti sil

Hlavnim tkolem strategie firem by mélo byt porozuméni konkurenci a
vyrovnani se s ni. Manazefi bohuZel ¢asto definuji konkurenci velmi tzce, jako by
Slo o boj jen mezi pfimymi souperi. Tento boj se vSak neodehrava pouze mezi
primymi souperi, ale tyka se i dalSich konkurenc¢nich sil. Soupereni, vychazejici z
téchto sil, urCuje strukturu odvétvi a povahu konkurenc¢ni interakce v daném

odvétvi. (Harvard Business Review, 2018)

»~Pravym smyslem konkurence neni porazit soupere.

Smyslem konkurencniho jedndni je dosahnout zisku.(Margretta, 2012, str. 42)“

Pravdou je, Ze firmy bojuji o své zisky se svymi souperi. Bojuji o né ovSem i
se svymi zakazniky, ktefi vZdy radéji zaplati méné a ziskaji vice. Také bojuji se
svymi dodavateli, ti chtéji ke své spokojenosti pti nejlepSim dodat méné ale dostat

zaplaceno vice. Bojuji s vyrobci, jejichZ produkty by mohly nahradit jejich vlastni. A
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nejenze bojuji s existujicimi konkurenty, musi bojovat i s hrozbou nové
vstupujicich. (Margretta, 2012)

Ve firmach mohou nastat potize diky plsobeni téchto konkurencnich sil,
kdy priibojnym jednanim svym soupeit mohou byt i zatlaceny do velmi nepiiznivé
pozice. Nékteré firmy dosahnou vétsi vynosnost nez jiné, bez ohledu na primérnou
vynosnost v odvétvi. Toto je diivodem pro¢ by firmy mély vénovat pozornost

analyze konkurencnich sil pri tvorbé strategie.(Sedlackova, 2006)

Hrozba vstupu

novych
konkurentu

Rivalita meszi
konkurenénimi
podniky

Vyjednavaci Vyjednavaci
sila dodavateld sila kupujicich

Hrozba
substituta

Obrazek 2 Struktura odvétvi - pét sil
Zdroj: Vlastni zpracovdni

Vyjednavaci sila kupujicich

Kupujici ma vii¢i svému dodavateli silnou pozici predevsim pokud:

» Kupujici je z hlediska jeho poptavky velkym.

»  Kupujici miiZe snadno ptejit ke konkurenci.

» Kupujici ma k dispozici potfebné trzni informace (idaje o trzni cené, nabidce a
poptavce).

» Kupujici by mohl zbozi v pripadé vyskytu potiZi ze strany dodavatele vyrabét
sam.

» Kupujici jsou velmi citlivi na zmény cen.

» Kvalita zboZi pro kupujiciho nehraje ptilis velkou roli.

» Kupujici je nucen sniZovat svoje naklady. (Kerkovsky, 2006)
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Pokud maji kupujici velkou nebo rostouci moc pri vyjednavani, neni trh
atraktivni. V tomto piipadé se snazi kupujici sniZzovat ceny, vyzaduji lepsi kvalitu a
vice sluzZeb, stavi konkurenty proti sobé, a tim sniZuji zisk prodavajiciho. Sila
kupujicich se zvySuje, pokud jsou organizovani a koncentrovani, pokud vyrobek
pro né tvori znacnou ¢ast jejich nakladi a také pak jestlize jsou ndklady spojené se
zménou nakupovaného produktu pro kupujici nizké a jestliZe je kupujici vzhledem
ke svym nizkym zisklim citlivy na cenu. Prodavajici se pak miZe zamérit na

kupujici, jeZ maji mensi moc ¢i zménit dodavatele. (Grasseova, 2010)

Vyjednavaci sila dodavatelt

Vyjednavaci sila dodavatelli by mohla byt vysoka hlavné v téchto situacich:

» Pokud je dodavatel z hlediska jeho nabidky na trhu velkym.

» Nakupujici podnik neni pro dodavatele dlilezitym zakaznikem.

» Kupujici nema k dispozici potiebné trzni informace.

»  Kupujici nejsou ptilis citlivi na zmény cen.

»  Kupujici neni nucen snizovat svoje naklady.

»  Kupujici nemize ovliviiovat jiné obchodniky a zakazniky. (Kerkovsky, 2006)
Mocni dodavatelé dovedou ziskat vétSinu hodnoty tim, Ze si uCtuji vyssi ceny,

prenaseji naklady na ucastniky trhu nebo sniZuji kvalitu sluZeb. Tito dodavatelg,

vcetné dodavatell pracovni sily, umi vytézit rentabilitu z odvétvi, které nezajisti,

aby se vyssi naklady neprojevily v jeho vlastnich cenach. (Pinios, 2018)

Odvétvi se stava neatraktivnim, pokud dodavatelské firmy zacnou zvySovat ceny ¢i

sniZovat kvalitu a kvantitu dodavek. V pripadé, Ze dodavatelé poskytuji jedinecné

vyrobky, priCemz dodavany vyrobek tvori zdsadni vstup odbératele, roste tim

jejich sila. Nejlepsi obranou je vyvijeni vztahu s dodavatelem. (Grasseova, 2010)

Hrozba vstupu novych konkurentt
Hrozba vstupu novych konkurenti by mohla byt snizovana tehdy, jsou-li
splnény néjaké z téchto podminek:
» Naklady vstupu do odvétvi jsou vysoké.
» Existujici firmy maji zna¢né nakladové vyhody, diky svym zkuSenostem, jez
ziskaly dlouhou existenci na trhu, technologickému know-how ¢i pristupem k

existujicim zdrojtm.
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» Zacinajici firmy s malym objemem vyroby vyrabi draze oproti existujicim
vétsim konkurentim.

* Je-li obtiZné napojit se na existujici distribu¢ni kanaly (jak na strané nabidky,
tak na strané poptavky.

* Pokud je predem zrejmé, Ze existujici firmy by na novy vstup do odvétvi

reagovali agresivné. (Kerkovsky, 2006)

Hrozba vstupu novych konkurentli je podminéna predevSim vstupnimi
bariérami do daného odvétvi, coZ je spjato s témito faktory: Uspory z rozsahu,
kapitadlova narocnost vstupu, oCekavana reakce zavedenych firem, pristup k
distribuénim kanalim, legislativa a vladni zasahy, diferenciace vyrobkd.
Pritazlivost trhu zavisi na vySce vystupnich a vstupnich bariér. Nejatraktivnéjsi trh
je z pohledu ziskovosti takovy, jehoZ vstupni bariéry jsou vysoké a vystupni nizké,
protoZe jen malo podniki mize do odvétvi vstoupit a neldspésné podniky mohou
trh bez obtizi opustit. Jsou-li vstupni a vystupni bariéry nizké, podniky mohou do
odvétvi vstoupit snadno a snadno ho také opustit, zisk je zpravidla staly a nizky.
vysoké. Podniky mohou do odvétvi snadno vstoupit, ale je problematické trh
opustit. Toto je nasledkem nadvyroby a nizkych vynost pro vSechny firmy v

odvétvi. (Grasseova, 2010)

Hrozba substitutii
Hrozba substitutli je sniZzovana v pripadé, Ze neexistuji k urcitému vyrobku
blizké substituty a také, jsou-li spIlnény nékteré z nasledujicich podminek:
» (Cena produktu, ktery by mohl byt nahrazovan substituty, je pro spotfebitele
lakava.
* Jsou-li vysoké naklady prestupu na spotiebu substitutu.
* Podniky nabizejici substituty vyrabéji s vySsimi naklady.
* Podniky nabizejici substituty nezvysuji nabidku. (Kerkovsky, 2006)
Substituty jsou obdobné produkty, jeZ mohou slouZit stejnému nebo
podobnému ucelu jako produkty z daného odvétvi. V pripadé, Ze existuje realna ci
potencidlni hrozba zastupitelnosti vyrobkili, stdvd se odvétvi neatraktivnim.

Substituty limituji potencidlni ceny a zisk na trhu. Firmy se pak musi zamérit na

16



sledovani vyvoje cen u substituti. Pokud by dosSlo ke zlepSeni technologii pro

vyrobu substitu¢nich produktt, ceny a zisk na trhu klesnou. (Grasseova, 2010)

Rivalita mezi konkurenénimi podniky

Rivalita mezi konkuren¢nimi podniky mize byt vysoka pti téchto podminkach:

» Bariéry pripadného opusténi odvétvi jsou vysoké.

» Ziskovost odvétvi je velmi nizka.

» Vodvétvi existuje opakujici se nadbytek vyrobnich kapacit.

» Zakaznici nevnimaji rozdily mezi vyrobky jednotlivych firem, v disledku malé
diferenciace produktt.

» Vodvétvi plisobi velké mnoZstvi rivald.

* Jedna-li se o nové lukrativni odvétvi. (Kerkovsky, 2006)

Odvétvi neni pritazlivé, pokud na ném jiZ pisobi velké mnozZstvi silnych
konkurentl. Rivalita v odvétvi se zvySuje, jestlize dané odvétvi stagnuje nebo se
zmensSuje, protoZe firmy mohou ziskat vys$s$i podil na trhu pouze na ukor
konkurentt. Jednim z dalSich faktord plisobicich na rivalitu v odvétvi jsou vysoké
fixni naklady, protoZe jsou podniky pod velkym tlakem, aby naplnily své kapacity i
pokud by mély sniZit ceny. Toho by mohlo smérovat k cenovym valkam. DalSimi
faktory jsou malé rozdily mezi vyrobky ci velky zajem konkurentl setrvat na trhu.

(Grasseovd, 2010)

Faktory, nikoli sily

Struktura odvétvi, znazornéna intenzitou péti konkurencnich sil, stanovuje
dlouhodoby ziskovy potencial odvétvi, nebot z ni vyplyva, jak se ekonomicka
hodnota, vytvorena v oblasti odvétvi, rozdéli - jak velkou ¢ast si udrzi samotné
firmy a jak velkou Cast odCerpaji dodavatelé a zdkaznici, nakolik je tato hodnota
omezovana potencialnimi novacky ¢i nahradnimi produkty. Pri strategii se
zameéruje spiSe na strukturdlni podminky neZ pomijivé faktory. Obzvlasté je
dllezité nezaménovat viditelné vlastnosti odvétvi s jeho zakladni strukturou, coz je
Castou chybou.
Mira ristu odvétvi

BéZnou chybou je predpoklad, Ze rychle rostouci odvétvi se stava

atraktivnim. Rlist mlZe potlacovat rivalitu, dostat dodavatele do mocné pozice a
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vysoky rist s nizkymi zabranami pritahuje nové subjekty. Uzké zaméreni na riist je

jednou z podstatnych pricin chybnych strategickych rozhodnuti.

Inovace a technologie

Pokrocilé inovace nebo technologie nejsou zarukou toho, Ze je dané odvétvi
pritazlivé (¢i nepritazlivé). BéZzna odvétvi s obyCejnymi technologiemi, vysokymi
naklady, vysokymi vstupnimi bariérami ¢i kupci citlivymi na ceny, jsou mnohdy
ziskovéjsi nez rliznd atraktivni odvétvi, jako jsou napriklad software nebo
internetové technologie, jeZ pritahuji konkurenci.
Vlada

Vlada je casto nazyvana jako Sesta sila, nebot nema na rentabilitu odvétvi
jednoznacné Spatny ani dobry vliv. Pét konkurencnich sil miize vladni rozhodnuti
ovlivnit napriklad patenty, jeZ zvysSuji vstupni bariéry pro nové vstupujici a posiluji
ziskovy potencidl odvétvi. A naopak, vladni programy, uptrednostiiuji odborové
organizace, mohou snizit ziskovy potencial a posilit moc dodavatelli. Vlada ptisobi
na mnoha riznych trovnich, jez ovliviiuji strukturu odvétvi rtiznymi zptlisoby.
Dopliikové sluzby a vyrobky

Dopliiky jsou sluZzby nebo vyrobky, které jsou vyuzivany spolu s vyrobkem
odvétvi. Objevuji se, kdyZ maji dva kombinované vyrobky pro zdkaznika veétsi
pfinos neZ soucet hodnot kazdého vyrobku, prodavaného izolované. Napriklad
pocitacovy hardware a software. (Harvard Business Review, 2018)
DusledKky pro strategii

Vaha péti sil je dilezitd, jelikoz ovliviiuje ceny, naklady a vysi investic
dilezitych k zapojeni se do konkurence. Struktura odvétvi ma vliv na to, jak bude
ekonomickd hodnota, rozdélovana - kolik si prisvoji plisobici firmy, dodavatelé,
distributori, zakaznici a nové vstupujici konkurenti do odvétvi. Poznatky, které
prinese takovato analyza, by mély vést k rozhodnuti, kde a jak konkurovat.

(Margetta, 2012)

3.2.2 PESTLE analyza

PESTLE analyza je metoda pro zkoumdani vnéjSich faktori pusobicich na

organizaci. Metoda je vyuzivana jako strategicka analyza vnéjSiho prostredi na
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zakladé faktortd, které mohou ovliviiovat organizaci a jako podklad pro vytvoreni

odhadi o dtsledcich pro dalsi rozvoj. Tti zakladni otazky PESTLE analyzy:

» Které z vnéjsich faktorti maji vliv na podnik nebo jeho ¢asti?

= Jaké jsou ucinky téchto faktort?

» Jaké z nich jsou v dohledné budoucnosti nejpodstatné;si?

Odhady charakteristik vyvoje vnéjsiho prostiedi mohou sehrat vyznamnou roli
v rozhodovacich procesech o budoucim smérovani dané organizace.

Napftiklad v podminkach zajiStovani obrany to jsou nasledujici charakteristiky:

* Analyza a predpovéd bezpelnostnich hrozeb (mezinarodni obchod, krizové
regiony, vyvoj Zivotniho prostiedi, strategické zdroje surovin, Kkrizova
infrastruktura),

* Analyza a predpovéd vyvoje obrannych zdroji potfebnych pro zajiStovani
obrany (technologie, lidské zdroje, finan¢ni prostredky, materialni zdroje a
infrastruktura),

* Analyza mezindrodnich organizaci a predpovéd dlsledkii na zahrani¢ni
politiku statu a vojenskou diplomacii (zavazky statu, prinosy pro zajistovani
obrany a bezpecnosti statu), (Grasseova, 2010)

PESTLE analyza je také nékdy nazyvana jako PEST, STEEP ¢i SLEPT analyzou,
uvedené nastroje jsou ale podobné, respektive obsahuji stejné sloZky. Analyza
pomahd organizaci zamérit se na klicové aspekty svého vzdalenéjsiho okoli a ty
komplexné vyhodnocovat. Poskytuje organizacim vhodnou strukturu aspektd,
které by meély byt ve vnéjSim prostredi monitorovany. Podniky maji minimdlni
nebo zadnou moznost plisobit na vyvoj vnéjsiho prostiedi, ale naopak pravé tyto
faktory ovliviiuji chod organizaci. Toto je divodem, pro¢ je nezbytné, aby
organizace meély co mozna nejlepsi prehled o jejich vyvoji a byly pripravené jak na
hrozby, tak i na prileZitosti, respektive vnéjSi Cinitele negativné a pozitivné
ovliviiujici organizaci. (Brechta, 2013)

Metodu PESTLE ovliviuji tyto faktory:

= Politické, tj. potencidlni a existujici plisobeni politickych vlivi.

= Ekonomické, tj. vliv a piisobeni ekonomiky mistni, narodni a svétové.

» Socidlni, tj. plisobeni kulturnich a socialnich zmén.

» Technologické, tj. dopady vyspélych a novych technologii.
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» Legislativni, tj. vlivy legislativy narodni, evropské a mezinarodni.
= Ekologické, tj. mistni, narodni a svétova ekologickd problematika. (Grasseova,

2010)

Politické prostiedi
Politické prostredi do jisté miry souvisi s legislativnimi aspekty, mimo
legislativu mohou byt organizace ovlivnény i fadou dalSich udalosti a faktori
politického prostiedi, ve kterém organizace pusobi. Tyto faktory pak mohou
pusobit jak pozitivné, tak i negativné. Je vhodné se zamérit predevSim na
nasledujici faktory:
= Politicko-ekonomické faktory - statni organizace, postoje k soukromym a
zahrani¢nim investicim
» Mira politické stability - forma vlady, klicové politické osobnosti a instituce
» Politicky vliv riznych zajmovych skupin - skupiny se silnym, ¢i naopak slabym
vlivem

* Vnéjsi vztahy - konflikty vybranych regionti, vztahy k zahrani¢nim regiontim

Ekonomické prostredi
Makroekonomicka situace je dalSim faktorem ovliviiujicim chod organizaci.
Ekonomicky rist ma dopad na prilezitosti a hrozby, jez vznikaji v okoli soucasnych
organizaci. Je tedy potieba priibéZzné monitorovat ekonomické trendy ovliviiujici
pozitivné a negativné jejich plisobeni. Konkrétni faktory ovliviiujici kupni silu jsou
napi. uspory obyvatelstva, soucasné piijmy, zadluZenost a urokové miry
determinujici ivérové moznosti a dal$i. Je vhodné se zamérit na tyto nasledujici
oblasti:
» Danovy systém - napt. daniové sazby
» Makroekonomické ukazatele - mira inflace, HDP, sménné kurzy
» Pristup k finan¢nim zdrojlim - nap¥. ivérové podminky ¢i bankovni systém
= Socialni prostredi
» Charakteristiky trhu prace
* Demografické charakteristiky - hlavni demografickou silou je populace a jeji
vyvoj, jelikoZ praveé populace tvori trh, ale i pracovni silu. Pro organizace je tedy

dobré mit prehled o vyvoji struktury populace z riiznych hledisek, jako jsou
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napriklad vzdélani obyvatel, vék, pomér pracujicich, geografické posuny
obyvatel, vyvoj rodin a domdacnosti apod.

= Spolecensko-kulturni prostredi - organizace musi mit na zreteli, Ze spolecnost
vytvari nazory, postoje a hodnoty, jeZ nasledné ovliviiuji vkus a preference

spotiebitelti.

Technologické prostredi

Technologické prostredi je v souCasnosti charakterizovano zejména zvySujicim
se tempem zmén, mnoZstvim prilezitosti k inovacim, ale i zvySenou regulaci
technologickych zmén a rizné vysokymi rozpocty na vyzkum a vyvoj. Organizace,
které prehliZi technologické trendy a zmény, maji jen malou moznost udrzet svou
existenci. Mezi technologické faktory patri:
» Nové vynalezy a objevy.
= Rychlost technologickych zmén.
= (Celkova technologicka uroveini daného odvétvi, i regionu.
= Kvalita a kvantita vyzkumnych pracovist - vyzkumnych dstavd, skol aj.

* Podpora vyzkumu a vyvoje.

Legislativni prostiedi
Organizace museji pribézné sledovat aktualni pozadavky a zmény v
legislativé, aby byly schopné se jim priibézné prizptisobovat. Jsou to pozadavky ze
statni i vefejné spravy. I v této oblasti Ize najit prileZitosti a hrozby, respektive
legislativni opatieni ovliviiujici chod firmy pozitivné ¢i negativné. Organizace se
mohou zamérit na nasledujici oblasti:
» Aktudlni legislativa - zakonik prace, ob¢ansky a obchodni zakonik, legislativni
omezenti aj.
» Pripravované zmény v oblastech aktualni legislativy.
» Ostatni faktory - patenty, autorska prava, prace soudil, vymahatelnost prava
apod.
Environmentalni prostredi
Béhem poslednich desetileti vzristd uvédoméni si dopadli spole¢nosti na
zivotni prostiedi, také se projevuji disledky jeho poskozovani. Toto ma dopad na

organizace, které zpravidla negativné ovliviiuji Zivotni prostredi. Pravé proto je
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vliC¢i nim soustiedén zvySujici se tlak na sniZzeni environmentalnich dopadd.

Environmentalni poZadavky jsou definovany stale piisnéjsi legislativou a také

ocekavany spolecnosti. Organizace, které se prizptisobuji témto pozadavkiim, jsou

brany pozitivné a opacny pristup je postihovan. V rdmci environmentalniho

prostiedi by organizace mély sledovat tyto faktory:

Environmentalni legislativu.
Tlaky riiznych stran proti poSkozovani zZivotniho prostredi.
Miru znecisténi v daném regionu.

Vyvoj cen a dostupnosti surovin a energii. (Brechta, 2013)

3.2.3 Analyza zainteresovanych stran

Analyza zainteresovanych stran je nazyvana téZz jako analyza aktérd ci

analyza zajmovych stran. Tuto metodu vyuzivame za ucelem vlivii, které mohou

jakkoliv ovlivnit Uspésné dosazeni cili jakékoli cinnosti. Metoda analyzy

zainteresovanych stran je vyuZivana pri pripravé a realizaci vSech cinnosti

organizaci a pomaha orientovat se v konkurenc¢nim prostiedi. (Brechta, 2013)

Zainteresovana strana je skupina nebo osoba, ktera ma zajem anebo miize

ovlivnit uspéch nebo vykonnost organizace. Hlavni zainteresovanou stranou jsou

zakaznici, kterym je urcena poskytovana sluzba nebo vyrobek.

Analyza zainteresovanych stran je zaloZena na nasledujicich predpokladech:

Zainteresovanymi stranami jsou vyvijeny typy sil, které podporuji rozvoj
organizace a sil, které tomuto rozvoji brani. Vznika tak prechodné rovnovazny
stav organizace pod vlivem pisobeni protikladnych sil.

Vysledek strategie organizace je zavisly na spolecném pisobeni podstatnych
zainteresovanych stran v priibéhu realizace strategie. Ve snaze vyrovnavat se s
tlaky jednotlivych zainteresovanych stran se organizace nachazi ve stavu
zdanlivé rovnovahy: na kazdou akci organizace se vaZe reakce
zainteresovanych stran a dosaZeni prechodné rovnovahy.

Na =zdakladé téchto predpokladii je diilezité, aby organizace zapojily

zainteresované strany do strategického rizeni nebo planovani. (Grasseova, 2010)
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Postup vyuziti

Metoda analyzy zainteresovanych stran pouziva tyto Cinnosti: identifikaci
zainteresovanych stran, posouzeni zainteresovanych stran, tvorbu strategii pro
kazdou zainteresovanou stranu.

Identifikace zainteresovanych stran

Zainteresované strany je mozné klasifikovat jako primarni a sekundarni.
Primarni zainteresované strany jsou primo ovlivnény cCinnosti (napf.
rozhodovanim), maji vliv a zdjem na pripravované CcCinnosti. Sekundarni
zainteresované strany maji zajem, ale nejsou primo ovlivnény cinnosti. Dalsi
Klasifikace déli zainteresované strany na interni a externi, dle identifikace
prostiedni, ve kterém se identifikovana strana nachazi. Pfipousti se i jina
Kklasifikace, napriklad soukromy, neziskovy a verejny sektor.

Pfi identifikaci zainteresovanych stran jsou identifikovany zajmy a cile
zainteresovanych stran, jez sleduji jejich znalosti o problému a vazby mezi nimi.
Pri aplikaci metody odpovidame na otazku kdo, s jakymi zajmy a cili je ovlivnén
realizaci ¢innosti.

Prvni krok je vytvoreni tymu, ktery bude metodu aplikovat. Ve druhém
kroku tym identifikuje zainteresované strany a provede dle dohodnuté klasifikace
jejich tridéni. Poté jsou ve tretim kroku shromazdény, tridény a vyhodnocovany

informace o zainteresovanych stranach.

Tabulka 1 Identifikované zainteresované strany a jejich klasifikace

S':(

Zainteresovana strana Klasifikace | Zajmy a cile |Poznamka
P
S

N

Legenda: P - primdrni, S - sekunddrni
Zdroj: autor dle BRECHTA, Bohumil, GRASSEOVA, Monika, Efektivni rozhodovdni:
analyzovdni, rozhodovdni, implementace a hodnoceni. Str. 84

Posouzeni zainteresovanych stran
Spociva ve vytvoreni strategie pro kaZdou zainteresovanou stranu. Na
zdkladé znalosti jejich zajmt, cili a informovanosti o problému se provadi

hodnoceni velikosti zajmu, sily vlivu a podpory vzhledem k predpokladané
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Cinnosti. Posouzeni zainteresovanych stran je provadéno ve tifech krocich -
ohodnoceni velikosti vlivu a zajmu, zhodnoceni podpory zainteresovanych stran a
vazeb mezi nimi.

Prvni krok hodnoti silu vlivu a velikost zajmu. Hodnoceno tymem na
zakladé shromazdénych a vyhodnocenych informaci.

Ve druhém kroku se posuzuje postoj zainteresovanych stran vzhledem k
predpokladané cinnosti. Zainteresovana strana, jeZ ma vysokou uroven vlivu a
zajmu, je hodnocena jako klicova.

Tretim krokem je posuzovani vazeb mezi zainteresovanymi stranami, které
se zaméfuje zejména na mozné soupere a vytvorené Kkoalice. Vzniklé koalice
zainteresovanych stran s nizkou urovni vlivu a vysokou uUrovni zajmu miZe
zplsobit, Ze clenové koalice se stavaji kliCovymi, protozZe jejich vliv miliZe byt
spolecné vysoKy.

Odpovéd’ na otazku, jak identifikované zainteresované strany mohou

ovlivnit pripravovanou ¢innost, je vystupem této ¢innosti.

Tabulka 2 Ohodnoceni zainteresovanych stran dle uirovné vlivu, zajmu a
postoje

P. ¢. |Zainteresovana strana Uroven |Uroveri | Podporovatel/ |Dopad/
vlivu zajmu |odptirce vliv

1 N V NP N

2 V N SO Vv

3 V V SP Vv

4. N N NO N

5 N N X N

Legenda: V - vysoky, N - nizky, SP - silny podporovatel, NP - slaby podporovatel, SO - silny
odptirce, NO - slaby odptirce, X - neutrdlni

Zdroj: autor dle BRECHTA, Bohumil, GRASSEOVA, Monika, Efektivni rozhodovdni:
analyzovdni, rozhodovdni, implementace a hodnocenti. Str. 84

Tvorba strategii pro kaZdou zainteresovanou stranu
Je to zavérecna cinnost pri metodé analyzy zainteresovanych stran.
Posouzeni zainteresovanych stran je vychodiskem pro tvorbu strategie. V tymu se

urci c¢len odpovédny za realizaci urcené strategie, monitorovani zmeén a

spokojenosti kliCové zainteresované strany. Strategii piistupu k zainteresovanym
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strandm je moZné rozdélit do péti skupin: informovat, konzultovat, zapojit,
spolupracovat a zmocnit.

Informovat zainteresovanou stranu ma vyznam pfi udrZovani
informovanosti. Mezi aktivity se da zaradit online diskuzni férum, informacni
schiizka, telefonni podpora a oznameni v médiich.

Konzultovat ma vyznam pfi udrzovani informovanosti, naslouchani a
poskytovani zpétné vazby. Mezi aktivity patii dotaznikové Setfeni, neformalni a
individualni setkani a online diskuzni férum.

Zapojit vyjadfuje spolupraci na feSeni dil¢i Cinnosti a navrZzené alternativy
budou zvaZovany. Cinnost probiha vytvorenim pracovni skupiny a tymu dil¢iho
ukolu.

Spolupracovat ma vyznam zahrnuti rad a doporuceni v maximalni mire.
Aktivitou je napriklad pozvani do reSitelského tymu.

Zmocnit deklaruje - udéldme to, co rozhodnete. Jedna se o delegovani
pravomoci rozhodnuti.

Vyhody a nevyhody metody

Uplatnéni metody analyzy zainteresovanych stran prinasi tyto vyhody:
rozpoznani pozitivnich i negativnich vazeb a podporovatelii ¢i odptlrci mezi
zainteresovanymi stranami. Vystupy maji byt srozumitelné, jasné a souhrnné
popsany v registru zainteresovanych stran.

Mezi nevyhody této metody patfi: subjektivni hodnoceni informaci, ne vzdy

dostupné relevantni informace. (Brechta, 2013)

3.3 SWOT analyza

ZavrSenim strategické analyzy je rozbor silnych a slabych stranek, hrozeb a
prilezitosti. V této fazi je tieba posoudit a ocenit silné a slabé stranky, budouci
prilezitosti a hrozby podniku, a urcit jeho stézejni konkurencni vyhody a klicové
faktory uspéchu. Konkurencni vyhody podniku mohou pochazet napriklad z
nabidky Sirokého sortimentu vyrobkili vzhledem k nabidce konkurentd, jejichz
sortiment je naopak UzKy, z vysoké technické tirovné a kvality vyrobkd, z nizkych

ndkladi a cen, z dobrého jména znacky, z dobie fungujici a efektivni distribu¢ni
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sité a sité spolehlivych dodavateld, z vlastnictvi know-how a dalsi. Pri rozboru se
nejcastéji pouziva SWOT analyza. (Kefkovsky, 2006)

SWOT je zkratka z anglickych: Strenghts - silné stranky, Weaknesses - slabé
stranky, Opportunities - prilezitosti, Threats - hrozby. SWOT zkouma vnitini silné
a slabé stranky organizace a prileZitosti a hrozby ve vnéjSim prostredi organizace.
Silné stranky jsou vnitini faktory organizace, maji pozitivni vliv na jeji vykonnost a
efektivnost. Slabé stranky zobrazuji vnitini faktory organizace, které maji
negativni vliv na jeji vykonnost a efektivnost. PrileZitosti jsou faktory z vnéjsiho
okoli organizace, ty je mohou vyuZzit pro zvySeni vykonnosti a efektivnosti. Hrozby
patii do faktord z vnéjsiho okoli organizace a mohou ohrozit jeji vykonnost a
efektivnost.

Celkova SWOT analyza stavi silné a slabé stranky organizace ¢i jeji ¢asti proti
zjiSténym piilezitostem a hrozbam, vyplyvajicich z okoli, a vymezuje pozici
organizace nebo jeji ¢asti jako vychodisko pro definovani strategii dalSiho rozvoje.
Analyza SWOT je tedy typ strategické analyzy stavu organizace z hlediska jejich
silnych stranek, slabych stranek, prilezitosti a hrozeb, ktery dava podklady pro
formulaci rozvojovych sméri a aktivit, strategickych cilti a podnikovych strategii.
Analyza se zakldada na hodnoceni a rozboru soufasného stavu organizace a

predpokladaného vyvoje okoli organizace. (Brechta, 2013)

Faze provedeni SWOT analyzy

Identifikace a Identifikace
Prlpra\;a n’a ho-dnoceni a hodnoceni
pro‘\/:;eo ’:nl silnych a prilezitosti a Tvorba
S labych i
, S a’yc hrozeb matice
analyzy stranek
. VNEJSI SWOT
VNITRNI ANALYZA
ANALYZA

Obrazek 3 Faze provedeni SWOT analyzy
Zdroj: autor dle GRASSEOVA, Monika, Radek DUBEC a David REHAK. Analyza v rukou
manazera: 33 nejpouZivanéjsich metod strategického rizeni. St. 301
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Priprava na provedeni SWOT analyzy

V radmci ptipravy realizace SWOT analyzy jsou doporucené tyto postupy:
jednoznacné stanovit ucel, za jakym bude SWOT analyza provadéna; definovat
oblasti, které budou analyzovany; vytvorit analyticky tym, jenZ bude identifikovat
a hodnotit faktory majici vliv na analyzované oblasti; sjednotit metodiku prace tak,
aby se ¢lenové analytického tymu shodli na konkrétnim postupu provadéni SWOT
a ten také dodrZovali.
VNITRNi ANALYZA - Identifikace a hodnoceni silnych a slabych stranek

V této fazi se nejprve provadi identifikace silnych a slabych stranek, poté
nasleduje jejich hodnoceni. Silné a slabé stranky analyzované oblasti organizace je
mozné zjistit nékolika zplsoby. Mize jit o studie, zpracované analyzy, prognoézy,
vyrocni zpravy, hodnotici zpravy apod. Nasledné miizeme vyuzit porady, fizené
diskuze pro definovani silnych a slabych stranek dané analyzované oblasti
organizace. U slabych stranek by mélo byt uvedeno, pro¢ se povazuje za slabou
stranku. Po identifikaci silnych a slabych stranek se pokracuje urcenim dtlezitosti
zjisténi silnych a slabych stranek z hlediska vlivu na analyzovanou oblast. Silné a
slabé stranky se hodnoti oddélené.
VNE]JSI ANALYZA - Identifikace a hodnoceni prileZitosti a hrozeb

V této fazi opét nejprve zjistime, jaké jsou prileZitosti a hrozby, a nasledné je
vyhodnotime. Neni nijak zasadni, zda nejdrive realizujeme vnitini a poté vnéjsi
analyzu, ¢i naopak. Pokud jsou tyto faze tvoreny riznymi analytickymi tymy, lze je
provadeét i soucasné. Prilezitosti a hrozby je mozné zjistit vice zpiisoby. Stejné jako
u identifikace silnych a slabych stranek lze vyuZzit porad, rizenych diskuzi pro
definovani prilezitosti a hrozeb pro danou analyzovanou oblast organizace. Je
dtlezité, aby bylo u hrozeb uvedeno, pro¢ jsou pro danou analyzovanou oblast

povazovany za hrozby. PrileZitosti a hrozby se hodnoti jednotlivé.
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Tabulka 3 Ohodnoceni atraktivity dopadu prileZitosti a hrozby

Slovni vyjadieni atraktivity dopadu prilezitosti/hrozby Pocet bodii
zanedbatelna 1
malo vyznamna 2
vyznamna 3
velmi vyznamna 4
zasadné vyznamna 5

Zdroj: autor dle GRASSEOVA, Monika, Radek DUBEC a David REHAK. Analyza v rukou
manazera: 33 nejpouZivanéjsich metod strategického rizeni. Str. 312

Pfi hodnocenti prileZitosti a hrozeb se provadi obdobny postup. U hodnoceni
prileZitosti je nutné nejprve vymezit veli¢inu, jeZ bude rozhodovat o vysledném
serazeni identifikovanych prilezitosti. Touto veli¢inou je pro prileZitosti hodnoceni
prinosu, jehoz odhad se sklada ze dvou ukonid. Prvnim ukonem je urceni
poutavosti dopadu prilezitosti z vnéjSiho prostredi na analyzovanou oblast v
pripadé, kdy je vyuzita. Pro hodnoceni poutavosti je stanovena bodova stupnice
vyjadrujici pét zakladnich drovni (viz tabulka 3). Druhym tkonem je vyjadieni
pravdépodobnosti vzniku prilezitosti, kterou lze stanovit dvéma pristupy, a to
kvantitativnim, nebo semikvantitativnim. Hodnocené hrozby znamenaji pro danou
organizaci riziko, jeZ narlista s aktualnosti hrozby. Rizikovost jednotlivych hrozeb
plyne z pravdépodobnosti jejich vzniku a ze zavaZnosti jejich dopadu. Hodnoceni
hrozeb se v prvni radé vztahuje k urCeni zavaZnosti dopadu hrozeb z vnéjsiho
prostredi na analyzovanou oblast v pripadé, kdyZ vzniknou. Hodnoceni zavaznosti
je znazornéno bodovou stupnici vyjadiujici pét zakladnich drovni (viz tabulka 3).
Déle zjistujeme u jednotlivych hrozeb pravdépodobnost jejich vzniku také

pristupem kvantitativnim nebo semikvantitativnim. (Grasseova, 2010)
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Tvorba matice SWOT

Vnitini Slabé stranky (W) Silné stranky (S)
faktory 1o : R
Vnéjsi s J— &
faktory 3 e atd. - atd.
PrileZitosti (O) WO strategie SO strategie
; - »hleddni“ »VYUZiti“
3 S o )
3 st Prekondni slabé stranky VyuZiti silné stranky
.......... . vyuZitim prileZitosti ve prospéch pfileZitosti
Hrozby (T) WT strat,ef%le ST strategie
" »vyhybani“ ,konfrontace”
e Minimalizace slabé stranky VyuZiti silné stranky
o atd. a vyhnuti se ohroZeni k odvrdceni ohroZeni

Obrazek 4 Matice SWOT
Zdroj: autor dle GRASSEOVA, Monika, Radek DUBEC a David REHAK. Analyza v rukou

vivs

manazera: 33 nejpouZivanéjsich metod strategického rizeni. Str. 299

V prvnim, nejpriznivéjSim kvadrantu se organizace setkava s nékolika
prileZitostmi v okoli a souc¢asné je schopna nabidnout i mnoZstvi silnych stranek,
které podporuji vyuziti téchto prilezitosti. Vysledkem prihodnych okolnosti by
méla byt rlstové orientovana strategie SO (Strengths a Opportunities), ,max -
max"“. Tato strategie znazornuje ofenzivni pristup z pozice sily, je to nejvice Zddana
situace a cil vétSiny organizaci. Predpokladané prileZitosti jsou v souladu se
silnymi strankami. V zajmu organizaci je dosahnout praveé této situace.

Druhy kvadrant obsahuje silné stranky podniku, které jsou podrobeny
neprizni okoli. Tato strategie vznika z predpokladu, Ze hrozby se stretnou se
silnymi strankami. Strategie ST (Strengths a Threats), ,min - max“ predpoklada
minimalizaci ohroZeni a maximalizaci silnych stranek. V této situaci je potreba
vCasné oznaceni hrozeb a preménéni téchto hrozeb s vyuzitim silnych stranek na
prilezitosti. Jedna se o diverzifikacni strategii.

Organizace ve tretim kvadrantu ma na trhu cetné prilezitosti, nicméné je

nucena Celit velkému mnoZstvi svych slabin. Strategie OW (Opportunities a
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Weaknesses), ,max - min“ klade dliraz na maximalizaci prileZitosti k prekonani
slabych stranek. Je potfeba zamérit strategii na dlislednou eliminaci slabych
stranek a ve vétSim vyuziti trznich prileZitosti, jedna se o strategii turnaround.
Ctvrty kvadrant je pro organizaci nejméné priznivy. PrevaZuji slabé stranky a
zaroven se v okoli vyskytuje prili$ rizikovych faktord. Strategie WT (Weaknesses a
Threats), ,min - min“ se orientuje na minimalizaci rizik a minimalizaci slabych
stranek. V tomto pripadé se jedna spiSe o strategii defenzivni, ¢asto vychazejici z

uzavirani kompromist. (Sedlackova, 2006)
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Prakticka cast

4 Charakteristika firmy

Firma EKG s.r.o. byla zaloZena 27. ledna 2004. Je to mensi spole¢nost piisobici
v Hradci Kralové. EKG se sklada ze tfech jmen pavodnich vlastnikii - Ehlovj,
Karnik a Green. V dnesni dobé vSak ve firmé pulsobi pouze pani RNDr. Miroslava
Ehlova a pan Ing. Vaclav Karnik. Hlavni podnikatelskou ¢innosti je velkoobchodni a
maloobchodni prodej. Firma EKG s.r.o. podnikd v oblasti fototechniky a
fotografického ptislusenstvi, které distribuuji do Cech a na Slovensko. Sortiment
firmy tvori znacky: Tamrac, Gitzo, Nissin, Tokina, Lensbaby, Hoya, Miggo, Laowa.
Firma EKG s.r.o. mimo distribuce zajiStuje svym zakaznikiim poradenstvi, zaruc¢ni
servis a upgrade operacniho systému bleskd.

Na konci roku 2017 firma EKG s.r.o. zaloZila svou dcefinou spole¢nost EKG 21
s.r.o., jejimi zakladateli jsou RNDr. Miroslava Ehlova a Ing. Vaclav Karnik. Dnem 1.
3. 2018 se spole¢nost EKG 21 s.r.o. stala oficidlnim a vyhradnim zastoupenim

znacek: Manfrotto, Lastolite, Colorama a National Geographic.

4.1 Sidlo firmy

Prostory slouzici k piisobeni spolecnosti se nachazi na dvou mistech v Hradci
Kralové. Administrativni ¢innosti jsou zajiStény v mensi kancelarské budové v
centru mésta Hradce Kralové na Gocarové tridé. Zde dochazi k veskeré spravé
chodu firmy, marketingovému fizeni, managementu, servisu vyrobki Gitzo a
Manfrotto a administrativnim pracim. Skladové prostory ma spoleCnost v
prondjmu v komplexu Tesla. Celkova rozloha pronajimanych skladovych prostor
¢ini 250 m?, v téchto prostorech jsou umistény veskeré skladové zasoby ptijaté od
zahrani¢nich vyrobct, Gitzo, Hoya, Lensbaby, Nissin, Tamrac , Tokina, Manfrotto,
Lastolite, Colorama, National Geographic. Zde dale probiha distribuce do Ceska a
na Slovensko. Mezi hlavni odbératele patfi Centrum Foto Skoda, Megapixel,

Fotolab CZ, Fotolab SK, ALZA a Prolaika.
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5 Vnitini prostredi firmy EKG s.r.o.

Vnitini prostredi firmy EKG s.r.o. se zabyva predevSim zaméstnanci a jejich
motivaci, pro kterou byl pouzit kratky dotaznik. Popisuje sluzby, které firma EKG
s.r.0. nabizi. Dale pak zkouma prostiednictvim BCG matice své produkty a snazi se

vymezit, v ¢em vynika ¢i kde ma nedostatky.

5.1 Zameéstnanci firmy

V EKG s.r.o. plisobi dva spolecnici, jeZ zastavaji funkci jednatelli spolecnosti.
Spolecnici maji rovnocenné pozice, bézné vymezené jako hlavni manazer firmy.
Vzhledem ke stejné funkci jednatelti maji oba rovnocenné pravo jednani jménem
spolecnosti, jednani se zakazniky, uzavirani smluv a sjednavani obchod.
Kompetence ani jednoho ze spole¢nikili nejsou ni¢cim omezeny. Dalsi jejich pracovni
napln se ovsem trochu odliSuje. Prvni ze zminovanych spole¢nikli se zabyva
marketingem a propagaci, servisnimi sluzbami, technickym poradenstvim a
spravou webovych stranek. Druhy ze zminovanych spolecnikli se stara o
vyrizovani dodavek zboZi a bliz8i jednani s dodavateli.

Dale jsou ve spoleCnosti zaméstndni na plny uUvazek dva podrizeni
zaméstnanci, jeden za firmu EKG 21 s.r.o. a druhy za firmu EKG s.r.o. Tyto niZsi
pracovni pozice je moZné charakterizovat jako skladnik, fakturant, administrativni
pracovnik. Pracovni naplni je zejména administrativa ohledné faktur,
naskladiiovani zbozi, ptiprava zboZi na expedici, komunikace se zdkazniky a
archivace dokumentd.

Pri vzniku EKG 21 s.r.o. spoletnost zaméstnala pracovnika, diky némuz
vznikla vyznamna spoluprace s Vitec group, vlastnikem znacek Manfrotto,
Lastolite, Colorama a National Geographic. Tento zaméstnanec zastava pozici
kliCového manazZera firmy EKG 21 s.r.o., bohuzZel se s nim vSak firma musela
koncem brezna letoSniho roku rozejit. S odchodem toho zameéstnance skoncila
spoluprace s Manfrottem, Lastolite, Colorama a National Geographic. Jeho pracovni

povinnosti byly delegovany na jednoho ze stavajicich zaméstnancti firmy EKG s.r.o.
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Mimo vySe uvedené spoleCnost vyuziva sluzby nékolika externich
pracovnikl. Zahrnuje to sluzby v oblasti vedeni ucetnictvi, mzdové agendy, dani,

grafické sluzby a autorizované servisni sluzby.

Motivace zaméstnanci

Motivace pracovniki je jednim z dtlezitych faktort pro spravny chod firmy.
Dostate¢né motivovani pracovnici jsou v zaméstnani vice spokojeni, odvadéji svou
praci lépe a vyZaduji niZsi dohled a kontrolu. Pro zjiSténi stavu motivace byl pouZit
model hierarchicky tridénych potieb dle A. Maslowa. Stav motivace pracovniki,
byl zkouman formou dotazovani zameéstnanci (viz ptiloha) a nasledné vyhodnocen
takto:

Potieby fyziologické - Ve firmé EKG s.r.o. maji zaméstnanci dobré platové
podminky, plat je na Grovni priimérného platu v Ceské republice. Zaméstnanci maji
také mnoho benefiti ve formé stravenek, vanocnich prémii a prispévki na
dovolenou. ProtoZe firma EKG s.r.o. vyuzivd FKSP (Fond kulturnich a socidlnich
potieb), maji zaméstnanci moZnost navstivit koncerty, divadla a sportovni akce.
Vsechny tyto benefity a dobry plat zajistuji zaméstnanclim pocit bezpeci pfi jejich
mésicnich vydajich.

Potieby jistoty a bezpeci - Firma EKG s.r.o. zajiStuje zaméstnanctim velmi
prijemné pracovni zazemi. Kancelarské prostory jsou moderné vybavené, jsou v
nich nové vykonné pocitace a pékny nabytek. Zaméstnanci zde maji k dispozici i
kavovar. Jednou z dal$ich vyhod je, Ze maji oba zaméstnanci kancelarské prostory
blizko bydlisté, tudiZ nemusi ztracet cas dojizdénim do zaméstnani. Vyhodou firmy
EKG s.r.o. je také to, Ze zaméstnanciim po jednom roce udéluji smlouvu na neurcito,
bez dalsiho prodluzovani na dobu urcitou. Diky tomuto ziskaji zaméstnanci pocit
stabilniho zaméstnani.

Potireby socialni - Firma EKG s.r.0o. ma velmi pratelské klima na pracovisti,
atmosféra byva az rodinna. Vzhledem k malému kolektivu, se spolu snaZzi vSichni
dobre vychazet a treSi i véci nepracovniho razu. Spole¢né s vedenim chodi
zameéstnanci na obédy a dokonce obcas vyrazi i za kulturou.

Potireby uznani - Diky malému kolektivu mezi sebou vedeni a zaméstnanci

Casto komunikuji o stavu firmy, zaméstnanci tak maji prehled o tom, jak se firmé
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dari. BEhem komunikace zaméstnanci ziskavaji i zpétnou vazbu ohledné své prace,
ocenili by ji ovSem ve vétsi mife. To by mohlo byt uskute¢néno napriklad formou
meetingu 1x tydné. Za svou praci jsou zaméstnanci naleZité ocenéni.

Potieby seberealizace - Tyto potieby se u zaméstnanci lisi. Jednomu z
pracovnikli neni odvétvi, ve kterém se organizace pohybuje, blizké. Druhy
zaméstnanec se i ve svém volném case vénuje fotografovani, tudiZ ma moznost
rozvijet své schopnosti a dovednosti a travit ¢as v zaméstnani spokojené tim, co ho

bavi.

5.2 BCG matice

V BCG matici prace popisuje sortiment firmy EKG s.r.o., zabyva se produkty

firmy a rozdéluje je na skupiny: hvézdy, dojné kravy, otazniky a psi.

Sortiment Firmy EKG s.r.o.

Fotografické brasny - dodavany od amerického vyrobce Tamrac, slouzici jako
pevné polstrované pouzdro, které ochrainuje techniku proti naraztim. Fotografické
brasny Tamrac jsou pro firmu EKG s.r.o. snadno nahraditelnym produktem
napriklad jinou designovou fotografickou brasnou. Pravé z tohoto divodu dochazi
v posledni dobé k poklesu prodeje a produkt prinasi nizké trzby. Spotrebitelé
upiednostiiuji vice design neZli kvalitu.

Stativy a stativové hlavy - dodavany od italského vyrobce Gitzo, slouZi k foceni s
dlouhymi ¢asy a ke stabilizaci obrazu. Tento produkt je pro firmu EKG s.r.o. velmi
dilezity a prinosny. Stativy Gitzo jsou tézko nahraditelné z divodu vysokého
podilu na trhu a diky své znamé kvalité. Znacka Gitzo ma vybudované léta tradice a
jejich stativy patii k témér nejkvalitnéjsim stativiim a jsou fotografiim dobte
Znamé.

Fotograficka zableskova svétla (blesky) - dodavané od japonského vyrobce
Nissin. Blesky se pouzivaji pro nasviceni scény v horSich svételnych podminkach.
Pro firmu EKG s.r.o. jsou blesky Nissin dileZitou znackou, s niz spolupracuji od
zaCatku své plsobnosti na trhu. Nicméné je tato znacka posledni dobou v poklesu

vzhledem k dal$im konkuren¢nim produktiim a nizké znamosti u spotrebiteld.
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Fotografické objektivy - dodavané japonskym vyrobcem Tokina. Objektivy se
vyrabéji v rliznych ohniskovych délkach, pro vymezeni urcitych typl foceni. Kazda
kompozice vyZaduje jiny druh objektivu. Objektivy Tokina jsou, stejné jako blesky
Nissin, pro firmu EKG s.r.o. diilezitou znackou, s niz spolupracuji od zacatku své
plisobnosti na trhu. Objektivy Tokina jsou posledni dobou také v poklesu vzhledem
k dal$im konkuren¢nim produktiim a nizké zndmosti u spotiebiteli.

Fotografické objektivy - dodavané cinskym vyrobcem Laowa, jsou novym
produktem s vysokym potencidlem. Objektivy Laowa prinaseji firmé EKG s.r.o. po
jejich zavedeni vysoké trzby, nicméné je nutné tyto objektivy propagovat, aby se
dostaly vice do povédomi spotiebiteli.

Efektové fotografické objektivy a optika - dodavany americkym vyrobcem
Lensbaby. Je to systém kreativnich efektovych objektivii, optiky a prislusenstvi se
selektivnim zaostrovanim. Lensbaby poskytuje neomezenou kombinaci nastroji a
moznosti k zachyceni pravé probihajicich moment(. Objektivy a optika Lensbaby
nejsou pro firmu EKG s.r.o. prili§ podstatnou znackou. Tyto produkty jsou posledni
dobou v upadku a spolec¢nost zvazuje objektivy a optiku Lensbaby doprodat a
vyradit ze sortimentu.

Fotografické filtry - jsou dodavané japonskym vyrobcem Hoya. Vyrabéji se
odlisné typy filtrli, prevazné se prodavaji UV filtry, které odstranuji UV zareni a
polariza¢ni filtry, které zabranuji odlesku obrazu napriklad od hladiny. Hoya nabizi
rizné druhy filtri: filtry pro stalé pouziti (UV filtry, ochranné filtry, polarizacni
filtry), barevné filtry a filtry pro zvlaStni efekty. Filtry Hoya jsou téZko
nahraditelnym produktem, maji vysoky podil na trhu a stalou tendenci ristu. Na
prodeji Hoya filtrii stoji prevazné cela existence firmy EKG s.r.o.

Fotografické brasny a mini stativy - dodavané znackou Miggo. U tohoto
produktu dochazi v posledni dobé k poklesu prodeje a produkt prinasi nizké trzby.
Fotografické brasSny a mini stativy Miggo jsou pro firmu EKG s.r.o. snadno
nahraditelnym produktem jinymi konkuren¢nimi prodejci.

Stativy - od italského vyrobce Manfrotto.

Studiova svétla - dodavani italskym vyrobcem Lastolite.

Platna a fotografické stény - od italského vyrobce Colorama

Fotografické batohy - od italského vyrobce National Geographic.
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Znacky Manfrotto, Lastolite, Colorama a National Geographic predstavovaly pro
firmu EKG 21 s.r.o. velky prinos, obzvlasté stativy Manfrotto piinesly firmé vysoké
zisky. Bohuzel vsak byla tato spoluprace 1. kvétna 2019 po rozhodnuti italskych

VIV

zameéstnanct, jeZ s témito vyrobci dlouhodobé spolupracoval.

Déleni produkti

Hvézdy: Dilezitym produktem pro budoucnost spolecnosti EKG s.r.o., jez lze
zaradit pod hvézdy, jsou filtry od znacky Hoya. Na tomto produktu ma firma EKG
s.r.o. nejvyssi marzi. Filtry Hoya maji vysoky podil na trhu a stalou tendenci ristu.
Je potfeba neustdle investovat do marketingu aby se tato znacka uplatnila a
zakaznici védéli, Ze firma EKG s.r.o. tyto kvalitni filtry nabizi. Fotografové filtry
znacné vyuzivaji pro vizudlni zdokonaleni fotografie, tudiZ jsou filtry duleZitou
soucasti fotografického vybaveni.

Dojné kravy: Dlouhodobé uspéSnym produktem, do kterého spole¢nost EKG s.r.o.
nemusi mnoho investovat, jsou stativy Gitzo. Tyto stativy maji také vysoky podil na
trhu a diky své zndmé kvalité neni nutné je propagovat tak, jako jiné produkty.
Znacka Gitzo ma vybudované léta tradice, a proto se stativy prodavaji samy. Stativy
Gitzo patri k témér nejkvalitnéjsim stativiim a jsou fotograflim dobte znamé.
Otazniky: Do Casti otazniky firma EKG s.r.o. miiZze zaradit znacky Nissin, Laowa a
Tokina. Pro Nissin to jsou blesky a pro Laowa a Tokina objektivy. Tyto produkty
maji nizky podil na trhu, avsak velky potencial ristu. Otazniky spocivaji v tom, Ze je
vétSina zakaznikl zvykla kupovat tyto produkty od znaméjsich znacek. Nissin,
Laowa a Tokina jsou vSak znacky s vysoce kvalitnimi vyrobky a dobrym
hodnocenim. Tudiz firma EKG s.r.o. zvolila podporu téchto produktii a bude
investovat do propagace téchto znacek a jejich vyrobki.

Psi: Do ¢asti pst spadaji znacky Tamrac a Miggo, od kterych spole¢nost EKG s.r.o.
odebira fotografické batohy. U téchto znacek doSlo k poklesu, protoze na trh prisly
nové znacky fotografickych batohti, které nabizeji lepsi design, a v dnesni dobé
dava spousta zakazniki prednost pravé designu namisto kvality. Batohy Tamrac a

Miggo vSak spolecnosti EKG s.r.o. stale prinaseji zisk a vyplati se je udrzovat.
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5.3 Sluzby

Nejbéznéjsi vyuziti sluzeb od spoletnosti EKG s.r.o, je reklamace v zarucni
dobé. Tato reklamace je samoziejmé neplacend. Zakaznici mohou ovsem také
vyuzit i pozarucni servis vSech vyrobki, ktery je jiz placeny. Jednou z potiebnych
sluZeb spolecnosti EKG je aktualizace firmwaru, je to nutny upgrade operacniho
systému u bleskl. Dale je také zakazniklim k dispozici poradenska c¢innost, tuto
¢innost mohou vyuzit zejména, pokud si nevédi rady pri vybéru vhodné techniky,

Ci s potiZemi zapojeni prevazné blesku.
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6 VnéjSi prostredi firmy EKG s.r.o.

Vnéjsiho prostredi firmy EKG s.r.o. se zabyva faktory pulsobici v okoli
organizace, které se skladaji napt. z konkurence, zakaznikti, dodavateld, legislativy,
statnich organi a dalSich. Je zde popsana forma kooperace, kterou firma EKG s.r.o.
vyuziva. Faktory plisobici na okoli organizace jsou zkoumany PESTLE analyzou a

Porterovym modelem péti sil.

6.1 Kooperace

Hlavni kooperace spolec¢nosti EKG s.r.o. spoc¢ivd v ndkupu zboZi od
dodavatelli Gitzo, Hoya, Lensbaby, Nissin, Tamrac , Tokina, Laowa, Manfrotto,
Lastolite, Colorama, National Geographic a nasledné distribuci po Cesku a
Slovensku.

Diilezita kooperace probiha se servisem AWH servis. AWH servis je znackova
opravna foto a video techniky s vice nez dvacetiletymi zkuSenostmi. Servis se
specializuje na znacky: CANON, FUJIFILM, METZ, NISSIN, SAMSUNG a SIGMA.
Vzhledem k tomu, Ze tento servis ma osobni odbér pouze v Praze a Brné, musi
spolecnost EKG pti zdkaznickych reklamacich komunikovat formou prepravni
sluzby. Sluzeb servisu AWH spole¢nost vyuziva k opraveé blesk.

DalSi kooperace probiha s Fotoservisem Arnost Vitek, provozovna je v
Terezingé, v okrese Litomérice. Nabizi zde opravy fotopristroji a znackovy servis
objektivii Tokina. Opravuje veSkeré zavady na fotoaparatech vSech znacek a
optické pristroje. Vyménuje prasklé cocky, rozbité objektivy i dal$i zavady.
Mnohaleté zkuSenosti zajiStuji kvalitné provedenou opravu. Vzhledem k
nedostupnosti provozovny je stejné tak, jako u AWH servisu vyuZito prepravnich

sluzeb.

6.2 PESTLE analyza

PESTLE analyza zkouma vnéjsi faktory ptsobici na firmu EKG s.r.o. Jedna se o
faktory prostredi politického, ekonomického, socialniho, technologického,

legislativniho a environmentalniho.
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Politické prostredi

Firma EKG s.r.o., v podstaté stejné tak, jako by mély i jiné firmy, pravidelné
sleduje pribéh, vyvoj a zmény v legislativé. V posledni dobé tato legislativa
neovliviiuje ve velkém mnozstvi firmu pozitivné ani negativné.

Zaznamenané zmeény z poslednich let jsou napriklad GDPR. Obecné narizeni
o ochrané osobnich udaji GDPR nabylo ucinnosti 25. kvétna 2018. GDPR je
anglicka zkratka narizeni z General Data Protection Regulation. Toto narizeni
predstavuje pravni ramec ochrany osobnich tudaji platny po celém uzemi
Evropské unie. M4 za Ukol chranit prava jejich obcanli proti neopravnénému
zachazeni s jejich daty a osobnimi tidaji (GDPR). Vzhledem k pisobnosti firmé EKG
s.r.o. v distribu¢ni siti a jejimu malému poctu zaméstnanci se toto narizeni tyka
firmy pouze okrajové. Napomaha tomu naptiklad i to, Ze pro ucetnictvi maji
najatého externiho zameéstnance.

Dal$i zménou, kterd nastala v letoSnim roce, je ozndmeni o provadéni
dohody mezi EU a Japonskem. Tato dohoda nabyla platnosti 1. unora 2019,

upravuje obchodni vztahy mezi EU a Japonskem, tedy narok na nulovou C¢i
sniZenou celni sazbu u zboZi v zemi dovozu (Celni sprava Ceské Republiky). Dohoda

mezi EU a Japonskem je pro firmu EKG s.r.o. pfinosem, jelikoZ ma smlouvy na

distribuci i s japonskymi vyrobci. TudiZ nema nékteré objektivy proclené.

Ekonomické prostredi

V ekonomickém prostredi je firma EKG s.r.o. ovliviiovana napriklad
makroekonomickymi ukazateli jako jsou sménné kurzy. Tato skutecCnost je
zapri¢inéna tim, Ze firma odebird produkty od zahrani¢nich vyrobct z Ameriky,
[talie a Japonska. Z tohoto diivodu pak pti ndkupu zbozi dochazi ke kurzovym
ztratam.

Pozitivné ptlsobicimi jsou faktory rostouci ekonomiky. Prevazna vétsSina
obyvatelstva je v dobré financ¢ni situaci a nedochazi k poklesim v prodeji. K
vrcholnym prodejim dochazi v predvano¢nim obdobi a také s prichodem jarni

sezony, ve které fotografové nejvice vyuzivaji fotografickou techniku.
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Socialni prostredi

Co se charakteristiky trhu prace tyce, byla firma EKG s.r.o. vzhledem k
reorganizacim, jezZ vzniky ve firmé EKG s.r.o. koncem brezna 2019, odchodem
jednoho ze zaméstnanct, nucena hledat novou pracovni silu. Na trhu prace je ¢im
dal vice téZsi nalézt kvalitni a spolehlivé zaméstnance a firma EKG s.r.o. do tohoto
procesu musela vlozit mnoho usili, nakonec se vSak podarilo nalézt nového
zameéstnance, jenZ nastupuje do zaméstnani k 1. kvétnu 2019.

Dale firmu EKG s.r.o. ovliviiuje spolecensko-kulturni prostredi, spole¢nost s
jejich nazory, postoji a hodnoty, které ovliviuji jejich vkus. Firma EKG s.r.o. si je
tohoto faktu védoma, proto se snazi neustale sledovat co je trendy, o jaké produkty
maji spotiebitelé nejvétsi zajem a prizplisobovat se jejich potiebam. Podle potieb
svych zakazniku firma EKG s.r.o. obménuje modely vyrobki, vyhledava spolupraci
s novymi znackami a piredava informace o potrebach zakaznikl svym stavajicim

dodavatelim.

Technologické prostredi

Firma EKG s.r.o. se zabyva distribuci vyrobkd, a jelikoZ se nepohybuje ve
vyrobnim odvétvi, neni pfimo ovlivnéna témito vlivy. PrestoZe firma nemusi
sledovat technologické trendy a zmény, ma o to zajem a popiipadé dava podnéty

ke zménam svym dodavateltim.

Legislativni prostiedi
Firma EKG s.r.o. sleduje aktudlni poZadavky a zmény v legislativé, aby byla
schopna se jim pribézné prizpilsobovat. Legislativni opatieni ovliviiujici chod

firmy bylo jiZ popsano v politickém prostredi.

Environmentalni prostiedi

Béhem poslednich desetileti vzrista uvédoméni si dopadli spolecnosti na
zivotni prostredi, také se projevuji diisledky jeho poskozovani. Environmentalni
pozadavky jsou definovany v environmentalni legislativé, jez ma dopad i na firmu
EKG s.r.o. skrz zakonem Zadané poplatky.

Prvnim jsou vykazy a poplatky pro spolecnost Rema systém. Hlavnim

smyslem Rema systému je ochrana Zivotniho prostredi zabezpelenim efektivni
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recyklace odpadii elektrickych a elektronickych zarizeni. Rema systém vznikl pro
dovozce a vyrobce informacnich technologii a kviili novelizaci zakona o odpadech.
Ta dava za povinnost vyrobclim a dovozciim elektrozarizeni od 13. srpna 2005
vytvorit systém, jenz je povinen zajistit a financovat zpétny odbér, zpracovani a
ekologicky Setrné odstranéni elektrozarizeni (Rema Systém, 2019). Firma EKG
s.r.o. je povinna ke kazZdému konci kalendarniho ctvrtleti vykazat mnoZstvi
elektrozatizeni uvedeného na trh v Ceské Republice za predchozi kvartal, s timto
vykazovanim jsou také spojeny poplatky.

Druhym jsou vykazy a poplatky firmé EKO-KOM. Obalova spole¢nost EKO-
KOM byla zaloZena v roce 1997 priimyslovymi podniky vyrabéjicimi balené zboZi.
Tato spolecCnost vytvorila systém, ktery celorepublikové zajiStuje tridéni, recyklaci
a vyuziti obalového odpadu. Povinnosti zpétného odbéru a vyuziti odpadi z obali
maji ze zakona podnikajici pravnické a fyzické osoby, které uvadéji obaly nebo
balené vyrobky na trh nebo do obéhu, ¢ili je importuji do CR nebo prodavaji
(Systém sbéru a recyklace obalovych odpadt, 2019). Firma EKG s.r.o. ma tak za
povinnost evidovat obaly uvedené na trh nebo do obéhu a ro¢ni placeni poplatku
spojeného se zaevidovanim téchto obali. Evidence oballi se uskuteciiuje formou

Ctvrtletnich vykazii o mnozstvi obald, jeZ jsou uvedeny na trh nebo do obéhu.
6.3 Portertiv model péti sil

1. Vstup konkurenti. Jak snadné nebo obtizné je pro nové vstupujici zacit
podnikani a stat se konkurenci? Jaké bariéry existuji?

Vstoupit na trh s fototechnikou je v soucasné dobé pomérné obtizné, jelikoz
vyrobci fototechniky a fotoptisluSenstvi neni mnoho. Stavajici konkurenti a EKG
S.I.0., jiZ s vétsinou téchto vyrobci maji uzaviené smlouvy pro distribuci v Ceské
republice popripadé na Slovensku. Je mozZné sjednat distribuci i s jinymi znackami.
Firmé EKG s.r.o. denné chodi e-mailové nabidky naptiklad vyrobci z Ciny, oviem u
téchto vyrobci hrozi riziko netspésnosti kvili nejisté kvalité vyrobkt a nizké
znalosti znacky mezi spotiebiteli. Pfi vstoupeni na trh by mohl nastat problém s
novou distribuci, jelikoZ by bylo tézké prosadit se na trhu. V Ceské Republice

existuje malo prodejcii a veSkery odbér tvori monopoly jako je napiiklad Alza.cz
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a.s., Centrum FotoSkoda a MEGAPIXEL s.r.o. Tito odbératelé maji k dispozici
dostatek produkti k prodeji, tudiZ si urcuji obtiZzné podminky ke spolupraci. Z
tohoto faktu vyplyva skutecnost, Ze by se mohlo stat témér nemozné se v tomto

odveétvi uzivit.

2. Hrozba substitutii. Jak snadno miiZe byt produkt/sluzba nahrazen?

Predevsim levnéjsi poloZkou?

Firma EKG s.r.o. si zaklada na velmi kvalitnich znackach, coz se bohuzel odrazi
na cenové dostupnosti téchto produkti. Po dobu plisobnosti na trhu se firmé
podarilo ziskat stalou skupinu zakazniki, kteri se vzdy radi vraci za kvalitnimi
vyrobKky a jsou s nimi spokojeni, nicméné v dnesni dobé sociadlnich siti mnoho lidi
nechce investovat vysoké castky do kvalitni fototechniky. Tento diivod je

piilezitosti pro nahrazeni produktu cenové dostupnéjsi variantou.

3. Vyjednavajici sila kupujicich. Jak je silna pozice Kkupujicich? Dokazi
spolupracovat pri objednavani velkych mnoZzstvi?

Mezi hlavni odbératele firmy EKG s.r.o. patii spole¢nosti Centrum FotoSkoda,
MEGAPIXEL s.r.o. a Alza.cz a.s. Jejich pozice kupujicich je v dlisledku castych
objednavek velkého mnozstvi produkti velice silna. Tento fakt si zminované
spole¢nosti uvédomuji, a diky tomu po firmé EKG s.r.o. pozaduji slevy na zboZi,
bonusy z obratl pro vysoky odbér aj. Vzhledem ke dlouhé dodaci lhiité produkti
od zahranicnich vyrobcii, zminovani odbératelé vychazeji firmé EKG s.r.o. vsttic a
zasilaji své objednavky predem, aby firma védéla jaké produkty objednavat a

nestagnoval sklad.

Mezi nejvyznamnéjsi maloobchodni odbératele firmy se radi:

Centrum FotoSkoda - jeden z nejvétsich prazskych prodejcii fotografické techniky,
Alza.cz a.s. - jeden z piednich Ceskych prodejcti elektroniky a ptislusenstvi,
MEGAPIXEL - fetézec fotografickych prodejen v Ceské republice,

Fotolab a.s. - Fetézec fotografickych prodejen v Ceské republice a na Slovensku,

PRO.laika - nejvétsi slovensky prodejce fototechniky a prislusenstvi.
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Vycet odbératelli vSak neni zcela kompletni. Jedna se pouze o ty nejvétsi z nich.
EKG s.r.o. své zboZi a sluzby poskytuje i mnoha dal$im, mensim a lokalnim

zakaznikim.

4. Vyjednavaci sila dodavateld. Jak je silna pozice prodavajicich? Je zde
hodné nebo malo potencionalnich dodavateli? Je zde monopol?

Mezi dodavatele firmy EKG s.r.o. patfi Tamrac, Gitzo, Nissin, Tokina, Lensbaby,
Hoya, Miggo a Laowa. Vyjednavaci sila téchto dodavateld je vysoka.
Potencionalnich dodavatelii je sice pomérné mnoho, nicméné valna vétsSina z nich
ma smlouvy pro odbér s jinymi spolecnostmi. Toto je diivod proc¢ si firma EKG s.r.o.
nemuiZe dovolit prijit o nékterého z nich, méla by potize nahradit je jinym

vyrobcem.

5. Rivalita mezi konkuren¢nimi podniky. Je pritomna silna konkurence mezi
soucasnymi konkurenty? Je néktery z hracti dominantni nebo jsou vsichni
stejné silni?

Rivalita mezi konkuren¢nimi podniky byva mnohdy velmi silna. Stava se, Ze se
konkurencni podniky snaZzi prebirat mezi sebou dodavatele fotografické techniky,
napiiklad tim, Ze se snazi dodavateliim nabizet lep$i podminky.

Firma EKG s.r.o. ma v soucasnosti dost konkurentd, avsak fotograficky trh ma
mnoho odvétvi a diky riznorodosti vyrobci vznika situace, kdy konkurenti ¢asto
vynikaji v jiném odvétvi nezli EKG s.r.o. Dominantnim produktem firmy EKG s.r.o.
jsou zejména kvalitni stativy Gitzo a filtry Hoya, konkurenti vynikaji napriklad v

designovych fotografickych brasnach. Tento fakt je diivodem, Ze je konkurence

pribliZné vyrovnana a nevznika Zadny dominujici podnik nad ostatnimi.
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7 SWOT analyza — shrnuti vysledku a doporuceni

Vnitrni
faktory
Vnéjsi
faktory

Slabé stranky (W)

1. Slaby produktovy marketing
2. Riziko stagnujiciho skladu

Silné stranky (S)
1. Propagace jména firmy
2. Dobré jméno firmy
3. Kvalifikovani zaméstnanci

Prilezitosti (O)
1. Kvalita produktd
2. Dobré vztahy se

WO strategie
»hledani“

SO strategie

i

»Vyuziti

prostiedi
2. Vyjednavaci sila
kupujicich

Zlepsit produktovy marketing a
vyhnout se silnému

zakazniky Prekonat slaby marketing a riziko Vyuziti kvalifikovanych zaméstnanct
stagnujiciho skladu, vyuZitim ve prospéch dobrych vztahi se
kvalitnich produktd zdkazniky
Hrozby (T) WT strategie ST strategie
1. Silné konkurenéni »vyhybani“ »konfrontace”

Vyuziti kvalifikovanych zaméstnanct
k vyjedndvdni s odbérateli

3. Vyjednavaci sila konkurenénimu ohroZeni

dodavatell

Obrazek 5 Matice SWOT pro firmu EKG s.r.o.
Zdroj: Vlastni zpracovdni

7.1 Shrnuti vysledku

Interni analyza

Silné stranky - K silnym strankam firmy EKG s.r.o. patfi snaha propagovat dobré
jméno spolec¢nosti. K propagatnim metodam se radi v dneSni dobé popularni
Facebook, kde ma Firma EKG s.r.o. svou vlastni stranku, dale na Facebooku
spravuje Ceské stranky svych dodavateldi, jako jsou Gitzo, Hoya, Nissin, Miggo,
Tokina aj., firma vlastni i své webové stranky.

Metoda propagace dale vyuziva spoluprace s ambasadory, kteri pisi clanky
do fotografickych casopisi. Tato forma propagace probihd zapiij¢enim techniky
zndmym fotografiim, kteri ji vyuZziji pro své projekty a zaroven tuto techniku

testuji. Poté pisi recenze do magazinti jako je napriklad FotoVideo, Digitalni foto,

Ceskoslovenska Fotografie.
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Dale firma EKG s.r.o. jezdi na workshopy, kde spolupracuje tireba s
velikdnem, jakym je spolecnost SONY. Spoluprace probiha nabidkou fotografického
prisluSenstvi firmou EKG s.r.0., jeZ je nabizeno za zvyhodnénou cenu. Spolecnost
SONY pak prislusenstvi prodava v baliccich se svymi produkty a tato spoluprace se
stava vyhodnou pro obé zicastnéné strany.

Propagace je také zajiSténa formou odbératelli, ktefi pouzivaji firemni
bannery napriklad v tvodu na svych webovych strankach nebo uvedou na
spolecnost EKG recenzi. Nedilnou formou propagace je také partnerstvi riznych
fotografickych festivali a fotografickych soutézi, jako je napriklad festival World
jazz photo, ktery se kona pravidelné jednou ro¢né i v Ceské Republice.

Dalsi silnou strankou je dobra povést firmy. Vedeni firmy EKG s.r.o. si velmi
zakladd na dobré povésti, tudiz se snazi vyhovét veskerym pozadavkim od
odbératel. Zakladaji si na rychlé komunika¢ni odezvé s poradenskou c¢innosti, jez
tvori zaklad pri dobrém pocitu z nakupu. Zakladaji rtizné motiva¢ni programy -
prevazné cenové, jsou to slevy v procentech, které se odviji od obratu daného
odbératele. Diky udrZovani dobrych vztahii se tak spole¢nosti dostava kladnych
recenzi.

Firma EKG s.r.o. ma zajem udrZovat dobré vztahy se svymi zakazniky, snaZzi
se neustale sledovat co je trendy, o jaké produkty maji spotiebitelé nejvétsi zajem
a prizptisobovat se jejich potiebam. Podle potieb svych zakazniki firma EKG s.r.o.
obménuje modely vyrobktl, vyhledava spolupraci s novymi znackami a predava
informace o potrebach zakazniki svym stavajicim dodavatelim. Diky snaze
udrzovani dobrych skladovych zasob, vzhledem k dlouhym dodacim lhitam od
dodavatelli, dochazi ke konkurenc¢ni vyhodé oproti jinym distributortim. Firma
EKG s.r.o. ma vyhodu rychlé dopravy objednavek. Zakaznikiim se zboZi dostane do
druhého dne, u jinych distributorii tomu tak nebyva. Béhem svého pisobeni na
Ceském a slovenském trhu si firma EKG s.r.o. vybudovala stabilni skupinu
vyznamnych zakaznikd, ktef{ jsou jako prodejci fotografické techniky velmi dobte
znami. Tito prodejci, diky svym pravidelnym objednavkam vétSiho objemu
produktt, zajistuji firmeé stabilni zazemi.

Posledni vyznamnou silnou strankou firmy EKG s.r.o. jsou jednoznacné jeji

kvalifikovani zaméstnanci, ktefi pravidelné doplnuji své znalosti nabizenych

45



produktd, at’ uZ formou samostudia ¢i navstévami vystav a veletrhii. Tyto znalosti
dokazi skvéle vyuzivat v poradenskych sluzbach zakazniklim, a to pri vybéru
vhodného zvoleni produktu ¢i nastaveni fototechniky. Z dotazovani zaméstnanct
firmy EKG s.r.o. vyplynulo, Ze jsou zaméstnanci ve firmé spokojeni a jsou dobre
motivovani. Jeden ze zaméstnanci dokonce uvedl, Ze miize travit ¢as v zameéstnani
spokojené tim, co ho bavi.
Slabé stranky - Vzhledem k tomu Ze firma EKG s.r.o. obchoduje se zahrani¢nimi
vyrobci, prinasi to s sebou nevyhodu dlouhé ¢ekaci lhiity pti dodani objednaného
zboZi. Proto je firma nucena objednavat zboZi dopredu a mit velké skladové
zasoby, které nesou riziko zastaralych produkti, jez jdou Spatné na odbyt.

Hlavni slabou strankou této firmy je ovSem slaby produktovy marketing.
Firma nedostatecné propaguje své produkty, zejména nékteré, jeZ to opravdu
hodné potiebuji k udrzeni chodu firmy. Problémem v marketingu muiZe byt
napiiklad i to, Ze v dnesSni dobé socialnich siti a webovych stranek stale nejvice
vyuzivd reklamu v odbornych c¢asopisech. Jejich webové stranky jsou prilis
zastaralé a nedostaCujici. U vétSiny znacek chybi mozZnost primého nakupu
produktti z e-shopu, toto umoznuje pouze znacka Gitzo. Ani Facebookové stranky
nejsou plné vyuzity, jelikoz pravé Facebook je diky jeho populdrnosti skvélym
nastrojem k propagaci produktd spotiebitelim firmy. Nicméné pravé na této slabé
strance zaméstnanci firmy EKG s.r.o. pracuji a snazi se zdokonalit reklamu formou
Facebookovych stranek propagac¢nimi videi a prispévky.
Externi analyza
Prilezitosti - Prilezitosti je kvalita nabizenych produktt a jejich Siroky sortiment.
Této kvality je dosaZeno zejména diky spolupraci se svétoznamymi vyrobci
fototechniky a fotografického prislusenstvi. Mezi dodavatele fototechniky se radi
Gitzo, Hoya, Lensbaby, Nissin, Tamrac , Tokina, Laowa, Manfrotto, Lastolite,
Colorama a National Geographic. V soucasnosti jsou pro firmu stéZejni dodavatelé
Gitzo a Hoya. Stativy Gitzo predstavuji pro firmu EKG s.r.o. produkt, do kterého
nemusi natolik investovat. Tyto stativy maji vysoky podil na trhu a diky své znamé
kvalité neni nutné je propagovat tak, jako jiné produkty. Pokud se firma o tento

produkt bude nadale dobte starat, mlze byt i v budoucnu velmi piinosnym. Filtry
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znacky Hoya jsou také dtlezité pro budoucnosti firmy EKG s.r.o. Na tomto
produktu ma firma nejvyssi marzi. Filtry Hoya maji vysoky podil na trhu a stalou
tendenci ristu. Proto je potifeba neustdle investovat do marketingu aby se tato
znacka uplatnila. PrileZitosti mohou tvorit i znacky Nissin, Laowa a Tokina.
Produkty téchto znacek maji velky potencial ristu, jsou vSak méné znamé. Proto
bude muset firma EKG s.r.o. investovat do propagace téchto znacek a jejich
vyrobkd.
Hrozby - Mezi vyznamné hrozby jednoznacné patfti silné konkurenc¢ni prostredi v
oblasti fotografického trhu. Jde predevsim o existenci velkého mnozstvi riiznych
znacek, jez vyrabi stejné typy produktd. Hrozbou je vysokd cena nabizenych
produkti. Jelikoz firma EKG s.r.o. spolupracuje se svétoznamymi kvalitnimi
znackami fotografického prisluSenstvi, prinasi to s sebou také vyssi ceny produktd.
Proto hrozi nizky zdjem o produkty této cenové kategorie, obzvlast v dobé trendt
instagramovych fotek, kdy uzivatelé nevyzaduji vysoké kvality fotografii. Tento
dlvod je prilezitosti pro konkurenty, ktef'i nabizeji cenové dostupnéjsi produkty.
Dalsi hrozbu zahrnuje vyjednavajici sila kupujicich. Mezi hlavni odbératele
firmy EKG s.r.o. patfi spole¢nosti Centrum FotoSkoda, MEGAPIXEL s.r.o. a Alza.cz
a.s. Jejich pozice kupujicich je v disledku castych objednavek velkého mnozZstvi
produktti velice silna. Tento fakt si zminiované spole¢nosti uvédomuji, a diky tomu
po firmé EKG s.r.o. pozaduji slevy na zbozi, bonusy z obratii pro vysoky odbér aj.
Hrozbu predstavuje také vyjednavaci sila dodavateld. Mezi dodavatele firmy
EKG s.r.o. patii Tamrac, Gitzo, Nissin, Tokina, Lensbaby, Hoya, Miggo a Laowa.
Vyjednavaci sila téchto dodavatelli je vysoka. Potencionalnich dodavateli je sice
pomérné mnoho, nicméné ma valna vétSina z nich smlouvy pro odbér s jinymi
spole¢nostmi. Toto je diivod proc¢ si firma EKG s.r.o. nemiiZe dovolit prijit o

nékterého z nich, mohla by mit potize je nahradit jinym vyrobcem.
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7.2 Doporuceni

Mezi doporuceni z oblasti marketinku spada propagace produktl. PrestoZe
firma EKG s.r.o. ur¢itym zptisobem marketing zapojuje, jedna se spiSe o propagaci
dobrého jména firmy a znacek, kterymi disponuje. Ohledné produktového
marketinku ma firma EKG s.r.o. zna¢né nedostatky. Firma nedostate¢né propaguje
své produkty, zejména nékteré, jeZ potrebuji k udrzeni chodu firmy. Firma by méla
vice vyuzivat platformu Facebook a formou prispévkd s propagacnimi videi
pirenést produkty do podvédomi spotfebiteld. Jeden ze zaméstnanctli, jeZ ma
fotografovani i jako své hobby, by mohl vytvaret ilustracni videa, ve kterych by
bylo doporuceno, jak jednotlivé produkty nejlépe vyuZzivat. Dale by firma EKG s.r.o.
potifebam dnesni doby. Bylo by vhodné ke strankam vytvorit i e-shop, jelikoZ
piimy nakup produktli umoziuje pouze znacka Gitzo.

V oblasti lidskych zdroji je vhodné doporucit vétsi miru zpétné vazby
ohledné odvedené prace zaméstnanctl. Zpétna vazba by mohla probihat napriklad
formou meetingu 1x tydné. Pro usnadnéni prace zaméstnanct by bylo vhodné najit
lépe situované skladové prostory. Stavajici skladové prostory se nachazi v prvnim
podlazi budovy a tento fakt s sebou prinasi pti vétSich dodavkach zbozi casové
prodlevy a obtiZnou manipulaci s paletami. Bylo by vhodné vybudovat i lepsi a
prehlednéjsi systém uvniti skladovych prostor pro urychleni expedice.

V oblasti péce o zakazniky firma EKG s.r.o. pravidelné zkouma co je trendy, o
jaké produkty maji spotiebitelé nejvétsi zajem a snazi se prizplisobovat jejich
potiebam. Z BCG matice vyslo najevo, Ze fotografické batohy Tamrac a Miggo jsou
v poslednim obdobi v poklesu, jelikoZ jim konkuruji fotografické batohy, jeZ jsou
designové lépe provedeny. Firma EKG s.r.o. by mohla vyhledat spolupraci s novou
kvalitni znaCkou, ktera je zamérena vice na design oproti znac¢ce Tamrac a Miggo.

Produkty by se pak mohly stat pro firmu vynosnéjSimi.
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8 Zaver

Bakalarska prace se zabyvala strategickou analyzou firmy EKG s.r.o. Cilem této
prace bylo, pomoci pouziti metod strategické analyzy, prozkoumat jednotlivé
faktory, jez tuto firmu ovliviiuji. Re$ila se vyzkumna otazka, jaké ma firma EKG
s.r.o. silné a slabé stranky, v ¢em spocivaji jeji slabiny a v ¢em naopak vynika.
Vysledky zkoumadni byly shrnuty a vyvhodnoceny nasledovné.

Mezi prilezitosti a silné stranky firmy EKG s.r.o. se radi predevsim kvalita
nabizenych produktii a jejich Siroky sortiment. Této kvality je dosaZeno zejména
diky spolupraci se svétoznadmymi vyrobci fototechniky a fotografického
piislusenstvi. Dalsi silnou strankou je dobra povést firmy. Vedeni firmy EKG s.r.o.
si velmi zaklada na dobré povésti, tudiz se snazi vyhovét veskerym pozadavkim od
odbératelli. Zakladaji si na rychlé komunikac¢ni odezvé s poradenskou ¢innosti, jez
tvori zaklad pri dobrém pocitu z nakupu. K silnym strankam firmy EKG s.r.o. patii
snaha propagovat spoleCnost, vyuZita propagaci na Facebooku, webovymi
strankami, workshopy, ve spolupraci s ambasadory a dalsi. Posledni vyznamnou
silnou strankou firmy EKG s.r.o. jsou jednoznacné jeji kvalifikovani zaméstnanci,
ktefi pravidelné doplnuji své znalosti nabizenych produkti, at uz formou
samostudia ¢i navstévami vystav a veletrhti. Tyto znalosti dokaZzi skvéle vyuzivat v
poradenskych sluzbach zakaznikiim, a to pti vybéru vhodného zvoleni produktu ¢i
nastaveni fototechniky.

Mezi vyznamné hrozby jednoznacné patii silné konkurenc¢ni prostredi v
oblasti fotografického trhu. Jde predevsim o existenci velkého mnozstvi rtiznych
znacek, jez vyrabi stejné typy produktli. Hrozbou je vysokd cena nabizenych
produkttl. Jelikoz firma EKG s.r.o. spolupracuje se svétozndmymi kvalitnimi
znackami fotografického prislusenstvi, prinasi to s sebou také vyssi ceny produktt.
Dalsi hrozbu zahrnuje vyjednavajici sila kupujicich. Mezi hlavni odbératele firmy
EKG s.r.o. patii spole¢nosti Centrum FotoSkoda, MEGAPIXEL s.r.o. a Alza.cz a.s.
Jejich pozice kupujicich je v disledku castych objednavek velkého mnozstvi
produkti velice silnd. Hrozbu predstavuje také vyjednavaci sila dodavatelli. Mezi
dodavatele firmy EKG s.r.o. patii Tamrac, Gitzo, Nissin, Tokina, Lensbaby, Hoya,

Miggo a Laowa. Vyjednavaci sila téchto dodavateli je vysoka. Potencionalnich
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dodavatelli je sice pomérné mnoho, nicméné ma valna vétsSina z nich smlouvy pro
odbér s jinymi spole¢nostmi. Toto je diivod proc si firma EKG s.r.0. nemiize dovolit
prijit o nékterého z nich, mohla by mit potiZe je nahradit jinym vyrobcem. Hlavni
slabou strankou této firmy je ovSem slaby marketing. Firma nedostatecné
propaguje své produkty, zejména nékteré, jez to opravdu hodné potrebuji k
udrzeni chodu firmy. Problémem v marketingu miiZe byt naptiklad i to, Ze v dnesni
dobé socialnich siti a webovych stranek stale nejvice vyuziva reklamu v odbornych
Casopisech. Jejich webové stranky jsou priliS zastaralé a nedostacujici. U vétSiny
znacek chybi moznost piimého nadkupu produktii z e-shopu, toto umozinuje pouze
znacka Gitzo. Ani facebookové stranky nejsou plné vyuzity, jelikoZ pravé Facebook
je diky jeho popularnosti skvélym nastrojem k propagaci produktli spotiebitelim
firmy. Firma EKG s.r.o. by méla zajistit nové webové stranky, jez by odpovidaly
potifebam dnesSni doby, vytvorit e-shopy a predevSim vice pracovat na

marketingové strance a propagaci jednotlivych produktd.
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10 Pfilohy

1) Vypis z obchodniho rejstiiku EKG s.r.o.
2) Vypis z obchodniho rejstiiku EKG 21 s.r.o.

3) Motivace pracovniki dle hierarchicky tridénych potieb
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Priloha ¢. 1

Tento vypis z j j "Krajsky soud v Hradci Krélové [IC 00215716]" dne 21.4.2019 v 19:54:21.

69KJg

Vypis
z obchodniho rejstiiku, vedeného

Krajskym soudem v Hradci Kralové
oddil C, vioZka 19448

Datum vzniku a zapisu: 27. ledna 2004

Spisova znacka: C 19448 vedena u Krajského soudu v Hradci Kralové

Obchodni firma: EKG s.r.o.

Sidlo: Gotarova tfida 1105/36, Prazské Predmésti, 500 02 Hradec Krélové
Identifikaéni ¢islo: 260 03 465

Pravni forma: Spole¢nost s ru€enim omezenym

Pfedmét podnikani:

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 aZ 3 Zivnostenského zakona

Statutarni organ:

Jednatel:
RNDr. MIROSLAVA EHLOVA, dat. nar. 24. ¢ervna 1962
K Rybniku 211/36, Roudnicka, 500 02 Hradec Kralové
Den vzniku funkce: 27. ledna 2004

Jednatel:
Ing. VACLAV KARNIK, dat. nar. 7. &ervna 1960
Pod Zameckem 1056/52, Novy Hradec Kralové, 500 06 Hradec Kralové
Den vzniku funkce: 27. ledna 2004 :

Zplsob jednani: Spole¢nost zastupuje kaZdy jednatel samostatné.

Spoleénici:

Spoleénik: RNDr. MIROSLAVA EHLOVA, dat. nar. 24. ¢ervna 1962

K Rybniku 211/36, Roudnicka, 500 02 Hradec Kralové
Podil: Vklad: 100 000,- K&

Splaceno: 100%
Obchodni podil: 50%
Druh podilu: zakladni
Kmenovy list: nebyl vydan
Spoleénik: Ing. VACLAV KARNIK, dat. nar. 7. &ervna 1960
Pod Zametkem 1056/52, Novy Hradec Kralové, 500 06 Hradec Kralové

Podil: Vklad: 100 000,- K&
Splaceno: 100%
Obchodni podil: 50%
Druh podilu: zakladni
Kmenovy list: nebyl vydan
Zakladni kapital: 200 000,- K&
Ostatni skute¢nosti:

Potet &lenl statutarniho organu: 2
Obchodni korporace se podfidila zakonu jako celku postupem podle § 777 odst.
5 zékona €. 90/2012 Sb., o obchodnich spole€nostech a druZstvech.

Udaje platné ke dni: 21. dubna 2019 03:38 1



Priloha ¢. 2

Tento vypis z jny it a icky “Krajsky soud v Hradci Kralové [IC 00215716]" dne 21.4.2019 v 19:55:06.
EPVid:pyeNeOr5PicOSKHiwrlHmw

Vypis
z obchodniho rejstiiku, vedeného
Krajskym soudem v Hradci Kréalové
oddil C, viozka 40831
Datum vzniku a zapisu: 18. prosince 2017

Spisova znacka: C 40831 vedena u Krajského soudu v Hradci Kralové
Obchodni firma: EKG 21 s.r.o0.
Sidlo: Gocarova tfida 1105/36, Prazské Predmeésti, 500 02 Hradec Kralové
Identifikaéni Eislo: 066 91 838
Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Predmét podnikani:
Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 az 3 Zivnostenského zéakona
Statutarni organ:
Jednatel:
RNDr. MIROSLAVA EHLOVA, dat. nar. 24. &ervna 1962
K Rybniku 211/36, Roudnicka, 500 02 Hradec Kralové
Den vzniku funkce: 18. prosince 2017
Jednatel:
Ing. VACLAV KARNIK, dat. nar. 7. gervna 1960
Pod Zameckem 1056/52, Novy Hradec Kralové, 500 06 Hradec Kralové
Den vzniku funkce: 18. prosince 2017
Pocet &Elent: 2
Zplsob jednani: Spole¢nost zastupuji vzdy oba jednatelé spole¢né.
Spolecnici:
Spoleé&nik: EKG s.r.0., IC: 260 03 465
Gocarova tfida 1105/36, Prazské Predmeésti, 500 02 Hradec Kréalové
Podil: Vklad: 10 000,- K&
Splaceno: 100%
Obchodni podil: 100%
Zakladni kapital: 10 000,- K&

-

Udaje platné ke dni: 21. dubna 2019 03:38 11



Priloha ¢. 3

MOTIVACE PRACOVNIKO DLE HIERARCHICKY TRIDENYCH POTREB

Vypliite prosim niZe uvedené otdzky, predem dékuji.

o
Pohlavi: ﬂ/Z

Pozice: /M‘ZZ@//' (k / ﬂ/ﬁ

1. Potreby fyziologické
Jste spokojen/a s platovymi podminkami? Mate ve svém zaméstnani néjaké benefity

& prémie? Pokud ano, popiste jaké.
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2. Potieby jistoty a bezpeci
Jaké mate pracovni podminky? Jste spokojen/a s prostory a vybavenim Vaseho
pracovisté?
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3. Potieby socialni
Jakou méate atmosféru na pracov1§t17

Ampctin /z £h7p 1, //#/s@ iy ot
e 1l sy, 4 0 P pfse Mk
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4. Potieby uznani
Mate predstavu o tom, jak se Vasi organizaci daff v dosahovani cfli? Ziskavate ve

svém zaméstnani zpétnou vazbu ohledné Vasi odvedené prace? Jste za svou praci
nalezité ocenén/a?

%/@ /A Byl //7/”75 on s e v r
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5. Potieby seberealizace
Méte ve svém zaméstnani moznost rozvijet své schopnosti a dovednosti? Je Vam

odvétvi, ve kterém se VaSe organizace pohybuje, blizké?
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Dékuji za odpovédi a pieji Vam pékny den.
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