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Anotace

Bakalatska prace se zabyva strategickym planovanim v podniku Elektrospoj s.r.o. Cilem
prace je zhodnotit strategické planovani tohoto podniku a nasledné pro podnik vytvofit vizi.
V prvni ¢asti prace je zpracovana reserse, ktera je nejprve zamétena na funkci manazera v
podniku a také na manazerské funkce. Zde je nejvétsi pozornost vénovana manazerské
funkci planovani. Poté je feSena forma strategického planovani a nasledné je podrobnéji
vysvétlena také vize. V druhé Casti prace je predstaven podnik Elektrospoj s.r.0. a nasledné
je pozornost vénovana strategickému planovani tohoto podniku. Na zakladé teoretickych
poznatkt a zjisténych informaci o podniku je poté vytvoiena vize pro podnik Elektrospoj

S.I.0.
Kli¢ova slova
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Annotation

Creating a vision for the company

The bachelor thesis deals with strategic planning in the company Elektrospoj s.r.o. The target
of the thesis is to evaluate the strategic planning of this company and then create vision for
the company. The first part of the work is a search, which is first focused on the function of
a manager in the company and also on managerial functions. Here, the greatest attention is
paid to the managerial function of planning. Subsequently the form of strategic planning is
solved and then vision is explained in more detail. The second part of the work presents the
company Elektrospoj s.r.o. and subsequently attention is paid to the strategic planning of
this company. Based on the theoretical knowledge and findings about the company, a vision

is then compiled for the company Elektrospoj s.r.o.
Keywords

manager, managerial functions, planning, strategic planning, vision, SWOT analysis
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Uvod

v managementu “, urcuje totiz sméfovani podniku v horizontu nékolika dalSich let. Jeho
cilem je snizit riziko chyby a podnik dostat do situace, ve které mize predvidat zmény,
odpovidat na n¢, vyvolavat je a vyuzivat ve svlj prospéch. Pii procesu strategického
planovani se pfijimaji dilezita rozhodnuti, ktera mohou podniku napomoci k ziskani silngjsi

pozice na trhu oproti konkurenci. (Bélohlavek, 2001)

Pokud vsak podnik strategickému planovani nevénuje dostateCnou pozornost, tak se o
vyhody, které s sebou tato forma planovani pfinasi, pfipravuje. Béhem procesu strategického
planovani jsou zpracovavany ruzné analyzy a studie, diky kterym podnik ziska lepsi prehled
jak o vné&jSim prostiedi na trhu, tak i o svém vnitinim prostiedi. Tyto poznatky a spravné
stanovené prvky strategického planovani poté mohou napomoci jak manazerim v dulezitych
rozhodnutich, tak i zaméstnanctim podniku, t¢ém napiiklad v tom, jak se v ur¢itych situacich

zachovat k zakaznikovi.

Pro tuto bakalafskou praci byl vybran podnik Elektrospoj s.r.o, ktery funguje jako
velkoobchod a maloobchod s elektroinstalaénim materialem. Cilem prace bude zhodnotit
strategické planovani podniku a nasledné pro tento podnik vytvofit vizi. Pii zpracovavani
této bakalafské prace se bude vychazet z odborné literatury, internetovych stranek podniku

a konzultaci s jednatelem podniku.

Prvni ¢ast této bakalaiské prace bude vénovéna teoretickym vychodiskiim. Nejprve bude
vyjasnéna funkce manazera podniku, kde budou také uvedeny manazerské funkce. Nejvetsi
pozornost bude vénovana funkci planovani, ktera bude nejprve stru¢né charakterizovana a
nasledn¢ budou uvedeny formy planovani v ohledu na Uroven managementu a asovy
horizont. Nasledné bude feSena forma strategického planovani. V této ¢asti bude uveden
proces a prvky strategického planovani. Poté bude pozornost zaméfena na vizi, ktera je
soucasti strategického planovani. Vize bude nejprve definovana a poté bude vyjasnén jeji

vyznam pro podnik, spravna forma a postup na jeji vytvotreni za pomoci SWOT analyzy.

Druha ¢ast této prace bude nejprve zamétena na charakteristiku podniku Elektrospoj s.r.o. a
také na strategické planovani v tomto podniku. Nasledn¢ bude pro tento podnik vytvorena

vize. V zavéru prace bude shrnuti, ve kterém budou také uvedena doporuceni pro podnik.

10



Vytvotend vize bude vychéazet z podkladt, které budou zjistény na zékladé provedené
SWOT analyzy. Informace do SWOT analyzy budou ziskdny pomoci metody
brainstormingu za ucCasti tymu vybranych specialisti. Tyto zjiSténé informace budou

dosazeny do matice SWOT a nasledné vyhodnoceny pomoci plus-minus matice.
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1 Vize jako soucast strategického planovani podniku

V této kapitole bude nejprve vysvétlena funkce manazera podniku a také budou vymezeny
manazerské funkce. Nejveétsi pozornost bude vénovana manazerské funkci planovani, ktera
bude stru¢né charakterizovana a také budou vyjasnény formy planovani v ohledu na uroven
managementu a casovy horizont. Po vyjasnéni téchto informaci se pozornost zaméti na
formu strategického planovani. Bude uveden proces strategického planovani s popisem
prvkd, které se v této formé planovani vyskytuji. Jakmile bude strategické planovani
vyjasnéno, tak bude fesena vize. Vize bude nejdiive definovana, nasledné bude vyjasnén jeji
ucel pro podnik, jeji spravna forma a také postup, kterym lze vizi vytvofit za vyuziti SWOT

analyzy.
1.1 Funkce manaZera podniku

Manazerem je podle Bé&lohlavka (2001, str. 26) ,,0s0ba, odpovidajici za pinéni takovych
tkolu, které vyzaduji rizeni dalSich clenii podniku. “ Jaromir Veber (2011) povazuje
manazery za rozhodujici postavy v fizeni podniku a dle Robbinse (2018) lze manaZery
managementu zastupuji manaZeti prvni linie. Stfedni Groven managementu je obsazena
manazery stfedni linie a nejvys$i uroven, tedy vrcholovy management, je zastoupen
vrcholovymi manazery. (Pohludka, 2018; Weihrich, 1993)

Kftizeni dalSich c¢len podniku manaZerim napomahd vykonavani takzvanych
manazerskych funkci. (Madden, 2018) Ty dle Vodacka a Vodackové (2006, str. 65)
predstavuji ,, typické cinnosti, které by mél vedouci pracovnik (manazer) ucelné a ucinné

vykonavat k zajisténi uspéchu své manazerské prace.

Koncept manazerskych funkci predstavil jiz v roce 1916 Henry Fayol a jeho ptuvodni
formulace znéla takto: planovani, organizovani, ptikazovani, koordinovani a kontrolovani.
(Blazek, 2014; Kapur, 2016) Od té doby vzniklo mnoho riznych modifikaci, n€které z nich

jsou vyobrazeny na obrazku 1.
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Ladislav Blazek Stephen P. Robbins Vodacek &

(2014) (2018) Vodackova (2006)
e Planovani * Planovani * Planovani
e Organizovani ¢ Organizace ¢ Organizovani
e Personalistika e \Vedeni * \/lybér a rozmisténi
e Vedeni * Kontrola spolupracovnikd
e Kontrolovani * Vedeni lidi
e Kontrola

Obrdzek 1: Manazerské funkce
Zdroj: Vlastni zpracovani dle Blazek (2014), Robbins (2018), Vodacek a Vodackova (2006)

Vodacek a Vodackova (2006) ke své formulaci manazerskych funkci piidavaji jesté
takzvané paralelni, neboli pribézné manazerské funkce, které postupnymi (sekvencnimi)
manazerskymi funkcemi prostupuji. Témi jsou rozhodovéni, implementace a analyzovani

feSenych problému.

Vsechny manazerské funkce jsou nedilnou soucasti procesu fizeni a jsou vzajemné
propojeny. (Bélohlavek, 2001) Podle Vebera (2011) je vychozim bodem manaZerské
¢innosti funkce planovani, ktera predchazi vykonu vSech ostatnich manaZerskych funkci. Je
tomu tak proto, ze souéasti planovani je stanoveni cili (budoucich stavil) a definovani
moznych postupti k jejich dosazeni. Vysledkem planovani jsou plany, které obsahuji

specifické kroky, jez musi podnik uskutecnit, aby doséhl svych stanovenych cila.

Charakter planovaciho procesu se vSak méni, a to v souvislosti s délkou obdobi, na kterou
se plan sestavuje a také s tim, na jaké urovni managementu je dany plan vytvoren. Jaromir
Veber (2011) ve své publikaci uvadi, ze Ize plany rozdélit dle ¢asového hlediska a tirovné

managementu. V tomto ohledu Ize ¢lenit planovani na strategické, taktické a operativni.
Strategické planovani

Strategické planovani je kolem vrcholového managementu a urcuje sméfovani podniku na
obdobi péti a vice let. Obsahuje dlouhodobé cile a plany, které zahrnuji komplexni ¢innost
podniku. Strategickému planovani odpovida strategicky plan, kterym muze byt naptiklad
podnikatelsky plan. (Veber, 2011; Vodacek, 2006)
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Taktické planovani

Taktické planovani smétuje k uskuteénéni strategickych plant podniku, které jsou detailnéji
specifikovany pro konkrétni obdobi, naptiklad ro¢ni. Ptiprava taktickych plant je naplni
¢innosti stfedniho managementu a tyto plany mohou byt v podobé naptiklad pland investic.
(Veber, 2011; Vodacek, 2006)

Operativni planovani

Operativni planovani vychazi z taktického planovani a dle Vodacka (2006) jsou operativni
plany sestavovany na nejnizsi irovni managementu. Operativni plany jsou sestavovany na
ctvrtleti, mésice, tydny, dny nebo tieba také smény. Pfikladem operativnich plant je plan

vyroby, nakupu zbozi ¢i mezd. (Veber, 2011)

Charakter planovani v ohledu na délku ¢asového obdobi a trovefi managementu je pro

prehlednost popsan v tabulce 1.

Tabulka 1: Charakter planovani v ohledu na casové obdobi a uiroven managementu

Forma planovéni Uroven managementu (fizeni) | Casovy horizont

Strategické planovani Vrcholovy management 5 a vice let

Taktické planovani Stfedni management Zpravidla 1 rok

Operativni planovani Liniovy management Ctvrtleti, mésice, tydny, dny

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Veber (2011) a Vodacek (2006)
1.2 Proces strategického planovani

Strategické planovani je dle Bélohlavka (2001, str. 189) ,proces, kterym se formuluji
dlouhodobé strategické cile a strategie celého podniku nebo jeho organizacni slozky tak, aby
se efektivné vyuzily zdroje podniku V soucinnosti S prileZitostmi na trhu. Ulohou
strategického planovani je pomoci podniku stanovit a dosdhnout realnych dlouhodobych

I3

cilit a ziskat strategickou konkurencni vyhodu v urceném case. ‘

14



Podle Vebera (2011) je na pocatku strategického planovani potfeba urcit dvé zakladni
premisy. Témi jsou poslani (mise) a vize. Poslani vyjadiuje diivod a podstatu existence
podniku. Vize je zase ptedstava o budoucim stavu podniku, musi mit v sobé motivaéni naboj,
aby dokazala strhnout ostatni ke sméfovani za vyty¢enym cilem. Ackoliv ma mit poslani 1
vize dlouhodoby charakter, tak to neznamend, Ze je nelze zménit a upravovat. Pokud se
napiiklad néjakym zasadnim zplisobem zméni prostiedi, ve kterém podnik funguje, tak je
vhodné, aby na tyto skutecnosti zareagovalo vedeni podniku pravé zménami v poslani nebo
vizi. Stejné tak je tomu v piipad¢, Ze se podnik dostane do vaznych potizi nebo také pti

pripravé dalezitych strategickych rozhodnuti. (Veber, 2011)

Z vize lze nasledné odvodit strategické cile, které jsou jiz konkrétni, specifické a méfitelné
cile, kterych chce podnik dosahnout v konkrétnim terminu. Tyto strategické (dlouhodobé)
cile jsou dale dekomponovany na cile sttednédobé, kratkodobé a cile jednotlivych oddéleni

podniku. (Pilafova, 2016)

Jakmile ma podnik definované poslani, vizi a zformulované strategické cile, tak mize na
zakladé téchto dokumentl vyvodit svou strategii. Ta fika, jak bude podnik v budoucnu
vypadat, co bude d¢lat a jak toho dosahne. (Pilafova, 2016)

Cely proces poté pokracuje vyvojem odpovidajici taktiky, ktera vede k implementaci
proces vyhodnotit a porovnat dosaZeny stav s planovanymi cily. Kontrolu je vSak nutné
vykonavat nejen na zavér celého procesu, ale také v jeho pribehu. Pii zjiSténi kritickych
odchylek je potieba navratit se k pfedchozim kroktim a ucinit napravné akce. (B&€lohlavek,
2001)

Cely proces strategického planovani je zndzornén na obrazku 2.

Def|n9v:am| Strategické Vybér ImpIemen.ta Kontrola a
poslani a ; : ce strategie, y
: cile strategie : vyhodnoceni
vize taktika

Obrdazek 2: Proces strategického planovani
Zdroj: Vlastni zpracovani dle Veber (2011), Pilafova (2016), B&lohlavek (2001)
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1.3 Vize

Vize je soucasti strategického planovani a lze si ji predstavit jako dokument, ktery presné a
strukturované vyjadiuje stav firmy v konkrétnim budoucim ¢asovém horizontu. Planovaci
horizont v ptipad¢ vize je 5 a vice let, to ale z velké ¢asti zalezi na charakteru podnikani a

také na vyvoji ekonomického cyklu. (Fotr, 2020; Veber, 2011)

Irena Pilafova (2016, str. 71) vizi definuje jako ,,abstraktni predstavu o budoucim stavu
podniku “ a jeji ucel vidi v tom, Ze je ,,zdkladnim sdélenim pro investory, banky, obchodni
partnery i pro klicové zaméstnance, S jejichz kompetencemi podniky pocitaji pri realizaci

I3

sve strategie.

Dle Lednického (2006) je vize urCena pievazné pro vnitropodnikovou potiebu a méla by
slouzit pfedev§im zaméstnancim podniku, svym obsahem vSak musi byt orientovana na
zdkazniky. (Smida, 2003) Filip Smida (2003) ve své publikaci uvadi, s jakymi cili jsou

Z hlediska zaméstnancti vize tvoreny, témi jsou:

e Vize vyjasiiuje obecny smér, kterym by se méli zaméstnanci podniku fidit. Nejsou-
li si naptiklad jisti, zda maji realizovat ur¢itou aktivitu nebo tieba nevédi, jak se
zachovat k zakaznikovi, tak prave vize jim da odpoveéd'.

¢ Vize by méla slouzit jako motiva¢ni prvek pro zaméstnance. Pokud naptiklad podnik
zavadi novou strategii nebo dochazi k vyrazné zméné orientace, tak pravé
zameéstnanci museji ¢asto opoustét pohodli a zavedené zpusoby prace a zalit se
chovat upln¢ jinak. Tyto vlivy na né ptisobi demotiva¢né a prave v téchto chvilich
jim musi vize zdUraznit, jaké ptinosy bude jejich prace mit.

e Vize vede kazdého pracovnika podniku za jednim spole¢nym cilem a diky tomu

dokéze rychle a ti¢inn€ koordinovat usili riznych lidi.
1.3.1 Spravna forma vize

Podle Millera (2013) by vize méla byt dlouhd maximalné na jeden list papiru a dle Kottera
(2015) je k vizi vhodné uvést i n¢jaky komentar vysvétlujici, pro¢ by se lidé méli snazit tuto
vizi naplnit. Pfi tvorbé vize je namisté vyuzit jazyk, kterym mluvi spravni videi pred
rozhodujici bitvou. Vize musi mit motivacni efekt a je tedy potieba vyuZivat spravné vyrazy,

kterymi jsou napiiklad ,,dosahneme®, ,,vybudujeme® apod. Slovni spojeni jako ,,pokusime
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se” a ,,budeme se snazit” nedokazi dostatecné zaujmout subjekty, kterym je vize urcena a

pro samotny podnik pak vize neni dostate¢né zavazujicim dokumentem. (Miller, 2013)

Ackoliv pojem vize mize navodit pocit, Ze jde o néco vzneSeného, tak praveé naopak je jeji
podoba Casto prosté a ptizemni, to ale samoziejmée pouze do urcité miry. At uz je ale podoba
vize pfizemni nebo vznesena, G¢inna byva dle Kottera (2015) obvykle tehdy, kdyz spliuje

nékolik nasledujicich znakd, které jsou uvedeny Vv tabulce 2.

Tabulka 2: Znaky tispésné vize

Obraznost Vize musi obrazné popisovat, jak bude podnik v budoucnosti
vypadat.
Adresnost Vize musi oslovit dlouhodobé zdjmy zaméstnancli, zakaznikd,

akcionafi a dalSich skupin, které maji urcity zajem na podnikani

podniku.

Uskutecnitelnost | Vize musi byt redlna.

Jednoznacnost | Vize musi byt dostatecné jasna tak, aby mohla usmériiovat

rozhodovani.

Flexibilita Vize musi byt dostate¢né obecna, aby nebranila iniciativé a mohla
reagovat na zmény. Na druhou stranu ale musi byt dostate¢né

konkrétni tak, aby kazdy v&dél, jak ma pfispivat k jejimu naplnéni.

Srozumitelnost | Kazdy zaméstnanec podniku musi vizi rozumét a mél by byt schopny

vysvétlit jeji podstatu béhem maximalné péti minut.

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Kotter (2015)
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1.3.2 Postup tvorby vize

Filip Smida (2003) uvadi, Ze neexistuje zadny univerzalni nivod na vytvofeni vize. Sam
tento autor vSak ve své publikaci jeden postup na tvorbu vize popisuje. Tento postup je

znazornén na obrazku 3.

Vyjadreni
vedeni podniku
k navrhu vize

Zaclenéni Konecna
nazord do vize podoba vize

Vytvoreni

navrhu vize

Obrazek 3: Postup tvorby vizev
Zdroj: Vlastni zpracovani dle Smida (2003)

Uvodnim krokem pfi tvorbé vize je vytvofeni navrhu vize. Ten je nejéastéji formulovan
jednou osobou, kterd do navrhu vize dokaze vhodné promitnout své osobni sny a také
informace o podniku a jeho okoli. Nasledné je potfeba, aby se k tomuto vytvofenému navrhu
vize vyjadiili vrcholovi manazefi podniku. Ti by méli vznést své pripominky a navrhy na
zlep$eni navrhu vize. To mé dle Smidy (2003, s. 51) za cil to, Ze jsou ,, vyjasnény nékteré
opomenuté skutecnosti, Spatné informace a doplnéno to podstatné, na co se zapomnélo. Je
totiz pravidlem, Ze tviirce vize neobsdhne vSechny dulezZité informace a opomene nékteré
prilezitosti. “ Jakmile je vyjasnéno vSe podstatné, tak je navrh vize upraven o pfipominky,
které vznesli vrcholovi manazeti podniku. Nasledné muze byt vydana kone¢na podoba vize.
(Smida, 2003)

Podle JaniSové (2013) je k vizi nasledn€ vhodné vytvofit jesté kratsi verzi. Ta by méla mit
podobu marketingové orientované zpravy, ktera oslovi predev§im zakazniky a zaméstnance
podniku. Jelikoz Senge (2007) uvadi, ze vize zacina byt v podniku duilezita ve chvili, kdy se
sni ztotozni vétsi pocet lidi a stane se takzvanou sdilenou vizi, tak je potieba vizi
komunikovat smérem k zaméstnanctim. K tomu je dle JaniSové (2013) namisté vyuzit prave
kratkou verzi vize a lze to provést naptiklad pomoci podnikového Casopisu, intranetu,
nasténky apod. Nemélo by se zapominat ani na jiz zminéné zakazniky, ke kterym je vhodné
komunikovat kratkou verzi vize naptiklad prostfednictvim internetovych stranek podniku.

(Miller, 2013)
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1.3.3 Vyuziti SWOT analyzy p¥i tvorbé vize

Jesté pred samotnou tvorbou vize je potfeba zajistit dostatecné mnozstvi informaci, ze
kterych bude vize vychazet. Dle Grasseové (2010) Ize k zajisténi téchto informaci vyuzit
SWOT analyzu, kterd umozni ziskat dobry pichled jak o podniku samotném, tak také o jeho
vnéj§im prostiedi. Postup na zajisténi podkladii pro tvorbu vize pomoci SWOT analyzy

vyobrazuje obrazek 4.

Vnitini anal§za <:| Strategicka analyza |:> Vnéjii analyza

I | I |
Silne stranlcy Slabeé strankoy Prilezitost Hrozbv
[ I | |
]

Matice SWOT

7

Vyhodnoceni
vysledkn

N7

Podlkdad pro
tvorbu vize

Obrdazek 4: Postup na ziskani podkladii pro tvorbu vize pomoci SWOT analyzy
Zdroj: Vlastni zpracovani dle Grasseova (2010) a Neumann (2017)

Podle Grasseové (2010, s. 297) je SWOT analyza ,.typ strategické analyzy stavu firmy,
podniku ¢i spolecnosti 7 hlediska jejich silnych stranek (strenghts), slabych stranek
(weaknesses), prileZitosti (opportunities) a hrozeb (threats)“. Silné a slabé stranky (SW)
predstavuji vnitini prostfedi podniku, ptilezitosti a hrozby (OT) naopak vnéjsi prostredi

podniku.

Silnymi strankami podniku se rozumi takové interni zdroje, schopnosti a pozitivni faktory,
ve kterych podnik vynika oproti konkurenci a miiZze se o né opfit pii napliiovani svych cili.
Slabymi strankami podniku jsou naopak mysleny negativni faktory a interni omezeni, které
negativné puisobi na vykonnost podniku a tdhnou ho dold. Ptilezitosti jsou externi pozitivni

faktory, ty miize podnik vyuzit a posunout se diky nim vyznamné vpted. Poslednim faktorem
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SWOT analyzy jsou hrozby, t€émi jsou negativni externi faktory, které mohou nastat a mit

na podnik negativni vliv. (Kotler, 2016; Neumann, 2017)

Jak jiz bylo zminéno, vysledky SWOT analyzy mohou podniku poslouzit jako podklad pro
tvorbu vize. Dle Grasseové (2010) ma ale SWOT analyza i dal$i uplatnéni. Vysledky SWOT
analyzy mohou podniku poslouzit také naptiklad pfi generovani alternativnich strategii,
formulovani strategickych cild nebo pro identifikaci kritickych oblasti podniku. Ke
spravnému provedeni SWOT analyzy a zajisténi uzite¢nych podkladl je dle Grasseové

(2010) v pribéhu analyzy potieba dodrzovat nékolik principt. Ty jsou uvedeny v tabulce 3.

Tabulka 3: Principy pro provedeni SWOT analyzy

Princip ucelnosti V pribéhu analyzy je potieba neustale brat v iivahu jeji ucel.

Princip relevantnosti Je potfeba se zaméfit pouze na podstatné informace, které

budou mit pro tc¢el SWOT analyzy vyznam.

Princip kauzality Je nutné soustfedit se na pfi¢iny a ne na dusledky, to plati

zejména u slabych stranek podniku.

Princip objektivnosti Analyza musi byt objektivni. Toho lze dosdhnout participaci
vicera lidi nebo také vyuzitim metod pro vyhodnoceni

dulezitosti faktora.

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Grasseova (2010)

Grasseova (2010) uvadi, ze pro identifikaci silnych stranek, slabych stranek, ptilezitosti a
hrozeb je vhodné vyuzivat odpovidajici metody a nastroje. Mezi jednu z nejéastéji prakticky
vyuzivanych metod patii brainstorming, dale pak také napiiklad benchmarking nebo
kvalifikované odhady kompetentnich subjektti. Vyznamnym informac¢nim podkladem pak
mohou byt naptiklad vyrocni zpravy podniku. (Grasseova, 2010)

Jak uvadi FrantiSek Ochrana (2007, s. 67), ,, podstatou pouziti metody brainstormingu je
skupinové (tymové) generovani novych ideji““ a vychazi z poznatku, ze skupina je schopna

vyprodukovat mnohem vét§i pocet napadt nez jednotlivec. To je zapfi¢inéno tim, Ze
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diskutovani o problematice ve skupiné dava kazdému jedinci vice podnétl a jeden navrh
dokéze u dalSich ¢lent vyvolat dalsi myslenky a napady, kterymi pfispiva do diskuze.
(Vesely, 2007). Grasseova (2010) uvadi, ze idealni velikost skupiny pro brainstorming tvofi
6-12 osob-specialistt a toto sezeni, které by mélo byt dlouhé maximalné 50 minut, je fizeno

moderatorem.

Pro uskute¢néni kvalitniho brainstormingu je potieba respektovat nékolik zasad. Ty by mél
moderator na tvod sezeni spole¢né s Vysvétlenim Géelu brainstormingu vyjasnit. Témito

zasadami dle Ochrany (2007) jsou:

e Kazdy ma moznost vyjadfit jakoukoliv myslenku vztahujici se k problému. Cilem je
zisk co nejvétsiho poctu nadmeétah.

e Je zakdzana jakakoliv kritika vyslovené myslenky.

e Podnitit tvofivou diskuzi vytvafenim pfijemné atmosféry.

e Clenové diskuze se musi vzajemné obohacovat ve vystoupenich a generovat nové

napady v ndvaznosti na prednesené ndzory.

Kazda vyslovena myslenka musi byt zaznamenana a vzhledem k tomu, ze z brainstormingu
muze vyplynout vétsi mnozstvi namétu, tak je vhodné seskupit do jedné skupiny ty naméty,
které spolu vécné souvisi. (Ochrana, 2007; Grasseova, 2010) Tyto skupiny jsou poté
pfitfazeny do spravného kvadrantu matice SWOT podle toho, zda jde o silnou stranku, slabou

stranku, piilezitost, ¢i hrozbu podniku. Matici SWOT ukazuje obrazek 5.

Pozitivni Negativni
Interni Silné stranky Slabé stranky
(Strenghts) (Weaknesses)
i Prilezitosti Hrozby
Externi (Opportunities) (Threats)

Obrazek 5: Matice SWOT
Zdroj: Vlastni zpracovani dle Neumann (2017)

Jakmile je provedena SWOT analyza, tak je nadale potieba z identifikovanych informaci

zjistit ty podstatné, které budou podkladem pro vizi. (Neumann, 2017)
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K vyhodnoceni SWOT analyzy lze vyuzit plus-minus matici. Tento postup jde dle Vastikové
(2014) casto vyuzivan pro uréeni budouciho sméfovani podniku a jeho vyznam je v tom, ze
umoziuje vytvorit pofadi identifikovanych silnych stranek, slabych stranek, ptilezitosti a
hrozeb. Princip této metody je zaloZzen na porovnani vzajemnych vazeb silnych a slabych
stranek na pfilezitosti a hrozby. Témto jednotlivym kombinacim se pfidéluje bodové
ohodnoceni, kter¢é mize dle Vastikové (2014) nabyvat péti hodnot, tyto hodnoty jsou

uvedeny a vysvétleny v tabulce 4.

Tabulka 4: Vzdjemné vazby kombinaci v plus-minus matici

++ Silné oboustranné pozitivni vazba
+ Slabsi pozitivni vazba
0 Z4dna vzajemna vazba

- Slabsi negativni vazba

-- Silna oboustranné negativni vazba

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Vastikova (2014)

Jakmile je kazdé kombinaci pfidélena hodnota, tak lze pomoci souctu téchto hodnot
Vv jednotlivych fadcich a sloupcich zjistit, které faktory jsou pro dany podnik nejpodstatné;si.

To jsou zavéry, na které by se mél podnik ve vizi zaméfit. (Vastikova, 2014)
1.4 Shrnuti prvni ¢asti prace

Uvodni &ast této bakalaiské prace se vénovala teoretickym vychodiskéim, které budou
vyuzity v nasledujici ¢asti prace. Zpocatku byla pozornost vénovana funkci manazera
v podniku, kde byly uvedeny také manazerské funkce. Nejvétsi pozornost byla vénovana
manazerské funkci planovani, ktera byla struéné charakterizovana a poté byly uvedeny
formy planovani v ohledu na ¢asovy horizont a uroveil managementu. Po vyjasnéni forem
planovani se dalsi ¢ast kapitoly vénovala procesu strategického planovani, ve kterém byl
uveden pojem vize. Tento pojem byl néasledné definovan, také byla uvedena jeho spravna

forma a v zavéru kapitoly byl popsan postup na tvorbu vize za pomoci SWOT analyzy. Cely
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postup na vytvoreni vize za vyuziti SWOT analyzy je znazornén na obrazku 6 a bude vyuzit

pro dalsi potfeby této prace.

SWOT analyza

Identifikace
SWaOT

U

Matice SWOT

V

Vyhodnoceni
SWOT analyzy

Obrazek 6: Postup na vytvoreni Vize za vyuziti SWOT analyzy 5
Zdroj: Vlastni zpracovani dle Grasseova (2010), Neumann (2017) a Smida (2003)

o

Podklad pro
tvorbu vize
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Tvorba
navrhu vize

V

Konstruktivni
kritika vedeni
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Uprava
navrhu vize




2 Charakteristika podniku Elektrospoj s.r.o.

Pro tuto bakalatskou praci byl vybran podnik Elektrospoj s.r.o. Tato kapitola se bude nejprve
vénovat charakteristice podniku a poté budou uvedeny a popsany manazerské pozice v tomto
podniku. Zavér této kapitoly bude vénovan strategickému planovani podniku Elektrospoj

S.r.o.

2.1 Elektrospoj s.r.o.

Podnik Elektrospoj s.r.o. sidli v Praze 10 — Hostivaii a funguje jako velkoobchod a
maloobchod s elektroinstalaénim materidlem. Mezi jejich odbératele patii jak dalsi
velkoobchody, tak i drobni Zivnostnici. Podnik zaloZzil v roce 1993 pan Vaclav Mladek
spole¢né se dvéma spolecniky, ti vSak v pritbéhu let z podniku odesli. V soucasné dobé je

tak pan Mladek jedinym statutarnim organem tohoto podniku. (Justice.cz; Mladek, 2021)

Od roku 1997 je podnik ptevazné orientovan na dodavky pro velké elektromontazni firmy
formou takzvanych “dodavek na kli¢“. Dle pozadavku zakaznika mu na zakladé projektu
nebo specifikace ptipravi ucelenou dodavku elektroinstalacniho materialu, kterou i podle
postupu montaznich praci mize dopravovat po etapach. Tento material pak vlastnimi

nakladnimi automobily riznych tonazi doveze pfimo na misto potieby. (Mladek, 2021)

Na obrazku 7 je vyobrazeno logo podniku Elektrospoj s.r.o.

LLEKTROSPO)

Obrazek 7: Logo podniku Elektrospoj s.r.o.
Zdroj: elektrospoj.cz (2021)

V roce 2012 Elektrospoj s.r.o. vstoupil 50% podilem do podniku Transportkabel-DIXI a.s.
(investice cca 10 miliont). Dale doslo k ptevzeti obchodnich aktivit firem Vario s.r.o. a FIL
s.r.o., diky témto investicim podnik rozsitil sortiment a také ziskal velmi vyznamné
odbératele ABB a Schneider electric. Po téchto investicich musel podnik navysit své

skladové zasoby o 30 miliont (na cca 50 miliont). (Mladek, 2021)

24



Sortiment podniku tvofi pfedevsim kabely a vodic¢e. Na svém skladu ma podnik ale i dalsi
ptislusenstvi jako jsou naptiklad listy, trubky, krabice, plastové a kovové rozvadéce, jistice,
stykace, ptistroje, pojistky, zasuvky, vypinace, svitidla a zdroje a ostatni elektroinstalacni
material. Sortiment podniku Elektrospoj s.r.o. je ukazan v Ptiloze A. Od roku 2012 podnik
nabizi sluzbu v podobé vykupu a ekologické likvidace kabelil a vodi¢ii S moznosti odbéru u

zakaznika. (Mladek, 2021)

Podnik se zamé&fuje vyhradné na tuzemsky trh, a to az z 95 %, dale pak ¢ast svého sortimentu
vyvazi na Slovensko. Praveé v tuzemsku ma podnik zasluhu na nékolika velkych projektech,
mezi které 1ze zminit naptiklad dodavky elektroinstala¢nich materiald pti stavbé O2 Areny,
tunelu Blanka, Strahovského tunelu, LetiSté Vaclava Havla, O2 Universa nebo také
prazského metra. N¢kolik velkych zakazek podnik realizoval také do zahranici. V roce 2010
podnik zajistil kompletni dodavku kabelt pro projekt Nord Stream 1 do Ruska a o dva roky
pozdgji také pro rafinerii v Tuapse. V roce 2019 ziskal podnik dalsi vétsi zahraniéni zakazku,
a to do Gruzie. Tam podnik Elektrospoj s.r.o. ve spolupraci s Energo-Pro dodaval

transformatory a vysokonapét'ové rozvadéce. (Mladek, 2021)
2.2 Manazeri podniku Elektrospoj s.r.o.

Podnik k datu 18. 1. 2021 zaméstnava 28 zaméstnanci a fadi se tak v tomto ohledu mezi
malé podniky. 8 z téchto zaméstnancli pracuje na manazerskych pozicich. Zjednodusena

organizaéni struktura, ktera obsahuje pouze manazerské pozice v podniku, je vyobrazena na

obrazku 8.
Mladek Vaclav mm—— Vrcholovi manaZefn
Jednatel = ©anatefi stfedni linie
—— Nanazefi prvni linie
Ing. Kral Michal Prochazlka Petr Kramosil Petr
Vedouei iéetniho od. Obchodni reditel Vedouci provomu

Landgraf Douia Ing. Hordk Fajc
Petr Tomas Fudolf Martin
Vadouei Golf] Obchodni Vedousi Vadouei
Tigin r=ferent stiediska skladu

Obrdzek 8: Hierarchie manazerskych pozic podniku Elektrospoj s.r.o.
Zdroj: Vlastni zpracovani na zaklad¢é organiza¢ni struktury podniku Elektrospoj s.r.o.
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Vrcholovy management je tvofen jednatelem podniku, ktery podnik Elektrospoj s.r.o. fidi a
zastupuje navenek. Stfedni management je zastoupen tfemi manazery stfedni linie.
Vedoucim ucetniho oddéleni, dale pak vedoucim provozu, ktery je zodpovédny za piipravu
objednavek a jejich distribuci k odbératelim. Poslednim z manaZerti stfedni linie je
obchodni feditel, ktery ma na starost obchodni zalezitosti podniku. Tento manazer se sice
Vv organizacni struktufe fadi mezi manaZzery stfedni linie, svou ¢innosti ale z¢asti patii do
vrcholového managementu. Je zodpovédny za vedeni porad a také Vv piipadé potieby
zastupuje jednatele podniku na obchodnich jednanich. V podniku dale ptisobi Ctyfi manazeti
prvni linie. Jsou jimi vedouci skladu, vedouci stfediska, obchodni referent a vedouci

provozovny Golf Ji¢in.
2.3 Strategické planovani v podniku Elektrospoj s.r.o.

Planovani predstavuje v podniku Elektrospoj s.r.o. zaklad, ze kterého vychazeji dalsi
aktivity podniku. Zacatkem kazdého roku se kona specialni porada, kde se planuje hodnota
primérné hrubé marze, které ma podnik a také jednotliva stfediska podniku dosdhnout.
Plany primérné hrubé marze jsou sestavovany na obdobi jednoho roku a déle jsou

podrobnéji specifikovany na jednotliva ctvrtleti a mésice.

Pti sestavovani planti primérné hrubé marze bere vrcholové vedeni podniku v potaz nékolik
kritérii. Hledi se na vysledky z pfechoziho roku, kde vrcholové vedeni podniku
vyhodnocuje, zda byly jednotlivé plany primérné hrubé marze splnény, ¢i nikoliv. Dal§im
Kritériem, které je brano v potaz, jsou konzultace se zastupci jednotlivych stiedisek. Zde je
mezi vrcholovym vedenim podniku a zastupcem stiediska zkonzultovano poc¢inani dané¢ho
stfediska v uplynulém roce a také jsou probrana o¢ekavani na nasledujici rok. Poslednim
kritériem, které vrcholové vedeni podniku bere v potaz, je progn6za prodeje na rok, na ktery
jsou plany primérné hrubé marze sestavovany. Pomoci analyzy €asovych tad vrcholovy
management podniku odhadne objem prodaného zbozi pro jednotliva obdobi a tyto

progndzy nasledné také promitne do planid primérné hrubé marze.

Jelikoz jsou plany primérné hrubé marze stanovovany na meésice a cCtvrtleti, tak lze
planovani v této podobé povazovat za operativni. V piipad¢€ ro¢nich plani primérné hrubé
marze zase za taktické planovani. Dlouhodobégjsi, strategické formé& planovani jiz neni
v piipad¢ podniku Elektrospoj s.r.o. vénovéna ptiliSna pozornost. Podnik nema stanovené

poslani, vizi, strategické cile ani strategii, kterou by se fidil. Riizné strategické cile a plany
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do budoucnosti jsou pouze ve formé myslenek jednatele podniku, avSak bez né&jaké

,hmotné* podoby.

Tato skute¢nost proto vedla k dohod¢ s jednatelem podniku o tom, Ze vystupem této
bakalarské prace bude vize pro podnik Elektrospoj s.r.0. Ta bude vychazet jak ze zjisténych
informaci o podniku a jeho vné&jSim prostiedi, tak také z uvah do budoucnosti jednatele
podniku. Vize se poté bude moci stat zakladem, ze kterého bude moci vedeni podniku

vyvodit dalsi prvky strategického planovéani.
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3 Vytvoreni vize pro podnik Elektrospoj s.r.o.

V této kapitole bude vytvotrena vize pro podnik Elektrospoj s.r.o. Ktomu bude vyuzit
postup, ktery je uveden na strance 23. Nejprve bude provedena SWOT analyza, diky které
budou zajistény podkladu, ty se nasledné stanou zakladem pro tvorbu vize podniku

Elektrospoj s.r.o.
3.1 Zajisténi podkladu pro tvorbu vize pomoci SWOT analyzy

K zajisténi podkladi, které budou nasledné slouzit pro tvorbu vize, bude vyuzita SWOT
analyza. Nejprve bude proveden sbér informaci do SWOT analyzy, tyto informace se budou
tykat podniku Elektrospoj s.r.o0. a také jeho vnéjsiho prostredi. K tomu bude vyuzito metody
brainstormingu za ucasti tymu vybranych specialist. Zjisténé informace budou dosazeny
do matice SWOT a nasledné vyhodnoceny pomoci plus-minus matice. Po vyhodnoceni
informaci bude k dispozici pfehled o podstatnych silnych strankéach, slabych strankach,

piilezitostech a hrozbach podniku. Tyto informace budou slouzit jako podklad k tvorb¢ vize.
3.1.1 Brainstorming

Brainstorming, ktery mél za cil ziskat naméty pro zpracovani SWOT analyzy, prob¢hl 18.
ledna 2021 od 10:00 v sidle podniku Elektrospoj s.r.0. v Praze 10 — Hostivati. Nejprve bylo
na zaklad¢ konzultace s jednatelem podniku uréeno, koho bude vhodné na brainstorming
prizvat. Do tymu specialistli bylo vytipovdno 8 osob, které maji dle slov pana jednatele
Siroké povédomi jak o samotném podniku, tak i 0 jeho okoli. Byl zde tedy piedpoklad, Ze
kazdy z nich bude schopen pfispét vhodnymi postfehy. Vybranymi osobami byli panoveé
Mladek, Prochazka, Kral, Kramosil, Landgraf, Dousa, Horak a Fajc. VSem témto vybranym
specialistim byla nékolik dnli pfedem e-mailem zasldana pozvanka, pomoci které se
seznamili s ¢asem, divodem a tématem brainstormingu. Pozvanka na brainstorming je

uvedena v Prtiloze B.

Na brainstorming se ve smluveny Cas dostavilo sedm z osmi pozvanych specialisti.
Jedinym, kdo se nedostavil, byl pan Petr Landgraf, ktery bohuzel musel v dasledku COVID-
19 zlstat v doméci karanténé a ptedem se omluvil. V ivodu brainstormingu probé&hlo kratké
predstaveni moderatora, kterym byl autor této bakalaiské prace. Poté byl vyjasnén tcel, kvtli
kterému se brainstorming uskutectioval. Tim byla identifikace silnych stranek, slabych

stranek, piilezitosti a hrozeb podniku Elektrospoj s.r.o. Nasledné byly také vyjasnény
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zasady, kterych by se mél prubéh brainstormingu drzet. Tyto zasady jsou popsany
Vv teoretické Casti této bakalarské prace. Po vyjasnéni téchto zakladnich informaci se pieslo
k samotnému ziskavani namétt. Nutno jesté dodat, ze ukolem tymu specialistii nebylo pouze
vymysleni naméti, ale byli také pozadani, zda by své ndpady mohli ve strucnosti vysvétlit
tak, aby byl moderator brainstormingu a také ostatni ¢lenové tymu schopni zcela pochopit

kazdy vyf¢eny ndmét.

Jako prvni byly zjistovany silné stranky podniku. Nejprve byl tento faktor SWOT analyzy
moderatorem vysvétlen a poté bylo polozeno nékolik otazek. Ty se v tomto piipadé tykaly
silnych stranek podniku a specialistim mély dodat vice inspirace. Naméty, které¢ byly
vyféeny, si moderator ihned zaznamenal na tabuli, kterd mu byla podnikem poskytnuta.
Stejny postup poté nasledoval pro slabé stranky, piilezitosti a nakonec i pro hrozby podniku.
Otazky, které¢ byly kladeny Kk jednotlivym faktorim, jsou uvedeny v tabulce 5.

Tabulka 5. Otazky K jednotlivym faktoriim SWOT analyzy

Silné stranky Slabé stranky

= Co délate 1épe nez konkurence? = Co byste m¢li zlepsit?

= Jaké mate vyhody oproti konkurenci? = Cemu byste se méli vyhnout?

* (o vidi ostatni jako vasSe silné = Co vidi ostatni jako vaSe slabé
stranky? stranky?

= V ¢em je vaSe jedine¢nost? = (Co vés piipravuje o zdkazniky?

Prilezitosti Hrozby

= Jaké prileZitosti pro vas podnik = Jakym piekazkam celite ve svém
V budoucnu vidite? podnikéani?

= (Ocekavate néjaké vyznamné = Co umi vasi konkurenti a vy ne?
udalosti? =  Mohou nékteré slabé stranky ohrozit

» Nabizi se spoluprace s novymi vase podnikani?
dodavateli? = MizZze vaSe podnikani ohrozit

= Existuje n¢jaka mezera na trhu, nedostatek zdroja (lidskych,
kterou lze vyuzit? penéznich,...)?

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Neumann (2017)
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Celé brainstormingové sezeni trvalo zhruba ptl hodiny a diky Sifce znalosti ¢lenli skupiny
vzniklo mnoho nadmétl. VSechny zaznamenané naméty jsou se stru¢nym vysvétlenim
uvedeny nize. Autor této bakalaiské prace nasledné na zakladé vécné souvislosti sloudil

nekteré naméty do jedné skupiny.

Zjisténé silné stranky podniku

Specialisté na svém podniku vidéli jako jednu ze silnych stranek dlouhodobou historii.
Podnik byl zalozen jiz v roce 1993 a dle specialistit ma tedy oproti né¢kterym mladS$im

konkurentim vyhodu v jiz ziskaném respektu a divéryhodnosti.

Dale respondenti uvedli, Ze jelikoz je Elektrospoj s.r.o. malym podnikem a nema tolik
rozsahlou klientelu, tak si oproti konkurenci mize dovolit osobnéjsi pristup Vv jednani se
zakazniky a také vétsi flexibilitu v plnéni jejich ptani. Svym zakaznikiim se podnik navic
snazi poskytovat co nejkvalitnéjsi sluzby, o cemz dle specialistt svéd¢i certifikat ISO 9001.
Tyto tii naméty, tedy osobni pfistup, flexibilita a kvalita poskytovanych sluzeb, byly
nasledné autorem této prace slouceny do jedné skupiny, jelikoz je zde vécna souvislost v

dobrém chovani k zakaznikam.

Mezi dalsi silné stranky specialisté zatadili vlastni vozovy park, ktery obsahuje n€kolik aut

riznych tonazi, ta jsou schopna dopravit zakazky kamkoliv po Ceské republice.

Nebyly opomenuty ani skladové prostory, které podnik sam vlastni a tim usetii finan¢ni

prostiedky, které by v pfipad¢ prondjmu musel vynalozit.

Dalsi silnou stranku specialisté spatfovali v §ifi nabizeného sortimentu. Podnik nabizi
nékolik druhti sortimentu a neni tedy hrozba vyrazného poklesu zakazek v disledku
zmenS$ené poptavky po jednom druhu sortimentu. Dle respondentl jsou velkou vyhodou a
jedine¢nosti podniku lakované vodife, kterymi podnik odlisuje svou nabidku od
konkurence. Déle také poskytovana sluzba v podob¢ vykupu a ekologické likvidace kabeli

a vodic¢a S moznosti odbéru u zakaznika.

Jelikoz po celou dobu brainstormingu panovala piijemna atmosféra, tak byl pravdépodobné
tento faktor inspiraci pro dalsi silnou stranku. Uvnité podniku podle specialista panuje

pratelska a pozitivni atmosféra, ktera pfispiva k malé fluktuaci zaméstnanci.
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Zjisténé slabé stranky podniku

Specialisté spatfovali slabinu Vv lidskych zdrojich. Téch pry neni dostatek a podnik ma

problém se zastupitelnosti lidi, to je potiz zejména pii absenci né¢kterého ze zaméstnanct.

Dalsi slabou stranku, ktera byla uvedena na brainstormingu, piedstavuji néktefi dodavatelé,

ktefi jsou pomali a podnik musi na jejich dodavky dlouho ¢ekat.

Dle respondentt je také problém se skladovymi zasobami, které nejsou optimalizovany. To
pry piedstavuje problém zejména v situacich, kdy je poptavka po urcitém druhu sortimentu

a podnik dané zboZi nema na skladé.

Ackoliv mél podnik v minulosti nékolik zakazek mimo tuzemsko, tak jako slabou stranku
specialisté uvedli také distribuci zakazek k zahrani¢nim odbératelim. K tomuto namétu
byla namisté poznamka ohledné vozového parku podniku, moderator brainstormingu byl
vSak informovan, Ze tento autopark je uréen pouze pro tuzemské piepravy a na dlouhé cesty

do zahrani¢i neni uzpiisoben.

Vzhledem k pratelskému pfistupu a pozitivni atmosféfe v podniku nebylo respondenty
opomenuto ani obCasné Spatné a neefektivni vedeni zaméstnancii manaZery. Tento namét
byl doplnén konkrétnim ptikladem, kdy piatelské vztahy mezi manazerem a zaméstnancem
znemoznovaly efektivni vyfeSeni situace, ve které si zaméstnanec fadné neplnil své pracovni

povinnosti.

Zjisténé prilezitosti pro podnik

Tym specialistli vidél piilezitost v exportu do zahraniéi, ktera by podniku pfinesla finan¢né
zajimavé zakdzky. Byly zminény naptiklad zemé vychodni Evropy a zemé¢ arabského svéta,

Vv téch by dle respondentli mohla byt ptilezitost pro export.

Dalsi prilezitost, ktera byla na brainstormingu zminéna, bylo vylepSeni nového e-shopu o
B2B systém. Ten by umoznoval osobni pfistup stalych odbérateli do internetového

obchodu, diky ¢emuz by se mohly prohloubit dobré vztahy se zakazniky.

Prilezitost by se podle specialist mohla nabizet také v posileni propagace podniku a jeho
sortimentu. Zminény byly naptiklad formy propagace skrze ticasti na veletrzich ¢i tvorbou

katalogu s nabizenym sortimentem.
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Zminéno bylo také to, ze ma podnik v soucasné dob¢ rozjednanou spolupraci s novymi
dodavateli. To by mohla byt pro podnik ptilezitost, jak ziskat dalsi dodavatele a ptipadné

diky jejich nabidkam také rozsifit svlij sortiment.

Dle respondentii podnik také v poslednich mésicich zaznamenala zvySeny zajem o volné
pracovni pozice a v ohledu na tuto skutecnost byla zminéna pfilezitost rozsirit pracovni
mista v podniku. To by pro podnik mohla byt pfilezitost, jak rozvolnit pracovni zatizeni

svych zaméstnancu.

Zjisténé hrozby pro podnik

Specialisté vidé€li hrozbu pro podnik v nartastu konkurence, ktera by mohla nastat
v dusledku stale se zvysujici globalizace. Tato skutecnost by mohla do odvétvi piivést nové

a vétsi konkurenty, ktefi by mohli zptsobit zanik mensich velkoobchodt.

Dalsi hrozbu respondenti vidéli i ve ztraté motivace zaméstnanci. Jako odivodnéni
pridali, Zze v podniku neni velka moznost karierniho rustu a to by mohlo zptsobit pravé ztratu

motivace u n€kterych ambicidznich zaméstnancu.

Hrozbu specialisté spatfovali i V nartistajicich nakladech, zejména na mzdy a informa¢ni
technologie. Ackoliv se podnik snazi neustale vyvijet a investovat do modernich
technologii, tak je podle specialistii hrozba, ze budou naklady na informaéni technologie
vyrazné stoupat. Co se tyCe zvysujicich se nakladi na mzdy, odtivodnéni bylo takové, ze
stoupaji administrativni poZzadavky od statu a je zde tedy hrozba zvySeni mzdovych nakladi
na zaméstnance, jelikoz by podnik musel zajistit nové pracovni sily na vyfizovani téchto

pozadavkd.

Posledni identifikovanou hrozbou byla moznost poklesu poétu objednavek od klicovych

odbératelii, kteti by naptiklad kvili pandemii COVID-19 museli omezit svou ¢innost.
3.1.2 Sestaveni matice SWOT

Informace ziskané pfi brainstormingu byly nasledné pro piehlednost dosazeny do matice
SWOT, kterou vyobrazuje tabulka 6. V horni polovin¢ této matice se nachazeji faktory o
vnitinim prostiedi podniku, tedy silné a slabé stranky. Dolni polovina matice SWOT patii

vnéjsimu prostredi podniku, které je predstavovano pfilezitostmi a hrozbami pro podnik.
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Tabulka 6: Matice SWOT

Silné stranky

Slabé stranky

Osobni pristup, flexibilita a kvalita
poskytovanych sluzeb

Vlastni vozovy park

Vlastni skladové prostory

Siroky a jedineény sortiment, sluzby
Dlouhodoba historie

Kwvalitni kultura v podniku a mala

fluktuace zaméstnanct

Nedostatek lidskych zdrojti a malé
zastupitelnost lidi

Dlouha doba na dodani nékterych
dodévek od dodavatela
Neoptimalizované skladové zasoby
Distribuce zakazek k zahrani¢nim
odbératelim

Spatné, neefektivni vedeni lidi

Prilezitosti

Hrozby

Export do zahrani¢i

Zavedeni B2B systému
Posileni propagace

Spoluprace s novymi dodavateli

Nové pracovni pozice

Nartst konkurence

Ztrata motivace zaméstnancl
ZvySeni nékladi (mzdy, IT)
Pokles poctu objednavek od

klicovych dodavatelt

Zdroj: Vlastni zpracovani na zadklad¢ zjisténych informaci z brainstormingu

Tyto faktory jsou pro podnik uzite¢né nejen pii tvorbé vize, ale také pii formulaci
strategickych cili ¢i volbé strategie. Avsak k identifikaci klicovych faktord, na kterych by
m¢él podnik stavét svij budouci vyvoj, je potieba faktory z matice SWOT jesté vyhodnotit.

3.1.3 Vyhodnoceni matice SWOT

V tabulce 7 je zpracovano vyhodnoceni SWOT analyzy pomoci plus-minus matice. Faktory
jsou vzajemné porovnavany a na zakladé jejich vzajemného vlivu je kombinacim ptidéleno
hodnoceni z pétistupniové Skaly. Tato hodnoceni jsou popsana v teoretické ¢asti na strance
22. Hodnoty do plus-minus matice byly jednotlivym kombinacim dosazeny na zakladé

konzultace s jednatelem podniku Elektrospoj s.r.o.

Vysledkem plus-minus matice je piehled faktord, které maji na podnik nejvétsi vliv. Silna

stranka s nejvice + je pro podnik nejsilngjSim faktorem, naopak slaba stranka s nejvice —

33



podnik nejvice omezuje. Ptilezitost s nejvice + piedstavuje nejvetsi moznost, diky které by

se podnik mohl posunout kupiedu. Hrozba s nejvice — je pro podnik nejvétsim nebezpecim.

Tabulka 7: Plus-minus matice

Silné stranky Slabé stranky
= =
o NoR=] o g =
. . < ~ O N - S 8
Plus-minus matice (e o D82S |x |2|BFE
5 g . ZZ S8l 8| 5|9 2= 3
B R 2 onN| &2 =2 S = N < < o e
E3 |8 S22 58 2|02 o | 8 e
2 S| 5 | B “ g S = | 22| S ot s O X
e = NN |2 NG E-E R |23 5|
BEG |2 |Z o EE|28 2 |NElgn|5|252 |0
ESS|E|Es|2eg|lE8|<€|vs{2s|E|E2 8
—g-;:: 7] ®» 3| .8 = =T 2 % B j:;;‘f.;: :w%
2 S|I=ES (2o g SN T e 2l .25 2 272 o
OCx= L |» |»>alR 3= A | AR AR|O |AS|»
Export do ++ +| + [++ | 0 |+]| O - -1 0 [0} 45
zahranici
Zavedeni B2B ++ 0| + + O[O0 O 0 - - 0| +2
l:
3
;& | Posileni propagace |  ++ + | 0 | ++ | O |++]| -- 0O |0] O |0 45
=
> i
="
Novi dodavatelé 0 0 0 + 0 0 0 0 + + 0| +3
Nové pracovni + 0 0 0 - 0| ++ 0 0 0 + | +3
pozice
Narust konkurence + + + + 0 + - - - - 0 -2
Ztrata motivace -- 0l 0 0 + | 0| -- 010 0O | -1 -5
> | zaméstnanci
0
N
o
1
L | Snizeni poctu + 0l 0 + - 0] 0 0 - 0O |0} O
objednavek
Nartst nakladt 0 0| 0 0 - 0| -- 010 0 - | 4
Celkem +7 |+3| +3 |48 | -2 |+4| 6 | -2 |4 | -2 | -2

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Silné stranky

Jak z plus-minus matice vyplyva, nejvyrazngjsi silnou strankou podniku je jeho Siroky a
jedine¢ny sortiment a poskytované sluzby. V budoucnu by tedy na tomto faktoru mél
podnik stavét a udrzovat si stalou $ifi sortimentu, pfipadné pokud to bude mozné, svij
nabizeny sortiment rozsifovat. Zejména na lakovanych vodicich, kterymi se Elektrospoj
s.r.0. odlisuje od konkurence, by podnik mohl v budoucnu prosperovat. Do této silné stranky
patii také poskytovana sluzba v podobé ekologické likvidace kabeli a vodica, které od

zékaznikti odkupuje a zajist'uje vlastni svoz.

osobni pristup, flexibilita v dodavkach a kvalita poskytovanych sluzeb zakaznikim.
Podnik Elektrospoj s.r.o. nepatii mezi velké podniky a nema tak velké portfolio zakaznikd,
to jim umoziiuje vénovat se kazdému piani zakaznika individudlng a s nejvetsi péci. Pokud
si naptiklad zakaznik rano objedna zbozi, tak je podnik schopen piipravit a dodat dané zbozi
jesté ten den. Své sluzby tento podnik navic vykonava ve stalé kvalité, 0 cemz sveédci
certifikat ISO 9001, ktery podnik vlastni a dodrzuje vSechny zasady, které jsou s timto

certifikdtem v souladu.

Slabé stranky

Nejvyraznéjsi slabou strankou jsou pro podnik lidské zdroje. Podnik ma problém se
zastupitelnosti lidi, coZ pfinasi problémy zejména pfi absenci n€kterého ze zaméstnancti.
Pracovni povinnosti se poté musi rozdélit mezi jeho kolegy, to ale samoziejmé zase omezuje

pracovni povinnosti jich samotnych.
PiileZitosti

Nejvetsimi piilezitostmi pro podnik by mohly byt export do zahrani¢i a posileni

propagace.

V piipad¢ exportu do zahraniéi se jedna zejména o zemé vychodni Evropy (Ukrajina,
Rusko) a také arabské zemé. Diky témto zahrani¢nim nabidkam by podnik mohl ziskat
finan¢né zajimavé zakazky. Problémem je vtomto ohledu ale distribuce zakazek
k zahrani¢nim odbératelim, coz je i jednou ze slabych stranek podniku. Vozovy park
podniku je uzptisoben pouze na dopravy po tuzemsku a na daleké ptepravy do jinych zemi

nema podnik dopravni prostfedky.
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Prilezitost je pro podnik i v podobé posileni propagace. Pfi brainstormingu byly zminény
moznosti propagace skrze ucasti na veletrzich ¢i vytvofenim katalogu se sortimentem
podniku. Posilenim propagace by se podnik mohl dostat do vétsiho povédomi lidi a ziskat

nové odbératele.

Hrozby

Nejvétsi hrozbu pro podnik predstavuje ztrata motivace zaméstnanci. Jak uvedli
velka moznost karierniho rastu. Pokud zaméstnanci ztrati svou motivaci pro praci, tak
poklesne kvalita jejich odvedené prace, nebo se dokonce rozhodnou ukoncit pracovni pomer.
Tato hrozba je navic umocnéna tim, Ze nejvétsi slabou strankou podniku jsou lidské zdroje
a mala zastupitelnost zaméstnancii. Pokud by tedy doslo k tomu, Ze by néktery pracovnik
musel piebrat pracovni povinnosti jiného, absentujiciho zamé&stnance, tak by jeho motivace
pro praci mohla také klesat. Nasledky jeho odchodu z podniku by poté byly samoziejmé

jesté citelngjsi. Tuto hrozbu je tedy potieba co nejvice eliminovat.

Tyto popsané faktory, které pro pichlednost znazornuje tabulka 8, jsou pro podnik dle
Na silnych strankach musi podnik postavit své dalsi pusobeni. Slabé stranky a hrozby je
potieba co nejvice omezit a v lepSim piipade uplné eliminovat. PtileZitosti se naopak pokusit
vyuzit ku prospéchu podniku. Tyto faktory se proto stanou podkladem pro novou vizi

podniku Elektrospoj s.r.o. Tvorbé vize se bude vénovat pfisti kapitola této prace.

Tabulka 8: Prehled nejdilezitejsich faktorti pro podnik Elektrospoj s.r.o.

+8 | Silna stranka | Sife a jedine¢nost nabizeného sortimentu a sluzeb.

+7 | Silna stranka | Osobni pfistup, flexibilita a kvalita poskytovanych sluZeb.

+5 Piilezitost Posileni propagace.
+5 Prilezitost Export do zahranici.
-5 Hrozba Ztrata motivace zaméstnancul.

-6 | Slaba stranka | Lidské zdroje a mala zastupitelnost zaméestnancti.

Zdroj: Vlastni zpracovani
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3.2 Tvorba vize

Jakmile jsou zjistény podstatné faktory, které ovlivituji podnik Elektrospoj s.r.o., tak bude
na jejich zaklad¢ vytvotena vize. Tomu se bude vénovat tato kapitola. Nejprve bude autorem
této bakalafské prace vytvofen ndvrh vize. Tento ndvrh bude poté pfedstaven jednateli
podniku Vaclavu Mladkovi, ktery se k nému bude moci vyjadfit. Na zakladé jeho poznamek
bude nasledné¢ navrh vize upraven a tim vznikne konec¢na podoba vize pro podnik

Elektrospoj s.r.o.
3.2.1 Navrh vize na zidkladé informaci ze SWOT analyzy

V této kapitole vytvofen navrh vize pro podnik Elektrospoj s.r.o. Zakladem tohoto navrhu

budou informace, které byly zjistény z provedené SWOT analyzy.
Néavrh vize vytvofeny autorem této bakalatské prace zni takto:

., Vizi naseho podniku je zrealizovat alespon 5 projektii do zahranici, coz ndm zajisti
vyznamnéjsi postaveni na zahranicnim trhu s elektroinstalacnim materidlem. Této vizi
pujdeme naproti tim, Ze zaloZime marketingovy tym. Ten se bude starat o nasi propagaci
V zahranici S cilem zaujmout potencialni odbératele, jimz budeme s nejvétsi péci
zprostredkovavat nas Siroky a jedinecny sortiment. Dosazeni tohoto cile bude vyzadovat také
zajisteni dostatecného poctu lidskych zdroju a uzavieni vzdjemné vyhodné dohody
S obchodnimi partnery. Jsme presvédceni, Ze soudrznosti a nejlepsSim pristupem kazdého
Z nas dovedeme nds podnik K naplnéni vytyceného cile. Odménou za nase usili nam poté
budou vyssi prijmy, vetsi povedomi o nasem podniku V zahranici a spokojenost obchodnich

I3

partnerii.

Podstatou navrhu vize je realizace alespon péti projekti do zahrani¢i. Tento navrh vize
vychazi z nejveétsi prilezitosti pro podnik, kterou je export do zahrani¢i. Stanovena hranice
péti zrealizovanych projekti je sice ambicidzni, ale vzhledem k diivéjsim zakazkam mimo
tuzemsko ji lze povazovat i za realnou. Naplnéni této vize podniku napomuze k lepSimu

postaveni na zahrani¢nim trhu s elektroinstalaénim materialem.

Podnik vyuzije svou dalsi nejvyrazngjsi ptilezitost. Tou je posileni propagace a podnik zalozi
marketingovy tym. Ten se bude starat o propagaci a reklamu pravé v zahrani¢i. Propagace

musi byt postavena na nejvyznamnéjSich silnych strankach podniku. Tou je predevsim
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Siroky a jedine¢ny sortiment a tato silna stranka podniku by méla u potencialnich
zahrani¢nich odbératelti vzbudit nejvétsi zajem. Podnik mize prislibit také osobni piistup a

kvalitu kazdé objednavky, diky ¢emuz si jiz vyslouzil oblibu u tuzemskych odbératelq.

Jelikoz jsou nejvétsi slabinou podniku lidské zdroje, tak bude tuto skute¢nost potieba co
nejvice omezit. Zejména pii tvorbé marketingového tymu bude potfeba najmout nové a
kvalifikované zaméstnance. Podnik bude muset také vyfesit problém s distribuci zakazek,
jelikoz nema vlastni kamiony na tyto piepravy. V tomto ohledu tedy bude potieba zajistit

spolupraci s né¢jakou externi spolecnosti, kterd se piepravou téchto zakazek zabyva.
3.2.2 Uprava navrhu vize na zikladé p¥ipominek vedeni podniku Elektrospoj s.r.o.

V této kapitole bude navrh vize predstaven jednateli podniku k pfipominkovani. Jednatel
podniku by nemél uvést pouze sviij ndzor na navrh vize, ale také své sny o tom, kde podnik
Elektrospoj s.r.o. vidi v budoucnu on sam. VSechny poznamky jednatele podniku budou

nasledné brany v potaz pfi uprave navrhu vize.
Vyjadfeni pana Vaclava Mladka k navrhu vize:

,, Vize exportu do zahranici se mi libi a ztotoZiuji se s ni. Tyto zakdzky pro nas byly vzdy
velice ziskové a myslim, ze je spravné jit timto smérem. Osobné bych se ale pokusil ziskat
néjaké stalejsi odbératele ze zahranici, se kterymi bychom mohli spolupracovat pravidelne.
Treba po dobu néekolika let a neslo by pouze 0 jednordzovou zalezZitost. Je jasné, Ze v nasem
odvétvi je sloZité zajistit néjakou trvalejsi spolupraci, ale v Cesku se nam podarilo doséhnout
takovéto dohody napriklad se spolecnosti O2 Czech Republic, se kterou jsme jiz
spolupracovali na mnoha projektech. Podobné spoluprdace bych si tedy prdl ziskat i na

zahranicnim trhu.

Drobnou vytku mam jeste K reklamé a celkove celému marketingovému tymu. Ze zkusenosti
Z minulych let, kdy jsme zkouseli délat reklamu v Rusku a dalsich zemich vychodni Evropy,
musim rict, Ze to nemélo zZadny efekt. Nepodarilo se nam zaujmout odbératele a museli jsme
na to vynalozit znacné finance. Jediné, co se nam osvédcilo jak u ceskych, tak i u nékterych
zahranicnich odbératelii byly osobni schiizky. Nas obchodni referent osobné jel do
vybraného podniku, komunikoval s jeho zdstupci a predkladal jim nabidky. Jde samoziejmée

také o formu marketingu, ale pokud mame ziskat zahranicni odbératele, sel bych spise cestou
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osobnich  schiizek nasich obchodnich referentit nez vytvorenim samostatného

marketingového tymu, ktery by se staral o reklamu a podobné zalezitosti. “ (Mladek, 2021)

Ze slov jednatele podniku vyplyva, Ze i on si je védom velké pfileZitosti exportu do zahrani¢i
arad by ji vyuzil. Jeho ,,snem* je ovSem ziskat né¢jakou pravidelnou a dlouholetou spolupréci
se zahrani¢nimi odbérateli, coz je oproti minulosti zména. Diive mél podnik moznost pouze
zakazek na jednorazové projekty, ale nyni by jednatel podniku do budoucna rad ziskal
takové odbératele, se kterymi by mohl navéazat dlouhodobéjsi obchodni partnerstvi a
spolupracovat s nimi na vice nez jednom projektu. Ve vizi tedy nebude uveden minimalni
pocet projektt do zahranici, které podnik zrealizuje. Misto toho bude vizi podniku zajistit

stalou spolupraci s jednim, ¢i vice zahrani¢nimi odbérateli, coz je ,,snem* jednatele podniku.

Vytku vSak mél pan Mladek k marketingovému tymu, ktery by se mél starat o propagaci
podniku s cilem zaujmout pravé zahrani¢ni odbératele. Podnik se jiz dfive snazil zaujmout
potencialni odbératele pomoci reklamy v zahrani¢i, avSak bez kyzeného efektu. Proto by
pravdépodobné ani tentokrat nemél marketingovy tym pozadovany ucinek. Podniku se v§ak
osvédcila jind metoda na ziskdni si pozornosti odbératel, tou byly osobni schiizky
obchodniho referenta s manaZery jinych podnikd. Obchodni referent osobné objizdél
potencialni odbératele, s t€émi jednal a piedkladat jim nabidky. Tuto metodu podnik stale
vyuzivd a pan jednatel by si pfedstavoval, Ze by tomu tak bylo 1 v piipad¢ osloveni
potencidlnich zahrani¢nich odbérateli. Z ndvrhu vize tedy bude opomenuto zaloZeni

marketingového tymu.

tdchto schiizek v Ceské republice. Je zde tedy namisté posilit pozici obchodni referent o dalsi

¢leny, kteti by uméli jazyky a byli by schopni absolvovat tato dilezitd jednani v zahranici.

V tabulce 9 jsou uvedeny tpravy, které budou promitnuty do finalni podoby vize. V levé
¢asti JSOU znazornény ty Casti navrhu vize, ke kterym mél jednatel podniku vyhrady. Prava
Cast tabulky znazornuje upravy, které byly zformulovany na zakladé pfipominek jednatele a

konzultace s nim.
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Tabulka 9: Upravy navrhu vize

» Zajisténi dohody o dlouhodobé spolupraci

» Posileni pozice obchodni referent

Zdroj: Vlastni zpracovani dle ptipominek jednatele podniku k navrhu vize
3.2.3 Kone¢na podoba vize

Po zpracovani ptipominek jednatele podniku byl névrh vize upraven. Nové znéni vize pro

podnik Elektrospoj s.r.o. je nasledujici:

,, Vizi naseho podniku je zajisténi pravidelného exportu do zahranici. Vytvorime si zakladnu
Stalych odberatelii, kterym budeme s tou nejlepsi péci zprostiedkovavat nds Siroky a
Jedinecny sortiment. Dosazeni tohoto cile bude vyzadovat predevsim zajisténi dostatecného
poctu lidskych zdrojii a také uzavieni vzajemne vyhodné dohody s obchodnimi partnery.
Jsme presvédceni, ze soudrznosti a nejlepsim pristupem kazdého z nds dovedeme nds podnik
k naplneni vytycéeného cile. Odménou za nase usili nam poté bude vyznamnéjsi postaveni na
trhu, vyssi prijmy, vétsi povedomi o nasem podniku V zahranici a spokojenost obchodnich

I3

partnerii.

Vizi podniku Elektrospoj s.r.o. je vybudovat zakladnu stalych zahrani¢nich odbérateld.
K naplnéni této vize bude podnik muset vyfesit problém s distribuci zakazek a zajistit
dohodu s né&jakou externi spolecnosti, ktera se zabyva ptepravou objemnych zakazek do
zahrani¢i. Dale bude potieba také co nejvice omezit nejvétsi slabinu podniku, kterou jsou
lidské zdroje, jelikoz bude zapotiebi posilit nékteré pozice jako naptiklad obchodni referent

¢i logistik.

Pravé obchodni referenti budou mit za kol na osobnich jednanich zaujmout manazery
potencialnich odbératelii a nabidnout jim néco, co je nadchne a pomiiZze navazat spolupraci.
Podnik muze stavét predevS§im na svych dvou nejvétSich silnych strankach. Zejména
moznost velkého vybéru ze sortimentu a jedinefnost lakovanych vodi¢a by mohli
potencialni zahrani¢ni odbératele zaujmout. Podnik mtze také pfislibit osobni pristup ke
kazdé zakazce a kvalitu poskytnutych sluzeb, diky ¢emuz si podnik ziskal popularitu u

svych odbératelli na tuzemském trhu s elektroinstalacnim materialem.
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Naplnéni této vytycené vize by pro podnik mélo nékolik piinost. Zakazky do zahranici byly
pro podnik vzdy finan¢né zajimavé, a pokud by se povedla vyjednat vyhodna dohoda se
zahrani¢nimi odbérateli a néjakou externi pfepravni spole€nosti, tak by si Elektrospoj s.r.o.
mohl pfijit na velmi slu$né zisky. Tyto finanéni prostfedky by mohly pomoci v motivaci
zaméstnancii, kterym by mohly byt za dobie odvedenou praci vyplaceny prémie. To by také
mohlo pomoci eliminovat jednu z hrozeb pro podnik v podob¢ ztraty motivace zamé&stnanci.
Dalsi vyhodou, kterou by podnik naplnénim vize ziskal, je vyznamnéj$i postaveni na
¢eském a samoziejmé i zahrani¢nim trhu s elektroinstalacnim materidlem. Vyznamné;jsi
postaveni na trhu by pozitivné pusobilo na znacku podniku a mohlo by ptildkat nové
odbératele. Pokud se povede vse na jednicku, vSichni obchodni partneti podniku budou na

tomto uspéchu profitovat, coz da zaklad pro pfipadnou dlouhodobéjsi spolupraci.

Vsechny podstatné informace, které jsou uvedeny v kone¢né podobé vize, jsou pro

ptehlednost vyobrazeny na obrazku 9.

Ceho chceme dosdhnout?

e Pravidelného exportu do zahranici.

Co k tomu budeme potrebovat?

e Zajistit lidské zdroje.
e Zajistit dohodu s prepravni spolecnosti.

Co tim ziskame??

¢ \/lyznamnéjsi postaveni na ¢eském a zahrani¢nim trhu.
o \/ySSi prijmy.

* \/étSi povédomi o nasi znacce.

* Spokojenost obchodnich partnerd.

Obrazek 9: Diilezité informace z konecné podoby vize pro podnik Elektrospoj s.r.o.
Zdroj: Vlastni zpracovani



4 Shrnuti prace a zavérecna doporuceni

Pti hodnoceni strategického planovani bylo zjisténo, ze se touto formou planovani podnik
Elektrospoj s.r.o. doposud pfiili§ nezabyval. Podnik nemél stanovené poslani, vizi,
strategické cile ani strategii. Veskeré strategické zaméry do budoucna byly ve formé
mySlenek jednatele podniku. Z tohoto diivodu byla vytvoiena vize, Ktera by méla dat zaklad

pro rozvinuti strategického planovani v tomto podniku do ,,hmotné* formy.

Vize, ktera byla vytvofena Vv této praci, bere ohled jak na vnitini schopnosti podniku, tak i
na vlivy vnéjsi. Dale vychazi také ze sni jednatele o tom, kde by podnik chtél on sam
v budoucnu mit. Jelikoz je ale vytvotena vize celkem obsahla, tak bude vhodné, kdyz zlistane
ur¢ena piedevsim vrcholovému vedeni podniku. K této obsahlejsi verzi vize by proto bylo

vhodné vytvofit i kratkou verzi vize. Ta by mohla mit napiiklad tuto podobu:

¢

., Zajistit spolehlivou kompletaci, distribuci a likvidaci elektroinstalacniho materidalu. *

Vize v takto kratké podobé totiz bude snadno komunikovatelna smérem k zamé&stnancim
podniku, kteti se s ni budou moci ztotoznit a sdilet ji. Vize sdilend vS§emi zaméstnanci dokéaze
namotivovat a usmérnit kazdého v podniku v cesté za spoleénym cilem. Je proto namistg,
aby vrcholové vedeni podniku komunikovalo kratkou verzi vize smérem k zaméstnancim.
To lze zajistit naptiklad prostfednictvim osobni prezentace ¢i vyvéSenim vize na nasténkach
vV provozovngé. Kromé zaméstnancli by méla byt kratkd verze vize komunikovana takeé
smérem k zakaznikim. To lze zajistit napiiklad zvefejnénim kratké verze vize na
internetovych strankach podniku ¢i umisténim do propagacnich materiala. V Ptiloze C je
uveden navrh, jak by mohla byt kratkd verze vize umisténa na internetovych strankach

podniku.

Vyse uvedend kratké verze vize byla navrzena autorem této prace a byla predloZena vedeni
k pfipominkovani. Kvuli ¢asovému vytizeni vrcholového vedeni podniku ale nebyl tento
navrh dostate¢né zkonzultovan, a tudiZ nemohla byt vydana kone¢nd podoba kratké verze

vize.

Bylo by vhodné, kdyby vrcholové vedeni podniku vénovalo pozornost také dal§im prvkiim
strategického planovani. Z vytvofené vize mohou manazefi podniku stanovit strategické
cile, které by v kratsich ¢asovych usecich vizi napliiovaly. Jesté pred strategickymi cili by

vSak bylo vhodné stanovit posldni podniku. Tim by podnik mél stanovené obé¢ zdkladni
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premisy strategického planovani. Na zakladé téchto dvou premis a strategickych cili bude

moci byt vyvozena strategie a poté také taktika podniku. Vytvoteny strategicky plan bude

cwwr

Pti zpracovavani této bakalarské prace byly zjistény také dalsi zajimavé informace, které

nebyly promitnuty ve vizi, ale vedeni podniku by jim pfesto mélo vénovat pozornost.

Autora této prace naptiklad zaujala moznost zavedeni B2B systému do e-shopu podniku.
Zavedeni tohoto systému by mohla byt dobra pftilezitost, jak prohloubit dobré vztahy se
stalymi odbérateli. Tato piilezitost by se tak mohla stat jednim z budoucich cilti podniku,

ackoliv neni obsazena ve vizi.

Ptestoze z vyhodnoceni SWOT analyzy vzeslo jako jedna z nejvétSich prilezitosti posileni
propagace, tak po vyjadfeni jednatele nakonec nebyl tento faktor pfili§ promitnut do vize.
Jednatel podniku bude do budoucna preferovat propagaci predev§sim ve formé osobnich
schiizek obchodnich referentii se zastupci jinych podnikt. V tomto ptipadé by tedy bylo
alesponl vhodné nechat vytvotit novy katalog se sortimentem podniku. Tento ndpad zazn¢l
jiZz na brainstormingu a mohla by to byt pfilezitost, kterd by mohla naptiklad pomoci
obchodnim referentlim pfi prezentaci podniku na obchodnich jednanich. V katalogu by navic

mohla byt umisténa kratka verze vize.

Velkou hrozbu pro podnik pfedstavuje moznost ztrdty motivace u zaméstnancii a vedeni
podniku by si tak na tuto hrozbu mélo dat pozor. Na brainstormingu bylo zminéno, zZe je tato
podnik asi nic moc neud€la, ackoliv je jednou z pfilezitosti pro podnik rozsifeni pracovnich
mist. Jde totiz spiSe o mista na pozicich vykonnych pracovnikd, jako jsou skladnici a fidici.
Vytvofit pracovni mista, ktera by umoziovala néjaky vyraznéjsi posun v hierarchii podniku,
by bylo velmi nakladné v ohledu mezd. Podnik tak bude muset své zaméstnance motivovat
jinak. Jiz vyse bylo zminéno, ze by Vv piipad¢ naplnéni vize podnik ziskal financn¢ zajimavé
zakazky, a tak by napiiklad mohly byt zaméstnanctim vyplaceny prémie. Dal§imi moznostmi
motivace by mohlo byt naptiklad také poskytnuti poukazli na sport ¢i kulturu, potadani

podnikovych akci nebo moznost homeoffice.
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Z.avér

Cilem této bakalarské prace bylo zhodnotit strategické planovani podniku Elektrospoj s.r.o.

a nasledné pro tento podnik vytvofit vizi.

Prvni Cast této prace byla vénovana teoretickym vychodiskiim. Nejprve byla vysvétlena
funkce manazera v podniku a nésledné byly vymezeny manazerské funkce. Nejveétsi
pozornost byla vénovana manazerské funkci planovéni, kterd byla nejdiive struc¢né
charakterizovana a poté byly vyjasnény formy planovani v ohledu na uroven managementu
a Casovy horizont. Po vyjasnéni téchto informaci se pozornost zaméfila na formu
strategického planovani. Nejprve byl uveden proces strategického planovani s popisem
prvkd, které se v této forme planovani vyskytuji. Poté se pozornost zamétila na jeden z prvka
strategického planovani, kterym byla vize. Vize byla nejdiive definovana a nasledné byl
vyjasnén jeji ucel pro podniky, spravnéa forma a postup, kterym lze vizi vytvofit za vyuZiti

SWOT analyzy.

Druha ¢ast této prace byla zpocatku zaméfena na charakteristiku podniku Elektrospoj s.r.o.
a nasledn¢ byla pozornost vénovana strategickému planovani v tomto podniku. Poté byla
vytvorena Vvize pro podnik Elektrospoj s.r.o., ktera by méla vylepsit dosavadni strategické
planovani v podniku. Vytvofend vize vychdzela z podkladi, které byly zjiStény na zakladé
provedené¢ SWOT analyzy. Informace do SWOT analyzy byly ziskany pomoci metody
brainstormingu za Gi€asti tymu vybranych specialistii. Tyto zjiSténé informace byly dosazeny

do matice SWOT a nasledné vyhodnoceny pomoci plus-minus matice.

V zavéreéné Casti této prace je shrnuti, kde jsou uvedena také doporuceni pro podnik

Elektrospoj s.r.o.

Zpracovani této bakalaiské prace ptineslo autorovi moznost uplatnéni nabitych znalosti
béhem studia. V pribéhu zpracovani prace autor ziskal nové a zajimavé poznatky jak
z teoretického, tak také z praktického hlediska. V diplomové praci by bylo mozné na tuto
préaci navazat napiiklad tvorbou dalSich prvkil strategického planovani, kterymi by mohlo
byt naptiklad poslani ¢i strategie. To ale samoziejmé za predpokladu, Ze se t€émto prvkim

podnik neza¢ne sdm vénovat.
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Pozvanka na brainstorming

Timto si Vas dovoluji pozvat na brainstorming, ktery se bude konat v pondé¢li 18. ledna od
10:00 v zasedaci mistnosti podniku Elektrospoj s.r.o. Cilem tohoto sezeni bude ziskat
informace o podniku, které mi pomohou pii tvorbé bakalaiské prace. Otazky na
brainstormingu se budou tykat silnych stranek, slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb vasem

podniku. Jako malou pfipravu Vas pozadam o zamysleni nad témito otazkami:

o Cim jsme?

o Co se nam daii a co nedafi?

o Co nas ohrozuje?

o Kde jsou nase piilezitosti?

o Cim chceme byt a &¢im nechceme byt??

o Pro koho tu chceme byt?

Brainstorming bude trvat odhadem tak 30 minut a budu rad, kdyZ se zi¢astnite a pomuzete

mi.
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Profil spole¢nosti

Jméno spolecnosti Elektrospoj s.r.o. je tu s Vami jiZ 26 let.

Zamérujeme se prevazné na kompletaci zakazek pro elektro - montazni a stavebni firmy
formou tzv. ,dodavek na klic”.

DokaZeme Vam nabidnout kompletni sluzby v oblasti maloobchodu, velkoobchodu a prodeje
kompletniho elektromontazniho sortimentu jak od Ceskych, tak zahrani¢nich dodavateld.

Zavoz materialu zrealizujeme vlastnimi nakladnimi automobily riznych tonazi az na misto
urceni, dle Vami zadané specifikace a potieb. Tuto sluzbu poskytujeme pro viechny nase
zakazniky zdarma.

Od roku 2012 také nabizime novou sluzbu pro nase zakazniky (a nejen pro né). Jedna se o
vykup a ekologickou likvidaci viech typd kabell a vodich jak z likvidovaného starého vedeni, tak
zbytkl nové izolace.

Nasi vizi je:..Zajistit spolehlivou kompletaci, distribuci a likvidaci elektroinstalacniho
materialu.”

L, +420 608 333 656 & elektrospoj@elektrospoj.cz

Partnefi Reference Likvidace kabell

_W_ Historie spole¢nosti

‘ Charitativni ¢innost

Kontakty

E-SHOP
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