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Formulace podnikové strategie

Business Strategy Formulation

Souhrn

Podstatou a prvotnim cilem diplomové prace je, svyuzitim metod strategického
managementu, zhodnotit stavajici strategii ve zvolené spolecnosti a na zakladé vysledka
analyz formulovat strategii, kterd povede k udrzeni ¢i posileni soucasného postaveni
spolecnosti na elektrotechnickém trhu. Analyzy jsou zpracovany v aplikaéni Ccasti
jednotlivé a z vnéjSich analyz byly pouzity STEP analyza, Porteriv model péti sil, analyza
konkurenti a strategické mapy a analyza atraktivity odvétvi. Z vnitinich analyz byly
pouzity analyza konkurenceschopnosti, BCG matice — analyza portfolia, SWOT analyza
a analyza Balanced Scorecard. Krom¢ vné&jSich a vnitinich strategickych analyz byla
pouzita i finan¢ni analyza, a t0 z diivodu zjiSténi finanéni situace spolecnosti. Dosazené
vysledky, aplikovanych analyz, jsou shrnuty ve SWOT analyze ze které jsou nasledné
vygenerovany strategické alternativy. Na zaklad¢ rozhodovaci analyzy je uskutecnén vybér
strategie a jeji naslednd formulace. Z vysledkt je patrné, ze spole¢nost Schneider Electric
CZ, s.r.0., by se méla zam¢fit na realizaci strategie SO vyuziti. Poté jsou pomoci Balanced
Scorecard definovany cile spole¢nosti a zplisoby jak jich dosdhnout. V zavéru prace jsou

zhodnoceny dosazené vysledky a doporuceni pro realizaci.

Summary

The aim and main target of this diploma work was to evaluate current strategies in
a selected company, with the use of strategic management methods. Subsequently based on
achieved results new strategies were formulated to sustain or strengthen the company’s
position on the electronic market. The external and internal analyzes were processed
separately in the application part of the work. Step analysis, Potter’s five forces model,
competition analysis, sector attractiveness analysis and strategic maps were used as
external analyzes. BCG matrix, SWOT analysis, Balanced Scorecard analysis and
competitiveness analysis were used as internal analyzes. Apart from external and internal

analyzes a financial analysis was used to determine the company’s financial situation. The



results achieved from analyzes were summarized in SWOT analysis and then the strategic
alternatives were determinate. The chosen strategy and its formulation were made based on
the decision analysis. The achieved results clearly show that the Schneider Electric CZ, Itd.
company should focus on the SO strategy implementation. The company’s targets and the
way of achieving them were defined based on Balanced Scorecard analysis. In conclusion

the results and recommendation for implementation were evaluated.
Klicova slova: strategie, analyza, podnik, vnitini prostiedi, vnéjsi prostiedi, implementace

Keywords: strategy, analysis, company, internal environment, external environment,

implementation
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1 Uvod

Tématem této diplomové prace je formulace podnikové strategie. Zvolené téma je
aplikovano na obchodni spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.o., sidlici v Pisku a

poskytujici produkty a sluzby v oblasti elektrotechniky.

Kazda spolecnost, kterd chce byt na trhu dlouhodobé Uspésnd, se musi ve své Cinnosti
zabyvat mimo jiné i strategickym fizenim, dopiedu planovat své Cinnosti a predikovat
jejich budouci vyvoj. Na elektrotechnickém trhu, ktery se v soucasné dob¢ neustale rozviji
existuji kapitalové silné konkurencni firmy. Pokud bude spolecnost opomijet tutu
problematiku tak nemize dosahnout velkého tGspéchu, naopak to muze vést az k jejimu
upadku. Na vnéjsi okoli, ne jen na spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.o., ale i na mnoho
dalSich firem, pisobi velké mnoZzstvi faktord, které ovliviiuji jejich plisobeni na trhu. Jedna
se napiiklad o miru ristu hrubého domaciho produktu, miru inflace, silu konkurence, miru
nezaméstnanosti a dal$i podstatné faktory. V neposledni fad¢ je nutné zdiraznit, ze
neustale pretrvava dlouhodoba finanéni krize, se kterou je spojena I vyssi nejistota jak
firem, tak obyvatel, coZ miize mit za nasledek negativni dopad na finané¢ni situaci podniku
a na mnozstvi zakazek. Vyvoj ekonomické krize je velmi tézko piedvidatelny a neustale
ovliviiuje celou fadu firem na evropském i celosvétovém trhu, tim padem mize dochézet
k pfipadim, kdy jiz pusobici spole¢nosti na trhu nebudou schopny ustat natlakim

konkurence a budou nuceni z tohoto trhu vystoupit.

Navrzeni vhodné strategie by mélo Spole¢nosti predevSim piispet k vymezeni cesty a
realizaci naplnéni vytyCenych cilli a zaroven by ji méla zarudit, ze z této cesty jen tak
nesejde. Kazdd spoleCnost se v prvé fad¢é snazi ziskat konkurencni vyhodu, a to v co
nejkratsi dob€, ktera vychazi hlavné ze ziskanych informaci v oblasti zékaznikd,
konkurentti, dodavatelti a vyvoje elektrotechnického odvétvi. Tyto ziskané informace jsou
velkym pifinosem a zaroven také steZejni pro spolecnost Schneider Electric CZ, s.r.0., ktera
se snazi byt v souladu s vyvojem a inovaci svych produktu a sluzeb, a tudiz si v zadném
pfipadé nemuze dovolit byt pozadu za konkurenci. Je nutné, aby spolecnost kvuli
konkurenci neustale zdokonalovala svou technologii, poskytované sluzby a produkty, a to
prostfednictvim odd€lenim vyzkumu a vyvoje, které¢ vede tym zkuSenych pracovnikil a

finan¢nich prostfedku, které ma k dispozici. Na zaklad¢ jednotlivych strategickych analyz



lze efektivné zpracovat a vyhodnotit ziskané informace a vymezit soucasnou pozici

spolecnosti vici ostatnim konkurentim ptsobici vV daném odvétvi.

Hlavnim cilem této diplomové prace je zhodnotit stavajici strategii Spolec¢nosti Schneider
Electric CZ, s.r.o., ktera povede k udrZeni ¢i posileni pozice na trhu a je realizovatelna v
souladu s hlavnimi cili spole¢nosti. Cile je dosaZeno na zakladé jednotlivych zpracovanych

strategickych analyz.
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2 Cil a metodika prace

2.1 Cil diplomové prace

Diplomova prace vychazi z formulace podnikové strategie, kterd je realizovana
prostiednictvim metod strategického managementu. Hlavnim cilem diplomové prace je
zhodnotit stavajici strategii ve spolecnosti Schneider Electric CZ, s.r.o., a na zaklad¢
vysledkii analyz formulovat strategii, ktera povede k udrzeni ¢i posileni soucasného
postaveni na trhu a dosazeni vyty¢enych cilti. Dil¢im cilem diplomové prace je, s vyuzitim
nastroju strategického managementu vymezit postaveni spole¢nosti na elektrotechnickém
trhu z hlediska vné&jSich a wvnitinich vlivii, a to na zakladé zpracovani jednotlivych

strategickych analyz.

2.2 Metodika

Diplomova prace zahrnuje pouziti metod analytickych a rozhodovacich a je rozdélena na
¢ast teoretickou a ¢ast aplikacni (véetné ptiloh). Teoreticka vychodiska v praci vychazeji z
prostudovani odborné literatury jak od domacich, tak od zahrani¢nich autort, zabyvajicich
se danou problematikou, a vhodnych internetovych zdroji. Potiebna literatura byla
opatiena v knihovné Ceské zemé&délské univerzity v Praze a v Méstské knihovné v Pisku.
Seznam pouzité literatury je uveden na konci diplomové prace. Dale je pomoci dotazovani
proveden osobni polostrukturovany rozhovor s finanéni feditelkou a managementem
spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.o. Rozhovor probihal ve spole¢nosti Schneider
Electric Cz, s.r.0. a jeho délka byla odhadnuta nejméné na jednu hodinu. Na zakladé tohoto
rozhovoru jsou ziskany informace potiebné piedevsim pro zhodnoceni finan¢ni situace,
analyzu portfolia, analyzu konkurenceschopnosti, analyzu konkurenti a Porterovu analyzy.
V ramci finanéni analyzy jsou ziskany potiebné finanéni vykazy pro vypocet pomérovych
ukazateld. U analyzy portfolia byly s obchodnim manaZerem prodiskutovany hodnoty
tempa rustu trhu a vySe trzeb jednotlivych konkurenti kde se budu snazit nastinit
jednotlivé hodnoty tak, aby odpovidaly skute¢nosti. Dale u analyzy konkurenceschopnosti
a analyzy konkurence byla, opét na zakladé¢ rozhovoru s obchodnim manazerem,
posouzena kvalita produktl a sluZzeb konkurence. Mira riistu odvétvi u Porterovy analyzy

je také prodiskutovana s obchodnim manazerem.
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Jednotlivé kroky K vypracovani aplikacni ¢asti diplomové prace:

e Shromazdéni vstupnich dat.
e Analyzovani vstupnich dat.

e Syntéza — vyhodnocovani dosazenych vysledkd.

vvvvvv

rastu trhu, vysi trzeb konkurentl, mife rustu odvétvi, kvalité produktt, povaze konkurence,
technologickém vyvoji, ale i citlivosti vi¢i ekonomickym vykyvim. Tyto ziskané
informace umozni analyzovat sou¢asnou pozici spole¢nosti na trhu a popiipad¢ zjistit jeji
budouci vyvoj vramci konkurenéniho postaveni na elektrotechnickém trhu. Data byla
ziskdna z internich zdroji spolecnosti, od managementu spolecnosti a z rozhovoril
s finan¢ni feditelkou a managementem spole¢nost, obchodniho rejstiiku, webovych stranek
spolecnosti a konkuren¢nich podnikii. Po shromazdéni vstupnich dat nasleduje krok
analyzovani vstupnich dat, kdy prostfednictvim metod strategického managementu je
zhodnocena konkurenéni pozice a finanéni situace vybrané spole¢nosti. Zpracované
strategické analyzy byly v souladu s dostupnymi informacemi, tak aby bylo mozné nalézt
navrhy strategickych alternativ. Po zpracovani jednotlivych strategickych analyz a finan¢ni
analyzy nasleduje syntéza, neboli vyhodnoceni dil¢ich a celkovych vysledkt. Tyto ziskané
vysledky umozni spole¢nosti zhodnotit stavajici strategii a poskytnout pohled na souc¢asny
a budouci pozici na trhu a popifipadé odhalit silné a slabé stranky, kterymi spole¢nost

disponuje.

2.2.1 Metody a techniky strategického Fizeni

Metody a techniky strategického fizeni, které jsou v této diplomové prace pouzity,
vychézeji ptredevSim ze strategickych a financnich analyz. Strategické analyzy lze rozdélit

na analyzy pro hodnoceni vnitfniho/vnéjSiho prostfedi.
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Analyzy vnéjSiho prostiedi

STEP analyza

STEP analyza se vyuziva K hodnoceni vlivu faktort globalniho prostiedi, které ptisobi na
dany podnik, vtomto piipadé¢ na spolecnost Schneider Electric Cz, s.r.o. Cilem této
analyzy je odpovédét na tfi otazky, které jsou nésledujici:

e Kter¢ z vnéjSich faktorti maji vliv na podnik?
e Jaké jsou mozné ucinky téchto faktorti?
e Které z nich jsou pro blizkou budoucnost nejdilezitéjsi? (Ticha, 2002)

Tato analyza je zaméfena na hledani rtznych faktorii, které na spolec¢nost Schneider
Electric CZ, s.r.0., pisobi a jakym ucinkem. Dale je z téchto faktorti provedena selekce na
subjektivity. K vybranym faktorim jsou nasledné ptirazeny bodové hodnoty od 1 do 5
podle intenzity pisobeni a duleZitosti pro blizkou budoucnost. Tam, kde jsou hodnoty
vyssi jak 15, bude faktor dulezity (viz tabulka ¢islo 1).

Porteritv model peti sil

Pomoci Porterova modelu je analyzovano ,,pét sil“ (nové vstupujici konkurenti, odbératelé,
dodavatelé, konkuren¢ni prostiedi a substituty), které ohrozuji vstup spole¢nosti na trh a
jeji pusobeni. Cilem této analyzy je porozumét konkurenci, analyzovat pét sil a navrhnout
postup, jak se proti t€émto sildm brénit. K t€émto faktortim je nasledné piifazeno hodnoceni

podle rastru pro hodnoceni faktorti Porterovy analyzy péti (viz ptiloha ¢islo 2).

Analyza konkurentii a strategické mapy

Cilem analyzy konkurentt je ohodnotit konkuren¢ni pozici hlavnich konkurentti ke vztahu
k analyzované spolecnosti a odlisit tak vyznamné konkurenty od nevyznamnych. Analyza
konkurenti se provadi pomoci rastru pro hodnoceni konkurentt (viz piiloha ¢islo 3).
Hodnoty faktorti v rastru pro hodnoceni analyzy konkurenti vychazeji z rozhovoru
S obchodnim manaZzerem a financni feditelkou spolecnosti. Poté nasleduje zakresleni

konkurentli do strategické mapy, ktera dava spolecnosti redlnou piedstavu o pozici a
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vzdalenosti hlavnich konkurentli od spolecnosti samotné. Konkuren¢ni podniky jsou
porovnavany na zakladé odhadu hodnoty trzeb a ptisobnosti. Velikost jednotlivych kruznic

ve strategické mapé se odviji pomoci odhadu poctu reklamaci za mésic.

Analyza atraktivity odvetvi

V prubéhu analyzy atraktivity odvétvi je hodnoceno 15 faktori a silam, které je ovliviuji,
se prifazuje skore od 1 do 10. Skore je vysoké tam, kde podminky v odvétvi umoziuji
spole¢nosti maximalné vyuzit disponibilnich zdroja, a nizké naopak tam, kde spolecnost
neni schopna dostat pozadavkim odvétvi. V idedlnim ptipadé by tedy mohlo celkové skore

dosdhnout hodnoty 150. Rastr pro analyzu atraktivity odvétvi je uveden (viz pfiloha ¢islo

4).
Analyzy vnitiniho prostredi

Analyza konkurenceschopnosti

Analyze konkurenceschopnosti je zpracovana podle rastru (viz ptiloha Cislo 5) a klicové
faktory uspéchu jsou ohodnoceny vahami a stupnici od 1 do 5. Kdy 5 znamena nejvyssi
vychazi z hodnoceni faktorii analyzy konkurentd. V ramci této analyzy je porovndvana
spolecnost Schneider Electric s ostatnimi podniky poskytujici podobné nebo stejné sluzby
v oblasti elektrotechniky. Cim vys§i vazené skére konkurenéni sily vyjde u jednotlivych

firem, tim ma firma vys8§i konkuren¢ni silu.

BCG (Boston Consulting Group) matice — analyza portfolia

V ramci této analyzy je zhodnoceno podnikové portfolio spolecnosti Schneider Electric
CZ, s.r.o., s vyuzitim matice BCG. Jeji aplikace vyzaduje stanoveni konkrétnich udaji o
trhu, napf. tempu rtstu trhu, trzbach hlavniho konkurenta, podilu v % dle prodeje a trzbach
v tis. K¢&. Tyto informace byly ziskany na zaklad¢ jiz zminovaného rozhovoru s obchodnim
manazerem spolecnosti a na zaklad¢ téchto idaji a konkrétnich vypocti (napf. relativniho
trzniho podilu) je poté sestrojena matice BCG a posouzena soucasnd skladba podnikového

portfolia (Pazdernikova, 2013).
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Financni analyza

V ramci finan¢ni analyzy jsou hodnoty jednotlivych pomérovych ukazatelt, a to konkrétné
u ukazateli rentability, aktivity, likvidity a zadluzenosti, sledovany v horizontu péti let.
Poskytnuté informace jsou v souladu s ucetnimi vykazy a informacemi spolecnosti (viz

prilohy Cislo 6 a 7).

SWOT analyza

SWOT analyza slouzi k identifikaci a vyhodnoceni internich faktord silnych (strengths) a
slabych (weaknesses) stranek spole¢nosti a externich faktort pfilezitosti (opportunities) a
ohrozeni (threats) za ucelem vymezeni soucasné pozice spole¢nosti. Pro SWOT analyzu
jsou nejprve identifikovany silné a slabé stranky vnitiniho prostfedi, piilezitosti a ohrozeni
vychazejici z vnéjsiho prostiedi. Poté jsou k jednotlivym faktorim piifazeny véhy podle
dulezitosti v intervalu 0-1, pticemZ 1 znamena vahu nejvyssi, v zavéru musi byt soucet vah
Vv jedné kategorii roven 1. Dal§im krokem je pfitfazeni bodii od 1 do 5 pro silné stranky a
piilezitosti, kdy 5 znamena nejvyssi spokojenost a 1 nejnizsi spokojenost s danou situaci ve
spole¢nosti. Slabé stranky a ohrozeni jsou bodovany od -5 do -1, kde -5 zna¢i nejvyssi
nespokojenost a -1 nejnizs§i nespokojenost. Poté se vynasobi vahy s ptidélenymi body a u
kazdé polozky se body seCtou. Pro ziskani ptfehledu o interni ¢éasti podniku se sectou
hodnoty silnych a slabych stranek, pro externi ¢ast se sectou hodnoty ptileZitosti a hrozeb.
Tim lze zjistit, ktery kvadrant je nejvyznamngéjsi. Pro kone¢nou bilanci se sectou hodnoty
interni i externi ¢asti. Dale nasleduje sestaveni SWOT matice, do které se zanesou
soutadnice a dojde k vymezeni pozice ve SWOT matici. Jednotlivé kiizky znaci vybrané
slabé a silné stranky a pfileZitosti nebo hrozby. Po sestaveni matice dochazi k formulaci
strategickych alternativ. Z provedené SWOT analyzy jsou ndasledn¢ pievzaty navrhy
moznych strategii, které z ni vyplynuly, a dale jsou vybrany silné stranky, slabé stranky,
prilezitosti a ohrozeni, ke kterym jsou pfifazeny jednotlivé vahy. Ke kazdé strategii je také
pritazeno skore atraktivity SA, které se pohybuje v rozmezi od 1 do 4. Oznaceni 1
vyjadiuje, Ze skore atraktivity je nizké, naopak hodnota 4 znaci skore atraktivity vysoké.
Celkovée skore atraktivity CSA se poté vypocita tak, ze se vyndsobi vaha a skore atraktivity

(viz ptiloha ¢islo 8).
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Balanced Scorecard

Zvolena strategie spole¢nosti je pomoci metody Balanced Scorecard (dale jen BSC)
pfevedena na konkrétni dil¢i cile spolecnosti Schneider Electric Cz, s.r.o. Timto krokem se
rozumi odstranéni neperspektivnich cilli pouze na ty, které jsou pro spole¢nost vyznamné.
Déle jsou definovany vazby mezi Cinnostmi na strategické a operativni Grovni fizeni.
Dalsim krokem je stanoveni konkrétnich cild pro perspektivy zakaznikid, finanéni,
internich procesii a uceni se a ristu. V zavéru analyzy jsou urCeny méfitka cilovych
hodnot, které slouzi k vyjadreni strategickych cilii a vymezeni zptsobt jejich dosaZeni.
Cile spolecnosti Schneider Electric Cz, s.r.o., které¢ vychazeji z BSC, musi byt pfijatelné,

vhodné a realizovatelné.
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3 Teoreticka vychodiska

Volba vhodné strategie je pro spole¢nost v sou¢asné dobé velmi dtlezitou etapou, pokud se
chce udrzet a zaroven piezit na trhu a Celit tak konkuren¢nim natlakiim. Kazda spole¢nost
pottebuje formalizované plany. Tyto plany jsou nezbytnou soucasti strategie spolecnosti a
umoziiuji managementu sledovat vyvoj a pozici na trhu, kterou zaujima z hlediska
konkurenceschopnosti v daném odvétvi. Pro zpracovani vhodné strategie je nutné, aby
spolecnost znala vné&jsi a vnitini vlivy plsobici na chod spole¢nosti. Cilem strategickych
analyz je nastinit spoleCnosti vSechna tuskali, kterym bude muset jak v soucasné, tak

V budouci dobé ¢&elit.

3.1 Vymezeni pojmu strategie

Véachal ve své knize Strategicky management (2008) konstatuje, ze: ,,Vyznam pojmu
strategie se stale CastéjSim pouzivanim v riznych oblastech lidské cinnosti ucelove
rozrustal a dnes je uz nemozné najit jednu vyc€erpavajici definici. Ptehledné shrnuti

ptistupll k vymezeni pojmu strategie uvadi Henry Mintzberg. Definuje strategii pomoci 5P:

e Plan (Plan).

Ploy (Komplot).

Pattern (Model chovanti).

Position (Pozice).

Perspective (Charakter organizace).

Strategie jako pldn (plan) je nejéastéj$im pojetim a objevuje se V mnoha oblastech, napf.

vojenské, teorii her ¢i v oblasti fizeni.

Strategie je také pouzivana ve smyslu slova komplot (ploy) nejcastéji je v podobé
planovaného manévru oznamovana konkurenci s cilem odradit konkurenty od podobnych
krokt. Strategii je v tomto piipad¢ vyvolat obavy u konkurence a odradit ji od podobnych

krokti, nikoliv pldnovany manévr samotny.
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Definovani strategie jako planu je nedostatecné v situacich, kdy je tfeba definici obsahnout
i vysledné chovani. Proto se strategie vymezuje také jako model chovani (pattern) Oproti
pojeti strategie jako plant, tj. jako strategie zamyslené, se odviji model chovani od strategii
realizovanych a zduraznuje dosaZzeni konzistence v chovani organizace. Je to pojeti
zalozené na piesvédceni, ze pokud neni brano v uvahu chovéni, je strategie jen prazdny

pojem.

Strategie ve smyslu pozice (position) akcentuje umisténi organizace v prostiedi. Je to
pojeti, které je blizké zejména Porterovi a jeho pokracovatelim a vymezuje strategii

pomoci specifickych vyrobki dodavanych na osobity trh.

Naproti tomu pojeti strategie jako charakter organizace (perspective) je podporovano napf.

P. Druckerem, podle n¢hoz je strategie zptisob (koncepce) podnikéni* (Vachal, 2008, s.
13-14).

Hotrategie udava dlouhodobé zaméteni podniku a rozsah podnikatelskych aktivit.
Prostfednictvim svych zdroji a schopnosti s vhodné formulovanou verzi strategie, jejimz
cilem je naplnit o¢ekavani zainteresovanych stran, dosahuje podnik konkurenc¢nich vyhod*

(Johnson, Scholes a Whittington, 2008, s. 3).

K podnikovym cilim vede cesta, kterou je pfedevs§im samotna strategie. Pojem strategie je
Casto definovan v moderni literatufe jako pfFipravenost na budoucnost. Strategie je
spojovana s dlouhodobymi cili spole¢nosti, pruibéhem jednotlivych strategickych operaci a
rozmisténim podnikovych zdroji nezbytnych pro naplnéni vytyCenych cila tak, aby

strategie navazovala na dané potieby spole¢nosti (Michalko, 2007).

3.2 Vymezeni pojmu strategické rizeni

Vhodna strategie spolecnosti navazuje na jednotlivé vyty¢ené podnikové cile a vede je tak
k jejich realizaci. Strategické fizeni je realizovano piedev§im top managementem,
popiipad¢ vlastnikem mensi firmy. Strategické fizeni zahrnuje aktivity spojené S
udrZzovanim dlouhodobého souladu mezi poslanim firmy, jejimi dlouhodobymi cili a

disponibilnimi zdroji a také prostiedi, které na spole¢nost ptisobi (Ketkovsky, 2002).
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Ketkovsky v knize Strategické fizeni teorie pro praxi tika, ze ,, strategické fizeni je jako
nikdy nekoncici proces, posloupnost opakujicich se a na sebe navazujicich krokd. Zacina
vymezenim poslani firmy a jejich cili, strategickou analyzou a konc¢i formulaci moznych
variant feSeni (strategii), vybérem a implementaci vybranych strategii a kontrolou a
korekcemi pribéhu jejich realizace. Strategické fizeni by mélo probihat v urcitych

logickych krocich, jak je vidét na obrazku ¢. 1 (Ketkovsky, 2002, s. 6).

Obrazek ¢islo 1 Proces strategického fizeni jako nikdy nekoncici proces

Strategickd

analyza

Generovani
moznych feseni

Poslani firmya
firemni cile

¥
Strategicky
management

Optimalizace
feieni a vybér
strategie

¥

Externi a interni
prostiedi firmy

Implementace
strategie

Hodnoceni

realizace
strategie

Zdroj: Ketkovsky, 2002, s. 7

Na obrazku lze vidét pojeti procesu strategického tizeni podle Grinyera a Spendera. Toto
pojeti je zalozeno na principu vyuZziti poznatk kontroly a poté slouzi k Gpravé systému

implementace, neboli realizace.
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Obrazek cislo 2 Pojeti procesu strategického fizeni podle Grinyera a Spendera

Paradigma Rozvijeni Implementace Vykonnost
strateqie spole¢nosti
A A A
Je-li uspokojiva
Krok 1.
Zptisnéni <
Krok 2.
Rekonstrukce vyvoje .
strateaie b
Krok 3.
Opustit paradigma |¢
a pfiimout nové

Zdroj: Zuzak, 2006, s. 17

3.3 Strategické mySleni a principy strategického mysleni

Soucek (2003) konstatuje, ze: ,,Strategickym mySlenim rozumime takovy zptsob myslent,
ktery odpovida podstaté a specifickym rysim strategickych procesti. Strategické mysleni
se musi odrazit v pfistupu k feSeni strategickych ukoli 1 ve vybéru metod jejich feSeni pii

formulaci a implementaci (Soucek, 2013, s. 33).

Vachal vknize Strategicky management (2008) uvadi, ze: ,,Dulezitou podminkou
kvalitniho zpracovani strategie je pochopeni principil strategického mysleni. Mezi ty

nejdulezitejsi principy patii:

e Princip variantnosti.
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e Princip permanentnosti.

e Princip celosvétového systémového pristupu.
e Princip tvitrciho pfistupu.

e Princip interdisciplinarity.

e Princip védomi prace s rizikem.

e Princip koncentrace zdroju.

e Princip védomi zdroji.

e Princip védomi prace s Casem.

e Princip agregované¢ho mysleni.

e Princip zpétnovazebniho mysleni.

Princip variantnosti vyplyva ze skute¢nosti, Ze neni znam prub¢h strategického obdobi
(obvykle tfi az 10 let) a vyvoj strategickych faktort, které ovliviiuji zakladni strategii
podniku. V tomto obdobi muze dojit ke znaénym a neofekavanym zménam v oblasti
mezinarodni politiky, ke zméndm ve vyvoji na svétovych a domadcich trzich a také ke
zménam v oblasti védy a vyzkumu. Proto strategie musi byt zpracovana v nékolika
variantach, které vychazeji z dobrych znalosti trhu s moznosti pruzné reagovat na takto
vzniklé zmény. Podnik pak ¢eli vzniku tzv. strategického piekvapeni. Varianty strategie
podniku musi byt proto kompatibilni a pruzné, aby podnik mohl celit nejistote,

diskontinuité a turbulentnimu vyvoji prostiedi.

Princip permanentnosti uzce souvisi s pfedchozim principem. Prace na strategii nikdy
nekonci, neustéle je tieba sledovat vyvoj navrzené strategie a rovneéz zda skute¢ny vyvoj
faktori ovliviiuje spravny vyvoj strategie a také zda strategické operace probihaji
v souladu s vyty¢enym harmonogramem a planem. V piipadé zjisténi odchylek je tieba se
rozhodnout o dal$im postupu podle toho, jak intenzivné mohou tyto odchylky zasdhnout do

vyvoje podniku. V extrémnich situacich dojde 1 na vypracovani nové strategie.
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Princip celosvétového systémového pristupu vychazi ze skute¢nosti, ze cely svét je uzce
propojen, tedy ,,vSe souvisi se v§im“. Takto vymezena strategie proto musi vychazet
Zz dobrych znalosti o politickém, ekonomickém, ekologickém, védecko-technickém,
demografickém, pravnim i socialnim vyvoji celého svéta. Teprve na zakladée takto pojatych

znalosti miize byt navrzena strategie kvalitni.

Princip tviiréiho pristupu vychdzi z poznatkl, ze zadny podnik se nemiize prosadit
V trznim prostfedi, pokud s sebounepiinasi néco nového. Jen takovy podnik, ktery pfinasi
nové produkty, novou technologii, nové zptisoby uspokojovani potieb trhu, nové nastroje
ke snizovani ndkladi, nové metody prodeje a spravnou motivacni politiku u svych
zaméstnancl, mize dosdhnout trvalé¢ prosperity. Proto se podnik musi orientovat na
pracovniky s tviirécim myslenim a vénovat jim odbornou pé¢i a vhodné prostredi, aby

dosahl svych vytycenych cili.

Princip interdisciplinarity znamena vyuzit novych poznatkii a metod vSech védnich
oboril pfi vytvafeni strategie. Vytvofi se tzv. interdisciplindrni tym, ktery vyuZzije poznatky
Z jednoho védniho oboru a implementuje je v jiném oboru. Tento postup se zejména
pouziva pii feSeni technickych a investi¢nich problémi. Technik si musi uvédomit
nakladovou stranku pouzité technologie a ekonom zas vyhody plynouci z pouziti této

technologie.

Princip védomi prace s rizikem. Kazdy podnik by si mél uvédomit miru rizika, které s
sebou piindsi jeho aktivni Gcast v trZznim prostfedi. U kazdé strategie proto nemuize byt
zajiSténa stoprocentni Uspésnost. Riziko lze snizit vypracovanim vice variant, které by
pruzné reagovaly na negativni zmény. Napi. finanéni plany musi pocitat s rizikem
neuspeSnosti nékterych strategickych operaci, a proto se vytvareji rezervy, které dovoli

podniku pokracovat ve své ¢innosti.

Princip koncentrace zdroji. Kazdy projekt, aby mohl byt uskute¢nén, potfebuje znacné
zdroje. Tyto zdroje vSak musi koncentrovat na urcity strategicky cil. Jen takto vynaloZené

zdroje prinaseji efektivitu.

Princip védomi prace s ¢asem. Moderni trzni spolecnost si je védoma hodnoty casu,

protoze ,,Cas jsou penize“. Radikalni zkraceni lhiit vyzkumu, vystavby, vyroby i obéhu
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samoziejme snizi ndklady, které prinaseji dalsi zisky a jsou samoziejmou soucasti kazdého

podniku.

Princip agregovaného mysSleni znamena, ze vSe se fesi z globalniho pohledu, a proto se

nezabyvame detaily.

Princip zpétnovazebniho mysSleni. Kazdy podnik by si mél byt jisty spravnosti svych
postupil. Proto veskeré diilezité aktivity by mél kontrolovat, resp. méla by fungovat zpétna

vazba“ (Vachal, 2008, s. 14-16).

»Zvladnuti principt strategického mysleni je zakladnim uspéchem spravného zpracovani

strategie a jeji nasledné uspésnosti (Vachal, 2008, s. 16).

3.4 Strategické rizeni

Zéakladnim principem strategického fizeni je vytvafeni konkurenéni vyhody jako

vvvvvv

m¢él byt predev§im sméfovan k dosazeni tohoto cile tim, ze rutinni a kazdodenni operativni
rozhodnuti budou vychazet z dlouhodobého strategického zaméteni (Tichd, 2002). Cilem
strategického fizeni je vytvafeni jedinecnych kvalit, které maji zvlaStni a vyjimecnou
hodnotu pro konkrétni trh. UmozZiuje to spolecnosti zajistit dlouhodob& vyhodnéjsi pozici,
kterd je znamkou strategickych tuspéchti. Proces strategického fizeni je tzce spjat
s rozhodovanim, a to pfedev§im v podobé¢ otdzek, co by mél podnik dé€lat a kam by mél

smétovat (Vachal. 2008).
»Zpusoby dosazeni vyhodného postaveni:
e Nabidnout produkt nejvyssi kvality.
e Poskytnout zakaznikovi nejlepsi sluzby.
e Byt nejveétsi firmou na trhu.
e Mit nejniZsi ceny.
e Ovladat urcity geograficky prostor.

e Mit vyrobek, ktery nejlépe odpovida potiebdm uzce zaméfené skupiny zakazniki.
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e Zarucit nejvyssi stupen vykonnosti a spolehlivosti.

e Nabizet co nejvyssi hodnotu za co nejnizsi cenu (kombinace vysoké kvality, sluzeb

a prijatelné ceny)* (Vachal, 2008, s. 22).

V soucasné dobé lze zahrnout mezi dosazeni vyhodnéjsiho postaveni na trhu (neboli
dosazeni konkurenéni vyhody) znalosti v oblasti fizeni, v€dnich obort, technologii,

kapitalu, identifikace vnéjsSiho a vnitiniho prostiedi, ale 1 znalost celého trhu.

Strategické fizeni je realizovano prostfednictvim vrcholového managementu spolecnosti,
ktery predevsim feSi a zabyva se zavaznymi rozhodnutimi. Tato rozhodnuti se tykaji
hlavné oblasti podnikani a naléza odpovéedi na otazky typu: co, kde, kdy a komu nabidnout,
cile spolecnosti jako je zisk, podil na trhu, obrat a riist, minimalizace nakladd, formulace a
implementace strategie, rozhodovani o alokaci zdroji, vytvofeni kontrolni funkce, anebo

stanoveni pozice marketingu ve spole¢nosti (Jakubikova, 2008).

Strategické fizeni, jak uz bylo zminéno, je realizovano prostfednictvim vrcholového
managementu, kde rozezndvame tii stupné strategického rozhodovani dle Ansoffa na

operativni, administrativni a strategické.

Operativni rozhodovani se tyka predevSim samotné transformace vstupti a zahrnuje
alokaci zdrojl, stanoveni cen a objemu vyroby, vySe vydajli v oblasti marketingu a
vyzkumu. Toto rozhodovani probiha pernamentné a je v ramci podniku decentralizovano

(Ticha, 2002).

Administrativni rozhodovani byvaji rozhodnuti podplrné. Vytvareji procesy k ziskavani
zdroji, které slouzi k zajisténi vhodné vnitini struktury a pozadovaného toku informaci

(Tich4, 2002).

Strategické rozhodovani se tyka hlavné vztahu mezi podnikem a jeho vné&jSim
prostifedim. Tento druh rozhodovani je tedy centralizovan na nejvyssi Uroven fizeni
podniku, nebot’ je nedilnout soucasti veskerych zdroji v podniku. Strategické rozhodnuti

nejsou tak Castné a jejich disledky se projevuji az po urcité dobé (Ticha, 2002).
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3.5 Proces strategického rizeni

V této fazi je nejdulezitéjsi pochopit pojem proces, existuje mnoho zpisobu, jak ho
vymezit. Mallya (2007) v knize Zaklady strategického fizeni a rozhodovani uvadi, ze,, Van
de Ven (1992) definuje proces tfemi zpusoby. Zaprvé proces muze byt uvadén jako
posloupnost logiky, ktera vysvétluje vztah mezi riznymi vstupy (nezavislé proménné) a
vystupy (zavislé proménné). Zadruhé proces popisuje kategorie pojmi vyjadiujici
individualni nebo kolektivni ¢iny/aktivity. Zatfeti proces miize byt posloupnost udalosti a

aktivit, které popisuji, jak se jevy méni v ¢ase* (Mallya, 2007, s. 26).

Jak takovy strategicky proces v riznych organizacich funguje, je mozné vidét na obrazku
3, ktery proces dé€li do péti fazi: identifikace mise, vize a poslani organizace, analyzy okoli

organizace, formulace strategie, implementace a posouzeni strategie (Mallya, 2007).

Prvni faze zahrnuje identifikaci podnikovych misi a vizi. ZjiStuje skuteény stav
strategického fizeni v dané spoleCnosti a urCije piesné, ¢eho chce dana spole¢nost

doséhnout, dale vymezuje hlavni diivod své existence (Mallya, 2007).

Druha faze zahrnuje strategickou analyzu vnéj$iho, odvétvového a vnitiniho prostredi
spole€nosti. Analyza vnéj$iho prostiedi se snazi nalézt okolni faktory a jejich vliv na
fungovani spolecnosti. Analyza odvétvova, neboli vnitiniho prostiedi, zohlednuje hrozbu
potencidlnich konkurentti, silu dodavatelti a spotiebiteld, hrozbu substitutil, ale i uroven
konkuren¢ni rivality. Analyza wvnitiniho prostiedi zjiStuje, jaky je stav vSech aktivit
spolecnosti a jaka je jejich provdzanost v ramci celého hodnotového fetézce. Dale zahnuje
identifikaci a evaluaci, neboli hodnoceni soucasné mise, strategickych cild, samotné

strategie a vysledkd, ale také rozpoznava silné a slabé stranky spole¢nosti (Mallya, 2007).

Treti faze zahrnuje formulaci strategie pomoci jasného souboru odiivodnénych opatieni,
ktera zhodnoty dosavadni mise a cile spolecnosti a také dokaze stanovit upravu, pokud by

doslo k odchylce od ptivodniho o¢ekavani (Mallya, 2007).

Ctvrta faze obsahuje implementaci strategie, ktera je realizovana pomoci sladéni

organizaéni struktury, systémd, procesu se zvolenou strategii (Mallya, 2007).

Pata faze zahrnuje hodnoceni a kontrolu strategie, ktera ma piedevs$im za kol kontrolovat

(Mallya, 2007).
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Obrazek ¢islo 3 Proces strategického fizeni

Stratégové Vize. mise. noslani

—» | Identifikuji: Cile organizace

v

Analyza okoli organizace

Vnéjsi (obecné, Siroké) okoli

L 5 | Odvétvové (konkurenéni, oborové) okoli

Vnitini okoli

Formulace strateaie l Podnikatelska strategie
Generovani strategie - Korpora¢ni strategie

» Analyza alternativ strategie " | Obchodni strategie
Vybér optimalni strategie Funk¢ni strategie

Zoétna vazba

Implementace strategie

Vudcovstvi

Organizacni struktura

Firemni kultura

Motivacni systém

v

Plany

Alokace zdrojt

Informacni systémy

|

Evaluace a kontrola

]
v

Zdroj: Mallya, 2007, s. 28

Jedna-li se o velkou korporaci je mozné vyse uvedeny model strategického fizeni a tvorbu

strategie standardné aplikovat, tento piistup se vSak nedoporucuje menSim organizacim
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z diivodu pfilisné anonymity a generalizace jednotlivych fazi, kde je prvotni fazi procesu
komunika¢ni strategie. Velkou chybou je pfedevSim to, Ze mensSi organizace casto
opominaji tvorbu strategie. Nejdilezitéjsi je v tomto kroku se o strategii zajimat a

komunikovat v ramci managementu spole¢nosti a zaméstnancti o jejim zavedeni (Charvat,

2006).

Obrazek ¢islo 4 Proces tvorby strategie dle Charvata

Komunika¢ni
strategie

Rozd¢leni
kompetenci pro
tvorbu strategie

Definice poslani
a ztotoznéni se s nim

P

<

Stanoveni cile
a ztotoznéni se s nim

A\ 4

Definovani firmy
K vné&jsimu
z4djmovému kapitalu

A 4

Definovani zdroji
strategie a ztotoznéni
se s nimi

&

Navrh postupt pro
zajisténi
definovanych zdroji

A 4

Stanoveni méfitek
pro identifikaci
nastoleného sméru

A 4

Stanoveni hranic
mezi identifikaci
a dodrzeni

stanoveného smeéru

Zdroj: Charvat, 2006, s. 59

3.6 Typologie podnikovych strategii

V prvé fad€ je nutné zminit, Ze volba vhodné strategie je velmi dilezitym krokem, ktery
vede k udrzeni a posileni jak soucasné, tak budouci pozice na trhu. Podnikatelské strategie,
1 cely samotny strategicky plan, jsou vytvafeny a postupem casu zlepSovany a
zptesnovany. Hlavnim zakladem podnikatelské strategie jsou prvotni scénaie komplexnich
podnikatelskych strategii, které musi brat v ivahu vSechna mozna hlediska budouciho

vyvoje firem (Vachal, 2008).
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3.6.1 Zakladni ¢lenéni strategii podle Ansoffa

Zakladni Clenéni strategii podle Ansoffa zahrnuje strategie penetrace trhu, rozvoj trhu,

rozvoj vyrobku a diverzifikaci.

Penetrace trhu

Tato strategie zahrnuje predevsim produkty, které uz na trhu ptisobi a pravé u nich se snazi
firmy zvysit jejich prodejnost na soucasném trhu pro soucasné zakazniky. Strategie je
doporucovana spise pro management, ktery nechce pftilis riskovat, ale zaroven se snazi
rozsifit svou ¢innost. V budoucnu miize dojit k situaci, kdy podnik miize byt v rdmci této
strategie zranitelny, a to kvuli tomu, ze se trh dostane do krize. Je tedy nutné a nezbytné,
aby se podniky soustfedily na odliSeni, image, reklamu, niz§i cenu a vétsi pridanou

hodnotu ( Mallya, 2007).

Rozvoj trhu
stavajiciho produktu na novy trh. Cilem této strategie je objevit nové potencialni zékazniky
a dosadhnout zvySeni trzeb. Podniky vétSinou zvoli tuto strategii v pfipade, Ze je zcela

nemozné inovovat nebo vytvotit nové produkty (Mallya, 2007).

Rozvoj produktu

Tato strategie je opét oznacovana jako jedna z rizikovéjsich a to z toho duvodu, Ze jsou
vynalozeny velké vydaje u vstupu. Strategie je preferovana podniky, které maji k dispozici
mnoho vyhod a jejichZ produkty jsou rozdilné od konkurenénich vyrobkt. V ramci této

strategie je kladen velky diiraz na vyzkum a vyvoj (Mallya, 2007).

Strategie diverzifikace

Tato strategie je vyznacovand jako vstup podniku na Gplné€ nové trhy, coz je velmi sloZzité a
na druhou stranu i nakladné. Zde je nezbytné vyvinout zcela novy druh produktu a ten
poskytnout na dosud neznamé trhy, tudiz je strategie vhodna piedevsSim pro inovatory a je
sni spojeno 1 riziko mozného netspéchu nového vyrobku. V opacném piipadé to vSak

ptinese podniku velkou a rychlou navratnost investic (Mallya, 2007).

28



Obrazek ¢&islo 5 Clenéni strategii podle Ansoffa

Produkt | Soucasny Novy
Trh
Soucasny Penetrace trhu Rozvoj vyrobku
Novy Rozvoj trhu Diverzifikace

Zdroj: Mallya, 2007, s. 120

3.6.2 Generické strategie podle Michaela E. Portera

V ramci generickych strategii rozezndvame tfi vSeobecné strategie, které je mozné
aplikovat samostatné nebo je 1ze navzdjem zkombinovat. Tyto strategie slouzi k dosazeni
konkuren¢ni vyhody s cilem porozumét trhu, pficemz zaroven napomahaji k odstranovani
ptekazek pusobicich na pét zakladnich konkurencnich sil. Zpravidla jsou uplatfiovany

strategie odliSnosti od ostatnich, strategie viid¢ich nékladii a strategie koncentrovani z4jmu

(Porter, 1994).

Strategie odlisnosti od ostatnich
Zameétuje se predevsim na svou odliSnost a ojedinélost nabizenych vyrobki a sluzeb. Tim

padem miiZe byt podnik odlisny z vice hledisek (Porter, 1994).

Strategie viidcich nakladu

Tato strategie se zaméfuje predev§im na sledovani Sanci v ramci moznosti redukce
nakladi, a to pomoci zkuSenosti, snizovani nakladl na sluzby, vyvoj, ale také i reklamu.
OvsSem sledovani téchto faktorti nesmi byt na tkor kvality. Vybér této strategie vyzaduje,
ze spolecnost musi n¢kdy vynalozit vysoké investice na technologii a tim padem se muze

stat, ze muze byt ztratova (Porter, 1994).

Strategie koncentrovani zajmu

Strategie koncentrovani zdjmu se zamétuje na urcity segment zakaznika ¢i druh vyrobku.
Strategie se orientuje na peclivé vybranou oblast a podnik by se mél k této orientaci
pfizpusobit. Toto je zasadni rozdil od dvouch ptfedchozich strategii, které se orientuji na

celé odvétvi a Siroky okruh zakaznikl a vyrobkll. VyuZiti strategie koncentrovani zajmu
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umozni podniku, tedy pokud se zaméfi na uzs$i okruh svych cinnosti, dosahnout
vytyCenych cili podstatné rychleji nez konkurenc¢ni podniky s Sir§im okruhem cinnosti

(Porter, 1994).

3.7 Vize, mise a podnikatelské cile

Vize

Podnikatelska vize je realizovana piedev§im vlastniky spolecnosti nebo vrcholovym
managementem. ,,Vize podniku vyjadiuje to, ¢im by podnik mél byt, je zaméfena do
budoucnosti, pfedstavuje aspirace, aniz by blize specifikovala zptsob jejich naplnéni. Vize
jsou obvykle vnitini mentalni pfedstavy manazeri o budoucnosti, t€Zko uchopitelné,
efemérni, ale i inspirujici (Ticha, 2002, s. 20). ,,Vize ma tfi zakladni cile, jsou jimi:
vyjasnit obecny smér, motivovat lidi k vykroCeni spravnym smérem, rychle a ucinné

koordinovat tsili mnoha 1idi“ (Jakubikova, 2008, s. 20).

Mise
,»Mise, neboli poslani podniku, je zformulovana a napsana vize. Verbalizace vize vede

K jejimu relativnimu zkonkretizovani a odpovédim na otazky typu:
e Jaky je diivod nasi existence? Jaky je zakladni smysl naseho byti?
e Jaké zdvazky mame vici riznym zdjmovym skupindm?
e Jaky diraz budeme klast na uspokojeni potieb jednotlivych zajmovych skupin?
e (o je jedine¢ného na nagem podniku? Cim je nas podnik vyjimeény?
e Co se asi na naSem podniku zméni v pribéhu budoucich 3-5 let?

e Kdo je naSim hlavnim zakaznikem, klientem, poptipad¢ jaky je nas kliCovy

segment?
e Jaké jsou nase hlavni vyrobky a sluzby dnes a v budoucnosti?
e Jakeé jsou a jaké budou naSe nejvyznamnéjsi ekonomické zajmy?

e Jaké jsou zékladni hodnoty a normy naSeho podniku? “ (Tich4, 2002, s. 21)
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»Poslani firmy (mission) je vysvétleni smyslu, ucelu podnikani, prohlaseni o tom, ¢eho si
firma pieje dosahnout™ (Kotler, Armstrong, 2004, s. 82). Poslani spole¢nosti se dost ¢asto
prezentuje jako smysl existence spole¢nosti normami chovani, dlouhodobé uznavanymi

hodnotami a vztahy k ostatnim subjektim trhu (Jakubikova, 2008).

Podnikatelské cile

Poslani a vize nam davaji pfedstavu o velmi obecném formulovani cild, a to jesté v rdmci
dlouhodobého ¢asového horizontu. Proto je nutné jednotlivé poslani a vize zpracovat do
konkrétni podoby ve formé cili. Cile museji vychazet z ramce, ktery poslani tvoii a
zaroven i sméfovat K jejich naplnéni a dosazeni (Zuzak, 2010). Spravné stanovené cile
podniku by mély odpovidat péti zakladnim ptedpokladim pravidla SMART, kdy ke

kazdému z pismen je piifazena prave jedna nésledujici podminka cile:

»S = Specific = Konkrétni ve smyslu, aby podnik ptesné védél, do jaké oblasti dany cil

spadd, jakého odvétvi a konkrétni cilovy bod.

M = Measurable = Zm¢fitelny ve smyslu dokazat presné vycislit hodnotu uréenou v cili

jako mérnou ¢i penézni jednotku.

A = Achievable = Proveditelny ve smyslu podnikovych moZnosti a kompetenci ¢i

dosazitelny konkrétnim zaméstnancem, skupinou apod.

R = Relevant = Vyznamny ve smyslu celkového prospéchu pro firmu a jeho zasadni

¢innosti, napojené na cile nizSich slozek tizeni.

T = Time Framed = Casové¢ ohrani¢eny ve smyslu stanoveni jeho dne, mésice, roku ¢i

¢asového rozmezi a jeho splnéni v tomto terminu® (Armstrong, 2011, s. 116).

3.8 Analyzy vnéjSiho a vnitiniho okoli

Analyzy vnéjsiho a vnitfniho okoli jsou zarovei i soucasti podnikatelského prostiedi, které
Ize rozdé&lit na dvé ¢asti a to na vnitini a vnéjsi prostiedi, jak je definuje Jakubikova v knize
Strategicky marketing. ,,Vnitini prostfedi firmy tvofi zdroje (materidlové, financéni a
lidské), management a jeho zaméstnanci (jejich kvalita), organizaéni struktura, kultura

firmy, mezilidské vztahy, etika, materialni prostiedi” (Jakubikova, 2008, s. 88). Vngjsi
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prosttedi se dale déli na mikroprostfedi a makroprostiedi. Schéma mikroprostfedi se opira

0 paradigma SCP (structure — conduct — performance), které vysvétluje a vystihuje jednani

jednotlivych podnikli v odvétvi. Udava, jak by mél jednotlivy podnik jednat pii svych

obchodnich aktivitach, ktery je ovlivnén skladbou konkrétniho odvétvi (Ticha, 2002).

3.8.1 Analyzy vnéjsiho okoli

Johnos, Scholes a Whittington (2008) rozd¢luji vné&jsi okoli podniku do tii vrstev.

Makroprostiedi — je tvoieno nejsvrchovangjsi vrstvou zahrnujici vlivy ptisobici na
podnik, at’ uz s vétsim ¢i mensim UCinkem. Zahrnuty jsou zde ucinky oblasti

ekonomické, politické, legislativni, socidlni, technologické, environmentalni apod.

Odvétvové prostiedi — jsou zde zahrnuty vSechny subjekty zabyvajici se stejnym
produktem jako konkrétni podnik, tzn.: dodavatelé, odbératelé, potencidlni
konkuren¢ni podniky, souCasni konkurenti, subjekty se substituénimi i

komplementarnimi produkty.

Prostiedi konkurentli a trhii — jedna se o bezprostiedni okoli podniku, do kterého
jsou zatrazeny podniky vyuzivajici stejné strategie. Prostfedi je vztahovano na

strategické skupiny. (Johnos, Scholes 2008, s. 54-55).

V rdmci analyz vnéjSiho prostiedi jsou zpracovany Vv této diplomové praci tyto analyzy:

STEP analyza.
Portertiv model péti sil.
Analyza konkurentll a strategické mapy.

Analyza atraktivity odvétvi.

STEP analyza

STEP analyza je efektivnim nastrojem k ohodnoceni vliva faktoru pusobici na podnik.

Jejim smyslem je odpovézeni tfech otazek, které jsou jiz uvedeny v metodické Casti této

diplomové prace. V ramci této analyzy se identifikuji jednotlivé faktory, a to socialné-

kulturni, technologicky, ekonomicky a politicko-pravni (Ticha, 2002).
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Socialné-kulturni faktrory souviseji se zptusobem zivota lidi véetné jejich Zzivotnich
hodnot a zajmii. Pfedmétem analyzy je napt.: demografie, Zivotni styl, uroven vzdélani,

pristupy k praci a volnému ¢asu (Ticha, 2002).

Technologické faktory jsou spjaté s vyvojem vyrobku, vyrobnych prostiedki, materiala,
patentl, procest a know-how. Pfedmétem této oblasti jsou napf.: vladni vydaje na vyzkum

a vyvoj, mira zastaravani vyrobnich prosttedkl a nové vynalezy (Ticha, 2002).

Ekonomické faktory jsou takové faktory, které souviseji s toky penéz, zbozi, sluzeb,
informaci, ale i energii. Pfedmétem analyzy je napf.: inflace, irokova mira, trend vyvoje

domaciho hrubého produktu a nezaméstnanost (Ticha, 2002).

Politicko-pravni faktory souviseji s distribuci moci mezi lidmi, které jsou ovlivnény
mistni 1 zahrani¢ni politikou. Pfedmétém analyzy je napt.: stabilita vlady, datiova politika,

regulace zahrani¢niho obchodu a ochrana zivotniho prostiédi (Tiché, 2002).

Porteritv model péti sil

V ramci této analyzy se spoleCnost zamétuje piedevsim na oblasti spojené s dodavateli,
odbérateli, nové vstupujicich konkurentti, konkurenéniho prostiedi a substitutti. Porterova
analyza se zamétuje na faktory, které ovliviiuji piisobeni firem v konkuren¢nim prostiedi a
zaroven maji pfimy vliv na formulaci podniku. NeZ vstoupi firma na trh ma za tkol
analyzovat ,,p&t sil, které ohrozuji jeji vstup na trh. Ukolem stratégii je tyto sily

analyzovat a navrhnout postup, jak se proti nim branit (Vachal, 2008).

Dodavatelé. Jejich zvyseni moci byva Casto ovlivnéno vyjimeénosti daného vyrobku ¢i
sluzby nebo na zakladé dilezitosti pro vyrobu v podniku kupujiciho. Nejvhodnéjsim a
efektivnim zptsobem, jak snizit silu dodavateld, je udrzeni dobrych partnerskych vztahu a

tim padem Ize i1 pfedchdzet moZnym hrozbam z jejich strany (Grasseova, 2010).

Odbératelé maji k dispozici velkou silu ve vyjedndvani, coZ predstavuje rostouci tlak na
snizovani cen vyrobkl a zaroven na zvyseni kvality nabizenych vyrobkil. Na druhou stranu

to pro podniky znamena snizeni trzeb (Grasseova, 2010).
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Nové vstupujici konkurenti n¢jak vyznamné neohrozi postaveni jiz pilisobicich
spole¢nosti na trhu. OhroZeni ze strany novych konkurentd zavisi pfedev§im na bariérach

vstupu do odvétvi (Ticha, 2002).

Substituty, které jsou ze strategického hlediska dilezité svymi technologickymi inovacemi
stavajicich vyrobka, nabizeji lepsi uspokojovani potteb a zaroven jsou vyrabény v odveétvi

dosahujicich vyssich ziskt (Ticha, 2002).

Konkuren¢ni prostredi je ovlivnéno vysi fixnich ndkladd, coz znamena, ze ¢im vyssi
fixni néklady, tim vyssi tlak na podniky. Vyssi podil lze ziskat, na zdklad€ sniZeni trzniho

podilu jiného konkurentova (Grasseova,2010).

Analyza konkurenti a strategické mapy

Analyza konkurentd je zpracovana podle rastru, ktery je uveden v ptiloze ¢islo 3 a uzce
navazuje na strategické mapy, které umoznuji mapovani strategickych skupin. Tato
analyza si klade za cil ptfedev§im ohodnotit konkurencni postaveni stéZejnich konkurentd v
porovnéni s vlastni analyzovanou spolecnosti a identifikovat dobie a Spatné situované
hlavni konkurenty (Tichd, 2002). Zpracovani této analyzy je dilezité zejména ze dvou

hlavnych divodi:

e Vhodnou strategii neni mozné formulovat v konkuren¢nim vakuu bez dostate¢ného

porozuméni konkurentové strategie.

e Strategie konkurencnich podnikd jsou spolu navzajem propojené, protoze
strategické tahy kazdého soupefe maji vliv na ostatni soupefe na trhu a vyvolaji

reakci v podobé protitahti od ostatnich konkurentt (Ticha, 2002).

Analyza atraktivity odvetvi

Tato analyza je realizovana pomoci rastru uvedeného v ptiloze pod ¢islem 4 a na zaklad¢
jiz ziskanych poznatkl z pfedchozich analyz, a to z analyzy konkurenttl, strategické mapy
a Porterova modelu péti sil a sumarizuje jejich vysledky. V pribéhu zpracovani této
analyzy se hodnoti 15 faktori a sil, které je ovliviuji, se piifazuje skore od 1 do 10. Skore

je z pravidla vysoké tam, kde podminky v odvétvi umoziuji podniku maximalni vyuziti
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disponibilnich prostfedkti. Naopak je nizké tam, kde podnik neni schopen dostat
pozadavkiim v odvétvi (Ticha, 2002). Ideédlni skére by mélo dosahovat hodnoty 150. Jsou
piipady, kdy skore klesne pod 75 a zacne vydavat signal upozoriujici na aktualni potfebu

repozice spole¢nosti v ramci odvétvi, napt. vstup do nového segmentu (Ticha, 2002).

3.8.2 Analyzy vnitiniho okoli

Jednotlivé analyzy vnitfniho okoli, neboli interni analyzy, jsou aplikovany pfimo na
samotnou spole¢nost. Cilem téchto analyz je piedevsim nalézt silné stranky, slabé stranky,

prilezitosti, hrozby spolecnosti, ale také 1 potfebné zdroje a kompetence spolecnosti.
V ramci analyz vnéjsiho prostiedi jsou zpracovany v této diplomové praci tyto analyzy:
e Analyza konkurenceschopnosti.
e BCG (Boston Consulting Group) matice — analyza portfolia.
¢ Financ¢ni analyza.
e SWOT analyza.

e Balanced Scorecard.

Analyza konkurenceschopnosti

Analyza konkurenceschopnosti slouzi pfedevsim k nalezeni odpovédi na otazky:
e Jak moc je silné postaveni firmy?

e Zda postaveni firmy zesili ¢i se naopak zhor$i, pokud strategie firmy zlstane

stejna?
e Jaké ma firma postaveni ve srovnani se svymi konkurenty?
e Mz firma konkurenéni vyhodu ¢i nema?

e Disponuje firma s pfedpoklady, pomoci nichZ by obh4jila své nyn&j$i postaveni?

(Ticha, 2002).
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BCG (Boston Consulting Group) matice — analyza portfolia

V ramci této analyzy je zhodnoceno podnikové portfolio spole¢nosti Schneider Electric
CZ, s.r.o. Obecné je uznavano, ze pokud roc¢ni procentudlni rist prodeju je vyssi nez 10 %,
jde o trh dynamicky, v opacném piipadé¢, kdy se jedna o mensi nez 10 % rist prodeju, tak

jde o trh s nizkou dynamikou (Keikovsky, 2002).

Financni analyza
finan¢ni analyzy. Mezi n¢ se fadi ptredevsSim rozvaha, vykaz zisku a ztradt a vykaz cash
flow. Analyza pomérovych ukazatelli se skladd vydélenym dvou hodnot, které se zjisti

Z podstatnych a nezbytnych ucetnich vykazt (Rickova, 2010).

Ukazatel rentability

Rentabilita, neboli vynosnost, nam ukazuje schopnost spole¢nosti vyuzit investovany
kapital k dosazeni zisku. Cilem téchto ukazateld je prfedevs§im zjistit ziskovost a to, jak se
spole¢nosti dafi v rdmci jeji ¢innosti v poméru ruznych hodnot. Existuje velké mnozstvi
variaci vypoc¢tl ukazateld rentability, a to z divodu, ze se v Citateli zZlomku mohou objevit
rizné kategorie zisku. DulezZitou oblasti je tedy rozpoznat tii zasadni druhy zisku. EAT je
vyjadien jako Cisty zisk po zdanéni, EBT je vyjadien jako zisk pfed zdanénim a EBIT se
oznacuje jako zisk pfed odectenim dani a uroki. Principem pomérového ukazatele je, Ze
dava do poméru rizné polozky rozvahy, vykazu zisku a ztraty, poptipadé cash flow

(Rickova, 2010).

Rentabilita aktiv vyjadiuje Giplnou vynosnost kapitalu z hlediska jeho ptivodu (Rickova,
2010).

EAT

ROA =
Celkova aktiva

Rentabilita vlastniho kapitalu popisuje, jak je vlastni kapital vlozeny majitelem ziskovy
(Ruckova, 2010).
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EAT

ROE =
Vlastni kapitat

Rentabilita trzeb rika, kolik korun ¢istého zisku dokaze podnik vytvofit na 1 K¢ trzeb

(Raickova, 2010).

Ukazatele aktivity

Ukazatele aktivity vyjadiuji, jak je podnik schopen efektivné hospodafit se svymi aktivy.
Tyto ukazatele jsou rozdéleny do dvou forem, a to jako ukazatele poc¢tu obratek, nebo jako
ukazatele doby obratu. Ukazatele poctu obratek vyjadiuji pocet obratek za obdobi,
nejcastéji jeden rok. Ukazatel doby obratu vyjadfuje Casovy usek, po ktery je majetek v

urcité podob¢ vazan (Mace, 2006).

Obrat aktiv vyjadiuje, jak efektivné spole¢nost vyuziva aktiva, ktera do ni vlozili jak
vlastnici, tak véfitelé. Zachycuje pocet obratek aktiv do celkového objemu trzeb za rok
(Holeckova, 2008).

] Triby
Obrat aktiv =

Celkova aktiva

Doba obratu zasob fiké, kolik dni trva obrat zasob, neboli jak dlouho jsou vazany penézni
prostiedky spolecnosti v zasobach do doby spotieby ¢i projede téchto zéasob, tedy do
navratu zpét do formy penéz (Sedlacek, 2008).

Doba obratu zasob =

Doba obratu pohledavek ukazuje, jak dlouho musi spole¢nost ¢ekat na inkaso svych
pohledavek. Rika, kolik dni jsou vazany penézni prostiedky v pohleddvkach (Knapkova,
2010).
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Pohledavky
_—%

Triby 360

Doba obratu pohledavek =

Doba obratu zavazki fiké, jak dlouho nejsou uhrazeny zavazky spolec¢nosti (Knapkova,
2010).

Zavazky
—_— %

Doba obratu zavazku = 360

Triby

Ukazatel likvidity
Pojem likvidita je velmi dilezity pojem z hlediska finan¢ni rovnovahy podniku a zaroven
nadm fika, ze pouze dobie likvidni firma ma schopnost dostat svym povinnostem neboli

zavazkim ( Ruckova, 2010).

Bézna likvidita vyjadiuje, jaké ma spole¢nost moznosti vyhovét vici svym vétitelim,
pokud by se vSechna aktivita zménila na hotové prostiedky. BéZzna likvidita by se méla

pohybovat v rozmezi od 1,5 do 2,5 (Ruckova, 2010).

Obéina aktiva

B&zna likvidita =
e HEVIARa = 1 atkodobé zavazky

Okamzita likvidita znazoriuje pouze nejvice likvidni hodnoty vybirané z rozvahy.
Hodnoty okamzité likvidity by se mély pohybovat v rozmezi 0,2 az 1,1. Jindy je také

oznacovana jako likvidita prvniho stupné (Rickova, 2010).

g v Financni prostredky
Okamzita likvidita =

Kratkodobé zavazky

Pohotova likvidita vyjadiuje, jak se spole¢nost mize vypotradat se svymi zavazky bez
toho, aniz by musela své zasoby odprodat. Pohotova likvidita se pohybuje v rozmezi od 1

do 1,5 a je také Casto oznacovana jako likvidita druhého stupné (Rtckova, 2010).

38



(Obzna aktiva — zasoby)

Pohotové likvidita =
Onotova VAt = A tkodobé zavazky

Ukazatele zadluZenosti

Ukazatele zadluzenosti jsou také velmi dulezité finan¢ni ukazatele a umoznuji podniku
sledovat pravé moznou miru zadluZenosti pomoci jednotlivych ukazatelt. Ukazatel
zadluzenosti se zabyva zkoumanim a posuzovanim finan¢ni pevnosti spolecnosti, u které je
vyzadovana stabilita jak finan¢niho, tak 1 majetkového slozeni. K posouzeni finanéni
pevnosti firmy se vyuzivaji ukazatele zadluZzenosti, jez se vydedukuji z rozvahy (Hrdy,

Horova, 2009).

Celkova zadluZenost je n¢kdy také nazyvana jako ukazatel vétitelského rizika. Pokud je
hodnota ukazatele celkové zadluzenosti vysoka dochazi tak ke zvySeni véfitelského rizika

(Rackova, 2010).

Cizi kapital

Celkova zadluz t =
etrova zagtuzenos Celkova aktiva

Koeficient samofinancovani se také nazyva equity ratio a dopliluje ukazatel vétitelského
rizika. Soucet koeficientu samofinancovani a ukazatele vétitelského rizika by mél dat ve
vysledku zhruba 1. Koeficient vyjadiuje pomér aktiv firmy, kterd jsou financovana

penéznimi prostiedky akcionart. Patii k hlavnim finan¢nim ukazatelim (Ruckova, 2010).

Vlastni kapital

Koeficient samofinancovani = - -
f f Celkova aktiva

SWOT analyza

Swot analyza se fadi mezi nejpouzivangjsi strategické analyzy, a to z divodu, Ze spojuje
ziskané a zhodnocené znalosti. Tato analyza navazuje na jiz uvedené analyzy. Pismena ve
slové SWOT znamenaji: S — silné stranky, W — slabé stranky, O — ptilezitosti a T — hrozby
(Grasseova, 2010).
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Balanced Scorecard

Cilem kazdé spole¢nosti je dosahnout co nejlepsi a dlouhodobé konkurenceschopnosti. Na
zakladé cilu a klasického modelu finan¢niho uéetnictvi vznikl zaklad Balanced Scorecard,
(dale jiz jen BSC). Tento model spole¢nosti vyuzivaji zejména k realizaci své strategie a
piredem stanovenych cili a plant. Spolecnosti, pro které jsou dulezita klasicka méritka,
vyjadiuji navratnost budoucich investic a zdroveil maji vypovidajici schopnost o minulém
pusobeni spolecnosti. BSC dopliuje finanéni métitka minulé vykonnosti spole¢nosti o
nova méfitka hybnych sil budouci vykonnosti spolecnosti. Cile a métitka BSC vychazeji
pfedevs§im z vize a z nastavené strategie spolecnosti, kterd sleduje jeji vykonnost ze Ctyt

perspektiv: financni, zdkaznické, internich procest, uceni se a ristu (Kaplan, 2000).

Techniky a metody vyuzivané pro analyzu vnéj$iho a vnitiniho prostfedi jsou uvedeny
v kapitole 2, kde pak jsou v analytické ¢asti této diplomové prace zpracovany jednotlivé

vnéjsi a vnitini analyzy.

3.9 Strategické alternativy

Uskuteéni-li se rozhodnuti o podstaté konkurenéni strategie lze potom pfistoupit
k formulacim riznych strategickych alternativ. Tyto stratecké alternativy lze rozdélit do

¢tyt zakladnich skupin.,

Strategie expanze je strategie urcena pro zakazniky s novymi vyrobky umisténymi na
nové trhy. Na druhou stranu s sebou nese vyssi investice a vyssi rizikovost, coz muze
zpusobit jak Vv kratkodobém, tak v dlouhodobém c¢asovém horizontu, niz8i efektivitu
(Ketkovsky, 2002).

Strategie stability je typicka v tom, Ze nabizi vyrobky zakaznikim se stejnymi funkcemi
na stejnych trzich. Snahou této strategie je zaméteni se na urcity segment trhu, popiipade i

diferenciaci vyrobkil (Ketkovsky, 2002).

Strategie omezeni. Tato strategie se zaméfuje na redukovani trhu, rozsah nabizenych
vyrobki a sluzeb, ale 1 na zuzovani stavajici oblasti podnikani. Realizace této strategie je
Casto pro management spolecnosti obtizna a to z divodd, Ze v sobé implicitné zahrnuje

néco, €O bylo udélano Spatn¢ (Ketkovsky, 2002).
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Kombinaéni strategie vychazi z védomého kombinovani vice druh strategii. Vyuzivani
kombinované strategie je pomérné Casté u podnikli nachézejici se v obdobi zmén zivotniho

cyklu vyrobkt a trhu, ale i u velkych spolecnosti, které maji své vnitini vyrobni jednotky

jako napft. zavody a divize (Keikovsky, 2002).

Obrazek ¢islo 6 Souhrnna charakteristika jednotlivych strategickych alternativ

Expanze Omezeni Stabilita Kombinac
€
Oblast Postup Oblast Postup Oblast Postup Piiklady
podnikan podnikani podnikani
i
Vyrobk | Rozsifeni | Rozsifeni Stazeni Omezeni | Udrzovan | Zdokonalen Stazeni
y portfolia objemil starych objemu i i kvality, starych a
vyrobkd | produkce vyrobkl vyroby zmény soucasné
stavajicic starych baleni atp. uvedeni
h vyrobkt vyrobkl novych
vyrobkt na
trh
Trhy Nalezeni | Pronikani Omezeni Snizovani | Udrzovan | Udrzovani Omezeni
novych na distribu¢nic podilu na i podilu na starych
trhtl stavajici h kanala trhu trhu, zékaznikt a
trhy zaméteni se soucasn¢
na trzni nalézani
niku zakaznikl
novych
Funkce | ZvySeni | ZvySovani Snizeni Redukovan | Udrzovan Zlepseni Snizovani
poctu kapacity | poctu funkci i napf. i efektivnosti kapacit a
funkci vyzkumu a vyroby, soucasné
vyvoje prip. jinych | zlepSovani
funkei efektivnosti
vyroby

Zdroj: Ketkovsky, 2002, s. 110

3.10 Volba strategie, jeji nasledna implementace a zhodnoceni

vvvvvv

ktery miize zahrnovat zmény ve vyrob&, organizacni struktufe, vedeni, pracovnich
postupech nebo i v mysleni. Jednotlivé analyzy, které byly zpracovany, ptredchazeji
strategii a predstavuji mimo jiné i nastroje implementace neboli realizace. Tento nastroj se
vyznaduje jako kli¢ovy faktor Gispéchu strategického fizeni a planovani. Uspéchy ze

v

fizeni a vykonnymi pracovniky (Ticha, 2002).
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Volba strategie

Volba strategiec se da oznacit jako rozhodovaci faze, ktera vede ke generovani
strategickych alternativ. Ke generovani takzvanych prvnich alternativ dochazi v ptipadé,
kdy se blizime k zavéru strategické analyzy. Samotny vybér strategie piedstavuje proces
hodnoceni jednotlivych strategickych alternativ ve vztahu K jednotlivym kritériim

(Ticha, 2002).

e Pijjatelnost — navrhovana strategie musi byt konzistentni s jednotlivymi cili
a poslanim podniku a zaroven musi byt i pfijatelna pro vlastniky a véfitelé (Ticha,

2002).

e Vhodnost — navrhovana strategie musi byt vhodna pro prostiedi, ve kterém podnik
pusobi. Dale by méla umoznit optimalni vyuziti zdroji podniku a jeho ptilezitosti

(Tichd, 2002).

e Realizovatelnost — navrhovana strategie musi byt i realizovatelna, a to z hlediska
dostupnych zdroji dané¢ho podniku. V realizaci strategie nesmi stat zadné piekazky
typu nevhodné strategie, neadekvatnich zdroji, Spatného nacasovéani ostatnich

¢innosti a udalosti nebo dominantnim postavenim konkurenta (Ticha, 2002).

e Poskytnuti vyhody — navrhovana strategie musi vést K dosazeni nebo udrZeni
konkurenéni vyhody, a to prostfednictvim vyuZiti zdrojl, dovednosti a postavenim

podniku (Ticha, 2002).

Implementace strategie
Implementace strategie, jak jiz bylo zminéno, se vyznacuje jako klicovy faktor tispéchu
strategické fizeni a planovani. Implementace strategie znamena realizaci jeji doposud

zvazované formy do redlné¢ho chodu podniku.

Pifi zavedeni strategie je rovnéz nezbytné i sestaveni dlouhodobych plani a kalkula¢nich
zaméra v rozpoCetnictvi. VSe potiebné k implementaci by mélo byt soucasti organizacnich
nafizeni ve form¢ predpist (Ketkovsky, 2002). Implementace strategie miize také
zahrnovat takové postupy, které by vedly ke zmén¢ trhu, vytvofeni novych organizacnich

jednotek, uzavieni vyrobnich kapacit, ndboru novych pracovnich sil, zméné cenové
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politiky atd. Implementace strategie zavisi na typu spolecnosti, stafi spolec¢nosti, na typu

trhu a stafi trhu (Ticha, 2002).

Zhodnoceni zvolené strategie a opravna opatieni

Formulace a zavadéni strategii je dlouhodobd a nepfetrzitd Cinnost, kterd je zaroven i
nezbytnou soucasti kazdého podniku. I dobfe nastavenou strategii 1ze neustéle zlepSovat,
protoze reaguje predevsim na zmény konkurencniho prostfedi, na nové piilezitosti a
ohrozeni a na zménu v hierarchii cilt. Na druhou stranu muze dojit k situaci, kdy nékteré
faktory pii zavadéni neplisobi tak, jak se ocCekavalo a tim padem se podnik musi
pfizptsobit danym podminkam. Proto je nezbytnou soucasti kazdého managementu
monitorovat, jak zvolena strategie funguje, jak postupuje proces jeji realizace a na zaklade
téchto krokl nelézt lepsi zpusoby realizace. Funkce strategického fizeni je trvala a nelze ji

aplikovat pouze jednou, ale musime se k ni neustale vracet a zlepSovat ji (Ticha, 2002).
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4 Analyticka ¢ast

4.1 Predstaveni spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.o.

Spolecnost Schneider Electric je svétovy expert v ovladani elektrické energie, ktery na trhu
pusobi jiz né&kolik desetileti. Lze tedy fici, Ze je tato spolenost V oblasti
elektrotechnického a technologického primyslu jeden ze svétovych leadert. Svym
zakaznikim nabizi feSeni zejména v podobé efektivniho vyuziti elektrické energie a
zabezpeCeni jeji bezpecnosti, a to vSe vsouladu s zivotnim prostfedim. Spole¢nost
Schneider Electric CZ, s.r.0., se zapojuje do programu trvale udrzitelného rozvoje a
environmentalni politiky, kdy jejich pfednosti je vyuzivani recyklovatelnych materialt.
V souéasné dobé¢ se spole¢nost Schneider Electric zaméfuje na domovni elektroinstalace,
inteligentni technologii budov, primysl, energetiku a infrastrukturu. Poskytuje feSeni a
sluzby v oblasti rozvodu elektrické energie, automatizace a fizeni, slaboproudych systému
a prenosu dat. Spole¢nost v souéasné dobé nepisobi jen v Ceské republice ale i v 116
zemich svéta a ve 25 zemich se nachazi vyzkumné a vyvojové centrum spoleénosti
Schneider Electric. Spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.0., zaujala na svétové pozici
Vv oblasti rozvodu elektrické energie a feSeni pro napdjeni a chlazeni kritickych aplikaci

prvni misto (Schneider Electric. Kdo jsme. [online]).

Obrazek ¢islo 7 Logo spolecnosti Schneider Electric CZ, s.r.0.

cbhneider
ﬁEIEttric

Zdroj: Schneider Electric Press centrum, 2015

Historie spolecnosti Schneider Electric CZ, s.r.o.
Spole¢nost byla zalozena na pocatku 19. Stoleti bratry Adolfem a Eugeénenem
Schneiderovym, ktefi zalozili spole¢nost zaméfenou na tézky primysl, produkci oceli,

stavbu lodi a Zeleznic. Spole¢nost se v dalSich letech stala jednou z hlavnich primyslovych
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prukopnikti ve Francii. Na pielomu 19. a 20. stoleti spole¢nost produkovala ocel pro
valecné ucely a od pocatku 80. let 20. stoleti se koncern Groupe Schneider strategicky
zam¢eiuje pouze na odvétvi elektrotechnického primyslu a oblast elektrické energie.
Schneider Electric je spole¢nost, ktera ma 100% ucast na zahrani¢nim kapitalu a

matefskou spole¢nost, sidlici ve Francii (Schneider Electric. Historie. [online]).

Spolecnost Schneider Electric CZ, s.r.0., v Ceské Republice

Spole¢nost piisobi v Ceské Republice pod znatkou Schneider Electric CZ, s.r.o., a
Schneider Electric a.s. Schneider Electric CZ, s.r.0., ktera se soustfedi na poskytovani
komplexniho feseni pro zakazniky, zejména na Ceském trhu. Jeji kompetence spocivaji v
poskytovani sluzeb a implementaci nasledného servisu. Spole¢nost ma interni oddéleni
zdkaznické a technické podpory, které se snazi byt nepfetrzité¢ k dispozici svym
zakaznikiim. Toto oddéleni ma na starosti ne jen nabidky, objednavky a reklamace, ale
také servis a zajisténi kritickych ndhradnich dilu. Na pocatku roku 1999 doslo k rozdéleni
vyrobnich a obchodnich aktivit v Ceské Republice a to na Schneider Electric, a.s., a
Schneider Electric CZ, s.r.0. Sidlo spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.0., je vedeno u
méstského soudu v Praze a obchodni kancelafe se nachazeji v Brné a v Pisku, kde
zameéstnavaji 228 zaméstnancl. Distribuce produkti a sluzeb je realizovana
prostfednictvim propojené¢ho objedndvkového systému s vyrobnim zavodem Schneider
Electric, a.s., ktery se nachazi také v Pisku a patii mezi nejvétsi vyrobni haly v Evropé.
Nasledn¢ jsou odkud pak zkompletované objednavky distribuovany ke kone¢nému
zékaznikovi. Nebo prostiednictvim pfiislusnych distribucnich center, kdy nejvétsi
regionalni logistické centrum se nachazi v Budapesti, ve Francii a ve Spanélsku, kde jsou
dodavky zjednotlivych logistickych center pfijimadny v lokadlnim skladu v Pisku.
Spole¢nost disponuje velmi silnou mezinarodni know-how a vysokou odbornosti
zkuSenych zaméstnancti, které jim tak umoziuji spolupraci na globélnich projektech nebo
ptizplsobit nabidku pozadavkim lokéalniho trhu. V této diplomové préci bude, stejné jako
v mé bakalafské praci, analyzovana obchodni spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.o.,
kterda mé sidlo v Pisku (Schneider Electric. Schneider Electric v Ceské republice.

Soucasnost a historie. [online]).
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4.2 Analyzy vnéjSiho prostredi
4.2.1 STEP analyza

Cilem STEP analyzy je identifikace Ctyf oblasti faktoru, a to socialné-kulturni,
technologicky, ekonomicky a politicko-pravni, které piisobi na spole¢nost. Na zaklade
rozhodovaci metody dojde k selekci dulezitych faktort. K jednotlivym faktorim jsou
ptifazeny bodové hodnoty od 1 do 5 podle jejich intenzity ptisobeni a dulezitosti pro
blizkou budoucnost. Tam, kde jsou hodnoty vyssi jak 15, se faktor jevi jako dulezity.

Tabulka ¢islo 1 Rozhodovaci metoda faktora STEP

Faktor Intenzita piisobeni DiileZitost pro Skoére
blizkou budoucnost

Socialné — kulturni faktory
Demografie 2 3 6
Kultura 2 2 4
Prostredi 3 4 12
Mira vzdélanosti 5 5 25
Struktura zaméstnanosti a trh 3 3 9
prace v elektrotechnickém
odvétvi
Zivotni styl 2 3 6
Mobilita a migrace obyvatel 3 4 12
Technologické faktory
Vladni vydaje na vyzkum a vyvoj 3 3 9
Internet 4 5 20
Moderni technologie 5 3 15
Kwvalita a technologicka 3 4 12
vybavenost
Ekonomické faktory
Kupni sila obyvatelstva 3 3 9
Cena substitutil 2 2 4
Cena komplementt 3 3 9
Mira inflace 5 4 20
Ekonomicky riist 5 5] 25
Nezaméstnanost 3 4 12
Politicko — pravni faktory
Politika zdanéni a legislativni 4 4 16
predpisy
Vstup do Evropské Unie 2 5 10
Regulace zahrani¢niho obchodu 3 3 9

Zdroj: vlastni zpracovani
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Socialné-kulturni faktory

Mira vzdeélanosti

Mira vzdélanosti je velmi dualezita z hlediska posuzovani demografické struktury
obyvatelstva. V sou¢asné dobé& lze v Ceské Republice nalézt Sirokou nabidku vzdélani.
Vyvojovy trend vzdélanosti v Ceské Republice, jak je mozno vidét na grafu &islo 1, je
rostouci. V dne$ni dobé je i zcela znamé, ze mladSim generacim jde predevSim o
vybudovani kariéry, tim padem je rostouci a stabilni poptavka po vzdé€lavacich ustavech na
rizné urovni. Lze i1 jednoznacné fici, Ze ubyva lidi s minimalnim zakladnim vzdé€lanim
nebo bez vzdé€lani, a naopak ptribyva lidi vysokoskolsky vzdélanych a lidi s maturitnim
vysvédcenim. Nejvetsi podil na trovni vzdélani zahrnuji obory stiedoskolského vzdélavani
SS. Vyssi odborné vzdélani, jak lze vidét, nema takovy trend jako statni urovné vzdélani,

avsak na druhou stranu je stabilni a nezaznamenéava zadny vyrazny pokles.

Graf ¢islo 1 Vyvoj ve vzdélanosti v CR v letech 2005-2013

400 000
350 000 W Obory gymnazii
300000 -~
250 000 - B Obory odborného vzdélavani S5
200000 - bez obor(i ndstavbového studia
150 000 - = Nastavbové studium
100 000 -
50000 - W Vzdélavani v konzervatofich
0
m Vyssi odborné vzdélavani
v
v
>

Zdroj: upraveno dle CSU, Cesky statisticky uiad 2015

Struktura zaméstnanosti a trh prdace v elektrotechnickém odvervi

Struktura zamé&stnanosti na trhu pramyslu, kam spada i elektrotechnické odvétvi, od roku
2008 strmé klesa. Tento trend Ize vidét na grafu cislo 2, pokles muze byt zaptiinén
zvySenim pozadavkl na vyssi uroven vzdélani v oblasti energetiky a predevsim také na
zajisténi jeji bezpecnosti. Da se predpokladat, ze odvétvi elektrotechniky je nezbytnou
soucasti dnesni existence spole¢nosti a vyvoj primyslového trhu Ize oznacit za stabilni, a

proto dle mého nazoru nikdy nedojde k tomu, aby energeticky pramysl vymizel. Oblast
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elektrotechnického odvétvi je atraktivni a vyhledavaji ho jak mladsi, tak starsi generace,
které mohou své znalosti a dovednosti uplatnit vtomto oboru. Nejvice je v oblasti
elektrotechniky zaméstnano lidi ve vékovém rozmezi 25-55 let. Divodem je dostateéné
atraktivni odvétvi, ale i lakavé platové ohodnoceni, které je pomérné vyssi nez v dalSich

odvétvich.

Graf ¢islo 2 Trh prace v odvétvi praimyslu v CR v letech 20072013
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“Zdroj: upraveno dle CSU, Cesky statisticky uiad, 2015

Zivotni styl

V soucasné dobé dochézi k vS§eobecnému zvysSovani narokl na elektrotechnické produkty,
to mize byt vyvolané predevSsim z celkového zvySovani narokti na kvalitu, vyvojem
elektrotechnického trhu a jeho modernizaci, odliSenim produktu a samoziejmé i jeho
uzitnou hodnotou, kterou dava koneénému spotiebiteli. Zde hraje roli i vérnost lidi, jejich
preference a pfedevS§im zdravi, proto je nezbytné se snaZit vyrabé&t produkty ze 100 %
recyklovatelnych a obnovitelnych materiald Setrnych k zivotnimu prostfedi. Firmy
Vv oblasti elektrotechniky jsou odpovédné vici zivotnimu prostiedi, a proto se snazi aktivné
zapojovat do environmentalni politiky. V dneSni dobé lidé casto vyzaduji levngjsi
produkty, a to i na ukor kvality. Dle mého nazoru v oblasti elektrotechnického odvétvi
zakaznici nemaji velky prostor na vyjednavani cen a to z divodu, ze elektrotechnické
produkty jsou nezbytnou soucasti naseho zivota a je lepSi si v této oblasti piiplatit za

kvalitu a bezpe¢nost.
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Mobilita a migrace obyvatel

Mobilita a migrace piedstavuji dlouhodoby trend odlivu obyvatel z okrajovych ¢asti mést.
Z venkova do velkych mést, a to predev§im z divodu hledani novych pracovnich
ptilezitosti. Z tohoto hlediska ma velkou vyhodou JihoCesky kraj, a to konkrétné mésto
Pisek, kde je prumyslova zoéna s vyrobnimi zavody Schneider Electric a.s, Faurecia
Components Pisek, s.r.o., AISIN EUROPE MANUFACTURING CZECH s.r.0., HEYCO
WERK, s.n.o.p., Kunstsoff - Frohlich Czech Plast s.r.o., LOVATO spol s r.o. a CSS
SPEDITION s.r.o. Tato primyslova zéna nabizi obyvatelim z jakéhokoliv kraje moznost
zaméstnani, tudiz ve mésté Pisek nedochazi k vysoké migraci obyvatel do jinych mést za

jinou praci.

Graf ¢islo 3 Migrace obyvatel mésta Pisek v letech 2007-2013
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Zdroj: upraveno dle CSU, Cesky statisticky ufad, 2015

Technologické faktory

Viadni vydaje na vyzkum a vyvoj

Stat se snazi velkym 1 stfednim spole¢nostem pfispivat a podpofit je v oblasti vyzkumu a
vyvoje, a to prostfednictvim statnich grantli a dotaci. V elektrotechnickém odvétvi se jedna
o dotace poskytované stitem na podporu Uspor energie a vyuZziti obnovitelnych zdrojl.
Program, ktery se zabyva podporou vyzkumu a vyvoje v oblasti elektrotechniky, se nazyva
program ALFA na podporu aplikovaného vyzkumu a experimentalniho vyvoje. Program
ALFA je zaméfen zejména na oblast progresivnich technologii, materidlu, systému,

energetickych zdrojl a na ochranu Zivotniho prostedi.
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Internet, televize a média
Dulezitou roli v soucasné dobé hraje internet, televize a média, kdy na zaklad¢ jejich
vyuziti Se mohou spole¢nosti zviditelnit a pokusit se upoutat pozornost u svych stavajicich

1 potencialnich zakaznikd.

Moderni technologie

V dnesni vyspélé a moderni dobé je IT technika zcela nezbytnou soucasti jak z hlediska
usnadnéni prace, tak z hlediska rychlosti komunikace se zakazniky. V oblasti
elektrotechniky je velmi dulezité sledovat vyvoj technologie, tim padem mohou
spole¢nosti, zabyvajici se elektrotechnikou, nabidnout svym zékaznikiim produkty vysoké

kvality.

Ekonomické faktory

Mira inflace

Mira inflace v Ceské republice, jak lze vidét na grafu Eislo 4, ve srovnavanych letech
2007-2014 byla nejmensi v roce 2009, a to 1,0 %. Coz bylo zptisobeno predevs§im finan¢ni
krizi, ktera vyvrcholila v roce 2008 a m¢la za nasledek hlavné ubytek zakaznikii, oddaleni
realizace zakazek, malou kupni silu obyvatel a nejistotu podnikii a obyvatel. Tim padem
dochézelo k Setfeni a lidé se bali utracet své penézni uspory. Nejmensi hodnotu ma i mira
inflace v roce 2014, ktera ¢ini 0,4 %, to mize byt vyvolané napiiklad sniZzenim realné
hodnoty penéz, nejistotou ohledné budouciho vyvoje cen, kterd odrazuje investice a
uspory, ale i valeénym konfliktem na Ukrajing, nejistotou vstupu do Eurozony C¢i
nestabilitou vlady. Mira inflace ma ptedevsim vliv na ceny produktll na daném trhu, tim
padem se to pochopiteln¢ dotkne i spolecnosti Schneider Eletric CZ, s.r.o., v podobé
zvySeni nakladi. Pozitivni G¢inky inflace jsou napf. povzbuzeni investic do nefinan¢nich

investi¢nich projekta.
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Graf ¢&islo 4 Vyvoj miry inflace v CR v letech 2007-2014

Inflace v %

/\6.3

/ \
4,8 \\ A{ o—Inflace v %

1,9
’ 4
~9 04

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

O Rr N W & U1 OV

Zdroj: upraveno dle CSU, Cesky statisticky ufad, 2015

Ekonomicky rust

V roce 2007 zac¢alo HDP, neboli hruby domaci produkt, klesat. V roce 2008 velmi vyrazné
poklesl oproti predchozimu roku, a to hlavné z divodu pocatku celosvétové hospodarské
krize. V roce 2009 se dokonce mira HDP nachazela v zapornych ¢islech, coz mohlo byt
zpusobeno silnymi dopady jiz pusobici hospodaiské krize. V roce 2010 zacalo stoupat
tempo rastu HDP na 2,5 %, ale v roce 2011 opét kleslo na hodnotu 1,8 %, tudiz byl
zaznamenan meziro¢ni rast HDP jen 1,3 %. Tempo rastu HDP ma mimo jin€ i vliv na miru
nezaméstnanosti. Od roku 2008 dochdzi k ¢astému propousténi zaméstnancti a tim padem
vznika vysoka nezaméstnanost, ktera je bohuzel vysoka i v soucasné dobé. Spole¢nostem
ubyvaji zakazky a nemaji takovy odbyt, a proto musi vyuzit opatieni napf. v podobé
snizovani mezd, propousténi zaméstnancti, hledani novych pfilezitosti a trhu pro své

produkty. Vyvoj hrubého domaciho produktu Ize vidét na grafu ¢islo 5.
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Graf ¢&islo 5 Vyvoj HDP v CR v letech 20072013
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Nezaméstnanost

Mira nezaméstnanosti patii mezi nesledovanéjsi ekonomické ukazatele spolu s hrubym
domacim produktem a inflaci. Nezaméstnanost je predevSim zavisld na vyvoji HDP a
ekonomiky jako celku. Jak lze vidét na grafu cislo 6, tak od roku 2008 dochazelo
K ¢asttmu a masivnimu propousténi zaméstnanci. Tim padem dochazi k vysoké
nezameéstnanosti, ktera mimochodem pietrvava i do dnes. Nezaméstnanost v roce 2008
Cinila 4,4 % coz je ve srovnani snapi. sroky 2009-2011 velmi dobra uroven

nezameéstnanosti.

Graf ¢islo 6 Obecna mira nezaméstnanosti v % v letech 2007-2012
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Politicko-pravni faktory

Politika zdaneni a legislativni predpisy

Danova politika staitu muze jak negativng, tak pozitivné ovlivnit spolecnosti, potencialni
zékazniky, ale 1 spotiebitele. ZvySeni danové zatéze vseobecné zplsobuje existencni
problémy mensich firem, coz mize vést k odchodu firem z odvétvi, nebo muze odradit
potencialniho zakaznika. Elektrotechnickou oblast, ve které spolecnost Schneider Electric
pusobi, tato problematika moc neovlivni, ale samoziejmé¢ na ni musi reagovat a
prizpisobovat se jejim potfebam. V ramci legislativy musi spolecnost striktné dodrzovat
pravni predpisy a zékony: Zakon ¢. 513/1991 Sb., Obchodni zakonik, ve znéni pozdéjsich
predpist (dale jen Obchodni zdkonik), Zakon ¢. 586/1992 Sb., o dani z ptijmi, ve znéni
pozd¢jsich predpist (dale jen Zakon o danich z pfijmu), Zékon ¢. 235/2004 Sb., o dani z
pfidané hodnoty, jak vyplyva z pozdéjSich zmén, zakon €. 563/1991 Sb., o Gcetnictvi, ve
znéni pozdéjsich predpist, Zakon ¢. 262/2006 Sb., Zakonik prace, ve znéni pozd¢jsSich
predpist,, Zéakon ¢. 16/1993 Sb., o dani silni¢ni, ve znéni pozdé&jSich predpisi a dalsi.
Dal$im pravnim opatfenim, které musi spolecnost dodrzovat v oblasti ekologickych
faktorli, jsou predevSim legislativy, normy a emise. Schneider Electric pfedpokladd do
roku 2030 nartGst spotieby elektrické energie o dvojnasobek a zaroven se snazi snizit emise
Co2 na polovinu, a to z davodu dramatickych klimatickych zmén. Tento jev spole¢nost
Schneider Electric oznacuje jako energetické dilema, a proto se rozhodla nabizet feSeni
V této oblasti. Poskytuje tzv. ,Inteligentni sit* (SmartGrid), kterd pfizplsobuje pouZiti
energie dnesni dob¢, dale rozviji oblasti obnovitelnych zdrojii energie, aktivniho pfistupu k
energetické Ucinnosti, fizeni energie, fizeni sit€ v redlném Case a rozsifeni elektromobild.
Spole¢nost Schneider Electric klade velky diiraz na ekologii a znec¢istovani ovzdusi, proto
se zapojuje aktivné do programu trvale udrZitelného rozvoje a snaZzi se vyrabét své
produkty z recyklovanych materiali a byt jednim z piedstaviteli zeleného dodavatele. Jako
piiklad se da zde uvést, ze ve vyrobnim zavodé spole¢nosti Schneider Electric v Pisku je

zaveden environmentalni systém fizeni a spolecnost ziskala certifikaci podle normy CSN

EN ISO 14001, a to jiz v roce 2003.
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Tabulka c¢islo 2 Hodnoceni faktortt STEP analyzy

Faktor Nevyznamny Spise Spise Vyznamny Ocekavany vliv na podnik
nevyznamn vyznam
¥ ny

Socialné — kulturni

faktory

Mira vzdélanosti N Vzdélanost je
Vv elektrotechnickém odvétvi
velmi dtlezitym faktorem a
to z hlediska instalace
elektrické energie, produkti
a zabezpeceni jeji
bezpeénosti.

Struktura zaméstnanosti R

a trh prace

Vv elektrotechnickém

odvétvi

Zivotni styl \

Mobilita a migrace N

obyvatel

Technologické faktory

Vladni vydaje na N

vyzkum a vyvoj

Internet, televize a N Nedostate¢na propagace na

media internetu, v mediich ¢i v
rozhlase mize vést ke
snizeni pfilivu novych
zakaznikt

Moderni technologie N Na zaklad¢ pouzivané
moderni technologii
dochdzi casto ke zvySeni
kvality a cenny produktti

Ekonomické faktory

Mira inflace N V pribéhu sledovaného
obdobi lze vidét, Ze inflace
nejprve stoupala a pak
strm¢ klesala a poté zas
nepatrné vzrostla. Jeji
pribéh neni pravidelni a je
nutné reagovat na jeji
zmeény.

Ekonomicky rist A HDP v roce 2008 vyrazné
pokleslo a to z divodu
pretrvavajici hospodaiské
krize. Tempo rastu HDP ma
vliv na miru
nezaméstnanosti. Tudiz je
opét nezbytné reagovat na
tyto zmény vyvolané
zménami HDP.

Nezaméstnanost N

Politicko — pravni

faktory

Politika zdanéni a N V soucasné dob¢ je nutné

legislativni ptedpisy striktné dodrzovat pravni
ptedpisy. Proto je nezbytné,
aby reagovat na kazdou
moznou zménu jak v oblasti
politiky zdanéni, tak v
oblasti legislativnich
piredpist.

Zdroj: vlastni zpracovani
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Dilci zaver STEP analyzy

Kazdy z vySe uvedenych faktoru ve STEP analyze ovliviiuje V jiné intenzité¢ a s jinou
dualezitosti elektrotechnicky trh, kde spole¢nost Schneider Electric Cz, S.r.0., pusobi.
Socidlni faktory, které by mohly spole¢nost do jisté miry ovliviiovat, nejsou né&jak
vyznamné. Na druhou stranu ma spole¢nost celou fadu socialnich faktord, které ji ovliviuji
a na které je nucena bezpodmineéné reagovat. Zejména se jedna o faktory jako je mira
vzdélanosti, struktura zameéstnanosti a trh prace v elektrotechnickém odvétvi, mobilita a
migrace obyvatel. Hlavni vliv z oblasti technologickych faktort ma moderni technologie,
jez ma podstatny vliv na kupni chovani spotiebiteld, usnadnéni prace, rychlosti a efektivity
informace a zvySovani kvality, coz se jednozna¢né odrazi na zvySeni kone¢né ceny.
Nejdulezitéjsi a nejzasadnéjsi vliv maji ekonomické faktory, které¢ ovliviiuji celou fadu
spoleCnosti. Jedna se predevsim 0 nezaméstnanost, kterd je ovliviiovana HDP a mirou

inflaci.

4.2.2 Porteriv model péti sil

Porteriv model péti sil slouzi k identifikaci a pfizptisobeni pravidel vii¢i konkurenci a
ziskovosti odvétvi. Vramci této analyzy se identifikuje pét konkurenénich faktord,
uvedené na obrazku cislo 8, které¢ zaroven ovliviiuji cenu, naklady, zisk a investice

spole¢nosti.
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Obrazek c¢islo 8 Porteriiv model péti sil

Nové vstupujici
konkurenti

Ohrozeni ze strany nové vstupujicich
konkurentii

Vyjednavaci sila dodavatelii

\ 4
Dodavatelé »| Konkurenéni prostiedi < Odbératelé
A

Vyjednavaci sila odberatelii

OhroZeni ze strany novych substitutii

Substituty

Zdroj: Ticha, 2002, s. 80

Hrozba vstupu novych konkurentu

Spolecnost Schneider Electric CZ, s.r.0., na elektrotechnickém trhu, pasobi jako leader a
v soucasné dob¢ ji zadna spole¢nost neohrozuje. Urcité riziko mize predstavovat firma,
ktera pfijde na trh s cilem ziskat vy$si podil na trhu. Spolecnost Schneider Eletric miize
ovlivnit firma, kterd bude dostatecné¢ vybavend kapitdlem, protoze vstup do toho
specifického odvétvi si  vyZzaduje vysoky vstupni kapital a predevSim znalost
elektrotechnického prostfedi. SpoleCnost si vytvofila pravidelnou sit zdkazniki a
distributord, a to pfedev§im na zakladé své dlouholeté piisobnosti na Ceském ale 1
zahrani¢nim trhu. Lze pfedpokladat, Ze spolec¢nost v soucasné dob€ neni ohroZena vstupem
novych konkurentit do odvétvi. Je sice vysoce pravdépodobné, Ze vnikne firma podobného
nebo stejného zameéieni, ale spolecnost Schneider Electric by to nemélo ohrozit, a to
hlavné na zaklad¢ svého postaveni, tradici na trhu a know-how. Hlavnimi bariérami pro

vstup nového subjektu na elektrotechnicky trh je jiz zminovana kapitalova naroc¢nost. Dalsi
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bariérou pro vstup konkurentd na trh jsou urcitd legislativni opateni. Kdy nové piichozi
konkurenti do odvétvi museji dodrzovat jak bezpecnost prace, tak i legislativu a
bezpecnost produkti v oblasti elektrotechnickych podminek co se ty¢e napt. dodrzovani
hygieny, bezpecnosti prace, revize pouzivané technologie a Skoleni. Z celkového hlediska
se vV tomto pfipadé jednd o odvétvi s vyS$im stupném regulace, coz znamend, ze hrozba
vstupu novych konkurenti nemuize byt az tak vysokd. Za dalsi bariéru pro vstup lze
povazovat také diferenciaci produktu z pohledu toho, jaké sluzby a produkty dané
spole¢nosti, zabyvajici se elektrotechnikou, nabizeji. Kazda elektrotechnicka spole¢nost
nabizi specifické produkty rtizné kvality a za rizné ceny. Nicméné velkd diferenciace
produktu vede pravé kjiz zminované kapitdlové narocnosti. V piipadé spolecnosti

Schneider Electric se da fici, Ze ma produkty na trhu vysoce diferencované.

Vyjednavaci sila odbératelu

Velkou vyjednavaci silu mé takovy zakaznik, ktery je ,,velky* z hlediska jeho poptavky,
tim padem nakupuje ve velkém, nebo zdkaznik, ktery je vyznamny z pohledu své image ¢i
dlouholeté tradici. Na spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.0., se obraceji jak jednotlivci,
tak i firmy, tim padem lze oznacit vyjednavaci silu odbérateli za pomérné vysokou. Mezi
nejvyznamngéjsi odbératele, které ovlivnili cenovou politiku spolecnosti Schneider Electric,
patii distributofi jako K + V elektro, Elfetex, Aspera a Sonetar, kdy spole¢nost na zakladé
udrzeni a piilakani zakaznikd nastavila specialni cenovou politiku v podobé mnozstevnich
slev neboli rabati. Velkou vyhodou lze vidét vtom, Ze spolecnost ma své bezplatné
telefonni zdkaznické centrum a centrum technické podpory, které se snazi fungovat témér
nepretrzité, tuto sluzbu pfivitaji hlavné zakaznici S omezenymi znalostmi v oblasti
elektrotechniky. Nakupované produkty nejsou standardizované, to znamenda, Ze pro
zékaznika je problém piejit k jinému podniku. S tim souviseji i naklady piestupu, které
jsou pro zakaznika v tomto pripadé vysoké a neni pro néj snadné piejit ke konkurenci a to
z divodu, Ze je malo firem zabyvajicich se kvalitnim poskytovanim elektrotechnickych

produktti a sluZeb.
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Vyjednavaci sila dodavatelii

Spole¢nost mé za svého hlavniho dodavatele vyrobni zavod spolecnosti Schneider Electric
a.s. sidlici v Pisku a logistické centrum v Madarsku. Samoziejmé Zze spolupracuje i
s jinymi dodavateli, ale to se jedna spiSe o doprovodnou c¢innost, jako napt. doplikovy
materidl, vyrobky ¢i sluzby. U téchto méné vyznamnych dodavatelt se spole¢nost mize
pokusit o vyjednavani napt. cen, lepSich podminek dopravy a spolehlivosti. Spole¢nost

Schneider Electric CZ, s.r.0., nemtze na zakladé korporatni strategie zménit dodavatele.

OhroZeni ze strany substitutii

Substituty v elektrotechnickém odvétvi je pomérné tézké najit, tudiz lze fici, Ze prakticky
neexistuji a to z prostého divodu, ze nelze snadno nalézt jinou variantu produktu pro
stykace, jistiCe nebo rozvadéce. Elektrotechnické produkty jsou velmi specifické a lze je
maximaln¢ tak vylepS$it, upravit nebo také napodobit, ale to opét velmi téZko bez
potiebnych osvédceni a certifikati. Z hlediska substitutti v tomto piipadé je mozné zminit
nahrazeni stejného vyrobku spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.o0., jinym vyrobkem od
konkurenéni spole¢nosti ABB elektro, ktera mimo jiné patii mezi hlavni konkurenty

analyzované spolecnosti.

Konkurencni prostredi na daném trhu

Rivalitu mezi existujicimi podniky je mozné opét hodnotit na zakladé nékolika hledisek.
Z hlediska rustu odvétvi lze fici, ze rivalita mezi elektrotechnickymi firmami bude niZzsi,
protoze se jedna o pomérné vysoce rostouci odvétvi. Dal§im hlediskem rivality je pocet
konkurentii v odvétvi. Rivalita vtomto ptipadé bude také nizsi, protoZze neni mnoho
kapitalové silnych firem na elektrotechnickém trhu, jako je spolecnost Schneider Electric
CZ, s.r.o. Stim souvisi i ziskovost odvétvi, kterd je v dneSni dobé pomérné vysoka, a to
muze vést k vySsi rivalit€é mezi soucasnymi konkurencnimi spole¢nostmi. Také je rivalita
snizovana tim, ze produkty, které rtizné spolecnosti nabizi, jsou vysoce diferencované a
zékaznici tak mohou Iépe vnimat rozdily mezi produkty nabizenymi jednotlivou
spolecnosti. Tim padem by spole¢nost mohla ziskat vétsi podil na trhu, udrzet a ptildkat
nové zakazniky pomoci zlepSeni necenové konkurence. Tu miize zaméfit na poskytovani
sluzeb, které zakaznik neocekava, jako napt. nadstandardni servisni podminky, asisten¢ni

sluzby, slevové poukazky, darkové balicky, akce a reklamni kampané. Spolecnost

58



Schneider Electric si na trhu stoji velmi dobfe. Je kapitalove silna a do jisté miry ji zddna
jina spole¢nost neohrozuje, pokud jde tedy o kvalitu z pohledu cenové konkurence. Je
nutné, aby spolecnost byla schopna pruzné a rychle reagovat na hlavni konkurenci jako
jsou jiz zminované AAB elektro, B a K systémy, EMCOS a Siemens, ktefi se snazi, stejné
tak jako spole¢nost Schneider Electric, ziskat co nejvyssi podil na trhu. Tim padem kazda

velka zakazka vyvold boj mezi jmenovanymi spole¢nostmi.

Tabulka ¢islo 3 Hodnoceni faktoru z Porterovy analyzy

Faktor Hodnoceni
Mira riistu odvétvi V % X
Bariery vstupu do Zadné X Vystup téméei
odvétvi nemozny
Rivalita mezi Extrémné X Témef zadna
konkurenty vysoka
Dostupnost substitutd | Mnoho X Zadné
substitut substituty
Zavislost na vstupech | Vysoka X Témer zadna
Vyjednavaci pozice Diktuji X Podfizuji se
odbératelli podminky podminkdm
Technologicka Hi —tech X Nizka troven
naro¢nost technologie
Mira inovaci Casté inovace X Témet zadna
inovace
Uroveni manazert Vysoce X Malo
kvalifikovani kvalifikovanych

Zdroj: vlastni zpracovani podle TICHA. Strategické fizeni, 2015

Dilci zaver Porterova modelu péti sil

Jak Ize vidét z vySe uvedené tabulky pro hodnoceni faktorli, z Porterovy analyzy je patrné,
ze si spole€nost na elektrotechnickém trhu stoji pomérné dobfe, jak vyplynulo z Porterovy
analyzy péti sil, tak spolec¢nost do jist¢ miry neohrozuji potencidlni zajemci o vstup do
odvétvi a pokud ano, tak je dostate¢né vybavend bariérami jak jim cCelit. Mira rastu
elektrotechnického odvétvi byla v tomto ptipadé¢ prodiskutovana a odhadnuta s obchodnim
manazerem spolecnosti. Vstup do tohoto odvétvi si vyzaduje pomérné vysoké vstupni
investice. Ohrozeni ze strany dodavatelli neni takika zadné, tudiz neni potieba cokoliv
meénit, a pokud by doslo k jakékoliv zméng, tak to musi byt samoziejmé v souladu

s korporatni strategii. Z vyjednavaci sily odbératell je patrné, Ze dochéazi k nartstu
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zakazniki, a to na zaklad¢ tradice a dobré povésti, kterou zdkaznici mezi sebou sdileji.
Pokud se jedna o rivalitu na elektrotechnickém trhu lze fici, Ze je pomérné nizka. V tomto
odvétvi neexistuje mnoha silnych a znamych spole¢nosti zabyvajici se stejnou nebo
podobnou ¢innosti. Existence konkuren¢nich firem by neméla ohrozit ptisobeni spole¢nosti
Schneider Electric CZ, s.r.0., a to hlavné proto, Ze¢ ma dominantni postaveni na trhu a

ptestavuje tak konkurenci pro mensi podniky.

4.2.3 Analyza konkurentt a strategické mapy

Analyza konkurenti

Na elektrotechnickém trhu existuje maly pocet subjekti, které jsou z hlediska konkurence
velmi silni. Pro novy subjekt by mohla byt nejsilngjsim soupetem firma Siemens, s.r.o.,
ktera dosahuje nejvyssich trzeb i presto, Ze nema nejvyssi pocet pobocek. Cenova vyhoda
jednotlivych konkurentii je porovnana na zakladé cen stykacu, které lze vidét v tabulce
¢islo 4. Kvalitativni vyhoda je zjisténa podle poctu reklamaci za mésic. Technologicka
zakladna je posuzovana na zaklad¢ kvalitativni vyhody. Odbytova zakladna je v tomto
pripadé¢ odhadnuta prostfednictvim puasobeni jednotlivych konkurentl v krajich. Ostatni
hodnoty faktori v rastru pro hodnoceni analyzy konkurenti vcéetné vySe uvedenych

vychazeji z rozhovoru s obchodnim manazerem a finan¢ni feditelkou spole¢nosti.

Tabulka ¢islo 4 Posouzeni faktorti pro hodnoceni analyzy konkurenti

Faktor Siemens, s.r.o. ABB elektro s.r.o. Ba KS Srygtemy’ EMCOSs.r.o.
Cena stykace v K¢. 1000 600 742 880
Pocet reklamaci za 4 7 8 12
mesic

Pusobnost 2 2 1 2

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka cislo 5 Rastr pro hodnoceni analyzy konkurent

. Konkurent
harakteristik

Charakteristika ry 5 C D

Jméno podniku Siemens, s.r-o. ABB elektro s.r.o. | B a K systémy, EMCOS
S.r.o. S.r.o.
Odhad trzeb 150 mil. 89 mil. 59 mil. 72mil.
Odhad podilu na trhu 35% 16% 6% 12%
Cenova vyhoda * 3 2 2 3
Kvalitativni vyhoda * 1 2 2 3
Technologicka zakladna * 1 2 2 3
Odbytova zakladna * 2 2 3 2
Distribu¢ni podminky * 1 2 3 3
Niakladova vyhoda 2 3 4 3
POZIVCS V ramci odvétvi 2 3 4 4
(v pristim roce) *
Vaz:zost lfonkurence 1 1 4 3
(soucasna) *
Vaz:vlgsf konkurence 1 1 3 2
(v pristim roce) *
Vaznost konkurence
(v dalSich letech) * ! ! 2 !
Néco zvlastniho na co je Kvalita a Image (1 (1 .
tFeba reagovat? firmy Nizké ceny Nizké ceny Neni
Brzy --- Kvalita
PFristi rok C
Podporu prodeje TeChmlOgley Kvalita Nizké ceny
rozvoj
Dlouhodobéjsi ohroZeni Technologicky Technologicky . .
rozvoj rozvoj

Zdroj: vlastni zpracovéni, podle: TICHA. Strategické ¥izeni, 2015

k hodnoceni byla vyuzita nasledujici §kala: 1 = nejleps$i (nejvyssi), 2 = nadpramérny, 3 =

prumérny, 4 = podpriimérny, 5 = nejhorsi (neohrozujici)

Dilci zaver analyzy konkurentu

Z vySe uvedené tabulky pro hodnoceni analyzy konkurentt a ze strategickych map je
patrné, ze nejvétsi podil na trhu zaujimaji spolecnosti Siemens, s.r.o. a ABB s.r.o.
Spolecnost Siemens, s.r.o. je zndma hlavné kvili své image, dlouholeté plisobnosti na
Ceském trhu a hlavné kvalitnim poskytovanim sluzeb, které nabizi. Spolecnosti Siemens a
ABB maji sidlo v hlavnim mésté Praze, proto mezi nimi muze dochazet k neustdlym
konkurenénim bojim napf. v podobé cenové a necenové konkurence. Spolecnost
Schneider Eletric CZ, si na trhu stoji velice dobfe, to lze vidét i na obrazku cislo 9, kde
zaujima sice nejmensi obvod kruznice, ale to je zplisobeno nizkym poctem reklamaci na

vV

druhou stranu dosahuje nejvysSich trzeb a ptsobeni. V soucasné dobé nema Vv oblasti
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Jiho¢eského kraje vaznou hrozbu v podobé konkurence. Za stifedné vyznaného konkurenta
se jevi firma EMCOS s.r.0., a to z divodu tomu, ze si mize dovolit nastavit cenu nizsi nez
spolecnost Schneider Eletric a tim se snazit piilakat vice zédkaznikdi. Za nevyznamného
konkurenta Ize povazovat firmu B a K systémy, s.r.o., sice ma sidlo ve stejné lokalit¢ jako
analyzovana spolecnost, ale na zékladé své Spatné povésti ohledné kvality jejich produktt
spoleCnost zavaznym zpusobem neovliviiuje. Spolecnost Schneider Electric se snazi
neustale hledat prilezitosti jak vstoupit na nové trhy a rozsifit tak sit’ ptisobnosti, nabidku

sluzeb ¢i produkti.

Strategické mapy

Strategickda mapa konkuren¢nich skupin se zaméfuje na ctyfi zakladni konkurenty
spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.0., na ¢eském elektrotechnickém trhu. Konkurenéni
podniky se porovnavaji na zaklad¢ trzeb a plsobnosti v odvétvi. Velikost jednotlivych
kruznic v obrazku cislo 9 se odviji pomoci odhadu poctu reklamaci za mésic (viz analyza
konkurence a tabulka ¢islo 5). V tabulce Cislo 6 jsou uvedené konkurenéni podniky, které
soupeii se spolecnosti Schneider Electric. Mezi hlavni konkurenty patfi firmy ABB elektro
s.r.0., B a k systémy s.r.o., Siemens s.r.0., EMCOS s.r.o0., ktefi se zamé&fuji na stejnou ¢i

podobnou ¢innost.

Tabulka ¢islo 6 Srovnani hlavnich konkurenti Se spole¢nosti Schneider Electric

Konkurent Siemens, s.r.0. | ABB elektro BaK EMCOS s.r.0. | Schneider

s.r.o. systémy, s.1.0. Electric CZ,
S.r.0.

Trzby za rok 150 89 59 72 179

2014 (v mil. K¢)

Pusobnost 2 2 1 2 3

Pocet reklamaci 4 7 8 12 3

Za mesic

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek cislo 9 Strategické mapy hlavnich konkurenti

Strategicka mapa

250

200

<
-l
§ 150 ‘ @ Siemens, s.r.o.
§ ® ABB elektro s.r.o.
N
;E 100 B a K systémy, s.r.o.
= ® EMCOS s.r.o.
>0 ® Schneider Electric CZ, s.r.o.
0
0 1 2 3 4

PlUsobnost

Zdroj: vlastni zpracovani podle: TICHA. Strategické Fizeni, 2015

Dilci zaver strategickych map

Na strategické mapé konkurencnich skupin jsou zachyceny hlavni konkurenti, ktefi se
zabyvaji stejnou nebo podobnou ¢innosti jako spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.o. Za
nejvétsiho konkurenta se da vtomto ptipadé povazovat firmy Siemens, s.r.o., a ABB
elektro s.r.o. Z mapy konkurenc¢nich skupin je patrny maly rozdil mezi plsobnosti
jednotlivych pobodek konkurenti, véetnd analyzované spoleénosti v Ceské republice.
Velikost jednotlivych kruznic vychazi z poctu reklamaci za mésic. Jak Lze vidét na
naopak firma EMCOS s.r.o. dosahuje nejvyssiho poctu reklamaci za mésic. Strategické
mapy byly pouzity zejména proto, aby poskytly realnou piedstavu o pozici a vzdalenosti
hlavnich konkurentd ve zkoumaném odvétvi a také poslouzily jako podklad pro ovéfeni

analyzy konkurentt, ktera se strategickymi mapami souvisi.
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4.2.4 Analyza atraktivity odvétvi

Analyza atraktivity odvétvi spolecnosti Schneider Electric CZ, je zpracovana podle
nasledujiciho rastru, kde se hodnoti faktory a jejich sila plsobici na podnik. Ze soucinu

skore zjistime, zda se spole¢nost nachézi v atraktivnim odvétvi €i nikoliv.

Tabulka ¢islo 7 Hodnoceni atraktivity odvétvi spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.0.

FAKTOR SILA SKORE
Riistovy potencial Rostouci poptavka 112 (3[4 ]5(6]7]8]9]10
Diversita trhu Pocet segmentll 11213 (4 1516(7]8]9 (10
Ziskovost Rostouci/stagnujici/klesajici|1 |2 |3 (4 [5 [6 [7 [8 ]9 |10
Exponovanost Konkurenti, inflace 112 (3[4 1]5(6]7]8]9]10
Koncentrace Pocet' doomlnantnlch 112131215 16l718 0 10
podnikt
Odbyt Cyklicky, kontinualni 1121314 15]6]7]8]9]10
Specializace 'Zar'nerfam,dlferenmace, 11213 1alsl6l718 o 10
jedinecnost
Znacka Hodnota, kvalita, substituce |1 |2 |3 [4 |5 |6 (7|8 ]9 [10
Distribuce Kanaly, potieba podpory 112 (3[4 1]5(6]7]8]9]10
Cenova politika Zkusenostni efekt, elasticita |1 |2 |3 [4 [5 |6 [7 [8]9 |10
Nékladova pozice Konkurenceschopna, 2 (314151]6]71819]10
ot g s 1
vysoké/nizké ndklady
Sluzby Garance, spolehlivost 1121314 15]|6]7]8]9]10
Technologie Vedeni, jedine¢nost 1121314 1|5(|6]|7]8]9]10
Integrace Vertikalni, horizontalni, 11213 1al5 1617189 10
kontrola
MoZnost vstupu - Bariéry 1|23 |a]5 6|78 o]
vystupu

Zdroj: vlastni interpretace, podle: TICHA. Strategické fizeni, 2015

Dilci zaver analyzy atraktivity odvetvi

Celkové skore analyzy atraktivity odvétvi je 96 bodi, je tedy jasné, Ze se spolecnost
nachazi v atraktivnim odvétvi, kde si stoji velice dobie a vyplati se ji v tomto odvétvi
zustat. Riistovy potencial v oblasti elektrotechniky stale roste, a to kvtili narokiim moderni
soucasné technologie. Spolecnost je ziskova, ma vybudované své pravidelné distribu¢ni
kandly, které¢ se odvijeji od poctu objednéavek a jsou vétSinou cyklické. Spolec¢nost se snazi
odlisit od konkurence pfevazné svoji jedinecnosti a zkusSenosti. Ceny spolecnosti se odviji
pravé od kvality poskytovanych produkti ¢i sluzeb. Dle mého nazoru ceny vyhovuji

danym podminkam a dikazem tomu miZze byt, ze se zakaznici neustale K produktim
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vraceji. Spolecnost také poskytuje kvalitni sluzby na Grovni infolinky zdkaznického centra
a centra technické podpory. V tomto ptipad¢ Ize spolecnosti doporucit zaméfit se vice na
ziskavani novych potencidlnich zakaznikti a zviditelnit se napt. podporou prodeje, public

relation, reklamou, ale i osobnim prodejem.

4.3 Analyzy vnitiniho prostredi

4.3.1 Analyza konkurenceschopnosti

Analyza konkurenceschopnosti je zpracovana podle nasledujiciho rastru, kdy se
K jednotlivym klicovym faktorim tuspéchu pfifazuje vaha, ktera je nasledné¢ ohodnocena
stupnice. Hodnoceni klicovych faktord tspéchu vychazi z hodnoceni faktord analyzy
konkurentii. Na zaklad€ analyzy konkurenceschopnosti je srovndvana spolenost Schneider
Electric Cz, s.r.0., s ostatnimi konkuren¢nimi podniky v ramci elektrotechnického odvétvi.
Z vysledku jiz zpracované analyzy konkurentd a strategické mapy plyne, Ze nejvétSimi
konkurenty ke vztahu k analyzované spole¢nosti v oblasti elektrotechnického trhu jsou
firmy Siemens, s.r.o0., a ABB elektro. Prostfednictvim analyzy konkurenceschopnosti 1ze

vyvratit ¢i potvrdit toto tvrzeni.

Tabulka ¢islo 8 Rastr pro analyzu konkurenceschopnosti spole¢nosti

Kli¢ovy faktor Vaha | Schneider | ABB Siemens EMCOS | Ba
uspéchu Electric electro K systémy
Kvalita vyrobku 0,13 5 3 5 3 2
Reputace / image 0,13 4 3 4 2 3
Dostupnost surovin | 0,09 3 3 3 3 3

/ néklady

Technologickéé 0,15 5 3 3 2 2
prednosti

Vyrobni schopnosti | 0,06 3 4 3 3 3
Marketing / 0,09 4 4 3 2 2
distribuce

Finan¢ni situace 0,15 5 3 4 3 2
Nakladova pozice 0,08 3 2 3 2 2
Schopnost cenového | 0,12 4 3 4 3 2
boje

Soucet vah 1

Vazené skore 4,2 3,07 3,81 2,55 2,28
konkur. sily

Zdroj: vlastni zpracovani, podle: TICHA, 1. Strategické ¥izeni, 2015
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Dilci zaver analyzy konkurenceschopnosti

Spolecnost Schneider Electric CZ, s.r.0., se zamétuje na komplexni poskytovani sluzeb a
produktii v oblasti elektrotechniky na ¢eském, ale i evropském trhu. Ceny surovin, a s nimi
souvisejici naklady, jsou nizsi, nez kdyby si je spolecnost vyrabéla sama. Proto si je hlavné
objednava ptres vyrobni zdvod spolecnosti Schneider Electric a.s. a ptes logistické centrum
Vv Mad’arsku. Distribuce vyrobkti ke kone¢nému zakaznikovi si pak spolecnost obstarava
sama a nemusi se spoléhat na jiné firmy. Spole¢nost ma své marketingové oddéleni, které
se predevsim stard o podporu prodeje a o zdkazniky. Financni situace spolecnosti je na
dobré urovni, jak lze vidét z Gcetnich vykazu v ptiloze Cislo 6 a 7, nikdy nedosahovala
zapornych hodnot. Spolecnost prodava své produkty ve vysoké kvalité, coz se odrazi casto
na jejich cené a mize to mit za nasledek pravé zvyseni provoznich nakladi souvisejicich
S prodejem, instalaci a servisem téchto produktd. V tabulce Cislo 8 lze vidét, ze se
spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.0., umistila na prvnim misté s celkovym véazenym
skore 4,2, hned za ni se umistily firmy Siemens s.r.o., ABB elektro, EMCOS a B a
Ksystémy s.r.o. Zanalyzy konkurenceschopnosti tudiz vyplyvd, Ze si spolecnost
Schneider Electric CZ, s.r.o., na trhu stoji velice dobfe, co se tyce konkurenceschopnosti
ve vztahu k ostatnim konkuren¢nim podnikiim a pfedstavuje spise konkurenci pro ostatni
podniky se stejnou nebo podobnou ¢innosti. Jediné co lze Vv této oblasti spole¢nosti

doporuéit je snizeni provoznich nakladi souvisejicich s prodejem.

4.3.2 BCG matice — analyza portfolia

Vyrobkové portfolio spolecnosti Schneider electric CZ, s.r.o. je velice rozsahlé a sklada se
Z vice nez ftficeti tisic polozek, pficemz dvacet tisic polozek je béZzné prodavano. Pro
zpracovani této analyzy je nezbytné rozdé€lit vyrobky do hlavnich skupin podle oblasti
pouziti. Produkty budou rozdéleny do deviti hlavnich skupin, které lze vidét v nasledujici

tabulce.
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Tabulka cislo 9 Rozd¢leni produktit do polozek portfolia

Skupina vyrobkii Néazev vyrobki
TE-1 Relé a stykace
TE-5 Zavesné a kiizové ovladace a vackové spinace
TE-6 Elektrotechnické bezpe¢nostni komponenty
TE-8 Frekven¢ni ménice
TE-9 Zasuvky a vypinace
MG -1 Domovni automatizace
MG -2 Rozvadéce a rozvodnice
MG -3 Pomocné relé a napajeci zdroje
SE -1 Polohové spinace

Zdroj: vlastni interpretace

Relativni trzni podil spolecnosti

CPF
RPF = ———

Relativni trzni podil ke vztahu Kk nejvétsimu konkurentovi lze vypocist jako podil
celkovych trzeb sledované spolecnosti (CPF) k trzbdm nejvétSiho konkurenta pro kazdou

polozku sledovaného portfolia (PNK).

Tabulka cislo 10 Relativni trzni podil

Polozkav | Trzby v tis. | Podil v % Tempo ristu Trzby hlavniho RPF
portfoliu K¢ dle prodeje trhu v % konkurenta v tis.
K¢
975 843 26,6 8 465351 2,0970
775 894 21,4 7 342901 2,2627
652 768 16,6 3 146 894 4,4438
217 654 12,8 0 109 339 1,9906
247 987 14,2 1 97 642 2,540
156 749 10,6 6 103173 1,5193
126 836 8,8 9 69 301 1,8302
116 741 5,9 12 67 763 1,7228
106 329 4,6 14 42 742 2,4877

Zdroj: vlastni interpretace
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Obrazek ¢islo 10 Matice BCG
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Zdroj: vlastni zpracovani

Dilci zaver analyzy portfolia

Po zpracovani matice BCG je patrné, ze vybrané produkty portfolia spolecnosti Schneider
Electric CZ, s.r.o0., spadaji do kvadranti dojnych krav a hvézd. Do kvadrantti hvézd spadaji
dv¢ kategorie produkti a to SE — 1 polohové spinace a MG — 3 pomocné relé a napajeci
zdroje. Tyto produkty jsou atraktivni z pohledu zdkaznika a pfindSeji spolecnosti vysoké
zisky. Nejvice polozek portfolia zahrnuje kvadrant dojnych krav, ktery zahrnuje produkty
prinasejici spole¢nosti dlouhodobé a stabilni zisky, jenz je mize néasledné pouzit napt. na
svlj rozvoj. VSechny produkty, které mé spole¢nost zahrnuté ve svém portfoliu, maji své
uplatnéni v elektrotechnickém oboru a lze tedy konstatovat, ze vétSina polozek se jevi jako
ziskova. Tyto produkty zaroven patii do zakladniho sortimentu elektrotechnickych firem,
tim padem téméf porad dochazi ke konkurenénimu boji v podobé zlepSovani kvality a
vlastnosti nabizenych produktii. Zména struktury produktového portfolia je ovlivnéna na
zaklade ptani a potieb zadkaznika a novymi akvizicemi korporace Schneider Electric. Dle
mého nazoru neni nutné, aby spole¢nost ménila skladbu produktového portfolia. V tomto
ptipad¢ lze spolec¢nosti doporucit, aby se zaméfila na financovani v oblasti marketingu, a to

konkrétn€ na podporu prodeje a reklamu.
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4.3.3 Finan¢ni analyza

Financ¢ni analyza, Casto nazyvana jako analyza pomeérovych ukazatelli, je pro spole¢nost
nezbytnou soucasti. Pfedmétem této analyzy jsou ukazatele, které jsou pro spolecnost
Schneider Electric CZ, s.r.o., stézejni. Zpracovana finan¢ni analyza je zaméfena na
ukazatele rentability, aktivity, likvidity a zadluzenosti. Podklady pti zpracovani této
finan¢ni analyzy jsou finan¢ni vykazy, konkrétné¢ rozvaha a vykazu zisku a ztrat ve
sledovaném obdobi 2009 az 2013 spolecnosti Schneider Electric CZ, s.r.o., které¢ jsou

uvedené v ptiloze pod Cislem 6 a 7.

Ukazatele rentability

Rentabilita aktiv ROA vyjadiuje, kolik K¢ zisku pfinesou celkova aktiva. Z tabulky ¢islo
11 Ize vidét, Ze hodnota ROA se u spole¢nosti projevila nejlépe v roce 2010, kdy ¢inila
18,10 % lze tedy fici, ze vtomto roce z kazdé koruny celkovych aktiv dosahovala
spolecnost 18 % zisku. V nasledujicich letech ale doslo k prudkému poklesu. Hlavnim
divodem takového narGstu v roce 2010 bylo dosazeni vysokého =zisku, avSak v
nasledujicich tfech letech byla ziskovost spole¢nosti relativné nizka. Dosahovany zisk
spoleCnosti v porovnani s vlozenym kapitdlem je pomérné¢ nizky. To znali, ze by se

spole¢nost méla snazit chovat efektivnéji pro dosazeni vyssiho zisku.

Rentabilita viastni kapitalu ROE zajima predev§im majitele a véfitele spolecnosti, ktefi do
ni vlozili sviyy vklad. Udava, kolik K¢ zisku pfipadd na 1 K¢ vlastniho kapitalu. Tento
ukazatel nabyva kladnych hodnot, nejvyssSich hodnot doséhl v roce 2010 a to hlavné kvili
vysokému zisku, kdy na 1 K¢ vlastniho kapitalu ptipadalo 94,39 % zisku. V roce 2011

Klesl zhruba o 40 %, coz muze byt zpisobeno snizujicim se vysledkem hospodateni.

Rentabilita trzeb ROS méti schopnost spoleCnosti pfeménit zdsoby na hotové penize.
Vyjadiuje, kolik K¢ zisku dokéaze spole¢nost vytvofit na 1 K¢ trzeb. TrZzby spole¢nosti jsou
tvofeny trzbami za prodej zbozi a trzbami za prodej vlastnich vyrobkd a sluzeb. Hodnoty
ROS spole¢nost méla po celou dobu kladné, ale s viditelnou klesajici tendenci. V roce
2010 na 1 K¢ trzeb piipadlo 7,82 % zisku. SniZeni rentability trzeb mohlo byt zptisobeno

finanéni krizi, ktera ma vliv na celou fadu spole¢nosti a hlavné na jejich finanéni situaci.
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Tabulka ¢islo 11 Hodnoty ukazateli rentability v letech 2009-2013 v %

Ukazatele rentability Schneider Electric CZ, s.r.o.
2009 2010 2011 2012 2013
ROA = EAT / aktiva celkem 5,61 18,10 2,42 0,49 1,67
ROE = EAT / vlastni kapital 71,21 94,39 56,67 18,96 46,91
ROS = EAT / trzby 1,76 7,82 0,85 0,15 1,43

Zdroj: vyro¢ni zprava spolec¢nosti Schneider Electric Cz, s.r.o., v letech 2009-2013

Graf ¢islo 7 Ukazatele rentability
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Zdroj: vlastni zpracovani

Ukazatele aktivity

Obrat aktiv udava pocet obratek aktiv celkovych trzeb za rok. Vykyv nastal opét v roce
2010, kdy hodnota dosahovala 2,31. Tato zména mohla nastat vlivem zvySeni hodnoty
aktiv a zaroven sniZzenim celkovych trzeb. Obratovost celkovych aktiv, vypocitana pomoci
trzeb, dosahuje hodnot v priméru 2,88. Vypoclitany ukazatel je tedy vysSi, nez je

doporuc¢ené minimum, tim padem lze fici, Ze spole¢nost efektivné vyuziva sviij majetek.

Doba obratu zasob ukazuje dobu od nakupu zéasob az po jeho nasledny prodej. Pti bliz§im
pohledu na vysledné hodnoty ukazatele doby obratu zasob lze vidét, ze v roce 2010 doslo k
poklesu ze 17 dni na 11, coz se jevi jako pozitivni. V dalSich letech dochéazelo k

postupnému sniZovani doby obratu, kdy se domnivam, Ze i tento vysledek je pfiznivy.

Doba obratu pohleddavek zobrazuje pocet dni, po které jsou v pohledavkach vazany
finan¢ni prostfedky. Vyvoj tohoto ukazatele se v priméru pohybuje okolo 93 dni, ale v

roce 2011 dokonce piekrocil hranici 100 dni.
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Doba obratu zdavazkii, jak lze vidét na tabulce Cislo 12, témét koresponduje dobé obratu

pohledavek. Nejvyssi dobu obratu zavazki dosahla v roce 2010, kdy to bylo 110 dnt.

Tabulka ¢islo 12 Hodnoty ukazatelt aktivity v letech 2009-2013

Ukazatele aktivity

Schneider Electric CZ, s.r.o.

2009 2010 2011 2012 2013
Obrat aktiv = Trzby/ Celkova aktiva 3,18 2,31 2,84 3,19 2,92
Doba obratu zasob = Zasoby / Trzby
*360 17 11 9 7 6
Doba obratu pohled. = Pohledavky/
Trzby * 360 90 77 115 94 88
Doba obratu zavaz. = Zavazky /
Trzby * 360 94 110 109 97 104

Zdroj: vyro¢ni zprava spole¢nosti Schneider Electric Cz, s.r.o. v letech 2009-2013
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Ukazatele likvidity

Bézna likvidita poskytuje informace o tom, jak je spole¢nost schopna pokryt své

kratkodobé zavazky svymi obéZnymi aktivy. Doporucend hodnota tohoto ukazatele se

pohybuje v intervalu 1,5-2,5. Bézna likvidita spolecnosti tento doporuceny interval

nespliiuje, a to po celé analyzované obdobi, vyjimkou neni ani rok 2010, kdy se spole¢nost
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k doporuc¢enému intervalu skoro ptiblizila. Nedostatkem tohoto ukazatele mlze byt, ze
spolecnost nebere v potaz strukturu obéznych aktiv z hlediska jejich likvidity a strukturu
kratkodobych zavazki z hlediska jejich splatnosti. V tomto piipadé Ize povazovat likviditu

spole¢nosti Schneider Electric za rizikovou.

Pohotova likvidita se ve vétSiné piipadii shoduje s vyvojem bézné likvidity a za jeji
optimalni vysi se povazuje rozmezi 0od 1 do 1,5. Pti pohledu na tabulku ¢islo 13 lze fici, Ze
vyse pohotové likvidity spadd do doporuceného rozmezi, pouze v roce 2009 byla jeji
hodnota pod doporucenou hranici. Lze fici, Ze spolecnost Schneider Electric je schopna se

dobie vyporadat se svymi zavazky, aniz by musela odprodat své vlastni zasoby.

Okamzita likvidita vyjadiuje podil finanéniho majetku s kratkodobymi zavazky a jeji
hodnota se pohybuje v rozmezi od 0,2 do 1,1. Pouze v letech 2010 a 2013 dosahovala

hodnota okamzité likvidity doporuc¢ené hranice.

Tabulka ¢islo 13 Hodnoty ukazateld likvidity v letech 2009-2013

Ukazatele likvidity Schneider Electric CZ, s.r.o.
2009 2010 2011 2012 2013
BL = ob&zna aktiva / kr.zdvazky 1,16 1,38 1,14 111 1,12
PL = (OA - zasoby) / kr. zdvazky 0,98 1,28 1,05 1,04 1,06
OL = finan¢ni majetek / kr. zdvazky 0,02 0,58 0,06 0,07 0,22

Zdroj: vyro¢ni zprava spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.0., v letech 2009-2013

Graf ¢islo 9 Ukazatele likvidity
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Ukazatele zadluZenosti

Celkova zadluzenost tika, jaka Cast celkovych aktiv je financovana z cizich zdroju. Jak 1ze
vidét z tabulky cCislo 14, celkova zadluzenosti spole¢nosti se pohybuje v praméru okolo 87
%. Z pohledu véftitelt je lepsi vysledna hodnota nizsi, ale na opak z pohledu vlastnika je
vyhodnéjsi hodnota vyssi. V roce 2013 byla celkova zadluzenost rovna 94,18 %, tento
vysledek nam tika, ze 94,18 % celkovych aktiv je financovano z cizich zdroju. Da se tedy
fici, ze spolecnost Schneider Electric CZ, s.r.0., preferuje vyuzivani vice ciziho, nez

vlastniho kapitalu.

Koeficient samofinancovani od roku 2009 rostl, az do roku 2012, kdy doslo ke snizeni 0
vice jak 20 % a to proto, ze celkova hodnota aktiva pfevySovala hodnotu vlastniho
kapitalu. Spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.0., je financovana z vlastnich zdroji v
praméru okolo 11,68 %. Tato hodnota je pomérné¢ nizka, to miize mit za nasledek, ze

spole¢nost vice vyuziva ciziho nez vlastniho kapitalu.

Tabulka ¢islo 14 Hodnoty ukazatel zadluzenosti v procentech v letech 2009-2013

Ukazatele zadluZenosti Schneider Electric CZ, s.r.o.
2009 2010 2011 2012 2013
Celkova zadluZenost = cizi kap. /
aktiva v % 86,75 72,42 83,65 95,71 94,18
Koeficient samofinancovani = vl.
kap. / celkova aktiva v % 7,87 18,16 26,24 2,59 3,56

Zdroj: vyro¢ni zprava spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.o., v letech 2009-2013

Graf ¢islo 10 Ukazatele zadluzenosti
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Dilci zaver z financni analyzy

Provedena finan¢ni analyza spolecnosti Schneider Electric CZ, s.r.o., dosahuje vyssi
rentability v oblasti vlastniho kapitalu, tim padem by mohla usilovat 0 zvyseni okamzité
likvidity, ktera dosahuje nizkych hodnot. Spole¢nost se snazi vyrovnavat své zavazky bez
toho, aniz by musela odprodat své zasoby. Celkova zadluZenost spole¢nosti se pohybuje v
poslednich letech vice méné stejné, i kdyz dle mého nazoru dosahuje velmi vysokych
hodnot, tudiz by se méla spolecnost zkusit zaméfit na snizeni hodnoty ciziho kapitalu a
naopak se pokusit zvysit hodnotu aktiv. I kdyz z pohledu vlastnikti je vyhodné&jsi hodnota
Vys$i a naopak z pohledu véfitele je zase lepsi vysledna hodnota nizsi, a to z divodu
napiiklad zvySeni vlastniho kapitalu. Z vysledkl koeficientu samofinancovani je patrné, ze
dochazi k poklesu, coz se pro spolecnost jevi jako pozitivni. Pouze v roce 2013 doslo k

minimalnimu navySeni koeficientu o 1 % oproti ptedchozimu roku.

4.3.4 SWOT analyza

Ve SWOT analyze, zndzornéné v tabulce Cislo 15, jsou uvedené stézejni identifikované
silné a slabé stranky a také ptilezitosti a hrozby spole¢nosti Schneider Electric Cz, s.r.o.,

zjisténé z jiz zpracovanych analyz vnéjsiho a vnitiniho prostiedi.

Tabulka ¢islo 15 Identifikace faktort SWOT analyzy

Viéha Hodnoceni | Vysledek
Silné stranky (S)
Tradice na trhu 0,3 3 0,9
Vlastni know — how 0,25 4 1
Dostatec¢na technicka vybavenost 0,1 4 0,4
Vyssi kvalita produkti 0,25 4 1
Dlouhodobé vztahy se zakazniky 0,1 4 0,4
Celkem 1 3,7 59,67%
Slabé stranky (W)
Vys§i cena nabizenych produktt a sluzeb 0,1 -2 -0,2
Malo efektivni reklama 0,3 -1 -0,3
Vyssi naklady 0,2 -3 -0,6
Dlouhé distribucni cesty 0,2 -3 -0,6
Zadné prostory k prodeji 0,2 -4 -0,8
Celkem 1 -2,5 40,33%
Prilezitosti (O)
Rozsifeni nabidky produktt a sluzeb 0,2 4 0,8
Inovace 0,3 3 0,9
Vstup na nové trhy 0,25 3 0,75
Rostouci trh 0,25 3 0,75
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Celkem 1 3,2 59,25%
Hrozby (T)

OhroZeni substituty 0,3 -1 -0,3

Niz8i kupni sila obyvatel 0,25 -3 -0,75

Odliv pracovnich sil ke konkurenci 0,25 -3 -0,75

Vstup konkurence na trh 0,2 -2 -0,4

Celkem 1 -2,2 40,75%
Interni 1,2 55%

Externi 1 45%

Celkem 2,2 100%

Zdroj: vlastni zpracovani

Z identifikace faktort ze SWOT analyzy je nasledné vytvorena SWOT matice, kterou lze

vidét v tabulce cislo 16. Z vypracované SWOT matice vyplynulo nékolik stézejnich

strategickych alternativ. Nejvice moznosti strategii bylo zaznamendno u SO strategie

,vyuziti, dale u WT strategie ,,vyhybani®, pak u strategie WO ,hledani* a strategie

ST, konfrontace nezahrnovala viibec zadnou strategii.

Tabulka ¢islo 16 SWOT matice spolecnosti Schneider Electric CZ, s.r.o.

SLABE STRANKY (W) SILNE STRANKY (S)
o . L | Vyssi
Vyssi . . | Zadné | Tradic | Vlast | Dostate¢ . Dlouhodo
SWOT MATICE cena  |Mdlo | VySsi Dlouhé | pogoleng | ni | na kvalita | o o tahy
., |efektivni | naklad | distribu¢ . ., | produkt
nabizeny reklama |y ni cesty y k B trhu know | technicka a se
ch prodeji —how | vybaveno zékazniky
st
WO strategie ,,hledani* SO strategie ,,vyuZiti*
Rozsiteni
nabidky
produktii
a sluzeb
Lo X
PRILEZITOS Vstup na
TIHO) nové trhy
X
Inovace
Rostouci
trh X
WT strategie ,,vyhybani* ST strategie,,konfrontace*
Ohrozeni
substituty
Nizsi
kupni sila
obyvatel
X
OHROZENI [ Odliv
m pracovnic
h sil ke
konkuren
ci
X
Vstup
konkuren
cenatrh | X

Zdroj: vlastni interpretace
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Navrhy strategii vychazejici ze SWOT matice

WO strategie ,,hledani *

Rozsifeni nabidky produkti a sluzeb muze kratkodobé vést ke zvySeni vedlejSich
pofizovacich nakladl, ale i nakladi na propagaci a predstaveni nového produktu
zakaznikovi na veletrzich, kterych se spolecnost Schneider Electric CZ, s.r.0., zucastnuje.
Zaroven ma spolecnost celkem vysoké néklady na technologii a to z divodu, ze se snazi
vyuzivat nejnovéjsich technologii v oblasti elektrotechniky a tim zarucuje také kvalitu

svych poskytovanych produktl a sluzeb, coz se samoziejmé odrazi na jejich cené.

Spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.0., nabizi sva feSeni a produkty v oblasti
elektrotechniky novym zakazniktim na zahrani¢nich trzich, a to pfedevsim na tizemi, kde
neni jesté tak vyspélé elektrotechnické odvétvi. Zahrani¢ni zakaznici jsou ochotni zaplatit
vys8i cenu za kvalitni provedeni a produkty. Pokud si zahrani¢ni zékaznici nechaji provést
instalaci (napf. rozvodu domacnosti nebo kabelaze) méné kvalitni a levnéjsi spole¢nosti,

riskuji v prvé fade jejich bezpeénost a kratsi zivotnost.

Tempo ristu elektrotechnického trhu a jeho neustale zvySujici se pozadavky také ovliviiuji
naklady spole¢nosti Schneider Electric, a to z divodu, ze musi reagovat na zmény a

sledovat trendy vyvoje trhu, nemuize si dovolit jako leader byt pozadu za konkurenty.

réc

SO strategie ,,vyuZziti
S rozsitenim nabidky produkti a sluzeb souvisi i mimo jiné dlouhodobé vztahy se
zakazniky a kvalita poskytovanych produktt, na kterych si spolecnost Schneider Electric
zaklada a to na zéklad¢ pouzivani nejnovéjsi technologii a vySkolenymi zaméstnanci, ktefi
prodavaji produkty a provadgji instalaci. Dlouhodobé vztahy se zdkazniky jsou praveé

vysledkem spokojenosti poskytovanych sluzeb a produkti.

Spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.0., ma své vlastni oddéleni vyzkumu a vyvoje, které
vyviji nové produkty, inovuje zastaralé a testuje jejich kvalitu a bezpecnost. Tohoto cile se
snazi dosahnout hlavné prostfednictvim jiz zminované pouZzivani nejnovéjsi technologie v

oblasti elektrotechniky.
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Vstup na nové trhy je pro spole¢nost Schneider Electric Cz, s.r.o. velkou pftilezitosti jak
zvysit své pusobeni. V soucasné dobé by bylo dobré, kdyby se spolecnost snazila rozsitit
svou pusobnost na trhy v oblast inteligentni technologie budov, datacentra a
telekomunikace, rezidenéni budovy, energetika a infrastruktura a pramysl. Toho by mohla
dosdhnout prostfednictvim své tradice na trhu, silné znacce, dostate¢nou technickou
vybavenosti, kterou si vyzaduje toto specifické odvétvi, kvalitou produkti a predevs§im

také dlouhodobymi vztahy se zakazniky.

¢

WT strategie ,,vyhybani*
Nizka kupni sila obyvatel ovlivituje celou fadu spolecnosti a pro nékteré je to i otazka
existence. Tato problematika byva casto zpusobena ekonomickou krizi a nedtvérou
obyvatel k dané méné. Spole¢nost Schneider Electric na to musi samoziejmé zareagovat a
to z duvodd celkem vysokych cen produktl, které jsou zaroven odpovidajici k jejich
kvalité. K odlivu pracovnich sil zaméstnancti mtize dochézet v ptipad¢€, ze na trh vstoupi
konkuren¢ni firma, kterd miize nabidnout lepsi pracovni prostfedi. Tim, Ze spole¢nost
Schneider Electric CZ, s.r.0., nema svou prodejnu, ale pouze nékteré produkty jsou
distribuovany do elektrotechnickych prodejen Aspera, K + V elektro, Elfetex a Sonetar,
muze to U zakazniki vyvolat nejistotu a odradit je praveé v tom, ze dané produkty nemohou

vidét na vlastni o¢i v samotné spolecnosti.

V piipadé vybéru vhodné strategie nasleduje vybér jedné z rozhodovacich metod, a tou je
rozhodovaci analyza, kterd ndm pomuze znazornit, jakou strategii by mela spole¢nost
preferovat. Z provedené SWOT analyzy jsou pfevzaty navrhy moznych strategii, které z ni
vyplynuly, a dale jsou vybrany silné stranky, slabé stranky, pfilezitosti a ohrozeni ke
kterym jsou pfifazeny jednotlivé vahy. VSe je zndzornéno v tabulce ¢islo 15. Vihy u
jednotlivych faktord jsou prevzaty z tabulky cislo 15 Identifikace faktort SWOT analyzy.
Ke kazdé strategii je téz ptifazeno skore atraktivity SA, které se pohybuje v rozmezi od 1
do 4. Oznaceni 1 vyjadiuje, Ze skore atraktivity je malé, naopak hodnota 4 znaci skore
atraktivity velké. Celkové skore atraktivity CSA se poté vypocita tak, Ze se vyndsobi vaha

a skore atraktivity.
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Tabulka ¢islo 17 Rastr pro vybér mezi strategickymi alternativami

Vaha Strategie WO | Strategie SO Strategie Strategie ST
WT

Silné stranky (S) SA CSA SA | CSA SA | CSA SA CSA
Tradice na trhu 0,3 3 0,9 4 1,2 4 1,2 4 1,2
Vlastni know — how 0,25 3 0,75 4 1 4 1 3 0,75
Dostate¢na technicka 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
vybavenost
Vyssi kvalita produktd 0,25 4 1 4 1 4 1 3 0,75
Dlouhodobé vztahy se 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
zakazniky
Slabé stranky (W)
Vys§i cena nabizenych 0,1 2 0,2 2 0,2 1 0,1 2 0,2
produktt a sluzeb
Malo efektivni reklama 0,3 2 0,6 2 0,6 2 0,6 2 0,6
Vyssi naklady 0,2 1 0,2 1 0,2 1 0,2 2 0,4
Dlouhé distribucni cesty 0,2 1 0,2 1 0,2 1 0,2 2 0,4
Z4dné prostory k prodeji 0,2 1 0,2 1 0,2 1 0,2 2 0,4
PrileZitosti (O)
Rozsiteni nabidky 0,2 2 0,4 2 0,4 2 0,4 1 0,2
produktil a sluzeb
Inovace 0,3 2 0,6 3 0,9 3 0,9 1 0,3
Vstup na nové trhy 0,25 1 0,25 1 0,25 1 0,25 1 0,25
Rostouci trh 0,25 2 0,5 2 0,5 2 0,5 2 0,5
Hrozby (T)
Ohrozeni substituty 0,3 3 0,9 3 0,9 2 0,6 2 0,6
Niz8i kupni sila obyvatel 0,25 2 0,5 2 0,5 2 0,5 3 0,75
Odliv pracovnich sil ke 0,25 2 0,5 2 0,5 2 0,5 3 0,75
konkurenci
Vstup konkurence na trh 0,2 2 0,4 1 0,2 1 0,2 2 0,4
Celkem 8,7 9,35 8,95 9,05

Zdroj: vlastni interpretace, podle: TICHA, I. Strategické fizeni, 2015

Dilci zaver SWOT analyzy

Z tabulky ¢islo 15 vyplyva, Ze ve vnitinim prostfedi podniku prevladaji silné stranky, a to
témer z 60 %. Ve vnéjSim prostiedi je vysledna hodnota také kladna, coz znamena, ze
prevladaji prilezitosti, také téméi z 60 %. Celkova bilance SWOT analyzy je rovna
hodnoté 2,2 a lze ji oznacit za pozitivni. Potencial k moznému zlepSeni zde ptedstavuje
vnéjsi prostiedi. Ve SWOT matici v tabulce ¢islo 16 jsou piehledné sepsany vybrané silné
a slabé stranky (vnitini prostfedi), ptileZitosti a hrozby (vnéjsi prostfedi). Po provedeni a
vyhodnoceni SWOT analyzy jsou vytvofeny Ctyfi alternativni strategie, které jsou uvedeny
v rozhodovaci tabulce Cislo 16. Jako nejvyhodnéjsi strategie se jevi, z hlediska posileni
vlastni pozice a velikost znacky na ¢eském trhu, strategie SO. Pifedpokladem této strategie

je, ze se spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.0., muze ve formulovani strategii zaméfit
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Vv prvé fad¢ na svij rust a vyuziti silnych stranek a ptilezitosti. Je zapotiebi aby spole¢nost
Schneider Electric CZ, s.r.o., pfi realizaci této strategie plné¢ vyuzivala svych silnych
stranek, a to hlavné ve prospéch prilezitosti, které napomahaji dosdhnout vytycenych cili,
napf. zaujmout novy segment, zvySeni kvality, Casta inovace produktl, motivace
zamé&stnancl atd. Spolec¢nost Schneider Electric CZ, s.r.0., se snazi pomoci kvalitniho
produktu zaujmout nové zakazniky a oslovit je pfedevs§im inovaci marketingu v podobé
lepsi propagace a podpory prodeje, sponzoringu znamych osobnosti v CR, nadace a
sponzoring akce apod. Spole¢nost Schneider Electric v soucasné dobé spolupracuje s
projektem Pomozte détem. Jde 0 charitativni projekt organizovan spole¢né s Nadaci
rozvoje ob&anské spole¢nosti a Ceskou televizi a je zaméfen na pfimou a Géinnou pomoc
ohroZzenym a znevyhodnénym détem. Dale spole¢nost Schneider Electric podporuje fadu
akci ve svém regionu, napt.: sdruzeni pecujici o hendikepované a znevyhodnéné obcany,
kulturni a sportovni akce, mezinarodni studentské projekty atd. VSechny tyto akce, do
kterych se spolecnost zapojuje, piinaseji nové prilezitosti, které by méla vyuzit predevsim

na utuzeni a obhajeni své pozice na trhu a pro svijj vlastni prospéch.

4.3.5 Balance Scorecard

V ramci analyzy Balanced Scorecard jsou stanoveny konkrétni cile v oblasti perspektivy
finanéni, zakaznikd, internich procest a uceni se a rastu. Dale jsou stanoveny métitka,

hodnoty a akce vedouci k naplnéni stanovenych cili.

Financni perspektiva

Finan¢ni perspektiva definuje cile, které vyplyvaji z finan¢niho oc¢ekavani. Spole¢nost
predevsim usiluje o zvySeni trzeb. Cil, ktery si spolecnost stanovila, je, Ze by se trzby
mohly zvysit o 5 %. Naplnéni tohoto cile by mohla dosahnout pifedevsim na zaklad¢ rustu
trzniho podilu a ziskanim novych zakazniki. Cena produktu, spolu s vysokou kvalitou,
cilem spolecnosti v oblasti financni perspektivy je pokusit se minimalizovat provozni
naklady, které by métila pomoci % celkovych nakladl na % celkovém obratu. V soucasné

dob¢ dosahuje hodnot piiblizné 56 %, coz chce spole¢nost snizit alespon na hodnotu 40 %.
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Tabulka ¢islo 18 Cile finan¢ni perspektivy pro rok 2015

Finanéni perspektiva
Cile pro rok 2015 MEéFitka Hodnoty Akce
Zvysit rust trzeb Trzeb % min. 5 % UdrZeni meziro¢niho
naristu trzeb
Snizeni provoznich | % podil celkovych 56 % Kontrola a stanoveni
nakladu nakladi na celkovém limitu
obratu

Zdroj: vlastni zpracovani

Zakaznicka perspektiva

Zakaznicka perspektiva definuje cile tykajici se pozadavku zakazniku, které je potieba
zaroven stanovit tak, aby bylo mozné dosdhnout naplnéni finanénich cild. Cilem
zakaznické perspektivy je péce o stavajici zakazniky, snahou o jejich udrzeni by mohlo byt
zajisténi jejich spokojenosti a nalezeni efektivniho nastroje, ktery pomuze zabranit
odchodu zéakaznikd ke konkurenci. Zakaznicka perspektiva nezdlraziiuje pouze ukazatele
ziskovosti, ale klade velky diraz na zakazniky spole¢nosti Schneider Electric Cz, s.r.0. U
stalych zdkaznikl se chce spolecnost zaméfit predevSim na zvySeni péce o né a ta by
spocivala pfevazné v rychlém vytizeni objednavky a nabidnuti lepSich cenovych vyhod. V
pripadé reklamace by se snazila tuto situaci co nejrychleji vytesit. VSechny tyto ¢innosti
ptispéji zejména k vysSi spokojenosti zakaznikli. V soucasné dobé spole¢nost nijak
nesleduje péci a spokojenost o své zakazniky, ale byla by rada, kdyby se hodnota blizila k
90 % spokojenych zakaznikd. Tim padem by tym marketingovych specialistu mohl
zpracovat kratky dotaznik urCeny stavajicim zédkaznikim, na jeho zakladé by marketingové
oddéleni mohlo zjistit spokojenost zdkaznikii S produkty a cinnosti spolecnosti.
Spokojenost zakaznik se predevSim také poznd na zékladé¢ dlouholeté spoluprace a
doporuceni dalSich zédkaznikli. V ramci perspektivy internich procest je stanoven cil zvysit
interni orientaci na zakaznika, plnéni tohoto cile bude méteno na zakladé¢ vyhodnoceného
dotaznikového Setfeni. Coz napomuze i zvySit pé¢i o zakazniky. Dalsi cil, ktery si
spolecnost stanovila, je ziskani novych zakaznikd od konkurence. Tohoto cile by mohla
dosahnout zavedenim vérnostnich programt pro své zakazniky nebo zvySenim propagace v
podob¢ reklamni kampang s billboardy nebo ucasti na veletrzich. V soucasné dob¢ (biezen
2015) bude probihat veletth AMPER, kterého se spole¢nost pravidelné zicastiuje a bude
zde predvadét nejen novy systém pro inteligentni rozvadéce Enerlin’X — smart panel, ale i

rozvodnice a rozvadéfové skiing€, spinate a ochranné pfistroje nn, elektroméry a
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inteligentni elektroméry, vypinace, spinace, zdsuvky a vidlice, ovladaci a signaliza¢ni
soucastky, pristroje a sbérnicové systémy (KNX/EIB). Tento veletrh pfedstavuje pro
spolecnost Schneider Electric CZ, s.r.0., velkou pfilezitost, jak ziskat a upoutat pozornost

potencialnich zakazniki.

Tabulka ¢islo 19 Cile zakaznické perspektivy pro rok 2015

Zakaznicka
Cile pro rok 2015 Méritka Hodnoty Akce
Spokojenost zakazniki Podil poctu spokojenych 90 % Zpracovani a
zakazniki z celkovych vyhodnoceni
dotazovanych dotazniku pro
zakazniky
Ziskéni novych zékaznikl % novych zakaznikt min. 5 % Vérnostni
od konkurence z celkového poctu programy pro
zakazniku zakazniky,
zlepSeni
propagace a
podpory
prodeje

Zdroj: vlastni zpracovani

Perspektiva internich procesi

Perspektiva internich procesu definuje cile, které smétuji k dosazeni cilt finan¢ni a
zakaznické perspektivy. Nejdulezitéjsi oblasti této perspektivy jsou castéjsi inovace
produktl a zjisténi kvality produktl. K castéjsi inovaci by mohly byt vyuzity 1 napady od
zaméstnancll z technického oddéleni, které by mohlo v ramci své ¢innosti hodnotit
vyvojové oddéleni. To slouzi k vyvoji a testovani novych produktli. Vyvoje vyrobki ve
spolecnosti presahuji dobu delsi jak osm mésicli. Proto se spole¢nost snazi dobu vyvoje
zkratit, pokud by se ji tuto dobu podafilo zkratit tak by mohla snizit ptisobeni konkurence.
Doba vyvoje nového produktu se méfi od doby schvaleni projektu a konc¢i s prvnim
dodanim produktu zékaznikovi. Spokojenost zakaznikii by spolecnost mohla zjistit z
vyhodnoceni jiZ zmiovaného vyhodnoceného dotaznikového Setfeni, ktery by zpracoval
tym marketingovych specialistd a na jehoz vyhodnoceni by zjistili celkovou spokojenost
zakaznikli. Dotaznikové Setfeni je asi nejoblibenéjsi a nejméné nakladovou moznosti, jak
vyjadrit spokojenost zakaznikd. V piipadé zjisténi néjakych nejasnosti by se nasledné
pieslo k telefonickému rozhovoru. Tento proces se predevSim odviji od pfistupu

zamé&stnancu k zakaznikim. Spole¢nost by méla sledovat, jak se zaméstnanci chovaji k
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zakaznikim a zvysit tak svou pozornost i na né. Aby zaméstnanci byli spokojeni, je tfeba
ve spolecnosti udrzovat pratelské prostfedi a motivovat je urcitymi firemnimi vyhodami,
prostiednictvim nich se v praci budou citit 1épe a dosahovat tak i vySich pracovnich

hodnot. Coz opét podpofi cil z perspektivy uceni se a rastu.

Tabulka ¢islo 20 Cile internich procesu pro rok 2015

Perspektiva internich procesi

Cile pro rok 2015 Meéritka Hodnoty Akce

Castgjsi inovace Podil nové¢ vyvijenych produktu | min. 67 % Vyvojové

produktt s dobou kratsi jak osm mésict oddéleni a

z celkového poctu produkti testovani

inovovanych
produktti

Zvyseni orientace na % podil spokojenych zakazniku | min. 90% Zjisténi

zékazniky k celkovému poctu zékazniku spokojenosti
zakazniku z
vysledki
dotaznikového
Setieni

Zdroj: vlastni zpracovani

Perspektiva uceni se a riistu

Pro perspektivu metody BSC u uceni a rist je zvolen za cil zvySeni motivace zaméstnancti
a jejich kvalifikace. Spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.0., si je plné¢ védoma toho, Ze
motivace zaméstnancu je velmi dulezita, a proto se na ni chce zaméfit. K naplnéni tohoto
cile Ize spolecnosti doporucit, aby se zamétila na slovni motivaci a poté nasledné, v rdmci
dobte odvedeného vykonu, i na finan¢ni ohodnoceni, napt. poskytovani riznych benefiti.
M¢éfteni této motivace vychdzi ze spokojenosti zaméstnancl. Pravé spokojeny zaméstnanec
tuto spole¢nost neopusti. Tim padem je cilem spolecnosti udrzet si kvalitni, vySkolené a
vzdélané zaméstnance a pokusit se jejich odchod snizit alespoit na 5 % z celkového
odchodu zaméstnanct. Dal§im cilem v oblasti perspektivy u€eni se a rlstu je kvalifikace
zaméstnancl. Zakaznik ptichazi neustale do styku se zaméstnanci, kteti museji dat na jevo
své znalosti v oboru a upoutat tak pozornost zakaznika. Dle mého néazoru je vzdélani
Vv elektrotechnice nezbytné a proto, aby spolecnost dosahla tohoto cile, 1ze doporucit
spolupraci s vysokymi Skolami elektrotechnického a technického sméru. Spolecnost by
také v ramci vzdélavani zaméstnancti mohla vyuzit rdzné Skolici kurzy ne jen v oblasti

bezpecnosti ale 1 elektrotechniky a to pfedev§im pro své prodejce a pracovniky
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technického a zdkaznického centra, kteti maji na starost ur¢ity okruh produktu. Vystupem
jednotlivych Skoleni jsou ziskané certifikaty, které jsou zéaroven 1 osvédCenim O
absolvovani kurzu. Zaroven spolecnost poskytuje svym zaméstnanciim rozvojové
vzdélavaci kurzy v oblasti technické anglictiny, ktera je pro komunikaci s ostatnimi staty
nezbytna. Na zaklad¢ téchto vzdélavacich kurzi a skoleni se zvysi vzdélanost a motivace
zamé&stnancl. Ziskané certifikity o odborné vzdélanosti, které jednotlivi zaméstnanci
ziskaji, mohou piispet ke zvySenému poctu zdkaznikl. V soucasné dob¢ spolecnost poirada
tak kolem pét Skoleni rocné€, coz je pomérné¢ malo vzhledem k rostoucim pozadavkim
elektrotechnického trhu. Proto je cilem zvysit tento pocet alespont na osm Skoleni ro¢né a

vice se zaméfit na nové pristupy v elektrotechnickém odvétvi.

Tabulka ¢islo 21 Cile perspektivy uéeni se a rustu pro rok 2015

Perspektiva uceni se a rustu

Cile pro rok 2015 Méritka Hodnoty Akce

Zvyseni motivace Mg¢éfeni poctu odchodu min. 5 % Motivaéni

zaméstnanci zameéstnancil s odbornymi a programy -
technickymi znalostmi hodnoceni

zaméstnancu na
zaklad¢ vykonu
Vyssi kvalifikace Pocet $koleni za rok min. 8 Skoleni
zameéstnancu skoleni zameéstnancu
Zdroj: vlastni zpracovani

Dilci zaver Balanced scorecard

Na zaklad¢ provedenych analyz a rozhodovaciho procesu byla vybrana strategie SO
vyuziti, na kterou byla nasledné¢ aplikovana metoda Balanced Scorecard. Prostiednictvim
ni je strategie kompletné rozebrana ze Ctyt perspektiv, a to z finan¢ni, zakaznické, internich
procesti a uceni se a rustu. Dale jsou urCeny konkrétni a specifické cile podniku a akce,
které vedou k dosazeni pravé téchto vytycenych cili. Pro finanéni perspektivu je v souladu
S novou strategii podniku nastaven cil riistu trzeb a sniZeni ndkladli, neboli zefektivnéni
jejich provoznich nakladt. Cilem spolecnosti je tuto hodnotu zvysit a to alesponi o 5 %.
Spole¢nost si tyto hodnoty stanovila samostatné, a to na zakladé dlouhodobého vyvoje a
cilii. Této hodnoty miize dosdhnout za pomoci zvySenych trzeb a zefektivnénim naklada. V
ramci zakaznické perspektivy jsou zasadni vyssi spokojenost zakaznikd a ziskani novych
zakaznikt od konkurentti. Spokojenost zakaznikl by spolecnost mohla zjistit na zakladé jiz

navrhovanym dotaznikovym setfenim. NejlepSim zptisobem, jak tohoto cile dosdhnout, by
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bylo zavedeni vyhodnéjSich slevovych bonust a vérnostnich programt pro stal¢ zékazniky,
aby tato nabidka byla opravdu ldkava. Pro ziskani novych zdkaznikti by bylo nejvhodné;jsi
vetsi zviditelnéni v oblasti reklamami a také Ucasti na veletrzich, a to za ucelem aby lidé

poznali, jak kvalitni produkty spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.0., nabizi. Pro

vvvvvv

------

predevsim napady od zaméstnancu z technického oddéleni, které by mohlo v ramci své
¢innosti hodnotit vyvojové oddéleni, to zaroven slouzi k vyvoji a testovani novych
produkti. Pro perspektivu uceni se a rustu jsou klicovymi faktory zvySeni motivace
zaméstnanc a kvalifikace zaméstnancii. Aby zaméstnanci byli spokojeni, je tifeba ve
spole¢nosti udrzovat pratelské prostfedi a motivovat je ur€itymi firemnimi a finan¢nimi
vyhodami, prostfednictvim nich se v praci budou citit 1épe a dosahovat tak i vySich
pracovnich hodnot. Dillezitym prvkem pro spole¢nost miize byt pfinos a vyuziti napada od
zamé&stnancl, nebot nékteti z nich mohou oplyvat dobrymi napady, které by byly pro
spole¢nost velkym pfinosem. Zaméstnanci by také byli vice motivovéni, kdyby se mohli
podilet na inovaci produkti. K tomu, aby se zaméstnanci podileli na inovaci produktt nebo
pfinaseli nové navrhy, by spole¢nost mohla vyuzit metody brainstormingu. Kdyz se
zaméstnanci nebudou obavat fict své nazory, mohou spolecnosti vyrazné pfispét svymi
kreativnimi navrhy. Samoziejmé ne vSichni zaméstnanci maji realizovatelné navrhy, proto
také jen mala ¢ast z nich bude v budoucnu piijata. Vyssi kvalifikace svych zaméstnanct by
spole¢nost mohla dosahnout zvySenim poctu Skoleni za rok, a to alespoil na osm Skoleni ze
soucastnych péti. Znalost v oblasti elektrotechniky je pro zaméstnance technického a
zakaznického centra nezbytnd a to z divodu, Ze neustale ptichazi neustile do styku se
zakazniky a museji tak dat najevo své znalosti oboru a upoutat tak pozornost zakaznika.
Tyto cile budou ctvrtletné kontrolovany managementem, a to pfedev§im z divodu zda
strategie a jeji implementace vede zdarné k pozadovanym vysledkim a k naplnéni

vyty€enych cild.
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5  Zhodnoceni dosazenych vysledkii

Strategie spole¢nosti je formulovéana prostfednictvim metod strategického managementu.
Nejprve zde budou zhodnoceny vysledky zpracovanych vnéjSich a vnitinich analyz. Ze
zpracované STEP analyzy je patrné, Ze jedinou moznou oblasti, kterd spolecnost ovliviiuje
je ekonomicka a politicko-pravni oblast. Porterova analyza péti sil znaci, Ze si spole¢nost
na elektrotechnickém trhu stoji pomérné dobfe a do jisté miry ji neohrozuji zadni
potencialni konkurenti usilujici o vstup do toho odvétvi, pokud ano dokdze na n¢ bez
problému reagovat a naopak byt jim konkurenci. Z analyzy konkurentt a strategické mapy
je patrné, Ze za nejvétsi konkurenty spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.o., 1ze povazovat
firmy Siemens, s.r.o., a ABB s.r.o. Celkového skore analyzy atraktivity spole¢nost dosahla
96 bodu, z vysledku plyne, Ze se spolenost nachédzi v atraktivnim odvétvi, kde si stoji
velice dobie a vyplati se ji v tomto odvétvi zustat. Celkové shrnuti vysledku vnéjsich
analyz spolecnosti Schneider Electric CZ, s.r.0., se jevi jako pozitivni. Spolecnost zaujima
dominantni postaveni vuc¢i konkurentim a elektrotechnické odvétvi je oznaceno za

atraktivni.

Vnitini analyza konkurenceschopnosti, aplikovana na spole¢nost Schneider Electric CZ,
S.r.0., opét potvrdila, Ze si spole¢nost na trhu stoji velmi dobfe v poméru ke konkurenci a
predstavuje spiSe konkurenci pro ostatni firmy ptlisobici na daném trhu, ale i pro nové
firmy vstupujici do odvétvi. Z vysledku matice BCG lze vidét, Zze vybrané produkty
portfolia spadaji do kvadrantli dojnych krav a hvézd. Mezi hvézdami jsou dvé polozky
portfolia, a to polohové spinate a pomocné relé a napajeci zdroje. Tyto produkty
spolecnosti pfinaseji vysoké zisky a jsou atraktivni, vyznacuji se také vysokym relativnim
trznim podilem a vysokym tempem ristu trhu. Nejvice polozek portfolia zahrnuje kvadrant
dojnych krav, tyto produkty také spolecnosti pfindseji dlouhodobé zisky a napomahaji jim
tvofit pfipadnou finan¢ni rezervu. Vyznacuji se tedy opét vysokym relativnim trZznim
podilem, ale naopak nizkym tempem ristu trhu. Spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.o.,
je témét z poloviny ovlivnéna, jako kazda jina spole¢nost, finan¢ni krizi a nizkym tempem
ristu hrubého doméciho produktu, coz muze mit za nasledek sniZzeni poptavky po
produktech a sluzbach. Z vysledkt financni anality je patrné, ze celkova zadluzenost
spolecnosti nepatrné roste, coZ je negativni pro vetitele podniku a naopak pozitivni pro

spolecnost. V soucasnosti by bylo dobré, aby se spoleCnost zamétila na zvySeni bézné
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likvidity, kterd v roce 2013 klesla pod uroven 1,5, a tudiz se jevi likvidita spolecnosti
Schneider Electric CZ, s.r.0., jako rizikova. Vhodna strategicka alternativa byla vybrana
pomoci shrnuti analyz vnéjSiho a vnitiniho prostfedi a na zaklad¢ analyzy SWOT a
Balanced Scorecard. Z vysledku SWOT analyzy je patrné, ze by mohla byt uskute¢néna
druha moznost realizace strategie, a to strategie SO vyuziti, kterd vychazi pfedevsim z
vyuziti silnych stranek a pftilezitosti. Zvolena strategie by méla v prvém piipadé
korespondovat s novymi cili spolecnosti a u nové strategie i strategickych cill je dilezité,
aby jednotlivé navrhy byly redlné, pfijatelné a méfitelné. Z vysledka l1ze konstatovat, ze
navrzena vyslednd strategie SO vyuziti koresponduje s vytyCenymi cili spolecnosti
Schneider Electric CZ, s.r.o. Z téchto analyz jsou nasledn¢ zvoleny konkrétni cile
podniku, v oblasti finan¢ni perspektivy je to zvySeni trzeb a snizeni, neboli zefektivnéni
provoznich nakladi. Ze zakaznické perspektivy jsou to cile spokojenost zdkazniki a
ziskani novych zakaznikti od konkurence. U perspektivy internich procesu jde o cile v
oblasti Castéj$i inovace produktu a zvySeni orientace na zakazniky. Posledni perspektiva
uceni se a rustu zahrnuje cile souvisejici s vy$s$i motivaci zaméstnanci a kvalifikaci
zaméstnancl. Z celkového shrnuti vysledku vnitinich analyz vyplyva, ze spole¢nosti je
z pohledu finan¢ni stranky dostatecné silna, jak Ize i vidét z finan¢nich vykazi spolecnosti,
které jsou uvedeny v ptiloze pod ¢islem 6 a 7, nikdy jejich vysledné hodnoty nedosahovaly
zapornych ¢isel. Zaroven spolecnost zaméiuje svou pozornost na zvyseni kvality a irovné
poskytovanych sluzeb a to na zdkladé¢ zavedenim povinného Skoleni a motivacnich
programli pro zaméstnance. Déle se spolecnost snaZzi orientovat na novy segment
zakaznik pomoci kvalitnich a originalnich produkti. Toho mtze vyuzit prostiednictvim
veletrhu AMPER, ktery bude v bieznu 2015 probihat na vystavisti v Brn&, kde bude
spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.0., ptedvadét novy systém pro inteligentni rozvadéce

Enerlin’X — smart panel a dalsi produkty vyrabéné spolecnosti.
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6  Zavér

Hlavnim cilem diplomové prace bylo zhodnotit stavajici strategii spole¢nosti Schneider
Electric CZ, s.r.o., a na zakladé vysledkt analyz formulovat strategii, ktera povede k
udrzeni ¢i posileni soucasného postaveni na trhu a dosazeni vytyCenych cili. Na zékladé

zpracovanych metod strategického managementu Ize konstatovat, ze cil prace byl splnén.

Prostfednictvim procesu strategického fizeni jsou nejprve zpracovany vnéjsi analyzy a
nasledné z dosazenych vysledktl jsou zpracovany vnitini analyzy aplikované na spolecnost
Schneider Electric CZ, s.r.0. Z vysledkt vnéjsich analyz vyplynulo, ze konkuren¢ni pozice
analyzované spolecnosti se jevi jako pozitivni a mezi jejich vyznamné konkurenty v
odvétvi v soucasné dobé patii firmy Siemens a ABB elektro. Na elektrotechnickém trhu Si
spole¢nost stoji velmi dobfe a zaujima tak dominantni postaveni. Existence a vznik novych
konkurenénich firem by neméla ohrozit plisobeni spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.o.,
a to hlavné proto, Ze se na elektrotechnickém trhu pohybuje jako leader a pro mnohé firmy
tak predstavuje hrozbu v podobé¢ silné konkurence. Analyza atraktivity odvétvi potvrdila,
ze elektrotechnické odvétvi, ve kterém se spolecnost pohybuje, je atraktivni a tim padem se
ji vyplati v tomto odvétvi zlstat. Ze zjiSténych vysledkll z vnitinich analyz a na zaklad¢
zpracované finan¢ni analyzy bylo zjisténo finan¢ni zdravi spolecnosti, kdy by bylo v
soucasné dobé vhodné, aby se spole¢nost zamyslela nad zptisobem, jak sniZit celkovou
zadluzenost podniku, ktera dosahuje pomérné vysokych hodnot. Vybrané produkty, které
jsou soucasti hlavniho portfolia spole¢nosti, spadaji do kvadrantii hvézd a dojnych krav,
coZ se pro spole¢nost jevi jako pozitivni. Analyza konkurenceschopnosti potvrdila silnou
konkuren¢ni pozici spolecnosti vici svym konkurentim. SWOT analyza napomohla k
identifikaci silnych a slabych strdnek a rovnéz také pftileZitosti a moznych ohroZeni.
Nasledna kombinace vSech zjisténych skutenosti v piehledu byla podkladem pro
vytvofeni strategickych alternativ. Z dosazenych vysledkd je patrné, Ze spolenost
Schneider Electric CZ, s.r.o., by se méla zaméfit na realizace Strategie SO vyuziti.
Piedpokladem této strategie je, Ze se spolecnost miize ve formulovani strategii zaméfit v
prvé fadé na svlij rozvoj, a to prostfednictvim vyuziti silnych stranek a pftilezitosti.
Zavérecna analyza Balanced Scorecard kompletné rozebira strategii ze ¢tyt perspektiv, a to
z finan¢ni, zdkaznické, internich procest a u€eni se a rastu, kde jsou nasledné definovany

konkrétni a specifické cile podniku a akce, které vedou k dosazeni vyty¢enych cilu.
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Spole¢nost Schneider Electric CZ, s.r.0., ma svou dosavadni strategii pomérné
propracovanou, i kdyz nékteré nadvrhy na jeji inovaci byly doporuceny. Z mého pohledu je
Schneider Electric CZ, s.r.0., dlouhodobé prosperujici a fungujici spole¢nost, ktera se
dokaze ptizplsobit neCekanym natlaklim ze strany konkurence a situacim, které¢ vzniknou
na trhu. Na aspéchu spole¢nosti se samoziejmé podili i jeji vedeni, které ma velky vliv na
dlouhodobou prosperitu a vykonnost. Nicméné 1ze doporucit jednotlivé analyzy aplikovat
na spolenost Castéji, protoze zjisténé vysledky provedenych analyz napomahaji
spole¢nosti se lépe a rychle orientovat na trhu, najit zpasoby, jak celit natlakim
konkurence a odlisit se od ni. Pfinosem této prace je pokusit se nasmérovat spole¢nost
Schneider Electric CZ, s.r.o., k rychlejsi inovaci produkti a efektivnéj§imu rozvoji
vyzkumu, vyvoje prostidnictvim kvalifikovanych zaméstnanci a investovani do jejich
Skoleni, protoze by bez vylepsené technologie a inovace svych produkti nemohla na
elektrotechnickém trhu dlouhodob€ existovat a dosahovat cistého zisku. Mezi dalsi
doporuceni je i zvySeni propagace spolec¢nosti v podobé reklamni kampané¢ s billboardy

nebo ucasti na veletrzich.
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Priloha ¢islo 1: Organizacni struktura

MARCOM
(marketingova
komunikace)

GTC (vyvoj RGD)

IPO (IT)

TSCL2 (technicka
podpora pro celou

Zdroj: vlastni zpracovani

VI

Evropu)
| | | | | | | | | | | | |
It , Obchodni Obchodni ..
Obchodnf Obchodni oddélen Sd&len( IT Obchodni Finance HR Quality Services Prodejni
oddéleni oddéleni odaeleni o executive
POWER INDUSTRY BUSINESS oddéleni
ENERGY BUILDINGS
Uttdrna =] Logistics — Filed services
= Distribuce =] Obchodnitym
Controlling CCC (coll
i Domovni Aplikacni center) Advanced services
elektroinstalace specialisté Credit
=1 Quality
N Produktovy Facility —|Prodejfi|edservices
— anel builders
t
managemen Technickd
podpora
NPP Prodej advanced
L projekty services
n Produktovy
management




Piiloha ¢islo 3: Rastr pro hodnoceni faktoru z Porterovy analyzy

Faktor Hodnoceni
Mira rtstu odvétvi V %
Bariéry vstupu do Zadné Vystup téméi
odvétvi nemozny
Rivalita mezi Extrémné Témer zadna
konkurenty vysoka
Dostupnost substitutd | Mnoho Zadné
substitutd substituty
Zavislost na vstupech | Vysoka Témer zadnd
Vyjednavaci pozice Diktuji Podtizuji se
odbératelt podminky podminkdm
Technologicka Hi-tech Nizka troven
naro¢nost technologie
Mira inovaci Casté inovace Témet zadna
inovace
Urovei manazert Vysoce Mialo
kvalifikovani kvalifikovanych

Zdroj: TICHA. Strategické fizeni, 2015, s. 85
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Piiloha ¢islo 3: Rastr pro hodnoceni konkurenti

Charakteristika Konkurent

A B C

Jméno podniku

Odhad trzeb

Odhad podilu na trhu

Cenova vyhoda *

Kvalitativni vyhoda*

Technologicka zakladna*

Odbytova zakladna*

Distribu¢ni podminky*

Nakladova vyhoda

Pozice v ramci odvétvi (v priStim
roce) *

Vaznost konkurence (soucasna)*

Viaznost konkurence (v pristim
roce)*

Vaznost konkurence (v dalSich
letech)*

Néco zvlastniho na co je tieba
reagovat

Brzy

Pristi rok

Dlouhodobéjsi ohroZeni

Zdroj: TICHA. Strategické fizeni, 2015, s. 89

K hodnoceni lze vyuzit nasledujici skaly: 1 = nejlepsi (nejvyssi), 2 = nadprumérny, 3 =

prumérny, 4 = podprtimérny, 5 = nejhorsi (neohrozujici)
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Priloha Cislo 4: Rastr pro analyzu atraktivity odvétvi

FAKTOR SiLA SKORE

Ristovy potencial Rostouci poptavka 1(2 (314 1|5(6]|7]8(9]10

Diversita trhu Pocet segmentt 112 (3[4 1]5(6]7]8]9]10

Ziskovost Rostouci/stagnujici/klesajici|1 (2 |3 |4 |5 |6 |7 (8 [9 | 10

Exponovanost Konkurenti, inflace 112 (3[4 1]5(6]7]8]9]10

Koncentrace Poce‘g doommantmch 1lo13 1215167181910
podnikt

Odbyt Cyklicky, kontinualni 112 (3 [41]5(6]7]8]9]10

Specializace Zarperf:nl,dlferen0|ace, 1213 lals 1617181910
jedinecnost

Znacka Hodnota, kvalita, substituce |1 |2 |3 [4 |5 |6 |7 (89| 10

Distribuce Kanaly, potieba podpory 112 (3[4 1]5(6]7]|8]9]10

Cenova politika ZkuSenostni efekt, elasticita |1 |2 |3 [4 [5 |6 (7 [8]9] 10

Nakladova pozice Konkurenceschopna, 2 (3(415(6]7]8]9

ot L4 s 1 10

vysoké/nizké ndklady

Sluzby Garance, spolehlivost 11213 1415]6]7]8]9]10

Technologie Vedeni, jedine¢nost 11213 1415]6]718]9]10

Integrace Vertikalni, horizontalni 1213 1lals516l71819 10
kontrola

Moznost vstupu - Bariéry 1203 ]a|5]6|7]8 ]9 10

Vystupu

Zdroj: TICHA. Strategické fizeni, 2015, s. 90




Priloha ¢islo 5: Rastr pro analyzu konkurenceschopnosti

Kli¢ovy faktor ispéchu | Vaha | Podnik Rival A Rival B Rival C

Kvalita vyrobku

Reputace / image

Dostupnost surovin /
naklady

Technologické piednosti

Vyrobni schopnosti

Marketing / distribuce

Finandéni situace

Nakladova pozice

Schopnost cenového boje

Soucet vah

VazZené skore konkur.
sily

Zdroj: TICHA, 1. Strategické Fizeni, 2002, s. 117.



Priloha ¢islo 6 Vykaz zisku a ztrat spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.o.

Vykaz zisku a ztraty (v celych tisicich K¢&)

Oznaceni Text 2009 2010 2011 2012 2013
I Trzby za prodej zbozi 986 431 1324906 | 1129139 | 1145324 | 1205118
A Naklady vynalozené na prodané zbozi 942 634 987 601 872794 827 831 895 873
+ Obchodni marze 43797 337 601 256 345 317 493 309 244
I1. Vykony 513 185 980 382 514 854 480 049 450 729
1. 1. Trzby za prodej vlastnich vyrobkt a sluzeb | 521 379 982 010 516 032 480 050 450 885
2. | Zména stavu zasob vlastni ¢innosti -8 195 -1 628 -1178 -1 -156
3. | Aktivace 0 0 0 0 0
B. Vykonova spotieba 313 313 827 796 493 653 461 430 436 510
B. 1. | Spotfeba materialu a energie 112 863 593 558 22 759 175767 158 702
B. 2. | Sluzby 200 449 234 238 470 895 285 663 277809
+ Pfidana hodnota 234 669 489 892 277 545 336 112 323 463
C. Osobni naklady 175 324 228 138 231 954 278 947 287 900
C. 1. | Mzdové néklady 132015 165784 168 447 205999 212 544
C 2 Odmény ¢lenim organti spole¢nosti a 0 0 0 0
' druzstva
C Naklady na socialni zabezpeceni a 41001 56 269 56 110 65 272 69 244
) zdravotni pojisténi
C. 4. | Socialni naklady 2 307 6 084 7397 7676 6112
D. Dané¢ a poplatky 500 746 197 555 734
E Odpisy dlouhodobého nehmotného a 5597 5788 8728 5311 4073
' hmotného majetku
m Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a 3249 5171 110 0 3
' materidlu
1. 1 Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 7 30 110 0 3
1. 2 Trzby z prodeje materialu 3249 5171 0 0 0
E Zustatkova cena prodaného dlouhodobého 1586 1057 0 0 0
' majetku a materidlu
E 1 Zustatkova cena prodaného dlouhodobého 0 26 0 0 0
) majetku
F. 2 | Prodany material 1586 1032 0 0 0
Zména stavu rezerv a opravnych polozek v | -4 293 -12 756 27 166 21 047 11 689
G. provozni oblasti
a komplexnich naklad ptistich obdobi
V. Ostatni provozni vynosy 12 437 9206 19592 3015 6 547
H. Ostatni provozni naklady 30589 52 748 17 632 18 612 22 631
V. Pievod provoznich vynost 0 0 0 0
l. Ptevod provoznich nékladi 0 0 0 0
- Provozni vysledek hospodareni 50 051 228 548 11572 14 655 2985
VI. Trzby z prodeje cennych papirti a podil 0 0 0 0 0
J. Prodané cenné papiry a podily 0 0 0 0 0
VI V}'Iposy z dlouhodobého finan¢niho 0 0 0 0 0
' majetku
Vynosy z podilt v ovladanych a fizenych 0 0 0 0 0
VII. 1. | osobéch a v tcetnich
jednotkach pod podstatnym vlivem
VII. 2 Vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych | 0O 0 0 0 0
"7 | papirt a podild
Vynosy z ostatniho dlouhodobého 0 0 0 0 0
VII. 3. o, .
finan¢niho majetku
VIIIL. Vynosy z kratkodobého finan¢niho majetku | O 0 0 0 0
K. Néklady z finan¢niho majetku 0 0 0 0 0
IX Vynosy z pfecenéni cennych papirQ a 0 0 0 0 0
) derivata
L Néklady z pfecenéni cennych papird a 0 0 0 0 0
' derivati
M. Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve | 0 0 0 0 0

Xl




finan¢ni oblasti

X. Vynosové uroky 1138 991 1580 227 158
N. Nakladové tiroky 4618 234 315 1106 821
XI. Ostatni finan¢ni vynosy 2691 8 686 13 291 6 686 22716
0. Ostatni finanéni néklady 10 868 8 758 5 386 8 515 5677
XII. Pievod finan¢nich vynost 0 0 0 0
P. Pfevod finan¢nich nékladd 0 0 0 0
« Finan¢ni vysledek hospodateni -11 657 685 9170 -2 708 16 736
Q. Dan z pfijmt za béznou ¢innost 11 867 48 902 6 716 9440 9 887
Q. 1. - splatna 9 063 52 360 10 459 11776 10174
Q. 2. - odlozena 2 804 -3 458 -3 740 -2 336 -287
** Vysledek hospodateni za b&znou ¢innost 26 528 180 332 14 022 2508 9474
Xl Mimotadné vynosy 0 0 0 0 0
R. Mimortadné naklady 0 0 0 0 0
S. Dan z piijmti z mimotadné ¢innosti 0 0 0 0 0
S. L - splatna 0 0 0 0 0
S. 2. - odlozena 0 0 0 0
* Mimotadny vysledek hospodateni 0 0 0 0 0
T Pievod podilu na vysledku hospodateni 0 0 0 0 0
' spole¢niktim (+/-)
. Vysledek hospodateni za Gi€etni obdobi (+/- | 26 528 180 332 14 022 2 508 9474
falaielel Vysledek hospodateni pfed zdanénim (+/-) | 38 395 229 234 20 741 11 948 19 361

Zdroj: Vyro¢ni zprava spole¢nosti Schneider Electric CZ, s.r.o0., v letech 2009-2013
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Priloha ¢islo 7 Rozvaha spole¢nosti Schneider Electric, CZ s.r.o.

Rozvaha (v celych tisicich K¢)

2009 2010 2011 2012 2013
AKTIVA CELKEM 473197 996 828 579 800 509 774 566 868
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital 0 0 0 0 0
B. Dlouhodoby majetek 13075 12 851 12 905 8 935 9 096
B. I Dlouhodoby nehmotny majetek 3551 2347 1444 348 500
B. I . T 0 0 0 0 0
1 Ztizovaci vydaje
2. | Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 0 0 0 0 0
3. | Software 3551 2 347 1444 348 500
4. | Ocenitelné prava 0 0 0 0 0
5. | Goodwill 0 0 0 0 0
6. | Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 0 0 0 0 0
7 Nedokonceny dlouhodoby nehmotny 0 0 0 0 0
" | majetek
8 Poskytnuté zalohy na dlouhodoby nehmotny | 0 0 0 0 0
" | majetek
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek 9 524 10 504 11 462 8 586 8 586
:Ii’:. Il. Pozemky 0 0 0 0 0
2. | Stavhby 3411 2623 2893 2153 1806
3 Samostatné movité véci a soubory movitych | 2 436 1491 4 965 4018 3127
véci
4. | Péstitelské celky trvalych porosti 0 0 0 0 0
5. | Dospéla zvitata a jejich skupiny 0 0 0 0 0
6. | Jiny dlouhodoby hmotny majetek 3677 2543 3603 2415 3662
7. | Nedokonéeny dlouhodoby hmotny majetek 0 2992 0 0 0
8 Poskytnuté zalohy na dlouhodoby hmotny 0 855 0 0 0
" | majetek
9. | Ocenovaci rozdil k nabytému majetku 0 0 0 0 0
B. 1. Dlouhodoby finan¢éni majetek 0 0 0 0 0
]E_;' . Podily v ovladanych a fizenych osobach 0 0 0 0 0
2 Podily v tcetnich jednotkach pod 0 0 0 0 0
" | podstatnym vlivem
3. | Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 0 0 0 0 0
4 Pujcky a avéry - ovladajici a tidici osoba, 0 0 0 0 0
" | podstatny vliv
5. | Jiny dlouhodoby finan¢ni majetek 0 0 0 0 0
6. | Pofizovany dlouhodoby finan¢ni majetek 0 0 0 0 0
7 Poskytnuté zalohy na dlouhodoby finanéni 0 0 0 0 0
" | majetek
E" . Podily v ovladanych a fizenych osobach 0 0 0 0 0
2 Podily v tcetnich jednotkach pod 0 0 0 0 0
" | podstatnym vlivem
3. | Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 0 0 0 0 0
C. Obé&zna aktiva 456 204 974 270 563 632 482 284 534 098
C. L Zasoby 70 555 72410 41517 30038 26 672
C. L o 3273 4123 1435 1266 1255
1 Material
2. | Nedokonéena vyroba a polotovary 1430 736 1 0 0
3. | Vyrobky 2262 1328 868 642 634
4. | Mlada a ostatni zvitata a jejich skupiny 0 0 0 0 0
5. | Zbozi 63 590 66 222 39212 28 130 24 783
6. | Poskytnuté zalohy na zasoby 0 0 0 0 0
C. Il Dlouhodobé pohledavky 2535 11109 14 956 24 386 17 862
1| Pohledvky z obchodnich vztahii 0 5116 5223 12317 | 5506
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2. | Pohledavky - ovladajici a fidici osoba 0 0 0 0 0
3. | Pohledavky - podstatny vliv 0 0 0 0 0
4 Pohledavky za spole¢niky, ¢leny druzstvaa | O 0 0 0 0
" | zaucastniky sdruzeni
5. | Dlouhodobé poskytnuté zalohy 0 0 0 0 0
6. | Dohadné ucty aktivni 0 0 0 0 0
7. | Jiné pohledavky 0 0 0 0 0
8. | Odlozena danova pohledavka 2535 5993 9733 12 069 12 356
C. Il Kratkodobé pohledavky 373321 5483385 | 479157 389 622 385 744
f. 1. Pohledavky z obchodnich vztahit 331760 422 005 437 050 372015 375921
2. | Pohledavky - ovladajici a fidici osoba 0 0 0 0 0
3. | Pohledavky - podstatny vliv 0 0 0 0 0
4 Pohledavky za spole¢niky, ¢leny druzstvaa | O 0 0 0 0
' | za ucastniky sdruzeni
5. | Socialni zabezpeceni a zdravotni pojisténi 0 0 0 0 0
6. | Stat - danové pohledavky 20258 0 20 057 19 362 19 362
7. | Kratkodobé poskytnuté zalohy 569 5612 1839 2071 2071
8. | Dohadné ¢ty aktivni 20 146 55349 19 706 4623 4623
9. | Jiné pohledavky 589 420 505 551 551
C. IV. Kratkodoby finan¢ni majetek 9793 407 365 28 002 29 238 29 238
C. IV. , 182 237 280 201 201
1 Penize
2. | Udty v bankéch 9610 12 1 7 7
3. | Kratkodobé cenné papiry a podily 407 117 27721 29 030 29 030
4. | Potizovany kratkodoby finanéni majetek 0 0 0 0 0
D. I Casové rozlieni 3918 9707 3 263 18 555 18 555
o1 Niklady piistich obdobi 419 81 794 857 857
2. | Komplexni naklady pfistich obdobi 0 0 0 0 0
3. | Ptijmy piistich obdobi 3499 8 920 2 469 17 698 21576
2009 2010 2011 2012 2013
PASIVA CELKEM 473197 996 828 579 800 509 774 566 868
A. Vlastni kapital 37251 191 055 24745 13231 20197
Al Zékladni kapital 3200 3200 3200 3200 3200
f\. I Zakladni kapital 3200 3200 3200 3200 3200
2. | Vlastni akcie a vlastni obchodni podily (-) 0 0 0 0
3. | Zmény zékladniho kapitalu 0 0 0 0
Al Kapitalové fondy 6323 6 323 6 323 6323 6323
AL s 0 0 0 0
1 Emisni 4zio
2. | Ostatni kapitalové fondy 6 323 6323 6 323 6 323 6323
3 Ocenovaci rozdily z ptecenéni majetku a 0 0 0 0
" | zavazki
4 Ocenovaci rozdily z pfecenéni piti 0 0 0 0
" | pteméndach spolecnosti
5. | Rozdily z pfemén spoleénosti 1200 1200 1200 1200
Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni 1200 1200 1200 1200 1200
AL fondy ze zisku
'16" . Zakonny rezervni fond / Ned¢litelny fond 1200 0 0 0 0
2. | Statutarni a ostatni fondy 0 0 0 0
A V. Vysledek hospodafeni minulych let 0 0 0 0 0
'16" V. Nerozdé€leny zisk minulych let 0 0 0 0 0
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2. | Neuhrazena ztrata minulych let 0 0 0 0 0
Vysledek hospodateni bézného tcetniho 26 528 180 332 14 022 14 022 9474
A V. .
obdobi (+/-)
B. Cizi zdroje 410509 721906 543 146 543 146 533892
B. I Rezervy 9786 15110 43613 43613 54 704
?' I Rezervy podle zvlastnich pravnich ptedpist 0 0 0 0
2. | Rezerva na dichody a podobné zavazky 0 0 0 0
3. | Rezerva na dan z piijmt 0 0 0 0
4. | Ostatni rezervy 9786 15110 43613 51 355 54 704
B. II. Dlouhodobé zavazky 0 0 4568 468 550
?' I Zavazky z obchodnich vztahi 0 4568 468 550
2. | Zavazky - ovladajici a fidici osoba 0 0 0 0
3. | Zavazky - podstatny vliv 0 0 0 0
4 Zavazky ke spole¢nikiim, ¢lentim druzstva a 0 0 0 0
" | k ucastniktim sdruzeni
5. | Dlouhodobé piijaté zalohy 0 0 0 0
6. | Vydané dluhopisy 0 0 0 0
7. | Dlouhodobé sménky k tihradé 0 0 0 0
8. | Dohadné ucty pasivni 0 0 0 0
9. | Jiné zavazky 0 0 0 0 0
10. | Odlozeny danovy zavazek 0 0 0 0
B. II. Krétkodobé zavazky 392236 | 706796 | 409592 | 706796 | 478638
B I 271871 516 112 0 516 112 365 380
1 T Zavazky z obchodnich vztahii
2. | Zavazky - ovladajici a fidici osoba 0 0 0 0 0
3. | Zavazky - podstatny vliv 0 0 0 0
4. | Zévazky ke spole¢nikiim, €lentim druZstva a 0 10716 0 0
" | kucastniktim sdruzeni
5. | Zavazky k zaméstnanciim 8213 9020 5869 9020 11 682
6 Zavazky ze socialniho zabezpeceni a 3743 5230 19809 5230 6117
" | zdravotniho pojisténi
7. | Stat - daiiové zavazky a dotace 23989 53320 950 53320 20190
8. | Kratkodobé piijaté zélohy 5 347 35543 0 35543 213
9. | Vydané dluhopisy 0 48 030 0 0
10. | Dohadné téty pasivni 79072 87572 0 87572 75 055
11. | Jiné zavazky 0 0 0 0 0
8 487 0 0 0 0
B. IV. Bankovni tivéry a vypomoci
0 0 0 0
lB' V. Bankovni tvéry dlouhodobé
2. | Kratkodobé bankovni Gvéry 8487 0 0 0 0
3. | Kratkodobé finan¢ni vypomoci 0 0 0 0
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5 25438 83 866 11 909 83 866 12779
Casové rozliseni
914 903 1322 903 1410
Vydaje ptistich obdobi
2. | Vinosy pristich obdobi 24524 | 82964 | 10587 | 82964 | 11368
Zdroj: Vyroéni zprava spoleénosti Schneider Electric CZ, s.r.0., v letech 2009-2013
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Priloha ¢islo 8 Rastr pro vybér mezi strategickymi alternativami

Viaha Strategie WO | Strategie SO Str\;ﬁ_g'e Strategie ST
Silné stranky (S) SA |CSA SA |CSA |SA |CSA [SA CSA
Slabé stranky (W)
Prilezitosti (O)
Hrozby (T)
Celkem

Zdroj: TICHA, 1. Strategické Fizent, 2002, s. 148
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