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ABSTRAKT

Naplni diplomové prace je navrh vyuziti odpovidajicich informac¢nich systémt pro
zabezpeceni realizace business strategie zahradni divize spolec¢nosti AGRO CS a.s.
Konkrétné pak posouzeni vhodného vyuziti podnikovych informacénich systémut
¢i business intelligence, na zakladé informacnich podkladi o business strategii. Prace je
rozdélena do tii zakladnich ¢asti — ¢asti teoretické, ve které jsou popsany pouzité metody
pro zanalyzovani dané strategie a teorie tykajici se strategie samotné. Soucasti teoretické
¢asti je i teorie informacnich systémi. Druhd ¢ast, analyticka, v té je predstavena samotna
spole¢nost a ma piimou navaznost na ¢ast teoretickou. Jsou v ni implementovany metody
pro analyzu business strategie a posouzeni vhodnosti vyuziti podnikovych informaénich
systému ¢i BI. V ¢asti navrhové je na zakladé konzultaci, zjisténych pozadavku a cila

zZ analytické ¢asti, vybran vhodny systém pro podporu této Strategie.

ABSTRACT

The target of the thesis is to propose an appropriate information system that ensures the
implementation of the business strategy for the garden division of the company
AGRO CS a.s. Specifically it targets evaluating the use of enterprise information systems
and the application of business intelligence according to the information base describing
the company's business strategy. The thesis is divided into three parts. The first one is the
theoretical part that outlines the methods used for analysing the business strategy and the
theory background about business strategy itself. It also contains information system
theory. The second part, the analysis part, presents the company and is based on the
theoretical part. It also implements methods used for analysing the business strategy and
analysing the appropriateness of the use of EIS systems or business intelligence
applications. In the last part, the proposal part, an appropriate EIS or Bl system is chosen

based on consultations, requirements and targets that are the outcome of the previous part.

KLICOVA SLOVA

Business strategie, podnikové informacéni systémy, business intelligence, strategické

analyzy, cile, business model, hodnotovy fetézec, fizeni rizik, konkuren¢ni mapy
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analysis, target, business model, value chain, risk management, competitive maps
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UvVOD

Strategické fizeni podnikl se stdva v dnesni dob¢ stale vice klicovou zalezitosti.
Meénici se podnikatelské prostiedi, vyvijejici se oblast informacnich systému,
konkurenéni boje, globalizace a internacionalizace, to vSe klade vysoké naroky na
strategicky management, ktery by mél byt schopen vSechny tyto aspekty v€as podchytit
a na jejich zakladé spravné a efektivné ucit budouci smér, fizeni a mysleni podniku jako
celku. To, jak spravné podnik stanovi své dlouhodobé cile a budouci vize a to, jakym
zpusobem se je bude snazit uskute¢nit, to vSe se odrazi na konkurenceschopnosti

a uspésnosti daného podniku na trhu.

Jednim z podpirnych prostfedki pro zefektivnéni vnitropodnikovych procesi
je vyuzivani vhodného informaéniho systému, ktery je nedilnou souc¢asti kazdého spravné
fungujiciho podniku. V soucasnosti 1ze povazovat IS/ICT prostiedky za kriticky faktor
uspéchu. Napomahaji ke zlepSovani kvality, produktivity i flexibility vyroby a sluzeb.
Pokud je znam tcel a obsah informacniho systému, pak Ize urcit a navrhnout ta spravna
feSeni pro pokryti kliCovych oblasti podnikani a tim zajistit naplnéni podnikatelskych cilti

a zamérq.

Tato diplomova prace je zaméfena na propojeni vySe zminénych oblasti.
Implementace vhodného informaéniho systému ma piimou ndvaznost na strategické
fizeni podniku a lze ji chépat jako urCitou prilezZitost pfi ziskavani strategickych
informaci. V opacném piipad¢ spravné definovana strategie, pozadavky a potieby, zajisti

vybér toho spravného informacniho systému, tak aby byla zajisténa potfebna dynamika.

Vybér vyuziti odpovidajiciho informacniho systému, konkrétné pak vybér mezi
podnikovych informa¢nim systémem a business intelligence, bude vychéazet z posouzeni
business strategie zahradni divize spolecnosti AGRO CS a.s., a bude tedy v pfimé
navaznosti na zabezpeceni jeji realizace. Pro zjisténi potfebnych informacénich podkladi

budou vyuzity metody strategické analyzy.
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CIiLE A METODIKA PRACE

V této Casti diplomové prace jsou zminény hlavni cile a pouzitd metodika pro naplnéni

stanovenych cill.
Cile prace

Hlavnim cilem diplomové prace je navrh vyuziti odpovidajiciho informac¢niho
systému pro zabezpeceni realizace business strategie zahradni divize spole¢nosti AGRO
CS a.s., kterd je jednou z hlavnich a nejrozsifenéjSich divizi této spole¢nosti. Vybér
informa¢niho systému vychdzi z teoretickych vychodisek, které vymezuji vazbu
strategického fizeni, implementace strategie a vyuzivani IS/ICT. Opiraji se o zhodnoceni
klicovych internich a externich faktord a klicovych oblasti implementace strategie pro
vyuziti IS/ICT s diirazem na podnikové informacni systémy ¢i Business Intelligence.
Vystupem diplomové prace je navrh konkrétnich opatieni, tedy vybér vhodnych néstroji
IS/ICT, vymezeni zpisobu realizace navrhii a vyhodnoceni dopadti s dirazem na
implementaci zjisténé strategie. Prace je realizovana na zékladé nedostate¢ného pokryti
klicovych podnikovych procesti soucasné vyuzivanym ERP systémem, ktery nema

pfimou navaznost na business strategii zahradni divize.
Metodika prace

Prace je rozdé€lena do tii Casti. V prvni Casti, teoretické, je popsan metodicky
pristup. Jsou zde zminény dualezité pojmy a metodiky tykajici se strategie, vyuzivanych
postupli pro ziskéani potfebnych informacnich podkladi a vybéru informac¢niho systému.
Z téchto teoretickych podkladii nasledné vychdzi ¢ast analytickd. Ta je zaméfena na
aplikovani metod, na zdkladé¢ kterych jsou definovany cile spole¢nosti, informace
o konkuren¢nim prostiedi a obsah strategie samotné, kdy na zaklad¢ téchto klicovych
informaci je provedeno porovnani vhodnosti vyuziti ERP syst¢ému, Bl ¢i jinych
podptrnych systémi. Cast navrhova je vénovana samotnému vybéru vhodného
informa¢niho systému, ktery bude nejefektivnéj$i podporou pro naplnéni business
strategie zahradni divize. Pro samotny popis strategie je dilezité nejprve zjistit klicové
informace a zameéfit se na popis kliCovych oblasti. To samé plati 1 pfi vybéru

a implementaci vhodného informac¢niho systému.

11



Nejprve bude v praci predstavena samotna spolecnost, kdy budou zminény

nejdilezitéjsi informace jako historie a predmét podnikani, struktura spolecnosti ¢i vyvoj

trzeb. Dale budou vyuzity nasledujici metody pro ziskéni potiebnych informacnich

podkladu:

Model 7S — vyuziti pro obecny popis strategie a pro interni analyzu kli¢ovych
faktorti uspéchu, které ovliviiuji podnikatelskou ¢innost spole¢nosti. Definice
jednotlivych vazeb mezi nimi, jejich vzajemna podpora a mozné nedostatky, které

mohou nové informacni systémy zefektivnit.

3D pohled pro hodnoceni uspéSnosti spolecnosti — popis oblasti strategickych
cila, které jsou vazany na business strategii a hodnotovy fetézec. Jejich orientace
na tii klicové dimenze a dosahovani cili v téchto dimenzich, jejich spravné

propojeni a vyznam, ktery vypovida o uspéchu spole¢nosti.

Konkurenéni mapy — pohled na konkurenéni chovani a charakter spole¢nosti —
jak moc podnik ovliviiuje konkurence, jak je spolecnost konkurenceschopnd, jaké
je jeji postaveni na daném trhu. Vstupni bariéry, situace na trhu, vyuzivané

mechanismy, poZadavky a kritéria zdkaznikd.

Business model Canvas — popis obsahu strategie — nabizené produkty a vyrobky,
jaké kroky spole€nost podnikd, aby zvysila poptavku po svych vyrobcich,

provazanost kli¢ovych prvki podnikatelské cinnosti.

Hodnotovy Fetézec — interni pohled na fungovani spole¢nosti — vyznamné zdroje
spolecnosti, jednotlivé Cinnosti, které vedou ke konecné tvorbé hodnoty pro
zékaznika. Podpora klicovych procesi podpiirnymi procesy a jejich mozné

zlepseni.

SWOT - Souhrnné zhodnoceni analyz — silné a slabé stranky, hrozby
a prilezitosti, zaméfené na souCasné informacni systémy a informace ziskané
z ptedeslych analyz. Informace o tom, zdali m4 spolecnost dostatek silnych
stranek a pftilezitosti pro eliminaci zjisténych slabych stranek a hrozeb a jak pro

jejich eliminaci Ize vyuzit nov€ implementované informacni systémy.

12



Vystupem analytické ¢asti diplomové prace budou nasledujici informace, které jsou
zasadnimi pro C¢ast navrhovou, tedy pro porovnani mezi efektivni vyuzitelnosti

konkrétniho podnikového informacniho systému ¢i Business inteligence.

e Hlavni podnikové procesy, které ma informacni systém pokryt.
e Pozadavky, které musi informacni systém spliiovat.
e Jaké jsou moznosti vyuziti informacniho systému?

e Jak mize informacni systém zlepsit konkurenceschopnost podniku?

13



1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

1.1 Definice strategie

,, Pripravenost podniku na budoucnost. Ve strategii jsou stanoveny dlouhodobé cile
podniku, prubeh jednotlivych strategickych operaci a rozmisteni podnikovych zdroju
nezbytnych pro splnéni danych cilii tak, aby takova strategie vychdzela z potieb
podniku, prihlizela ke zméndam jeho zdrojit a schopnosti a soucasné odpovidajicim

zpiisobem reagovala na zmény v okoli podniku. “*

Definice strategie md mnoho podob. Zalezi na thlu pohledu, na teoretickém c¢i
praktickém pojeti a na pfistupu ke strategii. Z definice zminéné vyse vyplyva, ze pri
formulaci strategie je dalezité pohlizet na faktory, které ji ovliviiuji a pocitat s riziky,
kterd se pii jeji realizaci mohou objevit. To spadd do kompetence strategického
managementu podniku. Jeho tkolem je v€asnd reakce na zmény podnikatelského

prostedi a udrzeni rovnovahy mezi nimi a piedem definovanymi cili.?

Kazdy podnik by mél vychazet pii vytvareni strategie z piedem definované
predstavy 0 vizi, misi a cilech. Jsou to kli¢ové faktory strategického tizeni, na které se

zaméiuji jeho faze a procesy. Odpovidaji na otazku CO? (Cile) a JAK? (Strategie).

Vize podniku

Vizi lze chépat jako pozadovany budouci stav organizace. Je to tedy piedstava
o tom, ¢im chce firma byt a ¢eho chce ve findle dosahnout. Zpravidla vychazi
z podnikatelského zaméru podniku, ambice managementu a uspokojovani cilovych

zakaznika.®

Mise podniku

Ptedstavuje zpisob, jakym dosdhnout stanovené vize. Odpovida na otazku ,,Kdo
jsme a co délame? Udava smér, kterym bude podnik sméfovat, uceluje chovani podniku

a slouzi i pro stimulaci zaméstnanct.*

1 DEDOUCHOVA, M. Strategie podniku, s. 1.

2 GUINN, A. Strategicky management, s. 23.

SMALLYA, T. Zaklady strategického Fizeni a rozhodovani, s. 29-30.
4 Tamtéz, s. 31.
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Cile podniku
Stav,

kterého méa byt dosazeno a na jehoz zdkladé¢

lze posuzovat

tispéchuschopnost® podniku. Tu Ize oviem uréovat podle riznych pohledi zdjmovych

skupin. Ztéto myslenky vychazi tfidimenzionalni hodnoceni uspéchu firmy, které

posuzuje uspesnost podniku na zékladé cill, které jsou rozdéleny podle jednotlivych

dimenzi, pod které spadaji. 3D model je zobrazen na nasledujicim obrazku.

EKONOMICKA DIMENZE

Cile definované vlastniky
a managementem

EXTERNI DIMENZE

Cile definované

ve vztahu k externim
zajmovym skupinam

INTERNI DIMENZE
Cile definované
ve vztahu Kk internim
Z&jmovym skupinam

Obrazek 1: 3D hodnoceni usp&chu firmy®

1.1.1  Hierarchie strategie

Pro popis hierarchie strategie 1ze vyuzit rizné piistupy (Ketkovsky, Zich), které

se zpravidla opiraji o stejnou myslenku — jednotlivé Grovné jsou mezi sebou provazany

STRATEGIE
na spolecenské trovni

PODNIKATELSKA
STRATEGIE

PODNIKOVA
(korporacni, firemni)
STRATEGIE

STRATEGIE
na vrcholové drovni
ORGANIZACE

OBCHODNI STRATEGIE
(business) na drovni
STRATEGIE SBU

Vada OPERATIVNI

Vyroba a (funkéni)
vizkum STRATEGIE

Rizeni
lidskych
zdrojl

Marketing Finance

Obrizek 2: Hierarchie strategie’

a nadfazena troven (jeji strategie,
cile) jsou klicové pro uroven
podfazenou. Pristupy se nepatrné
Vv definovani

lisi jednotlivych

urovni a Vvterminologii. Na

obrazku  vlevo je  popsédna
hierarchie strategie podle Mallyi.
Ten tika, ze strategii lze rozd¢lit

dle ¢tyf hlavnich druht, a to podle

5 Uspéchuschopna spoleénost je takové spoleénost, které je schopna za danych podminek naplnit stanovené
cile na pozadované Grovni (poptipadé na maximalné mozné urovni za danych podminek). Zdroj: ZICH, R.
Koncepce uspéchuschopnosti: Konkurenceschopnost — vitézstvi nebo jen ucast v soutézi?, s. 17.

6 ZICH, R. Koncepce uispéchuschopnosti: Konkurenceschopnost — vitézstvi nebo jen ucast v soutézi?, s. 62.
7 Vlastni zpracovani, dle: MALLYA, T. Zdklady strategického izeni a rozhodovani, s. 36.
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urovné strategického fizeni, které pokryvaji (podnikatelskd, podnikova, obchodni
a operativni). Samotna formulace jednotlivych strategii ma pfimou navaznost (zpétnou
vazbu) na definovanou vizi, misi a poslani spole¢nosti. Strategie je hodnoticim prvkem
dosavadni mise a cill spolec¢nosti a dale se jejim definovanim stanovuje naprava, pokud
dojde k odchylce od piivodniho odekavani.® Uvnité podniku jsou zpravidla strategicti
manazeii nejen na vrcholové urovni, ale 1 na Grovni podnikatelskych jednotek (SBU,

divizi) a na trovni funk¢ni.

Podnikatelska strategie

Strategie na rovni podnikové. Strategi¢ti manazeti na rozhodovacim vrcholu
uvniti podniku (vedeni podniku). Zajistuje vytvoieni a fizeni jednotlivych SBU,
zabezpeCuje smyslnost a konzistentnost strategie, vseobecné alokace zdroju, fizeni
diverzifikaénich a akvizi¢nich procest. Hleda odpovédi na otazky ohledné odpovédnosti

organizace vii¢i vefejnosti a role podniku v dané spoleénosti, ve které ptisobi.°

Podnikova (korpora¢ni) strategie

Reprezentuje hlavni podnikatelskd rozhodnuti, rozhoduje o vyuziti zdroju,
zpiisobu podnikédni a preferenci podnikatelskych zaméri. ZabezpeCuje dodrzovani
strategie se zaméfenim na strategicky cil a nabizi prostor pro jednotlivé podnikatelské

jednotky tak, aby byly schopny se efektivnéji pFizptisobovat zménam.°

Obchodni (business) strategie
Strategie na urovni jednotlivych podnikatelskych jednotek (SBU). Pro jednotlivé
SBU existuji samostatné cile a podle toho odpovidajici strategie. Je pro né typicka

samostatnost a orientace na zakazniky a jejich potieby ve vybraném mikrookoli.

Operativni (funkéni) strategie

Vychazeji ze strategie obchodni a podnikové a pomahaji napliovat cile na jejich
urovnich. Jednd se o fizeni specifickych podnikatelskych funkei, které maji kli¢ovou
strategickou roli. Jedna se naptiklad o strategii fizeni lidskych zdroju, strategii pro rozvoj

marketingu, finanéni strategii, strategii védy a vyzkumu nebo informaéni strategii.'!

8 MALLYA, T. Zaklady strategického Fizeni a rozhodovadni, s. 29.
9 Tamtéz, s. 35.
10 Tamtéz, s. 36.
1 Tamtéz, s. 37.
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1.1.2 Obchodni (business) strategie

., Uroven obchodni strategie predstavuje integrovany a koordinovany soubor zavazkii
a aktivit, prostrednictvim nichz firma ziskava konkurencni vyhodu vyuzivanim

zakladnich kompetenci na specifickém trhu. “*?

SBU — podnikatelska jednotka, reprezentujici diverzifikované ¢innosti podniku.
Kazda SBU je zpravidla vybavena vlastnimi utvary (finan¢ni, vyrobni, marketingovy,..),
kdy jejich strategie jsou slozeny z riznych slozek, které na sebe navzajem pusobi
a dopliuji se. Jsou to naptiklad slozky jako casovy plan, pozice a uloha na trhu, hlavni
kroky &i prednost soutézeni.!® Obchodni strategie byva definovana a specifikovana
za pomoci marketingového mixu (popsaném v kapitole 1.3.2) nebo za pomoci business

modelu a spada pod ramec nadfazené korporatni strategie.

Vyuziti struktury business modelu

Business model (BM) si Ize piedstavit jako schéma obchodniho modelu, které se
sklada z deviti navzajem logicky navazujicich a propojenych oblasti. Centralnim prvkem
kazdého modelu je hodnota vytvafena pro zakazniky a na né navazujici zdroje
a partnerské Cinnosti. Business model obsahuje i finanéni rozmér, ktery zahrnuje
strukturu ndkladt a zdroje prijma (platby zdkaznik za poskytované hodnoty). Dana
propojenost mezi jednotlivymi prvky rozviji strategickou konkurenceschopnost podniku
a je podporou pro realizaci dané business strategie** nebot’ jasné stanovuje, které ¢innosti

generuji piijem a vytvaii hodnotu podniku.

Prvky business modelut®

Zakaznické segmenty: Osoby a subjekty na které se podnik zamétuje (chce zaméfit).
Zakaznici zajistuji podniku zisk a jsou klicovym prvkem business modelu. Segmenty
pfedstavuji roz€lenéni zékaznikli podle jejich potieb a chovani a jsou pro né

charakteristické vlastni distribu¢ni kandly, ziskovost, nabidky a vztahy.

2 HITT, M. Strategic Management: Competitives and Globalization, s. 55.
13 DEDOUCHOVA, M. Strategie podniku, s. 7.

14 ZICH, R. Strategicky management. Pfednaska. Brno: VUT.

15 OSTERWALDER, A. Tvorba business modeli, s. 15-40.
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Hodnotové nabidky: Vyrobky a sluzby, které ptedstavuji hodnotu pro jednotlivé
zakaznické segmenty. Takové vyrobky a sluzby uspokojuji potfeby zakaznikd, a proto
davaji ptfednost konkrétnimu podniku pfed jinym. Hodnotové nabidky mohou mit
inovativni charakter nebo se mohou podobat béznym trznim nabidkam, ovSem s ptidanou
hodnotou (cena, vykon, ptizpiisobeni, design, dostupnost, snizovani rizika a nékladd,

vyuzitelnost,...).

Klif'o_"é Zdroje pfijmu Vztahy
aktivity (hodnotovost) se zakazniky

Klicova

partnerstvi Zakaznici

s e
( :
/ N\

3 X
Niklady /" Kifeové / \ \\m
L | Jandy

Obrazek 3: Platno business modelu'®

Kanaly: Komunikace a pfistupy podniku k zdkaznikim tak, aby jim byla dorucena
hodnotovd nabidka (prodejny, distribuce, komunikace). Hlavni ucéely kanali jsou
zvySovani povédomi o vyrobcich a sluzbach, které podnik poskytuje, moznost jejich

koupé, zdkaznické podpora a zhodnoceni hodnotové nabidky koncovym zakaznikem.

Vztahy se zakazniky: Vztahy mezi podnikem a zakaznickymi segmenty, které podnik
buduje. Vztahy mohou mit rizny charakter, podle zaméru podniku - ziskani, udrzeni

zékaznikli nebo upselling (zvySovani prodeje).

Zdroje pFijmu: ,,Hodnotovost* jednotlivych zakaznickych segmentt a z nich plynouci
zisk. Kazdy segment zakaznikl je ochoten platit za riznou osobni hodnotu, a to je
kli¢ovou informaci pro podnik. Podle toho urcuje tzv. cenotvorné mechanismy (pevné
ceny, drazeni, smlouvani, zavislost na trhu). Zdroje pfijmt mohou byt pak jednorazové

nebo opakujici se (naptiklad poplatky, prondjem, predplatné).

16 OSTERWALDER, A. Tvorba business modeli, s. 18-19.
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Klicové zdroje: Aktiva, bez kterych by business model nefungoval a bez kterych by
podnik nemohl vytvaret hodnotovou nabidku, udrzovat vztahy se zakaznickymi segmenty
a generovat zisky. Kli¢ové zdroje jsou odlisné od odvétvi, ve kterém se podnik nachazi,
jejich charakter mtize byt fyzicky, dusevni, finanéni nebo se muze jednat o lidské zdroje.

Podnik tyto zdroje mize bud’ vlastnit nebo si je miize pronajimat.

vvvvvv

Podobné jako klicové zdroje jsou takové cinnosti nezbytné pro generovani zisku
a vytvaieni hodnoty zakaznickym segmentim. Klicové Cinnosti zavisi na typu daného
business modelu a mtize se jednat o vyrobu, feSeni problému nebo ¢innosti vyuzivajici
platformy (sitg, systémy).

Klicova partnerstvi: Sit’ dodavateld a partnerskych spolecnosti. Partnerstvi spole¢nosti
a ¢innosti a je uzite¢né pro optimalizaci a Usporu z rozsahu (outsourcing, sdileni

infrastruktury).

Struktura nakladu: Naklady souvisejici s fungovanim business modelu, kdy je snahou
pfirozené tyto naklady minimalizovat. Struktura nakladi mize mit fixni ¢i variabilni
vlastnosti a pro jejich sniZovani lze vyuZivat tzv. Uspory zrozsahu nebo uspory

se rozliSuji dva typy Sife pojatych struktur nakladi:

e Model motivovany naklady — minimalizace néakladi ve vSech oblastech,
hodnotové nabidky zaloZené na nizkych cendch s maximalni automatizaci

a s rozsahlym outsourcingem (napf. nizkondkladové aerolinky).

e Model motivovany hodnotou — modely zamétené na tvorbu hodnoty — prémiové

nabidky, personalizované sluzby (napt. luxusni hotely).t’

1.2  Podnikatelské prostiedi

Pro podnik je kli¢ovym faktorem znat vlivy, které jej mohou ovlivnit. At uz se
jedna o vlivy, které prichazi zevnité nebo zvenci. Podle téchto faktor mize podnik
urcovat svou pozici na trhu, konkurenceschopnost, své moznosti, mize pruzné reagovat

na zmeény a vytvoftit pevny podkladovy bod pro svou strategii.

17 OSTERWALDER, A. Tvorba business model, s. 41.
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Podnikatelskym prostfedim jsou mysleny veskeré faktory a vlivy pusobici
na podnik a jeho podnikatelskou ¢innost. Podnikatelské prostiedi se déli na takzvané
podnikatelské prostfedi vnitini a podnikatelské prostredi vnéjsi.

1.2.1  VnitFni podnikatelské prostiredi

Jsou jim mysleny veskeré faktory, které ovliviiuji podnik a jeho ¢asti ,,zevniti“.
Ovliviji zejména dosazeni cili a vize podniku, tedy napln samotné strategie. Podle

funké&nich oblasti Ize vnitini podnikatelské prostfedi délit do nasledujicich oblasti:*®
e Management — planovani, organizovani, personalistika, motivace, kontrola
e Marketing — systémy, produktivita, funkce
e Finance — aktivita, likvidita, zadluzenost, zisk

e Produkce — vyroba, pracovni sila, kvalita, zasoby

Vyzkum a vyvoj

1.2.2  Vnéjsi podnikatelské prostiedi

Kli¢ové externi vlivy pasobici na podnik. Zde se opét jedna o to, jakym zplsobem
pfistupujeme k externimu okoli a jak na néj pohlizime. Klicovym faktorem miZze byt
konkrétni odvétvi, ve kterém spolecnost plsobi, protoZze to, jak je nastavena jeho
struktura, ma velky vliv na ur€ovani konkuren¢nich pravidel a na stanoveni strategii, které
jsou pro podnik dostupné.'® Dalsi z pfistuptl je déleni externich faktori do péti zakladnich
kategorii, kdy okoli podniku 1ze chéapat jako konkurenéni prostor, ktery definuje vazby

mezi jednotlivymi vlivy a chovani subjektii ptisobicich na daném trhu.
Pét zakladnich kategorii vné&jsiho podnikatelského prostedi:?

e Obecné okoli firmy — Socialni, legislativni, ekologické, politicke, technologické,

ekonomické faktory

e Oborové okoli firmy - Dodavatelé¢, odbératelé, konkurence, zékaznici,

substitu¢ni produkty, komplementy, vyvoj souvisejicich odvétvi

18 GUINN, A. Strategicky management, s. 18.
9 PORTER, M. Konkurencni strategie: metody pro analyzu odvétvi a konkurenti, s. 3.
20 ZICH, R. Koncepce tispéchuschopnosti: Konkurenceschopnost — vitézstvi nebo jen nicast v soutézi, s. 66.
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¢ Konkurenéni vztahy — chovani konkurence (rivalita, spoluprace, dynamika)
e Konkurenéni pravidla — pravni a etické normy, zvyklosti

e Konkurencni trh — produkty a zdroje

Na zéklad¢ analyz vnéjSiho podnikatelského prostiedi 1ze ucit ptilezitosti a hrozby pro
dany podnik a na jejich zakladé stavét strategii, ktera by méla co nejvice vyuzit danych

ptilezitosti a eliminovat zjisténé hrozby.

[ ]

Finanéni

Ekonomicka politika

analyza Marketingova
asledovani strategie

" Pfedpovidani ) >
demografického Enviromentalni
yvoj litika firmy

vjvoje \ /pu
Lobovéni —— —— Nakupni

politika firmy —

Podpora Nabor a wybér
politickyich stran pracovnikil

a lobovani v
Citlivost

WZ!“‘"“ wiCi prostiedi
a/vyvuj a zmény

Obrazek 4: Vlivy externiho prostiedi*!

1.2.3  Konkurenéni mapy?

Pro definovani konkuren¢niho chovani, které je soucasti analyzy business strategie, lze
vyuZit néastroj tvorby konkurenc¢nich map. Tento nastroj slouzi pro zatazeni jednotlivych
firem do konkurenénich segmenti, definovanych dle ur€itych kritérii. Ve vysledku je poté
prehledné€ zndzornéna trzni pozice porovnavanych spolec¢nosti. Konkuren¢ni mapy nelze
chapat jako positioning, ten fika, v jaké ¢asti trhu by se spolecnost chtéla nachazet nebo
jak spolecnost chce, aby byla vnimana zakaznikem, ani jako strategickou skupinu.

Pro tvorbu konkuren¢ni mapy Ize postupovat dle nasledujicich bodi:

e Definovani rozsahu trhu: Rozsah trhu je mozné¢ vnimat jako urceni jisté

stupnice, ktera se stanovuje v rozmezi nejhorsi a nejlepsi firmy, ktera na daném

21 Vlastni zpracovani, dle: GUINN, A. Strategicky management, s. 20.
22 ZICH, R. Tvorba konkurencnich map. [videozaznam]. Brno, 2017.
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trhu pasobi. S témito firmami lze porovnavat analyzovanou spolecnost (kde se
v tomto rozmezi nachazi). Dal§im podstatnym prvkem jsou odpovédi na otazky:
Kde spole¢nost podnika? (Lokalni nebo globalni ptsobeni), Pro¢ podnika?
Na jaké potieby se zaméiuje? V definovani rozsahu trhu lze vyuzit 1 substitucni
pojeti konkurence (v ramci znacky, odvétvi, sluzeb, rodu), které 1épe napomaha
definovat klicové konkurenty (takové, kteti predstavuji pro spoleénost nejvetsi

ohrozeni).?3

e Vymezeni konkurentl, segmenti trhu, segmenti zakazniki: Bod, ktery
navazuje na definovani rozsahu trhu. Z pohledu konkurence lze vnimat
spole¢nosti napiiklad z pohledu globalniho ¢i lokalniho podnikani, spole¢nosti
s Sirokym ¢i uzkym rozsahem produktii, spolecnosti zaméiené na cenu, na znacku,
na exkluzivitu,... Segment trhu a zdkazniki 1ze ucit na zéklad¢ produktt, které
spole¢nost nabizi. Piikladem muze byt, zdali se spole¢nost zaméfuje svymi
produkty na mladsi ¢i starSi zakazniky, Kk ¢emu dany zakaznik nabizeny produkt

vyuzije, apod.

e Kili¢ové charakteristiky konkurence: Hledani odpovédi na otazky typu: Jak se
spolec¢nost prezentuje? Na co se snazi naldkat zakazniky? Jaka je jejich cenova

strategie? Jaky je zptsob komunikace?

e Kili¢ové charakteristiky zakazniki: Co zdkaznik poZaduje? Co ocekava od

nakupu? Jakou vyZaduje komunikaci?

e Definovani kritérii pro konkurenéni mapy: Vychazeji zkliCovych
charakteristik konkurence a zékaznikl. Kritéria pro konkurenéni mapy 1ze rizné
kombinovat. Ptikladem muze byt cena/rozsah produkti, kvalita/cena produkti,

¢i charakter firmy/distribuéni sit’, apod.

e Vytvofeni map: Vychazi ze souvislosti na analyzovaném trhu, kdy je dulezité
vybrat vhodné kli¢ové charakteristiky, které ho nejlépe vystihuji a dle kterych lze

dany trh nejobjektivnéji posuzovat.

e Zarazeni firem do konkurenénich map

2 ZICH, R. Koncepce tispéchuschopnosti: Konkurenceschopnost — vitézstvi nebo jen nicast v soutézi, S. 68.
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1.3 Strategické analyzy

Pojem strategické analyzy je velice obecny a rozsahly. V této ¢asti diplomové
prace budou popsany pouze analyzy, které budou vyuzity pro ziskdni nezbytnych
informacnich podkladii vedoucich k posouzeni strategie spolecnosti a vyhodnoceni
navaznosti informacénich systémi. Aby byl podnik schopen efektivné posoudit vlivy
a stav interniho a externiho prostfedi, musi byt schopen volit vhodné analyzy, které vedou
k ziskani kli¢ovych informaci pro sestaveni vhodné strategie podniku. Analyzy, které
budou v této diplomové praci vyuzity, jsou také detailné popsany v piilohach, konkrétné
se jedna o interni analyzu Ptiloha 3: Model 7S (ktera je vyuzita v analytické Casti) a
souhrnnou analyzu Ptiloha 4: SWOT analyza. Dale je popsan Ptiloha 1: Portertiv model

péti konkurené¢nich sil a Ptiloha 2: SLEPTE analyza, které fesi externi prostiedi podniku.

1.3.1  Externi prostredi

Cilem analyz externiho prostfedi je nalézt informace o faktorech
Vv podnikatelském prostiedi, které ovliviiuji ¢i budou ovliviiovat trzni pozici podniku,
identifikovat stavajici ¢i potencionalni zdkaznicky segment, na ktery se podnik bude
soustiedit, posoudit a sledovat vliv konkurence, trzni situaci, zhodnotit vlastni
konkurenceschopnost a navrhovat ¢i implementovat zmény ve strategii tak, aby byla
konzistentni s jejim okolim.?* Pro analyzu externiho prostfedi se jako jeden z moznych

vyuziva Porterliv model péti konkurencnich sil a SLEPTE analyza.

1.3.2  Interni prostiedi

Interni analyzy slouzi pro objektivni posouzeni silnych a slabych stranek podniku.
Je pravidlem, Ze velké spole¢nosti jsou financné silnéj$i neZ mensi podniky, ovSem se
hafe pfizpisobuji ndhlym zméndm trznich segmenti. Aby bylo mozné slabé a silné
stranky identifikovat, tak jako u externiho prostfedi analyzujeme externi faktory,

tak u interniho prostiedi analyzujeme faktory interni. Jsou jimi:?®
e Marketingové a distribu¢ni faktory

e Faktory technického rozvoje, vyrobni faktory a fizeni vyroby

2 GUINN, A. Strategicky management, s. 43.
%5 Tamtéz, s 53.
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e Faktory podnikovych a pracovnich zdrojt, finan¢ni a rozpoctové

Marketingové a distribucni faktory

Marketing predstavuje rozhodujici ¢innosti spolecnosti orientované na oslovovani
potenciondlnich zdkaznikl. V dnesni dob¢ je marketing rozhodujicim faktorem o uspéchu
¢i neuspéchu prodeje sluzby ¢i produktu. Nemél by byt v kompetenci pouze
marketingovych expertl, ale na jeho vytvareni by se mél podilet podnik jako celek.
Nelze tedy odepirat dilezitost i ostatnim oblastem jako je vyroba, vyzkum a vyvoj
¢i samotny personal. Marketing v sobé zahrnuje nasledujici kroky: Analyzu, planovani,
implementaci a kontrolu. Vysledkem by méla byt schopnost podniku uréit cilovy segment
zakazniki, vytvofit trzni pozici pro produkt a ptfedpovidat budouci marketingovy stav

podniku.?®

1.3.2.1 Marketingovy mix 4P

Nazev 4P je odvozen z anglického — Product, Place, Price, Promotion. V piekladu

se tedy jedna o analyzu produktového portfolia a produktové strategie.

© /

G9)
2
)

S 4
Obrazek 5: Marketinovy mix 4P%’

Produkt

Pod pojmem produkt si 1ze pfedstavit hmotné a nehmotné véci, kterymi se podnik
snazi uspokojovat potieby svych zédkazniki. Jedna se zpravidla o vyrobek ¢i sluzbu. Kdy

kazdy takovy produkt je sloZen ze tii urovni:?3

1. Jadro vyrobku ¢i sluzby (samotna hodnota daného produktu)

% MALLYA, T. Ziklady strategického Fizeni a rozhodovani, s. 57.
27 Vlastni zpracovani.
B MALLYA, T. Zdklady strategického Fizeni a rozhodovdni, s. 58.
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2. Skute¢ny vyrobek nebo sluzba (vzhled produktu, jeho obal, kvalita)

3. Pfidana hodnota produktu (pfidand hodnota produktu — servis, dopliujici sluzby)

Dalsim pojmem, ktery se tyka produktu je jeho zivotni cyklus. Ten reprezentuje
faze, kdy za¢ne stoupat objem prodeje daného vyrobku, generuje se zisk z jeho prodeje
a Vvurcité etap¢ zralosti produktu zacne objem i zisk klesat. Tyto faze predstavuje
inkubace, zavedeni, rust, zralost a pokles. Pokud se produkt dostane do faze zralosti,
podnik musi byt schopen pruzné reagovat a piehodnotit jednotlivé irovné produktu tak,

aby pro né nabizeni a vyroba sluzby & vyrobki nebyla ztratova.?®

Misto

Misto predstavuje distribu¢ni kanal daného vyrobku nebo sluzby tak, aby to bylo
pro podnik vyhodné. Klicovym faktorem je nalezeni spravného casového horizontu
a mista, kde bude mozné produkt nabizet ¢i prodavat. Podnik stanovuje, v jakych
lokalitach a v jakém mnozstvi bude produkt k dispozici, zdali se bude jednat o produkt
vyjimecny nebo vysoce dostupny a jak mohou napomoci jeho distribuci technologicky
dostupné prosttedky. Diilezité je koordinace distribu¢nich kanald, dealerti, distribu¢nich

cilfl a strategii, motivace, servis, §koleni a jistota pokryti dostateéné &sti trhu.%

Cena

Stanoveni nakupnich podminek, za kterych bude produkt cilovym zakazniklim
nabizen. Jedna se pfedevS§im o stanoveni cenové politiky tak, aby byla pfijatelna jak pro
zékazniky, tak pro maximalizaci ptfinosu pro plnéni dlouhodobych strategickych cild
podniku. V tivahu je nutné brat i rizika, ktera se pfi nastavovani cenové politiky mohou
vyskytnout. Velky vyznam md samotny charakter trhu, pruznost poptavky, zdjem

o vyrobky a sluzby a plisobeni konkurence v daném trznim odvétvi.3

B MALLYA, T. Ziklady strategického Fizeni a rozhodovani, s. 58.
%0 Tamtéz, s. 60.
81 TamtéZ, s. 58-509.
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Podpora prodeje

Jedna se o samotny marketing (reklamu) pro nabizeny produkt. Tedy vytvareni
obrazu o produktu, ktery informuje zakaznika o jeho existenci a o jeho podpote prodeje.
Reklama jako takova miiZe byt provadéna za pomoci riznych komunikaénich prostiedki:
osobnim stykem se zakazniky, vyuzitim komunikacnich médii nebo jinych reklamnich
prostiedkil. Pfi ndkupu produktii prochazi zakaznik Sesti fazemi: podvédomi o produktu,
znalost produktu, zéliba, preference, presvédceni a ndkup. Je dilezité védét, v jaké fazi
se cilova skupina zakaznikd nachazi a jakymi prostfedky jednotlivé faze podpofit,

aby se zakaznicky segment dostal do kone¢né faze, tedy nakupu samotného produktu.®2
1.3.2.2 Hodnotovy Fetézec

INFRASTRUKTURA PODNIKU:
fizeni - planovani - finance - pravni
RIZENi LIDSKYCH ZDROJU:

nabor - $koleni - motivace - evaluace

TECHNOLOGICKY VYVOJ:
vyvoj produktu - procesy - metody podpory projede - metody servisu

ZISKAVANI (opatfeni) VSTUPU:
vybér dodavatele - vztahy s dodavateli

podpurné aktivity

R D A Sl )

VSTUPNI VVROBA: VYSTUPNI MARKETING SERVIS:
LOGISTIKA: ' LOGISTIKA: APRODEJ: +instalace

« manipulace « obrabéni « Zpracovani joshe * Skoleni
+ podpora zakazniki

s materialem * montaz objednavek ?

+ skladovani « baleni « expedice i “SeISDO

« kontrola zasob * (idrzba « skladovani 'Emdej‘ i pr?de!s

+ vnitini doprava « testovani 'nzeni‘dlstnbuc, e .
kanall problémd

primarni aktivity

Obriazek 6: Hodnotovy Fetézec®®

Hodnotovy fetézec slouzi pro analyzu jednotlivych ¢innosti podniku, konkrétné
pak jejich strategickych vyhod a nevyhod, které vedou k vytvoteni kone¢ného produktu
a vytvari tak hodnotu pro zdkaznika. Jeho hlavnim smyslem je, Ze pro posouzeni
konkurenéni vyhody podniku nelze pohlizet na podnik jako celek, ale je nutné analyzovat

jeho jednotlivé aktivity. V ramci analyzy hodnotového fetézce se vyhodnocuji zdroje

2 MALLYA, T. Zaklady strategického izeni a rozhodovadni, s. 58-59.
33 Vlastni zpracovani, dle: MALLYA, T. Zdklady strategického rizeni a rozhodovani, s. 70.
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vézané na jednotlivé aktivity a ty se poté porovnavaji s vytvoienou hodnotou.®* Aktivity

podniku jsou rozdéleny na primarni a podpurné. Hodnotovy fetézec obsahuje pét

primarnich aktivit, na které je zpravidla kladen diraz podle toho, v jakém oboru se podnik

nachazi. Primarni aktivity Ize povazovat za samotny proces vytvaieni produktu.®®

Primarni aktivity hodnotového ietézce®

6

Vstupni logistika: fizeni zasob (ptijem, skladovani, vydej vstupti pro produkt,

inventura, kontrola, pfeprava)

Vyrobni proces: transformace Cinnosti prvni oblasti do podoby findlniho

produktu (obrabéni, montaz, baleni, testovani)

Vystupni logistika: uskladnéni findlnich produkti a jeho nasledna distribuce

zékaznikim (obsluha skladu, doprava)

Marketing a odbyt: prostiedky, které zajistuji povédomi o existenci produktu a
zpusoby, za pomoci kterych si mohou cilovi zakaznici produkt koupit (fizeni

prodeje, reklama, podpora prodeje)

Sluzby: ¢innosti a sluzby, které zvySuji a udrzuji hodnotu produktu (instalace,

opravy, servis, Skoleni)

Podpiirné aktivity hodnotového Fetézce®’

Jak jiz vyplyvad z nazvu, jedna se o aktivity, které dopliiuji primarni aktivity

hodnotového fetézce. Podptrné aktivity jsou rozdéleny po ¢ty skupin:

Infrastruktura: Cinnosti vrcholového managementu, pldnovani, finance,

ucetnictvi, pravni oddéleni, fizeni jakosti
Rizeni lidskych zdroji: Zahrnuje piijem, rozvoj a odménovani zaméstnancti

Technologicky rozvoj: Vyzkum a vyvoj, ¢innosti zahrnujici zdokonalovani

vyrobnich procest, zkvalithovani materialu a samotného vyrobku

3 MALLYA, T. Zdklady strategického Fizeni a rozhodovani, s. 69.
3 KOSTAN, P. Firemni strategie, s. 53.

3 TamtéZ, s. 53-54.

3" PORTER, M. Konkurencni vyhoda, s. 63-66.
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e Obstaravatelska c¢innost: Obstardva rtuzné zdroje (vstupy) k priméarnim

¢innostem hodnotového fetézce podniku (suroviny, zasoby, vyrobni zatizeni)

Vazby hodnotového Fetézce

Aktivity v hodnotovém fetézci jsou navzajem propojeny. Jejich vazby jsou
zalozeny na takovém principu, kdy to, jak je provadéna jedna urcitd aktivita, ovliviiuje
naklady a fizeni jiné aktivity. Z toho vyplyva, ze konkurenceschopnost podniku je
zvySovana spravnym vyuzitim a koordinaci jednotlivych aktivit. Hlavni pficiny, diky

kterym vznikaji vazby mezi aktivitami hodnotového fetézce definoval M. Porter:®
e Jedna funkce se da provadét riznymi zplisoby

e Cim vétsi bude vénovano Gsili nepfimym ¢innostem, tim efektivnéjsi bude vykon

a vynalozené nédklady pfimych ¢innosti

e Rizeni a vykonavéani Cinnosti uvnitf podniku snizuje naklady na marketing

a potfebu dodatecného servisu

e Kovalitu Ize zabezpecit riiznymi zptisoby

Vertikalni vazby

Vertikalni vazby ptedstavuji propojeni jednotlivych aktivit hodnotového fetézce
vlastniho, dodavatelského podniku a distribuénich cest. Podnik ve svém hodnotovém
fetézci vyuziva vyrobky a sluzby poskytované dodavatelskou spolecnosti, kdy jeho
charakteristické vlastnosti a dalsi klicové aktivity mohou ovlivnit naklady a diferenciaci
odbératelského podniku. To lze vyuZit jako jistou konkurenéni vyhodu, pokud mezi sebou
budou tyto podniky vzajemné spolupracovat. To samé plati i pro koordinaci distribu¢nich

vazeb.%

Hodnotovy fetézec kupujiciho

Pochopeni hodnotovych fetézch kupujicich podnikii ze stejného odvétvi neni tak
slozité, vzhledem k jejich podobnostem, jako pochopeni a poznani hodnotového fetézce
domacnosti. Je to ovSem téz klicova informace pro podnik, nebot” diferenciace podniku

vyplyva ze souvislosti mezi hodnotovym fetézcem daného podniku a hodnotovym

38 PORTER, M. Konkurencni vyhoda, s. 71-73.
% Tamtéz, s. 74.

28



fetézcem kupujiciho. Prodavané produkty podniku jsou vstupy do hodnotového fetézce
kupujiciho a to znamena, Ze na néj pusobi a vytvari tak pro zékaznika hodnotu. Hodnota
muze byt chapana jako jistd konkurenc¢ni vyhoda, ktera prameni ze snizovani néklada

a zvy$ovani vykonu zakaznika. 4°

Konkuren¢ni rozsah a hodnotovy retézec

Konkurenéni rozsah reprezentuje podobu a ekonomiku hodnotového fetézce a tim
puisobi na konkurenéni vyhodu podniku. Konkurenéni rozsah je sloZen ze étyi dimenzi**

a plati:
,, Siroky rozsah miize podniku umoznit tezit ve sviij prospéch z toho, ze vykovava vice
cinnosti sam se svéem ramci. Uzky rozsah umoZiuje prizpiisobit retézce presné urcitému

cilovému segmentu, geografické oblasti nebo odveétvi s cilem dosahnout nizsich nakladu

nebo poskytovat cilovému predmétu zajmu sluzby jedinecnym zpiisobem. “*?

Segmentovy rozsah: Pokryti trhu, riiznorodost vyrobkl a segmenty zakazniku, na které
se podnik zamétuje.

Vertikalni rozsah: Samostatnost podniku, vlastni a outsourcované ¢innosti.
Geograficky rozsah: Mista a zemé, ve kterych podnik ptlisobi.

Odvétvovy rozsah: Pocet odvétvi, ve kterych podnik ptisobi a kde je konkurentem.

1.4 Informatika

., Informatikou chapeme obecné principy a pravidla prdce s informacemi a obecné
definované charakteristiky vsech prvkii (lidi, technickych a dalsich prostredku), které se

na pripravé a uziti informaci podileji “*®

Informace

Pojem informace izce souvisi S informatikou, nebot’ praveé na praci s informacemi
a na hlavniho tvlirce a spotiebitele informaci (¢lovéka) se informatika zamétuje.

Informaci mizeme chapat riznym zpasobem podle toho, v jakém oboru je vyuzita.

4 PORTER, M. Konkurencni vyhoda, s. 76-77.
4 Tamtéz.

2 Tamtéz.

8 GALA, L. Podnikovd informatika, s. 21.
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Obecné vsak plati, Ze informaci lze chépat jako zpravu o tom, Ze nastal urcity jev a tim

se u pfijemce snizuje nebo zcela odstrafiuje neznalost o tomto jevu.**

Systém

Dalsi pouzivany termin, ktery je Casto spojovan v souvislosti s informatikou.
Systém definujeme jako mnozinu prvki, které spolu tzce souvisi a které se navzajem
ovliviiuji, kdy dand mnozina takovych prvki je charakteristickd svym cilovym

chovanim.*

Aplikovana informatika

Jedna se o principy a pravidla prace s informacemi a s nimi spojenych systému
a jejich charakteristickych prvkd, které jsou klicové pro vyuziti informatiky s dané oblasti

lidské ¢innosti. Aplikovand informatika se zaméfuje na nasledujici oblasti:*°

APLIKOVANA INFORMATIKA

v ekonomice

[ lidé + 1S + ICT + fizeni + ... ]

« uzivatelé « data, informace
i « znalosti

« zékaznici « funkce, procesy
B vinformatici  QHeccrreyeereeesersecinticsnsaihaniens . meto(?y .
. + organizace :
INFORMACNI SYSTEMY INFORMACNI A KOMUNIKACNI
: (1s) TECHNOLOGIE (ICT) :
H _ - aplikacni software (ASW) .
: - a'pl‘lkacei: . « zékladnf software (ZSW) :
: lidé + predmét +1CT « technika - hardware (HW) .
M » komunikace (kom) .
M A y

R R T N RN R TR

Obrazek 7: Aplikovana informatika v ekonomice*’

Lidé: Uzivatelé, zakaznici, informatici. Pro kazdého je charakteristické, jak informatiku
vyuziva. UZivatelé vyuzivaji vysledky informatiky a informaci, které produkuji ostatni

lidské a technické prostredky. Zékaznici jsou ptredevSim vlastnici, ktefi rozhoduji

* GALA, L. Podnikovad informatika, s. 20.

4 Tamtéz, s.21.

46 Tamtéz.

47 Vlastni zpracovani, dle: GALA, L. Podnikovd informatika, s. 23.
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o vyuziti a investicich do informatiky v podniku. Informatici jsou specialisté, kteti

zajist'uji provoz informatiky v podniku.

Rizeni (pFedmét): Veskera data, ktera informatika v daném podniku zpracovava,
znalosti manazerd a obchodnikid, podnikové funkce a procesy, které informatika

napomaha zefektivnit a metody a organizacni struktura, kterou musi informatika pokryt.

Informacni systémy (IS): Aplikace, pro fizeni vybranych podnikovych procest a funkci.
Kazda takova aplikace je vzdy kombinaci lidi, pfedmétt a technologii. Jsou to napiiklad

aplikace pro fizeni obchodu, vyroby, vztahl se zadkazniky apod.

Informaéni komunikaéni technologie (ICT): Technické a programové prostiedky,
které se vyuzivaji pro praci s informacemi. Do ICT se zahrnuje aplikacni software
(programy, které vyuzivaji uzivatelé pii své cCinnosti), prostfedky vyvoje (vyvoj
a programovaci prostfedky pro vyvoj software), zdkladni software (databazové systémy,
operacni systémy), hardware (technické prostiedky jako pocitace, tiskarny, pamétova

zatizeni), komunikace (komunikac¢ni prostiedky, slouzici pro pfenos dat a informaci).

Podnikova informatika

., Podnikova informatika predstavuje principy aplikace informatiky v rizeni, provozu a
rozvoji ekonomického subjektu (podniku). Zahrnuje svou interni cast, tj. informatiku pro
interni ¢innosti podniku a externi cast, resp. Informatiku realizovanou pro resSeni

externich, zejména obchodnich vztahii. «48

S timto terminem jsou spojeny ndzvy jako podnikové informacni systémy, které
komplexné pokryvaji fizeni podniku od financi aZ po logistiku. Klicovym prvkem jsou
lidé a uzivatelé, ktefi urcuji vyuziti a pozadavky na informace. Z pozadavkl vychazi

sluzby informatiky, které 1ze rozdéglit na tfi zakladni kategorie:*°

Aplika¢ni sluzby: Cel¢ aplikace, které jsou vymezeny svym obsahem (daty, funkcemi,
procesy), aplikaénim softwarem (zpracovani dat v ramci jednotlivych funkci a procesit)

a zakladnimi informa¢nimi a komunikaénimi technologiemi.

Technologické sluzby: Tzv. infrastrukturni sluzby jako je naptiklad instalace pocitace,

sprava pocitacové sit€ nebo sprava databaze)

8 GALA, L. Podnikovd informatika, s. 25.
4 Tamtéz., s. 29.
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Ostatni podpiirné sluzby: Skoleni, konzultace, pravni sluzby.

Data v informatice

Data predstavuji hlavni zdroj a pfedmeét operaci pro pifipravu a zpracovani
informaci v informatice. Jejich struktura a organizace mtize byt odlisna, kdy nejcastéjSimi
formaty dat jsou tabulky, text a jejich grafické vyjadieni (schémata a grafy). Data mohou
mit rizné datové typy, délku, objem a tézZ mohou byt rGznym zplsobem uklddana
a organizovana. Pokud hovofime o tzv. bazi dat, je tim mysSlen soubor vzijemné
souvisejicich dat (zakaznici, dodavatelé, zbozi), Z pohledu organizace takového baze dat
rozliSujeme dva pristupy. Tradicni pfistup reprezentuje samostatné soubory a druhy
pristup, databazovy, tvoii vzajemné integrované soubory dat, kdy pro takové ulozeni dat

se pouziva obvykle termin relaéni databaze.>

Clenéni dat v podnikové informatice

Podnikova data a databaze, které jsou vazany a vyuzivani v fizeni podniku

a obchodnich vztaht Ize ¢lenit na dvé hlavni skupiny:>

Interni data: Data, ktera vznikaji a vyuzivaji se uvnitf podniku nebo se odesilaji
obchodnim partnerim (data pro ucetnictvi, sprdvu majetku, personalni fizeni,

objednavky, smlouvy, faktury,...)

Externi data: Data, ktera vstupuji do podniku v ramci obchodnich vztaht (pfijaté
objednavky, nabidky, faktury), nebo vznikaji u specializovanych spole¢nosti

(marketingové analyzy, informace o vyvoji technologii a vyrobki).

w7 v

Dalsi ¢lenéni dat v podnikové informatice je vazano na jejich vztah k ucelu v podnikovém

fizeni a pracovné se déli do &ty hlavnich skupin:®?

Kmenova data: Data trvalejSiho charakteru. Obvykle jsou obsazena v databazich

dodavatelti, zdkaznik, proddvaného a nakupovaného zbozi apod.

% GALA, L. Podnikova informatika, s. 32-34.
51 TamtéZ, s. 34-35.
5 Tamtéz.
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Pohybova data: Tato data jsou reprezentovana zejména daty z vlastnich nebo ptijatych
nabidek, poptavek, dodacich listl, reklamacnich protokolt,... Jedna se tedy o data, ktera

vyjadiuji jakoukoli zménu a pohyb zbozi, sluzeb ¢i zménu stavu podnikovych zdroji.

Ridici a spravni data: Pravidla a dalezité ¥idici administrativni informace na zakladg
kterych se pracuje s kmenovymi a pohybovymi daty. Takova data byvaji vétSinou
Vv textovych formatech a jsou ulozena v elektronické formé a to znamena, ze je lze

jednoduse editovat a vyhledavat.

Dokumentace, studie: Vystupni data. Nejruznéjs$i marketingové, vyrobni, obchodni
nebo finan¢ni prehledy, reporty, analyzy. Do této skupiny spadaji i obchodni a vyrobni
dokumentace, které maji textovou, tabulkovou nebo grafickou formu a jsou ukladany

Vv elektronické podobg.
1.5 Informacni systémy (IS)

Soucasnym trendem informac¢nich systémi je jejich Sirokd rdznorodost.
Z pohledu jejich urceni, funkcionality, funkénosti, vyuzivanych technologii, zptsobu
feSeni a mnoho dalSich. Jadrem podnikové informatiky pifedev§im u vyrobnich
a obchodnich podniki jsou aplikace pro fizeni podnikovych zdrojt, oznacované zkratkou
ERP (Enterprise Resource Planning). Tyto aplikace zajiStuji evidenci podnikovych
zdrojii a feSeni béZnych transak¢nich tloh. DalSimi aplikacemi, které ovliviuji celkovou
kvalitu a vykonnost informa¢niho systému jsou tzv. BI (Business Intelligence) aplikace,
které slouzi pro obchodni, finan¢ni ¢i dalsi analyzy a jsou v izké souvislosti s kvalitou

a vykonem podnikového fizeni.>®

1.5.1 Planovani podnikovych zdrojii (ERP)

Hlavnim smyslem ERP systéml je sjednoceni dil¢ich podnikovych funkci
na urovni celého podniku. Lze to chapat jako snahu o integraci programil, které vyuzivaji
jednotliva oddéleni nebo pracovnici v podniku, do jedné aplikace sdilejici spole¢nou
datovou zdkladnu. ERP systém pak poskytuje svym uzivatelim funkcionalitu ve vSech

hlavnich oblastech fizeni podniku V realném &ase.>*

58 GALA, L. Podnikova informatika, s. 47.
% Tamtéz, s. 63.
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ERP systém tedy umoziiuje uzivatelim vytvaret a aktualizovat datové baze (zbozi,
zakazniki, dodavatelli, pracovnikl apod.), realizovat procesy jako je ndkup materidlu,
prodej zbozi a s tim souvisejici zpracovani obchodnich dokumentt (objednavky, faktury)

a vytvafet a prezentovat rizné prehledy, statistiky a analyzy.>®

Koncepce ERP

ERP systémy jsou zdrojem dat i pro ostatni typy aplikaci. Obsahuje databaze
produkti, které vyuzivaji aplikace SCM (Supply Chain Management), databaze
zékaznikt pro CRM (Customer Relationship Management) aplikace a podstatné ¢iselniky
pro vSechny typy aplikaci. V navaznosti na Business Intelligence se pak vytvareji

nejriizngjsi obchodni, personalni, marketingové a dalii analyzy.>®

Obrizek 8: Holisticko-procesni pohled na podnikové systémy®’

Softwarova architektura ERP systémii dokumentuje moduly, které ho tvofi a mezi
kterymi existuji vzajemné vazby. ERP architektura nezahrnuje pouze tzv. aplikacni
moduly (finance, prodej, vyroba), ale téz dal$i moduly, které jsou provozniho nebo

podptirného charakteru:>®

Dokumenta¢ni moduly: On-line dokumentace jednotlivych aplikacnich moduld

a funkci. Jedna se zjednodusené o tzv. on-line podporu.

% GALA, L. Podnikova informatika, s. 64.

56 Tamtéz.

57 Vlastni zpracovani, dle: SODOMKA, P. Podnikové informacni systémy. (ptednaska) Brno: VUT, 3.3.2014.
%8 GALA, L. Podnikova informatika, S. 64-65.
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Technologické a spravni moduly: Slouzi pro nastaveni pfistupovych prav k datim
a funkcim ERP systému, pro nastaveni struktury komunikace, provoznich pravidel nebo
pro evidenci a analyzu operaci provedenych ERP funkcemi.

Implementacni moduly: Pro pfipravu a nasazeni ERP v daném podniku. Optimalizuji
a definuji hlavni podnikové procesy, které ma ERP systém pokryt, urcuji funkcionalitu,

role a typy uzivatell.
Kastomizace software: Moduly pro upravy software na zakladé potieb podniku.

Vyvojové prostiedi: Vlastni programovaci prostfedky a jazyky, které jsou integrovany

Vv ERP systému.

Moduly rozhrani: Tyto moduly zajist'uji rozhrani pro zékladni software (pro databazové

a operacni systémy nebo i pro dalsi tyty technologii a aplikaci)
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:
: HELP
[ NAKUP ] [ e ].

RIZEN( H -

PRODEJ D sesssessiasiiiieeas
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Obrazek 9: Obecné schéma architektury ERP%

Zakladni funkce a operace s daty v ERP®?
e Zobrazeni vybranych dat
e Aktualizace dat v databazi

e Kalkulace, vypocty s daty

5 Vlastni zpracovani, dle: GALA, L. Podnikova informatika, S. 66.
80 Tamtéz, s. 68-73.
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e Prezentace vazeb mezi daty
e Vybeéry dat podle vybérovych kritérii
e Vyuziti Sablon pro vstup dat

Vybér ERP systému se zpravidla urcuje podle velikosti podniku a pro posuzovani celkové
tirovné se sleduji dalsi podstatné vlastnosti:®!
Funkcionalita: Uroven a rozsah funkci ERP systému dle jednotlivych oblastni

podnikového fizeni.

Uroveii integrace: Provazanost jednotlivych programovych moduli, jakym zptisobem si

mezi sebou moduly pfedavaji data.

Uroven lokalizace: Ptizptisobeni zahrani¢niho aplika¢niho software pro podminky

narodniho prostiedi (po strance jazykové, legislativni, finan¢ni).

Provozni prostfedi ERP: Vymezeni databazovych systémi, orientace na operacni

systémy, technické orientace.

Kastomizace: Moznosti Gprav software ERP systému.

Jazykové prostiredi: Vyuzitelnost ERP systému ve vice jazycich.
Architektura ERP

Dokumentace: Rozsah a struktura dokumentace (uzivatelskd, provozni, projekéni
a vyvojarska, implementa¢ni metodiky, techniky a nastroje).
Audit ERP: Ovéfeni nezavislou organizaci, zpravidla se audit zaméfuje na moduly

s legislativnim vyznamem (U¢etnictvi, finance, vykaznictvi)

Podpora standardii a norem

1.5.2  Business Intelligence

,, Business Intelligence je sada procesii, aplikaci a technologii, jejichz cilem je ucinné
a ucelné podporovat rozhodovaci procesy ve firmé. Podporuji analytické a planovact
¢innosti podnikii a organizaci a jsou postaveny na principech multidimenzionalnich

pohledii na podnikova data. %

81 GALA, L. Podnikova informatika, s. 87-88.
82 NOVOTNY, O. Business Intelligence. Jak vyuzit bohatstvi ve vasich datech, s. 19.
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BI je uzce provazéna s ostatnimi aplikacemi IS/ICT, ze kterych nejen Cerpa
vstupni data a taky je pro n¢ zdrojem dat. Z toho vyplyva, ze samotna kvalita business
intelligence je odvozena od kvality ostatnich aplikaci, zejména pak na kvalité jejich dat.
Podle toho, jak efektivné je podnik schopen vyuzit vlastnosti a moznosti business
intelligence, tim ovliviiuje svou vykonnost a kvalitu fizeni. Ve vysledku pak i celkovou
uspésnost a konkurenceschopnost podniku. Bl se nezamétuje na zakladni zpracovani dat
arealizaci riznych obchodnich transakci. Je spiSe orientovan na vyuziti informaci v fizeni
a rozhodovani a pokryva analytické a planovaci funkce vétSiny oblasti podnikového

fizeni.®

Nastroje a koncepce business intelligence

KONCOVI UZIVATELE
fedeni

Komponenty
Business
Intelligence

Obecné technologie
pro praci s daty

Zdrojové systémy ‘ |

Obrazek 10: Obecna koncepce architektury BI®

Komponenty datové transformace: Vrstva pro extrakci, transformaci, ciSténi
a nahravani dat. Pokryva oblast sbéru a pienosu dat ze zdrojovych systému do vrstvy pro
ukladani dat.

Databazové komponenty: Vrstva pro ukladani dat. Zajistuje aktualizace, spravu dat

a procesy ukladdani. Obsahuje datové sklady (zdkladni komponenta BI), datové trzisté

8 NOVOTNY, O. Business Intelligence. Jak vyuzit bohatstvi ve vasich datech, s. 19.
8 Vlastni zpracovani. Dle: NOVOTNY, O. Business Intelligence. Jak vyuzit bohatstvi ve vasich datech,
s. 27.
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(subjektivné orientované analytické databaze, jedna se o nastavbu nebo soucast datového

skladu), operativni ulozisté (podptrné analytické databdze), doCasna ulozisté dat.

Analytické komponenty: Vrstva pro analyzu dat. Cinnosti se zp¥istupnénim a analyzou
dat. Reporting (vrstva zaméfena na dotazovaci procesy do databazovych komponent),
OLAP systémy (on-line analytical processing — pokrocilé a dynamické analytické ulohy),

Data Mining (systémy zajist'ujici analyzu velkého mnozstvi dat).

Nastroje pro koncové uzivatele: Prezentacni vrstva zajist'ujici komunikaci koncovych
uzivatelli s ostatnimi komponentami BI. Zejména se jedna pozadavky analytickych

operaci a prezentaci vysledki.®®

Architektura a multidimenzionalni databaze

V ptipadé business intelligence je podminkou, aby na data mohlo byt pohlizeno
z vice hledisek soucasné. To zpusobuje, Ze data analytického typu, spliujici tfeti normalni
formu nejsou pro tyto uclely vhodnid. BI wvyuzivd tzv. nenormalizované
nékolikadimenzionalni tabulky, ve kterych se daji rychle ménit jednotlivé dimenze a je
mozné tedy poskytovat riizné pohledy na data. Lze poté nachézet souvislosti, které nejsou
patrné na prvni pohled, vypocitavat agregace dat a tyto vysledky efektivné
a automatizované ukladat.%® Ulozisté¢ dat business intelligence reprezentuje

tzv. multidimenzionalni datové kostka, kterd je znazornéna na obrazku €. 11 niZe:

dalsi dimenze tabulky

I T 4 B
ST
o 3 ; P, —
/S 7
L&/
| a4 7 7
AR b
zévod 1 A A~ 4 A
8 /]
{ 9),, ¥
A ‘ 7 i |
ukazatele | i [ X Vo
(napf. prodej uréité ‘ 4 ‘ ‘
komodity, stav | | | N | S|
zameéstnancil, [ [
dosaZené trzby) | /
| ) 71 )
[ | [ /" prvek tabulky
|/ wyjadiuje hodnotu
B N ) ) stav zaméstnancl
napf. 30.9. 31.10. 30.11. 31.12. k 31.12. v zévodé 1

= >
cas

Obrazek 11: Multidimenzionalni datova kostka®’

8 NOVOTNY, O. Business Intelligence. Jak vyuzit bohatstvi ve vasich datech, s. 26-27.
% Tamtéz, s. 21.
57 Tamtéz, s. 22.
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Standartnimi dvéma dimenzemi datové kostky je ekonomicka proménna a cas. Ostatni

dimenze se definuji dle potieby. Na data 1ze pohlizet, diky principu oznacovaném jako

vwr

1.6 Strategie IS/IT

IT strategie

IT strategie podniku urcuje hlavni technologické infrastruktury podniku.
Specifikuje nejvhodnéjsi technologie a nejlepsi standardy, které jsou pouzivany pii styku
se zakazniky a dal§imi partnery podniku. Propojuje hlavni strategickd rozhodnuti, jako
vhodné pouziti obchodnich aplikaci, na zaklad€ vyuziti internetového protokolu (IP) pro

podporu nasazeni takovychto aplikaci prostfednictvim intranetu.®®
IS strategie

IS strategie popisuje, jak je IT uplatiiovano v ramci podniku. Hlavni ulohou
je vyuzivani informacnich technologii tak, aby byly podporou pro business strategie
a zajisténi u¢innosti ptislusnych zdroji a procesti v misté jejich nasazeni.®®

Ve skutecnosti obsahuje IS a IT strategie mnoho spole¢nych prvki, které se
mohou Casto piekryvat. Typickym ptikladem je vybér optimalniho portfolia
softwarovych aplikaci, coz je aspektem pro obé strategie. Z toho divodu se spiSe

preferuje pojem IS/IT strategie.”

Strategické cile a zaméry IS/IT strategie vychdzi predevsim z cilii nadfazenych
(funk¢nich) strategii (z ¢ehoZ vyplyva, Ze IS/IT strategie je soucasti hierarchie strategie
popsané na str. 15). Dale vychazi z potieb a zajm1 zainteresovanych stran (stakeholdert)
a z informacnich potteb podniku. Struktura funkénich strategii se li§i podle podminek
a situace ve které¢ se konkrétni podnikatelské jednotka (SBU) nachazi, a to samé plati pro
definovani informacni strategie. Hlavni elementy, které zasahuji do vztahti mezi business
a IS/IT strategii 1ze povazovat na hierarchické. Funkénost informacnich systémiu, ktera

byva podporovéana riznymi aplikacemi, by méla odrazet pozadavky podniku na vyuzivéani

8 BOCIJ, P. Business Information Systems, s. 510.
89 Tamtéz.
0 Tamtéz.
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informaci a konecna IT strategie je pak implementovana a poskytovana jako celkova IT
infrastruktura podniku. Na nasledujicim obrazku jsou tyto vztahy a jejich hierarchie
zndzornény.

ANALYZA
INTERNICH ZDROJU

MAKRO MIKRO
PROSTRED| ———— +——  PROSTREDI
FIREMNI
CiLE

INFORMACNI INFORMACNI
POZADAVKY /"/ v\\‘POZADAVKY

_—

CiLE
STRATEGIE IS

Obrazek 12: Vztah mezi business strategii a IS/IT strategii’’

Z obrazku vyplyva, jak jiz bylo zminéno v kapitole 1.2, ze na zptsob podnikani
organizaci pasobi prostfedi, ve kterém plisobi. Rozvoj strategie siln¢ ovlivituje obecné
(makro) a oborové (mikro) prostiedi podniku. Pro IS/IT strategie jsou kliCovymi takové
vlivy, které jsou bezprostiedné spjaty s trhem na zékladé potieb zakaznikt a dale to,
jakym zpusobem jsou danym zakaznikim poskytovany sluzby skrze konkurenci,
zprostiedkovatele a subdodavatele. Sirsi vlivy piisobici na IS/IT strategii pak predstavuji
mistni a mezindrodni ekonomické podminky, legislativni podminky a obchodni
podminky, které jsou pfijatelné pro spole¢nost. Klicovymi vlivy jsou v neposledni fadé
technologické inovace a trZzni zmény, které maji zdsadni vyznam pro vytvareni ptileZitosti

a zvySovani konkurenceschopnosti.’

Tento model vSak nemusi byt striktni ve vSech piipadech, nebot’ nemé vypovidajici
skutecnosti pro vétSinu organizaci. Ne vSechny podniky oddé€luji informace tykajici se IS
a IT strategii, a 1 takovy pfistup mlizZe mit své nevyhody. Ackoli tento pfistup pfinasi
silnou kontrolu nad informac¢nimi systémy a absolutni soulad s business strategii, mize
mit omezenou schopnost pruzné reagovat na vyuziti prilezitosti, které¢ samotné

informacni systémy poskytuji. Pokud IS management identifikuje pftileZitost, je zde

"L Vlastni zpracovani, dle: BOCIJ, P. Business Information Systems, s. 510.
2 Tamtéz, s. 511.
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vvvvv

piipadnych opatieni do business strategie.”

,, Konkurencni vyhoda nepochazi ze samotnych technologii, ale ze zpiisobu sbéru

informaci, jejich uchovavani, analyzovani a aplikovant. ™

Na trovni business strategie musi byt pro jednotlivé podnikatelské jednotky
definovana vlastni strategie. To ovS§em neni podminkou na Grovni strategii funkénich,
které¢ mohou byt, pokud je to nutné, definovany jako prurezové, tedy spolecné pro vice
SBUs. Pokud je informa¢ni pokryti u jednotlivych SBUs podobné, lze téz definovat
i spolecnou IS/IT strategii. Pti formulovani IS/IT strategie je nutné vychazet z informaci
a odpovédi na otazky jako napiiklad ,,JJaké jsou tlohy IS/IT v ramci strategie podniku
nebo samotného SBU?*, ,Jak jsou vytyCeny a jak se poskytuji IT sluzby?“, ,Jaké je
zatazeni IS/IT vramci celé organizace?, ,Jak dileZitou roli v naSich obchodnich
a vyrobnich procesech hraje IT?* a v neposledni fad¢ ,,Jak moc a na jaké urovni podnik

vyuziva IS/IT?¢"

Na obrazku niZe je zndzornéno obsahové vymezeni IS/IT strategie, kdy jednotlivé oblasti

mohou byt dle poZzadavkl managementu posilovany, nékteré Gipln€ vynechany.

Obriazek 13: Obsahové vymezeni IS/IT strategie’®

3 BOCIJ, P. Business Information Systems, s. 511.

" TamtéZ.

5 KERKOVSKY, M. IS/IT strategie krok za krokem, s. 22-27.

76 Vlastni zpracovani, dle: KERKOVSKY, M. IS/IT strategie krok za krokem, s. 22.
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1.7  Zhodnoceni teoretickych vychodisek

Zakladni pojmy, o které se opiraji teoretickd vychodiska diplomové prace, jsou
soustfedény na definici business strategie spolecnosti, se spojitosti na informacni
systémy, jako podpory pro jeji implementaci. V ramci definovani business strategie jsou
popsany strategické vazby uvniti podniku, prostredi (vnitini a vnéjsi), které strategické
fizeni pfimo ovliviiuji a jsou popsany analyzy, které budou vyuzity v ¢asti analytické.
Z pohledu informacnich systémii je obecné popsana problematika ERP systému, jeho
funkénost a podpora V navaznosti na mozné feSeni nastavby business intelligence
¢i jinych podnikovych systémt, které by mohly byt vhodné jako pomocny néstroj pro

implementaci business strategie.

Strategické tizeni a popis hierarchie strategie se opiraji o nazory autort Mallyi
a Dedouchové. Jsou popsany jednotlivé vazby mezi strategiemi spole¢nosti a klicové
faktory, ze kterych definice strategie vychazi. Pro analyzu vnitiniho prostiedi je vyuzita
analyza 78S, vné&j$i prostfedi popisuje Porteriiv model péti konkurenénich sil a SLEPTE
analyza, které jsou detailnéji zminény V pfilohach. Otazky konkurence a konkuren¢niho
chovani vychazeji pfedevsim z ptistupt autort Zicha a Portera, dle kterych je popsano
mozné vyuziti konkurencnich map a spojitost vnéjSiho podnikatelského prostiedi
na podnikatelskou c¢innost spoleCnosti. Samotny obsah strategie zahrnuje vyuziti
hodnotového fetézce, produktové portfolio popisuje marketingovy mix 4P a cile jsou

definovany na zéklad¢ 3D hodnoceni uspéchu firmy od autora Zicha.

Oblast informatiky Cerpa predevS§im z poznatkd autora Galy, ktery popisuje
informatiku nejen jako celek, ale vysvétluje i jednotlivé diléi ¢asti, které ji tvoii. Pohled
na ERP systémy je pievzat od autorit Sodomka a Klcova, kteti popisuji jejich vyuziti
V podnikové praxi. Problematika business intelligence a jeho néasledné vyuziti prehledné
vysvétluje autor Novotny a samotné propojeni Casti informacni strategie a business

strategie se opira o poznatky autorti Bocij, Greasley a Hickie.
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2  ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

Kapitola analyticka v této diplomové praci je rozd€lena do dvou ¢asti. V prvni
Casti je predstavena spole¢nosti AGRO CS a.s. a dale jsou aplikovany strategické metody,
za pomoci kterych byly zjistény potiebné podkladové informace pro vybér vhodného

informaéniho systému pro danou business strategii zahradni divize podniku.
2.1 Popis spolecnosti

Prvni ¢ast kapitoly je vénovéana spole¢nosti AGRO CS a.s., pro jejiz zahradni
divizi bude popsana business strategie. Pfedstaveny budou zékladni tidaje o spole¢nosti,

jeji historie, soucasny vyrobni a obchodni program a nasledné uplatnéni na trhu.

2.1.1 Zakladni udaje’’

Nazev firmy: AGRO CS ass.

IC: 64829413

Sidlo: Rikov 265, Ceska Skalice, 552 03
Pravni forma: akciova spole¢nost

Zapis do OR: 1. ledna 1996

Zakladni kapital: 33095 000,- K¢

Piedmét podnikani:
e Opravy silni¢nich vozidel, ostatnich prostfedki a dopravnich stroji
e Vyroba elektiiny
e Vyroba a rozvod tepelné energie
e Montaz, opravy, revize a zkousky elektrickych zatizeni
e Silni¢ni motorova doprava

e Provadéni staveb, jejich zmén a odstranovani

7 Ministerstvo spravedlnosti Ceské republiky. Vypis z obchodniho rejstiiku AGRO CS a.s. Justice.cz
[online].
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e Vyroba nebezpetnych chemickych latek, nebezpecnych chemickych smési
a prodej chemickych latek a chemickych smési klasifikované jako vysoce toxické

a toxické.

[(f AGRO CS

Délejte s nami svet krasnéjSi m m m v
Obrazek 14: Logo spole¢nosti AGRO CS a.s.”®

2.1.2 Historie

Historie spole¢nosti AGRO CS, a.s. saha aZ do roku 1974, kdy byl zfizen jeji
predchiidce - Agrochemicky podnik (Agropodnik a.s.). Cinnosti tohoto podniku bylo
provadéni sluzeb a praci v rostlinné vyrob¢ pro ¢lenské organizace. V roce 1992 vznikla
spolecnost AGRO CS spol. s.r.o., kterd si pronajala veSkery majetek Agropodniku,
navézala na jeho ¢innost a k ni zahéjila vyrobu substratd, hnojiv a prodej zahradkaiskych
potteb. AGRO CS zmeénila pravni formu ze spolecnosti s ru¢enim omezenym na akciovou
spolecnost v roce 1996. Roku 1997 a 2000 zacaly vznikat dcefiné spole¢nosti AGRO CS
jak v tuzemsku, tak i v zahrani¢i. Naptiklad spole¢nosti ABEX Substraty a.s., AGRO CS
Poland SP. z 0.0., AGRO CS Slovakia a.s. a dal§i. Pivodni Agropodnik a.s. zanikl roku
2003 a AGRO CS a:s. jako hlavni akcionaf pfevzalo jeho jméni. Od roku 2004 vznikaly
dalsi dcefiné spolecnosti, napfiklad v Rumunsku, Litvé ¢i na Ukrajiné. Spolecnost v roce
2006 rozsitila své zazemi koupi stiediska v Bezd¢kové, kde do dnes probihd vyroba
a baleni ptipravkl na ochranu rostlin. Téhoz roku se AGRO CS a.s. stalo majoritnim
vlastnikem spole¢nosti AGROPODNIK ORLICE a.s. V roce 2007 spole¢nost zakoupila
areal byvalé TIBY v Ceské Skalici. Nasledovala kompletni rekonstrukce a vybudovani
nového vyrobniho a logistického stiediska. Déle spolecnost AGRO CS a.s. v roce 2008
provedla kompletni pfestavbu pavodniho vyrobniho zavodu substrati a spustila

bioplynovou stanici v Jarométi’®.

8 AGRO CS a.s. agrocs.cz [online].
" AGRO CS a.s. O spole¢nosti. agrocs.cz [online].
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2.1.3 Soucasnost

Dceriné spole¢nosti

V soucasné dobé ma spolecnost AGRO CS a.s., diky zalozenym dcefinym
spoleénostem, nejen silné postaveni na trzich, jak v Ceské republice, ¢i v zahraniéi,
kde dcetiné spole¢nosti sidli, ale ma téz dobrou vychozi pozici, diky které planuje vstup
na pfilehla teritoria, jako napfiklad Rumunsko, Chorvatsko, Slovinsko a dalsi.
Dcetiné spole¢nosti AGRO CS a.s. se nyni nachazeji na Slovensku, kde si jiz vyrobky na
trhu ziskaly vyrazné a stabilni postaveni a Ize fici, Ze AGRO CS Slovakia a.s. je ve svém
oboru leaderem na slovenském trhu. V' Madarsku je dcefind spolecnost vyznamnym
partnerem sit¢ Garden center a ostatnich malych prodejct. Na Ukrajine Spolecnost
spolupracuje s ukrajinskou spolecnosti BAT, kde se spolecné vénuji tézbé Cerné a bilé

raseliny a vyrobé substratl pro ukrajinsky trh®.

Cinnost firmy

Cinnost firmy lze v soucasné dobé rozdélit na étyfi divize:3!

e Zahradni divize: Divize zamé&fena na vyrobu a dodavku substratii, hnojiv, travni
smési, travnich kobercii, ptipravkl a dalsiho zahradnického sortimentu pro hobby

1 profi trh. Pisobi po celé stfedni a vychodni Evropé.

e Strojirenska divize: Dodavka technologickych linek pro naskladiiovani, tfidéni,
michani a vyskladiiovani priimyslovych hnojiv a substratd, ¢i plnicky pytl a big
bagl. Provozuje stanici pohonnych hmot a distribuuje AdBlue a obaly na sypké

hmoty.

e Divize agrosluzby: Dodavka hnojiva, kompletni servis pro zemédé€lce
a distributory v CR. Akreditovana laboratoi CIA - poradenstvi, odbéry vzorkii,
fyzikalné chemické a mikrobiologické analyzy pld, hnojiv, krmiv, ovoce,

zeleniny apod.

e Divize BioEnergie: Provoz bioplynové stanice a kompostarny. Zpracovavani

surovin rostlinného ptivodu, jejiz vystupem je elektricka energie a tepelné energie

8 AGRO CS a.s. O spole¢nosti. agrocs.cz [online].
81 Tamtéz.
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pro mésto Jaromét. Déle tato divize zajistuje provoz vodni elektrarny na fece Upé

v Ceské Skalici.

= Zahradni divize
m Strojirenska divize
= Divize Agrosluzby

= Divize BioEnergie

Graf 1: Podil jednotlivych divizi na trzbach AGRO CS a.s.®

Struktura divizi spole¢nosti AGRO CS a.s.

[)ivize ZAHRADNI Divize STROJIRENSKA
|| Aredl Rikov (sidlo) Strojirenska vyroba Rikov

Nowy provoz" Rikov MTZ Rikov

Provoz .V Lukach”

Travnikova kolka Mahofany
Stiedisko Smifice (kompostarna)
Stredisko Zaben

Provozovna ,Bezdékov"
— {wyroba prostredki na ochranu rostlin)

— Divize AGROSLUZBY Divize BIOENERGIE
| | Aredl Rikov (skladovani hnajiv) Bioplynova stanice Jaroméf

| | Laboratof Ekoakva Rikov Kompostarna Jaromér

| | Stfedisko Vysokov Mala vodni elektrama Ceska Skalice
|| Stredisko Doudleby nad Orlici

|| Stredisko Mezimésti

|| Stiedisko Zaben

Obrazek 15: Struktura divizi AGRO CS a.s.83

8 AGRO CS a.s. O spoleénosti. agrocs.cz [online].
8 AGRO CS a.s. Magazin spole¢nosti Agro CS a.s. agrocs.cz [online].
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2.2  Analyza vnitiniho prostredi

Podkapitola zkoumajici vnitini prostfedi spole¢nosti charakterizuje klicové
faktory s vyuzitim analyzy 7S — strategie, struktura, systémy, sdilené hodnoty, styl,
spolupracovnici a schopnosti. Obecné téchto sedm faktorti patii k takzvanym kritickym
faktorim spole¢nosti a jejich fizeni je zakladem uspéchuschopnosti kazdého podniku.
Informace o téchto faktorech byly ziskany na zéklad¢ piredem sestavenych otazek,

které jsou uvedeny v nasledujici tabulce.

Tabulka 1: OtazKy pro analyzu 7S%
Faktor Otazky

STRATEGIE e Jaka je strategie nasi spole¢nosti?

e Jaké prostredky vyuZijeme pro
dosazeni stanovenych cili?

e Jak se vyporadavame
S konkurenénim tlakem?

e Jak reagujeme a feSime zmény
Vv pozadavcich zakaznik?

e Je naSe strategie sladéna s ohledem
na otazky zivotniho prostiedi?

STRUKTURA e Jak je spole¢nost rozdélena?
e Jaka je hierarchie spole¢nosti?

e Je fizeni a rozhodovani spise
centralizované ¢i decentralizované?
Je tento pfistup spravny vzhledem k
podnikatelské ¢innosti?

e Jaké nastaveny komunikaéni kanaly?
Explicitné ¢i implicitné?

SYSTEMY e Jaké soucasné systémy spole¢nost
vyuziva? (pro fizeni financi,
personalistiky, komunikace, sdileni
dokumentr)?

e Ma spole¢nost nastavena interni
pravidla a procesy pfi vyuZzivani
informac¢nich systému?

vvvvvv

systémy pokryvaji?

8 MindTools. The McKinsey 7-S Framework. mindtools.com/pages/article/newSTR_91.htm [online].
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SDILENE HODNOTY e Jaka je firemni kultura?

e Jaké hodnoty jsou pro spolec¢nost
klicové?

e Jak silné jsou tyto klicové hodnoty?
STYL e Jak je vedeni spolecnosti
participativni?
e Je styl vedeni spolecnosti efektivni?

e Jsou zaméstnanci spiSe soutézivi
nebo se podili na vzdjemné
kooperaci?

e Existuji ve spolecnosti realne
fungujici tymy zaméstnanci nebo se
jedna spise o formalni skupiny?

SPOLUPRACOVNICI e Jaké jsou pozice a specializace
pracovniki ve spole¢nosti?

e Jsou pozice, které by méli byt

zaplnény?
e Existuji nedostatky v pozadovanych
kompetencich?
SCHOPNOSTI e Jaké schopnosti zastoupené ve

spole¢nosti jsou ty nejsilnéjsi?

e Existuji néjaké mezery ve
schopnostech?

e Co je o spolecnosti vSeobecné
znamo, ze déla dobie?

e Maji zaméstnanci dostatecné
schopnosti, aby mohli efektivné délat
svou praci?

e Jaké schopnosti a dovednosti jsou
sledovany a hodnoceny?

Strategie

Strategie spoleCnosti se predev§im zaméfuje na trzni pozici v daném
podnikatelském sektoru. Cilem je, aby spolec¢nost byla lidrem na trhu zahradnického
zbozi ve stfedni a vychodni Evropé. Aby bylo tohoto cile dosazeno, spolecnost se snazi
vést prozdkaznicky piistup — dba na kvalitu a spolehlivost dodavek. Disponuje

motivujicim prostfedim pro zaméstnance, VOli vhodné investi¢ni a akvizi¢ni politiky
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a Vv neposledni fad¢ garantuje kvalitu svych sluzeb a zbozi. Drtiva vétsina produkta, které
spolecnost nabizi je nejen ,,environment-friendly*, ale pfimo utvareji zivotni prostiedi
(viz motto: Délejte s nami svét krasnéjsi). Proti konkurenénimu tlaku spolecnost bojuje
prostiednictvim jiz zminéného diirazu na kvalitu zboZi a spolehlivost dodavek, predevsim
V nejvetsi Spicee zahradnické sezony, kdy je kladen diiraz na kapacitu vyroby a schopnost
pokryvat objednavky =zakazniki. Tyto procesy jsou podpofeny vysokou mirou
automatizace a robotizace vyroby. Pfi zmén¢ pozadavkil zakaznikl voli spolecnost pfimy
kontakt se zakaznikem, se snahou vyjit vstfic jeho pozadavkiim (byt dané feseni muze
zpusobit mirny diskomfort z jiz realizovaného obchodu). Na vyhledové pozadavky pak

spole¢nost reaguje zavadénim produktovych novinek, novych typt baleni zbozi ¢i jiného

zpusobu pfepravy.

Struktura

Struktura spolecnosti je nastavena na divizni a stfediskové fizeni. Kromé useku
vedeni spoleCnosti je spolecnost rozdélena na Ctyfi divize: Zahradni, Agrosluzby,
Strojirenstvi a Bioenergie. Kazda z divizi je dale ¢lenéna na ptisluSna vyrobni ¢i obchodni
sttediska. Spole¢nost ma zaveden tzv. monisticky systém vnitiniho uspotadani, se spravni
radou a statutarnim feditelem. Statutarnimu fediteli jsou podfizeni finan¢né-pravni feditel
a Ctyfi divizni feditelé. Spole¢nost AGRO CS a.s. ma pak dalsi dcefiné spole¢nosti, které
spoleéné tvoii ,neformalni holdingovou strukturu skupiny AGRO CS. Rizeni
spole¢nosti je kombinaci centralizovaného a decentralizovaného. Decentralizované fizeni
se zcela jednoznacn€ projevuje v autonomnich zalezitostech jednotlivych divizi
(stfedisek). Vse, co piesahuje ramec dané divize, pak podléha centralizovanému fizeni.
Komunika¢ni kandly jsou nastaveny jak explicitné, tak implicitné. Explicitni
komunikacni kandly jsou oficialni — pravidelné svolavané porady spravni rady, vedeni
spolecnosti, vedeni divizi, ad hoc svolané meetingy, telekonference a hromadna emailova
komunikace. Nicméné mnoho zasadnich sdé€leni probiha na neoficialni, implicitni trovni,

v ramci kolegidlnich vztahi ¢i zavedenych uzanci.

Systémy

Pro fizeni financi a personalistiku spolecnost vyuziva zédkladni ERP systém IIS
Ekonom od spolecnosti IIS Tabor. Nejednad se o ERP systém v modernim pojeti, nebot’

nepokryva veskeré oblasti firemniho fizeni, které b&zné nejrozsitenéjsi ERP systémy
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zahrnuji. Velké mnozstvi agendy je stdle feSeno ad hoc vytvofenymi excelovymi
tabulkami. Pti komunikaci je stale nejCastéji vyuzivanym nastrojem bézny email, dale
pak helpdeskové néstroje a telekonference. Pro sdileni dokumentt je vyuzivan piistup na
firemni server s centralnim uloziSt€ém zpfistupiiovanych dokumentti (celofiremnich,
diviznich). Pravidla a procesy pro vyuzivani informacnich systémut nejsou explicitné
V zadném dokumentu nastavena (kromé¢ formalniho vymezeni opravnéni a ptistupti do
firemnich systémt pro individudlni uzivatele). NejdilezitéjSimi procesy, které systémy
pokryvaji jsou objednavky, fakturace, skladova evidence, ucetnictvi a dané, mzdy

a personalistika, expedice zbozi a obchodni a manazerské piehledy.

Sdilené hodnoty

Firemni kultura spolecnosti klade dliraz na otevienost, neformalnost, poctivost,
socialni odpovédnost, motivaci kli¢ovych pracovnikli a loajalitu vic¢i dlouholetym
obchodnim partnertim. Kli¢ovymi hodnotami jsou prozékaznické piistupy, preference
dlouhodobych obchodnich vazeb, orientace na udrzitelnost a Zivotni prostiedi. Tyto

hodnoty jsou velmi silné a spole¢nost né€ klade diiraz po celou historii.

Styl

Vedeni spole¢nosti je participativni. Kromé oficialné svolavanych schtizek se
velké mnozstvi zaleZitosti fesi na ad hoc svolanych jednanich. Vedeni je ¢asto zapojeno
do feSeni problému vii¢i potfebam zaméstnancl (kazdy zaméstnanec ma piistup k vedeni
spolecnosti). Problémem obcas byvaji nedoteSené tkoly bez jasné delegovanych tikoli ¢i
stanovenych lhiit (popfipadé piekroCeni pozadovanych termini ke splnéni ukoli).
Zameéstnanci spole€nosti jsou ve zdravé mife soutéZivi, ale dokazi efektivné kooperovat.
Realné€ fungujici tymy zaméstnanct jsou urceny v ramci piislusnych divizi ¢i stiedisek.
Nad ramec toho vsak existuje pomérn¢ velké mnozstvi redln¢ fungujicich tymu napftic
stiedisky (¢i dokonce divizemi), za ucelem feSeni specialnich projektii ¢i tkola
ptesahujici hranice daného stiediska ¢i divize. Dale pak dochazi k G¢elnému sestavovani

neformalnich skupin zaméstnanci (nékdy u bez védomi vedeni spoleCnosti), které

nasledné fesi konkrétné vyvstalé zaleZitosti.
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Spolupracovnici

Dle konkrétniho vyrobniho ¢i obchodniho zaméfeni dané divize je pozici
a specializaci jednotlivych pracovniki velice mnoho. Zakladni rozdé€leni pracovniki je
nasledujici: pét pracovnikli top-managementu, piiblizné¢ 25 pracovnikil stfedniho
managementu, 80 béznych technickohospodaiskych pracovniki a 140 délnickych
pracovnikt. Nedostatek pracovniki je ve strojirenské vyrobé, dale pak zvlasté v obdobi

hlavni sezony nedostatek kvalifikovanych fidict, VZV vozika a nakladnich automobili.

Schopnosti

Za nejsilnéjsi schopnosti spolecnost povazuje dosahovani pfedem stanovenych
cili 1 pfes pocateCni neuspéchy, odbornost a schopnost provadét poctivé analyzy,
operativni pfistupy k feSeni problémi a schopnost nalézt v§eobecnou shodu pfi klicovych
rozhodnutich. Nedostatkem jsou jazykové znalosti nékterych pracovnikll v klicovych
THP pozicich. O spolecnosti je vSeobecné zndmo, ze je schopna dodavat kvalitni
produkty, svelmi efektivnim prozakaznickym piistupem a dalsi silnou strankou je
rozvazna investicni politika a vhodna motivace zaméstnanct. Sledovanymi schopnostmi
je pak podileni se vlastnim usilim na dosaZeni vysledku, efektivita pracovnich postupi,

zvladnuti firemnich procest, vnitrofiremni komunikace a iniciativni pistup.

2.2.1 Zhodnoceni vysledku analyzy 7S

Spolecnost se ve své strategii zaméfuje na trzni pozici v daném sektoru, vede
prozakaznicky piistup (styl) a voli vhodnou motivaci zaméstnanct (spolupracovnici).
Diverzifikuje své portfolio sluzeb a vyrobki (struktura), aby byla schopna zaujmout vétsi
mnozstvi zakaznickych segmentii a zvySovat tak pravé danou trzni pozici (Strategie).
Mezi kritickymi faktory analyzy 7S existuji vazby, které zajiSt'uji jejich spravné propojeni
a vzajemnou podporu. Efektivnost a spravnost vybéru vhodného informacniho systému
tedy ovlivni veskeré ostatni faktory ovliviiujici uspéSnost firmy. Pokud se vice zaméfime
pravé na podporu V oblasti informacnich systémd, zde je vazba nékterych kli¢ovych
faktorii nedostatecnd. Pro sdileni informaci a komunikaci jsou stile vyuZivany
neefektivni prostfedky, které mohou snizovat uc¢innost vnitropodnikovych procesi.
V propojeni jednotlivych stfedisek (i divizi) chybi konsolidovany informacéni systém
zajistujici lepsi informovanost a samotnou konzistenci informaci. Oblast systémt bude

detailnéji popsana v kapitole 2.5 a bude vychazet pravé z informaci ziskanych z analyzy
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Sdilené
hodnoty

Strategie

Struktura

Systémy

Styl

Spolupra-
covnici

Schopnosti

7S a ze zjisténych nedostatkd podpory v této oblasti. Nasledujici tabulka reprezentuje
matici jednotlivych faktori, popisuje existujici vazby mezi nimi a je souhrnnym
zhodnocenim pro tuto kapitolu. Cervené oznacené vazby jsou oblasti, které je nezbytné
posilnit a v soucasnosti nejsou piili§ efektivni. Implementace nového informacniho

systému zajisti jejich podporu a lepsi provazanost mezi danymi faktory.%®

Tabulka 2: Matice analyzy 758

Sdilené

Spolupra-

trategi truktur té tyl 7. hopnosti
hodnoty Strategie Struktura Systémy Sty covnici Schopnos
Loajalita vaci oo Informace o . Otevienost,
, Rizeni, , Neformalnost, , L, " .
dlouholetym S obchodnich i1 Prozakaznické | spolecenské
; explicitni a .. socialni o
obchodnim TR ¢innostech a y piistupy hodnoty
. implicitni , o odpovédnost .
partnerim zakaznicich firmy
Orientace na Divizni a IS zajistujici = Pfimy kontakt Motivujici Analyzy,
zivotni stiediskové zakaznickou se prostiedi pro operativni
prostredi fizeni podporu zakaznikem zamgéstnance piistupy
Strukturova- P
nost Diverzifikace Sdileni
Monisticky . Komunikaéni . . Vnitrofiremni hodnot
. podporujici , podnikatelské . IO
systém Lo kanaly .. ) komunikace s klicovymi
realizaci ¢innosti » .
. zamestnancl
strategie
Informova- Propojeni Spoletnd
- nost, divizi a P Pokryti Efektivita
Informacni c e infrastruktura, ,
, pokryvani stfedisek o procesu pracovnich
kanaly , - sdilené g o
firemnich nekonsolido- . personalistiky postupt
o , informace
procesl vanym IS
Fungujici Konzistence Fungujici Rozvéazna
Orientace na Efektivni m gni He informaci, t'{fn ) investicni
udrzitelnost kooperace ymy hap dohled nad T o
stfedisky " zam&stnanct politika
stfedisky
Telekonfe- sdileni Sdilen Efektivni
C Lo rence, dokumentd, - v
Iniciativni Socialni S , prodejnich Fizeni,
o N emailova obchodni a
pfistupy odpovédnost K . y . hodnot vztahy se
omunikace, manazerské - . , ,
: . zaméstnanci zakazniky
meetingy fizeni
, Dovednc.)’stlr Kolegialni . , Odbornost, Vhodna
Obchodni podporujici vztahy, Firemni . :
. . o poctive motivace
vazby firemni zavedené fizeni, agendy , 9 o
- analyzy zaméstnanci
strategll uzance

8 Vé&tsina Cervend oznadenych vazeb se tyka provazanosti s faktorem Systémy. Jiz z této tabulky tedy
vyplyva, ze je nezbytné zaméfit se na podporu v oblasti systémtl, které ovlivituji ostatni klicové faktory.
Redenim je pravé zavedeni nového feseni IS, které odstrani zjisténé nedostatky.

8 Vlastni zpracovani.
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2.3 Zhodnoceni business strategie

Pro popis business strategie je nezbytné analyzovat tii hlavni oblasti — cile
spolecnosti, konkuren¢ni charakter a samotny obsah strategie. S vyuzitim pfistupu
3D hodnoceni uspéchtl firmy budou popsany oblasti strategickych oblasti spole¢nosti,
konkuren¢ni chovani bude definovdno na zaklad¢ konkurencnich map, kde bude
porovnavana analyzovana spolecnost s nejvyznamnéjSimi konkurenty a pro obsah
strategie bude vyuzit business model Canvas, ktery je jednim ze zakladnich nastroja pro
podporu realizace business strategie. Informace z téchto analyz budou klicovymi pro
definovani pozadavkl na informacéni systémy, moznosti jejich vyuziti a pro samotny

vybér konkrétnich IS/ICT, které tyto pozadavky dokazi pokryt.
2.3.1 3D pojeti cila

Cile, kterych spole¢nost chce dosahnout, by se mély odrazet ve tiech hlavnich
dimenzich — ekonomické, interni a externi. Usp&chem je efektivni zvladani viech tii
oblasti, vytvofeni rovnovahy a vztahti mezi nimi. Tabulka definovanych oblasti cili je

doplnéna o vazby na ¢innosti v hodnotovém fetézci, ktery je popsan v kapitole 2.4.

Tabulka 3: 3D pojeti cilG®’

Dimenze Oblast Hodnotovy fetézec Vazba
Zisk Vyroba V1
Naklady Dodavatelé, vyroba V2 V5
Ekonomicka )
Investice Vyvoj V3
Trzni podil Vyroba, marketing, servis V4
. Infrastruktura, fizeni
Komunikace -y, 1 gch zdroj Vo
Zaméstnanci = Rizeni lidskych zdrojt V6
Interni
Marketing Marketing V7
Vyroba Technologicky vyvoj V3 V8
Zékaznici Marketing, vyroba, servis = V1 V4 V6 | V7
Zivotni . .
i Y 1 VY , Vyvoj, investice V8
Externi prostiedi yroba, vyvoj
Dodavatelé  Vstupy, infrastruktura V2

87 Vlastni zpracovani dle metodiky tfidimenzionalniho hodnoceni uspéchu firmy.
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Mezi jednotlivymi oblastmi cilii existuji vazby V1 — V8, které definuji jednotliva

propojeni mezi dimenzemi. Jsou to vazby:

V1 = mnozstvi zakaznikl ovliviiuje zisk spolecnosti

V2 = vhodna volba dodavatelii a fizeni vztaht s nimi snizuje naklady

V3 = investice ovliviiuji kvalitu vyroby

V4 = mnozstvi zakaznikl zvySuje trzni podil spole¢nosti

V5 = komunikace, vhodna infrastruktura a fizeni lidskych zdroju snizuje naklady
V6 = zaméstnanci svym pusobenim ovliviiuji zakazniky

V7 = marketingova kampan zvysuje pocet zakazniki

V8 = vyroba produkuje vyrobky s ohledem na zivotni prostiedi

ﬁ Zisk

ot
AN
¥ = N\Wiklad
(,JQQQ(.J,@ \ Y
Investice < 5
Tréni A
rzhn = =
podil z 2
[
=

Zaméstnanci
Marketing

Trzni pozice
v podnikatelském
sektoru

Vgroba

ln“arn\w
Jime"”

v

Pokryti
firemnich
Pprocest

Obrazek 16: 3D pojeti cili®®

Vzhledem k souc¢asnému postaveni spolecnosti na zahradnickém trhu a jeji dobré
povésti je dosazeni stanovenych oblasti cilti redlnou moZnosti. Spolecnost vytvaii kvalitni
produkty s dlouholetou tradici, je silnym konkurentem na trhu a vytvaii dlouholeté vazby
mezi dodavateli, coz ji umoznuje prosazovat silné¢ konkurencni praktiky pro ziskavani

dal$ich zakaznika.

8 Vlastni zpracovani.
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2.3.2  Business model

Business model podrobné popisuje navaznosti jednotlivych stavebnich prvki
podnikatelské ¢innosti. Umoziiuje interpretovat strategii prostfednictvim platna business
modelu a pohled na jeho soucasti piinasi zajimavé cesty pro inovaci, obnovu a podporu

kreativniho potencialu celé firmy.

Zakaznické segmenty

Hlavni zakazniky spole¢nosti AGRO CS a.s. Ize rozdélit do ¢tyf hlavnich skupin.
jejich zajem o nabizené produkty a sluzby je rtizny pravé dle oborového zaméteni, které
dany zakaznik ma.

e Obchodni partnefi

e Zakaznici v ndkupnich centrech, zahradnictvi nebo v prodejnach obchodnich

fetézct

e Profesionalni péstitelé

e Realizatofti ¢i provozovatelé golfovych a fotbalovych hiist

Hodnotové nabidky

Vzhledem k tomu, Ze je spole¢nost slozena ze Ctyf divizi, pokryva Sirokou Skalu
zakaznickych segment(, kterym nabizi rizné produkty a sluzby. Pokud se zaméfime na
divizi zahradni, v té spole¢nost vyrabi a dodava svym zakaznikiim substraty, hnojiva,
travné smési, dekoracni materialy a dalsi zahradnicky sortiment. Produktové portfolio je
nastaveno tak, aby bylo schopno uspokojit zédkazniky od obchodnich partnera spole¢nosti
az po zakazniky v obchodnich fetézcich. Jiz od pocatku vstupu na trh klade spole¢nost
nejvetsi diiraz na kvalitu vyrobkl a sluzeb, které nabizi svym klientim a stale svij
produktovy sortiment rozsituje. Na kvalitu nabizenych produktt dba vlastni akreditovana

laboratof.

Cinnost zahradni divize je rozdélena na dva programy, které zakaznikiim nabizeji rizné

produkty a sluzby:

e Program HOBBY: Substraty, hnojiva, kompletni travnikovy program,

mulcovaci kira, ptipravky na ochranu rostlin.
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e Program PROFI: Specidlni substraty a hnojiva, raseliny, travni smési, pesticidy,
mulCovaci kiira a dekoracni materidly, travnikové koberce. Komplexni program

péce o golfova a fotbalova htist¢ a zahradni a parkové realizace.

Kanaly

Hlavni motto spolecnosti v oblasti propagace vyrobku a sluzeb je ,,Za vSechno
muze marketing®. Spole¢nost disponuje vlastnim marketingovym oddé¢lenim, které se
stard o tvar a barvu vyrobkl, vymysli obalové materidly a stara se o jejich celkovou
propagaci. Stavajici osvédcené vyrobky a jejich design se modernizuji tak, aby byly pro
zakaznika stale atraktivni. Déale se marketingové odd¢€leni stard o vytvéieni prodejnich
konceptii pro obchodni partnery, katalogy a letdky. Do propagace zahrnuji i ¢lanky
a tiskové zpravy pro Casopisy a noviny a téz vznikaji reportaze pro vysilani v televizi
a vlastni videopofady na internetu. V neposledni fadé spolecnost vyuziva reklamnich
prostfedk jako jsou billboardy a své zakazniky se snazi zaujmout reklamnimi pfedméty

a darky. V ramci internetu dale spole¢nost vlastni e-shop a webové stranky.

Vztahy se zakazniky

Spolec¢nost vychazi ze strategie udrzeni stavajicich zakaznikt a ziskani zakaznikt
novych. V segmentu zédkaznikd, ktefi jsou spiSe ptimymi zdkazniky obchodnich fetézch
spoleCnost nevytvaii Zadné pifimé vztahy, nebot to neni ani v jejich silach.
Automatizované sluzby nabizi spole¢nost zakaznikiim nakupujicich vyrobky pies e-shop.
Krom nékupu zde zdkaznici naleznou 1 sektor s moznosti poradit se a najit si tipy, jaky
vyrobek nejlépe vyhovuje jejich potfebam a pozadavkim. S obchodnimi partnery udrzuje
spolecnost individualni osobni vztahy zaloZzené na dlouhodobé spolupraci a divéfe.
Segmenty profesionalnich péstitelli a provozovatele golfovych hiist’ vyzaduji osobni
piistup, nebot’ jejich pozadavky se lisi dle potifeby daného projektu. Zakaznici zpravidla
komunikuji se zastupcem spolecnosti, prostfednictvim telefonického spojeni, e-mailu

¢i jinych komunikaénich prostredkd.
Zdroje prijmu
Hlavnimi zdroji pfijmi generuje prodej samotnych vyrobki a sluzeb. Cenotvorné

mechanismy spole¢nost stanovuje dle jednotlivych zakaznickych segmentd.

U koncovych zdkaznikli (ktery neni zcela piimym zdkaznikem) byvaji zcela patrné
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stoupajici trendy nakupu akéniho zbozi. Reakce zakaznikli na slevy byva velice patrna,
a proto se slevami spole¢nost pracuje na vSech zakaznickych trovnich. U zdkaznik typu
obchodniho partnera je citlivost na cenu samoziejmé t€Z vysoka, nicméné se projevuje
spiSe vramci obchodnich jednani, pfedkladani konkurencnich nabidek, sjednavéni
obratovych bonust a dodatecnych slev. Cenové relace se pak dle jednotlivych segmenti
upravuji, dochézi ke kazdoroc¢ni revizi cenikli produkti a sluzeb, které spolecnost nabizi.
Jednani o cendch a vyhodnéjSich cenovych nabidkdch se neda popsat pausalné.
Na marketovém trhu probihaji vybérova fizeni na dobu dodavek 1-2 roky.
U nemarketovych zdkaznikt zalezi na dlouhodobych vztazich, aktudlni sile spolecnosti,
respektive moznosti zdkaznikti nahradit produkty a sluzby spolecnosti konkuren¢nimi
produkty. Tato situace je feSena kazdoro¢nimi novymi jedndnimi o cenach, s findlnimi
dohodami o poskytnuti urcitych slev z oficidlniho ceniku AGRO CS. Finan¢ni zdroje pak
predstavuji trzby tvofené prodejem vyrobku a sluzeb, zékladni kapital, Cerpané dotace
z evropské unie ¢i tvofené rezervy.
Kli¢ové zdroje

Mezi fyzické klicové zdroje lze zatadit vyrobni spole¢nosti a prostory vyroby.
Spolecnost AGRO CS disponuje nékolika vyrobnimi stfedisky, pfi¢emz vétSina
technologii je umisténa v Ceské Skalici. Hlavni rozvoj zahradni divize podpofilo zaloZeni
vyrobnich a obchodnich dcefinych spoleénosti na Slovensku, v Mad’arsku a v Rumunsku.
Dalsi kroky, které spole¢nost podnikla bylo zalozeni dvou dcefinych spole¢nosti v Litve,
které se zabyvaji t¢Zbou raseliny. Od poloviny fijna 2015 je spolecnost 100% vlastnikem
raselinis§té¢ a vyrobniho zavodu v Bélorusku. Obchodni zastoupeni mé spolecnost
I v dalsich evropskych zemich. Lidské zdroje pfedstavuji zaméstnanci, ¢lenové spravni

rady, statutarni feditel a divizni feditelé. DuSevni zdroje pfedstavuje firemni know-how,

vytvorena partnerstvi s dodavateli ¢i stavajici zdkaznici.
Kli¢ové ¢innosti

Kli¢ovymi hodnotami v podnikatelské ¢innosti je bezesporu vyroba a diraz na jeji
kvalitu. Vzhledem k tomu, Ze je spolecnost vyrobni firma, lze hovofit o nejdulezitéjsi roli
Vv celém business modelu. Dal$im prvkem klicové ¢innosti je hledani a feSeni vzniklych

problémd, at’ uz pravé ve vztahu s vyrobou, tak i pfi jednani se zakazniky a dodavateli.

Nepopiratelnou ¢innosti je neustdld inovace fungujicich pfistupli a principt, rychlé
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pfizplisobovani se zmé&nam, at’ uz trznim, tak vnitropodnikovym. Rizeni podpornych
a dostupnych prostiedkii jako jsou systémy, prace s informacemi, propagace a mozné

investi¢ni prilezitosti.
Kli¢ova partnerstvi

Kli¢ovymi partnery jsou pro spolecnost nepochybné dodavatelé, ktefi ovliviiuji
spole¢nost. Jsou jimi piedev§im dodavatelé raseliny, hnojiv, osiv, kiry ¢i hutniho
materidlu. Se vSemi dodavateli ma spolecnost smluvené specialni ceny, kdy snahou
spolecnosti je udrzovani dlouhodobych a stabilnich dodavatelskych vazeb. Vyjednavaci
sila dodavatelil je ovSem i pfes tato fakta velice zasadni. Pfikladem mohou byt dodavky
raseliny (v zéavislosti na pocasi v té¢zebni sezon¢), dodavky hnojiv (velké cenové vykyvy
v disledku globalniho vyvoje zemédélskych komodit a hnojiv). Kli¢ovymi partnery
spole¢nosti jsou dodavatelé Grupa Azoty, AGROFERT a.s., Brizant Resursy,
Chemosvit a.s., Tereos TTD a.s. Za kli¢ové partnery lze povazovat i akcionare, ktefi maji
pravo rozhodovat o podnikatelské ¢innosti spole¢nosti. Dal§imi kli¢ovymi partnery jsou

partnerské velkoobchody, které nabizeji vyrobky spolecnosti.

Struktura nakladu

Charakteristickym znakem vyrobnich spole¢nosti jsou fixni naklady. Fixnimi
naklady jsou mysleny platy, ndjmy, samotné naklady spojené s vyrobou ¢i nezbytné
investice. Tyto naklady nezavisi na objemu produkovanych vyrobku ¢i sluzeb, které
spole¢nost poskytuje. Do struktury nakladi lze zahrnout i naklady na propagaci
a marketingové aktivity. Obecné plati, ze vEtsi spole¢nosti mohou vyuZzivat takzvané
uspory ze sortimentu, kdy jedna marketingova aktivita dokaze podpofit vice produktt

a tim spolecnost tyto naklady dokaze snizit.

Pro ptehlednéjsi znazornéni business modelu spole¢nosti je vyuzito tzv. Ptiloha
5: Platno business modelu, které je soucasti ptiloh. To umoziiuje vizualné znazornit vyse
popsané prvky a lépe vyjadiuje jejich jednotlivé spojitosti. Efektivnim sledovanim
jednotlivych prvkd, jejich inovaci v souvislosti na vzniklé zmény na trzich, v pozadavcich
zakaznik ¢i jinych faktort ovliviiujicich spole€nost se business model stava podrobnym

planem strategie.
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2.3.3  Konkurené¢ni chovani

Vliv stavajici konkurence je velice vyrazny. V poslednich letech spolec¢nost
sleduje jednozna¢ny trend ve snizovani marzi pii zvySovani trzeb (jako dusledek
konkurenéniho boje). Nejvétsimi konkurenty jsou ceské spole¢nosti (jak s vyrobnim
zdazemim, tak pouze obchodni spolecnosti) a déale zahrani¢ni spolecnosti (predevsim
némecké a polské). Rivalita v daném trznim segmentu je patrna, zpravidla spole¢nosti
vyuzivaji cenovy boj, nikoli boj kvalitou vyrobkt. Z pohledu nové konkurence na daném
trhu existuji jisté vyhody, které vyuzivaji stavajici spolecnosti a které mohou odradit
potencionalni nové vstupujici konkurenty. Jde predevsim o bariéry logistiky — spolec¢nosti
vybiraji relativné levné vyrobky, u nichz je urcita logisticka hranice rentability (ta ovSem
jesté neplati naptiklad pro sousedni zemée). Pro zédkazniky v daném segmentu zpravidla
neni podstatnym faktorem, jak dlouho spolecnosti na trhu plisobi, ovS§em pro obchodni
partnery je tato informace kli¢ova (zejména z diivodu ptedchozich dobrych zkusenosti
s kvalitou sluzeb a spolehlivosti dodavek). Mezi spole¢nostmi, jiz psobicimi na trhu,
neexistuji ,.kooperace®, které by ztézovaly vstup nové konkurence na trh. Bariérou pro
vstup na trh jsou predevsim vysoké pocatecni investice (pokud pfedpokladame, Ze by se
mélo jednat o vystavbu nového vyrobniho zavodu). Pokud by nova konkurence zamyslela
provadet pouze obchodni ¢innost s obdobnym sortimentem, tam jsou bariéry razantné

nizsi.
Konkuren¢ni mapy

Za nejvetsi klicové konkurenty, kteti nejvice ovlivituji spolecnost AGRO CS patii
nasledujici spolecnosti:

e (1) AGROFERT as.

e (2) Forestinas.r.o.

e (3) Raselina a.s.

e (4) NOHEL GARDEN a.s.
e (5) AgroBio Opava s.r.o.

Na zakladé vytvoreni konkuren¢nich map bude patrné, jaka je trzni pozice spolecnosti
AGRO CS oproti vySe uvedenym konkurentim. Rozsah trhu lze zcela jist¢ vnimat

v globalnim méfitku. Cinnosti jednotlivych spole¢nosti se nezaméfuji pouze na lokalni
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Kvalita produkta

trhy, ale jedna se o spole¢nosti se zahrani¢nimi distribu¢nimi kanaly. Jejich podnikatelska
¢innost je ve vétsin€ pripadu diverzifikovand, zaujima tak velké mnozstvi zdkaznickych
segmentii, tak jako u spolecnosti AGRO CS. V konkuren¢nich mapach budou
porovnavani zakaznické segmenty na trhu zahradnického sortimentu. Spole¢nosti obecné
kladou didraz na soulad se Zivotnim prostiedim, cilem jsou spokojeni zakaznici, kvalita
vyrobniho procesu a efektivni fizeni dodavatelského fetézce. Zakazniky se snaZzi

zaujmout vyhodnymi cenovymi nabidkami a §irokym sortimentem produktt.
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Obrazek 17: Konkurenéni mapy®°

8 Vlastni zpracovani.
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Zhodnoceni konkurenéni pozice

Z pozice spole¢nosti v konkuren¢nich mapach oproti konkuren¢nim spole¢nostem
je ziejmé, ze je spolecnost AGRO CS a.s. silnym konkurentem na trhu zahradnického
sortimentu. Nejsiln€jSim konkurentem se jevi spolecnost AGROFERT a.s., kterda ma
rozsahlé portfolio vyrobki, diverzifikuje svou podnikatelskou ¢innost do mnoha oblasti,
a to vSe v globalnim méfitku s Sirokou distribu¢ni siti. AGRO CS a.s. mé velice podobny
charakter (ne ovSem co se tyka portfolia nabizenych sluzeb a vyrobkd, ale spiSe
charakteru distribu¢ni sité, globalnim pokryti trhli a dirazu na kvalitu nabizenych sluzeb
a vyrobki). Cenovou politiku spole¢nost voli v ramci cenové hladiny konkurence, coz je
spravny piistup, nebot’ v konkuren¢nim chovéni bylo jasné feceno, ze konkurencni boj se
nejvice projevuje pravé v cenach nabizenych vyrobki a sluzeb a ptidame-li k tomu fakt,
ze kvalitou vyrobki je spolec¢nost oproti konkurenci na vyssi Grovni, ziskava tim jistou
vyhodu. Tim, ze spole¢nost zaklada dcefiné spolecnosti v zahranici (a vytvari surovinové
zakladny) rozsifuje svou distribucni sit’ a posiluje globalni charakter. Jedna se o dalsi
spravny krok, nebot export do =zahrani¢i je velkou pfilezitosti pro zvySovani
konkurenceschopnosti a ziskavani novych zakazniki (ktery je i jeden z definovanych

strategickych cil spole¢nosti).
2.4 Analyza hodnototvorného fetézce

Kli¢ovou aktivitou, kterou spolecnost vytvaii své hodnoty je samotna vyroba
a dlraz na jeji funkénost. Od této aktivity se odviji ostatni ¢innosti a podptrné aktivity,
které vytvaii celkové pfinosy pro koncového zdkaznika a pro samotnou spolecnost.
Ve své strategii spole¢nost klade diiraz pravé na kapacitu vyroby, jeji schopnost pokryvat

objednéavky zakaznikl, coZz podporuje vysokou mirou automatizace a robotizace.

2.4.1  Primarni aktivity

Vstupni operace zahrnuji vesSkerou logistiku pii nakupu potfebného materialu pro
vyrobu produktl a vytvareni surovinové zéklady. S nimi je spojen vybér dodavatelskych
spolecnosti, udrzovani dlouhodobych vztahli a vyuZzivani vyhod, plynoucich z téchto
vztahil, které spole¢nosti snizuji naklady. Soucasti vstupni logistiky je efektivni fizeni
skladovych zésob, jejich pribézna kontrola a vydej do vyroby, piehled o spotfebovaném

materidlu, nacasovani jednotlivych dodavek a jejich velikosti.
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Proces vyroby nezahrnuje pouze vyrobu samotnou, ale prvotni zpracovani
objednévek od zakaznikl, fizeni lidskych zdrojii, planovani velikosti vyroby na zékladé
objednavek a efektivni vyuziti dostupnych materidlnich zdroji, které jsou naptiklad
v dobé sezény obcas nedostacujici, a manipulaci s vyrobky. Finalni fazi je obalovy

material a kontrola kvality.

Vystupni logistika predstavuje expedici a transport vyrobk, fizeni logistiky pro
jejich doruceni, kdy zplisob expedice je odlisny podle segment koncovych zékazniki.
Klicovym faktorem je provazani s vyrobou ve spojitosti s dostupnosti vyrobkd,
distribu¢ni komunikace, rychlost a spolehlivost dodavek, jejich mozna flexibilita

a pruznost.

Marketingova ¢innost v sobé neobsahuje pouze propagaci vyrobkll a zvoleni
vhodnych informacénich kandlii pro zakazniky, ale také inovaci vyrobkii a nastaveni
cenovych politik dle pozadavki zdkaznikll. V tomto sméru spole¢nost nabizi rizné akéni
a mnozstevni slevy a vyuziva Sirokou Skalu marketingovych prostiedki (popsanych

v kapitole 2.3.2 Business model).

Servisni sluzby se nejvice odrazi pii objedndvkach travnikovych koberct.
Zde spolec¢nost poskytuje jejich pokladani, na kterém se podili 12 odborné zaskolenych
pracovnikll. Samoziejmosti jsou poradenské ¢innosti pro zdkazniky, jak prostfednictvim
internetu, tak osobni komunikaci. Operativnimi postupy spolec¢nost pfistupuje k feSeni
problémt, se zapojenim zaméstnanci (kazdy zaméstnanec ma piistup k vedeni

spolecnosti).

2.4.2  Podpurné aktivity

Do infrastruktury podniku lze zahrnout fizeni veSkerych vnitropodnikovych
procest, klicové Cinnosti administrativnich pracovnikii (vedeni ucetnictvi, ekonomika
podniku), strategické rozhodovani a budouci planovani. Efektivni vyuZzivani dostupnych
prostiedkll (naptiklad informacnich systémii a z nich plynoucich informaci, nebo znalosti
pracovnikil), napomahajicim ke zlepSeni fizeni spole¢nosti. Soucasti je 1 spoluprace

a vzajemna komunikace nejen mezi jednotlivymi stfedisky, ale i divizemi.

Pti fizeni lidskych zdroji dba spolecnost na vytvareni motivujiciho prostiedi pro

své zaméstnance. Ti jsou pritbéZné Skoleni a vzdélavani tak, aby jejich prace a znalosti
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byly na co nejvyssi turovni. Motivujicimi prostfedky, které spole¢nost vyuziva jsou rizné
pfispévky (na penzijni a zivotni pojisSténi, stravovani), prostiednictvim odborové
organizace zajistuje kulturni a sportovni vyuziti a nabizi moznost rekreace na podnikové

horské chatée.

Spole¢nost dlouhodob¢ investuje do vyzkumu a vyvoje vlastnich vyrobkt
a sluzeb. Disponuje vlastni akreditovanou laboratofi, ve které provadi analyzy a rozbory

svych vyrobku a fidi tak jejich uroven kvality.

S dodavateli spolecnost udrzuje dlouhodobé a stabilni vazby. Ma s nimi sjednané
specialni ceny. Dodavatelé vyrazné ovliviuji chod spolecnosti, a proto je fizeni
a udrzovani dodavatelskych vztaht jednou z priorit. (Dodavatelé jsou detailnéji popsani

v kapitole 2.3.2).
2.4.3 Hodnota pro zakaznika

Za klicové hodnoty, které spolecnost svym zakaznikiim nabizi, lze povazovat
piedevsim kvalitu vyrobki a sluzeb a jejich maximdlni funkcnost. Ta je podpoiena
dlouholetou tradici a zkuSenostmi, s dirazem na solidnost a spolehlivost. Nakupem
raSeliniSté si spolecnost vytvofila ,,zelezné rezervy™ pro dlouholetou produkeci. Tato
investice piinesla spole¢nosti kvalitni technologické zdzemi a posunula ji mezi evropskou
elitu firem, garantujici jistotu a ditvéryhodnost. Zakladem je kvalitni vyrobni a surovinovd
zakladna. Zakaznikiim spolecnost zarucuje seriozni jedndni, mohou vyuzivat odborné
poradenské sluzby (jak prostiednictvim internetu, tak osobnim kontaktem), kdy zakaznici
mohou ocekavat maximalni vstricnost, kterd se snazi nejlépe vyhovét jejich pozadavkim.
Kvalifikovani zaméstnanci se staraji o efektivni rizeni podnikovych procesii, maximalni
spolupraci a informovanost nejen mezi jednotlivymi stfedisky, ale i divizemi.
Kazdoro¢né spolecnost zavadi produktové novinky, aby uspokojila ménici se potieby
zakaznikl. Své produkty spole¢nost modernizuje, stara se o jejich atraktivnost a pecuje
o jejich dobré jméno. Diky diirazu na spolehlivost dodavek spolecnost garantuje rychlé
vyFizeni objedndvek a jejich naslednou distribuci. Kvalitni fizeni skladovych zasob
a samotné vyroby jsou jistotou dostupnosti nabizenych produktl a sluzeb. Spole¢nost se
muze pochlubit tim, Ze dokaZe pokryt Siroké spektrum zékaznickych segmentt,
diky diverzifikaci svého podnikatelského portfolia. Pokud se zamé&fime na oblast zahradni

divize, tam spole¢nost nabizi vyrobky, které dokazi uspokojit zakazniky ,,laiky* az po
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naro¢né profesiondly. Nabizi tedy Siroké spektrum produktti od kvalitativné zakladnich
az po $pickové péstebni piipravky. Uginky viech produktd jsou ovéreny, zdrukou
je laboratof, kde spolecnost testuje nabizené vyrobky. Kvalitu a oblibenost potvrzuje jiz
tieti vitézstvi v anketé ,,Ctenafi receptaie doporucuji a dal§ich jedendct ocenéni.
Spole¢nost pracuje s cenotvornymi mechanismy, zavadi slevy na vSech zakaznickych
urovnich a upravuje cenové relace, coz zdkaznikovi pfinasi hodnotu ve sméru uspory.
Spokojeni zdkaznici jsou strategickym cilem spolecnosti a tomu je pfizplisobovana

1 ¢innost celé spolecnosti.
2.5  Informacni technologie spolecnosti

V nésledujici podkapitole budou popsany informacni technologie, které
spolenost v souCasnosti vyuzivd. Podkapitola je rozd€lena na casti vénujici
se hardwarovému a softwarovému vybaveni a zptisobu zalohovani dat. Nedilnou soucasti
je 1 popis podnikovych procest, které¢ systémy ve spoleCnosti pokryvaji a celkové
ocekavani od nového systému. V ¢asti popisujici software je popsan aktudlni ERP systém
spolecnosti. Cela kapitola je zakoncena souhrnnou SWOT analyzou, popisujici soucasny
stav informacnich technologii ve spolecnosti, spojené s informacemi ziskanymi
z ptedeslych analyz. Informace pro vypracovani této podkapitoly vychdzeji z interni
analyzy 7S. V nasledujici tabulce jsou zaznamenany dopliiujici otazky, které napomohly

ke zjisténi potfebnych dopliujicich informaci.

Tabulka 4: OtazKy pro faktor systémy®°

Faktor Otazky

a e Jakeé jsou soucasné informacni
SYSTEMY technologie spole¢nosti? (HW, SW,
zpusob zalohovani)

e Jaka jsou o¢ekavani od nového
systému, ktery by m¢l byt
implementovan? Funk¢ni
pozadavky?

e Jaké je predstava o finanéni
narocnosti Na potizeni nového IS?

e Jaka je ofekavana navratnost
investice?

% Vlastni zpracovani.
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25.1 Hardware

Spole¢nost zpravidla nakupuje jiz sestavené pocitace od vyrobce HP.
Tyto pocitace vyuzivaji administrativni pracovnici a vedouci jednotlivych odd€leni.
Nekteré pracovni stanice slouzi vyhradné jako primyslové, tedy vyhradn€ pro vyrobni
ucely, a nemaji pfistup na servery a internet. Dale spolecnost vlastni notebooky od
vyrobc HP ¢i DELL, kdy vétSina téchto zafizeni obsahuje sluzbu NBD — Next Business
Day. Tato sluzba zajistuje v piipadé zavady okamzité jednani ze strany dodavatele —
vyslani servisniho technika, ktery provede diagnostiku problému, zajisti servis
¢i nahradni dily. Pro ochranu svych systému spole¢nost vyuziva hardwarovy firewall,
ktery umoziuje sledovat chovani jednotlivych zafizeni v siti a poskytuje konkrétni
informace o mozném ohrozeni systému. Dal$im bezpecnostnim prvkem jsou fiditelné

switche, které zajist'uji maximalni kontrolu sitového provozu.

Tabulka 5: Hardware spole¢nosti®!

Hardware Popis
HP ProLiant Gen9

Servery Pamét’: 128 GB
Procesor: Intel Xeon
HP 3PAR

Ulozisté SSD + HDD

Autonomic Storage Tiering

Fortinet F100 2x

Firewall (Vysoka dostupnost)

) HP Aruba
Switche (rtizné druhy — Fiditelné)
Stanice Pocitace HP (s NBD)

Notebooky HP/DELL (s NBD)

25.2  Software

Softwarové vybaveni jednotlivych pracovnich stanic je odlisSné podle toho,

k ¢emu je dany pocita¢ pouzivan. Zpravidla vétSina pocitacli a notebookd pracuje

%1 Vlastni zpracovani.
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s operacnim systémem Microsoft Windows 7 Professional, rozdilné jsou verze programu
jako naptiklad MS Office (verze 2010, 2013 a 2016). Vzhledem k rozdilné naplni prace

S V pocitacich nachazeji i riizné softwary pro podporu konkrétni prace.

Tabulka 6: Systémy a poéet pracovnich stanic®

Systém Pocet stanic
Microsoft Windows 10 Home 2
Microsoft Windows 10 Pro 20
Microsoft Windows 7 Home Premium 2
Microsoft Windows 7 Professional 118
Microsoft Windows Server 2008 R2 Enterprise 2
Microsoft® Windows Vista™ Business 1
Microsoft Windows XP Professional 22

Servery vyuZivaji software Windows Server 2012, pro zajisténi e-mailové sluzby
je pak pouzivan software Microsoft Exchange Server 2016, ktery obsahuje fadu funkci
jako automatickou obnovu dat, webové rozhrani pro administraci, sdileni dokumenti
a data loss prevention. Databazovy systém MS SQL 2014 vyuziva spole¢nost pro analyzy,

skladovéni velkého objemu dat a jejich transakce.

lows 7 Professiona

Graf 2: Systémy a pocet pracovnich stanic®3

92 Vlastni zpracovani.
9 Vlastni zpracovani.
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Informacéni systém IIS Ekonom®

Soucasny ERP systém spolecnosti, pokryvajici Sirokou $kdlu oblasti
a podnikovych procest jako ucetnictvi, finance, majetek, skladové hospodaistvi, mzdy
a personalistika, objednavky a manazerské nadstavby. Hlavni pfednosti tohoto systému
je predevsim modulova stavba architektury klient/server, coz umoznuje zpracovani

daného systému v tuzemskych a mezindrodnich ucéetnich standardech.
Dalsi vlastnosti systému:
e Otevieny systém
e Libovolny databdzovy systém
e Integrace s MS Office
e Bohata uzivatelska nastaveni systému
e Hardwarova nezavislost a pienositelnost
e Neomezena rozsifitelnost systému
e Zpracovani organizace s centralni i decentralizovanou organiza¢ni strukturou

Dodavatelem informaéniho systému je spolec¢nost IIS Tébor s.r.o., jejimz cilem je
neustalé rozsifovani a zdokonalovani daného informaéniho systému. Napftiklad se jedna
o udrzeni rychlosti zpracovani dat, velikost datové zakladny, zaclefiovani ekonomickych
a fidicich informaci, které vznikaji nejen v Castech IIS Ekonom, zdokonalovéni
nezavislosti programového vybaveni na pouzZitém databazovém serveru ¢i vytvareni

internetovych aplikaci.

Zalohovani dat

Pro zélohovani dat spole¢nost vyuziva dva servery. Primarni a sekundarni HP
Servery s diskovym polem. Pouziti diskovych poli zvySuje bezpecnost pouzivanych dat,
téz eliminuje moZnost vypadku daného firemniho serveru diky vysoké dostupnosti
a s vyuzitim klonovani disku ¢i virtualizace serveru mohou diskova pole uspofit firemni

naklady.

% IS EKONOM Integrovany ekonomicky informaéni systém. IIS Ekonom. iisekonom.cz [online].
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Podnikové procesy

Obecné se daji podnikové procesy rozdélit do tfech hlavnich skupin. Prvni
skupinou jsou hlavni podnikové procesy, tedy takové, které jsou nezbytné pro samotny
chod spolec¢nosti. Lze fici, ze tyto procesy pokryva soucasny ERP systém spolecnosti
a je zde spiSe snaha o jejich hlubsi pokryti a zaméfeni se na zbyvajici skupiny
podnikovych procest, takzvanych vedlejsich (podptirnych) a fidicich. Od nového

informacniho systému se ocekava, ze pokryje ¢i prohloubi pokryti ndsledujicich procesii:

e Finan¢ni vykonnost jednotlivych podnikatelskych ¢innosti — planovani,
analyza, reporting v oblasti hospodatského vysledku, fixnich nékladii a dalSich

manazerskych finan¢nich pohledil (rozvaha, pomérové ukazatele).
e Prodejni vykonnost - planovani, analyza a reporting prodeji

e Kalkulace (vyrobni a obchodni) — pfedbézné i vysledné, porovnani vyslednych

kalkulaci s pfedem stanovenymi
e Zasoby — zakladni analyzy a reporty

e Obchodni proces — fizeni a informovanost v oblasti obchodu (jak na strané
prodeje, tak i ndkupu), kontakty, planovani (jednani), proveéfovani zakaznika

¢i dodavatele.

Pozadavky a ocekavani spolecnosti

Pti implementaci nového informac¢niho systému spole¢nost ocekava zlepSeni
procest v oblasti planovani prodejli, konkrétné pak v prodejni vykonnosti na zakladé
dostupnosti riznych analyz pro obchodniky, které poskytnou informace o skute¢nostech
jednotlivych prodeji, sjednoti a zjednodusi ziskavani potiebnych informaci pro
uskutecnéni obchodu. Dal§im pozadavkem je moznost modelovani a predikovani scénait
— naptiklad modely ,,Co se stane, kdyz*“ (pokud zavedeme cenové akce na sortiment, jaky
muze byt o¢ekdvany vysledek?) a pesimistické scénare jako poklesy trzeb, poklesy
poptavky,.. Novy informacni systém by mél odstranit nekonsolidovanost napfic¢
vyznamnymi dcefinymi spole¢nostmi — piekryt nesoulad v jednotnosti informacnich
systémul. Pro stfedni management by mél usnadnit praci v oblasti planovani vyroby
a nakupu materidlu (lehkd podpora velikosti zdsob). Zakladem je intuitivni prostiedi pro

lepsi tizeni konkrétnich ¢innosti a zavedeni obchodniho know-how do firemni databaze
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(sjednoceni informaci, které se v soucasné dobé nachézeji v pocitacich a noteboocich
obchodnich zéastupcll) — pfinos ve sméru ,,nahraditelnosti a zachovani informace* pfi
dovolené nebo odchodu konkrétniho pracovnika. Zefektivnit by se méla i oblast zakazek
a jednani se zadkazniky a posileni informovanosti v prodejnim tymu - pokud se
zakaznikem jedna vice osob (obchodnici, finan¢ni pracovnici, ve vyznamnych situacich
nadfizeni). Novy systém by mél pfinést sdilené informace pro soulad jednotlivych
¢innosti, tedy naptiklad kdo co projednal, jaké jsou objednavky, smlouvy, ceniky, akce
nebo reklamace. Podstatné jsou i informace a statistiky o partnerskych spolecnostech —
napf. jejich obraty, pohledavky ¢i sjednané kontrakty. Pfinosem jsou pak automatizované
mechanizmy (workflow), které napomohou zefektivnit spravny tok informaci a sdileni
dokumentil — ptikladem je koncici dvouletd smlouva, kdy software upozorni obchodniho

zastupce, aby danou situaci projednal.

Hlavnimi pozadavky, které musi novy informacéni systém splnovat, je predev§im
bezpecnost. Ochrana firemnich dat, jejich mozna migrace a neposkozeni. S ohledem na
zamé&stnance oc¢ekava spolecnost uzivatelsky piivétivé a intuitivni prostiedi. Systém by
mel byt schopen pfizplsobit se jednotlivym podnikatelskym odvétvim a jeho
implementace by méla byt Casové nenirocna (ovSem ne na Ukor finalni funkcnosti
systému). Chod spolecnosti pii implementaci nesmi byt nijak ohroZen a financni
dostupnost musi byt v rozumné mite. Spole¢nost preferuje dodavatele systému, ktery ma
pevnou pozici na trhu, je stabilni, ma dobré reference a nabizi zastupitelnost (ve smyslu
nasledné podpory a dostupnosti pracovnich sil). Od systému ocekava, ze je rozsititelny,

pro dodate¢né pozadavky na jeho funkénost.

Finanéni hledisko

Na zakladé dostupnych informaci a jedndni s managementem, je spole¢nost
ochotna investovat do projektu na implementaci nového informacniho systému ptiblizné
0,1% z celkového obratu AGRO CS a.s. (v¢etné nakladt na licence). Ro¢ni naklady na
udrzbu a provoz informacniho systému by nemély prekrocit 0,003% z celkového obratu.
Néavratnost investice do implementace IS spole¢nost nekalkulovala. Dodavatelé
informacnich systému se zpravidla snazi pfislibit ndvratnost do 1 — 1,5 roku, coZ je ovSem
Vv daném méfitku diskutabilni informace a obvykle 1 nedosaZitelny cil. Navratnost

investice je pro spolec¢nost nerozhodujicim faktorem.
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SWOT analyza

SWOT analyza ptedstavuje zavéreény souhrn ptedeslych analyz a informaci

Z nich vyplyvajicich. Kombinuje vnéjsi a vnitini faktory, které spolecnost ovliviuji,

at’ uz v pozitivnim ¢i negativnim smyslu.

Tabulka 7: SWOT matice®

Pozitivni
Silné stranky

Stabilni spole¢nost s dlouholetou
historii

Finan¢ni stabilita

Kvalifikovani pracovnici

Negativni
Slabé stranky

Nemodernizovany ERP systém

Nedostatecné pokryti oblasti
firemniho fizeni

Nekonsolidovanost IS napti¢
dcefiné spolecnosti

g Flexibilita
8 Inovacni piistu e  Unik firemniho know-how
k= ovacni pristup s odchodem zaméstnancti
Kvalitni technické a : . i
technologické zézemi e Neautomatizované podnikové
& procesy
Rozvazna investi¢ni politika . ,
P e Informovanost (sdileni informaci)
Prozakaznicky ptistup prodejnich tymu
Diiraz na udrzitelnost e Nedostate¢na podpora CRM
systému
Prilezitosti Hrozby
Automatizované mechanizmy e Konkurence
Zdroje z evropskych dotaci e Nedostatek kvalifikovanych
. racovnikil na trhu prace
é Technologicky vyvoj P P
g e Vyssi mira inflace
5;: Podpora nastroji BI y
H e Legislativni opatieni

Marketingové nastroje
Obchodni backup
Ekonomicka situace

Zahrani¢ni obchod

% Vlastni zpracovani.
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Zhodnoceni vysledkiit SWOT analyzy

Na zakladé zjisténych faktort SWOT analyzy je mozné jednoznacné
konstatovat, Ze spole¢nost disponuje dostateCcnym mnozstvim silnych stranek
a prilezitosti, které mohou eliminovat zjisténé slabé stranky a hrozby. V pfilohach jsou
detailn¢ji analyzovany jednotlivé vazby a vyznamy faktora SWOT analyzy,
které potvrzuji, Zze se spole¢nost nachazi v tzv. I. kvadrantu®® SWOT diagramu a to
znamena, ze mize aplikovat ristové az agresivné orientovanou strategii. Na zakladé
silnych stranek a pftilezitosti 1ze stavét strategii informacnich systémil v nadvaznosti na
business strategii tak, aby byla dostate¢nou podporou pro stanovené cile a vedla k tspésné
podnikatelské Cinnosti a udrzeni konkurenceschopnosti na trhu. Na zjisténé hrozby
a slabé stranky je nezbytné aplikovat opatieni, ktera vyuziji a budou podpoieny pravé

silnymi strankami a pfilezitostmi. Pfikladem moznych opatieni mize byt:

e Zavedeni nového IS, ktery pokryje potfebné oblasti firemniho fizeni a doplni

nemodernizovany ERP systém, ktery spole¢nost v soucasnosti vyuziva.

e Proti konkurenci spole¢nost mize vyuzit kvalitni marketingové nastroje, klast

diiraz na prozékaznicky pftistup, dlouholeté zkusSenosti a kvalitu vyrobkd.

e Nabizenim zajimavych pracovnich pfilezitosti pro potencialni zaméstnance

a udrzovani piivétivého pracovniho prostiedi a podminek miZe spolecnost

reagovat na udrzeni ¢i ziskani novych kvalifikovanych zaméstnancti.

e Vyuzivani podpory informacnich systému, které =zajisti informovanost
jednotlivych ¢lentt  obchodnich tyml, wudrZzeni informaci pifi odchodu
zaméstnanct, automatizaci podnikovych procest a jejich dostate¢nou efektivnost

a vV neposledni fad€ propoji jednotlivé divize konsolidovanym feSenim.

Spolecnost miize vyuzit své silné postaveni na trhu, dostupné zdroje,
ekonomickou situaci, soucasnou ziskovost a sobéstacnost a muze zavést dostatecné
mnozstvi opatieni, které minimalizuji zjist€né slabé stranky a hrozby. Piilezitost se jevi
I vV neustalém posilovani trzi pozice a dostatecném rozvoji, ktery bude pruzné reagovat na

zmény okoli.

% Kvadrant 1 predstavuje takové podminky, ve kterych je spole€nost schopna efektivné vyuzit externi
prilezitosti s internimi silnymi strankami. V takovém piipad¢ Ize hovofit o ofenzivnim pfistupu podniku
z pozice sily. SWOT diagram a jednotlivé kvadranty jsou detailn€ji popsany v Ptiloha 4: SWOT analyza.
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2.6 Zhodnoceni analytické ¢asti

Z interni analyza spolecnosti AGRO CS a.s. vyplyvaji nedostatky v pokryti
procest fizeni vztahi se zakazniky, kdy se tento proces pifimo dotyka stanoveného
strategického cile, a to konkrétné posileni trzni pozice na trhu zahradnického sortimentu.
Dalsim nedostatkem v oblasti podpory IS je absence analyz prodejni vykonnosti
a samotnych prodeju, ze kterych plynou informace pro jejich planovani. Zefektivnit by
se méla podpora i v oblasti informovanosti jednotlivych obchodnich pracovniki, cemuz

mohou napomoci automatizované mechanismy.

Z pohledu konkurenceschopnosti je spole¢nost na trhu zahradnického sortimentu
na velice dobré urovni, kdy i v této oblasti budou nové informaéni systémy ptinosem.
Konkrétné tim, Ze s jejich pomoci bude spole¢nost schopna detailnéji analyzovat chovani
konkurence a mechanismy, kterymi se snazi upoutat pozornost koncovych zakaznikt
a bude tak schopna pruznéji reagovat na tyto zmény a tim Si udrzi a nasledné i posili svou
trzni pozici.

Hodnotovy fetézec a ¢innosti v ném zahrnuté jsou dobie provazany. Podporuji
dostate¢né stanovené strategické oblasti jednotlivych cili, pfedev§im tim, ze spole¢nost
efektivné fidi cely hodnototvorny proces od vstupni logistiky (tvorba surovinovych
zakladen, dodavatelské vazby, fizeni skladovych zasob), pfes samotny proces vyroby,
(ktery je podpofen existenci vlastni akreditovanou laboratofi, ktera dohlizi na vystupni
kvalitu nabizenych vyrobku a sluzeb). Tim, Ze spolecnost pracuje s cenotvornymi
mechanismy (voli cenové politiky dle jednotlivych segmentii, nabizi mnoZstevni a ak¢ni
slevy), podporuje svou konkurenéni pozici, protoze tento faktor je na daném trhu klicovy.
V navaznosti na informacni systémy budou tyto procesy jesté vice podpoieny, protoze se
vice pokryji oblasti nakupu materialu a zakazek (vstupni logistika), planovani vyroby
(vyroba), planovani prodeju (marketing) a oblast jednani se zakazniky (vystupni
logistika).

V ¢asti navrhové bude popsano vyuziti novych informacnich systému pro pokryti

zjisténych nedostatkl a jejich piimé ndvaznosti na strategii spolecnosti.
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3  VLASTNI NAVRHY RESENI

Cast navrhova bude primarné vychazet z piedem definovanych otazek v metodice
prace a informaci z nich plynoucich. Popsana bude strategie spole¢nosti, na kterou maji
pfimou navaznost vybrané informacni systémy, jejichz vybér dale vychazi ze zjisténych
nedostatkii v provazanosti klicovych faktori analyzy 7S s faktorem Systémy.
V zavérecné Casti této kapitoly bude provedena kritickd analyza implementace IS, tedy
popis ¢innosti pii implementaci, Casova naro¢nost a mozna rizika, které na implementaci

mohou pusobit a na ktera se musi spole¢nost pii realizaci implementace IS zaméfit.

o Jaké jsou hlavni podnikové procesy, které maji informacni systémy pokryt?

Soucasny ERP systém nedostate¢né pokryvéa podnikové procesy v oblasti finan¢ni
vykonnosti jednotlivych podnikatelskych cCinnosti, které v sobé zahrnuji pldnovani,
analyzy a reporty ekonomickych ukazatelti. Dalsi oblasti jsou analyzy a reporty o prodejni
vykonnosti a obchodni a vyrobni kalkulace. Pro podporu vyrobni ¢innosti systém
neumoziuje dostate¢nou podporu pro fizeni zasob a neposkytuje informace o obchodnim
procesu — informace o zakaznicich, dodavatelich. Tedy jak na stran¢ prodeje, tak na strané

nakupu.

o Jaké jsou hlavni poZadavky, které musi informa¢ni systém spliiovat?

Hlavnim poZadavkem na nové informacni systémy je odstranéni
nekonsolidovanosti mezi jednotlivymi dcefinymi spolec¢nostmi. Dal$imi klicovymi
pozadavky jsou bezesporu bezpecnost, uzivatelsky pfivétivé a intuitivni prostiedi
a rozSifitelnost systémil. Vysledkem by mély byt sjednocené informace a jejich efektivni
sdileni, zlepSeni jednotlivych procesli, usnadnéni prace v oblasti vyroby a moZnosti

predikovani budoucich scéndii a modela na zakladé zjisténych skute¢nosti a informaci.

o Jaké jsou mozZnosti vyuziti informaéniho systému?

Informaéni systém je prosttedkem pro automatizaci cCinnosti, které jsou
Vv soucasné dob¢ provadény zastaralymi a zdlouhavymi zpisoby. Jeho implementace
pfinese spole¢nosti moznost zavedeni firemniho know-how do firemni databaze, ¢imz

r s

zvysi nedostatky v oblasti ,,nahraditelnosti a zachovani informace®. Zvysi se komunikace
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mezi obchodnimi pracovniky a obchodnimi tymy, kdy nejvétsim piinosem bude

zjednoduseni obchodnich procest.

. Jak muZe informacni systém zlepSit konkurenceschopnost podniku?

Efektivnim vyuzivanim informaéniho systému spole¢nost urychli fizeni
jednotlivych vnitropodnikovych procesti (od oblasti dodavatelské, pies fizeni zasob,
vyroby, samotné obchodni Cinnosti, az po informovanost o svych zékaznicich).
Urychlenim téchto procestt miize zdkaznikovi garantovat v€asné zpracovani a vytizeni
objednavek. Dostatecna informovanost o zménach (nejen uvnité podniku, ale i v jeho
okoli) a jejich vyuziti pro predikci budouciho vyvoje, umozni spole¢nosti 1épe a rychleji
se piizpisobovat témto zménam a tim zvySovat svoji konkurenceschopnost (napiiklad v
nastaveni cenové politiky, inovaci produkti nebo zavadéni novych produktovych tad,..)
Dalsim ptinosem pro konkurenceschopnost je lepsi provazanost a podpora jednotlivych

procest ¢i faktort ovliviujicich chod spolecnost jako celku.

3.1 Popis strategie spole¢nosti AGRO CS a.s.%’

Strategie spole¢nosti je primarné zamétena na udrZeni a nasledné zvySovani trzni
pozice v daném podnikatelském sektoru. Konkrétné ziskani vedouciho postaveni na trhu
zahradnického zboZzi ve stiedi a vychodni Evropé. V rdmci této zvolené strategie
spolecnost voli prozdkaznicky ptistup, klade diraz na kvalitu vyroby (a z ni plynouci
kvalitu zboZi a sluzeb), spolehlivost dodavek a v neposledni fadé voli vhodné investi¢ni
a akvizi¢ni politiky a soustfed’uje se na efektivitu vnitropodnikovych procest a fizeni
spolecnosti. Z tohoto pfistupu lze vycist, Ze se spolecnost snazi svoji strategii podpofit
zaClenénim vSech tii oblasti, které jsou klicovymi pro uspéchoschopnost spolecnosti

(a které jsou detailngji popsany v kapitole 2.3.1 3D pojeti cilt).

Pokud by dana strategie mé¢la byt definovana z pohledu konkurencniho, pak by se
podle nabizenych produkti zahradni divize jednalo o aplikaci strategie diferenciace®
v kombinaci se snahou snizovat naklady®® (naptiklad ve vyrob&, vytvafenim

surovinovych zakladen). Spole¢nost pracuje s cenotvornymi mechanismy, kterymi se

% Detailngjsi popis strategie z pohledu autora prace. (Vzhledem k pi¥{mé navaznosti vybéru IS na strategii).
% Definovana dle: PORTER, M. Konkurencni strategie: metody pro analyzu odvétvi a konkurentii, s. 33.
9 Snizovanim nakladii neni myslena Strategie minimalizace nakladd. Ve vysledku by ani tato kombinace
nebyla moc dobfe realizovatelna, nebot’ aplikovanim strategie diferenciace spolecnost zvySuje ndklady
(napiiklad v oblasti marketingu).
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snazi zaujmout zdkazniky, pokryva vétsi mnozstvi zdkaznickych segmentt, ale téz
se zamé&fuje na specidlni pozadavky zdkaznikii (nabizi specidlni produkty vyssi tfidy
za vyS$si cenu) a nabizi nasledny servis a udrzbu.

Z vytvoienych konkurenénich map (kapitola 2.3.3 Konkuren¢ni chovani)
vyplyva, Ze spolecnost je silnym konkurentem na trhu zahradnického sortimentu a fadi se
mezi $picku firem nabizejici $iroky sortiment kvalitnich vyrobku a sluzeb. Podporujicimi
faktory jsou dlouholeté zkuSenosti, vstiicnost pfi zménach pozadavku zakaznikt a volba
vhodnych nastrojt v boji proti konkurenénimu tlaku (kvalita zbozi, spolehlivost dodavek,
produktové novinky, kapacita vyroby schopnost pokryvat objednavky zékazniki).
Diikazem je dlouhodoba tvorba =zisku a neustdly rozvoj spolecnosti, ktery

konkurenceschopnost spolec¢nosti 1 nadale zvysuje.
3.2 Informacni systémy pro podporu strategie

V nasledujici podkapitole bude popsdn manazersky informacni systém
Snavaznosti na podporu stanovené strategie spoleCnosti, ktery pokryje procesy

O pro fizeni zikaznickych vztahii

v oblasti manaZzerského fizeni a CRM systém®
a zlepSeni informovanosti v oblasti obchodu. Vybér informacnich systému vychazi ze
zjisténych nedostatkl v pokryti klicovych vnitropodnikovych procest spolecnosti, které

vyplynuly z provedenych analyz.

3.2.1 ManazZersky informaéni systém BNS SX'0!

Business Navigation System Strategic Extension je manazersky systém vyvinuty
spolecnosti Inekon Systems. Jedna se o naviga¢ni nastroj z oblasti business intelligence,
ktery umoziuje tvorbu, fizeni a aktualizace strategického planu spolecnosti a je zaméten
na vizualizaci ve formé& strategickych map clenénych podle organizacni struktury
spolecnosti. Systém napomaha zrychlit proces manazerského rozhodovani, eliminuje
chyby a nastavuje jasnou budoucnost podnikani. Funguje na principu, ze se vSechny
klicové aktivity odehravaji s ohledem na dlouhodobé zadméry spolecnosti nastavené

V ramci strategického fizeni.

100 CRM = customer relationship management software. Zkratka reprezentuje systémy pokryvajici proces
fizeni vztahli se zdkazniky. CRM systémy jsou zminény v kKapitole 1.5.1 Planovani podnikovych zdroji
(ERP).

101 BNS SX — Ridme strategicky. INEKON SYSTEMS, s.r.o. inekon-systems.com/inekon-systems-
cz/produkty/business-navigation/bns-sx-ridme-strategicky/ [online].
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Klicové funkce systému BNS SX jsou:

o Planovani cilt a jejich vzdjemné vazby

o Controlling podnikatelskych aktivit

. Upozornéni na blizici se rizika projekta

. Planovani, rozpoctovani, fizeni vykonnosti

BNS SX je primarné zaméfen na podporu strategického fizeni spolecnosti
a umoznuje provazanost podnikovych cilii s ukazateli vykonnosti. Vyuziva aplikacni
know-how, zaloZené na celosvétové metodice Balanced Scorecard.%?

Struktura systému BNS SX
r

NAVIGACE V RAMCI SYSTEMU BNS SX

SPOLECNOST

!

STRATEGICKA MAPA CILU
cile

i !

Specifikace HODNOCENI PROJEKTU HODNOCENI UKAZATELE |, Specifikace
projektd +— ukazatele

Piehledy Piehledy
projekti ukazateld

. J
Obrizek 18: Struktura systému BNS SX103

Struktura systému je slozena ze t¥i hlavnich &4sti (pracovnich rezimii): 1%

. Strategicka mapa — tato ¢ast slouzi pro sestaveni viceletych cili podle metodiky
BSC. Pfinasi uzivatelim nejen piehled nad vytyCenymi cili, ale predevsim
moznost je piemistovat a noveé specifikovat. Mezi cili lze vytvaret vazby nebo je
naopak rusit. Od kazdého z cila ve strategické mapé€ je mozné okamzité piejit na

hodnoceni ukazatell a projektt.

102 Balanced Scorecard (BSC) je metoda v managementu, ktera vytvati vazbu mezi strategii a operativnimi
¢innostmi s dirazem na méfeni vykonu. Zakladnimi nastroji, které BSC vyuziva jsou finance (okamzité
vysledky), zakaznici (hodnota pro zéakazniky), interni procesy (efektivita) a uceni se a rust (dosazeni
dlouhodobé strategie).

103 BNS SX — Rid'me strategicky. INEKON SYSTEMS, s.r.o. inekon-systems.com/inekon-systems-
cz/produkty/business-navigation/bns-sx-ridme-strategicky/ [online].

104 Tamtéz.
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o Pi'ehled ukazatelii — poskytuje informace o tom, jak se napliiuji zdméry podniku.
Aplikace ukazuje rozdil mezi planovanymi a skute¢né¢ dosazenymi hodnotami

ukazatell v zavislosti na konkrétné vybraném cili.

o Piehled projekti — umoziuje pfifazeni kapacit, internich a externich ndklada
k projektim a sledovani plnéni projektti ve vazb¢ na strategické cile. Prehled je
mozné tfidit a omezit podle zadaného kritéria, tj. podle hodnot libovolného udaje

ze specifikace projektl (naklady, zodpoveédnost, hodnocent,...).

Systém neustale stavi aktudlni podnikovou strategii do popiedi a konfrontuje s ni v§echny
klicové aktivity spolecnosti. Diky tomu mé management moznost kontinualn¢ sledovat
uspéSnost plnéni stanovenych cild, korigovat strategické fizeni a celkové zefektivnit

manazerské rozhodovani.

Systémové pozadavky

Systémové pozadavky jsou rozdéleny na hardwarové, softwarové a znalostni
pozadavky. Pfed fazi implementace by spolec¢nost méla disponovat dostate¢nym

technologickym vybavenim pro spravny chod informacnich systémi.

. Hardware

Aplikacni server — Pracovni stanice desktop klient BNS (procesor vykonové odpovidajici
Pentium 4 3.0GHz, 2GB RAM, 500MB mista na pevném disku. Webovy klient BNS
(klasickeé PC nebo libovolny tablet s podporovanym SW, totéz plati 1 pro chytré telefony).
Pokud neni aplikacni server vyuZivan jen pro spravu BNS (tedy jako klient BNS pro
konzultanty dodavatele a spravce BNS ze strany spole¢nosti), ale 1 jako terminédlovy
server pro uzivatele, pak se tyto pozadavky vztahuji na kazdého jednoho (soucasné
pracujiciho) uzivatele. Na aplikacni server dodavatel instaluje SQL Server Management

Studio a Business Intelligence studio (jedna se o soucasti dodavaného SQL serveru).

Databazovy server — protoze budou prostfednictvim MIS zpracovavany velké datové
objemy, sméfuje doporucovana varianta zejména k navySeni vykonu v oblasti
vypocetnich operaci a rychlosti zpracovani dat (2x Intel Xeon quad-core procesor, 16GB
RAM. Pro fyzicky server 3 pevné disky s rychlou odezvou (15.000 rpm SAS / SSD),

velikost odpovidajici velikosti databazi. V pfipad¢ virtualizace 3 diskové oddily
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realizované na discich s rychlou odezvou v diskovém poli RAID 10 a s kapacitou pro

dalsi rozsifovani s pribyvajicimi daty budoucich let.

Webovy server — provozovani webového serveru se predpoklada na databazovém serveru
BNS, ptficemz HW pozadavky se v tomto ptipad¢ rozsifuji o 8GB RAM. Pokud by tomu
tak nemélo byt (naptiklad z diivodu integrace se stdvajicim SharePointem vyuzivanym ve
spolecnosti) pak je nutné pozadavky na CPU a RAM projednat v navaznosti na pocet

uzivatelll a vyuzitou verzi Microsoft SharePiont.
. Software

Aplikacni server — operacni systém Windows Server 2012 R2 64bit (ptipadné Windows
Server 2012 64bit, Windows Server 2008 R2 64bit, Windows Server 2008 64/32bit), ve
verzi, kterd licenéné odpovidd hardwaru (pocet CPU, velikost RAM). Microsoft Excel
2016 32/64bit (ptipadné Excel 2013 32/64bit, Excel 2010 32/64bit, Excel 2007 32bit)

V jazykové verzi shodné s regiondlnim nastavenim uzivatele.

Databadzovy server —operaéni systém Windows Server 2012 R2 64bit (ptipadné¢ Windows
Server 2012 64bit, Windows Server 2008 R2 64bit, Windows Server 2008 64bit),
ve verzi, ktera licenéné odpovida hardwaru (pocet CPU, velikost RAM). Microsoft SQL
Server 2012 Business Intelligence 64bit (ptipadné SQL Server 2012 Enterprise 64bit) —
je-li soucasti dodavky od dodavatele, pak je ve verzi runtime, 64bit ovladace pro datové

zdroje (zdrojové databaze).

Webovy server — rozsifeni databazoveého serveru o roli Webovy server. Standardné se
ptedpoklada provozovani webového serveru na databazovém serveru BNS, pfi¢emz SW
pozadavky se Vvtomto piipadé rozSifuji o Microsoft Sharepoint 2010 Foundation
(ptipadné Standard, Enterprise ¢i 2013), SQL Server 2008 Express 64bit (pro databaze
Sharepointu).

Pracovni stanice — Desktop klient BNS - Operacni systém Windows 10 64/32bit
(Windows 8 64/32bit, Windows 7 64/32bit, Windows Vista), Microsoft Excel 2016
32/64bit (ptipadné 2013 32/64bit, Excel 2010 32/64bit, Excel 2007 32bit) v jazykové
verzi shodné s regiondlnim nastavenim uZzivatele. Prerekvizity dle verze operacniho
systému 32/64bit (full NET Framework 4.0, nainstalovana soucast Office ,,Visual Basic
for Applications®). Prerekvizity tvofici soucast doddavky BNS (SQL Server: Native
Client, ADOMD.NET, Analysis Management Objects, Microsoft Office 2016, Primary
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Interop Assembly). Webovy klient — Microsoft Internet Exprorer verze 9 a vyssi, Google

Chrome verze 38 a vyssi, Firefox verze 32 a vyssi.

o Znalostni pozadavky

Spravce aplikace spole¢nosti musi umét dodat (piipadné vytvofit) dotaz do datovych
zdroji, ktery bude vracet uzivatelem pozadovana data. Dale musi spravce znat zaklady
dotazovani do SQL databaze (dle standardu ANSI SQL), musi znat rozdil mezi dodanim
dat pomoci selectil a dodanim dat pomoci vytvoienych view pro ¢iselniky ¢i funkei pro
pohybovd data sohledem na stanoveni optimalniho zplisobu dodani Cciselniki
a pohybovych dat ETL specialistovi dodavatele ve vazbé na piipadné Gpravy. Klicové
jsou znalosti struktury a logiky datovych zdroju, ze kterych se pozadovana data nacitaji,
logika dat ve zdrojovych tabulkach a principy datovych tokl napfi¢ jednotlivymi moduly

zakladnich provoznich systému.

3.2.2 CRM systém Leonardo'®

Systém od spolecnosti D3Soft s.r.0., je postaven na myslence efektivniho fizeni
vztahu se zdkazniky a flexibilniho pfistupu k zdkaznikiim prostfednictvim vysoce
kvalitniho, zkuSenostmi ovéfeného customer relationship management softwaru. Diky
jeho rozsahlé funkEnosti a moZnosti nastaveni je feSeni schopno pokryt skute¢né potieby
zékaznika a je mozné jej propojit s jinymi subsystémy (ERP, SAP,..).

Software umoziuje absolutni piehled nad celym dénim obchodniho oddéleni,
poskytuje jasné statistiky v podobé nastavitelnych graficky zpracovanych reporti,
kdy pfistup k témto reportim je mozny odkudkoli. Management spole€nosti vyuZije
dostupné informace o fungovani prodejnich tymd, o plnéni obchodniho planu, o zménach
na trhu a aktivitaich konkurence. Obchodni feditelé maji k dispozici podklady
0 prodejnich aktivitach a obchodnich vysledcich. Clenové obchodnich tymi jednoduseji
udrzuji ptehled o tom, co bylo zdkazniklim pftislibeno, jaky je pribéh a odezva obchodu.
K dispozici maji kompletni a aktudlni informace o zakaznicich — obchodni piilezitosti,
stav obchodniho jednani, konkuren¢ni nabidky a mozZnosti, jak se proti nim odliSit a maji
k dispozici aktualni ptehled kontaktnich osob.

Systém napomahd usnadnit pldnovani a realizaci kampani, zlepSuje zacileni

a uspésnost marketingovych akci, vytvari prehled nad oslovenym segmentem zékaznik,

105 CRM Leonardo. D3Soft s.r.o. crmleonardo.cz/system-crm-leonardo.html [online].
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podporuje organizaci eventli a slouzi jako komunika¢ni prostiedek (usetii cCas
S rozesilanim emaild, tiskem obélek a dopisti). Vyhodou je plynulé ptevzeti zakaznika
jinym obchodnikem (snadnd =zastupitelnost zaméstnancli), reporty o fungovani
jednotlivych obchodnikii ¢i celého tymu. Systém sam piipomina dulezité telefonaty,
schiizky, udalosti, udrzuje informace o historii komunikace se zdkaznikem a zvysuje
povédomi a znalosti o pottebach konkrétniho zdkaznika. ZjednoduSuje sdileni informaci
(sdileni soubort ¢i ukolt s ostatnimi kolegy), ma jednotné ulozisté dulezitych dokumentt

a nabizi bezpecné sdileni téchto informaci a dokumentt uvnitt i mimo firmu.

Kli¢ové funkce CRM systému Leonardo:1%

o Karta zdkaznika, aktivity u zdkaznika, segmentace

e Obchodni ptipady (poptavky, nabidky, objednavky,...)
e Kalendar

e Prace s dokumenty, reporting, aktivni udalosti

e Akce a kampan¢

e Plan prodeje

e Projekty, zakazky

e Product management

e Workflow

Implementace vySe zminénych informacnich systému zajisti pokryti kritickych
podnikovych procest, které maji ptimou navaznost na definovanou strategii spole¢nosti.
MIS BNS SX bude nejvétsSim piinosem V pokryti oblasti finan¢ni vykonnosti jednotlivych
podnikatelskych ¢innosti, umoZni planovéni, analyzu a reporty s ndvaznosti na finan¢ni
ukazatele a vynosnost jednotlivych projektii a zajisti konsolidovanost IS napfi¢ dcefiné
spole€nosti. Podpofi pfimou navaznost na stanovené cile a upozorni na ptipadné odchylky
a nedostatky v jejich plnéni. CRM systém Leonardo jako nastavba soucasného ERP
systému umozni efektivni fizeni obchodnich procesii a ¢innosti obchodnikd, zajisti sdileni

informaci o zdkaznicich a pokryje oblast prodejni vykonnosti.

106 CRM Leonardo. D3Soft s.r.o. crmleonardo.cz/crm-obchodni-spolecnosti.html [online].
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V nasledujici kapitole bude popsdn proces samotné implementace systému
z pohledu fizeni rizik. Popsany budou kli¢ové cCinnosti pfi implementaci, Casové

naro¢nosti a na zjisténa rizika budou navrzena patii¢na opatieni pro jejich eliminaci.
3.3 Kriticka analyza

Kriticka analyza feS$i komplexné problematiku fizeni rizik v projektu. Naplni
projektu je vtomto piipadé implementace informacniho systému, kdy vlastni zmény
budou navrzeny S vyuzitim Lewinova modelu a ¢innosti nezbytné pro dosazeni téchto
zmén budou popsany formou harmonogramu a sitového grafu (PERT). Zavérecnd ¢ast
bude vénovana popisu rizik, jejich analyze, vyhodnoceni a vytvofeni opatieni,

pro zmirnéni dopadu téchto rizik nebo pro jejich plnou eliminaci.

3.3.1 Lewiniav model

Lewiniv tfifazovy model je jednim z nejstarSich a nejznaméjSich modelt, ktery
slouzi pro Fizeni zmén ve spolecnosti. Jak jiz plyne z nazvu, tento model se sklada ze tii
fazi: Rozmrazeni, Zména, Zamrazeni. Rozmrazeni ptredstavuje vybér stavajicich
zvyklosti, mySleni ¢i zpsobil fungovani, které maji byt zménény ¢i nahrazeny. Zmeéna je
samotny proces inovace a zpusob, jak dané ,staré zvyklosti a zpisoby zefektivnit.

Zamrazeni je finalni faze, ve které se inovace postupné zafixuji do plisobeni spole¢nosti.

Rozmrazeni

a) Strategicka analyza: Spolecnost v soucasné dobé vyuziva ERP systém IIS Ekonom
od spolecnosti IIS tdbor. Nedostatetn¢ pokryva oblasti firemniho fizeni a soucasné
feSeni vyzaduje vyuzivani ad hoc excelovych tabulek. Pti potiebé analyz a reporta
je systém nedostacujici. Vzhledem k tomu, Ze se spolecnost ve své strategii zamétuje
na prozéakaznicky pfistup a trzni pozici, je nezbytné inovovat informacni systémy pro

podporu téchto zameru.

b) Vytvoieni modelu: Reakci na soucasnou situaci je pofizeni nastavby pro soucasny
ERP systém. Konkrétné¢ bude pofizen manaZersky informacni systém, ktery vice
pokryje potiebné podnikové procesy, zajisti potiebné reporty a analyzy, zefektivni
komunikaci mezi obchodnimi pracovniky, odstrani nekonsolidovanost napfic¢

vyznamnymi dcefinymi spolecnostmi a nabidne moznost kalkulaci, které usnadni
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d)

a zrychli praci zaméstnancii. Dal§i nastavbou bude systém pro fizeni vztahii se
zékazniky (CRM systém), kde obchodnici budou moci ptehledné zjistovat potiebné
informace o svych zdkaznicich, o sjednanych kontraktech a cenach, o statistikach
partnerti a v neposledni fad¢ zefektivni oblast v fizeni zakazek ¢i napomuize udrzet

informace (firemni know-how), pii odchodu zaméstnance.

Agent zmény: Agentem zmény bude spoleénost INEKON Systém, kterd zajisti
modifikaci a implementaci manazerského informacniho systému a dale spolecnost
D3soft, ktera bude dodavatelem CRM systému. To vSe za spoluprace IT oddéleni

spole¢nosti, které bude spoluzodpovédné za nasazeni novych informacnich systémti.

Sponzor zmény: Sponzorem zmény bude spolecnost AGRO CS a.s., ktera
pfedpokladé investici na potfizeni MIS v maximalni vysi 0,1% z celkového obratu
AGRO CS a.s. (vCetné ndkladl na licence) a stejnou maximalni vysi piedpoklada
1 pii potizeni CRM systému.

s~

Intervencni oblast: Nastavba informac¢niho systému pfinasi zna¢nou zménu, ktera
ovlivni pusobeni vSech oddéleni ve spole¢nosti. S pfichodem této zmény bude
nezbytné proskoleni vétSiny zaméstnancl, ktefi budou nové informacni systémy
vyuzivat. Primdrni zmény se nejvice projevi v nasledujicich oblastech (detailngji

popsanych v kapitole 2.5 Informaéni technologie spole¢nosti).
e Financ¢ni vykonnost jednotlivych podnikatelskych ¢innosti
e Prodejni vykonnost a kalkulace

e Rizeni zasob a obchodnich procesii

Zména

Samotny proces zmeény popisuje Cinnosti, které jsou nezbytné pii vybéru

a implementaci informaéniho systému. Hlavni ¢innosti jsou uvedeny v seznamu nize, kdy

tyto ¢innosti se dale déli na Cinnosti dil¢i, které jsou detailnéji popsany v sitové analyze.

e Vytvofeni realizacniho tymu
e Analyzy
e Vybér IS a dodavatele

e Implementace, Skoleni zamé&stnancii
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e Ostry provoz

e Vyhodnoceni a ukonceni projektu

ZamrazZeni

Proces zamrazeni vyZzaduje, aby veSker¢ zainteresované strany byly pfipraveny na
samotny proces zmény. Implementace novych informacnich systémt napomiize
spolecnosti zefektivnit a dostateCné¢ pokryt vnitropodnikové procesy a zvysi jeji

konkurenceschopnost a uspéchoschopnost.
3.3.2 Metoda PERT

Dobu jednotlivych Cinnosti v implementaci systémtl nelze pfedem stanovit,
nebot’ dany projekt nebyl ve spole¢nosti doposud realizovan. Proto k analyze projektu
bude vyuzita metoda sitové analyzy PERT, kterd vychazi z tfibodového odhadu dob
trvani jednotlivych Cinnosti (optimistické, pesimistické a nejpravdépodobnéjsi odhady)
a z predchozich zkuSenosti managementu spolecnosti. Aby bylo mozné danou analyzu
provést, je nutné nejprve vypocitat klicové ¢iselné charakteristiky, které jsou definovany

nasledujicimi vzoreci:

oo s . aj+4mg+b;;
Stiedni doba trvani ¢innosti: y;; = S —
c 2 (by—ai)?
Rozptyl: 6y;; = — e
bij—aij

Smérodatna odchylka: oyij =~

Tyto charakteristiky jsou specifikovany v tabulce na nasledujici strance, kdy na zaklade
této tabulky lze déale stanovit nasledujici fakta:

. Celkova doba projektu = 71,31 dni

o Kriticka cesta vede pres ¢innosti: A-B-E-F-G-H-I-J-K-L-N-O-P-Q-S-T-V-W-

X-Y-Z.
. Z celkovych 26 ¢innosti je 21 kritickych. Kriti¢nost projektu je rovna 81%.
o Pravdépodobnost, Ze projekt bude dokoncen o 5 dni dfive:

66,31 — 71,31
7,985

=1-0,73565 = 0,26435 = 26,4%

P(T < 73,22) = F( ) — F(=0,63) = 1 — F(0,63)
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Tabulka 8: Cinnosti definované metodou PERT2(7

Ozn. Cinnost . BP Doba trvani (€lovékodny) Stredm’d,oba Rozptyl Smérodatna M KM P KP RC
cinnost trvani odchylka
aij mij by yij =E UZYU 0Yij - - - - -
A Vytvoreni realizacniho tymu 0,3 0,5 1 0,55 0,01 0,12 0 0,55 0,00 0,55 0
Analyzy
B Analyza soucasného stavu A 0,5 1 3 1,25 0,17 0,42 0,55 1,8 0,55 1,8 0
C Analyza soudasné IS/ICT strategie A 0,1 0,5 0,52 0,02 0,5 0,55 1,07 1,28 1,8 0,73
D Analyza podnikovych procest A 0,2 0,4 0,6 0,4 0,004 0,07 0,55 0,95 1,4 1,8 0,85
E Definice poZadavk( na novy IS B,C,D 1 2 4 2,17 0,25 0,5 1,8 3,97 1,8 3,97 0
F Financ¢ni a ¢asové hledisko E 0,3 0,5 1 0,55 0,01 0,12 3,97 4,52 3,97 4,52 0
G Studie proveditelnosti F 0,1 0,2 0,3 0,2 0,001 0,03 4,52 4,72 4,52 4,72 0
H Zhodnoceni analyz G 0,2 0,3 0,5 0,31 0,003 0,05 4,72 5,03 4,72 5,03 0
Vybér IS a dodavatelské spolecnosti
| Prizkum trhu H 0,5 1 2 1,08 0,06 0,25 5,03 6,12 5,03 6,12 0
J Zaslani poptavek | 0,75 1 1,5 1,04 0,02 0,13 6,12 7,16 6,12 7,16 0
K Vyhodnoceni nabidek, predvadécky J 2 5 8 5 1 1 7,16 12,16 7,16 12,16 0
L FindIni vybér IS a dodavatele K 0,2 0,3 0,4 0,3 0,001 0,03 12,16 12,46 12,16 12,46 0
M Osloveni vybraného dodavatele L 0,1 0,3 1 0,38 0,02 0,15 12,46 12,84 17,24 17,63 4,78
N Analyza (koncepce) L 3 5 5,17 0,69 0,83 12,46 17,63 12,46 17,63 0
(o} Uzavreni smlouvy, jednani, pfipominky M, N 2 4 7 4,16 0,69 0,83 17,63 21,79 17,63 21,79 0
Implementace IS
P Instalace IS (6} 0,75 1 1,5 1,04 0,02 0,13 21,79 22,83 21,79 22,83 0
Q Systémova integrace P 3 5 8 5,17 0,69 0,83 22,83 28 22,83 28 0
R Migrace testovacich dat P 0,25 0,5 0,75 0,5 0,01 0,08 22,83 23,33 27,5 28 4,67
S Testovaci provoz QR 10 12 16 12,33 1 1 28 40,33 28 40,33 0
T Ptiprava ostrych dat (Cisténi) S 0,75 1 2 1,13 0,04 0,21 40,33 41,46 40,33 41,46 0
U Ptistupova prava S 0,3 0,5 0,75 0,51 0,01 0,08 40,33 40,84 40,95 41,46 0,62
Skoleni zaméstnancii
\Y Skoleni spravcd IT T, U 1 2 4 2,17 0,25 0,5 41,46 43,63 41,46 43,63 0
w Skolenfi ostatnich zaméstnanc( Y 5 10 15 10 2,78 1,67 43,63 53,63 43,63 53,63 0
Ostry provoz
X Migrace ostrych dat a provoz W 15 16 18 16,16 0,25 0,5 53,63 69,79 53,63 69,79 0
Y Vyhodnoceni ostrého provozu X 0,5 1 1,5 1 0,03 0,17 69,79 70,79 69,79 70,79 0
z Vyhodnoceni a ukonceni projektu Y 0,1 0,5 1 0,52 0,02 0,15 70,79 71,31 70,79 71,31 0

197 Vlastni zpracovani.
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Sitova analyza

Na nésledujicim obrazku je zndzornén sitovy graf analyzy PERT, vychazejici z tabulky vyse. Piehledné jsou v ném znazornény jednotlivé
posloupnosti ¢innosti, které jsou nezbytné pro realizaci projektu. V grafu je téz vyznacena kriticka cesta projektu, tedy cesta, ktera vede pies

¢innosti s nulovou ¢asovou rezervou a jejich zpozdéni ovlivni dobu trvani celého projektu.

0,55 | 1,25 ‘ 18
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Graf 3: Graf analyzy PERT%®
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3.3.3 Rizeni rizik

Nasledujici kapitola se zabyva fizenim rizik, spojenymi s vySe uvedenou
implementaci informac¢niho systému. Riziko lze chapat jako jistou miru nepiiznivych
okolnosti, kterym mtize byt projekt vystaven. Je dilezité tyto mozna rizika identifikovat,
stanovit jejich mozné dopady (jak uz financni, tak fyzické) a rozhodnout, jak budou tato

rizika eliminovana (jaka opatieni budou aplikovana).
Na projekt zajisté pisobi nespocetné mnozstvi rizik, které jeho prib&h mohou ovlivnit.
Identifikovéana byla nasledujici rizika, ktera jsou pro projekt nejvyznamné;si:
e Nedostatecna analyza
e NedodrZeni harmonogramu planovanych aktivit
e Nedostatecné technické vybaveni
e Nedostatecnd komunikace
e Nedostatecna kontrola implementac¢niho tymu
e Decentralizace odpovédnosti
e Komplikovanost projektu
e Nedostatek kvalifikovanych pracovnika
e Organizaéni zmény
e Odolnost uzivatelii
e Nedostate¢né propojeni nového IS a podnikovych procest
e Nesoulad s business strategii spole¢nosti
e ZvySeni po¢tu administrativnich pracovniki
e Unik nebo poskozeni dillezitych firemnich dat
e Nekonzistence, netplnost nebo nevérohodnost dat

Pro vyse uvedena rizika musi byt stanovena jejich zavaznost a pravdépodobnost vyskytu.
V tabulkach na nasledujici strance je uvedena klasifikace téchto faktorii, kdy na zakladé¢

této klasifikace bude vyhodnocena rizikovost jednotlivych hrozeb.
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Tabulka 9: Vyznamnost rizik'®®

Vyznamnost rizika
Bézna
Zavazna
Kriticka
Tabulka 10: Definice a hodnota pravdépodobnosti''®

Pravdépodobnost
Velice nepravdépodobné
Nepravdépodobné
Mozné
Témef jisté

Zcela jisté

Tabulka 11: Definice a hodnota dopadu?!?
Dopad
Zanedbatelny
Mirny
Ohrozujici
Velmi vyznamny

Nepfijatelny

Identifikace a ohodnoceni rizik

Hodnota rizika
0-2
2-3
3-4

Hodnota

0—-20%
21 - 40%
41 - 60%
61 — 80%
81 —100%

Hodnota
01-1
1,1-2
2,1-3
31-4
41-5

Ohodnocenti rizik bylo provadéno na zéklad€ pfedchozich zkuSenosti z projektt

implementace informac¢niho systému a dle subjektivniho ndzoru. Zakladnim postupem,

za pomoci metod identifikace rizik, je sepsani hrozeb a jejich scéndit, kdy mezi nimi

existuje vztah pfic¢ina — dasledek.

109 Vlastni zpracovani.
110 Vlastni zpracovani.
111 Vlastni zpracovani.
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Tabulka 12: Identifikace a ohodnoceni hrozeb a scénara

112

C. Hrozba Scénar PST % @ Dopad @ Hodnota
Technologické hrozby
1 | Nedostatecné technické vybaveni Zvysené naklady na potizeni HW, SW. 45 4,5 2,03
2 | Nedostate¢né propojeni nového IS a podnikovych procesii Dodatecné pozadavky na informacni systém. 20 4 0,8
3 | Unik nebo poskozeni diilezitych firemnich dat Obchodni riziko, ztrata informaci, finan¢ni skody. 40 4,5 1,8
4 | Nesoulad s business strategii spole¢nosti Neefektivnost nového informaéniho systému. 10 5 0,5
5 | Nekonzistence, netiplnost nebo nevérohodnost dat Opozdéni rutinniho uzivani nékterych funkci a vystupi. 75 3,5 2,63
Strategické hrozby
6 | Nedostateina analyza Ned0§ta}teI’< Invform.am pri 1mplementa01, zvySeni ¢asové a 15 3.2 0,48
finan¢ni naro¢nosti na projekt.
7 | Nedodrzeni harmonogramu planovanych aktivit Zpozdéni, problémy na stran€ dodavatele ¢i odbératele. 80 4 3,2
8 | Nedostate¢na komunikace Zvyseni ¢asové naro¢nosti na implementaci systému. 25 2 0,5
‘. . ‘o Neefektivni rozhodovani — projektovy tym postupuje ve
9 Nedostatecna kontrola implementaéniho tymu vlastnim zajmu, nikoli v zajmu spolecnosti (obchodni riziko). 50 4 2
. y . Posileni odpoveédnosti zaméstnancti na nizsi Grovni,
10 | Decentralizace odpovédnosti nedostatecné kontroly (podnikatelské riziko). 60 15 U
11 = Komplikovanost projektu Zvysené naklady na potizeni HW, SW. 75 3,8 2,85
12 | Nedostatek kvalifikovanych pracovniki gzljcise:e mzdové ndklady, poradenské poplatky a ndklady na 10 1 0,1
13 Organizacni zmény V’yznarriny ngrust objemu zmén, které se museji absorbovat a 85 15 1.28
nasledné realizovat.
Ostatni hrozby
u o Nové pracovni vztahy, sdileni informaci, nové povinnosti —
14 | Odolnost uZivateld konflikty, zmatky a strach uzivatelt z nového systému. %0 4 e
15 | Zvyseni po¢tu administrativnich pracovnik Zvysené mzdové naklady. 35 15 0,53

112 Vlastni zpracovani.
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Mapa rizik

Z ptedchozi tabulky lze vyc¢ist miry kriticnosti jednotlivych analyzovanych
hrozeb. Pro lepsi ptehled bude vytvofena tzv. mapa rizik, do které budou zanesena

jednotliva rizika.

“
©)

81 -100%

@
GO®

61— 80%

Hodnota pravdépodobnosti
41 - 60%

21 -40%
®

0-20%

© © ®

01-1 1,1-2 2,1-3 3,1-4 41-5

Y

Dopad
Obrazek 19: Mapa rizik*?

Vydefinovana byla celkem dvé kriticka rizika. Jedno riziko ma charakter
strategické a jedna se konkrétné o nedodrZzeni harmonogramu planovanych aktivit (s timto
rizikem se dalo ovsem jiz pocitat, nebot’ ze sitové analyzy vyplyva, ze zpozdéni projektu
je velice pravdépodobné). Dalsim kritickym rizikem jsou uzivatelé a jejich tolerance viici
zménam, které s sebou pfinasi implementace nového informacniho systému. V oblasti
zavaznych rizik pak byla identifikovana ctyfi rizika. Dvé€ technologicka — nedostate¢né
technické vybaveni, nekonzistence dat a dv¢ strategickd — nedostate¢na kontrola

implementacniho systému a komplikovanost projektu.

113 Vlastni zpracovani.
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Snizovani rizika

Tabulka 13: Opatieni na zjisténé hrozby'**

* _ Nova Nova Naklady
C. Hrozba Opati‘eni PST % Dopad hodnota | v tis. K&
Technologické hrozby
Zakladni kvantifikace rozhodnych dokladi, definovani poctu uzivatelt systému,
1 | Nedostate¢né technické vybaveni Cetnost vzdalenych pristupt. To vSe jiz na urovni definovani doporu¢eného rozsahu 15 45 0,68 0
HW a SW.
2 Nedostate¢né propojeni nového IS a Dostate¢né definovani projektu, sjednoceni pozadovanych procest, které ma systém 10 4 04 0
podnikovych procest pokryt. '
3 | Unik nebo poskozeni dilezitych firemnich dat | Smluvni oSetieni, kvalifikovani pracovnici. 25 4,5 1,13 0
4 | Nesoulad s business strategii spolecnosti Kvalitni pfedprojektova analyza potieb a pozadavkd. 5 5 0,25 30
Nekonzistence, neuplnost nebo nevérohodnost | Vysoka kvalita kli¢ovych uzivatelll a spravct systému pii verifikaci a ¢isténi datovych
5 o, . . i . . 45 3,5 1,58 50
dat podkladi predavanych pro nasledné zpracovani poskytovateli systému.
Strategické hrozby
6 | Nedostatecna analyza Kontrola analytickych procest a hloubky analyz. 5 3,2 0,16 0
Nedodrzeni harmonogramu planovanych Pribézna kontrola plnéni harmonogramu, monitoring odchylek a intenzivni
7 - . . - 65 4 2,6 0
aktivit komunikace mezi dodavatelem a objednatelem.
8 | Nedostatetni komunikace Prawdelne meetingy, hromadna emailova komunikace, telekomunikace. Kontrola 10 2 0.2 0
informovanosti.
9 | Nedostatezna kontrola implementagniho tymu Kon.trola price tymu ze strany objednatele. ,,Zdvojeni“ pozic — dodavatel + objednatel. o5 4 1 20
Motivace tymu.
10 | Decentralizace odpovédnosti Dtiraz na pfipravnou favz'l prOJ(::‘ktu — dostate¢né skoleni uzivateld, pravidelné testovani 30 15 0,45 10
a kontroly pracovnich ¢innosti.
11 | Komplikovanost projektu Kontrola nezavislého analytika, konzultace projektu. 30 3,8 1,05 50
12 | Nedostatek kvalifikovanych pracovnika Vnitropodnikové $koleni, sdileni informaci, externi pracovnici. 5 1 0,05 50
13 | Organizacni zmény Ptizptisobeni, motivace, $koleni. 50 15 0,75 30
Ostatni hrozby
14 | Odolnost uzivatell Motivace zaméstnanct, Skoleni. 50 4 2 30
15 | ZvySeni poctu administrativnich pracovnikl Pfijmuti rizika. 35 15 0,53 0

114 Vlastni zpracovani.
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Pavucdinovy graf rizik

Pavucinovy graf slouzi pro ptehledné porovnani pravdépodobnosti vyskytu

jednotlivych rizik pred

a po aplikovanim opatieni a snizenim daného rizika.

Nedostatecné . v v
technické =@ Hodnota rizika pfed opatfenim
Zvigeni podtu vybaveni Nedostate¢né
yseni poctd 4,00 propojeni nového
administrativnich I
pracovniki 350 IS a podnikovych Hod izik L,
a - -—@-Hodnota rizika po opatreni
’ procest 3.k nebo p p
Odolnost 3,00 poskozeni
uzivatell dileZitych
2,50 y

firemnich dat

2,00

R Nesoulad s
Organizacni 1,50 . -
Jmén business strategif
v 00 spole¢nosti
Nekonzistence,
Nedostatek .
o . neuplnost nebo
kvalifikovanych L
e nevérohodnost
pracovnikd
dat
Komplikovanost Nedostatec¢na
projektu analyza
Nedodrzeni
Decentralizace harmonogramu
odpovédnosti Nedostatecna planovanych
kontrola Nedostatecna aktivit
implementacniho komunikace
tymu

Graf 4: Pavudinovy graf rizik!'®

Navrzend opatieni zmirnila velikost dopadu nékterych moznych rizik, je ale
nezbytné vénovat pozornost tomu, Ze nedoslo k jejich Uplné eliminaci, pouze sniZeni
dopadu nebo pravdépodobnosti vyskytu. Pfi implementaci informacnich systému by
proto spolecnost méla provadét pravidelné kontroly a zaméfit se zejména na kriticka
rizika jako je dodrzovani casového harmonogramu projektu a nasledné uzivatelské ptijeti
nového informacniho systému. Vynalozené ndklady na opatfeni jsou pro spolecnost
pfijateln€jsi nez dodatecné naklady, které by mohly vzniknout pfimym ptisobenim rizik.
Jako moznost fizeni rizik se jevi 1 vyuziti transferu, tedy prevedeni zodpovédnosti za

jejich fizeni a kontrolu na jiny podnikatelsky subjekt.

115 Vlastni zpracovani.
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3.4 Zhodnoceni navrhové ¢asti

Navrhy primarné vychazeji ze zjisténych nedostatkii sou¢asného ERP systému
a jeho nepfimé navaznosti na stanovenou strategii zahradni divize spolecnosti
AGRO CS a.s. Soucasti navrhové Casti je detailngjsi popis strategie spole¢nosti z pohledu
autora a nasledny vybér dvou informacnich systému, konkrétné pak manazerského
informacniho systému BNS SX a systému pro fizeni vztahii se zdkazniky Leonardo, které

spolecné efektivné pokryji pottebné firemni procesy zajistujici plnéni této strategie.

Z finan¢niho hlediska nelze dopfedu stanovit, jaké pfinosy implementace systéma
pro spole¢nost bude mit (pomineme-li, Ze finan¢ni navratnost investice neni pro
spole¢nost klicovym faktorem), jistotou je bezesporu efektivnéj$i manazerské fizeni
procest a lep$i informovanost v obchodni ¢innosti. Takové zméeny se nejvice projevi pii
komunikaci se zakazniky, ktefi vyrazné ovliviiuji konkurenceschopnost podniku a zvysuji

tak jeho trzni pozici, definovanou ve strategii spolec¢nosti.

Vzhledem k tomu, Ze se soucasna strategie spole¢nosti opira o tii klicové dimenze,
definujici strategické cile spole¢nosti, kombinace s informa¢nim systémem, ktery tyto
cile dokaze zpracovat a fidit navaznost jednotlivych ¢innosti, bude piinéaset efektivné;si
vysledky a zvySovat uspéchuschopnost spolecnosti. Toto tvrzeni podporuje fakt, ze je
spole¢nost jiz nyni silnym konkurentem na trhu zahradnického zboZzi, méa dlouholetou
tradici a vybudovala si poveést spolehlivého partnera a dodavatele. Navrzené informacni
systémy umozni navic spolecnosti sledovat detailn€ji kroky konkurence a bude tak
schopna se 1épe prizptisobovat zménam nebo na tyto zmény obratné reagovat. Dal§im
pfinosem je zlepSeni vnitropodnikové komunikace, sdileni informaci a lepsi propojeni
mezi jednotlivymi dcefinymi spole¢nostmi. Implementace IS se odrazi i v ndvaznosti
jednotlivych kritickych vnitropodnikovych faktorti a dojde tak k posileni nejen zahradni

divize, ale i spolecnosti jako celku.

Pro klicové faktory analyzy 7S bude zavedeni novych informacnich systémi
nejveétsim piinosem v oblasti jejich vzajemného propojeni a navaznosti. Nové informacni
systémy pokryji nedostatky v konsolidovanosti informacniho systému mezi jednotlivymi
sttedisky (Systémy a Struktura), zajisti spolecnou infrastrukturu a sdilené¢ informace

(Systémy a Styl, Systémy a Schopnosti), poskytne informace o obchodnich ¢innostech
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a zakaznicich (Systémy a Sdilené hodnoty) a pokryje informovanost v oblasti firemnich

procest (Systémy — Strategie).

Tabulka 14: Podpora vazeb faktora 756
Faktory Oblast posileni

Systémy — Sdilené hodnoty e Informacni kanaly

e Informace o obchodnich ¢innostech
a zakaznicich

Systémy - Strategie e IS zajistujici zékaznickou podporu
e Informovanost, pokryvani firemnich
procesti
Systémy - Struktura e Propojeni divizi a stiedisek

konsolidovanym IS

e Komunikacni kanaly

Systémy - Styl e Spoleéna infrastruktura,
sdilené informace

e Konzistence informaci,
dohled nad stfedisky

Systémy - Spolupracovnici e Sdileni dokumenti, obchodni
a manazerské fizeni

e Vnitrofiremni komunikace

V souvislosti s implementaci systému byla vypracovana kriticka analyza,
ktera definovala ptipadna rizika projektu. Na tato rizika byla navrZena opatieni pro jejich
eliminaci a spole¢nost z téchto informaci pfi implementaci mize primarné vychazet.
Podminkou je dodrZzovani zésad projektového fizeni, dostateCné a jasn¢ zpracované

117

podminky a pozadavky-*' od faze dodavatelské, pies fazi implementace, az po samotny

krok, které spole¢nost musi uskutecnit. Jako nezbytna se jevi kontrola implementa¢niho
tymu tak, aby byla jistota, ze dodavatelskd spole¢nost primarné vychazi z pozadavkt
spolecnosti, nikoli pak, Ze jedna ve svém vlastnim z4jmu. DalSim kli¢ovym prvkem je

dostate¢na motivace zainteresovanych 0sob.

116 Vastni zpracovani.
117 Podminky a pozadavky zahrnujici odpovédnost dodavatele i nabyvatele, sankce pfi nedodrZeni
smluvnich podminek, pravidla komunikace, zptisob platby, dodate¢né tipravy a zmény,..
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Hlavni ptinosy implementace syst¢émt BNS SX a CRM Leonardo lze piehledné shrnout

Vv nasledujici tabulce:

Tabulka 15: Pfinosy IS systémi

=2

w7

Prinosy

2118

Manazersky informacni systém

BNS SX

Zrychleny proces
manazerského rozhodovani

Kli¢ové¢ aktivity s ptimou
navaznosti na strategické
fizeni

Vazby mezi strategickymi cili
a jejich efektivni fizeni
Konsolidované feseni IS

V rdmci dcefinych spole¢nosti
Snizovani fizeni rizik
projektl

Zvyseni
konkurenceschopnosti

Rizeni vykonnosti

Kontrola podnikatelskych
aktivit

Predikce scénaru

118 Vlastni zpracovani.
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CRM systém
Leonardo

Rychlost a kvalita
obchodnich procest

vvvvvv

se zékazniky
Flexibilni ptistupy

Prehledy o zédkaznickych
segmentech

Pribéhy a odezvy
jednotlivych obchodl

Uchovani know-how
a snadnd zastupitelnost
zaméstnancl

Statistiky, reporty

Obchodni vysledky
a prodejni aktivity

Sdileni informaci

Planovani a realizace
kampani



ZAVER

Néplni diplomové prace bylo vymezeni business strategie zahradni divize
spole¢nosti AGRO CS, a.s., kterd je jednou z nejrozsifengjSich divizi této spolecnosti,
S pfimou néavaznosti na vybér informacnich systémi pro podporu jeji realizace.
Na zéklad¢ internich analyz byly zjistény informace o klicovych faktorech spolecnosti,
jejich vzajemné provazani a podpora, kdy spravné fungovani téchto vazeb je zakladem
uspéchuschopnosti kazdého podniku a podpora informacénich systémil v této oblasti je
jejich nedilnou soucasti. Obsah business strategie byl definovan na zakladé 3D hodnoceni
cil, konkuren¢nich charakteristik a business modelu, ze kterych vyplynuly informace
o podnikatelské cinnosti spole¢nosti, vnitinim fungovani a hlavnich prioritach
spole¢nosti. Konecna tvorba hodnoty pro zékaznika byla popsana pomoci hodnotového
fetézce, kdy veSkeré tyto hodnoty podporuji naplin samotné business strategie zahradni
divize.

Z pohledu informacnich systéma byly v analytické casti zjistény nedostatky
v pokryti kli¢ovych procesti a v nepiimé navaznosti na stanovenou strategii. Finalnim
zhodnocenim IS a internich analyz byla SWOT analyza, ve které byly popsany silné
stranky, pfilezitosti, slabé stranky a hrozby, kdy vzhledem k souasnému postaveni
spolecnosti na trhu, jejimu soucasnému piistupu k fizeni a efektivnimu vyuzivani
dostupnych zdroji Ize konstatovat, Ze ma dostatek silnych stranek a pftilezitosti
pro eliminaci slabych stranek a hrozeb.

Cast navrhova vychazela z informaci plynoucich z analytické ¢asti, kdy na jejich
zéklad¢ byly vybrany dva informacni systémy — manazersky informac¢ni syst¢ém BNS SX
a CRM systém Leonardo, které budou néastavbou souc¢asného ERP systému s navaznosti
na strategii spoleCnosti a pokryji dostate¢n¢ klicové podnikové procesy. ZlepSeni se
nejvice projevi v obchodnim fizeni, sdileni informaci (o zdkaznicich, obchodech, praci
zameéstnancll) a v oblasti manazerského fizeni (analyzy, reporty, fizeni projektl
s ohledem na definované cile spole¢nosti,..).

AGRO CS a.s. je silna spole¢nost s dlouholetou tradici, kvalitni povésti a dokaze
efektivné vyuzivat dostupné zdroje a informace. Ma potencidl dosdhnout vedouci pozice
na trhu a stidt se mezindrodné uzndvanou spolecnosti. Vyuzivanim vhodnych IS/ICT
technologii podpofi svoji konkurenceschopnost a bude schopna dosahovat stanovenych

cili a vymezené strategie.
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SEZNAM ZKRATEK

4P
7S

BI

BNS SX
BSC
CRM

ERP

ICT

SBU

SLEPTE

SQL

SWOT

Product, Place, Price, Promotion

(Produkt, misto, cena, podpora prodeje - prvky marketingového mixu)
Strategie, Struktura, Systémy, Sdilené¢ hodnoty, Styl, Spolupracovnici,
Schopnosti (faktory interni analyzy)

Business Intelligence

Business Navigation Systém Strategic Extension

Balanced Scorecard

Customer Relationship Management

(Rizeni vztahi se zakazniky)

Enterprise Resource Planning

(Planovani podnikovych zdrojit)

Information and Communication Technologies

(Informacni a komunikac¢ni technologie)

Informacni systém

Informacni technologie

Manazersky informacni systém

Sluzba Next Business Day

Systeme, Anwendungen, Produkte in der Datenverarbeirung
(Systémy, Aplikace, Produkty pii zpracovani dat)

Strategic business unit

(Strategicka podnikatelska jednotka - v ramci podniku.)

Socialni, Legislativni, Ekologické, Politické, Technologické, Ekonomické
faktory (externi analyza)

Structured Query Language

(Strukturovany dotazovaci jazyk)

Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats

(Silné stranky, slabé stranky, ptileZitosti, hrozby — souhrnnd analyza)
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PRILOHY
Priloha 1: Porteriiv model péti konkurenénich sil

Tento model se zamétuje predevsim na oblasti odvétvové a konkurencni, tzv. mikrookoli
podniku. Riké, e na podnik a jeho zisk piisobi v odvétvi pét hlavnich sil, kterym by mél
podnik vhodné ptizplsobit svoji konkurenéni strategii a to tak, aby byla schopna se co
nejefektivnéji branit jejich vliviim nebo aby byla schopna tyto vlivy ovlivnit ve sviij

prospéch.®

Obrazek 20: Porteritv model péti konkurenénich sil*?°

Potencialni novi konkurenti

Vstup nové konkurence sebou pifinasi hrozbu v podobé ptilivu nového kapitalu do daného
odvétvi, coz se mize negativné odrazit na ziskovosti podnikt, které jiz v daném odvétvi
pusobi. Novi konkurenti jsou takové podniky, které v daném odvétvi v souCasnosti
nekonkuruji, ale pokud se rozhodnou, maji Sanci se konkurenty stat. To, jak vysoka je
hrozba vstupu nové konkurence zavisi na vysi bariér vstupu na trh. Pokud jsou tyto
bariéry vysoké, znamena to pro podniky piilezitost ke zvySovani trzni ceny a dosahovani

vyssi ziskovosti. 12

19 KOSTAN, P. Firemni strategie, . 42.
120 Vastni zpracovani, dle: GUINN, A. Strategicky management, S. 46.
121 DEDOUCHOVA, M. Strategie podniku, s. 18.



Hrozba substitu¢nich vyrobki

Problém konkurencnich vyrobkt a sluzeb, jejichz funkci mize zdkaznik povazovat za
totoznou s funkcemi vyrobkl ¢i sluzeb, které podnik prodava ¢i poskytuje. DalSim
rizikem se pak jevi hodnota a cena substitutu, kterou miize zakaznik vnimat. Existence
substitutd s sebou pfinasi riziko v podob¢ nutnosti snizovani cen vyrobki a sluzeb, ¢imz

se limituje i ziskovost podniku.!??

Smluvni sila dodavateli

Podnik jako kupujici je zavisly na dodavatelskych schopnostech. Hrozbu, kterou
predstavuje smluvni sila dodavatell spoc¢iva v moznosti zvySovani cen za dodavané zbozi
a sluzby, coz vede k poklesu zisku firmy. At uz v ptipad¢, kdy firma akceptuje vyssi ceny
nebo v piipadé kdy je nucena snizovat kvalitu vlastnich vyrobku a sluzeb. Dal$i hrozbou
ze strany dodavatell je prodluzovéani dodacich lhit, vyuzivani obchodniho uvéru od

kupujici spole¢nosti ¢ hrozba odstoupeni od dodavatelské innosti.'?3

Smluvni sila kupujicich (odbérateli)

Odbératelé mohou poZadovat vysokou kvalitu a lepsi servis za niz$i ceny €i zkracovani
dodacich lhit, coz zpiisobuje zvySovani vyrobnich nakladi pro podnik. Odbératelé se
vSak mohou jevit 1 jako pfilezitost pro podnik. Slabi kupujici vytvaii prostor pro

zvy$ovani cen a tim dosahovani vyssiho zisku.1?*

Konkurenéni rivalita

Rivalita mezi podniky uvniti odvétvi se jevi jako hrozba v podobé& cenové konkurence,
reklamnich kampani, zavadéni novych produkt ¢i zlepSovani kvality. VSechny tyto
kroky vedou k odlivu zakaznikd, snizuji ziskovost a vynosnost. Konkuren¢ni rivalita
byva zpravidla velkd, pokud se v daném odvétvi vyskytuje vice dominantnich podnikd,
pokud je na trhu piebytek produktii nebo pokud se podniky snazi udrzet ¢i zvysit svij

trzni podil 1%

122 DEDOUCHOVA, M. Strategie podniku, s. 18.
12 GUINN, A. Strategicky management, S. 46.
124 DEDOUCHOVA, M. Strategie podniku, s. 22.
125 GUINN, A. Strategicky management, s. 47.



Priloha 2: SLEPTE analyza

Jedna se o analyzu a rozbor vS§eobecné platnych trenda, které ptisobi na vSechny podniky
uvnitt odvétvi a trzniho segmentu (obecné okoli). Jeji nazev je odvozen z anglického
jazyka, podle jednotlivych trendli, které analyzuje — Socidlni, legislativni, ekologické,
politické, technologické a ekonomické. Hledé odlisnosti v pisobeni téchto vlivi na rtizné
podniky, hleda klicové vlivy a trendy, které vyvolavaji zménu v ptisobeni podniku.
Odpovida na otazky, jak moc dané vlivy ohrozi konkurenceschopnost podniku, jak se tyto
vlivy budou vyvijet v budoucnu, jaky budou mit dopad na zvolenou strategii. Pro podnik
predstavuje prilezitost v podobé pfipravenosti na tyto vlivy, které mohou mit dopad na

poptavku a podnikovy zisk.?®

Socialni faktory

Socialni faktory jsou nejen hrozbou pro ovlivnéni poptavky, ale maji také vliv na nabidku
prace, tedy ochotu pracovat. Mezi socialni faktory ovliviiujici podnik patii naptiklad
vékova struktura, rist populace nebo Zivotni trovei a styl. Socialni faktory se neustale
vyvijeji, plynou z Gsili jednotlivee plnit si své cile a potteby. Pro podnik je sledovéani
socidlnich faktori pfilezitost v podobé vyhody v boji o zdkazniky a kvalifikované

pracovniky.!?’

Legislativni faktory

Hlavni roli pro vytvafeni téchto faktorli zastava stat. Legislativni faktory predstavuji
zédkony (dantové, investi¢ni, antitrustové), pravo a jeho vymahatelnost, obchodni a
obCansky zékonik, kriminalitu, ochranu osobniho vlastnictvi, ochranu zivotniho

prostiedi, korupci a dalsi.}?

126 MALLYA, T. Zdklady strategického ¥izeni a rozhodovani, s. 42.
127 SEDLACKOVA, H. Strategickd analyza, s. 11.
128 MALLYA, T. Zdaklady strategického fizeni a rozhodovant, s. 43.



Ekonomické faktory

Makroekonomické prvky majici dopad na podnik. Mira ekonomického riistu, vytvarejici
jak prilezitosti, tak hrozby. V pfipadé¢ ekonomickych faktorti je dulezit¢ sledovat vliv
a silu centralni banky. Tedy jak se budou vyvijet podminky pro uspory a tvéry ve vsech
¢asovych horizontech, jaké je mira inflace, jaka je tirokovéa mira, vySe nezaméstnanosti,
podminky pro export a import, vySe HDP, sménny kurz, hospodaiské cykly,

rozpodet,...1?°

Politické faktory

Politické faktory vyznamné ovliviiuji faktory legislativni a jejich zménou se dotykaji
podnikatelského prostiedi v daném statu. Je dualezité sledovat politiku rtznych
politickych stran, stabilitu vlady a politického prostiedi, vladni vydaje, podpora

zahrani¢niho obchodu a vztahy s ostatnimi zemémi, znarodnéni a privatizace,.. 130

Technologické faktory

Pro podnik je dilezité sledovat technické a technologické zmény, které probihaji v okoli.
ME¢l by jim pfizplisobovat svou inovativni ¢innost, ¢imz se vyhne vlastni zaostalosti.
Technologické faktory se podili na GspéSnosti podniku a velmi dramaticky ovliviiuji jeho
okoli. Patfi mezi n¢ naptiklad Groven technologického rozvoje a jeho podpora ze strany
statu, nové pracovni metody a techniky, vyuzitelnost informaci, ndklady na poftizeni

novych technologii a zdrojd,...*!

Ekologické faktory

Priority Zivotniho prostfedi jsou rozdilné v kazdé zemi. Pro podnik je podstatné sledovat
ekologické podminky dané zemé, uz pred tim, neZ zacne podnikat. Ekologickymi faktory
je mysleno sledovani podminek ochrany zivotniho prostfedi, recyklace, klimatické

podminky, rozvoj, zdroje energie,. .. 1%

129 MALLYA, T. Zdklady strategického ¥izeni a rozhodovani, s. 45.
130 Tamtéz, s. 47-48.

131 Tamtéz.

132 Tamtéz.



Priloha 3: Model 7S

Model 7S byl vytvoien spolecnosti McKinsey v sedmdesatych letech a je zalozen na
myslence, ze vedeni podniku musi brat v tvahu sedm navzijem propojenych faktori,
které ovliviiuji strategii a jeji GspéSnost. Plsobeni a vyznam jednotlivych faktort se
s ¢asem muze meénit a pokud podnik nebude vénovat dostatecnou pozornost jen jednomu

faktoru, miZe to zpuisobit zhrouceni ostatnich faktort. 3

TVRDA 3S

MEKKA 35

Obrazek 21: Model 75134

Tvrdé faktory modelu 7S

Hmatatelné faktory, za které jsou povazovany tii horni faktory (Strategie, Struktura,

Systémy)'®

Strategie: to, jak spolecnost napliuje svou vizi, jaké kroky podnika, jak reaguje na

hrozby a pftilezitosti s oboru, ve kterém podnika

Struktura: Organizacni struktura podniku (nadfizenost, podfizenost, vztahy mezi
podnikatelskymi jednotkami, expertiza, sdileni informaci). Strukturu je nutné ménit podle
toho, jak se méni procesy a styly fizeni. To, jak je podnik schopen efektivné reagovat na

vzniklé zmény, zavisi na spravné nastavené organizacni struktufe.
Systémy: Podpora pro fizeni kazdodenni aktivity podniku. Zpravidla se jedna o podporu
informacnich systémil jako manazerské IS, komunikacni, kontrolni, inovaéni systémy

a systémy pro alokaci zdroja.

18 MALLYA, T. Zdklady strategického ¥izeni a rozhodovani, s. 73.
134 Vlastni zpracovani.
135 Tamtéz, s. 74.



Meékké faktory modelu 7S
Meékké faktory jsou méné hmatatelné a povazuji se spise za faktory s kulturni povahou:'*

Spolupracovnici: Lidské zdroje organizace a jejich rozvoj v podob¢ Skoleni, motivace,
chovani. Jejich kvalifikovatelné aspekty (systém motivace a zvySovani kvalifikace)

a nekvalifikovatelné aspekty (postoje, loajalita vi¢i podniku).

Schopnosti: Dostate¢né kvalifikované prostiedi, které vytvaii profesionalni znalosti
a kompetence. Realizace vize, sdilené kultury, prostor a ¢as ucit se, riskovani, zdrava

tolerance neuspeéchu a uznavani uspéchu.

Styl: Ptistup managementu k fizeni a feSeni vzniklych problémi a organizacni kultura

(hodnoty, postoje, normy)

Sdilené hodnoty: Ideje, principy a skuteCnosti, které pracovnici respektuji. Sdilené
hodnoty byvaji vyjaddfeny v misi podniku. Sdilené hodnoty tzce souvisi s vizi podniku
a proto je dilezité, aby vSechny zainteresované strany védéli, ¢eho chce podnik

dosahnout.

Priloha 4: SWOT analyza

SWOT analyza je nastroj pro rekapitulaci predeslych analyz. Nazev SWOT je zkratkou
anglickych slov Strengths (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky), Opportunities
(prilezitosti) a Threats (hrozby). Ptilezitosti a hrozby odhaluje externi analyza, silné
a slabé stranky podniku odhaluje analyza interni. SWOT analyza slouzi pro posouzeni
vzajemnych vztahli mezi nimi. Cilem je rozvijet silné stranky, potlacovat slabé a soucasné

pripravit podnik na potenciondlni pfileZitosti a hrozby.'%’

Silné stranky: Pozitivni vnitini podminky, které podniku umoziuji ziskat konkurencni
vyhodu. Jedna se napiiklad o jasné kompetence, efektivni vyuzivani zdroji, dobré

finan¢ni vztahy, vyspélé technologie a distribu¢ni kanaly.

138 MALLYA, T. Zdklady strategického vizeni a rozhodovani, s. T4-75.
18" KOSTAN, P. Firemni strategie, S. 55.

VI



Slabé stranky: Negativni vnitini podminky. Snizuji vykonnost podniku, oslabuji ho.
Radi se mezi né vyuzivani zastaralych technologii, nedostatek schopnosti a potiebnych

zdrojii nebo neumérné finan¢ni zatizeni.

Prilezitosti: Ptiznivé soucasné nebo budouci podminky, které zvySuji podnikovou
vykonnost a konkurenceschopnost. Inovace technologii, pozitivni legislativni zmény,
rostouci pocet potencionalnich zakaznikd.

Hrozby: Vnéjsi podminky oslabujici podnik. Vstup nové konkurence na trh, pokles

zakaznikd, nepfiznivé zmény v zakonech, substituty.**

Postup pFi realizaci SWOT analyzy*°

1 Identifikace souCasné strategie (strategie, ktera je skute¢né realizovana, obvykle
se 1i81 od strategie definované ve strategickych materidlech nebo od strategie

vetejné publikované.
2 Identifikace kli¢ovych zmén v okoli podniku.

3 Posouzeni ptrednosti a nedostatktl, ptilezitosti a hrozeb na zaklad¢ kritickych

faktorti uspésnosti

4 Posouzeni vnitinich zdroji podniku (silné a slabé stranky) na zaklad¢ kritickych

faktorti uspéchu

Vystupem SWOT analyzy jsou informace, na zékladé kterych miize management
posoudit stavajici pozici podniku a u€init opatieni, kterd napomohou podniku byt Iépe
pfipraven na budoucnost. Ke znazornéni vysledki SWOT analyzy se pouZziva tzv.
SWOT diagram, ktery se d¢li na &tyfi kvadranty. Ty pifedstavuji kombinaci
jednotlivych faktorti, kdy jednotlivé varianty predstavuji rozdilné strategické volby.
Vede tedy Kk lepsi systemati¢nosti.**® SWOT diagram je zndzornén na obrazku na

nasledujici strance.

138 KOSTAN, P. Firemni strategie, s. 55.
139 Tamtéz.
140 SEDLACKOVA, H. Strategicka analyza, s. 79.
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Pocetné vnéjsi prileZitosti

KVADRANT I KVADRANT 1
Kritické Podstatné
interni interni
nedostatky pfednosti
KVADRANT Il KVADRANT IV

Pfeviadajici vnéj$i hrozby

Obriazek 22: SWOT diagram!#

Kvadrant I: Pfedstavuje charakteristické podminky, v nichzZ se snoubi externi pfileZitosti
S internimi silnymi strankami podniku. Vysledkem by pak méla byt tzv. rlstové az
agresivné orientovana strategie. Jedna se o ofenzivni pfistup podniku, z pozice sily
a takova situace je nejvice zadana a byva cilem vétSiny podnikd, kdy jsou silné stranky

v souladu s prilezitostmi.

Kvadrant Il: Pfedstavuje neschopnost podniku vyuZzit externi pfilezitosti, nebot
disponuje internimi nedostatky. Podnik v tomto pfipadé¢ vyuzivd tzv. strategii
Turnaround, ktera spoc¢iva v eliminaci slabych stranek a maximalnim vyuziti trznich
piileZitosti.

Kvadrant I111: Situace, kdy jsou externi hrozby schopny ohrozit existenci podniku, nebot’
vyuziva jeho interni nedostatky. VyuZzitim obranné strategie se podnik snaZi
minimalizovat jak ptisobeni hrozeb, tak své interni slabé stranky. Zpravidla se jedna o

ustupnou strategii, kdy podnik uzavira jisté kompromisy a opousti urcité pozice na trhu.

Kvadrant 1V: Silné stranky podniku jsou podrobeny nepfiznivym vlivim z okoli.
VyuZitim tzv. diverzifika¢ni teorie klade podnik diiraz na silné stranky, kterymi se snazi
minimalizovat ohrozeni. Dulezitym aspektem je vCasna identifikace hrozeb a jejich

pfeména v pfileZitosti za pomoci silnych stranek podniku.4?

141 KOSTAN, P. Firemni strategie, S. 56.
142 SEDLACKOVA, H. Strategickd analyza, s. 79-80.
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Priloha 5: Platno business modelu
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Priloha 6: Hodnototvorny retézec a hodnota pro zakaznika

podpurné aktivity

Hodnota pro zakaznika: Uspora, jistota, spoluprace, efektivnost, dostupnost, kvalita, seriéznost, vstficnost

VSTUPNI
LOGISTIKA:

* nakup materialu

* surovinové zakladny
* Fizeni zasob

* vydej do vyroby

» spotfeba materialu

* nac¢asovani dodavek
Hodnota pro zakaznika:
efektivnost, funkénost,

informovanost, rychlost
pruznost

INFRASTRUKTURA PODNIKU:
fizeni vnitropodnikovych procesu, innosti administrativnich pracovnikd, fizeni dostupnych prostfedki, spoluprace a vzajemna komunikace
Hodnota pro zakaznika: zkusennost, kvalifikovanost, kvalita, efektivita, funkénost, spoluprace, informovanost, otevienost, pruznost

RIZENI LIDSKYCH ZDROJU:
motivujici prostfedi pro zaméstnance, 8koleni, vzdélavani, odborova organizace
Hodnota pro zakaznika: spokojenost, atraktivnost, efektivnost, znalost, divéryhodnost, seriéznost, vsticnost, jistota, loajalita

TECHNOLOGICKY VYVOJ:
vyzkum a vyvoj, investice, akreditovana laboratof, analyzy, rozbory, kontrola Grovné kvality
Hodnota pro zakaznika: kvalita, kontrola, funkénost, spolehlivost, jistota, spokojenost, zaruka

ZISKAVANI (opatfeni) VSTUPU:
dlouhodobé stabilni vazby s dodavateli, vhodny vybér dodavatele, fizeni a udrzovani dodavatelskych vztahd, jednani, fizeni dodavek

VYROBA:

» zpracovani objednavek

» velikost vyroby

» vyuziti dostupnych
materialnich zdroj(

» obalovy material

* manipulace s vyrobky

* kontrola kvality

Hodnota pro zakaznika:
kvalita, efektivnost,
funkcnost, informovanost,
ovérenost, spoluprace

VYSTUPNI
LOGISTIKA:
* expedice
* transport
* fizeni logistiky
* zplsob expedice
* provazani s vyrobou
+ dodavky
Hodnota pro zakaznika:
efektivnost, funkénost,
informovanost, rychlost,
pruznost, flexibilita,
dostupnost, jistota

MARKETING
A PRODEJ:
* propagace
« informacni kanaly
* inovace vyrobk
* cenové politiky
* marketingove
prostredky

Hodnota pro zakaznika:
funkénost, informovanost,
kvalita, uspora, seriéznost,
spokojenost, oblibenost,
atraktivnost, efektivnost

primarni aktivity

SERVIS:
« Skoleni
* poradenstvi
* feSeni problémd
* servisni sluzby
* konzultace
Hodnota pro zakaznika:
spokojenost, kvalita,
Jistota, vstficnost,
diveryhodnost,
funkénost, kvalita,
oblibenost,
serioznost
solidnost




Priloha 7: Hodnoceni faktorit SWOT analyzy**

e Hodnotici kritérium: 1 = dulezitjsi faktor, 0,5 = véha faktort je stejnd, 0 = faktor je mén¢ dilezity

Tabulka 16: Hodnoceni vahy prileZitosti

Prilezitosti

Automatizované
mechanismy

Podpora
nastroju BI

Marketingové
nastroje

Obchodni
backup

Ekonomicka
situace

Technolog.
Vyvoj

Zahrani¢ni
obchod

Evropské
dotace

Automati-
zované
mechanismy

0,5

0,5

vvvvvv

Podpora
nastroju BI

0,5

0,5

0,5

0,5

143 SWOT analyza. Bazant’s Blog.

https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/ [online].

Marketin-
gové nastroje

0,5

0,5

0,5

0,5

Obchodni
backup

0,5

0,5

Ekonomicka
situace

0,5

0,5

Technologicky
VyVoj

0,5

0,5

0,5

0,5

Zahrani¢ni

obchod

0,5

0,5

Evropské
dotace

0,5

0,5

Soucet

Vaha
%

17,9

14,3

17,9

10,7

14,3

17,9

3,6

3,6



Tabulka 17: Hodnoceni vahy hrozeb

Porovnavané Kvalif. Vy$§i mira Legislativni Politicka Fluktuace Vaha
Konkurence i ) Soucet
hrozby pracovnici inflace opatieni situace zaméstnancu %
Konkurence 1 1 0,5 0 0,5 3 20
Kvalifikovani
- 0 1 0,5 1 0,5 3 20
pracovnici
VysSi mira inflace 0 0 0,5 1 0 1,5 10
Legislativni
o 0,5 0,5 0,5 1 0 2,5 16,7
opatreni
Politicka situace 1 0 0 0 0 1 6,7
Fluktuace
. 2 0,5 0,5 1 1 1 4 26,7
zamestnancu

X1



Prilezitost

Vysoka

Nizka

Vysledné hodnoceni prileZitosti a hrozeb SWOT analyzy

Pravdépodobnost uspéchu

Vysoka Nizka
e Automatizované e Obchodni backup
mechanismy

e Marketingové nastroje

e Technologicky vyvoj

e Podpora nastroji BI e Evropské dotace

e FEkonomicka situace e Zahrani¢ni obchod

Pravdépodobnost uspéchu

Vysoka Nizka

&) o <
< Klicove Mozné
172

= > w1 v . Ml v .

§ = prilezitosti piilezitosti

Nl

>N

D

=

& ‘_EE] Vyznamné Nevyznamné
4 prilezitosti ptilezitosti

t

4

avaznos

Z

X1

Vysoka

Nizka

Pravdépodobnost ohroZeni

Vysoka Nizka
e Fluktuace e Konkurence
zameéstnancu

Kvalifikovani pracovnici

e Legislativni opatieni e Politicka situace

e Vyssi mira inflace

Pravdépodobnost ohroZeni

Vysoka Nizka
S .. ’ , ’
-(M% Kritické Vyznamné
z 2 hrozby hrozby
§
s
>
N %’ Zavazné Mozné
z hrozby hrozby



Analyza silnych stranek

Tabulka 17: Hodnoceni vahy silnych stranek

Porovnavané Stabilni Finanéni Kvalif.

silné stranky spole¢nost stabilita pracovnici =il
Stabilni
spole¢nost 0.5 0.5 0.5
Finan¢éni
stabilita 0.5 1 1
Kvallflkm’fa.m 05 0 05
pracovnici
Flexibilita 0,5 0 0,5
Inovaéni
SR 0 0,5 0 0,5
Technické a
technolog. 0,5 0,5 0,5 0,5
zazemi.
Investi¢ni
politika 0 0.5 0 1
Prozikaznicky 1 0.5 05 05
pristup ' ' '
Diiraz na
udrzZitelnost 0.5 0 0 0.5

Inovaéni
pristup

0,5

0,5

0,5

0,5

0,5

XV

Technické a
technolog.
zazemi
0,5
0,5
0,5

0,5

0,5

0,5

0,5

Investiéni
politika

0,5

0,5

0,5

0,5

Prozakaz-
nicky
pristup
0
0,5
0,5
0,5

0,5

0,5

Duraz na
udrzitelnost

0,5

0,5

0,5

Soucet

4,5

55

2,5

4,5

5,5

2,5

Vaha
%

12,5

15,3

13,9

8,3

6,9

12,5

8,3

15,3

6,9



Analyza slabych stranek

Tabulka 18: Hodnoceni vahy slabych stranek

Porovnavané
slabé stranky

Nemoder.
ERP systém

Nedostate¢né
pokryti obl. firem.
Fizeni

Nekonsoli-
dovanost IS

Unik
know-how
Neautomat.

podnikové
procesy

Informovanost
prodejnich tymi

Podpora CRM
systému

Nemoder.
ERP systém

0,5

0,5

0,5

Nedostate¢né
pokryti obl.
firem. Fizeni

0,5

0,5

0,5

0,5

Nekonsoli-
dovanost IS

0,5

0,5

0,5

Unik
know-how

0,5

0,5

0,5

XV

Neautomat.
podnikové
procesy

1

0,5

Inform.
prodejnich tymi

0,5

0,5

0,5

0,5

0,5

Podpora CRM
systému

0,5

0,5

0,5

0,5

0,5

Soucet

4,5

3,5

2,5

2,5

2,5

Vaha
%

20,9

18,6

9,3

16,3

11,6

11,6

11,6



Analyza faktori vnitiniho prostiedi — slabé a silné stranky

Hodnocené faktory

Finan¢ni stabilita
Prozakaznicky piistup
Kvalifikovani pracovnici

Stabilni spole¢nost

Technické a technologické
zazemi

Nemodernizovany ERP systém

Nedostatecné pokryti oblasti
firemniho fizeni

Unik know-how

Informovanost prodejnich tymi

Neautomatizované podnikové
procesy

Podpora CRM systémil

Stav (Vykonnost) Zavaznost
Dobry Primérny Zly Vysoka  Primérna
X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X

XVI

Nizka

Silna stranka

Financni stabilita
Prozakaznicky ptistup
Kvalifikovani pracovnici
Stabilni spole¢nost

Technické a technologické zazemi

Slaba stranka

Nemodernizovany ERP systém

Nedostatecné pokryti oblasti
firemniho fizeni

Unik know-how

Informovanost prodejnich tymi

Neautomatizované podnikové
procesy

Podpora CRM systémil

Viaha
15,3
15,3
13,9
12,5
12,5

Vaha
20,9
18,6

16,3
11,6

11,6
11,6



Zavaznost

Vysoka

Nizka

Vysledky analyzy vnitiniho prostredi

Vykonnost
Nizka

Kvalifikovani pracovnici o

Neinformovanost prodejnich
tymil

Pokryti oblasti firemniho
fizeni

Udrzeni know-how

Podpora CRM systémil .

Automatizace podnikovych
procest

Vysoka

Finanéni stabilita
Prozakaznicky ptistup
Stabilni spole¢nost

Technické a technologické
zazemi

Nemodernizovany ERP
systém

XVII

t

4

avaznos

Z

Vysoka

Nizka

Vykonnost
Nizka Vysoka
Vyznamné

faktory, které
vyrazné ovliviiuji

Faktory, které se
spolecnost musi

snazit posiliiovat prosperitu
spolec¢nosti
Podptirné Neefektivni
faktory faktory



Potetné vngjsi prlezitosti

Hodnoceni vzajemnych vztahi faktori SWOT analyzy
., s . . , . , , , , , o KVADRANT I KVADRANT |
e Hodnotici kritérium: 1 = oznaceni pro minimalni vztah, 5 = 1zké vazanost faktori
e Pro pozitivni vztah kladné hodnoty, pro negativni vztah zaporné hodnoty redostty prdnoss
e Vysledné hodnoceni vychazi z pozice spole¢nosti ve SWOT diagramu e R
Tabulka 19: Vzajemné pusobeni silnych stranek a piileZitosti Previadajt v rozoy
Silné stranky
L, . _ . , o Technické a Soucet i
Financni Prozakaznicky Kvalifikovani Stabilni I ohodnoceni
stabilita ptistup pracovnici spolecnost o,
Zazemi
Automatizované
mechanismy 2 4 1 4 5 16
| Marketingové néstroje 3 5 2 3 5 18
e
N
=
E Technologicky vyvoj 3 4 3 4 5 19
Ekonomicka situace 5 2 3 3 2 15
Podpora nastrojii BI 1 5 3 2 5 16
84
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Tabulka 20: Vzajemné piusobeni silnych stranek a hrozeb

Silné stranky

Finan¢ni Prozakaznicky Kvalifikovani Stabilni
stabilita ptistup pracovnici spolecnost
Fluktuace zaméstnancii 2 4 5 4
Konkurence 4 5 3 5
P
Q0
S Kvalifikovani
| .
I pracovnici na trhu 2 4 5 3
Legislativni opatteni 3 2 2 5
Vys8i mira inflace 5 1 1 2

XIX

Technické a
technologické
zazemi

Soucet
ohodnoceni

17

20

17

13

10

77



Tabulka 21: Vzajemné pusobeni slabych stranek a prileZitosti

Prilezitosti

Automatizované
mechanismy

Marketingové nastroje

Technologicky vyvoj
Ekonomicka situace

Podpora nastroji BI

Nemoderni-
zovany ERP
systém

Nedostate¢né
pokryti oblasti
firemniho fizeni

Slabé stranky

Unik
know-how

XX

Informovanost
prodejnich tymu

Soucet
Neautomatizované ohodnoceni
podnikové procesy
5 21
1 11
4 19
-3 -15
5 23
59



Tabulka 22: Vzajemné pusobeni slabych stranek a hrozeb

Nemoderni-
zovany ERP
systém
Fluktuace zaméstnanci -5
Konkurence 3
P
Q0
N
o . , L
f Kvalifikovani pracovnici 2
Legislativni opatfeni 1
Vys§i mira inflace 1

Slabé stranky

Nedostate¢né Unik

pokryti oblasti

o, know-how
firemniho fizeni

-3 5

3 4

2 3

-2 1

-3 -5

XXI1

Informovanost
prodejnich tymu

Neautomatizované
podnikové procesy

Soucet
ohodnoceni



