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ABSTRAKT

SAUER, M., Strategie vybraného podnikuMendelova univerzita v Brrg, 2016.

Diplomova prace.

Diplomova prace je zaena na navrh podnikové strategie pro spumst AMPO,
s.r.o., ktera je vytv@na diky vystupm ze strategické analyzy a diky pouziti metod,
nastrop a model a nela by ginést zlepSeni situace podniku a dosazeni zvolenych
strategickych cil.

Autor pii tvorbé noveé strategie pro spaéleost AMPO, s.r.o0. vyuZil metody modelovani
a zavrecnym vystupem bylo shrnuti dopa@eni a vytvéeni grafického modelu

navrhované strategie.

Literarni reSerSe je zaifena na téma strategie a strategiékeeni. Jsou popsany
jednotlivé metody, nastroje a modely, které jsole dguzity v praktickécasti a jsou

tedy zakladem pro formulaci a implementaci straeqi
Kli ¢ova slova

Strategie, strategicky management, strategickayaamabkoli podniku, SWOT analyza,
PEST analyza, metoda 7S, matice SPACE, matice [Emulace strategie,
implementace strategie

ABSTRACT

SAUER, M. The strategy of chosen company, Mendel university Brno, 2016,
Thesis

The thesis is focused on the design of corporasgesty for the company AMPO, s.r.o.,
which is created through the outputs of the strategalysis and by using methods,
tools and models, and should improve the situatibthe company and achieve the
selected strategic.

The author in creating a new strategy for the compaMPO, s.r.o. Used modeling
methods and the final outcome was a summary ofrébemmendations and create

a graphical model of the proposed strategy.



The literature search focused on the topic of efyatand strategic management. They
described various methods, tools and models, whare then used in the practical part

and are the basis for the formulation and impleatéor strategies.

Key words
Strategy, strategy management, strategy analysisipany surroundings , SWOT
analysis, PEST analysis, matrix 7S, matrix SPACHtrx IE, formulation of strategy,

implementation of strategy
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1 UvOD

Vyznamnym rokem prateské podnikatele byl rok 1989, kdy s&aské republice
pieslo z centrak planované ekonomiky na ekonomiku trzni, a tim p&Estpnily
moznosti podnikani pro soukromé podnikatele. NepdykjSi to bylo pro podnikatele,
ktefi dokazali na tuto skuteost rychle zareagovat, & tak moznost rozvijet svou
klientelu od prvnich okamzik Postupeméasu a se vastajicim pdtem firem si
podniky z&aly konkurovat a pro zé&kazniky se objevila moZnestby produktu
rozdilné kvality, designu a ceny. Bylo tedy staleZi¢jSi a sloZigjsi si svou stavajici
klientelu udrzetgi dokonce rozgit. V trzni ekonomice se objevila situace, kdy pégn
vzajemré pouze nekonkuruji, ale také kooperuji, dilgmuz mohou vyuzit vyhody
a prednosti jinych firem. To jim napoide v konkuretinim boji a rozvoji spoknosti.
Najednou je tu moznost volby @jl kterych ma byt $ podnikani dosazeno jak
v kratkodobém hledisku, tak i v hledisku dlouhodobéPro uspsSné dosazeni
vytyéenych cili je Zadouci vytvit strategii, kterou se podnik bude bezpodniige
drZet, dodrzovat jeji dil kroky a kterd musi bytipata vSemi zargstnanci podniku.
Jako konkuretni vyhoda se poprvé projevila jista diferenciacedoiktu, kdy produkt
dokaze zakazniky zaujmout a nabidnout jistidgmou hodnotu, coz v délpredchozi

nebylo obvyklé.

DalSim vyznamnym rokem proéeské podniky a podnikatele byl rok 2004, kdy
vstoupila Ceska republika do Evropské unie a byl umovvolny pohyb kapitalu,
sluzeb a osob v ramci EU, coz vyznamnynisgibem napomohlo k rychlému rozvoji
jednotlivych obodi. Pro podniky bylo vyhodné, nesotestit se jen na trh domaci, ale
expandovat do jinych zemi EU. Vyhodu pro podnikglz a mozZnost jejich roz&vani
piinesl také velky fliv zahranéniho kapitalu ziskaného ze Strukturalnich fiorkel.
Vstup do EU ovS8em neznamenal pouze pozitiva. Pdnigg vyznamnym zfisobem

vzrostla konkurence, kterd v mnoha ohledech bykgilgjSi.

Pro odliSeni oproti konkurénim podnikim a zvySeni atraktivnosti pro své
koncové zakazniky, je vhodné zavedeni strategiokéf rizeni. Je vyhodné si ufn
kvalitné naplanovat vyrobntinnost, a tim zvySovat produktivitu prace, naplétov
marketingovou formu, a tim zvysit image sgolesti a dostupnost produlkt
Vytyceni cili a zpisohi, jakymi jich ma byt dosazeno, je s@sti strategickéhtizeni.

Management musi zvladnout rozpoznat silné a sldalnky podniku, fleZitosti



i problémy, které podniku hrozi. Definice podnikcstéategie miZze byt pro podnik tak
dulezit4, Ze niZze rozhodovat o existenci a rozvoji sgwlesti, ¢i jejim zaniku.
Vytvorené strategie musi byt flexibilni. Musi &hreagovat natzné formy znin

v okoli podniku, které by mohly narusii,omezit samotnodinnost spolénosti.



2 CiL A METODIKA PRACE

Hlavnim cilem diplomové prace byl navrh podnikovwéategie spokénosti AMPO,
s.r.o., ktera napotize ke zlepSeni postaveni firmy na trhu. Diplomoxéce se sklada
z dikich cili, mezi &z pati zhodnoceni salasné situace podniku analyzou ¥miho
a vrgjSiho prostedi a formulovani naviha dopordeni. Po doko¥eni a zhodnoceni
analyz bude definovana cilena vlastni strategieerakt povede ke zvySeni

konkurenceschopnosti podniku.

Strategicka analyza, spoi€ s dalSimi pomocnymi nastroji pro formulaci strageg
bude slouZit jako nastroj pro identifikaci silnyahslabych stranek podniku, sté&jrak
pro identifikaci ilezitosti a hrozeb. Vystupy strategické analyzydau slouZit jako
vstupni informace pro formulaci navrhu strategier& naporize zlepSit budouci chod

spolenosti, vylepsit stavajici situaci a zvysit konkureschopnost podniku.

Literarni reSerSe bude za&fana na teoretickd vychodiska, ktera pojednavaji
0 pojmu strategie a strategickémeni. Pedstaveny budouizné gistupy na zvolenou
problematiku podnikové praxe, které budou autorshuzit jako vychodiska pro
zpracovani vlastni prace. Literarni reSerSe budaracpvana primagn z literarnich

zdroji, védeckych¢lanki aclanka z védeckych web.

Praktickdc¢ast se bude zabyvatgustavenim zvoleného podniku AMPO, s.r.o.,
u kterého bude provedena strategicka analyza, inebalyza vgjSiho a vnitniho
prostedi. VrEjSimu okoli se bude&novat analyza PEST. Pro oborové predi bude
autorem vyuzit Portéw model gti sil, ktery zachycuje hlavni hybné sily v atii. Pro
analyzu vnitniho prostedi bude autorem vyuzit model ,7S" vykenay firmou
McKinsey a analyza poénovych ukazatel podniku.

Vystupem strategické analyzy budou autorem zvolaaice SWOT, ktera uvede
jednotlivé silné a slabé strankytilpZitosti a hrozby, matice IE, jejimZ vystupem bud
doporieni, jakym smrem se ma spataost ve svém dalSim fungovani vydat a na
zawr matice SPACE, diky jiz bude dano, jakou strategickou pozici ma podnik
zaujmout. Vysledky jednotlivych analyz budou zalklad pro zhodnoceni séasné
pozice firmy na trhu a budou podkladem pro navrinategie, které napomohou
podniku zvysit svou konkurenceschopnost.

Diplomova prace bude vypracovana printarninformaci z vnitropodnikovych

zdroju spol€nosti, &etnich vykaa a teoretickych vychodisek. Vyvoj prace bude



pravidelrg konzultovan s vedenim spoétesti AMPO, s.r.0., jejiz ndzory & pominky
budou do samotné diplomové prace zapracovany, abtide dosazeno ¢élnosti
a smysluplnosti prace. K nagim cila této prace autor vyuZzije¢kolika metod a to

konkrétre:

* Metoda osobniho dotazovanivedeni spolaosti AMPO, s.r.0. odpovida na
dotazy autora praceébem gFedem domluveného aukladré pripraveného

rozhovoru, ktery poskytuje konkrétni informace pypracovani prace.

» Metoda komparace teoretickych vychodisek s poznatgyaxe — srovnani
vykladu jednotlivych autdr zabyvajicich se problematikou strategickétzeni
podniku.

* Metoda pipadové studie— prace se zafruje na konkrétni podnik, tedy

konkrétni gipad.

» Metoda strategické analyzy dochazi k vypracovani analyzy gaané situace
podniku a jeho progdi.

* Metoda modelovani- pro formulaci strategie jsou autorem prace Vigug

modely a nasledrvystupny model navrhované strategie.
Formulace hlavni vyzkumné hypotézy:

Sowasna strategie spafaosti je formulovana piseria cilena na rozaeni
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3 LITERARNI RESERSE

3.1. Strategie

Jedna se o neustéle se vyvijejici proces, kterfiigaade k dosazeni strategickychicil
Cile podniku byvaji velmicasto zastupovany ekonomickymi charakteristikami
(navratnost, zisk, trzby, atd.). M&pravidelr® jsou ovSem zasteny do oblasti socialni
(sponzorstvi, budovani image podnikujajeé prosgsné akce apod.), dale nasr
podniku (zvySeni trzniho podild) na prvky konkureéniho boje. Vybrané cile by #ty
sphiovat ukita kritéria: (Sedlékova, Buchta 2006)

» Stimulating — stimulujici,
* Measurable — giitelné,

* Acceptable — fijatelné,

* Realistic — reané,

* Timed — vymezené dase.

FitzRoy,Hulbert a Ghobadian 2012, jako ridgdit¢jSi z kapitol o strategii, uvé,
Ze strategie je realizovanagkay v budoucnu. Toto tvrzeni jéStophuji. Rozhodnuti
jsou provadny v této doB, ovSem jejich samotna realizace nastava aZz v lmmlou

Tvarci zmeény jsou ve ¥tSing pripadi mimo prostedi firmy. Je zde velmi mélo
véci, na které mze byt manazer ifpraven, pokud se bavime rtépad
o demografickych nebo sociokulturnich trendeckli My ovSem byt schopni na zmy
velmi rychle reagovat, v nejlepSintipact tyto znmény predvidat a fipravovat na &
podnikovou strategii. Stejnjako existuji nemalé @ty firem, které ki€ové znény
ignorovaly a doplatily na& jsou i firmy, které zrény bud’ predvidaly, anebo byly
schopny dostate¢ rychle reagovat. To jim pomohlo k zafigf, nebo dokonce
k posileni pozice na trhu. Ve dvacatém prvnim 8tae v globalni ekonomicecky
zmeny, které se zrimé dotykaly oblasti, jejichZz tempo historicky vykazdy pouze
rostouci hodnoty. Ekonomicka krize v letech 2002009 znamenala bankrot pro
mnoho bank po celém &¢, obrovsky naist narodnich dluly kdyZ se viady snazily

0 povzbuzeni ekonomickénnosti.
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Zmeény pasobici na podniky nemusi ovSem byt pouze ekonorhaleharakteru.
Vzpomeneme-li najklad na krize, které z&ginily napiiklad SARS epidemie, nebo

erupce islandského vulkanu, ktery narusil globdbpravu.

Zvolena strategie voli cestu, jiz se podnik vydésmaze dosahovani vyhody oproti
konkurergnim podnikim. Je dlezité se vymezit konanim akci, které firmu odb&i
konkurenti. Jedna se o dlouhodobé alokace vyznamnych diojejich vzgjemné

propojovani s v&sim prostedim. (Armstrong, 2008)

Haberberg a Rieple 2008 uwfid Ze strategie je cestou, kdy na se kongitar
skupina lidi ma statdinnym hospodé&kym hr&em. Strategie je souborem intervenci,
jejimz prostednictvim organizace planowarti neplanovas vyviji a vyuziva zdroje
k poskytovani vyrobk a sluzeb zfisobem, Ze jsou pro uzivatele Zadougi.tém musi

byt splrény veskeré cile vyplyvajici od ,stakeholders”.

Dle Srpové aRehde (2010) je hlavni postavoufipiizeni podniku samotny
podnikatel. Uvadji schopnosti, které by mu neéhp chybst a je mezi 8 zaazena
I spontannost, diky které se podnikatel rozhoduigir@lne, dale pak otetenost, ktera
je nezbytna pro vhodnou komunikaci s ostatnimi astiba dovednost nalezeni

inspirace v okolnim prosdi.

Grasseova, Dubec a Hordk 2008 wadze strategie five byt definovana jako
,Cilova hodnota“ tedy jako flesun spolénosti z jednoho bodu do bodu druhého, tedy

poZzadovaneho, ktery jiz je zaznamenan, tedyeathpplanovan.

Collis a Montgomery 1997 stanovuji, Ze strategiepja¢ to, jakym zgisobem
podnik pomoci koordinace a konfigurace dostupnyghith aktivit vytvdi pro svou

organizaci hodnotu.

Proces vytvEeni strategie a jeji implementace ipat nejvysSim intelektualnim
vykonim vrcholového managementu podniku. Je to pro vastyoinanagement vysadni
a nepenosna odpadnost. Neni tedy mozné, vypracovanim strategiesiftorékoho
jiného, a pokud by se i tak stalo, zodpdwost by i nadale tstala na vrcholném
managementu. (Sedkova, Buchta 2006)

Jak Ize vidt na nasledujicim obrazku, spré&viungujici podnik by il dodrzovat

piimou Ungru mezi dlouhodobosti éila hierarchickou Urovni.

12



Obréazek 1 Urovierozhodovéani v podniku

Uroveri podnikové
hierarchie

4

Vrcholovy
management

Stfedni
management

Nizsi
management

Vykonni
zaméstnanci Povaha

cilt

»

Operativni cile Takticke cile Strategické cile

Zdroj: Vlastni prace podle Sedléova, Buchta 2006
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3.1.1. Strategicky slovnik

V souvislosti se strategii je velké mnoZstvi tenmiproto v tabulce. 1 je vedle sebe

postavena definice &iglad.
Tabulka 1 Strategicky slovnik
TERMIN DEFINICE PRIKLAD

prvaoradny ukol podle
Ukol poradi hodnot nebo
ocekavani investar

mit zdravy a us§sny
podnik

Predstava neboli . , . rozsteni produkce do
AN pozadovany budouci stav . .
strategicky zamer okolnich zemi

obecné vyjateni amyslu  zvysit podil na domacim

ci nebo zansru trhu
kvantifikace (pokud je
Plan mMoZn4&) nebo precizjsi zvysit podil na trhu 0 2 %

vyjadreni cile

zdroje, postupy nebo
Kli ¢ové kvalifikace dovednosti, stanovujici
konkurerEni zvyhodrni

dostateny paet vysoce
kvalifikovanych lidi

ziskaniclenstvi

v oborovych asociacich,
ziskani obchodniho
partnera

Strategie dlouhodoby zarer

kombinace zdrdj, posturi
a kvalifikaci za delem
uvedeni strategie do
funkce

specificky plan rozgovani
na trhu, odpovidajici
Skoleni zamstnand

Strategicka architektura

monitoring kroki nutnych

. . pravidelna kontrola
k dosazeni:

produkce, finatni
» efektivity strategie kontroly, pokud jsou

a proces hodnoty uspokojive,
pokratovat na zvolené
strategii beze ztm, pokud
ne, je poteba zvazit
ostatni strategie a postupy

Kontrola
+ modifikace

strategii a/nebo
proces podle
potreby

Zdroj: Vlastni prace inspirace Johnson, Scholes®00
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3.2. Strategicky management

V hodre primitivnim pfipact miaZzeme fici, Zze se jedna o spravu progesinéni
strategickych rozhodnuti, to ovSem neni dostatePovaha strategického managementu
je odlisSna od ostatnich asp&kimanagementu. Je zafeiti individualni osoba
manazera, kterd se stara o zvladnuti problé@perd&ni kontroly zvySujici vykon
organizace, jako jsou n#klad efektivni produkce zboZzi, management proddjmiky,
nebo nagiklad monitoring finatniho plreni. Strategicky management se dale zabyva
tim, aby zvolena strategie byla uvedena do provo¥izeme si pedstavit, Ze se sklada
ze ti hlavnich slozek, kde strategicka analyza slouZigmrozumdni strategické polohy
organizace na trhu. Strategicky ¥ybznamena formulaci moznycéinnosti, jejich
vyhodnoceni a volbu mezi nimi. A nakonec se prowdghlementace strategie, ktera se

zabyva uvedenim do praxe a provedeninighotych zmin. (Johnson, Scholes 2002)

Obrazek 2 Zakladni model procesu strategického geamantu

strategicka
analyza

strategicka strategicky
implementace vybér

Zdroj: Vlastni prace inspirace Johnson, Scholes200

15



3.2.1. Poslani a vize

V okamziku, kdy podnik fedstavuje misi, jetidezite, jak podnik dokazerpdstavit tuto
skute&nost svym odérateim a zamistnaném. Poslani je k&#i snadnému

zapamatovani vyjadvano kratkou a vystiznowttou. (Sodek, 2003)

Koller (1997) uvadi, Ze poslani firmy Ize rozezhaed v okamziku jejiho zalozeni,
ovSem zminy okolnich podminek veln@iasto poslani ovlivni tak, ze ztraciugyptvodni
vyznam. Pokud je vedenim firmy rozpoznano odchyddvad svého poslani, je

nezbytné znovu hledat smysl existence podniku.

Podle Charvata (2006) je d@&b zvolené poslani podniku silnym néstrojem
k prosazovani strategierd@lpokladem je ovSem ztotadm se s nim nejen z pohledu
zakaznika, ale stejrtak je dilezité i ztotoZzgni se s nim z pohledu za&stnance firmy.

Uvadi, Ze vysledna varianta byla sphovat tato kritéria:

* adresnost

flexibilitu

* jednozn&nost

» Obraznost

* srozumitelnost
* uskute&nitelnost

Vize je dokument, ktery slouzi zpravidla zsmand@m podniku a ukazuje sin
Kam se chceme dostat?”. Vize musi byt orientovakaaby byla v souladu s poslanim
uréenym pro okoli firmy. Sotasti vize by mila byt vySe zisku, kterého chce vedeni

spol&nosti dosahnout. NiZe jsoti zakladni cile vize:

e Motivace lidi — Motivovat lidi, aby se vydali sprdgm sn&érem. Je dlezita

hlavre v patatesnich fazich implementace strategie.

* Vyjasreni hlavniho smru — Vize slouzi jako spojovatel velkého mnozstvi

rozhodnuti do jednoho hlavniho celku.

* Rychla a efektivni koordinace zéstnand — Vize utuje sn&r, ktery pokud je
naplren vede celou spateost ke stanovenym @fh.
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Smid (2003) uvadi, Ze podstatou vize je, aby byientovana na zakazniky, nebo
pokud tomu tak nebude, sp&t®sti nastanou problémy s dosahovanim primarnilkeo ci
jimz je dosahovat zisku. Pokud je vize zvolena \gmrafirmé se niize podat

vybudovat loajalitu u zakaznikkteri ji vytvoti hlavni Fijem perznich prosiedki.

3.2.2. Strategické&izeni v trzni ekonomice

Dle Kazmi (2008) je strategicky management procesmiilace, implementace

a za¥recné evaluace realizace spréwavolené strategie.

Podle ZadraZilové a Kehlerové (1994) zakladnim ékolistrategickéhdizeni je
zaji¥ovat existenci a prosperitu firmy z dlouhodobéhcedidka diky pesnym
uréovanim mozného vyvoje trefida pilezitosti spolén¢ se zaji&nim vyrobnich
faktori. Primarni je tedy rozhodnuti kdy investovat, &&ho investovat a v jakém

objemu jednotlivé investice provétd

Obecr mazemefict, Ze podnikatelsky ugph v trznim hospodatvi je zavisly na
véasném pedvidani trznichilezitosti areSeni moznych probléirstrategickéhdizeni.
Vyvojové trendy jakymi jsou ndfklad internacionalizace, globalizace a ekologizaee
stavaji pilezitosti takka v kazdé oblasti podnikani, ovSem to pouzeiedpgokladu, Ze
jsou managementenyipstrategickém rozhodovani spr&myhodnoceny, v og@ém
piipadt se zrovna tak ddb miZou stat pro firmu hrozbami. Strategickgeni se stara
hlavne o vyhodnocovani faktér podnikového okoli jako jsou petby zakaznik,
makroekonomicky vyvoj (fiskalni a &nova politika, legislativa, d@va soustava,
investini piilezitosti, ekologie atd.). (Kkovsky, VykypEl 2006)

Strategiti manaz& musi nalézat spravné odpal na nasledujici otazky:

 Na které trhy,¢i casti trhi, na které sluzbygi vyrobky je vhodné se

soustedit?

o Jakymi postupy a pragidky lze vytvdit sluzby a vyrobky, které pro

zékazniky budou lepSi volbou nez to, co nabizi koekni spol€nosti?

» Jaky je potencial ugphu podniku a jakym Zisobem maji byt vynakladany
disponibilni podnikové zdroje (zdroje fin&mi, personalni, technické,

informasni, znalostni atd.)?
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* Podle jakych kritérii bude nejvyho&igi metit pokrok @i zavadni prijaté

strategie?
3.2.3. Etapy vyvoje strategickéhdizeni

Etapy vyvoje strategickéhiizeni jsou rozéleny Klasickou Skolu v Sedeséatych letech,
pocestni fistup v letech sedmdesatych, ewvolu pristup v letech osmdesatych,
systémovy fistup Vvletech devadesatych a novodoby vyklad egjreitého
managementu. (Mallya 2006)

3.2.3.1. Klasicka Skola strategie v Sedesatychclete

Klasicky pohled byl zaloZzen na vojenské tradicikveré vidi s¥t jako tuhou hierarchii,

v jejim cele je armadni general, ktery jako jediny rozhoduyon Neumann

a Morgenster (1944) umistili toto schéma dedti své koncepce strategie jako detailni
hru manévi a klamani mezi konkurovanim na sadosud interé zavislych obchoil
Toto prostedi se z&alo nenit vroce 1962, kdy profesor Chandler z Harvardovy
univerzity vytvail koncept ,struktura nasleduje strategii“. Tim topske spojeni

organiz&ni formy a strategického planovani.

Kdyz Andrews v roce 1965 napsal o tom, jak &je obchodni politiku, vychazel
z mySlenek Chandlera a zéiih se hlavié na poteby stanoveni silnych a slabych

stranek podniku jako zakladu pro &Spy strategicky management.

Badatel Ansoff v roce 1965 ve strategickém planovfamy, ve které pracoval,
uplatnil hod# Chandlerovych myslenek. Identifikovaktpvybéra, které jsou pro

management firmyidezité a kterymi by se ghzabyvat:

* synergie generovana kombinaci kompetenci firmy,

smér a mira zminy Sie (zavedeni novych vyrobk
» konkurergni vyhody firmy v daném trznim prdsti,
» Site daného trhu, sluzby (vyrobky, které jsou nabixeny

» dostatek kompetenci prostinictvim rozhodnuti vyraty koupit.
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3.2.3.2. Procesniifsstup v sedmdeséatych letech

Toto obdobi bylo  zménach ve sfée pisobnosti a v organizaci obchodnich firem.
Diverzifikace & vyrobkova, tak i geograficka byla hlavnim cilemékaolika
podnikatelskych subjekt Ve velkych podnicich byl zastdvan nazor, Ze obaino
principy by mohly byt aplikovany ugpre v jakémkoliv piimyslu bez fundamentélnich
znalosti zakladnich charakteristik. V této #&obychle rostla globalizace, ve které
spole&nosti z&aly distribuovat zbozi, sluzby mezi narody. T@&lonza néasledek, Ze
obchodni organizace pozadovaly, aby bylo stratégideni multidimenzionalni, tedy
aby se zabyvalo rozsahlou Skalou moznych vysiedielmi odliSnych druln vyrobki

a geografickych tnin

Sedmdesata léta byla také obdobim vzniku a expsimategickych konzultaich
firem, nagiklad BCG. Vyhodoudchto spolénosti byla skutgnost, Ze dokazaly zaplinit
mezeru mezi strategickou teorii a praktickou aglikeoto obdobi se také vyztwvalo
mnoha vyzkumy a publikaimi ¢innostmi. Mezi které pét nagiklad prace od
Williamsona z roku 1970 outeZitosti naklad firmy pii strategickém rozhodovani,
nebo napiklad prace od Stopfarda a Wellsa z roku 1972 atexgickych dopadech

diverzifikace oproti integrovani instituci.

Procesni pohled na instituci sigglstavuje podnik jako spojeni individui. Kazdé
z téchto individui pak do organizacéipdsi své vlastni ndzory a poznani problému ze

svého hlediska.

3.2.3.3. Evoldni pFistup v osmdesatych letech

Obdobi se vyznalje zn&nymi rozpory mezi manazery podibika ekonomy.
Manazerské aktivity nenaflji predstavy ekonoin Manaz& na druhé stranvytykaji
ekonontim, Ze se fizpasobili ,obchodnimu nesmyslu“, podleshz za podnikatele

mysli trhy. V tomto pohledu jsou strategie vybir&anotnymi trhy, nikoliv manazery.

Swtovym modelem podnikani se staly japonské firmyloByublikovano gkolik
knih a odbornycklanki o japonské strategii, 0 menSim¢po stupitc managementu,
intenzivnim vyuzivani vyrobnich tyima ofizeni kvality s nulovou zmetkovosti. Mnoho
americkych firem, i pesto, Ze neadaptovali vSechny elementy japonskébdeion,
zataly podle jejich vzoru reorganizovat interni procefirem tak, aby dosahly
podobnych cil. To je charakterni hla¥rpro vyrobni oblasti, kde sézeni kvality stalo

otazkoucislo jedna.
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Americké firmy se dale zaly snaZit o zrénu struktury model fizeni a kontroly,
jejimz cilem bylo pvést management blize k zakaznikovi a k vyrobnimabo
servisnimu procesu. Velké procento firem proséterou formou restrukturalizace,
kterd n¢la za nasledek eliminaci celyalasti managementu a vyrobnich pracounik
Zajimaveé je to, Zedkteré podniky doSly k tomu z&ru, Ze diky zeStihleni, tedy nizSimu

poctu pracovnik, miZze dosahovat totoZnych, nebo i vysSich vysiedk

V tomto obdobi, konkrétnv roce 1980 Michael Porter vydava praci, kde ¢iigy
jak by pst faktorovych sil mohlo zasahovat do volné konkgesrovliviiovat ziskovost

amozna i peziti firmy.

3.2.3.4. Systémovyistup v devadesatych letech

V tomto obdobi se pohled na strategi¢kani roz&iuje o hledisko socialniho praosti.
Vyznamnym zastancem tohoto postoje byl v devadekdstech Granovetter, ktery jiz
vroce 1985 publikoval, Ze ekonomicka aktivita ri¢m stat ofiznuta samostagn
v neosobni si@ finartni kalkulace, nybrz Ze musi byt s@sti spoléenskeho progedi.
V roce 1990 byl tento model dale rozvinut. Huff dijéZze socialé konstruktivisticky
pohled s¥d¢i o tom, Ze dané normy maji vedouci strategii mkdognitivhiho

charakteru, nybrz charakteru kulturniho.

Whittinghton v roce 1993 vyslovil dominku, Ze pra¥ se zvySujicim se @em
zamdskych a obchodnich investic nabyva na vyznamu iigs spolénost. Celkow
opany nazor na problematiku uvedli Rouleau a Seguince 1995, ktéd tvrdi, Ze
piedeslé systematiky jsouifis omezujici a Ze analyza studii pouzitd ve sgaké
literature poukazuje n&actyii formy pojednani zalozenych na teoriich organizace
VSechny obvyklé fipady jsou zahrnuty do jedné #g/i forem (klasicka, fipadova,

socio — politicka, socio — kognitivni).
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3.2.3.5. Novodoby vyklad strategického managementu

V ramci posledniho desetileti minulého stoleti jspajmy strategickéhotizeni

a strategie brany jako sdbovné &koliv se nejedna o synonyma. Chendel v roce 1994

napsal, ze strategickézeni je pojmenovani akademického oboru studiir@esiie je

hlavnim tématem studii. Dle Chaffe 1985 je strategicerozndrnd a zavisla na

o

konkrétnim stavu. Timto tvrzenim ovSem narazi raarsp otazky v ékterych ohledech

konfliktnich pohled na strategii. mito modely jsou linearni model, adaptivnhi model

(model gizpasobeni) a interpretai model.

Linearni model je wen pro planovani. Z linearniho pohledu jsou vetatyia
rozhodnuti nebo plany, které maji bytélahy k dosazeni denych cit.
Praw tyto cile a zpsoby jak jich dosahnout jsou vysledkem strategiokéh

rozhodnuti.

Pri adaptivnim modelu organizace neustédle zkouma eifini a vrgjsi
okoli. Cilem je wvytveeni Zivotaschopné a realizovatelné shody mezi

prilezitostmi a riziky v daném #sim prostedi organizace.

Interpret&ni model je propojen se socialnimi a kulturnimi edgp
organizace. Strategie interpretuje vyznam pomod¢afoe nebo referamich

pristupi k tomu, aby motivovala vSechny zainteresované iskup

Chaffe sumarizovala v sedmdesétych letech hlawmenty teorie strategického

fizeni takto:

Strategické&izeni probiha na vSech arovniidheni.

4

Strategickéfizeni se neustale émi a je komplexni. Zgna vytv& nové
kombinace filezZitosti, které vyZaduji neustélé reakce od véetieny.

Strategické&izeni zahrnuje konceptualni a analyticky proceslemys
Strategické&izeni zahrnuje procesipptisobeni obchodnimu praéeti.
Strategické&izeni udava sim, a tim mgisobi na celé fungovani firmy.
Strategické&izeni obsahuje formulovani a interpretaci strategie

I

Strategickétizeni je do jisté miry planovany a do jisté minpldaovany

proces.
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Tabulka 2 Tabulka shrnuti etap vyvoje strategickiéheni

Hlavni myslenka Cil Metody
Klasicka Skola v cele manazer, tenvytvoreni vytvoreni
rozhoduje SWOT analyzy Ansoffovy matice
Procesni propojenost jednotlivych vyrobkova a BCG matice
piistup odcleni a vzajemnageograficka
kooperace diferenciace
Evoluéni smithiv.  pohled na priblizit se modely fizeni
pristup konkurenci zékaznikovi, kvality, Portefiv

zvysit  kvalitu model

produkce
Systémovy rozsieni strateg. zvysit efektivitu tvorba
pristup managementu o osobnprodekce vhitropodnikovych
pristup kultur
Novodoby Sjednoceni pojmu zvysit strategicky vyzkum
pristup strategické fizeni  a praktickou
strategie aplikaci
teoretického
konceptu

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Mallya 2006

3.2.3. Proces strategického managementu

Podle Johnson a Scholes 2000 existuji dva velmgmélzgsoby, kterymi nize byt
proces strategického managementu wfevan. Jednim z pohléd na strategicky
management je ten, Ze strategie bylanbyt fizena procesem planovani ve férm
postupnosti uiitych kroki a mela by zahrnovat stanoveni zém, analyzu
environmentalnich trerigl kapacit zdraj, pokra&ovat vyhodnocenimiznych moznosti

a za¥rem by se ma soustedit na pipravu implementace strategie do praxe.
Z predchozi ¥ty vyplyva, Ze zakladnim principem pro prvni pohle@ proces
strategického planovani je fakt, Ze strategie jsleadkem péivé objektivni analyzy

a planovani.
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Druhy pohled na strategicky management je tertjzemi strategie je chapano jako
proces dovednosti. Na strategicky management zdg meni nahlizeno jako na
formalni planovaci proces. Je ng mahlizeno z hlediska prodgskterymi dochazi
k vyvoji strategie v organizacich na zaldadchanazerskych zkuSenosti a vlastnosti,
jejich dovednosti analyzovat zmy v okoli a potit se z fungovani trhu. To ovSem
neznamena, ze manazaeepemysli o strategickém postaveni své organizace nebo

o0 jejich moznostech.

3.3. Strategicka analyza

Ukolem strategické analyzy je zabyvat se pochopepioblému funkce strategie
v organizaci. Zkouma, k jakym zmam dochazi v prosdi a jak doléhaji na organizaci
a jeji aktivity. Jaké jsou zdroje a kvalifikace anjzace a zda mohou byt zakladem
n¢jakych zvlastnich vyhod nebo zda mohou vyitvaové moznosti. Jaké jsou naroky
lidi a skupin, spojenych s organizaci tzv. stakeddl kterymi jsou nafiklad manazi,
akciondi, majitelé atd. Ukolem strategické analyzy jeytéormulovat klgové vlivy na
souwasny stav organizace a na budouci pfospDale jaké moZnosti jsou z hlediska
prostedi a kvalifikaci organizace dostupné. Strategickoalyzu nizeme rozdlit na fi
oblasti. (Johnson, Scholes 1982

» Okoli. Organizace existuji v komplexnim kontexturexni, ekonomické,
politické, technologicke, kulturni a socialni sfé@koli podléha neustalym
zménam a je pro &které organizace komple&si nez pro druhé. Musi byt
zahrnuto pochopeni historickych a okolnich #lia také ¢éekdvané nebo
potencialni zrdny v hodnotach prostdi. Jedna se o velmil@zitou oblast,
rozsah prornlivych velicin je velmi Siroky. Velké mnoZstvi ziskanych
hodnot poskytne fflezitosti, ovSem stefntak i hrozby pro organizaci.
Predem je pdtba byt obeznamen s tim, Zetwadu neustale se énicich
promenlivych veli¢in neni realné identifikovat a analyzovat jednu d@az
zvlag. Je poateba si z toho komplexniho systému zvolit nahlechlaani,

nebo celkové vlivy proggdi na organizaci.

» Zdroje a kvalifikace organizace utefi jeji strategickou kapacitu. Stejtak,
jak existuji vrgjSi vlivy na organizaci a jeji strategicky Wb existuji také
vlivy vnitini. Jednim ze Zjsohi uvazovani o strategické kap&airganizace
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je poteba posoudit jeji silna a slaba mista. Silné aéstaddy mohou byt
identifikovany zvazenim oblasti zdfojobchodu, kde se n#glad jedna
o finartni struktde a produktech, managementu a fyzickém uimist
zavodi. Duvodem pro to je zformulovani projekce vnitch viivi a omezeni
na strategicky vylr. Konkurergni zvyhodrni mize byt rtkdy poskytnuto
i specifickymi vlastnostmi jakymi jsou n#églad ugité postaveni organizace.
Mezi kvalifikace poskytujici vyhody jsou aktivityrganizace, know-how

a dovednosti, jejichz kombinaci bude dosazeno zio.

« Ukolem organizace je pokus o zestni zangru. Tento el je ovliviiovan
z mnoha stran a projevuje se v mnohaérech. Z formalni stranky je
vyznamny spolény fidici vliv. Nastdva zde ovSem problém ve skntesti,
Ze aekavani tiznych investar cast&né ovliviuji zamér a to, co bude
chapano jako ifjatelné v mezich strategii. Které nazoreyazi, zalezi na
mite moci dané skupiny. Dale strategii owiiji kulturni vlivy z vnitku
organizace a z okolniho &wa. Kulturni vlivy jsou pravépodobr
interpretovany z hlediska vazebéddnych v dané kultie.

Spole&né synergie progdi, strategické kapacity,c€lu a @ekavani uvnit

kulturniho a politického ramce organizaceitv@aklad pro strategickou analyzu.

3.3.1. Analyza okoli podniku

Podle Kekovsky, Novak 2015 nefize byt podnik vniman jako organismus, ktery je
odckleny od okolniho stta. Bez okolniho sita by totiz nebyl schopeniliec existovat.
Potebuje dodavatele, odiatele, zakazniky, zatstnance atd. Pro podnik je velmi
dulezita kvalitni analyza okoli a nejen v ekonomiacfé&e. Okolim podniku se rozumi

vSe, co je v jakémkoliv vztahu s nim.

Okoli spolenosti se dli na makroprosedi a mikroprosedi. Do makroprogedi
pati faktory, které podnik sam neée kontrolovat, jedna se o faktory socialni,
kulturni, technologicko-ekologické a politicko-prdv K provedeni této analyzy byva
vyuzZivana analyza PEST. Jeji vysledky budou pouakp podklady pro vytveni

navrhi.
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Do mikroprostedi pati zdkaznici, dodavatelé, ottatelé, konkurence a dalSi, tedy
Siroce pojata vejnost. Je nezbytné proveést analyzu jednotlivycmpmnent, jelikoz
vyrazre ovlivauji fungovani podniku. Vysledky analyzy &giho prostedi slouzi jako
podklady pro vyjateni gileZitosti a hrozeb. (Zamazalova 2010)

Okoli podniku je zdrojem rizik, které jsou chapgako nejistoty budouciho vyvoje.
Ty mohou byt jak negativni, tak i pozitivni. Podivéli se na usfch tzv. smartfod,
vidime také podnikatelskourifezitost pro velké mnoZstvi divci mobilnich aplikaci.
Ten samy asfch na straé jedné ovSem znamen& hrozbu pro klasické vydavatele
tisttnych knih a médii. Jakoftixlad miZze byt uveden sové prosluly ¢asopis
Newseeek, ktery v ti&hé podob vychazel od roku 1933 do prosince 2012, kdy byl
kvuli tlaku médii nucen tento segment opustit a date Suzby nabizi pouze digitalni
formou. Na tomto fikladu byla vidt schopnost managementu reagovat na okolni trh
a jeho schopnost se&as rozhodnout a opustit segment, ktery by dalepbgl firmu
ztratovy. Obect Ize okoli podniku roz&lit na makrookoli a mikrookoli. Vlivy
makrookoli podnik fijima a gizpusobuje se jim bez moznosti jakkoliv tyto &my
ovlivnit. Na druhou stranu mikrookolir@dstavuje okoli firmy, které firmaide gimo
ovlivnit. (Tyll 2014)

Obrazek 3 Okoli podniku

Technologické
okoli

Ekonomické
okoli

Politické okoli

Konkurence

Stakeholders
Zakaznici

PODNIK

Pfirodni
podminky

MIKROOKOLI | MAKROOKOLI

Vnitfni zdroje

Dodavatelé

Kli¢ovi hraci

Sociélni okoli Prévni okoli

Demografické
okoli

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Tyll 2014
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3.3.1.1. Analyza makrookoli

Dle Dedouchové 2001 jsou faktory makrookoli gray faktory, které jsou externi
k danému mikrookoli, které oviiwji poptavkou a fisobi na podnikovy zisk. Mnoho

faktori se stale ni a znény neustale vytud podréty pro nové pilezitosti a hrozby.

3.3.1.1.1. PEST analyza
Diky zaméieni se na SirSi okoli firmy je také nazyvana jakalga SirSiho wjSiho
prostedi. Akronym PEST je vytwen z prvnich pismen anglickych slov ozmgcich

Ctyfi oblasti, kterym je v analyzetmovana pozornost: (Valach, 1997)

P (political) — politické a legislativni faktory,

E (economic) — ekonomické faktory,

S (social) — socialni a kulturni faktory,

T (technological) — technologické faktory.

Nekdy je tato analyza nazyvana také jako SLEPT. Jexin® totoZznou logiku
sestaveni jako PEST, je zde ovSem dapdnpismeno L, které samostatmastupuje
obor pravni. Toto samotné zastoupeni napomahaakrdgtimu rozboru dané oblasti.
Nékdy rovrez byva giipojovano dalSi pismeno ,E* jako environmental {tedvotni
prostedi). Setkdvame se takéuagmymi nazvy jako je ndjklad PESTL, STEP atd.

Vzdy se ovSem jedna o zimmvanou analyzu SirSiho ¥j§iho prostedi.

PEST analyza je vhodna k pouziti pro strategickélyay na vSech uarovnich
podniku. To znamend, Ze ide byt pouZita jak pro strategie vy3Si Urdvizn.
korporatni, tak i na pdtené funkni strategie, jakymi jsou n#églad personalni

strategie, IS/IT strategie, finémi strategie atd.
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Politické a legislativni faktory

Je nutné zmapovat faktory, které souvisi s politikiané zer respektive zegh

vytvarejici trh, na kterém firmagsobi. Zmapovat tyto faktory je nezbytné, protoze

politicka rozhodnuti mohoutapozitivré, tak i negativl ovliviovat ekonomickou

situaci zem, a tim podminky pro podnikéni. &&ejni jsou zde nasledujici otazky:
(Cerveny, 2014)

Nehrozi na daném trhu valka, embarga, nepokoje aiblyv girodni

katastrofy?

Kdo zvigzi v @istich volbach (pravice, levice) a jaké jsou volgmogramy

potencialnich vitzi voleb tykajicich se monetarni a fiskalni politikye.?
Lze aiekavat zniny podminek zagstnani pracovnik?
Budou se manit minimalni mzdy, socialni davky atd.?

Jaky bude fistup k ziskavani graintha rozvoj lidskych zdrdéj pripadreé na

vyzkum a vyvoj?

Lze atekavat zminy postaveni obdérve spolénosti?

Ekonomické faktory

Situaci podnik predevSim vyznamn ovliviiuji sowasny a budouci stav/vyvoj

ekonomiky. S¥zZejnimi jsou zde nasledujici faktory: (Valach, 1997

stadium hospodakého cyklu naSi a &tové ekonomiky (deprese, recese,

oZiveni, nebo konjunktura),
politicka situace a jeji vliv na ekonomiku,

hospodéska politika vlady (Ize &ekavat od vlady @raz na regulaci, zéma

sazby dani, podpora podnikaréSeni nezagstnanosti),

monetarni politika statu (nabidka genurokove sazby, vyvoj kuiizk jinym

meénam atd.),
fiskalni politika (d@ové zatizeni podniku a jednotlivcvladni vydaje),
stav platebni bilance statu, deficit zahtafino obchodu, mira zadluZeni,

mira inflace, situace na kapitalovém trhu.
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Kazdy z uvedenych faktdr miZze usnatiovat, nebo naopak komplikovat
dosahovani strategickych wilPti strategické analyze jde o identifika¢chto faktof,
a ukeni jejich sily na vyvoj dané organizacéi ®lhadnuti budouciho vyvojeirbe byt
uzitetné uvdomit si fungovani tzv. magickékityiuhelniku, ktery tvé:

* ro¢ni rast hrubého domaciho produktu,
* negativni mira nezagstnanosti,

* negativni mira inflace,

» podil salda obchodni bilance na HDP.

Obrazek 4Magickytyruhelnik

Mira nezaméstnanosti v %
aktivniho obyvatelstva
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Zdroj: Vlastni prace podle Univerzita.online.cz
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Socialni faktory

U spole&enskych faktal a jejich vlivu na rozhodovani jsou dopdemy nasledujici

aspekty:

spole&ensko-politicky systém a klima ve sp&testi

hodnotové stupnice a postoje lidi, zejména k oblastnikani, produktu,

potencialnim substittim

demografické faktory a struktura populace, kvadifiki struktura
Zivotni Urove a jeji zmény

Zivotni styl a jeho zrny

dalsi faktory (pokud jsou z hlediska strategie vatgni — vyvoj Zivotniho

prostedi, zdravotni stav populace, dopravni infrastnekatd.)

Technologické faktory

Stejre tak jako ostatni faktory, tak i t technologickéoy pro firmu a jeji strategii

dulezité a mohou generovat vyznamniélgZitosti a hrozby. Zde se jedna riktad

0 nasledujici:

Nové inform&ni a komunikani technologie mohou racionalizovat

komunikaci se zakazniky, dodavateli a pracovniky.

Technologie mohou vést k pozitivnimu owlawvani podminek vykonu prace
(zde se jedna nsilad o automatizaci, robotizaci praci, které jsmravi
Skodlivé nebo znmé nebezp&né), zvySovat bezpaost prace

monitorovanim a automatickou kontrolouip&hu vyrobniho procesu.

Nové technologie, které firma ma moznost uplatnit wyvoji, vyrobé
a distribuci svych vyrobkK sluzeb umotkujici zvySovani kvality,
produktivity, pruznosti vyrobnich a distritmich systém, dale nafiklad

Sefit suroviny, energie, ovlisovat strukturu pracovnik atd.

Moderni technologie mohou také figpivat, napomahat ekologizaci

a humanizaci préce.
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3.3.1.2 Analyza mikrookoli

Pii analyze mikrookoli se primatrpracuje se vztahem podniku k &tixi, ve kterém

podnika, dale as nalyzou konkutensily, ktera pimo na podnik fisobi.

3.3.1.2.1. Analyza konkurémich sil

Analyza konkuretnich sil je zamena na zkoumani konkurence v &ol.
Konkurereni sily maji velky vliv na usfth daného podniku a na pozici, ve které se na
trhu podnik nachazi. Jako hlavni konkuneinsily seradi napiklad:

struktura zakaznik

powest u dodavatéla \&riteli

schopnost ziskani novych kvalitnich pracovnik

konkurerEni pozice na trhu.

Cilem analyzy konkur@mich sil je analyza konkuréni situace na trhu
a odpo¥dét na nasledujici otazky:

» Jaka je dekavand predikce budouciho vyvoje?
* Kde se berou hlavni konkur&ni tlaky a jak jsou silné?

« Jak na tyto tlaky reaguje konkurence a jak se fi danimi vyrovnat?
(Sedl&kova, 2006)

Kvalitni analyzu konkureimiho prostedi nabidné’orteriiv model péti sil.
Porterav model péti sil

Pravym smyslem konkurence neni porazit seepdejde v ni o ziskani konkrétnich
hodnot prodeje. Smyslem konkuteifho jednani je dosahnuti zisku. Ovsefingohledu
na konkuretini jednani s cilem dosahnout zisk je mnohem sj8titJedna se o boj, do
kterého je zapojeno mnoho aktér cilem pisvojit si hodnotu, ktera je v daném ctivi
vytvarena. Pochopitethnemize bytieceno, Ze cilem firem neni zisk. O zisky ovSem
firmy bojuji také se svymi zakazniky, kiese radji piikloni k variant platit mér
a ziskat vice. Firmy déale s@iat se svymi dodavateli, kiebudou spokojessi, pokud
dostanou zaplaceno viceiq@mz jejich dodavka bude menSi. Dale 8bus vyrobci,
ktefi produkuji vyrobky, které by mohly jejich vlastnirobky nahradit. Firmy se

ovSem nemohou sotetlit pouze na existujici konkurenci. Existuji tgb@tencialni
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konkurenti, kt& by mohli vstoupit na trh a celké&wzmenit hodnotu toho kolik si firma
za své produkty/sluzbytuje. (Porter, 1998)

Obrazek 5 Portérv model g@ti sil

Hrozba nové
vstupujicich

Soupeieni

Vyjednavaci ‘ Vyjednavaci

sila » ezl « sila
existujicimi

dodavatelu konkurenty kupujicich

1)

Hrozba
substitucnich
vyrobki
¢i sluzeb

Zdroj: Vlastni prace podle Porter1998
Vyhodnoceni gti sil

Kazda z pti Porterovych pti sil je jas®, piimo a pgedvidatelg orientovana na
vztah k ziskovosti odttvi. Cim mocrjsi dana sila je, tim&Sim tlakem budeisobit

na ceny nebo naklady nebo na& tyto kategorie.
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Odbératelé

Pokud bude vyjednavaci sila zakaznifkupujicich, odbrateb) velka, vyuziji
sveho vlivu a stlé ceny doli. Mohou také pozadovat, aby do vyrobkusluzby bylo
vloZzeno vice hodnoty. OvSem v kazdéntippdd bude ziskovost od¥vi nizsi

a zakaznici si budouigvojovat vice hodnoty.

V jednom od¥tvi se mohou vyskytovat segmenty ¢diiel, ktefi maji wtsSi, nebo

mensSi vyjednavaci silu a kigsou také vic&i mére citlivi na cenovou Urove

Jak zakaznici na mezipodnikovych trzich, tak i zakei na spdebitelskych trzich

byvaji citlivéjSi na cenovou Urowe pokud nakupuji zboZi, které:
* je nediferencované
* je vuci jejim prijmam drahé
* je nedilezité z hlediska jejich vlastni vykonnosti.

Opanym piipadem je necitlivostiti cerg, a to je nafiklad u velkych filmovych
studii, ktera nakupuji vyrobni #aeni. Rikladem miZze byt filmova kamera, ktera je
velice diferencovanym nastrojem. Jeji cena je \dane k ostatnim vyrobnim nakka
nizka, ovsem jeji vykonost ma velky vliv na &sp filmu. Zde tedy plati, Ze kvalita je

s

dulezit&jSi nez cena.
Dodavatelé

Pokud je vyjednavaci sila u dodavateysoka, je vyuzivana k tomu, aby séovali
vySSi ceny, nebo naléhali na ziskani vyhg&ich podminek. Ziskovost odwi bude

nizsi, dodavatelé si totiz budotigvojovat \¥tSi dil hodnoty.

Pri analyze vyjednavaci sily dodavdtelse nesmi zapominat na vSechny
nakupované vstupy, které vchazeji do vyrobkusluzby a to vetrg prace (tzn.
zantstnand). Vyjednavaci sila silnych odhoje tradéné brzdou fiznych od¥tvi, pro
piiklad odwtvi letecké dopravy. Pracovniqupisy dovolovaly, aby znameni kjpzdu
k odletové stojance, nebo k pojezdu letadel pdstigtiploSe pilaim davali pouze
kvalifikovani mechanici. Takovou praci mohli klidzastavat ménplaceni pracovnici

od zavazadel nebo jintiglusnici pozemniho personalu.
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Jak vyhodnotit vyjednévaci silu dodavéateal kupujicich? NiZze je gt bodi, které
k tomu poslouzi. Vyjednavaci sila dodavatel velka kdyz:

e« Jsou velci a vzhledem Kk ro@&Etnému od¥tvi koncentrovani. Jaky
procentualni  podil nakugprodefi v odwtvi dotywny dodavatel

reprezentuje? Jak niggmné by bylo ztratit tohoto dodavatele?

e Odwtvi potebuje dodavatele vice, nez dodavateléigmijii odwtvi.
Vyskytuji se pipady, kdy neexistuji alternativni dodavatelé, mmiains
z kratkodobého hlediskaiiRladem jdou piloti a |€ékd ktefi maji tradéne
vysokou vyjednévaci silu. Maji totiz vyznamné dawvesti a jejich nabidka

je omezena.

* Vyhodou dodavatéljsou také néklady spjaté se &mu dodavatele. Krajni
piiklad je napiklad Microsoft, ktery dodava opeéra systém Windows

a celé poitacové odwtvi je na #m zavislé.

* Ve prosgch hraje diferenciace. Kdyz kupuijici vidi, Ze priigujsou malo
diferencované, vznika silné postaveni k tomu, abys jednoho dodavatele

proti druhému.

* Mohou byt hrozbou, Zeftikroci k vertikalni integraci a sami vstoupi do
produkce odgtvi.
Substituty

Jedna se o vyrobky a sluzby, které jinymisabem uspokojuji tu samou pelbu,
jako produkt odutvi brani k navySovani ziskovosti advi. Substituty stanovuji cenovy
strop, stanovuji Urovecen, kterou stavajici producenti mohou udrzet? 4oy doSlo
k poklesu prodéj. Nagiklad online software na vypracovanindaého piznani je
substitutem pro devé poradce. Organizace zemi vyvazejicich ropuesétileti odrazi
mozné substituty tim, Zeaithyslrg fidi arovex cen ropy tak, aby odrazovaly od investic

do alternativnich zdr@jvyroby energie.
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Kviali tomu, Ze substituty nejsoufimymi soupé, velmi casto pichazeji
z ne@ekavanych mist. Je tedy obtiZzné jejich vyskigdvidat a dokonce i povSimnout

si jich, hned jak se objevi.

Hrozba substituce nabyvékolika zpisoby:
a) hrozba pateby — a to vySsi kvalitou sgebovaného zbozi
b) hrozba produktu produktem
c) hrozba generické substituce

d) hrozba absolutni substituce - vtomtdippct nastava zrna spotebnich
navyki. (Veber, 2000)

Nové vstupujici do odwtvi

Proti now prichozim aktéim, ktei by zvysili kapacitu odstvi a usilovali o ziskani
trzniho podilu, je odstvi braréno bariérami vstupu. Strach z rovstupujicich firem
dusi ziskovost oditvi ve dvou smrech. Risobi na nesmysiné navySovani cen. Tyto
ceny by pak byly lakavé pro névpiichozi firmy. Sodasré pak zavedeni akié
zpravidla nesou vysSi vydaje, aby uspokojili zaklag®Pokud jsem zavedena firma, co
mohu udlat pro zvySeni bariér vstupu? Existuje ci&léa fiznych bariér pro vstup do

odwtvi. Rozpoznat je pomohou nasledujici otazky.

s

* Promitaji se #S3i objemy produkce pro niZSi jednotkové nékladg?mbzné
vyuZzit vyhody plynouci z objemu produkce? Rikych objemech se zaou

projevovat?

e Budou zakaznici nuceni vynalozittjaké naklady pechodu p rozhodnuti

0 zmené dodavatele?

» ZvySuje se hodnota pro zakazniky s&trg s tim, kolik zakaznik produkt
firmy pouzivd? Zakazniky vnimané postaveni firmkojebezpéné volby ji
napomaha kistu.

» Jak vysoké jsou naklady pro firmuii wstupu do nového odwi? Jak vysoké
budou kapitélové investice a kdo bude schopen eotenhje vynaloZit?
Napriklad farmaceutické firmy si s potencialnimi gowznikajicimi konkurenty
hlavu nedlaji a maji relativl volnou ruku ke zvySovani cen. Toto &t totiz

vyZzaduje obrovské investice do vyzkumu a vyvojeask@tingu.
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* Maji zavedené firmy &aké vyhody, na které néwznikajici firmy v odwvtvi
nedosahnou? Tim mohou byt miggad vlastni chréné technologie, ddb

zavedené zriky, jedin&né umistné prodejni mista.

* Omezuje vlada a jeji ogani vstup novym aktém anebo jim gimo brani?
Neprimo mohou také isobit viadni politiky, regukni opateni, patentova

ochrana atd., které mohou zvySowasniZzovat bariéry vstupu do oélvi.

» Jaké opaeni by n&l nové vstupujici aktér ¢ekavat, pokud se rozhodne do
odwtvi vstoupit? Je oditvi znamo tim, Ze nav prichozi to nemaji &hbec

snadné? Existuji v odtwi zdroje, které by umdaibvaly konkuregini jednani?
Konkurenti v odv étvi

Pri vysoké intenzit konkurerniho boje se soupeni promitne do niZsi ziskovosti.
Hodnota, ktera je vytwena je prosodfena, kdyZ je fenesena na kupujici v podob
snizenych cen nebo pokud je vyplytvand pvySeném konkuremim jednani.
Soupéeni miva podobu investic do reklamy, cenové konkcee uvadni novych
vyrobki na trh, zlepSovani sluzeb zdkazniétd. Jak vyhodnotit intenzitu soupai?

Dle Porter 1994 bude nejvysSi kdyz:

e Odwtvi je tva‘eno mnoha konkurenty, nebo pokud jsou konkurentutzn
stejre silni. Dominantni firma byv&asto schopna prosadit praktiky, které

prospivaji celému odivi.

e Vysoké bariéry odchodu z oé&lvi brani firmam odstvi opustit. To nastava
v pripadech, kdyz firmy investuji nemalé piestky do specialnich aktiv, které

nejdou prodat.
* Pomaly fist podricuje bitvy o trzni podil.

* Konkurenti se v oddtvi angazuji z &olika divodi. To tedy znamena, Ze
ziskovost neni jedinym cilem. N#klad statni podnik riize byt podporovan

z narodni hrdosti, nebo také Ze zajig pracovni mista.

Dle Porter 1994 je cenova konkurence nagydSi formou soupieni.
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3.3.2. Analyza od¥tvi

Pro tvorbu spravné a kvalitni strategie je nezbyolge znat odvtvi, ve kterém podnik
podnika. Toto odétvi je pisobenim firmy vyznamn ovliviiovano. Na zéatku se
stanovi odwtvi samotné, k tomu se vyuZivaji informace o vedtkarhu, fazi Zivotniho
cyklu atd. Je nezbytn&ipanalyze zohletbvat fakt, Ze se stav v kazdém &t vyviji
a meni. Mezi tyto znény v odwtvi sefadi znény technologie, marketingove zny,
novi zékaznici a jiné. Jakubikova (2008) do &devého prodedi zahrnuje partnery
(odkeratelé, dodavatelé, dopravni spwlesti), zakazniky, vejnost a konkurenci.
Analyza od¥tvi nam slouzi k ucelenému pohledu na #&dv a stanovuje si cil
rozpoznat sily, které v odivi pasobi a wit miru atraktivity v navaznosti naizné

faktory. Pro kvalitni analyzu odtvi je nezbytné uiit relevantni trh. (Sedtkova 2006)

Pro kvalitni analyzu odstvi je nutné znat zakladni charakteristiky &, pati
k tomu hlavie velikost trhu (hledisko trzeb, objemu produkceétrtrhu, nardnost na
kapital, bariéry vstupu a vystupu v @tivi, patet a velikost konkurenf vertikalni

integrace a jeji stupefaze zivotniho cyklu zkoumaného @i, diferenciace.
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Struktura odv étvi

Dle Dedouchové 2001, je struktura &bt charakterizovana velikosti podilu
jednotlivych podnik na trhu daného okoli. Rozdilna struktura &@dv ma rozdilny
dusledek na rivalitu konkurett Struktury se postugnméni od atomizovaného ke
konsolidovanému uspadani celku. Zgtkem tedy atomizované agtvi zahrnuje velké
mnoZstvi malych nebo istdnich podnik a zatim zde neexistuje Zadna dominantni
firma. Naopak konsolidované oglvi je charakterizovano malym @em velkych
dominantnich podnik nebo v krajnim fipact pouze jednim podnikem, tedy
monopolem.

Obrazek 6 Struktura okoli

Atomizovane Konsolidovane
mikrookoli mikrookoli
mnoho podniku. nékolik podnik( jeden podnik nebo
Zadny dominantni dominantnich jeden dominantni
podnik (oligopoal) podnik (monopol)

Zdroj: Vlastni prace podle Dedouchova 2001

Atomizované okoli je charakterizovano nizkymi vstimi bariérami do oditvi
a malou diferenciaci vyrolik coz znamend, Ze bude existovat velkggbamalych
firem, které budou chtit do od&twi vstoupit a na konjukte vycElat. Vysoky pa@et
novych firem postupendasu znamenaiebytek vyrobk, ktery postup#é vede az ke
snizovani ceny. Vysledkem je cenova valka, ktefiaupi nékteré podniky z odstvi
vystoupit, a tim také odstrasit nowstupujici. Upadkové&ést pokraduje az do
okamziku, kdy je v daném okoli vyrovnana kapacipmptavkou. (Svoboda, 2007)

Konsolidované okoli je charakterizovdno nelehkdedpowdi povahy a intenzity
konkurence. Podniky v konsolidovaném okoli jsou jakznamo na s@bnavzajem
zavislé. Vzajemnou zavislosti se mysli fakt, Ze kkoenceschopnost podnikuimo

ovliviiuje ziskovost dalSich podnik
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Segmentace trhu

Kourdi (2011) charakterizuje segmentaci trhu jagztleréni cilového trhu s cilem
piinést co nejdkladrejSi porozundni tomu, jak nejefektivji poskytovat zakaznické
sluzby a prodavat. Diky tomu obohacuje vyvoj prdduk pomaha s pochopenim
zékaznik a jejich ndkupnich zvyklosti, pr&wdiky tomu jsou marketingové plany
zacilené, aktudlni, déd implementovatelné a nakladowefektivni. Segmentace
poskytuje Uzce zacilené informace, toho dosahupeklenim informaci, jako jsou
piijem, bydlis¢ a wk zakaznik do sekci se vztahem k cilovému trhu. Diky intarnet
dokazitidici pracovnici definovat tvar a skladbu trhu, stimdit se na potencionalni
zékazniky, budovatévnost existujicich zakaznika analyzovat informace pro zlepSeni

efektivity marketingu.
4.3.2.1Model Zivotniho cyklu odwtvi

Podle Dedouchové (2001) jsou vSechna ébdvcharakterizovana gitym vyvojem
a trendy, které zvolna, nebo nahlégpbuji v od¥étvi zmeny, které si nasledrvyzaduji
strategické reakce zastrenych firem. Od¥tvi casto prochazeji titymi evolucnimi
fazemi a to od vzniku az po zanik. Zivotni cykly jmmk odwtvi, tak i vyrobky,
podniky i celé ekonomiky. Z pohledu volby strateggevelmi dilezité znat a provést
analyzu Zivotniho cyklu oddvi. Zivotni cyklus od¥tvi je siln provazan s vyvojem
poptavky, ktera se také odrazi v tempstu odetvi. Sedlé&kova 2000 uvadi, Zze vyvoj

odwetvi prochazi&mito etapami:

* Vznik — Cilem je pro podniky ziskat vysoky trzniddloa vytvait si dovednosti
pro pilakani zakaznik, aby si podnik vytvill co nejlepSi a nejpeysi
konkurertni pozici. Podniky pdebuji kapitdl na rozvoj v oblasti vyzkumu
a vyvoje, prodeje a servisu. Pokud se to podnikpoddi, méli by zvazit
odchod z odgtvi.

* Rust — Cilem je udrzet konkurémi postaveni a co nejrychleji zvysitig\ypodil
na trhu. Rostouci trhiggkd do od¥tvi noveé firmy, proto je velmi iezité
ziskavat co nejvice stalych zakaznika tim vytvdet bariéry pro vstup do
odwtvi. Pokud je to pro firmu mozné, dopouje se vstup na nove, zahramii
trhy.
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* Dospelost — Poptavka roste velmi pomalu a zvySuje s&kmrtni boj v oblasti
cen a vyrobkové diferenciace. Podniky se snaZi fetdpnuti zakaznik
konkurenci nafiklad doprovodnymi sluzbami. Slabsi firmy se sredistedit
na jeden segment, kde se snazi vyniknouf Imizkou cenou, nebo lepSimi

sluzbami zakaznikm.

* Dozrani — Poptavka jiz roste jen miniméin blizi se dosazeni vrcholu. Podniky

musi ¥novat pozornost chovani svych konkufeatreagovat naén

« Upadek — Zde jiz poptavka po vyrobcichérze klesat. Pro podniky nastavaji
tézké chvilky a velmi vazna strategicka rozhodnutia&t se dale na stavajicim
trhu o znénu situace a agpovném nastartovani poptavky, nebo z &divodejit?
Podniky se slabSim konkurarim postaveni séasto rozhodnou pro odchod

z odwtvi. Pred samotnym obchodem se ovSem snazi dosahnout mgj\g&si

vynos (postupné snizovani majetku, omezovani irvasd.

Obréazek 7 Zivotni cyklus

. A
Poptavka

Vznik Rust Dospélost Upadek

/——\\

/

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Sedkova 2000
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3.3.3 Analyza vnifniho prostiredi

Ukolem analyzy vnihich zdroji je identifikovat strategicky vyznamné zdroje
a schopnosti a diky tomu vymezit specifickégnosti podniku jako zdroje konkukan
vyhody. Je tedy nezbytné se zabyvat &rgin klicovych zdroji, které ma podnik
k dispozici, nebo které je peba zajistit a znazognim profitu €chto gednosti
v souvislosti s predikovanym vyvojem &&iho okoli. Z funkniho hlediska se dotyka
mnoha podnikovychéinnosti, jako napklad vyzkum a vyvoj, vyroba, marketing,

finance trizeni lidskych zdrdj apod. (Srpovéa, Svobodova, 2011))

Pro analyzu vninhiho prostedi se neéjasgji vyuziva napiklad: metoda 7S
analyza“, metoda SWOT, ktera se také vyuziva k analyzeépiho prostedi, take

finan¢ni analyzaa jiné.

3.3.3.1. Metoda 7S analyza

Hollesen 2003 tvrdi, Ze jednim zic8trategické analyzy je vZdy odhaleni rozhodujicich
faktori podmiujicich Usgch firmy pi realizaci strategie, tzvkli¢ovych faktora
uspéchu. Pri jejich identifikaci se vyuziva 7S analyza, kteratyvinula firma
McKinsey. V jejich pojeti je nutno na kazdou firrmahlizet jako na mnozinu sedmi
z&kladnich faktar, které jsou vzajemnprovazany a ve svém souhrnu rozhoduji o tom,
jak bude zavatha strategie napéna. Harmonicky soulad mezi jednotlivymi dédivymi
faktory je klcem usgchu kazdé firmy. Kikovsky 2006 uvadi, Ze model se nazyva dle

sedmi niZze uvedenych fakigijejichz ndzvy z&naji pismenem S:

e Struktura — Struktura je v modelu chapana jako lotwea a funkni naph
organiz&niho uspgadani. Kdo je natkzeny, kdo je poizeny, kdo s kym
spolupracuje, jaké jsou kontrolni mechanismy a jaksdileni informaci.

e Strategie — V modelu slouzi pro vyhodnoceni, zd# kpyodnikovych cil
dlouhodobého charakteru dosazeno a zda pod¥ak veaguje naffezitosti

a hrozby, pichazejici z okolniho prosdi.

e Schopnosti — Schopnostmi je mam@ profesionalni zdatnost pracovniho
kolektivu jako celku. Nespravné pochopeni by ovSpanovalo v pipact
prostého sattu kvalifikaci jednotlivych pracovnik Je nezbytné brat v Gvahu

synergické efekty (kladné i zaporné) dané Urovgaoizace d@izenim.
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* Spolupracovnici — Rozumi se tim lid@dovi ifidici pracovnici, jejich funkce,
vztahy, aspirace, motivace atd. Je dopeno rozliSovat mezi kvalifikovanymi
(systém zvySovani kvalifikace atd.) a nekvalifiknymi aspekty (morélni
hlediska, postojei£i firmg).

* Styl manazerské prace — Jedna se o vgjdidtoho, jak managementigiupuje
k feSeni krizovych situaci. Je dopdeno si uédomovat, Zze ve &Sine
organizaci panuji rozdily mezi formalni a neformdtrankoutizeni podniku,

tedy mezi tim co je psano a tim co management &hditla.

» Systémyrizeni — Systémyizeni jsou v metadprostedky, procedury a systémy,
které jsou vyuzivany kzeni. Jsou to ndjklad komunik&ni, kontrolni,

informasni atd.

e Sdilené hodnoty — Jjsou zrcadlem zakladnich skoti, ideji a princif
respektovanych pracovniky &kwolika dalSimi stakeholders.

Obrazek 8 Model 7S analyza

Structure

Strategy

Systems

Shared
values

Zdroj: Vlastni prace dle Ki&ovsky 2006
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3.3.3.2. SWOT analyza
Kumar 2008 a Dedouchova 1998 sgoteuvadsji, Ze podstatou analyzy SWOT je to,

Ze identifikuje faktory a skudeosti, které pro objekt analyzygqustavujisiiné a slabé
stranky, prilezitosti a hrozby. Tyto faktory jsou nasled¢rhodnoceny, nebo obodovany
ve ¢tyfech kvadrantech tabulky. Analyza je uZitgm nastrojem rekapitulace a shrnuti
piedchozich analyz. Metoda se nevyuziva pouze nzgittké Urovni..

1. Silné stranky jsou pozitivni vniini podminky, které davaji firtnurcity druh
konkurergni vyhody. MiZe to byt nafiklad dobré finatini zdravi podniku, fistup

v s

2. Slabé stranky jsou negativni vnihi podminky, které mohou mit vliv na vykonost
organizace. NiZze se jednat o absenci nezbytnych Zdraj schopnosti, dale
nagiklad manazé se Spatnymi strategickymi postupy, neing finaréni zatizeni
atd.

3. Prilezitosti jsou sodasné, nebo budouci podminky v predf, kterou jsou anebo
budou piznivé vystugm organizace. #ezitosti by nemily byt posuzovéany
z hlediska sotasnych hledisek, ale hla¥nz hlediska dlouhodobého vyvoje

prostedi a jeho vlivu na organizaci.

4. Hrozby jsou sodasné, nebo budouci podminky v predf, které jsou nefznivé
sowasnym nebo budoucim vystup organizace. Jedna se fifad o vstup silného

konkurenta do oditvi, pokles pétu zakaznik atd.

Obrazek 9 SWOT analyza

S o)

Silné stranky Prilezitosti

W T
Slabé stranky Hrozby

Zdroj: Vlastni prace
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Vyuziti analyzy SWOT p#i vytvareni strategii

Managementy spoteosti nemaji zajem na tom, aby se vystupem SWOTyana
staly jen v¢tem vnitnich a vijSich pozitivnich a negativnich faktorJde jim o to, aby
analyza pilezitosti a hrozeb, silnych a slabych stranek bsdajemr propojena. Je
dulezité sledovat vnihi a vrEjSi prostedi ve vztahu kifilezitostem a hrozbam z okoli,

které je s podniky jakymkoliv Zgobem spojeno. (Zamazalova,)

Podle Kostan, Sute 2002 se rozliSujityii zakladni typy strategii, dle toho, které

e

faktory jsou dilezit¢jSi a které pevazuiji.
e OS (maxi-maxi)

- Charakteristicky tim, Ze se zde exterrilgZitosti snoubi s internimi

prednostmi.
- Vyuziva gilezitosti z okoli.
e ST (maxi-mini)

- Vedeni organizace si sdomuje existenci iflezitosti, ale neni schopno

je pro nedostatek nezbytnych dovednosti vyuzit.
- Vyuziva silnych stranek organizace iekonavani hrozeb.
e WO (mini-maxi)

- Hrozby jsou zde schopny ohrozit existenci orgarézim, Ze mohou

vyuzit internich nedostaik
- Prekonani slabych stranek organizace, vyuzivéteftosti z okoli.
e WT (mini-mini)
- Situace, ve které externi hrozb&ze poskodit organizai prednost.

- VyuZziti obrannych strategii zatfenych na odstrani slabych stranek

a vyhnuti se v&Sim hrozbam.
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3.3.3.3. Matice hodnoceni strategické pozice podrHkSPACE
Metoda SPACE (Strategic position an Action Evalali je ¢asto vyuzivanou
technikou, ktera sdruzuje vysledky analyzyjgiho a vnitniho prostedi do jednoho

celku a z vysledk odvozuje strategické chovani firmy.
VnéjSi prostedi je v metod vyjadcovano dema kritérii:

» Stabilita prostiedi - dana faktory jakymi jsou technologické amg, bariéry

vstupu do odgtvi, promenlivost poptavky, inflace a;.

» Atraktivnost odvétvi - ovlivnéna faktory jakymi jsou velikost trhu, etapa

Zivotniho cyklu, struktura odtvi, rastovy potencial aj.
Vnitini prostedi je zde vyjaeno dema Kritérii:

» Konkurenéni vyhoda dané organizace podmirgna faktory jako je Zivotni

cyklus vyrobku, ¥rnost zakaznik, schopnosti organizace, podil na trhu atd.

* Finanéni sila organizace -dana ukazateli jako likvidita, mira zadluZeni,

navratnost investice atd.

Po propojeni kritérii vnihiho a vejSiho prostedi vzniknou relativé odliSna

postaveni strategického chovani organizace.

Agresivni postaveni je tradéni pro atraktivni, stabilni odtwi, ve kterém
organizace ma konkurémi vyhodu a je schopna ji udrZzovat. Diky agresiwnim
postaveni jsou umo#&ny nove akvizice, zvySovani podilu na trhu, stadstvani zdroj

na vyrobky, které jsou pro firmu ziskové.

Konkurenéni postaveni je tradiéni pro atraktivni, ovSem relatignnestabilni
prostedi, ve kterém si organizace drzi konkdrdénvyhodu. Ve strategickych z&nech
by n¢ly byt vybirany cesty, kterymi si firma upevni fimai postaveni, zvysi
hospodarnost vyroby, vyviji nové vyrobky a snizogdlady.

Konzervativni postaveni je tradEéni pro stabilni prosedi, které se vyzgaje
nizkou mirou #stu odwtvi a organizace je dostate€ financné stabilni. Cilem
organizace by o byt chranit své usgné vyrobky, vyvijet vyrobky nové a sniZovat

naklady.
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Defenzivni postavenije tradtni pro neatraktivni prostdi, kde firma nema
dostatén¢ konkurerini vyrobky, ale také chybi fin&ni prostedky. Cilem organizace
a také jeji nutnosti musi byt vyrazné sniZovaniladik omezeni investic a &

piremyslet o moznosti odchodu z @tixi. (Cimbalnikova 2012)

3.3.3.4. Matice |IE

Matice IE je sloZena za dvou dimenzi ziskanychtpedsictvim vazeného skore matice
IFE a vazeného skore matice EFE. V prvnim kroktepy nutné vytviit jednotlivé

zakladni matice EFE a IFE. Matice je tg&pna temi hlavnimi sférami:
* Rast a rozvoj,
* udrzeni a posileni,
e aprodej, nebo sklize

Matice je dale roz&lena do deviti poli. Kvadranty I, Il a IV maji vyam jako
soubor strategiitistu a rozvoje a podniky nachazejici s&chto polich by se gy
zametit na strategii intenzivni a strategii integnda Kvadranty lll, V a VII znazatuji
strategie pro udrzeni a posileni a podnik by s snaZzit proniknout vice na trh,
piivadét na r&j nové vyrobky a inovovat sgasné. Kvadranty VI, VIl a IX znaztuji
strategie sklizi a prodej. (Pos¥aTomsik, Zufan, 2008)

3.3.4. Hierarchie firemnich strategii

Hierarchie firemnich strategii ma velkou roliti pformulaci strategie a vipmé
navaznosti na misi podniku byeha existovat hierarchicka struktura strategii, jetha¢
na sebe navazujicich. Hierarchie je meda naii Urovre, kdy na nejvysSim stupni je
Corporate strategy, pod ni Business strategy aejraZz8im stupni Functional strategy.
(Kerkovsky a Vykygl 2003)

Corporate strategy obsahuje primarni podnikatelska rozhodnuti, ¢odv
podnikani, zem podnikani, zpsob alokace kapitalovych prostiki, forma fizeni
spolé&nosti, forma podnikatelského zém atd. Je zde rozhodnuto také o férm
strategickych obchodnich jednotek (SBUs) & mékladni strategicke cile.

Business strategyobsahuje zakladni strategické cile @sqby jejich plni pro
jednotlivé arovi (SBUSs).
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Funktional strategy zahrnuje dili strategickarizeni jednotlivych specifickych
oblasti spolénosti, nap. marketing, vyzkum a vyvoj, personalistika, vyraiid.

3.3.5. Tii zakladni konkurenéni strategie podle Portera

Michael Porter v roce 198ipel s navrhemiech zékladnich konkurénich strateqgii,
pii jejichz tvorke vychézel ze zkuSenosti, Zé¢egpokladem nadémného vykonu je
dlouhodolé udrzitelna konkureini vyhoda. | kdyZ méa podnikadu silnych a slabych
stranek v porovnani s jeho konkurenty. Dle PortE988 existuji zakladni dva typy

konkurergni vyhody: nizké naklady nebo diferenciace
Obrézek 10 Porterovy zakladni konkutenstrategie

KONKURENCNI VYHODA

|_

8 nizké naklady diferenciace
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% Strategie vedouciho postaveriferencia&ni strategie
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% Cilena strategie pro vybranyCilena strategie pro vybrany
r ¢ segment trhu s nizkymisegment trhu s diferenciaci
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é % ;>’, naklady

= O
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Zdroj: Vlastni prace podle Porter, 1998

Tyto dva zakladni typy konkuréni vyhody spolu se vSendinnostmi, které jsou
nezbytné pro jejich ziskani vedly Portera k forrasujaho i zakladnich konkuremich
strategii: Strategie vedouciho postaveni nizkydtadla, diferenci&ni strategie a cilené

strategie.
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Strategie vedouciho postaveni nizkych naklad

Dedouchovd, 2001 tvrdi, Ze tato strategie je oowdmia na vytvieni takovych
podminek, které firdhumozni vyrabt levrgji nez konkurence. Tofmasi d¥ vyhody.
Vyrobky a sluzby jsou nabizeny za nizSi cenu, naldizi konkurence a ziskiifpm
zastane stejny, jaky ma konkurence. A druha vyhodd#édva v pipadt cenové valky,
kdy ma podnik lepSi a siéjgi konkuregni vyhodu.

Z hlediska hodnotovéhi@izce nize bytreceno, Ze strategie nizkych nakiaarani
podnik ed hrozbami konkurefit pied substituty i fed silnymi dodavateli
a odkgrateli. Podniky s nizkymi naklady na vyrobét$inou zaujimaji vysoky trzni
podil na trhu, mohou tedy na vstup novych konkuremébo substituit reagovat
shizenim ceny a tim vytyib vyraznou vstupni bariéru. Jedinou nevyhodou yidhk
nakladi je fakt, Ze nize byt snadno konkurenty napodobovana. Konkurewihau

nakoupit stejnou technologii a stejnéizani.
Diferenciaéni strategie

Podle dedouchové 2001 je cilem této strategie jSibde od konkurence tim, Ze
budou nabizet kvalitjSi, dokonalejSi vyrobek. Diky tomute podnik Zadat vyssi
cenu a zvysit si tak zisk. Diferenciaceize byt dosazeno vySSi arovni diferenciaci
vyrobki, nagiklad nové vyrobky, nové technologie, lepSi serdigod. VSechny

zpasoby diferenciace slouzi k zvySovani prodeje.

Diferenciani strategie je velmi drahard®tlpokladem je investice do oblasti, jakymi
jsou wdeckotechnicky rozvoj a marketing. #ifinan¢ni nar@nosti se musiikladns
sledovat, aby bylo dosazeno zisku.

Z pohledu hodnotovéheetézce Izefici, Ze diferenciéni strategie chrani podnik
pied konkurenty, diky umoZni dobrého vztahu se zakaznikem. Nevyhodou
diferenci&ni strategie je ve schopnosti podnikiepedcit zakaznika, Zze vyrobek nebo
sluzba jsou vyjiméné.

Cilena strategie

Cilena strategie pozornost sdeduje na vyhodu nizkych nakladhebo diferenciaci
zpravidla pro jeden segment. Segmentizen byt definovan geograficky, typem
zékaznik atd. Podnik se dle cilené strategi@zm zanstit na nizké naklady nebo na

diferenciaci.
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V piipact nizkonakladového vychodiska, podnik konkuruje zkyini naklady na
daném segmentu trhu. Podnik naklady snizuje nadakkusSenostniho efektu.

V piipack diferencigniho vychodiska rize byt podnik asgsny tim, Zze doke zna
své zakazniky. Diferenciacetre byt vysoka nebo nizka podle toho, jaky typ @len
strategie podnik sleduje.

Cilena strategie vyusti ve wbvyrobku, segmentu trhu a specifickyate@nosti.

Tabulka 3 Vykr vyrobku, trhu, specifickychipdnosti a zakladni konkur@ri strategie

Strategie Diferenciaéni Cilena strategie

vedouciho strategie
postaveni nizkych

nakladia
Vyrobkova Nizka (pomoci Vysoka  (pomoci Nizka i vysok&
diferenciace ceny) jedingnosti) (cena nebo

jedingnost)

Segmentace trhu  Uzka (masovy trh)  Siroka (mnohdJzka (jeden nebo

segment trhu) nekolik  segmeni
na trhu)

Specifické Ve vyrok¢ a V rozvoji prodeje a Zadné  specificke
pirednosti materialovém marketingu prednosti

hospodéstvi

Zdroj: Vlastni prace podle Dedouchova 2001
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3.3.6. Mintzbergiv pristup k tvorbé zakladnich konkurenénich strategii

Podle Mintzberga (1999) je Porierpodhled na strategii neuplny. To p&dwauli tomu,

Ze chybi blizsi specifikace podnikatelské aktivikiera je rozhodujici a jef@dnetem
strategie. Mintzberg ip tvorb¢ strategii vychazi z Portera, ovSem jeho praci dale
rozpracoval. Hnos je pedevsim ve Zgsreéni pohledu na podnikatelskou aktivitu a jeji
dalSi vyvoj z pohledu podnikové strategie. Dle Mbdrga je fi zpracovani strategie
nutné uéit, postaveni jadra podnikatelské aktivity v soustaiznych podnikatelskych
odwtvi, rozliSit charakteristické znaky jadra podnidaké aktivity, zdokonalovat jadro
podnikatelské aktivity, roz&vat jadro podnikatelské aktivity a neustaietpdet jadro

podnikatelské aktivity.
Uréeni postaveni jadra podnikatelské aktivity

Jadro podnikatelské aktivity jergdstavovano kruhem v soustakruhi ostatnich
podnikatelskych aktivit. Vystupy podnikatelské &k, jejiz jadro pati do primarniho
pramysloveého odstvi, se vyznauji snahou o vstup do jinych podnikatelskych &div

jako material nebo suroviny. Podniky s touto poditekskou aktivitou jsou zpravidla

viN 7

Pro podnikatelskou aktivitu, kterd se nachazi wedirnim pimyslovém odutvi,
je charakteristické to, Ze disponuje velkymteon moznosti, jak ziskat vstupy a jeji

vystupy mohou byt vyuzityiznymi uzivateli.
RozliSeni charakteristickych znaki jadra podnikatelské aktivity

Podnik se odliSuje v konkurémim trznim okoli tim, jakym zZisobem diferencuje

svou nabidku. Oproti své konkurenci nabizi odlgm®bky nebo sluzby.
Diferencia¢ni strategie rozliSuje rékolik zptasohi:

» Diferenéni strategie zanéfena na cenu- nejlEzngjSi zpisob jak se postarat

o odliSeni vyrobku.

« Diferenéni strategie zanéfena na image- diky marketingu vytv predstavu

diferenciace, kde vSak Zadna neexistuje.

» Diferencia¢éni strategie zanéiena na kvalitu - vyrobek zde neni jinym, ale je

lepSi tim, Ze je spolehkji, mé& delsi Zivotnost atd.
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* Nediferenéni strategie -pokud na trhu existuje dostatek prostoru, vznikak&

pole pisobnosti pro imitatory strategii.

» Strategie zaméiend na nesegmentovany trh vychazi ze snahy podniku

e

vyrobku.

» Strategie orientovand na segmentovany trh predpokladem je, Ze podnik
piizptsobi své vyrobky specifickym charakteristikAm ddngegmentem trhu.

e Strategie orientovana na jeden segment trhu podnik vyrabi pouze jeden

vyrobek.

» Zakazkova strategie je zvlasStnim pipadem segmentace vyrobek je navrzen,

vyvinut a vyroben pro jednoho konkrétniho zakaznika
Zdokonalovani jadra podnikatelské aktivity

Existuje velké mnoZstvi Z#gohi, jak dosahnout zdokonaleni podnikatelské
struktury. Podnik mize napiklad vyvijet vyrobky v rdmci své podnikatelske igky.

.....

podporovat své vyrobky na svych trzich.
RozSFovani jadra podnikatelské aktivity

Strategie Ize dosahnout vertikalnim, horizontalmeho kombinovanym zigobem.
VertikéIni zpisob je uplatovan vyuzZitimstrategie vertikalni integrace, ve které se
propojuji podnikatelské aktivity tpd a za =zakladni podnikatelskou aktivitou.
Horizontalni zfisob gedstavujediverzifika éni strategie, pti niz podnik pechazi na
dalSi podnikatelské aktivity. Vifpact rozSiovani jadra Ize rozliSit jeStdalSi formy

strategie.

Strategie vstupumuze byt obninou vertikalni integrace nebo diverzifikace. Podnik
muze do nové podnikatelské aktivity vstoupit tim, se sdm bude timto #pobem

rozsiovat nebo tim, Ze odkoupi jiny podnik.

Integraéné diverzifika éni strategie je jednou z nejzajim&jSich strategii. Podnik
vytvéii fettzec podnikatelskych aktivit ze vSech stran. VyuZpa@otovary, finalni
produkty i vedlejsSi produkty jadra své hlawimnosti. Totoretzeni niize jit tak daleko,

Ze je irelevantni rozliSovat, zda se jedna o irgeigti diverzifikaci.
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Strategie Ustupu je opakem diverzifikace. Podnikpigeéto strategii snazi snizit
pocet svych podnikatelskych aktivit. Naskytuji se édwmoznosti, podnik zcela

zlikvidovat, nebo podnik prodat.
Zména jadra podnikatelskych aktivit

Zména jadra podnikatelské aktivity znamend pro podpilehodnotit pedstavu

0 podnikatelské aktiwit Praxe ukazuje, Ze je geba jadro podnikatelské aktivity nejen
upevnit, ale skdy dokonce pedefinovat. Podniky po vSech expanzich, integracich
apod. ztratily smysl, provlastre existuji. Lze zvolit takovou strategii, ve ktem@jadro
podnikatelské aktivity zcela fedefinuje. Jindy je moZnost fgkombinovani
podnikatelské aktivity v podnikatelském portfoliebo gemistit jadro aktivity do

jiného mikrookoli.
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3.4. Implementace strategie

Implementace strategieslgvadi zvolenou strategii do praxe. Implementadgeambyt
provedena mnoha #poby a zpsob, jakym bude provedena, se nazyva strategickou
architekturou organizace. USmost samotné implementace bude s velkou
pravdEpodobnosti zavisla na skdtesti, jak budou tzné komponenty fungovat
dohromady a vytv pro danou organizaci kvalifikaci, se kterou seldw ostatni $#i
vyrovnavat. (Johnson, Scholes 2000)

Pri procesu implementace je o faktické uskiitvani strategie a jejiipneseni do
podnikového procesu. Kili provedeni implementace je nezbytny souhlas sefaym
obsahem strategie od managementu nebo jinych wnejadt prvki v fizeni organizace.
Pri schvaleni musi byt rozpracovana strategie zamederbudoucich pldna rozpéta a
je nutné v organizaci vytwid podminky pro zdarnou implementaci strategie kdsova
a Novy 2004)

Obrazek 11 Implementace strategie

( Pouzivani
strategického

Instalace
podpurnych
systému

Tvorba
spravné
organizaéni

Alokace
zdrojl

Implementace
strategie

kultury v
souladu se
strategii

podporujici
strategii

Instalace
podpurnych

Zdroj: Vlastni prace podle LukaSova, Novy 2004
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Podle Mallya 2007 je ugpna implementace zaloZena na tom, jak se vedeni
spole&nosti pod#i vytvorit prostedi organizace, které bude podporovatmyn Zmeny
musi byt chapany jakoriezitosti ke zlepSeni organizace, ne jako hroztmavdechny
zainteresované skupiny. Dle Lukasova, Novy 200#njglementace rovna samotnému
uskuté&novani a jejimu zapojeni do jednotlivych pracespodniku. Je nezbytné, aby se
vSechny organizai slozky v organizaci na implementaci strategi&&dali domluvit
a byly si v gipact poteby schopny pomoci. Pro kazdé implementovani sfiatg
nutné jeji odsouhlaseni vedenim spotesti, a to & uZ se jedna o tpdstavenstvo,
majitele firmy nebo najklad top management. Tato strategie by g&rpromitnout
ve vSech programech, planech a budoucich rdepb, se kterymi chce spotost

v budouci dob pracovat.

Implementace zvolené strategie dale vyzadizjeni strategické zény, to zada, aby
manazé jednali z hlediskatizeni procesu zémy a mechanisth pro toto fizeni
pouzitych. Tyto mechanismy se nejenom zabyv&gstavbou organizace, ale budou se
zabyvat zninou kazdodenni rutiny a kulturnich asgekiohnson, Scholes 2000)

Kourdi 2001 uvadi &olik doporweni, které by @ manazer mit $ implementaci

strategie na pa#h:

* Vize. Strategie musi mit jasnougplstavu a lidé musi rozwntomu, kam

smeétuji a jaké vyhody z nové strategie ziskaiji.

« Komunikace. Casto se stava, ze Zma narazi na problémy, stava se to
z divodu toho, Ze je Spatrvnimana. Je popisovana jako jedina udalogtam
by byt ovSem prezentovana jako cesta, kterd veddoké stanici nebo
k procesu probihajicimu dase. Velmicastym problémem je komunikace a to
v pifipadech, kdy méa naideny manazer it kolik informaci a které informace

se maji dostat k petkenym zarmsstnaném.

* Planovani Je potebné ukit kroky, které budou provedeny a zabrani lidem mit
tzv. tunelové vidni. Aby se nesoustdili pouze na vysledek, ale misto toho
hlectli na bezprosedni udalosti, které jsou nezbytné pro dosazeini cil

* Neustaly pokrok. Cile by nendli byt stanovany #liS daleko do budoucnosti.
NadSeni po celou dobuti téi pétiletého planu nevydrzi a je nezbytné slavit
i kratkodol&|Si usgchy.
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* Realismus a prakténost. Je nezbytné zbavit se odkazu minul&éay Nejedna
Se pouze 0 neusgné zndny, je poteba se zbavit i odkazu Gg§mé zminy. Ty
s sebou nesou roky optimalizace. Optimalizace staviiremniho rozvoje
s sebou Pnasi vyerpanost &asto vytvédi skepticky pohled na&ée a nechtl

riskovat.

» Zapojeni. Lidé maji pozitivni pohled nacei, které mohou sami vytvét

a odmitat ¥ci, které jsou jim nazovany ze shora.

* Motivace. Obava ze selhani a nedostatek séb&g mohou program zim

zastavit, a proto je nezbytné tomieg@chazet na vSech arovnich.

» Piekonani odporu Odpor jde pekonat tim, Zze se #adazni, co lidé mohou
ziskat nebo to, jaké vyhodyipese odstraimi negativnich stranek. Nej&i
problémy mohou nastat ze stranyfeghich manaZér nebo vedoucich
pracovniki s dlouhym pracovnim pofrem a omezenou zastnanosti, ale

s nadji na vyslouzené povysedtiibrzky odchod dodchodu.

« Skoleni a podpora Je dleZité, aby viechna pebna Skoleni prathla jes
pied z&atkem zndn. Diky tomu lidé ziskaji sebédru a schopnosti, které
budou patebovat k Usgchu.

3.4.1. Chyby (¥ implementaci strategie

Kapitola je zamfena natasté chyby vedeni spdéleosti, dle Legge 2014, kterych j& p

samotné implementaci strategasto vyuzZivano.

Mezi obvyklé chyby manazémati nagiklad odchyleni se od cileci{ je v tomto
piipadt implementace strategie). K tomuto jevu dochaztipgaech, kdy se manazer
vénuje odliSnyn¢innostem a na samotnou implementaci strategie mywé dostatek
¢asu. To ma za nasledek nedostateprovedenou implementaci, ktera pozbyva
prvotniho @elu.

Jako dalSi problém sgaje @i nedostaténych manazerskych schopnostech
manaZzerazodpovidajiciho za implementaci. Manazer svymiongietentnimi kroky
ohrozuje samotnou implementaci a to na vSech stbhpmleodchyluje se pouze od
stanoveného cile, ale také ztraci autoritu, ktexauj podizenych pro spravnou
implementaci takéidezita.
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Chyby manaZzera ip stanoveni Ukdl pro podizené Manazer Spath odhadne
schopnosti svych pétkenych a zahlti je mnoha ukoly, kdy piéni zamstnanci
nejsou schopni vSechny stanovené Uukoly sprayorovést a dochazi tim

k samotnému ohroZeni implementace strategie.

Je dilezité, aby manaZzer dohliZzel spravnou alokaci zdréj Pri niz se niZze stét,
Ze @i zawrecnych pracich jiz proggdky tomu utené nebudou, a tim dojde k ohrozeni

implementace strategie a vSechny postuibyedprovedené budou kd@mu.

Casto se vyskytujicim problémem byva taledostateéna vynalézavost manazera
prAi implementaci strategie Ukolem manazera zodp@iného za implementaci je
pripravit své pot@izené na samotnou implementaci jitze¢p samotnym zahajenim
a neustale konzultovat jakékoliv problémy, novinmkgbo dokonce ugphy se svymi

podiizenymi, a tim je do samotného procesu implementecemalré zapojit.

Opomijeni podnikovych autoritpii samotné distribuci Ukal spojenych
s implementaci. V podnicich existuji osobnosti, ré&tesi za dobu svéhoupobeni
v podniku vybudovaly autoritativni postaveni dikgys schopnostem a dovednostem
a jsou mladymi, ménzkusenymi kolegy vnimani jako vzory. Tyto autaiitai osoby
by v implementaci strategie dhy piebirat hlavni Gukoly a mladSim, m€mkusSerjSim
kolegim byt jak gikladem, tak i poradnim organerfi pamotné implementaci.

3.4.2. Vyuzivani strategie dcovstvi

Vuadcovstvim je oznsovan vztah mezi jednotlivcem a vedoucim nebo siaypi Je to
schopnost vedouciho skupitidit tak, aby dosahovala co nejlepSich vystedkodobg
jako v kazdém vztahu i zde je velmildzité pro vysledek to, jak spolu budouéob

strany spolupracovat. (Kaplan, Norton 2010)
Viadcovstvi

Vudce je¢asto pouzivan jako synonymum pro vedouciho prakavitop manager).
Vudcovstvi je proces, ve kterém vedoudinmp pisobi na své pdikené, tim je
ovliviiuje snérem k dosazeni @il Vadce musi miintegritu a to tim, Ze vytvid jasné
hodnoty, jakymi se bude skupina, organizace chovatvytvai zéklad pro tvorbu
duvéry mezi pracovniky v organizaci. DalSimilezitym elementem jekonzistence
Pokud vedouci zgmi zavedeny plan s argumentem, 2&do, aby se vyrovnal s trendy

na daném trhu nebo s akcidngodizeni si to zé&nou brat jako zradu aig@stanou
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vedoucimu ¥fit a naslouchat mu. Péideni od vedoucihocekavaji pravdu a to, Ze jim

viadce bude v dabzmen oporou.

Integrita, smir, spojenectvi a soudrznost vyiv&pojenecky vztah meziiadcem

a podizenym. Aby toho bylo dosazeno, je doptmio:

* Vudce musi znat sén, jakym se chce organizace vydat. Musi odmitatiudg

myslenky, které by nevedly k dosazeni wagych cit.

e Vudce musi mit o kazdém zé&stnanci pehled a ¥dét jakymi schopnostmi

zanestnanec oplyva, aby jej dle toho mohl zadkolovat.

* Vudce musi rozpoznat silnou stranku organizace a sa sousgedit. Nengl by

se snazit dat neco jiného, a tim ohroZovat svou konkurenceschopnost

» Vudce ¢asto gijima lidi podle jejich znalosti. Je ovSer¥keé zjistit, jaky je

jejich postoj k praci a organizaci.

* Vudce by ndl vybirat spravné lidi, kterym ukaze 8ma nel by je nechat éat

SVOou praci.
Viadcovstvi versus management

Velké mnozstvi lidi si mysli, Zetdcovstvi a management nemohou byt od sebe
odckleny. Na widce Ize pohlizet jako na inspirujiciho vizideazabyvajiciho se
podstatou nebo vykonem. Na druhé straranazery vidi jako planove, které zajimaji
procesyftizeni. Bennis (1989) vystluje rozdily mezi manazery aidci a vytvdil

nasledujici rozdily mezémnito skupinami:
* Manazdi se staraji gizeni nebo spravujidci inovuji.
* Manazéi napodobuiji, udci inovuiji.
» Manazdi délaji véci sprave, vadci claji spravné ¥ci.
* Manazdi spoléhaji na kontrolu,idci sazi na spolehlivost piidenych.
* Manazdi vidi rozhoduijici faktory, wdci vnimaji dlouhodobé predikce.
* Manazéi napodobuji dobrého vojakandci zistavaji sami sebou.

e Manazéi se souseduji na systém, &dci se sousedi na lidi
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3.4.3. Implementace pomoci CRM

Dle Chlebovsky 2005izeni vztald se zakazniky (Customer Relationship Management
— CRM) p@indsi fadu novych pohlad na marketingové aktivity spojené speé

0 zdkazniky. CRM napomaha k lepSi implementaci env@l strategie podniku dle
konkrétnich zé&kaznickych peb a sotasné situace na trhu. Ani ktiwy rozvoj

v poslednich letech nedokazal f&$it mnoho probléin spojenych s efektivni
implementaci zvolené koncepcefigiupu k trhu. Zakladnimi pfii UspsSné

implementace CRM jsou:

e Zména mysleni vSech zamstnand firmy (prednetem je gechod od produktove

orientace k uspokojovani zdkaznika).
» VyuzZivani modernich nastifofzpravidla oblast IT).
» Predk®zné provadni kontroly uspsnosti implementace (feedback).
Koncepce musi vychazet zé zakladnich stavebnich kanien
» lidské zdroje
» technologické nastroje
* procesni dynamicka struktura

Systém implementace strategie pomoci CR¥esprelky rozmach stale nevyuzivaji
vSichni. Hlavg¢ malé firmy a firmy se star§im vedenim se tomutbsapu vyhybaiji.
Nevidi vyhody, které by jim CRM fmesl a ony by mohly zlepSit kvalitu svého

managementu afigpisobit podminky pro implementaci lepSi strategie.

Stale oblibegsi vyuzivani CRM bylo prokdzanodanku PR Newswire (2015).
Dle vyzkumu z roku 2014 po zavedeni CRM doSlo uniad ke zvySeni vynas
Systém ovSem nezatwje zvySeni perspektivisty automaticky. Je z#glut sladni

zanestnand se samotnym fungovanim podniku, aby bylo dosazéeaych vysledi.
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4 VLASTNI PRACE

V prvni ¢asti vlastni prace bude autorem zkoumany podnik @\E.r.o. pedstaven,
ukazany zakladni udaje , klasifikace CZ- NACE, wgtani organy, hierarchie podniku
a podnikova historie.

4.1. Zakladni udaje

Tabulka 4 Z&kladni Gdaje o spot®sti

IC 60696125

obchodni firma AMPO s.r.o.

statisticka pravni forma | 112 — Spolénost s rdenim omezenym

datum vzniku 21.2.1994

sidlo 59101 #'ar nad Sazavou -dAr nad Sazavou 1, Binska
2345/43

zakladni kapital 400 000,- K

Pocet zaméstnanai 25

Zdroj: Vlastni zpracovani, http:/www.justice.cz
Klasifikace ekonomickychéinnosti - CZ-NACE”

Tabulka 5 CZ- NACE

46690: Velkoobchod s ostatnimi stroji afzzenim

46520: Velkoobchod s elektronickym a telekomunikém

zarizenim a jeho dily

471: Maloobchod v nespecializovanych prodejnach

Zdroj: Vlastni zpracovani, http:/www.justice.cz
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Statutarni organ

Tabulka 6 Statutarni organ spaiesti

Jednatel

Oldfich Poul, dat. nar. £ervence 1946, Veselska 37/5

Zdar nad Sazavou 1, 591 01, Den vz.. fce: 21. (tn@gd 1

Zdroj: Vlastni zpracovani, http:/www.justice.cz

Spole&nici

Tabulka 7 Spoknici spol€nosti

Old¥ich Poul Vklad: 160 000,- K, obchodni podil: 40 %
Alberto Comolli Vklad: 20 000,- K, obchodni podil: 5 %
Dr. Luca Arminio Vklad: 120 000,- K, obchodni podil: 30 %

Martia Luisa Bertolotti Vklad: 100 000,- K, obchodni podil: 25 %

Zdroj: Vlastni zpracovani, http:/www.justice.cz

Hierarchie podniku

Obrézek 12 Hierarchie podniku

7N
Jednatel
N S
| /N
Manager jakosti Rizeni
Ber) dokumentace
/_\j/ -
Auditor
N S
. Obchodné . . . .
Marketing technicky tsek Nakup Sklad, expedice Servis Ekonomika
N S N S N S N S N S N S

Zdroj: Vlastni zpracovani, firemni dokumentace
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Predstaveni podniku

Firma AMPO s.r.o. vstoupila natesky a slovensky trh v roce 1994 se #ém
obsahnout wity segment trhu Sirokou Skalou subdodavek prolsatastrofi a zd&izeni,
piipadre dodavky nahradnich dil Rozvoj spolénosti znamenal roz&vani
nabizenych produist a k gevodovkam se zaly fadit dalSi komponenty a strojni
soudsti, které umaiovaly konstruktéim sestavovat celé fuski uzly, ¢asti strofi

nebo dopravni systémy.

Deset let existence firmy AMPO znamenal Bioy rozvoj od prvnich pronajatych
prostor pro obchod a skladovarkeg prvni vilastni halu a administrativni budovuyéte
byla uvedena do provozu v r. 2000 aZz po dneSniongi obchodi-administrativni
aredl, vybudovany na zelené louce v r. 2004 V @2@&0 dosSlo k dalSimu rozvoiji
spole&nosti, byla zah4jena distribuce linearniho vedeiaéky PMI. Proto bylo paeba
vytvorit vyhovujici prostedi pro zpracovanithto linearnich systéim VvV dnesni do&
zabira naSe PMzaci centrum skoro 1/4 celkovych skladovacichtpros

Spolenost disponuje vice jak 2.0@0verenimi metry skladovacich prostor; s vice
jak 12.000 skladovych poloZzek aktu&lna sklad, denni pijem zasilek zbozi zatuje
velice flexibilni servis dynamickym zé&kaziitk. Denni vyizovani objednavek, zasilani
desitek zasilek - plynuly tok zbozi z&elem nejkratSich dodacich termimakaznikm.

(Www spole&nosti)

4.2. Vize, poslani a cile podniku

Definovani vize a poslani podniku napiire jak managementu spotmsti, tak
i zamestnan@m sjednotit pedstavy o fungovani a dalSim &wvani podniku
k dosaZeni stanovenychicil

Vize podniku: Do budoucna zajistit, aby podnik fungoval bez sebeich

problém: a to posilenim pozice na domacim trhu a pronikamartrhy zahranini®.

Poslani podniku:,Aby nas zakaznik byl vzdy s dodavkami naSich \irob

maximalr@ spokojeny*.
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Cile podniku

Cile podniku jsou uvedeny ve vyiich zpravach spalaosti a na internetovych

strankach, konkrétn

Hlavnim cilem firmy AMPO, s.r.o. je, aby nas zaki&zhyl vzdy s dodavkami

nasich vyrobk a poskytovanim naSich sluzeb maxint&pokojeny.

Zamerem firmy je dodavat na trh strojirenskych kompdfiegirokou Skalu
oswdcenych vyrobk, které umozni stavbu stfogtavebnicovou formou, nebo

urychli jejich sériovou produkci.

Firma musi proto dodavat vyrobky a poskytovat sjynikajici kvality, které
budou uspokojovat poZzadavky a fedity naSich zakaznik Musime proto byt
schopni splnit neustale se zvysujici poZzadavky zdika. Vyrobky a sluzby

musime byt schopni zajistit v co nejkratSich teom

Jednim z prosedki k zabezp&eni bezchybného chodu organizace je systém
jakosti dle ISO 9001:2000.

Vedeni firmy AMPO, s.r.0. se zavazuje:

vytvoiit a udrzovat vSechny procesy v organizaci tak, aligy vedly

k vytvoreni kvalitniho produktu ve stanovenych terminech

udrzovat a pezkoumdavat systém jakosti afijpmat opateni k trvalému

zlepSovani systému
piezkoumavat efektivnost systému arippct potieby ji zlepSovat

stanovit konkrétni cile jakosti ¢etre kritérii pro jejich vyhodnoceni

a zabezp#mvat pravidelné hodnoceni
vytvaret podminky ke spbmi t€chto cili vSem pracovnikm spol€nosti
zajistit potebné lidské i technické zdroje pro realizaci ¢hlkosti

vytvorit systém odminovani pracovnik za dodrzovani jakosti a zlepSovani

sytémutizeni jakosti
zajistit zvySovani kvalifikace pro vSechny kateggoracovnilt

zZjiStovat spokojenost zakaziiila v Fipact poteby ihned reagovat
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4.3. PEST analyza

Analyza PEST slouzi k odhaleni budouciho vyvoje&jsiho prostedi firmy a ma
vyznamny vliv na vykonnost podniku. Ne jinak jertu také v pipact firmy AMPO
s.r.o., analyza je diky zatieni se na SirSi okoli firmy je také nazyvana jakalyga
SirSiho vigjSiho prostedi. PEST analyza stanovuje zac@lié elementy makrookoli

faktory ekonomické, politicko- legislativni, tecHogické a sociokulturni.

4.3.1. Politicko-legislativni faktory

VSechny spoknosti na UzemiCeské republiky, tedy nevyjimaje sptest AMPO
s.r.o., ovlivnila skut&nost, 7eCR v roce 2004 vstoupila do Evropské unie. To pro
podniky ma velky dopad, protoZe od tohoto aktu sesinspolénosti fidit naizenimi

a snérnicemi EU.

Daii z piidané hodnoty

viv s

a je placenaipnakupu ¥tSiny zboZzi a sluzeb. Spdleosti jsou ovliwiovany neustale se
zvysujici dani z fidané hodnoty, dikg¢emuz dochazi ke zvySovani cen dodavarel
energie, pohonné hmoty, odebrany material atd.,ncogi byt spolénostmi sledovano

a casto vede k rozhodovéani, zda sgalest navysi své ceny, nebo snizi marzi podniku,

aby udrzela, nebo zvysila své postaveni na trlion &¢ou konkurenceschopnost.

Obrazek 13 D&z priidané hodnoty

25

21 21 21 21
20 20
20
15 15 15
15 14
10 10 10 10

10

| I I

0

2011 2012 2013 2014 2015 2016

MW zidkladni  H prvni sniZzena sazba druha snizena sazba

Zdroj: Vlastni zpracovani, https://www.finance.cz/
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Aktualné na uzemCR plati ti zakladni sazby DPH a to z&kladni sazba DPH 21 %,
prvni snizena sazba DPH 15 % a druh& sniZzena £2Hal0 %. Od roku 2011 byla
zakladni sazba DPH na s@asné hodnoty zvySena z 20 % o jeden procentnipedi
shizena sazba z 10 % o 5 procentnichibmdiruha snizena sazba, ktera plati od roku

2015 je konstantni. (fininace.cz)

Zakladni sazba se uphafje na neprostoué&Sinu zboZi a sluzeb, prvni snizena
sazba je uplabvana na teplo, chlad a zbozi, které je uvedeniilaze ¢. 3 zadkona
o DPH a na sluzby uvedené tilpze ¢. 2 téhoz zakona a druha snizena sazba je

uplatiovana na polozky uvedené ¥ilpze 3a) zakona o DPH.
Intervence Ceské narodni banky

Ceska ekonomika v letech 2012 — 2013 proSla, Stajajako ekonomiky po celém
swté obdobim hospodakého Uutlumu, ktery se negatévnodrazel na ndst
nezamdstnanosti, poklesuifjmi, spoteby domacnosti a v neposledatk také zisk
a investice firem.CNB na tento vyvoj zareagovala tim, Ze vyuZila svéttavniho
meénowe politického nastroje a v roce 2012 snizila Urok@azby na technologickou
nulu (0,05 %). Na podzim roku 2012NB komunikovala o moznosti vyuzit svého
dalSiho nastroje a to zmy ménového kurzu. Samotné vyhlaSeni o moznosti vyuZziti
tohoto nastroje vedlo koncem roku 2012 a&é&tikeem roku 2013 k oslabeni kurzu
koruny, které umoznilo omezit dezinfla tendence a dovolilo ekonomice se trochu

Zlepsit.

CNB prohlasila, Ze je rozhodnuta intervenovat v tako objemu a tak dlouho, jak
bude pateba pro dosazeni pozadované hodno#pouého kurzu, a tim k hladkému
pInéni jejiho inflatniho cile. MoZnostCNB intervenovat na trhu s cilem oslabit korunu
jsou neomezene, diky skuatesti, Ze ¢eskou n¢nu sama vydava v papirove
i elektronické podof Jiz od roku listopadu 2013 se tedy koruna draligchladiny 27
K¢ za euro. Ceska narodni banka)

CNB pomoci nakupu eur uffe oslabuje korunu a tim pomaha expdmér na
druhou stranu prodrazuje zbozi z dovozu. Terminnédoi intervenci, ktery byl
samotnouCNB jiz nekolikrat posunut, je v s@asné dob otekavan na felomu tetiho

a ctvrtéhocétvrtleti 2017, tedy v zd& nebofijnu. Dle analyzy spotaosti Cyrrus, nize

! http://www.jakpodnikat.cz/dph-sazby.php
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¢eska ndna kratkodob posilit k hranici 25 K za euro, coZ by vyznamnym igmbem
pomohlo importéim a ndkum ze zahrawi. OvSem nejprawipodobjSi scénéje dle
analytika spoleénosti Cyrrus TomaSe Méika ve skokovém posileni do pasma od
25, 50 do 26 K za euro.CNB jiz diive avizovala, Ze ukd@eni intervenci nebude
absolutni a nefznivé vykyvy kurzu je fipravena korigovat. Dle Meika |ze @ekavat
kurz po prolomeni intervenci kolem 2& ka euro. (komentédanalytika spolénosti

Cyrrus TomasSe Maiika, Novinky.cz)

Programy podpory

Ridicim organem je zde jako v minulém programovéndobld Ministerstvo
pramyslu a obchod€’R, byla oviem ifzena Agentura pro podnikani a inovace, ktera
pIni roli zprostedkujiciho subjektu. Opemi program Podnikani a inovace pro
konkurenceschopnost (OPPIK) jeézjnim programem pro podpordeskych
podnikateli vtomto programovém obdobi. Firtan prostedky z & mohou vyuZivat
Zadatelé pro spolufinancovani podnikatelskych ptédjge zpracovatelském atpnyslu
a souvisejicich sluzbach. OPPIK je cilen na zvy3eavani vykonnosti podnik,
experimentalniho vyvoje a rozvoj podnikani. Podgeraangiena gevazri na malé a
stredni podniky, ovSem, specifické aktivity jsou vhédiaké pro velké podniky,
podnikatelské seskupeni, vyzkumné organizace, ke&sorganizace aj. (Agentura pro

podnikani a inovace)

Diky své pracovni pozici jsem si jako autor pragdom jak vyhod, tak nedostaitk
oper&nich program a vyuzivani finatnich prostedki z operanich program, jako
hlavni nevyhody spaije pevazre ve vysoké byrokracii, ktera je jak s vypracovanim
samotné Zzadosti, tak i s monitoringem projektu aeposlednitadt s finalizaci
a naslednou dobou udrzitelnosti.iep tuto narénost spdauje prevazrie vyhody, které
napomahaji podnik s nizSimi prosedky se rozvijet a tim zvySovat svou
konkurenceschopnost. Osabpro feSeny podnik spatje vhodnost moznosti zapojeni
se do OP Podnikani a inovace pro konkurenceschopntgo navrh budou soasti

diskuze.
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4.3.2. Ekonomickeé faktory

Pochéazeji z ekonomické podstaty a zakladnichérsmekonomického rozvoje
a stanoveny aktualnim stavem ekonomiky. Spawet AMPO s.r.o. je stejnjako
vSechny jiné firmy i svém rozhodovanitpmo ovlivréna vyvojem makroekonomiky.
Mezi zakladni indikatory , které s&imo podili na plani stanovenych dilspol&nosti

jsou mira ekonomickéhdistu, mira inflace, devizovy kurz koruny a Urokovidanm

Tabulka 8 Hlavni makroekonomické indikatory v % wla makroekonomické

indikétory v %

2011 2012 2013 2014 2015

HDP 2,0 -0,8 -0,5 2,7 4,5
Mira nezaméstnanosti 6,7 7,0 7,0 6,1 5,0
Nominalni mzda 2,5 2,5 -0,1 2,9 2,7
Realna mzda 0,6 -0,8 -1,5 2,5 2,4
Mira inflace 1,9 3,3 1,4 0,4 0,3
Urokové sazby — 3M PRIBOR 1,1 1,1 0,3 0,3 0,3
Urokové sazby — 12M PRIBOR 1,8 1,8 1,0 0,8 0,4
Urokové sazby — 5R IRS 3,0 1,8 1,0 1,6 0,3

Zdroj: Vlastni zpracovani, https://www.czso.cz)

V tabulce vidime, Ze dynamickyst ceské ekonomik poktaje. Vysoky fist ceské
ekonomiky niizeme vidt v mnoha picinach a to jak jednorazovych, tak ic@snych.
Zejména se jedna o impulsy v podaterpani prosedki z fondi EU z programového
obdobi 2007 — 2013, kterééta republika k dispozici jen do konce roku 2015. Na
zacatku roku 2015ist HDP jednorazavzvysilo také pesunuticasti aktualniho vynosu
spotebni dag z tabakovych vyrobk z roku 2014 (kuli casovému omezeni platnosti
tabdkovych nalepek). V neposledrdd byla také vySe HDP poziti¢novlivnéna
nabidkovym Sokem, z&j@inéného vyraznym propadem korunové ceny ropy. Jen diky
tomuto faktoru byl#ist HPD vy3$i cca 0 0, 9 p.b. (Ministerstvo finatig)

Na trhu prace se diky ekonomickémistu zlepSuje vyvoj nezatsthanosti az na

souasnych 5,0 %, coz je velmi pozitivni vyvoj v poréwrim s rokem 2014, kdy
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hodnota dosahovala 6,1 %, nebo v roce 2013 dok@dycé&o. V pohledu na posledni
Stvrtleti roku 2015 siCeska republika vedla tak digh Ze se v &fitku EU umistila na
druhém mist s hodnotou 4,8 %, hned za silnymrheckem.

Z hlediska ¢ekavanych d&ovych vynos lze konstatovat, Ze se predikce vyvoje

Mrivriw s

e

hodnota, je to dokonce nejnizsi hodnota od roku32d@to nizka hodnota inflace je
pievazig dana propadem &wvych cen mineralnich paliv a obé&cmizkou inflaci
v globalnim mgfitku. Naopak nevyssi hodnoty, ve sledovaném obadboivéa inflace
dosahovala v roce 2012 a to konkee8)3 %. Spolénost AMPO s.r.o. by #o nizké

miry inflace vyuZzit pro zvySeni investiéiemuz také nahrava pozitivni vyvo.

Urokové sazby PRIBOR se na koci roku 2015 i naddélezovaly v nejnizsich
hodnotach. Odrazely nastaveni zakladnich s&B na technicky nulové drovni. Ve
sledovaném obdobi nejgich vykywi dosahovaly urokové sazby 5R IRS, které v roce
2011 dosahovaly na 3 procentni bodyrespvykyvy se dostaly na srovnatelné hodnoty
s ostatnimi sazbamCeskéa narodni banka)

Zpomalovani #stu ¢inské ekonomiky, se kterym lIze {at i v budoucnu,
predstavuje pro dalsi vyvoj &ového obchodu velmi vyznamné riziko. RER by tento
faktor nengl byt zasadni a toips to, Ze propojertieské atinské ekonomiky je ki
jejich zapojeni do globalnich dodavatelsky@tzci velmi vysoké. Rizikem je také
pietrvani zvysené volatility a nejistoty na figamch trzich, k niz dochazi &l poklesu
cen komodit, zaficinény takécasteéns disledkem vyvoje Wing. DalSim nefiznivym
faktorem pro vyvoj ekonomiky jsou geopoliticka kiai mezi kteréadime konflikty na
Blizkém vychod a severni Africe, které vyvolaly vaznou migma krizi a ktera ma
dopad na jednotlivé staty EU. Dopad této migiskrize neni mozné odhadnout. Diky
struktue ¢eské ekonomiky a to velmi Uzkého propojeniésndckem by negativnim
rizikem mohl byt vyvoj v kauze tykajici se emisikterych dieselovych motérvozi
znaky Volkswagen. Rizikem préeskou ekonomiku by v neposlediaick mohlo byt
pietrvani vyraznych tlak na zhodnoceni kurzu koruny kolem hranice 27 CZKREU
MozZnosti Ceské narodni banky jsou thl neomezené athe na devizovém trhu

intervenovat tak dlouho, jak jen to uzna greskou republiku za vhodné.
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Porovnani vybranych faktoria s EU
HDP (GPD)

V grafu porovnani HDP s EU a vybranymi zam je vidt témet shodny vyvoj
vdech zemi. Na vSechny ze&rdopadla krize a Ceska republika byla v débkrize
zasazena velmi vyznarira HDP se stefnjako HDP v Evrop dostalo do zapornych
hodnot, to Ize vidt v letech 2012 a 2013, kdy si nevys#strHDP zachovalo Slovensko
a Spojené kralovstvi. Od tohoto roku se jiz vyv@)Pv CR fadi k nejvy3sim a nechava
za sebou jak EUZ28, tak idwnecko, Spojené kralovstvi i Slovensko. V roce 2015
dokonceCR dosahuje nevyssihastu HDP z vybranych zemi EU. (Eurostat)

Obrazek 14 Hruby doméaci produkt - vyvoj
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Zdroj: Vlastni zpracovani, https://wwttp://ec.europa.eu/eurostat
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Mira inflace

Podob#r jako u hodnot HDP také u hodnot miry inflace j@vtémer shodny vyvoj
vybranych zemi EU a EU samotné. NejnizSich hodretzkoumanych zemCR
dosahovala v letech 2011, 2013 a v roce 2014 sstilaniined za Slovenskem. Jediné
zvy3eni nastalo v roce 2012, kdy se mira infla€iRvzvysila téndt i 1,5 %, od tohoto
okamziku se jiz konstaditsniZuje a v roce 2015 vidime t&u vSech zemi nulovou
hodnotu a pouze Slovensko dosahuje zapornych ho@fwbstat)

Obrazek 15 Mira inflace - vyvoj
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Zdroj: Vlastni zpracovani, https://wwhttp://ec.europa.eu/eurostat

4.3.3. Sociélni faktory
Starnuti populace

V oblasti socialnich faktdrje nejwtSim problémem starnuti populace, jak je ukadzano
v nize uvedeném grafu s ndzvenieavany vyvoj pstu obyvatelCR podle hlavnich
vékovych skupin do roku 2101. Podil obyvatelstva eduktivnim v¥ku se dle predikce
snizi o 3 mil. lidi ze saiasnych 7 mil. lidi na cca 4 mil. lidi. Of&y vyvoj je @ekavan

u skupiny obyvatelstva nad 65 let, kde saizgainich necelych 2 mil. lidi zvySi v roce
2060 na 3 miliony lidi a do roku 2101 snizi asi2zga mil. lidi. U skupiny obyvatelstva

0 — 14 let se &ekava konstanthmirny pokles obyvatelstva ze sasnych 1,5 mil. lidi

na 1 mil. lidi. Cesky statisticky fad)
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Obrazek 16 Podil obyvatelstva v produktivnigkw do roku 2101 (mil.)
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A stejre tak je tento problém vid i na nasledujicim grafu s nazvengeRavany

vyvoj pramérného ¥ku obyvatel do roku 2101.

Obrazek 17 @ekavany vyvoj pimérného ¥ku obyvatele do roku 2101 (roky)
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Ubytek manualné pracujicich

V oblasti socialnich faktdrse dale projevuje zvySujici seget student, kteri se
snazi dosahnout vysokoSkolského &ladi a tim se pochopiteinsnizuje pdet
manuali@ pracujicich, kt# jsou pro podniky stepndileziti, jako ti s vysokoSkolskymi
tituly. Nedostateny paset manudalnich pracovnikpovede ke zvySovani jejich ceny,
tedy jejich piimérnych vydlka a pro podniky bude tato skdtest nést zvySujici se
néaklady na zagstnance.{esky statisticky fad)

Obrazek 18 Pget absolverit vysokych Skol od roku 2005 do roku 2014
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Zdroj: Vlastni zpracovani, https://www.czso.cz/

4.3.4. Technologické vlivy

VSechny usgsné firmy se snazi o sledovani novych tfemdoblasti technologii a to
pievazre v ramci své oblasti podnikani. \fipad reSeného podniku AMPO s.r.o. se
jedna o novinky v oblasti skladovani a distribubéle spolénost musi také sledovat
moderni trendy u svych stavajicich, tak i potemécd dodavatél Je Zadouci, aby
sortiment spolkénosti byl neustale aktualizovan a p¥dwauli tomu, je sledovani trerid
vyvoje ténti na kazdodennim padku. Je Zadouci, aby se sgolest svymi moznostmi

dodavky odliSovala od konkurémich podnik a zakaznik zvolil prévje.
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Spole&nost v sodasné dob disponuje vice nez 200Gtverg&nimi metry
skladovacich prostor, s vice jak 12 000 skladovgoloZzek neustdle na skkad je
ziejme, Ze jiz neni schopna obsluhu skladu zvladnoanuald pomoci svych
zanestnand, proto s vybudovanim novych skladovacich prostsial také Icasténé
automatizaci. Stugeautomatizace byl vybran pré&diky sledovanim novych trefid
v oblasti podnikani spoteosti.

V oblasti software se spdleost snazi drzet krok, ovSem je to s neustale se

vydavajicim verzim jak opefmich systém, tak i softwaé pracovnich stalec¢zsi

a ©Z8i. V sodasné dob je p‘echazeno k Windows 10, které bylinpostupré nahradit
sowasnou neshodnost u op&mech systémd v organizaci. Do této doby si kazdy
zantstnanec aktualizace svého pracovnihditade hlidal sam a byléisté na rem, zda
svou pracovni stanici aktualizuj€j nikoliv. Dale je gechazeno od jednorazbv
koupenych prograink prograniim licertnim, kdy si spolénosti plati réni poplatek za
sluzbu, ktera je neustale aktualizovana a nabinejepsi i to, co se software zrovna
nawil. Tim odpadaji problémy se situacemi, kdy se apuist zastavi na jedné verzi
softwaru a konkurence ji iie snadno i@dkhnout. Diky tomu by réa byt prace

zamestnand rychlejsi, kvalitgjsi a efektivijsi.

4.4. Analyza oborového prodtedi
Odbératelé

Spole&nost AMPO s.r.o. vstoupila na trh s cilem obsahnatity segment trhu Skalou
subdodavek pro stavbu stitcg zd&izeni, gipadré dodavky nahradnich dil OdkEratelé
jsou velmi ovlivréni skupinou dodavate] které si spoknost dokazala ziskat na svou
stranu a dohodli se na spolupréci. Ziskavani nowyobvych dodavatelotevira dveée
novym odrateiim, ktei hledaji velmicasto specifické produkty a je mozné, Zevel
spole&nost AMPO s.r.o. tyto specifické produkty nenalbzeSpolénost dokaze
primarre obslouzit 4 piimyslové oblasti, kterymi jsou konkrétmapojovy pémysl,
balici stroje a balirny, vSeobecné strojirenssteaebni pimysl:
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Napojovy priamysl

Do tohoto pémyslového odstvi firma AMPO s.r.o. dodavam dopravni pasy,
komponenty pro stavbu dopravnich cest a v nepoksiedht i pohony pro rozhybani
celé linky. Jedna se p@mé o nar@ny provoz operujici v néptrzittm provozu
a zpravidla ve vysokych rychlostech. Vyjimkou nejsani vynaSeci dopravniky pro
transfer produkt z patra do patra.

Balici stroje a balirny

Balici stroje jsou paitSinou vybaveny jemnou mechanikou, ktera dokazeipme
zabalit produkty tznych rozngri a charakteristik. Komponenty jsou v fefpzitém
provozu a podléhaji z&t a nepiznivym vlivam okolniho prosedi (agresivni
krystalky cukru, teplota). Proto je kladefirdz na kvalitni provedeni a uzité materialy.
Do tohoto odvtvi spol€nost dodava drobné komponenty sirggohony, pneumatické

sourasti, oplasini a bezpénostni kryty, ale i dopravni cesty.
VSeobecné strojirenstvi

Dodavky komponent z portfolia firmy AMPO s.r.0.0§s sngéiovany do vSech
odwtvi strojirenského @imyslu. V lehkém pimyslu jsou uplatovany gevodovky,
pneumatické prvky i ovladaci prvky. V oblasti obféizh strofi je spolénost schopna
dodavat vyrobém obsahly soubor komponent, zahrnujici pohomglaveréni menice,
linearni vedeni, pneumatické prvky a kabelové. Bkodsmeiuji i do €Zkého pémyslu

a elektrarenstvi. &ké pohony jsou aplikovany v tepelnychétwych elektrarnach.
Stavebni primysl|

Prevodovky jsou také dodavany do stavebnich &trpfedevsim pak jiz druhé
desetileti do sil@nich valé pavodni zn&ky Stavostroj, v posledni délgednomu
Z nejwtSich s¥tovych vyrobd@ silniénich technologii, firmd AMMANN.

Dodavatelé

Lt Mgt s

samotné podnikatelsk&nnosti. Cim &tsi a kvalitjsi sortiment dokaZe spaieost
AMPO s.r.0. nabidnout, tim zvladne zaujmoutsV spektrum odirateli, z tohoto
davodu dochazi k neustalému rap$iani skladovacich prostor a v gagné dob

spole&nost disponuje 12 000 komponenty stale na skiddol&nosti se vyplatilo vsadit
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odpovidajici kvalitu. Nize seznam vybranych dodeiat

» Bonfiglioli riduttori s.p.a. — Jedna se o vyrobdeyodovek a jinych saastek,
se sidlem vitalské Bologni, vyr§ici prevazi prevodové motory
a prevodovky, track and Travel drives, hydraulidleni, elektronick&esSeni,
vétrna reSeni, elektrické motory, planetovéepodovky, stidate a energicke

zalohy, rozhrani pro lidské ovladani.

* PMI Groupe — spolmost, ktera se podili na vyrdlodnich Sroub, linearniho

vedeni, polovodii a vyrobky jsou vyuzivanyipvazri u obrakcich stroj.

e SYSTEM PLAST - Jednd se o spalest, pochazejici z italské Florencie
vyrébsjici loZiskova ¢lesa, stavitelné patky, dopravni pésy ratzy,

komponenty dopravnika oplas&ini stroji.

« BOTECO Srl, spolénost se sidlem v italském Mil&nkterd pevazrie vyrabi

ovladaci a upinaci prvky.

e BREVETTI C.E.A - lItalsk&d spotmost sidlici u italského &sta Padova,

vyrakgjici komponenty pro farmaceutické vyrobky

» CEMP srl — spoknost se sidlem v italském Mil&nktera byla v roce 1954

jednou z prvnich spateosti v Italii, zabyvajici se vyrobou motor

» GPA ltaliana, zaloZena v roce 1962 vyijadi pneumatické vyrobky a vyrobky
pro automatizaci, konkré&n pneumatické lisy, pneumatické ob@ stoly,

hydropneumaticke lisy, odvije, pneumatické podasm atd.
Substituty

Substituti je jak pro stavajici, tak i pro nové zakaznikytriau velké mnoZzstvi.
Spole&nost AMPO s.r.0. seipvazrie zantiuje na italské dodavatele, proto édiielé,
ktefi newii italskému pimyslu, jis& maji tendenci sahnout k jinym dodavate| ktei
nabizi napiklad wtsi sortiment vyrobk z Némecka, Svycarska, Francie, nebo
Spojenych stat americkych. Pro odiatele je ovSem jednim z kritérii kraénkvality
také cena a ta je u vyrobknagiklad z Nemecka vysSi a spaleost AMPO ma
zkuSenosti s tim, Ze ItalSti dodavatelé dokazidrahit kompromis u ceny, ale kvalita je
na srovnatelné arovni jako u vyrabz jinych zemi a v nemalém §o pripadi dokonce

kvalitou konkurenty fevysuji.
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Hrozba vstupu novych konkurenti

Bariéry vstufi do odwtvi je na pordrné vysoké drovni. Pro zaloZzeni podobného
konkurergniho podniku by byl zaptgbi vysoky kapital k vytvieni jak skladovacich
prostor, tyto prostory mohou byt pouze pronajatyradojde k uséeni naklad, ovsem
nejwtsi bariéra vstupu je hlagnv obstarani péebného mnozstvi vyrolik které by
mohlo byt pro spokaost AMPO s.r.o. konkuréni. Nejednd se ovSem pouze
0 obstarani velkého mnozstvi vyrahkyto vyrobky musi byt na vysoké drovni, jak
v technologickém pohledu, tak i kv&lia jakosti. Spoknost AMPO s.r.o. jednotlivé
vztahy s dodavateli budovala jiz od roku 1994 kdwné vznikla a spoluprace byla
navazovana postupra neexistuje moznost vzniku podobného podnikuykg hned
po samotném vstupu na trh dokazal nabidnout samtimelikosti, jako spokanost
AMPO s.r.o.

Velmi problémové je také navazani spoluprace <madéli, které siteSend
spol&nost dokazala ziskat postupeasu a tim, Ze dokdzala dodavat vyrobky vysoké
kvality. Pro no¥ vstupujici firmy na trh by bylo problematické dytfungujici
a dlouhodobé spolupracéegpusit.

4.4.1. Matice vlivu konkurentnich sil pisobicich na podnik

Dle pasobeni a dlezitosti vlivu jednotlivych faktak byla vyhotovena matice, diky
které je patrné, jak jednotlivé silyigobi na podnik a jak vyznaimohou ovlivnit jeho
chod. Byla vyhotovena Skala bodovych hodnot a td do 5, kdyislo 1 utuje nizkou
hodnotu vlivu adislo 5 vysokou hodnotu vlivu. Jednotlivé hodnotydbu vynasobeny
a vysledn&islo nam wi vyznamnost dané sily@m budecislo wtSi, tim bude sila

pro podnik vyznamgjsi.

Tabulka 9 Matice vlivu konkure&nich sil

Konkuren¢ni sily Piasobeni sily Velikost sily  Vysledna sila
Odbératelé 5 5 25
Dodavatelé 5 5 25

Substituty 3 3 9

Hrozba vstupu novych konkurenti 2 2 4

Zdroj: Vlastni zpracovani, https://wwttp://ec.europa.eu/eurostat
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V tabulce jsou znazoény jak hodnoty psobici sily, tak velikost této sily a hodnota
odkeratelé, tak i dodavatelé. BeZijomnosti odBrateli by podnik nemohl &bec
fungovat a mohl by svou podnikatelsk&innost ukowit, ovSem odbratelé jsou zavisli
na tom, co podnik nasmlouvd od svych dodavat®a teti picce se umistily
substituty, které maji také p@mmé velky vliv a to gevazrg z divodu velké variability

podobnych vyrobk a dale zacileni spaieosti AMPO s.r.0. fevazi na italské

e

e

buduji roky i desetileti a névpiichozi spolénosti si nedokazou nasmlouvat takové

podminky jako pré¥firma AMPO s.r.o. s letitou tradici.

4.5. Analyza vnitrniho prostredi

Cilem analyzy vniniho prostedi je identifikovat strategicky vyznamné zdroje
a schopnosti a diky tomu vymezit specifickégnosti podniku jako zdroje konkukan

vyhody.

Pro analyzu vnihiho prostedi se neéjasgji vyuziva napiklad: metoda 7S

analyza“, marketingovy mix 4Pa takéfinanéni analyza

4.5.1. 7S analyza
Strategie

Jako strategii podniku lze st@asré stanovit zajiSovani dodavek vyrohk pro sve
klienty v poZzadovanéntase a smluvené kvalit Podnik se i nadale bude snazit
rozSrovat p@et svych odbrateli a to nabidkou vyrohk a’ stavajicich, tak i vyrohk
které jsou diky neustalému vyvoji na trhu inovovangpolénost AMPO s.r.o. tedy
musi vyvoji trendu ¥novat i nadale vysokou pozornost. BEtrodiErateii a dodavatel

lze také docilit vystavami na strojirenskych velith, kde se v jednom okamziku
stretne velky poet potencialnich dodavateh potencialnich odipateli. Co se strategie
tyce, neda se hovib o propracovanosti a dlouhodobosti. Jedna séenligidobé plany

a strategie, které nejsou podpoy Zadnou pisemnou formou, diky které by se mohl

priabéh realizace strategie porovnavat se skudsti.
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Struktura

v v s

Podnik je v sotiasné dobtvoren celkem 25 za#stnanci a na nejvyssi hierarchické
arovni se nachazi majitel podniku, ktery je lmnodpoedny za cely podnik a je
jedinym jednatelem spairosti. Na niZSi pozici se nachaziegstavitel vedeni pro
jakost a Usekiizeni dokumentace, igdstavitel vedeni jakostif@dstavuje jakousi
podobu provozniho manazera, ktery se stard éanyp chod spoknosti. Pod
piedstavitelem pro jakost se nachazi auditor spolgti. Je&t nize v hierarchickém
piedstaveni spobeosti se nachazeji zbyli za&stnanci podniku a to ta na
marketingovém oddeni, které se stard o propagaci spotesti, obchod#é technickém
useku, které se starda o vztahy sadteli a dodavateli, Useku nakupu, ktery musi
neustale byt informovan o stavu zasob a prév@gho dophovani, sklad a expedice,
servis a ekonomické odiéni, které se star4 o fakturaci, roZfyoa samostatnou

administrativni¢innost v organizaci.
Systémy

V bodu systémurizeni podniku si musi kazdy zastnanec plnit své pracovni
povinnosti a to podle kazdodennich UtkoKazda pracovni pozice ma sva specifika
a také siuj stupen odpowdnosti a to od pracovnika ve skladu aZz po jednatele
spol&nosti. Pracovnik ve skladu je zodgdmy za spravné zatiéni polozek
jednotlivych vyrobk na sklad, pracovnik obchodntechnického Useku je zodpgminy
za komunikaci se svymi dodavateli a ¢diieli, jedna se tedy o jeden z neé@fitéjSich
Useki v celé organizaci, nebB@raw tito zangstnanci jsou v kazdodennim kontaktu se
zainteresovanymi stranami a mohou fungovani spokti bul’ pozitivrg, nebo
negativré ovlivnit. Ekonomické odéeni se stard o sestavovani spravnost sestavovani
rozpaitu jednotlivych zakazek. Kazdé ofldni a to & se nachazi na jakémkoliv stupni

ma jistou davku zodp@dnosti a s tou musitfipvykonu své prace @atat.

Spolupracovnici

Mrivriw s

povazovan za &ktejni. Spolénost AMPO, s.r.o. zadéstnava celkem 25 pracoviiik
z ¢ehoz 2 jsouidici pracovniciRizeni spolénosti je provasno formou TOP-DOWN,
tedy ze shora do) kdy jsou za jednotlivé Useky zodgowi vedouci. Jednotlivy
pracovnici a jejich schopnost spolu vychazet, hragnodujici roli ve kvali vykonané
prace.

76



Schopnosti

Mrivriw s

rozhodoval o vytvieni pracovni pozice, o fipeti, nebo nepjeti potencialniho
zanestnance, o vytw&ni podminek pro potencialni z&stnance o aktualizaci
podminek stavajicim zasstnandém, tak aby zagstnanci byli v zarsstnani spokojeni
a nepemysleli o zniné. Dle sodasného stavu podniku lzéci, Ze se to majiteli
povedlo a v sotasné dob se jiz o personalniéei nestara sam, ale je to v kompetencich
managementu podniku, kterygei jen ma lepSifehled o tom, co je pro potencialni

zamestnance dleZité, co je do spotmosti naldka a co je naopak v zZstmani udrzi.

Schopnosti stavajicich zé&stnand je rozvijeno formoutznych Skoleni, které jim
umoziuji se ve své praci zdokonalovat a timfispivat ke zvySovani
konkurenceschopnosti celého podniku. Jetyide vedeni spotaosti AMPO s.r.0. zna
hodnotu zaréstnan@ a snazi se tuto hodnotuiadanim #znych forem Skoleni je3t

zvysovat.
Styl

Zde hraje rozhoduijici roli podnikova struktura ansény vyvoj podniku, kdy bylo
pouze na majiteli, aby se rozhodoval a nesl zanoyzodpo¥dnost. V minulosti se
tedy velmicasto jednalo o autokraticky styl vedeni podnikuS@w s pibyvanim let
majitele podniku seigci jen snazi o vice demokraticky styl vedeni, Jayozhodnuti
dukladre rozebrano managementem a diky tomu je schopnolibdiaajedné strahn

nastrahy, tak na druhé stegpiilezitosti, které jsou podniku nabidnuty.
Sdilené hodnoty

Sdilené hodnoty jsou definovany managementem padaiknusi byt za kazdych
okolnosti dodrzovany, jedna se o cile podniku, kte/nim cilem je aby zakaznici
spole&nosti AMPO s.r.o. byli vzdy s dodavkami vyrabka poskytovanim sluzeb
maximalré spokojeni. Zabezgenim bezchybného chodu organizace je diky systému
jakosti ISO 9001: 2009, kde se musi kazdy &tmanec, bez ohledu na hierarchicky
stupdi, snazit o dodrzovani postiuptanovenych v dokumentaci systém jakosti. Od
zantstnand spole€nosti se ¢éekava okamzité spdni vesSkerych pozadavuka to jak od
internach, tak externich zakazajkdale se &ekava reakce ihned, jakmile se objevi
nesrovnalost, nebo jen pochybnost, vyZaduje se kaysodpo¥dnost za kvalitu
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a \Wasnost své pracepnsledna samokontrola své prace a vyhledansaii, které by
mohli napravit zavadyi dokonce zavadanmiedchazet.

4.5.2. Marketingovy mix 4P
Produkt

Spol&nost AMPO s.r.0. nabizi nasledujici produkty, negede ovSem o jejich

vlastni vyrobky, ale o vyrobky od svych dodavatel
Poskytované produkty:
* Prevodovky
» Elektromotory
* Frekvergni menice
e Mini elekroprevodovky
* Lineéarni vedeni
* Linearni pohony a posuvy
* Pneumatické prvky
* Rotani elektronické gvody
« Komponenty dopravnik
» Dopravnikové&etzy
* Loziskova tlesa
» Stavitelné patky
* Komponenty pro stavbu knyistroji
» Elektrické vibromotory
» Energetické nosge
» Loziskova pouzdra dopravnikovych véké
* Kloubové Iidele
e Prvky tlumeni rai a vibraci

» Tvéreci stroje a fislusenstvi

78



Produkty poskytované spdaleosti jsou velmi variabilni a to diky velkému mnivzs
nasmlouvanych dodavateltoto je konkuretni vyhoda, diky které spalrost dokaze
odkerateli nabidnout vice nez jedno sprawegeni. Produkty najdou své misto ve vice
pramyslovych od¥tvich a to konkrét® stavebni pimysl, vSeobecné strojirenstvi,

napojovy ptimysl a balici stroje a Baeni.
Cena

Cena, za kterou je spéleost AMPO s.r.o. schopno produkty nabizet fanp
zavisla na schopnostech man&zarmajitele podniku, kié domlouvaji podminky se
svymi dodavateli. Siln4 pozice firmy ataaeni mezi stabilni firmy v ramci hodnoceni
CZECH TOP 100 napomaha spuoiesti @i komunikaci s dodavateli a dodavatelé
v této spoleénosti vidi silného obchodniho partnera a jsou awhaproti jinym

spole&nostem nabidnout lepSi podminky.

Spole&nost AMPO s.r.0. se snazi cenovou politiku drzetazaimné arovni a to tak,
aby byli schopni nabizet zboZi nejvyssi jakostiigom byli atraktivni pro své aktualni

I potencialni odbratele.
Propagace

Spole&nosti jsou vyuZzivanyizné zmisoby propagace. Dle vedeni podniku je
nejvyhodrjSim prostedkem pro udrZzovani stavajicich ¢diteli a dodavatél
a hledani novych iflezitosti vystavovani a naesy strojirenskych veletth Jiz
dlouhodolé  spol&énost AMPO s.r.o. vystavuje na Mezinarodnim strogiem
veletrhu v Brig a veletrhu AMPER. V tomto roce se odhodlala vystat také na
Mezinarodnim strojirenském veletrhu vilit Spolénost se dale snazi o nawst
mezinarodnich vystav, aby byla schopna drzet kraktgalnimi trendy a svym
odkeratelim mohla nabidnout jen ty nejlepsi a nejkvaijih vyrobky, které budou pro

odkeratele zajimave.

Propagace je dalegdstavovana aktualizaci nabizenych prodluidt internetovych
strankach spotmosti, kde jsou neustale aktualizovany nabizenéldgy s vyrobky
dodavatel. Jistou formou propagace je také dobré know-hawyfj ktera ziskala
ocereni v ramci  hodnocerCZECH TOP 100ratingové ocefni AAA
ExcelentniCzech Stability Award a #adila se tak mezi nejstab¥gi firmy v Ceské
Republice.
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Prodejni misto

Spol&nost AMPO s.r.0. mé své sidlo i sklady veésts Zdar nad Sazavou, které se
nachazi v Jihomoravském kraji a toto mistiveme povazovat za hlavni misto prodeje
vyrobki a za misto, odkud poktaji vSechny dodavky k odbatelim. Toto strategické
misto by bylo vhodné mit blize ¢kterému velkému ®&stu slepSi dopravni

infrastrukturou.

4.6. Analyza vnitrnich zdroja spolenosti

4.6.1. Hmotné zdroje

Hmotné zdroje jsou u spaleosti AMPO s.r.o. fedstaveny fevazre administrativni
budou a vyrobni/ montazni halou vess# Zdar nad Sézavou, kde je sdeskna
vesSker&innost spolénosti. Hodnota pozenik které spolénost vlastni je 930 000&K
hodnota staveb je 19 700 OO K hodnota samostd@trmovitych wci a soubar
movitych wci je 7 500 000 K Vysoka hodnota samostatmovitych \ci je

Hmotny majetek byl oagmvan v pdizovacich cenach a byl odepisovan na zéaklad
odpisového planu. Strojni hmotny majetek je odeg@isopo dobu 5 let (20 % &ng).
Budovy stavby (2 % km¢). Dlouhodoby hmotny investi majetek od 20 000 Kdo
40 000 K s dobou pouzitelnosti delSi neZ jeden rok odpi8 raky.

4.6.2. Lidské zdroje

Spole&nost v sodasné dob zamestnava celkem 25 zafstnand, coZ je oproti roku
2014 nahst o jednoho zasstnance. Zawstnanci jsou nezbytnou stasti kazdéeho
fungujiciho podniku a bez jejich existence by blybd spolénosti omezen. Dokonce
pfi sniZzeni pétu zangstnand, by doslo k omezeni vykonnosti celého podniku. &fed
se snazi aby kazdé navySenttpozangstnandé melo své opodstatmi a nedochazelo
ke zbyténému navySovani zafstnanosti bez zvysSeni efektivity. Zastnanci jsou
ohodnocovani fixéia @i existenci miméadnych vynos ¢i Vanocnich svatcich jim jsou
poskytnuty mimeadné prémie. Eetnictvi je provasnho zandstnanci podniku a neni
potreba vyuZivat externich spoteosti, které se této problematic&nuji primarré

a maji na ni zaloZzené své fungovani.
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4.6.3. Nehmotné zdroje

Mezi nehmotné zdroje spdleosti sefadi Fevazrt certifikace managementu jakosti
ISO 9001: 2009, dlouhodobéa tradice podniku, vybBorfangujici dodavatelsko-

odbiratelské vztahy, know- how spéteosti a vramci CZECH TOP 100 ratingové
oceréni AAA Excelentni

4.6.4. Finartni zdroje

Finartni analyza spotsosti byla provedena pouze s cilenim na analyzu¢pmnjich
ukazatel, ktera mohla byt provedena dikycainim vykaam, tedy rozvaham
a vykazim ziski a ztrat. Analyza po#movych ukazatél byla provedena za 4 roky,
konkrétré za roky 2012 az 2015.

4.6.4.1. Analyza po#ovych ukazatel

Ukazatele rentability

Tabulka 10 Ukazatele rentability v %

Rentabilita 2012 PAONRS 2014 2015

Rentabilita celkového kapitalu z EBIT 120% 12,7% 158% 12,8%
Rentabilita vlastniho kapitalu po dani 118% 120% 152% 150%
Rentabilita trzeb po dani 75% 81% 94% 104%
Rentabilita trzeb z provozniho zisku 98% 102% 123% 10,8%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Rentabilita ndm ukazuje jak je podnik schopen dosahziskovostiCim vysSich
dosahuje rentabilita hodnot, tim dosahuje podnil§Sigh vynos. Pro analyzu
rentability byly zvoleny 4 ukazatele, rentabilitallcového kapitalu z EBIT, rentabilita
vlastniho kapitalu po dani, rentabilita trzeb paida rentabilita trzeb z provozniho
zisku. VSeobeah je dosahovano vysokych hodnot ,coz &napravdu vysoké zdravi
feSeného podniku a to diky kladnému stavu vyslediepdd#eni na konci &etnich
obdobi. Ve ttech gipadech je dosahovano nejvysSich hodnot v roce 20pbbuze

u ukazatele rentability trzeb po dani, je tomu eer@015.
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Z tabulky lze vyist, Ze jiz vroce 2012 spdleost neohroZovaly Zadnéigledky
zhrouceni sitové ekonomiky a s hodnotami rentability kolem 10stovedla velmi

dole a mohla myslet na gyvdalSi rozvo;.

Ukazatele aktivity

Tabulka 11 Ukazatele aktivity v %

Aktivita 2012 PAONRS 2014 2015
Doba obratu aktiv 1,26 1,24 1,32 1,22
Doba obratu zasob 156,6 157,1 139,4 154,2
Doba obratu pohledavek 61,2 82,7 69,0 65,3

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 11 ukazuje, jak efektimlokadze podnik vyuzivat jednotlivé polozky aktiv.
Doba obratu celkovych aktiv &uje, kolikrat hem kalendéniho roku dojde k obratu
aktiv podniku. Cilena hodnota je nad hodnotou I se podniku d& kaZzdor@né

dodrzovat, toto naziaje vyborné finadniho zdravi podniku a ochotu investovat.

Doba obratu zasob udava, za jakou dobu firmiampmé proda své zasoby, tedy
kolik dnii jsou zasoby drZzeny na skéadrirma by se ra snazit tyto hodnoty drzet na
co nejnizSich hodnotach a to ttv nakladim na skladovani. Firma zasoby drzi
pramérné kolem 150 df na sklad, coz je témit pal roku. Jde ovSem pohlizet klatina
skute&nost, Ze hodnoty se nezvySuiji, firma je udrzuj@ndtantni hladi& Pouze v roce
2014 nastala z#ma, ktera mze byt zagi¢inéna napiklad pozdnim nasklagnim zboZzi,
jedna se zde totiz o stavovou hodnotu dtamu datu, ze které je naslédokazatel

doby obratu zasob vypiaan.

Doba obratu pohledavek ukazuje, za jakou dobu podiostane od svych
odkérateli zaplaceno. Znaztwje tedy ochodu odipateli neotalet a sy zkazek
uhradit. Pro podnik je Zadouci, aby hodnoty byly awa nejnizsi drovni a finami
prostedky z obchod byly k dispozici co nejiive. Z tabulky Ize v§ist, Ze doba obratu
pohledavek je gimérné na hodnotach kolem 70 dla v roce 2013 se hodnota dostala
dokonce na necelych 82 iirto mohlo byt zafi¢cinéno problémem witych odkEratel.
Ne¢které podniky dlouhou dobu splatnosti faktutinm, ¢ neptimo vyZaduji

a spolénost AMPO s.r.o0. jim v zajmu dobrych obchodnichatitvychazi vstic.
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Ukazatele likvidity

Tabulka 12 Ukazatele likvidity v %

Likvidita 2012 2013 2014 2015
Okamzitd likvidita 0,46 0,33 0,57 0,82
Pohotova likvidita 1,84 2,03 2,28 2,51
Bézna likvidita 5,37 5,85 5,73 6,50

Zdroj: Vlastni zpracovani

Ukazatele likvidity nam ukazuiji likvidni schopngstdniku, tedy jakou mé podnik
platebni schopnost Wipac placeni svych zavagk Okamzita likvidita reflektuje
platebni schopnost podnikutipvyuZziti peréznich prostedki (penize na ¢iu,
kratkodobé cenné papiry, Seky, penize na poklajlh Za gedpokladu, Ze by podnik
mél v dany okamzik uhradit veSkeré své kratkodobéazky, dosahoval optimélnich
hodnot v roce 2012 a 2013 a dalSich letech byhjémé na optimalni hodnotou, ktera

je vrozmezi 0,2 - 0,5.

Pri pohotové likvidie neni p@itano se zasobami a v povaze spolénosti je
absence zasob ve vyfiech patrna. Pohotova likvidita se kazdowzvySuje a ukazuje
to zavislost spolosti na stavu zasob.

U bezné likvidity jsou zohledény kratkodobé zavazky a &a aktiva. BZzna
likvidita vyjadiuje, Ze za situace, ve které nedojde k prodeji lzagaka cast
kratkodobych zavazkje krytd pohledavkami a finanim majetkem. Také zde je ¥id
zavislost na zasobach na sKladtato zavislost se zvySuje. Zasoby maji pro spolst
u likvidity obecr® nejvySSi vyznam, je to ovSem Z&meéno povahou spoémosti
a velkymi zasobami, tyto zasoby si ovSem spudst AMPO, s.r.o. drzi K
schopnosti rychle reagovat na pozadavkycoatiel.
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Ukazatele zadluzenosti

Tabulka 13 Ukazatele zadluzenosti

Zadluzenost 2012 2013 2014 2015
Celkova zadluzenost 195% 157% 180% 159%
Urokové kryti 64,3 81,6 63,8 89,6

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka ukazatele zadluzenosti reflektuje, jakéhocgnta dosahoval celkova
zadluzenost podniku a jaké bylo Urokové kryti. Dopené hodnoty pro celkovou
zadluzenost jsou do 50 % a této hodnsee podnik v Zzadném roce ani z daleka
ne@iblizil. Celkova zadluzenost kolisa mezi 20 a 16genty a pro podnik znamena, ze

dokaze swj provoz i rozvoj z 80 procent financovat z vldstnzdroj.

Urokové kryti nanriké, kolikrat jsou troky z poskytnutych & kryty vysledkem
hospod#eni za dané d@tni obdobi.Cim vy3Sich hodnot spalrost dosahuje, tim je
vySSi samotna fin&gni Urover podniku. Hodnoty za jednotlivé roky velmi kolisaji
a nejnizsi hodnoty spalrost dosahuje v roce 2014. Na druhé stsahodnotou tegsf

90 dosahuje nejlepsiho vysledku v roce 2015.

Pt analyze vybranych ekonomickych ukazateyplynulo, Ze se podnik v Zadném
zkoumaném roce nenachéazel ve Spatné, nebo dokatickésituaci. Naopak hodnoty
vSech ukazatéldokazuiji, Ze je podnik zdravy. Rentabilita podnjuna vysoké urovni,
diky cemuz je spoknost ziskova, spodmost zvliada ghem jednoho kalenddiho roku
obratit celou hodnotu aktiv, platebni schopnost jea stabilni Udrovni
a celkova zadluzenost v Zzadném roce nedosahovalaoho 20 % a podnik je tedy

schopen si 8yj provoz i rozvoj hradit z 80 % z vlastnich zdro;.

Do budoucna by ovSem autdoporu¢il snizit dobu obratu zasob, snizit dobu
obratu pohledavek a vice vyuZivat cizi zdroje proazvoj spolé&nosti. Prvni uvedeny
ukazatel je ovSem z#pinén povahou spolmosti a neda secekavat snizeni doby
obratu zasob na jednotkové hodnoty. OvSem hodrmgnk 150 di jsou velmi vysoké
a spoleénosti s tim vznikaji vysoké naklady na skladovésealni hodnoty pro tento typ
podnikii autor spatje na 50 % satasnych dob obratzasob, tedy ¢kde do fi mésia,
coz neni nerealné. U obratu pohledavek by autoomdih zapremyslet nad strategii

podniku a jeji benevolentnosti nad hrazenim pohiekidvych odbrateli.
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Primérné hodnoty kolem 70 dinjsou daleko za standardni 30 denni splatnosti
faktur. Pokud jsou tyto hodnoty uvedeny v obchokdn&mlouvach, ®lo by dojit
k jejich revizi a zaktuadkni, nebd@ ekonomicka situace je pro podnikyizniva a neni
potteba se chovat jako v délswtové ekonomické krize. Spdleost by ndla diive
k dispozici pewzni prostedky na svych bankovnichétéch a zlepSila by tim svou
likvidni schopnost. B zvySeni podilu cizich zdrdjby se podnik mohl vice zatitit na
rozvoj podnikani, diverzifikaci podnikatelskénnosti atd. To by také napomohlo ke
zvySeni odolnosti podniku zvladat jak vypadky zearsy dodavatél a odkrateli, ale

také i nevyzpytatelné sitové,¢i evropské ekonomické situaci.

4.7. Formulace strategie

Kapitola je ¥novana pomocnym nasttiop pro formulaci strategie, kdy dojde
k vytvoreni matice IE a to z matice EFE a IFE, dale budioign navrh matice

SPACE, vyuziti Portervych strategii a z jednotlingtrategii sestavena matice SWOT.
Pomocné nastroje pro formulaci strategie

Pro formulaci strategii slouzi matice umitho a vijSiho prostedi IFE a EFE

4.7.1. Matice EFE
Na zaklad matice vijSiho prostedi, prohlo hodnoceni faktdér vnéjSich vlivi
prostedi podniku, vykonan vypet vazeného skore, kde bylatema jejich dlezitost

a sila reakce spaleosti na jednotlivé faktory.

Tabulka 14 Matice EFE

Faktor Stupei vlivi  Skore
Prilezitosti

Maléa konkurence 0,125 4 0,5
Dobra propagace podniku 0,1 3 0,3
Externi Skoleni 0,05 2 0,1
CR a EU - bezcelni z6na 0,1 4 0,4
Rust trhu 0,125 3 0,375
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Hrozby

Prichod nového konkurenta dasky trh 0,125 3 0,375
ZvySeni cen vstup 0,1 2 0,2
Neumgrné zvySovani cen energii 0,05 2 0,1
Naroky na kvalitu — vySSi cena 0,1 3 0,3
Obchodni moZnosti konkurence 0,125 2 0,25
Celkem 1 2,9

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z matice vlivu jednotlivych faktdr vnejSiho prostedi Ize vyist, Ze celkové vazené
skore dosahuje hodnoty nad 2,5, coZz pro podnik enamZe je schopen dostaie

vyuzivat vzniklé pilezitosti a je schopen eliminovat vzniklé hrozby.

4.7.2. Matice IFE

Bylo provedeno hodnoceni faktovnittnich vlivii prostedi podniku, vykonan vyget

vazeneého skore, ¢gna dilezitost a sila reakce spofosti na jednotlivé faktory.

Tabulka 15 Matice IFE

Faktor Stupéi vlivi  Skore
Silné stranky

Kvalitni vzcélani zangstnand 0,125 4 0,5
Tradice podniku 0,1 3 0,3
Dominantni postaveni ¥R 0,1 2 0,2
Certifikované vyrobky 0,05 2 0,1
Velky potet odigratel 0,1 4 0,4
Kvalitni a bezpé&ny produkt 0,05 3 0,15
Finartni stabilita firmy 0,05 3 0,15
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Slabé stranky

Nekvalitni vyrobky od dodavatiel 0,05 3 0,15
Absence konkurenta na Gze@R 0,125 2 0,25
Poteba vysokého kapitalu 0,025 2 0,05
Finartné narany vyvoj 0,025 3 0,075
Rezerva v propagaci 0,1 2 0,2
Mzdové naklady na kvalifikovanou pr0,1 4 0,4
silu

Celkem 1 2,925

Zdroj: Vlastni zpracovani

Stejre jako u matice EFE, tak i zde u matice IFE se \drsfehodnota pohybuje nad
arovni paimérné hodnoty a podnik je tedy schopen vyuzivat §né stranky a pracovat

na strankéch slabych, aby postéiglochazelo k jejich eliminaci.

4.7.3. Matice IE

Po zaneseni vysledido grafické podoby Ize vid, Ze sted hodnot skére IFE a EFE je
v kvadrantu V, ktery pro podnik znamend, Ze fungdy@odniku je sréuje spravnym
snerem a mél by vném pokr&ovat a v souvislosti sinovacemi se ZzZdin na

rozSrovani svého sortimentu a za&i@ni se na nove trhy.

Obrazek 19 Graficka podoba IE

Skore IFE
4,00 3,00 2,00 1,00

[NN]
L 3,00 | l I I
et
2
= 2,00 \Y% Vv Vi

1,00 VI VI IX

Zdroj: Vlastni zpracovani
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4.7.4. Matice SPACE

K ovéreni vysledk je vyuzita matice SPACE, ktera zodpovida na otazda je

vyhodné vyuzit agresivni, defenzivni, konkuhel nebo konzervativni strategii. Pro

zjisteni vysledki se vyuzivaji 2 interni rozény (finanéni sila a konkuremi sila) a 2

externi rozmiry (stabilita progedi a sila odstvi). Nasledg jsou zvoleny naip

4 dilezité faktory, které jsou ohodnoceny zvolenou dia(finartni sila: 1 az 6;

konkurerini sila: -6 az -1; stabilita praetli: -6 az -1 a sila odivi: 1 az 6). Autor

zvolil nasledujici faktory:

Tabulka 16 Vnitni strategicka pozice (FS a KV)

Vnitini strategicka pozice

Finanéni sila (FS) Vaha Reakce Skore
Platebni schopnost 0,25 2 0,50
Rentabilita 0,30 3 0,90
Zadluzenost 0,15 3 0,45
Zisk po zdasni 0,30 4 1,20
Celkem 1 3,05
Konkuren ¢ni vyhoda (KV) Vaha Reakce Skore
Kvalita produktu 0,29 -3 -0,87
Propagace produktu 0,20 -2 -0,40
Loajalita odrateli 0,22 -2 -0,44
Nakladovost 0,29 -1 -0,29
Celkem 1 -2

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tabulka 17V®jSi strategicka pozice (SO a SP)

VnéjSi strategickd pozice

Sila odwtvi (SO) Vaha Reakce Skére
Odolnost i krizi 0,23 4 0,92
Ziskovy potenciél 0,26 4 1,04
Know- how spolénosti 0,27 3 0,81
Kvalita vyrobki 0,24 3 0,72
Celkem 1 3,49
Stabilita prostiedi (SP) Vaha Reakce Skoére
Bariéry vstupu 0,30 -3 -0,90
Technologické zrny 0,20 -2 -0,40
Cenové rozgti konkurence 0,24 -2 -0,48
Nizk& mira inflace 0,26 -3 -0,78
Celkem 1,00 -2,56

Zdroj: Vlastni zpracovani

K sestaveni matice SPACE nésleds&teme na vertikalni ose vysledné hodnoty
finanéni sily a stability progedi a na ose horizontalni pak hodnoty konkémépozice
a sily odvtvi. Poté dojde ke spojeniistiu matice s vyslednymi hodnotami a diky tomu
ziskame Sipku, ktera jako smvy vektor uki typ strategie, kterou se firma ma
v budoucnu ubirat.
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Obrazek 20 Matice SPACE

Financni sila
Konzervativni kvadrant Agresivni kvadrant
1,054
Konkurencni ¢ > “ i)t
) 0,93 Sila odvétvi
vyhoda
Defenzivni kvadrant ‘ Soutézivy kvadrant

Stabilita prostredi

Zdroj: Vlastni zpracovani

X = SO +KV Y=FS+SP
X =3,05+(-1,5) Y =3, 49 + (-2, 56)
X =1,55 Y=0,93

Vyse je uveden vyget pro uteni sotiadnice smrového vektoru, jehoz vyslednice
sméfuje do agresivniho kvadrantu, coz znamena, Ze séetgpst AMPO s.r.o.
vyskytuje v porgrné stabilnim od¥tvi a disponuje velkou konk&ei vyhodou a to diky
svému postaveni na trhu. Spalest ma vybudovanou silnou pozici diky svému know
— how a tradici podniku, kterou budovala do vice r&® let své existence. | za
piedpokladu gichodu nového konkurenta na trh, je spotest dostaten¢ zabezp&ena
jak z finartniho hlediska tak i diky dodavatelsko- obchodritahim, které jsou na
velmi vysoké arovniAutor tedy doporuéuje, aby spol€énost AMPO s r.o. udrZzovala
svij trzni podil na ¢eském trhu a zanékila se vice na trhy zahranéni, kde ziskani
obchodnich partnemi pro dlouhodobou spolupraci, nabizi spoknosti nové
moznosti a pFilezitosti, kterymi by neméla opovrhovat, ale naopak se o jich

dosazeni snazit
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4.7.5. SWOT analyza

V kapitole, jak jeji nazev napovida, bude proved®8WeOT analyza, ktera je sloZena ze

silnych a slabych stranek podniku a &mré na hrozbach aiflezitostech se kterymi se

podnik setkava ve #sim prostedi, ndsledhbudou ze zvolenych ukazaielybrany ty

Mrivrw s

fungovani vydat.

Silné stranky

Tradice podniku — podnik vznikl jiz v roce 1994 @spbi na trhu jiz déle nez 20
let. Za tuto dobu si spaleost nEéla moznost vybudovat kvalitni obchodni
vztahy.

Kvalitni produkty — jak i samotny cil podniku napda&, spolénost se snazi
dodavat vyrobky co mozna nejvyssi kvality.

Certifikované vyrobky — VSechny vyrobky nabizené olsfnosti jsou
certifikované. Spolnost AMPO s r.o. spolupracuje jen s dodavatelikteaé se

muze spolehnout a neohrozi gy firmy.

Velky pocet dodavatél — To je také vlivem déle nez 20 letého fungovaami n
trhu, volba kvalitnich dodavatelhraje rozhodujici roli na trhu a sp&test
AMPO s.r.0. disponuje opravdu velkym mnozstvim dedel, diky kterym

dokaze nabidnou svym ogthtelim presre to, co potebuji.

Velky pccet odigrateli — To je dilem variability produlit které spolénost

v souwtasné dob je schopna nabidnout.

Podepsana smlouva o licenci pro mont&évpdovek Bonfigliolli, ktera pro

firmu znamena vyznamny UGsgh.

Finaréni zdravi podniku — li@s neddvnou ekonomickou krizi spoiest zadny
pokles v pijmech nezaznamenala a to diky opravdu velkémuéradb
pramyslovych oblasti, kterym je schopna sgalest AMPO s.r.o. vyrobky

dodavat.

Vzdélani pracovnici — Zagstnanci v pitbéhu pisobeni ve firmy absolvuji velké
mnozstvi patbnych Skoleni, které napomahaji ke zkvahinpracovni sily
a také pohledu na celou spsiest.
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Stabilni pozice na trhu — Spéteost AMPO s r.0. nezaznamenalo zhorSeni stavu
pozice na trhu, snazi se naopak o neustalé zlepStwusa Ze je schopna nabizet

stale kvalit®jSi vyrobky a @astni na strojirenskych veletrzich.

V ramci CZECH TOP 100 ratingove ocem AAA Excelentni — Firma séadi

mezi nejstabilySi firmy na¢eském trhu.

Slabé stranky

Finartn¢ narany rozvoj hlavni podnikatelskéinnosti — A’ uz investice do
skladovych prostor, tak i investice do technologé skladovém prostoru,

nagiklad automatické dopravniky znamenaji pro sgrubst vysoké naklady.

Kapital ve skladovych zasobach — sgolest aby mohla rychle reagovat na
poptavku od svych odiateli drzi velké mnozstvi zasobgenz jsou spojeny

vysoka naklady na zasoby.

Kazivost vyrobk — At se bude spodmost snazit o dosahovani co nejvyssi
kvality, nedokaze ohlidat veSkeré zbozi od dod&frate zda zboZzi neni

problémové, nasle@gmastava problém s reklamacemi zbozi.

Lokace sidla a skladpodniku — Sidlo a sklady ved&ru nad S&zavou jsou od

velkych nest pongrné vzdalené

Piilezitosti

Rozsfeni se o nové trhy — V sgasné dob spol€nost funguje pouze na uzemi
CR a Slovenska, roz&ni o nové trhy by pro spa@leost fineslo nové moznosti

a rozsfeni podniku jako celku.

Sledovani trendl a aktualizace nabizeného zboZzi — Ti@vpzré cetnym

Skolenim zaréstnand v oblasti inovaci a technického rozvoje.

Dobra propagace podniku — A to jak n&vstu na piimyslovych veletrzich, tak
i spravnym fungovanim marketingového ékthi a vynaloZeni vySSich
prostedki na reklamu.

RozSfeni zamdstnaneckého tymu — Souvisi s rgeBim se na nové trhy, kdy je

zapotebi rozsiit pracovni kolektiv, aby se nezvysila pracovni¢z&tavajicich

zangstnand
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Zamestnavani mladych zatstnan@ — Mladi zandstnanci dokazi do spaleosti

piinést novy pohled nage.

Zefektivreni spoluprace s firmou Bonfigliolli, pro kterou de&nost AMPO

s.r.o. od roku 2014 provadi montaeyodovek.
Investice do jinych podnikatelsky@mnosti — Bi fungujicim podniku je vhodné

diverzifikovat @ijmy a tim se jegtvice ochranit fed hrozbami ekonomickych
krizi, nebo neschopnosti ogtateli platit své zavazky.

Hrozby

Pretrhani vazeb s dodavateli — Jedna se o lidskypifaktery & chceme nebo
nechceme je nevyzpytatelny a rozchod ve zlém gaidviavnimi dodavateli by

pro spolénost byl velmi problémovy.

Pretrhani vazeb s odiateli — Stejg jako u dodavatél neni vylodena situace,
Ze se dlouhodoba spolupraagegtane jedné&i druhé stra# libit a to napiklad
z hlediska kvality, nebo nepini zavazk.

ZhorSeni se ekonomickd situace — Ekonomicky situgcenevyzpytatelna
a nemusi se ifmo dotknout spolmosti AMPO s.r.o., ale fite zasahnout

odkeratele, kté& nebudou schopni pinit své zavazky.
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4.7.5.1. Matice SWOT

Po identifikaci silnych a slabych stranekjlgZitosti a hrozeb bude vytkena matice
SWOT a z ni vyvozeny jednotlivé strategie.

Tabulka 18 Matice SWOT

Analyza vnit¥niho prostiredi
Matice SWOT
Silné stranky Slabé stranky
Prilezitosti Strategie SO — maxi-maxi| Strategie WO — mini-maxi
e Cileni na nové trhy e Snizeni kapitalu
» Diverzifikace v zasobach
* Volba novych
g dodavatel
o
3 Hrozby Strategie ST — maxi-mini | Strategie WT — mini-mini
o
E * Aktualizace » Strategie nizkych
% obchodnich smluv naklad
>
\E e UdrZzeni postaveni
& na trhu
<

Zdroj: Vlastni zpracovani
Strategie SO — Maxi- maxi

» Strategie cileni na nové trhy

V sowtasné dob spole&nost funguje pouze na UzeiR a Slovenska, ip vyuZziti
silného postaveni na trhu, tradice a fié@iho zdravi podniku by se spol®st nela
snazit o cileni a ziskavani podilu na novych trzpol&€nost k tomu mé vynikajici
predpoklady diky svému fingnimu zdravi a nové trhy by spoéiesti @ginesly nové
moznosti a roz&éni podniku jako celku.
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» Strategie diverzifikace podnikatelsky@hnosti—

U fungujiciho podniku je vhodné a literatura to éakioporduje, a to aby
spol&nosti nespoléhaly pouze na své svou hlainnost podnikani, ale snazily se
diverzifikovat ¢innosti, kterymi budou dosahovatijmt a tim se jes$tvice ochréanit

pied hrozbami ekonomickych krizi, nebo neschopnati¢matel platit své zavazky.
Strategie WO — mini-maxi
» Strategie snizeni kapitalu v zasobach

V této strategii by spotmost néla premistit své skladové prostory blize k velkym
centtim. To by autor zvolil podle analyzy stasnych odérateli a podle této analyzy
by vzeslo nejlepsi misto pragmiseni skladovych prostor. Za prvé se titibfizi svym
odkeratelim, diky cemuz nebudou tak velké promlky v dopfar tim se snizi pteba
drzet tak velké zasoby na skéadlako dalSi vyhodu této strategie autor ispat
v prilakani novych odérateli, kdy jim spolénost AMPO s.r.o. bude moci nabidnout
rychlejSi dobu pepravy zboZzi.

» Strategie roz#eni kvalitnich dodavateh

Spol&nost by se r@la snazit ziskat nové dodavatele. AMPO s r.0. seciige na
dodavatele Italskéhoipodu, ve kterych spatje kombinaci jak kvalitnich vyrolik tak
také [rijatelné ceny pro odivatele. Autor navrhuje, aby spoét®st provedla analyzu
dostupnych dodavatelz jinych koufi zen¥, konkrét@ by autor uvazoval o vysjych
strojirenskych zemich jakymi jsouéhecko, Rakousko, Velka Britanie, Svycarsko
a Spojené Staty Americké. Jako zajimavou alternati®mto zemim autor spafje
také u spolénosti zCiny. Autor el moznost navstiviteSenou firmu na Mezinarodnim
strojirenském veletrhu v Bén kde ho velmi zaujaly vystavujici podnikyCiny, kdy
dokonce po konverzaci svedenim AMPO s.r.o. bylohl@&Seno, Ze vyrobky od

¢inskych vystavovatélvypadaji kvalit.

95



Strategie ST — maxi- mini
» Strategie aktualizace obchodnich smluv

V této strategii vidi autor prace vyhody pro podmik vyuziti svého postaveni na
trhu a své tradice, kterou si podnik budujesp20 let. Z finatni analyzy vychazi
hodnoty doby uhrady pohledavek na hodnoty kolend@®@ Aktualizaci obchodnich
smluv, by spolénost mohla dosahnout na kratSi dubu splatnostifaktera by pinesla

diive penize do vlastnictvi spoteosti.
» Strategie udrZzovani si postavenideském trhu

Zde je primarni vyuzivani tradice podniku, vyboroématingu spolénosti
a udrzovat své s@asné postaveni na trhu. Spwlest pro to disponuje dostateu
silou a je dlezité neusnout na véimech a stale se snazit o co mozna nejlepsi vedeni
spole&nosti, dosahovani kvalitnich finamich vysledk a nabizeni kvalitnino zbozi,
které uspokoji stavajici odiatele a filaka odlEratele nové.

Strategie WT — mini-mini
» Strategie drzeni ndklaicha co nejnizsi arovni

Firma by se vtéto strategii da snazit nefijimat piebyt&né zamgstnance
a udrzovat jejich stav na co mozné nejnizsi hatdpbtneovlivreéni fungovani podniku
Osobni néklady v s@asné dob dosahuji hodnoty 9 mil. ¥ to je @i poctu 25
zamestnand@ cca 30 tis. K mésiéné na zamistnance a jakékoliv sniZzeni stavu
zanestnand (pii neovlivreni fungovani podniku) by pro podnik znamenalo uUgpor
DalSi zfisob sniZzeni nakla@dautor spauje vyuzitim obnovitelnych zdrdj spol€nost
v roce 2014 nakoupila fotovoltaickéizzeni, proto tento Zfsob podporuje a spaje
jako vhodny. Také zatteni na obchodni dodavatele by mohtm@st snizeni néklad
na nakup vyrobk toto by mohlo byt o@vodréno silnym postavenim na trhu,
vybornych ratingem spateosti, tradici podniku a fin&nim zdravim spolosti.
Autor by také vyuzil moznosti dataiho titulu, ispora energie z déotdgho programu
OPPIK (Operani program podnikani, inovace pro konkurenceschspndde jsou
hrazeny naklady na obnovu staré technologie nabuyemergie za technologii novou.
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4.7.6. Hierarchie firemnich strategii
Corporate strategy

V této podkapitole bude spdleost AMPO s.r.o. rozdena dle strategickych
obchodnich jednotek pro které budou definovany kétmk strategie a budou stanoveny
zakladni strategické cile a celkovy koncept. Vedgpdl&nosti jiz samo stanovilo
hlavni cile, kterych che v budoucnu dosahnoutnakganovilo Zzadné konkrétni kroky,
kterymi by k nim spolénost nasrrovala, konkrétéd se jedna o dv strategicke

jednotky:
» Dodavat na trh strojirenskych komponesirokou Skalu oswdcenych vyrobk
» Dodavat vyrobky pouzeynikajici kvality

Vize podniku: Po budoucna zajistit, aby podnik fungoval bez seieich
problém; a to posilenim pozice na domacim trhu a pronikamartrhy zahranini“.

Poslani podniku:,Aby nas zakaznik byl vzdy s dodavkami naSich \iob
maximal® spokojeny“.Toto poslani prostupuje vSemi obchodnimi jednotkanstalo
se zakladnim pitem jejich fungovani, bez kterého by stanovenéhtdposemohlo byt
dosaZzeno. Nize jsou zvoleny konkrétni strategické pro jednotlivé obchodni
jednotky.

Cile SBU dodavat na trh strojirenskych kompofiesitokou Skalu ostdcenych

vyrobki
e Zajistit prizkum novych moznosti dodavek
e ZajisStni novych obchodnich partrier
* Rozsteni pracovniho tymu
Cile SBU dodavky vyrohkpouze vynikajici kvality
e Zajistit certifikaci vSech vyrobk
* Analyzovani vSech doposud dodavanych vyfobk
* Analyzovéni vyrobk o kterych se v budoucnu uvazuje

» Odstrarni nekvalitnich vyrobk a jejich nahrada
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Business stratégy

V tomto typu strategie je detailni popis konkrémi8BUs, které jsou uvedeny

v predchozi kapitole.

SBU dodavat na trh strojirenskych komponené Sirokou Skalu oswd¢éenych

vyrobk @

StéZejnim cilem této strategické obchodni jednotkgijeka nabidka vyrolk které
budou vhodné pro co neéjp&i mnozstvi odérateli. Toho nize byt dosazeno pouze
velkou variabilitou nabizenych vyrobbkkdy pro jeden konkrétnitjpad bude mozné
zvolit viceieSeni. A uz bude pro odivatele primarni nagklad zkuSenost s vyrobcem
soutéstek, nebo co niz8i cena, musi sgrodst AMPO s.r.o. byt schopna tuto gastku
nabidnout. Je tdezité mit velké mnoZzstvi obchodnich partnese kterymi pokryji
minimalné 80 % odebiranych soastek. Zbylych 20 % zakazek musi byt zajist
ostatnimi vyrobci, se kterymi nema spolest AMPO s.r.o. smlouvu o0 vzajemné
spolupraci. Spolost tim ukaze svou snahu o uspokojeni konkrétrdkaznika..

Je nutné rozEni stavu pracovnik ktefi se budou snazit obchodni partnery
v prvnim stadiu ziskat na svou stranu a ve druhg&dits udrZzovat kvalitni obchodni
vztahy. Spolénosti, se kterymi by mohla byt navazana spoluprégeautor prace
spatoval v ptimyslovych zemich jakymi jsou decko, Francie, Svycarsko, Velka
Britanie, Spojené staty americké a v neposldéddf také stale gmyslow vysglejsi

Cina.
SBU dodavky vyrobki pouze vynikajici kvality

Primarnim cilem této strategické obchodni jedngtkyspecializovat se pouze na
vyrobky, které svou kvalitou budou konkutaen podniky gevySovat. Cileni této
strategie je tedy na odifatele, kté jsou primarg zaneieni na vysokou kvalitu a jsou
ochotni za ni vynalozit vysSSi paovaci naklady. Spoléhaji na sktrtest, Ze kvalityjsi
vyrobky jim zajisti niz8i zmetkovost, niZzSi kazitos mensi mnoZstvi reklamaci.
Spole&nost AMPO s.r.o. by vramci této strategi€lananalyzu aktuakh dodavanych
vyrobka, ktera vyuasti v rozéleni vyrobki podle svych zkuSenosti a adatelskych
referenci. Nekvalitni vyrobky, musi byt okangZit nabidky spoknosti odstraégny a
nahrazeny vyrobky kvalitnimi. D&le musi provéstailat prizkum trhu u dodavatila
zanefit se jak na nové technologie, ktei@@si vyhody z pohledu inovaiho, dale pak
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na vyrobky s kvalitnimi referencemi, které jsou kalzSené mnoha odiateli a u
kterych se neprokazala Zadna zmetkovost, tedy wumrdi nehrozi reklamace.

Funkéni strategie

Tento typ strategie rozpracovava jednotlivéidstrategie, které budou jednotlivymi
SBUs vyuzivany. Konkrétnje podkapitola soustdna na strategii marketingovou,

investiéni a obchodni.
Marketingova strategie

Marketingova strategie je shodna pra& @BUs a je zagfena pevazi na to, aby
podnik nadale vyuzZival marketingové piestky, které vyuzivd v séasné dob.
Prostedky, které vyuziva se o&kily a autor nevidi dvod od nich odchazet. Do pole
vnimani se spot@most AMPO s.r.o. dostav&qvazié svou propagaci na mezinarodnich
strojirenskych veletrzich, kde kazdom® pati k vystavovatdlm a tim udrZzuje své
souwasné obchodni vztahy, aleiflae také oslovovat nové spéesti a budovat tak
Sirokou sf obchodnich partnér OdkEratelé jsou jash stanoveni a to ipvazr

z strojirenskych a stavebnich spolesti.

Autor spatuje marketingoveé aktivity spataosti AMPO s r.o. jako dostatee, kde
hlavni roli hraje aktivni &éast na mezinarodnich strojirenskych veletrzich, kd#ne
pati ke kazdorénim vystavovatéim a na jinych veletrzich pat k aktivnim
navstvnikam, kdy se vedeni spaleosti snazi o ziskani novych obchodnich paitner
Webové stranky spateosti jsou pehledné zainteresované osoby tam dohledaji jak
historii spol€nosti, tak také cile, které chce spmlest dosahnout a v neposledadt
dle vyrobce a typuazené katalogy nabizenych vyrdbkle dilezité s propagaci

nezaspat a snazit se o jeji neustalé zdokonalovani.
Investiéni strategie

Investitni strategii vidi autor pro @SBUs stejnaPodnik se bude snazit o kvalitni
analyzu sotiasnych dodavanych vyrobka provést jejich hodnoceni z pohledu kvality
a kazivosti, tak aby nabidka sp&esti AMPO s r.o. byla jedigea svou §i, kterou
muze odirateiim nabidnout, ale také svou kvalitou. Pro analyzdemmalnich
dodavatal z jinych (vybor hodnocenych strojirenskych) zemi, fktdoudou pro
odkeratele atraktivni a to nailad z pohledu tradice podniku, nebo kvality vyképb
autor navrhuje navyseni ta zangéstnané o jednoho nového zatstnance. Ten bude

mit praw toto na starosti arpvysi mzdy cca 30 tis. Kmésicne, tedy naklad 360 tis. K
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ro¢né pro spolénost musi byt finosem, ktery bude patrny na mnozstvi obchodnich
partneti a i na celkovychilimech z prodeje vyrolik

Obchodni strategie

Autor prace vidi obchodni strategii podniku, kdyeghazeji rozhodujici pravomoci
pouze z osoby majitele podniku na management jaktaténou. Majitel podniku sice
ma za dobu fungovani a rozvoje podniku ziskané késobchodni, vedouci
a strategické dovednosti, ovSerfi papojeni celého managementu do rozhodovani se
jednotlivé ukony mohou provatidetailrgji a jejich vyhodnoceni podrobji. Obchodni
strategii musi byt za#beni se na nové trhy dodavdielkteri jsou schopni jak
spol&nosti AMPO s.r.0. samotné, tak i adateiim nabidnout &co nového. Spotaost
se musi rozhodnout, zda dosavadni jazykové schbp@raistnand jsou na tyto nové

trhy dostaténé, nebo by @#a zvazit jazykové kurzy pro své zastnance.

4.7.7. Konkurergni strategie podle Portera
Strategie vedouciho postaveni nizkych naklad

Dle této strategie se spoimst AMPO s r.0. ma jeStvice zangdiit na snizeni naklad
a tim docilit az ke zvySeni svého postaveni na. tifaho niZze byt docileno pouze
dohodou o lepSich podminkach se svymi obchodnirdadateli. Podnik by i této

strategii, pi nizSich nakladech, nabizel vyrobky za nizsi ceel konkureéni podniky.

Zisk by tedy pro spotmost Zstal stejny a byl by stejny i jakého dosahuje
konkurence. Vyhoda ovSem nastaneiipg@ cenové vélky, kdy podnik diky nizsi
vysledné cetiziskdva konkuremi vyhodu.

Vyhody pro spola&nost AMPO s.r.o.

e Ochrana fed konkurenci,

e Ochrana ped substituty,

» ZvySeni trzniho podilu,

Moznost variability s cenovou hladinou
Nevyhody pro spol€nost AMPO s.r.o.

« Jedinou nevyhodou této strategie jéekdvané nasledovani konkutefmi

podniky.
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Diferenciaéni strategie

V této strategii je vhodnd maximalni variabilitebieenych vyrobk a tim se odliSit
od své konkurence. Diky skdtesti, Ze je spotaost schopna nabidnou vyrobky, které
jsou jedingné a to & v pohledu lepSiho designu, lepSi vydrze, sagdmo vyuziti nebo
jakékoliv pridané hodnoty si fize dovolit nastavit cenovou hladinu vySe nez tomu |
u konkurence a iips to bude o tyto vyrobky u o#fatelr zajem .Diferenciéni strategie
chrani spolénost ged konkurenty. Spotmost AMPO s.r.o. jiz v saasné dob
vyuziva velkého mnozstvi dodavaielkteti ji nabizi velkou variabilitu. Autor by
doporwil pii této strategii se zattit na dodavatele z jinych zemi (AMPO s.r.o.
disponuje dodavateliipvazri z Italie), kt&¢i mohou nabidnout jiné vlastnosti vyrahk

nez je tomu u saasnych dodavatél
Vyhody pro spolénost AMPO s.r.o.
e Ochrana ped konkurenci,
» ZvySeni trzniho podilu,
* Moznost variability s cenovou hladinou
Nevyhody pro spolaost AMPO s.r.o.

» ObtiZznost peswdceni odiratelr o novinkach, nebo inovacich u vyrahkteré

maji v planu odebirat, nebo jiz v sasné dob odebiraji.
» ObtiZznost navazani obchodnich vZtanovymi dodavateli.

Autor spatruje vyhody v obou strategiich, nejlepSich vysledkby bylo dosazeno
pii kombinaci diferencia¢ni strategie a strategie vedouciho postaveni nizKkyc
nékladi. Nizké ndklady pro spol€énost AMPO s.r.0. budou znamenat operovani na
nizsi cenové hladi®, diky ¢emuz bude pro odiratele zajimawjSi nez konkureneni
podniky a zvysi si tim postaveni na trhu a bude tak schopna reagovat na zémy
na trhu. Diky diferenciaéni strategii se podniku pod&i to stejné, ovSem diky velké
diferenciaci bude mozno nabizet jedinéné vyrobky za vySSi hodnotu. Je &ekavané
také zvySeni podilu na trhu. Podnik by tedy rdl nabizeny sortiment vyrobki jak

rozsirit, tak u stabilné odebiranych domluvit u dodavated lepSi podminky.
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4.8. Implementace strategie

Tato kapitola je zasfend na ufeni jednotlivych krok, které by pi samotné
implementaci strategie #ty byt podnikem brany vazna kterym by se na druhé stéan
mél podnik vyvarovat. Bude uveden takéigpb monitoringu a nasledné evaluace, které
jsou pro samotnou implementadileZité a budou v podniku probihat. Tato kapit@a |
zametena konkrété na implementaci strategie v podniku AMPO s.r.ov&chna
doporweni budou cilena préwna tento podnik.

Je nezbytna neustald komunikace na vSech uroviméhrfi hierarchie a to tak, ze
osoba na vysSi hierarchické arovni bude komunik@vasobou na arovni nizsi, tzv.
TOP — DOWN management. Je nezbytné, tbghmu naphovani strategie, gadani
pravidelnych sezeni jak s ekonomickym &lddim, tak také s vedoucimi osobami na
vSech pozicich spataosti. Sezeni je vhodné jgmlat formou pracovnich porad, kdy by
kazdy vedouci pracovnik dhmit pripraveny vystup za sy pracovniho tym, ten fize
mit nagiklad formu kratké powerpointové prezentace, veétaude znazogm vyvoj
mezi jednotlivymi pracovnimi sezenimi. Je Zadowdly sowasti powerpointovych
prezentaci byly také objevujici se nedostatky,é&imohou byt v kolektivu vedoucich
pracovniki feSeny a odsttimvany. Je vhodné, aby byly stanoveny cile pro adddobi,
které umozni jejich kontrolu. Je nezbytné, abytsgi@ byla projednana na vSech
arovnich organizace, aby kazdy pracovnikl moZznost ztotoznit se strategii jako
celkem, ale také se ztotoznit se svym podilem wvadai a plréni této strategie. ®
by byt zvolen moderatoré¢hto sezeni, ktery nebude davat prostécewm, které
s implementaci strategie nesouvisi, ale bude satamieji vedeni tak, aby #a jasnou
strukturu a byla jasna pro vSechnyastréné. Je zadouci, aby pro @Spé zavedeni
strategie probihala fipéZzna Skoleni, které buddidit a vést vedouci pracovnici usek
ktefi se z@astuji pracovnich sezeni s vedoucimi podniku. Dikyto Skolenim bude
dostatek prostoru pro zodpireni jakychkoliv nejasnosti u vSech zmtmand. Je
nezbytné, aby kazdy vedouci pracovnik byl spravigaderem a dokazal spr&vn

motivovat swj pracovni tym.

Je dilezité, aby p jakémkoliv zjiS€ni nedostatk management spaleosti
okamzit zakrail a globalni strategii podniku upravil pré&takovou formou, ktera
naponiiZze stavajici strategii k zaj&ti cilového stavu a nedochazelo k poruSertiatil
strategickych obchodnich jednotek. Ulohou managémiende nebét se vzit do rukou

dulezité rozhodnuti, které napdie ke zlepSeni implementace strategie, musi ovSem
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vzdy byt bran ohled na stanovené cile a neodchyksad nich. Pokud je to nezbytné
a k odchyleni od strategie musi dojit, je nutné, laydo minimalni a nesmi mit vliv na

stanovené strategicke cile.

Pracovni porady budou slouzit k velmiulezité ¢innosti a to monitoringu
implementace strategie, kde musi byt zminveSkeré nesrovnalosti se strategii, jak
k této nesrovnalosti doSlo a jak bu@Sena. Kazda pracovni skupinglanby nela mit
na pracovnich sezenich svého zastupce veéferdouciho pracovnika, ktery pracovni
kolektiv zna a nabidne vedeni spwlesti obraz o zav&di strategie v kazdé pracovni
jednotce. Je nutné, aby vedeni spotsti na vzniklé problémy simplementaci
reagovalo flexibilg a v nutném fipadt dokazalo upravit strategické cile odpovidajici
formou. Literatura dopotiwje mit vypracovan zalozni, tzv. krizovy plan, Ktdrude
vyuzit v pripact ohrozeni fungovani podniku AMPO s.r.0. Tento kvizglan by vedl
k vyieSeni vzniklého problému a naswval by fungovani podniku @p spravnym

smgrem.

Je vhodné, prov&di zawrecné evaluace, néippo jednom roce, kdy je zhodnocen
stav zavedené strategie a to na zaklatkonomickych ukazatiel a na zaklag
naphovani jak globalnich, tak i dilch cili. Autor prace dopoxiuje, aby evaluace
prokhla interrg, formou nap. briefingu. Existuje moznost na tutennost najmout
i externi firmu, ovSem kili velikosti spol&nosti AMPO s.r.o. by ne#h byt problém
tuto ¢innost proveést integh tak, aby nenaruSovala samotné fungovani $pokdi.
Pokud bude dosahovano Spatnych vysiedk nutné nebat se rozhodnuti aktudlni
strategii ukoriit a vypracovat strategii jinou, ktera by napomoklazvoji spolénosti.
Autor doporéuje, aby ukazatele byly sledovany dlouhotiabagiklad po dobu 10 let
a strategie tak byla hodnocena v delSfasovem nditku, diky kterému se ukaze

spravnost jeji volby v samotném rozvoji fungovargamizace.
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5 DISKUSE A DOPORUCENI

Spole&nost AMPO, s.r.o. {isobi na domacim trhu jiz vice nez 20 let a tatoadpb
staila k vybudovani silného postaveni waském trhu. Firma je v dobré kondici
a pokles trzeb neznamenala ani hospslda krize, kdy diky Sirokému portfoliu
produkti trzby gichazely z jindy porérné slabych odtvi.

Vysoky rist ceské ekonomiky izeme vidt v mnoha picinach a to jak
jednorazovych, tak i dasnych. Zejména se jedna o impulsy v pedderpani
prostedki z fondi EU z programového obdobi 2007 — 2013, kteréanmrepublika
k dispozici jen do konce roku 2015. V neposlethtt byla také vySe HDP poziti¥n
ovlivnéna nabidkovym Sokem, zaginéného vyraznym propadem korunové ceny ropy.
Na trhu prace se diky ekonomickémistu zlepSuje vyvoj nezatstnanosti az na
souasnych 5,0 %, coz je velmi pozitivni vyvoj v poréwrim s rokem 2014, kdy
hodnota dosahovala 6,1 %, nebo v roce 2013 dokd@tzeZ hlediska &ekavanych
danovych vynos lze konstatovat, Ze se predikce vyvoje fkg#itéjSich daovych
zakladen, tj. nominalni objem mezd a fplatominalni spdeba domacnosti &stého
provozniho pebytku, nezrani. Mira inflace za rok 2015 dosahla pouze 0,3, jeoza
Spole&nost AMPO s.r.o0. by o nizké miry inflace vyuzit pro zvySeni invesitemuz
také nahrava pozitivni vyvoj.

Pri aktualni dobré ekonomické situaciCeské republice se nabiziéiir novou
strategii, kterd podnik navede k posileni pozicedamacim trhu a k roz&ni na trhy
zahranini. Chylgjici strategie mize do budoucna znamenat nedostade vyuZziti
moznosti, které se podniku naskytuji éze vést az ke &Si mie ohrozeni ze strany

konkurence.

Autor, diky své pracovni pozici také navrhuje vyuzfinantnich prostedki

z opergnich program EU. Je si ¥dom jak vyhod, tak i nedostdtkoper&nich
programii a jako hlavni nevyhody sgaje prevazié ve vysoké byrokracii, ktera je jak

s vypracovanim samotné zadosti, tak i s monitormg®ojektu a v neposledrfadc

s finalizaci a naslednou dobou udrzitelnosti.résptuto narénost spauje prevazr
vyhody, které napoma&haji podiik nizSimi progedky se rozvijet a tim zvySovat svou
konkurenceschopnost. Autor sfuae vyhodnost zapojeni se do OP Podnikani a inovace

pro konkurenceschopnost a to konk&étmprogramech:
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* marketing — Program je za&fien na rozvoj aktiviteskych expoti na zahrarini
trhy a zvySeni jejichifleZitosti.
* nemovitosti — Program zaifen na podniky s planem na rekonstrukci zastaralé

infrastruktury¢i preménu brownfieldu na moderni podnikatelsky objekt.

o Skolici stediska — Program zatfeny na zmodernizovani prosiorpro
vzaklavani zamistnand ¢i porizeni Skolicich poricek.

» technologie — Program za&peny na navySeni svych vyrobnich skladovacich
kapacit, dikycemuz firmy zvysi rychlost vyroby, zvySigsnost vyroby, zvysi

kapacity skladovani.

» Uspora energie — Program jak jiz nazev napovidaémam na snizeni
energetické natmosti podniki, na obrndnu staré technologie na vyrobu energie,

na vyuZziti odpadni energie ve vyrobnim procesu atd.

Zdravi podniku je patrné z kapitoly 4.3.3.4. Fitainzdroje B analyze vybranych
ekonomickych ukazatél vyplynulo, Ze se podnik v zadném zkoumaném roce
nenachazel ve Spatné, nebo dokonce kritické sitihampak hodnoty vSech ukazatel
dokazuiji, Ze je podnik zdravy. Rentabilita podnjgwna vysoké drovni, dikyemuz je
spol&nost ziskova, spotmost zvlada &hem jednoho kalenddiho roku obratit celou
hodnotu aktiv, platebni schopnost je na stabiloivir a celkova zadluZzenost v Zzadném
roce nedosahovala hodnoty 20 % a podnik je tedgpsaisi suj provoz i rozvoj hradit

z 80 % z vlastnich zdroj.

Do budoucna by autor dopdili snizit dobu obratu zasob, snizit dobu obratu
pohledavek a vice vyuZivat cizi zdroje pro rozyamleinosti. Prvni uvedeny ukazatel je
ovSem zaficinén povahou spolmosti a neda secekavat snizeni doby obratu zasob na
jednotkové hodnoty. OvSem hodnoty kolem 15@ ¢sou velmi vysoké a spaieosti
s tim vznikaji vysoké naklady na skladovani. Ideddadnoty pro tento typ podnik
autor spauje na 50 % saiasnych dob obratzasob, tedy dofit mésiai, coz neni
nerealné. U obratu pohledavek by autor dogibrzapiemyslet nad strategii podniku
a jeji benevolentnosti nad hrazenim pohledavekhswgtirateli. Pimérné hodnoty
kolem 70 dii jsou daleko za standardni 30 denni splatnosturfal®okud jsou tyto
hodnoty uvedeny v obchodnich smlouvack|arby dojit k jejich revizi a zaktuaémi,
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neba’ ekonomicka situace je pro podnikiizniva a neni pdeba se chovat jako v déb

sweétové ekonomické krize.

Vypracovani strategické analyzy okoli podniku ulazize v nasledujicim roce,
tedy roce 2017 se¢ekava zrudeni intervencieské narodni banky, ktera jiz od roku
2013 drzi hodnotu korunyiwi euru na hodneétkolem 27 K, coZz napomahaldeskym
exportétim. Pro podnik AMPO, s.r.o. tedy nejlepSi doba mzsiteni se na zahramii
trhy brzy kori. Dle vyhledi se @ekava stabilizace hodnoty kolem 26 Ka eurogimz
se snizi konkurenceschopnost expdrté@ale na druhé stranse zlepSi situace pro
importéry a nakupujici ze zahr&ni Tim se zlepSi situace i pro firmu AMPO, s.r.0.,
ktera veSkeré produkty objednava od zalirich dodavatél a bude pro své odiatele
schopna nabidnout nizSi cenu. DalSim pozitivem rpe$iovani podniku jsou nizké

urokové sazb¥’NB, které pro podniky znamenaji moznost vyhodnyiiiek.

Z rozhovoru s vedenim firmy a ze strategické analyyplyva, Zze podnik nema
Vv sowasné dob vytvorenou Zadnou strategii, kterou byisdil , kterou by uplatoval
a prezentoval svym zarmstnan@m. Velké procento rozhodnuti je pro¥ao operativa,
v kratkodobém ¢asovém vyhledu. Vedeni podniku si vyhodnoti moZraianty
a rozhodnou o té dle jejich ndzoru nejvyhgdha nejvhodgsi pro dalsi fungovani
spole&nosti.

K formulaci strategie bylo vyuZito ¢Rolika pomocnych nastrbm a gistupi
raiznych autoli (Porter. Koler atd.). Byla vyt¥ena matice IE, kterd ukazala, jakym
smérem se ma nay vznikajici strategie ubirat a jaké budou jeji hianrozby.
Vystupem je, Ze podnik sffuje spravnym sgrem, n&l by v ném pokra&ovat
a vsouvislosti s inovacemi se z&ih na stabilizaci doméaciho trhu, roEdrani

sortimentu produkia zangieni se na nové trhy.

Déle byla vytvéena matice SPACE, kde autor dopaije, aby spolkenost AMPO
s r.o. udrzovala sy trzni podil naceském trhu a za#ila se vice na trhy zahrami,
kde ziskani obchodnich partigiro dlouhodobou spolupréaci, nabizi sgalesti nové
moznosti a flezitosti, kterymi by nerla opovrhovat, ale naopak se
0 jich dosaZeni snazit

Sestaveni matice SWOTripeslo nasledujici strategieStrategie cileni na nové
trhy, kdy v sodasné dod spol&nost funguje pouze na Uzer@R a Slovenska, ip

vyuziti silného postaveni na trhu, tradice a fitmdho zdravi podniku by se spofest
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meéla snazit o cileni a ziskavani podilu na novychckrzStrategie diverzifikace
podnikatelskychrinnosti kdy u fungujiciho podniku je vhodné a literatuoa také
doporikuje, a to aby spotmosti nespoléhaly pouze na své svou hladimnost
podnikani, ale snazily se diverzifikouwgibnosti, kterymi budou dosahovatijmu a tim

se je&t vice ochréanit jed hrozbami ekonomickych krizi, nebo neschopnafitéatelr
platit své zavazky.Strategie sniZeni kapitalu v zasobachkdy této strategii by
spole&nost ntla premistit své skladové prostory blize k velkym cémir Strategie
rozSieni kvalitnich dodavatel zde autor dopokiwje ziskani novych dodavaieltedy
nesoudedit se pouze na dodavatele italskéhivgou ale uvazoval o vysjych
strojirenskych zemich jakymi jsouéhecko, Rakousko, Velka Britanie, Svédsko,
Svycarsko a Spojené Staty Americké. Jako zajimakeunativu k #mto zemim autor
spatuje také u spotmosti zCiny. Strategie aktualizace obchodnich smluv, kdy
aktualizaci obchodnich smluv, by spoiest mohla dosahnout na kratSi dubu splatnosti
faktur, kterd by finesla dive penize do vlastnictvi spéteosti. Strategie udrzovani si
postaveni naeském trhuzde je primarni vyuzivani tradice podniku, vyborméatingu
spole&nosti a udrzovat své stasné postaveni na trhu a na &a®trategie drzeni

nékladi na co nejniZsi drovni

Firma AMPO, s.r.o. ma diky svému silnému fitiaimu zdravi, tradici podniku
a velkému pétu odiEratel predpoklady pro expanzi jak na domacim, tédgkém, tak
i na trhu zahragnim . Analyza spolaosti nabidla silné stranky #&ilezitosti, kterych
by se ngla chopit a pro rozi&tni spolénosti vyuzit. Je @lezité, aby firma nezahdélela
a nebyla pouze spokojena se &mnym stavem, toho by mohla vyuZit konkurence,
ktera by pozici spolsosti AMPO, s.r.o. rada oslabila. Vedeni spotesti musi dbat na
to, aby n¢lo neustale aktualni informace o okoli podnikura thohlo bezprosedre
reagovat a v nutnosti geby strategii upravit, nebagtvait snmer. Toto by se projevilo

strategickych kontrolach implementace strategie.
Hodnoceni vyzkumné hypotézy:

Z diavodu, Ze v podniku neexistuje Zzadna dlouhodobéadqoe, kterou by se vedeni
spole&nost @i rozhodovanitidilo, coZ bylo zjis&¢no analyzou spot@osti a rozhovory
s vedoucim (majitelem) spdieosti, nebyla hypotéza potvrzena Vedeni spolkénosti
ma za dobu svého fungovani vyteay, ziskany, jisté postupy, kterymiisdi, ale nelze

se bavit o dlouhodobé strategii.
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5.1. Navrhovana strategie

Pti rozhovoru s vedenim podniku bylo z§i8b, Ze neni stanovena Zadné strategie,
kterd by se projednavala dlouhodobého rozhodov@odnik ma stanoveny &ité
specifické cile, kterych se snazi dosahnout a kiesg snazi podnik stfovat. OvSem
vyznamna rozhodnuti jsou provdih pouze na zakladaktualni situace, ktera uvhit
a kolem podniku panuje. Tato rozhodnuti vznikaji zmenajitelem podniku

a managementem podnikuj\k vSe zaleZelo pouze na majiteli.

Prinosem diplomové prace je navrh podnikové strat@gee spolénost AMPO,
s.r.o., ktera je vytvi@na diky vystupm ze strategické analyzy a diky pouziti metod,
nastrop a model a nela by ginést zlepSeni situace podniku a dosazeni zvolenych
strategickych cil. Zawrecnym vystupem je shrnuti dop@eni a vytvéeni grafického
modelu navrhované strategigifbsem pro zagstnance spot@osti je jasna koncepce
strategie a tim vznikla vyhoda toho, Ze na strategphou kdykoliv nahlédnout.
Strategie i model jsou vytveny pro konkrétni podnik, ovSem strategiézem byt
generovana i na podniky podobné, se stejnymszamim.

Nové navrzena strategie ma nazétrategie udrzeni a posilena ma stabilizovat
postaveni na trhu, zatfenim se na kvalitni produkty a dale zapracovat adzsidkové
variabilit¢, aby odWBratelé nebyli nuceni vyhledavat u jinych, novychddeatei.
Poslani podniku jeAby nas zakaznik byl vzdy s dodavkami naSich \Wirobaximale
spokojeny a tomu vyuZiti nové strategie napoze. S poslanim podniku koresponduje
také vize podniku Do budoucna zajistit, aby podnik fungoval bez seleich
problém; a to posilenim pozice na domacim trhu a pronikamartrhy zahranini“.

Strategie uvadi dyvstrategické jednotky a fdodavat na trh strojirenskych komponént

Sirokou Skalu osidcenych vyrobk a Dodavat vyrobky pouze vynikajici kvality.

SttZejnim cilem prvni strategické obchodni jednotkysSika nabidka vyrolik
které budou vhodné pro co n&®i mnozstvi odérateli. Toho nmize byt dosazeno
pouze velkou variabilitou nabizenych vyrabkkdy pro jeden konkrétnitipad bude
mozné zvolit vicereSeni. Je wezité mit velké mnozstvi obchodnich parthese
kterymi pokryji minimalg 80 % odebiranych soastek. Zbylych 20 % zakazek musi
byt zajiS€no ostatnimi vyrobci, se kterymi nema sgolest AMPO s.r.o. smlouvu

0 vzdjemné spoluprci.
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Cilem druhé strategické obchodni jednotky je spieoiat se pouze na vyrobky,
které svou kvalitou budou konkurem podniky gevySovat. Cileni této strategie je tedy
na odiratele, kté jsou primarg zaméreni na vysokou kvalitu a jsou ochotni za ni
vynalozit vySSi ptizovaci naklady. Spoléhaji na skénest, ze kvalit§jSi vyrobky jim
zajisti niz8i zmetkovost, niZsi kazivost a mensohstvi reklamaci. Spalaost AMPO
s.r.o. by v ramci této strategiedla analyzu aktuathdodavanych vyrohk ktera vyusti
v rozctleni vyrobki podle svych zkuSenosti a adatelskych referenci. Vyrobky, které
budou vyhodnoceny jako mé&natraktivni, nebo existuje kvalij$i, dostupgyjsi

alternativa by raly byt neodkladd z nabidky spoknosti odebrany.

Pfi implementaci strategie je nezbytna neustala kokage na vSech Urovnich
firemni hierarchie a to tak, Zze osoba na vySSianafické arovni bude komunikovat
s osobou na udrovni nizsi, tzv. TOP — DOWN manageéman nezbytne, v pibchu
naphovani strategie, gadani pravidelnych sezeni jak s ekonomickymétatdm, tak
také s vedoucimi osobami na vSech pozicich gpoki.

Je dilezité, aby p jakémkoliv zjiS€ni nedostatk management spaleosti
okamzit zakrail a globalni strategii podniku upravil pr&takovou formou, ktera
naponiiZze stavajici strategii k zaj&ti cilového stavu a nedochazelo k poruSertiatil
strategickych obchodnich jednotek.

SttZejnim bodem je monitoring implementace strategoe musi byt nalezeny
veSkeré nesrovnalosti se strategii, jak k tétoavestlosti doslo a jak bud@Sena.. Je
nutné, aby vedeni sp@l@osti na vzniklé problémy s implementaci reagovkdwribilné
a v nutném fpact dokézalo upravit strategické cile odpovidajicirfou. Je vhodné,
provadni zawrecné evaluace, n&ppo jednom roce, kdy je zhodnocen stav zavedené
strategie a to na zakladekonomickych ukazatél a na zaklagl naphovani jak
globalnich, tak i ddich cila
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Obrazek 21 Graficky model navrhované strategie

Vize a O

Poznatky z vypracovanych

v Poslani ,Do budoucna zajistit, aby Rizika
iIn4 tradi an: yl: LAby nds zdkaznik byl vidy s podnik fungoval bez - Chybna implementace
) s'. na tvra’ ";e pc,’ mdu'k doddvkami nasich vyrobkd sebemensich problému a to strategie
- Flnarjcnl zdravi podniku maximdlné spokojeny” posilenim pozice na domdcim - Hrozby vyplyvajici ze SWOT
- Velky pocet dodavateli a trhu @ pronikanim na trhy anal\’/zyy ypivval
odbérateld zahranicni” - Globalni krize
Pfinosy
; ‘ - Posileni pozice na trhu
Firemni strategie - Pronikani na nové trhy
Strategie udrZeni a - Zvyseni zisku
SBU dodavat na trh posileni SBU dodavky vyrobku - Spokojenost majitele a -
Strategické cile SBU strojirenskych komponent( L 3 zaméstnancd podniku
Sirokou Skalu osvédcenych pouze vynikajici kvality

vyrobkii \ /
4 N/ I

- Zajistit priizkum novych moznosti - Zajistit certifikaci vSech vyrobka
dodavek - Analyza vSech doposud doddvanych
vyrobkl

Diléi cile SBU )

- Zajisténi novych obchodnich partnert

vy , . - Analyza vyrobk( o kterych se v budoucnu
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\ - Zavérecna evaluace /

Zdroj: Vlastni zpracovani
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6 ZAVER

Hlavnim cilem diplomové prace byla tvorba podnik®stéategie spotaosti AMPO,
s.r.o., ktera aktuadtn nema navrzenou Zzadnou dlouhodobou koncepci a ko ja
v teoretickém riritku, tak ani pisem Cilem prace bylo navrzeni strategie, ktera
naponiize ke zlepSeni postaveni firmy na trhu. Diplomovéce se skladala z dith

cili mezi réz patilo zhodnoceni saiasné situace podniku analyzou ymiho

a vrejsSiho prostedi a formulovani naviha dopordeni.

Hlavni cil diplomové prace byl nagin. Na z&klad vyhodnoceni strategické
analyzy spolénosti, ktera se skladala z analyzy imiho a vrjSiho prostedi, byla
vytvoiena nova podnikova strategie, ktera bylanspolénost vést k napbni
podnikovych cili plynoucich z poslani a vize strategie. Ve strataganalyze wjsiho
prostedi byl vyuZit Portetv model gti sil (oborové prosedi podniku) a analyza
PEST. Strategicka analyza \mitho prostedi postup#é vyuzila analyzu metodou , 7S
firmy McKinsley a finagni analyzu analyzou pafrovych ukazatei spol&nosti.

Pomoci strategické analyzy byla vyfeoa Strategie udrzeni a posileni, ktera je
zantiena na zdokonalovani jednotlivych produyktolbu novych dodavatila rozsteni
se na nové, zahrami trhy. Sodasrt je také cilena na sniZzeni nakiaprevazri ve
skladovych zasobach. Priéeplednost vytviené strategie byl vytwen graficky model,
ktery znazaiuje posloupnost jednotlivych strategickych kidiak, aby strategie byla

pochopitelna nejen pro vedeni spolesti, ale i pro vSechny zastnance spotaosti.

Autor spatuje nejwtSi ginos této prace ve skdteosti, Ze byla po celou dobu
konzultovana s vedenim sp&he@sti AMPO, s.r.0. a tim vznika moznost, Ze bude¢no
vytvoiena strategie skute¢ firmou vyuZita. Strategie by vedla ke stabilizata
domacim trhu, rozBni pisobeni o dalSi zahramii trhy, cemuz volny obchod v zemich
EU jednozn&né napomaha. VyuZiti strategie by dale obnéselo feaSidodavatelské
sit o dodavatele z tragh¢ praimyslovych zemi, jakymi jsou n#&glad Nemecko,
Francie, Velka Britanie, Svycarsko, Svédsko, Spbjetaty americké a v neposledni

fadk také stale rostouci a strojirensky wlgjsi Cina.
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Priloha¢.1 Hodnoty intervendCNB v jednotlivych ngsicich

Obdobi Obchody v milionech eur Piepocet (v mid. K¢)
zar.16 3685 99,5
srp.16 1059 28,59
¢vc.16 307 8,29
¢vn.16 313 8,45
kvé.16 575 15,53
dub.16 393 10,61
bre.16 0 0
uno.16 623 16,82
led.16 2154 58,16
pro.15 1540 41,58
lis.15 369 9,9
Fij.15 0 0
zar.15 2322 62,69
srp.15 3734,5 100,83
¢vc.15 1032,5 27,88
lis.13 7499 202,47
CELKEM 25.606 691,3

Zdroj: Ceskéa narodni banka
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Priloha¢ 2 Usetni vykazy podniku

Rozvaha— aktiva k 31.12. v tis¢Kettd 2012 | 2013 | 2014 | 2015
Aktiva celkem 109 501 112 195 128 532 138 313
A. Pohledavky za upsany vlastni kapitél 0 0 0 0

B. Dlouhodoby majetek 19354| 2001 207938 22341
B.l. Dlouhodoby nehmotny majetek 310 91 29
B.l.1. Zizovaci vydaje 0 0 0 0
B.l.2. Nehmotny vysledek vyzkumu a vyvoje 0 0 0 0
B.1.3 .Software 310 91 0 0
B.1.4 .Oceniteln& prava 0 0 0 0
B.1.5. Goodwill 0 0 0 0
B.1.6. Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 0 0 0 0
B.1.7. Nedokogeny dlouhodoby majetek 0 0 0 29
B.1.8. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby nehm()tnyO 0 0 0
majetek

B.ll. Dlouhodoby hmotny majetek 19044| 19925 20793 22312
B.Il.1. Pozemky 930 930 930 930
B.1l.2. Stavby 16 896| 16503 16272 16 065
B.11.3. Samostatné movit&ei a soubory 1219 | 2492| 3591 5308
B.11.4. PSstitelské celky trvalych porést 0 0 0 0
B.11.6. Jiny dlouhodoby hmotny majetek 0 0 0 0
B.11.7. Nedokorteny dlouhodoby hmotny majetek 0 0 0 9
B.11.8. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby hmotny ie§e 0 0 0 0
B.11.9 Oceiovaci rozdil k nabytému majektu 0 0 0 0
B.lll. Dlouhodoby finagni majetek 0 0 0 0
B.1ll.1. Podily - ovladana osoba 0 0 0 0
B.lll.2. Podily v ®&etnich jednotkdch pod podstatnym 0 0 0 0
vliivem

B.II1.3. Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 0 0 0 0
B.IIl.4. Pajcky a awry - ovladana nebo ovladajici osoba 0 0 0
B.III.5. Jiny dlouhodoby finatni majetek 0 0 0 0
B.111.6. Paizovany dlouhodby fiatni majetek 0 0 0 0
B.lIIl.7. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby fian 0 0 0 0
majetek

C. OkéZné aktiva 90 128| 92172 107 677115 94Q
C.I.  Zasoby 59252| 60123 64889 71210
C.l.1. Materidl 0 0 0 11 732
C.1.2. Nedokorienéa vyroba a polotovary 0 0 0 0
C.1.3. Vyrobky 0 0 0 168
C.l.4. Zviata 0 0 0 0
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C.1.5. Zbozi 6488b 59512
C.1.6. Poskytnuté zalohy na zasoby 0 0 0 0

C.ll. Dlouhodobé pohledavky 0 0 0 0
C.I1.1. Pohledavky z obchodnich vztah 0 0 0 0
C.11.2. Pohledavky - ovlddana nebo ovladajiaci asob 0 0 0 0
C.I1.3. Pohledavky - podstatny vliv 0 0 0 0
C.11.4. Pohledavky za spaleiky 0 0 0 0
C.I1.5. Dlouhodobé poskytnutée zalohy 0 0 0 0
C.11.6. Dohadné &ty atkivni 0 0 0 0
C.I.7. Jiné pohledavky 0 0 0 0
C.11.8. OdloZena dsovéa pohledavka 0 0 0 0
C.IlI. Kratkodobé pohledavky 32140 30 152
C.lll.1.Pohledavky z obchodnich vztah 22 470 25770
C.I11.2. Pohledavky - ovladana nebo ovladajici @sob 0 0 0
C.111.3. Pohledavky - podstatny vliv 0 0 0
C.Il1.4. Pohledavky za spalaiky 0 0 0
C.l1.5. Sociélni zabezgeni a zdravotni poji&hi 0 0 0
C.Ill.6.Stat — daové pohledavky 0 0 0
C.lIL.7 Kratkodobé poskytnuté zalohy 9601 4 32(
C.ll1.8.Dohadné &ty aktivni 0 0
C.l11.9.Jiné pohledavky 0 61
C.IV. Kratkodoby finaani majetek 10 648 14 585
C.IV.1.Penize 385 337
C.IV.2.Utty v bankach 10 263 14 248
C.IV.3.Kratkodobé cenné papiry a podily 0 0
C.IV4.Paizovany kratkodoby finami majetek 0 0

D.I.  Casové rozligeni 62 26
D.l.1. Naklady pistich obdobi 26 26
D.1.2. Komplexni nakladyifiStich obdobi 0 0
D.1.3.Fijmy pristich obdobi 36 0
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Rozvaha — pasiva k 31.12. v tis. K 2012 2013 2014 2015
Pasiva celkem 109 501 112 195 128 532 138 313
A.  Vlastni kapital 87 833| 9422¢ 105 40916 359
A.l.  Zakladni kapital 400 400 400 400
A.l.1.Z&kladni kapital 400 400 400 400
A.1.2. Vlastni akcie a vlastni obchodni podily 0 0 0 0
A.1.3. Zmeny zakladniho kapitalu 0 0 0 0

A.ll. Kapitalové fondy 0 0 0 0
A.ll.1. Emisni azio 0 0 0 0
A.11.2.0statni kapitalove fondy 0 0 0 0
A.11.3. Oceiovaci rozdily z peceréni majetku a zavazk 0 0 0 0
A.ll.4. Ocaiovaci rozdily z pecerni pii premgnach 0 0 0 0
spolenosti

A.L.5. Rozdily z gemen spol&nosti 0 0 0 0
A.ll. Rezervni fondy 69 67 67 67
A.lll.1.Zakonny rezervni fond 69 67 67 67
A.lll. 2. Statutarni a ostatni fondy 0 0 0 0
A.lIV. Vysledek hospodani minulych let 76 980! 82439 88891 99943
A.IV.1.Nerozdleny zisk minulych let 78 487! 84000 90554 101 600
A.IV.2. Neuhrazena ztrata minulych let 1507 | -1562| -1663 -1663
A.V. Vysledek hospodeni EZného &.obdobi (+-) 10384| 11323 16051 15 949
B. Cizi zdroje 21322 17571 23116 219%4
B.l. Rezervy 0 0 0 0
B.l.1.Rezervy podle zvlaStnich pravnidtegpisi 0 0 0 0
B.1.2. Rezerva natcthodu a podobné zavazky 0 0 0 0
B.1.3. Rezerva na diez prijmu 0 0 0 0
B.1.4. Ostatni rezervy 0 0 0 0

B.ll. Dlouhodobé zavazky 2459 | 1680| 2977 1277
B.Il.1.Zavazky z obchodnich vztah 0 0 0 0
B.Il.2. Zavazky - ovlddan& nebo ovladajici osoba 0 0 0 0
B.1.3. Z&vazky - podstatny vliv 0 0 0 0
B.1l.4. Zavazky ke spolmikim 1360 500 1700 0
B.11.5. Dlouhodobé fijaté zalohy 0 0 0 0
B.11.6. Vydané dluhopisy 0 0 0 0
B.II.7. Dlouhodobé sinky k Uhrad 0 0 0 0
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B.11.8. Dohadné &ty pasivni 0 0 0 0
B.11.9. Jiné zavazky 0 0 0 0
B.11.10.0dloZeny d#&ovy zavazek 1099 | 11801 1277 1277
B.lll. Kratkodobé zavazky 16 773| 15753 18777 17 842
B.lll.1.Z&vazky z obchodnich vztah 13033| 12119 12536 16199
2. Zavazky - ovladana nebo ovladajici osoba 0 0 0 0
3. Zavazky - podstatny vliv 0 0 0 0
4.Z4avazky ke spairikam 32 31 2 583 33
5.Z&vazky k zagstnan@m 402 417 495 561
6.Zavazky ze social.zabegpa zdrav.pojis. 244 250 204 334
7.Stat —deové zavazky a dotace 2570 | 2347| 2438 32
8.Kratkodobéifjaté zalohy 197 397 329 671
9. Vydané dluhopisy 0 0 0 0
10.Dohadnédty pasivni 12 7 23 0
11.Jiné zavazky 283 185 79 12
B.IV. Bankovni U¥ry a vypomoci 2 090 138 1362 2834
B.IV.1. Bankovni U¥ry dlouhodobé 2 090 138 1362 2835
B.IV.2. Kratkodobé bankovni éwy 0 0 0 0
B.1V.3. Kratkodobé finaéni vypomaci 0 0 0 0
C.l. Casové rozliseni 346 396 7 0
C.1.1. Vydaje piStich obdobi 346 396 7 0
C.1.2. Vynosy piStich obdobi 0 0 0 0
VZZ - PoloZzka k 31.12. v tis. K 2012 2013 2014 2015
|.  Trzby za prodej zboZi 134 580 | 135307164 883 159754
A. Naklady vynaloZzené na prodané zbozi 109 074 | 107 975129 747 126395
+ Obchodni marze 25506 27332 35136 33399
II. Vykony 3543 4336| 5058 901p
II.1. TrZzby za prodej vlastnich vyrobla sluzeb 3543 4336| 5058 8826
2. Zn¥na stavu zasob vlasttihnosti 0 0 0 186
3. Aktivace 0 0 0 0
B. Vykonové spdtba 5374 5677 6829 9968
B.1. Spoteba materialu a energie 1372 1399, 1582 4829
2. Sluzby 4002 4278| 5247 5134
+ Pridana hodnote 20 675 25991 3336p 32408
C. Osobni naklady 8 827 10151 11023 12321
C.1. Mzdové naklady 6 449 7451 8095 903p
2. Odrgnaclenam orgari spole&nosti 0 0 0 0
3 Naklady na socialni zabezZpeai a zdrav. 2195 25011 2731 306D
pojistni
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4. Sociélni naklady 184 199 197 227
D. Darg a poplatky 88 73 127 50
E. Odpisy dlouhodobého majetku 1179 1277 1175 163p
[ll. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a 54 36 154 0
materialu
[11.1.Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 54 36 154 0

2.TrZzby z prodeje materialu 0 0 0 0
F. Z}gatkové cena prodaného dl.majetku a 35 0 151 0
materialu
F.l'. ZAistatkova cena prodaného dlouhodobého 35 0 151 0
majetku

2. Prodany materidl 0 0 0 0
G. ZnEna stavu rezerv a op.polozek v provozni -1 435 142 .188 0
oblasti
IV. Ostatni provozni vynosy 43 8 63 45
H. Ostatni provozni ndklady 1507 418 456 170
V. Prevod provoznich vynds 0 0 0 0
I. Prevod provoznich nakldd 0 0 0 0
0 Provozni vysledek hospodéeni 13572 14258 20838 18280
VI. TrZzby z prodeje cennych papia poditi 0 0 0 0
J. Prodané cenné papiry a podily 0 0 0 0
VII. Vynosy z dlouhodobého fingniho majetku 0 0 0 0
VII. 1. Vynosy z podik v ovladanych osobach a v 0 0 0 0
Gcetnich jednotkach pod podstatnym vlivem
VII. 2. Vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych 0 0 0 0
papiii a poditi
VII. 3. Vynosy z ostatniho dlouhodobého figafo 0 0 0 0
majetku
VIII. Vynosy z kratkodobého finamiho majetku 0 0 0 0
K. Naklady z finadniho majetku 0 0 0 0
M. Zmena stavu rezerv a op.polozek ve fitiah 0 0 0 0
oblasti
IX. Vynosy z [fecerni cennych papira derivat 0 0 0 0
L. Néklady z peceréni cennych papira derival 0 0 0 0
M. Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve 0 0 0 0
financni oblasti
X. Vynosové aroky 1 1 1 0
N. Nakladové uroky 205 174 318 197
XI. Ostatni finagini vynosy 2162 1853 249 320
O. Ostatni finagni naklady 2 553 1914 806 943
XIl. Ptevod finagnich vynos 0 0 0 0
O Finanéni vysledek hospodéeni -595 -234 -874 -820
Q. Da z prijma za EBZnoucinnost 2593 2701 | 3913 0
Q.1. - splatna 2 477 2620 3817 0

- odloZena 116 81 96 0
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(10 Vysledek hospod#eni za EZnou ¢innost 10 384 11323 16050 17 460
XIIl.Mimo radné vynosy 0 0 0 0
R. Mimaadné naklady 0 0 0 0
S. Da z rijma z mimgadnécinnosti 0 0 0 0
S.1. - splatna 0 0 0 0
S.2. - odloZzena 0 0 0 0
T. Prevod podilu na vysledku hospddai 0 0 0 0
O Mimoiadny vysledek hospodiéeni 0 0 0 0
[(IT1Vysledek hospod#eni za ®etni obdobi (+,-) 10 384 11323 16051 17 460
[(ITTVysledek hospodieni pred zdarénim 12 977 14024 19964 17 460

Zdroj: Vykazy poskytnuté vedenim podniku
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