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1 Uvod

Strategické rozhodovani v podniku je plné v kompetenci top managementu tedy nejvyssiho
vedeni podniku. Z pohledu planovani se jedna o stfedni (3-5 let) az dlouhé (10 let) obdobi,
v némz si vlastnici podniku stanovuji vize a vytyc€uji cile, které podporuji rozvoj podniku.
Ukolem managementu je tyto vize realizovat a naplnit. Vyuziva k tomu strategické planovani,
vyhodnocovani taktik a strategii, ziskavani komparativni vyhody na trhu oproti konkurenci,
nastavenim nového vyrobniho programu, sestavenim optimalniho vyrobkového portfolia
a planl na investice, smétujici k rozsifeni kapacit a ptipadné expanzi na nové trhy. Dobry
manager stratég se musi zajimat o to, kam smétuje konkurence, jaka ptéani, jaké cile a plany
maji odbératelé ¢i dodavatelé, jak se celkové vyviji okolni 1 vnitini prostfedi podniku. Musi
brat v tivahu jaké je pozice podniku na trhu v soucasnosti a kam by mély smétfovat aktivity
pro rast a prosperitu do budoucnosti. Manager by mél provést externi a interni analyzy.
Externi analyzy se zabyvaji legislativou, ekonomikou, demografii, kulturou, ekologii
a technologiemi, déale pak konkurenci, odbérateli a dodavateli. Interni analyzy predstavuji
piehled silnych a slabych stranek podniku. Zakladnimi oblastmi strategického rozhodovani

jsou management, propagace, distribuce, komunikace, financovani v podniku.



2 Cil prace a hypotéza

Cilem mého projektu je zjistit, jak zajistit ispeéSny rast a rozvoj firmy Schuller Eh’klar (dale
Schuller). Prosttedkem k jeho dosaZeni je strategicky plan ve stfedné¢ aZz dlouhodobém
horizontu. Néstrojem jsou interni a externi analyzy. Stanoveny cil spolecnosti je vyrazné
prosazeni se na ¢eském trhu. Nabidnout zékazniktim zbozi dle jejich pfani a pozadavki a tim
dosahnout nartistu obratu a zisku s optimalné vynaloZzenymi ndklady na provoz skladu,

dopravu zbozi, mzdy zaméstnanct.

Pouzila jsem nasledujici externi analyzy: analyzu védecko technického rozvoje, Portertiv
model, strategické mapy, analyzu konkurentli. Analyza externiho prostiedi identifikuje vné;jsi
ptileZitosti a ohrozeni podnikové strategie. Interni analyzy predstavuji silné a slabé stranky
podniku. Zpracovala jsem ndsledujici analyzy: urCeni strategickych alternativ, analyzu

vnitinich zdroji, SWOT analyzu a SPACE analyzu.

Otazkou je: ,,Jakou zvolit strategii pro splnéni planu usp&$ného riistu a rozvoje firmy Schuller

Eh'klar?“



3 Literarni reSerse

3.1 Vyvoj strategického managementu

V souvislosti s hospodaiskym rozvojem po druhé svétové valce, ktery mél za cil obnovit
valkou poskozené narodni ekonomiky a ktery probihal pod silicim vlivem védy a techniky, se
objevila nutnost, podfidit tento rozvoj dlouhodobéjsim hlediskiim. Termin strategické fizeni
se zacal pouzivat i v ekonomické sféte a jeho tehdej$im obsahem bylo v podstaté dnesni pojeti
dlouhodobého tizeni. Jako synonymum je nékterymi autory termin strategické a dlouhodobé

fizeni pouzivan dodnes.'

Vzdy se rozliSovala jeho strategicka, takticka a operaéni stranka, ale jako klicovy obor fizeni
s vlastni teoretickou bazi, vlastnimi vyzkumy, literaturou a Skolami se strategicky

management rozvinul na pocatku 70. let.

Strategicky management se stal samostatnym védnim oborem poté, co strategické planovani
uz nespliovalo svou hlavni funkci. Po dlouhou dobu strategickou sluzbu v podniku plnilo
planovani (pfedev§im stfednédobé a dlouhodobé). Strategické planovani prestalo fungovat

hlavng proto, Ze se stalo praci ryze byrokratickou. *

3.2 Definice strategického managementu

Vewr

Strategické fizeni je procesem tvorby a realizace rozvojovych zamérti dlouhodobéjsi povahy,
které maji zasadni vyznam ve vyvoji fizeného objektu a jejichz uskutecnénim ziskava tidici
subjekt komparativni efekt. Praveé ziskdni komparativni vyhody je podstatou strategického

fizeni, které v sobé sluCuje prvky dlouhodobého a koncepéniho tizeni. Ma dlouhodobou

vvvvvv

! Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
? Vachal, ., Vachalova, P., Strategicky management



Strategické tizeni se uskutecnuje prostfednictvim tvorby a realizace jednotlivych strategii,
kter¢é mohou mit formu zdméru urcujiciho vyvoj ekonomického subjektu a jeho vécnou

. o o oo . s 3
stranku, nebo formu metod, néstrojli a opatieni, kterymi jsou prosazovany strategie vécné.

Pfi komparaci rozvojovych zamérii je tfeba srovnavat pozice s jinymi rozhodovacimi
subjekty, s nimiz jsme ve vztahu neindiferentnim. Indiferentni vztah znamend, Ze chovani
jiného rozhodovaciho subjektu z hlediska zdméra subjektu rozhodovani neni podstatné
a vyznamné (napf. vyrobce textilu z hlediska vyrobniho programu si nekonkuruje s vyrobcem
lodi). Neindiferentni vztah ptedstavuje aktivni interakci, kterda mize mit podobu souladného
pusobeni, tj. kooperace nebo plsobeni protikladné, tj. konkurence. Z hlediska strategického

v ; roNeNr s , .. . 4
fizeni ma vétsi vahu vztah, ve kterém je interakce protikladu.

3.3 Strategie

Strategie je zaméfeni na rozsah ¢innosti podniku v dlouhodobém horizontu, které v idealnim
piipad¢ vytvareji soulad mezi podnikovymi zdroji a ménicim se vnej$im prostfedim — zvlaste
trhem a zékazniky.

1. pldan — je nejcastéjSim pojetim, objevuje se v definicich v oblasti vojenské,

2. komplot — podoba planovaného manévru oznamovana konkurenci s cilem odradit
konkurenty, strategii je v tomto piipadé vyvolat obavy u konkurence a odradit ji,
nikoliv pldnovany manévr uskutecnit,

3. model chovani — odviji se od strategii realizovanych a zdiraznuje dosazeni
konzistence v chovani organizace,

4. pozice — vymezuje strategii pomoci specifickych vyrobkli dodavanych na specificky
trh,

5. charakter organizace — strategie je zptsob koncepce podnikéni.’

? http://www.strateg.cz/managem.html
* Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
> Vachal, J., Vachalova, P., Strategicky management



3.4 Strategicky planovaci cyklus
Spravné zvolené strategické cile a cesty k jejich naplnéni vychéazeji ze soucasné situace
a moznosti firmy, jsou pfedmétem strategického managementu, jehoz formalizovanou podobu

tvoii strategicky plan firmy.°

Obr. €. 1: Strategicky planovaci cyklus

definice poslani a cili

externi analyza Analyticka ¢ast

interni analyza

definice FeSenych problémi

mozZnosti FeSeni Strategicka ¢ast

stanoveni priorit a vybér strategie

operacni plan

realizace planu

r wr

kontrola planu a hodnoceni Realizacni ¢ast

plan navaznych ¢innosti

Zdroj: Kovat, F., Strach, P., Strategicky management

3.5 Definice poslani a cila

Zakladnim vychodiskem pro tvorbu podnikové strategie jsou vysledky strategickych analyz,
jez pfimo navazuji na stanoveni poslani spolecnosti ¢i konkrétnich podnikatelskych zaméra
a cili podniku. Strategické analyzy provadime jednak vzhledem k prostfedi, v némz podnik
existuje a zarovenl vzhledem ke strategickym moZznostem, zdrojiim a kompetencim podniku.
Externi analyzy se zabyvaji rozborem skutecnosti z okoli firmy se zasadnéjSim vlivem na jeji
¢innost. Mizeme je rozd¢lit na oblasti:

1. makrookoli

2. odvétvi

3. konkurenc¢ni odvétvi

® http://www.strateg.cz/managem.html



Vnitini analyza situace firmy se odviji od snahy identifikovat jeji konkuren¢ni vyhodu,

jejimz zédkladem muze byt vlastnictvi unikatniho zdroje ¢i zvlastni dovednosti. Proto analyza

za¢ina pravé auditem zdroji a rozborem dovednosti. Dal§im krokem je odhad relativni

konkurenéni sily, ktery ukaze, zda je firma slabsi nebo silngjsi v klicovych faktorech tispéchu

nez nejbliz§i konkurenti. Analyza SWOT porovnava skutecnosti vnitintho a vnéjsiho

prostiedi, identifikuje hlavni silné a slabé stranky firmy na jedné stran¢ a ptilezitosti a hrozby

v r 7
na strané druhé.

3.6 Strategické cile a pozice

Urceni cili je naro¢nou cinnosti. Ovlivituje celou budouci existenci podniku, jeho vyvoj

a efektivnost. Strategické cile orientuji a sjednocuji vSechny ¢innosti podniku.

Vrcholové strategické cile 1ze rozdélit do ¢tyt skupin:

1.

2
3.
4

cile vztahujici se k uspokojovani poptavky odbérateld,

cile vztahujici se k vytvareni ekonomického efektu,

cile vztahujici se k rozvoji hmotného a nehmotného majetku podniku,

cile vztahujici se k pracovnimu kolektivu, jeho stimulaci, kvalifikaci, motivaci

a k socialnimu programu.®

Hlavni filosofii uspé€sného podniku by méla byt snaha o vytvofeni co mozna nejvyhodné;si

podnikatelské pozice. Celkova konkurenceschopnost podniku je dana pfedevsim:

1.

2
3.
4

© =N W

typem a charakterem vyroby, délkou zivotniho cyklu vyrobkd,

typem a charakterem cileného trhu,

konkurenéni schopnosti jednotlivych polozek vyrobkového portfolia,

stupném technologické progresivity, kterd znamena ptedevSim rozsah vyvoje,
zavadéni novych inovacnich vyrobkl a technologii,

kapitalovou pozici, efektivnosti marketingovych ¢innosti,

zdrojovym zajisténim,

dodavatelskym zazemim,

" Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
¥ Vachal, J., Vachalova, P., Strategicky management



9. trovni distribu¢nich cest,
10. irovni managementu,

11. arovni kvalifikace zaméstnancti a zaméstnanecké politiky.

Uroven konkurenceschopnosti poskytuje podniku moZnost rozvoje do budoucna nebo naopak

limituje jeho dalsi rozvoj.’

? Véchal, J., Vachalova, P., Strategicky management
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4 Material a metody

4.1 Material

4.1.1 Charakteristika podniku

Obchodni ndzev: Schuller Eh’klar s.r.o.
Pravni forma podnikéni: spole¢nost s ru¢enim omezenym
Zakladni kapital: K¢ 100.000,--

Pfedmét podnikéni: velkoobchod

Firma byla zaloZena v Ceské republice v roce 1997 jako dcefind spoleénost mateiské firmy
Schuller Eh’klar Rakousko, ktera je na trhu od roku 1973. V Evropé funguje 1 centrala
a 11 provozoven. Jako skupina si firma na trhu udrzuje vedouci pozici v prodeji malifskych
a natéraéskych potieb. V Ceské republice je jedna provozovna se sidlem v Ceskych
Budé¢jovicich. Ro¢ni obrat v roce 2007 ¢inil 70 milion K¢. Jiz n€kolik let mezirocné roste

obrat za prodej zbozi 0 20 - 30 %.

Obr. &. 2: Organizaéni struktura Schuller Eh’klar Ceské Budgjovice

[jednatel spolec':nosti]

| | | | | |
obchodni od. [ekonomické od.] [ marketing ] [ sklad ]
ekonom vedouci skladu '_l

vedouci prodeje skladnik prijem ]

[ obchodni zastupci

fakturantka

ugetni _[ skladnik vydej ]

[ obch. asistentka Stitkovadi ]

Zdroj: Interni data spolecnosti Schuller Eh’klar s.r.o.
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4.1.2 Vyrobkové portfolio

Ceska republika ma dlouholetou tradici ve vyrob& kartaénickych potieb, a proto je firma
Schuller az trojkou na ¢eském trhu s malifskymi a natéraskym potfebami. V sortimentu je
trvale zafazeno 2 000 poloZek roz¢lenénych do 16 zakladnich kategorii:

e Stétce,

o Stétky,

¢ umeélecké Stétce,

* malifské valecky,

* lepici pasky,

e kryci material,

* pytle,

e nafadi,

* malifské potieby,

* tapetaiské potieby,

* ochranné pracovni pomticky,

e brusivo,

* spreje Prisma color,

* ténovaci barvy,

* sady a displeje,

e lepidla.

Je urCena zadkladni neménnd zbozova linie. Dalsi vedlejSi sortiment se neustale vyviji

a méni podle pozadavka trhu a potieb zdkaznikt.

4.1.3 Strategické vize podniku

* posilovani pozice na ¢eském trhu,

* udrzeni ro¢niho zvysSovani celkového prodeje zbozi nad hladinou 10 %,
* kladny hospodatsky vysledek,

* zvySeni konkurenceschopnosti firmy a zbozi,

* zvySeni efektivity v optimalizaci nakladd,

12



presun a zvétSeni stavajici skladové kapacity.

Obecné Ize vSechny vySe zminéné body shrnout v jeden a to: udrzet podnik s optimalnimi

naklady v co nejdelsi fazi rastu.

Féaze ristu podniku je typickd zvySovadnim objemu produkce, rozSifovanim vyrobkového

portfolia, pronikanim na nové trhy a ristem obratu tedy trzeb. Klicovou oblasti managementu

podniku v obdobi rlstu je marketing (inovace, cenova politika, podpora prodeje, apod.).

Podnik je v této fazi pro zdkaznika velkou nezndmou a je nutné jej presvédcCit o kvalité

nabizenych vyrobki a sluzeb.'’

4.1.4 Strategie pro dosaZeni cilii spole¢nosti

Spolecnost se snazi dosdhnout svych strategickych cilli pfedev§im prostiednictvim
prosazovani se viici konkurenci formou podpory prodeje.

Pozici na trhu posilovat pronikanim a uzavirdnim dlouhodobych dodavatelskych
smluv s mezindrodnimi korporacemi, které¢ maji své filidlky umisténé na ceském trhu.
Udrzet ro¢ni zvySovani celkového prodeje. VyuZit napt. ristu kupni sily obyvatelstva,
jez je posilovana nejnizs$i nezaméstnanost za poslednich 10 let. Lidé maji vétsi socidlni
jistotu, vice penéz a mohou investovat napi. do ndkupu byti. Dochézi k razantnimu
rustu objemu stavebnich praci a nejednd se jen o vystavbu novych, ale i opravy
stavajicich budov a jejich ¢asti. S mirnou zimou jiZ po dva roky nebyla ukoncena
sezona a stavebni Cinnosti se prakticky nezastavily. Na trhu se zvySuje poptavka
po malifskych a natéracskych potiebach. VSeobecné roste prodej zbozi disledkem
trvalého hospodaiského riistu ekonomiky Ceské republiky, napt. ve 3. &tvrtleti 2007 to
bylo 0 6 % oproti piedchozimu roku."!

Plan trvalého zvySovani kvalifikace zaméstnancli, prostfednictvim potfadani

produktovych Skoleni a seminafi u vyrobct a dodavateli.

1" Mulag, P., Muladova, V., Podnikova ekonomika
" http://www2.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/cr:_makroekonomicke udaje
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* Prezentace zbozi odbératelim na vystavach a veletrzich. Proskolovani prodavaci
v maloobchodech tak, aby byli schopni podat vycerpavajici informaci o vyrobku
kone¢nému spotiebiteli.

e Rust kladného hospodaiského vysledku zajistit optimalizaci nakladd na mzdy,
na dopravu zbozi, skladovani. Stavajici skladové prostory filidlky v CR kapacitné
nevyhovuji, na Slovensku je situace obdobna jako v CR, proto vedeni spole&nosti
rozhodlo o pfesunu obou skladi do novych, vétSich prostor. S ohledem na
minimalizaci ndkladi uvazuje vedeni podniku o zfizeni jednoho objemovée
postacujiciho skladu pro CR i SR. Novy sklad musi byt moderni, plné funkéni a musi
splnovat ekonomické cile, aby jeho provoz byl efektivni. Potom bude mozné nejvyssi

cvwr

nebot’ odbératel je na prvnim miste.

4.2 Externi analyzy

4.2.1 Analyza trZniho prostiedi

Pti provadéni analyzy trhu se stanovi strategické obdobi, pro néz bude strategie zpracovana.
Pfi stanoveni strategického obdobi se bere v ivahu tada faktort, jako jsou napft. charakter
produkt, druh vyrobniho zafizeni, naroky na kvalifikaci pracovnikl, mira stability
ekonomiky.

Poté se stanovi segmenty trhu, které¢ podnik hodla uspokojovat a produkty, s nimiz se v téchto
segmentech hodla uplatnit.

Faktory ovliviiujici poptavku po produktech urCuji, které produkty maji byt predmétem
naSeho podnikani. Existuji faktory podnikem ovlivnitelné a faktory podnikem neovlivnitelné.
Poptavka potencialni je tvofena vSemi spotiebiteli, ktefi projevuji dostatecny zajem o urcitou
trzni nabidku.

Dostupna poptavka je tvorena zakazniky, ktefi maji zajem, pfijem a piistup k urcité nabidce.
Cilena poptavka je cast dostupného trhu, o kterou se podnik rozhodl usilovat. Predstavuje
cilové mnozstvi, které mize koupit urcitd skupina zdkaznikd v urcité oblasti, pfi urcité

marketingové ¢innosti podniku.
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Analyza konkurence mé v konkurenénim prosttedi znaény vyznam. Ukolem této analyzy je
piedevsim zvySeni konkurenceschopnosti podniku, ale v nékterych ptipadech 1 opusténi trhu.

Analyzuji se i faktory ovliviiujici nabidku naSich produktii. Znalost téchto faktorli je nutna
k tomu, abychom mohli odhadnout, do jaké miry mize byt nabidka ovlivnitelnd konkurenty

nové nastupujicimi na trh.

4.2.2 Analyza védecko — technického rozvoje

Tato analyza musi byt zamétena na vSechny oblasti, které ovlivituji ¢innost podniku. Muze jit
o vlastnosti vyroby (nové konstrukce, technologie, organizace prace), obehu (nové informacéni
a distribu¢ni systémy), financovani (nové metody ucasti na burze).

Strategicky koncipovany a rozvijejici se podnik by se mél pfedevsim snazit o vlastni inovacni

o s v o v v . ’ / 12
tvarci ¢innost. Jen tak mliZe stoprocentné obstat v podminkach konkurence.

Inovace se opravnéné povysuje na ¢innost, kterd hleda novou cestu pomoci tviréi destrukce
stavajiciho podnikatelského mySleni. Vysledkem je novd hodnota pro zakaznika
a podnikatelsky tspéch pro novatora. Inovacni aktivita je potom, zejména u priamyslovych
firem, klicem k podnikatelskému uspéchu. Tak se v podstaté propojuje moderni pohled
na strategicky management s hledanim optimalniho vyuziti inovac¢nich procest. Dosazeni
vykonnostnich cili znamena koncentrovat se na efektivni vedeni procesu smeéfujiciho
k produktové zméné a nestaci pfitom pouze plosné alokovat prostfedky do védy a vyzkumu
a pasivné olekavat vysledky. Ukolem managementu je identifikovat Gspéch nebo chybu.
Dalsim tukolem je zaméfit se na rozvoj strategii slouzicich k identifikaci specifickych oblasti
rozvoje novych produktii a na tomto zakladé vybudovat nezbytny organiza¢ni a informacni
rdmec, designové, vyvojové a testovaci procedury scilem dosdhnout a upeviovat

konkurenéni vyhody.

Nejcastéji uZivané strategické pristupy pri vyvoji novych produktii jsou:
* rozvijet pochopeni pro potieby raznych typi inovaci,
* sledovat dynamiku trhu,

* mit ptehled o zdrojich, které mohou byt pouzity k podpote dil¢ich inovaénich postupt,

12 Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
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* identifikovat nejefektivnéjsi ptistupy,
* pfizpusobit vlastnosti produktii zakaznickym pozadavkim,

«  zvolit odpovidajici testovaci postupy.'

4.2.3 Analyza socialné — kulturniho prostiedi

Jedna se o dostupnost a stabilizaci pracovnikli ve strategickém prostiedi. Analyza regionu
zahrnuje predevSim analyzu demografického vyvoje s cilem zjistit redlné moznosti v zajisténi

potiebného mnozstvi pracovnikii v pozadované vékové a kvalifikacni struktuie.'

Soucasny management velmi silné zduraziiuje socialni zodpovédnost, etiku a kulturu chovani.
Podnikatelsky subjekt lezi v prostfedi, které ma svoji spolecenskou a socialni charakteristiku.
Mnoho firem aplikuje tzv. spolecensky audit. Ten hodnoti spolecenské disledky hospodaiské

a ekonomické ¢innosti podniku, jehoz vysledkem je vytvareni image firmy.

Kulturu firmy Ize definovat jako mnoziny sdileni nazort a cilii, které vytvareji normy, jez
mohou mohutné a rozhodujicim zpiisobem ovliviiovat chovani jednotliveil a skupin. Kultura
firmy je svymi podnécujicimi stimuly, dobrovolnou lidskou tvofivosti a virou v ideologii
podniku energizaénim ¢&initelem internich sil. Clovék jako nositel kultury a subjekt, ktery
usiluje o dosazeni cilt firmy, touzi po vysoké kvalité zivota. Svoji energii by chtél vyuzit ve

prospéch podnikové vize.
Nové inovacéni mysSleni do budoucnosti predstavuje pro pojeti kultury firmy:

e gdileni vize,
* rozvoj a stiety ideji,
* inovacni jednani,

* tymy Sampiond.

13 Sulak, M., Vacik, E., Strategické tizeni v podnicich a projektech
' Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
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Je to praveé kultura firmy, kterd mize ovlivnit interni poméry firmy tak, ze pii lidském usili

bude zmafeno minimum lidské energie."

4.2.4 Analyza ekonomického a pravniho systému

Z ocekavaného vyvoje legislativnich zmén a hospodaiské politiky se pak odvozuji formulace

jednotlivych dilgich strategii, které tvoii strategii podniku, napf. strategii mezd a odpist.'®

4.2.5S TE P analyza

Obr. €. 3: Vybrané faktory S T E P analyzy

Ekonomické faktory
trendy vyvoje HDP
ekonomické cykly
urokové sazby

Vyvoj penézni zasoby
mira inflace

disponibilita a cena energii
Mira nezaméstnanosti

Politicko - pravni faktory
antimonopolni opatieni

zakony na ochranu zivotniho prostiedi

politika zdanéni

regulace zahrani¢niho obchodu

socialni politika
stabilita vlady

Socio - kulturni faktory
demograficky vyvoj
rozdéleni dichodu

Technologické faktory
vladni vydaje na vyzkum
trend ve vyzkumu a vyvoji

mobilita obyvatelstva
vyvoj Zivotni trovné
mira vzdélanosti

rychlost technologickych zmén
mira zastaravani technologii
pristup k vyzkumu a vyvoji

piistup k praci

Zdroj: Kovat, F., Strach, P., Strategicky management

Vychézi se pii ni z popisu skutecnosti dulezitych pro vyvoj externiho prostiedi podniku

v minulosti a zvazujeme, jakym zplsobem se tyto faktory méni v Case. Poté se snazime

15 Sulak, M., Vacik, E., Strategické tizeni v podnicich a projektech
'® Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
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odhadnout do jaké miry se v disledku téchto zmén zvysuji ¢i snizuji jejich specifické tirovné
dualezitosti, respektive jak se méni mira zavislosti vyvoje externiho prostiedi na vyvoj

relativniho faktoru.'”

4.2.6 Porterav model

24

zde nutno chapat jako vyhodu vys$Si schopnosti konkurence, tedy jako vyssi schopnost piezit
v existujicim konkuren¢nim prostfedi. Z hlediska fizeni organizace je pak nutné zabyvat se
otazkou, jestli v daném prostiedi existuji vlivy, jejichz piisobeni méd dopad na tvorbu
konkurenénich vyhod podniku.

Firma mlze za konkurenty povazovat firmy:

1. nabizejici podobné vyrobky stejnym zakazniklim za podobné ceny,
vyrobce podobnych vyrobki vSech tiid,

vSechny firmy, které nabizeji podobnou sluzbu,

el

kazdy, kdo usiluje o tytéz zdkaznikovi penize."®

Porteriv model péti konkurenc¢nich sil umoznuje popsat a pochopit podstatu konkuren¢niho
prostfedi uvnitt kazdého jednotlivého odvétvi a tak vytvofit informacni zékladnu pro
rozhodovéni o tvorbé konkurencéni vyhody podniku. Odvétvi zde miizeme chépat jednak jako
souhrn oblasti, v nichz je firma aktivné ¢innd, nebo jako konkrétni trh na némz organizace
pusobi. Kazda z péti konkurencnich sil ovlivituje specifickym zptisobem intenzitu konkurence

v ’ v s 19
uvnitf daného odvétvi.

"7 Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
'8 Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
' Porter, M., E., Konkurenéni vyhoda
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Obr. ¢. 4: Porteruv model

Nov¢ vstupujici

————

Dodavatelé Zakaznici

Substituty a komplementy

Zdroj: Kovat, F., Strach, P., Strategicky management

OhroZeni ze strany nové vstupujicich

S nariistem poctu subjektl uvniti konkurencniho prostfedi se zaroven zvySuje intenzita
konkurence v tomto prostiedi. Rozhodnuti potencidlniho konkurenta bude podle Portera
zavislé na existenci resp. neexistenci specifickych bariér vstupu.

Nejobvyklejsi bariéry jsou: dosahovana vyse Uspor z produkce, investicni narocnost vstupu na
novy trh, moZznost pfistupu k distribu¢nim kanalim, vladni a jiné legislativni zasahy, moZznost

diferenciace produktu.

OhroZeni ze strany dodavatelii a odbératelu

Obecné lze fici, Ze se zvySujici se zavislosti producenta na jednom dodavateli nebo odbérateli

prudce roste vyjednavajici sila dodavatele ¢i odbératele.
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OhroZeni ze strany substituc¢nich a komplementdrnich produkti

Intenzita konkurence ve sledovaném odvétvi bude tim vyssi, ¢im bude vyssi tlak ze strany
substitucnich a nizsi tlak ze strany komplementarnich produkt na dané odvétvi. napt. hrozba

substituce produktu produktem.

Konkurencni prostiedi

Dalsi charakteristiky konkuren¢niho prostiedi: typ trzni konkurence (monopolni, oligopolni,
dokonale konkurenéni), mira rstu trhu, vyska fixnich ndklad, mira mozné diferenciace

vyrobet a jejich produkti, moznost kapitalovych akvizic &i fiizi, vstupni bariéry.?

4.2.7 Strategické mapy

Mapovani strategickych skupin je velmi uzite¢ny analyticky nastroj zejména pro ta odvétvi,
ve kterych existuje nékolik charakteristickych skupin konkurentd, z nichz kazda skupina
zaujima vyznamnou pozici na celkovém trhu a ma dobry zvuk u zdkazniki. Strategicka
skupina se skldda z nesoupeticich podnikil s podobnymi trznimi ptistupy.
Metodu vytvaieni strategické mapy vcetné¢ umisténi podnikdt do strategickych skupin je
mozné shrnout do nasledujicich bodi:
1. Nalezeni hlavnich charakteristik, které odliSuji podniky v daném odvétvi jeden od
druhého.
2. Znazornéni podnikd na mapé o dvou proménnych za pouziti téchto odliSujicich
charakteristik.
3. Zarazeni podnik, které spadaji do piiblizn€ 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 v odvétvi.*!

2 Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
! 'Vachal, ., Vachalova, P., Strategicky management
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Strategicka mapa poskytuje managerovi, ktery podle ni v dlouhodobém horizontu tidi podnik,
celkovou orientaci a dilezité signaly pro rozhodovani. Pomaha vidét souvislosti vyrobkového
portfolia, pozice vyrobkl na trhu, podnikatelského modelu a dalSich fidicich indikéatora
s finan¢nimi indikatory respektive se vznikem ekonomického zisku. Ve strategické mapé
manazer prehledné vidi systém podnikovych strategickych cili. Jde o cile provazané

a ovliviiujici se navzajem v jednom komplexnim systému p¥i¢innych vztahi.*

4.2.8 Analyza konkurentii

Jejim cilem je ohodnotit konkurencni pozice hlavnich, klicovych konkurenti ve vztahu

k vlastnimu podniku, rozlisit vyhodné situované od nevyhodné situovanych.

Obr. €. 5: Rastr pro hodnoceni konkurenti

KONKURENT
Charakteristika A B C D
Jméno podniku
Odhad trzeb
Odhad podilu na trhu
Cenové vyhoda
Kvalitni vyhoda
Technologicka zékladna
Odbytova zakladna
Distribu¢ni podminky
Nékladova vyhoda
Pozice v ramci odvétvi (v ptistim roce)

Vaznost konkurence (soucasnd)

Véaznost konkurence (v pfiStim roce)

Vaznost konkurence (v dal§ich letech)
Néco zvlastniho na co je tieba
reagovat?

Brzy
P1isti rok

Dlouhodobéjsi ohrozeni

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

* Neumaierova, 1., a kol., Strategické mapy
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4.2.9 Analyza atraktivity odvétvi

Navazuje na analytické kroky provedené zejména v ramci analyzy konkurence a sumarizuje
jejich vysledky. Hodnoti se atraktivita odvétvi, faktory a sily, které je ovliviiuji. Cilem

podniku je dosdhnout maximalniho vyuziti disponibilnich zdroju.

4.3 Interni analyzy

4.3.1 Analyza vnitinich zdroji

Je dilezitad ptredevSim pii ureni, zda zdroje a moznosti organizace skutecné odpovidaji
prostiedi, v némz se dany podnik pohybuje.

V ramci analyzy se snazime odhadnout, jak velky objem zdroji ma podnik k dispozici
a jakym zplisobem je mozné s danymi zdroji pracovat. Je také velmi dulezité posoudit do jaké
miry jde o zdroje jedinecné a nenapodobitelné, tedy o zdroje s obsazenou konkurenéni

vyhodou.”

Obr. €. 6: Typy vnitinich zdroji

Podnik
Fyzické zdroje Lidské zdroje
strojni vybaveni struktura pracovnich sil
vyrobni plochy organizace prace
skladovaci prostory vzajemna zastupitelnost

Zdroje nehmotné

Finan¢ni zdroje povahy
disponibilni kapital image spolecnosti
zévazky a pohledavky ochranna zndmka
moznosti ziskat Givér znalost trhu

Zdroj: Kovat, F., Strach, P., Strategicky management

» Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
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4.3.2 SWOT analyza

Vychazi z vysledkii externich a internich strategickych analyz. V ramci této analyzy se
snazime zjistit, do jaké miry koliduji silné a slabé stranky spolecnosti popsané b&hem

internich strategickych analyz s vyvojem externiho prostiedi resp. s jeho zménami ve formé

prilezitosti a ohrozeni.

Obr. €. 7: SWOT analyza

Interni faktory)

Silné stranky S
kapitalova sila

silné zdroje

vysoky trzni podil
moderni technologie
nizké mzdové naklady

kvalita vyrobkii

Slabé stranky W
slaba finan¢ni pozice
vysoka zadluZenost
zastarala technologie
vysoka rezie

slaby management

Spatni dodavatelé

Externi faktory

Prilezitosti trhu O
rust trhu

rust poptavky
specializovany trh

s moznosti vstupu
fragmentované trhy
moznost diferenciace
moznost integrace
moznost exportu

pristup SO

Ofenzivni podnikatelsky
pfistup z pozice sily
Snaha vyuzit vSechny
prilezitosti a silné stranky
Snaha o vedouci ¢i
uto¢nou pozici

pristup WO

Snaha o vyuziti
prilezitosti z okoli
Pomalé posilovani
pozic

Snaha o nalezeni
spolehlivého spojence
Riizné formy integrace

Nebezpedi trhu T
silna konkurence
vstup zahrani¢ni
konkurence

stara odvétvi
nestabilita trhu
mala moznost

diferenciace

pristup ST

Vyuziti pozice silné¢ho
postaveni k blokovani
nebezpeci

Oslabeni konkurence
Diversifikace vyrobniho
sortimentu

Distribucni spojeni

pristup WT
Uvazovani

o kompromisech
Spojeni se silnou
firmou i za cenu upravy
programu

Snaha o preziti
Opusténi trhu

Zdroj: Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
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4.3.3 Portfolio analyza

Vyuzitim analyzy matice portfolia mizeme rozdélit produkty podniku podle miry atraktivity
odvétvi, v némz se dané organizacni jednotka pohybuje a podle konkurenéni sily jednotky, jez
v daném odvétvi dosahuje. Obecné pro vybér faktort plati, Ze by mély v co mozna nejvyssi
mife odpovidat potfebam podniku a trhu, ve kterém se dana organizace pohybuje.

Sila jednotky: trzni podil, marketing, prodej, vyzkum a vyvoj, vyroba, distribuce, financovani,
konkuren¢ni pozice.

Atraktivita trhu: velikost trhu, tempo ristu trhu, vstupni bariéry, ziskovost odvétvi, mira
inflace, mira regulace, mira nezaméstnanosti.

Obecn¢ pro vybér faktort plati, Ze maji v co nejvyssi mife odpovidat potiebam podniku

v v , . . 24
a trhu, na némz se dané organizace pohybuje.

4.3.4 SPACE analyza

Je vyuzivéna k vymezeni vhodné strategické pozice pro podnik a jeho jednotlivé Cinnosti.

Navazuje na portfolio analyzu. Pro zhodnoceni je pouzita:

» strategickd pozice podniku: financni sila (dale FS), konkurenéni vyhoda (dale KV)

* strategie celého odvétvi: sila odvétvi (dale SO), stabilita prostiedi (StO)

Finané¢ni sila podniku je faktor dulezity zejména v situacich, kdy jsou vnéjsi ekonomické
podminky neptiznivé, napft. rychle rostouci inflace nebo vysoka urokova mira. Financni zdroj
umozni piesun do atraktivnéjSiho odvétvi nebo finanéné agresivni akci oslabi konkurenci
ve vlastnim odvétvi. Vysledné strategické a akéni pozice pak mohou byt: agresivni,

konzervativni, defenzivni nebo konkuren¢ni strategie.

Urcujici faktory:
FS — navratnost investice, likvidita, mira zadluzeni, obrat zasob, cash flow
KV — podil na trhu, kvalita vyrobku, loajalita zdkaznikt

SO — riistovy potencial, ziskovy potencial, finan¢ni stabilita, kapitalové zajiSténi

* Kovat, F., Strach, P., Strategicky management
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StO — mira inflace, proménlivost poptavky, cenova elasticita poptavky, bariéry vstupu

do odvétvi.?

4.3.5 Vyhodnoceni podnikové kultury

Podnikova kultura se charakterizuje jako komplex ekonomickych a neekonomickych hodnot
a norem, zvykil a obycejii, myti a ritudld, ceremonii a liturgii, zdkladnich ptesvédCeni
a minéni, potadkl a pravidel, vzort, postojii a nepsanych zdkoni, které jsou zaloZeny
na minulosti a existuji v pfitomnosti. Smysluplnd podnikovd kultura musi byt spjata
s vysokym stupném identity pracovnikli se svym podnikem. Vychazi ze Siroké Skaly nastroji
marketingového mixu — od reklamy pfes sponzorstvi, pfimou komunikaci, osobni prodej,

Public relation (dale PR) az po korporaéni identitu. RozliSujeme:

* Corporate design — jméno podniku, firemni logo

* Corporate Communications — prezentace podniku prostiednictvim PR, prezentace
odbératelim, dodavateliim, institucim, zaméstnanciim

* Corporate Behavior — zptsob chovani a jednani pracovnikll podniku vici okoli napft.

osobni jednani se zdkaznikem
Vysledek tc¢inku podnikové kultury je patrny v téchto oblastech:

* rist spokojenosti s praci a vykonem zaméstnanct,

v

* rostouci védomi soundlezitosti a siln¢jsi identifikace pracovnikd,

vvvvv

. v 7 . . : r . 2
* vyjasnéni kompetence podniku a jeho pozice v ramci konkurence.*

2 Vachal, J., Vachalova, P., Strategicky management
%6 Vachal, ., Vachalova, P., Strategicky management
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5 Vysledky a diskuse

5.1 Externi analyzy

5.1.1 Analyza védecko technického rozvoje

Celosvétovy intenzivni rozvoj informacnich a komunikacnich technologii se promita
ive firm&. Sjednocené komunikaéni systémy mezi dodavateli, spole¢nosti a odbérateli
umoziuji propojeni vSech zainteresovanych stran. Jedna se pfedevSim o zpracovani zakazek
v ramci systému Electronic Data Interchange (dale jen EDI). Pfes EDI je moZné nacitat
objednavky, poskytovat ke stazeni dodaci listy a faktury, feSit reklamace a to jak

od odbératelu tak i od dodavatelq.

EDI je elektronickd vyména strukturovanych standardnich zprav mezi dvéma aplikacemi
dvou nezévislych subjektid. V systémech EDI spolu pfimo komunikuji pocitacové aplikace
nebo informaéni systémy obchodnich partneri a mohou si tak automatizované nebo
s minimem lidskych zasaht, predavat obchodni dokumenty, jako jsou faktury a objednavky,
dvacet Ctyfi hodin denné. Hlavnim cilem téchto systémi je postupné nahrazovani papirovych
dokumenti elektronickymi, které maji nakonec stejnou pravni vdhu jako dokumenty klasické.

wewr

viude tam, kde se pravidelng predavaji standardni doklady.*’

Dal$im cilem je zpfistupnit zaméstnancim informace o aktudlnich skladovych zasobach
vramci podniku. Pracovnici maji moznost ihned informovat odbératele a reagovat
na poptavku. K rozvoji pfispéje nemalou mérou zavedeni systému ¢arovych koda (dale EAN)
na vSechny zbozové jednotky, které zjednodusuje manipulaci se zbozim. Kazda polozka bude
opatiena vlastnim EAN kdédem. Vybaveni skladnikli kodovymi ¢teCkami usnadni pohyb
zbozi, nebot’ pfi baleni budou pouze snimat kody do systému a ru¢né doplni pocet kusti.

Nactena data se preklopi do systému a fakturantka jiz jen porovna nactend data od skladnik

7 http://www.shopfinder.cz/svet/clanek.asp?ID=2
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sdaty ze zakazky. Vysledkem fungovani c¢teCek EAN pifi baleni zbozi by méla byt
minimalizace chybovosti pii baleni zbozi skladnikem, zefektivni se prace skladnika a snizi se

zatéz v administrative.

V nize uvedeném obrazku je uveden vycet napldnovanych cinnosti v podniku vedouci
ke zlepSeni fungovani, optimalizaci procest a zjednoduSeni, ¢i snizeni zatizeni zaméstnancu.
Lhita zadani ke zpracovéani je datum, kdy se nastaveni systému zada zaméstnanci nebo
externimu dodavateli k vytvoteni. ZkuSebni faze je doba, po kterou se bude systém zkusebné
testovat v demo verzi. Ukonceni realizace projektu je planované ostré spusténi a predani

uzivateli. Harmonogram je nutné dodrzet, protoze vétSina planovanych Cinnosti na sebe

navazuje.

Obr. ¢. 8: Piehled ptipravovanych krokti vedoucich k technickému rozvoji v podniku

ukonceni
lhita zadéani ke realizace
popis ¢innosti zpracovani zkusebni faze projektu

nové informacni systémy
systém EDI leden 2008 duben 2008 Cerven 2008
aktudlni stav skladové zasoby cervenec 2008 listopad 2008 prosinec 2008
systém EAN leden 2008 0 leden 2009
ctecky EAN kodl leden 2009 duben 2009 cervenec 2009
nové distribucni systémy
analyza lokace skladu leden 2008 0 unor 2008
nalezeni objekti bfezen 2008 0 srpen 2008
uprava objektu srpen 2008 0 listopad 2008
st¢hovani prosinec 2008 0 unor 2009
zajisténi prepravci brezen 2008 0 srpen 2008
organizace prdce
zmeéna pracovni naplné
Stitkovace prosinec 2008 unor 2009
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5.1.2 Porteruv model

Je nejznaméjsi analyza podniku, o niz se hovoii jako o modelu plisobeni 5 sil. Zakladnim

pfedpokladem Porterova modelu je pisobeni dodavatelii, odbératelti, konkurenci,

potencialnich konkurenci a moznosti substitutt.

Aby doSlo k omezeni, ¢i dokonce zabrdnéni zdavislosti nebo vyraznému vlivu
dodavatele, méa firma zajiSt€ény minimalné¢ dva dodavatele na 20 % polozek zbozi
tvoticich 80 % obratu. V ptipadé vypadku jednoho dodavatele ho nahrazuje dodavatel
vyrobkll za co nejniz§i mozné ceny od vyrobcl se firma soustied'uje na centralni
nakup prostiednictvim mateiské spole¢nosti. Tudiz filidlce v CR prakticky odpada
starost o dodavatele a samostatny nakup. Spolecnost ma 11 pfimych dodavatelt.
Matetska spolecnost Schuller Eh’klar ma centrdlni sklad v Rakousku, zajistuje
dodavky zbozi ze zemi mimo EU nebo zboZi s niz§im objemem prodeje. Dodavatelé,
vyrobei z Ceské republiky dodéavaji zbozi s vysokym objemem prodeje. Dodavatelé,
vyrobci z EU (Slovenska, Italie, Némecka, Polska) jsou dodavatelé s vysokym
objemem prodeje. S dodavateli jsou uzavirany kupni smlouvy, které podepisuje
jednatel spole¢nosti nebo vedouci nédkupu. Vedouci nakupu spole¢né s vedoucim
skladu jsou pak plné kompetentni a zodpoveédni za pribézné objednavani dodéavek

zbozi a stav skladovych zasob.

Obr. €. 9: Struktura dodavatelu

@ 85 % Schuller Rakousko
m 4 % ceSti dodavatelé

011 % dodavatelé z EU

Zdroj: Interni data spolecnosti Schuller Eh’klar s.r.o.

Spoleénost jako velkoobchod nakupujici zbozi prevazné mimo uzemi Ceské republiky

je predevsim dodavatelem dalsim lokélnim velkoobchodim, maloobchodim,
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nadnarodnim fetézciim, vyrobcim. Ma 650 aktivnich odbératell mezi néz patii:
prodejny barvy laky, drogerie, prodejny s nafadim, prodejny hospodatskych potieb,
zelezatstvi, geodetické kancelate, stavebniny, autolakovny, podlahafi, truhlafi, vyrobni
podniky. Firma mad pomérné rozsahlou zakladnu odbératelii, neni obratové zavisla

pouze na uzkém profilu odbératelti.

Obr. €. 10: Prehled struktury odbératelti

O 32 % fetézce

B 24 % velkoobchody
0O 37 % maloobchody
O 3 % vyrobni podniky
B 4 % ostatni

Zdroj: Interni data spole¢nosti Schuller Eh’klar s.r.o.

* Dle urceni strategickych alternativ by mélo byt cilem podniku rozsitit zdkaznickou
zdkladnu. Ukolem obchodnich zistupci bude hledat nové prodejni pfileZitosti
u maloobchodil. Ukolem vedeni spolegnosti je navazat spolupraci s mezinarodnimi
korporacemi, které maji v CR rozsahlou pobockovou sit’ specializovanych prodejen.

* Podnik se musi vyporadat skonkurenci napf. poskytovanim vys$Sich bonust
odbératelim, prostiednictvim plného zdkaznického servisu, nebo zrychlenim vykryti
objednavek. Dale je zde riziko ohrozeni ze strany dvou nejvétSich konkurenti, kteti
jsou zaroven vyrobci zbozi v CR. Je mozné olekavat jejich kooperaci ¢&i fuzi, ob&
spole¢nosti maji sidlo v jednom méste.

* Vstup moznych novych konkurent na rostouci trh neni nijak omezen, proto je tieba
zékazniky presvédcit znalosti sortimentu, nabidkou stale novych zajimavych produkti.

* Pokud mé odbératel zajem o substituty, pak je zapotiebi mu je nabidnout z vlastniho
sortimentu, je nutné uvadét na trh stale nové vyrobky. Siroka nabidka pies 2000
polozek v sortimentu znamena vlastni zajiSténi substitutd, odbératel ma na vybér
napf.: malifsky valeCek nebo malifskou S§tétku, Stétku s pfirodni Stétinou nebo

syntetickym vlaknem. Pokud se odbératel zajima o lepici pasku, pak mu lze nabidnout

29



papirovou nebo PVC, slab¢ lepici, siln¢ lepici, uzkou nebo Sirokou. A stejné je to

1 u zakryvaciho materialu chce-li zakryvaci folii nebo karton.

5.1.3 Strategické mapy

Hlavni ptedstavitelé prodeje malifskych a natéracskych potieb na ceském trhu:

Kala spol. s r.0.,
SPOJE a.s.,

Schuller Eh’klar s.r.o0.,
CAP S.I.0.,

MAKO s.r.0.

Zmapovanim strategickych skupin konkurenti a porovnanim vyrobkového portfolia jsem

dospéla k tomuto zavéru:

Hlavni shodna charakteristika konkurentit a spolecnosti Schuller Eh ’klar:

sortiment malifské a natéraCské potieby, prodejci do velkoobchodii, maloobchodi,

specializovanych prodejen, vyrobctim. Piisobnost maji v ramci Ceské republiky.

OdliSujici se charakteristiky:

Kala spol. sr.o. — vyrobce, hlavnim sortimentem jsou malifské valecky pro interiéry
a exteriéry, prodejce ostatnich malifskych potieb, v rozsahu sortimentu nejpodobnéjsi
nabidce firmy Schuller.

SPOJE a.s. — pfedevS§im vyrobce, specializace na kartacnické vyrobky napt. Stétce, Stétky,
kostata a dal$i sortiment nesouvisejici s malifskymi potfebami napi. zubni kartacky.

CAP s.r.0. — distributor malifskych a natéraéskych potieb, v CR od roku 2005 ziizeno velké

distribu¢ni centrum pro vychodni Evropu.

30



MAKO s.r.o. — dovozce, prodejce zakladniho sortimentu, specializace na prodej lepicich

pasek.

Kromé¢ firmy SPOJE a.s. jsou ostatni spole¢nosti soucasti nadnarodnich holdingt ¢i korporact,

jsou vlastnény zahrani¢nimi osobami.

Diky celosvétové globalizaci a otevieni se trhu, maji firmy vétSinou zajiStény piimé vyrobce,

dodavatele z tradi¢nich mist produkce surovin a vyroby.

Obr. €. 11: Strategické mapy

Spoje a.s.
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5.1.4 Analyza konkurenti

Obr. €. 12: Hodnoceni konkurenc¢nich pozic

KONKURENT
Charakteristika A B C D
Jméno podniku Kala Spoje Céap MAKO
Odhad trzeb 165 mil. | 200 mil 30 mil. 12 mil.
Odhad podilu na trhu 27 % 33% 5% 2%
Cenova vyhoda 2 2 3 2
Kvalitni vyhoda 2 1 5 3
Technologickd zékladna 4 4 4 2
Odbytova zakladna 2 1 4 4
Distribuéni podminky 5 5 4 4
Nékladova vyhoda 3 1 4 4
Pozice v ramci odvétvi (v pfistim roce) |2 1 4 4
Viéznost konkurence (soucasnd) 2 1 5 5
Véznost konkurence (v ptistim roce) 3 1 5 5
Véaznost konkurence (v dalSich letech) 3 2 5 5
Néco zvlastniho na co je tfeba reagovat? |0 0 0 0
Brzy 0 0 0 baleni
Pristi rok 0 etikety 0 0
Dlouhodobéjsi ohrozeni kartel | kartel 0 0

Konkurenti oznaceni jako A, B, C a D jsou porovndvani na Skéale od 1 do 5 bodi, kdy bod 1
nejvice ohrozuje firmu Schuller, bod 2 mén¢ ohrozuje, bod 3 ohrozuje, bod 4 neohrozuje, bod
5 vibec neohrozuje. Pokud je pfifazena 0 neni tento bod hodnocen.

Z celkového prehledu vyplyva, Ze nejvice mize firmu Schuller Eh’klar ohrozit spole¢nost
Spoje a.s. a to ptedevsim kvalitou svych vlastnich vyrobkii. Diky moznostem vlastni vyroby
je schopna pruznéji reagovat na pozadavky trhu. Firma ma tradici, je to tuzemsky vyrobce a je
celkovou jedni¢kou na domacim trhu se Sirokou odbytovou zékladnou budovanou jiz po fadu
let. Dalsi nebezpec¢i vyplyva z moZnosti, Ze spolecnosti Spoje a.s. a Kala spol. s r.o0. sidlici
v jednom mésté uzaviou kartelovou dohodu.

Kartel je smluvni spojeni podniki, které si zachovavaji pravni a hospodarskou samostatnost.

Cilem kartelu je ovliviiovani, dohodnuti cen, vySe prodeji, velikost vyvozli apod. Je

32



evidentni, Ze i tato forma korporace predstavuje omezovani hospodaiské soutéze, ve vétsing

zemi jsou kartelové dohody zakazany.™®

5.2 Interni analyzy

5.2.1 Urdeni strategickych alternativ

K urceni strategickych alternativ mi pomohlo vyplnéni dotazniku identifikujicitho hlavni
strategické volby, které jsou pro firmu Schuller Eh’klar spravné. Dotaznik popisuje fadu
moznosti, znichZ nckteré pfesné¢ oznacuji situaci ve firm¢. Mym ukolem bylo posoudit
kazdou ze 44 uvedenych otazek a prtiradit odpovidajici bodové hodnoceni na skale 0 — 3

podle nasledujiciho klice:

0 1 2 3
vibec ne castecné piesné | pomérné piesné | naprosto piesné

Obr. ¢. 13: Hodnoceni alternativ

Obvykla zakladna zédkazniki se celkové zmenSuje

Vase vyrobky lze snadno popsat

VasSe vyrobky nabizeji zdkaznikim Sirokou $kélu uzitku

Primérné mnozstvi objednévek klesa
Vase vyrobky by bylo tfeba standardizovat, abyste snizili naklady

Zjistujete podobnost mezi vasimi zdkazniky

Po vasich vyrobcich a sluzbach je velka poptavka

Konkurenéni boj je docela ¢ily

Dovedete dobie nachazet zadkazniky a prodavat

Vase vyrobky a sluzby se nehodi k opakovanému nékupu

WO (N [W (=W |O |0 | |Ww|O

Vase vyrobky jsou velmi konkurenceschopné

[
|

28 Mula¢ P., Mulacova V. Podnikova ekonomika
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Soucet ptitazenych boda ze 44 otazek urcil kategorii A, B, C nebo D podle niz se zhodnotila

situace v podniku.

Obr. ¢. 14: Zhodnoceni situace

Upln

novi ‘L C

Nové pokryti, D [:j

ale souvisejicich oblasti

- Zistat nebo se
Sirst posunout smérem
vymezeni

ZAKAZNICI

% et B [:]
Dosavadni it
OOVl |yosavadni  Roadlfeni,  Novydesign, Uping
Grovet  napk. nové barvy,  Zlepdeni nqvé
rozméry pojeti

VYROBKY/SLUZRY

Zdroj: Zamé&feni podniku

Vysledkem mého hodnoceni alternativ podniku bylo: kategorie A = 15 bodt, kategorie B = 14
bodi, kategorie C = 17 bodl a kategorie D = 8 bodl. Nejvice bodl je v kategorii C z ¢ehoz
vyplyvéa, ze firma Schuller Eh'klar se ma orientovat na pokryti a vyhledavani novych
zéakaznikl nebo skupiny zakaznikii a nabizet jim stavajici produkty a sluzby. Coz jsou typické

znaky rustu podniku, které firma dlouhodob¢ vykazuje a ma 1 ve strategickém planu.

5.2.2. Analyza vnitinich zdroji

1. Fyzické zdroje:

* Strojni vybaveni — podnik neni zaméfen na vyrobu, ale pouze na obchod, nema strojni
vybaveni slouZici k ptimé vyrobé zbozi. Sklad je vybaven vysokozdviZznymi voziky
a jinou manipulacni technikou. Jednatel, vedouci prodeje a obchodni zéastupci maji
k dispozici sluzebni vozidla.

Vyrobni plochy — 0 m? podnik nevyrébi.

« Skladovaci prostory — sklad méa plochu 1000 m?.
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2. Lidské zdroje:

* Struktura pracovnich sil - v podniku je zaméstnano 27 pracovniki.

Obr. €. 15: Struktura vzdélani zaméstnancu

5%

OvysokoSkolské
B stfedoskolské
Oodborné
Ozakladni

Zdroj: interni data spole¢nosti

* Organizace prace — zaméstnanci maji nastavenou klouzavou pracovni dobu, jejich
povinnosti je splnit zdkonny mésicni fond pracovni doby. Praci si organizuji
samostatné. Museji podavat uspokojivé vysledky, dodrzovat firemni zasady
a respektovat pokyny a nafizeni vedoucich pracovnikt ¢i jednatele spolecnosti.

* Vzijemna zastupitelnost — uplné se zastupuji pracovnici na téchto pozicich:
sekretarka, vedouci prodeje, obchodni zastupce, obchodni asistentka, fakturantka,
skladnik piijem, skladnik vydej, Stitkovaci, ¢astecnd moznost zastoupeni — jednatel,

ekonom, ucetni, vedouci skladu, nezastupitelny — marketing.

3. Financni zdroje:

* Disponibilni kapitdl — ke kratkodobému financovani lze vyuzit cizich zdroji napft.

dodavatelsky uvér, zdrojem dlouhodobého financovani muize byt poskytnuti uvéru

od banky, nebo prodlouzeni doby splatnosti od matetské spole¢nosti jako dodavatele.
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» Zavazky a pohledavky — zavazky po splatnosti mé firma pouze vi¢i matetské
spole¢nosti a to z divodu ocekéavani poklesu kurzu ¢eské koruny vici euru. Jedna se
pouze o kratkodobé zavazky se splatnosti do jednoho roku. Dlouhodobé zavazky se
splatnosti delS$i nez jeden rok firma nema. Spole¢nost Eh’klar m& pomérné¢ malo
dluzniki, je to ztoho divodu, Ze vétSina odbérateli je stalych klientli, pravidelné
opakujicich svlij ndkup. A 1 pfesto, ze odebiraji zbozi s platebni podminkou na
pfevodni ptikaz, je jejich platebni moralka vcelku uspokojiva. Struktura stavu

pohledavek u odbératelli je zndzornéna v nize uvedeném grafu.

Obr. €. 16: Struktura stavu pohledavek odbératelti

039 % ve splatnosti

W24 % po splatnosti do 30 dnu
017 % po splatnosti do 60 dnli
012 % po splatnosti do 90 dnu
B 7 % po splatnosti do 360 dnu
01 % déle jak 360 dnu

Zdroj: interni data spolecnosti

*  Moznost ziskat ivér — jelikoz je firma stabilni, ma pomérné vysokou Sanci ziskat na
financovani bankovni uvér. V soucasné chvili se ve firmé¢ ovSem neuvazuje o podani

zadosti o uver.

4. Zdroje nehmotné povahy:

* Image spolecnosti — firma se snazi vystupovat pozitivné vuci vefejnosti, dodavatelim,
odbérateliim 1 ufadiim. V jejim zajmu je ochrana zivotniho prostiedi, ma certifikaci
ISO 14 000, cilem firmy je snaha o sniZeni produkce oballl a tim i odpadl z obalt.
Dalsim cilem je podporovat prodej vyrobku SetrnéjSich pro zivotni prostiedi napf.

Stétce se syntetickym vlaknem, které se pouZzivaji pro natéry vodou feditelnych barev
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namisto podpory syntetickych barev. Dale spole¢nost ptispiva na charitu, podporuje
handicapované spoluobcany, sponzoruje kulturni a sportovni akce.
* Ochrannd znamka - firma mé zaregistrované¢ své vlastni logo, timto logem jsou

opatfeny vSechny obaly vyrobki, firemni materialy, reklamni predméty apod.

Schuller

e Znalost trhu — vedeni spole¢nosti ma zmapovany domaci trh a zpracovanou analyzu
kupni sily obyvatel, identifikované ptani a pozadavky zakaznikl a tyto se snazi naplnit

s cilem dosazeni vétSiho objemu prodeje.

5.2.3 SWOT analyza

SWOT analyza urcila strategii firmy ve formé pfilezitosti a ohrozeni jako WO pfistup. Pod
pojmem ,,Snaha vyuziti ptilezitosti z okoli* rozumime obsazeni rostouciho domaciho trhu.
Trh roste diky boomu stavebnich praci. Pomalé posilovani pozic nastane v okamziku, kdy
bude firma prokazateln¢ schopna udrzet si vérnost stdvajicich zakaznikli a zaroven bude
ziskavat zékazniky nové. ,,Rlizné formy integrace™ firma neplanuje - slucovani se, ¢i prebirani
nekoho z konkuren¢nich podniki. Chysta se spole¢na integrace a racionalizace logistickych
procesil v rdmci matetské a dcetfinnych spole¢nosti napt. zmenseni poctu distribu¢nich sklada

viz. obrazek ¢. 17 ptistup WO.
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Obr. €. 17: Charakteristiky firmy Schuller

E’ Silné stranky S Slabé stranky W
% | Kapitalova sila Vysoka rezie
SWOT f'g Silné zdroje Vysoka zadluzenost
£ | Kvalita vyrobkii Novi obchodni zéstupci
*qé Moderni technologie
= Schopny management
ISO 9001, 14000
Externi faktory
Prilezitosti trhu O pristup SO pristup WO
Rist trhu Snaha vyuzit v§echny Snaha o vyuziti
Rist poptavky prilezitosti a silné stranky | pfilezitosti z okoli
Specializovany trh Razné formy integrace
s moznosti vstupu Pomal¢ posilovani pozic
Nebezpedi trhu T pristup ST pristup WT
Silna konkurence Distribu¢ni spojeni
Mala moZnost
diferenciace Oslabeni konkurence
Diversifikace vyrobniho
sortimentu

5.2.4 SPACE analyza

Konec¢né nastaveni vektoru se zjist'uje tak, ze charakteristikdm StO a KV se ptifadi hodnota
nejhors$i — 6 a nejlepsi — 1. Charakteristikim FS a SO hodnota nejhorsi + 1 a nejlepsi + 6.
Hodnoceni €iselné je viz obr. €. 18. Grafické znazornéni SPACE analyzy je patrné z obrazku

¢islo 19.
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Obr. €. 18: Ptitfazeni bodi SPACE analyzy

Charakteristika Faktor Hodnoceni
Finan¢ni likvidita 3
sila FS rentabilita 4
obrat zasob 2
zadluzenost 3
cash flow 3
priamér 3
Konkurenéni loajalita zdkaznikli -2
vyhoda KV podil na trhu -5
kvalita produktl -2
priumér -3
Stabilita poptévka -2
prostiedi StO | inflace -2
ceny -2
bariéry vstupu do odvétvi -2
prumér -2
Sila odvétvi SO | potencial ristu 6
potencial ziskovosti 4
finan¢ni stabilita 5
kapitalové zajisténi 6
priamér 5

Vyslednou hodnotou na ose X je suma StO a KV. Vyslednou hodnotou na ose Y je suma FS
a SP. Soufadnice urcuji vyslednou strategickou a ak¢ni pozici. Pozice mohou byt: agresivni,
konzervativni, defenzivni nebo konkuren¢ni.

Hodnota na ose X (KV +S0O)=5+(-3)=2

Hodnotanaose Y (FS+SP)=3+(-2)=1

Pozice firmy Schuller se nachdzi v agresivnim kvadrantu, coz znamenda, Ze vyrobkové
portfolio je v atraktivnim, relativn¢ stabilnim odvétvi, ve kterém ma podnik konkurencni
vyhodu. Kritickym faktorem muze byt vstup novych konkurentii do odvétvi. Cilem podniku
by mélo byt zvySeni podilu na trhu a soustfedit se na zdroje produktl, které jsou vysoce
konkurenceschopné. Doporucuji vyvoj produktu a zavedeni novinek na trh dle potieb

odbératelu.
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Obr. €. 19: Grafické znazornéni SPACE, urceni pozice na trhu

FS
Konzervativni 1 Agresivni
q
] ] 1 |
T T [ T
1
KV 2 SO
-6 -1 6
-
Defenzivni StO Konkurenéni

5.3 Dlouhodoby navrh strategie rastu podniku

V ptedchozich analyzach jsem dosla k zavéru, ze pokud si chce podnik udrzet dlouhodoby
rlist se stivajicim sortimentem, pii omezeni velikosti trhu Ceské republiky, je nezbytn& nutné
nalézt nové odbératele a stavajici si udrzet. Za timto tcelem jsem vypracovala nasledujici
strategii.

Motivovat obchodni zéastupce (dale OZ) k tomu, aby aktivné vyhledavali nové zdkazniky
a rozSifovali tak zakaznické portfolio. Poskytnout jim patfiéné pracovni nastroje jako jsou
napf.: letdky, informace k produktiim, motivacni prémie za ziskani nového zékaznika, prémie
za dosazeni rustu obratu u stavajiciho odbératele. Vypracovat jim plan moznosti obsazeni
regionu, piedat seznam potencialnich odbératelti, piredani obrati jim piid€lenych firem

v uréeném regionu.
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Motivovat odbératele at’ uz nové, nebo stavajici k tomu, aby se stali pravidelnymi zdkazniky
s pravidelnymi a obratové zajimavymi odbéry samoziejme s rostouci tendenci. Poskytovat jim
bonusy a slevy na odebrané zbozi tak, aby si uvédomili, Ze pokud budou vérnymi odbérateli,

urcité€ se jim to vyplati.

5.3.1 Podpora prodeje

* Na zah4jeni sezdny pfipravit letdkovou akci na slevu konkrétnich produktt firmy napt.

na lepici pasky, Stétce, valecky viz ptiloha €. 1.

* Vprabé¢hu sezény piipravit letdkovou akci podminénou minimalnim odbérem
odbératele napt. pii ndkupu zbozi v Castce K& 7 000,-- bez DPH obdrzi zakaznik

soudek piva zdarma viz. pfiloha €. 2.

* Do prodejny odbératele dle moznosti umistit stojan na zbozi napi. maly stojanek
na brusné papiry se samolepkou o vlastnostech vyrobku, maly stojanek na pigmentové
barvy pro natéry interiérii nebo exteriérli, stojan na spreje na koleckach s kapacitou
108 ks doz, nebo velky stojan o vySce 2 m, Sifce 1 m a hloubce 40 cm. Velky stojan je
variabilni, 1ze ho sestavit samostatné nebo do fady a vybavit ho dle potfeby odbératele
napf. haky na zavéSeni Stétcd, €i lepicich pasek, koSi na umisténi valecki nebo
policemi na uloZeni zakryvacich folii. VSechny stojany budou opatfeny logem
dodavatele tak, aby se znacka firmy dostala do podvédomi kone¢ného spotiebitele viz.

ptiloha ¢. 3.

* S vyznamnymi zakazniky sepsat smlouvu o trvalé spolupraci s bonusy, které obdrzi
pfi ristu obratu v nasledujicim roce. Platnost smlouvy je 5 let a splnéni cile se
vyhodnocuje v lednu za uplynuly rok k 31. prosinci. Pokud zdkaznik dosédhne ristu
obratu, bude mu vystaven dobropis na castku dosazeného bonusu. Jedna se
o takzvanou smlouvu o obratovém bonusu. V tabulce viz nize je uveden tento piiklad:
zékaznik barvy laky s.r.o. jehoz ro¢ni obrat ¢inil vroce 2007 K¢ 350 000,-- mé

nastaveny bonusy pro dosaZeni obratii 2 % za rast 10 %, 3 % za rist 20 % a 5 %
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za rast 30 % a vice. Pokud tedy v roce 2008 dosahne obratu v rozpéti K¢ 420 000,-- az

K¢ 454 999,--, bude mu v lednu 2009 vystaven dobropis na ¢astku K¢ 12 600,--.

Obr. €. 20: Cile pro dosazeni obratu v K¢

zakaznik cil dosazeni obratu

obrat
barvy laky s.r.o. 2007 2008 2009 2010 2011 2012
rust 10 % sleva2 % | 350 000 385000 423500 465850| 512435| 563679
rust 20 % sleva 3 % | 350000 420000 504000 604800| 725760| 870912
rust 30 % sleva 5 % | 350000 455000 591500 768950| 999 635]| 1299 526

Obr. €. 21: Hodnoty dobropisti pti dosazeni obratu v K¢

zéakaznik ¢astky v K¢ vystavenych dobropisi pti dosazeni obratu
obrat

barvy laky s.r.o. 2007 2008 2009 2010 2011 2012

dobropis 2 % 350 000 7 700 8 470 9317 10 249 11274

dobropis 3 % 350 000 12 600 15120 18 144 21773 26 127

dobropis 5 % 350 000 22 750 29 575 38 448 49 982 64 976

* Pokud nema vyznamny odbératel zdjem o poskytnuti bonusu ve formé slevy
a nasledného vystaveni dobropisu, miize byt motivovan tim, ze mu firma zaplati
zajezd dle vlastniho vybéru pro dvé osoby. Opét jsou nastavena kritéria pro
dosaZeni riistu, tentokrat obratové hranice po dobu péti let. Jestlize odbératel
dosédhne v bézném roce stanoveného obratu, ma narok na poukaz pro dvé osoby

s tim, ze v nasledujicich letech se bude zohlediiovat vyvoj inflace a cena zajezda u

cestovnich kancelafi.

Obr. €. 22: Obratové cile pro poskytnuti zajezdu odbérateli v K¢

cil dosazeni obratu
obrat
2007 2008 2009 2010 2011 2012
zajezd za 10 000,-- | 350000 500000 750000| 850000 95 000| 1 000 000
zajezd za 17 000,- 350 000 | 1 000 000| 1200 000| 1400000 1 600000| 1900 000

42




| zajezd za 32 000,- 350 000 | 1 500 000 | 2 000 000 | 2 500 000 | 3 300 000 | 4 000 000 |

5.3.2 Podpora a motivace obchodniho zastupce

e Za kazdého nové ziskan¢ho zdkaznika v regionu, u kterého bude béhem 12 mésict
realizovano alespon 5 zakazek v celkovém obratu minimaln¢ K¢ 50 000,--, nasleduje
jednorazova odména obchodnimu zastupci kplatu K¢ 1 000,--. Tato podpora

za ziskani nového zékaznika plati po dobu 4 let.

* Za obsazeni slabych regiont a zajisténi trvalého rtistu obratu v téchto regionech ro¢né
minimalné o 15 % bude pfiznana mésicni odména ve formé zvySené sazby provize
ze 3 % na 4,5 % po dobu 5 let. V tabulce viz. niZze je zndzornén piehled dosazeni
mozného roéniho bonusu OZ, pokud se podaii dosahnout patfi¢ného ristu. Kazdému

OZ budou ur€eny dva jeho nejslabsi regiony.

Obr. €. 23: Simulace mozného ziskani prémie, ¢astky jsou uvedeny v K¢

cil dosazeni obratu
obrat
slaby region 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Pisek 950 000| 1092 500|1256375| 1444831 | 1661 556| 1910 789
puvodni provize 3 % | 28 500 32775 37 691 43 345 49 847 57 324
nové provize 4,5 % 42750 49 163 56 537 65017 74 770 85 986
bonus pro OZ 14 250 16 388 18 846 21 672 24 923 28 662

Poskytnuti sluzebniho vozidla i k soukromym ucelim neni ¢asové omezeno. Vozidlo

muze zaméstnanec vyuzivat po celou dobu trvani pracovniho poméru.

Bezplatné uzivani mobilniho telefonu je mozné i1 k soukromym uceliim, kazdé 2 roky

ma OZ narok na novy model dle vlastniho vybéru do castky K¢ 5 000,--.
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* Obchodnimu zastupci, ktery dosdhne ro¢niho obratu nad K¢ 12 000 000,--, bude
poskytnuto vybaveni dle vlastniho vybéru napi. notebook, proplaceni ndkupu obleceni
a obuvi na reprezentaci firmy v maximalni c¢astce do K¢ 20 000,-- véetn¢ DPH.

Platnost po dobu 3 let.

5.3.3 Plan zboZové gramotnosti zaméstnanca a odbérateli

plan Skoleni zaméstnancii u vyrobcii

2008 biezen — spreje
2009 biezen — lepici pasky
2010 biezen — valecky

2011 btezen — zakryvaci material

§koleni produktovym manazerem z centrdly v sidle spolecnosti v CR

leden a zati kazdy rok 2008, 2009, 2010, 2011 atd.,

v ptipadé potieby operativné

plan prezentaci vedoucim prodeje zaméstnancium odbératelii

Kazdy OZ si urci kazdého pil roku 9 odbérateld, s nimiz domluvi termin prezentaci tak,
aby mohl vedouci prodeje béhem 3 dnti realizovat skoleni u vSech 9 zakaznikli. Za obdobi pul
roku probéhne Skoleni u celkem 72 odbérateli. Prezentace bude obsahovat ptedstaveni
novinek uvadénych na trh, specifika a vlastnosti stdvajiciho zbozi. Zakaznici budou
upozornéni na vyjimecné vlastnosti vyrobku napi. u lepici pasky bude zdiiraznéno, Ze je
odolnd UV zéfeni a tudiz je pouzitelnd po dobu 4 tydnt, zatimco bézna paska by méla byt

strzena do 24 hodin od nalepeni na povrch, aby nezanechala stopy po lepidle.

firemni plan ucasti na veletrzich, vystavach a akcich
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duben 2008 BAL Praha

duben 2008 Povrchové upravy Brno

kvéten 2008 veletrh Kolin nad Rynem

z4ii 2008 FOR arch Praha

zari 2008 Partner color Praha, Plzen, Tiebon, Brmo

listopad 2008 Tiga color Praha, Ostrava

5.3.4 Plan ristu v regionech

Vnoru 2008 byla vypracovana podrobnd analyza obsazenosti jednotlivych regiont
s rozd¢lenim podle obchodnich zastupct. Tato bude podkladem pro zpracovani sttednédobého
planu ristu obrati odbératelti v regionech. V ptiloze ¢islo 4 je uveden detailni rozbor jednoho
z regiont.

Informaénimi zdroji pro vypracovani analyzy byly: Cesky statisticky ufad a interni data
spole¢nosti.

V prvnim sloupci pod zahlavim je na 1. pozici uveden nazev kraje, ve 2. sloupci celkovy
pocet obyvatel kraje a ve 3. sloupci pak pramérny pfijem na 1 obyvatele v kraji za rok 2007.
V dal§im tadku je v 1. sloupci nazev okresu, 2. sloupec uvadi pocet obyvatel okresu
v 6.a7.sloupci je celkova c¢astka obratu v okrese uvedena v K¢. V dalSich tadcich pak
nasleduje v 1. sloupci vycet mést v okresech, 2. sloupec je pocet obyvatel ve méstech, sloupec
firma je piehled aktivnich zdkazniki.

Bunky oznacené zelen¢ v tomto sloupci pfedstavuji vyznamné zédkazniky, ktefi maji potencial
ristu a je potieba jim vénovat zvySenou péci. Vyznamni zdkaznici se nachazeji ve méstech:
Hradec Kralové, Litovel, Prerov, éumperk a Zabreh.

Déle jsou ve 4. sloupci buiiky oznacené cervené. Zde dostava obchodni zastupce signal
o slabém misté. Cervené oznaéena buiika piedstavuje mésto, majici vice jak 10 000 obyvatel,
v némz se nenachazi ani jeden aktivni odbératel. Jsou to mésta: Nové Mésto nad Metuji,
Vrchlabi, Litomysl, Moravska Tiebova, Svitavy, Usti nad Orlici a Hranice.

Z rozboru je patrné, ze pomérem mezi poCtem obyvatel a vysSi dosazeného obratu
v jednotlivych okresech a krajich je potieba sméfovat obchodni aktivity zejména do regiond:

Néchod, Trutnov, Chrudim, Svitavy, Jesenik, kde primérné jeden obyvatel neutrati ani
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K¢ 1,-- za nase zbozi. Naopak nejlépe je na tom ve vybraném regionu okres Sumperk, kde

jeden obyvatel utrati rocné pramérné K¢ 5,53 viz obr. ¢islo 24.

Obr. €. 24: Pomér obratu k poctu obyvatel okresu

pocet

okres obyvatel obrat 2007 | pomér
Hradec Kralové 159 756 560911 | 3,51
Ji¢in 78 098 75492 0,97
Néchod 112 302 31462 0,28
Rychnov nad KnéZznou 79 409 122 880 1,55
Trutnov 120 078 41104, 0,34
Chrudim 104 784 81468 0,78
Pardubice 162 175 231982| 143
Svitavy 101 839 34025 0,33
Usti nad Orlici 138 953 144 449| 1,04
Jesenik 41 827 21168 0,51
Olomouc 228 956 611607 | 2,67
Prostéjov 109 633 315516 2,88
Pierov 134 668 401 092 2,98
Sumperk 124 810 690 048 | 5,53

Obr. €. 25: Pomér rlstu obratl v roce 2006 a 2007

okres obrat 2006 | obrat 2007 | pomér v %
Hradec Kralové 318 539 560911 76,09
Ji¢in 0 75492 | 75492,00
Nachod 26 067 31462 20,70
Rychnov nad Knéznou 111 628 122 880 10,08
Trutnov 19 331 41104 112,63
Chrudim 28 532 81468| 185,53
Pardubice 127 338 231982 82,18
Svitavy 27 681 34 025 22,92
Usti nad Orlici 123 997 144 449 16,49
Jesenik 0 21168 | 21 168,00
Olomouc 292 591 611607 | 109,03
Prostéjov 172 743 315516 82,65
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Pierov 227 693 401 092| 76,15
Sumperk 552 965 690 048| 24,79
celkem 2029105 3363204| 65,75

Déle ndm rozbor ukazuje trend riistu a to pomeérem dosazenych obratii v roce 2006 a v roce
2007, kdy doslo k celkovému riistu ve svéfeném regionu o 65,75 % viz obr. ¢islo 25. Zde je
ovSem na misté podotknout, ze jsem pro ndzornost vybrala jeden znovych regiont, kde
obchodni zastupce piisobi kratce, coz je patrné predevsim z nulového obratu v roce 2006

v okresech Ji¢in a Jesenik.

V ptiloze ¢islo 4 si jest¢ mizeme vSimnout, ze ve sloupci obrat 2006 jsou nulové Castky.
Jedna se o obraty novych firem, které ziskal obchodni zéastupce az v roce 2007. Naopak,
pokud jsou nulové ¢astky ve sloupci obrat 2007, jde zpravidla o ukonceni spoluprace mezi
odbératelem a firmou Schuller, zejména v ptipad€ napt. ukonceni ¢innosti podniku nebo byla-
li spoluprace s odbératelem neefektivni a obchodni zastupce preferoval jiné, perspektivné;si
odbératele. Orientaci na zajimavéjsi odbératele doklada fakt, ze v regionu jako celku doslo
k celkovému rustu 65,75 %. Zavérem bych chtéla podotknout, Ze obchodni zastupce dostal
do ruky nastroj, v némz ma zpracovany region a tato data se budou kazdoro¢né aktualizovat,

dopliiovat a vyhodnocovat.

5.3.5 Optimalizace naklada

Piesunutim skladu z Ceské republiky do zahrani¢i na Slovensko dojde ke sniZeni provoznich
nakladl

* 7 hlediska nakladl na skladovani by doSlo k uspote 15 %,

* 7z hlediska dopravniho by doslo ke zvySeni ndkladl na dopravu zasilek o 23 %,

* 7z hlediska naklad na mzdy by doSlo k poklesu o 30 %,

* 7 hlediska poctu zaméstnanct by doslo ke snizeni stavu 0 22 %.
Z hlediska ¢asového by nedoslo k zddné uspofte ¢i ztraté, doba piepravy, vybaveni zakazky je

stejnd a to maximaln¢ 72 hodin.

Bude-li sklad umistén ve Slovenské republice pro obé zemé:
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* nevznikne jazykova bariéra,

* dodéavky od dodavatell se koncentruji v jednom mist¢,

* je mozné ocekavat zvyseni dodavatelskych bonust a slev,

* Setfi se nédklady na dopravu dodavatelim,

* zvySenim kapacity skladu je mozné zakaznikiim poskytnout komplexni sortiment,

* zvySenim skladovych z4sob bude sniZeno riziko vypadku dodavek, nedojde k neplnéni

pti vykyvu poptavky.

Z hlediska komplexnich nakladii nezbytnych na provoz skladli, alokovanych v Ceské
republice nebo na Slovensku, je ekonomicky vyhodnéjsi ziidit sklad umistény na Slovensku.
Roéni naklady v CR pfi variant& lokace skladu v SR budou pouze v K& 9 909 581,-- namisto
K& 11 957 686,-- pii lokaci v CR. Pomér nakladi k roénimu obratu predstavuje 14 % namisto

17 %.
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6 Zavér

Vyhodnocenim internich a externich analyz jsem dospéla k zavéru, Ze firma Schuller Eh’klar
ma obrovsky potencidl k udrZzeni rGstu podniku a upevnéni pozice na ¢eském trhu. Z trvale
rostouci poptavky po malifskych a natéracskych potifebach vychazi stfednédoba az
dlouhodoba strategie podniku, ktera obsahuje tyto hlavni oblasti:

* upevnéni pozice na trhu,

* zvySovani informovanosti odbératelt,

* dlouhodobé odbératelské a dodavatelské smlouvy,

* zvySovani efektivity prace zaméstnancil,

* spoluprace mateiské firmy a dcefinnych spolecnosti.
Zakladni podminkou pro upevnéni pozice na trhu je aktivni podpora obchodnich zéstupct
poskytovanim firemnich materidlli, bonust a trvalym zvySovanim jejich odborné kvalifikace.
Informovanost odbératelti je zajiStovana prostfednictvim produktovych skoleni z hlediska
prezentace novych a stavajicich produkti. Uzavirani dlouhodobych smluv zévaznych pro
odbératele musi byt vyhodné pro obé strany. Zavadénim novych informacnich technologii
a inovaci provozu se prace jednotlivych zaméstnanci zleh¢i a zjednodusi, ¢imz se dospéje
ke zvySeni efektivity prace v podniku. Neméné dilezit¢ je také ucelné fungovani celého
podniku v ramci sité matetské firmy a dcefinych spole¢nosti, coz napiiklad umozni v ¢eském

a slovenském modelu centralizace skladu.
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Prilohy

Ptiloha ¢. 1: Vzor akéniho letdku na podporu prodeje

Vyhodny nakup od 13.3.2008 do 26.3.2008

Pozor - k Vasi zakladni slevé se p

AR &4

rici

ta sleva akén

51

/4

1

!



. , , cenikova ak¢éni minimalni

C.vyrobku nazev vyrobku cena sleva objednavka
12270 |Maliiska stétka kulatd, Cistd ¢inska Stétina, ¢. 7, 135/97 mm 270,00 K¢ 10% 5
12271 |Maliiska stétka kulatd, Cista ¢inska Stétina, ¢. 8, 135/103 mm 299,00 K¢ 10% 5
29861 [MODRY MELIR 19 cm/8 mm, polstr. 6 mm, PC, jadro 53 mm 59,52 K¢l 10% 20
29863 [MODRY MELIR 25 cm/8 mm, polstr. 6 mm, PC, jadro 53 mm 69,12 K| 10% 20
45205 |Maliiska lepici paska 25 mm/50 bm do 60°C/60 min. 22,86 KE[ 10% 36
45207 |Maliiska lepici paska 38 mm/50 bm do 60°C/60 min. 33,30 KE[  10% 24
45209 |Maliiska lepici paska 50 mm/50 bm do 60°C/60 min. 42,84 KE[ 10% 24
45871 |FOLI-MASK, 55 cm/33 bm ( kryci folie s lepici paskou ) 48,06 KE[  10% 40
45874 |FOLI - MASK, 140 cm/33 bm ( kryci folie s lepici paskou ) 79,20 KE[  10% 20
70573 |[Stétec "zarohak", 1 1/2 " dievéna rukojet, svétla ¢inskd §tétina 9,00 K¢ 10% 12
70574 |[Stitec "zarohak", 2"  dfevéna rukojet, svétla Ginska tétina 12,33 K¢ 10% 12
70575 |[Stétec "zarohak", 2 1/2 " dievéna rukojet, svétla ¢inskd §tétina 15,30 K¢ 10% 12

Pfiloha ¢. 2: Vzor akéniho letaku
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Se Schullerem
proti zizni

Za kazdych objednanych 7000.- K¢ bez DPH do konce prazdnin ziskate
5 litrovy soudek lahodneho Budvaru.

Pied upotiebenim vychiadit, ale netrepat ! Schuller @

Ehklar .

Ptiloha €. 3: Vzor stojanu, ktery je mozné instalovat u zdkaznika
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Schuller @

Ehklar .

Seznam
soucasti
stojanu

01- 92121 Nosi¢ sprejl na stojan $ife 100 cm
02- 96003 Stojna 60/ 30 / 220 cm

03- 96011 Noha 47 / 23 cm

04- 96022 Nosi¢ (drZak) police 47 cm
05- 96032 Sténa zadni plna, 40 / 100 cm
06- 96042 Sténa zadni dérovand, 40/ 100 cm
07- 96063 Dno (police) 100 /47 cm
08- 96201 Kos zavésny 100 / 50 cm
09- 96220 Pricka ke koSi - 50 x 28 cm
10- 96421 Nosi¢ reklamniho Stitu

11- 96602 Hak jednoduchy (bez mozZnosti umistit cenovku)

12- 96606 Hak jednoduchy TESCO (s moznosti umistit cenovku)
13- 96605 Hak dvojity (bez moznosti umistit cenovku)

Ptiloha €. 4: Vzor analyzy obsazenosti regionu
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primérny

pocet o
» obyvatel prijem ha
meésto K 1 obyval‘iele firma | obrat 2006 | obrat 2007
Za 1o
31/12/07 2007

Kralovéhradecky kraj 549 643 17 913
Hradec Kralové okres | 159 756 318 539 560 911
Hradec Kralové 94 255 100519 112 260 46 111
Hradec Kralové 94 255 100519 85976 75376
Hradec Kralové 94 255 100519 11 028 99 384
Hradec Kralové 94 255 100674 4 378 0
Hradec Kralové 94 255 100802 0 2 325
Hradec Kralové 94 255 100803 104 897 171 462
Hradec Kralové 94 255 101542 0 18 114
Ttebechovice pod Orebem 5739 101575 0 148 139
Ji¢in okres | 78 098 0 75 492
Nové Paka 8 252 101550 | 0| 75492
Nachod okres | 112302 26 067 31 462
Jaromé&r 12703 101449 5423 18 278
Nachod 20 961 100816 20 644 13 184
Nové Mésto nad Metuji 10 049 -
Rychnov nad KnéZnou okres | 79 409 111 628 122 880
Kostelec nad Orlici 6 150 101431 33 788 48 744
Rychnov nad KnéZnou 11 682 100519 43 621 61 828
Solnice 2 266 100543 34219 12 308
Trutnov okres | 120 078 19 331 41 104
Dviir Kralové nad Labem 16 160 100519 0 41104
Spindlertiv Mlyn 1314 101518 6 593 0
Trutnov 31109 100568 12 738 0
Vrchlabi 13 044
Pardubicky kraj 507 751 17 871
Chrudim okres = 104 784 28 532 81 468
Hlinsko 10 253 101386 25651 36 496
Hlinsko 10 253 101473 2 881 0
Hrochtiv Tynec 101641 0 1 641
Chrast u Chrudimi 101641 0 737
Chrudim 23 362 101601 0 42 594
Pardubice okres = 162 175 127 338 231 982
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Holice 6316 101389 13 563 54713
Opatovice nad Labem neni 100810 32352 10 643
Pardubice 88 316 100519 19 163 27207
Pardubice 88 316 100566 62 260 99 601
Pardubice 88316 100592 0 10 555
Pardubice - Dubina 88 316 101601 0 9153
Pardubice - Polabiny 88316 101601 0 20110
Svitavy okres | 101 839 27 681 34 025
Litomysl 10 052

Moravska Tiebova 11201

Policka 8 995 101354 10 657 20 175
Policka 8995 101375 17 024 13 850
Svitavy 17226 H

Usti nad Orlici okres | 138 953 123997 144 449
Cervena Voda neni 101579 0 9333
Ceska Tiebova 16 426 100519 54 633 66 923
Chocen 8 965 100669 4 940 6 741
Chocen 8 965 100814 18 975 8116
Chocen 8 965 101588 0 17 286
Chocen 8 965 111008 39 759 34 318
Lanskroun 9791 100497 0 0
Lanskroun 9791 100551 3355 1732
Usti nad Orlici 14 864 H

Vysoké Myto 12 480 101562 2335 0
Olomoucky kraj 639 894 17 639

Jesenik okres 41 827 0 21 168
Jesenik 12 293 101639 0 19103
Jesenik 12 293 101644 0 2 065
Prerov okres = 134 668 227 693 401 092
Hranice 19 482 -

Kokory neni 100535 37495 86 384
Prerov 46912 100384 122 556 217 142
Pierov 46 912 100519 30 998 43 486
Prerov 46 912 100666 1377 7 264
Prerov 46912 101390 31397 39272
Pierov 46912 101390 3 870 7 544
Olomouc okres | 228 956 292 591 611 607

56




Litovel 10 043 100504 48777 109 403
Litovel 10 043 100815 38 464 55 467
Olomouc 100 168 100385 11910 18 220
Olomouc 100 168 100519 0 80 551
Olomouc 100 168 100527 43 783 53 541
Olomouc 100 168 100532 41 704 0
Olomouc 100 168 100533 61 069 97 861
Olomouc 100 168 101482 10 323 35158
Olomouc 100 168 101520 7629 12 553
Olomouc 100 168 101547 0 57 402
Sternberk 13 878 100815 22 343 58 817
Uniov 12 140 100519 0 28 782
Uniéov 12 140 100815 6 589 3852
Sumperk okres | 124 810 552 965 700 048
Bludov neni 101581 0 30 686
Stity 2039 100389 32 944 12 645
Sumperk 28 069 100472 39 442 14 400
Sumperk 28 069 100541 150 550| 236 840
Sumperk 28 069 100784 62 307 53248
Sumperk 28 069 101534 29 344 0
Zabteh 14 252 100784 18 412 39363
Zabich 14 252 100790 | 165258| 236321
Zabieh 14 252 101419 54708 60 821
Zabteh 14 252 101632 0 15 724
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