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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva navrhem strategie stabilizace malé spolecnosti distribuujici
elektrotechnické soucastky. V prvni c¢asti piedstavuje obecné pojmy problematiky
strategického fizeni, zivotniho cyklu organizace a vybrané analyzy vnéjsiho a vnitiniho
prostfedi spolecnosti. Analytickd Cast prace obsahuje aplikaci vybranych metod a
identifikaci klicovych faktorG v kontextu prostiedi se situacnim zhodnocenim. Na
zaklad¢ vysledkl téchto analyz je zpracovan navrh vhodné strategie, kterd povede ke

stabilizaci spolecnosti a posileni jeji konkurenceschopnosti.

Kli¢ova slova

strategické fizeni, SWOT analyza, zivotni cyklus organizace, stabilizace, maly podnik

Abstract

The thesis deals with a proposal of a stabilization strategy for a small company
distributing electrical components. The first part explains the general concepts of the
issue of strategic management, organizational life cycle and selected analyses of
company’s external and internal environment. The analytical part of the thesis contains
application of selected methods and identification of key factors in the context of the
environment with situational assessment. The results of these analyses are subsequently
processed into proposal for a suitable strategy leading to stabilization of the company

and an increase of company’s competitiveness.
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strategic management, SWOT analysis, organizational life cycle, stabilization, small

company
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UvVOD

Podnikani ma v ¢eskych zemich mnohaletou tradici. Specifické postaveni maji v
modernich vyspélych ekonomikéch mal¢ a stfedni podniky, které jsou brany jako motor
a zéklad podnikatelského prostiedi. Silné¢ a rozvijejici se podniky pomahaji rozvijet
region ¢i dokonce cely stat, ve kterém puasobi. Soucasné podnikatelské prostiedi je vSak
velmi dynamické a plné vétSich ¢i mensich internich ¢i externich krizi. Podnik musi byt
schopen celit hrozbam a krizim, reagovat na zmény a takzvané ,,jit s dobou*, protoze

zavahani ¢i Spatné rozhodnuti mize velmi rychle vyuzit konkurence.

Klicovou roli ve fungovani, rozhodovani a smeéfovani podniku hraje proces
strategického fizeni a finalni produkt tohoto procesu: strategie. Je to pravé strategické
fizeni, které by mélo pomoci strategické analyzy neustale mapovat a hodnotit rychle se
ménici interni, a pfedevSim externi konkuren¢ni prostfedi a schopnost podniku v tomto
prostfedi uspét. Konkurenceschopnost a rozvinuté konkuren¢ni vyhody jsou jednim
z klicovych prvkl uspéchu. Trvaly tspéch a trvaly rust je zpravidla vzdy doprovazen
obdobimi stagnace, krizemi ¢i pfimo netspéchy. V takovych momentech je vhodné se

zastavit a pfehodnotit podnikové priority a cile.

Smér, vize ¢i samotnd strategie by tedy méla respektovat fazi, ve které se podnik
nachazi a hrozby, které jej ohrozuji a pfilezitosti, které se mu nabizi. Takova strategie
nevychazi pouze ze soucasné zivotni faze podniku a vysledku strategické analyzy, ale
také zocekavani a cill managementu a vlastniki podniku, ktefi maji v malych
podnicich velmi vyznamné slovo. Ani to vSak nemusi stacit, pokud jsou opomenuti
zdkaznici a predevSim konkurence. Podnik ve svoji strategii musi sledovat rozvoj
konkurenénich vyhod a aktivni vyuZiti téch jiz silnych a rozvinutych proti konkurenci.
Pouze takova strategie miiZze podniku zajistit stabilitu, dostatecny rlist a rozvoj a

konec¢né také tispéch na trhu.

Z téchto dtivodu se tato diplomova prace zabyva navrhem strategie pro fazi stabilizace
na zaklad¢ komplexni strategické analyzy vcetné¢ analyzy ocekavani a cili internich
stakeholdertt a identifikace a zhodnoceni zdrojii konkuren¢nich vyhod v podniku.
Navrhované zmény ve strategii budou rozpracovany do implementace, ¢asového ramce,

analyzy rizik, vycisleni nakladii a zhodnoceni pfinost.
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VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE

Ke zpracovani této diplomové prace byl zvolen maly podnik GHV Trading spol. s r.0.
sidlici v Technologickém parku Vv Brné. Vybrand spole¢nost je distributorem
elektrotechnickych soucastek a zamétuje se piedev§im na prodej a servis mefici
techniky pro rozvadéce, monitorovacich systému, elektromechanické komponenty a
prenosné métici a testovaci piistroje. V roce 2021 spolecnost slavi vyznamné vyroci 30
let od zalozeni. Podnik v poslednich letech opustil jako vlastnik a finanéni feditel jeden
ze zakladatelli a na pozici vrcholového vedeni se dostal syn druhého ze zakladatell.
Vyse trzeb 1 zisk v poslednich letech stagnuje a tato stagnace se projevuje také poctu
zamé&stnancl. VSechny tyto poznatky znaci pfichod faze stabilizace v ramci Zivotniho

cyklu podniku.

Podnik v poslednich letech neziskal do svého portfolia zadného nového dodavatele,
protoze na danych trzich jsou jiz vSichni zastoupeni. Firmu trapi mimo jiné interni
problémy v oblasti motivace zaméstnancl, produktivity a efektivity, vlastnické
struktury ¢i marketingu. V soucasnosti podnik Celi zvysené aktivité konkurence a situaci
nezlepsila ani soucasnd pandemie COVID-19, ktera sebou piindsi fadu restrikci.
Spolecnost tedy hledd vhodnou strategii stabilizace S pfihlédnutim na zvySovani

konkurenceschopnosti a zlep$eni vnitinich vztahi a procesu.

Diplomové prace je zamétena na analyzu a navrhy pro ¢esky trh z toho diivodu, ze trzby
spole€nosti ze Slovenska tvofi vyraznou minoritu a v soucasné dobé neptedstavuji
ustfedni bod strategického rozhodovani dal§iho rozvoje. Konkrétné jde o primérny

podil 16,35 % na celkovych trzeb v poslednich Sesti letech.

Cile a metodika diplomové prace

Hlavnim cilem diplomové prace je na zakladé analyzy soucasného stavu malé
spolecnosti pisobici jako autorizovany distributor elektrotechnickych soucastek na
Ceském a slovenském trhu, navrhnout zmény, které povedou ke stabilizaci spole¢nosti a
posileni jeji konkurenceschopnosti. Cile bude dosaZeno prostfednictvim uziti vybranych
analyticko-vyzkumnych metod a nastroji zejména z oblasti strategického fizeni za

ucelem zjisténi kliCovych faktorii a celkového posouzeni situace. Na zakladé syntézy
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vysledkt, bude vybrana vhodna varianta strategie, ktera bude nasledné¢ rozpracovana do

implementace, ¢asového ramce véetné¢ zhodnoceni rizik.

Prvni Cast prace se zaméfuje na literarni reSerSe v oblasti strategie, strategického fizeni,
ciltt a konkurenceschopnosti vcetné konkurencnich vyhod a jejich zdroji. Dale je v této
Casti prace prestaven model zivotniho cyklu podle Churchilla a Lewisové a vybrané

analyticko-vyzkumné metody.

Analyticka cast prace zalind pfedstavenim a charakteristikou vybraného podniku
nasledovanou urcenim faze Zivotniho cyklu podniku na zdklad¢ vyvoje podniku a

zmén klicovych ukazatelii dle modelu Churchilla a Lewisové.

Dalsi cast je zaméfena na provedeni strategické deduktivné-induktivni analyzy
S pomoci analyticko-vyzkumnych metod s vybranymi pfistupy a rdmci pro hlubsi
uchopeni problematiky.

V ramci analytické Casti je proveden Kvalitativni prizkum cili a konkuren¢nich
vyhod z pohledu vyznamnych internich stakeholdert, pomoci n¢jz budou
identifikovany a zhodnoceny zdroje konkuren¢nich vyhod, kterymi podnik disponuje a
identifikovany a zhodnoceny ocekavani a cile internich stakeholderti v kontextu dal$iho
sméfovani podniku. Rozhovory pfinesou nad ramec vyzkumného projektu cenné
informace, které pomohou formulovat v soucasnou vizi, misi i strategii a pfiblizit situaci

uvnitf 1 vné podniku.

Dale bude aplikovana analyza mikroprostiedi za pomoci modelu 7S od McKinsey,
pomoci které dojde k analyze fungovani klicovych faktorti a zhodnoceni vztahi mezi
nimi za UCelem identifikace silnych a slabych stranek a pro navrh zmén v téchto

oblastech.

Analyza mezoprostiedi neboli atraktivity trhu, na kterém podnik plsobi, bude
provedena za pomoci Porterova modelu 5-ti sil v oblasti stavajicich, tak i novych
konkurentti, dodavatelti, zakaznik (odbératell) a hrozby substituti za G¢elem urceni
hrozeb a prilezitosti pro revizi sou€asné strategie a udrZeni konkurenceschopnosti

podniku.

Analyza makroprostiedi s vyuzitim rdmce SLEPTE, pomoci niz bude analyzovano
vné&jsi prostiedi z pohledu Sesti faktord za ucelem identifikace pfilezitosti a hrozeb,

které mohou ovlivnit podnik a jeho sméfovani ve smyslu pfilezitosti a ohroZeni.

15



Syntéza vysledkii pro vybér vhodného smérovani akci za ucelem posilit stabilizaci
spole¢nosti, probéhne pomoci strategickych evaluacnich metod, jakymi je vstupni
SWOT matice shrnujici identifikované faktory zprovedenych analyz vnitiniho a
vngjsiho prostfedi a dale kvantifikovana podoba analyzy a hodnoceni za pomoci matic
EFE a EFE a jejich vizualni vysledek prostfednictvim matice IE.

Navrhova ¢ast je zpracovana induktivné a jejim ucelem je na zakladé doporuceni
vyplyvajici z analyzy a evaluace faktorti za pomoci kvantifikované SWOT a matice |IE
s piihlédnutim na fazi zivotniho cyklu a vysledky kvalitativniho prizkumu, navrhnout

feSeni, kterd povedou ke stabilizaci podniku a posileni konkurenceschopnosti.

V praci je vyuzito primarnich i sekundarnich dat. V pfipad¢ primarnich dat se jedna
ptedev$im o individualni rozhovory s jednatelem podniku, vramci a nad ramec
vyzkumného projektu s vlastnikem, vrcholovym vedenim a vedoucimi pracovniky
podniku, ale také osobni pozorovani a zkusenosti nabité v pribéhu pracovniho procesu
v podniku Vv poslednich letech. Zdroji sekundarnich dat jsou vyro¢ni zpravy a ucetni
vykazy podniku i1 konkurence, interni firemni dokumenty, webové stranky podniku i
konkurence, statistické rotenky krajii a statistickd data Ceského statistického tfadu,

ministerstev a dal$ich statnich ¢i soukromych instituci apod.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato ¢ast piiblizi pomoci odborné literatury a dalSich zdroji problematiku strategie,
strategického ftizeni, konkurenceschopnosti a predstavi vybrané analyticko-vyzkumné

metody, které budou pouzity Vv analytické ¢asti prace.

1.1 Malé a stfedni podnikani

Smérnice EU definuji drobného podnikatele jako fyzickou ¢i pravnickou osobu, ktera
zaméstnava méné nez 10 zaméstnancii a jejiz obrat ¢i aktiva neptfesahuji 2 mil. EUR.
Maly podnikatel zaméstndva méné nez 50 zaméstnancl a jeho obrat ¢i aktiva
nepiesahuji 10 mil. EUR a hranice stfedniho podnikatele je 250 zaméstnanct a aktiva

neptesahujici 43 mil. EUR nebo obrat 50 mil. EUR. (STANKOVA, A., 2007, s. 3)

Malé a stiedni podniky maji pomérné vyznamné spoleCenské a ekonomické ptinosy.
Mezi spolecenské patii predev§im garance svobody spojena s podnikatelem, ktery dava
piilezitost lidem k seberealizaci v produktivnim procesu a sam piebira osobni
zodpovédnost za pady a ztraty. Malé a stfedni podniky jsou také stabilizacnim prvkem
spole€nosti, protoze politickd nejistota a radikdlni proudy jsou pro né rizikem a
ohrozenim. Tyto spole¢nosti zastupuji mistni kapital regionu ¢i statu, a tudiz maji i
ur¢itou reprezentacni funkci. Jejich ¢innost ma vliv na zaméstnanost, obnovu a rozvoj
daného regionu. Mezi ekonomické piinosy patii plisobeni malych a stfednich podnika
proti monopolnim tendencim, pokryti i okrajovych €asti trhu a flexibilita a pohotovost

pi ptizptisobovani se ménicimu prosttedi. (VEBER, J. a J. SRPOVA, 2012, s. 20)

Mezi omezeni malych a stfednich podniki patii mensi ekonomicka sila, obtizny pfistup
ke kapitalu, slabd pozice ve statnich zakazkach ¢i limitni vySe investic (na rozvoj,
Spickové zaméstnance, inovace atd.). Jejich cinnost je ohrozena dumpingem
nadnérodnich korporaci a komplikovéana stale rostoucim poc¢tem pravnich a spravnich

¢innosti a predpist. (VEBER, J. a J. SRPOVA, 2012, s. 20)

1.2 Strategie a jeji hierarchie

Strategie jako pojem nemé pifesnou definici a je mnoha odborniky definovan odli$né.
Podle Kourdiho je podnikova strategie soubor plant, voleb a rozhodnuti, které maji vést

k aspéchu a ziskovosti spole¢nosti. (KOURDI, J., 2011, s. 7)
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Zuzédk z této strucné definice vypichuje nutnost strategie byt srozumitelnd a G¢inné
sdilena zaméstnanctim, zakaznikim a dal$im stakeholderim. Dopliuje, Ze strategie by

méla byt schopna reagovat na zmény V prostiedi. (ZUZAK, R., 2011, s. 75)

Podle Portera je strategie ,,Siroce zaloZeny koncept urcujici, jakd je konkurencni
Schopnost firmy, jake budou jeji cile a jaka politika bude potiebna k dosazeni téchto
cili. Strategie ovsem neni jenom tvorba konkurencni vyhody, je to i kreativni destrukce
vwhody konkurentu. Cela rada autoru vidi strategii jako jednu ze slozek logicke
posloupnosti mezi poslanim firmy a ¢innostmi vykondavanymi zaméstnanci, kteri zajistuji

pozadované vystupy a stanovené cile. “ (FOTR, J. a kol., 2020, s. 29)

Strategie v soucasnosti ma ¢astéji podobu urcité vize, sméru a zpasobu, jak dosahnout
jejiho naplnéni. Strategie slouZzi jako podpora pii rozhodovani managementu a podpora

motivace, inspirace a koordinace akci vSech zamé&stnancti. (GRANT, R. M., 2016, s. 16)

Zakladni, ,tradi¢ni* ¢lenéni hierarchie strategii Ize vidét na nasledujicim obrazku ¢. 1.

-

R ~
-, ~
1
Y 1
8 1

Firemni strategic

Obchodni strategie Obchodni strategie

Obchodni strategie
Funk¢ni strategie Funk¢ni strategie Funk¢ni strategie
Obr. 1: Hierarchie strategii

(Zdroj: vlastni zpracovani podle ZICH, R., 2012, s. 15)

Vize — urcuje stav, ke kterému spolecnost v dlouhodobém horizontu sméfuje. Obvykle

je definovana pomérné obecné. (ZICH, R., 2012, s. 14)
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Mise — jde o ramec, ktery vymezuje chovani organizace na cest¢ k cili (vizi). Vymezuje
zpisob naplnovani zajmi vlastniki, zdkaznikl ¢i zaméstnanct. Urcuje, jak se profiluje

Vv externim okoli, ale zohlednuje také interni faktory. (ZICH, R., 2012, s. 14)

Firemni strategie — vymezuje zaméry i chovani podniku jako celku na cesté k cili.

(ZICH, R., 2012, s. 15)

Business strategie — je rozpracovana pro jednotlivé strategické obchodni jednotky pro

dany trh, na kterém putisobi, formou cild, chovani a zptasoby. (ZICH, R., 2012, s. 15)

Funkéni strategie — pro jednotlivé strategické obchodni jednotky fesi strategické
zajisténi jednotlivych funkénich oblasti jako je marketing, vyroba, personalistika,

finanéni fizeni, vyzkum a vyvoj. (ZICH, R., 2012, s. 15)

1.3 Proces strategického Fizeni

Strategické fizeni je soubor manaZerského planovani, organizovani, vedeni a kontroly
viz obrazek ¢. 2. Strategické fizeni se zabyva predevsim uréovanim a hodnocenim cilti a
strategii, které maji celopodnikovy dopad v fadu let. Pfedchozi zkusSenosti jsou obvykle
pro novou strategii irelevantni, protoze problémy, které ptichazi z vnitiniho ¢i vnéjsiho
prostfedi spolecnosti, jsou obvykle unikatni a Spatné strukturované a fidici pracovnici

jsou nuceni vytvaret kreativni feseni. (HANZELKOVA, A. a kol., 2017, s. 5)

Strategické Strategické
fizeni Fizeni
k=
g = _ =
Taktické z g g g Taktické
I = = N
Fizeni g g L < fizeni
= & *
@]
Operativni Operativni
fizeni fizeni
Uroveii managementu Zakladni funkce managementu Dasledky rozhodovani

Obr. 2: Struktura zakladnich manaZerskych funkci a dusledky rozhodovani dle irovné ¥izeni
(Zdroj: vlastni zpracovani podle HANZELKOVA, A. a kol., 2017, s. 4)

Strategické fizeni je nutné chapat jako nepfetrzity proces zobrazeny na obrazku ¢&. 3.

Vlivem rychle se méniciho prostfedi je samotny proces strategického fizeni mnohdy
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jiz zastarava. (HANZELKOVA, A. a kol., 2017, s. 6)

Strategicka
analyza

Generovani
moznych

Poslani firmy

;. feSeni
a firemni cile

h 4

Optimalizace
feSeni a vybér
strategie

Strategicky
management

~

Externi a interni
prostiedi firmy

Implementace
strategie

Hodnoceni
realizace
strategie

Obr. 3: NepFetrzity proces strategického Fizeni
(Zdroj: vlastni zpracovani podle HANZELKOVA, A. a kol., 2017, s. 7)

Management podniku musi ve svém strategickém rozhodovani a fizeni respektovat
velikost podniku. Typicky maly podnik ma pomérné uzkou produktovou linii a je
vymezen i geograficky. Na druhou stranu méa velmi dobfe definovany a znamy okruh
zakazniki, se kterymi je v uzkém kontaktu a diky tomu ziskava informace, jak co
nejlépe uspokojit jejich specifické pozadavky. Kromé velikosti by mél strategicky
management vnimat i dalSi specifika malého podniku jako je nedostatek zdroj,
flexibilita, jednoduchost organiza¢ni struktury, rodinné a dalsi vazby a vztahy ¢i vetsi

adaptabilitu na kolisani poptavky a zmény na trhu. (STANKOVA, A., 2007, s. 22)

V malych podnicich je strategické fizeni realizovano vlastnikem a vrcholovym

vedenim. Zaméiuji se na klicové faktory fungovani podniku a koncipuji rozvoj
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jednotlivych oblasti v dels$im ¢asovém obdobi, obvykle 2-5 let. (VEBER, J. a J.
SRPOVA, 2012, s. 115)

1.3.1 Strategické pojeti 3D cili

Vymezeni cile by mélo vychéazet z obecné predstavy a zaméru (vize) a ta by méla byt
konkretizovana pro urcity ¢asovy horizont v podob¢ kvantifikovanych cilovych hodnot.
Vize ¢i konkrétni cil predstavuji konkrétni stav, kterého se snazi podnik v dlouhodobém
horizontu dosdhnout. Spravna definice vize ¢i cili nasledné hraje klicovou roli
vV rozhodovacim procesu vrcholového vedeni a vedoucich pracovnikti podniku, kteti by
meli sledovat, zda veSkeré aktivity a rozhodnuti smétuji k naplnéni téchto cili.
Transformace ptedstav a vizi vlastnika, vrcholového managementu ¢i dalsich internich a
externich stakeholdert do cilti je ukol pro management. Formulace cili musi byt jasna,
srozumitelna a zapamatovatelna. Konkrétni cil by mél byt stanoven metodou SMART
tzn. mél by byt specificky, méfitelny, akceptovatelny, dosazitelny (redlny) a

terminovany. (VEBER, J. a J. SRPOVA, 2012, s. 118)

Kazdy strategicky cil, ktery si podnik ur¢i k dosaZeni, Ize vzdy promitnout do tii
dimenzi viz obr. 4. Ekonomickou dimenzi tvofi ekonomické souvislosti, vyjadieni a
cile, které jsou nejcastéji definované vlastnikem ¢i managementem podniku napf.
zvySovani zisku, nartst trzniho podilu apod. Externi dimenze zohlediuje ptisobeni vlivi
konkuren¢niho prostfedi, ve kterém podnik ptsobi. Cile musi byt dostatecné jasné
definovany s ohledem na zadkaznika, dodavatele a predevS§im konkurenci tzn. dany
ekonomicky cil v podobé zvySovani zisku se musi pfiblizit redlné situaci na trhu napf.
zménou image znacky, objemem prodeju ¢i ziskanim respektu ze strany konkurence.
Interni dimenze cilti musi zajistit soulad internich cilii s potfebnymi zdroji, které jsou

nezbytné pro naplnéni cilt v ostatnich dimenzich. (ZICH, R., 2012, s. 28)

Uspé&sna organizace musi byt schopna definovat a dosahovat cilti ve viech dimenzich.
Neni ovSem mozné se snazit o maximalni dosahovani cilti ve vSech oblastech zaroven.
Uspokojit vSechny zajmové skupiny a jejich pozadavky, potieby a cile na 100 % je
nerealné. Je nutné uvazovat nad vSemi tfemi dimenzemi Uspéchu a tyto dimenze
vyvaZovat, aby byli v relativni rovnovdze. VSem dimenzim zéaroven nelze ptikladat

zcela stejnou vahu/prioritu.
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EKONOMICKA DIMENZE
Cile definované
vlastniky a managementem

.

EXTERNI DIMENZE
Cile definované ve vztahu
k externim stakeholderim

USPECH PODNIKU

<

INTERNI DIMENZE
Cile definované ve vztahu
k internim stakeholderim

Obr. 4: TFidimenzionalni pojeti cili uspéchu podniku
(Zdroj: vlastni zpracovani podle ZICH, R., 2012, s. 29)

Primarni cil by mél vychazet ze z4jmu organizace (vlastnik, vrcholové vedeni, popf.
vedouci pracovnici), ale opét je nutné nedefinovat a nenapliovat dany cil pfili§ striktné,
protoze dimenze jsou propojené a vyrazné uptednostnéni cill, které uspokoji
stakeholdery v jedné dimenzi vede k poskozeni stakeholderli v ostatnich dimenzich.
Vytvofeni nerovnovahy mezi dimenzemi vede z dlouhodobého strategického pohledu k
rozporim a brani rozvoji. Cile by tedy m¢li byt nastaveny tak, aby uspokojovaly
vSechny stakeholdery dostate¢né a dlouhodobéji, ne absolutné a kratkodobé&ji. (ZICH,
R., 2012, s. 30)

Urcita rovnovaha by méla byt udrzovéna také v rameci jednotlivych dimenzi. Je nutné si
uvédomit, ze nikdy nebudou spokojeni vSichni zaméstnanci ¢i zdkaznici a absolutni
maximalni spokojenost neexistuje. Snahou by mélo byt udrzet vSechny zakazniky,
zaméstnance ¢i jakékoliv jiné externi ¢i interni stakeholdery dostate¢né spokojené a

piijateln€ nespokojené. (ZICH, R., 2012, s. 29)
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1.3.2 Tvorba, formulace a implementace strategie

Tvorba a formulace strategie musi vychazet ze strategické analyzy, vize a poslani
podniku. Strategické cile musi byt vyvozeny ze soucasné situace, unikatnich dovednosti
a silnych stranek podniku. Interni ¢ast strategické analyzy by méla urcit silné a slabé
stranky podniku (napf. finan¢ni stabilita, povést, kvalita a schopnosti zaméstnancii).
odlisuji od konkurence. Identifikace zdrojua (napf. finanéni zdroje a jejich vyuzitelnost,
materidlové zajiSténi, zadluzenost atd.), kter¢ ma podnik k dispozici a mizou slouzit
k realizaci napadt, které umozni dal$i rozvoj, inovace, posileni silnych i slabych
stranek. (STANKOVA, A., 2007, s. 21)

Externi ¢ast strategické analyzy by méla urcit trzni sily na daném trhu, technologicky
vyvoj a trendy, socidlni prostfedi, makroekonomicky vyvoj, moznost hrozby ze strany
konkurence vcetné nadnarodni, pfilezitosti pro rozvoj podnikani na daném trhu, hlavni

konkurenci, popf. vysi marze na daném trhu. (STANKOVA, A., 2007, s. 22)

Zakladem pro formulovani navrhu strategie je provazani s vysledky strategické analyzy.
Jde o systematicky proces, pii kterém by méli byt vyuzity vSechny dilezité zavéry.
K jednotlivym zavérim formulujeme obecné vize a konkrétnéjsi strategické cile a ty
zaClenime do struktury névrhu strategie dle obsahového vymezeni. Analytické zavéry
charakteru hrozba ¢i slaba stranka se snazime vV navrhu snizovat pomoci vhodného

opatieni. (HANZELKOVA, A. a kol., 2017, s. 163)

Implementace strategie tzn. pfivedeni strategie k zivotu znamena pfeneseni strategie a
strategickych cili do konkrétnich akci jako je rozdé€leni zdrojli, stanoveni kratkodobych
krokt, plant a cilt, popf. zmény v organizaci ¢i kultufe podniku. Ur€eni kratkodobych
cili je klicovou ¢innosti, kterd by méla probihat decentralizované a koordinované na
vSech Urovnich managementu. Kratkodobé cile slouZzi jako néstroj pro vhodnou alokaci
zdrojti, jako voditko pro plan strategickych akci a jejich napliovani jako podklad pro
hodnoceni dosazitelnosti dlouhodobych strategickych cilii. Kratkodobé cile by méli byt
ur¢ovany metodou SMART a jejich pocet by mél vyrazné prevySovat pocet cilii

dlouhodobych. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 136)
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StéZejni aktivitou je jasnd a srozumitelnd komunikace strategie mezi pracovniky, ktefi
musi pochopit strategické priority na vSech tirovnich realizace strategie, jejich vyznam a
pozitivni dopady a musi byt vedeni, motivovani a odménovani za jejich napliovani.

(FOTR, J. a kol., 2020, s. 135)

Zameéstnanci, predevsim vedouci, a jejich osobni angazovanost jsou hybnou silnou
implementace. Vyzvou je formulovat a komunikovat vizi, ideu a strategii takovym
zpusobem, Ze dojde u fidich i fadovych zaméstnancii k ur€itému citovému zavazku,
ktery ptresahuje tradi¢ni finanéni motivaci — spole¢né sdilené hodnoty. Citovy zavazek
se projevuje vyS$si aktivitou, spokojenosti a virou ve smysluplnost prace. (KOURDI J.,

2011, s. 137)

Dulezitym krokem implementace je v idedlni piipadé pravé témto zaméstnancim
ptidélit zodpovédnost a pravomoc a projednat Snimi postup a stanovit milniky.
Podstatnou aktivitou je provéfovani jednotlivych aspektii strategie, sledovani vykonu a
pripadnéd revize operativnich a taktickych cild. Dopfedu by méla byt hodnocena a
oSetiena rizika, ktera je nutné v prubéhu implementace sledovat. (KOURDI J., 2011, s.
116)

1.4 Konkurenceschopnost a jeji urovné

Podle Zicha, Ize konkurenceschopnost chapat jako ,,viastnost organizace, ktera ji
umoznuje dosahovat uspéchu v konkurencnim prostiedi s perspektivou dlouhodobého

rozvoje. (ZICH, R., 2012, s. 18)

Zmény v podnikatelském prostiedi casto vyZzaduji zménu v pfistupu k rozvoji
konkurenceschopnosti, ale také zménu strategickych cili. Schopnosti dosahovani
ambiciozngjSich cilt zapticinuje pfedevSim prace na posilovani konkurenceschopnosti.
Naopak oslabeni této vlastnosti bude vyZzadovat pfimétenou redukci cilt. (ZICH, R.,

2012, s. 19)

Konkuren¢ni zdkladna se skladd ze dvou prvki, které¢ definuji konkurenceschopnost,
pomoci které se snazi spolecnost prosadit. Prvnim je konkurencni charakter, ktery
vymezuje urCity ramec chovani. Druhou rovinou je soubor konkurenc¢nich vyhod,
kterymi podnik disponuje. Je nutné brat v potaz schopnost spolecnosti redln€ na trhu

uspéet. Diky tomuto pozadavku jsme schopni rozlisit tfi irovné konkurenceschopnosti —
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kvalifika¢ni, seberealiza¢ni a konfrontacni, které popisuje nasledujici obr. 5. (ZICH, R.,

2012, s. 86)

KONFRONTACNT Dosahovani cili omezujicich konkurenci

Dosahovéni vlastnich cili
neomezujici konkurenty

SEBEREALIZACNI

Vytvoteni nutného zakladu umoZziiyjiciho

KVALIFIKACNI firmé zapojit se do konkurence

Obr. 5: Urovné konkurenceschopnosti
(Zdroj: vlastni zpracovani podle ZICH, R., 2012, s. 86)

1.5 Konkuren¢ni vyhody, jejich zdroje a rozvoj

Konkurenéni vyhoda je schopnost podniku vytvatet vétsi uzitou hodnotu pro zdkaznika
nez konkurence. To znamend lépe napliovat jejich potieby a ocekavani (kvalita
vyrobku ¢i sluzby, doplikové sluzby, vlastnosti produktu, znacka atd.). Dosazeni
konkurenéni vyhody je projevem uspésnosti podniku a je také motivacnim faktorem pro
vlastniky a management spole¢nosti a jejich jednani. Dosahovani konkuren¢ni vyhody
je silnym impulzem pro hledani strategii, které k ni vedou, a z dlouhodobého hlediska
se stava vyznamnym faktorem k uspokojovani potieb zikazniki. Uspéch spjaty s
dosaZenim konkurencni vyhody se stdva nastrojem pro rozvoj dalSich konkurencnich

vyhod a pokrok a inovace v celém podniku. (ZUZAK, R., 2011, s. 78)

Pseudo-konkurenéni vyhody vychazi zexterniho prostiedi a jsou spjaty s
nerespektovanim pravnich &i etickych norem. Cisté pragmaticky miize tento nelegalni
piistup pfinést vyhodu a tuspéch. Pokud je vyuzivan jednim ¢i vice podniky na uréitém
trhu je tento trh timto chovanim znacné ovlivnén a pokiiven. VSechny spolecnosti
pasobici na trhu by si mély byt védomi téchto moznych ilegalnich vyhod svych
konkurenttli, aby bylo mozné je odhalit a nésledné¢ redukovat pravni cestou. (ZICH, R.,

2012, s. 98)
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Semi-konkuren¢ni vyhody vychazi z externiho prostfedi, ale mohou podnitit jejich
interni rozvoj. Jsou vyuzivany jako kompenzace vlastnich nedostatkii. Typickym
piikladem muze byt vladni pomoc, evropské fondy, spoluprace se silnym partnerem,
opatfeni chranici trh pfed vstupem konkurence ¢i pifirozeny monopol. Tyto faktory ¢i
prosttedky mohou pfinést podniku Uspéch, ale nemusi nutné rozvijet
konkurenceschopnost ve smyslu potencidlu dalSiho rozvoje spolecnosti. Do této
kategorie také patii neidentifikované vyhody, kdy podnik dosahuje uspéchu, ale nevi,
jakym zpiisobem ¢i jakymi vyhodami se mu to dafi. Tyto vyhody je potiebné definovat

a podrobit detailnimu rozboru. (ZICH, R., 2012, s. 97)

Tab. 1: Zdroje ryze-konkurenénich vyhod
(Zdroj: vlastni zpracovani podle ZICH, R., 2012, s. 97)

Skupina Druh Piiklady
Hmotné [financni vlastni prosttedky, moznost ziskat zdroje
zdroje | fyzické lokalita, material, ptirodni zdroje, budovy
technické stroje a zafizeni, vybaveni, informaé¢ni technika
organizacni formalni prvky fizeni, systém kontroly
technologické patenty, obchodni tajemstvi, copyright
Nehmotné

R&D, technické zkusenosti, napady, inovacni

zdroje  |inovacni N , .
] potencial, védecka kapacita

povest, znacka, historie, kvalita spojovana s firmou a

reputacni produkty

221:;;‘3%13’“ kultura, neformalni struktura a komunikace
informacni zdroje specifické informace, informacni systém, databaze
softwarové zdroje softwarové vybaveni

znalosti znalosti fadovych i fidicich pracovniku

Lidské

) . . | specifické schopnosti a dovednosti ovliviiujici
zdroje  |schopnosti a dovednosti P P J

pracovni vykon

motivace ochota spolupracovat, motivacni profil
struktura zaméstnancti | vék, kvalifikace, profese

specifické zkusenosti souvisejici s pracovnim

zkuSenosti ;
vykonem

rozvijené metody a pfistupy aplikované v

Schopnosti tody a prist
p metody a pristupy jednotlivych oblastech

Ryze-konkuren¢ni vyhody jsou postaveny na interni orientaci a faktorech. Jejich

podstatou je deformace konkurenénich vztahli tim, Ze posiluji své vlastni schopnosti
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Iépe nez ostatni. Definovani a rozvoj téchto vyhod je spjaty s poznanim zdroji ¢i
obecné¢ jakychkoli vstupt, které ma podnik k dispozici a vyuziva je. (ZICH, R., 2012, s.
96)

Konkuren¢ni vyhody jsou propojeny s jednim ¢i vice zdroji, kterymi podnik disponuje
viz vyse tabulka ¢. 1. Mezi tyto zdroje patii naptiklad lidi, finance, zafizeni, know-how,
organiza¢ni struktura, schopnosti, komunikace, schopnost ucit se a dalsi. Nejde jen o
kvantitu, ale pfedevSim o kvalitu a unikatnost téchto zdroji oproti konkurenci a jejich

vyvazenost a komplexnost. (VEBER, J., 2009, s. 518)

Rozvoj konkurenénich vyhod musi byt postaven praveé na téchto zdrojich a dalSich
strategickych aktivech jako naptiklad unikéatnost produktu ¢i sluzby, rychlost reakce na

trzni vyvoj ¢i informacéni naskok ptred konkurenci. (FOTR, J. a kol., 2017, s. 203)

Pti rozvoji jednotlivych oblasti ¢i konkrétnich konkurencnich vyhod je tfeba postupovat
s ohledem na hodnotu pro zékaznika, ktery musi byt ochoten za urcitou konkurencni
vyhodu ¢i vlastnost produktu zaplatit. Zakaznik hodnoti vyhodu ¢i soubor vyhod z
hlediska urovné¢, vyznamu a toho jakou vyhodu mu pfinese ¢i jakou potfebu uspokojuje.
V tomto ohledu je vhodné sledovat také konkurenci a rozvijet konkuren¢ni vyhody
rovnomérng, tak aby finalni produkty byli konkurenceschopné ve vice aspektech, a tedy
1 odolné vici reakcim konkurence. PredCit konkurenci v jednom faktoru pfi zanedbani
ostatnich obvykle k Gispéchu nevede. Konkurence je vétSinou schopna reagovat rychle a
efektivné eliminovat toto vyrazné odliSeni svym zajimavéjsim ¢i komplexnéjSim
feSenim, které je zaroven hodnotnéj$i a oslovi $ir$i okruh zékaznikd. (ZICH, R., 2012, s.

103)

Ze strategického pohledu je vZdy lepsi pocitat s narustem narokil zakaznika nez s jejich
poklesem. Rozvoj konkurenénich vyhod je zavisly na interni vykonnosti managementu
a rozvoji manazerskych kompetenci ve vSech souvislostech. Formulace strategie s
prihlédnutim ke zvySeni konkurenceschopnosti tedy vyzaduje dasledné vymezeni

interniho rozvoje podniku. (ZICH, R., 2012, s. 105)

Strategické vyhody, na kterych je postaven uspéch a konkurenceschopnost firmy, musi
byt dale rozvijeny. V tomto ohledu je nutné tizce provézat strategii s operativnim
fizenim a vytvofit urCity koncept rozvoje konkurenceschopnosti. Tento koncept je

potifebné rozpracovat do oblasti jednotlivych funkci managementu a musi byt obsazen
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ve vSech aktivitach podniku. To se v praxi musi promitnout do kazdodenniho fizeni

vSech aktivit podniku a managementu. (ZICH, R., 2012, s. 108)

1.6 Vymezeni strategie s ohledem na Zivotni cyklus podniku

Obecné bychom m¢éli pii vybéru, volbé a tvorbé podnikové strategie vychazet z mise,
vize a cilti podniku a z vysledka strategické analyzy. Dulezitym faktorem, ktery je nutné

brét v potaz je také Zivotni cyklus organizace. (SRPOVA, J. a V. REHOR, 2010, s. 134)

Churchill a Lewisova vytvorili model zivotniho cyklu organizace zaméfeny na malé
podniky viz nasledujici obrazek ¢. 5. Pro kazdou fazi tohoto cyklu popsali zmény
n¢kolika faktord managementu: hlavni strategické cile, zapojeni vlastnika v podniku,
organizacni struktura, styl fizeni a stupeni formalizace procesii a systému. Piechod mezi
fazemi ptichazi na zaklad¢ externi 1 internich tlakd. Evoluce mezi fazemi pfichazi na
zaklad¢ externi konfrontace a nutnosti piezit na konkuren¢nim trhu. Odpovédi na tuto
konfrontaci je feSeni internich problému napi. zména v oblasti strategie a strategickych
cilii, organizacni struktury, fizeni lidskych zdroji ¢i vlastnické struktury a vlastnikova

zapojeni. (MOSCA, L., GIANECCHINI, M. a D. CAMPAGNOLO, 2021)

Zalozeni | Rust . Stabilizace = Rozlet/ | Vyspélost
i i .~ pokles | zdroji/
’ smrt

Velikost podniku

Staii podniku

Obr. 6: Model Zivotniho cyklu organizace podle Churchilla a Lewisové
(Zdroj: Vlastni zpracovani podle ROLINEK, L. a kol, 2016, s. 35 a CHURCHILL, N. C.a V. L. LEWIS,
1983, s. 38)
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Zivotni cyklus organizace rozd€lujeme do péti fazi: zalozeni, rist, stabilizace,

rozlet/pokles a vyspélost zdroji/smrt. Vétsina podnikd neprochazi vSemi stadii. Podnik

muze v kterémkoliv stadiu ukoncit ¢innost (vnéjsi okolnosti, Spatna rozhodnuti apod.) ¢i

muze byt prodan v disledku zmény priorit vlastnika. Moznosti je t€z cil dlouhodobého

fungovani tzn. zamérné zastaveni rastu, ktery by vedl ke ztrat¢ vlivu, kontroly ¢i ztraté

pravomoci vlastnika/vrcholového vedeni nebo zastaveni ristu v dasledku dalSich

vysokych investic, které sebou nesou pro vlastnika riziko. Kazda faze zivotniho cyklu

vyzaduje urcitou zménu v piistupu k fizeni a strategii. Nerespektovani téchto zasad a

doporudeni miize vést k poklesu &i az smrti podniku. (VEBER, J. a J. SRPOVA, 2012,

S. 274)

Jednotlivé faze modelu Churchilla a Lewisové lze zjednoduSené popsat nasledovne:

1.

ZaloZeni — vlastnik je zaroven vedouci, formalizace je minimalni a podnik se
zaméfuje na preziti, styl fizeni je pfimy a plany jsou minimalni. (JIRASEK, M. a

J. BILEK, 2018)

Riist — organizacni struktura podniku je jednoduchd, ptichdzi prvni zisky,
podnik se zamé&fuje na snizovani ztraty &i alespoii na pieziti. (JIRASEK, M. a J.

BILEK, 2018)

Stabilizace — zacina postupné odd€lovani vlastnika a managementu, podnik je
ziskovy a v dobré ekonomické situaci, vznikd funkéni organizacni struktura a
pfichazi otdzka, zda podnik stabilizovat &i dale rist a expandovat. (JIRASEK,
M. a J. BILEK, 2018)

Rozlet — ptichazi Gplna decentralizace vedeni a vysoka uroven strategického a
operativniho planovani a systematicka kontrola, organiza¢ni struktura je
divizionalni a formalizace procesii a systému roste. Podnik se zaméfuje na
dostatek financnich prostfedkil pro rast, role vlastnika klesa. Alternativou na
zékladé predchozi faze je mozny pokles & upadek podniku. (JIRASEK, M. a J.
BILEK, 2018)

Vyspélost zdroji — uplné decentralizace vedeni a vysoka troven strategického a
operativniho planovani, vysokd dostupnost zdroji, ale také risk v podobé
nedostatecné schopnosti inovovat a stagnace. Organizacni struktura je linioveé-

Stabni, formalizace procest a systému je velmi rozsahla. Podnik se zamétuje na

29



vynosnost pro vlastniky a dalsi véfitele, ktefi jsou od podniku jiz zcela oddé€leni.

(JIRASEK, M. aJ. BILEK, 2018)

Ptechod mezi fazemi zavisi z Casti na velikosti a stafi podniku. Pro urceni spravné faze
muze slouzit mimo jiné 1 zapojeni vlastnika, respektive vznik managementu, ktery
zaCina tidit nova odd¢leni a informacni a kontrolni systémy. Dle modelu toto obdobi
pfichéazi ve tieti fazi a je s tim spojena i urcita prvotni decentralizace fizeni, ktera ma za
nasledek zvySeni motivovanosti zaméstnanci. Management a vlastnik maji byt spole¢né
hybnou silou, ktera tidi problémy souvisejici s danou fazi i vyvoj mezi fazemi.

(MOSCA, L., GIANECCHINI, M. a D. CAMPAGNOLO, 2021)

Ttreti faze v tomto modelu je klicova, protoze v ni dochazi k rozhodnuti mezi dvéma

moznostmi:

A, Stabilita a dostate¢na ziskovost — podnik je ekonomicky zdravy, jeho velikost je
dostate¢na a podil na trhu zajistuje alesponn primérny zisk. Funkéné specializovani
manazefi ptrebiraji funkce od vlastnika, ktery si diky zisku tvofi zéklad pro jiné aktivity.

(SRPOVA, J. a V. REHOR, 2010, s. 45)

Trh samotny v tomto piipadé nenabizi pfili§ mnoho piileZitosti k rozvoji. Ukolem
vlastnika a managementu je upravovat strategii a operacni plany a rozpocty tak, aby
podnik udrzoval dany stabilni stav a ziskovost v zavislosti na zménach v prostiedi.
Podnik mtze v tomto dlouhodobém stavu setrvat, dokud vnéj$i zmény neznici trh ¢i
nedojde ke snizeni konkurenceschopnosti podniku. Dal§imi moznymi scénafi je prodej,
slouceni s jinym podnikem ¢i budouci stimulace, kterd povede k dalSimu rlstu a

expanzi. (CHURCHILL, N. C.a V. L. LEWIS, 1983)

B, Dalsi rist a expanze — podnik udrzuje ziskovost jadra svého podnikéni, vlastnik
vynakladd finan¢ni zdroje pro dalsi rGst a ziskdvd manaZery schopné fidit rostouci
podnik. Stfedem z4jmu vlastnika je operativni a strategické planovani, které se velmi
rozviji a je rozsdhlé. Vlastnik v této fazi zistava stile podstatnou a aktivni soucasti

podniku. (CHURCHILL, N. C.a V. L. LEWIS, 1983)

Z modelu vychazi i urc¢itd doporuceni pro management a vlastnika, kterd se tykaji tfeti
faze. V té se doporuCuje podporovat spoluprdci a motivaci zameéstnancll napfic
oddé€lenimi. Vzajemné funkéni propojeni procesii spole¢né s vytvarenim strategickych a

operativnich planti, rozpoctl, prvnich formélnich pravidel, kontrolniho a
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komunikac¢niho systému a kontrolou nakladi coz by v disledku mélo zvySovat
efektivitu podniku a strategického planovani. (MOSCA, L., GIANECCHINI, M. a D.
CAMPAGNOLO, 2021)

Ve fazi stabilizace by mélo vedeni podniku pfistupovat ke vSem stakeholderim kromé
vétitelll vice ¢i méné proaktivné. Dilezitym ptfedpokladem je dostatecnad ziskovost
podniku a z ni plynouci vysoka vyplata dividend vlastnikiim, ktera diive nebyla mozna
a téz urcitd stald reinvestice do podniku. Podstatné investice by méli sméfovat
k aktivitam na zvySeni produktivity a inovaci (rozvojové a vzdélavaci programy pro
zaméstnance). Podnik by mél aktivné napliiovat ocekavani a cile zaméstnanci a
udrzovat a rozvijet vztahy S dodavateli a zdkazniky. (JAWAHAR, |I. M. a G. L.
MCLAUGHLIN, 2001)

Na rdmcovém zaklad¢ faze Zivotniho cyklu podniku Ize doporucit vhodnou strategii:

Strategie rustu — je urCena pro podniky, které jsou ve fazi pred stddiem zralosti.
Dusledkem volby této strategie jsou zmény v oblasti podnikani, expanze, vyssi naroky
na investice, vyssi rizikovost financovani a negativni reakce konkurence. S rozhodnutim
o vybéru konkrétni strategie ristu poméha Ansoffova matice, kterd definuje Ctyfi rizné
alternativy v zavislosti na orientaci spole¢nosti na jeji trh a produkt:

e penetrace trhu,

e rozvoj trhu,

e rozvoj produktu nebo sluzby,

e strategie diverzifikace. (SRPOVA, J. a V. REHOR, 2010, s. 135)

Strategie stability — je urCena pro podniky, které jsou relativné spokojeny se
soucasnym vykonem, kdy se dafi plnit firemni cile. Takovy podnik si neuvédomuje
nebo nereaguje na mozné prileZitosti. Tato strategie umoznuje podniku soustfedit se na
existujici cile a posilovat svoji konkurenceschopnost. RozliSujeme dv¢ alternativy:

e strategie udrzeni — jejimz cilem je udrzovat soucasné tempo rozvoje a udrzovat
soucasny podil na trhu. Soucasna uroven vstupnich zdrojii a manazerské snahy
nemusi byt vyrazné zvyseny. Funkéni strategie budou pokracovat stejné az na
drobné zmény, kterymi musi podnik reagovat na zmény na trhu pfi udrzeni ¢i
posileni konkurenceschopnosti. Uroveii ndkladii by se neméla zvysit.

e strategie sklizeni (SRPOVA, J. a V. REHOR, 2010, s. 135)
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Strategie omezeni — je urCena pro podniky, které se potykaji s poklesem v ramci
zivotniho cyklu. Mezi dusledky této strategie patii opousténi trhili, uzavirani zavodu,
pobocek, propousténi zaméstnancti ¢i omezeni rozvoje. Existuji tfi mozné strategie:

e divestace (zbavovani se majetku),

e strategie revitalizace,

e likvidace. (SRPOVA, J. a V. REHOR, 2010, s. 136)

1.7 Analyticko-vyzkumné metody v ramci strategické analyzy

Podnikatelské prostfedi lze znejzékladnéjsiho pohledu rozdélit dle nasledujiciho
obrazku 7. Vybrané analyticko-vyzkumné metody pro hlubsi pochopeni problematiky a
nasledné rozhodovani, by méli byt adekvatné zvoleny sohledem na kontext
analyzovaného prostiedi a to na:
e Mikroprostiedi — vnitini prostiedi, které podnik piimo ovliviluje svymi
¢innostmi.
e Mezoprostiedi — vnéjsi prostfedi, které muize podnik castecné ovlivnit a
pusobit na n¢j.
e Makroprostiedi — vnéjsi prostfedi, které existuje nezavisle a nemuize byt

podnikem ovlivnéno ¢i zménéno. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 55)

o MAKROPROSTRED{
Sociologie Demografie
Kultura
MEZOPROSTREDI
Zakaznici Distribuce
Legislativa MIKROPROSTREDI Technologie
Zdroje strategického
zaméru (podniku)
Ekonomika Konkurence Substituty Dodavatelé Ekologie

Obr. 7: Clenéni podnikatelského prostiedi
(Zdroj: vlastni zpracovani podle FOTR, J. a kol., 2020, s. 56)
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1.7.1 Kovalitativni vyzkum formou ¢astecné strukturovanych rozhovori

Kvalitativni vyzkum Ize popsat jako proces, jehoz cilem je na zakladé metodologie a
vybéru vhodné metody porozumét danému problému. Autor vyzkumu tvoii komplexni
obraz spomoci analyzy ruznych typd textd, nazorti participanti a zkoumani ¢i
pozorovani v pfirozenych podminkach. Na zac¢atku vyzkumného projektu si vybira téma
a formuluje centrdlni vyzkumnou otdzku a cil vyzkumu. Dil¢i otazky je mozné
modifikovat v priabéhu sbéru a analyzy dat, které mohou probihat cyklicky a soubézné
tzn. jedna se o pruzny typ vyzkumu. Ukolem vyzkumnika je vyhledavat, analyzovat a
interpretovat jakékoliv informace, diky nimz je mozné zodpoveédét vyzkumné otazky.
Mezi vyhody tohoto pfistupu patii podrobny popis a vhled pifi zkoumani skupiny ¢i
jedince, studium procest a pficinnych souvislosti a explorace fenoménu. Nevyhodou je
subjektivita, Casova narocnost a nemoznost zobeciiovat zavéry. (HENDL, J., 2005, s.

50)

Kli¢ovou ¢innosti je vybér participantii pro sbér dat formou kvalitativni vzorkovéni.
Kvalitativni vzorkovani ucelové je volba informaéné vyznamnych jedinct pro hlubsi

studium na zaklad¢ ucelu a zaméfeni vyzkumného projektu. (HENDL, J., 2005, s. 154)

Jednou z nejuzivangjSich metod sbéru dat je individualni caste¢né strukturovany
rozhovor s otevienymi otazkami. Tento typ rozhovoru je uritym kompromisem mezi
strukturovanym a nestrukturovanym rozhovorem. Zéikladni otazky jsou peclivé
formulovany a strukturovany, ale urcitou pruznost sondovani dodavaji dopliujici

otazky, které je mozné situacné pokladat. (HENDL, J., 2005, s. 174)
Strategie v kontextu konkurenceschopnosti a o¢ekavani a cili stakeholderi

Jednim z kli€ovych cilii strategického fizeni ¢i strategie jako takové je dosaZeni urcité
urovné konkurenceschopnosti — konkurencénich vyhod. Pro dosaZeni tohoto cile je
zasadni identifikace, kvalitni a zodpovédné vyuZivani a rozvoj vnitinich zdroja téchto
konkuren¢nich vyhod. Vysledkem zvySovani konkurenceschopnosti by mélo byt
uspokojeni trhu a uspokojeni ocekavani a cilii jednotlivych zdjmovych skupin (vlastnik,
vrcholové vedeni, vedouci pracovnici, zaméstnanci, obchodni partnefi a véfitelé).

(SMEJKAL, V. a K. RAIS, 2013, s. 25)
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Analyza ocekavani a cili internich stakeholderi

Stakeholder je jakykoliv jednotlivec, skupina ¢i dokonce organizace, ktery ma vliv ¢i je
ovlivnén firemni vizi, misi a strategickymi vysledky a vykonnosti firmy. Délime je na
interni  (vlastnik, management, zameéstnanci) a externi (dodavatelé, zakaznici,
konkurence, popft. vlada, média a dalsi). Vyznamni stakeholdefi a jejich schopnosti maji
vliv a podil na konkurenceschopnosti, ziskovosti a samotném pieziti organizace.

(HANSON, D. a kol., 2017, s. 19)

Pti vybéru vyznamnych internich stakeholderti pro analyzu (priizkum) je vhodné poznat
firemni prostfedi a kulturu. Na zdkladé tohoto vlastniho zapojeni je poté mozné
identifikovat opravdu vlivné lidi. Tento vliv mtuze vychazet z jejich formalni pozice, ale
muze jit t¢Z o divéryhodné jedince, kteti jsou v podniku dlouho, maji zkuSenosti a vi,

jak dany business funguje. (HINDLE, K., 2010, s. 257)

wewvr

faktor uspéchu. Mezi zajmové skupiny, jejichz ofekavani, zajmy a cile je zasadni
nepiehlizet, patii vlastnik, vrcholové vedeni a vedouci pracovnici, popf. véritelé a

obchodni partnefi. (FOTR, J. a kol., 2017, s. 176)

Jedine¢né postaveni mezi stakeholdery ma vrcholové vedeni a vedouci pracovnici
podniku. Ti maji zodpovédnost za sméfovani a chod podniku a v disledku toho také
nejvetsi prehled o déni uvnitf 1 vné podniku. Tito stakeholdefi téZ rozhoduji o tom, jaké
a Ci priority a potfeby bude podnik napliiovat, a tim urcuji jaké budou vztahy s ostatnimi
stakeholdery. Diky této unikatni pozici patii mezi nejvlivngj$i stakeholdery. Samotné
zvladnuti fizeni korektnosti vztahi se vSemi stakeholdery je zdrojem dlouhodobé

konkurenéni vyhody. (MONKEVICIENE, Z. a E. RYBAKOVAS, 2003, s. 169)

Pii provadéni analyzy ocekavani a cilli interni stakeholderti je podstatné, aby dani
participanti nepiehliZzeli ndzory a potieby ostatnich stakeholderti, predev§im zékaznik,
které se podnik snazi udrzet ¢i ziskat. VSechny informace ziskané touto analyzou jsou
podstatné pii formulaci kazdé strategie, protoze jsou to pfedevSim vyznamni interni
stakeholdeti, kteti v konecném diisledku rozhodnou, zda se pfijatd strategie podafi

zrealizovat a naplnit. (HANZELKOVA, A., 2017,s.106)

34



Postup a vystup analyzy ofekavani a cilii internich stakeholdert

Analyza probiha formou priizkumi ¢i rozhovort. Postup realizace analyzy ma tii kroky:
1. Zmapovani a vytipovani vyznamnych stakeholdert, ktefi maji vliv na formulaci,
realizaci a napliiovani strategie
2. Realizace prizkumu formou individudlnich rozhovori, jehoz cilem je
identifikovat a nasledné ohodnotit vyznamnost ocekdvani a cilt, které jednotlivy
stakeholdefi maji v kontextu dalSiho sméfovani podniku.
3. Porovnat o¢ekavani a cile se soucasnou situaci a vyhodnotit moznosti naplnéni
¢i nenaplnéni cilli a oekavani a nasledné dopady na jednotlivé stakeholdery.

(HANZELKOVA, A. akol., 2013, s. 97)

Vystupem ztéto analyzy je nasledujici tabulka ¢. 2, z které by me¢li byt nasledné
identifikovany slabé a silné stranky, hrozby a pfilezitosti, které tvoii analyticky zavér a
v ramci strategické analyzy vstupuji do analyzy SWOT. (HANZELKOVA, A. a kol.,
2013, s. 97)

Tab. 2: Vzor tabulky pro shrnuti vysledki analyzy ofekavani a cili internich stakeholderi
(Zdroj: vlastni zpracovani podle HANZELKOVA, A., 2013, s. 98)

Stakeholder Oc¢ekavani (vize) Cile Dulezitost zjisténych faktord

[ ] ]

[ ] [ ] L] L]
[ ] L]
[ ] L]

[ ] L]
[ ] L]

[ ] [ ] L] L]

Vystupy z této analyzy se vyuzivaji ve fazi syntézy (névrhu strategie), kdy se snazime
vyjit vstiic z4jmim pro podnik dilezitych stakeholdert ¢i ve fazi rozhodovéni o piijeti
strategie, kdy se zjiSténa fakta daji vyuzit pfi argumentaci ve prospech urcit¢ho navrhu,
ktery je vsouladu se zajmy téchto stakeholderti. Obé tyto moznosti ptispivaji ke

zlepSovani podminek pro realizaci strategie. (HANZELKOVA, A, 2017, s. 109)
Identifikace a hodnoceni zdroji konkurenénich vyhod v podniku

Zdroje konkuren¢nich vyhod jsou heterogenné rozdé€leny napfti¢ celym podnikem, ale

zaroven napfi¢ konkurenty na daném trhu. ZjednoduSen¢ se da fict, Ze kazdy podnik je
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V porovnani s konkurenci lepsi v nékteré oblasti svého fungovani a plisobeni. Dilezité
neni piekonat konkurenci ve vSech téchto oblastech, ale najit a rozvijet konkurencni
vyhody rovnomérné s konkurenci. Pro piekonani konkurence je vhodné vybrat pouze
nekolik konkrétnich konkuren¢nich vyhod, které oceni zédkaznik, a které zaroven budou
unikatni a pro konkurenci naro¢né na napodobeni. (HESTERLY, W. a J. BARNEY,
2008, s. 75)

Hodnoceni konkurenc¢nich vyhod, respektive zdroji konkuren¢nich vyhod miize
probihat formou sebehodnoceni ze strany managementu ¢i analyzou externisty.
Nejvhodngjsi je kombinace téchto dvou pristupii. V takovém pfistupu jsou informace a
sebehodnoceni v oblasti konkurenceschopnosti ziskané formou rozhovorii nasledné
hodnoceny externistou. Cilem této analyzy je identifikace a zhodnoceni zdroji
konkurenénich vyhod, kterymi podnik disponuje, popt. slouzi také jako voditko pro
identifikaci chybéjicich ¢i prebyteénych zdrojii konkurenénich vyhod, jejich hodnoceni
a nasledny vybér téch nejdulezitéjSich pro dalsi rozvoj. Nejvyznamngj$im
pfedpokladem pro uspé$né hodnoceni a vybér spravnych zdroji konkurenénich vyhod
pro rozvoj je Sirsi pohled participantl, ktefi se musi zamyslet nad pozadavky zdkaznik,
schopnostmi konkurence a podminkami na trhu. (ZICH, R., 2012, s. 101)

Vysledky hodnoceni jsou shrnuty v nasledujici tabulce €. 3 a na zaklad¢ umisténi v této

wevr

pro dalsi rozvoj. (ZICH, R., 2012, s. 101)

Tab. 3: Vzor tabulky pro hodnoceni zdroji konkurenénich vyhod pro rozvej konkurenénich vyhod
(Zdroj: vlastni zpracovani podle ZICH, R., 2012, s. 101)

Faktor (zdroj relativné niz§i vyznam relativné vyssi vyznam
o nutny
llionlliuren(im’ V}ihOdY» nepouitelny potencionalné |, ikaq|  dileZité rozhodujici
onkuren¢ni vyhoda) pouzitelny faktory faktory

Identifikace a hodnoceni portfolia zdrojii konkurenénich vyhod je klicové koncepcni

voditko pro obchodni podniky, protoze spravné vyuziti a rozvoj téchto zdroji vede k
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vyznamnému zlepSeni celkové trovné konkurenceschopnosti, vykonnosti podniku a

jeho postaveni i povésti na trhu. (OMALAJA M. A. a O. A. ERUOLA, 2011, s. 73)

1.7.2 Analyza mikroprosti‘edi — McKinsey 7S analyza

Tato analyza byla vyvinuta koncem 70. let poradenskou spole¢nosti McKinsey. Jeji
podstatou je identifikace sedmi kliCovych faktorG uspéchu tzv. 7S viz nasledujici
obrazek ¢. 8. Tyto faktory je tfeba vnimat a analyzovat jako vzdjemné propojeny,
podminujici se a ovlivilujici se celek, ktery rozhoduje o spravném vyty€eni a napliiovani

strategie podniku. (HANZELKOVA a kol., 2013, s. 115)

SDILENE

HODNOTY

Obr. 8: Ramec faktori analyzy McKinsley 7S
(Zdroj: vlastni zpracovani podle SMEJKAL, V. a K. RAIS, 2013, s. 40)

Strategie — dlouhodoba orientace, smé&fovani a cil nebo cile a moznosti v daném
prostiedi tyto cile uskutec¢novat. Vice ke strategii viz kapitola 2.2. (SMEJKAL, V. a K.
RAIS, 2013, s. 40)

Struktura — obsahuje organizacni strukturu, funkéni usporadani, vazby, sdileni
informaci, spolupréci, vztahy nadfizenosti a podfizenosti. (HANZELKOVA, A. a kol.,
2017, s. 132)
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Systém — informacni, komunikacni, dopravni a kontrolni systémy, metody a prostfedky

slouzici k ¥izeni. (HANZELKOVA, A. a kol., 2017, s. 132)

Styl — zahrnuje zpisob fizeni, feSeni problémd, formalnost ¢i neformalnost, predpisy a

smérnice, realné chovani managementu. (HANZELKOVA, A. a kol., 2017, s. 132)

Spolupracovnici — vztahy, funkce, motivace, aspirace a chovani fadovych 1 fidicich
zaméstnancl véetné loajality, moralky, postoji. Popisuje téz systém odménovani a

motivovani & zvy$ovani kvalifikace. (HANZELKOVA, A. a kol., 2017, s. 132)

Schopnosti — vzdélani, specializace, kvalifikace a profesionalni zdatnost jedinct,
kolektivu i podniku celkové a jejich synergie danad fizenim a organizaci prace.

(HANZELKOVA, A. akol., 2017, s. 132)

Sdilené hodnoty — soubor hodnot, principi a ideji respektované pracovniky i dalSimi
zainteresovanymi osobami, které jsou spoleénym spojujicim aspektem celé spolecnosti.

(HANZELKOVA, A. akol., 2017, s. 132)

Analyza 7S by méla byt vyvazené kritickd a popisnd. Jednotlivé faktory by mély
fakticky dokumentovat nejen soucasny stav a vyvoj, ale nasledovat by méla i kriticka
analyza a zhodnoceni. Vystupem této analyzy by mél byt soubor silnych a slabych
stranek, ktery je jednim ze vstupt so SWOT analyzy. (HANZELKOVA, A. a kol,,
2017, s. 133)

1.7.3 Analyza mezoprostiedi dle Porterova modelu 5-ti sil

Pomoci této analyzy provadime rozbor odvétvi, ve kterém je podnik aktivni. Podstatna
je charakteristika dalsich podniki na trhu. Podle Portera je charakter a stupen
konkurence v daném oboru zavisly na velikosti péti klicovych konkurenénich sil, které

JSOu zobrazeny na obrazku ¢. 9.

Vyjednavaci sila odbératelii — zdkaznik posuzuje obchodni podminky (cena, rychlost,
spolehlivost a plnéni dodavek, kvalita zboZzi a sluzeb), vstiicnost jedndni, kvalitu vztahi
a flexibilitu dodavatele. Ke zvySeni rivality konkurence dojde, pokud na trhu figuruje
niz$i pocet zakaznikl, zdkaznici maji vyssi cenovou citlivost ¢€i jsou mén¢ vérni, existuji

substituty a produkty nejsou pfili§ diferenciované. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 60)
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Hrozba vstupu
novych konkurentt

S

Yyjednavaci sila Hrozby, sila a rivalita Vyjednavaci sila
odbératelii stavajici konkurence dodavatela

ZAN

Hrozba substituéniho
zbozi a sluzeb

Obr. 9: Sily ovliviiujici rivalitu konkurence v odvétvi
(Zdroj: vlastni zpracovani podle PORTER, M. E., 1979, s. 141)

Vyjednavaci sila dodavateli — dodavatelé souvisi s vyvojem trzni struktury v oboru.
Uzsi prolnuti dodavatele a interniho prostfedi spolecnosti vede k vétsi flexibilité a
zefektivnéni procest logistiky. Podstatné jsou faktory jako vzdalenost a vyznamnost
dodavatele, unikatnost a dileZitost produktu dodavatele ¢i zda je dodavatel
monopolista. Ke zvySeni rivality konkurence dojde, pokud na trhu figuruje nizsi pocet
dodavatelti, produkt je velmi specificky a jedine¢ny a nizsi je i vybér nahraditelnych

materialt, soudastek &i substituti. (TOMEK, G. a V. VAVROVA, 2009, s. 74)

Nebezpedi substituti — konkurenceschopnost substitutu zavisi na obtiznosti s jakou
muze zékaznik zacit dany substitut vyuzivat. Podstatny vliv maji pfedev§im naklady
spojené se zmeénou daného produktu za substitut. Ke zvySeni rivality konkurence dojde,
pokud se zlepsi dostupnost a pomé&r kvalita/cena u substitutu, pokud jde o sortiment, u
kterého jsou zdkaznici pruzni (pfistupni ke zmén¢) nebo se s prechodem na substitu¢ni
zbozi zvysi rozsah nabizenych dodate¢nych garancnich a servisnich sluZeb, které
zvysuji funkénost ¢i hodnotu produktu. VIiv ma také potencionalni snizeni nakladi pii

prechodu na nékup substitutu. (TOMEK, G. a V. VAVROVA, 2009, s. 73)

39



Potencionilni novi konkurenti — velikost hrozby vstupu nové konkurence na dany trh
zavisi hlavné na rozsahu a vysi bariér branici vstup do odvétvi. Stavajici konkurence se
vzdy snazi 0 zvétSovani téchto bariér, aby byl vstup omezeny ¢i alesponn pomaly.
Bariéry délime na strategické (obsazenost prodejnich kanalt, diferenciace produktu,
zavedenost a preference znaCky ze strany zakaznikil, nizké néklady a nizké ceny, volna
kapacita) a strukturdlni (investice nutné pro vstup do odvétvi, kapacita pro zajiSténi
konkurenceschopnych nakladd, piistup ke kliCovym zdrojim, zkuSenosti v oblasti
obchodu, vyroby a distribuce, vlastni vyzkum a vyvoj). (TOMEK, G. a V. VAVROVA,
2009, s. 73)

Hrozby, sila a rivalita stavajici konkurence — konkurenéni prostfedi je
charakterizovano ptedevsim velikosti podili jednotlivych konkurentt, ale svoji roli pro
spravné urceni Urovné téchto sil hraje také Sife a kvalita sortimentu zbozi a sluzeb,
pfidand hodnota, pomér cena/vykon, individualni piistup k zédkaznikovi ¢i potencial
(obchodni, pracovni, inovac¢ni) a dalsi. Vysi rivality lze zjednodusené definovat jako
mnozstvi Usili, které je potfeba vynalozit k udrzeni a ziskani trzni pozice. Ke zvySeni
rivality konkurence dojde, pokud je konkurentdi méné (kartelni dohody), dojde
zmenSeni trhu ¢i k nardstu vyrobnich kapacit. Diferenciace produktu naopak muze

konkurenci oslabit. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 61)

Znalost podminek a faktorti fungovani tohoto modelu pomahaji vytvaret vnéjsi ramec
pro tvorbu strategického planu. Vysledky této analytické metody by méli poskytnout
informace o realné situaci na trhu. (STANKOVA, A., 2007, s. 22)

Podnik by mél pribézné analyzovat vyvoj konkurence v odvétvi, predvidat a reagovat
na jejich strategie, taktiky a kroky, identifikovat hrozby, které konkurence pifindsi a byt
celkové rychlejsi nez konkurenti. Na zdklad¢ téchto informaci by mél mit podnik
prehled o poctu konkurentd, jejich finanéni sile, technologické vybavenosti, struktuie
fizeni a politice. Reakce zakazniki umoziuji podniku ur€it vysi akceptace konkurence.
Vsechny tyto informace jsou jednim ze vstupt do analyzy SWOT. (FOTR, J. a kol.,
2020, s. 61)
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1.7.4 Analyza makroprostiedi dle ramce SLEPTE

Jde o analyzu makroprostiedi, ktera zkouma vyznamné faktory ovliviiujici strategicky

zamger v prostiedi narodnim, popt. nadnarodnim. Sledujeme a analyzujeme s jeji pomoci

Sest dulezitych vlivl vnéjsiho prostiedi. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 57)

S — socialni faktory (sociologie, demografie, kultura) — dulezity pohled predevsim pro

rozhodovani o umisténi podniku, posuzovani investic, geografické expanzi ¢i studii

proveditelnosti. Podstatné informace a otazky, na které by méla pfinést odpoveéd™:

demograficky vyvoj, porodnost, mortalita,

zameéstnanost, ochota pracovat, socialni programy,

mira korupce, transparentnost, respekt k normam,

mira vzdélanosti, dostupnost klic¢ovych profesi, mobilita pracovni sily, b&ézna
délka pracovni doby, vék odchodl do dichodu, Zivotni Groven a styl,

kultura, naboZenstvi, postaveni zen apod. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 57)

L — legislativni faktory (legislativa, normy, regulace, zavazky, environment) — jde 0

jeden zklicovych faktort, jehoz vyvoj ovliviiuje podnikatelské prostiedi a tvorbu

strategii. Podstatné informace a otdzky, na které by méla ptinést odpoved™

srozumitelnost a transparentnost norem a zavazkd,

obecna legislativa — obcansky a trestni zdkonik, ochrana soukromého
vlastnictvi, zasahy statu do soukromé sféry,

narodni a evropské politiky v oblasti vzdé€lani, energetiky, telekomunikaci,
infrastruktury apod.,

bariéry a regulace — obchodni bariéry, danova legislativa, regulace vyvozu a
dovozu, investi¢ni pobidky apod.,

environmentalni legislativa — nadnarodni normy a zavazky, ochrana Zivotni

prostiedi, ochrana zdravi atd. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 57)

E — ekonomické faktory (makroekonomické udaje, trendy a hrozby) — jde o soubor

narodnich a nadnarodnich makroekonomickych udajii, trendd, hrozeb a pfilezitosti,

které maji zdsadni vliv na strategicky zamér a tim 1 uspéch podniku. Podstatné

informace a otazky, na které by méla piinést odpovéd’:
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e vyvoj HDP, inflace, urokovych sazeb, ménovych kurzli, nezaméstnanosti,
pramérnych mezd, dant,
e ceny a dostupnost klicovych komodit, kupni sila obyvatelstva a jejich spotieba,

e stav a vyvoj ekonomického cyklu a infrastruktury. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 58)

P — politické faktory (vlada, politicky systém, regulace, deregulace) — jde o faktory,
které mohou ovlivnit podnikatelskou pozici. Podstatné informace a otazky, na které by
méla pfinést odpoved”:
e stabilita a politika vlady a politického systému, ekonomicka politika,
e investiéni pobidky, mira protekcionismu, regula¢ni a deregulacni zasady,
podpory a sankce,
e rozpoctova politika a vyvoj statniho rozpoctu,

e mira korupce, lobbismu a vykonavatelnost prava. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 58)

T — technologické faktory (technicka a technologicka uroven, véda, vyzkum a vyvoj) —
jde ptedevsim o vysi technické a technologické trovné v misté¢ produkce i v misté
prodeje. Ptredvidatelnost budouciho vyvoje v této oblasti se mlze stat vyznamnou
konkurenéni vyhodou a Cinitelem uspésnosti podniku. Podstatné informace a otazky, na
které by méla piinést odpoved™:
e statni i soukromd podpora védy a vyzkumu, podil HDP na rozvoji védy a
techniky, rychlost technologického vyvoje,
e podil zahrani¢ni Gc¢asti na technologickém know-how, vlastnictvi technologii,
e modernost technologii a nové technologie (Primysl 4.0, digitalizace,
robotizace), rychlost moréalniho zastaravani technologii,
e pristup k datiim a informacim, informacni infrastruktura,

e ceny piirodnich zdroju. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 58)

E — ekologické faktory (ekologie a environment, udrzZitelny rozvoj, ochrana Zivotniho
prostiedi) — jde o pfistup dané zemé¢ ¢i oblasti k otazkdm ochrany Zivotniho prostiedi.
Ekologické normy a ptedpisy mohou mit vyznamny vliv na investicni vystavbu ¢i
realizaci nékterych projektl a vyuziti uritych materiali. Znalost téchto faktorti mtze
byt konkuren¢ni vyhodou nebo minimalné predejde moznym konfliktim. Podstatné

informace a otazky, na které by méla piinést odpovéd’:
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e diraz na ochranu Zzivotniho prostfedi, udrzitelny rozvoj a vyuZzivani
obnovitelnych zdroju energie,

e odpoveédnost firem, nakladani s odpady, recyklace,

e sila a postoje ekologickych aktivisti,

e dostupnost a moznost vyuziti pfirodnich zdroji, kontaminace vodnich zdroju

apod. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 59)

Vystupem =z analyzy SLEPTE je identifikace pftilezitosti a hrozeb, které budou
spolecnost ovliviiovat z makroprosttedi. Ty jsou poté jednim ze vstupli do analyzy

SWOT. (HANZELKOVA, A. akol., 2017, s. 50)

1.7.5 Analyza a evaluace faktori za pomoci matice SWOT

Analyza SWOT patii mezi univerzalni souhrnné analyzy, které maji vyuziti v mnoha
oborech. S (Strenghts) a W (Weaknesses), tedy silné a slabé stranky se tykaji predevsim
vnitiniho prostfedi a O (Opportunities) a T (Threats), tedy pfilezitosti a hrozby se
vztahuji k prostiedi vnéjsimu. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 63)

Analyzu SWOT lze kromé souhrnu také vyuzit jako ndstroj pro vybér vhodné strategie.

Postup je nasledovny:

1. Redukce souhrnu S, W, O, T na vybrané relevantni a pouze strategické jevy a
fakta srovnomérnym zastoupenim v jednotlivych skupinach. Dilezité je
zaméfeni na redukci nepodstatnych informaci a objektivita. (HANZELKOVA,
A. akol., 2017, s. 139)

2. Pfifazeni vahy kazdému faktoru na stupnice 0,00 az 1,00 na zaklad¢ vlivu na
uspésnost ¢i konkurenceschopnosti v oboru. Suma vah v kazdé skupiné¢ musi

byt rovna 1. (GRASSEOVA, M., 2010, s. 305)

3. Ke kazdému faktoru ptifadime vys$i vyznamnosti (zdvaZnost, priorita, velikost

vvvvv

znaci vys$si vyznamnost, zdvaznost, dopad. (GRASSEOVA, M., 2010, s. 309)

4. Soucinem vah a vyznamnosti jednotlivych faktori a jejich naslednym souctem
ziskame vysledné hodnoty pro kazdou ze skupin S, W, O, T. (GRASSEOVA,
M., 2010, s. 309)
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5. Na zékladé vzdjemného souctu mezi skupinami S, W a skupinami O, T zjistime

spole¢nou kategorii s nejvy$sim hodnocenim (SO, ST, WO nebo WT).
(GRASSEOVA, M., 2010, s. 318)

Jednotlivé kategorie definuji charakteristiky mozné strategie:

Kvadrant S-O - pouziti internich silnych stranek k vyuziti externich
prilezitosti. Jde o idealni stav, protoze podnik muze své silné stranky na trhu
vyuzit. Tento idedl slouzi jako cil pro ostatni skupiny strategii (ST, WO, WT).
Pokud ma néjaka spolecnost vyznamné slabé stranky tak se je snazi piekonat
zlepSenim téchto stranek ¢i vyuzivanim téch silnych. V piipadé, ze celi
vyznamnym hrozbdm se snazi jim vyhnout soustiedénim se na pfilezitosti.

(FRED, D. R. aD. R. FOREST, 2017, s. 178)

Kvadrant S-T — pouziti internich silnych stranek k omezeni dopadt hrozeb ¢i
vyhnuti se hrozbam. To ovSem neznamend, ze by m¢l podnik ptimo celit vzdy a
vSem hrozbam ve vné&js$im prostiedi (FRED, D. R. a D. R. FOREST, 2017, s.
178). Ptikladem vhodnym aktivit podniku miize byt snizovani ndakladd,
zvySovani produktivity a efektivity vnitinich procest, investovat do podniku
z kumulovaného zisku, pracovat na zvyseni produktivity zaméstnancti pies

motivaéni systém, outsourcing apod. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 76)

Kvadrant W-O — zaméfeni na zlepSovani slabych stranek vyuzitim pfilezitosti.
Problémem miize byt, pokud jsou slabé stranky podniku natolik rozséhlé ¢i
vyznamné, Ze pravé ony brani vyuZivani pfileZitosti. V takovém piipadé je
vhodné vyuZit joint venture ¢i pokusit se ziskat prostfedky pro investici do dané
slabé stranky, kterd se spojena s velkou pfilezitosti. (FRED, D. R. a D. R.
FOREST, 2017, s. 178)

Kvadrant W-T — tvorba souboru defenzivnich taktik, které povedou k potlaceni
slabych stranek a vyhnuti se hrozbam. Tato kategorie je nejhor$i mozna. Podnik
musi bojovat o preziti a vyuZit vSech moznych defenzivnich strategii (pfeziti,
omezeni, slouceni) véetné navrhu na likvidaci. (FRED, D. R. a D. R. FOREST,
2017, s.179)
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1.7.6 Zhodnoceni vysledkii maticemi EFE a IFE

Matice IFE slouzi ke zhodnoceni silnych a slabych stranek, které jsou vystupem

Z analyzy interniho prostiedi. Postup tvorby:

1.

Zpracovani tabulky s vybérem kli¢ovych silnych a slabych stranek, které mohou
ovlivnit strategicky zdmér podniku.

Redukce silnych ¢i slabych stranek, aby byla matice symetricka.

Pfifazeni vahy kazdému vybranému klicovému faktoru podle jeho vlivu na
uspésnost ¢i konkurenceschopnost v oboru na stupnici 0,00 az 1,00. Suma vah
silnych a slabych stranek je rovna 1,00.

Hodnoceni jednotlivych faktori stupném vlivu na strategickd vychodiska na
zaklad¢ hodnoceni: 1 — vyznamné slaba stranka, 2 — méné vyznamna slaba
stranka, 3 — mén¢ vyznamna silnd stranka, 4 — vyznamna silna stranka.
Naslednym nésobenim vyznamnosti a vahy ziskdme vazené hodnoceni.

Vypocet celkového vazeného hodnoceni pomoci souctu vazenych hodnoceni

jednotlivych kli¢ovych faktori. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 67)

Celkové vazené hodnoceni nam ftik4, jaka je interni pozice podniku vii¢i strategickému

zaméru. Hodnoceni 4 ukazuje na velmi silnou interni pozici s vysokou nadéjnosti

splnéni strategického zaméru, hodnoceni 1 velmi slabou pozici a hodnoceni 2,5

primé&rnou interni pozici. Toto hodnoceni informuje podnik, zda se strategicky zamér

muze opfit o silnou interni pozici nebo pokud je pozice slaba tak, Ze neni pfipraven

strategicky zamér v pIné §ifi realizovat. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 67)

Matice EFE slouzi ke zhodnoceni hrozeb a prilezitosti, které jsou vystupem z analyzy

externiho prostiedi. Postup tvorby:

1.

Zpracovani tabulky s vybérem klicovych pfileZitosti a hrozeb, které mohou
ovlivnit strategicky zamér podniku.

Redukce prilezitosti €1 hrozeb, aby byla matice symetricka.

Pfifazeni vahy kazdému vybranému kli¢ovému faktoru podle jeho vlivu na
uspésnost ¢i konkurenceschopnost v oboru na stupnici 0,00 az 1,00. Suma vah
piileZitosti a hrozeb je rovna 1,00.

Hodnoceni jednotlivych faktorti stupném vlivu na strategicka vychodiska na

zaklad€ hodnoceni: 1 — vyznamna hrozba, 2 — méné vyznamna hrozba, 3 — méné
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vyznamna pfilezitost, 4 — vyznamna pfilezitost. Naslednym nasobenim
vyznamnosti a vahy ziskdme vazené hodnoceni.
5. Vypocet celkového vazeného hodnoceni pomoci souctu vazenych hodnoceni

jednotlivych klicovych faktort. (FOTR, J. a kol., 2020, s. 62)

Celkové vazené hodnoceni nam tika, jaka je celkova citlivost strategického zaméru na
citlivost a hodnoceni 2,5 stiedni citlivost. Toto hodnoceni informuje podnik, zda je
vhodné vénovat Usili praci Se strategickymi scénafi (pii vysoké citlivosti) Ci se spis
zaméfit na trendy ovéfené v minulém obdobi bez vyznamnych odchylek (pfi nizké

citlivosti). (FOTR, J. a kol., 2020, s. 62)

1.7.7 Vybér kvadrantu alternativnich strategii za pomoci matice IE

Matice hodnoceni IE slucuje vysledky matic IFE a EFE pro stanoveni vhodnych
strategii, které respektuji zavéry analyz vnitiniho a vnéj$iho prostfedi. Vysledna matice
je rozdélena do deviti poli (viz obrazek ¢. 10), do kterych je zakreslena pozice firmy na
zaklad¢ provedenych analyz. Na ose X je vyneseno celkové hodnoceni internich faktort
(matice IFE) a na ose y celkové hodnoceni externich faktor (matice EFE). (FOTR, J. a
kol., 2020, s. 74)
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nizké . VIL .
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4 silné 3 stfedni 2 slabé 1

INTERNI HODNOCENI

Obr. 10: Matice hodnoceni |E slu¢ujici vysledky matic IFE a EFE
(Zdroj: vlastni zpracovani podle FOTR, J. a kol., 2020, s. 75)
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Vyslednd matice IE je rozdélena do tii hlavnich oblasti. Z umisténi vyplyvaji vhodné

alternativni strategie spadajici do kvadrantu:

Oblast ,,Stavéj a zajistuj rast* (I, Il, 1V) — Silné postaveni spole¢nosti, pii
kterém by spole¢nost méla vyuzit pfilezitosti k rastu. Vhodné alternativni
strategie, které zde spadaji jsou penetrace na trhu, rozvoj trhu, vyvoj produktu,
strategic diverzifikace, dopfedna, zpétna a horizontalni integrace. (FRED, D. R.

aD. R. FOREST, 2017, s. 189)

Oblast ,,Vydrz a udrzuj se“ (lll, V, VII) — Spole¢nost ma predpoklady
K naplnovani stanovené vize. Vhodné alternativni Strategie, které zde spadaji
jsou penetrace na trhu, vyvoj produktu a omezeni. (FRED, D. R. a D. R.
FOREST, 2017, s. 189)

Oblast ,,Sklizej a zbavuj se“ (VI, VIII, IX) — Spolecnost ma slabou pozici a
naplnéni strategickych priorit je obtizné az nemozné. Vhodné alternativni
strategie, které zde spadaji jsou defenzivni strategie a opusténi trhu ¢i likvidace.

(FRED, D. R. aD. R. FOREST, 2017, s. 189)
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2 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

Analyticka ¢ast prace se bude zaméfovat na Ceské prostiedi a trh, protoze podil trzeb
spoleCnosti na slovenském trhu tvofi vyraznou minoritu a v souc¢asném obdobi
nepiedstavuje pro management ustiedni bod strategického rozhodovani v oblasti dal§iho
rozvoje. V této ¢asti prace bude nejdiive predstaven podnik GHV Trading, spol. s r.o.
Nasledovat bude urCeni faze zivotniho cyklu spole¢nosti a vybrané analyticko-
vyzkumné metody, které pomohou zanalyzovat souc¢asnou situaci podniku. Silné a slabé
stranky a hrozby a pfilezitosti budou shrnuty ve SWOT analyze, kterd pomuze urcit

vhodnou strategii. Podobn¢ téz matice IE pomuze vybrat vhodny ptistup ke strategii.

2.1 Profil vybrané spolecnosti

Podnik GHV Trading, spol sr.0. byla zalozena vroce 1991. Od roku 2015 sidli
v Technologickém parku na ulici Edisonova. Predmétem podnikani je vyroba, instalace,
opravy elektrickych stroji a pristroja, elektronickych a telekomunika¢nich zatizeni a
vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohdch 1 az 3 Zivnostenského zdkona
(Ministerstvo spravedlnosti Ceské republiky, 2021). Spole¢nost se zaméfuje na
distribuci, prodej a servis elektrotechnickych soucastek, méfici techniky,
monitorovacich systému, elektromechanickych komponent, pfenosnych méficich a

testovacich pfistroji a doplitkové sluzby. (GHV Trading, 2020(e))

GHV

Trading

Obr. 11: Logo GHV Trading, spol s r.o.
(Zdroj: GHV Trading, 2020(g))
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2.1.1 Nabidka zbozi a sluzeb

Sortiment podniku lze rozdélit do téchto skupin:
e mcfici technika pro rozvadéce,
e monitorovaci systémy elektrickych siti,
e clektromechanické komponenty pro rozvadéce,

e pienosné méfici a testovaci pristroje. (GHV Trading, 2020(e))

Zbozi, které podnik nabizi je velice specifické a vyzaduje individuélni ptistup. VétSina
dodavatelti (vyrobctl) vyrabi své produkty spiSe v menSich sériich. Skladba téchto
dodavatell je Sirokda a pestra. VétSina nabizeného sortimentu je zamétena na B2B trh,
pouze Cast sortimentu méficich a testovacich pfistrojii je vhodna i pro Zivnostniky a

B2C trh. (GROSS, M., 2020; GHV Trading, 2020(c))

Spokojenost zadkaznika je jednim zklicovych piedpokladii uspéchu spolecnosti.
Zakaznik a jeho pozadavky se prolinaji veSkerou cinnosti podniku. Pro zvySovéni

spokojenosti zakaznika spole¢nost nabizi mnoho sluzeb:

Pi'edprodejni a poprodejni poradensky servis — odborni technicko-obchodni
pracovnici poskytuji zdkazniktim na zaklad€ dotazi informace charakteru:
o specifikace technickych a aplika¢nich moznosti vybran¢ho pfistroje,
e zpracovani navrhu konstrukéniho feSeni rozvadécl na bazi stavebnicového
konstruk¢éniho systému,
e doporuceni méficiho ptistroje pro pozadovana testovani ¢i métent,
e zpracovani navrhu na servisni, Skolni nebo jinou laboratof pro zadany ucel.

(GHV Trading, 2018(d))

Kazda realizovana objednavka je piezkoumana podle normy CSN EN ISO 9001:2009,
tak, aby bylo zajiSténo, Ze zékaznik neobjednal nelplny nebo nefunkéni pfistroj.
Potvrzeni objednavky probéhne pouze v pfipadé, Ze nenastaly Z4dné nesrovnalosti

V objednavce nebo pokud jiz byly po konzultaci se zakaznikem odstranény.

(GHV Trading, 2018(d))

Cejchovna méricich transformatori — rozsSifeni sluzeb pro zakazniky a zkraceni

termini  oveéfovani transformatori vedlo k vybudovéani vlastniho autorizovaného
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metrologického strediska. Spolecnost ziskala autorizaci také pro slovensky trh. (GHV

Trading, 2018(d))

Zaru¢ni a pozarudni servis a kalibrace — zaru¢ni oprava vyménou vadného kusu je
mozna az u 75 % produktl, a to do deseti dnii od pfevzeti vadného vyrobku. Rychlost
vétSiny oprav je velice vysoka. Nastane-li problém s opravou, firma zaptjcuje
zakaznikovi bezplatné totozné zafizeni nebo zafizeni s obdobnymi funkcemi. Méfici
pristroje jsou kontrolovany a ovéfovany béhem procesu vyroby jiz u dodavatele.
Soucasti neékterych piistrojii je také kalibracni protokol pfimo od vyrobce. Spolecnost je
schopna zajistit dle pozadavkii zdkaznika kalibraci témét jakéhokoliv pfistroje ve
vlastni autorizované kalibra¢ni laboratofi. Naprostym nadstandardem je pozarucni

servis, ktery podnik nabizi nejen svym zakaznikim. (GHV Trading, 2018(d))

Skoleni a odborné seminare — firma nabizi svym zdkaznikim moznost bezplatného
predvedeni nabizeného zafizeni Ci pfistroje. Soucasti tohoto predvedeni mize byt také

vvvvvv

seminafe, které firma pofada ve vlastni u¢ebné nebo dle domluvy i u zakaznika. (GHV

Trading, 2018(d))

Mezi dalsi dopliikové sluzby lze zafadit preklady manudli do ceského jazyka c¢i

nadstandartni délku poskytované zaruky. (GHV Trading, 2020(d))

2.2 Urceni faze zZivotniho cyklu podniku

Na zékladé teoretické Casti bude v této kapitole urceno, ve které fazi zivotniho cyklu se
podnik dle modelu Churchilla a Lewisové nachazi. Hlavnimi zdroji informaci byli
vyro¢ni zpravy z let 1996 az 2020 online dostupné v obchodnim rejstiiku a rozhovor
s vrcholovym vedenim spole¢nosti panem Ing. Martinem Grossem vedeny v poc¢atecni

fazi tvorby této prace.

2.2.1 Faze zalozeni

Podnik byl zalozen 18.6.1991 jako spolecnost srufenim omezenym byvalymi
pracovniky Vyzkumného ustavu méfici techniky v Brné Ing. Zdetikem Grossem,
Ing. Zdenikem Haskem a Ing. Josefem Véneckem. Od pocatku se podnik orientuje na

dovoz, prodej a servis méfici techniky, komponentti pro rozvadéce a elektrické systémy
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a prodej a servis meéficich a testovacich pfistrojii. V prvnich dvou letech ziskava
vyhradni zastoupeni pro Cesky a slovensky trh u dvou vyznamnych dodavateli a
nékolik dalSich dodavateld jako autorizovany distributor. V roce 1992 je ustanoveno
pracovisté servisu, které provadi vstupni a vystupni technickou kontrolu a kalibraci
m¢éficich a testovacich pfistroji a v roce 1993 zahajuje provoz zkuSebna méficich
transformatord proudu. To vede ke vzniku prvni zékladni organizaéni struktury. V roce
1996 vstupuje do spolecnosti jako vlastnik zahrani¢ni investor, podnik ziskava
certifikaci ISO 9002 a zavadi prvni internetovou prezentaci (GHV Trading, 1997; GHV
Trading, 1999). Styl fizeni je ptimy, vlastnici jsou zaroven fidici pracovnici a podnik se
ze strategického hlediska zamétuje na preziti. Tato faze zalozeni pfechazi mezi lety
1996 a 1999 do faze ristu. Podnik do konce milénia piesouva svou orientaci vyhradné
na dodavatelské firmy z EU a ziskava nékolik vyznamnych dodavateli v¢éetné jednoho
s vyhradnim zastoupenim pro CR a SR. Pfichazi pomérné vyrazny nartist trzeb, zisku i

poctu pracovnikt. (GHV Trading, 2020(e))

2.2.2 Faze rustu

Zacatkem tohoto obdobi dochdzi k prvni vyplaté podili ze zisku. V roce 2001 ziskava
podnik certifikaci ISO 9001 a dalS$i vyznamné dodavatelské firmy vcetné jedné
s vyhradnim zastoupenim pro CR a SR. Ziskavani dalsich dodavateld pokraduje i
v nasledujicich letech a spolecnost se tak stdva autorizovanym distributorem ¢i
autorizovanym dealerem vét§iho mnoZstvi zahrani¢nich firem. Zlomovy je rok 2005, ve
kterém je vlastnimu autorizovanému metrologickému stiedisku pfidélena ufedni znacka
K2 a podnik ziskava hned 5 dodavatelskych firem. Rist trzeb a zisku 1 pomé&rné stabilni
pocet zaméstnancu piejde ve vyrazngjsi rust. Vyvoj primérného poctu zaméstnanct je
uveden na nasledujicim grafu ¢islo 1. (GHV Trading, 2003; GHV Trading, 2020(c);
GHV Trading, 2020(e))

Do roku 2014 podnik ziskd dalSich 5 vyznamnych dodavatelskych firem jako
autorizovany distributor a n€kolik dalSich jako autorizovany dealer. Pocet pracovniki se
Vv tomto obdobi (2005-2014) témér zdvojnésobil, ale fidici funkce stale drzi az na
vyjimky vlastnici, popt. jejich rodinni pfislusnici. (GHV Trading, 2020(c); GHV
Trading, 2020(e))
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Graf 1: Vyvoj primérného poctu zaméstnancii vV jednotlivych letech
(Zdroj: vlastni zpracovani podle vyro¢nich zprav spolecnosti z let 1996 az 2020)

Organizaéni struktura se koncem této zaéina ménit na funkéni. Ctyfi oddéleni (obchod,
technické, ekonomické, sklad a expedice) se zacinaji tvofit a stabilizovat, coz je jeden
z predpokladu ptichazejici faze stabilizace). Styl vedeni je stale spise pfimy a direktivni.
Podnik se v této fazi ze strategického pohledu zamétuje na rast, zkvalitnéni a rozsifeni
portfolia sluZeb i zbozi a zefektivnéni vnitinich procest. Trzby v tomto obdobi vzrostou

0 50 % a zisk se zdvojnasobuje.

Kromé let 2008-2010, kdy podnik zasahla celosvétova ekonomicka krize, jsou
vyplaceny podily ze zisku. V pribéhu celé této faze je ¢ast financnich prostredkl
reinvestovana do riistu podniku. Je modernizovan informacni systém a webové stranky,
vznikaji vzdé€lavaci programy pro zaméstnance a vyrazné investice sméfuji 1 do
vybaveni podniku. Firma zaklada kontaktni misto na Slovensku pro pomocné obchodni

ucely, kde je v prondgjmu.

Vrcholem této faze je prestehovani podniku do prestiznich a vhodnéjSich prostor
V Technologickém parku v Brné¢ vroce 2015, v kterém podnik dosahl zatim také
nejvyssiho zisku. Vyvoj trzeb v jednotlivych letech je zobrazen v nasledujicim grafu
¢islo 2. (GHV Trading, 2006; GHV Trading, 2008; GHV Trading, 2010; GHV Trading,
2013; GHV Trading, 2016; GHV Trading, 2020(e))
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Graf 2: Vyvoj vySe trzeb v jednotlivych letech
(Zdroj: vlastni zpracovani podle internich dokumentli a vyro¢nich zprav spolecnosti z let 1996 az 2020)

2.2.3 Faze stabilizace

Zacatkem této faze dochdzi k prvnimu kolisani vySe trzeb a zisku od ekonomické krize,
ale vyplata podilu na zisku zistava velmi vysoka. V roce 2017 kon¢i jako vlastnik jeden
ze zakladateld a vlastniky zlstava pouze jeden ze zakladatel a zahrani¢ni investor.
Pozici jednatele opousti oba zakladatelé a novymi jednateli se stdva syn jednoho ze
zakladatelt a jiz zmin€ny zahrani¢ni investor. Zminény odchozi vlastnik-zakladatel a
byvaly jednatel se zaroven vzdava své pozice finan¢niho feditele a odchéazi do dichodu.
Druhy vlastnik-zakladatel ziistava vlastnikem a dal v podniku pokracuje na pozici
vedouciho technického oddéleni. Syn tohoto zakladatele zastava funkci vrcholového
vedeni (Ministerstvo spravedinosti Ceské republiky, 2021). Ztoho plyne, Ze
Kk vyraznému oddéleni managementu a vlastnika zatim stale nedoslo. Z rozhovora, které
probéhli v ramci vyzkumného projektu je citit, Ze vlastnici maji nad podnikem stale
velkou kontrolu. Jeden z vlastnikl je zaroven jednatelem a druhy zastava v podniku

vedouci pozici.
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Nasledujici graf ¢islo 3 ukazuje, ze vyplacené podily na zisku jsou pomérné vysoké a
z Gcetnich vykazii vyplyva, ze velka ¢ast zbylého zisku konci jako nerozd€leny zisk

Z minulych let nez jako reinvestice do podniku pro dalsi rozvoj.
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Graf 3: Vyvoj trzeb, zisku a vyplacenych podili na zisku
(Zdroj: vlastni zpracovani podle vyroénich zprav 1996 az 2020)

Podnik si v této dobé zacina uvédomovat silici konkurenci (pfedev§im lepsi marketing
konkurence), coz ma za nésledek vyssi tlak na prodejni ceny, ale zaroven bojuje se
situaci na trhu prace, kterd vytvafi tlaky na zvySovani mezd (GHV Trading, 2017).
Podnik reaguje zvySenim marketingové prodejnich aktivit a vytvaii novy systém
odménovani (pruzna pracovni doba, stravenky, ptispévek na dovolenou, delsi dovolend)
(GHV Trading, 2018(a)). V podniku od této doby stale pfetrvava problém s oSetfovanim
kurzovniho rizika (GROSS, M., 2020). Vroce 2017 a 2019 je podnik opét
recertifikovan podle ISO 9001 (GHV Trading, 2018(a); GHV Trading, 2020(a)).
V pribéhu roku 2018 podnik investuje do zkvalitnéni pracovniho prostfedi (klimatizace
kancelafi, stinéni, vybaveni a modernizace skladu) (GHV Trading, 2019). Rok 2019 je
pro spolecnost pomérné turbulentni. Podnik zaznamena 8 odchodii zaméstnancti a 10
pfichodl. Trzby pomérné vyrazné stoupaji diky investicim statu do zdravotnictvi, do
kterého sméfuje cast sortimentu podniku. Zatim posledni vyzvou je koronavirova

pandemie. Podnik byl nucen omezit interni i externi kontakt mezi zaméstnanci i se
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zakaznikem a zavést hygienickd opatfeni. Vedeni podniku vnimd, Ze krize také

wrwe

lhit, ale podnik zlstava nadéale v dobré finanénim kondici a stabilni a nebyl nucen
Cerpat zachrannych ¢i podpturnych balickl ze strany vlady (GROSS, M., 2020; GROSS,
M., 2021; GHV Trading, 2020(a)).

Organiza¢ni struktura je funkéni (viz obrazek ¢. 14 v kapitole 2.4.2). Vedouci
pracovnici zac¢inaji dostavat ur¢itou pravomoc a volnost v rozhodovani. Styl fizeni se
zacCina ptresouvat od direktivniho k vice demokratickému. Pocet pracovniki dosahne
vrcholu (29 zaméstnanct) v roce 2019 a od tohoto roku stagnuje. Spolec¢nost v tomto
obdobi neziskala zddné¢ho nového vyznamného dodavatele, protoze vSichni dodavatelé
na danych trzich jsou jiz zastupovani. Formalizace procest, systému i komunikace je
nizka (GROSS, M., 2020). Z vyro¢nich zprav mezi lety 2015-2020 jsou patrné pouze
drobné zmény ve strategickych cilech. Strategie se soustfedi pfedevsim na stabilizaci a
udrzovani (zékaznikli, dodavatell, zaméstnancti, konkurenceschopnosti, efektivity
vnitinich procesit). Cile jsou pfedevS§im ekonomické a finan¢ni ur¢ované vzdy na dany
rok. Vice o soucasné strategii, organizaéni struktufe i stylu fizeni je uvedeno McKinsey

7S analyze.

Z hlediska modelu Zivotniho cyklu Churchilla a Lewisové se podnik jiz nékolik let
nachdzi ve fazi stabilizace. Z vysledkli nasledujicich analyz a chovani spolecnosti je
ziejmé, ze podnik vice tihne k volbé stabilizace a dostatecné ziskovosti nez k dal§imu

ristu a expanzi.

2.3 Kvalitativni prazkum cili a konkurené¢nich vyhod z pohledu
vyznamnych internich stakeholderi

wev

vrcholového vedeni a vedoucich pracovnikil a zdroje konkuren¢nich vyhod vhodné pro

rozvoj v kontextu dalSiho sméfovani vybrané spole¢nosti?

Cil vyzkumu: Na zaklad¢ identifikace a zhodnoceni souc¢asnych zdroji konkurenénich
vyhod a ocekdvani a cill vlastnika, vrcholového vedeni a vedoucich pracovniki,
navrhnout doporuceni pro zvySeni konkurenceschopnosti a s ohledem na rtiznoroda

ocekavani a cile v kontextu dalSiho sméfovani vybrané spole€nosti.
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Diléi cile:
¢ identifikace ocekavani a cill a jejich napliiovani v soucasnosti,
e hodnoceni diilezitosti o¢ekavani a cilii s ohledem na dalsi stakeholdery,
e identifikace konkuren¢nich vyhod a zdroju téchto vyhod,
e hodnoceni soucasného stavu konkurencnich vyhod a zdroja téchto vyhod,
e vybér zdroji konkuren¢nich vyhod pro dalsi rozvoj,
e syntéza vysledkl a navrh doporuceni,

¢ identifikace slabych a silnych stranek, hrozeb a ptilezitosti.

2.3.1 Metodologie vyzkumu

Vyzkumny projekt je tzce propojen s diplomovou praci a z hlediska vyzkumné strategie
spadd do oblasti pripadové studie. Zvolen byl induktivni piistup, ktery umoznuje
porozumét hloubce problému, uvazovani a kontextu. Byla zvolena kvalitativni forma

vyzkumu s metodou nestandardizované¢ho/nestrukturované¢ho dotazovani.

Na zaklad¢ kvalitativniho vzorkovani ti¢elného byli vybrani Ctyfi participanty ze tii
skupin internich stakeholdert (vlastnik, vrcholové vedeni, vedouci pracovnici). Tato
volba je logicka — SirSi dlouhodobé a strategické uvazovani, s ohledem na dalsi interni i
externi stakeholdery (zaméstnanci jednotlivych oddéleni, konkurence, zdkaznik a dalsi)
a situaci na trhu, se o¢ekava pravé od nich. Podobné je tomu tak i v problematice zdroju
konkuren¢nich vyhod, kdy jsou to prave oni, kdo by o nich méli mit nejvétsi prehled a
schopnost je kriticky ohodnotit. Tato volba nachazi oporu také v literatute viz teoreticka
cast prace.
Individualni rozhovory byly provedeny s:

e Vlastnikem a vedoucim technického oddéleni v jedné osobé

e Vrcholovym vedenim — jednatel podniku

e Vedoucimi pracovniky: - obchodni feditel

- vedouci odd¢leni sklad a expedice

Technika sbéru dat, za ucelem co nejlepsiho zodpoveézeni vyzkumné otdzky a cile,

méla formu individudlnich céstecné strukturovanych rozhovorii s otevienymi a
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zkoumavymi otdzkami. Struktura/seznam vsech otdzek véetné doplnujicich je uveden v

ptiloze 5.

Sbér dat probihal od 22. 3. do 28. 3. 2021. Ve dvou piipadech doslo na osobni setkani a
ve dvou dalSich piipadech probihal rozhovor telefonicky. Délka rozhovoru se
pohybovala mezi 40 a 70 minutami. VSichni participanti poskytli sviij souhlas s
nahravanim rozhovoru. V tvodu rozhovoru byla zapsdna funkce a kontaktni tdaje
daného participanta a ten byl nasledn¢ uveden do problematiky samotného rozhovoru —
odstranéni komunika¢nich bariér a uklidnéni. Kazdé otazce piedchazelo pomérné
podrobné uvedeni do problematiky a ptipadné byli uvedeny i ptiklady odpovédi.
Oteviené otdzky byly dopliiovany zkoumavymi, které prohlubovaly ziskané odpovédi.

Rozhovory probihaly v klidné atmosféte a s klidem a slusnosti byly i zakonceny.

V dalsi fazi probihala transkripce dat a oznacovani vyznamovych jednotek, klicovych
oblasti a slov pomoci oteviené¢ho kddovani. Tato data byla rozdélena do dvou kategorii:
ocekavani a cile a zdroje konkurencnich vyhod. Nasledn¢ vznikly dva shrnujici
protokoly v podobé tabulek vychazejici z tabulky &islo 2 a tabulky &islo 3 v literarni
reSersi, které slouZzi k zobrazeni vysledki a dalsi praci s vysledky, kterd bude popsana v

nasledujicich ¢astech.

Nasledujici obrazek Ccislo 12 zobrazuje schéma ¢i ramec vyzkumného projektu

Vv kontextu strategické analyzy vetné zapojeni autora.
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Obr. 12: Ramec vyzkumného projektu (Sed€) v kontextu strategické analyzy (bile)
(Zdroj: vlastni zpracovani)

58



2.3.2 Analyza dat a vysledky vyzkumu

Cilem individualnich rozhovori byla identifikace a hodnoceni dtilezitosti ocekavani a
cili v kontextu dalStho sméfovani podniku a identifikace a zhodnoceni zdroji
konkuren¢nich vyhod pro dal$i rozvoj. Souhrnné vysledky této ¢asti jsou zobrazeny v

ptilohédch 3 a 4.
Identifikace a hodnoceni duleZitosti cili a oéekavani

Jednotliva zjisténa oCekavani byla s podporou meta-kdédovani rozpracovana do urcitych
vizi u danych stakeholderi — souhrnné zobrazena v ptiloze 3. Tato ofekavani/vize byla
rozdelena u jednotlivych stakeholderti do urcitych kategorii tak, ze respektovala rizné
pohledy na podnik ¢i jeho oblasti (napt. celopodnikovy pohled/vize, finan¢ni pohled,
pohled na zaméstnance, pohled na zakazniky, oblast strategie a sméfovani podniku
apod.). Jednotlivé cile, které byly identifikovany, byly na zakladé¢ své podstaty

pfifazovany praveé do téchto kategorii ocekavani/vize.

Hodnoceni dillezitosti jednotlivych cilii vychdzelo, jak z informaci z rozhovori, tak z
hodnoceni autora prace. Autor prace, a predevsim participanti méli pti svém hodnoceni
také porovnavat ocekavani a cile se soucasnou situaci a vyhodnotit moznost naplnéni
cili a ocekéavani s ohledem na nasledné dopady na dalsi stakeholdery. Hodnoceno bylo
na zékladé stupnice viz tabulka ¢. 4 a vysledného hodnoceni u jednotlivych cild,
uveden¢ho v pfiloze 3, bylo dosaZzeno pomoci priiméru hodnoceni participanta a autora

vyzkumného projektu.

Tab. 4: Stupnice diileZitosti pro hodnoceni dileZzitosti cili internich stakeholderi
(Zdroj: vlastni zpracovani)

STUPNICE DULEZITOSTI

Méné dilezity | Dilezity | Velmi dilezity

Vysledky skupiny vedouci pracovnici, ve které probéhl rozhovor s dvéma zéstupci, byly
slouceny a v ptipad¢ shody bylo hodnoceni opét urceno primérem. Vysledky skupiny
vlastnik, ktery je ovSem zaroven vedoucim pracovnikem technického oddéleni, nebyly
ve skupiné vedouci pracovnici zohlednény, ale jsou vSechny zobrazeny pravé ve

skupin€ vlastnik z diivodu, Ze jde o vyssi pozici dané osoby.
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Ocekavani a cile vlastnika

Z vysledku v tabulce ¢islo 5 je ziejmé, Ze vlastnik neni pouze vlastnikem, ale diky své
funkci vedouciho technického oddé€leni ma stale velky ptehled o podniku. Na zakladé
oznacuje predevSim stabilizaci ¢i udrzeni (nadale nabizet produkty a uspokojovat
zakazniky, udrzet kvalitni zaméstnance, stabilizovat podnik velikostné, udrzovat

pravidelny zisk). Nejvétsim cilem, co se tyce rozvoje, je vybudovat vlastni zdzemi,

které podniku chybi, popt. rozsifovat portfolio sluzeb.

Tab. 5: Identifikovana ofekavani a cile vlastnika a hodnoceni jejich dileZitosti
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Stakeholder

Ocekavani (vize)

Cile

Dulezitost
zjisténych
faktoru

Vlastnik

Pravidelny zisk

Velmi dilezity

Finaneni a hmotné Zvysovani podilu na trhu Diilezity
zabezpeceni Rust obratu Dillezity
Vybudovat vlastni zazemi (budova, sklad,
kancelaie) Velmi dilezity
Stabilizovat velikost podniku Velmi dilezity
Udrzovat vysokou rychlost dodavek Diilezity
Mley ,Ztibl,lm’ Nadale nabizet kvalitni a specializované
exiotint a . produkty s vysokou pfidanou hodnotou Velmi dilezity
specializovany

distribu¢ni podnik s
vlastni vyrobou
rozvadécu a Sirokym
portfoliem sluzeb i

Nadale rozsitovat portfolio zbozi ze sortimentu
dodavatelt i vlastni vyrobou rozvadéctu

Méné dulezity

Rozsifit portfolio sluzeb o projekei — feSeni na
kli¢ zakaznikovi a o pravidelny osobni kontakt se

produkti, ktery je | zdkaznikem Dilezity
uspesny a1 Udrzovat dobré vztahy s dodavateli a s
konkurenceschopny | yyhranymi zagit vice spolupracovat (projekce
rozvadeci) Dulezity
Aktivné a rychle reagovat na konkurenci a trh Dilezity

Spokojeni zakaznici

Nadale uspokojovat pozadavky zakaznikt

Velmi dilezity

Zaméstnanci, ktefi
jsou produktivni,
vysoce kvalifikovani
a motivovani

Udrzet kvalitni, schopné a produktivni
pracovniky s vysokou odbornosti a motivaci pro
praci — snizit fluktuaci zameéstnanct

Velmi dilezity

Udrzovat dostate¢né vysoké mzdy

Dillezity

Nadale nabizet zaméstnanecké benefity a
kvalifika¢ni rist

Méné¢ dilezity

Zlepsovat kvalitu pracovniho prostredi
pravidelnymi investicemi

Meéné dulezity
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Ocekavani a cile vrcholového vedeni

Vysledky (tabulka €. 6) ukazuji, Ze vrcholové vedeni je odhodldno podnik nejen

stabilizovat, ale téz v dil¢ich oblastech rozumné rozvijet. Zaklad tvofi finan¢ni stabilita,

rust obratu a zvySovani podilu na trhu. Dale potom stabilita, co se ty¢e zamé&stnanct

(udrzeni kvalitnich zaméstnancl, dostatecnd vySe mezd), zdkaznikd (uspokojovat

potieby zakaznikl) a vlastnikli (pfinaset dostatecny pravidelny zisk).

Tab. 6: Identifikovana o¢ekavani a cile vrcholového vedeni a hodnoceni jejich dileZitosti
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Stakeholder

Vrcholové
vedeni

Diilezitost
Ocekavani (vize) Cile zjisténych
faktorii
Maly Gspésny a Rust obratu Velmi diilezity
financné stabilni Zvysovani podilu na trhu
podnik Velmi dilezity
ZlepSovat efektivitu vnitinich procest
(predevsim sklad a expedice)
Velmi dilezity

Efektivni, flexibilni a
specializovany
distribu¢ni podnik s
vlastni vyrobou
rozvadécu a Sirokym
portfoliem sluzeb i
produkti

Zlepsovat interni komunikaci (novy komunikaéni
systém)

Velmi dilezity

Zlepsovat externi komunikaci a propagaci —
tvorba novych modernich webovych stranek
véetné B2B portalu a zaméstnani nového
schopného spravce webu

Dillezity

Nadale nabizet kvalitni a specializované
produkty s vysokou pfidanou hodnotou

Velmi dilezity

Udrzovat vysokou rychlost dodavek

Velmi dilezity

Nadale rozsitovat portfolio zbozi ze sortimentu
dodavatelt i vlastni vyrobou rozvadéctu

Méné dulezity

Rozsifit portfolio sluzeb o projekei — feSeni na
kli¢ zakaznikovi a o pravidelny osobni kontakt se
zakaznikem

Velmi dilezity

Udrzovat dobré vztahy s dodavateli

Dillezity

Zvysit reinvestice do podniku ze strany vlastniktl

Velmi dilezity

Spokojeni a
podporujici vlastnici

Uspokojovat vlastniky dostate¢nym pravidelnym
ziskem

Velmi dilezity

Spokojeni zakaznici

Nadale uspokojovat pozadavky zakaznikt

Velmi dilezity

Zaméstnanci, ktefi
jsou produktivni,
vysoce kvalifikovani
a motivovani

Udrzet kvalitni, schopné a produktivni
pracovniky s vysokou odbornosti a motivaci pro
praci — snizit fluktuaci zaméstnancti

Velmi dilezity

Udrzovat dostate¢né vysoké mzdy

Velmi dulezity

Zlepsovat kvalitu pracovniho prostredi
pravidelnymi investicemi

Méné dillezity
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Vrcholové vedeni si ovSem klade za cil podnik nadéle rozvijet a posouvat (zlepSeni
efektivity procesu a interni komunikace, rozsifovat portfolio zbozi a sluzeb a udrzovat
kvalitu a rychlost) k ¢emuz chce najit nejen finan¢ni prostiedky na strané vlastnikd,

jejichz reinvestice do podniku jsou v soucasnosti nedostacujici.

Ocekavani a cile vedoucich pracovniku

Mnozstvi navrhl, ocekavani, cilti, ale také problémi, na které poukazali vedouci
pracovnici, ukazuje jejich velky piehled a zapojeni. Svymi nazory Casto zastupovali
nejen sebe, ale také nazory zaméstnanct svého odd€leni. Zakladnim kamenem jejich
oc¢ekavani a cild je vyrazné zlepSeni v oblasti strategického uvazovani a tizeni (tvorba
cile, vize, strategickd komunikace, oblasti rozvoje, feSeni dlouhodobych problému a
tvorba krizovych plant), které v podniku zcela chybi. V kategorii zaméstnancli a
pracovniho prostfedi oc¢ekavaji zlepSeni (modernizace vybaveni, zlepSeni motivaéniho
systému, zlepSeni interni komunikace, zlepSeni efektivity internich procesti a vyssi
reinvestice do podniku ze strany vlastnik() a udrzeni kvalitnich zaméstnanct a jejich
vysoké odbornosti. V praci se zdkazniky neocekavaji pouze jejich udrzeni také
roz§ifovani portfolia sluzeb, zlepSovani povédomi o podniku, tvorbu novych webovych

stranek, popt. vznik vlastni pobocky na slovenském trhu. Vzhledem k dodavatelim

ocekavaji jejich udrzeni a pravidelnou a kvalitni komunikaci s nimi.

VSechna identifikovand ocekavani a cile vedoucich pracovnikd vcetné hodnoceni

dilezitosti jsou zobrazena v nasledujici tabulce ¢islo 7.
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Tab. 7: Identifikovana oéekavani a cile vedoucich pracovnikii a hodnoceni jejich dileZitosti
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Otekévani Dilezitost
Stakeholder (vize) Cile zjisténych
faktoru
Finanénia | Rist obratu dle cili vrcholového vedeni Dilezity
pracovni Rust mezd o 10 % v piistich tfech letech Dilezity
stabilita a UdrZeni soudasné pozice v podniku Dilezity
jistota Riist mnoZstvi prodaného zboZi Diulezity

Vedouci
pracovnici

Jasna dana a
komunikovana
dlouhodoba
vize, sméfFovani
a strategie
véetné
strategickych
cilt ze strany
vlastnikid a

Tvorba celopodnikového spole¢ného dlouhodobého
cile a strategie pro dalsi smétovani podniku

Velmi dulezité

Zlepsit strategickou komunikaci od vlastnikii a
vrcholového vedeni smérem k zaméstnancum a zpét

Velmi dulezité

Zlepsit informovanost zaméstnanci o dlouhodobych
planech a cilech

Velmi dulezité

Ur¢it v podniku oblasti rozvoje, do kterych bude
investovano v¢etné mnozstvi finanénich prostiedki

Velmi dulezité

Zavést fungujici strategické fizeni

Velmi dulezité

Nalézt fesSeni problematické vlastnické struktury, které

VrChOlOVf”hO pomuze uréit budouci smétovani podniku Velmi dtlezité
vedeni Tvorba krizového planu pro piipad nahlého odchodu
jednoho nebo obou vlastnikt Velmi dilezité
Modernizovat vybaveni kancelafi a software Velmi dilezité
Modernizovat vybaveni skladovych prostor Dulezity
Moderni a Zvysit mnozstvi teambuildingovych akei Dilezity
pifjemné UdrZet vy3$§i odbornou technickou znalost pracovnikli | Velmi dilezité
pracovni' Zvysit reinvestice do podniku ze strany vlastnik Velmi dilezité
prostredi, zdjem [y o ha motivadniho systému, ktery bude motivovat
a podpoora zamg&stnance ke zvySovani hodnoty podniku Velmi dilezité
vlastnikii a Nadale maximalné vyuzivat dostupnych softwarovych
< : M pny Y
Zalftl evgtpan01, feSeni pro zvySovani rychlosti a efektivity Dulezity
prozflllgtsi(\)llrlli, Dlouhodf)bé préc§ mailnflgemen'iu na zjeidno’duéeni, Velmi dilezity
vysoce zrychleni a zefektivnéni procesi v oddéleni
kvalifikovani a | Zlep$it interni komunikaci (pfedev§im shora dolu, vice
motivovani | z&jmu, podpory, systematicnosti a prehlednosti) Velmi dilezité
Udrzet kvalitni a vzdélané technicko-obchodni
specialisty, ktefi jsou schopni zdkaznikovi poradit Velmi dilezité
Nadale uspokojovat pozadavky zékazniki Velmi dilezité
Zvysit pravidelnou komunikaci se zakazniky Dulezity
Ziskavat nové zakazniky (napt. oslovovat zakazniky
Spokojeni | Konkurence) Méné dilezity

zakaznici a
budovani dobré
a uspésné
image na trhu
CRaSR

Nadale rozsitovat portfolio produktl ze sortimentu
dodavateld

Dillezity

Rozsitit portfolio sluzeb pro zakazniky

Velmi dilezité

Vyrazné zvysit povédomi o podniku samotném na
Ceském a slovenském trhu

Velmi dulezité

Vznik poboc¢ky na Slovenském trhu

Velmi dulezité

Tvorba novych modernich webovych stranek véetné
B2B portalu a ndbor nového schopného spravce webu

Velmi dulezité

Kwvalitni a dobré
obchodni
vztahy s
dodavateli

Udrzet souCasné dodavatele

Velmi dulezité

UdrZovat pravidelnou a kvalitni komunikaci

Velmi dulezité

Zvysovat povédomi a prodejnost jednotlivych
produktti a znacek

Mén¢ dilezity
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Identifikace a hodnoceni zdroji konkurenénich vyhod

V této oblasti byly pomoci otevieného koédovani identifikovany vsechny zdroje
konkuren¢nich vyhod, kterymi podle participanti podnik disponuje. Celkem bylo
identifikovano 75 zdroji konkurencnich vyhod viz ptiloha 4. U téchto zdroju
konkuren¢nich vyhod nebylo podstatné definovat, ktery stakeholder jej identifikoval.
Jednotlivé zdroje orientaéné respektuji rozd€leni do skupin definované v literarni
resersi. Jednotlivé skupiny nejsou pojmenovany, ale jsou od sebe pouze oddéleny

tucnou carou.

Hodnoceni vyznamu vychazelo, jak z informaci z rozhovort, tak z hodnoceni autora
prace. Vysledné hodnoceni zobrazené v ptiloze 4 vychéazelo z ramce definovaného v
literarni reSersi.

Z vysledkt je vidét, ze zdroje konkuren¢nich vyhod jsou v podniku rozdéleny pomérné
heterogenné. N¢které oblasti jsou s konkurenci velmi srovnatelné napt. financni a
informacéni zdroje ¢i mekké prvky managementu. Nékolik oblasti trapi problém, ze
vétSina zdroji v téchto oblastech je srovnatelna ¢i lepsi nez u konkurence, ale jeden
zdroj je velmi nepouzitelny, zaostaly napt. budova v oblasti hmotnych zdroju,
vlastnickd struktura v oblasti organizacnich zdrojli, informacni technika v oblasti
vybaveni ¢i systém strategického manazerského fizeni v oblasti schopnosti a
dovednosti. Né&které kategorie zdrojii jsou na tom ve srovnani s konkurenci lépe napf.
obchodni vztahy, reputaéni zdroje a sluzby, znalosti, zkuSenosti a struktura
zaméstnancl. Nejhlife jsou na tom v porovndni s konkurenci oblasti motivace,
softwarové zdroje (pfedevsim kvalita webovych stranek) a oblasti schopnosti, metod a

ptistupll (pfedev§im metody vnitini komunikace). S témito daty bylo déle pracovano.

Za nejlepsi zdroj konkurenéni vyhody, kterym konkurenci zasadné pievySuji, povazuji
vSichni participanti individualni pfistup k zakaznikovi. Tento zdroj konkurencni vyhody
dosahl jako jediny nejvyS$iho mozného hodnoceni a spolecnost by jej nadale méla

udrZovat takto rozvinuty a stavét na ném.

2.3.3 Diskuze a syntéza vysledki

V navaznosti na predchozi ¢ast bylo s vysledky dale pracovano pro zodpovézeni

centralni vyzkumné otazky a naplnéni cile vyzkumného projektu.

64



Nejdiilezitéjsi cile vlastnika, vrcholového vedeni a vedoucich pracovniki

V navaznosti na kapitolu 2.3.2 byla data dale zpracovdna. Vzhledem k velkému
mnozstvi prunikl napfi¢ skupinami stakeholderti byly vysledky shrnuty v nasledujici
tabulce ¢. 8. Z pivodnich vysledkl byly do souhrnu zahrnuty pouze cile s nejvyssim
hodnocenim dutlezitosti ,,velmi dualezity* nebo v piipadé priniku téchto cilti napiic
skupinami byly vybrany cile s nejvyssim hodnocenim ,,velmi dilezity* 1 pfesto pokud

jind skupina hodnotila pouze jako ,,dilezity*.

Drobné odlisnosti v definicich cile, byli spojeny za vzniku nového cile, ktery splituje
pozadavky dvou nebo vice skupin. Napiiklad ,,DostateCny =zisk vlastnikim®™ a
»Pravidelny zisk vlastnikim*“ byl spojen do cile ,,Dostatecny pravidelny zisk
vlastnikim* apod. Oblasti ocekavani/vize, ve kterych se tyto cile nachazely, byly
upraveny velmi podobnym zpiisobem, tak aby respektovali vize/o€ekavani jednotlivych
skupin stakeholderti. Souhrnna tabulka nejdulezitéjSich cili a ocekavani internich
stakeholderti (viz tabulka ¢islo 8) tedy odpovida na prvni cast centralni vyzkumné
otazky.

vvvvvv

(Zdroj: vlastni zpracovani)

DulezZitost
Stakeholder | Oc¢ekavani (vize) Cile zjisténych
faktori
Finan¢n€ a hmotn¢ | Dostate¢ny pravidelny zisk vlastnikiim Velmi dulezity
zabezpeteny | Rgst obratu Velmi dilleZity
pOdn,Ik,, , ZvyS$ovani podilu na trhu Velmi dilezity
uspokojujici
finan¢ni potieby | Vybudovat vlastni zazemi (budova, sklad,

vlastnikt kancelafe) Velmi dilezity

Tvorba celopodnikového spoleéného
dlouhodobého cile a strategie pro dalsi sméfovani | Velmi dulezity

podniku
Nej- Zlepsit strategickou komunikaci od vlastnikl a
dilezitéjsi Jasna dand a vrcholového vedeni smérem k zaméstnancim a Velmi dalezity
zjisténi komunikovand | naopak
véetné dlouhodoba vize, | Zlepsit informovanost zaméstnanci o et e
primikii sméfovania | dlouhodobych planech a cilech Velmi dilezity
strategie veetné | Uit v podniku oblasti rozvoje, do kterych bude
strategickych cilil | jnyestovano vietné mnozstvi finanénich Velmi dilezity
ze strany vlastnikil | progtredka
a VrchgloYého Zavést fungujici strategické Fizeni Velmi dilezity
vedent Nalézt feSeni problematické vlastnické struktury,

které pomuize urcit budouci sméfovani podniku Velmi dulezité
Tvorba krizového planu pro piipad nahlého Cret oy,
odchodu jednoho nebo obou vlastnikti Velmi dilezity
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Maly stabilni,
flexibilni a
specializovany
distribu¢ni podnik
s Sirokym
portfoliem sluzeb i
zbozi, ktery je
efektivni, uspésny
a
konkurenceschopn

y

Stabilizovat velikost podniku Velmi dilezity
Dlouhodob¢ pracovat na zefektivnéni, zrychleni a

zjednoduSeni vnitinich procesil (pfedevsim sklad a | Velmi dulezity
expedice)

Nadale nabizet kvalitni a specializované zbozi a Velmi dilezity

sluzby s vysokou pfidanou hodnotou

Dlouhodobé¢ rozsifovat portfolio sluzeb pro
zakazniky (projekce rozvadect) a pravidelné s
nimi komunikovat

Velmi dalezity

Nadale uspokojovat pozadavky zdkaznikl

Velmi dulezity

Udrzovat vysokou rychlost dodavek

Velmi dilezity

Moderni, stabilni a
prijemné pracovni
prostredi, zajem a
podpora vlastnikli
a zaméstnanci,
ktefi jsou
produktivni,
vysoce
kvalifikovani a
motivovani

Zvysit reinvestice do podniku ze strany vlastnikt
(modernizace vybaveni)

Velmi dalezity

Udrzet kvalitni, schopné a produktni pracovniky s
vysokou odbornosti, motivaci pro praci a
schopnosti poradit zakaznikovi — snizit fluktuaci
zamg&stnancl

Velmi dilezity

Udrzet vyssi odbornou technickou znalost
zamg&stnancl

Velmi dalezity

Zlepsovat interni komunikaci (pfedevsim shora
dolu, vice zajmu, podpory, systemati¢nosti a
ptehlednosti — novy komunikacni systém)

Velmi dalezity

Tvorba motivaéniho systému, ktery bude
motivovat zaméstnance ke zlepSovani produktivity
a spoluprace

Velmi dalezity

UdrZovat dostateéné vysoké mzdy

Velmi dilezity

Kwvalitni a dobré
obchodni vztahy s
dodavateli

Udrzet soucasné dodavatele a prohlubovat

[ e . <o Velmi dulezity
vzéajemnou spolupraci napfi. projekce rozvadéct
Udrzovat pravidelnou a kvalitni komunikaci Velmi dilezity

Budovani image
podniku na trhu
CRa SR

Vyrazné zvysit povédomi o podniku samotném na
Ceském a slovenském trhu

Velmi dalezity

Vznik pobocky na Slovenském trhu

Velmi dilezity

Zlepsovat externi komunikaci a propagaci — tvorba
novych modernich webovych stranek véetné B2B
portalu a zaméstnani nového schopného spravce
webu

Velmi dalezity

alespoil srovnatelné méfit.

Vybér zdroji konkurené¢nich vyhod pro dalsi rozvoj
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V néavaznosti na kapitolu 2.3.2 bylo s vysledky dale pracovano. Autor na zéklad€ svych
znalosti o podniku a na zaklad¢é vypovédi z rozhovort vybral 13 zdroji konkuren¢nich

vyhod, které by mély byt v podniku dale rozvijeny (viz tabulka ¢islo 9). Jde o klicové

V jedenacti ptipadech je navrhnut rozvoj téchto zdroji vyhod alesponn na turoven
konkurence, tedy tak, aby bylo mozné je zaradit do kategorie vyznamu ,,nutny zaklad*

¢i ,,dtlezité faktory*. Podnik tyto zdroje musi vyrazné posilit, aby se mohl s konkurenci




Ve dvou ptipadech jde o rozvoj zdroji konkurenénich vyhod na troven ,,rozhodujici
faktory“. Tyto dva faktory jsou v soucasnosti oproti konkurenci na lepsi Grovni, ale
dalSim rozvojem muze podnik tyto zdroje jeste zlepsit a dosahnout tim vyrazné prevahy

nad konkurenci. Tabulka ¢. 9 dava odpovéd na druhou ¢ast centralni vyzkumné otazky.

Tab. 9: Vybér zdroji konkurenénich vyhod pro dalsi rozvoj véetné uréeni arovné po rozvoji
(Zdroj: vlastni zpracovani)

relativné niZ§i vyznam relativné vy$§i vyznam
nutny

Faktor e
nepouZitelny potencionalng 41,9

N ditlezité faktory |  FOZhodujict
pouZitelny faktory

| | >
Ll

Budova
Informac¢ni technika >
Vlastnicka struktura >
Obchodni vztahy s dodavateli —>

Image podniku - —

Site nabizenych sluzeb —

Kvalita webovych stranek

v

v

Komunikacni systém

Systém strategického
manazerského fizeni

Motivaéni profil zaméstnanct —

el

Motivaénisystém vedoucik S
produktivite

Skladovaci systéma efektivita
procest v ném

Metody vnitini komunikace

Syntéza vysledki

vvvvvv

o¢ekavanimi a cili internich stakeholdert a vybranymi zdroji konkurenénich vyhod pro
rozvoj. Dal§im postupem tedy bylo grafické zndzornéni téchto spojitosti ¢i souvislosti
pomoci urcitého schématu (viz obrazek c¢islo 13). Jde o nestandardizovanou metodu
syntézy vysledkt, kterd ovSem ma svoji logiku a v kontextu ziskanych informaci dava
smysl. VSechny cile hodnocené jako ,,velmi dilezity” a mifici k urcitému zlepSeni,
dlouhodobému rozvoji ¢i tvorbé néceho nového jsou zaméfeny na rozvoj urcitych
zdroji  konkurenc¢nich vyhod. Na zakladé tohoto faktu lze ke kazdému zdroji
konkuren¢ni vyhody ur¢it jeden ¢i vice cilt, ktery rozvoj daného zdroje konkurencni
vyhody pomuze naplnit. Pravé tyto cile a zdroje konkuren¢nich vyhod, které maji

urcitou spojitost by se méli stat prioritami dalS§iho sméfovani a rozvoje podniku.
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Nejdilezitajsi
otekavini a cile

Dostateény pravidelny zisk
vlastnikim

Zvysovani podilu na trhu ]

podnik

finanéni
potiehy
vlastniki

‘Vybudovat vlastni zizemi (budova, sklad, kanceliie)

Nalézt Feseni problematické vlastnické struktury,
které pomiZe uréit budouci sméfovani podniku
Budova

Tvorba krizového planu pro pfipad nahlého

odchodu jednoho neho obou viastniki
Tvorba il é
cile a strategie pro dalii sméfovini podniku
Jasnd dand a
oot )

dlouhodoba
vize,
smétovania Zlepsit strategickou Komunikaci od viastniki a
strategie k
véetne X
strategickych
cilii ze strany planech a cilec! {
viastnikil a

vreholového
] Uréit v podniku oblasti rozvoje, do kterjch bude
vEetné mnozstvi p

Dlouhodohé pracovat na zefektivnéni, zrychlenia
j ivnitinich procesi ( im sklad a
expedice)

Nadale nabizet kvalitni a

Skladovaci systém a

flexibilni a
specializovany | SPeclalizované zboziasluzhy efektivita procesii v
distribucni podnik s s vysokou pridanou ném

hodnotou

je efektivai,
lispisny a
konkurenceschopny

Dlouhodobé rezsifovat portfolio sluZeh pro zakazniky
(projekce r a nimi

Nadale uspokojovat
davky zakaznikit

Udrzovat vysokou rychlost
dodivek
Udrzovat dostateéné vysoké mzdy
Zvysit reinvestice do podniku ze strany vlastnika (modernizace
vybaveni)
Moderni, stabilni &
."r';;';m . drzet kvalltn, schopné a s vysokou i) Sire nabizenych stuzeb
P motivaci pro praci a i poradit i - snizit fluktuaci
pracovni
P zaméstnanci
prostredi, zajem
apodpora
viastnikd a Udrzet vyssi odhornou
zaméstnand, technickou znalost
ktefijsou zaméstnanci
pri
vysoce
kvalifikovani a Zlepsovatinterni ikaci (pfedevsim shora dold, vice zajmu, Komunikaéni systém
motivovani podpory, a - novy systém)
Tvorba y Kter§ bude Xe

zlepsovani produktivity a spoluprace

Motivaénisystém
vedouci k produktivité

Kvalitni a TUdrzet sou¢asné dodavatele a prohlubovat

dobré | napf. projekee
obchodni Obehodnt o
e —
dodavateli Udrzovat pravi a kvalitni
yrazné zvysit povédomi o na teském a trhi

Zlepsovat externi komunikaci a propagaci - tvorha novych modernich

Budovini

image wehovych stranek vietné B2B portalu a e &
podniku na sprivee webu J
trhu €Ra SR

Vanik pobocky na
Slovenském trhu

Vybrané konkurenéni
vyhody

Obr. 13: NejduleZitéjsi cile a vybrané konkurenéni vyhody — syntéza vysledki

(Zdroj: vlastni zpracovani)
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Identifikace slabych a silnych stranek, hrozeb a prileZitosti

Na zaklad¢ vysledkl z analyzy ocekéavani a cilii internich stakeholdert s ptihlédnutim

k hodnoceni portfolia zdroji konkurenénich vyhod byli identifikovany nejvyraznéjsi

slabé a silné stranky, hrozby a pfilezitosti viz tabulka ¢. 10.

Tab. 10: Silné a slabé stranky a piileZitosti a hrozby — vystup z vyzkumného projektu

(Zdroj: vlastni zpracovani)

Silné stranky

Slabé stranky

Znalosti, schopnosti a dovednosti
fadovych zaméstnancii (technické 1
obchodni)

Strategie, dlouhodobé sméfovani a cile nejsou
formulovany a komunikovany

ZkuSenosti fadovych i fidicich
zameéstnanci

Absence strategického planovani a fizeni

Finan¢ni stabilita podniku

Absence vlastniho zazemi

Siroky sortiment kvalitniho zboZi

Nejistota plynouci z vlastnické struktury

Siroky sortiment kvalitnich sluzeb

Komunikace a podpora smérem shora-dolt

Individualni ptistup k zdkaznikovi a
vztahy s nim

Motivacéni a odmeéinovaci systém

Online propagace a marketing podniku

Zastaraly web a e-shop

Skladovaci systém a efektivita procesti v ném

Prilezitosti

Hrozby

Poradani online pfednasek, kurz,
Skoleni apod. v navaznosti na
souc¢asnou pandemickou situaci

Vznik vlastni pobo¢ky vyznamného dodavatele v
CR/SR

Vyraznéjsi prechod obchodu do
online prostiedi

Bankrot ¢i prechod vyznamného dodavatele ke
konkurenci

Prondjem soucasnych prostor -> hrozba kratkodobého
ukonceni ¢innosti

Odchod soucasného vlastnika a zakladatele
spolecnosti

Odchod kli¢ovych zamé&stnancii

Vyse reinvestic do podniku a jeho rozvoje

2.4 Analyza interniho prostitedi dle modelu od McKinsey 7S

Interni analyza 7S ptinasi pohled na hodnoceni podniku z pohledu 7 kritickych faktort,
které se vzajemné ovliviiuji. Vyhodnoceni téchto vztahti bude provedeno na konci této

analyzy. Hlavnimi informa¢nimi zdroji byly rozhovory svedoucimi pracovniky,
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vrcholovym vedenim a vlastnikem podniku, které prob&hly v ramci a nad ramec

vyzkumného projektu.

2.4.1 Strategie

Z pohledu strategického fizeni na tom neni podnik pfili§ dobfe. Dlouhodobéa strategie
neni sepsana a ma ji v hlavé pouze vrcholové vedeni a vlastnik spolecnosti, mezi
vedouci ani fadové zaméstnance neni komunikovéana. Vybrana spole¢nost se zamétuje
spiSe na plany kratkodobé, operativni a taktické. Plany (pfedevSim financni,

ekonomické) jsou sestavovany na jeden ucetni rok. (GROSS, M., 2020)

Pokusim se v této ¢asti na zaklad¢ dostupnych informaci a zdroji formulovat soucasnou
vizi, misi a strategii podniku vcetné strategickych cili. Mezi zaméstnance je
komunikovana Politika kvality GHV Trading, spol. s r.o. viz ptiloha 4, ktera definuje
dlouhodobé chovani a n€které strategické cile. Vefejné dostupna je i filozofie a poslani
spolecnosti (GHV Trading, 2020(e)) a vyro¢ni zpravy, z kterych lze n€které strategické
zaméry, chovani a cile vycist. Dal§imi zdroji informaci jsou rozhovory s vedoucimi
pracovniky, vrcholovym vedenim a vlastnikem podniku, kterym byli nad rédmec
vyzkumného projektu pokladany otazky, které spoleéné s vySe uvedenymi pomohou

zformulovat sou¢asnou misi, vizi a strategii podniku.
Soucasna vize

Stabilni, flexibilni a zndmy maly podnik S vlastnim pozemkem, budovou a prostory,
zamé&stnavajici kvalitni, motivované, schopné a technicky vzdélané pracovniky a
zajiStujici spokojenost a vé€rnost novych i souc¢asnych zakaznikli mnozstvim kvalitnich
sluzeb a rychlymi dodavkami uzce specializovanych, spolehlivych a vysoce kvalitnich
méficich pfistrojii a komponent pro méfeni a vyrobu rozvadéci a prenosné méfici a
testovaci techniky, S vyznamnym podilem a silnou pozici na danych trzich. (GROSS,
Z.,2021; GROSS, M., 2021; SMEKAL, R., 2021; SMUTNA, M., 2021; GHV Trading,
2020(e))

Soucéasna mise

Zajistovat vlastniklim pravidelné a dostate¢né zisky. Poskytovat zaméstnancim kvalitni

a prijemné pracovni prostiedi S jistotou dostatecné vysoké mzdy a moznosti dalsiho
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vzdélavani a kariérniho rlstu a rozvoje. Poskytovat zakaznikim nejen kvalitni,
spolehlivé a bezpecné zbozi s rychlym dodanim, ale pfedevsim kvalitni, odborné a stale
se rozSifujici portfolio sluzeb. Pfistupovat k zadkaznikim individualné, s ochotou a
odhodléanim fesit jeho problémy a plnit jeho pozadavky komplexn¢. Byt spolehlivym a
dlouhodobym partnerem nejen naSich zakazniki, ale také dodavateld, s kterymi mame
kvalitni a korektni obchodni vztahy. Byt poctivou a sluSnou firmou, ktera dodrzuje
zakony, pravidla a etiku podnikani. (GHV Trading, 2020(e); GROSS, Z., 2021;
GROSS, M., 2021; SMEKAL, R., 2021; SMUTNA, M., 2021)

Soucasna strategie a strategické cile

Strategie podniku se zaméfuje v souCasnosti predevsim na zdkaznika, jeho vysokou
spokojenost a vérnost. Rada ¢innosti a zmén v procesech je tazena jeho individualnimi
pozadavky. Cilem je udrZet soucasné zakazniky, napliovat jejich pozadavky rychle,
kvalitn¢ a komplexn¢ a tim je udrzovat spokojené. Podnik se zaméfuje na osvédcené a
kvalitni zbozi od provéienych evropskych dodavatelli, které ma za cil si udrzet. Nabizi
Siroky sortiment, ktery zajiStuje komplexni feSeni pozadavki a problému zadkaznika.
Cilem je udrZovat a rozsiFovat portfolio zboZi, které nabizi soucasni dodavatelé a

zapadaji a souvisi s oborem podnikani.

Podnik nabizi Sirokou nabidku sluzeb (cejchovani transformatort, kalibrace pfistroju,
nastaveni pfistroju, technicka pfedprodejni i poprodejni podpora a poradenstvi, zaruéni i
pozarucni servis a dalsi). Cilem je udrzovat kvalitu a §iFi soucasnych sluZeb a rozsirit

portfolio sluZeb 0 vlastni vyrobu rozvadéci a sluzby projekce kompletnich FeSeni

na kli¢ zakaznikovi, prip. navazat spolupraci s projekéni firmou.

Po finan¢ni strance je cilem udrZet podnik stabilni, udrzZet vyznamny podil na trhu a
dostateCnou vySi vyplat podilu na zisku pro vlastniky. Tyto finan¢ni cile jsou
pravidelné rozpracovavany do dil¢ich cili a ukold. Klicovym faktorem uspéchu
podniku jsou kvalitni a odborné vzdé€lani zaméstnanci, které podnik peclivé vybird,
udrzuje motivované S pomoci Siroké Skaly benefith a naddle vzdélavd pomoci

vzdé¢lavacich pland, které vyhodnocuje a upravuje.

V oblasti personalistiky, je cilem udrZet souc¢asné kvalitni pracovniky a jejich
odbornost. Podnik investuje do modernizace vybaveni a zlepSovani kvality pracovniho

prostiedi zamé&stnanct a téchto aktivitdich bude nadéale pokracovat. Dal§im strategickym
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cilem je zefektiviiovani a zjednoduSovani vnitinich procesi ke spokojenosti
zakaznikli 1 zaméstnanct. Dulezitym faktorem je byt vidét, proto ma podnik za cil
zlepSeni svych marketingovych a propagacnich aktivit, pfedev§im na internetu. DalSim
cilem je posilovani komunikace a prodejnich a marketingovych aktivit smérem
k zakaznikovi pro udrzeni konkurenceschopnosti. (GHV Trading, 2017; GHV Trading,
2018(a); GHV Trading, 2019; GHV Trading, 2020(a); GHV Trading, 2020(e); GROSS,
Z.,2021; GROSS, M., 2021; SMEKAL, R., 2021)

2.4.2 Struktura

Ve vybraném podniku je vyuzivana funk¢ni organizaéni struktura, ktera je zobrazena na
obrazku ¢. 14. Vyhodou tohoto uspofadani je jednoznacnost vztahu nadfizenosti a
podiizenosti. Rozhodovani je spiSe centralizované, ale jednotlivé useky a konkrétni
obchodni zastupci maji urcitou volnost v rozhodovani, samoziejm¢e pii respektovani

finanénich moznosti podniku a dodrzovani planu prodeje. (GROSS, M., 2020)

VALNA HROMADA
VEDENI
SPOLECNOSTI
Oim;ﬁg( TECHNICKY USEK SKLAD A EXPEDICE EKONOMICKY USEK

Kol\g;mg RO CEJCHOVNA SKLAD EKDN%?';%T’AR
ﬁfg%g;}géﬁ SERVIS FAKTURACE PERSONALNI UTVAR
ZARIZENI BENDER KALIBRACE A?gg’g% UTVAR JAKOSTL
MERICI PRISTROTE RECEPCE PROVOZ BUDOVY

NAKUP

SILNO

MARKETING

Obr. 14: Organizaéni struktura spoleénosti GHV Trading
(Zdroj: vlastni zpracovani podle internich firemnich dokumentt)

Firma zamé&stnava témét tfi desitky pracovnikli. V soucasnosti je ve firmé zaméestnan
také jeden ze tii zakladatelti. Vrcholovym vedenim a jednatelem spolecnosti je pan Ing.

Martin Gross. Za jednotliva oddéleni zodpovidaji:
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e Obchodni oddéleni je vedeno obchodnim feditelem.
e Ekonomické oddéleni je vedeno finan¢nim feditelem.
e Sklad a expedice je vedena nejzkusené;si fakturantkou.

e Technické oddéleni je vedeno zakladatelem a vlastnikem podniku. (GROSS, M.,
2020)

Jadro firmy tvofi vice nez desitka obchodnich manaZzera, ktefi jsou specialisté¢ kazdy na
jiného dodavatele, a tedy i na rizny druh zbozi. Ekonomicky usek zastupuji ptedev§im
ucetni a personalistka. Dilezitou roli hraji technicti specialisté technického oddéleni
(cejchovna, kontrola, servis a kalibrace). Firma se neobejde bez tseku skladu a
expedice. Podnik ma dvé fakturantky a tfi skladniky. Neméné dulezitou roli hraje
recepce a externisté (IT technik, uklizecka). Firma zaméstnava také n¢kolik brigadnikd,
a to predevsim na preklad cizojazyénych manualti. Komunikace probihd predevsim
formou pravidelnych porad vedeni jednotlivych sekci s celopodnikovym vedenim a
poradami uvnitf jednotlivych sekei. Faktické idaje a informace jsou dostupné pro

vSechny v informaénim systému. (GROSS, M., 2020)

Oddéleni marketingu spada pod obchodni usek a ten pfimo pod vedeni spole¢nosti.
Marketing a propagace firmy si v soucasnosti nevede nejlépe. Ma sice uréitou volnost
v rozhodovani, ale musi respektovat finan¢ni moznosti a rozhodnuti ,,shora®. Prezentace
firmy probihd na vyznamnych elektrotechnickych veletrzich a konferencich a na webu,

ktery v soucasnosti neni v nejlepsim stavu. (GROSS, M., 2020)

2.4.3 Systémy

Ve spoleénosti je zaveden ERP systétm ABRA Gen, diky kterému jsou k dispozici
veskeré potiebné informace vSem zaméstnanciim. Na tento systém je napojeny systém
expedice zasilkové sluzby. Diky tomuto spojeni doslo k vyraznému propojeni skladu a
fakturace, ktery zrychlil také predavani informaci mezi podnikem a zasilkovou sluzbou.

(SMUTNA, M., 2020)

Ponékud zastaralym zplsobem funguje skladova evidence. Kazda piijatd skladova
polozka je fyzicky kontrolovana a ru¢né€ evidovana. Tato evidence je poté rucné
piepisovana do podnikového IS s ptihlédnutim na nesrovnalosti s objednavkou. Az

v tomto okamziku je mozné zacit fakturovat zbozi na zakladé objednavek pfijatych.

73



Tisténé faktury a dodaci listy jsou pfedany skladnikiim a ti zacinaji zbozi vychystavat a
balit. Tento systém je neefektivni a vznikaji chyby. Objem prodaného zbozi kazdym
rokem stoupa, takze pfi sou¢asném zptisobu dochazi k pietézovani zaméstnanct skladu,
ktery v soudasnosti spole¢nost fe§i zaméstnanim dalsiho pracovnika. (SMUTNA, M.,
2020)

Faktury, dodaci listy i objednavky jsou vétSinou distribuovany uvniti 1 vné podniku
v tisténé podobé. Elektronizace dokladii probihd, ale je zatim nedostatecnd. Dalsi
elektronizace a online dostupnost doklada by zaroven zlep$ila moznost prace z domova,

ktera je v souc¢asné dob¢ velmi aktualni a zadana. (GROSS, M., 2020)

Informace v podniku jsou pfedavany na pravidelnych schizkach vedeni jednotlivych
sekci podniku s celopodnikovym vedenim a poradami uvnitt jednotlivych sekci. Podnik
je vzajemné propojen telefonicky a o pfepojeni externiho hovoru se stard recepéni. Ta
také eviduje pfijaté objednavky a zadava je do systému. Dal§im komunika¢nim kanalem

je email a osobni ptedavani informaci. (GROSS, M., 2020)

Spole¢nost ma web s e-shopem, ale ten bézi na zastaralém redakénim programu. Podnik
se zékaznikem nejCastéji komunikuje a pfijimd zpétnou vazbu na zdkladé osobni
konzultace ¢i navstévy nebo telefonicky. Osobni setkani, at’ jiz na vystavée, veletrhu,
seminafi €1 soukromé osobni schiizky, je vtomto oboru kliCové a nezastupitelné.
V soucasné koronavirové krizi je podnik znacné¢ omezen a spoléhd na telefon a email.
V budoucnu podnik planuje vytvoieni B2B portalu pro své zdkazniky, tak aby byli
schopni se dostat ke svym objednavkam, fakturam ¢i skladovym polozkam véetné

informaci o jejich cené. (GROSS, M., 2020)

V letech 1997 a 1998 spolecnost implementovala systém jakosti dle normy ISO
9002:1994 do konkrétnich podminek firmy (vstupni a vystupni kontrola, ndkup, prode;j
a servis méfici techniky). To vedlo k certifikaci v roce 1998. V roce 2001 byl podnik
certifikovan dle ISO 9001:2000 a posledni recertifikace dle této normy prob&hla v roce
2019. S pomoci tohoto systému a diky vysoké kvalit¢ kontrol se povedlo sniZit pocet

zaru¢nich oprav pod 0,1 % z prodaného mnozstvi zbozi. (GHV Trading, 2020(h))

V soucasnosti podnik fesi nakup a implementaci komunika¢niho systému Freelo jako
nastroje pro fizeni, kontrolu a vzdalenou komunikaci kol mezi zaméstnanci. (GROSS,

M., 2021)
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2.4.4 Styl vedeni

Styl vedeni je spiSe autoritativni, ale v poslednich letech pfejima 1 prvky
demokratického stylu. Vedeni piihlizi k nazorim a pfipominkam zaméstnanci. VéEtsi
volnost v rozhodovani maji obchodnici, kteti zastupuji jednotlivé dodavatele. Ti mohou
rozhodnout v dil¢ich zalezitostech sami, ovSem s ohledem na plnéni cild a finan¢ni
situaci podniku. V soucasné koronavirové krizi se vedeni spole¢nosti muselo pfechodné
uchylit k direktivnimu stylu vedeni, aby odvratilo hrozici nakazeni vétSi c¢asti
zaméstnancl podniku a dokéazalo timto obdobim relativné plynule projit. (GROSS, M.,

2020)

Ve firm¢ vladne rodinna, pratelska a pomérné uvolnéna atmosféra. Interni komunikace
v ramci jednotlivych oddé€leni probiha nejcastéji otevienym neformdlnim zpiisobem.
Clenové jednotlivych oddéleni pracuji tymové. Formalizace procesd, systému i

komunikace je nizka. (SMUTNA, M., 2021)

2.4.5 Spolupracovnici

Vybrany podnik ma 30 zaméstnancii. Casteéné jde stale o rodinny podnik. Zaméstnanci
spolu travi ¢as i mimo pracovni dobu ¢i spolu dokonce jezdi na dovolenou. Béznou
soucasti firemni Zivota jsou drobné oslavy narozenin, vano¢ni vecirek, spole¢né obédy
apod. Komunikace a vztahy mezi fadovymi zaméstnanci jsou mnohdy velmi kvalitni a
neformélni. Teambuildingové akce se daii organizovat pouze nepravidelng. (SMEKAL,

R., 2021; SMUTNA, M., 2020)

Hlavnim hnacim motorem pro snad kazdého zaméstnance je mzda. Vzhledem k
nedavné situaci na trhu prace se podnik snazi mzdy v unosné mite zvySovat. Spole¢nost
¢asto vyhovi pozadavkiim na zvySeni platu, aby kvalitni zaméstnance udrzel. Vétsina
zaméstnancl je loajalni a pracuje ve spolecnosti déle nez 5 let, mnoho z nich déle nez
10 let. Achillovou patou systému odménovani je systém prémii a benefita, ktery prosel
Vv poslednich letech zménami (navySeni zdkladni dovolené o 5 dnti, pfispévek na
dovolenou podle délky pracovniho poméru, pruzna pracovni doba, stravenky), ale stale

neni dostate¢né motivacni. (GHV Trading, 2020(a); GROSS, M., 2020)
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Velkym problémem, ktery mé& dopad na motivaci zaméstnancli je nedostatek a
nedostate¢na kvalita komunikace smérem doli. Pracovnici, dokonce ani vedouci, od
soucasnych vlastnikli neciti dostatecnou podporu, zajem ¢i podékovani za jejich praci a
dosavadni vysledky. Vlastnici a vrcholové vedeni také nesd€luji zaméstnanciim
dlouhodobé sméfovani, plany, vize a strategii podniku. Tyto dva faktory spolecné
s nedostatkem teambuildingovych akci maji za nasledek ipadek motivace pracovniki a
nartst jejich frustrace a nejistoty. (SMEKAL, R., 2021)

Spolecnost klade diiraz na udrZzovani vysoké odbornosti (pfedevsim technické) svych
zaméstnancl. Vzdéelava své pracovniky v ramci firmy i formou Skoleni u dodavateli.
Tento zamér je rozpracovan do planu skoleni a vzdélavéani a pravidelné vyhodnocovan.

(GHV Trading, 2020(a))

2.4.6 Schopnosti

Z hlediska schopnosti a dovednosti se spole¢nost muize pochlubit opravdu zkuSenymi
odborniky a specialisty. Kazdy obchodnik je technicky i obchodné schopny a
specializovany na svou znacku dodavatele a jeho vyrobky. Tito pracovnici jsou téz
dobfte jazykoveé a komunikac¢né vybaveni. Tato specializace a odbornost dava podniku
moznost splnit pozadavky zakazniki na miru. Téméf kazda zakazka je dale
specifikovana po rozhovoru se zakaznikem. Odborni obchodnici prezentuji své
poznatky o zastupovanych dodavatelich a jejich vyrobcich v renomovanych odbornych
casopisech napi. ELEKTRO, ElektroPrimysl, Elektro a trh a dal$i. Nadprimérné
technicky vzdé€lani a kvalifikovani jsou zaméstnanci technického oddéleni. VétSina
znich disponuje také nemalymi zkugenostmi. (SMEKAL, R., 2021; GHV Trading,
2020(f))

Podnik pomémé vyznamné stoji na zkuSenych dlouholetych nejen fidich
zaméstnancich, ktefi tvofi patef podniku. Ridici schopnosti a zkuSenosti téchto
zaméstnancll umoznuji pomérné rychlé zau€eni novych zaméstnancii a hladky chod 1éty

zavedeného systému prace a spoluprace. (GROSS, M., 2021; SMUTNA, M., 2021)

Soucasny marketing spole¢nosti neni fizen jednotné. Marketingové a propagacni
aktivity uskutectiuje kazdy obchodnik za svého svéteného dodavatele, popf. jeho

znac¢ky. Spole¢na jednotnd propagace spolec¢nosti az na vyjimky jako jsou veletrhy,
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prakticky neexistuje. To ma za nasledek, ze podnik je v ofich mnoha zakazniki
spojovan s konkrétnimi znackami dodavateli nez jako samostatna spole¢nost nabizejici
Siroké portfolio zbozi a sluzeb. Rozvinout by potfebovali také dalsi marketingové
schopnosti jako je prace se socialnimi sitémi, internetova reklama a propagace a
roz$iteni znacky do SirStho povédomi, at’ jiz na trhu B2B, tak B2C. Spolecnost
V soucasnosti vyuziva reklamu na Facebooku a spravuje vlastni Youtube kanal, coz
nejsou nejvhodnéjsi kanaly pro prezentaci takto specifického portfolia zaméfeného

vétsinové na B2B trh. (GROSS, M., 2020; SMEKAL, R., 2021)

2.4.7 Sdilené hodnoty

Kli¢ovou a nejvyssi hodnotou ve spolecnosti jsou kvalitni vztahy a spokojenost
zakaznika. Tomu je podfizovano veskeré jednadni, rozhodovani i planovani.
Spokojenost zakaznika je zajistovana nejen kvalitnimi a osvéd¢enymi vyrobky, ale také
nadstandartnimi sluzbami, servisem a individualnim pfistupem. Neméné dulezitymi
vztahy jsou vztahy s dodavateli a vzajemné vztahy na pracovisti. Spolecnost v podstaté
stoji na kvalitnich vztazich s témito tfemi klicovymi prvky: zakaznik, zaméstnanec a

dodavatel. To je ovsem z dlouhodobého hlediska nedostateéné. (GROSS, M., 2020)

Absence i nedostate¢na komunikace urcitych ideji, principt, hodnot a vizi, které by byli
respektovany zaméstnanci a tvofili spojujici aspekt celého podniku, vytvafi frustraci a

snizenou motivaci jiz zmifiovanou v sekci spolupracovnici. (SMEKAL, R., 2021)

2.4.8 Diléi zhodnoceni faktori interni analyzy a jejich sladéni

V nasledujici tabulka zobrazuje soulad/nesoulad mezi jednotlivymi sedmi faktory.
Hodnoceni je probéhlo na stupnici 3 az -3 nasledovné: 3 — silna pozitivni korelace, 2 —
sttedni pozitivni korelace, 1 — slaba pozitivni korelace, 0 — zadna korelace, -1 — slaba

negativni korelace, -2 — stiedni negativni korelace, -3 — silna negativni korelace.

Z nasledujici tabulky ¢islo 11 vyplyvaji urcité nesrovnalosti mezi jednotlivymi faktory.
Silny nesoulad lze pozorovat predevSim u faktoru sdilenych hodnot, jejichz absence,
respektive absence komunikované spole¢né dlouhodobé vize a ideji podnik velmi

postradd. To Uzce souvisi se strategii, ktera neni formulovdna a komunikovana mezi
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zaméstnance. Nejlépe si nevede také faktor systémy, které jsou v nesouladu predevsim

se spolupracovniky.

Tab. 11: Vzajemné vztahy faktori analyzy 7S
(Zdroj: vlastni zpracovani)

. , . . .| Sdilené
Strategie | Struktura | Systémy | Styl | Spolupracovnici | Schopnosti hodnoty
Strategie 3 -1 1 -1 2
Struktura 3 1 2 1 2 0
Systémy -1 1 1 -2 0 -1
Styl 1 2 1 -1 2 -1
Spolu- 1 1 -2 -1 3 2
pracovnici
Schopnosti 2 2 0 2 3 -1
Sdilené
hodnoty 0 -1 -1 -2 -1

Ve vétSing pripadit praveé z téchto faktort vyplyvaji slabé stranky podniku. Naopak
pozitivni vztahy lze vidét u schopnosti, struktury a stylu fizeni. Obsah téchto faktort

také nejcastéji tvori silné stranky podniku. Silné a slabé stranky zobrazuje tabulka ¢. 12.

Tab. 12: Silné a slabé stranky podniku — vystup z analyzy 7S
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky
Znalosti, schopnosti a dovednosti fadovych Strategie, dlouhodobé smétovani a cile
zaméstnanci (technické i obchodni) nejsou formulovany a komunikovany
ZkuSenosti fadovych i fidicich zaméstnanct Absence strategického planovani a fizeni
Kvalifikace a vzdé€lani pracovnikt Nejistota plynouci z vlastnické struktury
Vzdélavaci a Skolici systém Online propagace a marketing podniku
Siroky sortiment kvalitniho zbozi Slvdadovaci systém a efektivita procesti v

ném

Siroky sortiment kvalitnich sluzeb Elektronizace dokladii
Individualni piistup k zdkaznikovi a vztahy Zastaraly web a e-shop
Kratkodobé financ¢ni fizeni a planovani Komunikace a podpora smérem shora-doli
Fungujici organiza¢ni struktura Motivacni a odméiovaci systém
Vztahy a komunikace uvnitt oddéleni Teambuildingové akce
Zavedenost a tradice na trhu Spole¢né sdilené hodnoty, ideje a vize

Podnikovy ERP systém
Systém tizeni jakosti ISO 9001
Vztahy s dodavateli a kvalita dodavatelt

Geografické umisténi podniku
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2.5 Analyza mezoprostiedi dle Porterova modelu 5-ti sil

Tato analyza pomaha identifikovat 5 konkurenc¢nich sil na trhu a jejich velikost, kterou
na podnik a jeji konkurenceschopnost puisobi. Velikost sil bude hodnocena na stupnici:

velmi nizk4 — nizka — stfedni — vysoka — velmi vysoka.

2.5.1 Vyjednavaci sila odbérateli

Spolecnost ma velmi dobie pokryt odbyt, co do velikosti ¢i vyznamnosti zdkazniki.
Velkou dulezitost maji velké spole¢nosti elektrotechnického a energetického pramyslu.
Vétsina z nich ovSem nemd stabilni odbér, ale jejich objednavky se vztahuji spiSe
k vétsim zakazkam nékolikrat do roka.

Specidlni postaveni ma mezi velkymi spole¢nostmi spole¢nost ABB s.r.o., kterd ma
pravidelny a pomérné velky odbér. Ta je pro podnik jednou z nejdualezitéjsich, a tudiz

ma 1 vysokou vyjednavaci silu. Tohoto si je védomo vedeni, a tak nabizi spolecnosti

sluzby jako je doprava zdarma, rychlejsi dodani ¢i slevy. (GROSS, M., 2020)

Dalsi podstatnou skupinu tvoii pravidelni odbératelé ziad velkoskladu
s elektromaterialem (napi. ELKOV elektro a.s. ¢i K & V Elektro a.s.). Tyto podniky
odebiraji pravidelné a stabilné zbozi v mensich davkach a Casto vyZaduji slevu. Podnik

s nimi jedna o ur¢itém kompromisu. (GROSS, M., 2020)

Kromé velkych spolecnosti ma podnik jako zékaznika velké mnozstvi podnikt
stfednich, malych a Zivnostnikii. Casto nakupuji nirazové nékolikrat do roka a

schopnost ovlivnit cenu je spise mensi. (GROSS, M., 2020)

Podnik je stabilnim a Casto také dlouholetym partnerem velkého mnozstvi podnika
z riiznych obort. Své zbozi dodava vyznamnym statnim institucim (CEZ a.s., Ceské
drahy, Sprava Zelezni¢ni dopravni cesty atd.), vysokym Skoldm (Vysoké uceni
technické, Masarykova univerzita atd.) i velkym firmam (Siemens, SKODA AUTO
atd.). Cast jeho sortimentu sméfuje také do zdravotnictvi (Fakultni nemocnice Brno,
Fakultni Thomayerova nemocnice Praha atd.), energetiky (Elektrarna Elbistan a dalsi),
pramyslu (Skoda Electric, Arcelor Mittal Ostrava atd.) &i do investiéni vystavby a
rekonstrukci (teplarny, papirny, distribucni centra a dalsi). Pro vSechny své zakazniky

nabizi pfedevSim kvalitni zbozi, rychlé a spolehlivé plnéni dodavek a dostupné ceny.
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Obecné Ize konstatovat, ze ¢im stabilnéjsi a vétsi odbér tyto podniky maji, tim vétsi je
jejich vyjednévaci sila. Zminéné podniky maji Casto vysoky ovSem velmi nérazovy
odbér v ramci realizace néjakého projektu. Jejich vyjednavaci sila je tedy nizsi az

sttedni. (GROSS, M., 2021; GHV Trading, 2020(b))

Nasledujici graf Cislo 4 zobrazuje strukturu zdkaznikid. Patrné je, ze zdkaznika, ktefi
maji velky podil na trzbach (nad 1 mil. K¢ rocn¢€) a tedy i1 vysokou vyjednavaci silu je
velmi malo. Naprosta vétSina zakaznikli odebere rocné od spole¢nosti zbozi v hodnoté¢
méné nez 50 tis. KC coz znamena, ze odbératelé jako celek maji az na vyjimky nizkou

vyjednavaci silu.
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Graf 4: Polet zakazniki a podil na trzbach v roce 2020
(Zdroj: vlastni zpracovani podle internich firemnich dokumentt)

Vyhradni distribu¢ni zastoupeni

Podnik je distributorem elektrotechnickych soucastek a métidel predevSim z Némecka.
V mnoha pfipadech je piimi dovozce a mad vyhradni distribu¢ni zastoupeni ¢i status
autorizovaného distributora pro CR a SK. Obecné lze fict, Ze specifické zbozi, které
podnik v CR a SK nabizi, neni na téchto geografickych trzich dostupné od jiného
prodejce ¢i distributora. To obecné sniZuje moznost zakazniki ovlivnit cenu. (GHV
Trading, 2020(b))
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2.5.2 Vyjednavaci sila dodavateli

Vztahy s dodavateli jsou pro podnik klicové. Dalsi nové dodavatele v oblasti, kterou
podnik zaujimd, jiZ neni mozné ziskat, protoze jsou jiz zastupovany jinymi firmami.
Podnik je de facto zavisli na vzajemné spolupraci a dobrych vztazich s dodavateli.
Urcitou hrozbou je moznost dodavatelt vyhledat jiného distributora ¢i zakladat své
vlastni pobocky na trhu CR a SR, pokud vykon podniku nebude dostateny. Vybrana
spole€nost je si védoma téchto rizik a déla vSe proto, aby se svymi dodavateli udrzeli

vztahy na vyborné trovni. (GROSS, M., 2020)

I ptesto, ze pocet dodavatelti prevysuje Ctyficet, tak by podnik zasahlo, kdyby ztratil,
byt’ jediného. Zvlasté bolestivé by bylo, pokud by se jednalo o jednoho z vétsich napft.
MBS nebo BENDER — monitorovaci systémy elektrickych siti, které jsou v soucasné
dobé nejsilngjsi komoditou spole¢nosti (viz graf Cislo 5). V takovém piipadé by se
podnik musel nejspise uchylit k propousténi. Jak jiz bylo fe¢eno, nahrada za ztraceného

dodavatele neni, vSichni jsou rozebrani. (GHV Trading, 2020(c))

7,82%

4,45% = Bender
25,45%
= MBS
5,44%
= Fluke Group
6,83% A Socomec
' = Chauvin Group

6,90% ‘ = Stego

= \Woehner
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11,63%

Graf 5: Podil jednotlivych dodavateli na trzbach v roce 2020
(Zdroj: vlastni zpracovani podle internich firemnich dokumentt)

Na druhou stranu neni mnoho dodavateld, ktefi by méli mit potiebu pokryvat trh CR a

SK svoji vlastni pobockou, kdyz maji mnohaletého kvalitniho distributora v podobé
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vybraného podniku. Je ve vlastnim zdjmu téchto dodavateli najit s vybranym
distribu¢nim podnikem shodu ¢i kompromis na cenach, ktery povede k zisku na obou
stranach. Vybrany podnik by mél sohledem na ziskani potencionalné nového
dodavatele sledovat situaci predevSim v zahrani¢i. Jak jiz bylo feCeno, soucasni
dodavatelé v daném oboru jsou jiz rozebrani, a proto ziskani kazdého nového by mohlo

podniku vyrazn¢€ pomoci v rustu trzniho podilu.

V souhrnu lze fict, ze sila dodavatell je vysoka. Hlavni hrozbou je potencionalni ztrata
nékterého z dodavatelti ¢i potencionalni zaloZzeni pobo¢ky soucasného dodavatele na
trhu CR a SR. PiileZitosti je potencionalni zisk vyhradniho zastoupeni nové vzniklého

zahrani¢niho vyrobce.

2.5.3 Nebezpeci substituti

Na trhu existuji substituty v podobé konkuren¢nich znacek, které vyrabi podobné
produkty jako ty, které distribuuje vybrany podnik. Néklady na zménu jsou minimalni.
Dodavatel¢ vybrané spolec¢nosti ovSem patii v mnoha ptipadech k piednim vyrobctim
evropského trhu, a co do kvality své konkurenty Casto ptrekondvaji. Otazkou jinou je
cena, ktera je spiSe vyssi. Vybrany podnik by mél mit mnohem vice pod drobnohledem
ménove kurzy, které maji podstatny a pfimi vliv na cenu distribuovaného zbozi na trhu
CR a SR. Letosni turbulentni vyvoj kurzu K&/Euro mél zatim velmi neblahy vliv na

ceny a tim i konkurenceschopnost podniku. (GROSS, M., 2020)

Ve prospéch produktt distribuovanych vybranym podnikem hraje dlouholetd tradice a
zavedenost téchto znaCek na trhu, Sife nabizeného sortimentu i1 velka Skala
nadstandartnich dopliikovych sluzeb, které podnik nabizi a zvySuji hodnotu zboZzi.

(GROSS, M., 2020)

2.5.4 Potencionalni konkurenti

Jak jiz bylo feceno v piedchazejicich castech, dalsi novy dodavatele v oblasti, kterou
podnik zaujim4, jiZz neni mozné ziskat, protoZe jsou jiz zastupovany jinymi firmami.
Vybrany podnik Vv soucasnosti velice dba na kvalitu vztahti s dodavateli, takze neni

vysoce pravdépodobné, ze by soucasni dodavatelé¢ prechédzeli k jinému distributorovi.
(GROSS, M., 2020)
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Podstatné vétsi potenciondlni konkurencni hrozbou by byl vstup nékterého z vétsich
dodavatelti na Cesky, respektive ¢esko-slovensky trh se svoji vlastni poboc¢kou. Takovy
to vstup neni nerealny a u dvou dodavatelt jiz redlné nastal. Pfekazky vstupu na trh jsou
nevelké a spiSe financni. Dodavatel musi vazit finan¢ni stranku véci, protoze dodéava
velmi specifické zbozi na pomérné¢ maly trh. Navic dlouhodobd spoluprace, kvalita
doplitkkovych sluzeb, obsazenost prodejnich kanalti a zavedenost vybraného podniku na

trhu snizuje pravdépodobnost tispéchu. (GROSS, M., 2020)

Dalsi potencionalni moznou hrozbou je nastup nékterych asijskych firem, s vétSinou
vyrazné mén¢ kvalitnim produktem, na evropsky potazmo ¢esky a slovensky trh, kde by

mohli konkurovat piedev§im znatelné nizsi cenou. (GROSS, M., 2020)

2.5.5 Hrozby, sila a rivalita stavajici konkurence

Jak jiz bylo feceno V predchazejicich Castech, spole¢nost nabizi velmi specifické
produkty od pfednich evropskych vyrobci. U mnoha z nich je piimi dovozce a ma
vyhradni distribuéni zastoupeni pro CR a SK. Nemélo by a nedochazi k tomu, e by si
vybrany podnik konkuroval s podobnym podnikem nabizejici stejné zbozi téhoz
dodavatele. Stejné¢ tak si v naprosté vétSiné piipadli vzajemné nekonkuruji vyrobky

riznych dodavatelil nabizené v portfoliu vybraného podniku.

Za nejvetsi konkurenci, ktera v soucasnosti déla starosti vedeni podniku, jsou
povazovany zahraniéni e-shop velkoobchody s velmi Sirokym portfoliem zbozi s mnoha
desitkami zastupovanych znacek. Prvnim z nich je $vycarsky Distrelec a druhym polsky
Transfer Multisort Elektronik, ktery ma v CR i pobocku. Tyto podniky v mnoha
pfipadech distribuuji zboZi konkuren¢nich znacek s podobnymi technickymi parametry.
Hlavni konkurenéni vyhodou, kterou tyto spole€nosti uplatiuji, je nizsi cena. Hlavnim
nedostatkem je absence sluzeb, podpory a individualniho pfistupu. (Distrelec, 2020;
GROSS, M., 2020; TME Czech Republic, 2020(a); TME Czech Republic, 2020(b))

Konkurenci jsou také konkuren¢ni vyrobci nékterého zbozi z portfolia podniku:
e Kkomponenty pro rozvadéce: Rittal, Schneider Electric, Schrack Technik;
e proudové transformatory: MT transformatory, BV Elektronik;
e Méfici piistroje: Micronix, Blue Panter;

e analogové panelové piistroje: Metra Blansko;
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e hlidace izola¢nich stavi: Hakel. (GROSS, M., 2020)

Srovnani s témito spole¢nostmi je slozité. Naptiklad Rittal Czech, s.r.o. je podstatné
vétsim podnikem S SirSim, ale podstatné méné specializovanym sortimentem. Finanéni
moznosti této spolecnosti jsou vétsi. Tento podnik disponuje desitkami obchodnich
zastupcd, ale zajima se pouze o vetsi zakazky. Vybrany podnik je oproti tomuto kolosu

wewr

zakazkami. (GROSS, M., 2020)

Naproti tomu napiiklad M T-méFici transformatory, s.r.o. je mensi spolecnost, ktera je
zaméfena vyhradné na transformatory. Jsou schopni reagovat rychleji nez vybrany
podnik, pokud nejde o skladové polozky. Tento podnik ovSem znacné piekondvaji diky

kompletnimu sortimentu. (GROSS, M., 2020)

Konkurenci jsou téZ nové vzniklé pobocky dvou dodavateli na ¢eském trhu, které
vybrany podnik zastupuje jako distributor (napt. Stego). To je opravdu nemaly
problém, protoze nové vzniklé pobocky maji mnohdy lepsi kone¢né ceny nez vybrany
podnik. Tyto pobocky ovSem nejsou zatim zcela zavedené a znamé, tudiz zakaznici
zvykli na dlouholetou spolupraci s vybranym podnikem mu zlstdvaji Casto vérni.
Nevyhodou této konkurence je portfolio omezené pouze na jejich vlastni znacku, na

v owrv

rozdil od vybraného podniku, jehoz §ife portfolia je mnohonasobn¢ vétsi. (GROSS, M.,
2020)

Za konkurenci lze jesté povazovat velkosklady a velkoobchody elektro, kterym
vybrany podnik dodéava i své zbozi (Sonepar, Elfetex, Elkas, Elkov, Jan¢a a dalsi). Jde o
podobnou situaci jako ve vztahu dodavatel-vybrany podnik. Vybrany podnik ma
Z prodeje vyrobkl sice niz§i marzi, neZ kdyZ prodava koncovému zakaznikovi, ale
velkosklad ¢i velkoobchod je schopen oslovit dalsi zdkazniky, nabizi koncovému
zékazniku své specifické sluzby ¢ napi. lepsi geografickou dostupnost v ramci CR a

SR. Nejedna se tedy o konkurenci v pravém smyslu slova. (GROSS, M., 2020)

Obecné lze tedy fict, ze vybrand spolecnost ma vzdy v porovnani s ur€itym typem
konkurence urcité nevyhody a urc¢it¢ vyhody. Za hlavni specifika ¢i konkuren¢ni
vyhody podniku lze povaZovat Siroky a specificky sortiment zbozi, ktery umoziuje

navrhnout komplexni feSeni pro zékaznika, individualni pfistup k zdkaznikovi a Siroké
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portfolio kvalitnich sluzeb pro zakaznika s tim spjaté. (GHV Trading, 2020(d); GROSS,
M., 2020; GROSS, M., 2021)

2.5.6 Diléi zhodnoceni faktora atraktivity trhu dle Portera

V souhrnu lze fict, Zze az na vyjimky je sila odbérateli je nizkd. Hlavni hrozbou je
potenciondlni odchod velkého zakaznika s pravidelnym odbytem (napt. ABB). Sila
dodavatell je vysokd. Hlavni hrozbou je potenciondlni ztrata nékterého z dodavatelt ¢i
potencionalni zaloZeni pobocky soucasného dodavatele na trhu CR a SR. PrileZitosti je
potenciondlni zisk vyhradniho zastoupeni nové vzniklého zahrani¢niho vyrobce. Hrozba
substitutd je stfedni. Hlavni hrozbou je odchod odbératelli z divodu nizsi ceny

substitutii s podobnymi technickymi parametry.

Hrozba vstupu nové konkurence je sttedni. Hlavni hrozbou je potencionélni zaloZeni
pobocky sou¢asného dodavatele na trhu CR a SR. Sila stavajici konkurence je stiedni.
Hlavni hrozbou je potencionalni dal$i rist soucasnych a vstup novych zahrani¢nich

velko-skladovych e-shopi.

Z nasledujici souhrnné tabulky ¢islo 13 je ziejmé, ze soucasné trhy, na kterych podnik

pusobi, pfinasi mnohem vice hrozeb nez prilezitosti.

Tab. 13: Prilezitosti a hrozby — vystup z Porterovy analyzy péti sil
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Prilezitosti Hrozby
Vyraznéjsi prechod obchodu do Vznik vlastni pobo¢ky vyznamného dodavatele v
online prostiedi CR/SR

Bankrot ¢i pfechod vyznamného dodavatele ke

Potencialni bankrot konkurence .
konkurenci

Bankrot ¢i pfechod vyznamného odbératele ke

Novy zahrani¢ni dodavatel v oboru .
konkurenci

Odchod kli¢ovych zaméstnanci

Prichod asijskych vyrobci a jejich nizkych cen

Vyrazné posileni ¢i novy vstup zahranicnich e-
shopovych velkoskladi na trh CR/SR

Pokles ceny substitutti
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2.6 Analyza makroprostiredi dle SLEPTE ramce

Makroprostfedi podniku bude zmapovdno pomoci analyzy SLEPTE. Vliv faktort

Vv podobg¢ ptilezitosti a ohrozeni bude souhrnné zhodnocen na konci analyzy.

2.6.1 Socialni faktory

Me¢sto Brno, potazmo Jihomoravsky kraj, svoji velikosti populace (1 195 327 obyvatel)
a pfitomnosti renomovanych univerzit i vyznamnych tuzemskych i mezinarodnich
spole€nosti poskytuji pomérné Sirokou zdkladnu pro hledani a nachdzeni zkuSené,
vzdélané a vhodné pracovni sily. Z udaji CSU (viz graf &. 6) je patrny ristovy trend,
Ktery znai nastup silnych mladych ro¢nikG a imigrace. Tyto demografické udaje
poukazuji také na to, ze podnik dobfte zvolil své sidlo v jihomoravské metropoli. Podnik
muize vyuzit a snazi se vyuZit tuto pfileZitost k zaméstnani mladych uchazeci o

zaméstnani, které poté sam zaucuje. (Cesky statisticky titad, 2021(a))
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Graf 6: Vyvoj poctu obyvatel v Jihomoravském kraji k 31.12.
(Zdroj: vlastni zpracovani podle Cesky statisticky ufad, 2021(a))

Z pohledu makroekonomického je situace takovd, Ze po mnohaletém obdobi nizké

nezameéstnanosti se nyni situace vlivem koronavirové krize zac¢ind ménit. Z dat CSU
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z fijna letosniho roku je patrné zvysSeni nezaméstnanosti v Jihomoravském kraji o 1,02
procentniho bodu oproti stejnému obdobi lonského roku, coz je 34 969 evidovanych
uchazecu o praci. Tato situace nahrava podniku, ktery mize ocekavat po mnoha letech
nizsi tlak na zvySovani mezd a potenciondlni moznost najit vhodné zaméstnance.

(Cesky statisticky ufad, 2021(b))

Pozitivni trend 1ze Vv poslednich letech pozorovat u vyvoje poctu absolventl stiednich a
vysSich odbornych $kol v oboru elektrotechnika, telekomunikaéni a vypocetni technika
viz nasledujici graf ¢islo 7. Pravé o tyto specialisty ma podnik dlouhodobé zdjem.

(Cesky statisticky ttad, 2020)
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Graf 7: Pocet absolventii v oboru elektrotechnika, telekomunikaéni a vypocetni technika v
Jihomoravském kraji
(Zdroj: vlastni zpracovani podle Cesky statisticky Grad, 2020)

2.6.2 Legislativné-politické faktory

Z legislativniho hlediska musel podnik Vv poslednich letech reagovat na nafizeni
Evropského parlamentu a Rady EU 2016/679 o ochrané fyzickych osob v souvislosti se
zpracovanim osobnich tdaju tzn. GDPR. (GHV Trading, 2018(b))

Spole¢nost v roce 2018 podpofila zamér oddilu 1502 — Dodd-Frankova zakona o
konfliktnich materialech a ve svém prohlaseni (viz ptiloha 1: Prohlaseni k pouzivani
konfliktnich materiali) se zavazala k pfezkoumani dodavatelského fetézce a vyfazeni

dodavatelt, kteti ve svych vyrobcich tyto konfliktni materialy pouzivaji.
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Z chystanych zmén v roce 2021 se podniku pfimo dotyka stravenkovy pausal, na ktery
se spolecnost v soucasného dob¢ piipravuje a ptipadna legislativni omezeni plynouci
Z koronavirové pandemie a restriktivnich opatieni nouzového stavu. Dalsi chystanou
zménou, kterou vedeni spolecnosti piijalo veskrze pozitivné je zruSeni superhrubé mzdy
a stim spjaté zvysSeni danové slevy na poplatnika. Vice v ekonomickych faktorech.

(Kurzy.cz, 2020(a); Kurzy.cz, 2021(a))

Soucasna pandemie koronaviru, v kombinaci s velmi nejasnym a nekoordinovanym
piistupem Ceské vlady vytvari nemalou nejistotu v politické vedeni zemé. Situaci
nepiidavaji ani chystané volby do poslanecké snémovny na podzim roku 2021. Dle
soucasnych volebnich prizkumt zagina byt ziejmé, ze obé strany (CSSD a KSCM), o
néz se vlada hnuti ANO opira, se nejspi§ do poslanecké snémovny nedostanou. To
vytvaii dal§i nejistotu a moznost napiiklad k vysloveni nedivéry vladé a predCasné
volby. Z téchto volebnich modelt je téz ziejmé, ze se piisti vlada neobejde bez podpory
nékteré z pravicovych stran. Ty by mohli pfinést vétsi podporu zZivnostnikiim, malym a
sttednim podnikiim, nez se jim dostavd od vlady nynéjsi. Na druhou stranu soucasna
koronavirova krize, vysoké zadluzeni statu v tomto roce a potencionalni pfichod recese
dava dalsi divody k obavam. Stat bude muset Skrtat a bude zvysSeny tlak na uspory.

(Cesky rozhlas, 2021; SARA, F., 2020)

2.6.3 Ekonomické faktory

Ménové kurzy zaznamenavaji velmi turbulentni vyvoj piedev§im v roce 2020.
Z v poslednich letech rekordné nizkych hodnot okolo 25 K¢/Euro ze zacatku roku 2020
se vlivem koronavirové krize béhem mésice kurz vySplhal do druhého extrému 27,81
K¢&/Euro viz nésledujici obrazek (graf) ¢islo 15. V prabehu roku byl kurz nadale velmi
proménny a drzel se mezi hodnotami 26-27,5 Kc¢/Euro. Tato nestabilita zasdhla
tuzemské podniky obchodujici s Eurozonou, které nepredikovali a nebyli pfipraveni na
takovyto vyvoj. Ty byli nuceny zvysSit cenu zbozi distribuovaného z téchto zemi.

(Kurzy.cz, 2021(b))
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Obr. 15: Vyvoj kurzu EUR/CZK
(Zdroj: Kurzy.cz, 2021(b))

Z makroekonomickych ukazatelt, dat a predikci Ministerstva financi CR je ziejmé, Ze
vrcholu hospodatského cyklu bylo dosazeno v roce 2019 a nyni ptichazi pokles. Ten je
jesté vice umocnén souCasnymi restriktivnimi opatfenimi v disledku koronavirové
pandemie. Z toho plyne, Ze ubyde projekti a investic, poklesne vykon ekonomiky a
bude v&tsi tlak na Gspory (Ministerstvo financi Ceské republiky, 2020). Z nasledujiciho
obrazku (grafu) ¢islo 16 je patrny vyrazny pokles HDP vlivem restriktivnich opatieni,

ktera pfinesla koronavirova pandemie. Vykon ekonomiky vyrazné poklesl. (Kurzy.cz,
2021(c))
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Obr. 16: Vyvoj HDP meziro¢né v procentech
(zdroj: Kurzy.cz, 2021(c))
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ZruSeni super-hrubé mzdy, které bylo zminéno v legislativnich faktorech a které povede
Kk riustu Cisté mzdy je svym zpusobem vitanou pomoci pro podniky. Toto rozhodnuti
vlady pomuze podniku zamrazit minimalné na pfisti rok mzdy na soucasné hodnot¢ a
tim uSetfit nemalé financni prostfedky z bézného kazdoro¢niho ristu mezd. (Kurzy.cz,
2020)

Ve 3. ¢tvrtleti 2020 €inila primérnd mzda celkem 35 402 K&, cozje o 1 716 K& (5,1 %)
vice nez ve stejném obdobi roku 2019. Spotiebitelské ceny se zvysily za uvedené
obdobi o 3,3 %, realné tak mzda vzrostla o 1,7 %. Objem mezd se zvysil o 1,9 %, pocet
zaméstnancl poklesl 03,1 %. Medidn mezd ¢inil 31 183 K¢ a vzrostl oproti stejnému
obdobi piedchoziho roku 05,1 %, u muzi dosahl 33 261 K¢, u zen 28 825 K¢. Z toho
plyne, ze tlak na zvySovéani mezd stile trva, ale je vyrazné mens$i nez v predchozich

letech. (Cesky statisticky tifad, 2021(d))

V roce 2020 a 2021 dochazi k rastu inflace, ktery je nejspi§ zapii¢inén predevsim
koronavirovou krizi s ni spjatych omezenich (Cesky statisticky ufad, 2021(c)). Urokova
mira na terminovanych vkladech se blizi nule. To vlivem rostouci inflace znehodnocuje
volné financni prostfedky, které ztraceji na hodnoté. Tento piipad se pfimo tyka také

vybraného podniku. (Banky.cz, 2020)

Meziro¢ni rust cen o 2,1 % zaznamenal import primyslového zbozi a ke zvyseni cen o
4,5 % doslo 1 u oprav, udrzby a instalace strojii a zafizeni. Podniku jakoZto importérovi
pomohl vyrazny propad cen ropy. Ceny za provoz dopravnich prostfedki klesly o 5,7
%. (Cesky statisticky uiad, 2021(e))

Vyvoj v odvétvi prumyslu se koncem roku 2020 zlepSuje. Hodnota primyslovych
zakazek vlivem zvySené poptavky meziro€né vzrostla o témétf sedm procent. Horsi
situace je ve stavebnictvi, které zaznamenalo Gtlum nové predev§im nebytové vystavby
0 11 % a doslo 1 na pozastaveni vybérovych fizeni. NejvétSim problémem ziistava
nedostatek zahrani¢nich pracovnikl. Sluzby s vazbou na primysl (obchod, skladovani,
doprava) po propadu Vv prvni poloviné roku zazily koncem roku oziveni ovSem

meziro¢né doslo ke snizeni trzeb o 4,5 %. (Cesky statisticky ufad, 2021(e))

Piilezitosti je spolupodileni se na realizaci vétsi investi¢ni akce v oblasti modernizace

nemocnic jako subdodavatel. Vlada bude s pomoci evropskych penéz investovat 18,4
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miliardy korun do modernizace nemocnic, coz je vice nez dvojnasobek ¢astky, ktera sla

na tento Géel mezi lety 2014 a 2020. (Vlada CR, 2021)

2.6.4 Technologické faktory

Jak uz bylo feceno v Casti socidlni faktory, tak vybrana spolecnost ma diky svému
umisténi v Brn€¢ ve svém geografickém okoli mnoho vyvojovych stedisek, spolecnosti,
mladych start-upl i renomovanych univerzit. Jihomoravskému inova¢nimu centru JIC i
technologickému parku jako celku se dostava nebyvalé nejen finan¢ni podpory od kraje,
meésta i statu. Vydaje na vyzkum a vyvoj v roce 2019 dosahli v Jihomoravském kraji
18 750 mil. K& (Cesky statisticky ufad, 2021(f)). Vydaje na vyzkum a vyvoj v technické
védni oblasti dosahli v CR v roce 2019 celkem &astky 56 040 mil. K& (Cesky statisticky
ufad, 2021(g)). Vetejna podpora pro vyzkum a vyvoj v elektrotechnickém primyslu
v CR stale roste a dosahla vroce 2019 vyse 346 mil. K& (Cesky statisticky ufad,
2021(h)). Vyzkum v Brné je v rozkvétu a vybrany podnik z toho mize &erpat. Uzce
spolupracuje jako subdodavatel na nékolika zakazkach pravé pro tyto podniky. (GHV
Trading, 2020(b))

Vyzkumna a vyvojova centra maji samoziejmé také dodavatelé podniku, z nichz vétSina
patii mezi Spicky ve svém oboru. Jejich inovace a vylepSeni vyrobkil jsou samoziejmée
vyhodné 1 pro vybrany podnik jakoZto distributora, ktery diky t€émto inovacim ziskava
konkurenéni vyhodu. Podnik samotny vyvojové centrum nemd. Hlavnim zdrojem
informaci a piehledu o novinkdch v oboru je kazdoro¢ni veletrh AMPER, ktery
Vv lofiském roce neprobéhl a je v ohroZeni i letos. (Elektrickevozy.cz, 2020; GROSS, M.,
2020)

Pro vybranou spolecnost jakozto distributora jsou dulezité urc¢ité inovace a technologie
v oblasti informaénich a komunikaénich technologii, marketingu, logistiky a skladového
hospodaistvi. V téchto oblastech firma investuje a chysta se nadale investovat. (GHV
Trading, 2020(a), GROSS, M., 2020; GROSS, M., 2021)

Ptilezitosti, kterou pfinesla souCasnd koronavirova krize, je pfesun aktivit firmy 1
zakaznikl do online prostiedi. Investice firem do online marketingu a reklamy vzrostly
o 61 %. Trendem se stalo jiné zivé a interaktivni vysilani ptednaSek, webinait,

konferenci a dalSich akci, video marketing jako takovy a e-commerce (e-shopy,
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chatboty apod.). Video marketing je jednim z nejvyraznéj§ich marketingovych trenda
soucasnosti. Video je zdkazniky preferovany zplsob, jak se seznamit a dozveédét vice o
produktech a statistiky podporuji pozitivni dopady tohoto trendu na obchod (Casté
sdileni videa, zlepSeni konverzniho poméru, zvySovani navstévnosti, zvySovani daveéry
v produkt atd.) (BAUER, D., 2020; BENESOVSKA, M., 2021; Grapefruit Company,
2021; MATULA, V., 2020)

2.6.5 Ekologické faktory

V soucasné dobé¢, kdy je kladen velky diraz na ekologii a stat je clenem mnoha riznych
organizaci, které se zavazuji k dodrzovani opatieni, norem ¢i limit v oblasti ekologie a
ochrany zivotniho prostfedi, je dulezité¢, aby se témto novym pozadavkim trhu
ptizplsobili 1 podniky.

V réamci administrativnich a skladovacich procest, které ve spolecnosti probihaji,
nedochazi ke vzniku Skodlivych odpadnich produktii. Spole¢nost tfidi odpad na papir,
plasty a komunalni odpad. Nefunk¢ni elektrozatizeni a baterie shromazd’uje a predava k
likvidaci do sbérného stfediska. Spolecnost plni své povinnosti v oblasti zpétného
odbéru odpadl z elektrozaiizeni ucasti v kolektivnim systému plnéni ASEKOL a k
zajisténi povinnosti zpétného odbéru a vyuziti obalovych odpadi je uzaviena smlouva
se spolec¢nosti EKO-KOM, a.s., na Slovensku se spole¢nosti SEWA. (GHV Trading,
2020(a))

Normy se stale zptisiuji a nebude tomu jinak ani v budoucnu. Velkou pfilezitost pro
vybrany podnik muze byt oblast energetiky, ktera sméfuje k vyuzivani Cistych zdroju
energie. 89 % vrcholovych spoleénosti v energetice usiluje o nizkouhlikovou
budoucnost (PORTER, S., THOMSON, J. a M. MOTYKA, 2020). European City
Facility ziskava a nabizi finan¢ni prostfedky pro lokalni samospravy a méstské ufady na
podporu udrzitelného rozvoje v oblasti energetiky v celkové vysi 360 mil. EUR (Ceské
noviny, 2020).

Velka ptilezitost spole¢nost ¢eka v oblasti dopravy, ktera se postupné odklani od
fosilnich paliv. MiiZe jit o napf. o vystavbu dobijeci infrastruktury pro elektromobily.
Podle oc¢ekavani se ma pocet elektromobilt do roku 2025 zdesetindsobit na vice nez 40

tisic (SRPOVA, E., 2020). Sprava Zelezni¢ni dopravni cesty (SZDC) poslednich pér let
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postupné realizuje elektrifikace soucasnych trati. Jedna z nich v soucasné dobé probiha
také v blizkosti Brna: Brno — Stielice — Zastavka u Brna. V soucasnosti najdeme mezi
referencemi spole¢nosti podniky jako je Skoda Electric, Elektrizace Zeleznic Praha,
Metro, Siemens Electric, Ceské drahy & Skoda Auto za oblast elektromobild.

(Ministerstvo dopravy Ceské republiky, 2021, SURA, J., 2016)

2.6.6 Dil¢i zhodnoceni faktora vyplyvajici z makroprostredi

Z tabulky ¢islo 14 je patrné, ze soucasné makroprostiedi podniku pfinasi mnozstvi
hrozeb, ale také urcité prilezitosti, které by mohl podnik vyuzit. Rok 2020 i 2021
vyrazné ovlivnila koronavirova pandemie. Pravé pandemie a jeji dopady jsou Ustfednim

bodem velké vétsiny hrozeb i prilezitosti, které z makroprostiedi ptichazi.

Tab. 14: Prilezitosti a hrozby — vystup z analyzy SLEPTE
(Zdroj: vlastni zpracovani)

PrileZitosti Hrozby

ZvySena nezaméstnanost — snazsi piistup k HR Vyvoj kurzu EUR/CZK

Ztrata osobniho kontaktu se
zakaznikem — COVID-19

Snizeni tlaku na zvySovani mezd Pozastaveni investi¢nich projekta

Zruseni superhrubé mzdy — moznost Gspory

Vladni investice do modernizace nemocnic Znehodnocovani finan¢nich Gspor

Investice do modernizace a elektrifikace Zeleznic | ZruSeni veletrhu AMPER

Vyraznéjsi piechod obchodu a marketingu do
online prostiedi

Investice do udrzitelné energetiky

Vystavba dobijeci infrastruktury pro elektromobily

Velkou pfilezitost pfinasi technologické faktory, pfedevs§im vyrazny prechod obchodu a
marketingu do online prostfedi. Pomérné negativné lze vnimat ekonomické faktory,
které¢ ukazuji na ekonomické problémy a nejistotu piichdzejici se soucasnou krizi.
PtredevSim turbulentni vyvoj ménovych kurzli a znehodnocovani financ¢nich uspor
(inflace, nizké troky) podnik pomémé poskodil. Pozitivni zpravou pro podnik je vladni
investice evropskych penéz do modernizace nemocnic. Uréitou ulevu pro podnik
pfinesli socialni faktory — piedev§im zvySeni nezamé&stnanosti, které umoznuje snazsi
ptistup k lidskym zdrojtim a pfispiva ke snizovani tlaku na rist mezd. Politické vedeni
naSi zemé¢, které pandemii opravdu nezvladlo a muselo sdhnout k velmi pfisnym

restrikcim sebou ptineslo predev§im negativa v podobé¢ ztraty kontaktu se zdkaznikem a
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ruseni veletrht a dalSich pro spole¢nost dulezitych akci. Ekologické trendy pokracuji i
pies krizi a piinasi sebou i piilezitosti jako napi. investice do udrzitelné energetiky,

elektrifikace zeleznic ¢i rozvoj elektromobility.

2.7 Shrnuti vysledka predchozich analyz pomoci matice SWOT

V nasledujici tabulce ¢islo 15 jsou shrnuty informace a poznatky z ptechazejicich
analyz, které jsou rozdeleny do ¢tyt skupin: silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby.
Ze souhrnu je patrné, ze podnik disponuje vice silnymi nez slabymi strankami. Naproti

tomu v mezoprosttedi — trh a makroprostiedi ptevazuji hrozby nad ptilezitostmi.

94



Tab. 15: Souhrn vysledkit pomoci matice SWOT
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Silné stranky

Slabé stranky

Finan¢ni stabilita podniku

Absence vlastniho zazemi

Kratkodobé finan¢ni fizeni a planovani

Nejistota plynouci z vlastnické struktury

Siroky sortiment kvalitniho zboZi

Spolecné sdilené hodnoty, ideje a vize

Siroky sortiment kvalitnich sluzeb

Komunikace a podpora smérem shora-doll

Individualni pfistup k zadkaznikovi a vztahy

Absence strategického planovani a fizeni

Znalosti, schopnosti a dovednosti fadovych
zaméstnanci (technické i obchodni)

Strategie, dlouhodobé sméfovani a cile nejsou
formulovany a komunikovany

ZkuSenosti fadovych i fidicich zaméstnanct

Motivacni a odménovaci systém

Podnikovy ERP systém

Online propagace a marketing podniku

Systém fizeni jakosti ISO 9001

Zastaraly web a e-shop

Vztahy a komunikace uvnitt oddéleni

Skladovaci systém a efektivita procesti v ném

Vzdélavaci a Skolici systém

Elektronizace doklada

Kvalifikace a vzdé€lani pracovnikt

Teambuildingové akce

Fungujici organizacni struktura

Vztahy s dodavateli a kvalita dodavatelt

Zavedenost a tradice na trhu

Geografické umisténi podniku

Prilezitosti

Hrozby

Vl1adni investice do modernizace nemocnic

Pozastaveni investi¢nich projektd

Investice do modernizace a elektrifikace
zeleznic

Vyrazné posileni ¢i novy vstup zahrani¢nich
e-shopovych velkosklada

Investice do udrzitelné energetiky

Vznik vlastni pobocky vyznamného
dodavatele v CR/SR

Vystavba dobijeci infrastruktury pro
elektromobily

Bankrot ¢i pfechod vyznamného dodavatele
ke konkurenci

Vyraznéjsi prechod obchodu a marketingu
do online prostfedi

Odchod soucasného vlastnika a zakladatele
spole¢nosti

Potencialni bankrot konkurence

Odchod kli¢ovych zaméstnanct

Novy zahrani¢ni dodavatel v oboru

Znehodnocovani finan¢nich tspor

Zvysena nezaméstnanost — piistup k HR

ZruSeni veletrhu AMPER

ZruSeni superhrubé mzdy — moznost aspory

Vyse reinvestic do podniku a rozvoje

Snizeni tlaku na zvySovani mezd

Vyvoj kurzu EUR/CZK

Potadani online pfednasek, kurza, Skoleni —
digitalni a video marketing

Pronajem soucasnych prostor -> hrozba
kratkodobého ukonceni ¢innosti

Pokles ceny substitutti

Prichod asijskych vyrobci a jejich nizkych
cen

Ztrata osobniho kontaktu se zakaznikem —
COVID-19
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2.8 Kbvantifikace faktori pro vybér vhodné strategie

Souhrn vysledkti byl redukovan na 8 faktorii v kazdé skupiné. Vybrany byli

vvvvvv

vvvvvv

povazovat individualni pristup k zakaznikovi a vztahy snim, S$iroky sortiment

kvalitniho zbozi a Siroky sortiment kvalitnich sluzeb.

Tab. 16: Hodnoceni faktori — silné stranky
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Faktor Vaha | Vyznamnost Vysledné,
hodnoceni
Silné stranky
Financni stabilita podniku 0,1 3
Kratkodobé financ¢ni fizeni a planovani 0,08 2
Siroky sortiment kvalitniho zbozi 0,16 4
Siroky sortiment kvalitnich sluzeb 0,155 4
Individualni p¥istup k zékaznikovi a vztahy s nim 0,17 5 3,91
Znalosti, schopnosti a dovednosti fadovych 013 4
zamestnancu (technické i obchodni) ’
Zkusenosti fadovych i fidicich zaméstnancii 0,09
Kvalifikace a vzdélani pracovniktl 0,115

vvvvvv

stranky (viz tabulka 17) lze povazovat komunikaci a podporu smérem shora-dold,
spole¢né sdilené hodnoty, ideje a vize a strategii, dlouhodobé smétovani a cile, které
nejsou formulovany a komunikovany. Skupina faktort pfilezitosti ma vyslednou
hodnotu 2,245. Za nejvétsi prilezitosti (viz tabulka 18) 1ze povazovat vyrazné;si prechod

obchodu a marketingu do online prostfedi a vladni investice do modernizace nemocnic.

96



Tab. 17: Hodnoceni faktori — slabé stranky
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Faktor Vaha | Vyznamnost Vysledné’
hodnoceni
Slabé stranky
Absence vlastniho zazemi 0,09 2
Nejistota plynouci z vlastnické struktury 0,14 3
Spolecné sdilené hodnoty, ideje a vize 0,145 4
Komunikace a podpora smérem shora-dold 0,165 5
Absence strategického planovani a fizeni 0,12 3 3,515
Strategie, dlouhodobé sméfovani a cile nejsou 013 4
formulovany a komunikovany ’
Online propagace a marketing podniku 0,1 3
Zastaraly web a e-shop 0,11
Tab. 18: Hodnoceni faktora — prileZitosti
(Zdroj: vlastni zpracovani)
Faktor Vaha | Vyznamnost Vysledné,
hodnoceni
PrileZitosti
Vl1adni investice do modernizace nemocnic 0,14 3
Investice do modernizace a elektrifikace Zeleznic 0,13 2
Investice do udrzitelné energetiky 0,13 1
Vystavba dobijeci infrastruktury pro elektromobily 0,125 1
Vyraznéjsi pfechod obchodu a marketingu do online 0.165 4 2,245
prostiedi '
Novy zahrani¢ni dodavatel v oboru 0,12
ZruSeni superhrubé mzdy — moznost uspory 0,1
Snizeni tlaku na zvySovani mezd 0,09

Skupina faktorti hrozby ma nejvyssi vyslednou hodnotu 3,85. Za nejvétsi hrozby (viz
tabulka cislo 19) lze povazovat bankrot ¢i pfechod vyznamného dodavatele ke
konkurenci, vznik vlastni pobo¢ky vyznamného dodavatele v CR, odchod kli¢ovych
zaméstnanct, vyse reinvestic do podniku a jeho rozvoje ¢i vyrazné posileni ¢i novy

vstup zahraniénich e-shopovych velkoskladii na trh CR.
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Tab. 19: Hodnoceni faktora — hrozby
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Faktor Vaha | Vyznamnost Vysledné’
hodnoceni
Hrozby
Vyrazné posileni ¢i novy Vstupvzahraniénich e- 0125 4
shopovych velkoskladi na trh CR '
Vznik vlastni pobo¢ky vyznamného dodavatele v CR | 0,145 4
Bankrot ¢i pfechod vyznamného dodavatele ke
konkurenci 0.165 ° 3,85
Odchod soucasného vlastnika a zakladatele 0,115 3
Odchod kli¢ovych zaméstnanct 0,125 4
Znehodnocovani finanénich Gspor 0,095 3
Vyse reinvestic do podniku a jeho rozvoje 0,125 4
Vyvoj kurzu EUR/CZK 0,105 3

Vysledné hodnoty jednotlivych kategorii byli vzajemné secteny pro vSechny kvadranty

%

viz tabulka ¢. 20. Na zéklad¢ téchto hodnot Ize urcit pfistup ke strategii. Nejvyssi

hodnotu dosahl kvadrant S-T, které odpovidaji alternativni strategie dle teorie.

Tab. 20: Matice SWOT pro vybér vhodné strategie
(Zdroj: vlastni zpracovani)

@] T
S 6,155 7,76
W 5,76 7,365

2.9 Analyza a zhodnoceni faktori pomoci matice IFE a EFE

Tabulka ¢. 21 zobrazuje matici IFE, ktera pracuje se souhrnem internich faktort

uvedenych v matici SWOT. Tyto faktory byli v kazdé skupiné redukovany na 8 faktora.
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Tab. 21: Matice IFE — interni hodnoceni
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Faktor Vaha | Vyznamnost Vizené i
hodnoceni
Silné stranky
Finan¢ni stabilita podniku 0,05 3 0,15
Kratkodobé finan¢ni fizeni a planovani 0,04 3 0,12
Sirok}'/ sortiment kvalitniho zbozi 0,075 3 0,225
Sirok}'/ sortiment kvalitnich sluzeb 0,075 4 0,3
Individualni pfistup k zakaznikovi a vztahy s nim 0,09 4 0,36
Znalosti, schopnosti a dovednosti fadovych
zaméstn;lncﬁ (It)echnické i obchodni) ’ 0.07 4 0.28
ZkuSenosti fadovych i fidicich zaméstnancii 0,05 3 0,15
Kvalifikace a vzdé€lani pracovnikt 0,06 3 0,18
Slabé stranky
Absence vlastniho zazemi 0,04 2 0,08
Nejistota plynouci z vlastnické struktury 0,07 1 0,07
Spolecné sdilené hodnoty, ideje a vize 0,07 1 0,07
Komunikace a podpora smérem shora-dolt 0,08 1 0,08
Absence strategického planovani a fizeni 0,06 2 0,12
Strategie, dlouhodobé smérovani a cile nejsou
formuflgov,ény a komunikovany J 0.065 1 0.065
Online propagace a marketing podniku 0,05 1 0,05
Zastaraly web a e-shop 0,055 1 0,055
SUMA 1,000 2,355

Kazdému faktoru byla pfifazena vdha a vyznamnost na zaklad¢ stupnice: 1 — vyznamna
slaba stranka, 2 — mén¢ vyznamna slaba stranka, 3 — méné vyznamna silna stranka, 4 —
vyznamna silné stranka. Naslednym nasobenim vyznamnosti a vahy byli ziskany vaZzené
hodnoceni. Pomoci sou¢tu vazenych hodnoceni jednotlivych faktorti ziskame koneéné

interni hodnoceni ve vysi 2,355, které je vstupem do matice IE.

Tabulka ¢. 22 zobrazuje matici EFE (externi faktory) pracuje se stupnici vyznamnosti: 1
— vyznamna hrozba, 2 — méné vyznamna hrozba, 3 — méné vyznamna prilezitost, 4 —
vyznamna piilezitost. Na zéklad¢ totozného vypoctu jako v piipadé matice ziskame

konecné externi hodnoceni ve vysi 2,155, které je vstupem do matice IE.
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Tab. 22: Matice EFE - externi hodnoceni
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Faktor Vaha | Vyznamnost Vizené i
hodnoceni
PrileZitosti

Vladni investice do modernizace nemocnic 0,055 3 0,165
Investice do modernizace a elektrifikace Zeleznic 0,05 3 0,15
Investice do udrzitelné energetiky 0,05 3 0,15
Vystavba dobijeci infrastruktury pro elektromobily 0,045 3 0,135
Vyraznéjsi prechod obchodu a marketingu do online

pr}(f)stfedf ’ ¢ 0.07 4 0.28
Novy zahrani¢ni dodavatel v oboru 0,06 3 0,18
Zruseni superhrubé mzdy — moznost Gspory 0,05 3 0,15
Snizeni tlaku na zvySovani mezd 0,04 3 0,12

Hrozby

Vyrazné posileni ¢i novy vstup zahrani¢nich e-

sh};povyg})l Velkoskladﬁ}rlla trhpCR/SR 0.075 1 0.075
Vznik vlastni pobocky vyznamného dodavatele v CR/SR | 0,08 2 0,16
Bankrot ¢i prechod vyznamného dodavatele ke

konkurencip ” 0.09 2 0.18
Odchod soucasného vlastnika a zakladatele spole¢nosti 0,065 1 0,065
Odchod kli¢ovych zaméstnanct 0,075 2 0,15
Znehodnocovani finanénich Gspor 0,055 1 0,055
Vyse reinvestic do podniku a jeho rozvoje 0,075 1 0,075
Vyvoj kurzu EUR/CZK 0,065 1 0,065
SUMA 1,000 2,155

2.10 Vybér vhodné strategie za pomoci matice IE

Matice IE (viz nasledujici obrazek ¢islo 17) slucuje vysledky matic IFE a EFE tak, ze

vynasi vysledné hodnoceni na osy. Osa X zastupuje interni hodnoceni a osa Y externi

hodnoceni. Podnik se nachazi v oblasti V. tzn. oblast ,,Vydrz a udrzuj se“. Dulezité je

zminit, Ze pfedev§im externi hodnoceni je zna¢né podprimérné tzn. ve vnéjSim

prostfedi maji prevahu vyznamné hrozby ¢i méné vyznamné piileZitosti ¢i oboje.
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Obr. 17: Matice IE pro vybér vhodné strategie
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Strategie podniku by méla respektovat doporuceni pro tuto oblast definované
Vv teoretické casti. Podnik by mél vyvinout usili na udrzeni Zzivotaschopnosti a
konkurenceschopnosti pomoci strategii rozvoje produktu (sluzeb) a penetrace
stavajiciho trhu. Podnik by mél pouzit ¢ast finanénich prostiedkt na vyuziti piilezitosti,
které trh a soucasna situace pfinasi, upevnit si tak soucasnou pozici a zlepSit externi

hodnoceni.
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3 VLASTNIi NAVRHY RESENI A JEJICH PRINOSY

V této Casti prace bude na zdklad¢ poznatkli a vysledkl analytické ¢asti formulovana
podnikové vize, mise a strategie vcetn¢ strategickych cili. Porovnanim navrhované
strategie se strategii soucasnou budou vybrany oblasti, které vyzaduji nejvétsi zménu ¢i
zcela odliSny piistup. Strategické cile v téchto oblastech budou konkretizovany,
popsany a rozdéleny do dil¢ich cili a konkrétnich feSeni. Pro zmény bude navrzen
postup implementace a Casovy rdmec, zhodnocena rizika a navrhnuta opatfeni. Pro

kazdou zménu budou vyhodnoceny piinosy a urceny néklady na realizaci zmény.

3.1 Formulace strategie stabilizace véetné cilii K jejimu naplnéni

Formulace podnikové vize, mise a strategie vychazi z vysledki analytické ¢asti prace a
teoretickych vychodisek. Jako zaklad, ktery bude upravovan a pozménovan poslouzi
souCasna vize, mise a strategie, které¢ byly zformulovany v rdmci analyzy 7S v Casti
3.4.1. Formulaci mise, a piedevS§im vize velice dobie poslouzi kompletni vysledek
analyzy ocekévani internich stakeholdert, kter4 probéhla v rdmci vyzkumného projektu.
V téchto vysledcich byla ocekévani jednotlivych skupin stakeholderii sloucena do

podoby urcitych vizi, které budou nyni vyuzity.

Formulace strategie v¢etn¢ strategickych cilti respektuje a vychazi z:
e vize a mise podniku,
e faze Zivotniho cyklu, ve které se podnik nachdzi tzn. tfeti faze = faze
stabilizace,
e ocekavani a cili managementu a vlastnikl — vysledky vyzkumného projektu,
e rozvoj zdroji konkuren¢nich vyhod — vysledky vyzkumného projektu,
e nejvyznamngjsi silné a slabé stranky a ptileZitosti a hrozby — analyza SWOT,

e vysledky analyzy SWOT,
e vysledky matice IE.

3.1.1 Vize

Maly stabilni, flexibilni a specializovany nejen distribu¢ni podnik s vlastnim
pozemkem, budovou a prostory zndmy Sirokym portfoliem rychlych a spolehlivych

sluZzeb a kvalitniho zboZi, ktery ma silnou pozici a vyznamny podil na danych trzich.
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Efektivni, siln¢ konkurenceschopny a na danych trzich znamy a uspé$ny podnik
s dobrou povésti a image. Podnik s jasnou a dobie komunikovanou dlouhodobou vizi,
sméfovanim a strategii vCetn¢ strategickych cilii ze strany vlastnikii a vrcholového
vedeni, kterd je také spoleCnym cilem a jednim z klicovych prvkl sdilenych hodnot.
Finanéné a hmotné zabezpeceny podnik uspokojujici finan¢ni potfeby vlastnikl i
zaméstnancl. Podnik s modernim a pfijemnym pracovnim prostiedim. Podnik, jehoz
zameéstnanci jsou schopni, produktivni, vysoce kvalifikovani, spokojeni a motivovani.
Podnik, ktery ma kvalitni, rozvinuté a dobré obchodni vztahy s dodavateli i zékazniky
(stavajicimi i novymi), vénuje jim individualni péci a zajist'uje jejich spokojenost a

veérnost.

3.1.2 Mise

Poskytovat zdkaznikiim nejen kvalitni, spolehlivé a bezpe¢né zbozi s rychlym dodanim,
ale predevsim kvalitni, odborné a stale se rozsifujici portfolio sluzeb. Dlouhodobé
soustfedit usili a finan¢ni prostiedky do zefektiviiovani internich procesii, rozvoje
konkurenceschopnosti a budovani image sp&$ného podniku nejen v CR, ale také na
Slovensku. Spolecné vytvéret a pravidelné komunikovat dlouhodobé cile, plany, vizi a
péstovat v podniku spolecné sdilené hodnoty. Udrzovat vlastniky dostate¢né spokojené
diky pravidelnym a dostate¢n¢ vysokym ziskiim. Udrzovat pracovni prostiedi moderni a
pfijemné. Vyjadfovat zaméstnancim podporu a zajem a zajiStovat dostatecné vysoké
mzdy, finanéni a jiné benefity a moznosti dal$iho vzdélavani, kariérniho rastu a rozvoje.
Nadale v zaméstnancich péstovat individudlni pfistup k zdkaznikiim ochotu a odhodlani
reSit jeho problémy a plnit jeho pozadavky komplexné. Pracovat na kvalité¢ a
dlouhodobém rozvoji obchodnich vztahli se zdkazniky 1 dodavateli a byt jim
spolehlivym a dlouhodobym partnerem. Byt poctivou a slusnou firmou, ktera dodrzuje

zakony, pravidla a etiku podnikani.

3.1.3 Strategie vCetné strategickych cila

Navrhovana strategie respektuje doporuceni pro fazi stabilizaci v rdmci Zivotniho
cyklu, tzn. podporovat spolupraci a motivaci zaméstnancd, zlepSovat interni procesy,

vytvaret strategické a operativni plany, rozpoCty, zavést komunikaéni systém, udrzovat
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rozvojové a vzdélavaci programy pro zaméstnance a napliovat ocekavani a cile
zamé&stnancl. Strategie téz respektuje v ramci Zivotniho cyklu zvolenou strategii
udrZeni — sousttedit se pfedevSim na existujici cile, udrzovat soucasné tempo rozvoje a
soucasny podil na trhu, reagovat na zmény na trhu pfi udrzeni ¢i posileni
konkurenceschopnosti, soustiedit pozornost dovniti podniku na zaméstnance, vztahy,
procesy, komunikaci a plany i vné podniku tzn. udrzeni a rozvoj vztaht se zakazniky i

dodavateli.

Strategie vyuziva prilezitost: pfechod obchodu do online prostiedi a silné stranky:
individudlni pfistup k zdkaznikovi, Siroky sortiment kvalitniho zbozi a §iroky sortiment
kvalitnich sluzeb, potlacuje hrozby: vznik vlastni pobocky vyznamného dodavatele v
CR/SR, odchod kli¢ovych zaméstnancti a vyse reinvestic do podniku a jeho rozvoje, a
rozviji a posiluje slabé stranky: komunikaci a podporu smérem shora-doli a spole¢né
sdilené hodnoty, ideje, vize, strategii, dlouhodobé sméfovani a cile, které nejsou v
soucasnosti formulovany a komunikovany. Zaroven strategie podporuje zaclenéni ¢i
rozvoj doporucenych aktivit pro kvadrant S-T — zvySovani produktivity a efektivity
vnitinich procest, investice do podniku z kumulovaného zisku a prace na zvySeni

produktivity zaméstnanct pres motivacni systém.

Strategie také splituje doporucené strategie penetrace na trh (podpora prodeje a
zvySeni aktivity smérem k zakaznikovi a jeho informovanost) a ¢aste¢né i rozvoj
produktu (v tomto ptipadé ve smyslu rozsiteni a zkvalitnéni sluzeb) vychazejici

Z umisténi v matici IE.

Formulace strategie tedy vypada nasledovné:

Udrzovat soucasné zakazniky spokojené a vérné diky individudlnimu pfistupu a
uspokojovani jejich potieb, pozadavkil a feSeni problému rychle, kvalitn€ a komplexné.
Kromé soucasnych sluzeb nabizet a dale rozSifovat portfolio kvalitnich sluZzeb s
vysokou ptidanou hodnotou (e-shop, online ptednasky, sluzby projekce feseni na kli¢
zakaznikovi, vlastni vyroba rozvadécii) a udrzovat se zdkaznikem dlouhodobé kvalitni
vztahy a pravidelnou komunikaci. Nadale nabizet a rozSifovat portfolio kvalitniho a
specializovaného zbozi od provéfenych evropskych dodavatell, ty si udrzet a rozvijet
S nimi vztahy a spolupraci a pravidelné s nimi komunikovat. Udrzet podnik finan¢né

stabilni s vyznamnym podilem na trhu a dostate¢né ziskovy, aby bylo mozné udrZzovat
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dostate¢nou vysi vyplat podilu na zisku pro vlastniky, dostatecné vysoké mzdy
zaméstnancl a reinvestovat ¢ast zisku zpét do rozvoje podniku. Vytvofit krizovy plan
pro piipad odchodu jednoho nebo obou vlastnikli a vyfeSit problematiku vlastnické
struktury, kterd pomtze urcit budouci sméfovani podniku. Zavést v podniku fungujici
strategické fizeni, jehoz cilem bude upravit, rozpracovat a pravidelné aktualizovat
podnikovou strategii vcetn¢ vize, dlouhodobych cila, planu rozvoje v jednotlivych
oblastech a mnozstvi financnich prostiedkii pro rozvoj kliCovych zdroji konkurenc¢nich
vyhod. Pifedevsim financni cile nadale pravideln¢ rozpracovavat do dil¢ich cila a ukolt.
Zlepsit strategickou komunikaci od vlastniki a vrcholového vedeni smérem k
zaméstnanciim a posilit jejich zapojeni i informovanost o dlouhodobém sméfovani za
ucelem vytvoreni spole¢ného cile ¢i vize, vzniku sdilenych hodnot a rozvoji spolupréce.
Snizit fluktuaci zaméstnanctly, udrzet a peclivé vybirat kvalitni, schopné a produktivni
pracovniky s vysokou odbornosti, motivaci pro praci a schopnosti poradit zakaznikovi.
Nadale rozvijet vzdélani zaméstnancti pomoci vzdélavacich plant, které jsou pravidelné
vyhodnocovany a upravovany. Zlepsovat interni komunikaci pfedev§im shoda doli
zavedenim komunikacniho systému, ktery podpofi srozumitelnost, systemati¢nost a
prehlednost ¢innosti a tkold. Zlepsit motivacni systém benefiti a zvysit zdjem a
podporu zaméstnanctim ze strany vlastnikli a vrcholového vedeni podniku, ktery povede
ke zvySeni motivace a rozvoje spoluprace. Nadale investovat do modernizace vybaveni
a zlepSovani kvality pracovniho prostfedi. Dlouhodob& pracovat na zefektiviiovani,
zrychleni a zjednodusovani vnitinich procest ke spokojenosti zakaznikil i zaméstnanct.
Zlepsit komunika¢ni marketingové a propagacni aktivity na internetu (online prednasky,
nové webové stranky, e-shop — B2B portal), a to nejen skrz zbozi, ale pfedevsim pro
zvySeni povédomi a budovani image podniku jako celku. Vyrazn€ investi¢né narocnym
cilem podniku je vybudovani vlastniho zdzemi (pozemek, budova, sklad, kancelafe)

Vv Brné a zalozeni pobocky podniku na Slovensku.

3.2 Vybér strategickych cili v ramci 3D pojeti a jejich konkretizace

Strategické cile zietelné z formulace strategie 1ze rozdélit na cile, které jiZ jsou soucasti
soucasné podnikové strategie a podnik je napliuje, cile soucasné, které podnik zatim

nenapliiuje (vybudovani vlastniho zazemi, rozsifeni portfolia sluzeb — vlastni projekce a
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vyroba rozvadéct), cile nové, které podnik v soucasnosti fesi a napliiuje (nakup a

zavedeni komunika¢niho systému) a cile nové a samoziejmé zatim nenapliiované.

Z pohledu ramce 3D pojeti cila Ize vSechny cile rozradit do tii dimenzi — interni, externi
a ekonomické. Z analytické Casti a navrhované strategie je ziejmé, ze podnik by mél
vyrazné vice pracovat na cilech v interni a externi dimenzi tzn. pfedevsim smérem
k zdkaznikiim a zaméstnancim. Zejména nové navrhované strategické cile sméfuji do

téchto dvou dimenzi:

1. Interni dimenze — zavedeni strategického fizeni, zlepSeni vnitini komunikace,
urceni spolecného cile a vize a péce o sdilené hodnoty, zlepSeni motivac¢niho
systému za ucelem zvyseni motivace a spoluprace, rozvoj zdroji konkurenc¢nich

vyhod a zefektiviiovani, zrychleni a zjednoduSovani vnitinich procest

2. Externi dimenze — rozSifeni portfolia sluzeb, zlepSeni marketingovych a

propagacnich aktivit na internetu, zvyseni povédomi a budovani image podniku

Z interni dimenze bude vypracovan navrh na zavedeni strategického Fizeni vcéetné
pripravy podminek, které bude mit vyznamné pozitivni dopady i na plnéni dal$ich cilt
V této dimenzi napt. rozvoj zdrojii konkurenénich vyhod, zefektiviiovani, zrychleni a
zjednoduSovani  vnitfnich  procest a  zintenzivnéni  komunikace  smérem
k zaméstnancim, ale téZ zvySené zapojeni zaméstnanci skrz zpétnou vazbu, nové
napady ¢i feSeni. To by mélo vést k upravé spolecného cile a vize za vzniku sdilenych
hodnot (zapojeni zaméstnanct, spoluprace, tymovost). Disledkem tohoto procesu by
mélo byt zvySeni informovanosti, zapojeni, spoluprace, a predevSim motivace
zaméstnancl. Pro podporu fungovani strategického fizeni a pro dalsi zvySeni motivace a
produktivity zaméstnanci bude navrhnuta intervence Vv podobé motivacniho

(odménovaciho) systému, ktery bude navazan na strategické cile firmy.

Cile vexterni dimenzi spadaji do oblasti marketingu. Z tohoto divodu prob&hne
modifikace marketingové strategie v ramci, které budou navrhnuta konkrétni feSeni
jako tvorba novych webovych stranek s e-shopem — B2B portalem, online prednasky a
zaméstnani spravce webu, e-shopu a socidlnich siti. Témito konkrétnimi feSenimi bude

dosazeno vSech vyty¢enych strategickych cila v této dimenzi.
Obé tyto zmény spojuje strategicky cil reinvestovat ¢ast zisku zpét do podniku.
Z posledni vyrocni zpravy podniku vyplyva, Ze podnik disponuje vice nez
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37,5 mil. K¢ v nerozdéleném zisku z minulych let a nema Zadné dlouhodobé zavazky.
Na zakladé informaci zrozhovoru s vrcholovym vedenim spole¢nosti je naprosta
vétsina téchto prostfedkil uloZzena na terminovanych uctech a v soucasnosti se iroky na
terminovanych tucétech blizi nule, inflace roste a tyto prostfedky jsou vyznamné
znehodnocovany. Podnik tedy disponuje finan¢nimi prostfedky na realizaci navrhii a
soucasna situace nahrava k jejich vyuziti. Reinvestice v ramci navrhi bude smétovat
vV prvnim piipadé do teambuildingovych akci, komunikaénich kurzi a pfijeti nového
zaméstnance. 'V druhém pfipadé bude investice sméfovat do motivacniho
(odménovaciho) systému a ve tfetim navrhu pidjde o investice do nového webu s e-
shopem, zamé&stnani spravce online marketingu (web, e-shop a socialni sité) a finan¢ni
prostfedky bude vyzadovat i natoCeni série online pfedndSek. Pro jednotlivé navrhy

budou vycisleny naklady na tyto zmény a vytvoten plan rozpoctu nakladu.

Néavrhy zmén a cile vinterni a externi dimenzi samoziejmé budou mit dopad na
ekonomickou dimenzi, ale jejich podstatou je primarné naplnéni cili a feSeni problému
v téchto dimenzich. Cile ¢isté v ekonomické dimenzi nebudou v navrhové &asti feseny,
protoZe z analytické Casti prace je ziejmé, ze ekonomické zdravi podniku je na velmi
dobré urovni. Financni stabilita a finan¢ni fizeni a pldnovani je v podniku zavedené a

funk¢ni a patfi mezi silné stranky.

VyrazngjSich problémi, podnéth ¢i piimo cili z analytické ¢asti a navrhované strategie,
které se dotykaji vSech tfi dimenzi, vyplyvd mnohem vice. Vzhledem k omezenému
rozsahu prace budou tyto stru¢né shrnuty a popsany v kapitole 3.6. Ke vSem budou

formulovéana doporuceni ¢i ptipadné nastinén postup feSeni a naplnéni.

3.3 Navrh na zavedeni strategického Fizeni véetné pripravy podminek

Systém strategického manazerského fizeni v podniku neni zaveden a velmi chybi. V
podniku nejsou tvofeny plany na delsi obdobi, nez je jeden rok. Na zaklad¢ vysledkt
provedeného vyzkumu ve firmé, lze s jistotou fict, Ze urcité vize v hlavach jednotlivych
stakeholderti jsou, ale nejsou zcela jednotné, a predevSim vzijemné ani smérem k
zaméstnancim komunikované. Doporucuji podniku vychazet z navrhované vize, mise a
strategie a Upravami a vlivem niZe popsanych dalSich kroki pro zavedeni strategického
fizeni vytvofit celopodnikovy spolecny cil a strategii pro dal§i smétfovani, zlepSit
strategickou komunikaci smérem k zaméstnancim a tim zvySit informovanost
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zaméstnancl o dlouhodobych cilech a planech. Strategie a cile by se méli stat vlivem
dalSich krokt, pfedevsim komunikaci, spole¢nym cilem a vizi pro kazdého zaméstnance

a cely podnik za vzniku novych spole¢nych sdilenych hodnot.

Hlavnim cilem je zavést strategické Fizeni do podniku a pfipravit podminky pro
uspesné zavedeni a fungovani na zakladé:
e Navrhu konceptu strategického fizeni.
e Zajisténi podminek pro dalsi sdilené hodnoty — zapojeni zaméstnanci a jejich
citovy zavazek, spoluprace a tymovost.
e ZlepSeni interni komunikace.
e Zaméstnani nového zaméstnance na pozici ,,Spravce strategie a koordinator

podnikovych operaci* do konce ¢ervence 2021.

Navrhy dale pracuji s pfedpokladem, Ze navrhovana strategie vcetné strategickych cilti

bude schvalena valnou hromadou, ktera pro jeji realizaci uvolni finanéni prostiedky.

3.3.1 Zavedeni strategického Fizeni a podpurnych intervenci pro fungovani

Strategické fizeni je proces, jehoz zavedeni vyzaduje vznik strategického tymu, ktery
musi v prvni fazi vytvofit provést klicovy prvni krok pro tspésné zavedeni a fungovani
strategického fizeni: vytvorit v podniku podminky systematického viidného, ale
neuprosného natlaku tzn. otevicenost v komunikaci, ale zdaroven tlak na plnéni a cilu, za
které budou zaméstnanci odménovani. Mezi dalsi tkoly tymu bude Vv procesu
strategického fizeni komunikovat, fidit, hodnotit a aktualizovat strategické procesy a
zamgery.

Navrhované strategické cile budou rozpracovany do operativnich cili (ukazatelt)
pro jednotliva oddé€leni, podle kterych bude urceno splnéni ¢i nesplnéni cile. Hodnoceni
uspeésSnosti danych cili ¢i jejich ptipadnd uprava bude probihat na zasedanich
strategického tymu. Dal$im krokem je pfiprava a tvorba vhodnych podminek, které¢ jsou

ptredstaveny dale v této kapitole.

Dalsim klicCovym krokem je celopodnikovy meeting, na kterém musi prob&hnout
seznameni vSech zaméstnanci s podnikovou vizi, misi, strategii a strategickymi cili.
Strategicky tym musi srozumitelné vysvétlit zaméstnanciim vyznam strategie a jeji
pozitivni dopady. Zarovent musi byt na této schlizi piedstaveny i dil¢i cile a operace,
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kterych je nutné dosahnout a od zaméstnancu je vyzadovano jejich plnéni tzn. predstavit
motivacni (odménovaci) systém cilii a benefitd plynoucich z jejich plnéni. Pfedstaveny
by méli byt 1 dalsi nutné zmény ve vnitini komunikaci: systém porad, brainstormingové
porady, pravidelnd anonymni dotaznikova Setfeni a teambuildingové a dalsi firemni
akce na dalSich 6 mésici. Zaméstnancim by mélo byt poskytnuto pisemné zpracovani

strategie vcetn¢ vyhlaseni jeji zavaznosti.

V dalsi fazi musi ¢lenové strategického tymu Fidit a vést pracovniky k dodrZovani
stanovené strategie a taktéz sledovat, evidovat a pribézné hodnotit dosahovani
vysledkii a plnéni zadanych dil¢ich cila. V tomto obdobi budou probihat v jednotlivych
odd¢lenich porady, brainstorming a dotaznikova Setfeni pro ziskdni novych podnétl,
navrhi ¢i piipadnych feSeni dil¢ich internich problémt ¢i procest.

Pribézné bude zpracovavana strategicka analyza externich pftilezitosti a hrozeb.
Budou provadéna dotaznikova Setfeni se zdkazniky zamétena na jejich spokojenost se
sluzbami a zbozim a S vyhrazenym prostorem pro pfipadné ptfipominky a podnéty.
Mapovan bude vyvoj trhu, aktivita konkurence a soucasné trendy v danych oblastech

(skladovani, expedice a logistika, odchod a marketing atd.).

Vsechny poznatky, podnéty a vysledky z pfedchozi ¢asti budou evidovany, predbézné

hodnoceny a na dalSim zasedani strategického tymu prezentovany. Evidence

N 24
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budou navrhnuta opatifeni, feSeni a zmény ¢i aktualizace strategie. Nasledovat bude
pfedstaveni a schvaleni obsahu zmén valnou hromadou a zaji$téni finan¢ni prostfedkt

na zavedeni zmén. Cely cyklus ptedchozich dil¢ich kroku se poté opakuje.

Na tento koncept strategického tizeni navazuje zlepSeni efektivity interni komunikace a
tvorba motivac¢niho systému uvedené dale, které by méli vést nejen k uspé$nému
zavedeni a fungovani strategického fizeni, ale téz vytvaii podminky ke vzniku novych

sdilenych hodnot ve smyslu:

e Aktivni zapojeni zaméstnanci do tvorby spole¢né vize, ideje a cilu a citovy
zavazek zaméstnanci vici témto cilim a celému podniku — podnik novym

motivaénim systémem dava jasné najevo, Ze strategii bere vazné a vyzaduje jeji
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dodrzovani. To mimo jiné znamena, Ze zaméstnanci jsou ujisténi, ze jejich prace
ma smysl a vyznam a podnik je ochoten za naplnéni cilii své zaméstnance
finanén¢ odmeénit. Zaroven diky zlepSeni komunikace (dotaznikova Setfeni,
brainstorming, moznost otevien¢ vyjadfit svlj ndzor atd.) davd moznost
zaméstnanciim aktivné se zapojit a spolupodilet se na tvorb¢ strategie, vize, ideji
a cili. Doporucuji podniku jejich pfanim a podnétim vyjit vstiic alespon
v dil¢ich ¢astech. protoze zaméstnanci tak sami ziskaji urcity citovy zavazek ke
strategii a jejimu napliiovani, coz bude mit dal$i pozitivni vliv na jejich

motivaci.

e Tymovost a spoluprace — sdilené hodnoty spoluprace a tymovost v soucasnosti
v podniku pomémé dobie funguji, ovsem Casto pouze v jednotlivych oddélenich.
Cilem je pomoci teambuildingu a tvorbé spole¢ného cile pfenést tyto hodnoty a

¢innosti do celého podniku napfi¢ oddélenimi.

Dale, vedouci pracovnici v¢etné jednatele jsou ¢asto velmi ¢asové zaneprazdnéni, proto
navrhuji vytvofit movou pozici ,,Spravce strategie a koordinator podnikovych
operaci®. Tento novy zaméstnanec bude soucésti strategického tymu a naplni jeho
prace bude piredevsim:
e planovat, organizovat a popt. vést zasedani tymu,
e provadét strategickou analyzu, spolupracovat s ¢leny tymu na aktualizacich
podnikové strategie a navrhovat zmény funkénich strategii,
e planovat, organizovat, pfipravovat a popt. vést v dalich krocich zminéné
akce (teambuilding, brainstorming, dotaznikova Setfeni atd.),
e komunikovat se fadovymi zaméstnanci strategii a jeji vyznam a dopady,
e sledovat, kontrolovat, koordinovat, fidit a optimalizovat podnikové procesy
a operace,

e sledovat a kontrolovat kvalitu nabizenych sluZeb a spokojenost zakaznikd,

e poskytovat vedoucim organiza¢ni podporu a asistenci s fesenim problémd.

V dalSich podkapitolach jsou tyto organiza¢ni intervence blize popsany ve vazbé na

ukazatele a stanovené cile.

110



Zlepseni vnitini komunikace s fadovymi zaméstnanci i komunikace napii¢ oddélenimi
vcetné vedoucich pracovnikii oddéleni musi byt iniciovano vrcholovym vedenim, popf.

vlastniky. Navrhuji tedy tyto akce, které by meli komunikaci v podniku vyrazné zlepsit:

e Ucast vedoucich pracovniki a vrcholového vedeni na komunikaénim kurzu
zaméfeném na otevienou komunikaci, vedeni lidi a dal$i manazerské soft-skills,

e Uspesn¢ implementovat komunikacéni systém,

e poradat celopodnikovy meeting 1x za pul roku,

e poradat pravidelnd zasedani strategického tymu,

e potadat porady odd¢€leni 1x tydné,

e vyuzivat brainstormingu a vytvaret piijemné prostfedni s moznosti oteviené
komunikace (vyjadfit nazor ¢i napad bez odsouzeni ¢i dasledkd) na vsech
téchto schizich,

e provadét anonymni dotaznikové Setfeni mezi fadovymi zaméstnanci zaméiené
na spokojenost a navrhy na zlepSeni (procest, pracovniho prostiedi apod.)
pravidelné 1x za pul roku vzdy pted zasedanim strategické¢ho tymu, kde bude
vyhodnoceno,

e organizovat teambuildingové akce 1x za kvartdl, které budou zaméfené na
posileni spoluprace (¢i ochoty spolupracovat) mezi fadovymi zaméstnanci, a to
pfedevsim napfi¢ oddélenimi.

Motivaéni profil mnohych, ptedev§im dlouholetych, zaméstnanci ve spolecnosti
stagnuje. Tento problém neni spjaty primarné z vysi mezd, ale pfedevsim z dal§imi
¢astmi motivacniho profilu (potfeba ocenéni, informovanost, socialni kontakt). Systém
pravidelnych schiizi dava strategickému tymu prostor vyjadfit zamestnancim zajem o
jejich praci, podporu a vetejné jim podekovat ¢i je pochvalit napt. za dosazeni

stanovenych cila.

3.3.2 Implementace strategického Fizeni a podpiirnych intervenci

Prvnim krokem k implementaci je vytvorit strategicky tym, a pravé jeho ¢lenové
budou mit odpovédnost za zavedeni strategického fizeni do podniku. Tym bude sloZen
ze soucasnych zameéstnancii:

e Vvedouci tymu: jednatel podniku (vrcholového vedeni),
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e (lenové tymu: obchodni feditel, vedouci technického oddéleni, vedouci
oddéleni sklad a expedice, vedouci ekonomického a persondlniho tseku a

spravce strategie a koordinator podnikovych operaci.

Hlavni odpovédnost za implementaci zmén bude mit vedouci tymu — jednatel podniku.
Odpovédnosti ¢lend tymu bude komunikovat, fidit a hodnotit pribéh celého procesu.
Clenové tymu jsou kazdy ve svém oddéleni odpovédni za fizeni, plnéni a hodnoceni
dosahovanych vysledka a dil¢ich ciltt definovanych motivaénim systémem. Hodnoceni
by mélo probihat alesponi 1x za dva tydny. Vedouci jednotlivych oddéleni jsou
odpovédni také za pravidelné pofadani a vedeni porad, brainstormingu a dotaznikovych
Setfeni na zakladé nichz budou evidovat nové podnéty, navrhy ¢i ptipadna feSeni dil¢ich
internich problému ¢i procest a externich ptilezitosti a hrozeb. Kroky implementace a
veSkeré odpovédnosti prehledné zobrazuje nasledujici tabulka €. 23 vypracovand na

zakladé RACI matice.

Tab. 23: RACI matice pro zavedeni strategického Fizeni a podpiirnych intervenci
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Vedouci | Clenové | Radovy

Cinnost ) i . . | Vlastnici
tymu tymu |zamestnanci
Schvaleni, popt. uprava navrhu strategie a
vyclenéni finan¢nich prostifedki na realizaci AR R
vsech dil¢ich kroku
Vytvoreni strateg. tymu a prvni zasedani AR R |

Vytvoteni pozadavkil na funkci ,,Spravce
strategie a koordinator podnikovych operaci® AR R
a podani inzeratu

Vybérové tizeni a zaméstnani nového

) A R
pracovnika
U h 71 e . w ,h 7
’pf’ava a’ soc valeni motivacniho systemu a A R R | |
dil¢ich cila
Komunika¢ni kurz pro ¢leny strateg. tymu AR R
Celopodnikovy meeting AR R R |
Komunikace a Fizeni implementace — porady, AR R C
kontrola
Strategicka analyza a hodnoceni dil¢ich cild
(dotaznikova Setfeni, porady vyuZivajici AR R C
brainstorming, teambuilding atd.)
2. dani strategického tymu — aktualizace
zasedani strategického tymu AR R |

strategie a cild
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3.3.3 Casovy ramec realizace

Prvni zasedani strategického tymu probéhne 7.7.2021 a do konce roku bude probihat
pravidelné¢ 1x mési¢né vzdy v prvnim tydnu daného meésice. DalSich 6 mésicti budou
zasedani probihat 1x za dva mésice a dale 1x za 3 mésice. Kazdy pul rok probéhne
celkové posouzeni a aktualizace strategie. Zastupitelnost na zaseddnich neni pfipustna.
Na klicovém prvnim zasedani probéhne rozd€leni zodpovédnosti, pravomoci a dil¢ich
tikoltt mezi jednotlivé ¢leny tymu. Ukoly budou zafazeny do nového komunikaéniho
systému Freelo. Koupé a implementace nového komunikaéniho systému je v podniku
Vv soucasnosti feSena. Od nového komunikac¢niho systému si podnik slibuje zvySeni

informovanosti, systemati¢nosti a prehlednosti, zlepseni komunikace, fizeni a kontroly.

Celopodnikovy meeting by se mél uskuteciovat pravidelné 1x za pll roku. Na ném
musi byt nastinény dal$i nova feseni, zmény ¢i pripadné investice na zakladé vysledkt
strategick¢ analyzy a zpétné vazby od zaméstnancii za poslednich 6 mésicu.
Predstaveny musi dal§i mozné Upravy motivaéniho (odménovaciho) systému — cili a
benefitl plynoucich zjejich plnéni a pldnované akce na dalSi obdobi. VSichni
pracovnici by méli mit moznost se doptavat a vyzadovat piipadné vyjasnéni, vysvétleni

apod. a to pfipadné i anonymni formou napf. pomoci listeckt s dotazem.

Casovy ramec viz tabulka ¢. 24 zobrazuje sled vSech ¢innosti pro ptipravu podminek 1

zavedeni strategického tizeni do podniku.

Tab. 24: Casovy ramec pro zavedeni strategického Fizeni a podpirnych intervenci
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cinnost Termin
Schvaleni, popf. uprava navrhu strategie a vy¢lenéni finan¢nich prostredkt | 1.7.-5.7.2021
Vytvofeni strategického tymu a prvni zasedani 6.7.-7.7.2021
Vytvoteni pozadavkill na funkci ,,Spravce strategie a koordinator 77.872021
podnikovych operaci a podani inzeratu
Vybérové tizeni a zaméstnani nového pracovnika 9.7.-21.7.2021
Uprava a schvaleni motiva¢niho systému a dil¢ich cila 9.7.-21.7.2021
Komunikac¢ni kurz pro ¢leny strategického tymu 19.7.-20.7.2021
Celopodnikovy meeting 22.7.2021
Komunikace a fizeni implementace — porady, kontrola 23.7.-6.8.2021
Strategicka analyza a hodnoceni dil¢ich cilti (dotaznikova Setfeni, porady 93.7 -6.8.2021
vyuzivajici brainstorming, teambuilding atd.)
2. zasedani strategického tymu — aktualizace strategie a cilt 6.8.2021
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3.3.4 ldentifikace a analyza rizik z navrhi

VSechny cinnosti, kroky a cely projekt zavedeni strategického fizeni byl podroben
analyze rizik. Identifikovana rizika budou vzdy hodnocena skérovaci metodou na

zaklad¢ nésledujici tabulky €. 25.

Tab. 25: Hodnoceni pravdépodobnosti a dopadu identifikovanych rizik
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Pravdépodobnost Dopad Hodnota rizika
nizka: 3 az 4 méné vyznamny: 3 az 4 nizka: 21 az 40
pravdépodobna: 5 az 6 vyznamny: 5 az 6 sttedni: 41 az 60
vice pravdépodobna: 7 az 8 velmi vyznamny: 7 az 8 vysoka: 61 az 80

Nasledujici tabulka ¢. 26 obsahuje identifikovana a zhodnocena rizika spjata s ptipravou
podminek vcetn€¢ jejich implementace a zavedeni strategického fizeni.
Nejvyznamnéj$im rizikem je nedostatek vyclenénych finan¢nich prostfedki ze strany

vlastnikil a prace ¢lent strategického tymu na strategické analyze a kontrole dil¢ich cili.

Tab. 26: Identifikace a zhodnoceni rizik ze zavedeni strategického Fizeni a podpirnych intervenci
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Cisl . Hodnota
1810 Riziko Pravdépodobnost | Dopad ..
rizika rizika
1 |Nedostatek vyélenénych prostiedka 7 63
2 | Neshody uvnitf strategického tymu 4 6 24
3 Nenalezeni vhodného nového 3 6
zameéstnance
4 | Nedostatecna vykonnost zaméstnance 3 7 21
Spatné zaclenéni nového zaméstnance do
5 . 3 27
kolektivu
6 Pfili? striktn¢ nastavené cile pro 5 7 35
zamestnance
7 | P1ili$ nizkd vySe odmén pro zaméstnance 5 8 40
Odpor zaméstnanct k navrhované strategii 5 45
9 I\Tedostateéné priubézna kontrola ¢lent 6 3 48
tymu
10 [Nedostate¢na strategicka analyza tymu 7 8 56
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Kjednotlivym rizikim byla navrhnuta opatfeni, kterda se zaméfuji na snizeni
pravdépodobnosti, popt. dopadu. Nésledné bylo provedeno nové zhodnoceni, které je

zobrazeno v tabulce &. 27.

Tab. 27: Navrh opati‘eni a nové zhodnoceni rizik ze zavedeni strategického Fizeni a podpirnych
intervenci
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Cislo B . Nova Novy Nova
rizika Navrh opatreni pravdépodobnost | dopad ho_d T‘Ota
rizika
1 Pfesvédéova;mi vlastnikd o dileZitosti, 5 8 48
redukce zmén
9 Komunika¢ni kurz, spole¢na
teambuildingova akce
3 Vice inzeratl, zvySeni nabizené mzdy
4 Zvysit vykonovou ¢ast mzdy
5 Zpétna vazba, osobni konzultace, 6
teambuilding
6 Strategicky tym upravi cile 3 7 21
7 Strategicky tym upravi vysi odmén 3 8 24
8 PresvédCovat a motivovat zaméstnance 4 36
9 PresvédCovat a motivovat ¢leny tymu 5 8 40
10 [PresvédCovat a motivovat ¢leny tymu 6 8 48

Zmeéna v hodnoceni rizik pfed a po opatfenich je znazornéna na nasledujicim

pavucinovém grafu €. 8.

== Hodnota pfed opatienim === Hodnota po opatfeni

R1

R2

R9 R3

R8 R4

R7 R5
R6
Graf 8: Pavuc¢inovy graf hodnoceni rizik — zavedeni strategického Fizeni a podpiirnych intervenci
(Zdroj: vlastni zpracovani)

115



3.3.5 Plan rozpoctu nakladi a prepokladané prinosy

Naklady tvofi mzda nového zameéstnance, naklady na komunikacni kurzy pro

management a teambuildingové akce.

Mzdové naklady nového zaméstnance na pozici ,Spravce strategic a koordinator
podnikovych operaci byli odhadnuty na zikladé¢ informaci dostupnych na webu

prace.kurzy.cz a nsp.cz na 37 000 K¢/mésic tzn. 444 000 K¢ za rok.

Odhadnout cenu teambuildingové akce je naro¢né: 1isi se podle aktivity a nabizejici
Casto na webu neuvadi cenu. Na zaklad¢é dostupnych informaci na webech lipenak.cz,
relaxa.istan.cz a scavengerhuntbrno.cz lze orienta¢né fict, ze naklady zacinaji na 550 K¢
za osobu na den tzn. v ptipadé soucasnych 29 zaméstnanct a Ctyfech akcich za rok

minimalné 33 800 K¢ ro¢né.

Na zaklad¢ dostupnych cen z webu pcdir.cz a mbk.cz 1ze nédklady na komunikaéni kurz
pro manazery vyc¢islit na 5300 K¢ za jeden online kurz trvajici 6-8 hodin.
Ptedpokladany pocet ¢lend tymu je 6 a s opakovanim ¢i dalSimi kurzy ndvrh nepocita.

Néklady jsou tedy 31 800 K&.

Plan rozpoctu nakladl na navrh je uveden v nésledujici tabulce ¢islo 28.

Tab. 28: Plan rozpo¢tu nakladi na zavedeni strategického Fizeni a podpirnych intervenci
(Zdroj: vlastni zpracovani)

2021 2022 2023
Mzdové naklady na nového zaméstnance 190 000 K¢ 444 000 K¢ 444 000 K¢
Néklady na teambuildingové akce 8450 K¢ 33 800 K¢ 33 800 K¢
Naklady na manazersky komunikacni kurz | 31 800 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Celkem 230250 Ké | 477800Kc¢ | 477 800 K¢

Pi¥inosy navrhu:
e ZvySeni systemati¢nosti a podpora pro management v rozhodovani.
e Vyrazné zlepSeni procesu a metod interni komunikace (rozvoj tohoto zdroje
konkuren¢ni vyhody).
e ZvySeni ochoty zaméstnancii spolupracovat (rozvoj tohoto zdroje konkurencni
vyhody).
e ZlepSeni informovanosti a motivace zaméstnancu vetné motivacniho profilu

(rozvoj téchto zdroji konkurenéni vyhody).
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e ZlepSeni vztahi na pracovisti napfic oddélenimi.

e Rozvoj dalsich zdroji konkurenc¢nich vyhod: teambuilding, neformalni a
oteviena komunikace a pracovni prostredi.

e Tvorba spolecné vize a cile.

e Vznik novych sdilenych hodnot: zapojeni zaméstnancl a citovy zavazek,

spoluprace a tymovost.

3.4 Navrh motiva¢niho systému

Intervence Vv podobé motivacniho a odménovaciho systému navazuje na koncept
strategického fizeni, sdilené hodnoty a zlepSeni vnitini komunikace jako samostatny
podpirny navrh. Jeho podstatou je pfeneseni strategickych cili formulovanych ve
strategii do konkrétnich operativnich cilti na zaklad¢ jejichz plnéni budou zaméstnanci
odménovani, coz strategickému tymu pomuize zaméstnance motivovat k napliiovani

strategie.

Vypléaceni finan¢nich prémii bude probihat kvartalné, vzdy po zasedani strategického
tymu. Do budoucna doporucuji podniku pti zvySovani mezd zvySovat vyrazné vic tuto
vykonovou slozku mzdy nez stabilni ¢ast mzdy. Motivaéni systém ¢i slozky odmén a

cile jsou navrZeny nasledovné:

Zaméstnanci skladu a expedice:
e provést vstupni/ vystupni kontrolu u vseho ptijatého/expedovaného zbozi v den
pfijeti/expedice,
e udrZet mnoZstvi reklamaci z diivodu Spatné expedovaného zboZi pod 0,1 %,
e expedovat zboZi ze vSech objednavek piijatych do 12:00 tentyz den.
Finan¢ni prémie pfi splnéni vSech cilti 10 % z mésicni mzdy, pii splnéni dvou 6 % z
mésicni mzdy, pfi splnéni jednoho 3 % z mési¢ni mzdy.
Zaméstnankyné fakturace:
e vyfakturovat vSechny objednavky pfijaté do 12:00 tentyz den,
e vyiesit reklamace ptijaté do 12:00 tentyZ den.
Financ¢ni prémie pti splnéni obou cili 10 % z mési¢ni mzdy, pfi splnéni jednoho cile 5

% z mésicni mzdy.
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Zaméstnankyné recepce:

e cvidovat do systému vSechny piijaté objednavky neprodlené tentyz den,

e pfeposilat vS§echny pfijaté dotazy a pozadavky zakaznikl neprodlen¢ tentyz den.
Finanéni prémie pfi splnéni obou cilii 10 % z mési¢ni mzdy, pii splnéni jednoho cile
5 % z mésicni mzdy.

Zaméstnanci servisu a kalibrace:
e provést kalibraci a expedovat piistroj do 2 dnti od piijeti,

e provést zarucni servis a expedovat piistroj do 2 dnti od pfijeti,

e provést pozarucni servis a expedovat pfistroj do 2 dnd od pfijeti potfebnych

soucastek.
Finanéni prémie pii splnéni vSech cili 10 % z mési¢ni mzdy, pii splnéni dvou 6 % z

mésicni mzdy, pii splnéni jednoho 3 % z mési¢ni mzdy.

Zaméstnanci cejchovny:

e provést oveéfeni vSech transformatori pozadovanych ¢i piijatych do 11:00

tentyz den,

o vzdy ovérit spravny pozadovany transformator.
Finan¢ni prémie pii splnéni obou cilit 10 % z mésicni mzdy, pfi splnéni jednoho cile
5 % z mésicni mzdy.
Zaméstnanci obchodniho oddéleni a marketingu:

e vytvorfit alespoii 1 ¢lanek ¢i recenzi za tyden,

e provést objednavku neskladového zboZzi pozadovaného do 13:00 tentyZ den,

e ziskat alespon 3 nové zdkazniky za kvartal.
Financ¢ni prémie pfi splnéni vSech cili 10 % z mési¢ni mzdy, pfi splnéni dvou 6 % z
mésicni mzdy, pii splnéni jednoho 3 % z mési¢ni mzdy.
Zaméstnanci ekonomického a ucetniho dseku:

e udrzovat v€asnou platbu pohledéavek,

e udrzovat v¢asnou platbu zavazkd,

e zauctovat doklady pfijaté do 13:00 tentyZ den.
Finan¢ni prémie pti splnéni vSech cili 10 % z mési€ni mzdy, pfi splnéni dvou 6 % z
mésicni mzdy, pii splnéni jednoho 3 % z mési¢ni mzdy.
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Zaméstnanci personalniho useku:

e na zakladé vysledkii dotaznikového Setfeni udrzovat spokojenost zaméstnanct

alespoil na 75 %,

e provést za kvartal personalni pohovor s alespon ¢tvrtinou zaméstnanct,

e bezchybné zpracovat podklady pro platbu mezd véetné prémii a odmén.
Finan¢ni prémie pfi splnéni vSech cild 10 % z mési¢ni mzdy, pfi splnéni dvou 6 % z
mésicni mzdy, pii splnéni jednoho 3 % z mési¢ni mzdy.

Vedouci pracovnici jednotlivych oddéleni:

e vypracovat strategickou analyzu,

e provést prubézné hodnoceni plnéni cili,

e poradat kazdy tyden poradu oddéleni.

Finan¢ni prémie pfi splnéni vSech cili 10 % z mésicni mzdy, pfi splnéni dvou 6 % z

mésicni mzdy, pii splnéni jednoho 3 % z mési¢ni mzdy.

3.4.1 Implementace navrhu a zhodnoceni rizik

Kli¢ovou roli vimplementaci hraje strategicky tym, ktery byl vytvofen v rdmci
navrhu zavedeni strategického fizeni. Sled ¢innosti a odpovédnosti jsou uréeny na

zakladé RACI matice zobrazené na nasledujici tabulce ¢. 29.

Tab. 29: RACI matice pro implementaci motiva¢niho systému
(Zdroj: vlastni zpracovani)

9 Vedouci | Clenové Radovy
Cinnost i i . y . | Vlastnici
tymu tymu |zamestnanci
Uprava navrhu a dil&ich cilt AR R I
Schvaleni navrhu a vyclenéni financnich
o e AR R
prostiedkt
Predstaveni motivac¢niho systému
Lo yuemn AR R C |
zaméstnanciim — celopodnikovy meeting
Vedeni zamé&stnanct a kontrola plnéni cild AR A R Cc
Vyhodnoceni a vyplata odmén na zakladé
yiom e AP AR R c |
plnéni cilt

Casovy ramec tohoto navrhu zobrazeny v nasledujici tabulce ¢islo 30 mé spolecné
prvky a castecné i Casové rozmezi jako ndvrh na zavedeni strategického fizeni, ze
kterého téz vychazi a je s nim propojen.
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Tab. 30: Casovy ramec pro implementaci motiva¢niho systému
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Cinnost Termin
Uprava navrhu a dil&ich cilt 9.7.-15.7.2021
Schvaleni navrhu a vyc¢lenéni financnich prostredki 16.7.-21.7.2021
Predstaveni motiva¢niho systému zaméstnanctim — celopodnikovy meeting 22.7.2021
Vedeni zamé&stnancti a kontrola plnéni cili 23.7.-30.9.2021
Vyplata odmén na zaklad¢ plnéni cili 1.10.2021

Knavrhu byla obdobné¢ jako u ptedchoziho navrhu zpracovana analyza rizik.
Identifikovana a zhodnocend rizika vcetné jejich pravdépodobnosti a dopadu jsou

zobrazena v nasledujici tabulce ¢islo 31.

Tab. 31: Identifikace a zhodnoceni rizik pro implementaci motiva¢niho systému
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Cisl . Hodnota
~1510 Riziko Pravdépodobnost | Dopad .
rizika rizika
1 Nedostatek vyclenénych prostredki 7 63
2 Nedostate¢na vykonnost zaméstnancti 3 7 21
3 Pfﬂié striktn¢ nastavené cile pro 5 7 35
zamestnance
4 P1ilis nizka vy$e odmén pro 5 8 40

zameéstnance

Pro jednotlivd rizika byla navrhnuta opatieni, kterd snizuji pravdépodobnost, popf.

dopad rizika a vypoctena nova hodnota rizika viz nasledujici tabulka ¢. 32.

Tab. 32: Navrh opati‘eni a nové zhodnoceni rizik pro implementaci motiva¢niho systému
(Zdroj: vlastni zpracovani)

v Nova
sl . Novy
C.l.s 0 Navrh opatieni VNova oYY | hodnota
rizika pravdépodobnost | dopad ..
rizika
1 Pfesvédéovévmi vlastnikt o dilezitosti, 5 8 48
redukce zmén
9 Zvysit vykonovou ¢ast mzdy — 7
odmény
3 Strategicky tym upravi cile 3 7 21
4 Strategicky tym upravi vysi odmén 3 8 24

Zmeéna rizik pted a po opatieni je graficky zobrazena v pavucinovém grafu ¢islo 9.
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e Hodnota pied opatfenim Hodnota po opatieni

R1

R4 R2

R3

Graf 9: Pavuc€inovy graf hodnoceni rizik — motivaéni systém
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Plan rozpoctu nakladi

Dle vyro¢ni zpravy 2019 byli roéni mzdové ndklady 16 714 tis. K¢ (1 392,8 tis. K¢
meésicn€). Soucasné mesic¢ni naklady na mzdy tedy lze realné odhadovat na 1 400 tis.
K¢&. Navrh ptipousti finanéni prémie ve vysi 0-10 % mésiéni mzdy proplacené kvartalné
tzn. maximalni vySe proplacenych finan¢nich prémii z motiva¢niho systému je 140 000
tis. K¢ za kvartal tj. 560 000 K¢ za rok. Plan rozpoctu nékladu je uveden v nasledujici

tabulce ¢. 33.

Tab. 33: Plan rozpo¢tu nakladi pro implementaci motiva¢niho systému
(Zdroj: vlastni zpracovani)

2021 2022 2023

NavySeni mzdovych ndkladii = 280 000 K& | 560 000 K& | 560000 K&

maximalni vySe finan¢ni odmén

Predpokladané prinosy

e Podpora Gspé€Sného zavedeni a fungovani strategického fizeni.
e Ro0zvoj zdroji konkuren¢ni vyhody: motivaéni systém vedouci k produktivité a
mzdové podminky.

e Zvyseni motivace, Spokojenosti a produktivity zaméstnanct.
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3.5 Modifikace stavajici marketingové strategie

Image podniku v soucasnosti ¢erpad pomérné vyznamné z image znac¢ek dodavatelt a
jejich zbozi. Dle participantd vV ramci vyzkumu, provedeného v analytické ¢asti prace, Si
zakaznici podnik casto spojuji pravé s témito znackami a zbozim. Podnik by mél
ukazovat a prezentovat vice piidanou hodnotu, kterou zbozi podnik dodavd svymi

sluzbami (distribuce, kontrola, kalibrace, cejchovani, servis, poradenstvi, ¢eské manualy

a dalsi).

Sife nabizenych sluZeb je zdrojem konkuren¢ni vyhody, ktery ma podnik na vysoké
urovni, ale doporucuji jeho dalsi rozvoj. Jednou z moznosti rozsiteni portfolia sluzeb je
nabidnout zakaznikiim moznost online nakupu. Kvalita sou¢asnych webovych stranek
neni na dobré Urovni, coz je v soucasné pandemické dobé dvojndsobny problém.
Soucasny web neplsobi moderné a bézi na zastaralém redakénim systému. Soucasny
spravce webovych stranek navic neni pfili§ schopny a trpi tim nejen image podniku, ale
predev$im moznost podniku tento zdroj rozvijet a stavét na ném. Navrhuji, aby podnik
zainvestoval do novych webovych stranek s e-shopem — B2B portdlem a zaméstnal

nového schopného online marketingu (spravce webu, e-shopu a socialnich siti).

Participanti ve vyzkumu vidi moznosti napf. v prestizni a dostupné lokalité
technologického parku, kterou podnik dostatecné nevyuZiva pro nejriznéjsi kurzy,
prednasky, Skoleni, prohlidky apod. V soucasné dob¢ se tedy nabizi natocit sérii online
prednédsek o spolecnosti, jejich sluzbach a nabizenych produktech, které by zlepSili

informovanost zakaznikli a povédomi o firmé.

Marketingova strategie by tedy méla byt ptizpiisobena soucasné koronavirové krizi,
ktera sebou ptindsi ptilezitost v podobé piesunu obchodu a komunikace se zakaznikem
do online prostfedi. Ugelem je zvysit intenzitu marketingovych a propagaénich aktivit
spole€nosti pomoci online a video marketingu, kterd pfinese zvySeni

konkurenceschopnosti podniku.

Hlavnim cilem je vytvoreni webovych stranek s e-hopem s B2B portalem do konce
roku 2021 s planem uvedenych akeci:
e 0d 1.7.2021 do konce roku 2021 natoc¢it 10 online vysilanych pfednasek.

e Zaméstnat spravce online marketingu do konce roku 2021.
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3.5.1 Vytvoieni webovych stranek s e-hopem — B2B portalem

Soucasné webové stranky s e-shopem navstivi podle dat zledna az dubna 2021
VvV priuméru 6094 uzivateli mésicné. Pocet navstév je v tomtéz obdobi 9 777 navstév

V pruméru za mésic. Nové webové stranky by méli ptilakat vice navstévniki.

Soucasny e-shop neni propojeny s podnikovym ERP a vSechny objednavky z n¢j musi
byt evidovany rucné. Zaroven podnik na e-shopu nabizi pouze omezeny sortiment
zbozi. Za lonsky rok spolec¢nost evidovala z e-shopu pouze 303 objednavek, coz jsou 3
% z celkového poctu objednavek a jejich podil na celkovych trzbach byl 1,36 %.
Primérna hodnota jedné objednavky byla 7 269 K¢. Z téchto udaji 1ze fict, ze webové

stranky jsou navstévovany piedevsim kvili informacim a vyrazné¢ méné kvili nakupu.

Reprezentativni a intuitivni webové stranky jsou podobné jako funkéni e-shop v
soucasnosti nutnosti. Tuto nutnost ovSem soucasné¢ webové stranky nenabizi, a proto
navrhuji podniku v uzké spoluprace s vybranym dodavatelem vytvofit nové webové
stranky s e-shopem. Ty by méli spliiovat minimalné tyto zakladni pozadavky:
e moderni design a intuitivni ovladani pro zakaznika,
e editovatelna prezentacni cast (o spolecnosti, kontakt, novinky, recenze,
reference, nabizené sluzby apod.),
e ceditovatelnd e-shopova c¢ast (pfidavat/odstranovat zbozi, editovat popisky,
technické specifikace, moznost stazeni pdf manuélu apod.),
e zbozi vcetné specifikace dostupné vSem navstévnikim, ale ceny a pocet
skladovych poloZek pouze ptihlaSenym zakaznikim (B2B pftistup),
e v profilové casti kazdého zakaznika moznost sledovat soucasné i vytizené
objednavky a faktury a mit moznost si je stdhnout a vytisknout,
e menu: 4 hlavni skupiny zbozi, kazda s maximalné 10 kategoriemi a maximalné
10 subkategoriemi,
e moznost v subkategoriich filtrovat zboZzi podle dodavateli,
e moznost porovnavat zbozi a samoziejmé vkladat je do koSiku a provést
zakaznika objednavkou (obsah kosiku, doprava a platba, dodaci udaje atd.),
e propojeni z podnikovym ERP ABRA Gen pro aktudlni udaje o zboZzi, cenach,
skladovych polozkach, zédkaznicich a jejich slevach, objednavkach a fakturéch,

e automaticka evidence objednavek zpét do ERP.
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3.5.2 Implementace navrhu a zhodnoceni rizik

Ptiprava a implementace novych webovych stranek s e-hopem bude probihat jako
projekt. Prvnim krokem bude tvorba projektového tymu, ktery bude veden obchodnim
feditelem, ¢lenu budou zaméstnanci marketingu a vybrani pracovnici obchodniho
odd¢lent, ktefi s webovymi strankami pravidelné pracuji (ptidavani ¢lanki, akei apod.).

Hlavnim ukolem ¢lenti tymu bude podavat navrhy, napady, predstavy a pozadavky.

Po schvaleni navrhu, vyjasnéni piedstavy a pozadavkl a vybéru vhodného dodavatele
se soucasti vedeni projektu méli stat také zastupci vybraného dodavatele, kteti realizaci
projektu provedou. Jejich zkuSenosti a znalosti postupti pomohou projekt realizovat

efektivné v co mozna nejkrat$im Case.

Sled ¢innosti a ur¢eni odpovédnosti jsou zobrazeny pomoci RACI matice v tab. ¢. 34.

Tab. 34: RACI matice pro implementaci novych webovych stranek s e-shopem
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Cinnost Vefiouci (V?l(?nové Dodavatel Vedt?ni
tymu | tymu podniku

Schvaleni navrhu a analyza sou¢asného webu AR R,C |
Komunikace s podniky vyuzivajici e-shop — AR |
B2B portal ’
Zapojeni zaméstnancti oddéleni obchodu a
malikjetingu AR CR ¢
Tvorba piedbézné piedstavy a pozadavki AR C,R C
Konzultace s vlastniky a zhodnoceni financi C AR
Prizkum a vybér potencionalnich dodavatelt k
oslovent T AR CR !
Konzultace s vybranymi spolecnostmi AR R
Uprava navrhu => vznik finalniho navrhu AR C,R C 1
Vybér z cenovych nabidek AR AR
Ptiprava a podpisy smluv AR C,R R
Dodatecné analyzy dodavatele, pfiprava, design,
kodovani atd. ™ i : ¢ ¢ AR !
Implementace C C AR I
Faze testovani C C AR [
Oprava identifikovanych chyb A R
Skoleni zaméstnanct C C A R
ZkuSebni provoz: monitoring a konzultace Cc Cc AR I
Upravy a optimalizace C C A R I
Vyhodnoceni zmény, ostry provoz AR Cc I R
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Casovy ramec &innosti pro piipravu, realizaci a zprovoznéni novych webovych stranek
s e-shopem — B2B portalem je zobrazen v nasledujici tabulce ¢. 35. Jde o optimisticky
Casovy ramec, ktery vznikl na zakladé¢ konzultaci se zastupci spole¢nosti NetDirect a

IMP net a predpoklada rychlé reakce ze strany podniku.

Tab. 35: Casovy ramec pro implementaci novych webovych stranek s e-shopem
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cinnost Termin
Schvaleni navrhu a dalsi analyza souc¢asného webu 1.7.-5.7.2021
Komunikace s podniky vyuZzivajici e-shop — B2B portal 6.7.-14.7.2021
Zapojeni zaméstnancii oddéleni obchodu a marketingu 6.7.-14.7.2021
Tvorba predbézné predstavy a pozadavkl 15.7.-18.7.2021
Konzultace s vlastniky a zhodnoceni finan¢nich moznosti 19.7.-20.7.2021
Priizkum a vybér potencionalnich dodavatelt k osloveni 21.7.-25.7.2021
Konzultace s vybranymi dodavateli 26.7.-28.7.2021
Uprava a dopInéni navrhu => vznik finalniho navrhu a pozadavkd 29.7.-1.8.2021
Vybér z cenovych nabidek 2.8.-3.8.2021
Ptiprava a podpisy smluv 4.8.-8.8.2021
Dodatecné analyzy dodavatele, ptiprava, design, kodovani atd. 9.8.-30.9.2021
Implementace 1.10.-18.10.2021
Faze testovani 19.10.-25.10.2021
Oprava identifikovanych chyb 26.10.-28.10.2021
Skoleni zamé&stnanci 29.10.2021
ZkuSebni provoz: monitoring a konzultace 1.11.-22.11.2021
Upravy a optimalizace 23.11.-29.11.2021
Vyhodnoceni zmény, ostry provoz 30.11.-14.12.2021

Pro cely projekt ptipravy, realizace a implementace novych webovych stranek s e-
shopem byla vypracovana analyza rizik. Nasledujici tabulka ¢. 36 zobrazuje hodnoceni

identifikovanych rizik. Nejvyznamnéjsim je mozny nedostatek vyclenénych prostiredkd.
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Tab. 36: Identifikace a zhodnoceni rizik pro implementaci novych webovych stranek s e-shopem
(Zdroj: vlastni zpracovani)

(_?i'slo Riziko Pravdépodobnost | Dopad Ho_d_n ota
rizika rizika
1 | Nedostatek vyclenénych prostiedki 5 50
5 Neptesna definice pozadavki na web a e- 3 27

shop
3 | Vybér nevhodného feseni 4 36
4 | Nedostateéné otestovani funkcnosti 3 8 24
5 | Vybér nespolehlivého dodavatele 3 8 24
6 |Poruchovost webu a e-shopu 4 7 28
7 | Odpor zaméstnancti 5 7 35
8 | Neochota dodavatele opravit chyby H 8 16
9 [Nedostate¢né proskoleni zaméstnancii 3 7 21

K jednotlivym rizikiim byla navrhnuta opatfeni, kterd se zamétfuji na sniZzeni
pravdépodobnosti, popt. dopadu a nasledné bylo provedeno nové zhodnoceni viz

nasledujici tabulka ¢. 37. Vsechna rizika se opatienim podatilo dostat na nizkou uroven.

Tab. 37: Navrh opati‘eni a nové zhodnoceni rizik pro implementaci novych webovych stranek s
e-shopem
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Nova

Cislo Nova Novy
- Navrh opatieni . v Y | hodnota
rizika pravdépodobnost | dopad ..
rizika
1 Presvéd¢ovani vlastniki o dulezitosti,

redukce zmén

2 | Dikladna analyza, zapojeni zaméstnancti

Sledovani referenci, osloveni souc¢asnych

3 .. o
uzivateli

4 Test vice testery i béZnymi zaméstnanci,
kontrola

5 Sledovani referenci, osloveni souc¢asnych
uzivateli

5 Specifikace pozadavku, oSetfeni v servisni
smlouvé

7 Zapojeni, komunikace a presveédCovani

zaméstnancu

8 Osetfeni ve smlouvé

Dtkladné Skoleni a test s akceptacnim
kritériem
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Zmeéna hodnot rizik pted a po opatienich je znazornéna v pavucinovém grafu ¢. 10.

e Hodnota pied opatfenim Hodnota po opatieni
R1
50
R9 40, R2
0
R8 R3
R7 R4
R6 R5

Graf 10: Pavuéinovy graf hodnoceni rizik — nové webové stranky s e-shopem
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Naklady na navrh

Pro urCeni vySe nakladi a Casového ramce realizace tohoto navrhu jsem s vyse
zminénymi zakladnimi pozadavky oslovil a e-mailové a telefonicky komunikoval se
spole¢nostmi: iQuest, NetDirect, Avito, IMP net a ABRA Software. Existuji tfi mozna
feSeni V dané oblasti, které je nutné zvaZovat s ohledem na priority a rozpoctové

moznosti spolecnosti:

e Pronajem e-shopu tzn. spole¢nost ma vytvorenou platformu e-shopu, kterou je
mozné pronajimat, ale nejsou mozné vyrazné zmeény. Cena se v takovém ptipadé

pohybuje okolo 2300 K¢/mésic.

o Uprava zmiiované platformy (barvy, styl, design, grafika a dali individualni
pozadavky) a jeji nasledné zakoupeni. Cena Se v tomto piipadé pohybuje okolo

300 tis. K¢ viz ptiloha €. 6. Tuto moznost spolecnosti navrhuji k vybéru.

e Tvorba webu a e-shopu na Kkli¢, ktera je vyrazné drazsi. V takovém ptipad¢

cena zacina na 500 tis. K¢ a koné¢i na 2 500 tis. K¢.
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Piedpokladané piinosy

e Rozsifeni portfolia sluzeb o online nakup (rozvoj tohoto zdroje konkurenéni
vyhody).

e ZlepSeni a zkvalitnéni komunika¢niho kanalu a webovych stranek (rozvoj tohoto
zdroje konkuren¢ni vyhody).

e ZlepSeni image a prestiZze podniku (rozvoj tohoto zdroje konkurencni vyhody).

e Vyrazné¢ zjednoduSeni objednavkového procesu v piipadé, Zze =zakaznik
nepozaduje poradenstvi.

e ZvySeni informovanosti zdkaznikd.

e Zisk novych zakaznikl a z nich plynouci nardst poc¢tu objednavek ptes e-shop.
Predpokladané zvyseni objednavek je o 30 % Vv prvnich dvou letech provozu pfi
souCasné prumeérné vysi objednavky 7 269 K¢ a marzi 25 % prinese vynos ve

vysi 165 370 K¢ v roce 2022 a 214 436 K¢.

Plan rozpodétu naklada a vynosa pro roky 2021, 2022 a 2023 je uveden Vv nasledujici
tabulce ¢. 38.

Tab. 38: Plan rozpo¢tu nakladi a vynost pro implementaci novych webovych stranek s
e-shopem
(Zdroj: vlastni zpracovani)

2021 2022 2023
Naklady na webové stranky s e-shopem 300 000 K¢ 0Ke 0Ke
Vynosy z prodeje zboZi pies e-shop 0Ke 165 370 K¢ 214 436 K¢
Celkem -300 000 K¢ | 165370 K& | 214436 K¢

3.5.3 Nabor nového spravce online marketingu spole¢nosti

V soucasnosti je web spravovan externi spravcem, ktery neni pfili§ schopny. Socidlni
sit¢ spravuji v kooperaci zaméstnanci obchodniho oddé€leni. Podnik v soucasnosti
publikuje ¢lanky a prispévky na webu 1 socidlnich sitich nepravidelné. V priméru jde o
8 prispevkll za posledni 3 mésice na socidlni siti LinkedIn a 6 pfispévki za posledni 3
meésice na socialni siti Facebook. Na zaklad¢é zb&ézné analyzy spolecnosti IMP net byli
zjiStény také nedostatky v kvalit¢ marketingového obsahu piispévkid a ¢lankd na
socidlnich sitich a webu. To ma za nésledek nizky pocet sledujicich na obou socidlnich

sitich: LinkedIn 42 sledujicich a Facebook 69 sledujicich.
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Navrhuji podniku zaméstnat nového spravce online marketingu, ktery by mél zajistit

bezproblémovy prechod na novy web s e-shopem a zajistovat jeho upravy a provoz a

mél by se vénovat i spravé socidlnich siti spole¢nosti (LinkedIn a Facebook) a

internetoveé reklamé.

3.5.4 Implementace navrhu a zhodnoceni rizik

V tom piipadé cela implementace spocivd v pomérné bézném vybérovém fizeni na

pozici ,,spravce online marketingu“. Pozadavky na nového zaméstnance musi vychazet

Z néplné jeho préce, kterou bude predevsim:

pridavat na e-shop nové zbozi vcetné popiskil, technické specifikace a manuali;
odstrafiovat z e-shopu jiz neproddvané zboZi;

na zaklad¢ reklamnich materiall dodavateld ¢i podniku zpracovavat a
prezentovat na webu a socidlnich sitich novinky, akéni nabidky — udrzovat
aktualnost informaci;

zpracovavat a pfidavat na web i socialni sité ¢lanky, recenze ¢i videa zbozi od
technicko-obchodnich specialistii z obchodniho odd¢lent;

vytvaret shrnujici ¢lanky vSech novinek za uplynuly mésic a mailing téchto
shrnuti zakaznikm,;

komunikovat na socialnich sitich, webu a e-shopu se zakaznikem;

vyhodnocovat navstévnost webu.

Sled ¢innosti a ur¢eni odpovédnosti jsou zobrazeny pomoci RACI matice viz nasledujici

tabulka ¢&. 39.
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Tab. 39: RACI matice pro zaméstnani nového spravce online marketingu
(Zdroj: vlastni zpracovani)

P —
.. Obchodni Vedouci racov_n el Vedeni
Cinnost Feditel ersonalistik marketingu odniku
P y a obchodu P

Schvaleni navrhu vrcholovym
vedenim a uvolnéni finan¢nich C C AR
prostiedkt
Vytvoreni pozadavki Est

y V()’I‘e’n'l poz? avki na zaméstnance R AR C C
a podani inzeratu

T TI, h
Vyb?rove fizeni na nového AR AR |
zaméstnance
Ptiprava pracovni smlouvy a A R I
administrativni ukony ’
Podpi i sml

f) pis pra?ovm sn.lvoyvy a o R AR C |
predstaveni pracovisté a kolegti
Skoleni BOZP a PO a seznameni s AR R |
pracovnimi povinnostmi ’
Skoleni ohledng ch -
Skoleni ohledné noxfe owebuse AR R |
shopem — B2B portal

V nasledujici tabulce €. 40 je zpracovan €asovy ramec jednotlivych ¢innosti vedouci
k zaméstnani nového spravce webu, e-shopu a socialnich siti. Casovy ramec je navazan
na Skoleni zaméstnancii k novému e-shopu a webu, které dle casového ramce
pfedchoziho navrhu probéhne 29.10.2021. K tomuto datu by m¢l byt novy zaméstnanec

jiz vybran a zaméstnan.

Tab. 40: Casovy ramec pro zaméstnani nového spravee online marketingu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cinnost Termin

s::;:izrlilll navrhu vrcholovym vedenim a uvolnéni finan¢nich 13.9 -14.9 2021
Vytvoreni pozadavkl na zaméstnance a podani inzeratu 15.9.-27.9.2021
Vybérové fizeni na nového zaméstnance 27.9.-18.10.2021
Priprava pracovni smlouvy a administrativni tkony 18.10.-21.10.2021
Podpis pracovni smlouvy a piedstaveni pracovisté a kolegti 22.10.2021
Skoleni BOZP, zaudeni a seznameni Se pracovnimi povinnostmi 22.10.-28.10.2021
Skoleni ohledn& nového webu s e-shopem — B2B portal 29.10.2021
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Také pro tento navrh byla provedena analyza rizik vcetné hodnoceni pravdépodobnosti
a dopadu. Identifikovana rizika a jejich hodnoceni je zobrazeno v nasledujici tabulce ¢.

41. NejvyznamnéjsSim rizikem je nedostatek vyclenénych finan¢nich prostiedki.

Tab. 41: Identifikace a zhodnoceni rizik pro zaméstnani nového spravce online marketingu
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Cisl . Hodnota
-Is10 Riziko Pravdépodobnost | Dopad ..
rizika rizika
1| Nedostatek vyclenénych prostiedkt 6 60
5 Nen?lezem vhodného nového 3 7 21
zamestnance
3 [ Nedostate¢na vykonnost zaméstnance 3 27
4 Spatné zaclenéni zaméstnance do 3 8 24

kolektivu

Kjednotlivym rizikim byla navrhnuta opatfeni, kterd se zaméfuji na sniZeni
pravdépodobnosti, popf. dopadu a nasledné¢ bylo provedeno nové zhodnoceni viz
nasledujici tabulka €. 42. Kli¢ovym opatienim je podobné jako u pfedchozich navrhi

ptesvédceni vlastnikli ¢i managementu o diileZitosti nového pracovnika.

Tab. 42: Navrh opati‘eni a nové zhodnoceni rizik pro zaméstnani nového spravce online marketingu
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Nova
hodnota
rizika

Cislo Navrh opatieni Nova
rizika P pravdépodobnost | dopad

PiesvédCovani vlastnika o dulezitosti a

vyznamu

2 | Vice inzeratl, zvyseni nabizené mzdy

Zvysit vykonovou ¢ast mzdy

Zpétna vazba, osobni konzultace,
teambuilding

Zména v hodnotach rizik pied a po opattenich je graficky zobrazena na grafu ¢. 11.
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e Hodnota pied opatfenim Hodnota po opatieni
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Graf 11: Pavuéinovy graf hodnoceni rizik — novy spravce online marketingu
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Naklady na navrh

Néklady v tomto ptfipad¢ znamenaji vysi mzdy. Ta byla urcena vyse 28 000 K¢&/mésic

na zakladé soucasnych nabidek prace na webu jobs.cz a prace.kurzy.cz. Ro¢ni mzdové

naklady lze tedy vycislit na 336 000 tis. K¢.

Predpokladané prinosy

Zvyseni kvality marketingového obsahu webu a socidlnich siti (rozvoj téchto
zdrojti konkurenéni vyhody)
Pribézné zlepSovani aktualnosti a obsahu webu a piedevsim e-shopu.

Zvyseni informovanosti zékaznik.

Pravidelnost a vyssi frekvence ptispévki na socialnich sitich: pravidelné alespon
1 prispévek tydné a 1 piispévek mésicn€ shrnujici vSechny novinky tzn. ze
soucasnych 8 ¢lankl na LinkedIn a 6 ¢lankd na Facebook za posledni 3 mésice
na 15 ¢lanki v od 1.11.2021 do 31.1.2022.

Zvyseni navstévnosti webu o 15 % od 1.11.2021 do 31.1.2022.

Zdvojnasobeni poctu sledujicich na socialnich sitich LinkedIn a Facebook od
1.11.2021 do 31.1.2022.

Zisk 28 novych zakaznikl tzn. zvySeni poétu zékaznikd o 2 % do konce roku
2021 (za lonisky rok podnik obslouzil 1417 zékaznikl) a v dalSich 2 letech rist

poctu zdkaznikli o 7 % ro¢né. Pfi primérné vysi objednavky 7 269 K¢ a marzi
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25 % lze ocekavat letos vynos ve vysi 50 883 K¢ a v nésledujicich dvou letech

dalsi narust o 183 542 K¢, respektive 0 196 263 roc¢né.

Plan rozpoc¢tu naklada a vynosu pro roky 2021, 2022 a 2023 je uveden V nasledujici

tabulce ¢. 43.

Tab. 43: Plan rozpo¢tu nakladi a vynosi pro zaméstnani nového spravce online marketingu

(Zdroj: vlastni zpracovani)

2021 2022 2023
Mzdové naklady na nového zaméstnance 57 000 K¢ 336 000 K¢ 336 000 K¢
Vynosy z objednavek novych zdkaznik 50 883 K¢ 234 425 K¢ 430 688 K¢
Celkem -6 117 K¢ -101 575 K¢ 94 688 K¢

3.5.5 Vytvoreni online piednasek a video-prezentace podniku

Vzhledem k soucasnym restrikcim, které neumoznuji pofadani veletrhti, ale ani mensi
akce jako Skoleni, pfedndsky apod. a vyrazny pfesun obchodu a marketingu do online
prostfedi, navrhuji podniku vyuzit tuto ptilezitost a uspofadat sérii online pfedndsek
s video-prezentaci podniku. Utelem t&chto pfednasek ma byt zvyseni povédomi o
podniku, zlepseni jeho image a video-prezentace a recenze nabizeného zbozi a sluzeb
vcetné novinek. Obecnym pravidlem je, Ze video-prezentace a recenze produktu c¢i
video-marketing samotny zvySuje prodeje zbozi. To se obzvlasté tyka piimo
konkrétniho prezentovaného zboZzi (novinky), popt. sluzby.

Cilem je pripravit a zrealizovat od 1.7.2021 do konce tohoto roku 10 online pfednasek

vzdy v délce 1 hodina.

3.5.6 Implementace navrhu a zhodnoceni rizik

Mc¢lo by jit o celopodnikovy projekt, ktery bude zvladnut spole¢nym tymovym usilim.
Pro ptipravu a realizaci online pfednaSek by mél vzniknout tym napfi¢ oddélenimi.
Vznik tymu a vybér ¢lenli by mélo iniciovat vrcholové vedeni podniku, které by mélo
byt informovano a mit moZnost zasahnout v piipadé¢ krizové situace. Vedeni tohoto
tymu bude mit na starost pracovnik marketingu. Vedeni tymu bude znacné
demokratické s otevienou komunikaci, coz by se mélo projevit 1 na volnéj$Sim a
uvolnéném ladéni piednaSek. Do projektu by se vyznamné mél zapojit téz

zprostiedkovatel — streamovaci spolecnost.
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Pro online ptednasky s video-prezentaci podniku navrhuji nasledujici strukturu:
1. Uvod — stru¢né piedstaveni spole¢nosti a obsahu dané piednasky.
2. Prezentace jedné konkrétni sluzby, kterou spolecnost nabizi (pfedtocené video).
3. Novinky — piehled nového zbozi, jeho pfedstaveni a recenze (technické
parametry, funkce, vyuziti apod.).
4. Akc¢ni nabidky — predstaveni aktualnich akci a slev.
5. Prostor pro dotazy.

6. Zavér s kontaktnimi informacemi (email, telefon, web, socialni sité, sidlo).

V nasledujici tabulce €. 44 je zobrazena chronologickd navaznost jednotlivych krokt
pro usp&$nou realizaci a uréeny odpovédnosti za pomoci RACI matice. Cinnosti jako
brainstormingova schiize tymu, vyhodnoceni ndvrhli a vybér variant, ptiprava podkladi

a grafiky a pfedtoceni videi se samoziejme cyklicky opakuji mezi prednaSkami.

Tab. 44: RACI matice pro realizaci online prednasek
(Zdroj: vlastni zpracovani)

.. Vedouci | Clenové | Stream. Vedeni
Cinnost , . y ;
tymu tymu | spolecnost | podniku
Schvaleni navrhu vrcholovym vedenim a
< - Y e C AR
uvolnéni financnich prostredki
Vvytvorrvenl stal?ﬁo tyn}u pfo Teallzam online C C AR
prednasek napti¢ oddélenimi
Schlize tymu — brainstorming, napady a ndvrhy | A, R R
Vyhodnoceni navrhii a vybér variant AR R I
1 i,k It dpi 1
Osloveni, konzultace ’a po pjs sm’ ouvy s R.C c c A
vybranou streamovaci spolecnosti
Piiprava podkladu a grafiky AR R, C R, C
PredtocCeni videi AR R R |
1. online pfednaska a video-prezentace podniku | A, R R R I
2. online pfednaska a video-prezentace podniku | A, R R R I
3. online pfednaska a video-prezentace podniku | A, R R R I
4. online prednaska a video-prezentace podniku | A, R R R I
5. online pfednaska a video-prezentace podniku | A, R R R I
6. online prednaska a video-prezentace podniku | A, R R R I
7. online pfednaska a video-prezentace podniku | A, R R R I
8. online prednaska a video-prezentace podniku | A, R R R I
9. online pfednaska a video-prezentace podniku | A, R R R I
10. online pfednask ideo-
0 oTl ine pfednaska a video-prezentace AR R R |
podniku
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Casovy ramec Kk jednotlivym ¢innostem je zobrazen v nasledujici tabulce &. 45.

Tab. 45: Casovy ramec pro realizaci online pFednasek

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Popis ¢innosti Termin
Schvaleni navrhu vrcholovym vedenim a uvolnéni finanénich prostfedkt 5.7.2021
Vytvorteni stalého tymu pro realizaci online pednasek napti¢ oddélenimi 6.7.-7.7.2021
Schtize tymu — brainstorming, napady a navrhy 8.7.2021
Vyhodnoceni navrhil a vybér variant 9.7.-12.7.2021

Osloveni, konzultace a podpis smlouvy s vybranou streamovaci spole¢nosti | 13.7.-14.7.2021

Ptiprava podkladi a grafiky

14.7.-19.7.2021

Predtoceni videi 20.7.2021
1. online pfednaska a video-prezentace podniku 21.7.2021
2. online piednaska a video-prezentace podniku 11.8.2021
3. online piednaska a video-prezentace podniku 1.9.2021

4. online prednaska a video-prezentace podniku 15.9.2021
5. online pfednaska a video-prezentace podniku 6.10.2021
6. online piednaska a video-prezentace podniku 20.10.2021
7. online pfednaska a video-prezentace podniku 3.11.2021
8. online ptednaska a video-prezentace podniku 24.11.2021
9. online piednaska a video-prezentace podniku 1.12.2021
10. online pfednaska a video-prezentace podniku 15.12.2021

Pro navrh byla provedena analyza rizik v¢etné hodnoceni pravdépodobnosti a dopadu.

Identifikovana rizika a jejich hodnoceni je zobrazeno v nésledujici tabulce €. 46.

Tab. 46: Identifikace a zhodnoceni rizik pro realizaci online pirednasek

(Zdroj: vlastni zpracovani)

r(|jzl|sll<(; Riziko Pravdépodobnost | Dopad Hﬁginkoata
1 Nedostatek vyclenénych prostiedki 6 8 48
2 Odpor zaméstnanct 6 8 48
3 Neshody uvnitf strategického tymu 4 7 28
4 Tvechn’ivcké problémy s online 4 9 36
prednaskou
5 Nizky zajem o piednasky 5 45
6 Nekvalita grafiky ¢i postprodukce 3 7 21

Kjednotlivym rizikiim byla navrhnuta opatieni, kterd se

zam&fuji na sniZeni

pravdépodobnosti, popt. dopadu a nasledné bylo provedeno nové zhodnoceni viz
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v

nasledujici tabulka ¢. 47. Vzhledem Kk soucasnym restrikcim a tim také k tomu, ze

podobné prednasky lze oc¢ekdvat od mnoha jinych podnikd, je vysoce pravdépodobné,

ze o prednasky nebude dostatecny zajem. Podnik by jako opatieni mél zvolit velmi

intenzivni propagaci na svém webu, socialnich sitich i formou mailingu zékazniktim.

Tab. 47: Navrh opati‘eni a nové zhodnoceni rizik pro realizaci online piednasek
(Zdroj: vlastni zpracovani)

v Nova
Cislo B . Nova Novy
. Navrh opati‘eni . hodnota
rizika pravdépodobnost | dopad ..
rizika
PresvédCovani vlastnikli o dilezitosti a
1 , 5 8 40
vyznamu
Komunikace, presvédc¢ovani, popr.
2 junieace, pr pop 4 8 32
motivacnl premie
3 Komunikacni kurz, spole¢na
teambuildingova akce
4 Posileni internetového piipojeni
5 Mailing zakazniktim, propagace na soc.
sitich a webu
5 Osetfit pozadavky a kvalitu ve smlouve,
konzultace

Zména v hodnoceni rizik pied a po opatienich je graficky zobrazena na nasledujicim

pavucinovém grafu €. 12.

= Hodnota pied opatienim === Hodnota po opatfeni

R1
50
40,
0
R6 R2
20
R5 R3
R4

Graf 12: Pavucdinovy graf hodnoceni rizik pro realizaci online pi‘ednasek

(Zdroj: vlastni zpracovani)
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Naklady na navrh

Pro urCeni vySe nakladl na realizaci tohoto navrhu byla oslovena Agentura SAB
Digital, ktera vypracovala nezavaznou cenovou nabidku (viz piiloha 7). Naklady byli
odhadnuty na zaklad¢ navrhované struktury prednasky na 8000 K¢ za jednu online
pfednaSku vcetn¢ predtoCeni videi z podniku, tzn. 80 000 K¢ za sérii 10 online

prednasek.
Predpokliadané prinosy

e Tvorba nového komunikaéniho kanalu pro zakazniky a novy pfistup k ziskavani
zakaznikt (nové zdroje konkurenéni vyhody)

e Novy zpiisob prezentace podniku a nabizenych sluzeb -> zvyseni povédomi o
podniku a jeho image (rozvoj téchto zdroju konkuren¢ni vyhody)

e Zintenzivnéni komunikace se zdkaznikem a zvySeni jeho informovanosti.

e Novy zplisob prezentace zbozi, novinek a akci -> zvySeni zdjmu o zbozi, zisk
novych zadkaznik.

e Zvyseni prodeje prezentovaného a recenzovaného zbozi o 30 % V nasledujicich
3 mésicich. Pocet prezentovaného ¢i recenzovaného zbozi v rdmci piednasek je
30 ks. Redlny odhad primérné ceny zbozi je 5 000 K¢ a bézny pocet prodanych
kusti je 10 za 3 mésice. Primérna vySe marze tohoto zbozi je 25 %.
Piedpokladané vynosy tedy Ize odhadnout na 112 500 K¢.

e Zisk 35 novych zakazniku tzn. zvySeni poctu zékaznikti o 2,5 % od 1.7.2020 do
konce roku 2021 (za lonisky rok podnik obslouzil 1417 zakaznikt). Pfi pramérné

vysi objednavky 7 269 K¢ a marzi 25 % lze ocekavat vynos ve vysi 63 604 K¢.

Plan rozpoc¢tu nakladu a vynosu pro roky 2021 a 2022 je uveden v nasledujici tabulce
¢. 48.

Tab. 48: Plan rozpo¢tu nakladi a vynosu pro realizaci online pfednasek
(Zdroj: vlastni zpracovani)

2021 2022
Naklady na online pfednasky 80 000 K¢ 0 K¢
Vynosy z prezentovaného zbozi 90 000 K¢ 22 500 K¢
Vynosy z objednavek novych zakaznik 63 604 K¢ 0 K¢
Rozdil nakladu a vynosu 73 604 K¢ 22 500 K¢
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3.5.7 Souhrnny plan rozpoctu nakladia a vynosi

Vsechny néklady a vynosy souvisejici snavrhy vramci modifikace stavajici
marketingové strategie jsou shrnuty v nasledujici tabulce ¢. 49. Je ziejmé, Zze vSechny

naklady na navrhy budou do konce roku 2023 pokryty a v dalSich letech budou dale

generovat vynosy.

Tab. 49: Plan rozpo¢tu nakladi a vynosu pro realizaci online pfednasek

(Zdroj: vlastni zpracovani)

2021 2022 2023
Néaklady na webové stranky s e-shopem 300 000 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Mzdové naklady na nového zaméstnance 57 000 K¢ 336 000 K¢ 336 000 K¢
Naklady na online pfednasky 80 000 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Naklady celkem 437 000 K&é| 336 000 K&| 336 000 K¢
Vynosy z prodeje zboZi pies e-shop 0Ke 165 370 K¢ 214 436 K¢
:;ZZ::Z (Z)I:)llljrjl Ziﬁi:;:t&gwh zakaznikli— | 5 ek | 234425Ke | 430 688 Ke
Vynosy z prezentovaného zbozi 90 000 K¢ 22 500 K¢ 0Ke
Vynosy z objednavek novych zakazniki — . . .
. Tﬁe o ky Y 63 604 K& 0 K& 0 K&
Vynosy celkem 204 487 K¢ 422 295 K¢ 645 124 K¢
Rozdil nakladu a vynosu -232 513 K¢ 86295 K¢| 309 124 K¢

3.6 Diskuze a dalsi doporuceni nad ramec navrhu

Jednim z ustfednich kol strategického tymu v ramci strategického tizeni by mélo byt
feSeni dlouhodobych strategickych problémt a rozdélovani finan¢nich prostfedkti pro
reinvestice do podniku. Tato témata by méla byt nastolovdna na kazdém zasedani
strategick¢ho tymu. Tym by mél spoleéné navrhnout varianty postupu, vybrat
nejvhodnéjsi a urcit postup a ucinit kroky k vyteSeni.

Nasledujici konkrétni problémy a podnéty vychéazeji ze strategické analyzy ¢i jde o
zdroje konkurenénich vyhod, které jsou ve vysledcich vyzkumného projektu navrzeny
pro rozvoj. Pravé nésledujici povazuji za dal$i dilezité a strategicky tym by je mél fesit
po realizaci vySe zpracovanych navrhi prioritné.

Vlastnicka struktura Vv podniku je problematickd. Podnik ma dva vlastniky. Jeden

z nich je zakladatelem podniku a stale v ném pracuje a ma o n¢j zajem. Druhy je ze
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zahrani¢i a o podnik nejevi pfili§ vysoky zdjem. Jeho zijem podle odpovédi ve
vyzkumném projektu sméfuje piedevsim k vlastnimu zisku, respektive podil na zisku.
Tento nesoulad mezi vlastniky zasadnim zptisobem ovliviiuje jeho smé&fovani a nejistota
S tim spjata ovliviluje cely podnik a jeho zaméstnance. Doporucuji strategickému tymu
aktivné komunikovat s obéma vlastniky a hledat mezi nimi shodu ¢i nalézt jiné feSeni
problematické vlastnické struktury. Vlastnici jsou klicovymi stakeholdery, ktefi urcuji
budouci smefovani podniku a mnozstvi finan¢nich prostfedk, které se bude do podniku
a jeho rozvoje reinvestovat. Prace a vyfeSeni tohoto ukolu by se mélo stat prioritou

strategického tymu.

Dalsi vyznamnou nejistotu, ktera se tyka vlastniki, vytvaii fakt, Zze neni vytvoren zadny
krizovy plan pro pripad odchodu nékterého z vlastnikii. Navrhuji strategickému
tymu v soucinnosti s vlastniky vytvofit krizovy plan pro ptipad ndhlého i planovaného

odchodu jednoho ¢i obou vlastnikl (prodej podniku) ze spolecnosti.

Obchodni vztahy s dodavateli jsou zdrojem konkuren¢ni vyhody, ktery je uz
V soucasnosti hodnocen dobfe. Za timto hodnocenim stoji pfedevS§im vyhradni
zastoupeni téchto dodavatell ¢i autorizovand distribuce. Pro spolecnost je tedy klicové
udrzet si svou ¢innosti stavajici dodavatele a s dodavateli téz pravidelné¢ komunikovat.
ZlepSeni dalSich zdroji  konkuren¢nich vyhod a stim spjatd zvySena
konkurenceschopnost miiZze podniku poskytnout zlepSeni soucasné pomérné slabé
vyjednavaci pozice (mimo jiné ohledné ceny zbozi) a zaroven tim podnik ochranit pted
potenciondlnimi hrozbami v podob¢ zaloZeni pobocky dodavatele na Ceském trhu ¢i
prechodu vyhradniho zastoupeni ke konkurenénimu podniku. Doporucuji strategickému
tymu investovat do rozvoje navrhovanych zdroji konkuren¢nich vyhod a nadale
sledovat, vyhodnocovat a vybirat pro rozvoj dalsi zdroje konkurenénich vyhod, které
byli v podniku identifikovany v rdmci vyzkumného projektu viz piiloha 4. Zaroven by
mélo vrcholové vedeni a obchodni feditel se vSemi dodavateli udrZzovat pravidelny
kontakt a pokusit se navic snckterymi prohloubit spolupraci, kterd muize byt
vyznamnym rozvojem obchodnich vztahl. V kontextu navrhované strategie, ktera
zminuje 1 rozSifovani portfolia sluzeb se napt. v piipadé zavedeni sluzby projekce

rozvadeéct nabizi uzsi spoluprace s dodavatelem rozvadéci.
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Podnik Vv soucasnosti nabizi vyrazné¢ majoritni Cast portfolia zbozi ze sortimentu
dodavatelli, ale i v tomto ohledu je potencial a prostor pro rozsifeni portfolia zbozi,

které pomohlo s rozvojem zdroje konkuren¢ni vyhody — obchodni vztahy s dodavateli.

Osobni kontakt se zakaznikem je dlouhodobé velmi nepravidelny. Strategicky tym by
mél zaméstnance motivovat k aktivnéjSimu pfistupu k ziskdvani novych zdkaznikl
(navstévy, pravidelny osobni kontakt) ¢i rozsifit obchodni odd€leni o obchodni

zastupce, jejimz ukolem by bylo pravé zminéné.

Reinvestice do podniku jsou V soucasnosti v nékterych oblastech nedostacujici.
Strategicky tym by mél pfipravit plany rozvoje konkrétnich oblasti ¢i konkrétnich
zdroj konkurenc¢nich vyhod a s vlastniky vykomunikovat pravidelnou a rozumnou vysi
reinvestic do téchto oblasti ¢i konkrétnich navrh napt. formou urcitého procenta ze
zisku, kterd do dané oblasti v pribéhu dalSich let pravidelné¢ poputuje. Zminim dva
zdroje konkuren¢nich vyhod zvyzkumného projektu, které by rozhodné¢ meéli byt

pfedmétem rozvoje:

Informacni technika v podniku je pomérné zastarald. Nejednd se v tomto piipade
pouze o hardware, ale z ¢asti také o software. Tato oblast by neméla byt opomenuta a
mél by byt urcen procentudlni podil ze zisku, ktery bude do této oblasti kazdoro¢né

investovan. Navrhuji tedy postupnou obnovu a modernizaci informacni techniky.

Skladovaci systém a efektivita procesii v ném je zdroj konkuren¢ni vyhody, do
kterého bylo v poslednich letech vyraznéji investovano a zlep$il se. Zaméstnance
oddé€leni skladu a expedice ovSem stale trapi problémy s prehlednosti skladu a opravou
lidskych chyb, které v souCasném systému stale vznikaji a jejich oprava je velmi
zdlouhava. Doporucuji tento zdroj konkuren¢ni vyhody zafadit mezi oblasti rozvoje, do
kterych bude investovano. Jednim z konkrétnich feSeni mliZze byt napiiklad investice do
zavedeni systému carovych kodid, ktery by mél predejit lidskym chybam i zvysit
prehlednost skladu. Z hlediska zefektivnéni procesii na pracovisti fakturace by mélo

dojit k digitalizaci dokument a zjednoduseni postupu opravy chyb lidského faktoru.

Kromé navrhovanych zmén uvedenych v kapitole 3.2 Ize z navrhované strategie a
strategickych cili vymezit dal§i vyraznou oblast zmén, kterou by se strategicky tym na

svych zasedanich mél dlouhodob¢ zabyvat:
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Piiprava a realizace vyznamné investicni akce — znové navrhovanych cilt
formulovanych ve strategii: zalozeni pobocky podniku na Slovensku a ze soucasnych
zatim nenaplnénych cilti: vybudovani vlastniho zazemi (pozemek, budova, sklad,

kancelate), vlastni oddéleni projekce rozvadéci a vlastni vyroba rozvadéc.

Tyto cile jsou pomérné vyznamné a naro¢né predevSim financné, ale jak jiz bylo
zminéno v kapitole 3.2, tak podnik disponuje nerozdélenym ziskem z minulych let ve
vysi 37,5 mil. K¢, dlouhodobé zavazky nemad, Groky na terminovanych uctech jsou
zisk investovat do jednoho z vyse uvedenych cili. Vhodnou prioritou by mohlo byt
vybudovani nového vlastniho zazemi ¢i koupé budovy se skladem a kancelafskymi
prostory. Budovu podnik jako zdroj konkuren¢ni vyhody vibec nevlastni, je
V soucasnosti v prondjmu a tim paddem mu v ptipad€ nahlého vypovézeni smlouvy hrozi
i kratkodobé ukonceni ¢innosti. Navic tento dlouhodoby zamér v rozhovoru vymezil i

sam jeden z vlastnikt, takze prosazeni jeho realizace by nemuselo byt obtizné.

141



ZAVER
Diplomové préace pfedstavuje navrh strategie stabilizace vcetné zavedeni strategického

fizeni a dil¢ich zmén do vybraného podniku, které umozni strategii napliiovat a posili

konkurenceschopnost podniku.

Analyticka cast prace je slozena z urCeni faze Zivotniho cyklu na zéklad¢ klicovych
ukazateli definovanych modelem Churchilla a Lewisové, kvalitativniho priazkumu cilt
a konkuren¢nich vyhod z pohledu vyznamnych internich stakeholderti a strategické
analyzy slozené z analyz 7S, SLEPTE a Porterovy analyzy 5-ti sil. Vysledky analytické
¢asti jsou shrnuty v matici SWOT a na zaklad€ kvantifikace jednotlivych faktort je
urcena jako vhodnd varianta strategie spadajici do kvadrantu S-T. Jednotlivé faktory
jsou taktéz kvantifikovany pomoci matic IFE, EFE a nasledné IE na jejimz zaklad¢ je
uréeno umisténi podniku v oblasti ,,Vydrz a udrzuj se“. Mezi hlavni zjisténi analytické
Casti patii absence strategického fizeni vcetné formulace a komunikace strategie,
nedostate¢na komunikace a podpora smérem shora-dolii, Spatny online marketing a

propagace véetné zastaralého webu a e-shopu.

Na zaklad¢ vysledka a doporuceni plynoucich z analytické ¢asti je Vv prvni ¢asti navrhu
formulovana podnikova mise, vize a strategie stabilizace vcetné strategickych cili a
dimenzi, ve kterych ma v soucasnosti podnik nejvyrazné;si problémy: strategické tizeni,

vnitini komunikace a online marketing (marketingova strategie).

Za celem postupné realizace vSech strategickych cilt formulovanych ve strategii je
navrzeno v interni dimenzi dosazeni cile zavedeni strategického fizeni do podniku
vcetné podplirnych intervenci (zlepSeni interni komunikace, novy zaméstnanec na
pozici spravce strategie a vytvofeni podminek pro vznik novych sdilenych hodnot),
které maji ve svém dusledku vyznamné pozitivni dopady na dalsi strategické cile v této
dimenzi: vznik novych sdilenych hodnot, zlepSeni interni komunikace, motivace a

dalSich internich procesi.

Na tento ndvrh navazuje navrh nového motivaéniho (odménovaciho) systému, ktery
V soucasnosti patii taktéZ mezi slabé stranky podniku. Timto navrhem bude zajiSténo

usp&sné zavedeni a fungovani strategického ftizeni vcetné plnéni strategickych cild,
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protoze operativni cile, za které budou zaméstnanci odménovani jsou propojeny se

strategickymi cili formulovanymi ve strategii.

V externim prostiedi ma podnik problémy zejména s marketingem, ktery za konkurenci
zaostava, a proto je navrzena modifikace marketingové strategie, kterd povede ke
zvyseni konkurenceschopnosti podniku. Navrh se zaméfuje na online marketing a jeho
obsahem je tvorba novych webovych stranek s e-shopem — B2B portalem, nabor nového

spravce online marketingu a tvorba online pienasek a video prezentace podniku.

Vsechny navrhy jsou rozpracovany do implementace, ¢asového ramce a provedena je
analyza rizik vcéetné¢ opatfeni. K navrhim jsou nasledné¢ vycisleny naklady a
vyhodnoceny piinosy. V piipadé zavedeni strategického fizeni a ndvrhu na motivacni
systém by rocni naklady nemély ptesdhnout 1 mil. K& Hlavni slozkou téchto nakladi
jsou mzdové naklady na ,,spravce strategie a koordindtora podnikovych procesi a
finanéni odmény z motivaéniho systému. Mezi hlavni pifinosy patii zvySeni
systemati¢nosti a podpora pro management v rozhodovani, Vyrazné zlep$eni procesu a
metod interni komunikace, zlepSeni informovanosti, produktivity a motivace
zaméstnancu, rozvoj teambuildingu a novych sdilenych hodnot. V ptipadé modifikace
marketingové strategie se sté¢zejni naklady na novy web e-shopem a zaméstnani spravce

online marketingu podniku vrati diky zvyseni prodeje zbozi do dvou let.

Rozsah priace neumozZiuje v navrhové cCasti feSit vSechny problémy ¢i podnéty
vychazejici k analytické ¢asti, a proto je na zavér umisténa kapitola: Diskuze a dalsi
doporuceni nad ramec navrha. V této kapitole jsou shrnuty a pfiblizeny dal$i vyznamné
problémy a formulovdna doporuceni, popf. nastinéno feSeni. Mezi tyto patii predev§im
nesoulad mezi vlastniky podniku, absence krizového planu pro jejich pfipadny odchod,
reinvestice do podniku ¢i piiprava vyznamné investicni akce — vybudovani vlastniho

zazemi.

Na zaklad¢ navrhii je naplnén zadany cil stabilizace spoleCnosti a posileni jeji
konkurenceschopnosti. Vypracované navrhy jsou pro spolec¢nost aktualni, prakticky
vyuzitelné, finanéné€ dostupné, realizovatelné a piinosné. Hlavnim piinosem je zavedeni
strategického fizeni, které podniku umoZni naplhovat formulovanou strategii a
vV dlouhodobém horizontu se 1 ono samo pii spravné funkCnosti stane vyznamnou

konkurenéni vyhodou.
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PRILOHY

Ptiloha 1: Prohlaseni k pouzivani konfliktnich materialt

PROHLASENI K POUZIVANI KONFLIKTMNICH MINERALD

spoletnost GHY Trading, spol. 5 r.o., jako wyznammy distributor elektrotechnickych komponent a

elektrickych zanizeni, v souladu se svoji Politikou jakosti, podporuje zamér oddilu 1502 Dodd-Frankova zakona o

reformé finantniho trhu 2 ochrané spotrebitale.

smyslem tohote oddilu zikona je zvefejiiovat a hiasit wuZivani minerdl, které pochdzi z Demokraticke

republiky Kongo a prilehlych oblasti. 5 cilem omezit pfijmy z prodeje téchto minerall, které jsou tasto wufivany k

primému nebo neprimému financovani ozbrojenych konfliktt a poruSovani lidskych prav.

v Bmé dne 4. 1. 2018

Jedna se o tzv. konfliktni mineraly:
- kolumbit-tantalit nebo coltan a jeho derivaty,
- kasiterit (surovina pro ziskani cinu),
- zlato,

- wolframit (surovina pro ziskani wolframu) a jeho derivaty.
Spoletnost GHV Trading, spol. s r.o. se timto zavazuje:

Ziskat od svych dodavatell zbofi prohlaZeni, ve kterém bude uvedeno, zdali dodavané virobky ohsahuji
konfliktni mineraly: cin, tantal, wolfram nebo zlato.

Pozadovat od swich dodavatell, aby se vyhnuli poufivani kenfliktnich minerali pro wyrobu swich wrobki. v
pripadné nezbytnosti poufiti téchto mineralt, pofadovat po dodavateli prezkoumani dodavatelského
fetézce, s cilem identifikovat plvod konfliktnich minerah.

Pravidelné prezkoumavat své schvalend dodavatele zboii scilem aktualizovat poufivani konfliktnich
mineralt a jejich plvod.

Pokud bude zjisténo, Zs wyrobky obsahuji konfliktni materialy pochazejici z problémovych oblasti, bude
spoleinost pofadovat od dodavatele zboZi napravu. W pripade, Ze nebude sjednana naprava, pak spoletnost
bude usilovat o pouZiti jinych virobkid neba bude odhodlana ke zméné dodavatele.

Zpristupnit toto prohlaseni na webowych strankach spolednosti s cilem transparentnosti.

Respektovat pofadaviky na predavani informaci chledné pouZivani konfliktnich mineral.

[| /1 Digitalng

INg. Gross Martin |I [ podepsal
jednatel spoletnosti [ A4~ " Ing. MARTIN
| GROSS
[ 04.01 2018
\ 13:58

GHY Trading, spal. 5 r.0. - Edisonava 2933/3, Brno (2-612 00— 15: 1BB2E717
Zapsang u KrajskEho soudy v Bmé odidil C, wiodka 1323



Ptiloha 2: Politika kvality GHV Trading, spol. s r.o.

Politika kvality GHV Trading, spol. s r.o.

Nejuy3sim nadim cilem je spokojenost nasich zdkaznikil. Politika kvality nasi organizace je
zaméfena na to, abychom poskytovali vyrobky a sluzby totoZné s poZadavky 24kazniki a poiadavky
zakonnych pfedpist a zajistili bezpecnost informaci, aby nemohlo dojit k Gniku informaci.

Abychom zakaznika mohli ziskat, musime mu nabidnout:

. kvalitnl, spolehlivé a bezpe¢né vyrobky

. odbornou technickou pomoc

. kratké dodaci terminy a pfiméfenou cenu
. rychly a kvalitni servis

. zabezpedeni informacni bezpeénosti

Dilkazem spokojenosti zékaznik( je opétovny nékup nasich wyrobkid. Abychom zdkaznika
udrZeli, musime splnit to, co jsme nabidli a jeté trochu vic.

NejddleZitéjsim prvkem v nadi organizaci jsou vlastni pracownici. Dbame o kvalitni pracovni
prostfedi a stdlé zlepovani jejich kvalifikace. Za to vyzadujeme aktivni pfistup, kvalitni prad
oddanost a podil na budeovéni dobrych mezilidskych vztahi.

v

Strategicky cil organizace, ziskat a udrfet vyznamny podil na trhu, je pravidelné
rozpracovavan do dilcich cili a akold. Politika kvality je v rdmci stanovovani navazujicich cild kvality
pravideln& pfezkoumdvéna a pfendsena do organizace, tak aby byla k dispozici pracovnikim i

externim uZivatelam.

Zavazujeme se, ie budeme trvale zajitfovat zlepiovéni efektivity systému fzeni kvality a

dosohovat tak vy3di kvality nadich wystupl. Ddle se zavazujeme splfiovat poladavky 2dkaznika,
zakonnych pfedpis( a tfetich osob.

V Brné dne 30. 4. 2018

GHV Trading, spol. s r.0.
Edisonova 2599/3, Brno 612 00
i 18826717
Trading Zapeani v abchodnim rejatfilu vedeného u Krojsheh v suwdu v Bond, wuklil C, viadka 1525



Ptiloha 3: Identifikované a zhodnocena ocekavani a cile jednotlivych internich
stakeholdert

Stakeholder

Ocekavani (vize)

Cile

DulezZitost
zjisténych
faktoru

Pravidelny zisk

Velmi dilezity

Finanéni 2 hmotné ZvyS$ovani podilu na trhu Dilezity
zabezpeceni Rist obratu Diilezity
Vybudovat vlastni zdzemi (budova, sklad,
kancelare) Velmi dilezity
Stabilizovat velikost podniku Velmi dillezity
Udrzovat vysokou rychlost dodavek alerity
Maly stabilni, zovat vy i Al Dilezity
flexibilni a Nadale nabizet kvalitni a specializované produkty
specializovany s vysokou pfidanou hodnotou Velmi dileZity

distribu¢ni podnik s
vlastni vyrobou
rozvadéca a
Sirokym portfoliem

Nadale rozsitovat portfolio zbozi ze sortimentu
dodavateli i vlastni vyrobou rozvadécu

Mén¢ dulezity

Rozsifit portfolio sluzeb o projekei — feseni na kli¢
zakaznikovi a o pravidelny osobni kontakt se

Vlastnik Sluz§b i Pmc}}lk:m’ sakaznikem Dilesity
ktery je ispésny a - .
konkurenceschopny | Udrzovat dobré vztahy s dodavateli a s vybranymi
zacit vice spolupracovat (projekce rozvadéci) Dilezity
Aktivné a rychle reagovat na konkurenci a trh Dulezity
Spokojeni . . Y . 1o
Jakaznici Nadale uspokojovat pozadavky zakaznikti Velmi diilezity
Udrzet kvalitni, schopné a produktivni pracovniky
s vysokou odbornosti a motivaci pro praci — snizit
Zaméstnanci, ktefi | fluktuaci zaméstnancti Velmi dalezity
Jsou p\)/r;)s((i)lélétlvm, Udrzovat dostate¢n¢ vysoké mzdy Diilezity
kvalifikovania | Naddle nabizet zamé&stnanecké benefity a
motivovani kvalifikacni rist Méné dilezity
ZlepSovat kvalitu pracovniho prostredi
pravidelnymi investicemi Méné dulezity
Malyvugpesny a Rist obratu Velmi dilezity
financné stabilni Zvysovani podilu na trhu
podnik Y P Velmi dilezity
Zlepsovat efektivitu vnitinich procest (predevsim
sklad a expedice) ] )
Velmi dilezity
ZlepSovat interni komunikaci (novy komunikacni
Efektivni, flexibilni | 55 Velmi diilezity
Vrcholové a specializovany | ZlepSovat externi komunikaci a propagaci — tvorba
vedeni distribu¢ni podnik s | novych modernich webovych stranek véetné B2B

vlastni vyrobou
rozvadécl a
Sirokym portfoliem
sluzeb i produkti

portalu a zaméstnani nového schopného spravce
webu

Diilezity

Nadale nabizet kvalitni a specializované produkty
S vysokou pfidanou hodnotou

Velmi dualezity

Udrzovat vysokou rychlost dodadvek

Velmi dualezity

Nadale rozsifovat portfolio zboZi ze sortimentu
dodavateli i vlastni vyrobou rozvadeécu

Méné dilezity




Rozsitit portfolio sluzeb o projekci — feseni na kli¢
zakaznikovi a o pravidelny osobni kontakt se
zakaznikem

Velmi dilezity

Udrzovat dobré vztahy s dodavateli

Diilezity

Zvysit reinvestice do podniku ze strany vlastniki

Velmi dilezity

Spokojeni a

Uspokojovat vlastniky dostateénym pravidelnym

podporujici ziskem

vlastnici Velmi dilezity
Spokojeni Nadale uspokojovat pozadavky zdkazniki

zékaznici Velmi dilezity

Zaméstnanci, ktefi
jsou produktivni,
vysoce
kvalifikovani a
motivovani

Udrzet kvalitni, schopné a produktivni pracovniky
s vysokou odbornosti a motivaci pro praci - snizit
fluktuaci zaméstnancti

Velmi dilezity

Udrzovat dostate¢n¢ vysoké mzdy

Velmi dilezity

ZlepSovat kvalitu pracovniho prostiedi

Vedouci
pracovnici

pravidelnymi investicemi Méné diilezity
Rist obratu dle cilti vrcholového vedeni Dilezity
Finanéni a pracovni Rust mezd o 10 % v pristich tfech letech Dulezity
stabilita a jistota | Udrzeni soudasné pozice v podniku Dulezity
Rust mnozstvi prodaného zbozi Dilezity

Jasna dana a
komunikovana
dlouhodoba vize,
smérovani a
strategie véetné
strategickych cilt
ze strany vlastniki
a vrcholového
vedeni

Tvorba celopodnikového spole¢ného
dlouhodobého cile a strategie pro dalsi smefovani
podniku

Velmi dualezité

Zlepsit strategickou komunikaci od vlastnikii a
vrcholového vedeni smérem k zaméstnanciim a
naopak

Velmi dualezité

Zlepsit informovanost zaméstnancl o
dlouhodobych planech a cilech

Velmi dalezité

Ur¢it v podniku oblasti rozvoje, do kterych bude
investovano v¢etné mnozstvi finanénich
prostiedk

Velmi dualezité

Zavést fungujici strategické fizeni

Velmi dualezité

Nalézt feseni problematické vlastnické struktury,
které pomuze urcit budouci sméfovani podniku

Velmi dalezité

Tvorba krizového planu pro ptipad nahlého
odchodu jednoho nebo obou vlastnikil

Velmi dualezité

Moderni a piijemné
pracovni prostiedi,
zajem a podpora
vlastnikd a
zamgéstnanci, ktefi
jsou produktivni,
vysoce
kvalifikovani a
motivovani

Modernizovat vybaveni kancelafi a software

Velmi dualezité

Modernizovat vybaveni skladovych prostor

Diilezity

Zvysit mnozstvi teambuildingovych akei

Diilezity

Udrzet vyssi odbornou technickou znalost
zaméstnanci

Velmi dilezité

Zvysit reinvestice do podniku ze strany vlastnikt

Velmi dulezité

Tvorba motiva¢niho systému, ktery bude
motivovat zaméstnance ke zvySovani hodnoty
podniku

Velmi dulezité




Nadale maximalné vyuzivat dostupnych
softwarovych feseni pro zvySovani rychlosti a
efektivity

Diilezity

Dlouhodoba prace managementu na zjednoduseni,
zrychleni a zefektivnéni procesti v oddéleni

Velmi dilezity

Zlepsit interni komunikaci (pfedevs§im shora dolt,
vice zajmu, podpory, systematic¢nosti a
prehlednosti)

Velmi dulezité

Udrzet kvalitni a vzdélané technicko-obchodni
specialisty, ktefi jsou schopni zakaznikovi poradit

Velmi dualezité

Nadale uspokojovat pozadavky zakaznikt

Velmi dulezité

Zvysit pravidelnou komunikaci se zakazniky

Spokojeni
zakaznici a

Dilezity
Ziskéavat nové zakazniky (napt. oslovovat
zékazniky konkurence) Méng¢ dulezity
Nadale rozsifovat portfolio produktti ze sortimentu
dodavateld Dulezity

budovani dobré a

Rozsifit portfolio sluzeb pro zékazniky

Velmi dualezité

uspesné image na
trhu CR a SR

Vyrazné zvysit povédomi o podniku samotném na
Ceském a slovenském trhu

Velmi dualezité

Vznik pobocky na Slovenském trhu

Velmi dualezité

Tvorba novych modernich webovych stranek
vcetné B2B portalu a zaméstnani nového
schopného spravce webu

Velmi dualezité

Udrzet souCasné dodavatele

Velmi dualezité

Kvalitni a dobré

Udrzovat pravidelnou a kvalitni komunikaci

Velmi dualezité

obchodni vztahy s
dodavateli

Zvysovat povédomi a prodejnost jednotlivych
produktti a znacek

M¢éng dulezity

Ptiloha 4: VSechny identifikované a zhodnocené zdroje konkuren¢nich vyhod

Faktor

relativné nizsi vyznam

nepouZitelny

potencionalné
ouZitelny

Vlastni finan¢ni prostredky

Moznost ziskat finanéni prostiedky

Finan¢ni stabilita spolecnosti

Geograficka poloha v ramci CR a SR

nutny
zaklad

relativné vyssi

vyznam

dilezité
faktory

rozhodujici
faktory

Lokalita v ramci kraje

Specifi¢nost zbozi

Sife sortimentu zbozi

Budova

Kapacita a vyuzitelnost skladovacich
prostor

Vybaveni skladu




Vybavené pracovisté kalibrace

Vybavené servisni pracovisté

Akreditovana a vybavena
metrologicka laboratof pro méfici
transformatory proudu

Informacni technika

Organizacni struktura

Vlastnicka struktura

Systém kontroly

ISO 9001

Obchodni vztahy s dodavateli

Obchodni vztahy se zakazniky

Povést a dobré jméno podniku

Etika podnikéni — DodrZovani
zakont, pravidel a etiky podnikani

Tradice a zavedenost podniku na trhu

Image podniku

Image znacéek zbozi

Rychlost dodavek

Presnost dodavek

Kwvalita zbozi

Kwvalita sluzeb

Sife nabizenych sluzeb

Pracovni prostfedi a kultura

Neformalni komunikace

Teambuilding

Informacni systém

Informacni obsah webovych stranek

Kvalita webovych stranek

Softwarové vybaveni

Online marketingové nastroje a
socialni sité

ity

Komunikacni systém

Technické znalosti a odbornost
zameéstnancu

Technicko-obchodni znalosti
zaméstnancu

Obchodni znalosti zaméstnancu

Podpora rozvoje profesni a technické
odbornosti — skolici a vzdélavaci
programy

Flexibilita a rychlost zaméstnanct

Technické dovednosti a schopnosti
zaméstnancl

Vi




Technicko-obchodni dovednosti a
schopnosti zaméstnanci

Obchodni dovednosti a schopnosti
zaméstnancl

Samostatnost zaméstnancu v feSeni
problémi

Jazykové schopnosti zaméstnancti
obchodniho oddé¢leni

Manazerské schopnosti vedoucich
pracovnikl a vrcholového vedeni

|
_ N

Systém strategického manazerského
fizeni

Schopnosti personalniho oddéleni pfi
vybéru novych zaméstnanci

Motivacni profil zaméstnanci

Mzdové podminky

Ochota zaméstnanct spolupracovat

Motivacni systém vedouci k
produktivité

Veék zaméstnancu

Kwvalifikace zaméstnanct

Profesni odbornost zaméstnancu

Technické zkuSenosti zaméstnanct

Technicko-obchodni zku$enosti
zameéstnancu

Obchodni zkuSenosti zaméstnanct

ZkuSenosti vedoucich pracovniki a
vrcholového vedeni

ZkuSenost zaméstnanci se systémem
fungovani celého podniku

Skladovaci systém a efektivita
procest v ném

Pristup k reklama¢nim fizenim

i HHINE R

Pristup k vstupni a vystupni kontrole
zbozi

Metody vnitini komunikace

Schopnost reakce na vyvoj trhu,
prostiedi a konkurenci

Individudlni ptistup k zdkaznikovi

Piistup k ziskdvani novych zédkaznikd

Technicka podpora prodeje a
poradenstvi

Technické poprodejni poradenstvi a
servis

Pozaruc¢ni servis a kalibrace

Cenova politika

Vil




Priloha 5: Struktura otazek vyzkumného projektu v¢etné dopliujicich

Cast 1: Anal¥za ofekivini a cili internich stakeholderi

Identifikace a popis soutasného stavu:

Jalkd jzou vade ofekavani a cile z hlediska dalitho sméfovani podniku?
Prof mate prave tyto ofekdvani a cile?

Jalo je soulad téchto ofekdvani a cilh se soutasnou strategii podnilou?
Diopliiugici otazloy:

Jsou vage ofekavani v soutasnost napliiovany?

Jak moe Ospdingé jsou napliovany?

4. Ede vidite nejvEti problém souiasne strategie?

b b

Dioplfiujici otazka:
Proé je zde problém?
Hodnoceni dileZitosti a vibér nejdilezitéj#ich:
5. Jak hodnotite sva jednotlivd ofekdvini a cile?
Doplfivgici otazka:

Jaké/jaloy ofekdvini &1 cile jsou nejduleZitgj#?
6. Co takové ofekavani &1 cil pfinese daliim stakeholderim?
Dioplfiujici otazka:
Bude toto ofekavind a ofl pfijatelny pro stakeholdery?
Cast 2: Identifikace a zhodnoceni zdroji konkurenénich vyhod
Identifikace a popis:

1. Jakymi konlurenénimi vwhodami podnik disponuje?
2. Jaké jzou zdroje téchto vihod?
Diopliiugici otazloy:
Z Eeho vychazi urkené konlurenéni vyhody?
Na Eemn zavisi urfend konkurentnd vhody/zdroje konkurengnich vhod?
Zhodnoceni souiasneho stavu:

3. Vjakém stavo ze v soufasnosti tyto zdroje kenkurenénich vwhod nachazi?
Dioplfivgicd otédzka:
Jalofm zplaobem s nimi pracujete a rozvijite je?

4. Jak hodnetite soutasné konkurentnd vhody?
Dioplfiujici otazka:
WV fem jste lepEihorii nez konkurence?

Wybér pro rozvoj:

5. Eteré zdroje konkurenénich vihod Vam pfebyvaji & jzou malo vyuZivans?

6. KEteré zdroje konkurentnich vihod Vim chybi a potfebujete je mate-li obstat
v konkurenei?

7. NbZe byt schopnosti zaméstnanch 1épe vyuzito?
Diopliiujici otazloy:
Jak zchopni jsou vagi zaméstnanci?
W Eem jzou dobfi?

8. 'V jakych oblastech & konkrétnich zdrojich konkurenénich vyhod vidite potencial pro
zlepieni, abyste mohli konkurenci dohnat & vice ohrozit

VI



Ptiloha 6: Orienta¢ni cenova nabidka na novy web s e-shopem

Cenova nabidka

0

SWAMl meew

GHV Trading, spol. s r.o.

10052021
www.ghvtrading.cz
Trading
hodinowd sozta 1100 KE
Mazew shuthy Fopis (obsah) siuiby Dotace hodin Cena za prad v KE
= . Anaiyza kiffavych siow, i -1 -
L 25 27 300 KE
Fripreve projt strotagia. winaframa
NOwr modernizoce ioga frmy 5 fogo manugkm @ daiEicn
Corporote idenhity mavezujicich materiail joko fsou vizitky, Ricwtkowy papir, 20 22 000 KE
amailavy pocipds - oriantoonl, j theha speciiéovat rozsan.
Groffciy dasign Graficky navrh HP 0 § podstromek 3z 35 200 KE
dni stromaed o rponzivity tow, aby se
Kddovani, rasponsive dasign spniwné zobrorovel No viech Tofzanich o prohiZedich, ER 37 200 KE
s tovinl
= Wasazeni redakining sy pro snogk inistroci -
i 7! i a5 45 500 KE
e T Immmrmm-a?BW-mjumw . 38 500 KE
= PrRsng
Proggjeni 5 dfatnim systémam ERF ABRA Gan 20 22 000 KE
Exoiani Fofkokend o proc 5 recektnim systémem El 3 300 KC
Copywriting Friprava kittovych textl coppwritaram v rozsanu 20 hodin 20 22 000 KE
. . FimdnT ctsahu nent zofmute v oend, dis potraty midfame - ~
Ngpimimi wabu otsaham & G
Projaictowd faend Vegen! projektu 20 33 000 KE
Dokoniovod proce Doiggént o wiovani po nopinéni waby 15 16 500 KE
Diliiogng otestovan o spuSténd weby, nastowani zakiognich
pouFhant o Cand oy mmmwh‘"ﬁ_ﬁ“ﬁwmﬁmﬂ - 20 22 000 KE
crirofe Soog
o AMdaster toois, prasmdarowdni 2a starpoh wi Oovas Ng Rove.
CELKEM Celkova cena eshopy =7 326 DO KT

wypracovel a kontakini Gdaje:

Swatophuk Kound, +420 603 195 353, vtopiuk EouriEimpnet.

Uedens ceny jsou bez DPH. Platrost redidioy je 30 dni od jjibo wyhotoveni.

[wf) +420534001213

(&) fogirpretcs

IMP ela. oo

(@) (@) (f)

Gaajdodszwm T, Bmo £1 5 (0
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Ptiloha 7: Cenova nabidka na online pfednéasku

Cenovi nabidka piimého pienosu

Na zakladé Vasi poptavky posilam cenovou nabidku hodinového pfimého prenos

Zadané pozadaviy:
- Zivy prenos na 2 kamery (1 statickd a 1 obsluhovana) 1 hodina
- Pripravné prace 1 hodina
- Natoéeni a stith kratkych videi z pracovist vyuzitych v pienosu 4 hodiny
- Grafika 1 hodina
- Postprodukce a zpracovani ziznamu 3 hodiny

Dile jsou uvedené ceny za jednotlivé tikony, dle pfedpokladanych éasti a nakladii na
potiebnou technilo.

- Zivy pfenos na 2 kamery (1 staticks a 1 obsluhovana) + pfipravné prace 3.000 Ké

- Natoéeni a stith kratkych videi z pracovist’ vyuzitych v pienosu 4.000 K¢
- (Grafika 1.000 Ké
- Postprodukce a zpracovani zaznamu zdarma

V cené je zahmuta postprodulce a zaznam pienosu jako bonus zdarma a veskeré piipravne
prace. Celkova cena za hodmovy piimy pienos s kratkymui piedtocenymu videl, grafikou a
postprodukei tedy éini 8.000 K&

V Bmeé dne 3. 5. 2021

Zpracoval:  Agentura SAB Digital
Bc. Adam Zezula
Strakatého 4. 636 00, Brno
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