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Formulace a implementace strategie podniku

Formulation and implemetation of business strategy

Souhrn

Bakalarska prace je zaméfena na strategické fizeni, na formulaci
a implementaci strategic podniku. Teoreticka c¢ast seznamuje S definicemi
zakladnich pojmu, principy a postupy pii strategickém fizeni podniku. Prakticka
¢ast vychazi z teoretické a je v ni provedena analyza soucasné situace Spolecnosti
Credit One, a.s., zalozena na dlouhodobém pozorovani chodu spolecnosti,
rozhovorech s jejim vedenim a na internich materialech. Na tuto analyzu navazuje
feSeni samotného cile prace, kterym je navrhnout odpovidajici strategii pro tuto

spole¢nost a kroky, jez povedou k jejimu GspéSnému zavedeni.
Summary

This bachelor thesis is concerned with strategic management, formulation
and implementation of business strategy. The theoretical part presents definitions
of fundamental notions, principles and processes of the strategic management
of a company. The practical part is based on the theoretical part and contains
an analysis of the current situation of the Credit One, a.s. company. The analysis
is based on long-term observation of the operation of the company, interviews
with the company management and internal materials. On this analysis the
realization of the goal of this thesis is built. The goal is to suggest an appropriate
strategy for the company and the steps that would lead to its successful

implementation.

Klicova slova: strategie, strategické fizeni, strategicka analyza, mise, vize

Keywords: strategy, strategic management, strategic analysis, mission, vision
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1 Seznam obrazkii a grafi

1.1 Grafy
[1] Graf ¢. 1: Pocet ptipadt pfedanych do spravy Credit One, a s.
Zdroj: interni statistika spolecnosti Credit One, a.s.,

Vlastni zpracovani autora, 2015

1.2 Obrazky
[1] Obrazek ¢. 1: Struktura podniku

Zdroj: interni materidly spole¢nosti Credit One, a.s.



2 Uvod
V této praci jsem se rozhodl zabyvat strategickym fizenim a procesem
formulace a implementace strategie, jak teoreticky, tak prakticky ve vybraném

podniku, ve kterém dlouhodobé& pracuji.

Momentalni situace spolecnosti si vyzaduje velmi aktudlni feSeni téchto
zalezitosti. Prace by tedy méla vést k ujasnéni problematiky strategického fizeni
a pfi jejim zpracovani bych mohl odhalit dilezité skute¢nosti ndpomocné

K realizaci formulace strategie a jeji uspé$né implementaci.

DalSim diivodem pro zvoleni tohoto tématu byl mtj osobni zijem
0 strategicky management jako moznost mého budouciho zaméfeni a pracovniho
uplatnéni. Prace by mi méla pomoci zorientovat se v této slozité a dalezité casti
fizeni chodu podniku a pfi jejim zpracovani bych mél ziskat nové odborné

znalosti, vyuzitelné v dal$im Zivoté.

Teoreticka ¢ast vypracovana formou literarni reSerSe struéné seznamuje se
zakladnimi definicemi strategického fizeni, jeho cili a celkovym pribéhem
od stanoveni poslani a vize ptfes formulaci a zavedeni strategie aZ k nasledné

kontrole probé&hlych procest.

rowr

V praktické ¢asti byla provedena analyza sou¢asného stavu podniku, stavu
strategického fizeni v ném a celkové hodnoceni situace podniku. V dalsi casti
jsem se pokusil formulovat vhodnou strategii pro tento podnik a navrhnout takové

kroky, které povedou k jeji uspésné implementaci.

Stipin Metyhoen



2.1 Seznameni S vybranou spolecnosti

Vybrana spolecnost Credit One, a.s. je transparentni, spolehlivd a praxi
ovéiend inkasni spolecnost plsobici na ¢eském inkasnim trhu od roku 2006.
M4 prokazatelné a Siroké zkuSenosti se spravou a vymahanim pohledavek a
disponuje pozitivnimi referencemi od kvalitnich spole¢nosti z oboru financi i

z dal$ich trznich segmenti (napf. telekomunikace).

.....

trhu a jeji klicovi zaméstnanci jsou uznavanymi odborniky nejen na v Ceské

republice, ale i na celoevropské trovni.

Je fadnym ¢lenem Asociace inkasnich agentur Ceské republiky a jeji
zakladni charakteristikou je fair jednani s klienty a korektni, ale disledné jednani
S dluzniky. Spolecnost poskytuje komplexni a systémové feSeni vSech forem
spravy a vymahani pohledavek (mimosoudni, soudni a exekuni fizeni) a ma

zaveden ,,paperless office®.

Portfolio spolecnosti ¢ini momentalné vice nez 200 tis. pohledavek a
kazdy mésic ptibira zhruba 5 tis. novych pohledavek. Od zaloZeni spolec¢nosti
stale roste pocet jejich zaméstnanct, k prudkému ristu doslo v roce 2009. Tehdy
byla definovdna pevnd organizacni struktura podniku (obrazek €. 1) a jeho

rozdé€leni na stalé pracovni teamy.
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3 Cile prace

Hlavnim cilem prace je analyza stavajici urovné politiky a strategie
vybrané spolecnosti. Poté se na zaklad¢ téchto zjisténych skutecnosti pokusit
formulovat zasady strategie a politiky této spolecnosti a také kroky, které povedou

K jejich tspésné implementaci.

Ocekavanym vysledkem prace je na zakladé zjistén¢ho aktualniho stavu
vV podniku doporuceni zpiisobu vypracovani dané strategie a urceni potiebnych

zmén v podniku a jeho ¢innostech.

Dil¢im cilem prace je rozbor soucasnych poznatkl o strategickém fizeni
formou literarni reSerSe. Na zaklad¢ téchto znalosti bude mozné provést analyzu
soucasné¢ho stavu vybrané spolecnosti, ze které bude dale vychazet hlavni cil

prace.
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4  Literarni reSerSe a rozbor problematiky

4.1 Strategie
4.1.1 Definice strategie

Samotny pojem strategie je velmi Siroky a Vv prib&hu historie ménil sviyj
vyznam. Kazdy si pod nim mitize pfedstavit néco jiného a i1 autofi literatury
zabyvajici se touto problematikou jej definuji rizné. Slovo strategie je feckého
puvodu a pivodné vojenskym terminem. ,,Stratos znamend armada a agein —
vésti. Proto ptivodni vyznam slova oznacuje védu a uméni, jak vést vojsko.*

(Vacek, 1988, s. 12)

Dnes jiz neni pojem strategie spjat pouze s vojenskou terminologii, ale
dostalo se mu novych vyznamu v ekonomické a hospodatsko-politické praxi.
»Vyznam pojmu strategie se stdle castéjSim pouZzivanim v rliznych oblastech
lidské ¢innosti rozristal a dnes je uZ nemozné najit jednu vycerpavajici definici‘
(Ticha, 2014, s. 63) ,Ktransferu vojenské terminologie vcetné zdkladnich
koncepci do podnikatelské sféry doslo po 2. svétové vélce, kdyz se do civilniho
zaméstnani vraceli distojnici amerického vojenského letectva, ktefi se podileli na

zpracovani strategickych studii.“ (Ticha, 2014, s. 63)
Pro ptedstavu uvadim nasledujici definice autort literatury:

,V podnikani je strategie pldnem do budoucna, rozhodnutim, které

vyrobky a sluzby budete prodavat a na jakém trhu a jak.* (Bruce, 2002, s. 6)

»otrategii 1ze definovat jako uméni vést hospodafstvi ¢i podnik a feSit

pii tom konfliktni (rozporné) situace.” (Vacek, 1988, s. 12)

,otrategie neni detailné¢ pfipravenym ,,jizdnim fddem® naSich cinnosti,
ale vytyCenim sméru, kterym se nase firma bude dlouhodobé ubirat. Strategie je
povazovana za zpusob, jak realizovat misi a vizi firmy.“ (Srpova a kol., 2011,

5. 160)

»trategie mize byt definovana jako trajektorie nebo drdha sméfujici

k pfedem stanovenym cilim.“ (Mallya, 2007, s. 17)
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,,Strategie je organizaci tim, ¢im je osobnost ¢lovéku.” (Ticha, 2014, s. 63)

»otrategii Ize chapat jako voditko pro rozhodovani za neurcitych

podminek.

Je to Siroké spektrum hypotéz urcujicich:

- Konkuren¢ni schopnost firmy

- Rozvijeni ,,core competences” tedy jedineénych a nenapodobitelnych
kompetenci firmy

- Naplnéni budoucich cila

- Politiky urcujici dosazeni téchto cila“
(Fotr a kol., 2012 s. 26)

4.1.2 Pristupy ke strategii
Nazory na definici strategie se dynamicky vyvijely v zavislosti na nové
ziskanych poznatcich a proto je strategie definovana, chapana odlisné a je K ni

také pfistupovano rizné.

4.1.2.1 Planovaci pristup

,lento piistup si lze predstavit jako ,,mysli, a potom ud¢€lej” a chape
strategii jako dokument, ve kterém jsou ur¢eny dlouhodobé cile podniku, stanoven
pribéh jednotlivych strategickych operaci a rozmisténi podnikovych zdrojh.*

(Dedouchova, 2001, s. 1)

,,Ke strategii je pfistupovano jako k planu, ktery je explicitné a racionalné
formulovan a nasledn¢ implementovan. Dochazi k ostrému oddéleni formulace

a implementace strategie.“ (Dedouchova, 2001, s. 2)

4.1.2.2 Prirastkovy pristup
,Muzeme si ho predstavit jako ,,mysli, piesvéd¢ se, hadej se, diskutuj, uc
se, mysli, atd.”. Jedna se o moderni pojeti strategie jako pfipravenosti podniku na

budoucnost.”“ (Dedouchova, 2001, s. 1)

»lento pfistup vidi strategii jako model riznych podnikovych ¢innosti,

Strategie je formulovana, implementovana, testovana a adaptovana vzdy v malych
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krocich a nepfetrzité. Hranice mezi formulaci a implementaci strategie je

zpravidla nejasna.” (Dedouchova, 2001, s. 2)

4.2 Strategické Fizeni

4.2.1 Definice strategického rizeni
Strategie jako takova je riiznymi autory definovana odliSné a samotnych
definic je nepfeberné mnozstvi. Strategické fizeni je V raznych publikacich

definovano velmi podobné:

»Strategické fizeni je souborem manazerskych rozhodnuti, kterd ovliviluji

dlouhodobou vykonnost firmy.* (Srpova a kol., 2011, s. 161)

,Je to uméni a véda jak formulovat, implementovat a hodnotit ve vSech
¢astech podnikatelského subjektu takovd rozhodnuti, ktera zaru¢i dosazeni

stanovenych cilt.* (Fotr a kol., 2012, s. 26).

»2Metody fizeni podniku lze definovat jako zplsoby vytvafeni
a prosazovani strategickych i béznych tkolt v ¢innosti jejich kolektiva.” (Vacek,

1988, s. 181).

4.2.2 Charakteristika strategického Fizeni

Dle Fotra a kol., 2012 je strategické fizeni a zpracovani firemni strategie
prioritnim ukolem vrcholového vedeni. Zejména ucast nejvysSiho piedstavitele
firmy je zde naprosto nezastupitelna. Strategické fizeni a planovani se zaklada
na uplatiovani poznatkli v manaZerské praxi a je jednou z nevyznamnéjSich

aktivit vedoucich pracovniki. (Fotr a kol., 2012, s 84)

Strategické fizeni lze charakterizovat srovnanim s ostatnimi typy

fizeni:

Operativnich fizeni, jsou rozhodnuti, kterd probihaji permanentné a jsou

V podniku decentralizovana, Casto se opakuji a interval mezi vznikem potieby

rozhodnuti, jeho realizaci a efekty z nich plynouci byva relativné kratky. (Ticha,
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2014, s. 65) Operativni fizeni pokryva bézné provozni ¢innosti. (Fotr a kol., 2012,
s. 29)

Taktické fizeni se snazi zajiStovat praktické uskutec¢iiovani strategickych

cili. Cilem je konkretizace strategickych cila. (Fotr a kol., 2012, s. 29) Jsou to
podptirna rozhodnuti. (Ticha, 2014, s. 65)

Strategické tizeni se obvykle tyka celého podniku a zajist'uje ho vrcholovy

management. (Fotr a kol., 2012, s. 29)

Na rozdil od operativnich a taktickych rozhodnuti se strategické
rozhodnuti tykaji vztahu mezi podnikem a jeho vnéj$Sim prostfedim a jsou méné
Casta, stejné tak i jejich efekt se projevuje az po delsi dobé. Dalsi dulezitou
charakteristikou strategického rozhodnuti je, Ze management obvykle nedostava
signdly o jejich potiebé. Podnik je vice zavisly na tom aby ,,dé€lal spravné véci*
nez aby ,,d¢lal véci spravne“. Zatimco kratkodobou existenci lze zajistit i¢innou
operativni ¢innosti, dlouhodobé& nemuliZze podnik bez jasné strategie piezit. (Ticha,
2014, s. 65)

4.2.3 Smysl strategického Fizeni a mySleni

Zakladnim smyslem strategického fizeni je vytvareni konkurencni vyhody
a veSkery potencial podniku sméfovat k dosazeni tohoto cile tak, Zze bézna
operativni rozhodnuti vychézeji z dlouhodobého strategického zaméfeni.
LHotrategické fizeni je velmi Gzce spjato s rozhodovani o tom, co by mél podnik
délat a kam by mél dale sméfovat. Predstavuje kol pro cely podnik a probiha

kontinuéalné, ne jen jednou za ¢as.” (Ticha, 2014, s. 64)

»Zabyva se prilezitostmi, které poskytuje stidle se meénici prostredi.”

(Jakubikova, 2008, s. 33)

4.2.4 Specifika a principy strategického Fizeni a mysSleni
4.24.1 Specifika strategického rizeni a mysleni

Srpova a kol., 2011 uvadi, ze strategické fizeni neni nikdy ukonceny
proces, ale opakuje se vuréitych cyklech - hovofime o strategickém cyklu
(Srpova a kol., 2011, s. 161). Stejné jako Bruce, 2002 tvrdi, ze ,Strategie je

souvisly proces, a i kdyZz uz je plan v chodu, neni vhodné zanedbavat planovat
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do budoucna a pevné si vyhradit né¢jaky ¢as na diskuzi a vyvoj planu®. Pokud se
tym dostatecné nevénuje strategickym zalezitostem, ptrevazi nad nimi nakonec
kratkodobé provozni. (Bruce, 2002, s. 11).

Strategické fizeni je také specifické tim, Ze je nezndmy a nejisty budouci
vyvoj faktorii ovlivitujicich strategii a disledky strategického rozhodnuti se Casto
projevi i za velmi dlouhou, nékdy i za nékolik let a ckonomicky efekt
strategickych rozhodnuti ma vétSinou rozdilné projevy 2z kratkodobého

a dlouhodobého hlediska (Dedouchova, 2001, s. 3).

Z toho vyplyva paradox v strategickém rozhodovani, kterym se zabyva
Zuzdk ve své publikaci Strategické fizeni podniku. Uvadi, Ze: ,,Strategické
rozhodovéni, je vyznamn¢ zalozeno na zkuSenostech a intuici lidi, ktefi Cini
rozhodnuti.“ Dle n¢j se mohou lidé pii rozhodovani dostat do pasti, protoze
clovék ma sklony dostavat se do rozhodovacich stereotypli a snazi se vyhledat
svoje nebo cizi feSeni analogickych situaci. Problém je, Ze pii strategickém
rozhodovani zpravidla nenalezneme dvé naprosto stejné situace. Naopak kazdé
rozhodnuti probiha v jiném prostoru, ¢ase a za odliSnych podminek. (Zuzak, 2011,
s. 40) ,,V¢erejsi strategie se nehodi jako strategie pro zitfek, i kdyz se v minulosti
odvédcila. (Mallya, 2007, s. 18)

Dle T. Mallyi, 2007 neni strategické mysleni pro ¢lovéka vrozené, ale
musi se mu ucit. Pro podnik je obzvlast¢ v Casech nejistoty diileZitou casti
podnikové koncepce. Jedna se o vyuzivani analogii a kvalitativnich podobnosti pii
tvorbé novych myslenek. Existuji rozpory nad samotnou definici strategického
mysleni, nékteti autofi ho povazuji prakticky za synonymum strategického fizeni,
jini ho chapou pouze jako zplisob mysleni se specifickymi charakteristikami.

(Mallya, 2007, s. 18)

4.2.4.2 Strategické mysleni — principy
Z uvedenych specifik strategického ftizeni a strategického mysleni
vyplyvaji nasledujici zakladni principy, kterych je vhodné se drzet a rozebira je

J.Marek v publikaci Strategie uspé$né¢ho podniku: systém strategického fizeni,

16



1998 na stranach 20 az 22 a také M. Dedouchova v publikaci Strategie podniku,
2001 na stranach 4 az 5. Oba autofi Se na principech v podstaté shoduji. Tyto
principy podle nich prezentuji naprosty zaklad pro zpracovani a tvorbu strategie.

Podstatné jsou nésledujici:

4.2.42.1 Princip variantnosti

Strategie by méla byt vypracovana tak, aby ptizptsobila podnik nejistotam
a zménam jeho okoli v budoucnu, ve vice kompatibilnich variantach, kdy je
pokud mozno co nejplynuleji piejit zjedné varianty na druhou v dusledku
necekanych zmén. Tento princip vyplyva z nejistoty budouciho vyvoje faktort

ovlivilujicich strategii podniku v pribéhu obdobi, na které je vytvarena.

4.2.4.2.2  Princip permanentnosti

Je v souvislosti s principem variantnosti, na strategii je vhodné pracovat
neustale a stejné¢ tak kontrolovat, zda se se podminky vyvijeji v souladu
s ptredpoklady, na kterych se strategie zaklada a zda operace v podniku probihaji
dle stanovenych plant. Pokud zjistime odchylky, je nutné rozhodnout jak
postupovat dale, zda pokraCovat ve stavajici varianté, piejit na jinou nebo

i vypracovat zcela novou.

4.2.42.3 Princip celosvétového systémového piistupu

Kvalitni strategii Ize vytvofit pouze na zakladé dostate¢nych znalosti
a informaci o politickém, ekonomickém, ekologickém, védeckotechnickém
a socialnim vyvoji. Je nutné vytvofit systém prace s témito informacemi, protoze

V soucasném sveté je vse tésné propojeno a ,,vSe souvisi se vSim*.

4.24.2.4  Princip tvirrciho pristupu

V soucasném svéte se prosadi pouze podniky, které¢ ptfindsi néco nového
a vytvaii nové zplsoby uspokojovani trhu. Neni vhodné opakovat nebo
napodobovat to, co pouzivaji ostatni. Je potfeba podporovat a dostatecné

odménovat tvlréi pracovniky, ktefi jsou schopni s novymi myslenkami pfichazet.

42425  Princip védomi prace s rizikem

Pii strategickém rozhodovani je nutné pracovat s védomim rizika, protoze
zadné takové rozhodnuti nemd nikdy zajisténu naprostou Uspésnost. SnizZeni rizika

je mozné vypracovanim vice variant a studiem informaci, protoze znamé riziko je
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mensi nez neznamé, ale nikdy ho nelze Uplné€ vyloucit. Je proto vhodné,
aby finan¢ni plany podniku pocitaly s jistym rizikem a moznosti netspéchu

nekterych strategickych rozhodnuti.

42426 Princip koncentrace zdroju

Kazdé strategické rozhodnuti si vyzaduje zdroje a rozptyleni zdroji vede
k netispéchu. Je proto lepsi koncentrovat hmotné i lidské zdroje na mensi pocet

strategickych cila.

42427 Princip védomi prace s casem
,»Cas je vice nez penize.”“ a proto je napi. zkraceni doby obchu soucasti
dobré strategie podniku. Velmi dulezité je nacasovani vyuziti finan¢nich zdroji

tak, aby ,,penize vynaseli penize a zisk plodil dalsi zisky*.

4.2.5 Urovné strategického Fizeni

Vétsina podniki ma diverzifikovanou strukturu s vice, obvykle tfemi
urovnémi fizeni. Strategicti manaZeti nebyvaji pouze na vrcholu, ale 1 na niZSich
urovnich podnikatelskych jednotek a funkéni urovni. Strategie na jednotlivych
urovnich mivaji rizny charakter, ktery odpovida jejich cilim. Na vrcholovém
managementu je zvazit, jak a zda tyto dil¢i strategie odpovidaji celopodnikovym
cilim. (Dedouchova, 2001, s. 6)

Zakladnim predpokladem 1UspéSné strategie je ztotoznéni vSech

zucastnénych s jejimi cili a sdileni spole¢nych hodnot. (Fotr a kol., 2012, s. 31)

4.2.5.1 Celopodnikova trover — strategie na urovni celého podniku

Je zastoupena feditelem, naméstky a dal$imi pracovniky, ktefi tvoti vedeni
podniku a jsou na rozhodovacim vrcholu a odpovidaji za vytvofeni a zavedeni
strategie. Nerozviji dil¢i strategie pro jednotlivé nizsi podnikatelské jednotky,

to patii do kompetence manaZzert téchto jednotek. (Dedouchova, 2001, s. 7)

V ramci celopodnikové strategie se tvofi zakladni podnikatelska

rozhodnuti platnd pro cely podnik jako napi. alokace disponibilnich zdroji
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pro jednotlivé ¢asti podniku, utvareni podnikatelského profilu jednotlivych ¢asti

podniku apod. (Fotr a kol., 2012, s. 30)

Tyto plany jsou tvofeny bez ohledu na c¢lenéni podniku a podavaji

vysledny obraz jeho strategické orientace. (Fotr a kol., 2012, s. 87)

4.25.2 Urovei podnikatelskych jednotek — strategie podnikatelskych jednotek

Strategické podnikatelské jednotky jsou seskupenim podnikovych subjekti,
pro které si jejich management stanovuje samostatné cile, kterym odpovidaji
jejich strategie. Tato decentralizace kompetenci ma za nasledek vétsi flexibilitu
jednotky. Management zpracovava pro jednotku strategicky plan tak, aby byl

Vv souladu se strategickym planem celého podniku.

Rozdéleni na jednotky nemusi a byt trvalé a Ize ho ménit, zvlasté pokud to
vyzaduji zmény v podnikatelském prostiedi. Nadfazend celopodnikové strategie
nefidi operace v jednotkdch piimo, ale koordinuje jednotlivé builkky smérem

k synergickému celku. (Fotr a kol., 2012, s. 31)

Tato Groven se vyskytuje u vétsich podniki, které poskytuji vice produktt
a uplatilyji se na riiznych trzich a jsou rozdéleny do divizi. V malych podnicich,
zabyvajicich se napf. jen jednim produktem, neni této Grovné podnikatelskych

jednotek zapotiebi.

Strategie na této Urovni je zaméfena pfedevSim na uspokojovéani potieb
zakaznikid. Typicka je zde relativni samostatnost jednotky. (Dedouchova, 2001, s.

7)

4.2.5.3 Funk¢ni aroven — funkéni strategie

Funk¢ni manazeti odpovidaji za konkrétni podnikatelské funkce jako je
napft. personalistika nebo ucetnictvi. Pomahaji rozvijenim své funkc¢ni strategie
plnéni strategickych cili na podnikové Urovni i na urovni podnikatelskych
jednotek. (Dedouchova, 2001, s. 8) Pfi tom uplatiuji prvky taktického ftizeni

a prevadéji ho v operacni ¢innosti. (Fotr a kol., 2012, s. 31)
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4254
Procesni tirovei — procesni strategie
Nastrojem pro dosazeni firemnich cili jsou procesy. Analyza silnych
a slabych stranek procest je dilezitou soucésti formulace strategického zaméru,
coz byva Castym zdrojem selhani procesnich strategii, diky opomenuti ze strany
managementu. Piezkoumani dopadu strategie na procesni strukturu firmy je
dialezitou soucasti uspésné implementace strategie do urovné firemnich procest

a jejich vzajemného souladu. (Fotr a kol., 2012, s. 31)

4.2.6 PresvédCeni podnikatele o nutnosti strategie
J. Srpova a kol., 2011 ma ve své publikaci Strategicky plan a strategie
na stran¢ 162 kapitolu s ndzvem ,,Pfesvédceni podnikatele o nutnosti strategie®,

ktera dle mého ndzoru v ostatnich publikacich chybi.

Uvadi zde, Ze nazory na potfebu a vyznam strategického fizeni se velmi

ruzni, nékdo jeho potfebu zdlraznuje, jini ji zpochybiuji.

Urceni jasného sméru budoucich ¢innosti a jejich fizeni hovoii pro
strategické fizeni. Na druhou stranu se 1ze setkat s nazory, Ze vzhledem k rychlosti
zmén v dnesni dobé nema smysl nic dlouhodobé¢ planovat a existuji i prosperujici

podniky bez strategického fizeni.

Oba tabory piiznivcl 1 odpurct strategického fizeni se vSak shodnou na
tom, ze uspech podniku spociva v kvalité rozhodovani strategického charakteru.
Jasné vymezend strategie slouzi k lepSi orientaci v konkuren¢nim prostiedi

a umoznuje vymezit vizi pro v§echny pracovniky firmy.

Strategii sestavuji ty podniky, kde byl majitel nebo management
presvédcen o nutnosti a smyslu tohoto kroku, nebo ty podniky, které k tomu byli
donuceny vngjSimi okolnostmi — podnikatelé, ktefi povazovali zpracovani

strategie za ztratovou ¢innost a az Casem pfisli na to, Ze se mylili.
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4.2.7 Strategické cile
Definice cilti, vytvafi prvni hranici strategického planu a na zaklad€ toho

by méli vSichni zainteresovani pochopit, kam sméfujeme. (Bruce, 2002, s. 30)

Stanoveni téchto cilii je zdkladem procesu formulace strategie. Tyto cile
by méli oslovit klicové zdjmové skupiny v podniku a uspokojovat jejich potieby.

(Fotr a kol., 2012, s. 89)

Za zakladni cile podniku lze uvést zvySovani jeho vykonnosti a zvétSovani
bohatstvi jeho vlastnikil, zalezi na pouzit¢é metodice méteni jejich dosahovani.
(Dedouchova, 2001, s. 10) Dal§i mozné cile jsou napf. rust a ziskovost podniku,

vyvoj novych vyrobkil nebo sluzeb atp. (Tichd, 2014, s. 23)

Jasné vyslovené cile, pokud mozno méfitelné, poskytuji podle Tiché, 2014

meéfitko, podle kterého 1ze hodnotit dalsi rozvoj podniku.

4.2.8 Mise (poslani) a vize

Vztahem mezi poslanim a vizi podniku se ve svych publikacich zabyvaji
R. Zuzak, 2008 na stran¢ 35 aj. Fotr a kol., 2012 na strané 33. Zuzak uvadi Ze:
»pristupy ke vztahu mezi poslani a vizi jsou v literatufe nejednotné®. Nékdy je

poslani postaveno nad vizi a jindy naopak.

Realizace vize mlZe totiz vyvolat zménu poslani a naopak zména poslani
muze podminit novou vizi. Oba autofi se vSak shoduji na tom, Ze obvykle byva
poslani relativné stabilni a u nékterych podnikti se neméni az desitky let, protoze
na rozdil od vize obsahuje stabiln€jsi hodnoty. Zmény vize, kterd posunuje
stabilni poslani smérem k dynamickému vyvoji podniku, mohou nastat v disledku
zmén vnitfnich nebo vnéjSich podminek, nebo jejim dosazenim a néslednou

formulaci vize nové.

,»Vize a mise jsou v odborné literatufe nazyvany premisemi, protoze stoji

na uplném pocatku strategického tidiciho procesu.* (Jakubikova, 2008, s. 20)
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4.2.8.1 Formulace mise (poslani)

Poslani vyjadiuje zakladni smysl existence podniku. Autofi literatury
uvadi, ze poslani hlavné odpovida na otazky typu: ,,Kdo jsme a pro¢ existujeme?*
(Zuzak, 2008, s. 35) nebo ,,Co je pfedmétem nasi ¢innosti a co jim v budoucnu
bude? (Ticha, 2014, s. 22) Dle Zuzadka, 2008 muzeme poslani nazyvat
podnikovou filozofii. Podle Dedouchové, 2001 je poslani jasna definice

podnikatelské aktivity podniku.

Ticha, 2014 popisuje hodnotu poslani jako vyjadieni dlouhodobé orientace
podniku a zptisobu rozhodovani, kterd odpovédi na zminéné otazky pomaha

managementu vyhnout se nejasnostem kam dale smétovat. (Ticha, 2014, s. 22)

Podle Jakubikové, 2008 je zakladnim poslanim kazdého podniku, aby
svymi produkty uspokojoval potieby zakaznikli a z vynosti své ¢innosti napliioval

potieby lidi, ktefi jsou s jeho ¢innosti spjati. (Jakubikova, 2008, s. 22)

Formulované poslani musi spliiovat jist¢é podminky: napt. podle Fotra
a kol., 2012, s. 33 musi respektovat historii podniku, jeho moznosti, hodnoty
a 1 predpokladané vlivy prostredi. Zaroven je dulezité, aby bylo v souladu

s firemni kulturou a poméhalo socidlnim vztahtim. (Jakubikova, 2008, s. 22)

Podle Tiché, 2014, s. 22 jsou podminky efektivné formulovaného poslani
nasledujici:
1. Trzni orientace — Vymezuje vztah podniku k trhu, zakaznikiim nebo potiebam,
které uspokojuje.
2. Realizovatelnost — Optimalné vymezuje predmét ¢innosti, tak aby podnik mohl
rust a zaroven se nedostal za hranici svych moznosti.
Motivace — Zdiraznéni zam&stnanctim, Ze jejich tsili prispiva k obecnému blahu.
4. Specifikace — Vyjadfeni hodnot podniku, vztahu k zdkaznikéim a ostatnim

ucastnikam trhu.

Srpova, 2011 tvrdi, Ze poslani miize mit i filozoficky charakter, kdy
podnik deklaruje, Zze smyslem jeho existence neni pouze zisk, ale i napft. etické

a spolecenské hodnoty. (Srpova, 2011, s. 162)
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Samotna formulace poslani s sebou nese n¢ktera nebezpeci. Ticha, 2014 na
pohledu a piehlédnuti jak nékterych piilezitosti, tak hrozeb. Naproti tomu az moc
Siroce formulované poslani je nejasné a ma malou vypovédni hodnotu. Podle
Srpkové a kol., 2011, s. 162 je piimo formulace poslani velmi zasadni pro jeho
pfijeti a pochopeni. Doporucuje pouzit snadno zapamatovatelné slogany, které
budou ziejmé i osobam, které v daném podniku nepracuji a nejsou odborné znalé.

Zaroven by mély byt dostate¢né jednoduché pro psané i mluvené uziti.

Rozsah formulovaného poslani miize byt velmi rozdilny, od n¢kolika vét
az po né€kolik stranek. Stejné tak struktura. Oboji by mélo odpovidat pozadavkim

podniku. (Zuzék, 2008, s. 36)

Formulované poslani je bézn€ uvadéno v propagacnich a firemnich
materidlech. Jsou snim seznamovani zaméstnanci a byva vyvéSeno

na pracovistich. (Zuzék, 2008, s. 36)

4.2.8.2 Formulace vize

Na rozdil od mise, kterd definuje smysl existence firmy, sdéluje vize, ¢im
chce podnik v budoucnosti byt. Vytycuje jasny smér, kam firma kraci a vyjadiuje
jeji budouci pozici. (Srpova a kol., 2011, s. 163) Jadrem vize by mél byt vysledek,
kterého chceme v budoucnosti dosdhnout. (Jakubikova, 2008, s. 20) I. Ticha vSak
uvadi, Ze vize jako takova bliZze nespecifikuje zplsoby, jak tyto budouci aspirace

dosahnout. (Ticha, 2014, s. 20)

Vize byva vétSinou formulovéana vlastniky podnikli nebo jejich nejvyssimi
manazery. (Zuzék, 2008, s. 37) Nékdy je také uzivano externich pracovnik,

ktefi se touto problematikou profesiondlné zabyvaji.

Vize by méla vzdy odpovidat redlnym moznostem, schopnostem a situaci
ve, které se podnik nachézi. (Jakubikova, 2008, s. 21) Zaroven je pfi jeji tvorbé
nutné respektovat piredpoklddany vyvoj podnikatelského prostiedi. (Fotr a kol.,
2012, s. 34) Ve vizi jsou shrnuty zakladni principy, které se po jeji formulaci jiz

neméni s ohledem na vyvoj okolnich podminek. (Jakubikova, 2008, s. 20)

23



Autoii se dale shoduji na tom, ze vize by méla byt pozitivnim odrazem
budoucnosti, ktery je pro c¢leny podniku zirovein motivujici a srozumitelny
a je dulezité, aby je vyprovokovala k aktivni Gi¢asti namisto pasivniho sledovani
déni a umoznila jim sdileni pozitivni budoucnosti. (Mallya, 2007, s. 29) Spole¢né
pfijeti vize ji dava silu. (Jakubikovéa, 2008, s. 20) Dosazeni vize jedinct je
pravdépodobnéjsi, pokud ji sdili dalsi subjekty. Je tedy nutné ziskat ostatni,

aby vizi sdileli a snazili se o jeji dosazeni. (Zuzak, 2008, s. 37)

R. Zuzék, 2008 na strané 37 az 38 uvadi nasledujici zdkladni pozadavky

na formulaci a realizaci vize:

- Je orientatnim bodem, ke kterému vSichni sméfuji.

- Formuluje konkrétni cile.

- Predstavuje néco nového, ¢ehoz nelze obvykle dosahnout linearnim vyvojem.

- Sjednocuje osobni touhy managementu, vlastniki.

- Je vSem srozumitelna, jasna a predstavitelna.

- Neni jen feSenim ambici tzkého vedeni, ostatni v podniku ji musi rozumét a
pfijmout ji za svou

- Jeji dosazeni neznamena konec a obranu stavajiciho stavu.

Fotr a kol., 2012, na stran¢ 35 prezentuje odli$né, nikoliv vSak protichtidné
pozadavky. Pfi tvorbé vize je nutné se na véc podivat z riznych pohledi a tak
dosahnout jednotného kompromisniho fesSeni a také definovat soucasny a budouci

stav tak, aby z jejich porovnani bylo jasné, jakou zménu ma podnik prod¢lat.

Na rozdil od posléni, které byva az vefejné znamé, muze v nékterych
ptipadech vize obsahovat 1 podnikova tajemstvi a je S ni seznamen jen uzsi okruh
lidi uvniti podniku, Vv téchto ptipadech s ni byvaji dal$i pracovnici seznameni

az v okamziku potieby. (Zuzdk, 2008, s. 38)

4.3 Priprava na proces formulace strategie

Podle Zuzaka, 2008 se da proces formulace strategie roz¢lenit do nékolika
fazi. Prvni je provedeni strategickych analyz vnéjSiho a vnitiniho prostiedi
podniku. Dalsi je formulace variant strategii, které¢ potencialn¢ vedou k dosahnuti
jiz formulovanych cild. Nasleduje vybér varianty strategie, ktera bude s ohledem

na dané podminky zrealizovana. (Zuzak, 2008, s. 59)
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4.3.1 Strategicka analyza
Podle Fotra a kol., 2012 je strategickd analyza podnikatelského prostiedi
zékladnim a rozhodujicim krokem, ktery musi zajistit strategicky management.

(Fotr a kol., 2012, s. 38)

Srpové a kol., 2011 a Zuzak, 2008 shodn¢ uvadéji, ze se v strategické
analyze jedna o zjisténi co nejvice relevantnich faktort, které ovliviiuji podnik,
a které budou ovliviiovat pribéh realizace strategie a jeji budouci Gspé$nost. Podle
Srpové a kol., 2011 je cilem strategické analyzy poznani okoli a nasich silnych

a slabych stranek tak, abychom véd¢li, co je nutné ucinit pro dosazeni nasich cilt.

Analyzy jsou zalozené na dekompozici celku na elementarni casti
védeckymi metodami tak, aby dosSlo k rozpoznani dulezitych vlastnosti a vlivu
na celek. (Zuzak, 2008, s. 59) Podle Fotra a kol., 2012 se postupy analyz ftidi

zasadou MAP (monitoruj, analyzuj, predikuj).

Podle Bruce, 2002 je analyza zdrojem velkého mnoZzstvi informaci a je
velmi dulezité vybrat ty, které budou nasi strategii nejvice ovliviiovat. Jsou tedy
ve spojeni s manaZerskou intuici, zakladajici se na zkuSenostech dulezitym
instrumentem rozhodovani, a to 1 ptes nekteré jejich nedostatky jak uvadi Zuzak,

2008 na strané 61.

Strategické analyzy lze rozclenit na externi (analyzy vnéj$iho prostiedi
podniku) a interni (analyzy vnitfniho prostfedi podniku). (Srpova a kol., 2011,
163) Zuzak, 2008 na stran¢ 61 déli analyzy do tfech urovni — globalni
(makrookoli) zkoumé faktory globéalniho prostfedi, mikrookoli zahrnuje odvétvi

s konkurenty a subjekty s vlivem na toto odvétvi a podnikové (vnitini prostiedi).

4.3.1.1 Nedostatky analyz

Nedostatktim analyz se vénuje Zuzadk, 2008 na stranach 60 a 61. Zminuje,
ze 1 ptes rychly vyvoj analytickych nastrojl, nejsou analyzy schopny pojmout
problém jako celek, jsou zaméfeny prevazné na minulost a jsou Casové velmi

naro¢né. Maji tedy nasledujici nedostatky:
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- Zaméfeni na minulost — Strategické fizeni je zaméfeno na budoucnost, ale

analyzuje se pusobeni podminek z minulosti, které jsou odlisné od téch, které
budou pisobit v budoucnosti.

- Identifikace souvislosti — Uzky pohled na analyzovany objekt a neschopnost

rozpoznat vSechny vzajemné vazby muze u analyzatora vyvolat nespokojenost
a pocit nedostatku informaci pro naslednou formulaci strategie. Muze se tak
dostat do smycky, kdy provadi dalsi analyzy se stejnymi vysledky.

- Faktor ¢asu — Je potieba rychle reagovat, rychle formulovat a implementovat
strategii, pokud ma byt dosazeno konkuren¢ni vyhody.

- Analyza jako zbozi — Analyzy Casto provadéji poradenské firmy. Analyzy jsou

pak jejich zbozim a vysledkem je spiSe jejich znamost, nez ptimo vysledky,

kterych lze dosahnout.

4.3.1.2 Externi analyza
Tato analyza slouzi k poznéni okoli firmy a pomahé rozpoznat ptilezitosti

a hrozby pro podnik, které se v tomto prostfedi vyskytuji. (Srpova a kol., 2011)

Vysledkem této analyzy je podle Fotra a kol., 2012 seznam pfilezitosti
a hrozeb, tak Ze je respektovan ¢as — minulost, pfitomnost a budoucnost —

a zaroven relevance sledovanych jevi.

Podle Tiche, 2014 je zakladnim pifedpokladem této analyzy vymezeni
relevantniho prostfedi a podminek. VyZaduje si to komplexnost a velikost
vngjsiho prostiedi podniku. Je tedy nutné brat v potaz pouze ty faktory, které¢ maji

na podnik vliv.

Tato externi analyza je autory jeSté rozdélovana na analyzu makroprostiedi
nebo makrookoli, ve kterém se zkoumd mezinarodni a narodni prostiedi,
které¢ podnik pfimo neovliviiuje a analyzu mezoprostiredi nebo mikrookoli

rozebirajici odvétvi, ve kterém podnik plisobi nebo se do néj chysta vstoupit.

Metodika postupu analyz je standardizovdna podle Porterova modelu péti
sil. Pfi zkouméani makroprostiedi se vétSinou vyuzivaji metody prizkumu
,»od stolu, u mezoprostiedi lze, a Casto je vyzadovano ziskdni podrobnégjSich

podkladii pfimo v mistech pisobeni téchto sil. (Fotr a kol., 2012, s. 40)
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43.1.21 Analyza makrookoli

Podle Zuzaka, 2008 se vyznam této analyzy stale zvysuje. Velké podniky,
které pisobi v globdlnim prostfedi, jsou jeho vlivim pifimo vystaveny.
Ale nevyhnou se jim ani mensi podniky, piisobici na mensich, regionalnich trzich,
jelikoz 1 jejich ¢innosti jsou ovliviiovany zménami v globalnim prostiedi. (Zuzak,

2008, s. 62-63)

Hlavnim ukolem analyzy makrookoli je podle Srpové a kol.,, 2011
odhadnout jak piisobi faktory tohoto prostfedi (narodni, evropské i celosvétove)

a jejich zmény pfimo na podnik. (Srpova a kol., 2011, s. 165)

Zuzék, 2008 uvadi ze, podnik by m¢l tuto analyzu provadét, pokud chce
veédét, jak na n¢j globalni prostiedi plsobi a cilem téchto analyz je pfedevsim
rozpoznani:

- Faktort vyvolavajicich zmény v globalnim prostiedi

- Vyvoje zmén téchto faktord a rychlost jejich zmén

- Jejich dopadu na zdroje podniku

Zaroven je dilezité si uvédomit, Ze tyto zmény nemusi plsobit vzdy
negativné, mohou byt i pozitivni napt. vytvofenim novych prilezitosti. (Zuzak,
2008, s. 63)

Okruhy, na které se v priib&hu této analyzy zamétuje, rozpracovava Srpova
a kol., 2011 na stranach 164 a 165 a Dedouchova, 2001, na stranach 26 az 28

a jsou to nasledujici:

Makroekonomické prostredi

Hodnoti se za pomoci makroekonomickych ukazatelli, jako jsou mira

ekonomického, tirokovéa mira, sménny kurz a mira inflace.

Technologické okoli

Rychly vyvoj technologii miize pfedstavovat zavaznou hrozbu pro podnik,
ktery tento vyvoj dostatecné nesleduje a zaroven piilezitost pro podniky, které
timto zptisobem ziskdvaji svou konkurencni vyhodu. Vyjimku tvoii obory,

kde jsou technologické zmény zanedbatelné, poptipadé€ jsou nezadouci.
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Socialni prosttedi

Zmény chovani spotiebitel zasadné ovliviiuje ¢innost podniku. Tyka se to
napf. zmény v zivotnim stylu lidi, diraz na zdravi a zvySovani zajmu o Zivotni

prostiedi.

Demografické prostredi

Trendy vyvoje demografického vyvoje zasadn€ ovliviiuji moznosti
podniku a jeho cilové skupiny zdkaznikl. Jednd se napi. Urovenl vzdélani, stari

populace, silné a slabé ro¢niky.

Politické a legislativni prostredi

Politick4 a legislativni rozhodnuti mohou a také vyrazné ovliviuji celé
podnikatelské obory i1 sektory. Jednd se zde napi. o politickou stabilitu nebo
zmény sazby DPH.

Svétové okoli

S rozvojem globalizace jsou globalnimi zménami stale vice ovliviiovana i
lokalné plsobici podniky. Je tfeba brat v ivahu rizné hrozby, jako jsou valky,
epidemie nemoci ¢i terorizmus a uvazZovat o preventivnich opatfenich, jak zmirnit

jejich ptipadné dusledky.

43.1.2.1.1 STEP analyza

Nazev analyzy je odvozen od prvnich pismen anglickych segmentt,
kterymi se zabyva (Social, Technological/Technical, Economic, Political) (Zuzék,
2008, s. 63)

Je jednoduchym a u€innym ndastrojem hodnoceni vlivu faktorti globalniho
prostiedi na firmu. Snazi se odpovédét na tfi otazky: ,Které z vnéjSich faktort

maji vliv na podnik?*, ,Jaké jsou mozné ucinky té€chto faktord?, , Které z nich

vvvvvv
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43.1.2.1.2 Scénaie

Samotna analyza a znalost faktorti globalniho prostfedi dnes uz nestaci.
Zasadni je znalost jejich budouciho vyvoje. (Zuzak, 2008, s. 64) Scénare jsou
popisem moznych stavii budoucnosti, zaloZzenym na logickém a racionalnim
propojeni jednotlivych prvka. Realizovatelnost a pravdépodobnost vzniku je

jejich spole¢nym znakem. (Fotr a kol., 2012, s. 46)

Podle Tiché, 2014 jsou scénafe vhodnym ndstrojem k doplnéni piedstavy
vyvoje vngjsiho prostifedi. Popisuje scénaie jako ,,pfib&éhy*, vykreslujici mozné
varianty vyvoje, které jsou zalozeny na subjektivnim hodnoceni situace. Jejich
hlavnim smyslem je podpofit piedstavivost, diskuzi a zaméfit pozornost

na strategické fizeni. (Ticha, 2014, s. 73)

43.1.2.2 Analyza mikrookoli

Podle Zuzéka, 2008, s. 66 se analyza mikrookoli zaméfuje na subjekty,
mezi nimiz a vlastnim podnikem existuji vzajemné interakce. Dedouchova, 2001
na strané¢ 17 tvrdi, Ze Ukolem strategického managementu je pii této analyze
zkoumat konkuren¢ni sily v daném mikrookoli a odhalit pfileZitosti a hrozby,
které znich vyplyvaji a nésledné formulovat strategii, kterd témto podminkam

a jejich zménam odpovida.

Fotr, 2012 na stran€ 40 uvadi, Ze tato analyza zkouma odvétvi, ve kterém
podnik pisobi, nebo do kterého se chysta vstoupit. Zabyva se zakladnimi

charakteristikami ostatnich firem, které v tomto odvétvi podnikaji.

Podle Dedouchové, 2001 Ize tuto analyzu uskuteénit podle tzv. modelu

peti sil, ktery vyvinul E. Porter. Tento model se zaméfuje na analyzu:

- Rizika vstupu potencialni konkurenti
- Rivality mezi stavajicimi podniky

- Smluvni sily kupujicich

- Smluvni sily dodavateli

- Hrozby substitu¢nich vyrobka

Nékdy byva k Porterovu modelu péti sil pfidavana jeSté Sestd —

Komplementafi. V tomto tzv. modelu Sesti sil podle Grovea jsou komplementaii
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chédpani jako podniky, jejichz ¢innost je ptimo zavisla na ¢innosti naSeho podniku

¢i opacné. (Srpova a kol., 2011, s. 167)

Zuzak, 2008 ocekava, ze vysledky této analyzy by méli zodpoveédét
otazky:

- Jaka jsou specifika odvétvi?

- Jaké faktory urCuji zmény v odvétvi?

- Co ajak ovliviiuje konkurenci v odvétvi?

- Jakeé faktory ovlivituji uspésnost v odveétvi?

- Jaka je atraktivita odvétvi a jaké z ni plynou pfilezitosti a hrozby?

- Jaka je pozice konkurentl a jak ji doséhli?

Podle Srpové a kol., 2011 vSak cilem této analyzy neni vytvofit
vyCerpavajici seznam vSech faktorii, které by mohli podnik ovlivnit. Nékteré
hrozby i pftilezitosti plisobi na rizné firmy odliSn€, na nékteré siln€ji a na jiné
slab&. Je potieba hledat takoveé piilezitosti a hrozby, které pusobi na celé odvétvi

podobn¢ a také ty, které plisobi jen na n¢které podniky. (Srpova, 2011, s. 167)

4.3.1.3 Interni analyza

V literatufe panuji shodné nazory, Ze cilem interni analyzy je urceni
silnych a slabych stranek firmy a nalezeni jeji konkurenéni vyhody. Podle Mallyzi,
2007, s. 53 je hlavni myslenkou této analyzy objektivné zhodnotit soucasné
postaveni podniku. Fotr a kol., 2012 na stran€ 43 tuto myslenku jest¢ dopliluje
tim, ze kromé hodnoceni souCasného stavu je soucasti interni analyzy

1 zhodnoceni potencidlu podniku realizovat uvazovany strategicky zamer.

Podle Srpové a kol., 2011, s. 167 je potieba urCit rozsah zdroji
a specifickych prednosti firmy, jejichz zakladem jsou schopnosti a majetek firmy.
Dle Fotra a kol., 2012, s. 43 sméfuji tyto zdroje a jejich zhodnocovani k tvorbé

klicovych zplsobilosti, které¢ se stavaji zdkladem pro tvorbu konkuren¢ni vyhody.

Pro uspéch strategie je nutné vytvofit soulad mezi podnikovymi zdroji
a podminkami vnéjSiho prostiedi, tak aby bylo pfilezitosti vyuzito v maximalni

mife pfi vyuziti disponibilnich zdroji v podniku. (Ticha, 2014, s. 92)
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Identifikaci silnych a slabych stranek lze provést nespoctem riznych
metod. Jednou znich je napf. cCasto pouzivany hodnototvorny fetézec,
ktery vyjadiuje konkuren¢ni vyhodu podniku hodnotou, kterou je schopen z jeho
zdrojii pomoci svych schopnosti vytvofit. Tato vytvoiena hodnota pak vyjadiuje
schopnost uspokojit pozadavky zakaznikli a méfi se pomoci mnozstvi penéz,
které jsou zakaznici ochotni za produkt zaplatit. Smyslem je zjistit jaké ¢innosti
podniku vytvaieji hodnotu pro zakaznika, diky které da jeho produktu piednost
pted konkuren¢nim. (Srpova a kol., 2011, s. 168)

4.3.1.3.1 Specifické pirednosti a bariéry napodobeni

Vyse zminénymi specifickymi pfednostmi podniku a bariérami jejich
napodobeni se zabyvd Dedouchova, 2001, na strané 29 az 30. Podle ni spociva
strategicky vyznam Specifickych pfednosti v odliSeni se od konkurentli a moZznosti
dosazeni vysSich zisk. Problém je, Ze je velmi tézké napodobit ptfednosti

konkurence a jesté t€Zsi je si udrzet pied konkurenci ty vlastni.

Existuji dva zdroje specifickych pfednosti podniku. Prvnim je majetek
podniku a to jak hmotny (napf. zafizeni podniku) tak nehmotny (napf. dobré
jméno podniku). Druhym jsou schopnosti nebo dovednosti podniku. Sem se tadi
napiiklad zplsob rozhodovani managementu a obecné jsou produktem
organizacni struktury a systému fizeni. Idedlni je kdyZ podnik vlastni oboji

a to jak unikatni majetek, tak unikatni schopnosti k jeho vyuziti.

Vzhledem ke snaze napodobit specifické prednosti konkurence je nutné

uvédomit si vysi bariér tohoto napodobeni.

Hmotny majetek se napodobuje nejsnaze, protoze vétSinou neni velky
problém ho na trhu pofidit. U nehmotného majetku jako je know-how uz je to

o néco t€z8i a napt. dobré jméno firmy se napodobit prakticky neda.

Napodobit schopnosti konkurence byva jeSté¢ téz§i nez napodobit jeji
majetek. Je to dano tim, ze schopnosti podniku Ize jen tézko postihnout bez toho,

aby byl ¢lovek, ktery se o to snazi pfimo zaméstnancem tohoto podniku.
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4.3.1.4 SWOT analyza

Nazev SWOT znamena zkratku pro anglicka slova — streghts, weaknesses,
oportunities a threats — v prekladu — silné stranky, slabé stranky, prilezitosti
a hrozby. Logicky tak lze odvodit, ze tato analyza spojuje vysledky interni (Silné
a slabé stranky podniku) a externi analyzy (pfilezitosti a hrozby, jez podniku

pfinasi vnéjsi prostiedi).

Pro provadéni SWOT analyzy doporucuje Srpova a kol., 2011, s. 174
vybrat ze seznamu silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb jen ty opravdu
zasadni se strategickym vyznamem pro podnik. Idealni je mit v kazdé kategorii

pet oblasti, ale miize jich byt i mén¢.

Zuzék, 2008, s. 86 dodava, ze tato analyza nemuze vyplyvat pouze
Zz minulosti, ale musi také pracovat s budoucim vyvojem jednotlivych faktort

ajevil.

V podstaté jde o zapsani hrozeb, ptilezitosti a silnych 1 slabych stranek do
tabulky, tak aby v fadcich byly silné a slabé stanky a ve sloupcich ptilezitosti
a ohrozeni nebo naopak. Znaminky se oznaci jejich vzajemné vazby a vysledkem
je zjisténi, které kategorie jsou nejcastéji ve vzajemné vazb& — pravé na né by se

m¢éla zamé&fit piipravovana strategie. (Srpova a kol., 2011, s. 174)

4.4 Formulace strategie

4.4.1 Revize vychoziho strategického zaméru

Podle Fotra a kol., 2012, s. 51 je pfi tvorbé€ a vybéru variant strategie nutné
vychézet zjiz zpracované vize a strategickych cilli a zaroven je porovnavat
s vysledky provedené interni a externi analyzy. Tvorba variant strategie by tedy
méla byt vsouladu s pivodnim zamérem a zaroven respektovat zjisténé vlivy

prostiedi a pfedevsim jeho rizikové faktory.

Mallya, 2007, s. 110 uvadi, Ze po provedeni strategické analyzy a zjiSténi
silnych a slabych stranek podniku, 1ze pfistoupit k samotné formulaci a nasledné

vybéru variant strategie.
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4.4.2 Typy strategii
Typologie strategii je velmi rozsahld a téméf kazdy autor, ktery se touto
problematikou zaobira, zavadi svou vlastni. Pro ilustraci uvadim rozdé€leni

strategii téchto autori:
Fotr a kol., 2012 rozdéluje strategie podle miry jejich ofenzivnosti:

- Defenzivni — Cilem je odolat tlaku na podnik z okoli.

- Stabiliza¢ni — Uvazovana strategie se pfili$ nelisi od soucasné a podminkou pro
ni je souslednost vyvoje prostiedi.

- Ofenzivni — Vyplyva z mozného pozitivniho vyvoje prostiedi a otvird moznosti
rustu.

- Krizové — Vede k zvladnuti krizovych situaci a pfeziti podniku.
Srpova a kol., 2011 ¢leni strategie podle jejich zaméfeni:

- Konkurenéni — Je zaméfena na vymezeni konkuren¢nich firem a snazi se
ovliviiovat piisobeni konkurencnich sil v odvétvi.

- Investi¢ni — Pfizptisobuji investi¢ni naklady a marketing Zivotnimu cyklu odvétvi
a nesleduji konkuren¢ni vyhodu a postaveni podniku na trhu.

- Rdastu a rozvoje — Zamétuje se na rust podniku a zvétSovani jeho podilu na trhu.

4.4.3 Tvorba strategickych variant

Srpova a kol., 2011, s. 177 tvrdi, ze strategie podniku by méla byt, pokud
to jde jedine¢na a hlavné zaloZena na piednostech a schopnostech firmy. Zaroven
by se m¢la snazit vytvaret ¢i umocnovat konkurenéni vyhodu a eliminovat hrozby

a slabé stranky podniku.

Zuzak, 2008 1 Fotr a kol., 2012 se shoduji, ze v ramci pisobeni mnoha
faktori a vlivli neexistuje pouze jedna cesta, ¢i jedno feSeni. Naopak existuje
mnoho moznych variant, z nichz podle Zuzaka, 2008 kazda preferuje ¢i potlacuje
n&jaké faktory. Ukolem managementu je nalezeni mnoZziny moznych verzi
strategie a nasledny vybér jedné, kterd nejvice koresponduje s danymi

podminkami a vede k dosazeni stanovenych strategickych cil.
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Ticha, 2014 uvadi, ze sada dobfe formulovanych alternativ, zahrnujici
ruzné pohledy a predpoklady nabizi skutecny vybér navzajem exkluzivnich

moznosti a rozd€luje tyto alternativy do tiech skupin:

- Ztejmé a jasné — Vyplyvaji ze soucasné strategie a obvykle ji rozviji a upravuji.

- Kreativni — Resi problémy novymi zptisoby a opoustéji dosavadni stereotypy.

- Nemyslitelné — Jsou nepfijatelné z hlediska pravidel, urcujicich co je pro podnik
dobré, ale zaroven jsou velmi dulezité do pocateCnich sad alternativ, alespoii pro

stimulaci kreativniho mysleni manazerq.

Kromé¢ klasickych metod jako jsou brainstorming, brainwriting apod. lze
podle Zuzéka, 2008 k tvorb¢ variant strategii vyuzivat i informacnich technologii
a specializovaného softwaru, ktery zpracovava pomoci matematickych model
prevazné kvantitativni kritéria. Dulezité je podle néj i zapojeni vice ucastnikil
a skupinové feseni tohoto problému, kdy kazdy ucastnik pfinasi jiné znalosti,

zkuSenosti a sviij vlastni pohled na véc.

Efektivitu metod vybéru strategie Ize podporovat napiiklad tim,
ze prekro¢ime obvyklé hranice a tabu a na prvni pohled nesmyslnou myslenku
kvili nim nezahodime. Né&kdy se tyto mySlenky po jejich rozvinuti stavaji

originalnim a Usp&$nym feSenim.

4.4.4 Hodnoceni variant strategie
Vybér a hodnoceni rliznych variant strategie je podle Fotra a kol., 2012
velmi naroény proces, zalozeny hlavné na intuici a zkusenostech managementu,

¢astecné podpoteny modelovanim dopadi riiznych variant na vykonnost podniku.

Vlastni vybér mozné varianty strategie a jeji hodnoceni probihé na zakladé
zkuSenosti  strategického managementu a Ize jej podpofit metodami

vicekriterialniho hodnoceni variant.

4441 Kritéria hodnoceni variant strategie
Aby vysledna zvolena varianta strategie byla ta nejvhodnéjsi, je potieba

stanovit kritéria jejiho vybéru.
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Podle Srpové a kol. 2011 jsou tfi naprosto zakladni (vhodnost, pfijatelnost
a proveditelnost), které by méla spliiovat kazda varianta, o které budeme dale

uvazovat.

4.4.41.1 Vhodnost strategie

Odpovida na otazky, zda konkrétni varianta dostatecné vyuziva prilezitosti
a silné stranky a zaroven omezuje hrozby a pfispiva ke zlepSeni slabych stranek

podniku. A také jestli je v souladu se zavedenou firemni kulturou.

Podle Zuzaka, 2008 musi pfijatd varianta odpovidat také: vizi a misi
podniku, vysledkim provedenych analyz, zdrojim, klicovym schopnostem

a vnéjSimu prosttedi (legislativnimu, ekonomickému a etickému ramci).

44412 Prijatelnost strategie

Sleduje se pfijatelnost strategie z pohledu zajmovych skupin a bere se

u toho v tvahu faktor ¢asu a promény zajmi jednotlivych skupin.

Hodnoti se zde také navratnost nakladi spojenych napt. s marketingem
a provadi se analyza nakladi a vysledného uzitku. Zaroven se hodnoti také rizika

disledku varianty a provadi se analyza jeji citlivosti na zménu podminek v Case.

4.4.4.1.3 Proveditelnost (realizovatelnost) strategie

Zkouma se, zda muze byt konkrétni varianta s uspéchem realizovéna. Bere

se v tvahu také nacasovani zavedeni zvolené strategie.

Zuzak, 2008 posuzuje varianty podle jejich naro¢nosti na finanéni zdroje
(napf. investice do zavedeni varianty strategie), lidské zdroje (napi. pocet

a kvalifikace potfebnych pracovnikti) a dalsi zdroje (napft. infrastruktura).

445 Vybér varianty strategie

Kone¢ny vybér nejvhodnéjsi varianty strategie lze podle Tiché, 2014
provést riznymi zpiisoby, nejcastéji je vyuzivana rozhodovaci analyza. V kazdém
pfipadé€ je to velmi subjektivni proces, zalozeny na kvalifikovaném odhadu, jehoz
chyby lze zmenSovat zvySenym poctem hodnotitell. Zuzak, 2008 shodné uvadi,
ze vybér konecné strategické varianty, kterd bude nasledné zavedena, je

kolektivnim rozhodnutim vrcholového vedeni podniku.
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Toto rozhodnuti se podle néj zaklada na vysledcich strategickych analyz,
hodnoceni strategickych variant s jejich omezenimi a zaroven zajmech, ambicich,

osobnich zkusenostech a intuici vrcholového managementu a vlastniki podniku.

4.4.6 Korekce strategickych vychodisek
Podle Fotra a kol.,, 2012 dochazi vybérem vhodné varianty strategie
k zavrSeni procesu formulace strategického zaméru a vybrana varianta napliuje

moznosti ristu vykonu podniku v pldnovaném horizontu.

Uvadi, ze vzhledem ke slozitosti celého postupu formulace a vybéru
strategie, mnozstvi jednotlivych dil¢ich kroki a spousté ovliviiuyjicich faktort, je
nutné provést na zaveére¢nou diskuzi, kterd proveti soudrznost uvazované varianty

S prvotnimi strategickymi zamery.

Je potifeba znovu podrobné projit vizi a v pfipadé odchylek mezi
formulovanym cilovym stavem podniku a zjisténymi vyvojovymi trendy provést
korekce tak, aby vize a zvolena varianta strategie byly v souladu. Obdobn¢ je

tomu také u dlouhodobych cilt podniku.

4.5 Implementace strategie

Formulace strategie je podle Mallyi, 2007 podnikatelskou zalezitosti, pti
niZz se uplatiluje ,kreativni chaos®. Pro jeji prosazeni je pak dilezita spiSe
disciplina, schopnost planovat, stimulovat a kontrolovat. Srpkova a kol, 2011

v

formulace a vyzaduje neustalou kontrolu s realitou a neustalé sledovani vize.

V souvislosti s implementaci strategie predklada Mallya, 2007 otazky, na
které je potteba najit odpovédi: ,Jaké klicové ukoly je tfeba vykonat?*, Jaké
zmeény je tieba udélat ve zdrojich podniku?®, ,,Do kdy maji byt ud€lany?* a ,,Kdo

bude za tyto zmény zodpovédny?«.

Proces implementace podle néj musi byt v souladu s celkovou situaci,
strukturou organizace, cilem strategie, rozsahem strategickych zmén,
manazerskymi znalostmi, styly a metodami a uspéch implementace strategie

zéavisi na schopnosti vedeni firmy vytvofit klima, které podporuje zmény.
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Autoii se vespolek shoduji na faktu, ze vétSina lidi se zmén obava
a prijima je spiSe neochotné, obavaji se nejistoty, nechapou jejich diivody a hlavné
nechtéji ménit své zvyky. Zuzak, 2008 déli zmény na inkrementalni (postupné)
a radikalni (skokové) s tim, ze lidé ptijimaji Iépe a zmeény pomalé a postupné nez
rychlé a radikalni. Zaroven pfijimaji ochotnéji ty, které nezasdhnou pfili§ jejich
zazité stereotypy. Tichd, 2008 uvadi, ze tato faze byva prvni, ve které je nutné

zménit mimo mysleni a pistupu také chovani a to vyvolava zminény odpor lidi.

Zuzak, 2011 v této souvislosti zminuje model Kurta Lewina, ktery rozdélil

zménu na tii faze:

1) Rozmrazeni soucasného stavu je vychozim bodem. Sili tlak a je pocitovana
potieba zmény.

2) Ptechod k novému stavu piedstavuje fazi vlastni zmény. Opousti se status-quo

a dosahuje se nove, jiz diive porusené rovnovahy.
3) Znovuzmrazeni je posledni fazi, kdy se zména ustali. Jedna se o implementaci

nalezenych feseni a tim o ukonceni procesu zmény.

45.1 Hybné sily a limity implementace strategie

Podle Fotra a kol., 2012 je hybnou silou implementace strategie jeji
inovaéni potencial, jez lze ¢asteéné vycist jiz z podnikové vize.
4511 Podnikova kultura

Rozhodné jsou to vSak lidé, ktefi jsou rozhodujicim a limitujicim faktorem
jejiho zavedeni jak uvadi Zuzak, 2008. Dilezitou ulohu zde podle né&j hraje
1 podnikova kultura jako soubor spole¢nych hodnot a norem, které jsou vSeobecné
chapany a dodrzovany. Uz pii samotné volbé varianty strategie a narocnosti jeji
implementace je nutné pocitat s limity podnikové kultury tak, aby byly plné

vyuzity lidské zdroje a zaroven bylo mozné proces uspésné zvladnout.

45.1.2 Strategické viiddcovstvi
Strategickym vidcovstvim se zabyva Mallya, 2007. Vidcovstvi chape

jako vztah jednotlivce a skupiny a jeho schopnost vést tuto skupinu k tspéchu.

Viidce podle n€j musi vytvaret jasné hodnoty a dlouhodobé se podle nich
chovat. Zuzak, 2011 popisuje vidce jako lidi, ktefi jsou schopni dostat ostatni
tam, kam by se sami nedostali. Zakladnim rozdilem podle Zuzaka, 2011 mezi
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vidcem a manazerem je, ze vudce déla ,spravné véci a manazer déla ,,véci
spravné®. Mallya, 2007 se diva na viidce jako inspirujici viziondfe a na manazery

jako planovace procesu.

Ulohou viidce pii implementaci strategie je podle Zuzaka, 2011 vysvétlit
ostatnim pro¢ je zména diilezitd, co by se stalo, kdyby se neuskutecnila a zbavit je
nejistot. Tento vidce, nebo jejich skupinka byva obvykle hlavnim motorem vSech

zmeén, tim Ze inspiruje a motivuje ostatni.

45.1.3 Organizacni struktura
Podle Tiché, 2014 je pro Uspésné zavedeni strategie nutné podrobné znat
organiza¢ni strukturu podniku a bariéry, které by mohli jeji implementaci branit,

nebo ji komplikovat.

Za velmi dulezit¢é podklada koordinaci a komunikaci mezi
vnitropodnikovymi jednotkami, motivaci skupin 1 jednotlivych pracovniki,

technické moznosti podpory a schopnosti manazerd.

4.5.2 Plan postupu
Vzhledem k slozitosti a naro¢nosti postupu zavedeni strategie a nutné
destabilizaci vyvolané zménami je potieba vypracovat plan pro sladéni

jednotlivych krokti.
NaleZitosti tohoto planu prezentuje Zuzak, 2008 jako nasledujici:

- Logicka navaznost krokli — Je potieba urcit posloupnost ¢innosti, které bude tieba

proveést.

- Zpracovani diagrami — Jsou uZziteCnou pomtickou pro hledani souvislosti mezi

jednotlivymi kroky a pfi jejich provadéni.

- Stanoveni ¢asového pldnu — Pro fungovani celku a dodrzeni stanoven¢ho terminu

implementace je dilezité znat a dodrzovat dil¢i terminy.

- Stanoveni odpovédnosti — Kazda etapa musi mit svého nositele, ktery za ni

odpovida.

- Stanoveni dil¢ich cilti podle etap — Podchycuji nenapliiovani cild uz v zacatcich a

jsou dulezité pro piipadna napravna opatieni.

- Koordinace Cinnosti — Na realizaci se podileji pracovnici rGznych ttvart, kteti

spolu musi spolupracovat a sméfovat ke spoleénému cili.
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- Stanoveni potieby zdroju pro jednotlivé etapy — Kazdy krok musi byt podpoten

dostatkem vsech potiebnych zdroju.

4.6 Strategicka kontrola

U slozitého procesu implementace strategie hrozi redlné nebezpeci
vzdaleni se od stanoveného planu postupu a proto je tfeba jeho prubéh neustale
sledovat, kontrolovat a korigovat pfipadné odchylky. Je velmi dilezité¢ tyto
nedostatky vcas rozpoznat, aby nedoslo k vétSimu ohroZzeni prubéhu celého

procesu a strategickych cili.

Mallya, 2007 chape kontrolu jako nastroj K zajisténi souladu mezi
uskute¢novanymi aktivitami a jejich ocekavanym pribéhem. Pti kontrole se tvoii
standardy a nasledn¢ se porovnavaji s podnikovou realitou. Efektivni systém

kontroly podle n¢j zabezpecuje dosazeni o¢ekavanych cilt.

4.6.1 Vyznam kontroly
Uspésnému zavedeni strategie miize branit mnoho riznych pfiin.
Smyslem kontroly je tyto pfi¢iny odhalit a né¢jakym zplsobem je do procesu

promitnout, eliminovat je nebo se jim prizpusobit.

Podle Zuzaka, 2008 mohly byt napft.: predpoklady k ptijeti strategickych
cili a strategie mylné, nebo se mohli v pribéhu ¢asu zménit, mozné je takeé,
ze vysledky strategickych analyz nepostihly vse potiebné, ptipadné mohly byt
tyto vysledky Spatné interpretovany. Je tedy potieba se témito fakty néjakym

zplisobem vyrovnat. K tomu navrhuje mozné opatteni:

- Odstranit pricinu.
- Ptehodnotit a znovu formulovat cile a strategii (dil¢i, pfipadné aZ na podnikové
urovni).

- Odstoupit od zvolené strategie a piejit na jinou.

Smyslem kontroly podle Mallyi, 2007 je také koordinace snahy a chovani
vsech clend podniku smérem K pozadovanym cilim organizace a hodnoceni
ptinosnosti jejich aktivit. Silné jméno podniku se podle néj vyvine jen tehdy, je-li

schopen dosahovat svych stanovenych cili.
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4.6.2 Formy kontroly
Vzhledem K unikatnosti kazdé strategie, podniku a jeho organizaéni

struktury a kultury neni mozné nalézt jeden univerzalni model zptisobu kontroly.

Proto podle Mallyi, 2007 urcuji zvolené metody kontroly jeji vyslednou
efektivitu a aby mohl podnik vytvofit efektivni systém kontroly, musi nejprve
zkoumat jeho dopady na vlastni organizaci. Kontrola mtze podle néj mit napf.

tyto formy:

- Zaméfeni na hodnoceni vstupd, procesti nebo chovani lidi.
- Muze se zabyvat celkovym nebo jen dil¢imi vysledky.

- Muze se tykat hodnoceni kazdodennich operativnich aktivit. Atd.

4.6.3 Metody kontroly
Zéakladnimi Vv praxi uzivanymi metodami pro strategickou kontrolu se

zabyva Zuzék, 2008 a jsou to podle n¢j nasledujici:

4.6.3.1 Finan¢ni analyza

Je asi nejéastéji pouzivanym nastrojem. Jejimi zékladnimi ukazateli jsou
cash flow, ziskovost, solventnost a likvidita podniku. Umoziuje porovnavat
podnik s konkurenci, identifikuje trendové ukazatele a upozorfiuje na piipadné

budouci potize.

4.6.3.2 Strategicky controlling

Hlavnim smyslem strategického controllingu je rozpoznéni odchylek
a problému diive nez se projevi a piijeti opatfeni, ktera povedou k zachovani
uspé&snosti podniku. Zaroven pravidelné provéfuje predpoklady, na kterych byly
postaveny strategické cile a strategie, které k nim smétuji. Je to nastroj dévajici
podnét k navratu k nékterym ptredchozim krokiim procesu strategického ftizeni.
Strategicky controlling uziva metody strategickych analyz vnéjSiho a vnitiniho

prostiedi a dalsi systémy jako napi. Balanced Scorecard.

4.6.3.3 Strategické systémy v¢asného varovani
Zamétuji se pfimo na kontrolu zavadéni strategie a dosahovani
strategickych cili. Jednd se zde o identifikovani budoucich ohrozeni ale

1 prilezitosti pro podnik jiz v zarodku. Tyto systém jsou zalozeny piedevSim
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na dojmech, pocitech a Gvahidch manazerti a také na ukazatele napt. vyvoje
trendl. Je zde potieba zapojit co nejvice zdroji informaci od vedeni,

zamé&stnancu, zakaznikid aZ po vladni organizace.
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5 Metodika

Tato prace je rozdélena na dvé hlavni Casti — teoretickou (vypracovana
formou literarni reserse) a vysledky (praktickd cast, ktera je vysledkem vlastniho
vyzkumu a pozorovani). Tyto c¢asti jsou dale rozdéleny na mens$i souvislé

tematické celky.

Pro zpracovani literarni reSerSe byly zvoleny vyhradné tisténé publikace,
dostupné ve fondu Méstské knihovny v Praze a univerzitni knihovny CZU.
Jednim z divodii volby vyhradné tisténych materidli byla jejich ovéfitelnost,

dostupnost a vysoka spolehlivost.

Po prostudovani téchto materiald a jejich védeckém porovnani bylo
mozné V literarni reSersi definovat zakladni pojmy strategického fizeni a popsat
postupy a kroky vedouci od stanoveni poslani a vize podniku pies strategickou
analyzu k formulaci strategie, nasledné k jeji implementaci a kontrole uspé$nosti
celého procesu. Smyslem literarni reSerSe tak je vytvofit zdkladni ramec

a teoreticko-metodologicka vychodiska pro feseni cile této prace.

V praktické c¢asti (vysledky) bylo vyuZzito vlastnich pozorovani, rozhovora
s vedenim podniku a s jeho klicovymi osobnostmi, zapisli z porad a vyjezdnich
zasedani, propagacnich materidli a nckterych statistickych dat o podniku. Na
zéklad¢ téchto dat byl popsdn soucasny stav procesu strategického fizeni

a politiky podniku.

V dalsi c¢asti byla v néavaznosti na zjiSténa fakta navrhnuta strategie
podniku a kroky k jeji uspésné implementaci tak, aby odpovidala poslani, vizi
a cilam podniku a zaroven navazovala na aktualni situaci v podniku a byla tedy
realizovatelnd. Tato ¢ast se déli na dvé dil¢i ¢asti vzhledem k odliSnostem
Vv charakteru ¢innosti spolec¢nosti Credit One, a.s. a advokatni kancelare, kterd je

V ramci podniku vice samostatna neZ ostatni oddélent.
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6 Vysledky

6.1 Analyza stavajici situace spolec¢nosti
V této cCasti bude proveden popis a analyza stavajici trovné politiky

a strategie vybrané spole¢nosti.

6.1.1 Presvédceni podnikatele o nutnosti strategie

Ptesvédceni o nutnosti formulace vize, mise a strategie vzeslo od majitele
podniku s podporou managementu. Zakladem byly dfivéjsi zkuSenosti majitele
a managementu z prace ve vétSich podnicich. Prispéli k nému také poznatky

ziskané na odbornych Skolenich a rady expertnich poradcii.

Cely okruh vedeni firmy od po¢atku podporoval zamér vytvofit jednotnou
misi, vizi a strategii podniku, nenasli se zadni odpurci, ktefi by napt. tvrdili, Ze je

to ztrata cenného Casu, vyuzitelného i jinak.

6.1.2 Mise avize
Poslani a vize byly formulovany jak pro podnikovou turoven, tak i pro
jednotlivé oddg€leni. Proto je tato kapitola rozdélena na dvé casti, jedna pro

celopodnikovou troveri a jednu pro troven oddéleni.

. . y Vykonny
PodporalT I 0!;:::::‘:\ f \
Admlnlstratival { Back office \

Pravni
oddéleni

Obrazek €. 2: Struktura podniku
Zdroj: Interni materialy spole¢nosti Credit One, a.S.
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6.1.2.1 Celopodnikova uroven
Rozhodovani na celopodnikové trovni probihalo vétSinou formou

hlasovani s rovnymi hlasy manazerti a majitele, jenz si vyhradil pravo veta.

ee

Tato mise a vize a jejich formulace jsou urceny nejen ,,dovniti* podniku

(jeho zaméstnanciim a vedeni) ale jsou prezentovany i ,,vné* (klientim).

6.1.2.2 Mise
Prvnim krokem managementu bylo formulovat konkrétni poslani podniku

a tim sob¢ 1 ostatnim ujasnit, pro¢ podnik existuje a co je naplni jeho ¢innosti.

Od pocatku byl management jednotny a obsah poslani byl vSem
zucastnénym zfejmy. Jednalo se pouze o konkrétni a vystiznou formulaci. Pro ¢ast
poslani bylo vyuzito heslo ,,pohledavky jsou nas svét™. Toto heslo bylo jiz diive
uzivano v propagacnich materidlech. Heslo velmi presné vyjadiuje, Vv jakém
odvétvi podnik pracuje, bylo jesté doplnéno o vystizny a struény popis vlastni

¢innosti: ,,vracime klientim jejich penize®.

Vysledné poslani podniku je: ,,Vracime klientim jejich penize —

pohledavky jsou nas svet. *

6.1.2.3 Vize
Po formulaci poslani pfistoupilo vedeni spole¢nosti nejprve Kk hledani
obsahu vize. Na zacatku byl stanoven zhruba pétilety horizont, pro ktery ma byt

vize nastavena.

Obsah vize wvznikal postupné na nékolika vyjezdnich zasedéanich

s expertnim poradcem, opét bez vyraznéjSich rozporli v nazorech zucastnénych.

vvvvvv

zhruba dva meésice.

Formou diskuze a brainstormingu byly tvofeny jednotlivé varianty

a nasledny vybér téch zadoucich probihal formou hlasovani.

Cilem managementu nebylo vybrat pouze jednu univerzalni vizi,
ale kompaktni balik vizi, jez budou realizovatelné spole¢né. Vybrané varianty

a jejich konkrétni formulace jsou nasledujici:
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e Byt jedni¢kou ve vymahani pohledavek v telekomunikacich a TOP 5
V ramci spravy pohledavek.

e Byt mistem prvni volby v oblasti vymahani pohledavek.

e Byt nasimi klienty vniman jako symbol kvality a profesionality. Proto
klienti vyuzivaji naSich stavajicich i budoucich sluzeb v plném rozsahu.

e Motivovat nasimi napady a feSenimi ve svété pohledavek dluzniky, aby
platili nejdiive nasim klientim.

e Ziskat pevné misto inkasni agentury na Slovensku.

e Jsme tym, jsme Credit One.

6.1.2.4 Uroveii oddéleni
Pti diskuzich o poslani a vizi celého podniku dosel management k zavéru,
ze by bylo vhodné ujasnit a formulovat poslani a vize i1 pro jednotliva dil¢i

oddéleni.

Na rozdil od celopodnikové Urovné jsou tyto mise a vize sméfovany
»dovniti podniku a jsou cileny pfimo na zaméstnance jak oddéleni, ve kterém
ptimo pracuji, tak pro zaméstnance ostatnich oddéleni. Jejich hlavnim smyslem je

sd¢lit zaméstnanciim smysl existence jednotlivych oddéleni.

Od celopodnikové trovné se lisil 1 zplisob tvorby misi a vizi oddéleni,
protoZze zde mél hlavni slovo vedouci konkrétniho oddé€leni, pro které se mise
a vize formuluje. Zbytek managementu mél spiSe poradni hlas a majitel si

samoziejmé ponechal pravo veta.
Podnik je rozdé€len na oddéleni:

- Administrativa

- Advokatni kancelar
- Callcentrum

- Obchodni oddéleni

- Pravni oddéleni

Kazdé oddéleni je specifické svymi ¢innostmi a zaméfenim, proto Se jejich
poslani a vize lisi. Dohromady vSak davaji smysluplny celek, konzistentni

s poslanim a vizi na celopodnikové trovni.
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Na priklad uvedu poslani oddéleni administrativy: ,,Jsme uspésni bézci ve
svét¢ pohledavek, ktefi jsou pfi vymahani pohleddvek vzdy prvni na startu
1 v cili.“ a backoffice: ,,Ve svété pohleddvek jsme kiizovatkou dokumentt,

zajistujeme jejich hladké zpracovani nebo piedani kolegtim.*
Vize backoffice jsou:

e Nase bezchybna prace je zakladem 1 podporou pro ostatni oddéleni.
e Rozhodujeme o zpracovani dokumentd v zavislosti na typu a kategorii
pohledavek.

e Udrzime kvalitu zpracovani vSech ptichozich dokumenti.
Vize administrativy jsou:

e Pomdhame klientim vratiti jejich penize, protoze identifikujeme potencial
pohledavek a podle toho s nimi pracujeme.
e Mame jasn¢ nastavené procesy, diky kterym zvladame vSechny narocné

ukoly.

6.1.3 Strategicka analyza
6.1.3.1 Externi analyza

Podle slov jednotlivych manaZerti neni Cesky trh s pohledavkami pfilis
citlivy na zmény v globalnim prostfedi. Naopak je naprosto zavisly na platné
legislativé, ktera ovliviiuje prubéh vymahani pohledavek a urCuje odmény

za jednotlivé pravni tkony.

V posledni dobé probéhly zmény urcovani odmén pravnich zastupci.
Vyhlaska 120 ze dne 26. Cervna 2014, kterou se méni vyhlaSka Ministerstva
spravedlnosti ¢. 177/1996 Sb., o odméniach advokati a nahraddch advokati
za poskytovani pravnich sluzeb (advokatni tarif) dramaticky upravila odmény

pfiznavané advokatiim za vymahani pohledavek do vyse 50 tisic korun.

Tyto zmény jsou pro podnik na jednu stranu hrozbou, protoze snizi vynosy
z vymozenych pohledavek a tim ohrozi ziskovost podnikéni. Na druhou stranu

vedeni podniku ocfekavd ,procisténi“ odvétvi od slabSich a méné
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automatizovanych konkurenti. To by mohlo do budoucna ptinést nové moznosti

a prilezitosti ziskat dalsi klienty.

Problémem je naprosta nepiedvidatelnost vyvoje legislativy, kde si ani
odbornici momentalné netroufnou odhadovat, jak bude vypadat naptiklad

Vv horizontu péti let.

Dal$im ohrozenim, hlavné¢ dobrého jména podniku, jsou média, kterad
prezentuji podniky, zabyvajici se vymahanim pohledavek jako hyeny lidské

spole¢nosti a velka ¢ast lidi se na toto podnikani diva ,,skrz prsty*.

Jako pfilezitost je vniman rozvoj novych virtudlnich telefonnich operatort.
Vzhledem k GspéSnosti vymahani pro stavajici znamé operatory je mozné

ocekavat budouci spolupréci a jejich zajem o sluzby spolecnosti.

Moznou hrozbou pro podnik je trend prodeje pohleddvek napt. velkym
zahrani¢nim investorim namisto jejich pfimého mandéatniho vyméhani za pomoci

inkasnich agentur.

Prilezitosti je rozsifovani mimosoudniho vymahani a nabizeni i jinych

produkth advokatni kancelafe a jeji rozvoj.

Zasadni ptilezitosti je oblast, kterou se nové zabyva advokatni kancelar —
insolvence. Aktudlné zavedena sluzba insolven¢niho spravce piindsi nové

oteviené moznosti

6.1.3.1.1 Porteriiv model péti sil

1) Riziko vstupu potencialnich konkurentt

Momentaln€ neni velké riziko vstupu novych silnych konkurenti.
Naopak odvétvi neni v souCasné dobé pfili§ atraktivni pro nové podniky
a neptfedpokladd se zde vyrazng&j$i zména, podnécujici vstup novych
konkurenti.

2) Rivalita mezi stavajicimi podniky

Podle vedeni podniku neexistuje silnd rivalita mezi inkasnimi
agenturami na ¢eském prostfedi. Ziskavani novych klienti a pohledavek

neni o boji s konkurenci, ale spiSe o kontaktech a znamostech.
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3) Smluvni sily kupujicich

V porovnani se silou vlastniho podniku jsou kupujici v obrovskeé
piesile a je nutné s tim pocitat a zafidit se dle toho.

4) Smluvni sily dodavatelt

V tomto odvétvi neni termin dodavatelé presny. Jedna se zde spise
o spravni organy, na kterych je c¢innost podniku naprosto zavisla.
Vzhledem k tomu, ze jsou to pievazné statni instituce, je i zde jasna
pievaha na jejich strané a je nutné se ji podiidit. Bojovat s touto silou je
naprosto nemozn¢ a nepiinosné.

5) Hrozby substitu¢nich vyrobki

Sluzby spravy a vymahani pohleddavek nemaji realny substitut. Je
mozné se obavat prodeje pohleddvek namisto jejich vymahani. Poptipadé
existuji spole¢nosti, které tuto sluzbu vykondvaji na hran¢ zdkona s pouziti
velmi nevybiravych metod, ale tato hrozba neni nijak zdvazna a solidni

spolecnosti své pohledavky témto podnikiim do spravy nepiedavaji.

6.1.3.2 Interni analyza

6.1.3.2.1  Silné stranky
Jednou z hlavnich silnych stranek je podle vedeni podniku jeho pevna

pravni podpora a kvalitni, odborné znali pravnici. Na druhou stranu podle nich
1 konkurence, kterda ma slabS§i pravni podporu funguje v odvétvi relativné

bezproblémove.

Dulezité jsou také dobré vztahy s klienty a jejich dlouhodoba spokojenost

pfi spolupraci s podnikem.

Dalsi silnou strankou podniku je zkuSenost, Ze i nepfiznivé zmény lze
zvladnout a vyporadat se s nimi, schopnost improvizace v dobé nejistoty
a legislativnich zmén. Jednoducha struktura podniku podporuje rychlost reakci na
tyto zvraty. Motivovani a zodpoveédni pracovnici, majici pozitivni vztah se svymi
vedoucimi a jejich ztotoznéni se s firmou a jejimi cili, jsou zdkladem kazdého

uspéchu.
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Nezanedbatelné jsou také znacné zkuSenosti s mimosoudnim, soudnim

a exeku¢nim vymahani i problémovych pohledavek.

Vsechny tyto silné stranky jsou navic podporovany elektronizaci spist, jez
vyrazné urychluje veskeré pracovni procesy, propracovanym na miru vytvorenym
IT feSenim systému na spravu a vymahani pohleddvek s vysokou mirou
automatizovanosti nékterych procestt — napt. datova schranka a s napojenim na

vetejné rejstiiky.

Jednou ze silnych stranek podniku je také relativné propracovany interni
sd€lovaci systém obsahujici celopodnikovy ,,Newsletter”. Kazdy zaméstnanec ma

povinnost ho sledovat a tidit se nejnovéjsimi pokyny, které se v ném objevuji.

Zaroven stimto celopodnikovym ,Newsletterem™ je jsou vypracovany
diléi pro vSechny oddéleni a zaméstnanci daného oddé€leni jsou povinni sledovat
a tidit se jim. Objevuji se zde napf. zmény v postupech a manudlech pro praci

S jednotlivymi pohledavkami.

V ndvaznosti na tyto ,Newslettery“ je vypracovan velmi podrobny
»seznam ¢innosti zaméstnancu“, v némz lze nalézt kazdého zaméstnance
a brigadnika 1 s fotografii a vSechny jeho pracovni ¢innosti a kompetence. Tento
»seznam ¢innosti zaméstnancu“ tak velmi usnadnuje vnitropodnikovou kooperaci

a kazdy, kdo potiebuje s né¢im poradit ¢i pomoci vZdy vi na koho se obratit.

Velmi dilezitou silnou strankou podniku je tymovy duch a pratelska
atmosféra na pracovistich. Stmeleni kolektivu probiha pomoci riznych oficidlnich
celopodnikovych ,,teambuildingovych* akci, ale i pomoci neoficialnich akci jako

jsou napf. rizné oslavy narozenin zaméstnancu.

Nelze také zapomenou na dlouhodoby rast podniku a personalistiku

spojenou s naro¢nym vybérem opravdu kvalitnich lidi.

Na pomezi mezi silné a slabé stranky lze zafadit systém odmén
zaméstnanct, jenz se zaklad4d na kvantifikaci jejich prace. U administrativnich
oddé€leni je méfeni vykonnosti zaméstnancii porovnavanim kvantity a kvality

prace relativné jednodussi a lze ho =zalozit na napf. poctu zpracovanych

49



dokumentd, ptichozich do datové schranky a poctu chyb, kterych se zaméstnanec

pfi jejich zpracovani dopustil.

vvvvvv

vvvvv

6.1.3.2.2  Slabé stranky

Jednou ze slabych stranek je nezastupitelnost klicovych osob — napf. jejich
absence brzdi vice procest v podniku. Dalsi slabou strankou jsou mozné tniky

dat, jimz lze je té€Zko zabranit.

V silnych strankach nalezneme propracované IT feSeni, jehoz slabou
strankou je potieba neustalych nemalych investic pro budouci vyvoj a potiebné

upravy.

Za slabsi 1ze také povazovat soucasné technologie pocet zaméstnancti call
centra. A také potize se shanénim zaméstnanct call centra, vzhledem k tomu, ze o

tyto pozice neni velky zajem.

6.1.3.2.3  Specifické prednosti

Vzhledem k zaméfeni podniku se nejedna o majetek, mimo dobrého jména

podniku, ale spiSe o podnikové schopnosti.

Dtlezitou pfednosti podniku je kvalitni personalistika spojend s vybérem
»tech spravnych® lidi. Tito kvalifikovani a motivovani lidé jsou motorem celého

podniku a posouvaji ho vpted.

6.2 Struc¢né shrnuti sou¢asného stavu
Formulace vize a mise celého podniku 1 jednotlivych oddé€leni probéhla
uspesné. K obezndmeni zameéstnancu s jejich obsahem doSlo prostfednictvim

Hkulturné-vzdelavaci akce* kterd probéhla na podzim roku 2014.

Dalo by se ftict, ze vétSina zaméstnanci je piijala velmi dobie a
porozuméla jejich obsahu a ztotoznila se s nimi. Najdou se vsak i vyjimky a
néktefi z nich neptikladaji témto zélezitostem zddnou vahu nebo je ignoruji a par

jedinci se je mozna snazi i bojkotovat. Vedeni se momentdlné¢ snazi tyto
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problémy podchytit a problémové zaméstnance piesveédCit a motivovat K lepSim

vysledkiim a zapojeni do kolektivni snahy.

Jiz pfi praci na vizi a misi bylo vedeni podniku srozuméno s budouci
potifebou vytvorit strategii pro dosazeni stanovenych cili. Celkova slozitost
a Casova narocnost procesu tvorby samotného poslani a vize je vSak presvédéila

0 nutnosti praci na tvorb¢ strategie odlozit a vénovat se momentalné jinym,

aktualnim problémim.

Situace neni takova, ze by se na strategii nepracovalo viibec, jen neni
momentalné prioritni zaleZitosti. Vzhledem k rychlému dynamickému rozvoji
firmy, ocekavanému rastu poCtu zaméstnancii a pocétu pohledavek ve spravé
spolecnosti a také k moznému piichodu novych klientti nelze tento krok odkladat
prilis dlouho a na jeho potiebu se stile pamatuje. Pro ilustraci prikladam graf
poctu pohledavek pro jednotlivé roky (graf ¢. 1), ze kterého je jasny jejich vysoky

priliv.
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Graf ¢. 1: PoCet piipadl predanych do spravy Credit One, a s.
Zdroj: Vlastni zpracovani autora, 2015
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6.3 NavrZené zasady politiky a strategie podniku

Obsahem této kapitoly je navrh zakladnich strategickych cilti a zpisoby
jak jich dosahnout. Tato kapitola je rozd€lena na dvé casti, jedna pro advokatni
kancelat a druhé pro celou spole¢nost, protoze napln ¢innosti advokatni kancelaie
se lisi od zbytku spole¢nosti. Na rozdil od hromadného vyméhani pohledévek se

a neni tak provazana s ostatnimi oddélenimi.

Pti navrhovani jednotlivych dil¢ich Casti strategie a kroki k jeji uspésné
realizaci je dbano na soulad téchto procest s poslanim a vizemi podniku. Zaroven
vSechny vychdzi z vysledki situacni analyzy podniku a snazi se bud’ posilovat jeji

silné stranky a vyuzivat piilezitosti nebo eliminovat hrozby a slabé stranky.

6.3.1 Credit One, as.

Zakladem budouci strategie spolecnosti by mélo byt udrzeni a zlepSeni
kvality stavajicich sluzeb spravy a vymahani pohledavek. Toho lze dosdhnout
pfedevSim posilenim jednotlivych fazi vymahani a zlepSenim technického

a personalniho zdzemi spole¢nosti.

6.3.1.1 Mimosoudni vymahani

Mezi klienty je velky zajem o mimosoudni vymaéhani. Schopnost donutit
dluzniky platit bez nutnosti zahajeni soudniho a pfipadné exekucniho fizeni je
velmi zadana. Dulezitd je zde pfedevsim rychlost, s jakou budou dluzné penize
vymozeny. V piipad€ soudniho a nésledné exekuc¢niho vyméahani mize uspésné

vymozeni pohledavky trvat i léta.

6.3.1.1.1 Terénni vymahani
Toto mimosoudni vymahani lze posilit hlavné pfimym terénnim
je napt. v misté jejich bydlisté a pozaduji Ghradu, pfipadné se s nimi mohou

dohodnout na splatkovém kalendafi.

Problémem terénniho vymdhani jsou vysoké néklady a znacnd casova
naro¢nost této Cinnosti. Na druhou stranu velkou vyhodou je zminéna rychlost

v ptipad¢ uspéchu. Piipadné informace o dluZznicich (napf. misto jejich pobytu
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a jejich kontaktni udaje) lze také déale vyuzit napf. pro rozesilani vyzev

k zaplaceni dluhu.

tuto ¢innost.

6.3.1.1.2  Call centrum

Uloha call centra je obzvlasté v mimosoudni fizi vymahéani pohledavek
naprosto nezastupitelna. Technické zazemi tohoto oddé¢leni bylo zminéno
Vv slabych strankach spolecnosti. Je proto nutné do né&j investovat a potidit nové

odpovidajici vybaveni.

Krom¢ vybaveni call centra je stalym problémem jeho personalni
obsazeni. Tato prace je velmi naro¢nd a nepfili§ atraktivni, a je proto velmi tézké
sehnat a poté udrzet kvalitni pracovniky. Univerzalni feSeni tohoto problému
ziejmée neexistuje, nejspise se zde 1ze spolehnout pouze na kvalitni vybér zajemct

o tuto praci, ale ani ten vzdy nezarucuje uspéch.

6.3.1.2 Soudni a exeku¢ni vymahani
Se soudy a jejich vykonnosti se bohuzel neda nic délat. Mezi soudy si

nelze vybirat — jsou mistné pfislusné podle trvalé adresy ¢i sidla povinného.

Jinak je tomu u exekutorii, ktefi nejsou mistné ptislusni, a spolecnost si
mize zvolit, kterého exekutora navrhne soudu, aby byl povéfen vykonem

exekuce.

Je tedy potieba vytvofit systém stalé kontroly vykonosti exekutort
a vzajemn¢ porovnavat jejich vykonnost. Nasledné podle vysledki dlouhodobé;jsi
statistiky jejich vykonnosti vybirat a navrhovat povéfeni vykonem exekuci pouze

ty s dlouhodobé¢ nejlepsimi vysledky.

6.3.1.3 Technické a IT FeSeni

V silnych strankéch podniku bylo zminéno velmi propracované IT feSeni.
Tato silnd stranka bude v dohledné dob¢ jesté vice posilena novym podnikovym
systémem s jeSt¢ vySSi propracovanosti feSeni, vysSi automatizaci a silnéjSim

propojenim s vetfejnymi rejstiiky.
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Novy systém tak umozni lepsi bonifikaci pohledavek na zaklad¢ SirSiho
okruhu kritérii, nez tomu bylo dosud. Tim bude usnadnéna prace s jednotlivymi
pohledavkami a s velkou pravdépodobnosti dojde k uspoie nakladli na vymahani

nedobytnych pohledavek.

Zaroven také usnadni korekci pfipadnych chyb v datech zadanych do

systému a prispéje k celkovému urychleni procest ve spole¢nosti.

Tento systém momentalné ptipravuje specializovand IT firma a jeho uzitna
hodnota by méla byt o to vétsi, Ze zaméstnanci maji moznost ho ptipominkovat
a piipadné navrhovat jeho vhodna feSeni a funkce. M¢l by tedy vychazet piimo

Z praxe a odstranovat chyby a nedostatky soucasného IT feSeni.

Nove¢ IT feSeni vychazejici znejnovéjSich potieb a pozadavkia jak
zaméstnancl, tak vedeni bude také velmi nidpomocné pro nastaveny systém
odmén u administrativnich oddéleni diky rozSifenym moznostem uklddani

jednotlivych zasahti zaméstnanct do historie.

Do budoucnosti je potieba pocitat s dalSim vyvojem systému IT feSeni tak,
aby odpovidal pozadavkiim na funkc¢nost a bezpecnost. Pro spole¢nost je velmi

dilezité zachovat a posilovat tuto svoji silnou stranku a konkuren¢ni vyhodu.

6.3.1.4 Ziskavani novych klientu

Podobné jako u advokatni kancelare 1ze ziskavat klienty pomoci publikaci
a inzerci v odbornych ¢asopisech a ucasti na odbornych seminatich zabyvajicich
se spravou a vymahanim pohledavek. Je také mozné je ziskdvat pies advokatni
kancelaf na zaklad¢ jejich spokojené spoluprace s ni a tim 1 ziskané duvéte. Také

na zéklad¢ referenci spokojenych klientd, se kterym jiz spolecnost spolupracuje.

Bézna reklama formou napft. letakl a reklamnich tabuli je uzite¢na pouze
pro ziskdvani jednotlivych pohleddvek do spravy. Pro hromadné vymahani
velkého mnozstvi pohledavek od velkych klientd nema prakticky zadné vysledky.
Vice zde pomaha sit’ kontaktl a znamosti, na kterych pracuje obchodni zastupce

spolecnosti.

Moznym fteSenim by bylo pfimo kontaktovat velké spolecnosti a napf.

formou prezentace jim ptedstavit sluzby spolecnosti, jeji kvality a vyhody.
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6.3.1.5 Expanze na Slovensko
Rozsiteni plisobnosti spole¢nosti na Slovensko je jednim z jejich hlavnich

cila. Pro tento krok jiz byla zalozena mensi pobocka v Bratislave.

K dosazeni tohoto Ize vedeni firmy doporuéit povéfeni odpovédnosti za
tuto ¢innost nékterého z pracovnikit slovenského puivodu, ktefi jsou v podniku

zameéstnani.

V budoucnosti by bylo vhodné tuto divizi pfi jejim ristu obsazovat
slovenskymi pracovniky se znalostmi mistniho prostiedi. Jejich dalsi vyhodou je
1 pfes nevelky jazykovy rozdil lepsi komunikace jak se slovenskymi dluzniky, tak

I S mistni soukromymi a vetejnymi institucemi.

6.3.1.6 Podpora tymového ducha

Jenou ze silnych stranek podniku je jeho tymovy duch a pratelska
atmosféra vném. Tato silna stranka byla jiz v minulosti posilovdna riznymi
»teabuildingovymi‘ akcemi s ti€elem stmelit pracovniky a posilit jejich vzajemné

vztahy.

Lze konstatovat, Ze se tyto akce neminuly svym U¢inkem a opravdu
podporuji jak komunikaci mezi zaméstnanci, tak mezi zaméstnanci a vedenim,
piiblizuji pracovniky, ktefi spolu nemaji navzdjem mnoho spolecného a poméhaji

utvaret tymového ducha spolecnosti.

Velkou vyhodou je zde tvofivy potencidl vznikajici naptiklad tak, Ze se
osobné potkaji pracovnici, mezi kterymi pii normélnim chodu spole¢nosti probiha
minimélni komunikace. Kromé stmelovani kolektivu zabavnou formou zde také
vznikaji zajimavé a Casto velmi praktické napady a vylepSeni nékterych procesii

Vv chodu spolecnosti.

Lze tedy jen doporucit pokracovat v tomto duchu zvlasté, kdyZ spolecnost

dynamicky roste a stale se zvetSuje pocet jejich zaméstnanci.

6.3.2 Advokatni kancelar
Druhou zakladni ¢ésti strategie spole¢nosti by méla byt podpora a rozvoj

¢innosti advokatni kanceléte a ziskavani novych klientd pro ni.
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Toho Ize dosdhnout pomoci zavedené znacky spolecnosti CreditOne, a.s.
a presveédceni jejich velkych klientil, tak aby advokatni kancelafi predavali své
specialni a slozitéjsi kauzy sahajici mimo hromadné vymahani pohledavek. Toto
piresvédéeni  vychdzi zjejich  dlouhodobé spokojenosti  ze spoluprace
se spolecnosti Credit One, a.s. Rlzné piipady a dulezité kontakty lze také ziskat
pomoci ucasti na odbornych seminéfich a prezentacich napt. na veletrhu Asociace

inkasnich agentur Ceské republiky.

Mozné je také ,zviditelnéni” podnikovych odbornikli pomoci publikaci

a pfipadné inzerci v odbornych periodikach.

Dalsi moZnosti posileni advokatni kancelafe je =ziskavani renomovanych

odbornik z jinych spole¢nosti — jejich naverbovani, pretazeni.

Déle podporovat c¢innost insolvencniho spravce, kterého dluznikiim

ustanovuje soud a obchodni ziskavani kauz je tak prakticky nemozné.

6.4 Kontrola dosahovani stanovenych cili

Postup napliovani podnikovych vizi, cili i dil¢ich krokt k jejich dosazeni
je tieba neustale sledovat, kontrolovat a piipadné provadét kroky ke korekci
ptfipadnych odchylek od planu. Zaroven je nutné neustale sledovat veSkery vyvoj
vV odvétvi a vSech vnéjSich i1 vnitinich podminek. Nelze zapomenout na to, Ze

Vv piipadé vétSich zmén miiZe nastat i potieba zménit strategii jako takovou.

Dtlezité je myslet na to, Zze pii kontrole napliiovani vizi a cild vybraného
podniku se naplno projevi specifika charakteristickd pro odvétvi spravy

a vymahani pohledavek.

Jednim z problémi odvétvi sluzeb spravy a vymahani pohledavek je
obtizné kvantifikace napliovani stanovenych vizi. Naptiklad vize ,,Byt jednickou
ve vymahani pohledavek v telekomunikacich a TOP 5 vramci spravy
pohledavek.“ se na prvni pohled zda celkem snadno kontrolovatelna. Ve vetfejném

rejstiiku jsou uvetejilovany tcetni uzaveérky a obrat konkurentt.

Tyto udaje poskytuji ptehled o hospodaiském vysledku spole¢nosti, ovsem
nebere se zde jiz v potaz mnozstvi vymozenych pohledavek a jejich pomér

k nevymozenym. Tyto Cisté ekonomické udaje jsou praktickymi ukazateli pro jiné
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odvétvi. Zde jsou vSak pouze orientatni, protoze neberou v ivahu samotnou
uspésnost vymahani pohledavek, kterou by bylo mozné vyjadiit pomérem objemu

uspeésné vymozeného plnéni k nevymozenému.

M¢teni uspéchu ¢i neuspéchu pii napliiovani vizi spolecnosti je tedy

proveditelné spiSe pomoci kvalifikovaného odhadu odborniki.

Dil¢i (interni) vize a cile oddéleni a jejich napliiovani je samoziejmeé
kontrolovatelné mnohem snadngji. Lze poméfovat souCasné vysledky
jednotlivych oddéleni s jejich vysledky z minulych obdobi podobné jako je tomu

u zaméstnancii pii hodnoceni jejich vykonnosti.

7 Diskuze

Pistupt k strategickému fizeni je velmi mnoho, najdou se i taci, ktefi
strategicky management a tvorbu strategii neuzndvaji, jsou vSak v menSing
a prevlada nazor, ze pro dlouhodob¢ Uspésné podnikani je potfeba mit alespon

néjaky plan.

Potfeba strategie se projevuje také tak, Ze spousta odplrct strategického
fizeni nakonec zjisti, ze vlastné nevi, co a jak maji délat a nasledn€ musi alespon

néjakou strategii a cile pro své podnikani vytvofit. (viz kap. 4.2.6)

Ve zvoleném podniku tato situace nenastala a jeho vedeni bylo od za¢atku
presvédceno o potirebé téchto krokd. | tito kvalifikovani vedouci pracovnici
S dlouholetymi praktickymi zkuSenostmi vSak narazeli a nardzeji pifi tomto
procesu na uskali a nejasna mista. Aplikace teoretickych znalosti se v praxi
ukazuje mnohem sloZzit¢j$i nez by se mohlo zdat a mnohdy nastavaji problémy pfi

jejich redlném pouziti.

Jako ptiklad 1ze uvést zminéné potiZe pii méfeni plnéni stanovenych cilti
a nedostupnost dat pro jejich hodnoceni. V literatuie se shodné uvadi, Ze
stanovené cile musi byt méfitelné, ale v realném prostiedi je jejich kvantifikace
Casto obtizna. Muze dochazet k problému naptiklad s dostupnosti dat, jak je tomu
1 u zvolené spolecnosti. Diky tomu je cely proces strategického fizeni postaven
hlavné na odborném odhadu, zkuSenostech a citéni jednotlivych manazert. (viz

kap. 6.4)
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Mezi autory literatury panuje shoda ohledné¢ problému s lidmi a jejich
pfijimanim zmén. Podle nich vétSina lidi ma spiSe negativni pfistup ke zménam

a jsou jisté problémy s jejich zavadénim.

Z dlouhodobého pozorovani vybrané spole¢nosti 1ze vSak usuzovat, ze lidé
pfijimaji zmény pozitivné, pokud jsou jim pozitivné prezentovany a maji pro né
n¢jaky piinos. Existuje spiSe maléd skupina lidi, ktefi rezolutn¢ odmitaji jakékoliv
zmény a snazi se je za kazdou cenu bojkotovat. Vyhodou je, ze tato menSina

stejné zménam i pres pocatecni nevoli nakonec podlehne, piipadné podnik opusti.

8 Zavér

Cilem této prace bylo formulovat zasady strategie a politiky vybraného
podniku na zaklad¢ provedené analyzy jeho soucasného stavu a situace. Prvnim
krokem K realizaci hlavniho cile prace bylo sestavit literarni reSersi jako prizkum
poznatki, tykajicich se daného tématu. Tato reSerSe poté slouzi jako zaklad pro

feSeni samotného cile prace.

V literarni reSer$i nalezneme vysvétleni a definice zékladnich pojmit
strategického fizeni. Dale se zde nachazi popis elementarnich principi a zasad

tohoto druhu mysleni a préce.

Hlavnim ukolem této ¢asti prace je ujasnit pribéh procesu strategického
fizeni od pocatecni formulace poslani a vize podniku pies strategické analyzy,
samotnou formulace strategie az k jejimu uspéSnému zavedeni a nésledné

kontrole.

Prakticka ¢ast prace se vénuje spolecnosti Credit One, a.s. Zde nalezneme
popis jiz prob&hlych procesi strategického fizeni a analyzu stavajici situace
spolecnosti, obsahujici jeji silné a slabé stranky a piilezitosti a hrozby tohoto

podnikani.

Na tuto popisnou cast je dale navdzano navrzenymi zasadami politiky
a strategie pro tuto spoleCnost s ohledem na zvlastni specifika odvétvi spravy
pohledavek a také s ohledem na zvlastnosti a prednosti této firmy. A také popis
zptisobu kontroly dosahovani stanovenych cilli podniku, jehoZ problematika je

rozebrana v diskuzi.
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Zakladni stanovenou zasadou strategie pro spole¢nost Credit One, a.s. bylo
stanoveno udrzeni a zlepSovani kvality stavajicich sluzeb, coz by mélo vést
k napliiovani vizi podniku. Z krokd, které povedou k jeji realizaci 1ze zminit napf.
posileni mimosoudni faze vymahani pohledavek zintenzivnénim terénniho

vymahani a posilenim odd¢leni call centrum.

Zpracovani bakalaiské prace na téma ,,Formulace a implementace strategie
podniku®“ bylo velmi pouc¢né a piinosné. Autor se seznamil s procesem
strategického fizeni a navrhy, uvedené v praci, poslouzi minimaln¢ jako inspirace

mozného feseni strategie pro vedeni vybrané spole¢nosti.
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