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Abstrakt

Tato bakalaiska prace se zabyva rozvojem obchodnich aktiv spolecnosti, kterd vy-
tvari vstfikovaci formy. Na zéklad¢ teorie bude v této praci provedena dil¢i analyza
vné¢jsiho, oborového a vnitiniho prostfedi. Tyto analyzy nam déle pomohou k vytvoieni
SWOT analyzy. Na zéklad¢ uvedenych analyz budeme schopni zhodnotit soucasny stav
spolecnosti na trhu. Vysledkem této prace bude poskytnuti ndvrhu na rozvoj obchodnich

aktiv spolecnosti.

Abstract

This bachelor thesis deals with development of business activity of a company, per-
forming injection moulding. On the basis of theory a case-by-case analysis of external,
field and internal environment will be performed. These analyses will then help us in
performing a SWOT analysis. Based to these analyses we will be able to evaluate the
current market condition of the company. The result of this thesis will be providing

a proposal of development of company’s business activity.

Klicova slova
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Porterttv model péti konkurenénich sil, McKinseyho model 7S, analyza obchodniho mo-

delu, analyza zdroji, SWOT analyza, analyza rizik
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UVvOD

Tuto bakalafskou praci budu vypracovavat, v pomérn¢ mladé, spolecnosti Staform
UH s.r.o. Jedna se o rodinnou spolecnost se sidlem v JaroSové u Uherského Hradisté,
ktera je na trhu patym rokem. Tato firma ma 20 stalych zaméstnanct a areal tvoii admi-
nistrativni budova s vyrobni, taktéz skladni, halou. Spole¢nost v minulosti napiiklad

vytvatela formy na plastové odlitky pro znamou ¢eskou automobilku SKODA AUTO a.s.

Firma se vyhradné pohybuje na Business-to-Business trhu. Spole¢nost se zabyva
vyrobou vsttikovacich forem. Jedné se o formy jak prototypové, tak i sériové vyrabéné,
které jsou po svém odzkousSeni ureny pro sériovou vyrobu u jejich zdkaznikd. Spole¢nost

se z 90 % pohybuje v ramci automobilového primyslu.

Ma prace se déli do nékolika hlavnich ¢asti. V prvni ¢asti se zaméfim na vymezeni
problémi, cile prace a shrnuti postupt a metod, které chci zpracovat. Dalsi ¢asti je teore-
ticka cast. V ramci teoretické Casti se pokusim podivat na problém za pomoci autorti
odbornych publikaci. Co se tyce dalsi casti, analytické, v prvni fadé¢ bych chtél ud¢lat
analyzu podniku jako takového. Zjistit, jak je na tom s prodejem a jak si stoji na daném
trhu v ramci konkurence. Provedu analyzu konkurence, dodavatelti a zakazniki. Dale
bych se chtél zaméfit na piilezitosti, které dany podnik ma a zdrovein prozkoumat
1 hrozby, kterym podnik muze Celit, nebo €eli. V rdmci interni analyzy bych se rad sezna-
mil se silnymi a slabymi strdnkami spole¢nosti. Vnitini prostiedi zhodnotim pomoci
internich vykazi, jako je naptiklad vykaz zisku a ztrat ¢i rozvaha. Na tuto analyzu vyuZiji
vSemi znamou SWOT analyzu.

Finélni verze mé bakalaiské prace by méla byt navrhem feseni problému a ptipad-
nou ukazkou jeho feSeni. Spole¢nost je oteviena novym moznostem, avSak zalezi pouze
na vedeni spolecnosti, zda vysledky mych analyz bude aplikovat v rdmci svého podni-

kani.
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1 Vymezeni problémii, cile prace, metody a postupy zpraco-
vani

1.1 Vymezeni problému prace

Tématem mé bakalatské prace je ,,Rozvoj obchodnich aktivit pro vybranou spolec-
nost“. Jak jsem jiz v ivodu zminil pro tuto praci jsem si vybral firmu Staform UH s.r.0.
vyrab¢jici vstiikovaci formy.

Mou praci bude tedy rozvoj obchodnich aktivit vyse zminéné spole¢nosti formou
zpracovani navrhu na rozvoj podnikatelské ¢innosti na novy dil¢i trh, kde se pokusim
odhalit novou obchodni pftilezitost. Konkrétné se jedna o trh, na kterém se obchoduje
s odlitky, které se nasledn€ pouzivaji v rdmci koupelen a sanitarnich zatizeni. Spole¢nost
by se rada zacala aktivné podilet na tvorbé forem pro toto spotiebitelské odvétvi. Piikla-
dem pro predstavu muize byt plastovy odtok ve sprse. Spole¢nost se doposud na tomto
trhu nepohybovala, pouze v nedavné dobé méla moznost jednorazové zakazky, ktera se

tykala pravé tvorby ocelové formy pro plastové odtoky do sprchového koutu.

Chci vypracovat takovy navrh, diky kterému by si spole¢nost mohla zvysit své
portfolio zakaznik1, a nasledné, diky tomu, i své trzby a postaveni spole¢nosti, jako ta-
kové, na celkovém trhu. Jak jsem jiz vySe zminil, spolecnost Staform UH s.r.o. se z
90 % pohybuje na trhu spojeném s automobilovym primyslem. Kdyz se podivaime na
aktualni ekonomickou situaci a spojime ji s faktem, ze automobilovy pramysl v dobé
krize byva citelné zasazen, tak v ramci prevence, nezbyva spole¢nosti nic jiného, nez se
pokusit expandovat i na ostatni trhy, které jsou v nabidce v ramci jejiho podnikani, aby
predesla moznym komplikacim spojenym s pfipadnou ekonomickou krizi. Spole¢nost jiz
diive méla zakazky, které se nevztahovaly k automobilovému primyslu, avsak se jednalo

pouze o jednorazovou zélezitost bez dlouhodobé spoluprace.

1.2 Cile prace

Hlavnim cilem mé bakalafské prace je pfedlozit plan na rozvoj obchodnich aktivit
spolecnosti Staform UH s.r.0. Rozvoj aktivit ve smyslu vytvofeni planu na rozsiteni pod-
nikatelské Cinnosti na novy dil¢i trh. Pro rozSifeni podnikatelské ¢innosti si spole¢nost

vybrala trh sanitdrniho zatizeni. Spole¢nost ma za cil prostfednictvim rozvoje obchodnich
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aktivit vybudovat nové obchodni vztahy, které by spolecnosti zajistili vyssi zisky a také

ji dopomohly upevnit jeji pozici na celkovém trhu.

1.2.1 Jednotlivé dil¢i cile
e Analyza vnéjSiho prostiedi
e Analyza oborového prostiedi
e Analyza vnitiniho prostiedi
e Sestaveni SWOT analyzy
e Analyza rizik

e Stanoveni vlastniho navrhu fe$eni

1.3 Metody a postupy zpracovani

Reseni mé bakalatské prace bude zaloZeno na odborné literatute, diky které zpracuji
teoretickou Cast a samostatny cil prace, véetné cilii jednotlivych. Poznatky, které uvedu

V ramci teoretické ¢asti, budu nadale vyuzivat v rdmci praktické ¢asti mé prace.

1.3.1 Analyza vnéjSiho prostiedi

Pro tuto analyzu jsem se rozhodl zvolit metodu SLEPT, metoda se zabyva zkou-
manim okoli spole¢nosti. Pomah4 nam sledovat, jak se méni okoli firmy a ukazuje nam,

jak spravné jednat v ptipad¢ zmény. Poukazuje na piileZitosti a hrozby.
e S —Spolecenské faktory
e L — Legislativni faktory
e E — Ekonomické faktory
e P —Politické faktory

e T — Technické faktory (Kotler a dalsi, 2013).

1.3.2 Analyza oborového prostredi

V prvni fad¢€ provedu analyzu trhu. Zde se podivam, na jakém trhu provadi spo-
le¢nost svou ekonomickou cinnost, jako takovou. Analyza slouzi ke spravnému
rozhodovéni a spravnym krokiim na trhu piisobeni. V ramci konkuren¢niho prostredi po-

uziji Porteriv model péti konkurenc¢nich sil. Model se zabyva analyzou péti
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konkurencnich sil, které jsou: hrozba substitutti, hrozba vstupu nové konkurence, rivalita
mezi stavajicimi konkurenty a vyjednavaci sila dodavatelti a zakaznikd. (Kotler a dalsi,

2013)

1.3.3 Analyza vnitiniho prostredi

Zde vyuziji vice modeltl, které se k dané oblasti vazi. V prvni fad¢ se zamétim na
analyzu silnych a slabych stranek firmy. Vyuziji McKinseyho model 7S déale Analyza

obchodnich aktivit, poté Analyzu zdroju a zanalyzuji aktualni obchodni model.

V neposledni fad¢ provedu Analyzu rizik, ktera nam pomtize poukazat na ptipadné

hrozby po zavedeni nové obchodni strategie.

1.3.4SWOT analyza

Analyza slouzi k zajisténi internich a externich faktorti a nasledné je porovnava.
Vystupem této analyzy je tvorba strategie, ktera firmé ukaze, jak vyuzivat silnych stranek
a ptilezitosti, které se ji nabizi a jak odstranit slabé stranky a minimalizovat dopad ohro-
zeni, v nejlepSim ptipadé je pfemenit v dalsi piilezitosti (Hanzelkova a Brno International

Business School, 2013).
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2 Teoreticka vychodiska prace

V ramci teoretickych vychodisek mé bakalaiské prace se budu vénovat odborné li-
terature. Teoretickou Cast se pokusim prezentovat tak, abych dokazal jasné a ptesné
vysvétlit danou problematiku a vytvoftil tak zdklad pro nasledujici ¢ast mé bakalarské

prace, kterou bude ¢ast analyticka.

2.1 Podnikani

Opodstatnénim podnikatelské ¢innosti je proména vstupii, kterymi jsou (majetek,
prace, vyrobni faktory a dal$i) na vystupy. Vystupy, kterymi se stanou vyrobky nebo
sluzby, které maji za cil uspokojit potieby zakaznikl. Tato ¢innost ndm poté piinasi zisk
prostfednictvim hodnot prodanych vystupl oproti spotfebovanym vstupiim. Bez ohledu
na velikost, odvétvi nebo typologii podniku, je Gcelem podnikani zhodnoceni vlozené¢ho
kapitalu (Mulacova a Mulac¢, 2013).

Pro dlouhodobé¢ uspésné podnikéni je potieba stavét na existujicich pfanich a po-
tiebach zakaznikd. Ve vyhod¢ jsou ty spoleCnosti, které respektuji pfani a potieby
zakaznikli (Mulacova a Mulag, 2013).

Ruku v ruce s podnikanim jde také urcité riziko netispéchu. Velikost rizika se odviji
napiiklad od velikosti podniku, charakteru podnikové ¢innosti, finan¢ni sily podniku
a mnoha dalSich. Neni déno, ze vysledek podnikéni musi byt vzdy kladny. Muze se stat,
ze skon¢ime znehodnocenim nebo Uplnou ztratou ndmi vlozeného kapitalu do podniku

(Mulacova a Mulac, 2013).

2.2 Charakteristika podniku

Podnik lze definovat jako urcitou organizaci, ktera slouzi k uskute¢néni podnika-
telské Cinnosti, za ucelem dosazeni zisku. Pokud se podivame na definici podniku dle
Obchodniho zdkoniku ta ndm zni nésledovné ,,soubor hmotnych, osobnich, a nehmotnych

slozek podnikani* (Mulacova a Mulac¢, 2013).

Existuje spousta hledisek, jak podnik délit. K tém zékladnim patii ¢lenéni dle veli-
kosti daného podniku a dle pfislusnosti k hospodarskému sektoru (Mulacova a Mulac,

2013).
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Tabulka ¢&. 1: Clenéni podniku dle velikosti
(Zdroj: vlastni zpracovani dle predlohy Mulacova a Mulac, 2013)

Kategorie podniku

Pocet zaméstnanci

Roc¢ni obrat

Mikropodniky

Maximalné 9

Do 2 miliona EUR

Malé podniky Maximaln¢ 99 Do 10 milioni EUR
Stfedni podniky Maximalné 249 Do 50 milioni EUR
Velké podniky Presahujici 249 Nad 50 miliond EUR

Clenéni dle hospodatského sektoru je:

e pramyslové podniky (t€Zebni a zpracovatelsky primysl, vyroba a distribuce

elekttiny, plynu a vody, stavebnictvi),
o zemedélské podniky (zemédé€lstvi, lesnictvi, rybolov),

e podniky poskytujici sluzby (obchod, doprava, bankovnictvi, pojistovnictvi

a dalsi sluzby).

(Mula¢ova a Mulag, 2013).

2.3 Obchod

Obchod je specificka ¢innost, do které vstupuji subjekty prostrednictvim transakei.
Lze jej charakterizovat jako mezi¢lanek mezi vyrobou a nakupem zékaznika za ucelem
dosazeni zisku. Obchod zahrnuje vicero aspektl. Nejde pouze o fyzicky prodej, ale patii
zde 1 sluzby, informacni ulohy, organizacni ulohy, dopravni a osobni sluzby (Prazska a

Jindra, 2002).

Koncovi odbératelé ptimo ovliviiuji samotny rozvoj obchodnich aktivit prostied-
nictvim zvysovani jejich naro¢nosti. Pfi snaze uspokojit zdkaznika, se nelze orientovat
pouze podle ceny, nybrz je nutné se také zaméfit na jiné aspekty typu: kvalita produktu
a sluzeb, potieba ¢asu na nakup, prostiedi pii nakupu a tak dale. Uspéch podniku zalezi

na t&chto t&7ko verifikovatelnych aspektech (Simberova a dalsi, 2009).

2.3.1 Funkce obchodu

V dnesni dobé si 1ze pod pojem funkce obchodu ptedstavit fadu funkei, které plni.
Mezi zakladni se fadi proména vyrobniho sortimentu, obdrzeného od dodavateld, na sor-
timent obchodni, ktery je urcen pro konecného zdkaznika, nebo odbératele obecné.

Obchod zajist'uje pohotovost prodeje a musi proto vzdy dodrzovat urcity rozsah materialt
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na sklad¢. Jednd se o pfekonani rozdilu mezi ¢asem vyroby a ¢asem nakupu. Dale zde
patii pfeména mezi mistem vyroby a mistem prodeje. Obchod je také tim prostfednikem,
ktery nam realizuje prodej nebo dodéni zbozi na potfebné misto. Zajisténi mnozstvi
a kvalitu prodavaného mnozstvi: spravny vybér dodavatelt, rezim fizeni nakladt a odpo-
vidajici zdzemi a vybaveni. Duraz je také kladen na zajisténi, co pro nds nejvyhodnéjsich
zasobovacich tras, které maji za cil snizeni prodejni ceny ve vztahu k urovni zasobovani.
Zajisténi, aby dodavatel v¢as zaplatil, se zde fadi také (Mulacova a Mulac, 2013; Prazska

a Jindra, 2002; Simberova a dalsi, 2009).

wewr

2.4 Analyza vnéjSiho prostredi

V analyze vnéjsiho prostiedi se podivame, které faktory piisobi na prostiedi pod-
niku. Vnéj$i makroekonomické prostiedi budeme zkoumat pomoci SLEPT analyzy.
Spole¢nost musi neustale sledovat makroekonomické prostiedi, které by mohlo ptipadné

ovlivnit jeji zisky.

2.4.1SLEPTE analyza

SLEPT analyza je jednou z mnoha. Dalsi, které naptiklad mlizeme znat jsou
PESTL a STEPL. Aktuéln¢ si rozsitfime jiz zminénou SLEPT analyzu o dalsi pismo E,
tedy na SLEPTE. Pismeno E nam vyjadiuje dalsi vliv pisobici na prostiedi podniku.
A to vliv ekologicky. Model, na ktery se tedy zde zaméfim je tvoten z Sesti faktorti ke

zkoumani (Kotler a Armstrong, 2004).

plirodni technologické

prostied!

|

ekonomické  \

prostiedi

politické
prostied

o

Kutturmni
prostiod

demografické

prostied

Obrazek ¢. 1: Faktory ovliviiujici vnéjsi prostredi firmy
Zdroj: (Kotler a Armstrong, 2004)
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e Socialni prostredi

Socialni faktory ovliviiujici okoli podniku se d¢li na demografické a kulturni vlivy.
Demografické vlivy se tykaji spotiebitelt, ktefi tvoifi jednotlivé trhy. Demograficka
stranka se vénuje skupinam, které tito zakaznici tvofi. Sleduje jejich charakteristiky, ve
vztahu k populaci, které mohou byt: pocet obyvatel, hustota zalidnéni mésta a krajin, vé-
kové struktury danych obyvatelstev, podil muzii a zen ve skupinach, zaméstnanost a dalsi.
Kulturni vlivy ptisobi na zdkladni spolecenské hodnoty. Kazdy jedinec se pohybuje v pro-
sttedi, které obsahuje zakladni hodnoty a ovliviiuje jeho chovéni, vnimani, postoje
a preference, které ma (Grasseova a dalsi, 2012; Kotler a Armstrong, 2004; Johnson
a Scholes, 2000).

e Legislativni prostiedi

Zde se pojednava o riznych zékonech a legislativnich natizenich, které maji vliv
na organizaci. Vyvoj legislativniho prostiedi mize do zna¢né miry ovlivnit rozhodnuti
spole¢nosti. Stat v rdmci své politiky vydava zdkony a vyhlasky, které mohou omezit
podnikdni. MiiZe se jednat naptiklad o zakony tykajici se ochrany Zivotniho prostfedi,
nekalé konkurence, ochrany soukromi spotiebitele a tak déale (Grasseova a dalsi, 2012,

Kotler a Armstrong, 2004; Johnson a Scholes, 2000).

o Ekonomické prostredi

Zde vychazime z podstaty ekonomie. Kazd4d zemé& ma tento faktor zcela odlisny.
Pojednava se zde o vlivech lokalni a globalni ekonomiky. Radi se sem obchodni cykly,

zasoba penéz, inflace, urokové miry, nezaméstnanost a dalsi (Johnson a Scholes, 2000).

e Politické prostiedi

Politické faktory se vztahuji k tomu, jak moc vlada zasahuje do ekonomiky. Do jaké
miry vlada podporuje ¢i omezuje podnikani. Zaméfujeme se zde jaké politicka situace
pietrvava a do jaké miry je stabilni (Grasseova a dalsi, 2012; Kotler a Armstrong, 2004;
Johnson a Scholes, 2000).

e Technologické prostredi

vvvvvv

ovlivituje zivoty obyvatel, a tedy spotiebitelsky trh. Kazdym dnem mtzeme sledovat, jak

18



jsou nam nabizeny nové inovace ¢i technologie. Je velmi dilezité se soustfedit na moder-
nizaci technického prostiedi, aby se nam nestalo, ze napiiklad budeme disponovat
zastaralou technologii. Ruku v ruce s novymi technologiemi ¢i inovacemi, jde vznik no-
vych trhli. Na druhou stranu to ma 1 Spatny dopad na zastaralé technologie, které tim
padem ptichdzeni o své opodstatnéni. Piikladem mize byt vynalezeni mobilniho telefonu
a jeho vliv na vyrobce telefont pevnych linek. Je velmi dilezité bedlivé sledovat techno-

logické prostiedi (Grasseova a dalsi, 2012; Kotler a Armstrong, 2004).

Mezi technologické faktory také patii, jaké investice vlada vynakldda na vyzkum

(Johnson a Scholes, 2000).

e Enviromentalni prostiedi

V dnesni dobé¢ je velkym celosvétovym problémem nas Spatny vliv na zivotni pro-
stiedi. Proto se v poslednich letech rozmohl z4jem o tuto problematiku a konecné jsme si
zacali uvédomovat, jak neblahy mohou mit dopad nékteré spole¢nosti na Zivotni pro-
stiedi. K problémim patii zména klimatickych podminek a geografickych podminek.
Ptirodni prostiedi zahrnuje zejména suroviny, které jsou nedilnou soucasti vstupi do pod-
niku. Tim padem ovliviiuji i do znacné miry vystupy spolecnosti a tim jeji celkovou
ekonomickou aktivitu. Spolec¢nosti jiZz nyni tuto problematiku sleduji a dle vysledki pat-
ficn€ jednaji. Mnohdy mtiZe dojit ke kompletnimu omezeni danych aktivit (Grasseova a

dalsi, 2012; Kotler a Armstrong, 2004).
2.5 Analyza oborového prostredi
2.5.1 Déleni trhu
Diky tomu, Ze mnou vybrana spole¢nost se pohybuje na B2B trhu, bylo by vhodné
si také definovat, co tento pojem znamena

2.5.2 Obchod na B2B

Obchod na B2B lze definovat jako: ,,obchodni vztah mezi dodavatelem na jedné
strané a odbeératelem, ktery produkty dale vyuzije ve svém podnikani, na strane druhé.

Dulezité je, Ze na strané odbératele nefiguruje koncovy spotrebitel “ (Majaro a Jurnecka,

1996).
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Podstatou tohoto druhu podnikani je to, ze my jako vyrobce, nedoddvame své pro-
dukty ¢i sluzby koneénému zdkaznikovi ke spotiebé. Nybrz je poskytujeme dalsi
spolecnosti, kterd je az nasledné¢ dorucuje koncovym zdkaznikim. Lze tedy fict, Ze je
poskytujeme prostfednictvim urcitého prostiednika.

Na B2B se stfetavame s mnohem vyssimi obraty. Trh B2B vyuZzivaji zejména pod-
nikatelské odvétvi jako jsou: doprava, finance, vyroba a priimysl. Kone¢né zakazniky na

B2B trhu fadime do tfech hlavnich kategorii:
e podnikatelské a obchodni spole¢nosti;
e vladni organizace;
e soukromé neziskové spolecnosti,

(Kotler a dalsi, 2013; Chlebovsky a dalsi, 2010).

2.5.3 Analyza trhu

Zakladnimi skupinami, z angli¢tiny oznac¢ovany jako 3C, jsou:

e zakaznik (customers);

e dodavatel (collaborators);

e konkurence (competitors).

Zakaznici — Dulezitym faktem pro podnik je uvédoméni, ze zakaznik je pro néj
finan¢ni aktivum, které je nutné neustale fidit a snazit se maximalizovat tak, jako vSechna
ostatni aktiva. Jednda se o nejcennéj$i majetek podniku, ktery mu generuje vetSinu ziski.
Avsak napftiklad v ucetnictvi jej nikde nenalezneme. Je na samotném podniku, aby si de-
finoval, kdo jsou jeho zakaznici a jaké potieby na vyrobky a sluzby maji (Kotler, 2003).

Dodavatel — VVazba na dodavatele v celkovém systému ptedavani hodnot v podniku
je velmi dulezita. Podnik diky dodavatelskym zdrojim vytvari produkty ¢i sluzby, které
poté nasledné mize poskytnout dale svym zakazniktim. Je nutné si ale uvédomovat, ze
dodavatelé neposkytuji zdroje pouze nam, ale i konkurenci. Rozvoj dodavatelskych
zdrojii miZe mit mnohdy velky vliv na marketing daného podniku. Povétené osoby
VvV podniku by m¢ly neustale sledovat dostupnost naseho zbozi pro zdkazniky, aby piede-
Sly nepfijemnostem v podobé nedostatku, ¢i Uplného vypadku zbozi. Tyto nepiijemné

udalosti by mohly vést ke snizeni trzeb podniku (Kotler, 2007).
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Konkurence — Aby firma byla na daném trhu Gspé$na, musi byt schopna poskyt-
nout vyssi hodnotu jeho zakaznikovi nez ptipadna konkurence, ke které by pti nedostatku
uspokojeni mohl zédkaznik piejit. Spole¢nost musi vynakladat veskeré usili, aby jeji pro-
dukt ¢i sluzba byli v ramci konkurence lepsi. Pfizptisobeni nabidky potiebam zakaznika
mnohdy bohuzel nestaci. Neexistuje zadna marketingova strategie, ktera by nam zarucila
uspéch, kazdy podnik si musi uvédomit sam svou velikost a konkurenceschopnost. Je
pravdou, ze piikladem vétsi spolecnosti si mohou dovolit takovy druh strategii, na které
malé spole¢nosti nemaji jednoduse kapacity. Avsak velikost spolecnosti neni vzdy roz-
hodujicim faktorem. Mnohdy také malé spolecnosti mohou vyuzit takové strategie, které

jim poskytnout vyssi navratnost, kterou by velka firma neobdrzela (Kotler, 2007).

2.5.4 Porteriiv model péti konkurencnich sil

Cilem tohoto modelu je zaméfeni se na faktory, které ovliviiuji podnik v daném
odvétvi. Odvétvi je skupina podnikil v daném oboru. Spolecnost se musi na tyto faktory
nalezité zaméfit, aby tak mohla maximalizovat sviij potencidl. Mezi tyto konkurenéni sily
patii: hrozba konkurence v odvétvi, konkurenéni rivalita nove vstupujicich firem, hrozba
rostouci kompetence odbératelti a dodavatell a potencionalni hrozba vzniku substitucni

vyrobky (Blazkova, 2007; Kotler a dalsi, 2013).

Movi konkurenti

Riziko vstupu
potencidlnich
konkurentd

Smiuvni sila Konkurujici podniky Smiluvni sila
dodavareld v odvétvi kupujicich

Dodavatelé Kupujici

Rivalita mezi existujicimi
podniky uvnitt mikrookoli

Hrozba substituénich
vyrobk(/sluizel

Obrizek ¢. 2: Model péti Porterovych sil
Zdroj: (Blazkova, 2007)
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e Hrozba konkurence v odvétvi

Tato analyza se odviji od poctu konkuren¢nich firem v daném odvétvi. Atraktivita
trhu se snizuje, pokud je na ném fada velkych a silnych konkurentii. Plati, ze ¢im vyssi je
rychlost ristu daného trhu, tim je rivalita mensi (Blazkova, 2007; Kotler a dalsi, 2013;
Dedouchova, 2001).

e Bariéry vstupu nové konkurence na trh

Soustiedime se na to, jak mohou novi konkurenti zvysit jejich tlak na stavajici firmy
v odvétvi. Déle se soustfedime, jak je jednoduché pro nové firmy vstoupit do daného od-
vétvi. Riziko vstupu nové konkurence by mohlo vyvolat snizeni poptavky od odbératelti

a tim vyvolat snizeni ceny (Dedouchova, 2001).

e Substituéni vyrobky

Jedna se o novou nabidku zbozZi ¢i sluzeb, kterd mtze nahradit souc¢asnou nabidku
na trhu. Hrozba substitu¢niho vyrobku v praxi znamena, ze zakaznik si miize vybrat misto
naseho vyrobku vyrobek jiny, ktery podle n&j uspokoji jeho potiebu 1épe (Dedouchova,
2001).

e Vyjednavaci sila odbératel

., Zajima nds struktura a koncentrace kupujicich na trhu*“ (Dedouchova, 2001).

e Vyjednavaci sila dodavateli

Jedna se o to, jak velci jsou dodavatelé na trhu a jak velkou maji moc diktovat
podminky i dodavky vyrobku a sluzeb na trh. Ob¢, jak vyjednavajici sila kupujicich, tak
vyjednavajici sila dodavatelti, by mohli pfedstavovat hrozbu v ptipadé, Ze by se na jedné
z téchto stran objevil monopol. Problém také muize nastat, pokud by na trhu byl nedosta-
tek materialu na vyrobu naSich vyrobk, nebo na druhé strané by byl trh pfesycen naSimi
vyrobky. Tedy nabidka by ptevySovala poptavku.

Pokud je na trhu mensi pocet dodavateld, jejich sila roste. Jejich vyrobky jsou velmi
dialezité pro odbératele a tim padem se zvysSuje jejich vyjednavaci sila (Dedouchova,

2001).
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2.6 Analyza vnitiniho prostredi

Analyza vnitiniho prostfedi ma za cil urcit slabé a silné stranky spole¢nosti. Pomoci
této analyzy objasnime také naSe hlavni ptednosti, které nam dopoméhaji ke konkuren¢ni

vyhodg.

2.6.1 Analyza obchodnich aktivit

Z4dna firma se neobejde bez obchodnich kontaktil. Na jedné strané musi firma na-
koupit vstupy, at’ uz se jedna o material, suroviny, ¢i polotovary, ze kterych vytvoii
produkt nebo sluzbu, které nasledn€ musi prodat koncovym spotiebiteliim nebo je dodat
k dalsimu zpracovani. Oba tyto typy obchodnich ¢innosti, jak prodej, tak i nakup, maji
zasadni vliv na ekonomickou ¢innost daného podniku. Co se tyce ¢innosti ndkupni, cilem
firmy je se dostat ke zbozi v co nejvyssi kvalité, za co nejlepsi cenu. Zatimco u ¢innosti
prodejni, je cilem prodat produkt za co nejvyssi moznou cenu, jakou ndm trh umoziuje

(Veber a Srpova, 2012).

Dalsi moZznost, ktera by §la zafadit mezi obchodni aktivity je zprostfedkovani. Jedna
se o to, ze ja jako firma nejsem v pozici konkrétniho prodejce, neptedavam vlastnické
pravo. Zprosttedkovani je, ze vstoupim mezi dvé strany, které maji uréité poptavky a
nabidky, a ja jako tfeti osoba dohodnu obchod za provizi, mezi nimi (Veber a Srpova,

2012).

2.6.2 Oblast obchodnich vztahua

V rdmci zpracovani bakalaiské prace se podivame konkrétné na oblast vyrobni
a prodejni ¢innosti.

Vyrobni a prodejni ¢innost

Prodej podnikatelovi produkce je dulezity k tomu, aby mohl reprodukovat svou
podnikatelskou ¢innost a mohl tak dosahovat podnikatelského efektu. Otazkou vSak stéle
zustava, jak najit vhodné zakazniky, jak garantovat, ze nam bude uhrazeno véas za zbozi
a sluzby. BohuZel na tyto otdzky neexistuje zaru¢end odpovéd’. AvSak naptiklad prostied-
nictvim ovéfovani diavéryhodnosti odbératel, 1ze riziko neuspéchu pii prodeji snizit.
Zéroven na druhé stran¢€ v ramci dodavatelq, ktefi ndm piipadné dodavaji material na naSe
produkty, si je lze také ovéfit. Vybér takovych dodavatelt, ktefi budou plnit své zavazky

je velmi diilezity. Co se ty€e vyroby, podnik by mél své Cinnosti neustale rozvijet, pokud
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chce byt dostatecné konkurence schopny. At uz inovovat dosavadni vyrobu, nebo rozsitit

své pole ptisobnosti o piipadné dalsi trh (Veber a Srpova, 2012).

2.6.3 Analyza zdroji

Analyza zdroji je zaméfena na zakladni zdroje v podniku. Tyto zdroje jsou na-
sledné vyuzivany k plnéni cilti podniku. Cilem této analyzy je identifikovat vazby mezi

hlavnimi zdroji a to, jak je lze efektivné vyuzit. Zdroje se déli na:

Hmotné zdroje — auto, nemovitost, pozemek, stroj atd.,

Nehmotné zdroje — know-how, patent, dusevni vlastnictvi atd.,

Lidské zdroje — pocet, kvalifikace, dovednosti atd.,

Finan¢ni zdroje — vlastni a cizi kapital, mira zadluzeni atd (Johnson a Scholes,
2000).

e Mira zadluZenosti — celkova zadluZenost

Tento ukazatel nam ftika, kolik majetku je financovano cizim kapitdlem. Obecné
hodnoty a kategorie celkové zadluzenosti se pohybuji 0-0,3 = nizka zadluzenost; 0,3- 0,5
= prameérnd zadluzenost; 0,5-0,7 = vysoka zadluzenost; nad 0,7 ji potom oznacujeme jako
rizikova. Podle “zlatych pravidel financovani” je pozadovana hodnota 0,5, avSak nikdy
neni z ekonomického hlediska mozné stanovit zadnou optimalni hranici (Janickova 2021;

Bartos, 2021).

Obecny vzorec:

Cizi zdroje

Celkova zadluZenost = Aktiva celkem

Obrazek ¢. 3: Vzorec celkové zadluZenosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

2.6.4 Analyza 7S

Jednim z cill této analyzy je odhaleni klicovych faktorti ispéchu, které podminuji
celkovy uspéch nasi firmy pfi realizaci jeji strategie. Pro toto odhaleni mize byt pouZita
pravé metoda 7S. Metoda vychdzi od poradenské firmy McKinsey. Metoda pojednava
0 tom, Ze je nutné strategické fizeni, organizaci, firemni kulturu a dalsi rozhodujici fak-

tory pojimat a analyzovat dohromady, v jednom celku, ktery je navzajem provazan. Tedy
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je nutné na kazdou organizaci pohliZet jako na mnozinu sedmi faktort, které se vzajemné
ovliviuji a ve findle rozhoduji, jak bude firemni strategie vypadat. Vycet 7S je nasledu-
jici: strategy (strategie), structure (struktura), systems (systémy fizeni), style (styl
manazerské prace), staff (spolupracovnici), skills (schopnosti), shared values (sdilené

hodnoty) (Hanzelkova a Brno International Business School, 2013).
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Obrazek ¢. 4: Model ,,7S™ firmy McKinsey
Zdroj: (Hanzelkova a Brno International Business School, 2013)

V prvni fadé se podivame na takzvana tvrda 3S.

e Strategie

Rika nam, jak organizace dosahuje svych vizi a jak reaguje na hrozby a piilezitosti
v daném odvétvi (Mallya, 2007).

e Struktura

Je zde chapana jako vhled na organizacni strukturu ve smyslu nadfizenosti, podii-
zenosti, jaky je vztah mezi podnikatelskymi jednotkami a dal$i. Pokud dojde ke zméné
procesu a styld, je nékdy nutné, aby dand organizace zmeénila svou strukturu. Sitova
struktura je doporucovana, pokud chce organizace byt schopna reagovat na takové zmény

a zaroven se dokazala orientovat na vysledek (Mallya, 2007).

25



e Systémy

Pojednava o formalnich i neformalnich procedurach, které fidi kazdodenni aktivity
organizace. Radi se sem: manaZerské informaéni systémy, komunikaéni systémy, kon-
trolni systémy, inovacni systémy a dalsi (Mallya, 2007).

Nyni se podivame na zbyla 4S. Tyto byvaji oznacovana jako mékka.

e Spolupracovnici

Spolupracovniky se rozumi lidské zdroje spole¢nosti a jejich rozvoj, Skoleni, vztahy
mezi nimi, funkce, motivace a dalsi. Je nutné rozlisit mezi kvantifikovatelnymi aspekty,
do kterych patii naptiklad formalni systém odménovani a motivace, a nekvantifikovatel-

nymi aspekty, které jsou napiiklad moralni hlediska (Mallya, 2007).

e Schopnosti

Jedna se o profesionalitu znalosti a kompetence existujici uvnitf organizace — urcuje
nam, co organizace déla nejlépe. Nejednd se o soucet kvalifikace jednotlivych zamést-
nancu, nybrz o kladné, i zaporné, synergické efekty dané naptiklad Grovni organizace
prace a fizeni. Pokud chceme, aby pracovnici efektivné piijimali nové znalosti, musime

jim pro to vytvofit dostate¢né vhodné prostiedi (Mallya, 2007).

o Styl
Vyjadiuje nam, jak management pfistupuje k fesSeni ptipadnych problémi. Je nutné
si uvédomit, Ze ve vétSing organizaci je rozdil mezi formélni a neformalni strankou fizeni.

Jednoduse mezi tim, co je psano ve smérnicich a tim, jak management ve skute¢nosti

postupuje (Mallya, 2007).

e Sdilené hodnoty

,, Odrazeni zakladni skutecnosti, ideje a principy respektované pracovniky a nékte-
rymi dalsimi zainteresovanymi skupinami bezprostredné zainteresovanymi na uspéchu
firmy“ (Mallya, 2007).

Tvorba téchto hodnot je pfimo propojend s vizi organizace a je klicovym faktorem

pfi tvorbé€ ostatnich aspektl. Vize je od toho, aby vSichni v dané organizace védéli, ¢eho

vvvvv

je, aby se dana spole¢nost s témito hodnotami ztotoznovala (Mallya, 2007).
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2.6.5 Analyza obchodniho modelu

Obchodni model neboli Business model z angli¢tiny, pfedstavuje zékladni princip,

jak firma vytvari, pfedava a ziskava hodnotu (Osterwalder a dalsi, 2012).

Business model 1ze nejlépe popsat pomoci rozdéleni do deviti stavebnich prvkd,
které ukazuji logiku toho, jak firma chce dosahovat zisku. Téchto devét prvkl pokryva
Ctyti zékladni oblasti firmy, mezi které patfi: zdkaznici, nabidka, infrastruktura a finan¢ni
zivotaschopnost (Osterwalder a dalsi, 2012).

- ‘K.ey Value Customer
Activities Proposition Relationships

Key /
Partners @
=

=
[

a,

/

Costs Key Revenue
Resources Channels

Obrazek €. 5: Business model
Zdroj: (Osterwalder a dalsi, 2012)

Zakaznické segmenty (Customers)
Tento prvek definuje riizné skupiny osob ¢i subjektt, na které se chce podnik za-

méfit. Zakaznici predstavuji jadro kazdého business modelu. Zakaznici pfedstavuji zisk
pro firmu, tudiz bez zakaznik nemiiZe firma dlouhodob¢ existovat. Diky seskupeni za-
kaznikti do segmentii dle jejich potieb, chovani ¢i jinych atributd, mize spolecnost zlepsit
sv¢ sluzby. Business model se pak diky tomu mtze zaméftit na jeden ¢i vice zékaznickych
subjektl, na které se dany podnik chce zaméfit se svymi sluzbami. Je dilezité si uvédo-

movat specifické potieby jednotlivych subjektt (Osterwalder a dalsi, 2012).
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¢ Hodnotové nabidky (Value proposition)

Tento prvek nam popisuje spojeni vyrobku a sluzby, které vytvareji hodnotu pro
dany ekonomicky segment. Hodnotova nabidka ptedstavuje ditvod, pro¢ dava zakaznik
prednost pted nasi firmou na ukor konkurenci. Kazda hodnotova nabidka se sklada z vy-
braného spojeni vyrobkll nebo sluzeb, které reaguji na specifické pozadavky vybraného

zakaznického segmentu. Ve zkratce se jedna o soubor vyhod, které nabizime zdkaznikiim

(Osterwalder a dalsi, 2012).

e Kanaly (Channels)

Prvek kanaly popisuje komunikaci firmy se zakaznickym segmentem a jak k nému
pristupuje v ramci predani hodnotové nabidky. Kanaly maji nékolik funkci, naptiklad:
zvySovani povédomi o nabidce firmy mezi zdkazniky, nabizi moznost si zakoupit produkt

¢i sluzbu, poskytuji zakaznickou podporu a tak dale (Osterwalder a dalsi, 2012).

e Vztahy se zakazniky (Customer relationships)

Zde se popisuji typy vztaht, které firma buduje s jednotlivymi zédkaznickymi seg-
menty. Firma by méla mit jasno v tom, jaky typ vztahii chce s jednotlivymi zdkaznickymi
segmenty budovat. Vztahy mohou byt jak osobni, tak automatizované. Motivaci k budo-
vani vztahli mize byt fada, mezi zdkladni patfi: snaha ziskat nebo si udrzet zédkaznika,

nebo snaha navysit své prodeje (Osterwalder a dalsi, 2012).

e Zdroje pFijmi (Revenue)

Ptedstavuji financni obnos, ktery firma generuje z jednotlivych zakaznickych seg-
mentl. Nesmime vSak zapomenout od piijmi odecist naklady, abychom dosahli zisku.
Pokud méame za to, Ze zdkaznici jsou srdcem business modelu, tim padem finance jsou
tepnami naSeho systému. Firma se musi ptat, za jakou hodnotu jsou jednotlivé zakaznické
segmenty ochotny platit. Pfi uspésné odpovédi na tuto otazku se firma dostava k tomu, Ze
je schopna generovat jeden ¢i vice pfijmu z jednotlivych zakaznickych segmenti (Os-

terwalder a dalsi, 2012).

e Kilicové zdroje (Key resources)

Jedna se o véc, kterou potiebuje kazda firma. Diky t€émto zdrojim firma muize vy-
tvofit a prezentovat hodnotovou nabidku, proniknout na trhy, udrzovat vztahy se

zakaznickymi segmenty, nebo vytvaret zisk. Rizné business modely maji za potiebi
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ruzné zdroje. Nekteré typy podnikéni potiebujici vice kapitalové zdroje, kdezto jiné zase
vyuziji vice lidské zdroje. Zdroje 1ze vlastnit, ale i pronajimat. Klicové zdroje mohou mit
fyzickou, dusevni, finanéni ¢i lidskou podobu (Osterwalder a dalsi, 2012).

o Kilicové ¢innosti (Key activities)

Obsahuji takové aktivity, které musi firma vykonavat, aby jeji business model fun-
goval. Kazdy business model ma v zdkladu tadu klicovych ¢innosti, které je potteba
vykonavat, aby firma uspé$né fungovala. Ruku v ruce s klicovymi zdroji jsou potieba
k tomu, aby firma byla schopna tvofit a prezentovat hodnotovou nabidku, nebo proniknou
na trh, tedy generovat ptijmy (Osterwalder a dalsi, 2012).

e Kilic¢ova partnerstvi (Key partners)

Toto odvétvi popisuje sit’ dodavatelll a partnerti, ktera je potiebna pro fungovani
business modelu. Firma navazuje partnerstvi z mnoha divodi. Muze to byt kvili opti-
malizaci business modelu, snizeni rizika, ¢i ziskani zdroji. RozliSujeme mezi Ctyimi

zakladnimi typy partnerstvi:
e Strategické spojenectvi mezi subjekty, které mezi sebou nekonkuruji,
e spoluprace mezi konkuren¢nimi subjekty,
e spolecné podniky s cilem vytvofit novy podnikatelsky projekt,
e vztah mezi kupujicim a dodavateli, ktery ma za cil zajistit si spolehlivé dodavky

(Osterwalder a dalsi, 2012).

e Struktura naklada (Costs)

Jedna se o veskeré naklady spojené s fungovanim business modelu. Jednd se o popis

vvvvvv

modelu. Jakmile definujeme klicové zdroje, klicové ¢innosti a klicové partnerstvi, 1ze tyto

naklady relativné snadno vy¢islit (Osterwalder a dalsi, 2012).

2.7 Analyza rizik

Pro akceptovani urcité strategie je dilezité jeji pravdépodobnost navratnosti. Pokud
dana organizace dodrzuje urcitou strategii, muze byt dal$im uzitecnym méfitkem riziko.
Podivame se na néjaké zpiisoby, jak riziko stanovit jako soucdst hodnoceni specifickych

moznosti (Johnson a Scholes, 2000).
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2.7.1 Projekce finan¢niho koeficientu

»~Projekce zpusobu, kterym se klicové financni koeficienty zmeni pri provadent spe-
cifickych moznosti, mohou poskytnout uzZitecné informace ohledné rizika.*“ (Johnson a
Scholes 2000). Jednoduse feceno, stanoveni zmény kapitalové struktury spole¢nosti nam
bude dobrym méfitkem rizika. Napiiklad pokud budu u urcité financni strategie vyuzivat
dlouhodoby uvér, poroste nam tim financni riziko, diky vétSimu poméru pijcek. V po-
drobné¢jsim hledisku se podivame na dopad na likviditu organizace. MiiZe se stat ze urcity
podnik na ukor placeni zavazkl a precerpani konta bude investovat prosttedky do svého
podnikéni. Tato redukovana likvidita zvySuje finan¢ni riziko podnikéni. Mira toho, jak
moc toto riziko mize ovlivnit samotnou zivostnost podnikéni zavisi od toho, jak rychle

budou vétitelé a banka pozadovat platby (Johnson a Scholes, 2000).

2.7.2 Analyza citlivosti

Jedna se o metodu, ktera je vyuzivana pifimo béhem hodnoceni strategie. Miizeme
Ji také znat pod pojmem analyza ,,co kdyby?*. S rozmachem zpracovani dat pomoci po-
¢itaCovych programi roste zajem o tuto analyzu. Diky této analyze jsme schopni kazdy
dualezity podklad, na nichz je strategie zaloZena, zkoumat a ménit. Tato analyza se ob-
zvlasté snazi testovat citlivost predpokladanych vykond ¢i vystupt na kazdy z téchto
predpokladii. Klicovym piedpokladem dané strategie mulize byt vzrust trzni poptavky
0 deset procent ro¢né, za piedpokladu, Ze ve spolecnosti nevznikne zadna stavka a stroje

jedou na 90 procent svych kapacit (Johnson a Scholes, 2000).

2.8 SWOT analyza

Zkratka SWOT vychazi z anglického jazyka a kazdé z jednotlivych pismen stoji za

urcitou oblasti.
e S —strengths — neboli silné stranky
e W —weaknesses — neboli slabé stranky
e O —opportunities — neboli pfilezitosti
e T —threats — neboli hrozby (Blazkova, 2007).

Pokud hodlame provést urc¢it¢ zmény v podnikani, je vZdy dobré sestavit SWOT

analyzu proto, abychom zjistili, jak je nas podnik aktualné vykonny. Cilem této analyzy
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je nalézt silné a slabé stranky podniku, které nasledné porovnavame s okolim podniku,
kam spadaji ptilezitosti a hrozby. Dilezita je relevantnost této analyzy. Je dulezité, aby
do analyzy bylo zahrnuto v pfipad¢ feSeni business strategie pouze to, co se rozhodovani
0 business strategii tyka (Hanzelkova a Brno International Business School, 2013;

Mallya, 2007).

e Analyzy interniho prostredi

Pro spolec¢nost neni diilezité, aby se snazila opravit vSechna sva slaba mista, stejné
jako na druhé strané neni dulezité, aby se nad svymi silnymi strdnkami rozplyvala. Dile-
zitou otazkou je, zda by se spole¢nost méla zaméfit na ty ptilezitosti, pro které ma vyhodu
prave téch prednosti, kterymi disponuje, nebo by se také méla zaméftit na ty prilezitosti,
pro které by teprve v budoucnu mohla pfipadné silné stranky teprve ziskat (Kotler a dalsi,

2013).

e Analyza externiho prostredi

Podnikatelska jednotka by méla neustale mapovat klicové makroekonomické sily
a vyznamné faktory mikroprostiedi, které ovliviiuji jeji schopnost dosahovat zisku. Jed-
notka by méla mit tedy vytvofeny marketingovy informacni systém, ktery by sledoval
prave ty trendy a dulezité zmény, které by mohli byt spojeny s pfilezitostmi ¢i hrozbami
(Kotler a dalsi, 2013).

l Fkoumani prostiedi I

¥ Y
| Interni analyza | | Externi analyza |
Y v i v
| Silné stranky | | Slabé stranky | | Prilefitosti | | Hrozby |
“-‘\\i f/

SWOT matice

Obrazek ¢. 6: VyuZziti vysledki komplexni analyzy pro SWOT analyzu
Zdroj: (Blazkova, 2007)

2.8.1 SWOT matice

V ramci SWOT analyzy se analyzuji jak interni faktory, tedy silné a slabé stranky,
tak externi faktory, kterymi jsou pfilezitosti a hrozby. Matice miize vypadat, jako nésle-

dujici obrazek nize.
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Silné stranky Slabé stranky
() (W)
FrileZitosti Hrozby
(o (T)

Obrazek ¢. 7: SWOT matice
Zdroj: (Blazkova, 2007)
e Silné stranky
Radi se sem ty stranky, diky kterym ma jednotka silnou pozici na trhu. Jedna se
0 oblasti, ve kterych jednotka exceluje. Tyto stranky lze pouzit jako podklad pro stano-
veni konkuren¢ni vyhody. Jedna se o posouzeni schopnosti, dovednosti zdrojovych

moznosti a potencionalu jednotky (Blazkova, 2007).

e Slabé stranky

Jedna se o piesny opak stranek silnych. Jednotka je v dané oblasti slaba neboli tro-
venn nekterych faktorii je nizkd. Nékdy nedostatek urcité silné stranky zni tedy déla

stranku slabou, a to mtize vést k neefektivnimu vykonu firmy (Blazkova, 2007).

e Prilezitosti

Predstavuji ty moZznosti, diky kterym by podnik mél moznost riist ¢i 1épe vyuZzivat
disponibilni zdroje nebo G€innéji plnil cile pii jejich realizaci. Pilezitosti zvyhodnuji pod-
nik vic¢i konkurenci. Pied jejich pouzitim je podnik nejprve musi nejprve identifikovat
(Blazkova, 2007).

e Hrozby

Pokud je situace neptizniva, nebo podnikové okoli n€jakym zplisobem méni, mize
to znamenat pro podnik hrozbu, upadek ¢i neuspéch. Podnik na tyto hrozby musi rychle

reagovat, aby je dokazal odstranit nebo aspon minimalizovat (Blazkova, 2007).

2.8.2 Postup pri SWOT analyze

V prvni fad€ si musime vytipovat faktory v ramci jednotlivych kategorii. Déle je
umistime do jednotlivych poli v ramci SWOT matice. Tyto faktory poté posoudime
V ramci vyznamnosti a zdvaznosti pro dany podnik. A v posledni fadé¢ navrhneme pfi-

slusna strategicka opatfeni.
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Je tieba si uvédomit, ze jednotlivé silné a slabé stranky nemaji pro podnik stejnou
dilezitost. Hlavnim cilem je nalézt silné stranky a vyuzit co nejvice jejich potencial a na
stran¢ druhé identifikovat hrozby a snazit se je co nejvice potlacit. Také plati Zze ne kazda
prilezitost je dokonald. Je potteba urcit jeji pravdépodobnost uspéchu a podle toho postu-

povat (Blazkova, 2007).

2.8.3 Strategie SWOT analyzy

Poté co vypracuje SWOT matici z vysledku si muzeme urcit, jakou strategii zvo-
lime.

e Mini— Mini (WT)

V tuto chvili ndm dominuji slabé stranky a ve vnéjsim prostiedi ptevladaji hrozby.
Strategie nam poukazuje na slabé stranky, diky kterym se miZou stat urcité hrozby. Tato
strategie se snazi redukovat tyto slabé stranky (Zamazalova, 2009).

e Mini — Maxi (WO)

Zde nam dominuji stale slabé stranky, ale jiz zde mame pftilezitosti, které se vysky-
tuji ve vnéjSim prostiedi. Tato strategie se snazi nastinit ptekonani slabych stranek tak,
aby bylo mozné vyuzit ptilezitosti ve vn¢jSim prostiedi.

e Maxi— Mini (ST)

Silné stranky jsou v dominantni pozici, avSak vnéjSim okoli pfevladaji hrozby. Tato
strategie jednodusSe vyuziva silné stranky k eliminaci potencionélnich hrozeb.

e Maxi— Maxi (SO)

Siln¢ stranky jsou zde op€t v dominantni pozici a zaroven ve vnéjSim prostiedi se
vyskytuji ptilezitosti. V ramci této strategie spole¢nost vyuziva silnych stranek k realizaci

ptilezitosti.

2.9 Shrnuti teoretické ¢asti a schéma postupu

Teoretickd ¢ast ndm umozZnila si pfiblizit vychodiska a stanovit piehled v analy-
zach, které budu nyni v rdmci analytické ¢asti vypracovavat. Pomoci téchto analyz budu
moci vytvofit dany plan rozvoje na novy dil¢i trh, coZ je hlavnim cilem této bakalaiské

prace.
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Nize vypracované schéma nam ukazuje postup zpracovani teoretické casti, ukazuje

nam navaznost mezi poznatky a jak mezi sebou analyzy souvisi. U jednotlivych bodu je

popis, ktery ndm tik4, jak dana ¢ast napomaha k dosazeni naseho hlavniho cile.

Analyza vnéjSiho prostfedi

SLEPTE analyza

Analyza oboroveho prostredi

Porteriv
model péti
konkurenénic

Analyza vnitiniho prostredi

1 1 11

Obrizek ¢. 8: Grafické schéma postupu ¢ast 1

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

e Tato analyza nam slouzi k rozpo-
znani vlivi, které pusobi na podnik
z vn¢jsi. Napomaha nam k identifikaci

hroze a pftilezitosti z okoli podniku.

e Analyza oborového prostiedi nam
pomaha ur¢it pozici podniku v rdmci da-
ného trhu a poskytuje zhodnoceni
konkurence. Poukazuje na hrozby a pfi-

lezitosti z pohledu trhu a konkurence.

e Tato Cast se tyka jiz ptimo vnitiniho
prostiedi firmy. Kazd4 z analyz napo-
maha k vyhodnoceni dilezitych faktor
podniku a odhaluje ndm zdrojovou za-
kladnu. Soucasti tohoto bodu je analyza
7S, analyza obchodnich aktiv, analyza

zdroji a analyza obchodniho modelu.
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SWOT analyza

Obchodni model

Analyza rizik

Finalni ekonomicke
zhodnoceni

e Veskeré zavéry ze vSech predchozich analyz

shrnu do SWOT analyzy.

e Stavajici obchodni model bude aktualizovan
pomoci navrhu na rozsifeni obchodnich aktivit

na novy dil¢i trh.

¢ Analyza rizik ndm pomuze odhalit pfipadna
rizika, které by se mohly vyskytnout pfi rozsi-

feni aktivit na novy dil¢i trh.

¢ Na konci provedu finalni ekonomické zhod-

noceni.

Obrazek ¢. 9: Grafické schéma postupu ¢ast 2

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3 Analyza soucasného stavu

V této Casti bakalarské prace se budu zamétovat na analyzu soucasného stavu
v podniku. V prvni fad€ zminim zakladni charakteristiky spole¢nosti a nasledn¢ se pustim
do vyhotoveni analyz, které jsou potifebné k vyhodnoceni souc¢asného stavu spolecnosti
a poskytnou ndm informace pro vyhotoveni planu na rozvoje obchodnich aktiv spolec-

nosti.

Veskeré¢ dil¢i analyzy shrneme na konci kapitoly do SWOT analyzy.

3.1 Charakteristika spole¢nosti

Jak jsem jiz vySe zminil, spole¢nost Staform UH s.r.0. se primarn¢ zabyva tvorbou
forem pro plastové odlitky. Spole¢nost na popud zadavatele vytvoii ocelovou formu, dle
zadavatelovi grafické 3D predlohy. Graficka predloha je vizualizace produktu, ktera uka-
zuje, jak by mél vyhotoveny produkt z dané formy vypadat. Spolecnost tedy Zadny
zZ téchto kone¢nych produktl pfimo nevyviji, dé€la pouze formy na tyto odlitky. Obecné
muzeme fict, Ze spole¢nost svym zadavateliim nabizi vyrobni kapacity. Forma je hotova,
jakmile odlité vzorky spliiuji ocekavani zadavatele. Mlze se stat, ze v prubéhu tvorby
dané formy se naskytnou nedostatky, které odhali testovaci vzorky. Diky témto vzorkim

se po konzultaci se zadavatelem nasledné forma doladi k dokonalosti.

Co se ty¢e dopravy, spole¢nost méa nasmlouvané dopravce, kteti vyhotovené formy

dodavaji zadavatelim.

Zpisoby, jak ziskat nové zakazniky z odvétvi mimo automobilovy primysl kde jiz
spole¢nost méa vybudovanou svou povést a dlouhodobé kontakty, jsou znacné omezeny.

Patii zde zejména navstéva veletrhii, které zastupci spolecnosti aktivné navstévuji.

Pokud se vratime k vySe zminénému rozsifeni podnikatelské ¢innosti na novy trh,
spolecnost si vybrala trh koupelen a sanitarnich zatizeni. Z diivodu, Ze si v rdmci jedno-
razové zakazky v predchozim obdobi pfiSla na zajimavy zisk. Co se ty€e finan¢nich
nakladt, které by spole¢nost musela vynalozit pfi vstupu na tento trh, byly by zanedba-
telné, diky podnikatelskému modelu, ktery podnik ma. Na druhé strané ale vstup na
takovy trh by vyZadoval spoustu energie, Casu a firemnich kapacit. Také neni jisté, zda
by spolecnost pii vstupu na tento trh nenarazila na tvrdou konkurenci. Otazkou tedy zi-

stava, zda by bylo pro podnik vyhodné vstoupit na tento trh. Zda se ji to jednoduSe vyplati
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investovat ten drahocenny Cas a energii. Soucasti mé prace bude také zkoumani, zda toto
roz§itfeni podnikatelské ¢innosti nebude riskantni. Vychodiskem mé prace bude piedlo-

zeni navrhu pro rozvoj obchodnich aktiv spole¢nosti.

Obrazek ¢. 10: Logo spole¢nosti
Zdroj: (Staform UH s.r.0., 2021)

3.1.1 Zakladni informace

Nazev subjektu: Staform UH s.r.o.

Sidlo spole¢nosti: Pivovarskd 230, JaroSov, 686 01 Uherské Hradisté
Datum vzniku: 22. zati 2016

Pravni forma: Spolecnost s.r.0.

Zakladni kapital: 100 000 K¢

Identifikacni ¢islo: 05413702

Jednatel spole¢nosti: Jifi Stastny, Jifi Stastny ml., Radim Stastny

3.1.2 Piedmét podnikani

Spole¢nost Staform UH s.r.0. se zabyva primarné€ vyvojem a vyrobou vsttikovacich
forem. Jeji pfedmét podnikani dle obchodniho rejstiiku je: Vyroba, obchod a sluzby neu-
vedené v prilohdch 1 az 3 Zivnostenského zakona (Vetejny rejstiik, 2021).

Spole¢nost ma ve svém strojnim parku fadu stroju.

Tabulka €. 2: Vycet stroji
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Staform UH s.r.0., 2021)

CNC frézka S-Plus 10AP, Hartford
CNC frézka VCE 800 Pro, Mikron
CNC hloubi¢ka EDM 313, Exeron
CNC hloubi¢ka EDM 310, Exeron

Elektroerozivni dratova fezacka Fanuc Robocut a-C400iB

Elektroerozivni vrtacka SY-2030A (s W-0sou)
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HSC 500/3 DIGMA, Exeron
Tusirovaci lis BV26E, Millutensil
Robot AWEX 50/5, Exeron

3D méfici stroj Crysta-Plus M544, Mitutoyo
Bruska na plocho BPH NA

Sloupova vrtacka

3.2 Analyza vnéjSiho prostredi
3.2.1 SLEPTE analyza

e Socialni prostredi

Jelikoz se spolecnost pohybuje na B2B trhu, neni pro ni primdrnim cilem se sou-
stiedit na kone¢ného spotiebitele. Primarné se zde snazime udrzovat dobré vztahy S nasim
business partnerem, které by napiiklad mohly vést k vyjednani lepSich cen v pribéhu
¢asu. Co se ty€e hodnot spole¢nosti, tak ta si stala vzdy za vstticnym a férovym jednanim.

Jeji jméno je v dané oblasti podnikani velmi dobfe vniméano.

I zde se aktudlni epidemie caste¢né podepsala. Spole¢nost méla ve zvyku své dlou-
hodobé partnery v ramci utuzeni dobrych vztahti pravidelné navstévovat, avSak v dnesni
dobg je to pro n¢ obtizné, az nerealizovatelné. Hlavnim dodavatelem materialu je spolec-
nost Meusburger sidlici ve mésté¢ Wolfurt na zapadé Rakouska. Spole¢nost by se tedy
mohla zaméfit na jiny zpUsob, jak tyto cenné obchodni vztahy zdokonalovat i v tuto ne-
lehkou dobu.

e Legislativni a Politické prostiedi

Kazda spole¢nost piisobici na uzemi Ceské republiky se musi fidit takté jejimi
zékony. To, jaka je politicka situace a jaké legislativni faktory ptisobi, ma vyrazny vliv
na kvalitu daného podnikatelského prostfedi. V aktualni situaci neni spole¢nost nikterak
postizena tim, jaka panuje politickd situace a ani legislativou neni nijak omezena. Avsak
vV nedavné dob¢ nas zasahla jesté jedna véc, kterd ma velky dopad na podnikatelské pro-
stiedi.

= Koronavirus

V minulém roce se zde objevila pandemie, kterd ovliviiuje vSechno a vSechny do

urcité miry. V rdmci této pandemie bylo vyddno mnoho vladnich ustanoveni a natizeni,
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které plati caste¢né dodnes. Nastésti se vétsina téchto natizeni doposud nikterak netykaji
vyse zminéné spolecnosti, a tak nijak neovliviiji jeji chod z dlouhodobého hlediska.

Avsak 1 toto se miize s novymi nafizenimi lehce zménit.
= DPH
Dalsim faktorem, ktery jiz v obecné roviné ovliviiuje podnikani spolecnosti, je
DPH. Vyse DPH aktudlné ¢ini pro dany podnik 21 procent. Jednd se o zakladni sazbu.
Jesté existuje dan snizend, ktera ¢inni 15 procent a druha snizena deseti procentni dan.
Avsak tyto snizené dané se podnikatelské ¢innosti spole¢nosti Staform UH s.r.o. netykaji.

Tabulka ¢. 3: Vyvoj sazeb DPH
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Kurzy.cz, 2021)

Obdobi Zakladni sazba Prvni snizena sazba DPH Druha sniZena sa-
DPH (diive sniZena sazba DPH) zba DPH
1.1.1993 - 31. 12. 1994 23 % 5%
1.1.1995 - 30. 4. 2004 22 % 5%
1.5.2004 - 31. 12. 2007 19 % 5%
1.1.2008 - 31. 12. 2009 19 % 9%
1.1.2010-31.12. 2011 20 % 10 %
1.1.2012- 31.12. 2012 20 % 14 %
1.1.2013-31.12. 2014 21 % 15 %
od1.1.2015 21 % 15 % 10 %

e Ekonomické prostredi
= Korona virus
Hlavni ekonomické riziko, které mize spole¢nost vazné ovlivnit je sniZeni po-
ptavky v automobilovém primyslu, ktery je pro spole¢nost hlavnim obchodnim

partnerem.

Je nutno tolerovat, ze nejen diky aktudlni epidemické situaci nam priimysl klesa.
Co se ty€e primarniho sektoru, kterym je pro spolecnost automobilovy primysl, tak ten
zaznamenal pokles produkce o 12,3 procenta (CSU, 2020). Diky pandemii spoleénost
zaznamenala pokles trzeb o 40 %.

» Kurz CZK/EUR

Dodavatel¢ spole¢nosti jsou jak z tuzemska, tak 1 ze zahranici. Proto je 1 dilezitym

faktorem pro sledovani vyvoj ceny eura vici Ceské koruné. Vyvoj kurzu eura miize do
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zna¢né miry ovlivnit ceny, se kterymi spole¢nost pracuje. V ramci kurzovnich rozdild,
spolec¢nost loni zaznamenala ztratu ve vysi 550 000 k¢. Lze tedy fict, ze se jedna o velmi

dulezity faktor pro sledovani v dané spolecnosti.

V pribéhu roku 2019 se kurz eura viici ¢eské koruné pohyboval okolo 25,5 k¢ za
jedno euro. Tato hodnota byla oproti piedeslému roku 2018 pro spolecnost lepsi, protoze
tehdy se cena za jedno euro pohybovala okolo 27 korun Ceskych. Avsak s pfichodem roku
2020. se situace zacala ménit. V bieznu roku 2020 se hodnota eura vySplhala az ptes 27,5
k¢ za jedno euro. Do jisté miry Ize fict, Ze tento vyvoj kurzu, lze spojit s pocinajici pan-
demickou krizi. V pribéhu roku 2020 se hodnota postupné piiblizovala smérem dold k 26
K¢/Euro. Avsak v poslednim kvartalu roku 2020 cena opét zacala stoupat skoro az k 27,5
K¢&/Euro. V listopadu roku 2020 cena zacala opét padat a od té doby si drzela klesajici
tendenci az do unora letoSniho roku, kde se zastavila zhruba na hodnoté 25,75 K¢/Euro.

Od té doby jsme zaznamenali opétovny rst.

EUR / CZK 12.03.2021
28

27.5
27
26.5
26

25.5

Obrazek ¢. 11: Vyvoj EUR/CZK kurzu
Zdroj: (Kurzy.cz, 2021)

= Inflace
Primérna mira inflace dosahla v lednu roku 2021 hodnoty 3,0 %. Jednalo se 0 0,2
% méné oproti prosinci 2020 (CSU, 2021). Dle &eského statistického ufadu, mél nejvétsi
vliv na rist spotiebitelskych cen riist cen v oddilu potravin, nealkoholickych napoja, al-

koholickych napoji a tabaku (CSU, 2021).
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Obrazek ¢. 12: Vyvoj inflace
Zdroj: (CSU, 2021)

*  Primérné mzdy
Ve 4. ctvrtleti 2020 vzrostla priimérna hruba mésicni nominalni mzda na prepoc-

tené pocty zaméstnancii v narodnim hospodarstvi proti stejnému obdobi predchoziho roku

0 6,5 %, realnée vzrostla o 3,8 %. Median mezd cinil 32 870 K¢ (CSU, 2021).
Ve 4. ¢tvrtleti roku 2020 byla 38 525 K&. Coz je nartst o 2 363 K¢ oproti roku

predeslému. V celkovém métitku za rok 2020 dosahla praimérnd mzda 35 611 K¢, coz je

V meziro¢nim srovnani pfirtistek o celych 1 500 K¢ neboli 4,4 %.

Takovy rist mezd zajisté znamena rist mzdovych nakladi pro spole¢nost. V aktu-
alni dobé& spolecnost zaméstnava 30 lidi. Pokud by pfetrvavala tato tendence ristu mezd
i nadale a epidemiologicka situace se nijak neménila, mohlo by to pro podnik znamenat

urcité riziko, protoze stale pretrvava obdobi poklesu trzeb dané spolecnosti.

e Technologické prostredi

Moderni technologické prostiedi hraje klicovou roli ve fungovani této spolecnosti.
V aktudlni situaci spole¢nost disponuje fadou modernich strojii, pro vyhotoveni nejlep-
Siho produktu jejich prace. Za klicové stroje 1ze povazovat CNC frézky a elektroerozivni
hloubicky. Spole¢nost kazdoro¢né investuje do technologickych prostfedka. Naptiklad
minuly rok to byl ndkup dratové fezacky Fanuc za 95 000 eur. Jejich technologicky park
je prakticky denné nepfetrzité v provozu. Diky moZnosti naprogramovani funkce, lze
stroje nechat zapnuté v pracovnim rezimu i pfes noc. Dalsi faktor, na ktery se lze zaméfit,
je doprava jejich finalnich vyrobku. Spolecnost doposud vyuzivala sluzby externiho do-
pravce. AvSak s riistem cen i za tyto sluzby, spolecnost uvazuje, zda by pro ni nebylo
lepsi zakoupit vlastni ndkladni automobil. Spole¢nost by tak zna¢né sniZila své naklady,

které nyni Cinili za piedesly rok skoro jeden milion korun.
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Spolecnost ke svému fungovani pottebuje ur€ité IT zdzemi. Priméarné se jedna o par
pocitact, které vyuziva vedeni spolecnosti na kazdodenni préci, a pak o pocitace, které
jsou umistény ve vyrobni hale k programovani stroju.

e Enviromentalni prostiedi

Spolecnost jiz od samého vzniku prosazuje ekologicky a Setrny zptisob vici envi-
romentalnimu prostfedi. Co se tyce odpadu, které vyprodukuje v rdmci vyroby, jsou
prakticky nulové. Spole¢nost veskery zbytkovy material dokaze zuzitkovat pro vyrobu
dal$i vyrobku. Pokud se jedna o material, ktery spole¢nosti zbude a nelze ho vyuzit uz

nijak pro dalsi vyrobu, kon¢i vzdy na recykla¢nim dvoie. Avsak stale vétsina zbytkového

materialu kon¢i ve skladé a ¢asem se pro néj najde dalsi vyuziti.

3.2.2 Zhodnoceni SLEPTE analyzy
o Prilezitosti
= Rozsifeni podnikatelské ¢innosti na novy trh (EKO).

e Hrozby

= Restrikce v ramci pandemie korona viru (P-L),
= hrozba ptetrvavani pandemie a s tim spojeny dalsi pokles trzeb (EKO),
= rist kurzu Eura viigi Ceské koruné (EKO),

= zvySeni inflace (EKO).

3.3 Analyza oborového prostiedi
3.3.1 Analyza trhu

Ptedstavime si zde hlavni slozky, které plsobi na spole¢nost Staform UH s.r.o.

a charakterizujeme samotny trh, na kterém spolecnost ptlisobi.

e Charakteristika trhu

Trh, na kterém spolecnost ptisobi se od 90. let znaéné rozsitil. Rist tohoto trhu, jde
ruku v ruce s rastem primyslu, hlavné tedy automobilovym pramyslem. Avsak diky sku-
tenostem, které provazely minuly rok, predevsim tedy rozsieni sv€tové pandemie, tento
pramysl zaznamenal pokles (CSU, 2020). Sama spole¢nost, ktera se primarné pohybuje
na tomto trhu spojeném s automobilovym primyslem, zaznamenala pokles trzeb o 40 %.

Vzhledem k tomu, Ze nedokaZzeme fict, jak se tento trh bude nadale vyvijet, bylo by pro
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spolecnost pfili§ riskantni, aby se drzela pouze na tomto jednom trhu. I pies to, Ze spo-

le¢nost si svou pozici na trhu s jistotou upeviiuje kazdym rokem vice a vice.

e Zakaznici

Spolec¢nost si je dobfe védoma, ze zakaznici jsou pro ni dulezité finanéni aktivum,
a proto se snazi vzdy rozvijet vztahy se stalymi zdkazniky a nebrani se rozvoji vztahli
s novymi. Neomezuje se tedy pouze na stalé zadkazniky. Pokud by se spolecnost dosta-
te¢né nevénovala a nestarala o stavajici zakazniky, mohlo by to do budoucna piinést
problémy. Zakaznici by ptikladem mohli piejit ke konkurenci, coZ by vedlo ke snizeni

trzeb spolecnosti.

MBtech F=NNIG=S viscuma (pasTikKA| CRW:
\ e e N
EBLoustics (WK ) HELLR <KOVOp(aJ{> ,%:t:m ﬂ'Pm

Obrazek ¢. 13: Zakaznici firmy Staform UH s.r.o.
Zdroj: (Staform UH s.r.0., 2021)

Zde, na obrazku vyse, 1ze vidét vycet hlavnich zakazniki, tak jak je prezentuje spo-

le¢nost Staform UH s.r.0. na svych webovych strankéach.

e Dodavatelé

Spole¢nost ma s dodavateli velmi dobré vztahy. Diky témto dobrym vztahiim se
spolecnosti napfiklad nestava, Ze by diky vypadku dodavky materialu nezvladla uspokojit
potieby zakaznikl, coZ by vedlo ke snizeni trzeb podniku. Na druhou stranu, pokud by
spole€nost nedodrzovala naptiklad své platebni zdvazky, mohlo by dojit ke zhorSeni
vztahu, ktery panuje mezi spole¢nosti a dodavateli, coz by mohlo piikladem vést k pfi-
padnému zvySeni ceny za material. Dodavatelti materialu v tomto oboru je hodné. Ale
spole¢nost upiednostiluje tzké vztahy pouze s ¢asti z nich. Konkrétné se jedna o 10 do-

davatelu.

Hlavnim dodavatelem spolecnosti je spolecnost Meusburger, sidlici v Rakousku.
Spolecnost primarné dodava materidl v podobé kovovych desek a cCasti forem normalii.
Spolecnost s timto dodavatelem spolupracuje od samého zalozeni. Tento vztah mize byt
do budoucna ohrozen epidemickou situaci, pokud by jeden ze stath prosadil tvrdé uza-

vieni hranic, které by vedlo ke zpozdéni dodavek materialu.
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e Konkurence

Konkurence na tomto trhu je velka. Konkrétné na ¢eské tizemi je pocet firem v fadu
desitek.

Jako hlavniho konkurenta bych zminil spole¢nost KASKO spol. s.r.o. sidlici ve
Slavkové, nedaleko od Uherského Hradisté. Jako hlavni konkurenci jsem tuto firmu zvolil
proto, ze sidli ve velké blizkosti a vedeni spolecnosti Staform UH s.r.o. plivodné z této

spole¢nosti pochazi. Pfed zalozenim Staform UH s.r.0. zde ptsobilo.
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Obrazek ¢. 14: Mapa se vzdalenosti firem
Zdroj: (mapy.cz, 2021)

Jak 1ze na obrazku vySe vidét, spolec¢nosti jsou opravdu kousek od sebe vzdaleny.

3.3.2 Zhodnoceni analyzy trhu

I pres aktualni nelehkou situaci si spole¢nost svou pozici na trhu upeviiuje vice
kazdy rokem. Nelehkou situaci ve smyslu poklesu trzeb. V ramci zadkaznického segmentu
ma spolecnost Sirokou Skélu zédkaznikd, s kterymi spolupracuje. Co se tyce dodavateli,
spole¢nost spolupracuje zhruba s deseti dodavateli a jejim primarnim dodavatelem je spo-
le€nost Meusburger. Konkurence spolec¢nosti je velka. Hlavni konkurent spolecnosti

KASKO spol. s.r.o. sidli ve velké blizkosti od sidla vybrané spolecnosti.
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3.3.3 Porteriv model péti konkurencnich sil

e Stavajici konkurence v odvétvi

Pokud se podivame na rivalitu mezi spole¢nostmi v daném oboru, podminuje ji pie-
devsim sam zakaznik. Ten vezme graficky navrh formy, kterou chce vyrobit, a rozesle jej
mezi spole¢nosti ptisobici na daném trhu. Pokud se v rdmci spole¢nosti Staform UH s.r.0.
jedna o dlouhodobého zakaznika, automaticky ptichazi za jmenovanou spolecnosti a vét-
Sinou, pokud nenastanou technické komplikace, nastava zadani zakazky. Avsak co se tycCe
zakaznika, ktery je bud’to novy, anebo spolupracuje s vicero firmami v oboru, tak ten se
rozhoduje podle nékolika faktorti. Mezi hlavni faktory se fadi ptedev§im kvalita daného
vyrobku, cena a rychlost jak komunikace, tak rychlost, s jakou firma nabidne danou
formu. Avsak primarni roli hraje kvalita, cena a rychlost provedeni. Diky tomu, Ze kon-
kurence v daném pramyslovém odvétvi je velka, je potiecba se zaméfit na tyto hlavni
faktory, které zakaznika upoutaji. Spokojenych a dlouhodobych zakaznikl se kterymi
mame dobré vztahy neni nikdy dost. Pokud takto ziskame nového spokojené¢ho zakaz-
nika, mohl by poté piedat doporuceni na nés jako spolecnost dale, coz by ndm pfineslo
nové zakazky a s tim 1 zisk. Spolecnost by se méla primarné zaméfit na zdokonalovani
téchto hlavnich faktort, které by ptipadné nové zdkazniky udrzely. Soucasti toho by spo-
le¢nost neméla polevit na budovani vztahl jiz s témi zdkazniky, ktefi se spole¢nosti

dlouhodobé spolupracuji.

Jako hlavniho konkurenta bych zminil spole¢nost KASKO spol. s.r.o. sidlici ve
Slavkové nedaleko Uherského Hradisté.

Obrazek ¢. 15: Logo KASKO spol. s.r.o.
Zdroj: (KASKO spol. s.r.0., 2019)

Tato spolecnost byla zaloZena v roce 1992 a taktéZ se zabyva nejen vyrobou a kon-
strukci vstfikovacich forem. Dle jejich internetovych stranek se jednd o pomérné velkou

spole¢nost oproti spole¢nosti Staform UH s.r.o.

Pocet jejich zaméstnanct byl k poslednimu dni roku 2019 celkem 360. Zatimco

spole¢nost Staform UH s.r.0. ma zaméstnanct 30.
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Spolecnost dosahla v roce 2019 obratu 960 mil. K¢ a jeji vyrobky lze nalézt na
¢tyfech riznych kontinentech (KASKO spol. s.r.0., 2019). V ramci obratu nelze vyse
zminénou spole¢nost viibec srovnavat se spole¢nosti Staform UH s.r.o., kde obrat za rok
2019 ¢inil 60 431 000 K¢&. Velikost firmy je totiz mnohem vétsi, jak Ize vidét i z ukazatele

poctu zaméstnancd.

Ve finalnim porovnani je ndmi sledovana spole€nost v porovnani se svym nejvét-
$im konkurentem na tom hiife. Pokud by spolecnost ustoupila od svych standardd, §lo by
povazovat dalsi rast konkurenéni spole¢nosti za velkou hrozbu. Piestoze obé zminéné
spole€nost maji primarné sviij okruh zdkaznikd, je potieba brat v potaz existenci této kon-

kurence.

Obrizek ¢. 16: Letecky pohled na spole¢nost KASKO spol. s.r.o.
Zdroj: (KASKO spol. s.r.0., 2019)

e Bariéry vstupu nové konkurence na trh

Riziko vstupu nové konkurence na trh je minimalni. Omezenost vstupu nové kon-
kurence spociva primarné v prvotnich nakladech, které by potencionalni nova spole¢nost
musela vynaloZit pti zacatku podnikani. Naklady v fadech desitek miliont korun ¢eskych.
Jako dals$i problém pro potenciondlni novou spolecnost by byly kontakty. Kazda jedna
spole¢nost ptisobici na tomto trhu ma pevné postaveni a dostat se mezi n¢€ by vyzadovalo

znacné kontakty na daném trhu. V Neposledni fad¢ je zde také nutno zminit samotné
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know — how, jak dané podnikani vést a z legislativniho hlediska certifikaty, které je po-
tteba vlastnit pro tento druh podnikani. V koneéném shrnuti, je velmi nepravdépodobné,
7e by vznikl novy podnik zabyvajici se tvorbou vstiikovacich forem na uzemi Ceské re-
publiky. Start pro takovy podnik by byl velmi obtizny a finan¢né naro¢ny. Hrozba vstupu

nové konkurence je tedy prakticky nulova.

e Vyjednavaci sila odbérateld

Mezi zakazniky spolec¢nosti Staform UH s.r.o. patii velké a sttedni firmy, které diky
produktu, vsttikovaci formy, vytvoii dané odlitky a ty prodavaji dal v ramci odvétvi. Spo-
le¢nost se nezamétuje na konecné uzivatele. Vyjednavaci sila odbératelt je vysoka,
protoze muzou zakazku kdykoli ptedat konkuren¢ni firm¢. Konkurence na daném trhu je
velka. Jedna se o specificky trh, nikterak Siroky. V klientovi je nutno vzbudit urcitou ex-
klusivitu, kterou muize ndmi vybrana spole¢nost nabidnout diky znalostem jaké ma
o dosavadni konkurenci. Pro spole¢nost je nesmirné dulezité si tyto stalé¢ zakazniky udr-
zZet.

Z vyse zminénych poznatkt Ize fict, Ze vyjednavaci sila odbératelt je velka.

e Vyjednavaci sila dodavateli

Pocet dodavatelt, ktery by byl schopen uspokojit poptavku spole¢nosti Staform UH
s.r.0. neni nikterak velky. Spole¢nost se proto rad€ji zamétuje na jednoho hlavniho doda-
vatele a par dalSich, s kterymi spolupracuje v piipadé vypadku hlavniho dodavatele. Co
se ty¢e hlavniho dodavatele, jak jsem jiZ vySe zminil jedna se o dodavatelskou spolecnost
Meusburger sidlici v Rakousku. Vyjednavaci sily tohoto dodavatele jsou velké, jelikoz se
jedna o jednoho z hlavnich dodavatelt v Evrop€ pro dany materidl. Spolecnost je si vé-
doma, Ze budovani vielych vztahl s timto dodavatelem je kli€¢ova pro Gsp&sné podnikani.
Pokud by firma nepracovala na tomto vztahu, mohly by se zhor$it podminky mezi ji a
dodavatelem Meusburger, coz by mohlo vést v kone¢ném dusledku k poklesu trzeb. Vy-

jednavaci sila dodavatelu je tedy velka.

e Vznik substitu¢niho vyrobku

V dohledné dob¢ je nizké pravdépodobnost, ze by k danému produktu, vsttikovaci
forma, vznikl produkt substitucni, ktery by jej nahradil a byl tak v n¢kterych ohledech
lepsi. Vstiikovaci forma je produkt velmi specificky, ktery se v dnesni dobé hojné vyu-

ziva napfic primyslem.
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3.3.4 Zhodnoceni Porterovy analyzy

Zjistili jsme, ze vybrana spole¢nost je na tom ve srovnani s hlavnim konkurentem
hure. Dalsi pfipadny rust konkurencni spole¢nosti by pfedstavoval velké riziko. Co se
tyCe hrozby vstupu nové konkurence na trh, je prakticky nulova. Zacit podnikat v tomto
odvétvi je velmi narocné, jak skrze znalosti, tak financni stranku. Co se tykd vyjednéavaci
sily dodavateli i odbératelq, je vysoka. V ptipadé dodavatele je to skrze jeho pozici, jako
predniho dodavatele nezbytné pottebnych surovin pro celou Evropu. V ramci odbératela
je tato vyjednavaci sila velka, protoze odbératelé¢ kdykoli mohou pfejit ke konkurencni
spolecnosti. V posledni fadé jsme zjistili, Zze moznost vzniku substitu¢niho vyrobku je

velmi nizk4, diky specifikaci daného produktu.

3.3.5 Vyhodnoceni analyzy Oborového prostiedi
o Prilezitosti
= V¢tsi upevnéni pozice na daném trhu.
= Velké naklady pro vstup nové konkurence.
= Vyuziti informaci o konkurenci ve sviij prospéch.
=  Miziva Sance na vznik substitu¢niho produktu.
e Hrozby

= Hlavni konkurent spole¢nosti sidli ve velké blizkosti.
= Zména cenové strategie konkuren¢nich firem.

= Jeden hlavni dodavatel s dominantnim postavenim.

3.4 Analyza vnitiniho prostredi
3.4.1 McKinseyho model 7S

e Strategie

Hlavni strategie podniku je stabilizovat pozici na dosavadnim trhu a generovat zde
zisk. Spole¢nost se primarné zamétuje na kvalitu svych sluzeb, rychlost komunikace se
zakaznikem a cenotvorbu. Spolec¢nost si za dobu od svého vzniku vybudovala dobré

jméno a silnou pozici.
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e Struktura

V cele spolecnosti stoji pouze jeden majitel. Hned za nim stoji dva jednatelé a
vSichni se spolecné staraji o chod celé spolecnosti. V ramci dalSich pozic je zde vedouci
TPC neboli vyvoje, a vedouci vyroby, ktefi spadaji pod tyto jednatele. VSichni spole¢né
tvoti srdce spolecnosti. V dalsi, posledni Grovni, uz jsou konkrétni zaméstnanci. Kazdy
zameéstnanec znd své misto ve spolecnosti a zodpovida se konkrétnimu vedoucimu, podle

sektoru, kde pracuje.

Mayitel spolecnost

Jednatelé spole¢nost

Jednotlivy Jednotlivy
zameéstnanci zaméstnanci
oddeéleni oddéleni

Obrazek ¢. 17: Schéma struktury podniku
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultace s vedenim spole¢nosti)
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e Systém

Spolec¢nost nevyuziva velké mnozstvi programii. Primarné pro fakturaci vyuziva
program QI a HELIOS. V ramci vyroby vyuziva pro konstrukci Catii V5. Dale progra-
matofi vyuzivaji Solidworks 2021 a na frézovani je uréen program HSMWorks 2021.

Vsechny vySe zminéné programy jsou $pickami v oboru.

e Styl prace vedeni

Na rozhodovani spole¢nosti se vzdy podili vedeni spole¢nosti na poradach, které se
konaji kazdy tyden. Porad se priméarné ucastni jednatelé a vedouci oddé€leni. Je nutné, aby
veskeré klicové zmény byly schvaleny v rdmci porady. Bézné kazdodenni problémy ne-
chava vedeni spolecnosti, aby si vyiesili vedouci odd€leni sami. Pii pravidelnych
poradach maji jednotlivi t€astnici prostor prosazovat své nazory. Vedeni spolecnosti tyto

nazory vzdy vyslechne a zvazi, zda jsou pro danou spole¢nost pfinosné.

e Spolupracovnici

Jak uz bylo diive zminéno, celkovy pocet pracovniki ve spolecnosti je 30. Firma
nezamé&stnava zadné brigadniky, ale ma dva pracovniky na dohodu. Valnd vétSina za-
meéstnancll jsou muzi, spolecnost zaméstnava pouze jednu Zenu na pozici asistentky.
Kolektiv, ktery tvofi pracovnici spole¢nosti je velmi pratelsky. Nepanuji zde zZadné ne-
shody. Pravdépodobné je to i diky tomu, ze pocet zaméstnanci neni nikterak velky.
VSichni se mezi sebou znaji. Diky dobrému vybéru zaméstnancli se zde nenachazi taci,
co by pouze do prace pfisli odbyt svou pracovni dobu. Zaméstnanci jsou za svou praci

taktéZ motivovani velmi dobrym platovym ohodnocenim.

e Schopnosti

Co se tyce schopnosti vedeni spolecnosti, jsou na velmi vysoké trovni diky dlou-
holeté praxi v oboru. Co se tyce technickych schopnosti zbytku zaméstnanct, jsou taktéz
na dobré urovni. Tuto uroven spolecnost zajistuje pravidelnym Skolenim v oblasti,
v které pracuji. Avsak je také nutno pravidelné sledovat nejnovéjsi trendy v oboru, které
mohou byt nad ramec zaméteni pracovnika. Jazykova vybavenost neni taktéz prekazkou.

Vedeni spolecnosti, které jedna s dodavateli a odbérateli, ma bohaté jazykové znalosti.
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e Sdilené hodnoty

Pratelsky vztah a vzéjemny respekt v celé firmé je na prvnim misté. Spolecnost se
veskeré problémy snazi fesit vzajemné a tak, aby zadny ze zaméstnancii nepiisel zkratka.
Tymova spoluprace je kli¢. Zaroven je politikou firmy vyhovét ptanim zakaznika v co
nejvetsi mire. VSichni jsou s touto politikou obeznameni a respektuji ji. Spokojeny za-

kaznik je pro podnik nejcennéjSim aktivem, které neni nahraditelné.

3.4.2 Zhodnoceni analyzy 7S

Strategie — dobré jméno spole¢nosti — silna stranka.
Systém — moderni systémy a Stroje — silna stranka.

Spolupracovnici — vztahy na pracovisti — silna stranka.

3.4.3 Analyza obchodnich aktiv

Obchodni aktivity spole¢nosti spocivaji v nakupu materialu, ktery zpracuji a na-
sledného prodeje vyrobku zakaznikovi. Spole¢nost se pohybuje pouze na B2B trhu.
Vyrobni material dodava primarné rakouska spole¢nost Meusburger. Zbytek dodavateli

ma spolecnost jako zalohu, v ptipad¢ vypadku primarniho dodavatele.

Pomér dodaného materialu za celou dobu piisobeni

®m Meusburger  ® Ostatni dodavatelé

Graf ¢. 1: Pomér dodaného materialu za celé obdobi
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)

VétSina materialu byla vZdy dodana hlavnim dodavatelem. Pouze 4 % materidlu za
celou dobu bylo dodano ostatnimi dodavateli. Divodem zapojeni ostatnich dodavatela

byl vypadek hlavniho dodavatele v roce 2018.
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Proces konc¢i, jakmile je vyhotoven produkt, ktery odpovidé predstavam zékaznika.
Prodejni cena se sklada z ptimych a neptimych nakladi navysenych o 12 % marzi, kte-

rou si spolecnost tc¢tuje. Tuto marzi ma spolecnost stanovenou od samého zacatku.

Pomér piimych a nepfimych nakladu v cené produktu

® Pfimé naklady ™ Nepfimé naklady

Graf ¢. 2: Pomér nakladii v cené produktu
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)

Nejvyssi polozkou ptimych nakladl jsou mzdy zaméstnanct a nejvyssi polozkou
nepiimych nakladi, je energie. Spole¢nost pracuje na optimalizaci téchto nakladl a snazi
se je co nejvice snizovat v ramci moznosti.

Produkty, které spolecnost prodava, nejsou sériové vyrabény. Jedna se pouze o za-

kazkovou vyrobu vsttikovacich forem dle potieb urcitych zakaznikd.

Podil zakaznikii na zakazkach za celou dobu

= Mbtech Bohemia
9%
.
= Logman Povazan
0,
‘36%
h . = Henniges Automotive
7%
8% VISCUMA PLASTIC, a.s.
7% = PLASTIKA a.s.
5%
‘ 9% = CRW Plasticos
:

10% = EBG plastics CZ s.r.o.

Graf ¢&. 3: Podil zakazniki na zakazkach
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)
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Dle analyzy jsme zjistili, ze hlavnimi zakazniky jsou Mbtech Bohemia, CRW
Plasticos a EBG plastics CZ s.r.o.
Nyni si graficky popiseme pribéh zakazky v dané spolecnosti, ktera byla vyhoto-

vena.

Prijem a zhodnoceni poptavky
po formé

Vyhotoveni finantniho
planu a jeho pfedlozeni

Potvrzeni zakazky a
vyictovani 30 % zilohy
z ceny zakazky

Hodnoceni testovacich
vzorki a piipadné doladéni
detail

Dokonéeni zakizky a
douttovani zbytkové ceny

Obrazek ¢. 18: Pribéh zakazky
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spoleénosti)

Spolec¢nost financuje veskeré zakazky ze svych zdroji a zaloh. Ceny zakazek se
pohybuji od 200 000 K¢ az do jednotek miliont K¢. Primérna cena zakazek byla po kon-

zultaci s vedenim spole¢nosti stanovena na 1 500 000 K¢.
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Podnik je si védom toho, Ze omezovat se pouze na jeden trh je v aktualni dobé ris-
kantni, a proto zvazuje rozsifeni své podnikatelské ¢innosti na novy trh, aby zvysila své

zisky a také svou konkurenceschopnost.

3.4.4 Analyza zdroji

e Hmotné zdroje

Spolecnost disponuje vyrobni halou a zvlast oddélenou budovou s kancelatskymi
prostory. Vyrobni hala je vybavena strojovym parkem, ktery jsem vySe V rdmci uvodu

zminil a IT zdzemim, kde se provadi vypocty pro vyrobni stroje.

Obrazek ¢. 19: Areal spole¢nosti Staform UH s.r.o.
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Google Maps, 2021)

Spolecnost taktéZ vlastni pozemek v primyslové oblasti nedalekého mésta. V pii-
padé¢ dalsiho rozsiteni by spole¢nost piesunula ¢ast své vyroby na tuto adresu, kde by dle
planti rozvoje silnic a dalnic méla taktéZ vzniknout v priib&hu nékolika let dalnice (RSD
CR, 2021). Toto vystavba nové dalnice ve Starém Mést& u Uherského hradi§té vyrazné

ovlivni logistiku vyrobkil spolec¢nosti.
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Obrizek ¢. 20: Pozemek pro novou vystavbu ve Starém Mésté€ u Uherského Hradisté

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Google Maps, 2021)

V dohledné dobé& spole¢nost uvazuje o zakoupeni ndkladniho automobilu, aby méla

rezii doruceni ve své moci a nemusela platit dodatecné naklady externi spolecnosti.
Nize v rdmci tabulky a grafu mizeme vidét meziro¢ni vyvoj hmotnych zdroji spo-

le¢nosti.

Tabulka ¢. 4: Hmotné zdroje spole¢nosti v celych tis. K¢
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Vetejny rejstiik, 2021)

2016 2017 2018 2019 2020
22 446 K¢ 43 881 K¢ 62 641 K¢ 43 771 K¢ 46 000 K¢

Hmotné zdroje v celych tis. K¢

80 000 K¢

2 62 641 K&
g 60000 K& 43 881 K& 43771 K& 46 000 K&
‘j:: %

000K ) 4eis

‘g 20 000 K& .

5 0 K&

% 2016 2017 2018 2019 2020

Vyvoj v letech

Graf ¢. 4: Hmotné zdroje spoleénosti v celych tis. K¢
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Vefejny rejstiik, 2021)
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Spole¢nost doposud nezvetejnila ucetni zavérku prostfednictvim portalu (Vetfejny
rejstiik, 2021) , avsak z internich zdroji mtzeme fici, Ze suma Fyzickych zdroju si nijak
zvlasté v roce 2020 neménila. Divodem jsou nizké investice, oproti minulym letim, do
vybaveni a maly obrat v podobé zasob na vyhotoveni produktd. Taktéz, jak muZzeme vi-
dét, spolec¢nost od svého vzniku rostla a nyni si chce udrzet urcitou hladinu hmotnych
zdroju. Vykyv z roku 2018 byl v podob¢ nakupi materialti do zasoby na vyhotoveni za-
kazek.

Spolecnost ma do budoucna v planu investovat do dalsiho moderniho zatizeni
a pripadného rozsifeni spolecnosti o stavbu nového aredlu. Zaroven spole¢nost uvazuje

o nékupu nékladniho automobilu, aby méla dopravu vyrobkl ve své rezii.

e Lidské zdroje

Spolecnost je aktudlné slozena z 30 zaméstnanct.

Pocet zaméstnancti v prubéhu let

g 30
s

g 15 17 18

>O

=

N 2

8

£ 2016 2017 2018 2019 2020

Vyvoj v letech

Graf ¢. 5: Poet zaméstnanci v pribéhu let
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Vetejny rejstiik, 2021)

Pocet zaméstnancti se v pritbéhu let neustale zvySoval. Aktualné se pocet zamest-
nancl zastavil na tficeti. Tento stav spolecnost piivodné zamyslela. Spole¢nost nema
Vv planu aktudln€ nabirat nové zaméstnance.

Vzdélani valné vétSiny zaméstnancii je spojeno se strojnictvim. Pouze jeden za-
méstnanec, ktery spravuje ucetni stranku spole¢nosti, ma vzdélani ekonomického sméru.
VSichni zaméstnanci spolecnosti maji minimalné dosazené vzdélaji ve formé& maturitni
zkousky. Ve spolecnosti se nachazi i zamé&stnanci s vysokoskolskym vzdélanim. Tito za-

méstnanci zastavaji vedouci pozice. Jedna se konkrétn€ o 4 zaméstnance.
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Podil zaméstnancii s vysokoskolskym vzdélanim

= Vysokoskolské
vzdelani

= Stiedoskolské
vzdélani zakoncené
maturitni zkouskou

Graf ¢. 6: Podil zaméstnanci s vysokoskolskym vzdélanim
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Vetejny rejstrik 2021)

V ptipadé rozsifeni podnikatelské ¢innosti je spolec¢nost pfipravena obnovit nabor
novych a kvalifikovanych zaméstnanct.

¢ Finan¢ni zdroje

Pti vzniku spolecnosti vlozil majitel do podnikani 10 milionti korun a dalSich 12

miliont korun mu poskytla uvérova instituce. Celkem tedy 22 milionli korun.

Pomeér financovani pfi vzniku spole¢nosti

= Vlastni finan¢ni
prostredky

= Uvér

Graf ¢. 7: Pomér financovani p¥i vzniku spole¢nosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)
Primarnim zdrojem financovani nakupu novych stroji jsou Givéry, které spole¢nosti
poskytuje Ceské spofitelna, ktera je zaroveii jednim z kliGovych partnerd spole¢nosti.
Spolecnosti se také povedlo ziskat dvakrat dotaci na nakup novych technologii v celkové

vysi 2,5 milionu korun.
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Celkové investice v celych tis. K¢

= Uvér

= Vlastni
financovani

= Dotace

Graf ¢&. 8: Celkové investice v celych tis. K¢
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spoleénosti)

Jak mizeme vidét, valna vétSina financovani byla provedena prostfednictvim kli-
Gového partnera Ceské spofitelny. Spole¢nost i nadale ma v planu spolupracovat s touto
uvérovou instituci na pripadnych dalsich investicich do podnikani. Zaroven ma v planu
se vice snazit vV nadchazejicich letech, pii ziskdvani dotaci na obnovu strojniho parku.

Jako dalsi se podivame na vysledky hospodateni v prib¢hu let.

Vysledek hospodateni bézného ucetniho
obdobi v celych tis. K&

1 500 K& — 1414Ke
g
g 1 000 K& 825 K¢
72}
£ 495 K&
2 500Ke I
=l
2
S
LS
2 . 2017 2018 2019 2020
>

- 500 K¢ -299 K¢
Vysledek hospodareni v pribéhu let

Graf ¢. 9: Vysledek hospoda¥eni bézného icetniho obdobi v celych tis. K¢
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Vefejny rejstiik, 2021)

Zaporny vysledek hospodateni v prvnim roce je diky tomu, Ze spole¢nost byla za-

loZena na podzim roku 2016. Od roku 2017 se spolecnosti zacalo dafit. Dale zde miZzeme

58



vidét pokles trzeb, ktery zacal v roce 2019. Divodem tohoto poklesu bylo snizeni po-

wrw e

virovou krizi. Jednalo se o 40 % oproti pfedchozimu roku.

e Celkova zadluzenost

Tabulka €. 5: Celkova zadluZenost
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Vefejny rejstiik, 2021)

2016 2017 2018 2019
Cizi zdroje 22 645 42703 60 154 40 401
Aktiva celkem 22 446 43 881 62 641 43771
Celkova zadluZenost 1,008865722 0,973154668 0,960297569 0,923008385

Jak mzeme vidét, spolecnost se pohybuje nad hodnotou 0,7. Hodnoty spole¢nosti
se oznacuji jako rizikové. Veskera data byla ziskana na zakladé¢ komunikace s vedenim

spole¢nosti a s pomoci (Vetejny rejstiik, 2021).

e Nehmotné zdroje

Spole¢nost usilovné pracuje na své znac¢ce od samého vzniku. Know-how, které
spole¢nost vlastni diky dlouholetému ptisobeni vlastniku v daném odvétvi, je nevycisli-
telné. Spolecnosti se podaftilo ziskat osvédceni o rodinném podniku a je tak nyni zapsana

v registru rodinnych podnikii CR.

ALYCH A STREDNICH
NIKO A ZIVNOSTNIKD CR

gt

#Rodinny Podnik 3\ asoccema

OSVEDCENI

€.:0230

< Staform <3

I1€: 05413702

Obrazek ¢. 21: Osvédceni
Zdroj: (Staform UH s.r.0., 2021)
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Spolecnost vlastni fadu certifikatl, které jsou potieba pro vykonavani jeji podnika-
telské ¢innosti. Aktualné spolecnost neusiluje o ziskani dalSich certifikatd a licenci. Ve

potiebné jiz vlastni.

3.5 Analyza sou¢asného obchodniho modelu spole¢nosti

Tabulka ¢. 6: Aktualni obchodni model
Zdroj: vlastni zpracovani dle pfedlohy z knihy (Osterwalder a dal$i, 2012)

Klicova Kli¢ové ¢innosti Poskytovana Vztahy se Zakaznicke
partnerstvi hodnota zakazniky segmenty
Vytvofeni Price na Zakaznici
Dlouhodaby prototypu Vstiicné udrZeni stalych z celého svéta
dodavatelé vystupovani zikazniki
zbozi Prodej S
virohkil ) AZmcI
Staly okruh e Kvalita ‘ Snaha zl skat z autcnulcbj lového
e Ziknzmickt poskytovanych pove primyslu
e : sluzeb zikazniky
zakaznikii servis
. - - — - - Zakaznici
Erste Klicove zdroje Rychlost Distribuéni kanaly e
Ceska L poskytovanych republiky
Soofitel Finanéni slngeh Navitéva
poriteina zdroje veletrhii
_ Pratelské
Know-how vztahy Sidlo
spoleénosti
zamestnanci
Socidlni sité
a webove
Dodavatelé stranky
Struktura nakladd Zdroje pfijmi
Provozni niklady Mzdy zaméstnancii )
Viroba vstitkovacich forem
Ostatni pfimé niklady Zalohy na energie a
sluzby
reklama

e Kilicova partnerstvi

Hlavnim klicovym partnerem je dodavatelska firma Meusburger, ktera spole¢nosti
dodava potiebny material. Mezi dalsi kli€¢ové partnerstvi se fadi okruh stalych zédkaznik,
kteti pravideln€ uzaviraji obchodni dohody se spolecnosti. V posledni fadé bych zde zmi-
nil Erste Ceskou Spofitelnu, ktera od samého za¢atku pomahé spolednosti financovat jeji

podnikatelskou ¢innost.
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e Kilicové ¢innosti

Mezi kli¢ové Cinnosti bych zatadil v prvni fadé samotnou vyrobu produkti. Sou-
Casti této vyroby je i tvorba prototypii dle navrhli zakaznika a jejich nasledné prezentovani
zakaznikovi za ucelem doladéni detailti. Ruku v ruce s témito ¢innostmi jde i nasledny
zakaznicky servis, ktery spole¢nost poskytuje svym stalym zakaznikim.

e Kiicové zdroje

Jedna se o nedilnou soucast pro fungovani business modelu. V prvni fadé bych zde
rad uvedl zaméstnance a know-how. Taktéz zde patfi finan¢ni zdroje, bez kterych se
zadny podnik neobejde. V soucasné situaci ma spolecnost uzavieno nékolik uveri, které

se tykaji investic do strojniho vybaveni. Také zde nemiizu opomenout dodavatele, diky

kterym je spole¢nost schopna provadét svou podnikatelskou ¢innost.

e Poskytovana hodnota

Jednozna¢né mizeme fict, ze hlavni roli zde hraje kvalita a rychlost poskytovanych
sluZeb. Spolecnost se ustaviéné vénuje zdokonaleni téchto bodi. Diky vstficnému vystu-
povani se spole€nosti tato prace vyrazné ulehCuje. Nesmime také zapominat na stalé
zakazniky, snaha dlouhodob¢ s nimi udrzovat dobré vztahy mohou daného zakaznika pfi-

mét se k nam vratit s novou zakazkou, nebo nas ptipadné doporucit.

e Vztahy se zakazniky

Jak jsem jiz vySe v bod¢ Poskytovana hodnota zminil, spole¢nost ustavicné pra-
cuje na udrZeni stalych zdkaznik(. Ruku v ruce s udrzenim dobrych vztaht jde nésledna
komunikace po vyhotoveni zakazky. Spole¢nost stavi na dlouhodobych zdkaznicich,
a proto pro ni po vyhotoveni formy prace zdaleka nekon¢i. Spole¢nost se snazZi udrzet se

zékaznikem komunikaci i nadale. Zasila obchodni dary a blahopiani k riznym vyro¢im.

e Distribu¢ni kanaly

Hlavnim distribu¢nim kanalem, jesté tedy pfed dobou korona virové krize, byly
navstévy odbornych veletrhli. Jednatelé spolecnosti jezdili a navstévovali veletrhy po ce-
1ém svéte.

Na druhé misto bych zde zatadil sidlo spole¢nosti, reklamni bannery a sponzoring.

V kancelaiskych prostorach spolecnosti je vystaveno hned né€kolik odlitkl, které byly

diky formam spole¢nosti vyrabény. Potencionalni zdkaznik mé tedy béhem osobni
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schiizky moZznost si ¢ast prace spolecnosti hned prohlédnout. Co se tyka reklamnich ban-
nerdi, spolecnost jich vlastni hned nékolik. Vlastni také propagacni materialy
a kazdoro¢né se podili na sponzorovani nemocnice v Uherském Hradisti a taktéz sponzo-

ruje ¢ast mistnich spolki, piisobicich na izemi Uherského Hradiste.

Dale bych zde rad zminil webové stranky a profily na socialnich sitich. V ramci
webovych stranek a socialnich siti se jedna o stru¢né a jasné shrnuti toho, co firma vlastné
dela.

e Zakaznické segmenty

Spolecnost se primarn¢ zaméiuje na zakazniky pusobici v automobilovém pri-
myslu. Jedna se jak o zakazniky z tuzemska, tak ze zahrani¢i. Spole¢nost neobchoduje

s kone¢nym zdkaznikem, nybrz s dodavatelem dané¢ho odlitku konkrétnimu zakaznikovi.

e Struktura nakladi

Taktéz vybrana spole¢nost se snazi minimalizovat své ndklady. Nejvétsi polozku
nakladl tvofi jednoznaéné mzdy zaméstnanct. Néklady na tuto polozku ¢ini az jeden
milion korun mésicné. Jako dalsi hlavni polozku nakladt bych zminil provozni néklady.
U ostatnich nékladid bych primarné zminil naklady na dopravu vyhotovenych forem. Spo-
le¢nost ma nasmlouvané externi dodavatele. Do budoucna by spolecnost chtéla dopravu
fesit v rdmci své vlastni rezie zakoupeni nédkladniho automobilu. Jako posledni bych zde

zminil ndklady na reklamu ve vysi 100 000 K¢ ro¢né.
e Zdroje prijmu
Jedinym zdrojem piijml spolecnosti jsou piijmy, které obdrzi za vyhotovené

formy.
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3.5.1 Zhodnoceni aktualniho obchodniho modelu

e Silné stranky
= Uzké vztahy s kli¢ovymi partnery (Kli¢ové partnerstvi),
= zamgéstnanci a know-how (Klicové zdroje),
= vysoky standard poskytovanych sluzeb (Poskytovana hodnota),
= propagace (Distribu¢ni kanaly).

e Slabé stranky
»  Vyuzivani ivéra na valnou vétSinu investic (Kli¢ové zdroje),
* nemoznost nav§tévovat veletrhy, jako hlavni distribu¢ni kanal, za dané epi-
demiologické situace (Distribu¢ni kanaly),
= pusobeni pouze na jednom trhu (Zakaznické segmenty),

= externi dopravce (Struktura nakladi).

3.6 SWOT analyza

Zde shrnu veskeré zaveéry predchozich analyz. Jakmile zhodnotime jednotlivé fak-
tory, tak nésledné zvolime strategii, kterd nam bude vychozim bodem pro dalsi kapitolu

této bakalarské prace. Kapitolu s ndzvem Vlastni navrhy reSeni.

3.6.1 Silné stranky

Jako hlavni silnou stranku bych zde uvedl to, jaké mé spolecnost uzké vztahy s kli-
¢ovymi partnery a ze uroven poskytovanych sluzeb spolecnosti je nadstandartni.
Spolecnost se detailn¢ zaméfuje na budovani dlouhodobych vztahtl jak se zakazniky, tak
s dodavateli. Dale zde nesmime opomenout kvalitu zaméstnanct, ktefi pro spole¢nost
pracuji. Jejich profesionalita a zkuSenosti v oboru jsou nedilnou soucasti dokonalého pro-
duktu. T diky témto kvalitnim zamé&stnanciim je spole¢nost schopna dorucovat kvalitni
vyrobky za pfijatelnou cenu v pomérné kratké dobé. Jako dalsi bych zminil vysokou kva-
litu systému a stroja, které podnik vyuziva pii vyrobé. Ceny licenci téchto programi
mnohdy dosahuji ceny az desitek tisic korun ¢eskych, avSak jak mizeme vidét, investice
do takovych programil se vypléci. TaktéZ naklady na pofizeni modernich strojii jsou vy-
soké. Mnohdy se jednd az o milionové investice. Spolecné tyto stroje a programy

dopomahaji ke kvalitnimu a rychle zpracovanému vyrobku. V posledni fad¢ bych zminil
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propagaci. Spolecnost podporuje fadu spolkll a diky tomu roste dobré povédomi o dané

spole¢nosti.

3.6.2 Slabé stranky

Za hlavni slabou stranku bych oznacil to, jak moc je spole¢nost zavisla na automo-
bilovém primyslu. Témer veskeré obchodni aktivity jsou spojeny s timto odvetvim.
Vzhledem k tomu, jaka aktualné panuje situace na tomto trhu, by bylo vhodné, aby spo-
le¢nost diverzifikovala své cilové skupiny. Jako dalsi bych zde zminil ¢asté uziti uvérd.
Pro spolecnost je obecné vyhodnéjsi pouzit cizi zdroje na investice nez vlastni zisk. Spo-
le¢nost by avsak méla dat pozor na to, aby diky nadmérnému uziti cizich zdroja nespadla
v budoucnosti do platebni neschopnosti vici témto zavazkiim. Dale zde zatazuji ndklady
na externiho dopravce. Spole¢nost za minuly rok zaplatila pouze na doprave ptes milion
Korun ¢eskych. Pokud by spolecnost radéji tyto financni prostfedky pouzila na investici
do nakladniho automobilu, bylo by to pro ni vyhodnéjsi. I tuto skutecnost si spole¢nost
uvédomuje a ma proto v planu do budoucna zakoupit vlastni ndkladni automobil a fesit
tedy dopravu v ramci své rezie. Jako posledni bych zde uvedl omezenost v ramci distri-
bucnich kanall. Pokud spolecnost ma zdjem oslovit nové zdkazniky, vyuziva pro to
veletrhy. Avsak jak je nyni zndmo, diky epidemiologické situaci, neni mozné tyto ve-

letrhy navstévovat. Spolecnost je tedy aktualné do urcité miry omezena v tomto sméru.

3.6.3 Prilezitosti

Hlavni pfilezitosti spolecnosti je expanze na novy trh. Jako dalsi pfilezitost bych
zde uvedl moznost zlepseni individualnich vztahti jak s dodavateli, tak se zakazniky. Jesté
dokonalejsi vztahy s dodavateli by mohly vést k lepSim cenam za dodavky materialu pro
vyrobu. Naopak zdokonaleni vztaht s dlouhodobymi zdkazniky, by ndm teoreticky
mohlo pfinést jesté vice zakézek skrze rist dobrého povédomi o nasi spolecnosti diky
individudlnimu pfistupu k zdkaznikim. K tomu se vaze také upoutani novych zékaznikti
pomoci svych piednosti. Jako jsou vySe zminény individualni pfistup, rychlost a cena
vyroby dané formy. VSechny tyto slozky by ndm nésledn€ mohly pomoci k jeste lepSimu
upevnéni pozice na trhu ptsobeni, pro které je zde taky pfilezitost. Dale bych zminil pfi-
lezitost pro nakup vlastniho osobniho automobilu, aby si spole¢nost feSila dopravu forem
V ramci své rezie. V posledni ¢asti bych zminil konkurenci. V aktudlni situaci jsou Sance

na vznik nové konkurence velmi malé. Diivodem miiZou byt vysoké prvotni néklady ¢i
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absence know-how. Avsak co se tyka aktualni konkurence, vedeni spole¢nosti ma vyhodu
V tom, Ze dfive pusobili v konkurencni spolecnosti. Rodi se ndm tedy moznost vyuziti
informaci o konkurenci ve sviij prospéch. A jako posledni bych zminil mizivou Sanci na

vznik substitu¢niho produktu.

3.6.4 Hrozby

V ramci aktudlni situace bych jako hlavni hrozbu oznacil pietrvavajici hrozbu ko-
rona viru. Soucasti této epidemiologické situace jsou restrikce, které¢ vlada, ve snaze
zamezeni dal$iho rapidniho $ifeni, zavedla. Taktéz by tato pandemie mohla vést k dal-
Simu snizeni vramci automobilového primyslu, coz by vedlo k dalSim ztratdm
V podnikani spolec¢nosti. Jako dal$i hrozbu bych zde zminil rtst inflace neboli znehodno-
ceni mény v Case, a rust kurzu Eura. Diky zménam v kurzu Eura spolecnost loni
zaznamenala ztratu ve vysi 550.000 K¢. Je zde realné hrozba, ze tyto vykyvy nastanou i
v nésledujicim roce, i kdyz dle prognéz Ceské Narodni Banky bude mit vyvoj Eura vaéi
Ceské koruné klesajici tendenci (CNB 2021).

Pokud by spolecnost ustoupila od svym standardi, co se jednani s dodavateli a za-
kazniky tyka, nebo dokonce se snazila zneuzit nekale dobrych vztahl, znamenalo by to
pro ni také jisté riziko. Zneuziti dobrych vztahti ve smyslu naptiklad odkladani splatek za
faktury dodavatel. Dodavatelé by piikladem mohli zvysit ceny za material a zékaznik by
mohl pfejit ke konkurenci. TaktéZ je zde riziko toho, Ze dodavatel nekale vyuZzije svého
dominantniho postaveni vii¢i ndm na trhu. U konkurence je potieba si dat pozor na to, Ze
hlavni konkurent je relativné ve velké blizkosti. Zména cenové strategie konkurenéni

firmy by zna¢n¢ mohla omezit podnikéani spole¢nost Staform UH s.r.o.
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Tabulka €. 7: Shrnuti SWOT analyzy
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

Dobré jméno podniku

Uzké vztahy s kli¢ovymi partnery Orientace na jeden trh

Externi dopravce
Omezenost v ramci distribu¢nich kanala

Vysoka uroven poskytovanych sluzeb
Profesionalni a zkuSeni zaméstnanci
Vztahy na pracovisti o e
; ) ) Casté uziti aveért
Moderni systémy a stroje
Propagace

Prilezitosti Hrozby

, Legislativni restrikce
Expanze na novy trh L )

. Pfetrvani pandemie do budoucna
Upevnéni pozice A .
o ; Rust kurzu Eura a inflace
Vysoké naklady na vstup nové konkurence ) )
R i oL, Dominantni dodavatel
Miziva Sance na vznik substituéniho produktu L o
o i ., Konkurence sidli velmi blizko
Sledovani a hodnoceni krokti konkurence ) . .
Zmeéna cenové strategie konkurence

3.7.1 Hodnoceni SWOT analyzy

Analyza bude vyhodnocena na zaklad€ vah znakt a jejich dulezitosti. Dle nasledu-

jici stupnice hodnoceni, ur¢ime vahy:
e 0 —Znak ma mensi dulezitost neZ porovnany,
e 0,5 - znak ma stejn€ velkou dulezitost vii¢i porovnanému,

e 1 - znak mé vyssi dilezZitost nez porovnany.
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e Analyza silnych stranek

Tabulka €. 8: Analyza silnych stranek

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

g o
S > = 81 I =
~5 'ﬁ = g g z 8
E & 2 3 | £ | &
Znaky/Porovnané =~ > ° = = - =]
= v} = é = 7 o
-g N 3 = ) N E
a = = £ G £
2 | 8| §| &
> S > S
& =
Dobré jméno X 0,5 0,5 0 0 0,5 0
Uzké vztahy 0,5 X 0,5 0 0 0 0
Vysoka troven sluZeb 0,5 0,5 X 0 0 0 0
Profesmnalm_ zameést- 1 1 1 X 0.5 05 0
nanci
Vztahy na pracovisti 1 1 1 0,5 X 0,5 0
Moderni systémy a stroje 0,5 1 1 0,5 0,5 X 0,5
Propagace 1 1 1 1 1 0,5 X
Soucet 45 5 5 2 2 2 0,5
9,5 9,5 9,5 2,4
L4 o 0 0 L L L 1
Vaha 214% | 23,8% | 23,8% % % % %
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e Analyza slabych stranek

Tabulka €. 9: Analyza slabych stranek
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

1 8 1 o=
2, : Ex | =
g ¢ 2 22 =
, QS = w S =
Znaky/Porovnané S e = = = 8BS
23 £ RG] >
o B v 2 b
£ g EZ | %
= 1 = b4
(@) = =} L O]
Orientace na jeden trh X 0 0 0,5
Externi dopravce 1 X 0 0,5
Omezené distribucni kanaly 1 1 X 0,5
Casté uziti ivéra 0,5 0,5 0,5 X
Soucet 2,5 1,5 0,5 1,5
Vaha 41,7 % 25 % 8,3 % 25 %
e Analyza prilezitosti
Tabulka €. 10: Analyza prileZitosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
) x B o
= = = Q
E o g €= £
Gy 9 = Q > =
3 S| S8 | =5 | 2
= | S| 2| 55| 3
Znaky/Porovnané g £ 2 s = =
) | ‘= O S = =
N > = R > N
g 2 | 23| £& | =
2 = | 8> | 82| E
= Z = 7
X 0,5 0 0 0
Upevnéni pozice 0,5 X 0,5 0 0
Vysoké naklady pro novou konkurenci 1 0,5 X 0,5 0
Miziva Sance na vznik substitu¢niho pro- 1 1 0.5 X 0
duktu
Sledovani konkurence 1 1 1 1 X
Soucet 3,5 3 2 1,5 0

68




e Analyza hrozeb

Tabulka ¢. 11: Analyza hrozeb
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.9.1 Zhodnoceni SWOT analyzy

Z kazdé z vySe uvedenych analyz vybereme 3 nejvyznamnéjSi znaky na zéklade

vahy.

Tabulka ¢. 12: Vybrané znaky k zhodnoceni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vysoka troven sluzeb (S1) Orientace na jeden trh (W1)
Uzké vztahy (S2) Externi dopravce (W2)
Dobré jméno (S3) Casté uziti Gvéra (W3)
L wHeRei | Howy
Expanze na novy trh (O1) Legislativni restrikce (T1)
Upevnéni pozice (02) Pietrvani pandemie do budoucna (T2)
Vysoké naklady pro novou konkurenci (O3) Rust kurzu Eura a inflace (T3)

69



3.9.2 Volba strategie

Nyni mezi témito prvky provedu numerické hodnoceni dle jejich vztahu a jejich
vyznamnosti. Skalu pro hodnoceni si stanovime od (-5,5). Cim je hodnota vyssi, tim je

vztah mezi porovnanymi znaky uz§i. Znaménko plus (+) bude predstavovat pozitivni

vztah a znaminko minus (-) vztah negativni.

Tabulka €. 13: Volba strategie na zakladé vysledki SWOT analyzy

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky
(Strenghts)
S1| S2 | S3 Celkem
5 5 5 15
4 4 5 13 -3 -3 -2
2 0 0 2 0 0 4
30 -9
0 -2 0 -2 1 1 5
-4 | -4 -3 -9 2 -2 5
2| -3 -1 -6 3 3 9
-17 19

U kone¢ného hodnoceni SWOT analyzy nam vysla nejvyssi hodnota u Silnych stra-

nek porovnanych s Prilezitostmi. Spolecnost by urcité méla vyuzit svych silnych stranek

pro expanzi na novy trh.
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4 Vlastni navrhy reSeni

Tato ¢ast prace bude zaméiena na navrh rozvoje obchodnich aktiv spolecnosti Sta-
form UH s.r.o. Tento navrh bude postaven na zdkladé poznatkii z analytické Casti,
zhodnocenych v analyze SWOT. Dle vysledktt SWOT analyzy jsme se dozvédéli, ze nej-
vy$$i hodnota byla u silnych stranek porovnanych s ptilezitostmi. Jedna se o strategii
maxi-maxi, tedy snaha o vyuziti Silnych stranek pro maximalni vyuziti ptilezitosti.

Po konzultaci vysledkl s vedenim spole¢nosti jsme se shodli, ze nejvetsi prilezitosti
je rozsifeni podnikatelské ¢innosti na novy trh. Tuto pfileZitost bychom mohli rozvinout
pomoci naSich silnych stranek. Pfedevsim diky nasemu dobrému jménu a vysoké trovni
sluzeb. Hlavnim cilem tohoto navrhu bude tedy sestaveni planu rozvoje podnikatelskych

¢innosti spolecnosti na novy trh. Plan, diky kterému obohatime dosavadni obchodni mo-

del.

Pro to, abychom mohli vytvofit efektivni plan na rozsifeni podnikatelské ¢innosti,
ktery se bude zdroven vazat na dosavadni obchodni model, musime provést fadu krok,
mezi které patii:

e Vymezeni cilového trhu,

e vybér produktu,

e proskoleni zaméstnanci,

e tvorba cenové strategie,

e harmonogram ¢innosti,

e analyza rizik,

e finalni zhodnoceni navrhu.

Veskeré poznatky byly konzultovany a sestaveny s vedenim spolecnosti.

4.1 Vymezeni cilového trhu

w v

Navrhem na rozsifeni podnikatelské ¢innosti je trh sanitarniho zatizeni. Spole¢nost
V ramci tohoto trhu jiZ v minulosti méla jednordzovou zakazku. Rozsifeni podnikatelské
¢innosti na tento trh by mohlo spolecnosti ptinést vyssi zisky a lepsi postaveni na celko-

vém trhu vstfikovacich forem. Zaroven v aktudlni situaci a dob¢ stale ptretrvavajiciho
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pandemického onemocnénti, je pro spolecnost ptilis riskantni se i nadale soustfedit pouze

na jeden trh.

Vybrany trh neni nikterak geograficky omezen. Pfipadnym zékaznikem se muze
stat kazdy subjekt podnikajici v daném sméru z celého svéta. Spolecnosti nedéla problém

finalni vyrobek dorucit kamkoliv prostiednictvim nasmlouvaného dopravce.

Na zaklad¢ komunikace se spole¢nosti jsme se rozhodli, ze pomér zaméteni na jed-

notlivé trhy by byl nasledujici:

Pomér zaméreni na trhy

® Automobilovy trh ™ Trh sanitarniho zafizeni

Graf ¢. 10: Pomér zaméieni na trhy
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)

V prvnim roce by se spolecnost stale chtéla primarné zaméfovat na automobilovy
trh. Dlivodem jsou nasmlouvané kontrakty na budouci obdobi. Ale zaroven chce spolec-

nost uvolnit 30 % svych kapacit pro tvorbu zakazek z nového trhu.

4.2 Konkrétni vybér produktu a Skoleni

Spolecnost by se chtéla konkrétné zaméfit na plastové odlitky odpadii a splacho-

vaci systém toalet. Jiz v minulosti sestavovala formy pravé pro tyto odlitky.

Obrazek ¢. 22: Tlustraéni ukazka plastového odlitku odpadu do sprchového koutu
Zdroj: (siko.cz, 2021)
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Dalsi podoby téchto odlitkti mtizeme vidét v ramci prilohy v zavéru této prace.

e Piiloha ¢. 1: Ilustra¢ni ukazka plastového odlitku do sprchového koutu 1.
e Piiloha ¢. 2: Ilustra¢ni ukazka plastového odlitku do sprchového koutu I1.
e Priloha ¢. 3: Ilustra¢ni ukazka plastového odlitku splachovaciho systému

e Priloha ¢. 4: Ilustraéni ukazka plastového odlitku odpadu

Pro spole¢nost je velkou vyhodou, Ze jiz ma uréité zkusSenosti pii tvorbé formy pro
tento druh odlitkd. Kli¢ovi zaméstnanci, kteti ve spole¢nosti ptisobi dlouhodobé a podileli
se prave na zminované jednorazové zakazce v minulosti, by tak jiz véd¢€li potfebné infor-
mace a nebylo by nutné provadét proskoleni. Lidské zdroje jsou tedy piipraveny. Taktéz
strojovy park spolecnosti 1ze naprogramovat na tvorbu jakékoliv formy, spole¢nost tak

neni nikterak omezena v technologickém sméru.

4.3 Tvorba cenové strategie

V ramci tvorby cenové strategie pro novy trh jsme se rozhodli, Ze se nova strategie
nebude piilis lisit od dosavadni. Zakaznici jsou jiz u podniku zvykli na vysokou troven
sluzeb a zaroven je o spole¢nosti obecné znamo, ze je spolehliva a dikladna. Spole¢nost
si chce zachovat marzi 12-14 %. Vyhodou spolecnosti pfi tvorbé jeji cenové strategie je,
ze v minulosti ptsobilo vedeni v konkuren¢ni spole¢nosti KASKO spol. s.r.0. a vi tedy,

jak se tvofila cena tam.

Jedinou zménou by byla tedy hodnota marze. Navrhuji tuto marzi upravovat dle
ruznych zakaznikt. Horni hranice by bylo stanovena pro nového zdkaznika. V ptipadé
dlouhodobé spoluprace by tak zakaznik byl motivovan k dalsi spolupraci skrze snizovani
ceny za zakazku. V ptipad¢é exkluzivniho zakaznika by zde také byla moZnost snizeni

ceny marze aZ o 2 % coz by vzbudilo dobry dojem.
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Graf ¢ 11: Vyvoj marze
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)

Co se tyka pocatecnich vydaji pro vstup na novy trh jsou velmi nizké. Vybaveni,
které spole¢nost vlastni, 1ze jednoduse pieprogramovat na tvorbu jakékoli formy, ale v ji-
ném tvaru. Lidské zdroje taktéZ nepotfebuji pieSkoleni. Jedinym faktorem, ktery by se
V ramci rozsifeni ¢innosti projevi je reklama. Spole¢nost by v prvni fadé vyuzila svych
kontakti, aby dala védét, ze se pousti na novy trh. Pak by pfistoupila na fadu reklama,

které by dala potenciondlnim zakaznikiim impuls ke kontaktovani.
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Graf ¢. 12: Plan investice do reklamy
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)

Vychazime dle investic do reklamy v pfedchozich letech. Prvni fadze by byly
VvV ramci investic do propagac¢nich materiall typu reklamni poutace a 0znameni do vyty-

povanych spolec¢nosti. Cenu jsme stanovili dle predchozich zkusenosti na 50 000 K¢.
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Druha faze by byla jiz zaloZena na ptfedstaveni konkrétnich moznosti nasi firmy
zajmovym skupindm. Tato faze byla také ohodnocena na zéklad¢ predchozich zkuSenosti

s danym druhem reklamy ve spolec¢nosti na 15 000 K¢.

Fixni i variabilni ndklady by se ndm nijak nezménily, protoze se spole¢nost roz-
hodla pro novy trh uvolnit 30 % dosavadni kapacity automobilového prumyslu. Toto
procento je pohyblivé a lze jej kdykoli béhem vyvoje rozsifeni podnikatelské ¢innosti

zvysit ¢i snizit tak, aby vzdy bylo zaruceno 100 % vyuziti kapacit.

4.4 Harmonogram ¢innosti

Pro efektivni aplikaci planu je nutné stanovit harmonogram potiebnych operaci
a urcit, kdy je dané operace potfeba uskutecnit. Harmonogram jsem shrnul v tabulce,
ktera je soucasti prilohy X. Tabulka ndm ukazuje, co vSechno a kdy je potieba ud¢lat pred

zahéjenim projektu.

e Priloha ¢. 5: Harmonogram ¢innosti pired zahajenim rozvoje

V pribéhu tohoto harmonogramu je nutné povéfit osoby, které¢ budou za dané akti-
vity zodpovidat. VSechny dil¢i ukoly budou provadény pod dohledem vedeni spolecnosti.
Seznam odpovédnych osob k dané aktivité je shrnut v pFiloze. Veskeré poznatky v této
kapitole byly konzultovany s vedenim spole¢nosti. Harmonogram byl navrhnut dle ové-

fenych poznatkil spole¢nosti Z minulych let.

e Piiloha ¢. 6: Seznam odpovédnych osob za jednotlivé aktivity

4.5 Analyza rizik

Pii roz8ifeni ekonomické ¢innosti vznikaji rizika, kterd mohou rozvoj obchodnich
aktivit ovlivnit. S ohledem na vyhotovené analyzy a po konzultaci s vedenim spole¢nosti

byla identifikovéana tato mozna rizika.

4.5.1 Identifikace rizik

Tato tabulka nam zobrazuje rizika, ktera se mohou vyskytnout béhem realizace na-

vrhu. Kazdé¢ riziko obsahuje popis moznych nasledk.
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Tabulka ¢. 14: Identifikace rizik
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)

Cislo Riziko Popis mozZnych nasledki
1 Nizky zajem ze strany novych zdkaznik@t | Finan¢ni problémy diky nevyuziti vyhrazenych kapacit
BB ik rovert nové poskytovangch sluzeb Spatna vizitka spoleénosti — zakaznici se k nam jiz ne-

vrati a piejdou ke konkurenci

3 | NedodrZeni smluvné stanovenych termint Sankce, ztrata zakaznika
Hrozba ze strany stavajici konkurence na Lo e . .
4 y stavay Obchodni valka se stavajici konkurenci na novém trhu
daném trhu
5 Spatné ptipravené pracovni zazemi Neschopnost plnit zakaznikovy prani
Néklady na vyrobu budou vyssi nez pied- S, . T
6 Y y y p Finan¢ni problémy — snizeni trzeb

pokladané

4.5.2 Klasifikace rizik

Pro kazdé riziko si zvolime stupnici pravdépodobnosti a stanovime velikost jeho

dopadu na podnik. Na zaklad¢ téchto poznatkli jsme pak schopni uréit vyznamnost da-

ného rizika pro podnik.

Tabulka ¢. 15: Klasifikace rizik
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)

Bodova h,Od- Pravdépodobnost vyskytu Bodovi h,Od- Dopad rizika
noceni noceni
1 Velmi nepravdépodobna 1 Nulovy
2 Nepravdépodobna 2 Nevyznamny
3 Mozné 3 Stredni
4 Pravdépodobné 4 Vyznamny
5 Jisté 5 Kriticky

Bodové hodnoceni se nasledné mezi sebou nasobi a uruji nam stupent vyznamnosti

rizika dle nasledujici tabulky.
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Tabulka ¢. 16: Stupnice vyznamnosti rizika
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)

Hodnoty Stupeii vyznamnosti rizika
Mensi jak 12 Nizky

12az 16 Stiedni
Vyssi jak 16 Vysoky

e Piiloha ¢. 7: Hodnoceni jednotlivych rizik

Tabulka byla sestavena dle poznatkl tabulek pfedchozich. Na zédklad¢ hodnoceni
z tabulky z pfilohy muzeme fict, Ze nejvyznamnéjs$imi riziky jsou:

e Nizky zdjem ze strany novych zédkazniki

e Nizka uroven nové poskytovanych sluzeb

e Hrozba ze strany stavajici konkurence na daném trhu

e Spatné pfipravené pracovni zazemi

Vsechna tato rizika by méla za nasledek ztratu finan¢nich prostiedkt spole¢nosti.

4.5.3 Snizeni rizik
Snizeni rizik bude zaloZena na navrhu na jejich opatieni.

e NizKky zdjem ze strany novych zdkazniki

Tato skute¢nost miZe nastat, pokud spole¢nost neda dostatecné védét o svém roz-
Sifeni podnikatelské ¢innosti vS§em potencionalnim zakazniktiim. Pokud by tato skutec¢nost
nastala, doporucuji opétovné kontaktovat §irsi skupinu potencionalnich zédkaznikt a pii-
padné je oslovit pomoci sniZzené marze, ktera by se projevila nizsi cenou za sluzby. Dalsi

variantou by bylo posileni reklamy o dalsi propagacni materialy.

¢ Nizka urovei nové poskytovanych sluzeb

V ptipadé této skutecnosti bych doporucil se zamé&fit na Castéjsi kontrolu pracov-
niho zézemi a pracovnikil. Taktéz doporucuji se zaméfit na €ast&jsi kontroly produktu
V pribéhu vyroby, zda jiz v zarodku neni prototyp nevyhovujici. Toto riziko by mohlo

zapficinit potfebu slevy prostfednictvim sniZeni celkové ceny.
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¢ NedodrZeni smluvné stanovenych termini

| v piipadé€ tohoto rizika bych se zaméfil na Castéjsi kontroly pracovniho zazemi
a pracovnikil. Zda jiz v pribéhu zakézky dodrzuji terminy v pribéhu vyhotoveni pro-

duktu. I toto riziko by mohlo vést k nutnosti snizit cenu za naSe sluzby.

e Hrozba ze strany stavajici konkurence na daném trhu

V piipadé tohoto rizika miize nastat, Ze konkurencni spolecnosti za¢ne nastavovat
takovou cenu, za kterou vybrana spole¢nost nebude schopna sluzby poskytovat. Spolec-
nosti doporucuji nastavit takovou cenovou politiku, ktera by zamezila konkurenci snizit
cenu na tolik, aby byla schopna pievzit zdkazniky na svou stranu. Pro vedeni Staformu
UH s.r.0. muze byt vyhodou pusobeni u hlavni konkurence v minulych letech. Lze tedy
vyuzit informace o konkurenci ve svlij prospéch. Taktéz doporucuji spolecnosti udrzovat
dobré vztahy s konkurenci. Doporucuji si dat pozor na kroky, které by konkurence mohla

brat jako nekalé.

e Spatné pripravené pracovni zizemi

Tomuto riziku je mozné zamezit dikladnou pfipravou v ramci vyhrazeného casu
dle harmonogramu. Doporucuji spole¢nosti klast diiraz na tento vyhrazeny Cas pied za-
hajenim projektu.

e Naiaklady na vyrobu budou vyssi neZ predpokladané

| tomuto riziku lze zamezit dikladnou pfipravou v ramci vymezeného ¢asu pred
zahajenim projektu. Diky zkuSenostem z ptedchozich let spolecnosti doporucuji klést du-

raz na piipravu, aby mohlo toto riziko snizit na minimum.

4.5.4 Zhodnoceni snizeni rizik

Nasledujici tabulka obsahuje navrhy opatieni, které by vedly ke snizeni rizik. Tyto

navrhy nam snizuji pravdépodobnosti a dopady jednotlivych rizik.

e Piiloha ¢. 8: Hodnoty rizik po sniZeni
Nasledujici graf ndm pro porovnani ukaze, jak se snizila jednotliva rizika po stano-

veni navrhil opatieni.
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Graf ¢. 13: Graf rizik
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.6 Zhodnoceni navrhu

V nésledujici kapitole si shrneme veskeré dopady a ptinosy pro dany navrh na roz-
Sifeni podnikatelské ¢innosti. Cilem navrhu je zajisti spolec¢nosti vyssi zisk a eliminovat

riziko poklesu ziskl z divodu priméarniho ptisobeni pouze na jednom trhu.

4.6.1 P¥inosy pro podnik

e VysSsi pfijmy

Spole¢nost ma moznost dosahovat vyssich ziskt, pokud rozsifi svou podnikatel-
skou ¢innost na dalsi trh. Tyto zisky by mohly pomoci spolecnost se vratit do rostouciho
trendu a vyplnit finan¢ni ztratu, kterd vznikla v minulém roce diky epidemiologické situ-

aci. Pro spolecnost je taktéZ riskantni se vazat pouze na jeden trh. Konkrétné€ na trh, ktery

v minulém roce zaznamenal celkovou ztratu (CSU 2020).
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¢ RozsiFeni segmentu
Diky rozsifeni podnikatelské ¢innosti na novy trh dojde k rozsiteni segmentu cilo-

vych skupin. Povédomi o spole¢nosti se bude rozsifovat, coz povede K ziskavani dalSich

zakaznikl a celkovému rustu spolec¢nosti.

e Konkurence

Diky ptisobeni na novém trhu se spolecnost stane vice konkurenceschopnou na cel-
kovém trhu. Zékaznik si tam bude moci vybrat mezi vice spolecnostmi a pokud bude

spole¢nost dostatecné ptipravena, ziska fadu novych zakazniki.

4.6.2 Ekonomické dopady

Ekonomické dopady mizou byt kladné, ale i zaporné. V kladném ptipad€ bude roz-
Sifeni podnikatelské ¢innosti vést ke zvySeni ziskd a rlstu spolecnosti. V zaporném
pripad¢ toto rozhodnuti mize vést k jesté vétsSim poklesu trzeb, protoze podnik ma
Vv planu uvolnit 30 % pracovni kapacity pro novy trh.

V nasledujici tabulce jsme si ur€ili pfedpokladany pocet zakazek v pribéhu 5 let.

Tabulka zohlediuje pesimisticky, realisticky a optimisticky pohled na vyvoj.

Tabulka €. 17: Pocet zakazek za obdobi
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultace s vedenim spole¢nosti)

Varianta 1 rok 2 rok 3 rok 4 rok 5 rok
Pesimisticka 2 3 3 3 3

Realisticka 4 8 8 8 8
Optimisticka 6 8 10 10 10

S riistem povédomi o spole¢nosti v pritbéhu let se predpoklada, Ze poroste 1 pocet
zakazek. V ramci pesimistické varianty neni pfedpokladano, Ze bude vyuZita vyhrazena

kapacita 30 % ani v jednom roce.

4.6.3 Naklady

V ramci nasledujici tabulky si shrneme veskeré naklady spojené s provozem. Diky
rozsahu je tato tabulka soucasti Pfilohy. Veskeré idaje jsou stanoveny na zakladé kon-
zultace s vedenim spolecnosti a z vefejné dostupnych vykazi (Vefejny rejstiik 2021).

rwr

Naklady se vazi pouze na vyhrazenych 30 % vyrobni kapacity podniku.
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Tabulka €. 18: Stanoveni nakladia
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultace s vedenim spole¢nosti)

Pesimisticka varianta

Obdobi 1 rok 2 rok 3rok 4 rok 5 rok
Fixni naklady
Energie, sluzby 360 000 K& | 360 000KeE | 360000KeE | 360000KeE | 360 000 K&
Mzdy 3 600 000 K¢ | 3 600 000 K& | 3 600 000 K& | 3 600 000 K& | 3 600 000 K&
Odpisy stroji 620 000 K& | 620000 KE | 620000 K& | 620000 K& | 620 000 K&
Variabilni naklady
Material 300 000 K& | 450 000KE | 450000 KeE | 450000 K& | 450 000 K&
Doprava 56 000 K¢ 84 000 K¢ 84 000 K¢ 84 000 K¢ 84 000 K¢
Reklama 65 000 K¢ 0Ke 0 K¢ 0Ke 0Ke
Naklady za jednothive | < )1 500 k¢ | 5114000 K¢ | 5114000 K& | 5114 000 K& | 5 114 000 K&
roky celkem
Naklady celkem 25 457 000 K¢
Realisticka varianta
Obdobi 1 rok 2 rok 3rok 4 rok 5 rok
Fixni naklady
Energie, sluzby 360 000 K& | 360 000KeE | 360000KeE | 360 000KeE | 360 000 Ke
Mzdy 3600 000 K¢ | 3 600 000 K& | 3 600 000 K& | 3 600 000 K& | 3 600 000 K&
Odpisy stroji 620 000 K& | 620000 Ke¢ | 620000 KeE | 620 000 KE | 620 000 K&
Variabilni naklady
Material 600 000 K& | 1050000 K¢ | 1050000Ke | 1050000Ke | 1050000Ke
Doprava 112 000 K¢ 196 000 K¢ 196 000 K¢ 196 000 K¢ 196 000 K¢
Reklama 65 000 K¢ 0 Ke 0Ke 0Ke 0Ke
Nklady za jednothive | 5 357 000 ¢ | 5826000 K& | 5826 000 K& | 5826 000 K& | 5 826 000 K&
roky celkem
Naklady celkem 28 661 000 K¢
Optimisticka varianta
Obdobi 1 rok 2 rok 3rok 4 rok 5 rok
Fixni naklady
Energie, sluzby 360 000 K& | 360 000Ke¢ | 360000Ke | 360000Ke | 360000 Ke
Mzdy 3 600 000 K¢ | 3600 000 Ke | 3 600 000 K& | 3 600 000 Ké | 3 600 000 K&
Odpisy stroji 620 000 K& | 620000Ke¢ | 620000 K¢ | 620000 Ke | 620 000 Ke
Variabilni naklady
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Material 900 000 K& | 1200000 K¢ | 1500000 Ke | 1500000Ke¢ | 1500000 Ke
Doprava 168 000 K& | 224 000 K¢ | 280000 K¢ | 280000 K¢ | 280000 K¢
Reklama 65 000 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Naklady za jednotlive | < ;)5 500 g | 6004 000 K¢ | 6360 000 K& | 6360 000 K& | 6 360 000 K&
roky celkem
Naklady celkem 30 797 000 K¢
4.6.4 Vynosy
Vynosy jsme urcili na zakladé pesimistického, realistického a optimistického po-
hledu, dle tabulky €. 20. Veskeré zavéry byly konzultovany s vedenim spole¢nosti.
Primérna cena za zakazku byla stanovena na 950 000 K¢.
Tabulka ¢. 19: Vynosy — pesimisticka, realisticka a optimisticka varianta
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultace s vedenim spole¢nosti)
Pesimisticka varianta
Obdobi 1 rok 2 rok 3rok 4 rok 5 rok
Vynosy 1 900 000 K¢ 2 850 000 K¢ 2 850 000 K¢ 2 850 000 K¢ 2 850 000 K¢
Vynosy celkem 13 300 000 K¢
Realisticka varianta
Obdobi 1 rok 2 rok 3rok 4 rok 5 rok
Vynosy 3 800 000 K¢ 7 600 000 K¢ 7 600 000 K¢ 7 600 000 K¢ 7 600 000 K¢
Vynosy celkem 34 200 000 K¢
Optimisticka varianta
Obdobi 1 rok 2 rok 3rok 4 rok 5 rok
Vynosy 5700 000 K¢ 7 600 000 K¢ 9 500 000 K¢ 9 500 000 K¢ 9 500 000 K¢
Vynosy celkem 41 800 000 K¢

4.7 Celkové ekonomické zhodnoceni

Nyni si v nasledujici tabulce porovname naklady a vynosy pro jednotlivé varianty.

Podkladem pro tuto tabulku nam byly vysledky tabulek €. 18. a 19.
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Tabulka ¢. 20: Souhrnna tabulka vynost a nakladi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pesimisticka Realisticka Optimisticka

Vynosy celkem 13 300 000 K¢& 34 200 000 K¢ 41 800 000 K¢
Niklady celkem 25457 000 K¢ 28 661 000 K¢ 30797 000 K&
Rozdil -12 157 000 K¢ 5539 000 K¢ 11 003 000 K¢

Dle tabulky mizeme vidét, ze v piipadé Pesimistické varianty, by bylo rozsiteni
podnikatelské ¢innosti v opravdu velké ztraté. Divodem jsou pomérné velké fixni na-
klady v jednotlivych letech a nevyuziti uvolnénych vyrobnich kapacit ve velkém rozsahu,
kvtli velmi malému poctu zakazek. V ptipad¢ Realistické varianty se jiz spole¢nost do-
stava do zelenych cisel. V tomto pfipadé€ se pocitd s primérnym vyuzitim uvolnéné
kapacity. A co se tyka varianty Optimistické, spolec¢nost se jiz dostava na vysoké zisky.
U optimistické varianty se po¢ita s pribéznym uvolnénim dalsi vyrobni kapacity pro novy
trh.

Tabulka €. 21: Primérny mési¢ni zisk po zdanéni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pesimisticka Realisticka Optimisticka
Vysledelkchospodarenipreds _,, |5 o k¢ 5 539 000 K& 11003 000 K&
zdanénim
DPH 19 % X 1052 410 K& 2 090 570 K&
Vysledek hospodarent po X 4 486 590 K& 8912 430 K&
zdanénim
Primérny mési¢ni zisk X 74 777 Ké 148 541 K¢

Pesimistické varianta je samoziejmé pro spole¢nost nepiijatelna. Co se tyce vari-
anty realistické, spolecnost by se dokazala spokojit s prumérnym cistym meési¢nym
ziskem 74 777 K¢&. Optimisticka varianta nam udava ¢istou ¢astku 148 541 K¢, coz je pro
spolecnost vic neZ piijatelné. Pokud se spole¢nosti podafi v pritbéhu prvniho roku doséh-
nout asponl na stanoveny pocet zakazek z realistické varianty, vyplati se v rozvoji dané

obchodni aktivity pokracovat.
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Zavér

Cilem bakaléfské prace bylo vytvofeni ndvrhu na rozvoj obchodnich aktiv spolec-
nosti Staform UH s.r.o., kterd vytvaii vstiikovaci formy. Rozvoj obchodnich aktiv ve
smyslu rozsifeni podnikatelské ¢innosti na novy dil¢i trh. Pro toto rozsifeni si spolecnost
vybrala trh sanitarnich zatizeni. Na zacatku této prace byla provedena literarni reSerSe na
priblizeni teoretickych poznatkl. Na zaklad¢ téchto poznatka byla vytvoiena analyticka

a navrhova Cast této prace.

V analytické Casti byla kratce predstavena spole¢nost Staform UH s.r.o. Poté co
byla pfedstavena spolecnost a kratce shrnuty zékladni idaje o spolecnosti a jejich akti-
vech, byla provedena analyza vnéjs$iho prostifedi. Na analyzu vné&jsiho prostiedi byla
pouzita SLEPTE analyza. Jako dalsi byla provedena analyza oborového prostiedi.
V ramci této analyzy byla pouzita analyza trhu a Porteriv model péti konkurenénich sil.
Dale byla provedena analyza vnitiniho prostiedi. Zde byla provedena analyza 7S, analyza
obchodnich aktiv, analyza zdroji a analyza obchodniho modelu. V zavéru analytické
Casti bakalarské prace byla provedena SWOT analyza, kterd vychazela z poznatkt vSech

ptedchozich analyz.

Z vysledkt provedenych analyz byla zjisténa fada skutec¢nosti. Jako hlavni, které
byly nésledné vyuzity v rdimci SWOT analyzy, bych uvedl vyuzivani externiho dopravce,
Casté uziti ivéra a orientace na jeden trh pro kategorii slabych stranek. Pro kategorii sil-
nych stranek bych zminil vysokou troven sluzeb, uzké vztahy a dobré jméno spolecnosti.
Do kategorie Pfilezitosti bych uvedl moZnost rozsifeni podnikatelské ¢innosti na novy
trh, upevnéni pozice na dosavadnim trhu a vysoké naklady pro novou konkurenci. A jako
posledni bych zde zminil kategorii hrozby, kde jsou zatazeny legislativni restrikce, pretr-
vavajici epidemiologicka situace a ptipadny rust kurzu Eura a inflace.

Navrhova ¢ast se jiz zabyvala konkrétnim rozsifenim podnikatelské ¢innosti na
novy trh. Veskeré poznatky byly vzdy konzultovany s vedenim spole¢nosti, aby byla tato
Cast bakalafské prace co nejpresnéjsi. V prvni fade bylo urceno, jakym pomérem se spo-
le¢nost bude zamétovat na stavajici a nové zvoleny trh. V dalS$im kroku byla stanovena
cenova strategie. Po stanoveni cenové strategie byl vyhotoven harmonogram ¢innosti,

které je potieba provést pied rozsifenim podnikatelské ¢innosti a byly uréeny odpoveédné
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osoby za jednotlivé kroky. Jakmile byly vSechny piedchozi kroky provedeny, byla zpra-
covana analyza rizik. V rdmci analyzy rizik byla stanovena tfada rizik s popisy, které
mohou nastat. Byla provedena klasifikace rizik a jejich kompletni hodnoceni. Jako dalsi
bylo provedeno snizeni téchto vybranych rizik a opétovné zhodnoceni a nasledné porov-
nani hodnot novych s pfedchozimi. Vysledkem této analyzy bylo snizeni moznych rizik
na piijatelnou troven. V dal$im kroku bylo provedeno zhodnoceni celkového névrhu.
Byla stanovena pesimisticka, realistickd a optimisticka varianta, jak mtze rozsifeni pod-
nikatelské Cinnosti dopadnout. U kazdé varianty byla provedena kalkulace néklada
a vynosu. Pouze v ptipad¢ pesimistické varianty bylo rozsifeni podnikatelské ¢innosti ne-
vyhodné pro spolecnosti. Pesimistickd varianta byla stanovena velmi piisné€, diky
stdvajicim kontaktiim a dobrému jménu spolecnosti je vysoce nepravdépodobné, Ze by
meésicni zisk v ptipadé realistické varianty by byl pro spole¢nost uspokojivy. V piipadé
optimistické varianty, které diky silnym strankam neni neredlna, jsou zjisténi velmi uspo-
kojivé. Spolecnost byla s vysledky navrhu ¢asti bakalarské prace spokojena.

Veskeré navrhy a poznatky byly pribézné konzultovany s vedenim spolecnosti.
Pevné vétim Ze bylo dosazeno hlavniho cile této bakalatské prace. Realizace zminéného

navrhu je nyni v rukou samotné spolecnosti.
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Poradi Aktivity |. Faze - 2 mésice pied I1. Faze - 1 mésic pred
Cinnosti l. Tyden | 1. Tyden | 11l. Tyden | IV. Tyden |I. Tyden | II. Tyden | I1l. Tyden | IV.Tyden
1 Pocatecni porada — piedstaveni planu rozvoje celému X
vedeni spole¢nosti
2 Nasledna porada pro konzultaci pfipadnych névrhi na X
zlepSeni
3 Seznameni vSech zaméstnanci s findlnim navrhem X
rozvoje
4 Ptiprava pracovniho zdzemi X
5 Zkouska pracovniho prostredi X X
Vyhodnoceni dosavadni prace a ptipadné doladéni ne-
6 . Y p . o X X
dostatkil (programovani stroji, $koleni zaméstnancti)
7 Pfiprava postupu v ramci reklamy X X
Zahajeni reklamni kampan¢, kontaktovani zakazniku,
8 . , . X X
obnoveni webovych stranek
9 Prezentace zajmovym skupinam X
10 Zahajeni planu rozvoje X

Priloha ¢. 5: Harmonogram ¢innosti pired zahajenim rozvoje

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nost)




Poradi

- 7 Aktivity Zodpovédna osoba
c¢innosti
1 Pocatecni porada — pfedstaveni planu rozvoje celému | Majitel spolecnosti, jedna-
vedeni spolecnosti telé spolecnosti
2 Naésledna porada pro konzu}tacrl ptipadnych névrhi na Jednatelé spolegnosti
zlepSeni
4 { vSech Est 0 s findlnim navrh - . ikt
3 Seznameni vSech zamées nanct s findlnim ndvrhem roz- | | L oddélent
voje
4 Ptiprava pracovniho zazemi Jednotlivi vedouci oddéleni
5 Zkouska pracovniho prostredi Jedngte,Ie P olecfnostlv, J e@—
notlivy vedouci oddéleni
6 Vyhodnoceni dosavadni prace a ptipadné doladéni ne- | Jednatelé spolecnosti, jed-
dostatkd (programovani strojt, Skoleni zaméstnancti) notlivy vedouci oddéleni
7 Ptiprava postupu v ramci reklamy Jednatelé spolecnosti
Zahajeni reklamni kampan¢, kontaktovani zakazniku, , N .
8 . . . Jednatelé spolecnosti
obnoveni webovych stranek
. , ., Majitel spole¢nosti, j -
9 Prezentace zajmovym skupinam ajtte SpoTesro st Jedna
telé spole¢nosti
10 Zahajent planu rozvoje Jednatelé spolec¢nosti, jed-

notlivy vedouci oddéleni

Priloha ¢. 6: Seznam odpovédnych osob za jednotlivé aktivity

(Zdroj: vlastni zpracovani)




Pravdépodob-

Cislo Riziko Popis moznych nasledku B Dopad Vysledna hodnota | Stupei vyznamnosti
1 Nizky zdjem ze Stra?y no- Finan¢ni problerr}y diky nevyuziti vy- 3 5 15 Stiedni
vych zékazniki hrazenych kapacit
Nizké troveit nové poskvio- Spatna vizitka spoleénosti — zdkaznici se
2 ) © POSKY k nam jiz nevrati a piejdou ke konku- 3 4 12 Sttedni
vanych sluzeb .
renci
3 Nedodrze{n smluvtrleo stanove- Sankce, ztrata zakaznika 2 4 8 Nizky
nych termint
4 Hrozba ze strany st’avajlcl Obchodni valka se §tavajlcl konkurenci 3 4 12 Stiedni
konkurence na daném trhu na novém trhu
5 | Spamn€pripravene pracovni | \josenonnast pinit zékaznikovy piéni 3 4 12 Stredni
zdzemi
6 Naklady na vyrobu budou Finanéni problémy — snizeni trzeb 2 4 8 Nizky

vy$$i nez predpokladané

Piiloha ¢. 7: Hodnoceni jednotlivych rizik

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spoleénosti)




Cislo Riziko Navrhy opatieni Pravdépodobnost | Dopad | Vysledna hodnota | Stupeii vyznamnosti

Nizky zajem ze strany no- | Diikladné se zaméfit na kontaktovani potencionalnich v

1 ST o . o o wer o 2 5 10 Nizky
vych zékazniki zakazniku, posileni reklamy, vyuziti snizené ceny
Nizka uroven nove posky- | Duikladné kontroly pracovniho zazemi, pracovniki a v

2 , N o1 , 1 4 4 Nizky
tovanych sluzeb produktu v pribéhu vyroby

3 Nedod’r zent Sm,l uvne sta- Dtkladné kontroly pracovniho zdzemi, pracovnikli 1 4 4 Nizky
novenych termind
Hrozba ze strany stavajici | Udrzeni dobrych vztaht s konkurenci, nastaveni ce- .

4 . L el . , . 2 4 8 Nizky
konkurence na daném trhu | nové politiky dle informaci o konkurenci

5 SpatI}e pripravenc pra- Durraz na piipravu v ramci ¢asového harmonogramu 1 4 4 Nizky
covni zdzemi

6 Naklady na vyrobu budou | Diiraz na pfipravu v ramci ¢asového harmonogramu, 1 4 4 Nizks
vy$$i nez predpokladané | vyuzZiti znalosti z minulych let na maximalni Groven y

Ptiloha ¢. 8: Hodnoty rizik po sniZeni

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spoleénosti)




