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1. UVOD

Strategické fizeni v podnikové praxi se stalo u mnoha podnikti jednou z klic¢ovych
funkei, kterou si osvojilo jejich vedeni. I v naSem prostiedi se tuzemské spolecnosti
postupné naucili uplatnovat tento druh fizeni. V ¢im dal rychleji se ménicich trznich
podminkach potiebuje mit podnik, ktery chce uspét, jasn¢ stanoveno kam sméfuje — mit
zformulovanou vizi, védét o jaké dlouhodobé cile usiluje — stanovenim strategickych
cilti a znat cestu, jak téchto cili dosdhnout — vytvofenim strategie. Existuje ale stale dost
podniki, které si tento styl fizeni zatim neosvojily a proto ziistdva téma uplatiiovani
podnikové strategie nadale aktualni.

Strategii vyuzivaji vice velké podniky, nez malé a stfedni. V této praci bych chtél
ukézat, Ze strategické planovani vyznamné ovliviuje prosperitu i u malych a stfednich
podnikii. A pro jejich vedeni neptedstavuje zbyte¢nou ¢innost, nybrz mtize byt klicem k
jejich uspéchu.

Pojmu management odpovida cesky termin fizeni. VEétSinou mame na mysli fizeni
podnikové, ale prelozit management jenom jako fizeni by bylo znaénym
zjednodusenim. Tézkosti mame nejen s obsahem souboru poznatkli obsazenych
v managementu, ale pretrvavaji i potize terminologické.

V soucCasné manazerské literatufe muzeme najit mnoho definic managementu.
Managementem budeme rozumét proces systematického provadeéni vSech manazerskych
funkci a efektivniho uziti vSech zdrojii podniku ke stanoveni a dosazeni podnikovych
cili. Manazerskymi funkcemi budeme rozumét planovani, organizovani, fizeni lidskych
zdrojii, vedeni, kontrolovani a rozhodovani.

Management je uceleny soubor ovéfenych ptistupi, ndzort, zkusSenosti, doporuceni
a metod, které vedouci pracovnici (manazefi) uzivaji k zvladnuti specifickych ¢innosti
(manazerskych funkci), jez jsou nezbytné k dosazeni soustavy podnikatelskych cila
organizace.

Pivodni terminologie teorie managementu a souvisejicich disciplin jako
marketingu, ekonomie, psychologie lidskych vztahti a jednani, je z velké Casti anglicka
nebo némeckd a vyklady v aktudlnich encyklopediich mivaji odliSnosti, které je tfeba
znat pii studiu americké, anglické ¢i némeckeé literatury.

Slovo management je pouzivano v téchto vyznamech — Cinnost ¢lovéka (personalni
management), védni disciplina (vyuka managementu), vedeni organizace (vrcholovy

management), dovednost ¢loveéka (uplatnéni managementu)



jeden rok a proto jsem se rozhodla analyzovat tuto firmu. Firma Koberce Strnad LiSov

se zabyva prodejem podlahovych krytin a v Jiznich Cechach plisobi uz fadu let.

V teoretické ¢asti projektu se zabyvam strategickym managementem v obecné slova
smyslu. Popisuji zédkladni pojmy strategického managementu, metodiku a postupy pfi
analyzach vnitiniho a vnéjsiho prostiedi. Takto definované postupy a analyzy potom

aplikuji v praktické casti projektu.

Naopak v praktické ¢asti projektu vyuzivam teoretické casti, kterou prevadim do
praxe. V této casti mapuji jednotlivé Cinnosti, které jsou zapotiebi k rozsifeni skladu.
Zde také shrnuji poznatky a metody a snazim se stanovit pozici firmy Koberce Strnad

LiSov na trhu.

Cilem tohoto projektu bude zjisti, zda vystavba a rozsifeni velkoobchodniho skladu
ptisp&je k vyssi ziskovosti firmy a k vétSimu obratu. Podnik se rozhodl pro rozsiteni
z diivodu nedostatek skladovych prostor, které¢ potom vedou k nedostatku zbozi na
sklad¢ a nedostatku sortimentu, a z divodu vstupu nového velkého konkurenta na trh

v Jiznich Cechach.



2. Literarni reserse

2.1. Vyvoj strategického managementu

Strategie doprovazi fizeni odedavna. Vzdy se rozliSovala jeho strategicka, takticka a
operacni stranka. Ale jako kliCovy obor fizeni, s vlastni teoretickou bazi, vlastnimi
vyzkumy, literaturou, $kolami, se strategicky management rozvinul na poc¢atku 70. let.

Strategicky management se stal samostatnym védnim oborem poté, co strategické
planovani uz nesplitovalo svou hlavni funkci. Po dlouhou dobu strategickou sluzbu
v podniku plnilo planovani (pfedevsim stfednédobé a dlouhodobé). Strategické
planovani prestalo fungovat hlavné proto, Ze se stalo praci ryze byrokratickou.

Vzristajici potfeba uplatiiovat principy strategického fizeni je zapfic¢inéna
vyznamnou zménou jak vnitropodnikovych parametrd, tak i zdsadnimi zménami

vngjSiho prostiedi podniki.[1]

Schéma ¢€.1 - Podminky vyZadujici uplatiiovani strategického fizeni

Mira zmén ve vnéjSim prostiedi Pomala ]—.{ Rychla ]
Typ zmény % Diskontinualni l
Trh Lokalni H Mezinarodni ]
Vyroba Specializovana ]—" Diversifikovana ]
Organizadcni struktura Funkcionalni ]—’{ Divizionalni ]
Velikost podniku Maly H Velky ]

(Zdroj: Vachal J., Vachalova P., Strategicky management, 2001)



2.2. Vymezeni pojmu strategie

Rozhodovani o ¢emkoliv je samoziejmou soucdsti naSeho Zzivota. Je to jedna
z nejCastéjSich  lidskych cCinnosti. Mluvime-li o rozhodovani ve firmé¢, tedy
v hospodarské sféte, patii to mezi nejdilezitéjsi ¢innosti v podniku a troufdm si fici, Ze
Protoze je v soucasné dobé celosvétovy trh nasycen a ve vétSiné odvétvi se
vyskytuje konkurence, je velmi dilezité, aby firmy myslely ve vlastnim zdjmu dopiedu
a byly vzdy o krok napted pted konkurenci. Toto vyzaduje, aby firma planovala nejen
kratkodobé (do 1 roku), ale i dlouhodobé pro zajisténi cili i v budoucnu, napt. zvySeni
trzni hodnoty firmy nebo jakym zpiisobem se vyporadame s potencionalnimi riziky.
S dlouhodobym planovanim tuzce souvisi pojem strategie.
Strategie - je produktem strategického mysleni - co podnik hodld v budoucnu udélat +
to, co se musi v budoucnu udélat, aby zajistil rozvoj svého majetku a byl likvidni.
Henry Mintzberg definuje strategii pomoci 5P:
- plan
- ploy — komplot
- pattern,

- position,

- perspective.

Strategie jako plan je nejcastéjSim pojetim a objevuje se v definicich v oblasti
vojenské, teorii her a v oblasti fizeni.

Strategie jako komplot (ploy) casto je v podobé planovaného manévru
oznamovana konkurenci s cilem odradit konkurenty od podobnych krokii.

Strategie jako model chovani (pattern) je pojeti zaloZené na piesvédceni, ze
pokud neni brano v ivahu chovani, je strategie jen prazdny pojem.

Strategie ve smyslu pozice (position) akceptuje umisténi organizace
v prostiedi. Vymezuje strategii pomoci specifickych vyrobkl dodavanych na specificky

trh.



2.3. Strategické mySleni

Pokud chce vedouci pracovnik uplatiiovat ve svém podniku strategické fizeni, které
vyznamné ovliviluje UspéSnost jeho podniku, musi mit osvojeny predpoklady
strategického mysleni, nebo se musi témto predpokladiim naudit.

V ¢em spociva to, Zze nékdo dokaze strategicky myslet, vysvétluje naptiklad néasledujici
definice: ,,Perspektivné pohlizet na své moznosti, analyzovat vSechny faktory vnéjsiho
prostiedi, variantnim planovanim brat v tvahu permanentnost zmén, pruzné na né
reagovat a ovliviiovat je, promyslené pieskupovat zdroje a ucit se tvofive piekonavat
problémy s vyuzitim potencidlu vSech spolupracovniki.*.

Strategické mysleni, které se projevi do fizeni podniku mé podstatny vliv na jeho
fungovani, pozici na trhu, vztah ke konkurenci, dodavatelim i zdkaznikiim. Mezi jeho
hlavni pfinosy, jak uvadi odborna literatura, patii nasledujici, pozitivni zmény pro
podnikatelsky subjekt:

1) Delsi zivotni cyklus vyrobku

2) Rychlejsi a jistéjsi navratnost vlozenych prostredkt
3) Vyssi efektivnost a produktivita

4) Méné¢ krizového fizeni

5) Lepsi zpétna vazba a pouceni

6) Zlepseni tymové prace a tymové atmosféry

Ne kazdy je schopen sam od sebe strategicky pfemyslet a uvazovat a musi se
takovému pfistupu ucit. ZkuSenosti ukazaly, ze tfeba na ¢eském trhu jiz mnohé firmy a
jejich manazeti byli schopni si zptisob tohoto mysleni osvojit. V ¢em tento zptisob
premysleni spociva a jak se projevuje, udava nasledujici vycet ,,principii ispésného
strategického mysleni, které uvadi ve své publikaci Kost'an a Sulei:

— Analyzovani prostiedi
— Budovani vizi

— Orientace na zdkaznika
— Systémovost

— Variantnost

— Proaktivnost

— Koncentrace zdroji

—  Pruznost



— Inovativni pfistup

— Piipravenost ke zménam

— Filozofie jakosti

— Vyhledéavani a tviir¢i feSeni problémut
- ,,Uceni se*

— integrace firmy

— zaujatost

— disciplina

Je vhodné zminit i ptekazky, které brani strategickému mysleni. A pfi osvojovani si
vyse uvedenych principtl je nutné je prekonat. Radi se mezi né:

— Chyb¢jici vize

— Nesystémovost

— Nepftipravenost ke zménam

— Obranné jednani

— Kréatkozrakost

— Byrokracie

— Vyrobni orientace

— Prodejni orientace

— Paradigma

— Osobni z&jmy

— FaleSny pragmatismus

— Spatna informovanost

— Formalismus

— Nerozhodnost

— Neduslednost

— Ignorovani kulturniho kontextu [3]

2.4. Stanoveni strategickych cili

Cile podniku jsou zadouci stavy, kterych se podnik snazi dosdhnout prostfednictvim

své existence a svych ¢innosti. Casto vychazeji z urcité vize - predstavé o budoucnosti,



ktera sleduje smér vytyéeny poslanim organizace. Tato vize se rozvadi do jednotlivych
oblasti a Cinnosti spolecnosti a konkretizuje se pravé stanovenim cilti. Faze definovani
cilt je hlavni ¢asti celého procesu strategického planovani. Podle nadefinovanych cili
se formuluje a vybird nejvhodnéjsi strategie, kterd povede k jejich dosazeni. ,,Stupen

Ke stanoveni strategickych ciltl se obvykle ptistoupi po provedeni analyzy vnitiniho
prostiedi podniku i jeho okoli a po tom, co si podnik ujasnil své poslani. Behem
strategické analyzy jde o to odhalit klicové faktory, které budou rozhodujici pro volbu
cilti v daném podniku. V praxi ovliviiuji tvorbu cili pfedevsim tyto faktory:

— vliv prostiedi

— ocekavani dulezitych stakeholders

— objem dostupnych vyrobnich faktora

— interni vztahy

— vlastnosti/schopnosti stratégli

— minuly vyvoj

V podnicich dochazi k tomu, ze se stanovuje vice cill a ty se mezi podniky lisi a
kazdému cili je pfisuzovana jina diilezitost. Cile se stanovuji na riznych trovnich
fizeni: strategickém, taktickém, operativnim. Podle trovné fizeni se méni
charakteristiky zvolenych cilii. Obecné cile se méni na specifické pti prechodu na nizsi
uroven fizeni. Stejné tak se dlouhodobé cile méni na kratkodobé. V odborné literatuie se
doporucuje, aby se pfi stanoveni jakychkoliv cilii postupovalo podle pravidla SMART,
jejiz definici uvadi naptiklad Ketkovsky a Vykypél. Kazdé pismeno tohoto akronymu
vyjadiuje v angli¢ting jednu vlastnost, kterou by cile mély spliiovat:

1) Svyjadiuje slovo ,stimulating”, coz znamend, ze cile musi stimulovat
k dosazeni co nejlepsich vysledkd,

2) M vyjadiuje ,,measurable®, tj. dosaZzeni ¢i nedosazeni cile by mélo byt
meéfitelné,

3) A vyjadiuje slovo ,acceptable®, tj. skutecnost, ze by cile mély byt
akceptovatelné i ze strany téch, kdo je budou plnit,

4) R — realistic’, tj. realné, dosazitelné,

5) T —,timed", tj. urené v Case.

Na roving strategickych cilii se k jejich vyjadieni asto pouzivaji finan¢ni terminy,

10



nebo jiné ukazatele jako zisk, obrat, postaveni na trhu, rist, apod. Postupné ale dochazi
k formulaci i nefinanc¢nich cil, tykajicich se spokojenosti zékaznika, kvality
poskytovanych sluzeb, ¢i produkovanych vyrobki, atd. Stanoveni téchto cili neni nutné
zalezitosti pouze vrcholového vedenti, ale podili se na ném i dalsi fidici pracovnici, nebo
spolupracovnici.
Cile je vhodné definovat ve tiech postupnych krocich:

a) formulace obecnych cilli

b) formulace specifickych cili

¢) stanoveni priorit vyznamnosti cilti [4]

2.5. Strategické rizeni

Obdobn¢ jako u obou nizsich Grovni fizeni, taktické a operativni, Ize i strategické
fizeni charakterizovat jako mix zakladnich manazerskych Ccinnosti: pldnovani,
organizovani, vedeni a kontroly. Jednotlivé urovné fizeni na sebe navazuji, od
strategického, pres taktické, po operativni. Navzajem se li§i z ruznych hledisek.[8]
Strategicky management vétSinou feSi nové problémy a situace, které se tézko daji
predvidat. Proto pracuje s informacemi pochéazejicimi vice z externich zdroji. Co se
ty¢e informaci o podniku, fidi se komplexnim pohledem na situaci uvnitf podniku a
Casto pracuje 1 s informacemi z neformalnich zdroji. Naproti niz§im Grovnim fizeni se
vrcholové fizeni 1i$i mirou kompetenci a odpovédnosti pii rozhodovani. VétSinou se
pohybuje v del§im €asovém horizontu planovani a disledky rozhodnuti na strategické
urovni jsou hlubsi. Proto rozhodovani na této urovni zasadné ovliviiuje UspéSnost
podniku. Cile a strategie urcené na nejvyssi trovni se pirenaseji na taktickou a operativni
uroven, kde se v navaznosti na né vytvareji dil¢i cile. [2]

Ziskani, nebo udrzeni konkurenéni vyhody je dal§im cilem, jehoz dosaZeni se
ocekava od strategického managementu. Konkuren¢ni vyhoda zajist'uje podniku
prosperitu v konkurenénim prosttedi a spoéiva v tom: ,,délat véci 1épe a jinak*. Uloha
strategického fizeni by se dala shrnout tak, ze ,,zahrnuje aktivity zaméfené na
udrzovani dlouhodobého souladu mezi poslanim firmy, jejimi dlouhodobymi cili a
disponibilnimi zdroji a rovné€Zz mezi firmou a prostiedim, v némz firma existuje.*

V literatute zabyvajici se podnikovou strategii pfevazuje shoda, Ze neexistuje jeden

24 r

idealni model strategického fizeni. Na druhou stranu se ale uvadi, ze strategické fizeni
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se da roz¢lenit na konkrétni, na sebe navazujici faze. Vzdy se vychazi z formulovaného
poslani spole¢nosti. Prvni fazi je strategicka analyza. Ta se d€li na dva okruhy: analyzu
uvnitf podniku a analyzu podnikového okoli. Vysledkem vnitini analyzy je ur¢eni
silnych a slabych stranek spolecnosti. Vysledky vnéjsi analyzy maji za tikol fici, jaké
ptilezitosti a hrozby pro podnik se v jeho okoli nachazeji. Na zéklad¢ strategické
analyzy se ve druh¢ fazi stanovi cile a navrhnou se mozné varianty strategii, které by
vedly k dosazeni cilti. V treti fazi se z vygenerovanych strategii vybere ta nejvhodné;si.
Dalsi ¢asti procesu strategického fizeni je realizace vybrané strategie. Posledni faze
spociva v hodnoceni dosazeni dané strategie, pfipadné vyhodnoceni jeji tispésnosti. [6]

Tento cyklus na sebe navazujicich kroki se neustale opakuje, proto je strategické
fizeni chapano jako ,,nikdy nekoncici proces*. Ve skute¢nosti se vS§echny faze vzajemné
ovliviiuji a probihaji soubézné. ,,V realit€ je tedy strategické tizeni kontinudalnim
procesem soucasné probihajicich ¢innosti.*

ProtoZe konkurencni prostiedi se rychle méni a s nim i celé okoli podniku,
strategicky management na to reaguje a dochéazi ke zménam ve strategickych planech.
strategie.*

Proces tvorby strategie a jeji realizace patii k nejvyS$sim intelektudlnim vykonim
vrcholového managementu podniku. Je to jeho vysadni a nepienosna odpovédnost.
Tento proces vyzaduje systematicky piistup zahrnujici vytipovani a analyzu vnéjSich
faktori piisobicich na podnik a jejich konfrontaci s podnikovymi zdroji a schopnostmi,
a to v§e v podminkach neurcitosti prostfedi a nejistoty. Strategické fizeni musi byt
kontinudlnim procesem, ktery na zmény vnéjsiho okoli aktivné reaguje.

Strategické fizeni zahrnuje rozhodovani o novych, nestandardnich procesech, jevech
a situacich, proto logicky vyzaduje nerutinni, tviiréi pfistupy. Navic probiha
v podminkdch stale vétsi nejistoty. Vynalézavost, kreativita, nikoli pasivni
ptizpisobovani se vnéjSimu okoli, ale aktivni reakce zduraziujici tvirci, podnikatelskou
kuréaz, to musi byt pro strategické fizeni charakteristické. Tyto skutecnosti vyrazné
zvySuji tlohu lidského Cinitele, nebot’ se zvySuji nejen intelektudlni naroky, ale 1 mira
nejistoty rozhodovani. [7]

Rada podnikti dosud nevénuje tomuto druhu fizeni pozornost i piesto, Ze jeho
vyznam se v dnes$ni dobé ¢im dal vice zvySuje: prorlstani a propojovani trhli az na
globalni uroven, zkvalitnujici se a zrychlujici se moznosti dopravy a komunikace, napft.

internet. To v dtsledku vede k rychle se ménicimu prostiedi na trhu a zesilovani
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konkurencnich tlakl. A nuti tak firmy k tomu, aby uplatiiovali strategii ve svém

rozhodovani, jestli chtéji obstat a prosperovat. [2]

Obrazek €. 1 - Proces strategického fizeni

Sirategicka
analyza

Generovani
mozZnych
feseni

Poslani firmy
a firemni cile

Optimalizace
feleni a vybér
strategie

Strategicky
management

Externi a interni
prostfedi
firmy

Implementace
strategie

Hodnoceni
realizace
strategie

(Zdroj: Ketkovsky, M., Vykypél, O.: Strategické fizeni. 2003.)
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2.6. Strategické planovani

Charakteristické znaky:

1. casovy horizont

2. specializace na uzky okruh vybranych ¢innosti

3. jedna se o sled krokl rozhodnuti v ¢asové a logické posloupnosti
4

vSechny urovné musi byt v souladu s touto zakladni strategii

Uspé&snost firmy zavisi na jejim tsili zachycovat zmény ve svém okoli, pruzné a
rychle reagovat na jejich disledky a usili Cinit zakladni rozhodnuti z hlediska
dlouhodobé prosperity. [4]

Strategické pldnovani mizeme definovat jako fidici proces rozvijeni a udrzovani
shody mezi cily a zdroji organizace a jejimi ménicimi se trznimi pfilezitostmi. Jeho
cilem je také wvytvafeni obchody a wvyrobky firmy tak, aby jejich kombinace
zabezpecovala uspokojivé zisky a také uspokojivy rust.

Strategii mlzeme definovat jako zplsob ¢i pfedstavu pomoci niz dosdhneme
stanovenych cild. Vedeni firmy zodpovida z uskute¢néni celého planovaciho procesu na
vSech urovnich managementu a jeho rozpracovani z hlediska strategickych, taktickych a
operativnich plani.

V nasledujicim obrazku jsou zndzornény jednotlivé kroky procesu
podnikového planovani, pfi¢emz se strategické rozhodovani realizuje pies komplexni

strategické planovani. [3]
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Schéma €. 2 — Proces podnikového planovani

ZAMYSLENE
STRATEGIE

N\
/

UVAZENE
STRATEGIE

REALIZOVANE
STRATEGIE

NEREALIZOVANE
STRATEGIE / /

NEPREDVIDATELNE
STRATEGIE

p

(Zdroj: Handali J., Management — uéebnice pro SS a VOS)
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2.7. Stanoveni zakladnich predpokladi budouciho chovani

firmy

Stanoveni zakladnich ptfedpokladii budouciho chovani firmy by meélo vychazet

hlavné z téchto bodu:

1. Analyza vngjsiho okoli firmy

2. Analyza vnitiniho okoli firmy

2.7.1. Analyza vnéjsiho prostredi

Analyza okoli podniku ma za cil zjistit vSechny podstatné informace, které maji vliv
na fungovani podniku a na jeho vyvoj v budoucnosti. Prostiedi, ve kterém se kazdy
podnik nachézi, je velmi rGznorodé a Siroké, proto je nemozné postihnout vSechny
faktory, které zvenku na podnik ptisobi. I pfesto je dilezité se takovouto analyzou
zabyvat, protoze ,,hlavni pfiiny rstu, poklesu a jinych dlouhodobych zmén fungovani
podniku jsou v pievazné vétSin€ ptipadit dany predevsim vlivem faktorti okoli a teprve
na druhém misté jeho vnitfnim stavem.”. Cilem analyzy je odhalit vyvoj trendi, které
budou mit na firmu v budoucnu vliv a urcit pro podnik mozné ptilezitosti a hrozby. Na
zéklad¢ vysledkt dosazenych analyzou vnéjSiho prostfedi bude formulovéna strategie.
,»Vyzkumy rovnéz potvrzuji, ze podniky, jejichz strategie jsou vice ptizpusobeny realité

vvvvvv

na $ir$i — obecné okoli a uzsi — oborové okoli. [10]

2.7.1.1. STEP analyza

Jednim z moznych zptsobli popisu vlivli na externi okoli podniku, je vyuziti tzv.
STEP analyzy. Vychazi se pii ni z popisu skutecnosti dulezitych pro vyvoj externiho
prostedi podniku v minulosti a zvazujeme jakym zplisobem se tyto faktory méni v Case.
Poté se snazime odhadnout do jaké miry se v disledku téchto zmén zvySuji ¢i snizuji
jejich specifické urovné dulezitosti, respektive jak se méni mira zavislosti vyvoje

externiho prostiedi na vyvoj relativniho faktoru. [1]
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Schéma €. 3 - Vybrané faktory pouzivané pti STEP analyze

ekonomické faktory
Trendy vyvoje HDP
Ekonomické cykly
Urokové sazby

Vyvoj penézni zasoby
Mira inflace

Disponibilita a cena energii
Mira nezaméstnanosti

politicko — pravni faktory
Antimonopolni opatfeni
Zékony na ochranu zivotniho
Prostredi

Politika zdanéni

Regulace zahrani¢niho obchodu
Socialni politika

Stabilita vlady

socialné — kulturni
Demograficky vyvoj
Rozdéleni dichodu
Mobilita obyvatelstva
Vyvoj Zivotni urovné
Mira vzdélanosti

technologické faktory

Vladni vydaje na vyzkum
Trend ve vyzkumu a vyvoji
Rychlost technologickych zmén
Mira zastaravani technologii
Ptistup k vyzkumu a vyvoji

Pristup k praci

(Zdroj: Vachal J., Vachalova P., Strategicky management, 2001)

2.7.1.2. Porteriiv model péti sil

Porterova analyza se zamétuje na faktory, ovliviiujici podnikdni v konkurenénim
prostiedi, tedy na faktory, které maji pfimy vliv na formulaci podniku. Nez vstoupi
firma na trh, musi analyzovat ,,pét sil“, které ohrozuji vstup. Ukolem stratégii je proto
tyto sily analyzovat a navrhnout postup, jak se proti témto silam bréanit.

Pét sil:
- hrozba nové€ vstupujicich na trh,

- obchodni sila zakaznika - maji stale vétSi moznosti volby mezi podniky,

- obchodni sila dodavateli — rozhoduje ekonomicka sila odbératele ¢i dodavatele pii

urcovani cen,
- hrozba substituce vyrobkii a sluzeb (zejména s nizsi cenou),

- ozice mezi béznymi konkurenty — ,,jizdni prostor* pro tuto pozici — silni
y y—,

konkurenti mohou setrvavat na trhu i pii problematické rentabilité.
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Schéma €. 4 - Porteriv model péti sil

Nové vstupujici

l hrozby

konkurenéni l
prostiedi

dodavatelé

zakaznici

substituty a
komplementy

(Zdroj: Vachal J., Vachalova P., Strategicky management, 2001)

Analyza téchto péti Cinitelt mize ptispét ke zhodnoceni nebezpeci a slabin, které
ma podnik. Ukazuje obranu proti soucasnym i budoucim konkurenttim.

Porter pak vyslovuje hypotézy, ze ¢im jsou vétsi, silngjsi sily v odvétvi, tim mensi je
primérné navratnost a dale aby byla spole¢nost uspésna na trhu s mnoha nové
vstupujicimi substituty, musi peclive volit strategii, kterou bude uplatnovat s tim, ze
pochopi tyto sily a promitne je do své strategie. Jen v takovém piipadé muze piezit a

dale se rozvijet a ziskavat nové segmenty na trhu. [11]

2.7.1.3. Analyza konkurenti

Cilem analyzy konkurenti je zmapovat konkurencni pozice hlavnich
konkurenti.
Postup 1ze charakterizovat t€émito 5 body:
1. Sledovat, jsou-li vystaveni tlaku zlepsit hospodaiské vysledky.
2. Sledovat, co si mysli konkuren¢ni manageti o vyvoji odvétvi.
3. Sledovat filosofii manageri konkuren¢nich podniki, abychom mohli odhadnout
mozné podniknuté kroky.
4. Sledovat priority a cile konkurence.

5. Odhad budoucich krokt konkurence.
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Tabulka ¢. 1 - Rastr pro hodnoceni konkurentti

Charakteristika

KONKURENT

B

C

Jméno podniku

Odhad trzeb

Odhad podilu na trhu

Cenova vyhoda *

Kvalitni vyhoda *

Technologicka zikladna *

Odbytova zakladna *

Distribué¢ni podminky *

Nakladova vyhoda *

Pozice v ramci odvétvi (v pristim roce) *

Vaznost konkurence (sou¢asna) *

Vaznost konkurence (v priStim roce) *

Vaznost konkurence (v dalSich letech) *

Néco zvlastniho na co je tieba reagovat ?

Brzy

Pristi rok

Dlouhodobéjsi ohroZeni

* =k hodnoceni Ize vyuzit nésledujici Skaly:

(Zdroj: Vachal J., Vachalova P., Strategicky management, 2001)

2.7.1.4. Analyza atraktivity odvétvi

Analyza atraktivity odvétvi navazuje na analytické kroky provedené zejména
v ramci analyzy konkurence (Porteriv model, strategické mapy, analyza konkurentt) a
sumarizuje jejich vysledky. V prubéhu analyzy atraktivity odvétvi se hodnoti 15 faktort
a silam, které je ovliviluji, se pfifazuje skore od 1 do 10. Skoére je vysoké tam, kde

podminky v odvétvi umoziuji podniku maximélné vyuzit disponibilnich zdroji a
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naopak tam, kde podnik neni schopen dostat pozadavkim odvétvi, je skore atraktivity
nizké. V idedlnim piipadé¢ by tedy mohlo celkové skore dosdhnout hodnoty 150.
Takovych ptipadi je v redlném Zivote malo, skore se vétSinou pohybuje mezi 75 a 120 a
v pfipadé, Ze klesne pod 75, je to signdl upozoriiujici na aktualni potiebu repozice

podniku v ramci odvétvi (napf. vstup do nového segmentu). Rastr pro analyzu

atraktivity odvétvi je uveden v tabulce 2.

Tabulka €. 2 - Analyza atraktivity odvétvi

Faktor Sila SKORE
1. Rustovy potencial | Rostouci poptavka I (2 |3 /4 1|5 1|6 |7 |8 |9 |10
2. Diversita trhu Pocet segmentti 1 12 |3 |4 (5 |6 |7 |8 |9 |10
3. Ziskovost Rostouci — klesajici 1 (2 |3 |4 1|5 1|6 |7 |8 |9 |10
4. Exponovanost Konkurenti — inflace I (2 |3 |4 1|5 16 |7 |8 |9 |10
5. Koncentrace Pocet dominantnich 1 |2 {3 (4 (5|6 |7 |8 |9 |10
podnikil
6. Odbyt Cyklicky, kontinualni 1 |2 {3 (4 (5|6 |7 |8 |9 |10
7. Specializace Zaméfteni — diference I (2 |3 |4 1|5 1|6 |7 |8 |9 |10
8. Znacka Hodnota — kvalita I (2 |3 |4 1|5 1|6 |7 |8 |9 |10
9. Distribuce Kanaly — podpory 1 (2 |3 |4 1|5 1|6 |7 |8 |9 |10
10. Cenova politika | Efekt — elasticita I (2 |3 |4 1|5 (6 |7 |8 |9 |10
11. Naklady Konkurence 1 |2 (3 |4 (5|6 |7 |8 |9 |10
12. Sluzby Garance - spolehlivost (1 |2 |3 |4 |5 |6 |7 |8 |9 |10
13. Technologie Vedeni — jedine¢nost 1 (2 {3 /4 1|5 1|6 |7 |8 |9 |10
14. Integrace Vertikalni - horizontalni |1 |2 |3 |4 |5 |6 |7 |8 |9 |10
15. MozZnost Bariéry 1 |2 |3 |4 1|56 |7 |8 |9 |10
vstupu-vystupu

(Zdroj: Handalii J., Management — uéebnice pro SS a VOS)
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2.7.1.5. Analyza trzniho prostiedi

Pti provadéni analyzy trhu se stanovi strategické obdobi, pro néz bude strategie
zpracovana. V praxi se strategie zpravidla zpracovava u zpracovatelského podniku na 3 az
5 let, u tézebniho na 5 az 30 let, u zdravotnickych zafizeni obvykle na 5 let (teoreticky se
toto obdobi stanovi na dobu odpisovani hlavniho majetku). Pfi stanoveni strategického
obdobi se bere v uvahu tada faktorti, jakou jsou napft. charakter produktii, druh
vyrobniho zatizeni, naroky na kvalifikaci pracovniki, mira stability ekonomiky. [4]

Poté se stanovi segmenty trhu, které podnik hodld uspokojovat a produkty
(vyrobky, sluzby), snimiz se v téchto segmentech hodld uplatnit. Obvykle to jsou
produkty nebo segmenty, s nimiz podnik jiz ma zkuSenosti. Casto viak podnik ve
strategickém obdobi hodla zacinat v novych segmentech s novymi produkty. Musi proto
analyzovat 1 tyto nové segmenty. UrCuji se i regiony, v nichz se chce podnik ve

strategickém obdobi angazovat.

Schéma €. 5 - Postup pii segmentaci trhu

0
q

Geografické faktory

y ._
Mésto/venkov \‘ -
. <o \
Primyslova odvétvi e ,L
Velikost o\ °
Vlastnictvi @ .\ @
Hledané vyhody :T
Uroveii sluzeb Kvalita l
\ Databaze zdkazniki
Nabidka . T 1 e bot velm
produktu Diagnosticky proces muze byt velmi
/ \ specificky. S jeho pomoci lze najit
Tvorba cen 1 nejvhodnéjsi nabidku produktu pro
Distribu¢ni ptresné definovanou odbératelskou
systém zakladnu

(Zdroj: Vachal J., Vachalova P., Strategicky management, 2001)
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Postupujeme jednotlivymi segmenty a vybirame takové faktory, které¢ budou
nejvhodnéjsi pro naSe zdkazniky. Kombinaci faktorti stanovime nejlepsi moznou
nabidku.

V dalsim kroku se urcuji faktory ovlivitujici poptavku po produktech, které maji byt
predmétem naseho podnikani. Faktory c¢lenime do dvou skupin a to na faktory
»podnikem neovlivnitelné* a faktory podnikem ,,ovlivnitelné*. Znalost t€chto faktort je
nezbytnd k tomu, abychom v dal§$im kroku odhadli ocekdvany vyvoj poptavky

v jednotlivych segmentech pro strategické obdobi.

2.7.1.6. Strategické mapy
Mapovani strategickych skupin je velmi uzite¢ny analyticky nastroj zejména pro ta
odvétvi, ve kterych existuje nékolik charakteristickych skupin konkurentli, z nichz
kazda skupina zaujima vyznamnou pozici na celkovém trhu a ma dobry zvuk u
zakaznikl. Strategickd skupina se sklada ze soupefticich podnikl s podobnymi trZznimi
pfistupy. Zaznamenanim trznich pozic strategickych skupin daného odvétvi na
dvojrozmérné mapé za pouziti dvou strategickych proménnych jako os se vytvori
strategicka mapa. Tato mapa slouzi jako uzite¢ny ,,most* mezi pohledem na odvétvi
jako celek a na postaveni kazdého podniku zvlast. [1]
Metodu vytvéieni strategické mapy véetné umisténi podnikii do strategickych skupin
je mozné shrnout do nasledujicich bodi:
1) Nalezeni hlavnich charakteristik, které odliSuji podniky v daném odvétvi jeden od
druhého.
2) Znazornéni podnikli na mapé€ o dvou proménnych za pouziti téchto odlisujicich
charakteristik.
3) Zarazeni podniki, které spadaji do pfiblizn¢ stejného strategického prostoru,
do stejné strategické skupiny.
4) Obkresleni kruznic okolo kazdé¢ strategické skupiny; kazdy kruh musi mit velikost

v proporci k podilu dané skupiny na celkovych vynosech odvétvi.
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2.7.2. Analyza vnitiniho prostiedi

V ptedchozi analyze vnéjSiho prostfedi podniku bylo zdiraznéno, Ze perspektivy
podniku jsou do jist¢é miry determinovany silami, které plsobi vjeho okoli. Pro
uspéSnou strategii je ale dulezité, aby v podniku existovaly potifebné zdroje a
schopnosti, pomoci kterych by se zvolena strategie mohla realizovat. Analyza vnitiniho
prostiedi zjiStuje, jaké zdroje a schopnosti ma podnik k dispozici, jak jsou uspotadany a
vyuzivany. ,Ukolem této analyzy je identifikovat strategicky vyznamné zdroje a
schopnosti a nasledn¢ specifické prednosti podniku jako zdroje konkurenéni vyhody.*.
V zé&véru phjde o to, definovat silné a slabé stranky podniku, které jsou rozhodujici pfi

formulaci a implementaci strategie. [9]

2.7.2.1. Analyza zdroji specifickych prileZitosti

Pokud ma podnik néjakou piednost ¢i vyhodu pied konkurenci, umozituje mu to
odliSeni od konkurence a moznost vyssich ziskii. Konkurence vSak chce tyto prednosty
¢i vyhody napodobit. Pokud je schopnd, pak tyto pfednosti odstrani. V soucasné dobé
udrzeni prednosti a vyhod podniku velmi obtizné ve srovnani s odstranénim piednosti a
vyhod konkurence. [1]

Zdrojem specifickych piednosti je majetek a podnikové schopnosti. Majetkem
podniku jsou napi. finanéni prostiedky, investicni a technologicky majetek, lidsky
potencial. Tento majetek 1ze rozdélit na hmotny majetek (pozemky, budovy, stroje) a
nehmotny majetek (jméno podniku, povést, patenty, technologické nebo marketingové
know-how.

Schopnosti jsou dovednosti podniku. Patfi k nim napf. zptsob jakym se manaZefi
rozhoduji uvniti fidiciho procesu o tom jak doséhnout vytcenych cilii. Schopnosti

podniku jsou tedy produktem organizacni struktury a fidiciho systému. [3]
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Tabulka €. 3 - Obecné vymezeni zdroji podniku

Podnik

Fyzické zdroje Lidské zdroje

Strojni vybaveni Struktura pracovnich sil
Vyrobni plochy Organizace prace
Skladovaci prostory Vzajemna zastupitelnost
Finanéni zdroje Zdroje nehmotné povahy
Disponibilni kapital Image spole¢nosti
Zéavazky a Ochrannd znamka
pohledavky Znalost trhu

Moznosti ziskat Gveér

(Zdroj: Vachal J., Vachalova P., Strategicky management, 2001)

Rozdil mezi majetkem a schopnostmi je velice dilezity k pochopeni rozdilnych
koncepci. Podnik mtze mit unikatni a kvantifikovany majetek, ale pokud nema
schopnosti vyuzit jej, zddné specifické prednosti si tak nevytvori.

Stejné tak podnik nemusi mit potfebny unikatni majetek a presto si miize vytvorit
specifické ptednosti oproti podniku se stejnym vybavenim. Zde zélezi na efektivnéjSim

fidicim systému a jeho schopnostech.

2.7.2.2. Analyza SWOT

Pro analyzu vlivu externiho okoli na firmu i pro analyzu vlivu vnitfnich slabych a
silnych stranek firmy se pouziva metoda SWOT. Tato metoda v sobé zahrnuje analyzu
hlavnich faktord konkurencni pozice firmy a jejiho vlivu na jeji strategické chovani.

Nazev metody SWOT je odvozen od:

Strenght (silné stranky)
Wealnesses /slabé stranky)
Opportunites(ptilezitosti)
Threats(nebezpeci)
Nebezpeci T a prilezitosti O predstavuji vliv vnéjSiho okoli. Slabé stranky W a silné

stranky S faktory vnitini podnikatelské pozice firmy.
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Schéma ¢. 6 - Metoda SWOT
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(Zdroj: Vachal J., Vachalova P., Strategicky management, 2001)

2.7.2.3. Portfolio analyza
Portfolio analyza je diagnostickd metoda pouzitelna pro analyzu podnikt
s diverzifikovanou strukturou.
Diagnosticka prace v oblasti podnikového portfolia by meéla byt provadéna
automaticky v pravidelnych intervalech a také vzdy, kdyz se struktura portfolia zméni.
Kvalifikovana portfolio analyza je proces sestavajici z osmi kroku:

1) Vytvoieni matice portfolia.
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2) Zmapovani konkuren¢niho prostiedi pro kazdou podnikatelskou ¢innost a vyvozeni

zaveru o atraktivité vSech slozek portfolia.

3) Ohodnoceni konkurenceschopnosti jednotlivych aktivit zastoupenych v portfoliu.

4) Hlubsi proniknuti do situace podniku, ur€eni hlavnich ukoll a zvazeni specifickych
prileZitosti a ohroZeni.

5) Urceni potieby finan¢nich prostfedkl a dalSich podnikovych zdrojii na podporu
strategii jednotlivych aktivit.

6) Porovnani aktivit zhlediska ziskovosti, pfitazlivosti odvétvi s néslednym
rozttidénim investi¢nich priorit.

7) Kontrola s cilem ohodnotit vyvazenost portfolia.

8) Zjisténi, jestli je navrhované portfolio v souladu s podnikovou strategii, a jaka

opatfeni je tieba ucinit v ptipad¢ evidentnich mezer v jeji realizaci. [4]

2.7.2.4. Space analyza

SPACE (Strategic position and action evaluation) analyza je vyuzivana k vymezeni
vhodné strategické pozice pro podnik a jeho jednotlivé ¢innosti. Navazuje na portfolio
analyzu a k pfekonani nékterych jejich nedostatkli pridava dalsi dvé dimenze. Finan¢ni
potencial — sila (FS) podniku a konkuren¢ni vyhoda (KV) jsou hlavni determinanty
strategické pozice podniku, zatimco sila odvétvi (SO) a stabilita prostredi (StO)
charakterizuji strategickou pozici celého odvétvi. V radmci SPACE analyzy jsou tyto
faktory zobrazovany v grafu s hodnotami od — 6 do + 6 na obou osach. Financ¢ni sila
podniku je faktor dillezity zejména v situacich, kdy jsou vnéjsi ekonomické podminky
neptiznivé, napt. rychle rostouci inflace nebo vysoké urokova mira. Potiebny finan¢ni
zdroj pak umoznuje podniku bud’ diversifikovat do atraktivngjSich odvétvi nebo
finan¢n¢ agresivni akci oslabit konkurenty ve vlastnim odvétvi. Stabilita odveétvi miize
pozici podniku posilovat, ale 1 oslabovat. Je to faktor, ktery uzce souvisi s finan¢ni

strankou podniku a jeho schopnosti konkurovat.

Analyza samotna spociva v ohodnoceni nasledujicich faktort:

- Faktory ovliviiujici stabilitu prostfedi — technologické faktory, mira inflace,

proménlivost poptavky, cenové rozpéti konkurenénich vyrobkt, bariéry vstupu do
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odvétvi, rivalita vstupu do odvétvi, cenova elasticita poptavky, tlak ze strany

substitutd,

- Faktory ovliviiujici silu odvétvi — ristovy potencidl, ziskovy potencidl, finanéni
stabilita, technologické know-how, vyuziti zdrojl, kapitdlova intenzita, sloZitost

vstupu do odvétvi, produktivita, vyuziti kapacit, vyjednavaci sila vyrobct,

- Faktory ovliviiujici konkurenéni vyhodu — podil na trhu, kvalita vyrobku, zivotni
cyklus vyrobku, inovaéni cyklus, loajalita zadkaznikl, technologické know-how,

vertikalni integrace, rychlost zavadéni novych vyrobkaii,

- Faktory ovlivitujici finan¢ni silu podniku — navratnost investic, likvidita, mira
zadluzeni, pozadovany versus disponibilni kapitdl, cash-flow, slozitost vystupu
z odvétvi,mira rizika, obrat zasob, vyuZzivani Gspor z rozsahu a zkusenosti. [1]

Vziajemnym vyhodnocenim vyse uvedenych faktori a grafickym vyjadienim lze

vymezit nasledujici zakladni strategické pozice pro podnik:

Zakladni strategické pozice, které 1ze pomoci SPACE vymezit jsou:
Agresivni pozice — typicka pro atraktivni, relativné stabilni odvétvi, ve kterém ma
podnik konkuren¢ni vyhodu a je schopen ji diky konkurenéni sile chranit, kritickym
faktorem je vstup novych konkurenti do odvétvi. Pozice umoziuje podniku nové

akvizice, zvySeni podilu na trhu a soustiedit zdroje na vyrobku, které jsou vysoce

konkurenceschopné.
Schéma €. 7 - Agresivni pozice
FS
A
KV — SO KV — SO
< [ I < I B R
< [ B B B < N B I I R
Finan¢né silny Podnik, jehoz
$ Vyznamnou finan¢ni sila je
konkuren¢ni dominujicim
vyhodou v faktorem v
rostoucim a v
stabilnim v StO
StO
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(Zdroj: Vachal J., Vachalova P., Strategicky management, 2001)

Konkurenéni pozice - typicka pro atraktivni, relativné stabilni odvétvi, ve kterém ma

podnik konkuren¢ni vyhodu. Kritickym faktorem je finan¢ni sila podniku. Podnik by

m¢l hledat moznosti, jak upevnit svou finanéni pozici (napf. fizi s podnikem

s dostatkem hotovosti), investovat do produktivity, vylepSovat svou vyrobkovou fadu,

snizovat naklady atd.

Schéma ¢. 8 - Konkurencni pozice

FS FS
Podnik 4 4 Konkurencescho
s konkuren¢nim pny podnik
1 vyhodami v nestabilnim
v rvchle odvétvi
KV SO KV SO
v v
StO StO

(Zdroj: Vachal J., Vachalova P., Strategicky management, 2001)
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Konzervativni pozice — typicka pro odvétvi s nizkou mirou ristu, podnik je finan¢né

stabilni. Kritickym faktorem je konkurenceschopnost vyrobku. Podnik by mél hledat

atraktivnéjsi trhy, nové konkurenceschopné vyrobky, vyvijet nové, snizovat néklady,

zlepSovat cash-flow.

Schéma €. 9 - Konzervativni pozice

FS FS
A A
KV — SO KV —+ SO
« 1 || . ]| 1 .
D R N B R > D B N B >
Finan¢né silny .
podnik ve stabilnim, Podnik bevZ o
ale nerostoucim konkurenéni vyhody
odvétvi; zadna v v vtt%c'flr{ologéclfiz ,
odstatna tOS abilnim odvétvi, ve
X 510 kterém klesa odbyt

konkurenéni vyhoda

(Zdroj: Vachal J., Vachalova P., Strategicky management, 2001

Defenzivni pozice — typickd pro neatraktivni odvétvi, ve kterych se podniku nedostava

ani konkurenceschopnych vyrobka ani potiebné finan¢ni sily. Kritickym faktorem je

konkurence-schopnost. Podnik by se mél pfipravovat na odchod zodvétvi, snizit

vyrobni kapacity, vyrazn¢ redukovat ndklady, omezit investice.

Schéma ¢. 10 - Defenzivni pozice

FS FS
Podnik se slabou * 1 Podnik
konkuren¢ni s finan¢nimi
pozici ve potiZzemi ve velmi
stabilnim odvétvi
KV SO kv I I 50
< I I I [ > T T 11 B >
-1 v
v StO
StO 29



2.7.2.5. Hodnotovy Fetézec

Podnik transformuje vstupni faktory na vyrobky nebo sluzby. K transformaci
vyuziva svych tzv. hodnototvornych faktori. Hodnota, kterou vytvofi, je méfena
mnozstvim penéz, které jsou kupujici ochotni za tyto vyrobky nebo sluzby zaplatit.

Podnik je ziskovy, jestlize vytvofenad hodnota piesahuje naklady. K tomu, aby
podnik dosahoval vyssi zisk, musi mit niz$i ndklady nez jeho konkurence, nebo musi
vyrabét takovym zpiisobem, ktery vede k diferenciaci a tim k ziskdni cenové prémie.
Znamena to, Ze musi mit specifickou pfednost v jednom nebo i vice hodnototvornych
faktorech. Jestlize bude mit slabou stranku jakykoliv z téchto faktord, pak to pro n¢j
bude specificka nevyhoda.

Tvorba hodnoty je ilustrovana na zdkladég, ktery je nazyvan jako hodnototvorny
fetézec. Hodnototvorny fetézec je rozdélen na hlavni aktivity. Kazda takova aktivita
ptidava vyrobku ¢ast hodnoty. [10]

Primarni aktivita vytvafi fyzickou podobu vyrobku, poté je vyrobek predan
zakaznikovi se zajisténym servisem. V zasad¢ vyroba vytvaii fyzickou podobu vyrobku
a marketing se stara o prodej a dostatecny servis. V tomto piipad¢ se pak jedna o
specifickou ptfednost ve vyrobé a marketingu.

Podpiirné aktivity zajist'uji vstupy pro primarni aktivitu. Materidlové hospodarstvi
fidi pfisun materidlu od potizeni ptes skladovani a jeho distribuci. Materialové
hospodaistvi vyznamné ovliviiuje velikost naklada a ptispiva kvalitou vstupu ke

zvySeni kvality na vystupu a tim k dosazeni cenové prémie. [1]
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Schéma €. 11 - Hodnotovy fetézec podle Portera

Infrastruktura podniku \

Informacni systém

Pérsonalni ¢innost
Vedeckotechnicky rozvoj

Materialové hospodarstvi

Podpiirné aktivity

Rizeni vstupnich op.
Vyroba a rozvoj

Rizeni vystupnich op.
Marketing a odbyt
Servisni sluzby

N
\

(Zdroj: Vachal J., Vachalova P., Strategicky management, 2001)
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3. Hypotéza

Hlavni hypotézou mého projektu bude otdzka zda firma Dosahne pfistavbou a
rozsifenim velkoobchodniho skladu zvysSeni vynosnosti a zda se naplni predpokladana
investice v piiStich 5 letech?

Dil¢i hypotézou: Snizi se vystavbou rezijni nadklady a prispéje rozsifeni ke stabilité

podniku?
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4. Material a metody

4.1. Firma FRANTISEK STRNAD - KOBERCE STRNAD
LISOV

Zakladni udaje

Obchodni jméno: Koberce Strnad LiSov

Sidlo: Lisov, Husova 523, PSC 373 72

Datum vzniku: 1. 1. 1990

Pravni forma podnikéni: Zivnostenské opravnéni

Tel.: 038/7714911

Fax.: 038/7714263

E-mail: info@vcb.cz

Majitelé: FrantiSek Strnad s manzelkou Danou Strnadovou

Slogan: ,,Pro kazdého dobra rada, koberce vzdy od Strnada.*
Logo a znak firmy:

Obrazek ¢. 2 — Logo a znak firmy

(Zdroj: podnik Koberce Strnad Lisov)
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4.1.1. Historie firmy

FrantiSek Strnad podnikd od roku 1990 na zakladé¢ dvou Zivnostenskych
opravnéni - ,,Podlahaistvi“ a ,, Koupé zbozi za ucelem jeho dalSiho prodeje a
prodej“. Po rozhodnuti, ze prosperovat miize pouze firma prodavajici vlastni
material, zaal nakupovat PVC a koberce od velkoobchodit REMPO a TEXTIL.
Prodej uskutecnioval ve vlastni gardzi. Dusledkem cenové liberalizace 1. ledna
1991 velkoobchody okamzité zvySily prodejni ceny ptiblizné o 50 % a proto zacal
majitel spolupracovat pfimo s tuzemskymi vyrobci BYTEX Rumburk a INTEX
Liberec. V fijnu roku 1991 se podatilo v drazbé koupit za 872 tisic korun budovu
byvalé skolky s pfilehlou zahradou. Cely objekt byl zrekonstruovan a v ¢ervenci
1992 byla oteviena nova moderni prodejna podlahovych krytin. Roku 1993 doslo
k jejimu rozsifeni o nové prostory a sklad.

Vzhledem k neuspokojivé obchodni politice ¢eskych producentl a vzrustajici
poptdvce po novych druzich vyrobkii zacala firma dovéazet zbozi pfimo
od zahrani¢nich vyrobcti. Jako prvni byla vroce 1994 navazana spoluprace
s némeckou firmou DLW vyrab¢jici mimo jiné¢ PVC sife 2, 3 a 4 metry, tedy
sortiment na ¢eském trhu zcela chyb¢jici.

V té dob¢ zahgjila firma také velkoobchodni prodej soukromym femeslnikiim,
malym prodejndm podlahovych krytin a stavebnim firmam. Rozvoji velkoobchodni
¢innosti pfispéla i skutecnost, ze nejveétsi Cesky producent PVC firma FATRA
Napajedla zvolila firmu Koberce Strnad jednim ze svych obchodnich zastupci.
Jest& téhoz roku se firma stala jejich nejvétsim odbératelem PVC na jihu Cech.

Roku 1998 rozhodl majitel o vystavbé nového obchodniho domu. Podaftilo se
zakoupit prostory sousedici s pivodni prodejnou. Slavnostni otevieni obchodniho
domu Koberce Strnad LiSov probchlo 10. dubna 2000. K uplnému dokonceni
celého komplexu doSlo az v cervhu 2002. Téhoz roku byla nova prodejna
vyhodnocena Asociaci dovozel a vyvozed podlahovych krytin a redakci ¢asopisu

DOMO jako nejlepsi prodejni centrum podlahovych krytin v Ceské republice.
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4.1.2. BIizsi charakteristika firmy
Koberce Strnad LiSov je nejvétsim regiondlnim prodejcem podlahovych krytin
na jihu Cech a je fazen mezi nejvétsi v republice. Zabyva se jak velkoobchodni tak

maloobchodni ¢innosti véetné realizace.

Obrazek ¢. 3 - Pohled na prodejnu podlahovych krytin v LiSové

(Zdroj: vlastni Setfeni)

Obchodni dim podlahovych krytin je umistén v LiSové na hlavnim silni¢nim
tahu z Ceskych Bud&jovic do Tteboné. Pracovni doba je ve viedni dny 9.00-18.00
a v sobotu 8.00-12.00. Celé prodejni centrum je rozlozeno do dvou budov - nové
prodejny s prodejni plochou cca 2000 m? a staré prodejny vyuzivané vyhradné pro
prodej PVC vSech §ifi o plose cca 600 m?. Celkova prodejni plocha tedy c¢ini
cca 2600 m?. Budovy jsou oddéleny Géelovou komunikaci a parkovi§tém. Skladové

prostory jsou vyuzivany na né€kolika mistech v LiSové. Hlavni velkoobchodni sklad
oznaceny pismenem ,,K“ je umistén v aredlu byvalé kotelny na konci mésta. Tento

sklad se rozhodl majitel roz$ifit z 769m?> na 2000m?. Kompletni pichled

skladovych prostor je shrnut v nasledujici tabulce.
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Tabulka ¢. 4 - Vyuzivané skladové prostory firmy Koberce Strnad LiSov

Oznace | Funkce skladu Skladova plocha |[Kapacita

ni [m?] [m?3]

A prodejni sklad PVC 116 476

B Expedi¢ni sklad 73 217

F sklad podlahovych korku a PVC 74 229
soklU

G sklad schodiStovych PVC hran 19 51

H zalozni sklad kobercu a 226 664
bé&hounl

K velkoobchodni sklad 769 4950

S priruéni sklad kobercl 83 290

- pudni skladové prostory - -

(Zdroj: vlastni Setfeni)

Jak jiz bylo zminéno majitel firmy se rozhodl rozsitit velkoobchodni sklad, ktery
je oznacen pismenem ,,K*a pracovnici firmy sklad oznacuji také jako kotelna.

Sklad se bude rozsifovat z 769m? na 2 000m?

Firma zaméstnava v soucasné chvili 52 pracovniki, z nichz je 40 kmenovych
a 12 tvofii studenti na brigddég, jejichz pocet se v 1ét€ zvySuje az na 17. Kladeci je
celkem devét, administrativnich pracovnic sedm, prodavacek a pokladnich pét.

Zbytek tvofi pracovnici na prodejné¢ a skladech.

Koberce Strnad nabizi kompletni sortiment podlahovych krytin a systémii:
* metrdzové koberce v §ifi 1.5 m, 2 m, 3 m, 3.66 m, 4 m a 5 m; bytové, zatézové,
* kusové koberce - syntetické, vinéné, hedvabné; strojoveé vyrabéné, ruéné tkané,
* bchouny, loznicové soupravy, koupelnové predlozky,
* rohozky, Cistici zony,
e PVCsSifelm,1.5m,2m,3ma4m,
e PVC ¢tverce a jiné zatézové materialy z PVC,
¢ linoleum, marmoleum
* plovouci podlahy - laminétové, dievéné, korkové,
* korkové dlazdice - podlahové, obkladové,
e listy - prechodové, soklové, schodistové, ukoncovaci,

* stérkové a penetracni hmoty, lepidla, fixacni natéry, tmely,
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zafizeni a pracovni nastroje pro podlahare,
ptipravky na oSetfovani a udrzbu podlahovin,

gobeliny aj.
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Obrazek. ¢. 4 — Pohled na prodejnu podlahovych krytin v LiSové

(Zdroj: firma Koberce Strnad LiSov)

Obrazek. ¢. 5 — Pohled na prodejnu podlahovych krytin v LiSové

(Zdroj: firma Koberce Strnad LiSov)
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Maloobchodni c¢innost spociva v prodeji zbozi konecnym spotiebitelim.
Zakaznici si vybiraji na prodejné z vystaveného nebo navzorovaného sortimentu,
pficemz dle udajl firmy 95 % piimych prodeji se okamzité realizuje, v 5-ti % se
jednd o zbozi na objednavku podle katalogli. Dle piani zdkaznikl 1ze jakykoliv
koberec na pockani zakonéit tzv. obSitim, coz se nejvice vyuzivd u béhount
a metrazovych kobercl. Zakaznikim je rovnéz nabizena moznost montdze
podlahovin, kdy pracovnik na prodejné sepiSe s klientem montdzni list, spocita
pfedbézny rozpocet, vybere penézni zalohu, domluvi termin a podminky pokladky
a necha ptipravit materidl. V piipad¢ potieby jesté navstivi zakaznika technik, jenz
zam¢ii dané prostory, zkontroluje podklad, zméfi vlhkost a rozhodne o zpisobu
montdze, kterou provede v domluveny termin tym kladect. Zakazniklim je rovnéz
nabizen plny poradensky servis tykajici se oboru podlahovin. Firma se orientuje
na vysokou kvalitu zbozi i1 sluzeb, pfimy kontakt se zdkaznikem a jeho maximalni
spokojenost, nebot’ krédo firmy zni: ,,Spokojeny zdkaznik se vraci®.
Velkoobchodni prodej zaméfeny na maloobchodni prodejny, femeslné a
stavebni firmy je veden pomoci tzv. kupénového (nafezového) programu. Znamena
to, ze odbératel nemusi drzet zdsoby a objednava si pouze fez koberce nebo PVC
presné na miru. Odbér celych roli je cenové zvyhodnén. Cenova politika je
postavena na systému skont tak, aby odbératel mohl prodavat zbozi za stejné ceny

jako firma Koberce Strnad a pfitom mél dostatecny prostor pro vlastni marzi.

Az do roku 1998 se k evidenci skladovych zasob pouzivalo vyhradné tzv.
eviden¢nich papirovych archii. Pocita¢ byl vyuzivan pouze pro ucetnictvi a
fakturaci. V prosinci 1998 byl pofizen moderni software CEZAR. Po zkusebnim
jednoletém provozu byl program zaveden do nové sité deviti poéitati. CEZAR
velmi dobfe propojuje oblasti skladového hospodarstvi, fakturace, pokladny,
ucetnictvi, mezd a personalistiky, evidence majetku a managerského ucetnictvi.
Program lze flexibiln¢ upravovat dle potteb firmy. Z hlediska ostatniho vybaveni
informa¢nimi technologiemi je podnik zafizen standardné jako jiné stfedné velké
firmy - barevné i Cernobilé tiskarny, vykonny kopirovaci stroj, bezdratové

telefony, faxy apod.

Firma tuctovala do roku 2004 v systému jednoduchého ucetnictvi, nyni tzv.

daiiové evidenci. K 1. lednu 2005 vsak doslo k pfechodu na ucetnictvi podvojné
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z divodu legislativnich uprav. Tento prechod mél za nasledek zdanéni veskerych
zasob a pohledavek, a to dani z pfijmu fyzickych osob. Naproti tomu je zéaklad
dan¢ sniZen o vySi zdvazki. Tento fakt vyznamné ovliviiuje zvySovani skladovych

z4asob.

4.1.3. Dodavatelé a odbératelé

Koberce Strnad ma ptiblizn€ 77 dodavatelii, pticemz 10 nejvétsich tvoti 60,82
% dodaného sortimentu (vyjadieno objemem dodavky za rok 2003 v nakupnich
cenach bez DPH). Mezi uvedenou desitkou je pouze jeden Cesky vyrobce a jeden
cesky velkoobchod, ostatni tvofi zahrani¢ni producenti. Veskeré finan¢ni udaje

jsou pfedmétem obchodniho tajemstvi.

Tabulka ¢. 5 - Prehled nejvétSich dodavateli

Nazev dodavatele Zemé Dovazeny sortiment
ALIACHEM a.s. odstépny zavod Ceska vyrobky z PVC
FATRA republika
BALTA INDUSTRIES - IVC Belgie PVCS.2,3a4m
ARMSTRONG WORLD Velka Britanie |PVCS$.2,3a4m

INDUSTRIES LTD

BERRY FLOOR Belgie plovouci podlahy
BALTA INDUSTRIES - ITC Belgie metrazové koberce
BALTA INDUSTRIES Belgie metrazové koberce
CONDOR CARPETS b.v. Nizozemi metrazové koberce
CONDOR-OSSFLOOR Nizozemi metrazové koberce
ASKO a.s. Ceska plovouci podlahy, liSty
republika
BALTA INDUSTRIES - AVELGEM  |Belgie kusové koberce

(Zdroj: Frantisek Strnad - Koberce Strnad Lisov)

Odbératelir registruje firma 247, z nichz ptiblizné 50 odebira pravidelné kazdy
tyden, 22,10 %
velkoobchodnich prodeji (dle udaji zroku 2003 — obrat bez DPH). Ptehled

ostatni jenom pftilezitostné. Prvnich deset tvofi vSech

nejveétSich odbérateli mi nebyl poskytnut z divodu obchodniho tajemstvi.
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4.1.4. Organizace a Fizeni spole¢nosti Koberce Strnad LiSov

Schéma €. 12 - Organizacni struktura

majitel

P ————

Ucetni utvar

persondlni utvar

-

utvar odbytu

technici

prodavaci

Fakturaéni Utvar

kladedi

Jak jiz bylo zminéno podnik Koberce Strnad LiSov méa dva majitele, Pana FrantiSka

Strnada a jeho manzelku Danu Strnadovou. O hlavni chod firmy se, ale stara pfedevsim

FrantiSek Strnad.
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4.1.5. Historie velkoobchodniho skladu ,,K*

V lednu 1997 pronajalo mésto LiSov firmé Koberce Strnad ¢ast byvalé uhelné

kotelny. Jednalo se ptiblizné o 2/3 zastavéné plochy celé kotelny o vyméte 504 m?2.

Né4jemni smlouva byla stanovena na 10 let. Firma demontovala stavajici
technologie, pronajatou ¢ast budovy zateplila, vycistila, zavedla plynové vytapéni,
vybudovala dlazdéné parkovisté s ptijezdovymi komunikacemi a vybavila halu
regalovym systémem pro skladovani roli. Piestavba byla vycislena na 3 miliony
korun. Navic musel byt zakoupen elektricky bateriovy vysokozdvizny vozik
znaCky Desta. Vznikl tak v té dobé nejvétsi velkoobchodni sklad podlahovych

krytin v jiho¢eském regionu o kapacité 3630 m? skladového prostoru.

Jiz na podzim téhoz roku bylo rozhodnuto majitelem o koupi celé¢ho aredlu
byvalé kotelny. Dle ekonomickych propocti bylo mozno koupi financovat
z provozniho kapitalu. Strategicky vyznam koupé byl zejména v moznosti
vybudovéani moderniho velkoskladu, nezavislosti na rozhodovani mésta (napf. o
budoucim prodlouZeni smlouvy) i nulové najemné. Zadost o koupi byla podana

v listopadu 1997. Zastupitelé mésta LiSov tehdy prodej zamitli.

Obrazek €. 6 - Pohled na hlavni budovu velkoobchodniho skladu ,,K*

(Zdroj: firma Koberce Strnad LiSov)
Ke konci roku 2001 zacal majitel opet uvazovat o koupi celého arealu byvalé

méstské kotelny. Diivodem byla nejen prizniva finan¢ni situace, ale i vize vystavby
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supermoderniho velkoskladu. Zadost o koupi byla méstu piedana 26. listopadu
2001. Ackoliv jesté probihala dostavba nové prodejny a byti pro zameéstnance,
zaCaly se vyjednéavat podminky prodeje kotelny. Zastupitelé tentokrate s prodejem
souhlasili, a tak byl cely aredl koupen 19. ledna 2002 za ¢astku 5 miliont korun.
Byl vytvoten splatkovy kalendaf, jenz byl dodrZzen. Stejné jako vSechny ostatni
investice byla i1 tato financovana z provozniho kapitdlu, tzn. ze majitel nemusel

zédat o Zadny investi¢ni Gvér.

Naproti tomu byly s méstem domluveny terminy postupného odsunu
z pozemku. Jako prvni mélo mésto vyklidit zbyvajici ¢ast budovy, plvodné
pouzivané jako uhelny, poté slouzici jako gardze tézké techniky mésta. Ihned po
vystéhovani zde firma zfidila skladové prostory. Byly namontovany pevné regaly
pro ctyimetrové role, odizolovala se kovovéa vrata a byl probourdn prijezd do

hlavni haly skladu. Tim se zvétSila skladova plocha o 264 m? a kapacita skladu o

1320 m?.

Nejvétsi velkoobchodni sklad podlahovych krytin v regionu ma tedy v soucasné

chvili 901 m? celkové zastavéné plochy, z toho 769 m? tvoii skladové prostory,

zbytek vychazi na stény haly. Celkova kapacita skladu je 4950 m?3.

Prestoze méa firma jeden z nejvétsi skladovaci prostory pro uskladnéni
podlahovych krytin na jihu Cech, neustéle se potyka s nedostatkem kapacit, nebot’
rostouci velkoobchodni i maloobchodni prodeje kladou naroky na hloubku i Sitku
sortimentu. V roce 2002 zacal FrantiSek Strnad uvazovat o vybudovani moderniho
velkoskladu podlahovych krytin. Znamenalo by to vystavbu nové haly a piestavbu
stavajicich prostor. Hala by slouzila k uskladnéni ¢tyfmetrovych roli, které tvofi
vétSinu skladovych zasob firmy. Stavajici stfedni a zadni ¢ast skladu méla byt
roz§itena a celkové zrekonstruovana. Od vystavby vSak bylo upusSténo ze dvou
davodu.

Tim prvnim byly legislativni pravy, diky nimz musela firma od 1. ledna 2005
piejit na systém podvojného ucetnictvi. To mélo za nésledek zdanéni veskeré
hodnoty zasob a pohledavek. Tato dan byla rozpousténa do nésledujicich péti let,

nebot’ jeji jednordzova platba mohla ohrozit plynuly chod firmy. Majitel z toho
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diivodu nechtél vyrazné zvysSovat zadsoby, coz by nasledovalo po vystavbé nového
skladu.

Druhy divod vznikl aZz ke konci roku 2003. Ocekavalo se totiz, Ze po
ptistoupeni Ceské republiky do Evropské unie vstoupi néktery ze silnych ¢eskych
¢i zahraniénich konkurentd do Ceskych Budéjovic, kde vybuduji prodejnu.
FrantiSek Strnad proto ucinil strategické rozhodnuti o koupi lukrativniho
pozemku v krajském mésté, a to ve schvdlené obchodni a primyslové zéné€ na
budoucim hlavnim dalni¢nim sjezdu do mésta. Podafilo se zakoupit pozemek o

vyméie 9044 m?2, kde byl vystavén novy moderni obchodni ditm podlahovych

krytin. Firma tedy méla prozatim relativné dost €asu k promysSleni stavebniho
provedeni, prostorového vybaveni, zpiisobu prodeje i problematiky vstupu na novy
trh. Z tohoto diivodu majitel odlozil vystavbu velkoskladu na neurcito. Financovat
ob¢ investice najednou by bylo riskantni a zaroven neefektivni, nebot’ po vystavbé
prodejny byl kapitdl vlozen do zdsob v ni. Dal§i informace jsou ptfedmétem

obchodniho tajemstvi.

Zbyly prostor aredlu velkoobchodniho skladu slouzil méstu jako otevieny sklad
pro posypové materidly, stavebni sut’ a nebezpecné odpady. Mésto mélo vyklizet
jednu ¢ast pozemku za druhou tak, aby bylo mozné zah4jit bez problému stavebni
prace. Se zahdjenim vystavby nové haly velkoskladu se pivodné pocitalo v roce
2004. Dle najemni smlouvy sepsané mezi pronajimatelem FrantiSkem Strnadem
a njjemcem - méstem LiSov - m4d mésto vyklidit posledni zbytky v ¢ervnu roku
2005. N3ajem byl stanoven pronajimatelem na symbolickou 1 K¢ ro¢né. Vzhledem
k tomu, ze bylo ale od planu vystavby velkoskladu upusténo, ponechal majitel
materialy a odpady mésta na pivodnim misté. Jejich piesun na jiné misto v aredlu
by pouze zbytecné komplikoval dopravni situaci a devastoval dosud neporusenou

zatravnénou ¢ast arealu.

4.1.6. Soucasny stav velkoobchodniho skladu ,,K*

FrantiSek Strnad se v soucasné dob& znovu rozhodl rozsitit a vybudovat novy,
moderni velkoobchodni sklad. Jelikoz nova prodejna uz dlouhou dobu prosperuje a

vSechny zavazky jsou splnény nestoji nic v cesté¢ vybudovat novy sklad.
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Duivod pro¢ se tak rozhodlo jsou ty samé, které trapili majitele jiz v roce 2002 a to:
nedostatek kapacit, nebot’ rostouci velkoobchodni i maloobchodni prodeje kladou
naroky na hloubku i Sitku sortimentu. A v dne$ni dobé& pftibil jesté problém vstupu

velkého konkurenta do Ceskych Budgjovice.
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4.2. Analyza vnéjSiho prostredi

4.2.1. STEP analyza

V této casti se chci zabyvat praktickymi faktory ovliviiyjici firmu Koberce Strnad

LiSov.

Rozd€luji se na:
* ckonomické faktory
* politicko — pravni faktory
* socialné — kulturni faktory

* technologické faktory

Ekonomické faktory:

rust HDP — ¢eska ekonomika mé podle Mezinarodniho ménového fondu (MMF) v
pristim roce riist o 4,6 %, tedy vice nez predchozi prognéza ve vysi 4,3 % z letoSniho
jara. Leto$ni rist pak MMF piedpovida na 5,6 %. [14]

urokové sazby — dochézi ke snizovani urokovych sazeb

Tabulka ¢. 6 — Vyhled pro tirokové sazby

I. 2008 I1. 2008 II1. 2008 IV. 2008

Cesko 3.75 3.74 3.74 3.73

(Zdroj: http://www.csob.cz/bankcz/cz/SME/Trhy/Financni-a-kapitalove-trhy/Vyhledy-

urokovych-sazeb/)

mira inflace — Inflace v Ceské republice v minulém roce zrychlila na nejrychlejsi
tempo a vice se piiblizila inflaénimu cili CNB, coz signalizovalo zvyseni sazeb. Inflace
v roce 2007 stoupla na 2,8%. Mira inflace dopadla dle ocekavani trhu. [15]

disponibilita a cena energii — roste zvySovani nakladi na provoz prodejny

nezameéstnanost - mira nezameéstnanosti v Jiho¢eském kraji tento rok mirn¢ vzrostla o

desetinu procentniho bodu na 6,5 procenta, stale si ale drzi druhou nejnizsi troven v

republice. Z Gdaji ministerstvo prace a socidlnich véci vyplyva, Ze pocet uchazecl o
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praci se v regionu zvysil na Ceskokrumlovsku, Jindfichohradecku a Pisecku. Na
Prachaticku, Ceskobud&jovicku a Strakonicku naopak poklesl a na Taborsku ziistal na

stejné urovni. Na Ceskobud&jovicku je bez prace pouze 4,8 procenta lidi. [12]

Socialné — kulturni faktory:

demograficky vyvoj - poklesu poétu obyvatel v CR silné ovliviiuje vyvoj trhi

mira vzdélani — stoupa

Vvyvoj Zivotni urovné — Zivotni uroven obyvatel stoupa diisledkem zvySovani mezd,

mobilita obyvatelstva — zvySovanim mezd obyvatelstva se zvySuji naroky na lepsi

bydleni a tim dochazi k vétsi poptavee

Politicko — pravni faktory:

zvySovani duchodu

snizovani socialnich davek pro rodiny s détmi, ¢i Zen na matetfské dovolené

politika zdanéni — v CR jsou vysoké zdanéni napt. z hlediska p¥ijmi

regulace zahraniéniho obchodu

zakony na ochranu zivotniho prostredi

Technologické faktory:

rychlost technologickych zmén

mira zastardvani technologii — je hlavnim diivodem k investicim a ndkupu novych

technologii

Diléi zavér:

Pti zhodnoceni vsech faktord, které jsou v této analyze pouzity, se majitel firmy nemusi
obavat vybudovat moderni velkosklad. A to z toho diivodu, Ze roste jak Groven
obyvatelstva tak jejich mzdy a tim padem maji 1idé stale vyssi naroky na bydleni. Coz je
pozitivné hodnoceno jelikoZ se firma zabyva prodejem a pokladkou podlahovych krytin.
Kladny vlive na podnik m4 také rist HDP, jehoz nasledkem je rist prodeje ve vSech

odvétvich.
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4.2.2. Analyza konkurenti

Konkurent A

Obchodni jméno: Koberce Breno, spol. s r.0.
hlavni sidlo: Teplick4 501, 140 70 Odolena Praha
Telefon: 313 121 922

Fax: 313 121 905

Email:breno@breno.cz

Spolec¢nost Koberce Breno byla zalozena v roce 1994 jako velkoobchod s podlahovymi
krytinami. Od roku 1998 se podnikatelské aktivity rozrustaji o vlastni maloobchodni sit’
prodejnich center. K upevnéni pozice doSlo v roce 2001 odkoupenim 100% podilu
konkurenéni spole¢nosti KTI s.r.o. Nésledn¢ pod znacku Koberce Breno ptibylo

»Kralovstvi kobercti“ s vlastnim logem a prodejni jednotkou.

Koberce Breno je ryze Cesky subjekt. Je tuzemskym prodejcem podlahovych krytin
zajistujici prodej a servis na celém uzemi CR. Spole¢nost je zarovei pfimym dovozcem
a distributorem vyznamnych zahrani¢nich vyrobcti. V roce 2006 Breno expandovalo na

slovensky trh otevienim pobocek v Bratislave, Trencin¢ a Nitfe.

Sit’ specializovanych prodejen Breno nabizi kompletni sortiment podlahovych krytin -
metrové koberce bytové, zatézové, nebo vinéné v Siroké Skale barev, vzorti a materiala.
Ptipraveny jsou originalni a luxusni kusové koberce v klasickych i modernich vzorech.
Nepteberna je i nabidka PVC v novych designech imitujicich difevo nebo dlazby.

Doplikovym programem je bytovy sortiment a garnyze.
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Obrazek ¢. 7 - Umistni prodejen Breno v CR:

Liberec ~

Osti nad Labem Mlada Boleslay

Chomutoy Hradec Kr&layvé Jesenik
Kladno ; -
: Zumperk
. . «  QDpava &
Plzef Praha \ glin pard ub?cnasti‘elm ¥ - Unicoy ' I-"um :

Svitavy ~  Sternberk  Hranice

Clomoue - - Fridek Mistek
Prostéjoy - . PFerov
Brao . €lin
Ceské Bud&jovice : 4
Staré MEsto

(Zdroj: http://www.koberce-breno.cz/prodejny)

Koberce Breno v sou¢asné dobé otevielo novou prodejnu v Ceskych Budg&jovicich,
Kréinova 1610 u Globusu.
Vstup této firmy na trh v Jiznich Cechach je jednim z diivodil, pro¢ chce Frantisek

Strnad rozs$itit velkoobchodni sklad.
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Konkurent B

Obchodni jméno: Spoltex spol. s.r.o.

hlavni sidlo: Bud&jovicka 1667/64, 140 00 Praha

pobocka: Lidicka . 621/89, 370 01 Ceské Budgjovice, Plzen
Telefon: +420 296 825 219

Fax: +420 296 825 219

Email:breno@breno.cz

Firma Spoltex spol. s r.0. vznikla v roce 1991 a rozviji svoji velkoobchodni Cinnost s
podlahovymi krytinami. Na zacatku rozvoje se orientovala pfevazné na Ceské a
slovenské vyrobce podlahovych krytin. Po rozdéleni Ceskoslovenska v roce 1993
zalozil Spoltex dcefinou spole¢nost na Slovensku. Po utlumu vyroby kobercti v CR
rozsifili sortiment o pfimy dovoz podlahovin vyznamnych zahrani¢nich vyrobct a
origindlniho pfisluSenstvi. V soucasné dobé nabizi Spoltex kolekce koberci, PVC a
plovoucich podlah, jak pro potieby bytového tak komeréniho sektoru.

Nabizi poradenskou ¢innost pii vybéru podlahovin pro pfipravované projekty a stavby.

V roce 2002 se rozhodli vyuzit dlouholeté¢ zkuSenosti v oblasti podlahovych krytin a
rozsifili aktivity o vlastni realizacni stfedisko, které zajistuje veskeré sluzby spojené s

profesionalni pokladkou podlahovych krytin.

Konkurent C
Obchodni jméno: K+K
Hlavni sidlo: Skolni 71, 261 01 P¥ibram VIII

Pobocky: Ceské Budgjovice — Litvinovicka 1428, Karlovy Vary, Praha, Milevsko,
Mlada Boleslav
Tel/fax: 387 203 213

Prvni prodejna byla zaloZena vroce 1993 ve velice skromném prostfedi tehdejSich
sbérnych surovin v Piibrami. Prodejni plocha tehdy &inila 80 m? a pracovali zde dva

zaméstnanci. Sortiment v tehdejsi prodejné byl ve srovnani s dnesni nabidkou znacné
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omezeny. Jesté tentyz rok firma oteviela dalsi dvé provozovny v Mladé Boleslavi a v

Milevsku.

V nésledujicich letech se firma rozristd a stejné tak i nabidka sortimentu v jejich

prodejnach.
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Tabulka ¢. 7 — zhodnoceni konkurenti pro firmu Koberce Strnad LiSov

KONKURENT

Charakteristika

A B C
Jméno podniku BRENO SPOLTE | K+K

X

Odhad podilu na trhu JC 18% 9% 9%
Cenova vyhoda * 2 3 3
Kvalitni vyhoda * 2 2 2
Technologicka zakladna * 1 3 2
Odbytova zakladna * 1 2 2
Distribuéni podminky * 2 2 2
Nakladova vyhoda * 2 2 3
Pozice v ramci odvétvi (v pristim roce) * 1 2 3
Vaznost konkurence (soucasna) * 1 3 3
Viaznost konkurence (v pristim roce) * 1 2 2
Viaznost konkurence (v dalSich letech) * 1 1 1
Néco zvlastniho na co je tieba reagovat ? Nizké ceny

(Zdroj: vlastni Setieni)

* =k hodnoceni lze vyuzit nasledujici Skaly:

Diléi zavér:

1 = nejlepsi (nejvyssi)

2 = nadprimérny

3 = primérny

4 = podprimérny

5 = nejhorsi (neohrozujici)

Z tabulky vyplyva, Ze nejvétsim konkurentem pro firmu Koberce Strnad LiSov je

spoleénost Breno. I kdyz vstoupila na trh v Jiznich Cechach aZ v tomto roce stala se pro

podnik Koberce Strnad nejvétsim konkurentem. A pro¢ tomu tak je? Spole¢nost Breno

ma po celé Ceské Republice nékolik desitek prodejen, ma vybudované dobré jméno.

Z téchto diivodi si mize dovolit nastavovat nizké mnozstevni slevy a tim ohrozuje

podnik Koberce Strnad.

Dalsi konkurenti Spoltex a K+K jsou na stejné tirovni. Na trhu v Jiznich Cechach

pusobi jiz fadu let a nijak firmu Koberce Strnad LiSov neohrozuji.
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4.2.3. Analyza atraktivity odvétvi

V priibéhu analyzy atraktivity odvétvi se hodnoti 15 faktorii a silam, které je ovliviuji,

se pfifazuji znamky od 1 do 10. Skoére je vysoké tam, kde podminky v odvétvi umoziuji

podniku maximalné vyuzit disponibilnich zdroji a naopak tam, kde podnik neni

schopen dostat pozadavklim odvétvi, je skore atraktivity nizké. V idealni piipadé by

tedy mohlo celkové skore dosdhnout hodnoty 150. Skére pod 75 popisuje nejméné

atraktivni odvétvi. [3]

Tabulka €. 8 - Analyza atraktivity odvétvi

Faktor Sila Skére
1. Riistovy potencial Rostouci poptavka 8
2. Diversita trhu Pocet segmentii 9
3.Ziskovost Stagnujici 7
4. Exponovanost Konkurenti — inflace 6
5.Koncentrovanost Pocet dominantnich 8
podnikti
6. Odbyt Cyklicky, kontinualni 8
7. Specializace Zaméteni — diference 9
8. Znacka Hodnota — kvalita 10
9. Distribuce Kanaly-podpory 8
10. Cenova politika Efekt-elasticita 7
11. Naklady Konkurence 7
12. Sluzby Garance-spolehlivost 10
13. Technologie Vedeni-jedine¢nost 8
14. Integrace Vertikalni-horizontalni 7
15. MozZnost vstupu — Bariéry 9

vystupu
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Diléi zavér:
Cinnost firmy je na vysoké trovni. Skore dosahuje 121, coz odpovida realnému

dosazeni hodnot. Podnik je schopen maximaln¢ vyuzit vSech zdroji, pro vybudovani

moderniho velkoskladu.

Silnou strankou podniku jsou vyborné sluzby zakazniktim, jak pfi prodeji tak pti

piipadné reklamaci zbozi a také dobré jméno, které majitel buduje jiz od zalozeni firmy.

Slabinou pro podnik Koberce Strnad LiSov by mohlo byt, jak uz jsem nékolikrat
zminila, vstup nového a silného konkurenta na trh v Jiznich Cechach. Ostatni
konkurenti jsou na trhu jiz del$i dobu a podnik zatim nijak neohrozili. V soucasné dobé
je trh zbozim podlahovych krytin nasycen a proto se neptedpoklada vstup dalsiho

konkurenta do tohoto odvétvi.

4.2.4. Strategické mapy
Mapovani strategickych skupin je velmi uzite¢ny analyticky nastroj zejména
pro ta odvétvi, ve kterych existuje nékolik charakteristickych skupin konkurentt,
z nichz kazda skupina zaujima vyznamnou pozici na celkovém trhu a méa dobry zvuk
u zékaznikl. Strategické skupina se sklddéa ze soupeficich podnikt s podobnymi trznimi

pfistupy. [1]

V analyze jsou zmapovany tyto Ctyti odlisné charakteristiky:

1) druhy nabizenych sluzeb - lokalita prodejny
2) cena - kvalita poskytovanych sluzeb
Vysvétlivky ke grafu:

A — Firma Koberce Strnad LiSov
B — Koberce BRENO spol. s.r.0.
C — Spoltex spol. s.r.o.

D — K+K koberce
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Graf ¢. 1 - Porovnani nabidky sluZeb - umisténi podniku
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Graf €. 2 - Porovnani ceny - kvality poskytovanych sluzeb
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(Zdroj: vlastni Setieni)

Diléi zavér:
Na prvnim grafu je znazornéno, v jaké lokalité se podnik nachézi a jakou ma nabidku

sluzeb k dispozici. Druhy graf naznacuje porovnani cenovych podminek a kvalitu
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poskytovanych sluzeb.

Z obou grafi je patrné ze podnik Koberce Strnad LiSov ma nabidku a kvalitu sluzeb na
nejvyssi trovni. Nejvetsim konkurentem je spolecnost Breno. Jednim z obavanych
divodi je hlavné cenova nabidka této spolecnosti. Jak jiz bylo uvedeno firma Breno ma
po celé Ceské republice nékolik pobodek a proto si miize dovolit nabidnout zakaznikim
nizké mnozstevni slevy.

Ale ani vstup tohoto konkurenta na trh neohrozi vystavbu a rozsifeni velkoobchodniho

skladu.
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4.3. Analyza vnitiniho prostredi

4.3.1. Analyza zdroju specifickych prilezitosti

Tyto zdroje I1ze vymezit do 4 Casti:
- fyzické zdroje
- lidské zdroje
- finanéni zdroje

- zdroje nehmotné povahy

Schéma €. 13 - Zdroje firmy Koberce Strnad LiSov

Podnik
Fyzické zdroje Lidské zdroje
- vhodné umisténi prodejny - dobré organizace prace
- kvalitni vybaveni prodejny - vzajemnd zastupitelnost
- ptehlednost sortimentu - Skoleni personélu
- klientela velkoodbératelti - vyborny kolektiv
- nedostatek skladovacich
prostor
Finanéni zdroje Zdroje nehmotné povahy
- vlastni zdroje podniku - dobré jméno podniku
- zadné zadluzenost podniku - dobré postaveni na trhu
- moznost ¢erpani vhodného - dobra reklama - v CB na
uvéru autobusech méstské hromadné
dopravy

(Zdroj: vlastni Setieni)

Diléi zavér:
Z této analyzy vyplyva, ze podnik ma velmi dobré fyzické zdroje, které jsou dany
dobrym umisténym prodejny, jak uz jsem zminila, tento podnik se nachdzi v na hlavni

trase, mezi Ceskymi Budgovicemi, Tieboni a Jindfichovym Hradcem, LiSové¢.
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Nedostatkem podniku je malé kapacita skladovacich prostor. Tento problém se rozhodl

majitel fesit pfistavbou a rozsitenim velkoobchodniho skladu.

V lidskych zdrojich mé& firma na zakladé¢ ptredchozich zkuSenosti vytipované
osobnostni charakteristiky lidi vhodné na jednotlivé pozice a podrobné vypracovana
Skoleni, ktera umoziuji UspéSné ziskat nebo rozsifit obchodni dovednosti novym
zaméstnancim. Tato Skoleni probihaji nejen pfed ndstupem pracovnikli do zaméstnani,
ale 1 v pribéhu tohoto zamé&stnani jako reakce na meénici se sortiment zbozi ¢i na jiné
podnéty. Snahou firmy je vytvofit tym pracovnikl, jejichz organizace prace bude
fungovat a navic budou vzijemné =zastupitelni. Jak jsem zminila v podniku je

zaméstnano celkem 40 kmenovych pracovnik.

Z hlediska finan¢nich zdroji nema majitel zddné potize, disponuje se silnym
finan¢nim kapitalem, ziskanym z jeho podnikatelské Cinnosti. Ptistavbu, rozsiieni a
uvedeni do provozu velkoobchodniho skladu chce Frantisek Strnad financovat
z vlastnich zdrojii. Podnik spolupracuje s Ceskou Spofitelnou a ma u ni nastaven
kontokorentni Gvér, ktery ale doposud nemusel vyuzit. Mtze tedy kdykoliv navysit

kapital avérem.

Z hlediska nehmotné povahy je podnik zndmy po celém Jiznim kraji, diky kvalitni
reklamé a sloganu, ktery zni: ,,Pro kazdého dobréd rada, koberce vzdy od Strnada®.
V této dobé ma podnik reklamu na autobusech méstské hromadné dopravy v Ceskych

Bud¢jovicich, na radiu Faktor, letdky, internet.
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4.3.2. SWOT analyza

v

Metoda SWOT analyzy pifedstavuje pro firmu ucelené shrnuti vnéj$i i1 vnitini

analyzy, ve kterém se uvedou nejvyznamnéjsi faktory uvnitt podniku, tedy jeho silné a

slabé stranky a klicové okolni vlivy, zafazené mezi pfilezitosti a hrozby. Je to vhodny

nastroj pro naslednou formulaci strategie.

Tabulka ¢. 9 - SWOT analyzy

S TRENGHTS (silné stranky)

W _EAKNESESS (slabé stranky)

-kapitalova sila

-kvalifikovanost obsluhy

-Siroky sortiment

-bezproblémova reklamace

-trvalé obchodni vztahy se zakazniky a dobra
povest

-dlouhodobé¢ obchodni partnerstvi

s vyhradnim dodavatelem

-letita zkuSenost se situaci na trhu a v odvétvi
-finan¢ni sobé&stac¢nost

-uzndvana pozice na trhu

-slogan

-nedostatek skladovacich prostor
-vysoké mzdové naklady

-zavislost na daném segmentu

-Spatna znalost personalu cizich jazykua

O _PORTUNITIES (ptilezitosti)

T HREATS (hrozby)

-moznost rozsifeni sortimentu

-moznost zviditelnit se na trhu a byt vidén pro
nov¢ zdkazniky skrz internetovou komunikaci
-dosazitelnost zlepSeni sluzeb pro stavajici
zakazniky pomoci internetovych stranek a
nabizenim s tim souvisejicich sluzeb

-image podniku

-moznost poskytovani slev

-nova reklama v mésté CB na autobusech
meéstské hromadné dopravy

-vstup velkého konkurenta na trh
-zména nakupnich zvyklosti

-zmeéna preferenci koncovych zdkaznika
-nestabilita trhu

(Zdroj: vlastni Setieni)
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Schéma €. 14 - Vysledky Metoda SWOT

I' | Silné stranky S Slabé stranky W
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Externi faktory SOf . dnikatelsk
TIT - ofenzivni podnikatelsky
Prilezitost trhu O piistup z pozice sily

v - snaha vyuzit v§echny
prilezitosti a silné stranky
- snaha o vedouci ¢i Gtocnou
pozici
Nebezpedi trhu T
4

(Zdroj: vlastni Setieni)

Diléi zavér:

Z této analyzy vyplyva, ze firma spadd do ofenzivniho podnikatelského pfistupu.
K tomuto zavéru jsem dospéla po spusténi kolmic v obou kolonkach, kde zobrazuji
nejvice boda.

Firma vyuziva vSechny pftileZitosti a silné stranky.

Je jednim z nejsiln€jSich podnik na trhu. Vyuziva svého silného postaveni k blokovani
nebezpe¢i a také k oslabeni konkurence. Firma se musi soustfedit na udrzeni
konkurenéni pozice a nebo na jeji zlepSeni. Tohoto zlepSeni miize dosdhnout predevS§im
pomoci nizkych ndkladii, nizkych ¢i stfednich cen a také pomoci velkého trzniho
podilu.

Jak jiz bylo zminéno slabou strankou podniku je nedostatek skladovaci kapacity. Proto

se FrantiSek Strnad rozhodl jiz tento rok vybudovat a rozsitit novy velkoobchodni sklad.
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4.3.2. SPACE analyza

Tato metoda slucuje vysledky analyzy vnéjs$iho a vnitiniho prostfedi do jednoho celku a

utvaii predstavu o strategii firmy Koberce Strnad LiSov. Finan¢ni sila podniku vyvazi

pripadnou nestabilitu vnéjsiho prostiedi a atraktivnost prostiedi vyvazi ptipadnou

nedostateCnou konkurencni vyhodu. Zékladnimi proménnymi Space analyzy jsou -

finan¢ni sila podniku FS, konkuren¢ni vyhoda KV, sila odvétvi SO a stabilita prostiedi

StO.

Prvni krok analyzy vede k vytyceni faktort ze skupin, které se nejvice tykaji Penzionu

Elizabeth. Kazdému faktoru byla piifazena kladna nebo zaporna hodnota od jedné

do péti, podle toho jak faktor ovliviiuje siln¢ skupinu ( 1 — vyborn¢, 5 — nedostatecng).

Tabulka ¢. 10 - Hodnoceni determinat do matice SPACE

Financni sila Hodnoceni Stabilita prostredi Hodnoceni
Navratnost investic 4 Technologické zmény -2
Likvidita 4 Mira inflace -3
Mira zadluzeni 6 Promnénlivost poptavky -1
PoZadovany X disponibilni kapital 3 Cenové rozpéti konkuren.sluzeb -2
Cash-flow 4 Bariéry vstupu do odvétvi -1
SloZitost vystupu z odvétvi 2 Rivalita mezi exist. konkurenty -2
Mira rizika 4 Cenova elasticita poptavky 2
Obrat zasob 5 Tlak ze strany substitutd -2
Vyuzivani uspor z rozsahu a 4
zkuSenosti
Primérna hodnota FS 4 Priimérna hodnota SP -1,85
Konkurenéni vyhody Hodnoceni Sila odvétvi Hodnoceni
Podil na trhu -3 Rustovy potencial 3
Kvalita vyrobki -2 Ziskovy potencial 4
Zivotni cyklus vyrobki -2 Finanéni stabilita 5
Inovaéni cyklus -3 Technologické know-how 3
Loajalita zdkaznika -2 Vyuziti zdrojli 4
Technologické know-how -3 Kapitalova intenzita 4
Vertikalni integrace -4 SlozZitost vstupu do odvétvi 3
Produktivita, vyuziti kapacit, 4
Rychlost zavadéni novych vyrobku -3 vyjednavaci sila vyrobcl
Primérna hodnota KV -2,75 Pramérna hodnota SO 4

(Zdroj: vlastni Setieni)

Vyslednou hodnotu, kterou zaznamendm na osu X vypocitam jako soucet

primérné hodnoty za kvartal ,sila odvétvi“ a ,.konkurencni vyhoda®, kdy dosahuji

hodnoty 1,25. Vyslednou hodnotu, kterou zaznamenam na osu Y vypocitam jako soucet

prumérné hodnoty za kvartadl ,finan¢ni sila® a ,stabilita prosttedi“, kdy dosahuji

vysledku 2,15. Nyni tyto bodové hodnoty zakreslim do matice pro osu x a pro osu 'y a
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vynesu vysledny bod. Bodem, ktery lezi v jednom ze ¢tyt kvadrantdl, narysuji vektor

z pocatku, ktery oznaci strategii doporucenou pro podnik.

Schéma ¢. 15 - Matice SPACE

KV -+ SO

< 1 1 | | o
- >

Finan¢né silny
S Vyznamnou
konkuren¢ni
vyhodou v
rostoucim a
stabilnim

StO

(Zdroj: vlastni Setfeni)

Diléi zavér:

Ze schématu ¢. 13 je vidét, Ze firma Koberce Strnad LiSov patfi do agresivni
strategie. Ta je typicka pro atraktivni, relativné stabilni odvétvi, ve kterém ma podnik
konkuren¢ni vyhodu a je schopen ji diky konkurencni sile chranit. Kritickym faktorem
je vstup novych konkurenti do odvétvi. Podnik by mél zvysit sviij podil na trhu a

soustfedi zdroje na vyrobky, které jsou vysoce konkurenceschopné.
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4.3.4. Analyza pracovniho prostredi
Analyza pracovniho prostiedi ukazuje vnitini pohled na firmu Koberce Strnad LiSov.
V nasledujicim schématu jsem zhodnocovala zkoumané parametry, slouzici k popisu

analyzy pracovniho prostiedi.

Schéma €. 16 - Zkoumané parametry analyzy pracovniho prostiedi

Zkouman¢ parametry Hodnoceni

1. Fyzikélni pracovni podminky:

[Uhlu¢nost nizka
Losvétleni vyborné
Umikroklima plynové vytapéni,

teplota vzduchu 20°C

2. Zdravotn¢ hygienické podminky:

Ustav hygienického zatizeni vyborné

[Ibezpecnost prace pravidelné Skoleni

3. Faktory charakteru préce:

Unamahavost stfedni

Uvyuzivani kvalifikace pravidelné se zvySujici

4. Technicko-organiza¢ni podminky prace:

Upracovni doba Po —Pa: 9:00 — 18:00, So: 8:00 — 12:00
Uorganizace prace majitel a majitelka, 3 zastupci majitele,
prodavaci

5. Ekonomické podminky préce:

Uvydélek zaklad + podil na zisku prodejny

Ukariérovy rist mozny

6. Spolecenské vztahy pii praci:

Uvztahy mezi nadfizenymi a podfizenymi vyborny
Uinformovanost dostatecna

Uzplsoby komunikace ustni, pisemna

(Zdroj: vlastni Setfeni)
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Diléi zavér:

V hodnoceném podniku je velmi nizka hluc¢nost s dostateCnym osvétlenim. Je zde
zavedeno ustfedni plynové topeni s moznosti regulace teploty. Primérna teplota
vzduchu se pohybuje okolo 20° C. V 1été zde funguje klimatizace.

Hygienické zazemi obsahuje hygienické zatizeni + sprchovy kout jak pro Zeny i muze.
2x ro¢né ve firmé probiha skoleni bezpecnosti prace.

Prodavaci jsou déle Skoleni na zachazeni s vysokozdviznymi voziky.

V ptipadé¢ absence majitele pfechazi castecné tato funkce na zastupce.

Ekonomické podminky zaméstnanct jsou odvislé od fixniho zékladniho platu + prémie
za dosazeny zisk.

Vztahy ve firm¢ jsou charakterizovany jako vyborné. Je zde jeden fidici stupen.
Z této analyzy vyplyva, ze firma Koberce Strnad svym zaméstnanciim je schopna

nabidnou pfiznivé pracovni podminky. Platebni podminky jsou ve firmé na vysoké

urovni a to je také divodem k motivaci zaméstnancii.
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5. Shrnuti a navrh opatreni

Shrnuti analyz vnitiniho prostiedi

Diky provedeni analyz vnitiniho prostiedi ( Analyza zdroju specifickych piilezitosti,
SWOT analyza, Space analyza, Analyza pracovniho prostfedi) jsem dospéla k zavéru,
ze ma firmy Koberce Strnad LiSov vyborné podminky na pfistavbu a rozsifeni
velkoobchodniho skladu. Je to ddno predevSim tim, Ze podnik mé své finan¢ni zdroje a
nebude muset zadat o Gvér. Realizaci svého zdméru si mlize upevnit a vylepsit pozici na
trhu a ziskanim novych zakazniki si zajistit vyssi obrat a tim 1 vyssi zisk.

Budovani velkoskladu by za zadnych okolnosti nemélo ohrozit chod firmy. To by mélo

jisté za nasledek snizeni zisku.

Shrnuti analyz vnéjSiho prostredi

Diky provedeni analyz vnéj$iho prostiedi ( STEP analyza , analyza konkurentt,
analyza atraktivity odvétvi, strategické mapy) jsem zjistila Ze podnik zaujima silné
postaveni na trhu a dokéze celit konkurenci. Firma se dostala do podvédomi lidi hlavné
sloganem: ,, Pro kazdého dobra rada, Koberce vidy od Strnada“.

Nepochybné, ale musi neustale sledovat vyvoj konkurence a tomu ptizplsobit i sva
stanoviska. Nyni se snazi konkurenci ¢elit hlavné kvalitni reklamou a skvélym
pristupem k zakaznikim. Z téchto uvedenych poznatkl vyplyva, zZe realizace rozsiteni

velkoskladu z cela jisté zajisti majiteli navratnost investic a zvySeni zisku.

Navrh opatfieni

Diky pristavbé a rozsifeni velkoobchodniho skladu oc¢ekava podnik upevnéni pozice
na trhu, zvySeni zisku a zvySeni obratu. RozSifenim velkoskladu bude moci firma
nabidnout zdkaznikiim vétsi sortiment zbozi a tim Celit své konkurenci. Také zvySenim

zasob zbozi ocekava podnik rist zisku a rist spokojenych zakazniki.
Zaroven se predpoklada, ze diky privétivym cendam a kvalité zbozi prilaka tato

spolecnost velké mnozstvi zdkaznikd. Podle mého ndzoru, také diky dobrému po

prodejnim servisu bude tato spolecnost lakat své potencionalni zakazniky.
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I pfes momentalni vyborné zdzemi firmy bych vzhledem k rostouci konkurenci a
naroklim spotiebitellt majiteli doporucila do budoucna uvazovat o vystavbé nového
obchodniho domu v Ceskych Budg&jovicich. Piipadnou realizace stavby miize uskute¢nit

na jiz zakoupeném pozemku.
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6. Implementace

UKOL PREDMET ZODPOVIDA | TERMIN
1 Podéna zadost o koupi pozemku Frantisek Strnad 1.11.1997
Koup¢ pozemku zamitnuta
2 ‘ . Ing. Tomas Strnad 20.11.1997
zastupitelstvem mésta LiSov
Podana druha zadost o koupi
3 FrantiSek Strnad 26.11.2001
pozemku
4 Zakoupeni pozemku Frantisek Strnad 19.01.2002
Prvni planovani moderniho FrantiSek Strnad,
5 05.05.2002
velkoskladu podlahovych krytin Ing. Tomas strnad
Odlozeno vybudovani moderniho
6 . Frantisek Strnad 01.06.2002
velkoskladu podlahovych krytin
Zavazné rozhodnuti o vystavbé a FrantiSek Strnad,
7 01.01.2008
roz$iteni velkoobchodniho skladu Dana Strnadova
Navrhy zmén, vystavby a rozsiteni | Ing. Tomas Strnad,
8 05.02.2008
velkoobchodniho skladu FrantiSek Strnad
. FrantiSek Strnad,
9 Zhotoveni projektu 01.03.2008
DELTA, s.r.o.
Vytizeni vS§ech dokumenti ke
10 FrantiSek Strnad 12.04.2008
stavebnimu povoleni
11 Z4dost o stavebni povoleni FrantiSek Strnad 22.04.2008
12 Vydani stavebniho povoleni Ing. Jifi PeSek 01.08.2008
Vystavba moderniho velkoskladu
13 . Montza, spol. s.r.o. 25.08.2008
podlahovych krytin
Uvedeni do provozu
14 Frantisek Strnad 20.04.2009

velkoobchodniho skladu

(Zdroj: vlastni Setieni)
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Jak je patrné z tabulku cela rekonstrukce skladu bude trvat ptes jeden rok.

Na nésledujicim obrazku miizete vidét jak by mél sklad v pfistim roce vypadat.

Obrazek ¢. 8 — Budouci velkoobchodni sklad

-

| WAL

mmw

=——

(Zdroj: podnik Koberce Strnad LiSov)
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7. Z.avér

Dnesni situace na trhu neni jednoducha pro zadny podnikatelsky subjekt, ktery chce
celit tvrdé domaci i zahrani¢ni konkurenci a prosadit své vyrobky a sluzby na trhu.

Kazda spolecnost musi stale hledat sva rizika a snazit se jim pfedchazet a Celit.

Cilem této prace bylo provést strategickou analyzu vnitnich 1 vnéjSich faktorti firmy
Koberce Strnad LiSov a na zaklad¢€ ziskanych poznatki zjistit zda podnik nijak neohrozi
vybudovani nového moderniho velkoskladu. Vzhledem ke skute¢nosti, ze miru
ptsobeni téchto faktorti na dany podnikatelsky subjekt 1ze analyzovat prostfednictvim
nepieberného mnozstvi riiznych metod a postupii, bylo potieba nejprve zvolit konkrétni
nastroje strategické vnitini a vnéjsi analyzy. Po zhodnoceni ptinosu jednotlivych dil¢ich
analyz pro cile prace byly zvoleny tyto vnéjsi analyza: STEP analyza, analyza
konkurentli, analyza atraktivity odvétvi, strategické mapy. Pro vnitini analyzu byly
pouzity tyto metody: Analyza zdrojl specifickych ptilezitosti, SWOT analyza, SPACE

analyza, analyza pracovniho prostiedi.

Diky témto analyzdm jsem zjistila, ze firma Koberce Strnad LiSov je silnym,
finan¢n¢ zdravim, konkurence schopnym podnikem. Firma je na pozici jednoho
z nejsilngjsich podnikii na trhu v Jiznich Cechach. I pies vstup silného konkurenta na trh
nebyla firma ohrozena. Ale to neznamend ze by i nadale neméla sledovat situaci na trhu
a konkurenci celit. Zjisténim téchto bodi mizeme fici, ze je firma pfipravena na
pristavbu a rozsifeni velkoobchodniho skladu a Ze ji toto budovani neohrozi. Naopak az
bude stavba dokoncena bude moci podnik zvysit skladové zdsoby a rozsifit sortiment
zbozi. Jiz dnes se firma potykd s problémem nedostatku skladovacich kapacit a

zakaznici ¢asto musi na své zbozi ¢ekat.

V projektu jsem vyslovila nésledujici pracovni hypotézu: ,,Dosdhneme pfistavbou a
rozsifenim velkoobchodniho skladu zvySeni zisku a naplni se pfedpokladand investice

v ptistich 5 letech.” Provedena strategické analyza platnost hypotézy potvrdila.
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Samotna implementace trvala ptes jeden rok. Navrh na rozsifeni velkoskladu byl
piedlozen 01. 01. 2008 a po namahavé praci zodpovédnych osob byl tento navrh

uskute¢nén. Datum otevieni moderniho velkoskladu je 20. 04. 2009.
Zavérem bych chtéla zdiiraznit, Ze podnik ma dobie vypracovany plan strategické

zmény, nesmi vSak zapomenout, ze realita byva vétSinou jind a mohou nastat urcité

komplikace, na néz se musi spolecnost piipravit.
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