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ABSTRAKT

Predmétem této diplomové prace je navrzeni vyuziti IS/IT v implementaci business
strategie ve firm¢ zabyvajici se geologii a piisobici na velmi specifickém trhu. Prace
zkouma kliCové interni a externi faktory souvisejici s implementaci business strategie

firmy, hodnoti je a navrhuje konkrétni realizaci nastroju IT/IS pro podpoieni dosazeni

strategickych cilt.
ABSTRACT

The subject of this diploma thesis is proposing the use of IS/IT in the implementation of
a business strategy in a geological company operating in a very specific market. The
thesis examines key internal andexternal factors related to the implementation of
business strategy of the company, evaluates them and proposes concrete implementation

of IT/IS tools to support achievement of strategic goals.

KLICOVA SLOVA
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1 Uvod

IS/IT jsou z pohledu dnesni praxe pro management rozporuplnym pojmem. Pro kazdou
organizaci mohou byt ¢imsi nezndmym, drahym a nevyuzitelnym. Pro ty ostatni
podniky mohou byt naopak pftilezitosti — strategickou zbrani. Mohou byt prostiedkem
pro ziskavani strategickych informaci pro firmy a to v oblastech vyvoje, novych trhi,
zplisobu organizace, fizeni, komunikace a vytvafeni novych distribu¢nich kanali se

zakazniky a dodavateli.

Mohou byt také prostiedkem zlepSovani produktivity, efektivnosti, kvality 1 flexibility
kazdého podniku. IS/IT systémy jsou nezbytné vzhledem ke globalizaci a zvySujici se
dynamice trh. V posledni dobé stale vice rozhoduji o podnikatelském tuspéchu ¢i
neuspéchu. Zasahuji do vSech irovni managementu a také se tykaji stale vétSiho poctu

lidi ve firmach.

Je dulezité, aby oblast IS/IT byla efektivné fizena. NejdiileZit¢jsi je fizeni na strategické
urovni, protoze rozhodovani na strategické trovni rozhoduje o celém konceptu a
ovliviiuje uspéch podnikani nejvice.

Na druhé¢ stran¢, i pres trendy zvySovani vykont a snizovani nakladi na IS/IT, jsou
informacni systémy stale velmi ndkladné a manazeti maji problém s hledanim kladnych

argumentt pro investice do této oblasti, pfipadné zohlednéni ndvratnosti této investice.
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2 Cil prace

Hlavnim cilem je navrzeni na vyuziti informacnich systémi (IS) a informacnich
technologii (IT) v implementaci business strategie ve firmé zabyvajici se geologii a
pusobici na velmi specifickém trhu. Zékladni diraz kladen na vytvofeni business
strategie fungujici jako inovace v podobé IS/IT systému kterd by meéla zefektivnit

v§echny podnikové procesy a tim pfinést piidanou hodnotu do podniku.

Trh, na kterém se tato spolecnost nachéazi, je velmi specificky. Ovladan nékolika
velkymi firmami, které udavaji tempo celému trhu a pak nékolika mensimi, které jsou
vétSinou uzce specializované na jednu urcitou Cast trhu, avSak nabizejici 1 dal§i bézné
sluzby v této oblasti. VSechny firmy pusobici v geologii nabizeji vice mén¢ stejné
sluzby, plus jednu, kterd jim pfinasi konkurenéni vyhodu a jiz zalezi na velikosti dané
firmy, jak moc velkou €ast trhu ovlada a které urCité sluzby nabizi. Navic se cely trh

vaze na zékonné normy a tim déla mezi firmami jesté mensi rozdily.

Z toho lze vyvodit, Ze firma, ktera chce byt ziskova, musi inovovat a v jinych oblastech
nez bézné nabizenych sluzeb v geologii a tim pfinaSet svym zékaznikiim piidanou
hodnotu.

K dosazeni téchto cila je dilezité jak firmu tak jeji vnitini 1 vnéj$i okoli dukladné
analyzovat a na zaklad¢ téchto analyz zhodnotit stdvajici business strategii a aktualni

vyuzivani IS/IT systéml a navrhnout moznou strategii vyuziti IS/IT pro fungovani

firmy do budoucna.
Prace bude ¢lenéna do 3 dil¢ich ¢asti:

1. Teoreticka cast:
Definovéani teoretickych vychodisek pro préci, se kterymi se bude dal
pracovat. Podstatné bude zaméfeni na vazby mezi business strategii a vyuziti
IS/IT. Pro zpracovani bude vyuZito odborné literatury a dal§ich dostupnych
odbornych zdroji, které se problematiky tykaji.

2. Analyticka ¢ast:
V této ¢asti budou provedeny analyzy vnittniho a vnéjSiho prostfedi podniku.

Analyza soucasného stavu firmy a vazeb, které v podniku a na podnik ptsobi.
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3. Vlastni navrhy fesent:
Zhodnoceni kritérii pro ndvrh feSeni a vazeb mezi jednotlivymi prvky
pusobici na podnik. Navrzeni IS/IT nastroji podporujici navrh business
strategie a to vcetné realizace zvoleného navrhu. A nasledné vyhodnoceni

navrhu s ohledem na zvolené cile business strategie firmy.

13



3 Metodika

Aby bylo dosazeno co nejlepsich vysledkli, bude pouzito vice metod pro zkoumani
podniku a to aby problematika byla co nejpfesnéji popsana. Z tohoto divodu bude
vyuzivano vice metod pro zkoumani, z divodu toho aby nebyl podnik zkouman pouze
jednou metodou, kterda mtze byt vhodnd na zkoumdani jinych typt podniki. Pro
vysledny navrh tak bude vychazeno z vice moznych uhli pohledl, na které bude ve
vysledku brana rizna dilezitost — pro nckteré vice, pro nekteré méné. Pro analyzu
vnitinitho prostiedi podniku bude vyuZito metod: analyza modelu 7S, analyza
pouzivan¢ho IS a IT v podniku, finan¢ni analyza podniku, analyza vazeb v prvcich
plsobicich na podnik. Vnéjsi prostiedi podniku bude analyzovano pomoci: SLEPTE
analyzy, pomoci modelu péti konkuren¢nich sil dle Portera, analyza obecného okoli
podniku, analyza trhu. Jak wvnitini tak vnéjSi prostiedi bude zhodnoceno SWOT

analyzou. Cela analyza vazeb pak bude provedena pomoci metody CANVAS.
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4 Teoreticka ¢ast

4.1 Cile podniku

Podnikové cile by mély charakterizovat, ¢eho se snazi podnik dosdhnout. Zpravidla by
to mélo byt vsouladu s poslanim podniku a mély by sméfovat byt vystupem pro
formulaci strategie podniku. Kazdy podnik mize mit tyto cile rozdilné, avSak jako
primarni a jednotny cil v§ech podnikid se uvadi vzdy jediné — maximalizace trzni ceny
podniku. (Dedouchova, 2001, s. 12) Peter F. Drucker, ktery spole¢né s Douglasem
McGregorem vyvinul techniku MBO (Management by objectives, ¢esky: fizeni dle cili)
varuje ovSem pouze na orientaci na jeden cil. Kdy se manazefi upnou pouze na jeden cil
a nevidi dal$i negativni disledky svého rozhodovani pro podnik, coz mize byt pro

podnik i likvida¢ni (B&€lohlavek, 2005, s. 80)
4.1.1 Primarni cil podniku

Maximalni trzni ceny podniku Ize také vysvétlit jako maximalizaci bohatstvi vlastnikl
podniku. Vlastnici, ktetfi poskytuji firmé sviij kapital, chtéji mit z tohoto kapitalu zisk.
Dle Dedouchové (Dedouchova, 2001, s. 12) Ize tohoto cile dosahnout dvéma zplisoby:

e Vyse vyplacenych dividend

e Rostouci trzni hodnota akcii podniku

Tyto cile vlastnikli podniku jsou méfeny fadou ukazateli. V dnesni dobé nejcastéji

prezentovany ukazatele vyvinuté firmou Stern Stewaed Management v roce 1993, NY:

EVA (Economic Value Added — ekonomicka piidana hodnota), ktery charakterizuje
rozdil mezi Cistym provoznim ziskem podniku po zdanéni a jeho kapitdlovymi naklady.
Zisk musi byt vyssi, nez jsou naklady na kapital, aby podnikdni mélo smysl. Cilem

podnikani je tedy vytvareni EVA.

MVA (Market Value Added — trzni pfidana hodnota) je rozdil mezi trzni hodnotou a
investovanym kapitdlem. Tzn. rozdil hodnoty, kterou by vlastnici (akcionati) ziskali
prodejem svého podilu ve firmé a hodnotou, kterou do podniku vlozili. MV A miiZe byt
zaporna i kladnd, pokud je kladnd, tak manaZefi pracuji spravné, pokud zépornd, tak

Spatné. Zpravidla se zjiStuje mezirocnim méfenim zmény hodnoty akcii. Nevyhodou je,
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7e lze méfit pouze u podniki, u kterych jsou volné obchodovany na burze. (Synek,

Kyslingerova, 2015, s. 70)
4.1.2 Odvozené cile

Aby se podnik vyhnul negativni orientaci pouze na jeden cil, vytvaii soubor takzvanych
dil¢ich (odvozenych) cili. Mezi jednotlivymi cili musi byt urena hierarchie a jejich
priority. Nékteré cile jsou sledovany z kratkodobého, jiné z dlouhodobého hlediska.
Cile, kter¢ jsou z kratkodobého hlediska pozitivni, mohou byt z dlouhodobého hlediska
velmi negativni ¢i likvidaéni. (Ketkovsky 2006, s. 10)

Dedouchova (Dedouchova, 2001, s. 14) jako dil¢i cile uvadi:

e Dosazeni vétSiho podilu na trhu

e Uspora naklada

e Vyvojnovych vyrobkl

e ZlepSeni kvality vyrobki a sluzeb

e Vyuziti novych distribu¢nich kanala
e ZlepSeni vztaht se dodavateli

e Rozvoj manazerskych dovednosti

Tento vyCet neni kompletni a kazdy autor ptidava dalsi rtizné dil¢i cile. Napiiklad dle
Ketrkovského (Ketkovsky, 2015, s. 11) je jednim z Sesti zakladnich firemnich cila navic:

rust firmy a védeckotechnologicky vyvoj.
4.1.3 SMART vymezeni cili

V anglické literatufe se uziva SMART koncept dosazeni cili. Jednd se o zkratky

anglickych slov, které jasn¢ vyjadiuji spravnou formulaci cili.

e S ,specific* znamena to, Ze cile musi byt specifické a konkrétn€ vyjadiené
(mnozstvi, kvalita a ¢as). Také by mélo byt jasné, ¢eho se cil tyka a co se od néj
ocekava.

e M ,measurable” dosazni cile by mélo mit méfitelné parametry, aby bylo jasné,
kdy je cile dosazeno.

e A ,agreed” cile by mély byt akceptované i ze strany téch, co je budou plnit.

Také s nimi souhlasi a rozumi jim.
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e R ,realistic podminka realnosti (dosazitelnosti) cilii s pouzitim dostupnych
zdroja.
o T ,timed“ pevné urCené v Case (terminované.) Také by mélo byt stanoveno

sledovani pro jejich pribézné plnéni. (Cimbalnikova, 2013, s. 36)
4.1.4 3D pojeti cili firmy

Dle Zicha (Zich, 2012, s. 28) Ize cile libovolné organizace promitnout zpravidla do tii

dimenzi.

o Ekonomické vysledky
Zakladni vnimani cilti dle vlastnikdi podniku (managementu), nejlépe si lze
predstavit tyto cile jako vysi zisku, rGst hodnoty firmy, zvétSovani trzniho
podilu.

o Externi dimenze
Vsechny ptredchozi cile jsou uplatiiovany v urcitém prostiredi firmy, ve kterém
se nachazi 1 jiné zajmové skupiny a ti mohou cile ovliviiovat. Tudiz je nutné
tyto subjekty zahrnout ve formovani cila firmy.

o [nterni dimenze
Je nutné také naplnit veskeré potiebné zdroje (interni) uvniti firmy, které jsou
potfebné pro naplnéni vSech cili. Snazime se tedy o rozvoj organizace a
zajisténi pottebnych zdroji pro jejich dosazeni (kapitalové a lidské zdroje

firmy.)

EKONOMICKA DIMENZE
Cile definované
viastniky @ managementem

I

g S EXTERNI DIMENZE
USPECH Cile defincvané
FIRMY # va vztahu k externim

e e zajmovym skupinam
INTERNI DIMENZE
Cile definované
ve vztahu k intermim
zajmovym skupinam

Obriazek 1: 3D hodnoceni uspéchu firmy
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(Zdroj: Zich, 2012 s. 29)

Pro uspésné dosahovani cili riznych organizaci neni dilezité maximalné dosahovat cili
ve vSech tfech dimenzich. Nelze tedy jasn¢ definovat, které dimenzi by méla firma
prikladat nejvetsi vahu, ale kazdy ze stakeholders bude rizné dimenzi ptikladat riznou
vahu. Avsak kazda z firem by se méla, v rdmci aktualni situace, maximalné snazit o
rovnovahu ve vSech dimenzich a také ve vztazich mezi nimi. Pokud se bude podnik
kladn¢ orientovat pouze na jednu nebo dvé dimenze, mize tento ptinos v dlouhodobém

hledisku vyrusit negativni efekt tfeti dimenze.
4.2 Vize a mise firmy

Vize popisuje budoucnost firmy, to, kam smétuje. Mé¢la by byt ,.heslem* pro vSechny
zainteresované skupiny k tomu aby podpotfili rozvijejici se organizaci. (Cimbalnikova,
2013, s. 35) Jde o obecny cil zpravidla dlouhodobého charakteru. Zich uvadi vizi jako
smér cesty, kterym by se firma méla vydat v konceptu tspéchuschopnosti. (Zich, 2012,
s. 34)

Mize vyjadiuje zakladni principy chovani pii dosahovani cile firmy (vize). Ma vyrazny
vnéjsi informaéni vyznam pro vetejnost, protoze deklaruje své chovani, ¢imz vefejné
vystavuje firmu kontrole. V dusledku toho se zpravidla zlepSuje vefejné vnimani firmy.
(Hanzelkova, 2017, s. 23)

Na to aby jak mise, tak i vize byly u¢inné, mély by dle Cimbalnikové (Cimbalnikova,
2013, s. 35):

e Byt unikatni a davéryhodné
e Dynamické a inspirujici

e Strucné a zapamatovatelné.

Oba tyto dokumenty maji tedy jak vnitini tak vnéjsi funkci pro firmu. Dle Mullaneho
(Mullane, 2002, s. 448-452) pomahaji vize i mise nejen rozvijet dlouhodobé plany, ale i
fidit kazdodenni aktivity firmy.

Obecné Ize konstatovat, Ze firmy maji vétSinou vizi 1 misi formulované, ale ne vSechny
Snimi pracuji. Vizi i misi bychom mohli shrnout do myslenky, kterou se firma

prezentuje. Je ale dilezité aby vSichni tuto mySlenku vnimali spravné a to jak vedeni

18



firmy tak ostatni zainteresované skupiny (spolupracovnici, akcionafi, zdkaznici,

konkurenti ¢i piipadné dalsi klicovi stakeholdefi). (Zich, 2012, s. 34)
4.3 Strategie

Nézor na definici strategie se v minulosti vyvijel v zavislosti na zkuSenostech a
poznatcich ziskanych pifi vytvafeni a implementaci strategie v rtiznych podnicich
Vv praxi. Ditkazem toho, je mnoho publikaci doméacich ale i zahrani¢nich, které se touto
problematikou zabyvaji. Dle tradicni definice lze strategii chapat jako: ,, dokument, ve
kterém jsou urceny dlouhodobé cile podniku, stanoven priibéh jednotlivych operaci a
rozmisténi zdrojii nezbytnych pro splnéni cilii.” Tento pfistup je ovSem Kkritizovan
jinymi autory a udava definici strategie vice dynamicky s ohledem na okoli podniku a
potieby vSech zainteresovanych stran. Dle Dedouchové je moderni strategie chapana
jako: ,, Pripravenost podniku na budoucnost. Ve strategii jsou stanoveny dlouhodobé
cile podniku, prubéeh jednotlivych strategickych operaci a rozmisténi podnikovych
zdrojut nezbytnych pro splnéni danych cilii tak, aby tato strategie vychdzela z potreb
podniku, prihlizela ke zménam jeho zdrojii a schopnosti a soucasné odpovidajicim

zpuisobem reagovala na zmény v okoli podniku. ** (Dedouchovd, 2001, s. 1)

Poslini a cile podniku

STRATEGIE

PrileZilosti a ohroZeni Zdroje a schopnosti
v okoli podniku podniku

Obrazek 2: Vztah mezi poslanim podniku, podnikovymi zdroji a schopnostmi a

okolim podniku

(Zdroj: Dedouchova, 2001, s. 2)
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Obsah vyznamu strategie v souvislosti s fizenim firmy je dle Hanzelkové spojovana
S dlouhodobym fungovanim firmy, pro niz je formulovéna. Po formulovéani cild
organizace by m¢la strategie vyjadiovat procesy, tak aby jich bylo uspésné dosazeno.
Procesy diky kterym je strategie napliovana lze oznacCit jako strategické fizeni.
Strategické cile je zpravidla v priabéhu c¢asu nutno pfizptisobovat ménicimu se
podnikatelskému prostfedi, ptfipadné tomu, jak jsou stavajici cile realizovany.

(Hanzelkova, 2013, s. 14)

Kvalitni strategie je tedy jednim ze zdkladnich pilifti dlouhodobého uspéchu firmy.
(Fotr, 2017, s. 41) Uzce souvisi s cili, které firma sleduje. Pokud je tedy cil Zadouci
budouci stav podniku, tak strategie firmy by méla vyjadfovat, jakou cestou bude tohoto

cile dosazeno.(Hanzelkova, 2013, s. 7)

Naopak Porter (Magretta, 2012, s. 95) definuje strategii jako normativni. Soustiedi se na
jeji obsah, nikoli na proces a rozliSuje tedy mezi dobrou a Spatnou strategii. Soustiedi se
na cil firmy a nikoli na proces rozhodovani, na jehoz zakladé se da k tomuto cili dostat.
Dilezité¢ je kvalitné formulovat pét kritérii, kterym musi kazda dobrd strategie

vyhovovat.

e Jedine¢nd hodnotova nabidka

e Na miru ptizptisobeny hodnotovy fetézec

e VyluCovaci rozhodnuti odli$na od rozhodnuti soupetti

e Strategicky soulad hodnotového fetézce

e Casova kontinuita
Dle mnoha autorti precizné formulovana strategie jiz dnes nestati. Usp&$na strategie
musi byt navic 1 flexibilni v zavislosti na stale zrychlujicich se okolnostech, které
podnik ovliviiuji. Také musi byt odolnd na dopady rizik, které podnik ohrozuji a musi

stavét na inovacich. Strategie je tedy jakymsi néstrojem fizeni, které podniku, pii

vvvvv

4.3.1 Strategické Fizeni

Dle Dedouchové (Dedouchova, 2001, s. 8) je strategické fizeni provadéno na trovni top
managementem ¢i vlastnikil firmy. A zahrnuje mix riznych manaZerskych aktivit, které

udrzuji dlouhodoby soulad mezi poslanim firmy, jejimi budoucimi cili, to vSe

20



odehravajici se v prostfedi ve kterém firma nyni existuje a v zavislosti na jejich

aktualnich disponibilnich zdrojich. (Hanzelkova, 2013, s. 4)

Dle Fotra (Fotr, 2017, s. 20) je nejefektivnéjsi formou jak zabezpecCit efektivni
fungovani firmy konkurence. Nejvyznamnéjsi piinos k tomuto pfistupu vytvoril
Michael Porter modelem peti sil. Postupné se vSak v systémovém fizeni zacinaji
objevovat ,mékke” prvky tizeni a lidsky faktor kdy zkuSenosti, schopnosti a intuice
manazeri je chapana jako klicovy faktor uspéchu strategie. Jako jednu
z nejvyznamnéjSich metod lze zminit metodu Balanced Scorecard od autorit Kaplana a
Nortona. Pokud chce byt firma opravdu uspeéSna, snazi se predikovat sviij budouci vyvoj
na zakladé vSech okolnosti podnikatelského prostiedi pomoci Risk Managementu, kdy
tvofi na rizné strategické scénare a varianty. Systematicka prace s timto ndstrojem
pomaha lepsimu rozhodovani a také umoznuje kontrolu v redlném case. Ale sebelepsi
manazer ani firma nedokézi fungovat bez toho, aby vSe bylo sprdvné pochopeno a
komunikacni platforma a uméni manazerd komunikovat a zplsob jak piedavat

informace ve firm¢. Tudiz se dava prednost Stihlym organiza¢nim strukturam.
4.3.2 Urovné strategického rizeni

Na rtznych arovnich organizace vsSak toto rozhodovani, respektive i fizeni probiha
jinak. Jednotlivé Urovné fizeni na sebe hierarchicky navazuji. LiSi se predevsSim
Z hledisek miry kompetenci a odpovédnosti pii stanovovani cila, ukoli a jejich feSeni.
Dulezita je také forma a rozhodovani, kdy na strategické urovni se, na rozdil od taktické
a operativni urovng, fesi neopakovatelné a unikatni jevy. Strategickd uroven vytvari cile
a zadava ukoly pro taktickou uroven a ta nasledné¢ toto vSechno ptenasi do trovné
operativni. Posloupnost lze také vidét v casovém horizontu fizeni, kdy strategické fizeni
je provadéno na urovni let, operativni na urovni tydnt az dnti. Taktické fizeni je n€kde

mezi témito hodnotami, zpravidla mésice, piipadné ¢tvrtleti. (Hanzelkova, 2013, s. 6)
4.3.3 Faze strategického rizeni

Zich (Zich, 2012, s. 12) mezi zakladni kroky strategického fizeni fadi strategickou
analyzu, hledani a hodnoceni variant, formulaci strategie a jeji implementaci. AvSak

dodava, Ze je pro formulaci nutné formulovat zdkladni vychodiska a také prace
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S principem zpétné vazby pro lepsi kontrolu toho jak usp€sné ¢i netspesné se strategii

dafi naplnovat.

Strategické fizeni lze tedy formulovat jako védu toho, jak formulovat — implementovat
— hodnotit ve vSech ohledech pro podnik takova rozhodnuti, kterd zaru¢i dosazeni

stanovenych cilu. (Fotr, 2017, s. 22)
4.4 Strategické obchodni jednotky

Strategickd obchodni jednotka (Strategic Business Unit — SBU) je zédkladnim prvkem
kazdé organizace. V ramci jedné organizace se mohou vénovat i Uplné rliznym
odvétvim. Zakladaji se na zakladé podobnosti produktu ¢i sluzby pro skupiny
zakazniki, jejichZ potieby maji uspokojovat. Tito zakaznici mohou byt jak vné tak
uvnitt podniku. Kazda jednotka ma zpravidla oddélené strategické planovani a je tedy
schopna samostatného fungovani, tedy kazdd z téchto SBU muize byt fizena jako

oddélena firma. (Kotler, 1995, s. 45)

Jednotlivé SBU se zakladaji na zéklad€ vysSsi konkurenceschopnosti na urcitém trhu.
Dalsim davodem pro¢ zakladat SBU je napiiklad to, jak se bude na ur¢itém trhu chovat
a sama sebe prezentovat, Ci jaky tip vyrobkli nabizet. Pfipadné se pfi Clenéni muze
vyuzivat realizace ur¢itého typu projektu, tak aby vSechny prvky SBU vedle k co

nejsnazsi realizaci. (Hanzelkova, 2013, s. 25)
Dle Kotlera (Kotler, 1997, s. 75) je kazda SBU charakteristicka tim, Ze:

1. Piedstavuje jednu podnikatelskou aktivitu nebo jejich ¢ast, kterou jde planovat
bez ohledu na ostatni aktivity firmy

2. Ma vlastni konkurenci

3. Ma strategického manazera, ktery odpovid4d za planovéani, dosahovani zisku a

kontrolu.
4.4.1 Hierarchie obchodnich strategii
Proces strategického ftizeni pfedpokladd, ze kazda strategie je formulovana na vSech
stupnich hierarchie firmy. Dalo by se fici, Ze je tvofena od dlouhodobych strategickych
cila firmy az po posledni operativni kroky jejich Usp&€$né realizace. Méla by byt

formulovana v hierarchii od shora dolii postupnym rozpracovavanim dil¢ich strategii.
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Zpétnou vazbu by zase méla vzdy brat zdola nahoru vzdy od ptedchoziho stupné

v hierarchii. (Hanzelkova, 2013, s. 27)

Korporatni strategie (Firemni)

Tato strategie vymezuje strategicky ramec celého podniku. Méla by rozpracovavat misi
firmy a tedy byt jakymsi vychodiskem, na zéklad¢ kterého se formuluji dalsi podiizené

strategie.

Korporatni strategie je prevazné vytvarena izkym tymem tvofenym top managementem
firmy a pojednava pfevazné o druzich podnikani, kterym se spolecnosti hodla vénovat.
(Hanzelkova, 2013, s. 28) Definuje chovani firmy jako celku, formuluje oblasti
podnikani pro své SBU a jejich vzajemnou koordinaci. (Zich, 2012, s. 15) Dedouchova
(Dedouchova, 2001, s. 7) dodava, ze tym, ktery korporatni strategii tvoii, by m¢l
zabezpecCit, aby tato strategie méla smysl a méla za el maximalizaci hodnoty pro

vlastniky podniku s ohledem na dostupné zdroje.
Korporatni strategie by méla tedy spliiovat zakladni rysy (Hanzelkova, 2013, s. 29):

1. Vyclenéni strategickych obchodnich jednotek

2. Urceni jejich strategickych cila

3. Vymezeni toho, jak jednotlivé SBU budou tyto cile napliiovat
Kazda strategie je vytyCeni zakladnich sméri (pfipadné zpusobli) kterymi se ma
jednotliva SBU dostat ke svému strategickému cili. Nejvetsi ptinos do tohoto problému
piinesl M. Porter, ktery ve svém konceptu generickych strategii, kdy jednotlivé SBU
vymezuji dva zadkladni typy téchto strategii — ndkladovou a strategii odliSnosti.
Nakladova ma za hlavni cil nizké ceny, které se snazi docilit pomoci nizkych nakladi.
Strategie odliSnosti predpoklada specifickou piidanou hodnotu, pii cené¢ piriméiené

VySSi. (Cerveny, 2016, s. 29)
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Konkuren¢ni vihoda

Nizsi naklady Diferenciace
Siroky cil 1. Videi postaveni 2. Diferenciace

v nizkych nakladech

Konkuren¢ni

rozsah
3A. Soustiedéni 3B. Soustfedéni

Uzky cil pozornosti na nizké pozornosti na diferenciaci

naklady

Obrazek 3: Porterovy konkurencni strategie
(zdroj: Porter, 1993, s. 30)

Nutno je vtomto konceptu brat v potaz to, ze spousta firem cili strategickou chybu
,suvaznuti kdesi uprostied kdy se firma snazi vSem zékaznikiim uplné vSe. Kdy tuto
firmu jeji konkurenti obchazeji pii jednom tizkém zaméfeni. Cast jich vyhrava v
,hakladovém® slova smyslu a druhd ¢ast v ,,prémiovych* vlastnostech svych vyrobk.

(Magretta, 2012, s. 116)

Business strategie (Obchodni)

Navazuje na korporatni strategii firmy, jsou jejim rozpracovanim pro obchodni jednotky
na specifickém trhu. (Zich, 2012, s. 15) Dle Hanzelkové, by méla obchodni strategie
specifikovat strategické cile pro prvky rozsiteného marketingového mixu. (Hanzelkova,

2013, s. 32)

Pro vSechny aspekty marketingového mixu by mély byt zvlast’ vytvorené analyzy, které
vymezi strategické cile, by se méla dand SBU v daném ¢asovém horizontu fidit a jejichz
cile by méla napliiovat. Veskeré tyto cile by mély byt podiizeny korporatni strategii.
Obsahové analyza 7P neni jedind sprdvnd, ale mize se v piipadé potieby business

strategie 1 jiny obsah, 1épe vypovidajici konkrétnim podminkam.

Existuje-li vzajemny vztah mezi jednotlivymi SBU v ramci jedné firemni strategie,
hrozi konflikt téchto vztahil. Je tedy dulezité tento proces fidit. V opacném piipadé
hrozi, Zze se budou jednotlivé SBU oslabovat, mohou tedy v ohledu konkurence

oslabovat cely podnik. (Hanzelkova, 2013, s. 34)
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Funkéni strategie

Prakticky tes$i jednotlivé diive definované oblasti business strategie pro jednotlivé
strategické obchodni jednotek (Zich, 2012, s. 15). Kazda business strategie by méla byt
rozpracovana do nékolika funk¢nich strategii, které by mély byt konkrétn€é vymezeny ve
svych specifickych oblastech. Vzdy by se jednotlivé funkéni strategie mély
prizptisobovat dle konkrétni situace pro podminky urcité SBU. Kazda strategie by tedy
m¢éla zajistit takové podminky, aby bylo mozné plnit stanovené cile na vyssich trovnich

fizeni podniku (Dedouchova, 2001, s. 9)

Mezi funk¢nimi strategiemi urcit¢é SBU mohou existovat vzadjemné vztahy. Naptiklad
oblasti jako finance, jakost ¢i IT podpora se prolinaji do vSech funkénich strategii a
mély by ur¢itym zpisobem tyto strategie podporovat. Ostatni funkCni strategie by mély
toto ve svych cilech zohlednovat. (Hanzelkova, 2013, s. 35)

Hanzelkova déli strategie na: (Hanzelkova, 2013, s. 41)

e Marketingovou strategii

e Strategii vyzkumu a vyvoje
e Strategii fizeni vyroby

e Strategie kvality

e Personalni strategie

e Strategie IS/IT

¢ FinanCni strategie

e Strategie nakupu

e Strategie ,,Jednorazova funkcni‘

4.5 Formulace obchodni strategie

To, jak formulovat obchodni strategii popisuje mnoho autord, a tudiz existuje vice
forem, jak obchodni vytvofit obchodni strategii podniku. Dullezita je ovSem dukladna
analyza podniku a vSech aspektt, které s analyzou souvisi a které ji ovliviiuji. Protoze
Z ¢im vic riznych analyz a to z kolika stran budou tyto analyzy provedeny, tim mensi

hrozi riziko, Ze zvolend varianta obchodni strategie bude Spatnd. (Hanzelkova, 2013, s.
35)
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Dulezita jsou vychodiska, ve kterych se podnik nachazi, okolnosti které, na podnik
pusobi a priority, kterym bude pfidavan nejvétsi diraz pfi business strategie. (Fotr,

2017, s. 157)

Rozsah a rychlost s jakou v sou¢asné dob¢ business modely pretvaieji jakékoli odveétvi,
nemaji v d¢jinach obdoby. A proto by se dalo fict, ze jadrem inovace téchto modela je
vytvaiet hodnotu — pro firmy, zékazniky i celou spole¢nost. (Osterwalder, Pigneur,
2012, 5. 5)

Kterou formu si jiz dale zvolime, je zavisla Cisté na téchto faktorech, avSak zdkladni

princip pro tvorbu by mél zlistat stejny.
4.6 Formulace pomoci Business modelu CANVAS

Tento piistup je moderni a jednoduchy a pomahd vlastnikim podnikd, piekonat
zastaralé¢ business modely a misto nich jim pomahd vytvofit jednoduchy a velmi dobie
pochopitelny business model. Poméaha napti¢ riznymi sektory podniktim, které se snazi
od zakladii zménit, vytvofit origindlni business model firmy. Tak, aby bylo jasné, kam
podnik sméfuje za dva roky, ptipadné za pét nebo deset let. Nezamétuje se jen na noveé,
ale i na tradi¢ni modely a popisuje jejich dynamiku ¢i techniky inovace. Ukazuje, jak se
muze vlastni model uplatnit v rdmci vysoce konkuren¢niho prostiedi ptipadné jak fidit

zménu jiz zab&hlého podniku.

Rozsah a rychlost s jakou v sou¢asné dob¢ business modely pretvaieji jakékoli odvétvi,
nemaji v d¢jinach obdoby. A proto by se dalo fict, Ze jadrem inovace téchto modeli je

vytvaiet hodnotu — pro firmy, zakazniky i celou spole¢nost. (Osterwalder, Pigneur,
2012, s.5)

Model Canvas dava odpovédi na to jak kvalitni modely systematicky vymyslet, rozvijet
1 realizovat. Jak hodnotit, zpochybiiovat a pfetvaret modely staré ¢i pfekonané. A také
jak vizionarské napady zahrnovat do inovativnich modeld, které chtéji predbéhnout
konkurenci, ptipadné jesté vice zlepsuji jiz na svou dobu inovativni projekty. (Forbes,

2018)

4.6.1 Platno modelu

Zakladem tohoto modelu by mélo byt to, jak je tento model spolecné vSemi chapan. Je

nutny koncept, ktery usnadni popis ¢i ptipadnou diskusi. V tomto ohledu je nutno mit
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takovy koncept, ktery musi byt jednoduchy, relevantni a intuitivné srozumitelny, ale

taky aby zaroven slozitost fungovani podniki pfili§ nezjednodusoval.

Dle modelu Canvas lze fungovéani podniku popsat podle deviti prvkl, které ukazuji
logiku toho, jak chce firma fungovat. Téchto devét prvkl pokryva vSechny Ctyfi hlavni
oblasti firmy: zékazniky, nabidku, infrastrukturu podniku a jeho financni
zivotaschopnost. Business model tak miizeme vnimat jako strategii, ktera popisuje

organiza¢ni strukturu, procesy a systém. (Osterwalder, Pigneur, 2012, s. 14)

Key ey | Key ) Value Customer Customer
Propc

p | Relationships / Segments

=2

Partners <> | Activities

Key B Channels

-
2
Resources s 7
SES
NS =

Cost Revenue P\

Structure \f Streams \\‘;

Obrazek 4: platno modelu CANVAS
(zdroj: https://strategyzer.com/canvas/business-model-canvas)

4.6.2 9 stavebnich prvki

Zakladni podstatou tohoto modelu, jak jde vidét jiz z obrazku €. 4, ze je zaklad tohoto
modelu tvoren 9 zékladnimi prvky, které tvoti vSechny podstatné aspekty, které by dle
autord tohoto modelu mély byt zohlednény pii vytvareni business modelu. (Canvalizer,

2018)

e Zakaznické segmenty
e Hodnotové nabidky

o Kandly

e Vztahy se zdkazniky
e Zdroje pfijml

o Kli¢ové zdroje

e Kli¢ové ¢innosti
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e Klicova partnerstvi

e Struktura ndkladu

Dulezité je ovsem umét s témito prvky pracovat a védét jak s témito prvky pracovat,
protoze ne pti kazdém urcitém modelu je nutné zminovat i to, co s urcitym problémem
nesouvisi. A je nutné tedy znat souvislosti a vazby, tedy jakési ,,vzory* dle kterych tento

model funguje. (Osterwalder, Pigneur, 2012, s. 50-57)

Zakaznické sesmenty

Tato Cast definuje rizné skupiny osob ¢i subjektll (segmenty) na které se chce podnik
zamétit. Zékaznici predstavuji vzdy stézejni jadro kazdého business modelu. Bez
zakaznikd nemiize zadna firma pieZit, protoZe podniku zajist'uji zisk. Pro kazdy podnik
je prinosné si své zakazniky seskupit do riznych segmentl dle jejich potieb, a tim se
zamétit na zlepSovani sluzeb pro jednotlivé podobné cilové skupiny. Je pak jiz jen na
tvlircich business modelu zda definuje jeden nebo vice zdkaznickych segmentli na které
se dal zaméfi. Dilezité je aby firma spravné formulovala potieby, které kazdy
jednotlivy specificky zdkaznicky segment ma. RUzné segmenty vyzaduji rizné
distribu¢ni ¢i informacni kanaly, odlisné typy vztahi a také vykazuji odlisnou ziskovost,

kterou jsou schopni zékaznici platit za rizné aspekty nabidky.

e Masovy trh — nerozliSuji mezi riiznymi zakaznickymi segmenty. Prakticky se
zamétuji na jednu velkou obecnou skupinu zakaznikli s podobnymi potfebami a
problémy.

e Nikovy trh — zaméfeni na velmi specifické a specializované zéakaznické
segmenty.

e Segmentace — potieby a problémy segmentii jsou podobné, avSak podnik se je
Z jistého hlediska rozhodl rozlisit.

e Diverzifikace — rozdéleni business modelu a zaméfeni se na dva naprosto
odli$né nesouvisejici segmenty.

e Vicestranné platformy — spojuji nejméné dv€ specifické, ale navzajem
propojené skupiny zakaznik(i. Hodnotu vytvareji jako prostfednik spojujici tyto
skupiny. Klicem uspéchu je, aby platforma byla atraktivni a uzitecnd pro

vSechny skupiny najednou.
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Hodnotové nabidky

Tento prvek popisuje spojeni vyrobku i sluzeb, které vytvareji hodnotu pro urcity
zakaznicky segment. Hodnotova nabidka je to, pro¢ uréiti zdkaznici davaji prednost
konkrétni firmé ptfed jinou. Kazda tato nabidka predstavuje urcité spojeni vyrobka ¢i
sluzeb, které reaguji na specifické pozadavky vybraného zakaznického segmentu.
V tomto smyslu je hodnotovéd nabidka souborem ¢i balickem vyhod, které firma svym

zakaznik(im nabizi.

Tato nabidka mtize byt napiiklad inovativni (nabizi svym zakaznikim novinku, ktera
neni na trhu) nebo se muize podobat stavajicim nabidkam na trhu, avSak méla by
obsahovat dalsi rysy ¢i pfidanou hodnotu. Vytvaii tedy pro dany zakaznicky segment

unikatni mix prvk, které uspokoji jeho potieby.

e Novost — uspokojuji zcela novy soubor potieb, které diive nebyly (nové
technologie).

e Vykon — zlepSovani sluzby ¢i produktu.

e Prizpisobeni — maximalni ptizpiisobeni na miru v§em konkrétnim uzivatelim.

e Zvladnuti ukoli — moznost vyfeSeni za zakazniky rdaznych specifickych
problému.

e Design — zaméfeni se na vyjime¢ny design produktu.

e Znacka — zdkaznici pouzivaji a ukazuji ostatnim urcitou znacku jako symbol
prestize.
segment citlivych na cenu.

e SniZovani naklada — pomoc zakaznikiim se snizovanim jednorazovych naklada
(leasing, najem).

e Snizovani rizika — pro zékazniky, ktefi ndkupem vyrobki ¢i sluzeb podstupuji
riziko.

e Dostupnost — zajisténi dostupnosti vyrobku ¢i sluzeb pro zakazniky, kteti k nim
diive pfistup neméli.

e Pohodlnost/VyuZitelnost — snaha o vétsi pohodli ¢i snadnéj$i vyuZivani

produkti/sluzeb.

29



Kanaly
Tato kapitola by méla popsat, jak chce firma svym zdkaznickym segmentiim piedat
svou nabidku. Pfesnéji popisuje komunikaci, distribuci a prodejni kanaly, které
vytvéieji rozhrani mezi firmou a jejimi zdkazniky. MéEly by hlavné pfispivat ke
spokojenosti zakaznikl. Dulezité je aby tato ¢ast davala odpovédi na to:

e Které kanaly nase zékaznické segmenty preferuji?

o Kter¢ kanaly uzivame nyni a jak fungu;ji?

e Jak jsou do firmy integrovany?

o Kter¢ jsou nejefektivnéjsi (ndkladove, Casove, na lidské zdroje...)

Vztahy se zakazniky

S rliznymi typy zakaznickych segmentl je potfeba si budovat rizné typy vztahd. Firma
by méla presné rozliSit, jaké typy vztahli chce budovat. Vztahy se zékazniky by mély

vychazet z nasledujicich motivaci:

e Ziskani novych zdkaznikl

e Udrzeni si zékazniki (ptipadné rozsiteni prodeje témto stavajicim zadkazniktim)

V pocatcich kazdého business modelu ma kazda firma za cil ziskani novych zakaznikd,
pozdéji az se trzni potencidl firmy nasyti je v jejim zajmu si zédkaznika udrzet. Forma
vztahii jakou si firma se zékazniky buduje, zasadné ovliviluje jejich celkovou

spokojenost.

e Osobni asistence — zaloZeno na osobnim kontaktu zakaznika s nékym z firmy.

e Individualni osobni asistence — jeSt¢ uzsi spoluprace v ramci jedné firmy.
Outsorcovani jedné CcCinnosti firmy, pouze jednim clovékem z jiné firmy,
zaloZeno na osobnim vztahu.

e Samoobsluha — firma neudrzuje se zakazniky zadné vztahy.

e Automatizované sluzby — sofistikovana samoobsluha, kdy systém automaticky
rozpozna zékazniky (charakteristické¢ vlastnosti a potieby) a je schopen jim
nabidnout informace na miru jejich poZzadavki.

e Komunity — komunikace se zakazniky pomoci komunit, které slouzi pro

vyménu informaci a vzajemnou pomoc pii feSeni problémi.
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e Spolutvorba — spoluvytvafeni hodnoty spolu se zakaznikem. Zapojeni

zakazniki do navrhovani novych a inovativnich prvk.

Zdroje prijmua

O tom, jak kazda firma generuje hotovost z kazdého zédkaznického segmentu, je nutné
mit jasnou predstavu. Ke zjisténi zisku je nezbytné odecist naklady firmy. Tato kapitola
zajima prevazné vlastniky firmy a je nutné se zamyslet nad tim, jakou cenu je urCity

zakaznicky segment ochoten platit za sluzby ¢i zbozi.

U fungujicich firem je nutné vzit v potaz, jakou cenu zdkaznici plati nyni, jakym
zptisobem plati, jakym zptisobem by radi platili a jakou mérou ptispiva kazdy zdroj
piijma k celkovému objemu piijmd.

Pro tvorbu ceny je mnoho mechanismti. Nékteré ceny jsou predem stanovené a meéni se
s ohledem na statické proménné, jiné ceny se méni dynamicky dle trznich podminek.
Ani jedna z téchto variant neni Spatna ani spravna. Jde jen o to, jaky produkt firma

nabizi a na jakém trhu se pohybuje.

e Prodej aktiv — prodej samotnych vyrobku, prodej fyzickych produkti.

e Poplatek za uZiti — poplatek za uréitou sluzbu, ¢im vice je sluzba vyuzivana,
tim vice zakaznik plati.

e Predplatné — zalozeno na prodeji stalého pristupu ke sluzbé.

e Pijcovani, najem — docasné poskytnuti vyhradniho prava na uzivani uré¢itého
aktiva.

e Poskytovani licenci — zdroj financi, zaloZzeny na vyuzivani néceho, co je
chranéno autorskymi pravy.

e Brokerage fees — zprostiedkovani sluzeb mezi dvéma zakazniky.

e Reklama — poplatky za reklamu na ur¢ity vyrobek, sluzbu ¢i znacku.

Klicové zdroje

Kapitola ,klicové zdroje* popisuje ty nejdilezitéjsi aktiva, ktera jsou nutna k tomu, aby
business model spravné fungoval. Tyto zdroje maji firmé¢ umoZnit vytvofit a
prezentovat nabidku, proniknout na trh, udrzovat vztahy se zakaznickymi segmenty a

také generovat piijmy. Kli¢ové zdroje mohou mit riznou podobu: lidskou, fyzickou,
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finanéni ¢i duSevni. Firma si tyto zdroje mize bud’ koupit, pfipadné si je muize

pronajimat.

e Fyzické zdroje — fyzicka aktiva, Casto naro¢né na kapital.

e DuSevni zdroje — napiiklad znacky, patentové chranéné znalosti, autorska
prava, partnerstvi, databaze zakaznikd. Neni lehké je vytvofit, ale maji pak
zna¢nou hodnotu.

e Lidské zdroje — musi mit kazdy podnik. V podnicich kde jsou poticba
zkuSenosti, znalosti a kreativita je to kliCovy prvek systému.

e Financ¢ni zdroje — pro n¢které business modely nezbytné zaruky napiiklad

vV podob¢ hotovosti na uctu.

Klic¢ové ¢innosti

vvvvv

business model uspésné fungoval. Prakticky se jedna o stejnou cast, jako jsou klicové
zdroje, sloZenou pouze z kliCovych Cinnosti tak, aby firma mohla vytvofit a nabizet
hodnotu, proniknout na trh, udrZzovat a ziskavat zakazniky a generovat piijmy. Kazda
firma bude mit klicové ¢innosti odlisné a vzdy vztahujici se ke svému typu business

modelu.

e Vyroba — navrhovani, vyroba a poskytovani vyrobkii.

e Refeni problémi — klicové &innosti, které se tykaji feSeni problémd u
zékaznik.

e Platforma, sit’ — ziskavani zdroji na zakladé¢ vybudované a udrzované

platformy Ci sit¢.

Kli¢ova partnerstvi

Sit" partnerii ¢i dodavateli je vzdy nutna k tomu, aby business model fungoval.
Partnerstvi vznikaji z mnoha rtznych divodi a to naptiklad z divodu optimalizace
modelu, snizeni rizika ¢i ziskani zdroja.

Alexander Cowan (Cowan, 2012, s 228) doporucuje piimo propojit klicova partnerstvi
s klicovymi aktivitami. Takto lze pak jednoduse vidét, které klicové Cinnosti jsou

diileZité pro urcitd partnerstvi.

Dle Cowana se rozlisuji ¢tyfi odlisné typy partnerstvi:

32



e Strategicka — mezi subjekty které si nekonkuruji.
e Spoluprace — mezi konkuren¢nimi subjekty.
e Spolecné podniky — s cilem vytvaiet spolecné nové projekty.
e Vztahy mezi kupujicim a prodavajicim — snaha o spolehlivé dodavky.
U tvorby partnerstvi Ize rozliSovat mezi zdkladnimi tfemi typy motivace:
e Optimalizace a uspory z rozsahu — snizeni nakladi pii volbé optimalniho
mnozstvi zdroji a ¢innosti.
e SniZeni rizika a nejistoty — spoluprace na vyvoji zbozi, spole¢né testovani.
e Ziskani urcitych zdroji a ¢innosti — outsourcing sluzeb, dodavatelsky systém

zdroju, licence na software.

Struktura naklada

Veskeré ndklady souvisejici s fungovanim modelu by mély byt zaznamendny a
zhodnoceny u kazdého modelu. Veskeré Cinnosti, které souvisi s provozem podniku,
souviseji s vytvarenim nakladf. Jakmile se definuji klicové zdroje, kli€ové €innosti a
klicova partnerstvi lze vétSinu téchto nakladl relativné snad vycislit. Kazdy business
model je ovliviiovan jinou strukturou ndkladt. Nékteré podniky jsou zalozeny na
nizkych nakladech, jiné tieba na o néco vysSich ndkladech ale odpovidajici kvalité,
kterou ocekavaji jejich zakaznici.

Je tedy diilezité si rozdélit presné jednotlivé naklady dle jejich ptivodu a to pak pracovat

s naklady jednotlive.
Dva zakladni modely toho, jak se da s naklady pracovat, jsou:

e Model motivovany naklady — usiluje o minimalni naklady vzdy a vSude.
e Model motivovany hodnotou — zaméteny na tvorbu hodnoty, naklady jsou az

druhotné.
Néklady se v nejzakladnéj$im pojeti skladaji z:

e Fixnich nakladu — bez ohledu na mnoZstvi.

e Variabilnich nakladi — v zavislosti na objemu vyroby ¢i poskytovani sluzeb.
A jejich snizovani lze provadeét:

e Pomoci uspor z rozsahu — nakladové vyhody z rozsifeni produkce.
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e Uspor ze sortimentu — uspory ziskané pomoci ziskdvani vyssiho rozsahu

provozu.
4.7 Formulace strategie pomoci modelu 7P

Rozsiteny model marketingového mixu, ktery se pro tvorbu business strategie vyuziva,
zahrnuje zakladni strategické cile podniku. Pro vyuziti k formulaci strategie by mél také

formulovat cesty jak téchto cili dosahnout. (Hanzelkova, 2017, s. 20)

Obsahove se dle Urbanka rozsituje zakladni marketingovy mix: (Urbanek, 2010, s. 49)
e Product (Vyrobek) — definuje vSechny zékladni vlastnosti vyrobku ¢i sluzby.
e Price (Cena) — vytvofeni ceny se v§emi jejimi aspekty.
e Place (Trh) — vymezeni trhu.

e Promotion (Propagace) — zahrnuje aspekty marketingu a taky volby

distribucnich cest.
o dalsi:

e People (Lidé) — veskeré operace s lidskymi zdroji SBU.

e Processes (procesy) - Vymezuje veskeré procesy nezbytné pro uspokojeni
potteb zakazniki SBU, nastavuje jejich kapacity.

¢ Planning.(Planovani) - zabyvad se planovanim a fizenim, organizaci (V€.

organiza¢ni struktury) a firemni kulturou dané firmy. (Hanzelkova, 2017, s. 20)

Product
(vyrobek) f—__
g T Price
ﬂ‘ (cena)
Promotion | \
propagace) | / \
. \
/ . .
I
People
(lidé)

|
| Business
Process
Planning 1\ (procesy)
(planovani)]
Obriazek 5: RozSifeny marketingovy mix

(Zdroj: Hanzelkova, 2017, s. 21)

strategie
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Business strategii Ize charakterizovat jako rozpracovani strategickych cilti vyty¢enych
pro konkrétni SBU. Strategie pomoci modelu 7P je jednou z nejrozsifenéjsich metod

pro vytvareni business planu, ale neni to dogma. (Hanzelkova, 2017, s. 20)

Ma orientaci na podnik, toto dokazuje velké mnozstvi autorii vyuzivajici tento nastroj

pti tvorbé business pland.
4.8 Formulace strategie pomoci nastroju M. Portera

Podle Portera, firmy, které uplatiiuji podobnou strategii zaméfenou na stejny trh nebo
segment zakaznikl, vytvareji strategickou skupinu. Firma, kterd nejlépe provadi tuto
strategii, také inkasuje nejvétsi zisky. Firmy, které se drzi ,stfedni cesty* a které se
snazi byt dobré ve vSech segmentech, jednaji nejhlife a Casto kon¢i na tom, Ze
nevynikaji v ni¢em. (Kotler, 1997, s. 59)

vvvvvv

konkurencni vyhoda, kterou firma nabizi a ktera ji odliSuje od konkurence, zajisti pieziti
na trhu. Sled Cinnosti, které firma vykonava pii konstruovani, prodeji, dodavani a
prodejni podpote svych produktl se oznacuje jako hodnotovy fetézec. (Magretta, 2012,
S. 76-78)

4.8.1 Hodnotovy Fetézec

Nastroj hodnotového fetézce, ktery navrhl Porter k formulaci strategic. Hodnotovy
fetézec poskytuje souhrnny ramec pro systematické zkoumani, jak zabezpecit lepsi
hodnoty pro zakazniky. (Kotler, 1997, s. 311) Klicovym aspektem analyzy hodnotového
fetézce je vnimani podniku jako souboru specifickych postupi a procest (¢innosti) jenz
tvofi konkurencni vyhodu. (Kovafr, 2008, s. 150) Piedstavuje nastroj, ktery dokdze
kazdou firmu rozlozit na strategicky zdvazné Cinnosti, aby se soustfedila na zdroje

konkurenéni vyhody. (Magretta2012, s. 78)

Pokud chceme analyzovat zdroje konkurenéni vyhody, musime systematicky zkoumat
vSechny ¢innosti provadéné podnikem, a zjistit jak na sebe vzajemné pusobi. (Porter,
1993, s. 55) Déli firmu na devét strategicky vyznamnych ¢innosti, které se skladaji

z péti zakladnich a ¢tyf podptrnych ¢innosti. (Kotler, 1997, s. 312)
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Obrazek 6: Hodnotovy Fetézec
(zdroj: Porter, 1993, s. 59)
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Primarni ¢innosti

Soupefeni vramci kazdého odvétvi se ucastni pét primarnich ¢innosti. Pfi téchto
¢innostech dochézi k tvorbé hodnot pro zakaznika, jejich prodeji, zptisobu dodani a

dal§imu sluzbam a servisu, které k tomu patii.

e Rizeni vstupnich operaci - ¢innosti spojené s dopravou, manipulaci, skladovéni
materidlovych vstupti do podniku.

e Vyroba a provoz — pieména vstupt na findlni produkty, tedy jde o zpracovani,
baleni, sestaveni, montaz ¢i testovani.

e Rizeni vystupnich operaci — ¢innosti spojené se skladovanim, manipulaci,
expedici jiz hotovych vyrobkd.

e Marketing a odbyt — nabidnout produkt zakaznikovi, reklama podniku,
stanoveni ceny, zrealizovat prodej, fizeni distribuce, priizkum trhu a konkurence.

e Sluzby — cinnosti spojené s vyrobkem, které mu dodavaji dalSi ptidanou
hodnotu: instalace, sefizeni, $koleni obsluhy, servis, dodavka nahradnich dild.

(Porter, 1993, s. 62)

Podpurné ¢innosti

Tyto Cinnosti se vyskytuji napfi¢ vSemi odvetvimi. Kazdé skupina primarnich ¢innosti
je spjata s nékterou z podpurnych ¢innosti, ty pomahaji primarnim ¢innostem zvySovat

efektivitu.
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e Obstaravatelska ¢innost — ¢innosti, pti kterych je ziskdvano vSech vstupt do
firmy, které jsou nutné na pro provoz podniku. Jde o analyzu a monitoring trhu,
vybér a komunikaci s dodavateli.

e Vyzkum a vyvej — jde o vyzkum a vyvoj novych vyrobkd, nebo o know-how
vyroby, metody podpory ¢innosti v podniku.

e Rizeni lidskych zdroji — patfi sem Ginnosti, které se tykaji veskeré prace
s lidskymi zdroji podniku. To je ndbor, najimani, skoleni, systémy odméiovani a
motivace.

e Infrastruktura podniku — formalni systémy fizeni organizace: planovani,
finan¢ni fizeni, Gcetnictvi, pravni oddéleni ¢i IT odd¢€leni. (Porter, 1993, s. 63-

67)

Carkované &ary naznaduji, Ze zasobovani, technologicky rozvoj a Fizeni pracovnich sil
se mohu spojovat s jednotlivymi primarnimi ¢innostmi, ale mohou také napomahat
celému fetézci. Infrastruktura podniku se s jednotlivymi primarnimi ¢innostmi

nespojuje, naopak pomaha celému fetézci. (Porter, 1993, s. 61)

Jen ziidka kdy se na tvorbé hodnoty podili pouze jediny subjekt, ale i naptiklad
dodavatel¢ a odbératelé. Proto je nutné si pevné urcit role v tomto fetézci a povazovat
jej za celek, protoze schopnost podniku ovliviiovat na néj navazané ¢lanky pro n¢j mize

byt kligova. (Kovat, 2008, s. 150)

Kazda ztéchto cinnosti mize byt zpohledu konkurencni vyhody pro podnik
rozhodujici. Kazdy podnik je vSak unikétni a zavisi na odvétvi a predmétu podnikani
jak moc jsou jednotlivé Cinnosti v podniku dulezité, ¢i jak jej ovliviiuji. V zasad¢ ale
muzeme tvrdit, ze se s kazdou Cinnosti v podniku asponn v omezené mife setkame.

Rozdily mezi hodnotovymi rozdily podnikli jsou pro konkurenty kli€ovym zdrojem

konkurenéni vyhody. (Porter, 1993, s. 60)
4.9 Analyza hodnotového Fetézce

Vétsina ¢innosti v hodnotovém fetézci spolu uzce souvisi. Jejich zmapovani pomaha
firmdm optimalizovat vyuziti zdroji, odstranit duplicity ¢i pfipadné tyto cinnosti

zrychlit. Je nutné identifikovat elementarni ¢innosti a ty co nejvice zdokonalit. Dale
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najit jedine¢né Einnosti a vytyéit, jak podnik odliduji od konkurence. Ci které &innosti
jsou pro podnik neefektivni. (Tyll, 2014, s. 37)
Porter provadi analyzu hodnotového fetézce ve Ctyfech krocich: (Magretta, 2012, s. 78-
84)

1. Vytvoieni hodnotového fetézce odvétvi.

2. Porovnani hodnotového fetézce odvétvi s vlastnim hodnotovym fetézcem.

3. Identifikace ¢innosti, jez maji nebo budou mit vliv na vytvofeni konkuren¢ni

vyhody.
4. Identifikace faktorti ovliviiujicich ndklady (obzvlast¢ pak cinnosti, jez

predstavuji nejveétsi podil nakladi).

Dulezita je také analyza kliCovych ¢innosti podniku v zavislosti na tom jaké naklady
tyto cCinnosti nesou. Firma by méla zajistit efektivni vyuziti téchto nakladi a
management by mél eliminovat procesy, které tvofi naklady vyssi neZ je jejich uZitek

pro zakaznika. (Kovar, 2008, s. 151)

Dle Sodomky (Sodomka, Klc¢ova, 2010, s. 69) lze na dlouhodobou podporu
konkurenceschopnosti organizace za pomoci IS/IT nejlépe nahlizet pomoci tohoto

modelu, ktery by mél po tpraveé na IS/IT prostredi ddvat odpoveédi na:

Jak informacni systém napomtize vytvotit bariéru pro vstup nové konkurence?
Jak informacni systém napomtize snizit vyjednavajici silu zdkaznikt?
Jak informacni systém napomtize snizit vyjednavaci silu dodavatel?

Jak informacni systém napomtize vytvaret nové a inovovat stavajici produkty?

o &~ w0 oE

Jak informacni systém napomuze vytvaiet konkurencni vyhody a tim uspésné

celit stavajici konkurenci?
4.10 Implementace strategie
Dle Dedouchové (Dedouchova, 2001, s. 4) jsou 2 typy spravné implementace strategie:

e PrirGstkovy — formulace a implementace strategie zpravidla probiha v malych
krocich za sebou a vychazi z postupného nastavovani, odhalovani chyb a
dolad’'ovani celé business strategie. Poté je v malych krocich implementovana,

realizovana a vyhodnocena.
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e Planovaci — nejdiive se vSe naplanuje, dikladn¢ promysli a potom realizuje.
Cely proces tak probéhne najednou a az po jeho celém probéhnuti je teprve

zhodnocen.

4.11 I1S/IT strategie

V navaznosti na obchodni strategii by mél mit kazdy podnik rozpracovanou strategii
jednotlivych specifickych oblasti SBU. Role téchto oblasti by mély byt v souladu
s celkovym rozvojem firmy. Pro vSechny oblasti by tak mély vzniknout jednotlivé
konkrétni funkéni strategie. Ty by mély vychazet z odpovidajicich nadfazenych
business strategii a mély by je podporovat a konkretizovat. Nazory na strukturu a obsah
jednotlivych strategii nejsou pevné dané a vzdy by mély vychdzet z konkrétnich

podminek SBU a z konkrétni situace. (Hanzelkova, 2017, s. 36)

Jednou z téchto oblasti je také je také oblast strategie IS/IT. Ketkovsky (Ketkovsky,

2015, s. 22) jako moznou variantu navrhu IS/IT strategie pro podnik udava:

Strategické Rozvojové zaméry Koncepce a
navaznosti a cile filozofie IS/IT
Financni o
_ Rizeni rozvoje IS/IT
zabezpeceni
Strategie IS/IT
Materislové Organizace a fizeni
zabezpeteni informacnich
procest
" . Jakost v oblasti Rozvojové zamery
racovnici ;
IS/IT acile

Obrazek 7: Obsahové vymezeni IS/IT strategie
(Zdroj: Ketkovsky a spol. strana 22)

Avsak uvedeny navrh neni dogma. N¢které jeho aspekty, které management nepovazuje

za diilezité, mize vynechat, dal§i naopak ptidat.
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V IS/IT oblasti 1ze také, na rozdil od strategické strategie, v ptipadé potieby definovat
strategii i jako prufezovou. Zejména u mensich firem by mohlo zavedeni business
strategii pro oblast IS/IT vést k netnosné byrokracii. Poté je dobré zvolit pro vSechny
SBU jednu spole¢nou IS/IT strategii, kterd splituje spolecné podobné cile pro vSechny

SBU.

Jako modelovou situaci uvadi Ketkovsky (Ketkovsky, 2015, s. 23) situaci, kdy jedna
firma se tremi SBU (SBU 1,2,3) ma dvé IS/IT strategie, pfi cemz SBU 1 a SBU 2 maji

jednu spole¢nou.

Strategické tizeni 1ze dle Sodomky definovat jako kontinudlni proces, jehoz cilem je
efektivni vyuziti informacénich systémi a technologii k vytvareni ptidané hodnoty
procest a také produktt Ci sluzeb, které organizace nabizi zakazniktim. (Sodomka,

Kicova, 2010, s. 54)
4.12 Informacni strategie

Informacni strategie je tedy vysledkem dlouhodobého informaéniho fizeni zdrojd,
sluzeb a technologii. Jejim smyslem je podpora realizace cilii organizace a podnikovych

procesti pomoci IS/IT.
Tvorba informacni strategic znamena uskutecnit tfi dilezité kroky:

1. Analyzovat a zhodnotit soucasny stav IS/IT
Kazdy podnik méa svym zptisobem unikatni podnikové procesy a je ovliviiovan
jedinecnymi faktory. Provedeni strategické analyzy a nasledného rozboru
aktualniho stavu IS/IT bude tak pro kazdy podnik jedinecné. (Sodomka, Klcova,
2010, s. 61)
2. Definovat cilovy stav IS/IT
e Podnikovy informaéni systém by mél byt integrujici platformou spojujici
podnikové procesy, informac¢ni toky a komunikaci jak vné tak 1 uvnitf
firmy. Jeho integrace je zakladnim ptfedpokladem pro budovani pfidané
hodnoty v systému.
e Podnikovy sytém je uspéSny pouze pokud vSechny jeho ¢lanky disponuji
dostatecnymi a relevantnimi informacemi o jeho fungovani. At se tedy

sklada z jakychkoli komponent, mél by poskytovat celostni pohled na
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fungovani organizace a zabezpeCovat zpracovani informaci potfebnych
k manazerskému rozhodovani.

Bez tadu a pravidel fungovani toho, jak ma cely informacni systém
fungovat a jak se bude pouzivat, nelze systém efektivné vyuzivat.

(Sodomka, Kl¢ova, 2010, s. 64)

3. Navrhnout postup, jak dosahnout cilového stavu za soucasnych podminek.

Tato etapa zahrnuje volbu produktu, ktery nejlépe odpovida
definovanym néarokiim organizace. Hlavnim pozadavkem by mély byt
minimalni zakézkové Upravy celého systému, protoze ty zvySuji Casoveé
prodlevy a zvySuji finan¢ni naklady.

Kritickd je volba vhodného implementacniho partnera, ktery se bude na
zakazce podilet.

Plati, Ze nejvhodné&jSim nastrojem pro volbu systému a implementa¢niho
partnera je vybérové fizeni. Pfi tomto procesu se kvalitativné a
kvantitativné posoudi vSechny mozné aspekty, které ovliviiuji pomér
cena/kvalita/piidana hodnota podnikového informac¢niho systému.

(Sodomka, Kl¢ova, 2010, s. 94)

4.13 ERP systémy

Zkratka ERP pochazi z anglického originalu Enteprise resource planning.

Jsou to systémy, které pomahaji v fizeni oblasti ekonomiky, lidskych zdroji, logistiky a

vyroby. Ve vSech téchto oblastech musi mit své typické vlastnosti, ptipadn¢ hloubku,

tak aby mohly pro organizaci piedstavovat skutecnou integrujici platformu, urc¢enou pro

fizeni vSech podnikovych procest. V pohledu informacniho systému by mél takovyto

nastroj efektivné pokryt fungovani vSech podnikovych procesii.

Prakticky by se ERP systémy daly, dle oborového a funkéniho zaméteni klasifikovat na:

e All-in-one

o

o

Maji schopnost pokryt v§echny podnikové procesy
Hlavni vyhodou je vysoka uroven integrace, jsou tedy vyuzitelné pro
vétSinu organizaci

Nevyhodou je niz$i funkcionalita a také velmi ndkladna customizace
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o Best-of-Breed

o Orientovany na specifické procesy ¢i obory

o Vyhodou je dobré oborova funkcionalita

o Nevyhodou je obtiznéjsi koordinace procesti, nekonzistentnost informaci
e Lite ERP

o Odlehcend verze standartnich ERP systémut

o Vyhoda je nizsi cena a rychla integrace

o Nevyhodou byva omezeni ve funkcionalité, pocty uZzivatelli, moznosti

rozsifeni (Sodomka, Klcova, 2010, s. 152)
4.14 Zavéry teoretické ¢asti prace

V teoretické Casti své prace jsem se nejdiive zaméfil na cil firmy. Kazda firma musi mit
svij cil, védét za ¢im jde a ¢eho chce dosahnout. Mnoho firem s timto nastrojem viibec
nepracuje, ale v moderni dobé piinasi toto ureni jistou konkuren¢ni vyhodu nad
podniky. Cile firmy mohou byt definované jednodusSe i sloZzit&ji, pomoci ukazateli.
Vzdy by mély mit jisté vlastnosti a také se orientovat na riizné dimenze podniku, které
ho ovliviiuji.

Strategie podniku urcuje procesy a hodnoty, které se snazi firmu ke stanovenym cilim
posunout. Strategic ma vice Grovni a je podstatné pracovat pouze s tou, na tu, se kterou
se podnik rozhodne pracovat. Hlavné by tato strategic méla byt formulovana jako
konkuren¢ni vyhoda s ptidanou hodnotou pro zakaznika. Pro formulaci strategie, jsem
navrhnul systém pouziti business modelu CANVAS, ktery je moderni, jednoduchy a
popisuje fungovani podniku pomoci 9 stavebnich prvki, vcetné jejich vzajemnych
vazeb. Samoziejmé se strategie podniku da popsat i jinymi metodami, ale pro ucely
praktické casti prace jsem zvolil pravé tuto metodu. Déle jsem v teoretické praci
nastinil, jaké dal$i metody mohou byt pouZzity pro formulaci strategie firmy. Daji se

vyuzit jak analyza 7P, tak analyza hodnotového fetézce, ktera analyzuje také souvislosti

mezi jednotlivymi ¢innostmi podniku.

Hodnotovy fetézec se da také rozpracovat do podminek vyuziti IS/IT. A nakonec
z diivodu cile mé prace jsem dale popsal co to IS/IT strategie je a jakym zptsobem by
méla ve firmé fungovat. V jakych krocich probiha jeji formulovani, implementace a

hodnoceni.
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5 Analyza soucasné situace podniku

5.1 Zakladni udaje o spole¢nosti

Obchodni firma: GEODRILL s.r.0.

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Identifikacni ¢islo: 46994971

Sidlo: K Bukovindm 169/45, Kninicky, 635 00 Brno
Datum vzniku a zapisu: 23. ledna 1993

Zakladni kapital: 524 000 K¢

Jednatelé spolecnosti: RNDr. Jaroslav Bachraty

Obrazek 8: logo spole¢nosti

(zdroj: www.geodrill.cz)

Predmét podnikani:

geologické prace

provadéni pyrotechnického prizkumu

provadeéni trhacich a ohniostrojnych praci

vyroba, obchod a sluZzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského zakona
projektova ¢innost ve vystavbé

provadéni staveb, jejich zmén a odstranovani

hornicka ¢innost
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e c¢innost provadéna hornickym zpiisobem
5.2 Predstaveni spolecnosti

Spole¢nost GEODRILL s.r.o. vznikla v roce 1993 ze odtrzenim od firmy Geofyzika
a.s. Brno. Firma provadi vrtné, geofyzikalni, sondazni a pyrotechnické prizkumy a
prace pro stanoveni fyzikalnich, indexovych a mechanickych vlastnosti zemin a hornin
a také zpracovava mapovani geologickych a hydrogeologickych struktur. Podnik
zpracovava podklady pro stavebni primysl piedevs§im pro zakladani staveb a budovani

komunikaci po celé CR.

Jedna se o firmu sidlici v Brné s po¢tem 30 zaméstnancti, ktefi jsou pec€livé proskoleni
na jednotlivé dil¢i Cinnosti a pracuji jak v zdzemi firmy, tak 1 v terénu mimo firmu.
Provozovani své vlastni laboratofe umoZziuje spole€nosti vytvaret vyzkumné geologické
zpravy, které obsahuji vyhodnoceni celych provadénych prazkumi pidy od raznych
dodavateli. Podnik se také veénuje védecké Cinnosti a prostiednictvim veédeckych

¢lanku, dale poskytuje konzultace a ptednasky v oblasti geologie.

Spole¢nost GEODRILL s.r.0. patii mezi geologické podniky s delsi piisobnosti na trhu a
v soucasnosti se jedna predevs§im o zakdzkové provadeéni priazkumi pro statni podniky
nebo vyznamné&jsi spole¢nosti. Jednatelem spole¢nosti je pan RNDr. Jaroslav Bachraty,
ktery ve spolecnosti ptisobi jako odborny poradce a konzultant a vedeni celé spolecnosti

ma aktudlné na starost feditelka Ing. Markéta Hrubanova.

Dle EU se spoleCnost fadi do kategorie malych podniki. Pro tuto kategorii plati
pravidla, ze se vyznacuji poctem zaméstnancii do 50 a maximalnim obratem firmy do
10 mil. EUR. Obé¢ tyto podminky firma GEODRILL s.r.0. spliuje, jelikoz se pocet
zaméstnanct v poslednich letech pohybuje okolo 30 a také obrat za posledni rok byl

kolem 25 mil. K¢ a nepiesahl tak hranici 10 mil. EUR.

5.2.1 3D cile podniku

Jako hlavni cil spole¢nost uvadi piedevsim spokojené zakazniky a to podporuje
nabidkou svych sluzeb na co nejvyssi urovni a také v pozadované kvalité¢ spolu s

Setrnym chovanim k zivotnimu prostiedi.

Z rozhovoru s vedenim firmy vyplyva, ze prakticky sleduje dalsi dil¢i interni cile, které

by se daly shrnout do nasledujicich bodu:
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e Ekonomické vysledky

o Firma kazdy rok schvaluje obchodni plan, ve kterém sleduje predevsim
zhodnoceni minulych let, plan vyvoje obchodnich aktivit.

o Primarné jsou sledovany ukazatele:

= velikost trzeb,
= plan obnovy a investic,
= plan nékladd,
= naklady na propagaci.
ukazatel plnéni trZeb, protoze od n¢j se odviji veSkeré fungovani firmy.

o Vzhledem k tomu, ze firma v poslednich letech investuje do rozvoje, je

vysledek hospodateni firmy pomérné nizky.
e Externi dimenze

o Pro praci v geologii je dilezitd ochrana Zivotniho prostiedi, kdy jakykoli
nedostatek v této oblasti miize ovlivnit budouci fungovani firmy a tak se
na tuto oblast klade zvlast’ velky daraz.

o Dadle je dtlezité dodrzovat nafizeni a smérnice ISO a to z diivodu toho,
ze partnefi a zakaznici musi vysledky ptfesné interpretovat dle téchto
piedpist.

e Interni dimenze

o Management spolecnosti zavedl politiku zvySovani kvality, politiku
environmentalniho systému a politiku, ktera také zahrnuje oblast BOZP.

o Vedouci zaméstnanci maji také za cil sebevzdélavani a vzdélavani svych
podiizenych. Coz je provadéno vysilanim pracovnikii na odborné

seminare a Skoleni.

Vice dilezitych faktort v podniku neni, vazby mezi jednotlivymi dil¢imi cili nejsou
sledovany. Z ptedmétu podnikdni vyplyvaji automaticky a podnik je takto funkéné

Vv poradku.
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5.3 Analyza internich faktori

5.4 Business strategie pomoci modelu CANVAS

Zakaznické segmenty

Cilem firmy je komplexn¢ uspokojit vSechny typy zékaznikli a to bez ohledu na jejich
velikost a naro¢nost projektd. Firma se tedy snazi o uspokojeni jak téch nejmensich

zakdzek, az po velké zakazky firem.

Z velké ¢asti (priblizng z 70% - velké az stiedni zakazky nad 500 tis. K&/rok)! tvoii
hlavni zakaznicky segment velké firmy, zabyvajici se geologickym prizkumem,
ptipravou a realizaci staveb ¢i vystavbou komunikaci, sluzeb v ekologii. Od téchto
firem jsou poptavany Cinnosti, které sami nezvladnou nebo nemaji kapacity k plnému
naplnéni zakazky. Zpravidla tyto firmy samy ziskdvaji a soutéZi o velké zakazky a

potom nabizeji ¢asti jejich feSeni dalSim subjektiim na trhu.

Dal§im podstatnym zakaznikem je Reditelstvi silnic a dalnic CR (pfiblizné 20%). Jedna
se potom o komplexni zakéazky pii délnic a silnic 1. tfidy, jejich zabezpeceni, udrzba a

opravy, a také zabezpeceni vystavby a modernizace téchto komunikaci.

Zbylych 10% zakaznikii firmy tvofi zbytek zakazek. Jedna se piedevSim o malé
narazové akce pro soukromé subjekty, nebo o doplnéni specifickych praci pro jiné
firmy, které nevlastni potiebnou technologii. Jedna se tedy o komplexni zakazky nebo
pouze dil¢i ¢asti ¢innosti, které je firma GEODRILL s.r.0. schopna svym zakaznikim

poskytnout. A tvoii pouze doplné€k hlavnich ¢innosti.

Aktualné je firma ve stadiu, kdy pracuje na velkych projektech, které maji zdvazné
terminy a to jak v terénu, tak v laboratofich. A pii tom dle dostupnych kapacit piibira

dalsi zakazky.
Hodnotové nabidky

Pro zakaznika se firma snazi viemi dostupnymi prostiedky splnit zakazku. Cinnosti,

které neni schopna provést sama, ty poptava u dalSich subjekti.

1 Z celkovych trzeb
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Veskeré vrtné zatizeni se nachdzi na vozech typu pickup, diky tomu je pfesun zafizeni
rychly a tyto vozy maji velmi dobrou a snadnou prostupnost terénem. Tudiz je

manipulace s nimi velmi jednoducha a také pii najezdech k vrtim vyrazné neni¢i okoli.

Firma se vroce 2015 rozhodla pofidit novou technologii na diamantové vrtani
s vyplachem, kdy vyhodnotila, Ze tato technologie je v Ceské Republice poptavana, tato
technologie aktudlné tvofi jednu ze zakladnich konkuren¢nich vyhod. Protoze veskeré
vrtné prace, které si zakaznici objednavaji, vychazeji z odhadi a odkazl na geologickou
mapu CR? a tak jsou jiz tyto sluzby cilené poptavany firmami, které priblizné védi, jaké
podlozi by se v misté vrtani mé€lo nachazet. Dal§i moznosti jsou vrtani tvrdokovem,
odbery sterki ¢i jila.

Druhé vrtna souprava je ur¢ena na bézné vrtani do zemin tvrdokovem. Neni doplnéna o
cerpadlovy systém na vrtani s vyplachem, ale jiné prednosti si zachovava. Oba stroje
jsou tedy velmi vykonné a provadi velmi kvalitni rychlou praci.

v v

V roce 2016 se rozhodla o rozsifeni laboratofi o dalsi nové postupy a technologie
méfeni. A Vv aktualni nabidce firmy je tedy kompletni nabidka prizkumnych a
laboratornich ¢innosti pro vSechny typy zdkaznikii. Ne vSechny typy firem, ptsobici
Vv oblasti geologie se zamétuji na komplexnost svych sluzeb a jsou schopny v ramci
jedné firmy zatidit projekt od technologického vrtného prizkumu az po vystupni zpravu
projektu. To piidava zédkaznikiim na spokojenosti a Setfi jejich Cas i finance. Spousta
firem také vyuziva toho, Ze firma GEODRILL s.r.0. zodpovida za celou zakazku a plni
tak vSechny druhotné cinnosti, které s projektem vznikaji, automaticky. Mezi tyto
¢innosti by se dalo zaradit odbér vzorkl,, dokumentace, logistika vzorkl, coZ mnohym
klientim ptidava na hodnoté.

Kanaly

Cilem firmy je budovani vztahii se svymi zdkazniky, to se nejlépe provadi osobné. A to
jak navstévou zdkaznika ve firmé, tak ptfipadnd spole¢na schiizka ¢i setkani. DalSim

preferovanym komunikaénim kanilem je telefon, po kterém se d4 dohodnout velké

mnozstvi véci v realném Case. Ke komunikaci detaili ¢i vét§tho mnoZzstvi informaci je

2 dostupné napriklad na http://www.geologicke-mapy.cz/
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nejvhodnéjsim komunikacnim kandlem vyuzivani e-maill, vétSinou doplnénych o vyse

zminény telefonicky komentar.

Firma si se zakazniky buduje dlouhodobé trvajici vztah. Kdy zédkaznik vi, ze se miize na
GEODRILL s.r.o. spolehnout jiz pfi domlouvani kontraktu. Pfi akvizici novych
zakaznikd, ¢i piipadné poptavky novych zékazniki je v drtivé veétSiné vyuzivéan telefon
a emaild, kde je ve zkratce formulovana poptavka, na kterou je potteba predbézné
reagovat. Samoziejmosti je také prezentace firmy na strankdch s nabidkou sluzeb a

referencemi.

Aktualné firma vyuziva pro komunikaci se svymi stavajicimi zakazniky pouze webové
stranky, které byly vytvofeny vroce 2008 a od té doby byly aktualizovany pouze
obsahoveé. Pro aktualni pouZiti jsou nedostatecné po technické strance a navic nejsou

podporovany nijak technicky. Dostupnost pro vyhledavace, optimalizace vyhledavani.

Cilem firmy je perfektni komunikace se zakazniky a ptipadné u téch dulezitych a pii
praci na dulezitych projektech moznost zakaznikd, aby si sami byli schopni brat

potiebnou hotovou praci, ktera je jiz v systému a dale s ni pracovat.
Vztahy se zakazniky

Aktualn¢ firma ziskava velké zakéazky ze soutézi, snazi se aktivné vyhledavat své
zakazniky a obchodni vztahy s nimi dale rozvijet tak, aby byly dodrZzovany veskeré
dohodnuté podminky a tito strategi¢ti zakaznici byli vzdy spokojeni. Protoze jde vzdy o
vétsi komplexni zakazky, je dulezité udrzovat individudlni piistup, protoze se pii
oboustranné spokojenosti o¢ekava budouci spoluprace. Tito strategiCti zakaznici maji
také na firmu vliv ze strategického pohledu, protoze tyto velké zakazky maji vétSinou

piednost a velkou vahu pifed mensimi zakazniky.

Mal¢ az stfedni zakazky jsou zpravidla vyhledavany a zadavany samotnymi odbérateli
sluzeb firmy. Prioritou je také spokojeny zékaznik, ale v ptipadé komplikaci ¢i upraveni
podminek, maji zpravidla ptednost jiz diive dohodnuté a prioritni zakéazky.

Cilem firmy je Gspéch v soutéZich o vétsi vefejné zakazky a to, aby i velci zakaznici
ptichazeli s poptavkou sluZzeb a zakdzek sami. Poptavky na mensi zakazky prichdzeji
zpravidla od samotnych subjektti. V obou ptipadech je dulezité sledovat aktualni déni

Vv oblasti staveb a geologickych vyzkumnych praci.
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Zdroje prijmu

Firma ma hlavni pfijem z prodeje svych sluzeb. Tyto sluzby by se daly dale rozdé¢lit do
vice kategorii. Hlavni z téchto kategorii je komplexni plnéni zakazek a to vcetné
vytvareni zavéreCnych geologickych zprav. Druhym nejvét§im zdrojem pifijma jsou
geologické vrty, které jsou vSak zavislé na pocasi a jejich technické narocnosti. Navic
diky tomu, Ze je tato ¢innost velmi zavisla na okolnich podminkach, je dilezité vzit
Vv potaz rtizné komplikace, které pii vrtani vznikaji a je tedy nutno piedvidat situaci a
operativné ptizpusobovat zakdzky, vzhledem k témto podminkdm. Od roku 2017 je
podstatnym zdrojem piijma také laboratof zemin a hornin, kde v cyklech dle
dostupnych kapacit probihaji laboratorni testy. Dulezitou roli v tomto ohledu je nutno
brat na kapacitu laboratote, kdy jednotlivé procesy maji nutny asovy pribeh a je tedy
pocitat s planovanim poctu zkousenych prvki i pfipadnou rezervou, pokud se u zkousek

objevi chyba.

Je nutno také pocitat, ze sloZzeni ptijmi je riizn€ rozloZené v Case, a v odvétvi geologie
je hodné atypické, kdy miize dojit k proplaceni zakazek az s velkym zpozdénim, je tedy
nutno tyto pifijmy planovat a také s nimi pracovat, protoze firma by se mohla diky

komplikacim dostat do platebni neschopnosti.

Cena je tvoiena vzdy pfimo individudlné zdkaznikim, tak aby bylo mozno konkurovat
firmédm v odvétvi a to jak na malych, tak velkych zakazkach. Také je nutno myslet na
jiz vySe zminéné komplikace, které mohou pii jednotlivych cCinnostech nastat a

zahrnovat tyto dodatky do smiuv.

Kli¢ové zdroje

Pro firmu jsou klicové zkuSenosti v praktickych ohledech a v podobé svych
zaméstnancl, ktefi jsou pro firmu nenahraditelni. Bez zkuSenych geologickych
pracovnikl, ktefi mohou vytvatet zpravy, je nemozné poskytovat komplexni fesSeni
zakazek. Dilezité je také zkuSenych pracovnikli pfi vrtani a laboratornich pracovniki,
ktefi maji pfislusné vzdélani a praxi, jelikoZ bez téchto pracovnikli by dochézelo
k velkému zpomaleni vSech Cinnosti a ke znaénym finanénim ztratam. Je nutno

podotknout, Ze zkuSeni zamé&stnanci, tvoii jadro firmy a firma jako takova by bez nich

nemohla fungovat.
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Dalsi polozkou jsou fyzicka aktiva, bez kterych by neSlo poskytovat sluzby
zakaznikiim, at’ se jedna o finan¢né nakladné vrtacky, tak ptislusenstvi k nim, tak o
laboratorni pfistroje a stroje, kdy lze konstatovat, ze by se bez téchto véci cela ¢innost
firmy zastavila, pfipadné¢ se nckteré Cinnosti musely nakladné poptavat u jinych
subjektl. Je nutné tedy veskeré pfistroje pravideln¢ kontrolovat a servisovat, aby se
predchazelo jejich poruchdm. Nutno je také pravidelné¢ kontrolovat a dopliovat
prislusenstvi, protoze dodaci lhtty né¢kterych dilt jsou dlouhé a nelze bez nich vyuzivat

stroje.

Akreditace laboratote a [SO certifikaty a akreditace zaméstnancti tvoii nedilnou soucast
klicovych zdrojl, protoze bez nich by firma nemohla soutéZit o zakazky vefejnych
subjekt.

Kli¢ové ¢innosti

Mezi kliCové ¢innosti patii komunikace se zdkazniky a kvalita sluzeb, které jsou pro né
poskytovany. Nutné je precizni planovani kapacit firmy a na to navdzané kvalitni pInéni
sluZeb pro zakazniky. Je nutno brat maximalni ohledy na proménlivé podminky a rychle
reagovat na vzniklé situace, které mohou v ¢innostech firmy nastat. Reseni rizik firmy a
jejich  jednotlivych ¢Cinnosti je jednou zkliCcovych Cinnosti firmy, protoze
piredimenzovani kapacit firmy, bez predvidani problémt, je kli¢ové pro spokojenost
zékaznikti. Dilezitd je 1 véasna komunikace se zdkazniky, kdy je nutné komunikovat

jakykoli problém ¢i nepfedpokladanou situaci, tak aby byl zakaznik co nejspokojené;si.

Této situaci by se dalo predchdzet, kdyby zdkaznik mél ptistup do jiz rozpracované
prace firmy a mohl by tak pasivné pribézné kontrolovat zakézku firmy a zaméstnanci
by se tak mohli soustiedit na kvalitni praci pro zadkazniky, misto na komunikaci se

zakazniky a informovani je o pribchu stavu jednotlivych zakéazek.
Klicova partnerstvi
Pro firmu jsou stejné dileziti jeji partnefi, stejn€ jako jeji vztahy se zdkazniky.

Vztahy s dodavateli materialu a nahradnich dili jsou dulezitym faktorem, protoZe se
snizuje riziko nesplnéni doddvek a budovanim téchto partnerstvi dochéazi k rostouci

ochoté pii feSeni vSech problémi a specialnich pfani. Pro servis stroji a zafizeni je
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diilezité udrzovat partnerstvi s technikem vykondvajicim tuto ¢innost, protoze je jen na

této firme, jak rychle budou stroje znovu funkéni a mozné prace na zakazkach.

DalSim dutlezitym partnerstvim jsou firmy, které maji technologii, pfipadné volné
kapacity na plnéni komplexnich zakazek pro zakazniky. Je tedy nutné udrzovat tyto
partnerstvi ziva a predchazet problémim a konfliktim a naopak utuzovat vztahy,

protoze z téchto vztahtl nejvice tézi spokojeny zdkaznik.
Struktura nakladi

Nejnakladnéjsi polozkou nakladt firmy jsou naklady na zaméstnance. Na této polozce
neni zddouci pro firmu Setfit, a tudiz své zaméstnance odménuje spravedlivé a vyplaci
rizné bonusy, dle naro¢nosti prace ¢i jejich vytizeni. Hodnota klicovych pracovnikti pro

firmu je pro firmu dilezita a tudiZ je nutné sniZzovat ndklady na jinych mistech.

Pro firmu se tak vyplati snizovani nadkladii na materidl a ndhradni dily, kdy vynechdnim
importért, by bylo mozné ziskat jesté lepsi ceny, pfipadné¢ automatickym planovanim a
sledovanim stavli tohoto zbozi na skladech a jejich udrzovani. Ptipadné navazat

partnerstvi, které by snizovalo zaméstnanciim naklady na sluzebni cesty.
5.5 Mc Kinsey model 7S

Model 7S se zabyva vnitinim prostfedim podniku. Na zaklad¢ této analyzy zjistim, jak
podnik GEODRILL s.r.0. funguje a jaké jsou jeho charakteristické rysy. Pro urceni
business strategie, jsem pouzil modelu CANVAS, ktery je jednoduchy, ma moderni

pojeti a pomaha jasn¢ vytvaret srozumitelny business model firmy.

5.5.1 Strategie

Cile aktualni business strategie, kterou jsem definoval pomoci modelu Canvas, budou
dale feSeny jako podpora rozvoje této strategie. Proto zavéry této strategie, dopliuji cile
firmy, vyplyvajici pfimo z cild firmy, které uvedlo vedeni firmy. Kombinace téchto
zaveéru, maji za cil zajistit co nejlepsi mozny postup pro dalsi mozny rozvoj firmy za

pomoci konkrétniho opatieni pro vyuziti IT/IS systému:

e Ekonomické vysledky
o ZvySovani zisku

o Zvyseni hodnoty firmy
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e Externi dimenze
o Unikatni kombinace technologie a stroju
o Rychlost a pehlednost objednavek
o Spokojenost zakazniki
= nabidka komplexniho feSeni sluzeb
= komunikace a péce o zakazniky
= pasivni kontrola zakazek
e Interni dimenze
o Planovani kapacit firmy
o Finanéni fizeni firmy
o Kontrola terminti
o Automatické fizeni zasob

Rozvoj IT

o

o Zlepseni marketingu

5.5.2 Struktura

Ve firm¢ pracuje ptiblizné 30 zaméstnancu a fizeni firmy je definovano v Organiza¢nim
fadu spolecnosti (oznacovanu také jako ISR — integrovany systém fizeni), ktery jasné
systematicky usporaddava odpovédnosti, pravomoci a vzajemné vztahy mezi pracovniky.

Firma je fizena pomoci liniove §tabni organizac¢ni struktury.

Kazdy rok jsou odsouhlaseny cile ISR, které vzdy obsahuji skupiny ukoli, ke kterym se
jednotlivy cil vaze. V této skupiné jsou vzdy tukoly jasn¢ definované, jasn¢ uvedena
odpovédna osoba, termin dokonceni tohoto Ukolu a zplsob, kterym bude tento ukol

ovéfen. Vzdy je také zpétné€ tento plan piezkoumavan a vyhodnocovan.

Cela firma by se dala rozdé¢lit do dvou hlavnich strategickych utvari. A to na vedeni
firmy, geologické a laboratorni prace a geofyzikalni a pyrotechnické prace. Cela tato
struktura je jasné definovana dle aktualizovaného ISR, ktery jasné udava, jak celd

organizacni struktura funguje.

Pod vedeni firmy by se daly zahrnout pozice jako feditelka, manazeti ISR, BOZP,
odborny poradce a konzultant, obchodné ekonomicky referent. Tato ¢ast firmy se
zabyva vytvafenim nabidek, zpracovani podkladl pro zadavani dokumentaci, evidenci a

planem zakézek, vytvarenim, kontrolou a fadnym plnénim smluv, archivaci dokumentt.
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Podili se na tvorb¢ instrukci metodickych pokynti spolecnosti. Urcuje také politiku
BOZP a je povinen konzultovat potfebné technické nalezitosti firmy s jejim SirSim
vedenim. Zajist'uje podklady a doklady pro veskerou obchodni komunikaci firmy. Také
vystavuje objednavky, faktury, ptedavaci protokoly a zajistuje komunikaci s penéznimi

ustavy.

Stiedisko geologickych a laboratornich praci a také stiedisko geofyzikdlnich a
pyrotechnickych praci ma na starosti dodavku potiebnych technickych podkladd pro
zpracovani nabidek praci, konzultuje cenovou politiku firmy, zodpovidd za veskeré
provadéné laboratorni a terénni prace. Zodpovida také za veSkeré v€asné predavani
dokumentti klientiim a koordinuje praci vrtnych souprav. Zodpovida za vcCasné a
spravné vystupy pro praci jinych pracovist. Nutné¢ dodrzuje technologie a pracovni
postupy a také kontroluje a dohlizi na praktickou praci pracovist, dodrzovat a dohlizet
na ochranu zivotniho prostiedi. Ob¢ tyto stfediska maji rozdilnou napli prace, avSak

ob¢ kladou diiraz na stejné ¢innosti, které v ramcei svych povinnosti vykonavaji.

Poslednimi subjekty jsou technicti pracovnici, kteti jsou najimani na pomocné prace a
to jak v terénu, tak v laboratotich. Ti dbaji pfedev§im na BOZP a plnéni piidélenych
ukolii, kdy za jejich praci vzdy odpovida povéteny pracovnik, pod jehoz kontrolou

pracuji.
5.5.3 Systémy (procesy firmy)

Veskerou nabidku sluzeb firmy lze najit na jejich webovych strankach, kde je
dopodrobna popsana. Pisobi v oboru, kdy je pro firmu nutnosti si zakazky vyhledavat a
soutézit o n¢. Tudiz ziskavani novych zdkazniki funguje spiSe na aktivnim piistupu
firmy.

Firma funguje na bazi feSeni zakazek, a celou situaci znazornuje procesni mapa firmy.

Tyto procesy by se daly rozd¢lit do ti skupin:

e Rizeni procesu
e Realizace zakazek

e Podptlrné procesy firmy
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Procesni mapa— GEODRILL spol. s r.o.

S11 Environmentalni systém

Pozadavky
zakaznika 503 Obchod

503 Podpora provozu a nakup 504 Mstrologie
Podplirné procesy I $02 Intsrnl audity 506 Rizenl zmén | 101 Archivacs, skartace I | Instrukcs: 103, 104, 105, 107 I
I s0s Ruzeni Informact l ‘“W | 02 Poutent dodavatsit [ | """"""P;o";wim"l

Obrazek 9: Procesni mapa firmy GEODRILL s.r.o.
(Zdroj: interni dokumenty firmy)

Rizeni procesi zajistuje vedeni firmy a je dano dle pifrucky ISR, je presné definovan
popis ¢innosti a je nutno také tato ¢innosti planovat v souladu s firemni politikou a se

zajiSténim zékladnich BOZP a PO.

Samotna realizace zakazek funguje na zakladé¢ vyuziti environmentdlniho systému
managementu, jedna se o neustalé sledovani a zlepSovani vSech ¢innosti podniku, které
ovliviiuji, nebo mohou ovlivnit kvalitu Zivotniho prostiedi ¢i bezpe¢nost zaméstnanct
pii vykonu prace. Timto podnik sdéluje, Ze bere svilj zdjem o Zivotni prostfedi vazné a
usiluje o zmirnéni negativnich dopadii jeho ¢innosti. Také podporuje obchodni z4jmy
firmy, protoze v dne$ni dob& firmam zalezi na tom, aby spolupracovali pouze s témi,

ktefi jsou zodpovédni.

e Cenovou kalkulaci zakazek provadi vedeni firmy spole¢né s manaZery
ptislusnych oddéleni. Ti dohromady také koordinuji tyto préce, ptfipadné fesi

problémy vzniklé pii provadéni téchto praci. Zvoli se osoba zodpovédna za
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feSeni zakazky, které jsou pfidéleni pracovnici, ktefi se na této zakazce budou
podilet. Nutno je podotknout, ze ke koordinaci téchto praci je také za potiebi
sledovat podminky pocasi, pfipadné zajiStovat piistupy, pokud toto jiz nezajistil
zadavatel zakazky. Operativni komplikace, které vznikaji pfimo pfi praci je
nutno co nejdiive hlasit na firmu, pfipadné hledat feseni. Samotni zaméstnanci,
ktefi vterénu pracuji, jsou schopni malych oprav, pfipadn¢ vymén celych
soucastek na strojich. Pfi vétSich komplikacich ¢i poruchiach dochézi
k Casovému zpozdéni vSech terénnich praci. Navic firma vyuziva externiho
pracovnika na servis svych zafizeni a tak jakakoli porucha znamend nutnost
zajisténi opravy stroji vSemi dostupnymi prosttedky.

Reportovani terénnich praci probihd pouze pomoci SMS, kratkych emaili ¢i
telefonath a tak uplné zpravy, zdznamy a odebrané vzorky ptijizdi na firmu az se
zaméstnanci v patek odpoledne. V tomto ohledu by se dal urychlit miniméalné
pienos informaci, zanesenim technického popisu kazdy den ptimo z terénniho
pracovisté do systému firmy.

Terénni prace a meéfiCské prace jsou zakladem celofiremni nabidky sluzeb.
Firma diky tomu, Ze je sama schopna odebirat vzorky a provadét méteni piimo
V terénu, mize poskytovat komplexni nabidku sluzeb. Pro tuto ¢innost je potieba
kvalifikovanych zaméstnanct, kteti jezdi na sluzebni cesty 1 nékolik dni po celé
CR. Diky témto zékladnim sluzbam roste ptidana hodnota celého procesu firmy.
Terénni prace probihaji po celé Ceské republice a prevoz stroji, ktery je provadi
je nakladny a tak je nutno efektivné planovat pfesuny mezi jednotlivymi misty
préace.

Laboratorni prace je leh¢i koordinovat. Laboratof ma omezenou kapacitu vzorkl
a jednotlivé technologické procesy maji pevné stanoveny minimalni Ccas.
Vsechny procesy by se daly provadét kontinudln€, avSak provoz laboratofe by
musel byt nepfetrzity, proto byl zvolen systém jednotlivych varkovych cykli, ve
kterych jsou vzorky v laboratofi zpracovavany. Praci v laboratofich také
neovlivituji vnéjsi vlivy, a tak je tento proces daleko snazsi planovat. Krom
vypadku prace zaméstnanci, ¢i pfipadného vypadku dodavek elektiiny ¢i vody

je tento proces lehce planovatelny.
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e Veskera koordinace prace na vSech pracovistich je tak fizena dohromady po
domluvé vedoucich jednotlivych oddéleni spolu s vedenim firmy a to
maximalné tyden az dva dopfedu. Rizeni vSech zaméstnanci je feSeno
zvefejnénim Casového harmonogramu, kde jsou jednotlivi pracovnici ptidéleni
Kk tkolim na nasledujici tyden.

e Vbudoucnu by mohl fungovat automaticky planova¢ Ccinnosti, ktery by
automaticky planoval vS§em pracovnikiim praci. Pii zadani kapacit jednotlivych
pracovist, mnozstvi nesplnéné prace a také pravidelné reportovani vysledkti do
systému, by sam automaticky planoval praci lidi ve firmé a vedeni ¢i manazeti
by pouze provadeli kontrolu, ptipadné drobné upravy tohoto automatického

systému.

Podpurné procesy firmy funguji nezavisle ve spojitosti s realizaci zakazek, avsak
pomahaji k chodu firmy. Jsou nezbytné pro jeji fungovani a také pomahaji zakladnimu

procesu firmy.

Cela procesni mapa potom zduraziiuje to, co je ve firmé¢ cilem. Spokojeny zdkaznik

s ohledem na jeho pozadavky.
5.5.4 Styl Fizeni

Ve firm¢ je nastaven demokraticky styl fizeni, firma je v podstaté vedena rodinnym
zpusobem. Ve vedeni firmy stoji feditelka spole¢nosti jmenovana jednateli spole¢nosti.
Ta tvofi pracovni plan pro vSechny podiizené zaméstnance, ale vzdy se zeptd vedoucich
jednotlivych odd¢€leni, jak tento plan optimalizovat a co nejvice piiblizit realité. Jednatel
spolecnosti a také vétsinovy vlastnik zde plisobi jako odborny poradce a konzultant, a
tim padem ma velky vliv na chod celé spolecnosti. Odpovédnost zaméstnancu je piesné
dana internimi smérnicemi, ale dilezitou slozku hraje také komunikace, ktera musi

fungovat na vSech stupnich firmy.

Jednotlivi zaméstnanci tak odpovidaji za své vysledky svym nadiizenym, avSak
nadfizeni naopak také odpovidaji svym podiizenym, Ze jim praci naplanuji tak, aby byla
pfi daném casovém fondu zvladnutelna. Prace v laboratofich je jednoduse zadavana dle
potfeb termind pfimo manazerem a to pomoci slovni konzultace, jelikoz kancelafe jsou

ve stejném objektu jako laboratofe. Vysledky prace v laboratofich jsou lehce
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kontrolovatelné a to vystupnimi zdznamovymi archy ze zkousek, které je potieba
zpracovat do elektronické podoby. Terénni pracovnici podavaji zkracené hlaseni kazdy
den, avsak jejich prace je limitovana také Casovymi moznostmi jednotlivych vrth, ¢i

méfenim.
5.5.5 Spolupracovnici

Vsichni zaméstnanci firmy GEODRILL s.r.o. tvofi dilezitou soucast kultury firmy.
Jelikoz firma byla zaloZena na rodinném konceptu firmy, jsou dulezité dobré vztahy,

piedevs§im v pracovnich tymech na jednotlivych pracovistich.

Firma funguje 25 let a prosla vlastnim vyvojem a dalo by se fict, Ze je stabilizovana na
trhu, na kterém pusobi. Spole¢nost je z 51% vlastnéna RNDr. Jaroslavem Bachratym,
ktery si tak drzi majoritni pravo o rozhodovani ve firmé. Prakticky by se dalo fici, Ze
jeho znalosti a zndmosti tvofi jadro firmy, kdy on je hlavni osobnosti firmy. Ve firmé
pusobi jako odborny konzultant a jsou s nim konzultovany veskeré¢ ¢innosti, které firma

provadi.

Klicovi pracovnici firmy, jsou také motivovani praci ve firm¢ a to vlastnimi podily,
které z firmy vlastni. Diky tomuto jsou motivovani firmu fidit tak, aby méla co nejlepsi

vysledky. Také jsou tito kliCovi zaméstnanci firmé velmi loajalni.

Dalsimi dtlezitymi pracovniky jsou techniCti pracovnici, ktefi obsluhuji firemni
vrtacky, ktefi disponuji znalostmi a zkuSenostmi, které jsou pro firmu nahraditelné
pouze velmi omezené. A to za cenu dalSich velkych nakladi a mozného zpozdéni
veSkerych praci. Technické osadky jsou tvofeny tymy muzli, a to V zavislosti na
namahavosti prace. V téchto tymech existuji zab&hl¢ potfadky a panuji mezi nimi

zvyklosti, které pomahaji ke kvalitnim pracovnim vykontim.

V laboratotich je smiSeny kolektiv pracovnikii. Ve vétsi mife je to ddmsky kolektiv, ale

nékteré prace jsou naméahavé a tudiz v laboratofich pracuji i muzi. Dalo by se fici, Ze

vewvr

v v

méfeni provadi muzi.
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Vsichni zaméstnanci firmy jsou motivovani do prace bonusovou polozkou v platu, ktera
se odviji od vykoni firmy, a také dalSimi zaméstnaneckymi benefity naptiklad

stravenkami.

Dle aktudlni situace obCas dochazi ke zméndm ve slozeni pracovnich tymu, a to
z diivodil potieby daného pracovnika na jinou praci, ¢i v pripadé né¢i absence. Obcas je
toto nahrazeni provedeno nedostatecné zkusenymi nebo kvalifikovanymi ¢leny a tak

dochazi k vyssi casové narocnosti vSech ¢innosti.
5.5.6 Schopnosti

Z technického hlediska kazdy zaméstnanec ovlada MS WORD a MS Excel a to
z divodu vedeni podnikové dokumentace v téchto programech. Dale se pak déli nutné
schopnosti dle jednotlivych pozic ve firmé. Kazda ztéchto pozic ma nutné jiné

znalostni predpoklady pro svoji préci.

Vedeni firmy a administrativni pracovnici maji za kol fizeni chodu firmy, vedeni
ucetnictvi a kontrolu financi. Jedna se o dileZitou funkci ve firmé. Bez kvalitniho
finan¢niho planovani a fizeni, by nemohla firma fungovat. Dulezitou znalosti je také

SMJ (systém fizeni kvality®) a EMS (Systém fizeni Zivotniho prostfedi®)

Odborni pracovnici, ktefi vyhotovuji kompletni zpravy, musi mit nutné osvédceni o
odborné zptisobilosti pro vydavani téchto zprav v inzenyrské geologii, hydrogeologii, ¢i
geofyzice. Tyto osvédceni jsou vydavany Ministerstvem Zivotniho prostiedi. Bez téchto

pracovniki, by byla firma neschopna dalsiho komplexniho fungovani.

Pracovnici laboratofi musi znat pfisluSné pracovni naplné¢ a postupy pro veskeré
laboratorni testy a zodpovidaji za jejich spravnost a pravdivost. Museji byt schopni

provadét laboratorni testy

3 Certifikat kvality CSN EN ISO 9001:2016 - Vychazi ze snahy zajistit maximalni déivéryhodnost viici
zakaznikovi a presvedcit ho, Ze nase akciova spolecnost je tou spravnou firmou, ktera uspokoji jeho pfani
a pozadavky. Kvalita je pojimana komplexné, ne jenom jako kontrola poskytovanych sluzeb a
realizovanych staveb. Komplexni ptistup ke kvalité¢ znamena zajistit kvalitu vSech ¢innosti a procesti v
ramci fizeni spole€nosti a predavanych staveb.

4 Certifikat Zivotniho prosttedi CSN EN ISO 14001:2016 - Jednou ze zasad spole¢nosti je kladeni dirazu
na ochranu zivotniho prostiedi pti vSech ¢innostech, véetné planovani a provadéni stavebnich praci. Je
kladen diiraz na to, aby spolecnost i jeji dodavatelé chranili zivotni prostiedi a zodpovédné vyuzivali
zdroje, které maji k dispozici.
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Technicti terénni pracovnici maji dilezité schopnosti, které vychazeji z jejich obsahu
prace. Museji byt schopni technické obsluhy stroji a dale také maji velké zkuSenosti se
samotnym vykonem odbéru vzorkil, kdy se jednd o praktické zkuSenosti, které jsou
ziskavany postupem casu, kdy je nutné odhadovat a predpovidat, jaky technicky postup
je nutno pouzit. Pfipadn¢ jak a které nastroje pouzivat na urcité Cinnosti, protoze
technika je velmi nachylnd na spravnou obsluhu. Velmi lehce mtize dojit k poskozeni

nebo zniceni techniky.

Firma se aktudln¢ aktivné nevénuje marketingu a propagaci. Spole¢nost nema jasné
definované marketingové nastroje a tak se firma prezentuje pouze reklamnimi
predméty, které rozdava svym zaméstnanctim ¢i partnerim a také webovymi strankami
spolecnosti, které tvoti zadkladni nabidku sluzeb spole¢nosti. Bohuzel jde vidét, ze jsou
stranky jiz na aktudlni dobu zastaralé a na potenciondlni zdkazniky neudélaji dobry

prvni dojem.

Naopak firmé& chybi jasné definovana bezpecnost ISMS, kterd by mohla podpofit jeji

vnimani pro zakazniky a jesté tak podpoftit business strategii firmy.
9.5.7 Sdilené hodnoty

Sdilené hodnoty firmy se opiraji o zdkladni body, které plati pro kazdého zaméstnance,

bez rozdilu pracovniho zatazeni:

e Vsichni zaméstnanci se podileji na hlavnim cili podniku, a to je spokojenost
zakazniki.

e Dulezita je také prace na hospodarskych wvysledcich spoleCnosti, jednak
stoprocentnim plnénim pracovnich povinnosti, ale také iniciativnim ptistupem
k feSeni jakychkoliv problémii, které mohou ve spole¢nosti vzniknout.

e Vsichni zaméstnanci se k sobé navzajem chovaji slusné, zdvotile a s uctou
Kk osobnosti druhého, dodrzuji zakladni pravidla obéanské spole¢nosti.

e Bezpecnost pifi praci patii mezi pfedni priority spolecnosti. Zaméstnanec je
povinen dodrzovat vSechny platné relevantni bezpecnostni, protipozarni a
zdravotni predpisy a pravidla.

e Vedouci pracovnici nesou odpovédnost za sveéfené ukoly a pomoci vedeni

podfizenych spolupracovnikil za jejich vynikajici vysledky. Vedenim se zejména
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rozumi srozumitelné zadavani pracovnich tkoli, odborna pomoc a rada v jejich
porozumeéni a co nejefektivngjsi cesté jejich dosazeni, odhalovani chyb a jejich
spole¢na naprava a kontrola dosazenych vysledki.

Vedouci pracovnici také seznamuji zaméstnance se vSemi podstatnymi
nafizenimi a predpisy, které jsou nezbytné pro praci ve firmé. Zodpovidaji také
za odborny rist svych podiizenych a dohlizi na pracovni podminky, ve kterych
zaméstnanci pracuji. Spole¢nost zajist'uje a organizuje vzdélavaci akce, jichz se
muze zam&stnanec zucCastnit na zdklad¢ doporuceni svého nadiizeného.
Zaméstnanci pouZzivaji pouze materidly a postupy Setrné k Zivotnimu prostiedi,
zarucujici respektovani bezpecnostnich, hygienickych, pozarnich a ekologickych
predpisit a vyhlasek. Spole¢nost se snazi pisobit na své smluvni partnery a
dodavatelské spole¢nosti k zodpovédnému chovani vic¢i zivotnimu prostiedi a
dodrZovani principtt BOZP. Pravidelné se také vyhodnocuje ekologické chovani
spole¢nosti.

Zameéstnanci se svym chovanim snazi co nejlépe reprezentovat firmu a vytvaret

tak pozitivni obraz spole¢nosti na vetejnosti.

5.5.8 Shrnuti modelu 7S

Pro analyzu soucasné situace ve firmé vyuziji modelu McKinsey 7S Framework®, abych

zjistil, jak se jednotlivé prvky navzajem podporuji ¢i vylucuji. Z tabulky bude pak

patrné, co je nutné ve firm¢ posilit.

Strategie Struktura Systémy Styl fizeni Spolupracov- | Schopnosti | Sdilené
nici hodnoty
Strategie Zodpovédno | Vyuziti Motivovanost | Rodinné firma Kazdy ma Spokojeny
st firmé IS/IT na uvnitf firmy — | — dobré vztahy zodpovéd- zékaznik na
posileni vize, mise nost, prvnim
strategie vysledek misté
spole¢né
prace
Struktura Jasné Nedostatec- | Pravidelné Presné dany Uméni Podpora
definovatelna, né in-time planovani odpovédnosti komunikace | tymové
komplikované reportovani | tkold podtizenych s lidmi, prace
dohledatelna kvalitni

5 Zhodnoceni metody prevzato z https://www.mindtools.com/pages/article/newSTR_91.htm
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fizeni
Systémy Zrychleni a Divizni Jasné Odménovani az | ZkuSenosti Bezpecnost
zjednoduseni fizeni firmy definovany dle vysledkd, klicovych zaméstnan-
komunikace jednotlivé potieba posilit zam@stnanct | ctl, ochrana
¢innosti tok informaci zivotniho
prostiedi
Styl Fizeni Motivace vSech | Jasné dana Potieba Byt soucasti Rychla DodrZovani
ve firmé koordinace posilit IS/IT firmy komunikace, firemnich
kompetence hodnot
Spolupra- Byt uspésny MozZnost Jasné Zptehlednit a Komunikace | Slusnost,
L. v oboru vyuziti definovat a zdostupnit uvnitt firmy zdvofilost,
covnicl znalosti i planovat pomoci IS/IT vzajemna
Vv jinych pomoci ucta
divizich IS/IT
SChOpnOSti Vyuziti v§ech Zastupitel- Chybi Sebevzdéla- Vzajemna Ochota
znalosti a nost podpora vani, pomalé podpora predavat
schopnosti V béznych interniho piedavani rozvoje viech védomosti a
¢innostech pfedavani zkuSenosti ve firmé zkuSenosti
firmy znalosti
Sdilené Kvalitné Zodpovéd- Definovany | Rodinny Loajalnost Reprezen-
odvedena prace | nost smérem | pristup koncept firmy | k firmé tace firmy ve
hodnoty _ _ o
nahoru i k informa- spole¢nosti
dolt cim
strukturou

V tabulce jsou vyznaCeny mista, kde by se strategie firmy dala podpoftit, pomoci IS/IT.
Zménou, nebo vylepSenim téchto mist, by se dal uSettfit Cas, penize, nebo ziskat

konkurencni vyhoda, kterd by zvySovala pfidanou hodnotu sluzeb pro zdkaznika.

Jelikoz je firma GEODRILL s.r.0. jiz fungujici a ma zab¢hly chod, je velmi nutné
vysvétlit, kde a jakym zplisobem se dé tato podpora vyuzit a jaky ptinos to bude mit pro
firmu, respektive jaké piinosy by méla inovace téchto systému pro zakaznika. V malé
firme je jednoduché si pfedéavat informace, ale firma stale roste a investice zpét do firmy
jsou v poslednich letech vysoké. Proto mit ptehledny a fungujici IS je nezbytné pro

kazdou spolecnost.
Z analyzy jde vidét, Ze nejvétsi podpora, které by se dalo vyuZit je ve schopnostech,
systémech, struktufe a systému a stylu fizeni. Proto by bylo vhodné se také na tyto ¢asti

nejvice zamétit a navrhnout to, jak je inovovat ¢i vylepsit. Ve vSech téchto ohledech je

také dobré vzit vavahu piinosy. ProtoZe vylepSovat cokoli ve firm¢ bez jasné
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definovaného piinosu je neefektivni vyuzivani zdrojt, které by mohly byt vyuZzity n€kde
jinde.
5.6 Finanéni analyza

Celé finan¢ni analyza je provedena za roky 2014-2016, na rok 2017 jesté nebyla ucetni
firmou vytvofena rozvaha, a jsou jen znamy trzby za rok 2017. Pro analyzu obdobi
pouze téchto let jsem se rozhodl z divodu toho, Ze jsou to nejbliz§i minulé roky a krize
ve stavebnictvi, kterd probihala kolem let 2007-2009 jiZ pln¢ odeznéla. Pro zhodnoceni
celkového finan¢niho stavu firmy jsem zvolil zakladni ukazatele firmy, které se déli do

n¢kolika skupin:
Ukazatele rentability

Jsou pomérové ukazatele, Casto oznaCovany jako ukazatele navratnosti nebo vynosnosti.
Pométuji zisk v porovnani se zdroji podniku. Maji za cil vyhodnotit uspéSnost

dosahovani finan¢nich cilt firmy.

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE)

EAT®
Vlastni Kapital

Vypoctena dle vzorce ROE =

__ 115000 97000 —11000 __

ROE2014 = m = 3,56 % ROE2015 = m = 4,02% ROE2016 = 524000 e _0,39%
Rentabilita aktiv (ROA)
. EAT
Vypoctena dle vzorce ROA = —
Aktiva
115000 97000 —11000
R0A2014 - m - 1,82% ROA2015 - m - 1,44% ROA2016 - 11798000 - _0,09%
Rentabilita trzeb (ROS)
. EAT
Vypoctend dle vzorce ROS = —
Triby
115000 97000 —11000
R052014_ - m - 0,64% R052015 - m - 0,34’% R052015 - 24405000 - _0,05%
Rentabilita nakladi (ROC)
. _ EAT
Vypoctena dle vzorce ROC = Naklady'

8 EAT — ¢isty zisk po zdanéni
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115000 97000 ~11000
ROC = =1,679 ROC =———=0,369 ROC =—
2014 ™ 17057000 67% 2015 ™ 37013000 :36% 2016 ™ 33947000

= —0,05%

Ukazatele rentability

5,00%
4,00% 402%
3,56%™
3,00%
2,00% 1.89%
T=44%
1,00%
0,64%
0,36%
0,00% =e.g§%
rok 2014 rok 2015 re%39%6
-1,00%
———ROE ROA ROS ROC

Graf 1: Ukazatele rentability firmy 2014-2016 (vl. zpracovani)

Ukazatele rentability vychdzi pomérné konstantné pro vSechny roky, dilezité je si
uveédomit ze se vZzdy odviji od Cistého zisku firmy. Politika firmy je takhle nastavena a
tyto Cisla jsou konstantni. Zhodnoceni vlastniho kapitalu firmy je kladné pro rok 2014 1
2015. Pro rok 2016 je zisk firmy sice zaporny, ale tato ztrata je pokryta z rezervniho
fondu firmy, vytvofeného v piedeslych letech. Vzhledem kpomérné vysokym

investicim se ro¢ni zisk firmy drzi pomérné nizko.
UKAZATELE LIKVIDITY

Ukazatelé likvidity ukazuji to, jak rychle je firma schopna splacet své kratkodobé

zévazky. Porovnavaji se zavazky viic¢i disponibilnim prostfedkam.

Bé&zn4 likvidita (CR — current ratio)

Obézina aktiva

Vypodétena dle vzorce® CR = — — p - —
(Kratkodobé zavazky+kratkodobé bank.tvéry)

4703000 4663000 8495000
CRe014) = 2996000 1,570 CReo15) = 3936000 1,185 CRe016) = 8513000 0,998

" Naklady — vznikaji soudtem vykonové spotfeby a osobnich nakladi
8 Vyposty dle vzorcti: BLAHA, Z., JINDRICHOVSKA, I, Jak posoudit finanéni zdravi firmy,
Management Press, Praha 2006, 194 s., ISBN 80-7261-145-3, s. 55-57
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Pohotov4 likvidita (CPR — cash position ratio)

Obézna aktiva—zasoby

Vypoctena dle vzorce CPR =

(Kratkodobé zavazky+kratkodobé bank.avéry)

4703000 3963000 8495000
CPR(z014) = T996000 = 1,570 CPR(z015) = T930000 = 1,007 CPRz016) = 5513000 = 0,998
Okamzita likvidita (QR — quick ratio)
v , kratkodoby fin,majetek
Vypoctena dle vzorce QR = — —— 2 - / - —
(Kratkodobé zavazky+kratkodobé bank.avéry)
3013000 2312000 4633000
QRo1n = 2996000 1,006 QReo15) = 3936000 0,587 CRGo16) = 8513000 0,544
Ukazatele likvidity
1,8000 1,5698
1,6000
1,4000 1,1847
1,2000 1,0057 B 0,9979
1,0000
0,8000
0,5874 0,5442
0,6000
0,4000
0,2000
0,0000
rok 2014 rok 2015 rok 2016
e CR CPR QR

Graf 2: Ukazatele likvidity firmy 2014-2016 (vl. zpracovani)

Likvidita podniku je velmi dobra, firma GEODRILL s.r.o. je schopna zaplatit své
zévazky vétitelim Vv realném Case. Jedinym problémem je, Ze jsou tyto ¢astky vyjadieny
pouze staticky a v prubéhu roku se méni. Podnik totiz koncem roku inkasuje své
pohledavky a musi byt vzdy pfipraven na slabsi obdobi v roce, které probiha v zimnich
mésicich. Bézna a pohotova likvidita jsou téméf totozné, protoZze podnik neni vyrobni a
nema tak Zadné zasoby surovin vlastni vyroby. Pro firmu plati, Ze ma béznou likviditu
ptiblizné dvojnasobnou oproti pohotové. VSechny hodnoty se drzi v obecné platnych

doporucenich, pro obecné fungovani firmy. V tomto ohledu je firma finan¢n¢ zdrava.
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UKAZATELE AKTIVITY

Ukazatelé aktivity poskytuji informace o tom, jak efektivné firma hospodafi se svymi
aktivy, tedy respektive, jak dlouho v nich jsou vazany finan¢ni prostiedky. Podstatny je

celkovy obrat, doba obratu pohledavek i zavazkl ve vzajemném porovnani.

Obrat aktiv (Total Assets Turnover Ratio)

. ) Trb . .
Vypoéteny dle vzorce®: Obrat Aktiv = ﬁ [pocet obratii/rok]

_ 17871000 _ _ 28381000 _ _ 24405000 _
0.4.Go1n = 6314000 2,83 0.4.qo1s) = 6751000 4,20 0.4.o16) = 11798000 2,07
Doba obratu kratkodobych pohledivek (ACP - Average Collection Period)

v , . __ kréatkodobé pohledavky
Vypocteny dle vzorce: ACP = by, [dny]
360
1690000 1651000 3862000
ACP(3014) = T7871000 = 34,04 ACP(3015) = 78387000 = 20,94 ACP(3016) = 72705000 = 56,97
360 360 360
Doba obratu kratkodobych zivazka (CPP - Creditors Payment Period)
¥ , . __ kratkodobé zavazky
Vypocteny dle vzorce: CPP = — 0 Toes [dny]
2996000 3936000 8513000
CPP(2014) = Tro57000 = 0323 CPP(2015) = 270000 = 9245  CPP(3016) = 73987000 = 127,94
360 360 360

Ukazatelé akvitivy [dny]

140 128
120
100
80
60

63

20 34
21

20

rok 2014 rok 2015 rok 2016

Doba obratu kr. pohledavek Doba obratu kr. zavazkd

Graf 3: Ukazatele likvidity firmy 2014-2016 (vl. zpracovani)

® Vypoéty dle vzorcti: DLUHOSOVA, D. Finanéni fizeni a rozhodovani podniku. Praha: Ekopress, 2006.
191 s. ISBN 80-86119-58- 0, s. 83 - 84
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Firma v porovnani s jinymi firmami ve stejném oboru si firma GEODRILL s.r.0. stoji
velmi dobfe, protoze je schopna pfi relativné nizkém stavu aktiv schopna generovat
vysoké trzby. Hodnoty se drzi nad hodnotou 2 a to je velmi vysokd hodnota obecné.
Doba obratu firmy se pro posledni roky rapidné zvysila, ale dulezité je vzajemné
porovnani doby obratu pohledavek a zavazki. Doba obratu zavazku je priblizné dvakrat
vy$si nez doba obratu pohleddvek. To je pro firmu velmi dobré, i kdyz se nedrzi
v doporuéenych hodnotach pro obrat je nutno vzit v potaz, Ze nastavena firemni politika

velmi dobfe funguje.
UKAZATEL ZADLUZENOSTI

Ukazatel zadluzenosti udava vztah mezi cizimi a vlastnimi zdroji financovani podniku.

Ukazatel zadluzenosti se vyjadiuje v procentech.

Mira zadluZenosti (DR — Debt ratio)

o Ciripdro
Vypoétena dle vzorce!® DR = ~2—212

Aktiva
DRonsy = 2996000 _ 47 4504 DRipors) = 4335000 _ 64.21% DRz016 = 8513000 _ 72.16%

6314000 6751000 11798000

Mira celkové zadluzenosti podniku
80,00% 72,16%

70,00% 64,21%

60,00%

50,00% 47,45%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%
rok 2014 rok 2015 rok 2016

Graf 4: Mira zadluzenosti podniku 2014-2016 (vl. zpracovani)

10 vzorec ze: SEDLACEK, Jaroslav. Ugetni data v rukou manaZera: finanéni analyza v Fizeni firmy. 2.
doplnéné vyd. Brno: Computer Press, 2001. 220 s. ISBN 80-7226-562-8, s. 69-72
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Podnik je z velké ¢asti financovan cizimi zdroji. Procenta jsou nyni na hodnot¢ az okolo
70%. Zadluzenost podniku roste a je pro podnik sice vyssi nez doporucena, avsak je
nutno si uvédomit, ze podnik neni vitbec financovan uvérové a tuto hodnotu tvoii pouze
vysoka hodnota zavazkl firmy, které plati svym véfitelim. A firma je schopna témto

zavazkiim dostat, takze tyto hodnoty nejsou kritické.
SHRNUTI FINANCNI ANALYZY

Jelikoz firma planuje néklady na provoz firmy na rok doptedu, je pro ni dalezité tedy
sledovat trzby. Ukazatele likvidity jsou tedy dilezité pro externi subjekty a také pro
vlastniky firmy. Ti jsou ale s témito nizkymi hodnotami vysledku hospodareni
spokojeni. Jelikoz firma nevyuziva bankovnich pajéek a uvérd, je tedy dalezité vzit tyto

nizké hodnoty v porovnanim s cili vlastnikll firmy.

Firma je solventni ve svych zavazcich. I pies rostouci trend doby uhrady si drzi
polovi¢ni dobu splatnosti pohledavek oproti splatnosti svych zavazkt. Tento trend se
odviji od oboru geologie a také od toho, jaké zakazky urcity rok ptijima a kdy maji byt
zaplaceny. Zanalyzy jde vidét, ze je firma vac¢i svym véfitelim solventni ve

stanovenych terminech.

Tim, jak roste doba splatnosti zavazkt firmy, zvétSuje se objem cizich zdroji a tim
padem 1 opticky roste zadluZzeni podniku. Pro cizi subjekty je to ukazatelem negativnim,
pro samotny podnik, je to jen ukazatel vySe penéz vazanych v pohledavkach cizich

subjekti.

Pokud tedy podnik je schopen kazdy rok splnit minimalni vysi trzeb, které zajisti
planované naklady na ro¢ni provoz firmy, je moznost dalSi penize dal investovat pro

rozvoj firmy.
5.7 Analyza IT/IS

Firma je vybavena ptiblizné 25 stolnimi pocitaci, kdy kazdy z téchto pocitacl je
vybaven monitorem, velikosti monitor se 1isi dle vyuziti jednotlivych pocitacii. Pro
uzivatele, jejichZ hlavni prace neni na PC, maji monitory velikost 17 a 21 palct. Pro
ostatni, ktefi vyuZzivaji pocita¢ ke své praci a pracuji prevazné ve vice oknech, maji
monitory velikost 24 a 27 palcli. Obecné jsou nékteré pocitace starsi, ale ty zase nejsou

tak vyuZzivany, spiSe jen pracovniky, ktefi na nich provadi jednoduché tkony jako je
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zaznamenavani do tabulek. Pokud by tyto pocitace mely byt vyuzivany pro jinou praci,
byly by velmi nevyhovujici, jak z pohledu praktického, tak z pohledu bezpe¢nosti. Dale
se ve firm¢ nachazi server pronajaty od firmy i-Technologies s.r.o. a vybudovana
firemni ethernetova sit. Pro vétsi uzivatelsky komfort je také ve firmé nainstalovan AP
bezdratovy WIiFi vysila¢, ktery slouzi pro pfipojeni do systému pro novéjsi PC

vybavené piislusenstvim k tomu uréeném.

Na pocitacich je nainstalovan systém Windows. Na novéjsich kusech je to Windows 10,
na nékterych starych pocitacich je to jiz nepodporovany systém Windows XP. Na vSech
PC je také nainstalovan kancelatsky balik Office, program Adobe Reader pro sdileni
vysledkli a praci v jiz neménné podobé. VSechny pocitae jsou zabezpeCeny pomoci
antivirového systému AVG. Pro feSeni vSech vypoctl a zpracovani textu je vyuzivan
pfevazné program Microsoft Excel. Veskera interni komunikace funguje na bazi emaild,

obsluhovanych pomoci programti Microsoft Outlook.

Pravidla pro uZivani informac¢niho systému a celé firemni sit¢ oSetfuje interni smérnice
S05, kterd udava jak ve firmé€ fidit informace. DalSim dokumentem zabezpecujici
spravné obsluhovani IS ptipadné vypocetni techniky je udano Vv pracovnich pokynech
(napt. PP05 — préace s vypocetni technikou) pro uzivani jednotlivych zatizenich ve

firmé. Zalohovani informaci je fizeno dle instrukci (I01 — Archivace a skartace).

Kazdy zaméstnanec ma do firemni pocitaCové sité vlastni ptistupové jméno a heslo.
Miize na pocitaci pracovat pouze pod svym profilem. Navic ma pfistup k firemnimu
serveru, kde ma povoleny piislusné disky od poskytovatele serverii. Navic ma vzdy
jeden vlastni disk na svoji praci. Dale jsou na téchto discich ulozeny vSechny firemni
dokumenty. Ruizna opravnéni pro zapis ¢i pouze nahliZzeni téchto dokumentt jsou dana
dle pravomoci a potieb pracovnikii firmy. Kazdy ze zaméstnanct firmy pak vyuziva

potiebné softwarové nastroje, které potiebuje ke své praci.

Dodavatelem serverového hostingu firmy je firma i-Technologies s.r.o. sidlici v Brné
Chrlicich. Tato firma byla vybradna pii ptresunu firmy vroce 2016. Zajistila také
vybudovani ethernetové sit¢ a zabezpeCuje také internetové piipojeni a spravu
webhostingu pro firemni web. Tato firma byla vybrana kvili kvalitnim sluzbam za
pfijatelnou cenu. DalS§im hlediskem bylo, Ze také sidli v Brné¢ a tak je moZnost

poskytnuti servisu ¢i pomoci ve velice kratké dobe.
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Rizeni celého informagniho sytému nema ucelenou formu. Skliadd se z nafizeni a
smérnic o fizeni informaci ve firme. Obecné se pocita s tim, ze kazdy uzivatel systému
bude znat zéklady prace s PC a chovani a bezpecnosti na internetu. Dale predpis o
pracovnich postupech, ktery zahrnuje pouze obecné informace o zapojeni pocitacii a

pozadavky jak stroje obsluhovat.

Naopak zabezpeceni celého objektu je dostatecné, protoze na oknech jsou namontovany
bezpe¢nostni miize, firma vyuziva bezpecnostni zdmky na dvefich. Pronajaty server je
navic uzamcéeny a piistup maji jen pracovnici firmy, ktera server poskytuje. Navic je

cely objekt zasttezen, takze fyzické nabourani do pocitaCove sité je vylouceno.

Pro komplexni zhodnoceni informaéniho systému firmy byla zvolena metoda HOS,
Ktera hodnoti jednotlivé casti celého informacniho systému a hledda v ném klicové
oblasti pro zlepSeni. Celkova urovenl systému je spiSe Spatnd, to je dano nejslabSim
prvkem v systému. Na obrazku 10 vidime, ze informaéni systém firmy ma slabinu
pfedevsim z pohledu technického vybaveni firmy, také v fizeni informacnich systémi
vzhledem Kk jeho strategii a uplathovani stanovenych pravidel a celkové vnimani
koncovych uzivateli informac¢niho systému. Pro firmu neni prace s informacnim
systémem kriticka, protoze na ném neni zavisla a tak je doporucena hodnota pro sytém
3, kterou spliluji ostatni oblasti. Systém je vyvazeny, protoZze nemd odchylky od

ostatnich bodl v systému o vice nez 1.
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Obrazek 10: Zhodnoceni trovné systému metodou HOS
(zdroj: www.zefis.cz)

Z pohledu informacniho systému spole¢nosti by bylo tedy dobré, kdyby bylo uceleno
fungovani tohoto sytému, vytvofeny jasna pravidla pro jeho vyuziti a pfedany vSem
uzivatelim. Dale také kdyby bylo optimalizovano hardwarové vybaveni, které je
v nékterych ptipadech zastaralé. V této oblasti by nejlépe prospélo firme¢, kdyby
vyhodnotila vyuzitelnost informacnich systému a popsala a vycislila jejich ptinos pro

firmu jako celek.

Celkovy stav firemniho informaéniho systému byl také zhodnocen zaméstnancem, ktery
ve firm€ dlouhodob& plsobi. Jeho vlastni zkuSenosti do jisté miry reflektovaly mé
vysledky, které jsem vyuzil pro préaci. Niz§i hodnoty oproti celé tirovni systému vysly
také v oblastech Hardware, Management IS, Peopleware. Jako nedostate¢né navic vidi
oblastech Dodavatelt, Zakazniki a Orgware. Z této stranky tak shledava navic
nedostate¢nou podporu pro fungovani celého systému v oblasti pravidel a postupt,

nedostate¢nou podporu od dodavatele. Avsak je dulezité upozornit, Ze i v jeho pohledu
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vysSel systém jako vyvazeny a dostateCny pro fungovani firmy, pro kterou neni vyuziti

IS firmy kritické.
5.8 Hodnotovy retézec

Hodnoty, které podnik vytvaii a pfindSeji zakaznikovi vyssi uzitek, jsou vysledkem
zkoumani vSech jeho zékladnich c¢innosti. Jednotlivé oblasti zkoumani v této casti
vychazeji z toho, ze zdkaznik ofekéava kvalitni sluzbu v ur€itém Case. At se jedna jiz o
kompletni zakazku, nebo jen cast sluzeb, které podnik nabizi. Konkuren¢ni vyhodu

muze tak pfinést kterakoliv ¢ast hodnotového fetézce.

Primarni ¢innosti

Rizeni vstupnich operaci

Zakaznik, ktery pozaduje sluzbu od firmy, vétSinou poSle predbéZznou objednavku
sluzby s popisem jejiho rozsahu a provedenim potfebnych tkond. V ptipadé rychlého
jednani jesté zavola. V tomto ohledu je nutno co nejdiive zakdzku predbézné
zkalkulovat a domluvit se na terminech a jejich detailech. V3se je dle situace nutno fesit
velmi rychle a v fadu dnd, které jsou rozhodné pro uspé$né vytvoteni objednavky. Je
nutno zakaznikovi objednavku potvrdit a potom poslat cenovou kalkulaci, ptipadné
mozné terminy, do kterych lze zakazku zvladnout. Veskeré prace jsou ale zavislé na
dostupnych kapacitach vSech ¢innosti v podniku. ZkuSenosti zaméstnanci a detailni

informace o zakazce tak rozhoduji o tom, jak bude cela zakézka probihat.
Sluzby firmy!

Pro spokojenost zakaznikt, a divéru ve sluzby firmy, je nutné zakazniky informovat o
vSech krocich, které jsou v ramci procesu provadeény, v piipadé vzniku komplikaci je
toto pravidlo uplatiiovdno dvojnasob. Zakaznici vétSinou maji své vlastni terminy, které
musi dodrzovat. Z diivodu velkych investicnich projektii, které jsou Casto financovany
z vetejnych rozpocti, ¢i dotaci EU je opravdu nutné dodrZovat terminy, pfipadné o nich

co nejvice se zakazniky diskutovat.

11 Pouzito misto Vyroba a provoz — firma se nezabyva vyrobou
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Rizeni vystupnich operaci

vvvvvv

do zprav, které jsou potom zdkaznikim ptredany. Veskeré zpracovani téchto zakazek
probihd z papirové do elektronické formy a je nutnd kontrola vysledkil, za jejichz
spravnost zaméstnanci odpovidaji. Takto zpracované zpravy jsou pak predany klientim

a jsou vysledkem préce firmy.
Marketing a odbyt

Pro co nejpohodIngjsi ptistup zakaznikd k informacim o sluzbé je nutné reagovat na
jejich pozadavky v co nejkrat§im case a také disponovat dostatecnym mnoZstvim
informaci pfimo dostupnych pro potenciondlni zdkazniky. Proto je dobré mit co
nejpiesnéji popsanou nabidku sluZeb na strankach a to vcetn€ popisu techniky. Sluzba
spole¢nosti se zase tak nelisi od nabidky sluzeb konkurence, ale rozdil v technice,
kterou je vykonavana tvoii hlavni konkuren¢ni vyhodu. Pro lep$i pfedstavu nabidky
zékazniklim, je také dobré uvadét jiz provedené¢ zakazky. Reference zékaznikii a

spolupracujicich subjektli mohou dovytvaret kvalitni marketingovou prezentaci firmy.
Sluzby

Jelikoz firma nabizi komplexni feSeni zakazek, je nutné uvadét k nabidce také ptidanou
hodnotu jako uskladnéni vzorkt, ¢i jejich prepravu do laboratofi. Dale také vytizeni
povoleni pfistupu na pozemky, zajisténi uprav terénu, piipad¢ kalkulace ndhrad skod na
majetku. V neposledni fadé také zaruky spravnosti vysledki, kdy se nékteré testy Ci
méfeni provadi opakované, pokud je podezieni na nepresnost. Samoziejmé¢ také
zakladni popisy vzorkd, evidence, poskytnuti odbornych konzultaci, ¢i docasné
navysSeni kapacit znamena dalsi pfidanou hodnotu pro zadkazniky, ktefi v ptipadé potieb

rozsiti své pozadavky na zakéazku.

Podpurné ¢innosti

Obstaravatelska ¢innost

Rychlost sluZzeb zavisi na dostatku pracovnikli a také na bezporuchovém fungovani
vSech strojii ve firmé a dodavkam spotiebniho materidlu, ktery je nezbytny pro provoz.
Dostupnost tohoto zboZi, za predpokladané ceny a terminu je dana dobrymi vztahy

s dodavateli. Veskeré dodavatele firmy je tedy nutné peclivé vybrat, ne pouze na
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zaklad€ ceny, ale také s ohledem na vice faktord, jako jsou nabidka jejich doplikovych

sluzeb, stalost a spolehlivost, pfipadné ochota pfizptisobit se pozadavkiim firmy.
Vyzkum a vyvoj

Rozvoj vyzkumu tkvi v zapojeni se do vzdélavani na vysokych Skolach, pripadné
geologické vyzkumné cCinnosti a vyvoji novych metod, které by se daly v geologii

uplatnit. Také prezentacich ¢innosti a inovaci na odbornych seminafich a konferencich.

Rozvoj ve firm¢ se zajistuje nakupem novych technologii, které podporuji podnikové
¢innosti. Dalsi ¢asti je rozvoj IT, jako dopliikové sluzby podniku, kterd usnadni
fungovani firmy a také pfinese dal$i konkurencni vyhodu. Timto bodem se budu
zabyvat v dalSi ¢asti mé prace a konkrétni feseni IT pro podporu business strategie

budou rozebrana v nadvrhové ¢asti této prace.

Rizeni lidskych zdroji

Pro spravné tizeni firmy, je nutné mit takové lidi, ktefi bezchybné chdpou svoji tllohu
ve firm¢ a jsou spolehlivi a divéryhodni ve vSech oblastech. Proto je dobré poskytovat
témto lidem potfebné znalosti a rozvijet jejich potencidl. Protoze pouze zaméstnanci,

kterym je poskytnuto maximum moznosti pro profesni rtist, jsou pak loajalnimi a plni

své povinnosti s vysokym nasazenim.

Do této casti také spadd know-how a vzdélavani zaméstnanci a preddvani jejich
zkuSenosti dalsim zaméstnanctim ve firm¢€. Ucelené vzajemné vzdélavani zaméstnanc,
je sice firmou podporovano, ale v praxi na n¢j neni ¢as. Kazdy zaméstnanec ma piesné
dany své pracovni tkoly a tyto zkusSenosti jsou vzajemné individudln€ ptfeddvany pouze

jako procesni feSeni urcitych problému.
Infrastruktura podniku

Struktura celé firmy GEODRILL s.r.0. je ddna a omezena velikosti jejich kapacit. Ma
omezené vyrobni kapacity, omezené zdroje podnikani a z podstaty specifického oboru
podnikani i velmi specifické financovani a dodrZzovani terminu. Proto je v tomto ohledu
potieba velmi kvalitni planovani a pfipadné operativni fizeni. K tomuto by mohl pomoct
uceleny systém, ktery by evidoval vSechny Cinnosti ve spolecnosti a tim by usnadnil a

zptehlednil toto planovani.
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5.9 IT podpora z pohledu unikatnich hodnot hodnotového Fetézce

V predchozi ¢asti byla firma analyzovéana a vzeslo n€kolik oblasti, ve kterych by se dalo
pomoci IT podpofit strategii podniku i celé jeho fungovani. Pokud se budu drzet presné
Porterova hodnotového fetézce je moznost tedy ke kazdému kroku napsat, jak by se dal

pomoci IT/IS strategie podpofit a jakou hodnotu piinasi pro zédkaznika:

1. Zakaznik potfebuje komplexni sluZzbu — FeSeni zakdzky na miru
Pokud je zédkaznik neznaly sluzby a pouze pottebuje pro svoji dalsi Cinnost geologickou
zpravu, na kterou bude navazovat jeho dalsi prace, je nutné, aby byl informovan o
celém procesu, zda zvolené technologie vyhovuji pozadavkiim a vysledky jsou
dostate¢né pro jeho dalsi fungovéani. Dale mohou byt také navySovany ndklady, se
kterymi projekt nepocitd a umoznit zdkaznikim rozhodovat o takovémto navySovani
nakladl je vzdy pro projekty rozhoduyjici.

vvvvvv

moznost vstupovat do tohoto procesu, protoze celkovad realizace zakazek je vzdy

provazena fadou komplikaci.

2. Zakaznik potiebuje sluzbu co nejdiive — nejbliZ§i moZné terminy
Pokud by byl casovy plan zakazek veden elektronicky, vCetné¢ terminti nutnych
dokoncCeni, mutze tak wvznikat lukrativni nabidka pro zékazniky. S ptfihlédnutim
k neo¢ekavanym situacim by tak mohla vzniknout dal$i moZnost pro ziskani
doplinkovych zakazek, které by firmé mohly ptinést zisk. Také potiebuje co nejrychlejsi

orientaci na sluzbu firmy, jeji vyhledani, kontakty na firmu a snadnou orientaci.

3. Zakaznik potiebuje detailné znat nabidku a technologii a popis stroji —
kviili okolnostem
Nabidka, kterd je ptehledna a detailn€ podava informace o tom, jak technologie funguje
a zdlraznuje jeji prednosti a vyhody. Néazorna ukazka popisu sluzby a toho jak nutné
funguje, mize byt pro potenciondlni zdjemce o sluzbu firmy, tim co ji pfinese dalsi

zakazku.

4. Zakaznik potiebuje byt informovan o pribéhu zakidzky — moZznost jejich

uprav
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Naopak, pokud je sluzba pro zdkaznika zndma, nemusi pro n¢j byt rozhodny pouze
kone¢ny termin projektu, ale také muize chtit kontrolovat samotny proces, piipadné
operativné v ramci moznosti roz§itit ¢i upravit pozadavky. Proto pfehled o tom, jak
projekt presné pokracuje, na ¢em se aktualné pracuje, je tak jednou z podminek

zakaznik.

5. Zakaznik chce zajistit dopliikové sluzby — povoleni vjezdu, pFistupy,
upravy terénu
Existuji situace, kdy mtze dojit k velkému ¢asovému zpozdéni, ¢i nemoznost provedeni
sluzby bez dalSich zdsaht ¢i vydaji nevyhnutelné. Tyto pifipady byvaji smluvné
osSetfeny, ale je o nich dulezité zakaznika informovat, protoze je nezbytné jejich

schvaleni.

6. Zakaznik chce co nejniZsi ceny, kvalitnéjsi sluzbu
Pokud by tak doslo k zautomatizovani nékterych procest ve firmég, pfinese ji to uspory
z fizeni téchto procesi a mize tak zakaznikim nabidnout niz$i ceny, nebo sama
vytvaiet vyssi zisk a ten reinvestovat do firmy. Také automatické fizeni lidi, pouze
s malymi zasahy bude mit pozitivni dopady na chod firmy. Pohledavky 1 zavazky jsou
nyni hlidany pouze feditelkou firmy a jejich automatické planovani a upozornovani o
jejich blizici se splatnosti mize uSetiit jeji Cas, ktery miize byt investovan v jinych
firemnich procesech. Také kvalitni vytvofeni znalostni baze milZze zjednodusit
piredavani informaci uvniti firmy. VeSkeré tyto zautomatizované procesy mohou mit

Kladny uzitek pro stavajici i budouci zakazniky.

Z tohoto tedy vyplyva, ze by IT/IS mohly byt v systému firmy vyuzity ve vice
oblastech, a mohly by tak posilit strategii firmy. Proto budou hledany nastroje na rozvoj

téchto oblasti:
Provoz firmy

e Podpora automatizace procesu
e Rizeni skladovych zasob

Marketing a prodej

e Kbvalitni pfehledna a aktualni nabidka

e Komunikacni kandly
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Servis a péce

e Kontrola pribéhu zakazek
Planovani a fizeni

e Komunikace uvnitt firmy

e Podpora pro vzajemné vzdélavani

e Finanéni fizeni

e Provazani zasob s vystupy firmy

5.10 Analyza externich faktoru

vvvvvv

systému vSak dostdvam uceleny obrazek o tom, jak cely trh funguje a co vSechno ho
muze ovlivnit. Nelze vynechat zadny z faktort, protoze by pak situace nevypovidala

pfesné o situaci firmy.

5.11 SLEPTE analyza

5.11.1Socialni faktory

Ze socialnich faktort firmu ovliviiuje vyvoj nezaméstnanosti v ramci CR. Budu tedy
sledovat vyvoj miry nezameéstnanosti, jelikoz dostupnost kvalifikované sily v tomto
odvéetvi byva docela problematicka. Dale je dilezitym faktorem vyvoj poctu absolventi
geologickych obort, ktefi slouzi jako potencialni pracovni sila pro podnik.

Mira nezaméstnanosti mtize byt zjistovana riznymi zptisoby a existuje tedy vice druhti
metodiky vypoctu. Graf 4 sleduje ukazatel obecné miry nezaméstnanosti, ktery zahrnuje

aktivni obyvatelstvo CR ve véku 15 az 64 let. A jde vlastné o podil nezaméstnanych k

ekonomicky aktivnim Vv této v€kové kategorii.
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Vyvoj obecné miry nezaméstnanosti 2014-2017 [%]
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Graf 4: Vyvoj obecné miry nezaméstnanosti 2014-2017, vl. zpracovani
(zdroj dat https://www.czso.cz/)
Graf sleduje situaci nezaméstnanosti v CR za posledni 4 roky a z grafu miizeme vy<ist,
ze klesajici kiivka potvrzuje souCasny piiznivy stav ¢eské ekonomiky a lze vidét, ze
pocet nezaméstnanych je stale niz$i. Nejhorsi situace a nejvySsi mira nezaméstnanosti
byla v roce 2014, kdy dosahovala téméf 7 %. V posledni casti roku 2017 je dokonce
zaznamenana hodnota pouhych 2,4 %. Jedna se o nejlepsi vysledek nejen ve

sledovaném obdobi, ale za poslednich 20 let.

Tento vyvoj je, jak uz bylo zminéno znakem toho, Zze ekonomicka situace pro podniky a
jejich budoucnost je pfizniva a Ze se ji velmi dafi. Mazu vsak, fici Zze v dasledku silného
postaveni potencidlnich zaméstnancli a nizké miry nezaméstnanosti miize byt pro
spolecnost GEODRILL s.r.o. velmi obtizné sehnat kvalifikované pracovniky v

geologickém oboru.

Studium geologie nabizeji v ¢esku pouze C&tyfi univerzity, a to: Karlova Univerzita,
Univerzita Palackého v Olomouci, Vysoka S$kola banska v Ostravé a posledni je
Masarykova univerzita v Brn€. V Brng, kde podnik sidli a pravdépodobné bude nejvétsi
zajem z fakulty ptirodovédecké Masarykovy univerzity. Ze statistik vyplyva, Ze pocet
piijatych do geologickych oborl v poslednich letech je okolo 80 lidi za rok, ale Skolu
dokon¢i pouze piiblizng polovina z nich'?. Tento podet potvrzuje problém zijmu o

studium a o praci v tomto odvétvi ve srovnani s ostatnimi obory. Navic platové

12 7droj: porovnani poctu studentl piijatych a obhdjenych diplomovych praci na http://www.sci.muni.cz/
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podminky v geologickych oborech jsou nizké, vzhledem ktomu, Ze potieba
vysokoskolského vzdélani je situace S najimanim kvalifikovanych zkusenych
zaméstnancl problematickd. SpoleCnost se snazi i pfes ne pfili§ ptiznivou situaci ve
Skolstvi spolupracovat s vysokymi Skolami formou zajisténi praxe a stazi pro studenty
ve firm¢. Touto cestou tedy usiluji o studenty, ktefi po ukonceni studia mohou ptipadné

dal pokracovat ve spolupraci.

Problematické je, ze sttedoskolské studium geologie jiz neni v ¢esku podporovano a tak
firma opravdu musi zaméstnavat na vétSin¢ pozic pouze vysokoSkolsky vzdélané lidi.
Proto by firma mohla v blizké budoucnosti mit nedostatek kvalifikovanych
zaméstnancl a z toho diivodu by musela zac¢it zaméstnavat 1 nedostate¢né kvalifikované
pracovniky. V tomto ohledu by firmé velmi pomohlo sdilené vzdélavani vSech ve firmé,

které by bylo ptehledné a lehce uchopitelné pro vSechny nove pracovniky.
5.11.2Legislativni faktory

Legislativa ma na fungovani spolecnosti velky vliv. Je nutné dodrzovat zakladni
vSeobecné nafizeni a zdkony, které jsou nezbytné k fungovani firmy, ale také specialni
natizeni, které se piimo vztahuji k oboru podnikéni. Toto je jeden ze zakladnich
stavebnich prvkl spole¢nosti. Musi udrzovat aktudlni povédomi o vSech normach a
vyhlaskach, které se tykaji geologickych praci, stavebnich natizeni a ochrany zivotniho
prostiedi. Pfesné¢ dodrzovani, zejména pak pro zakazky vykondvané pro statni instituce

je nevyhnutelné.

VSechny vykony a cCinnosti, které spole¢nost vykonava tak podléhaji celou fadou
zékonli a norem, které maji pfisna pravidla a podminky. Jednd se hlavné o pfedpisy
tykajici se zivotniho prostfedi, ovzdusi, vody, odpadu a chemickych latek a ptipravki a
bezpecnosti prace. Jsou to podstatné nalezitosti oboru podnikdni v geologii, které je
nutné dodrzovat. Nize je konkrétné uvedeno alespon nckolik z nich, které jsou pro

podnik zasadni a musi byt s nimi v souladu:

e Zakon €. 17/1992 Sb., o Zivotnim prostiedi

e Zakon &. 114/1992 Sb., Ceské narodni rady o ochrang piirody a krajiny
e Zakon €. 62/1988 Sb., o geologickych pracich

e Vyhlaska ¢. 282/2001 Sb., o evidenci geologickych praci.
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Na zaveér bych zminil dilezité ISO normy, které musi spole¢nost GEODRILL s.r.o.
dodrzovat, bez kterych by nemohla vydéavat zdvére¢né prace a to predevSim pfti pracich
v laboratofich a pii terénnich méteni. DodrZzovani norem je nutnym piedpokladem a
zaroven je to zaruka Kkvality pro veskeré testovani. Nize jsou opét uvedeny nékteré

normy, které spolec¢nost vyuziva:

e CSNENISO 9001

e CSNENISO 14001

e (SN ENISO 17892-1,2,3,4,5,10,11,12
e (SN EN ISO/IEC 17025:2005

Takeé je dulezité plnéni vSech norem v rdmci akreditace laboratofe mechaniky zemin a
hornin, protoZe bez ptisného dodrZzovani téchto norem by spole¢nost mohla o akreditaci
prijit.

Jakmile se jedno nafizeni firmy, nebo vyhlaska zméni, je pak povinnosti podniku
piepracovat veSkerou metodiku a ptipadné jiz provedena méieni upravit dle aktualné
platnych natizeni. Pokud by veSkera evidence téchto praci byla vedena elektronicky,
bylo by daleko leh¢i jakkoli tyto pokusy opravovat, protoze by systém piesné

vyhodnotil, co je potieba opravit a jakym zpiisobem.
5.11.3Ekonomické faktory

Z ekonomického prostiedi spole¢nost nejvice ovliviiuji makrockonomické faktory jako

je vyvoj HDP a ménova stabilita z divodu nakupu zboZi ze zahrani¢ni.

Ekonomika Ceské republiky je na vzestupu, to znazortiuje nejvice rostouci HDP nasi
zemé. Tento ukazatel je dobry pro fungovani firem obecné. Firma GEODRILL s.r.o.
navic provadi nékteré sluzby piimo pro stitem financované podniky, a tudiz z ¢asti
ziskava penize i1 ze statniho rozpoctu. Nebo je navazana na velké statni zakazky, jako
jsou vystavby silnic nebo obchvatli mést, které jsou taky financovany z vetejnych

rozpocti.

Hruby domaci produkt vyjadiuje souhrn veskerych vyrobenych statki a sluzeb na uzemi
CR. Metodika vypoétu tohoto ukazatele je rozdélena na tfi zplisoby, a to na metodu

dichodovou, vydajovou a produkéni. Pro demonstraci vyvoje HDP za obdobi 2005-
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2017 jsem zvolil vyrobni metodu®®. Dilezité je zminit, ze kdyz byla zemé v Krizi, nebo
stagnaci, firma GEODRILL s.r.o. méla vazné existenéni problémy po této krizi a

musela v letech 2011 a 2012 ¢astecné omezit své fungovani.

vyvoj HDP [mld. K¢]
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Graf 5: Vyvoj HDP 2005-2017 (vl. zpracovani)
(zdroj dat: http:// czso.cz/)

Dalsim ukazatelem vhodnym pro srovnani oboru geologie s ostatnimi moZnostmi na
trhu je srovnani jejich mezd. Pro toto srovnani jsem vyuzil median mési¢niho vydélku
v CR a median praimérné mzdy pro obor InZenyrsky geolog za rok 2017. V grafu
miizeme vidét, e mzda neni az zas tak vysoka, oproti priimérné mzdé v CR a to je na
obor, pro ktery je nutné vysokoSkolské vzdélani a dal§i potfebné osvéd€eni o
zpusobilosti nedostacujici. Lze tak odhadovat sniZzeni poklesu zdjmu o tento obor a

ubytek moZnych pracovnich sil.

13 HDP = Produkce minus Mezispotieba plus Dané z produktd minus Dotace na

produkty
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Graf 6: Srovnani medianu mzdy oboru InZenyrsky geolog za 2017, vl. zpracovani
(zdroj: http://www.infoabsolvent.cz/)

M¢nova stabilita ovlivituje podnikani spolecnosti GEODRILL s.r.0. z divodu nakupu
veskerého technického vybaveni ze zahrani¢i. Pro obchodovani se zahrani¢im je nutné
se zabyvat aktudlnimi ménovymi kurzy. Nejdilezitéjsi je vyvoj sménnych kurzit CZK
viaci EUR. Z divodu obchodu se zemémi EU, ze kterych pochéazi soucastky a stroje, tak
miuze ovlivnit cenu, za kterou veskeré potiebné vybaveni firma nakupuje. Na grafu je
znazornén vyvoj EUR/CZK kurzu od roku 2013 az do soucasnosti. V roce 2015 zacala
CNB provadét intervence a drzela uméle hodnotu okolo 27 CZK/EUR, od toho upustila
a vroce 2017. Slo tak o piirozené vyrovnani hodnoty koruny viig¢i EUR. Tato apreciace
mény méla pozitivni dopad na firmu. ProtoZe firma aktudlné neprovadi Zadné prace
Vv zahrani€i, a ani nepfijima platby v cizich ménach. Naopak je nutné podotknout, ze
posileni eura viici koruné by mélo za nasledek zdraZeni nastrojti, ptipadné jejich oprav a

tim 1 zvySeni nakladd firmy.
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Graf 7: Vyvoje kurzu CZK/EUR

(zdroj: www.kurzy.cz)
5.11.4Politické faktory

Politickd situace V poslednich letech prochazi zménami a do popredi se misto
klasickych pravicovych ¢i levicovych stran se dostdvaji strany, které jsou nové. Misto
tedy klasickych jednostrannych nazort a ur¢itého obdobi vlady, se do poptedi dostdvaji
strany vice populistické, které si za kazdou cenu snazi udrzet voli¢e. V roce 2017 tedy
Vv ¢esku probéhly parlamentni volby a ty jiz po druhé vyhralo hnuti ANO. Jedna se o
politické hnuti, jehoZ pifedseda Andrej Babis byl do roku 2017 ministrem financi. Jeho
podpora mezi obyvateli je velka, ale v poslednich mésicich, se jako nové jmenovany
premiér marn¢ pokousi sestavit funkéni vladu. Jednou z jeho priorit jako ministr financi
a vlastné celého hnuti ANO je nulové nebo kladné hospodaieni statu. To se podepisuje
na Skrtech ve vydajich jednotlivych ministerstev. Z tohoto diivodu si miizeme vSimnout
i snizeni statniho rozpodétu ptedevdim Ministerstva dopravy®*, které je s oborem

inzenyrské geologie spojeno nejvice.

Dalsi vyvoj v politické oblasti je tak nejisty a nevime, co pfinese pro podniky v CR.
Nejista situace neni ani pfili§ pfizniva pro budoucnost spolenosti. Politické déni
ovliviiuje podnikani skrze tvorbu rlznych nafizeni a vyhlasek, které se poté mohou

proménit v zdkony. Navic jsou ted’ tyto zdkony a vyhlasky schvalovany Ccisté ve

14V roce 2013 — 48,8 mld. K&, 2014 — 43,9 mld. K&, 2015 — 35,7 mld. K&, 2016 — 47,3 mld. K& Zdroj
www.mdcr.cz
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prospéch kampani jednotlivych politickych stran. Politické faktory jsou tedy tizce spjaté

s nize uvedenymi faktory legislativnimi.

Dotace z krajskych rozpoctt ¢i strukturalnich fondi EU jsou také dulezitym prvkem
ovlivilyjici chod firmy, jelikoz vétSina vefejnych staveb je podporovana z téchto
rozpodti. Uspé&$nost jejich Eerpani poté zavisi na budovéani napiiklad infrastruktury.
Firma diky témto dotacim, které vyuzivaji jiné subjekty, ziskava vlastni zakazky jako

subdodavatel sluzeb v geologii.
5.11.5Technologické faktory

Pro spole¢nost GEODRILL s.r.o. je vyvoj v technologiich zaméfeny na geologicky
vyzkum kriticky a bez neustalého sledovani trhu a zavadéni inovaci by nemohla viibec
svoji Cinnost vykonavat. Aktualné je neustale zminovan rychly vyvoj modernich
technologii ve vSech koutech svéta. Jedna se piredevSim o automatizaci a nahrazovani
lidské prace stroji. Toto by mohlo mit za disledek sniZeni pottebné pracovni sily, a
piesun zaméstnancli na jiné pracovni pozice, piipadné celkové snizeni poctu
zaméstnanc. Automatizace by tak mohla byt Vv budoucnu klicem k efektivnéjSim

vykontim firmy.

Automatizace oboru je tak vyuzivano pfedevSim ve vyspélejSich statech svéta, kde je
kvalifikovand pracovni sila daleko drazsi, a je tedy vyhodnéjSi investovat do
technologickych zafizeni a inovaci. Navic diky specificnosti oboru a nizkému
potencialu rozvoje je technologicky pokrok v tuzemsku spiSe neocekavany. Cena
technologickych novinek aktudlné pievysuje hodnotu, kterou jsou firmy ochotny
vynalozit. Navic by vSechny tyto zmény znamenaly zmény vSech procest ve firme.
Aktualni stav trhu nyni také neocekava, Ze by se kterékoli postupy méfeni ménila a

nové technologie byly nezbytné.

Technologicky vyvoj lze tedy spiSe podpofit piimo ve firmé a to technologickym
feSenim procesi ve firmé, coz mize mit pozitivni disledek na fungovéani firmy.
Podpoftit se daji veskeré podnikové procesy a to od komunikace, po feSeni firemni
dokumentace aZ po automatické planovani. Tyto inovace mohou mit za duasledek
zlepseni celkového chodu firmy a také ulehceni povinnosti zaméstnanctim, ktefi se tak

budou moci vice soustfedit ¢innosti, které ptimo souvisi s jejich pracovnim zamétenim.
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Dulezitou casti je také oblast dodrZzovani technologickych postupii a metod a odborna
interpretace vysledkd. Tyto vysledky mohou byt navazany jiz na vstupy do firmy a

muze se tak predejit chybam, které mohou pfi laboratornim procesu vzniknout.
5.11.6Ekologické faktory

Ekologické faktory tvoii neméné dulezity faktor, ktery spole¢nost ovlivituje. Divodem
je, ze témét veskeré nejen geologické ¢innosti, které podnik provadi v terénu, jsou uzce
spjaty s zivotnim prostfedim. Samotny obor geologie je zalozen pfimo na zkoumani
prirody, vlastnosti piidy, slozeni jednotlivych pldnich vrstev. Ze vSech provadénych
¢innosti jde hlavné o geologickou, geofyzikalni a hydrogeologickou ¢innost, ktera je v
soucasnosti provadéna predevSim z environmentdlniho hlediska a z diivodu problému s
kontaminaci vod. VSechny ¢innosti a procesy musi tak dodrZzovat stanovené podminky a

byt v souladu s Zivotnim prostiedi.

Spole¢nost pii provadéni samotnych terénnich ¢innosti mize poskodit zivotni prostiedi.
VétSina vykond, které jsou provadény v terénu, vyzaduji tak pfimy zasah do zeminy a
také do Zivotniho prostfedi. VySe uvedené predpisy vSak potvrzuji soulad zivotniho
prostiedi a firmy. VSechny tyto negativni dopady a zasahy do Zivotniho prostiedi se
snazi spoleCnost eliminovat. V internich pfedpisech podniku jsou stanoveny dokonce
specialni smérnice ohledné vSech procest a ¢innosti piisobicich na Zivotni prostiedi v
tzv. registru environmentalnich aspektti. Dale jsou v téchto smérnicich také stanoveny
piesné postupy a navody, jak postupovat v ptipadé ohrozeni a vytvofeni nebezpecnych

odpadu a latek pfi vykonu Cinnosti.
5.11.7Porteruv model konkurenénich sil

Stavajici konkurence firmy

Aktudlni situace v CR v poétu konkurenénich podnikd, které se opravdu zabyvaji
stejnou nebo podobnou ¢innosti (inzenyrska geologie) je piiblizné do 50. Diky malym
odliSnostem v technologii vrtani a nabidce sluzeb neni patrny vyskyt konkurentd, kteti
by na trhu dominovali. SpiSe jde o vice podobnych subjektti, ktefi jsou dle pisobnosti
rozmisténi po celé CR. Firem puisobici v geologii je daleko vice, ale ty se zabyvaji
uzitkovymi vrtnymi pracemi, kopanim studen, hloubenim nosnikd ¢&i konstrukci a

nejsou tak pfimou konkurenci.
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S konkurenci bojuje firma vice faktory. Vice mén¢ se snazi pfijimat vSechny zakazky a
tvofit cenovou nabidku, ktera odpovida danému projektu. Jelikoz ma firma naplanovany
celkové ndklady firmy na rok doptedu, je pro ni nutné sledovat a planovat trzby, pii
stavajici kapacité firmy. Nutné je tedy kvalitni planovani provozu tak, aby byla vytizena
kapacita a zakazky bylo mozné ¢asové zvladat. Cilem planovani je idealni situace, kdy
je mozné plnit terminy dle pozadavki zakaznikii bez nutnosti zadavat prace pii
nedostatku ¢asu subdodavatelsky. Nejvétsi konkurenci pro GEODRILL s.r.o0. jsou firmy
sidlici v Jihomoravském kraji, které se zabyvaji obdobnou ¢innosti, pfipadné firmy

S celorepublikovou plisobnosti.

V Jihomoravském kraji je piiblizn€ 5 firem s podobnou nabidkou sluzeb. Jako nejvétsi
konkurence se dle mého nazoru jevi pro firmu GEODRILL s.r.o. podniky
GEOSTAR, spol. s r.0. a SG Geotechnika a.s., proto jsem se pfi shrnuti nejvétsi piimé
konkurence zaméftil na tyto dva subjekty, se kterymi bude dobré firmu GEODRILL

S.r.0. srovnat:

GEOSTAR, spol. s r.o.

Firma ptsobici od 90. let v Brné¢ a Jihomoravském kraji. Poskytuje téméf totoznou
nabidku sluzeb. Lisi se jen technickym vybavenim a c¢astecné i1 vrtnou technologii. Jeji
technika je ovSem vétsi a star§i a tim padem je ndkladnéjsi i1 jeji provoz. Obratem i

velikosti je témét totozna.

SG Geotechnika a.s.

Akciova spole¢nost, kdy jedinym vlastnikem je PURUM KRAFT a.s. byla zakoupena
vroce 2017 jako pobocka této spolecnosti poskytujici sluzby v oblasti Zivotniho
letech tvotila pfimou konkurenci pro zapadni cast zemé. Firma se zabyva spiSe
inzenyrskou a vyzkumnou strankou geologie a tak méa vice dominantni postaveni
v tomto ohledu. Diky své velikosti byla tato firma velmi dominantni, ale z&sahy
zahrani¢niho vedeni firmy jsou velmi znatelné a proto se této firmé v poslednich letech

nedafi ziskat dostatek zakazek a v roce 2016 méla pouze polovi¢ni aZ tfetinovy obrat
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oproti predeslym létim a dostala se do velké ztraty (44 mil. K&). Ve srovnani s firmou
GEODRILL s.r.0. zde Ize vidét diky velikosti této firmy vyrazné lepsi marketing a lepsi
IT vybaveni.

Vstup novvch konkurenti na trh

Velké finanéni a ¢asové naklady zabrainuji vstupu novych subjekt na trh. Navic aby
mohla konkurence vzniknout, je potfeba velmi specificky zkuSenych pracovniki,
kterych neni dostatek. Nejde pouze o Skolni vzdélani, ale také o praktické vzdélani a
osvédceni o odborné zpuisobilosti téchto zaméstnanci, bez kterého nemtizou vykonavat
inzenyrskou geologii a vydavat kompletni zpravy projekti. Proto firma, ktera by chtéla
vstoupit na tento trh, by musela mit dobré kontakty v odvétvi, preplatit zkusené a
akreditované pracovniky, ziskani potifebnych certifikat a investovat velké financni

naklady na stroje a vybaveni firmy.

Z tohoto diivodu je spiSe vétsi riziko toho, ze nékterd ze stdvajicich firem, potidi
naprosto identickou technologii, kterou firma GEODRILL s.r.o. disponuje a piedstavuje
tak hlavni konkuren¢ni vyhodu. A¢ technologie nebude ze zacatku tak G¢inna, protoze
tato prace je také o praktickych zkusSenostech vrtmistra, S postupem casu by vyrostla

konkurence naptiklad v ptipad¢ diamantového vrtani s vyplachem.

Dal$im vyznamnou hrozbou je odchod pracovnikl vlastni firmy, nebo konkurence, ktefi
by si zalozili vlastni firmy nebo Zivnosti a potidili by si pouze technologii napiiklad na
vrtné prace, ¢i laboratorni techniku a zaméftili by se tak pouze na ¢ast ¢innosti, ve které
by mohli prorazit. Zde je ovSem druhy problém pro potencionalni hrozbu a to jsou nutné

akreditace laboratofi.

Posledni hrozbou je, kdyby se néktery z velkych inZzenyrsko geologickych investort,
rozhodl investovat do vlastnich stroji a snizit si ndklady na tuto praktickou ¢ast svych

praci a prestal je poptavat od jinych subjektii.
Dodavatelé

S vyjednavaci silou dodavateli ma firma GEODRILL s.r.o. velmi specifickou pozici.
Jelikoz neni vlastnéna zadnou jinou spole€nosti, tak si o svych dodavatelich rozhoduje
sama. Vyjednavaci sila dodavateli je dana plivodem techniky a jeji kompatibilitou.

Dalsi polozkou jsou spotfebni materidl, ktery je u strojii opotfebovavan, energie a také
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dodavatelé¢ nezbytnych sluzeb, které firma vyuziva. Piipadné se jednd o subdodavky

sluzeb, na které firma nema kapacity, ptipadné technologii.

Stroje, které firma vyuziva, jsou vyrdbény pievazné v zahrani¢i a kupovany a
servisovany c¢eskymi prodejci, ktefi maji vesmeés monopol na tuto techniku pro
tuzemsky trh. Vyrobce Fraste vrtacek sidli v Italii a pro tuzemsky trh je vyhradnim
dodavatelem firma TECO TRADE s.r.o., tak cena téchto stroji je tedy ovlivilovana
aktualnim kurzem eura a marzi. Je jednodussi vyuzivat dodavatele a to z divodu servisu
techniky a také lepSich cen k ptisluSenstvi, jako jsou vrtné trubky, paznice, a jadrovky.
Toto zboZi by se dalo objednat pfimo z Itélie, ale firma nema pottebné odbéry na to, aby
se dostala na vyhodné ceny a také komplikace s logistikou by byly pfili§ slozité.
Vybaveni laboratoti je taktéz zahrani¢niho plvodu, ale zde se feSi pouze jen
jednorazovy nakup a poté dovybaveni, jehoZ prodejem se zabyvaji dodavatelé v CR.
Cenu zde také stanovuji objemy nakupu a kurz eura. Z Ceskych dodavateld se jednd o
firmy JIP TECH, LABTECH a Maneko. Pristroje pochazeji také ze zemi Evropské unie

- Ttalie firma Wykeham Ferrance a Némecko - firma Binder.

Velkou polozku v rozpoctu firmy piedstavuji také spotiebni vrtné korunky, kterych je
vysoka spotteba, jsou vyuzivany tvrdokovové korunky firem Javornik-CZ a Urdiamant.
Jedna se o Ceskou vyrobu, ale nikdy neni zndma piedem spotifeba tak jsou korunky

nakupovany dle cenikovych sazeb téchto firem s ohledem na aktualni situaci.

Subdodavky sluzeb firma jiz diky nakoupené technice a nabizenym sluzbam tolik
nepoptava, ptipadné¢ ma smluvné zajisténé partnery, u kterych si dle volnych kapacit
tyto sluzby zajistuje. Cena se odviji od velikosti zakazek a dle tohoto parametru se

rozhoduje o cenové nabidce.

Dodavky sluzeb — sluzby IT, vedeni ucetnictvi a pravnické sluzby firma vyuziva
dlouholeté partnery, se kterymi méa navazanou dlouholetou spolupraci a zména téchto
dodavatelt, a¢ jiz nejsou finanéné nejvyhodnéjsi, by nevysla nejvyhodnéji. Z hlediska
provedené¢ zmény, kterd by byla ndkladna, je problematicka také otazka divéry a
dlouholetych vztahli. Tyto firmy tedy maji divéru, a jsou také pfistupné zménam a

ptizpisobeni a to je pro majitele firmy aktualn€ prioritou v poskytovani téchto sluzeb.

Aby firma oslabila pozici svych dodavatelli, musela by odebirat vét§i objemy jejich

zboZi. V tomto ohledu je natolik velka specificnost oboru geologie, kdy je lepsi aktudlni
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operativni planovani odbérti zbozi, za cenikové ceny a udrZzovani kladného vztahu
S témito dodavateli. Protoze pii absenci této dlouhodobé spoluprace by musela firma
GEODRILL s.r.0. nakupovat toto zbozi od zahrani¢nich dodavateli za daleko vyssi
naklady.

Zakaznici (odbératelé)

Sluzby v geologii jsou na jednu stranu dany svou unikatnosti a konkuren¢ni vyhodou
technologie, na druhou stranu svoji strukturou. V oblastech, kde neni nutna specificka
technologie je vyjednavajici sila zdkaznikd spiSe vét$i nez mensi. V tomto piipadé

firmy.

V oblastech, kde je potfebna specificka technologie, ptipadné zkuSenosti pracovniki jiz
neni vyjednavaci pozice zakaznikl tak silnd, spiSe naopak. Pokud se jedna o velmi

specifické vrtani, je jiz tato vyjednavajici sila spiSe na stran¢ dodavatele.

V piipadé€ nabidky laboratornich sluZeb se cena odviji od kapacit a rychlosti zpracovani,
piipadné od velikosti objemu zakazky. V tomto ohledu maji subjekty dostatek informaci
o technologiich a lehce si mohou vybrat, kde nechaji zpracovat své vysledky.

Rozhoduje tak spiSe logistika a dostupnost kapacit.

Moznost pro oslabeni vlivu zdkaznikd, je tak v pofizeni uzce zaméfené technologie,
piipadné zvoleni nabidky pouze balicku komplexnich sluzeb, nebo odmitani stfednich a
malych zakazek. Pfipadné nabizeni extra dopliikovych sluzeb jako jsou zaruky
spravnosti, perfektni vlastni logistika. Uskali tohoto je, Ze ne vzdy je zajem pouze o
diamantové vrtani pfipadné komplexni sluzby a tak by mohla firma vlastné¢ piijit

s nabidkou, o kterou neni zajem.

Substituty na trhu

Hrozba substitutii na trhu je nizk4, konkrétné v ptipadé geologického vyzkumu.
Ptechézi se aktualné do digitalizace odvétvi geologie, jakékoli digitalni technologie jsou
pouze schopné orientacné zmapovat to, jak vypada skladba podzemniho podlozi. TakZe

Vv ptipad¢ geologickych vrtii jde o piesné popisy a sloZeni jednotlivych vrstev pudy.

Konkuruji si tak spiSe stejné nebo podobné technologie, kdy uz zase zélezi na

zakaznicich, na kterou technologii jsou zvykli a s kym se jim 1épe spolupracuje. Protoze
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jde o velmi specificky trh a nabidku sluzeb, Slo by téméf vzdy najit lepsi technologii,
ktera je ale vétsi, draz§i a méné dostupna. Proto je vzdy volen kompromis mezi cenou a

pottebnym vysledkem.

Z hlediska informac¢nich technologii by bylo vyuziti scannert, piipadné online zapisu
pti popisu vrtného jadra, kdy by pak nemuseli odbornici sami jezdit to terénu, piipadné
by se zpravy z terénu prenasely pfimo v Online ¢ase, nebo s minimalnim zpozdénim do

systému.
5.11.8SWOT analyza

Pro zhodnoceni celé¢ situace pouziji SWOT analyzu firmy. Cela je primarné
formulovana jako rozvoj podpory IS/IT. Body vyuzitelné pro podporu strategie pomoci

IS/IT jsou zvyraznény.

e Silné stranky

o Unikéatni kombinace technologie a stroju

o Dobré vztahy se zakazniky

o RozSifovani podniku

o Zavedena stabilni firma
o Potfebné certifikaty a osvédceni
o ZkuSeni pracovnici

e Slabé stranky

o Nedostate¢ny marketing

o Nedostate¢né definované hodnoty podniku

o Nizky vysledek hospodateni

o Spatny systém na predavani informaci

o Nedostate¢né vyuziti IS/IT potencialu firmy

o Vysoké doby splatnosti

o Nizka ochota pro nové technologie

o Slaba podpora webovych stranek

o Prilezitosti
o Nové technologie

o IS/IT systém podporujici pfedavani znalosti ve firmé

o IS/IT systém podpora procesu firmy
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o Planovani ve firmé pomoci IS/IT

o Diky IS/IT lze posilit konkurenéni postaveni v oboru

o Automaticka kontrola spravnosti vysledku

e Hrozby

o Nedostatek kvalifikovanych pracovnich sil

o Utlumeni trhu inzenyrské geologie

o SniZeni statnich vydaji

o Ztrata potfebnych atestli firmy

o Vstup technologickych substitutii na trh
o Zména legislativy

o Nedostate¢né€ podporuje tvorbu hodnoty

Z vyctu faktori lze vidét, Ze firma ma nejvétsi pocet prvki, které maji co spolec¢ného
s IS/IT ve svych slabych strankach a nejvétsi pocet v moznych piilezitostech. V kapitole
5.9 jsem také tesil, které hodnoty pro zékaznika by se daly maximalizovat pomoci
vyuziti IS/IT. Pokud tyto faktory porovnam, tak vychazi nejlepsi vyuzit takzvanou
strategii MAXI-MINI, ktera pomoci ptilezitosti piekonava slabé stranky firmy. Resit
mozné strategie, které Zadnym zplisobem nejdou podpoftit pomoci IS/IT neni pro cil mé

prace efektivni, proto je zpracovana pouze tato ¢ast navrhu.
Navrzené strategie:

e [S/IT podpora konkuren¢niho postaveni firmy.
e Ro0zvoj marketingu pomoci IT nastroji, pro zlepSeni prezentace firmy.
e IS vyuzitelny pro podporu procesu firmy, které budou 1épe podporovat strategii

firmy. Podporujici planovani, procesy ve firm¢.

Firma funguje na trhu delsi dobu, ale mize se diky rozvoji IS/IT systému pfiblizit svym
zakaznik(im, nabidnout jim dalsi sluzby navic. A¢ firma Zadny IS systém nepouZziva, je
jen otdzkou budouciho rozvoje firmy, jak se k tomuto problému postavi. Miize timto
ziskat konkuren¢ni vyhodu a urychlit tak sviij riist a zautomatizovat a ulehcit celkové
fizeni firmy. Je tedy velmi nutné zohlednit veSkeré moZznosti a funkce, které by tomuto
rozvoji mohly pomoct. Pokud nebude funk¢nost a nastaveni systému optimalni a

nebude plnit nastavené parametry, miZe byt naopak zavadéni jakychkoli inovaci
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neefektivni a pouze pfinést zvyseni ndkladli. Nyni se firma brani jakékoli technologické
inovaci, ale nikdy nikdo nehodnotil jaké pozitivni a dopady a jakym zptsobem, miize na

fungovani firmy mit.
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6 Vlastni navrhy reSeni

V ptedchozi Césti prace jsem analyzoval aktudlni situaci firmy. Z této analyzy
vyplynuly hodnoty, které¢ zakaznikm ptinasSeji nejvetsi uzitek. Tyto oblasti firmy se
budu tedy snazit vylepsit pomoci vyuziti ¢i zlepSeni stavajiciho IS/IT. V kapitole I1S/IT
podpora hodnotového fetézce jsem definoval, které oblasti podniku by se daly podpofit

za pomoci vyuziti IS/IT.

Jelikoz je cela ma prace zaméfena na vyuziti podpory pomoci prace s modelem Canvas,
ze SWOT analyzy tedy vyplyva, ze nejvétsi potencial ma podpora nasledujicich prvku

modelu platna firmy:

e Hodnotové nabidky
o Kandly

e Klicové ¢innosti

Samoziejmé to neni pouze jednotvarna podpora pouze téchto prvki, ale kombinace vice
prvkil, tyto pouze dominuji. Také maji nejvetsi potencidl na podporu pomoci rozvoje

IS/IT.
6.1 Vychodiska pro navrhy reSeni

Pfedmétem této prace je navrh konkrétnich opatfeni pro vyuziti IS/IT, v€etné vymezeni

zpusobu jejich realizace a ndvrhu a vyhodnoceni realizace.

Pro posileni kanala firmy, tedy tim jak zakaznik s firmou komunikuje a jak se firma
sama prezentuje, je nejlepSi posilit marketing firmy, ktera se prezentuje pievazné
nabidkou sluzeb na svych webovych strankach, bude vytvotfen navrh, jaké nastroje ¢i
kanaly by firma mohla vyuzit pro posileni téchto aktivit. Pfipadné jak upravit jiz nyni
vyuzivané nastroje, tak aby byly co nejefektivnéjsi.

Pro dalsi ¢innosti ve firmé je vhodnym feSenim zavedenim nového IS, ktery podpofii
¢innosti firmy a tak rozsiti hodnotovou nabidku firmy pro zékazniky. Zavedeni IS mize

mit mnoho podob a vice variant, ale mélo by cilit pfedev§im na posileni konkurenéniho

postaveni firmy, zvySeni hodnot pro zdkaznika a usporu naklada.

Svedenim firmy nebyl diskutovan Zadny rozpocet téchto zmén, ani casovy

harmonogram a tak budou pouze navrzeny konkrétni nastroje, které se daji pouzit. Bude
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nastinéno, jakym zptisobem pomohou zlepsit hodnoty ve firmé, jak by bylo mozné je

ptipadné realizovat. Poslednim krokem bude také vyhodnoceni realizace téchto krok.
6.1.1 IT posileni marketingu firmy

Jednou z oblasti posileni podnikové strategie pomoci vyuziti IT je zaméfeni se na
vyuziti téchto technologii v marketingu firmy. Kdy firma aktudlné pro svoji prezentaci

vyuziva pouze webovy portal.

Tento webovy portal byl vytvotfen v roce 2008 a je prabézné udrzovan a aktualizovan,
funguje jako klasicka informacni platforma firmy. Z pohledu na tento portal je ale vidét,
ze nebyl vytvoten s konceptem podporujici firemni strategii. Postrada jakékoli zakladni
hodnoty firmy a funguje spiSe jako pasivni prezentace firmy samotné a také nabidky
jejich sluzeb. Chybi také zdlraznéni pridanych hodnot sluzeb pro zdkaznika, které¢ mtize

spolupraci ziskat.

Do moznosti se tedy dostavaji moznosti jak webovou aplikaci firmy zménit ¢i vylepSit:
Doplnéni aktualniho webu

Prvni moznosti je doplnéni aktualnich informaci na webu klicové informace strategie

firmy, dopInéni nabidky o zdsadni vyhody pro zdkaznika, aktualizovani informaci

S ohledem na aktualni potencidl firmy.

Aktualni webovy portal'® byl vytvofen v roce 2008 a od té doby je pouze aktualizovana
obsahova ¢ast, zadnym zptisobem nepodporuje strategii firmy a obsahuje spiSe pasivni
informace a nepfinasi zddnou piidanou hodnotu pro zékaznika, ktery pokud je neznaly
oboru, se dozvi pouze malo informaci o ¢innosti firmy. Vice se zaméfit na hodnoty

firmy, na strategii a na ptidanou hodnotu pro zakaznika.

Zpusob mozného provedeni:

e Vlastnimi ndklady, pouze upravenim obsahu webu, doplnéni podstatnych
informaci a upraveni a aktualizace vSech podstatnych informaci

e Osloveni tviirce webu Jana Stejskala a ujednat Gipravy webu

e Osloveni dalSiho subjektu (jiné firmy/freelancera) a domluvit Gpravu webu na

miru

15 Podoba aktualniho webu je soudasti ptiloh
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Vytvoreni nového webu

Vytvoteni nové vizualni stranky webu, véetné jeho funkénosti. Vytvoieni moderniho a
origindlniho grafického stylu, mtize byt charakteristickym rysem pro firmu. Také
vytvofeni kvalitniho textového a medidlniho obsahu mutze pfinést lepsi prezentaci
zakaznikim, jejich jednodussi rozhodovani a vybér sluzeb. Také s ohledem na stale
pribyvajici pocet zafizeni, na kterych se web prohlizi je moznost vytvoreni
responzivniho'® webu. Navic miize byt vie znovu vytvofeno s ohledem na online
marketing, kdy se tento proces dostava stale vice do popiedi a pfinasi firmam

konkurencni vyhodu.

Zpusob mozného provedeni:

e Osloveni agentury zabyvajici se tvorbou webtl, navrZzeni inovativnich stranek na
miru, véetné nového designu webu.

e Osloveni agentury, nechat si zpracovat kompletni novy web, S moZnosti
vytvofeni nového webdesignu a developmentu (responzivni web, SEO, cilené
zamétené.) Pripadné je v dneSni dobé doporucovano také vytvofeni nového
brandingu a vizualni identity firmy. Vytvofeni internetového marketingu na
miru.

SEO! optimalizace webu

Problémem firmy muze byt pii ziskdvani novych zakazniki firmy 1 to, Ze nijak
nepracuje na optimalizaci svého webu pro vyhledavace. Situace dnesni doby je takova,
ze pokud zakaznik, at’ mensi ¢i velkd firma, ktera hleda n¢koho, kdo poskytuje urcité
sluzby, hledd vétSinou na internetu pomoci vyhleddvace. VéEtSinou zadava cinnost,
kterou potiebuje vykonat a poté se zajima teprve o firmy, které tuto ¢innost nabizeji.
Proto SEO optimalizace ulehcuje zakaznikiim dostat se k firm& samotné a nabidce jejich

sluzeb.

Pii testovani vyhledavani webu firmy GEODRILL s.r.0., na riznych vyhledavacich, mi

vétSina ani nabidku sluZeb firmu nenaSla, nena$la ani firmu samotnou, misto toho

16 Responzivni web znamend, Ze se stranky mohou pfizplsobit displejim réiznych zaiizeni s rliznou
uhlopfickou a orientaci.
17 Sada nastrojli pro maximalni optimalizaci webu pro vyhledavace
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vyhledavace nabidly pfimou konkurenci. Pokud by tento proces byl optimalizovan a
udrzovan, mohlo by to firm¢ piinést dalSi zdkazniky, vyssi poptavku. Tim padem i

moznost pro dalsi rozvoj firmy a sluzeb pro zdkazniky.

Zpusob mozného provedeni:

e Osloveni firmy zabyvajici se SEO optimalizaci webt a dohodnuti spoluprace.
Dohodnuti se na upravé webu Cisté¢ za timto zdmérem a potom nutnost
pravidelné mésicni udrZzovaci cinnosti, kterd funguje jako podpora tohoto

procesu.

Vyuziti dalSich komunikaénich kanali

Firma krom webu nevyuziva zadné dalsi komunika¢ni ani propagacni online kanaly.
Jednou z aktualnich moznosti jak propagovat svoji firmu, je zfizeni jeji fan page® na

facebooku. Jsou dvé moznosti jak tuto stranku piipadné udrzovat ¢i vyuZzivat:

e Jednou z moznosti je vyuzivat ji pouze jako firemni portal pro komunikaci se
svymi zékazniky, ptipadné jako online nastroj marketingu.

e Druhou moznosti je vyuzivat tuto stranku jako prostiedek pro propagaci
geologie, geologického prizkumu a laboratornich procesi. Firma publikuje
veédecké ¢lanky, které by mohla vyuzit jako svoji vlastni propagaci. Zaméstnanci
se Vv terénu Casto setkavaji se zajimavostmi ze svéta geologie. Tyto zajimavosti
by po zdokumentovani mohly piinést dalsi popularitu firm¢é. Komunita
geologickych nadSenct neni velkd, ale pokud se jiz nékdo tomuto oboru vénuje
tak vétSinou do hloubky. Takto vytvoienou stranku nasledné vyuzivat k vlastni
propagaci firmy a rozsifeni o jejim povédomi.

Zpusob mozného provedeni:

e Vlastnim snazenim takovou stranku provozovat a aktualizovat ji
e Najmuti firmy, kterd se zabyva prezentaci znacky na socidlnich sitich. Napf.

firma mediatel.cz

18 Fan page je oznadeni pro stranku na socidlnich sitich, ktera se vyuziva pro internetovy marketing
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Ptipadné vyuziti dalSich kanali napojenych na tento proces, jako je vlastni prezentace
v Casopise Interdisciplonaria Archeologica, a napojit tento proces na vytvoreni

fanouskovské stranky o geologii, pomoci které by firma posilovala svoji trzni pozici.

Zhodnoceni upravy marketingu firmy s vyuzitim IS/IT:

Vyhody Zapory
Doplnéni aktualniho webu e  VylepSeni webu e  Pouze doplnéni informaci
Doplnéni konkuren¢nich e  Maly progres v propagaci
vyhod firmy
e Doplnéni o strategii firmy e  Nizky potencial pro rozvoj
e  Levné feseni
Vytvoieni nového webu e  Vytvofeni nového e Nutnost rozsahlejsi studie
unikatniho webu e  Vyssi naklady

e Moznost implementace
novych funkeci

e Moznost moderni
prezentace firmy
Zaméfeni se na cil firmy

e  Responzivni design

SEO optimalizace webu e Ziskani konkuren&ni e Dalsi finanéni naklad
vyhody e Nutnost udrzovéni
e  Snadngjsi ziskavani
zakaznikd
e  Rozsifeni trzniho
potencialu

e Jednodussi orientace
zékaznikd na firmu

Vyuziti novych e Moznost rozvoje e Nutnost pravidelné péce
o . komunikace firmy e  Starosti se spravovanim
komunikaénich kanalt e Vytvofeni komunity

Propagace vlastni firmy
Navazani na jiz fungujici
propagaci
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6.1.2 Novy informacni systém firmy

Pro podporu ostatnich procesi firmy by bylo tedy nejvhodnéjsi zvolit vybér

informacniho systému, ktery by mél pozadované funkce a vlastnosti.

Cely systém procest firmy je tak komplikovany ze nemd cenu feSit zavadéni
jednotlivych krokt, ale zavedeni rovnou informacéniho systému. Takovéto oborové
feSeni piimo pro geologii zatim neexistuje. A jelikoz ve firmé existuji specifické
procesy a firma sama vlastné¢ nevi, jak takovy IS vybrat bude tedy nejlepsi se
Vv praktické Casti zamétit na to, jaké konkrétni kroky provést k tispéSnému procesu ve
vybéru a implantaci IS. JelikoZ je nejlepSi variantou pro vybér nového informac¢niho
systému vyberové fizeni, je nutnd formulace poptavky. A vedeni firmy se pak jiz mize
zaméfit na dil¢i kroky vedouci k této zméné. Firma tak dostane do ruky jednoduchy

nastroj, dle které¢ho se tidit pi1 hledani konkrétniho dodavatele IS.
Mezi tyto body bude patfit:

1. Formulace poptavky
2. Volba kritérii

3. Plan implementace

6.1.3 Formulace poptavky

Jaké parametry ma novy systém mit — popsat jak piesn¢ musi fungovat procesy ve firme
po zavedeni IS. Systém musi plnit ¢innosti, které jsou od néj ocekavany a klast diraz na
parametry zvolené firmou. Zadny z informaé¢nich systémi nebude plnit vSechny
pozadavky dokonale. Je také nutné co nejvice specifikovat tyto pozadavky, aby se
piedeslo zbytecnym komplikacim v interpretaci. A proces vybéru vhodného IS nebyl

nikde komplikovan.

e Funkéni pozadavky
o Rizeni skladovych zasob, véetné umisténi vzorki
o Propojeni databaze vzorki s casovym planovanim
o Casové planovani vrtani dle zadanych parametrii
o Vytvofeni databaze vzorkid propojené s procesem laboratofi
o UmozZnéni vzdaleného piistupu a vkladani vysledki

o Automatické ¢teni hodnot z pfistroji v laboratotich
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o

o

Kontrola spravnosti vysledkt

Rychla kalkulace poptavky

Automatické vypliiovani formulait

Hlidani termint (dostupnosti, Thity)

Moznost vytvofeni znalostni baze

Ptistup zakaznika do jednotlivych zakazek
Hlidani atestll vybaveni

Vytvoteni automatického kalkulovani zakazek

Hlidani splatnosti

e Technické pozadavky

o

o

o

o

o

Ptistup aspon 30 lidi do systému (s mozZnosti zvysit)
Kompatibilita s firemnim hardware

Moznost ptidani dalSich funkci

Vytvoteni pravidel na fungovani a uzivani systému

Dobra Service-level agreement*®

e Casové pozadavky

©)

Cena nebyla zamérné¢ uvedena, protoze s vedenim podniku neni dohodnuto cenové

Nabidka IS do 15. 1. 2019
Testovaci provoz od 1. 5. 2019
Ostry provoz od 1. 5. 2019

Potizovaci

UdrzZovaci

rozpéti a o cené se bude uvazovat az koncem roku 2018.

6.1.4 Kritéria vybéru

Pti vybéru informacnich systému je dobré, kdyz si firma stanovi kritéria, kterd definuji
kritické pozadavky. VétSinou jde o pozadavky, na funkénost procest, které zefektivni
fungovani spolecnosti. Také je dobré mit definovany dalsi kritéria, podle kterych bude
informaéni systém do firmy vybran. Cely tento proces je nejlepsi udélat dle bodové

tabulky, ktera bude jednotlivym kritériim ptidélovat body a pomoci toho, jak je tabulka

19 Smlouva mezi poskytovatelem a uZivatelem
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vyhodnocena, je dobré ucinit rozhodnuti. Vybér IS pro firmu znameni dulezité

rozhodnuti a je tedy nezbytné vénovat tomuto rozhodnuti ptislusnou pozornost.
Pro zavedeni nového IS jsem zvolil jako nejdilezité;si tyto kritéria:

e Naklady (jak celkové, tak provozni)

e Doba na implementaci

e DodrZeni terminu potiebnému K plnému provozu
e Splnéni poptavky

e MozZnost dalSiho rozsireni

Pozadavky na HW/SW

Pro hodnoceni vybéru IS je dobré, pokud si také firma GEODRILL s.r.0. stanovi vahy
jednotlivych kritérii, protoze pak se vyhne tomu, Ze hodnotici tym bude mit riizné
preference na volbu IS a bude stavét do popiedi rizna hodnoceni. Existuje mnoho

metod, které jsou vhodné pro toto stanoveni kritérii, firma si miZe vybrat napiiklad z:

e Metoda alokace 100 bodi
e Metoda stanoveni preferencniho potadi kritérii

e Saatyho metoda

Také je dilezité vhodné€ zvolit tym, ktery tuto metodu bude vytvaret. Je dobré mit nazor
zastupct vSech dilezitych pozic ve firmé. Ve firmé bych navrhnul strukturu slozeni

tohoto tymu nasledovné:

e Reditelka spole¢nosti

e (Odborny poradce a konzultant

e Vedouci geologickych a laboratornich praci
e Vedouci hydrogeologickych praci

e Vedouci geofyzikalnich praci

e Koordinatorka feSenych projekti

Tento tym byl vybran z toho diivodu, Ze kazdy z ¢lenti tymu bude mit jiné pozadavky na
funk¢nost celého IS a kazdy bude preferovat jiné faktory, které budou dulezité pro

vybér. Timto bude zarucena objektivita celého vybérového fizeni. Piipadn€ dalsi
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moznosti je, jak jiz bylo zminéno pfizvat do tohoto procesu partnera, ktery ma

s vybérem IS zkuSenosti a pomize firmé vybrat ten nejvhodnéjsi systém.
6.2 Harmonogram implementace

Predpokladany harmonogram implementace projektu je takovy, Ze se s vybérem zacne
v prosinci 2018 a systém musi byt pIn¢ funkéni nejpozdé€ji 31. kvétna 2019, protoze pak
zacina pro firmu hlavni sezéna. Ve firmé je poté tolik prace, ze implementace musi byt
nutné dokoncéena k tomuto datu. Cely ¢asovy rozvrh implementace byl zvolen v tomto
terminu a to z divodu toho, Ze bude jiz pfiblizné¢ znam vysledek prace firmy za rok

2018 a tim padem 1 kolik penéz bude mozno do nového informacniho systému

investovat.

Krok Casovy plan realizace
(pocatecni/konecny termin)

Zadani vybérového fizeni 15. 12. 2018

Ukongeni vybérového fizeni 15. 1. 2019

Hodnoceni a vybér IS 30. 1. 2019

Implementace systému 30. 4. 2019

Testovani systému 1. 5. 2019

Ostry provoz 31.5.2019

Tucné jsou zvyraznény ty terminy, které tvoii milniky celého projektu.
6.3 Zhodnoceni navrhu

Navrh pro zavedeni nového informacniho systému je redlny. Pokud jsem spravné
definoval cile firmy a pfidanou hodnotu pro firmu a také zdkaznika, je jen na vedeni
firmy, které funkce bude pro novy IS poZzadovat. Omezovat systém pouze na nékteré
ulohy, které by mohl plnit, nemd vyznam, protoZze to by poté mohl byt nahrazen
jednoduchymi programy, které jednotlivé dil¢i €asti plni samy. VSechny tyto procesy
jsou jiz nyni ve firmé vykondvany, jen nejsou vyuzivany tyto efektivni IS/IT prvky,

které mohou tyto postupy usnadnit.
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Na druhou stranu je dilezité si uvédomit, ze IS firmy je také vysokym nakladem pro
firmu, ve které jsou pracovnici piesvédceni, Ze nic takového nepotiebuji. Je tedy nutné

spravné formulovat zavéry a také se potom urcit pravné vybér, rozsah, cenu systému.

Vsechno toto jsou kritické faktory pro jakékoli uvazovani o implementace informaéniho

systému firmy.

Cela realizace byla pfedbézné napldnovana s ohledem na to, co bylo cilem této prace.
Formulovat celkovy pfesny navrh vcetné¢ dodavatele IS jiz neni pro vysledek prace

efektivni.
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[ Zavér
V této diplomové praci snazvem IS/IT podpora implementace business strategie
podniku bylo navrhnout vyuziti IS/IT v implementaci business strategie ve firmé

zabyvajici se geologii a ptisobici na velmi specifickém trhu. Firma, o kterou se jedna je

firma GEODRILL s.r.0. sidlici v Brn¢ a puisobici v geologii.

Zakladni duraz byl kladen na vytvotfeni business strategie, kterd by méla navrhnout
inovace Vv podobe¢ IS/IT, ktera by méla slouzit k zefektivnéni podnikovych procest a tim

pfinést pfidanou hodnotu podniku.

Nejdiive jsem zpracoval teoreticka vychodiska pro cil firmy, na n€j navazujici strategii
firmy. Pohledy na business strategii jsou rizné. Vzdy by tato strategie méla byt
roz€lenéna do vice dil¢ich celkli dileZitych pro firmu — naptiklad informacni strategii.
Tato strategie by méla formulovat cestu, jak se da dosdhnout ptidané hodnoty pomoci

vyuziti IS/IT.

V analytické ¢asti jsem provedl dikladnou analyzu spole¢nosti, také jejiho okoli a
oblasti, kde by se dalo IS/IT vyuzit a jaky pfinos by to mélo pro zakaznika. Nejprve
jsem uvedl zakladni informace o firm¢, vcetné cil, které aktualné sleduje jeji vedeni.
Poté jsem pomoci modelu CANVAS charakterizoval aktudlni strategii firmy, tak jak
vyplyva z jejiho aktudlniho fungovani a doplnil aktualni cile firmy o ty vyplyvajici
Z modelu. Pro potiebu ziskani vSech dilezitych internich faktort o firmé jsem poté
provedl 7S analyzu, finanéni analyzu, analyzu IS/IT a vSe provazal s hodnotami
V hodnotovém fetézci. K externi analyze jsem vyuzil SLEPTE analyzu a Portertiv model
konkurencnich sil. Veskeré faktory jsem pak shrnul do SWOT analyzy. Z této analyzy
vzeSla strategie, kterd ma nejvétsi potencial pomoci vyuziti IS/IT a zpétné provazuje

podporu jednotlivych prvka z modelu CANVAS.

V navrhové ¢asti jsem tedy navrhnul dvé mozné strategie pro podnik. Tyto strategie by
mély pomoct podniku posilit nésledujici prvky hodnotového fetézce: hodnotovou
nabidku firmy, kandly a klicové Cinnosti. VSechny navrhy byly navrzeny tak, aby
vedeni podniku mélo moznost vidét jejich pfinosy, to jak konkrétné je realizovat a také

kde jsou uskali jejich ptipadné aplikace do fungovani podniku.
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DOMU O SPOLECNOSTI REFERENCE ZAHRANICNI AKTIVITY TECHNICKE VYBAVENI FOTOGALERIE VOLNAMISTA KONTAKTY PARTNER!

inZzenyrska geologie
hydrogeologie
geofyzikalni prizkum

pyrotechnicky priizkum

laboratomni price Informace o spolecnosti — GEODRILL s. r. o.

Provadime vrtny, sondazni, geofyzikalni a pyrotechnicky priizkum pro stanoveni fyzikalnich,
indexovych a mechanickych viastnosti zemin a homin, mapovani geologickych a
hydrogeologickych struktur.

ostatni

Zpracovavame podkiady pro zakladani staveb (liniové i ploSné stavby, rodinné domy) a jejich
sanaci, pro zakladani a sanaci skladek odpadii a obecné jakoukoliv inZenyrskou geologii,
geotechniku, hydrogeologii a dalSi geologické a hranicni obory. Disponujeme laboratofi
mechaniky zemin a homin, kierd je akreditovana die CSN EN ISO/IEC 17025:2005. Tyto prace
provadime v CR i v zahranici a naSe cenova politika umoZfiiuje jejich dostupnost
maloodbérateliim i velkoodbératelim.
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