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Abstrakt

Tato prace se zabyva problematikou podnikové strategie a strategickym fizenim,
které je vhodné aplikovat na podnik z ditvodu zlepseni jeho situace. Cilem této diplomové

préce je navrh podnikové strategie pro spole¢nost ELECO VEP CZ s.t.0.

Teoreticka Cast prace se zamétuje na studium Ceské i svétové literatury. Tato Cast
porovnava nazory ruznych autorti na danou problematiku. Prostor je vénovan analyze
vnitiniho, vnéjSiho a oborového prostfedi, modelim a néstrojim pouzivanych pro

formulaci strategie a spravnou implementaci strategie.

V praktické casti se autor vénuje strategické analyze podniku ELECO VEP CZ

s.r.0. a na zaklad¢ poznatk z analyz jsou vytvoreny modely vhodné k formulaci strategie.

Autor vyuzil metody modelovani, ktera slouzila Kk vytvofeni nové strategie.
Zavérecnym vystupem prace bylo shrnuti doporuceni pro podnik a vytvoreni grafického

modelu navrzené strategie.
Kli¢ova slova

Strategie, strategické fizeni, strategicka analyza, SWOT analyza, PESTE analyza,
matice SPACE, matice IE, formulace strategie, implementace strategie



Abstract

This work deals with corporate strategy and strategic management, which should
be applied to improve company situation. The aim of this diploma thesis is the design of

corporate strategy for the company ELECO VEP CZ s.r.o.

The theoretical part is focuses on the study of Czech and world literature. This part
compared the opinions of various authors on the issue. Space is devoted to the analysis
of internal, external and departmental environments, models and tools used for the

formulation of strategy and proper implementation of the strategy.

In the practical part, the author deals with strategic analysis of the company ELECO
VEP CZ s.r.0. and on the basis of the analysis developed models are suitable for the

formulation of the strategy.

Author used modelling method which was used to create new strategy. The final
outcome of this work was to summarize recommendations for the company and create a

graphical model of the proposed strategy.
Keywords

Strategy, strategy management, strategy analysis, SWOT analysis, PESTE analysis,

SPACE matrix, IE matrix, formulation of strategy, implementation of strategy
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1. Uvod

Pied rokem 1989 a padem komunistického rezimu na tuzemi Ceské republiky
nebyly pfili§ vhodné podminky k samostatné podnikatelské Cinnosti. To se ovSem
zménilo pfichodem roku 1990. Prostfedi pro zaCinajici podnikatele se jevilo pfivétiveéjSim
a zacalo vznikat mnoho podnikli ptsobicich v riznych trznich segmentech. Podniky uz
nem¢ly planovité nastaveno, jaky objem a druh vyrobkti musi presné vyrabét, ale oteviela
se jim Siroka Skéala moznosti, kterych se dalo chopit. Od planované ekonomiky se preslo

k ekonomice trzni.

V nové zavedené trzni ekonomice nastala situace, kdy si jednotlivé podniky
vzajemné konkuruji, kooperuji a maji volnost v tom, jaké cile si budou do budoucich let
urc¢ovat. Pro plnéni téchto cilii bylo zadouci vytvoftit patfi¢nou strategii, kterou se podnik
snazil dodrzovat a se kterou méli byt zaméstnanci podniku v souladu. Zacalo byt zddouci,
aby byl produkt podniku né&jakym zpuisobem diferenciovany od konkurence, coz nebylo
v predeslych letech tolik obvyklé a produkty byly ¢asto kopiemi konkurence.

Za dal3i milnik v rozvoji podnikani na uzemi Ceské republiky lze povazovat datum
1. 5.2004. Timto dnem totiZ vstoupila CR mezi ¢lenské staty Evropské unie. Tento krok
byl pro podnikatelské jednotky velkou ptilezitosti z hlediska ptilivu zahrani¢niho kapitalu
ziskaného prostfednictvim Strukturdlnich fondd EU, doslo tedy k dalSimu rozs$ifeni
podnikatelskych moznosti diky fungovani spolecného trhu EU, ktery se zakladd na
volném pohybu osob, zboZi, kapitalu a sluzeb. Urcité druhy podnikii zacaly rozSifovat
svoje koncové vyrobky nejen po izemi CR, ale i jinych Evropskych zemich, se kterymi

do té doby nemély tolik piilezitosti k obchodu.

Aby byly podniky odliSnymi oproti svym konkurentiim a staly se atraktivnimi pro
Sirokou Skalu zdkaznikl, je vhodné v jejich chodu zavedeni strategického fizeni. Je
zadouci, aby management umél vhodné planovat vyrobni proces podniku a tim zvySoval
produktivitu prace firemnich zaméstnancii. Prostfednictvim strategie si musi umét vhodné
zvolit strategické cile, kterych chce v budoucnu dosahovat a tyto cile plnit pomoci
spravného strategického fizeni. Management musi umét rozpoznat silné a slabé stranky
podniku, pfilezitosti a hrozby. Aby v dnesni dobé¢ management udrzel chod podniku

V pfiznivém stavu, musi byt strategie flexibilni a na zaklad€ uréenych stranek vnitiniho a



vnéjsiho prostiedi umét reagovat na situace, které nastanou. Jen pii spravném fizeni a
vedeni podniku mize v dnes$ni dob¢ firma uspét na trhu a byt plnohodnotnym podnikem,

ktery bude dlouhodob¢ tvorit hodnoty.

Tématem a hlavnim cilem této diplomové prace bude navrzeni hlavni firemni
strategie pro podnik ELECO VEP CZ s.r.0. Dil¢im cilem je zhodnoceni soucasné situace
podniku analyzou vnéjsiho, oborového a vnitiniho prostfedi a formulovat navrhy a
doporuceni. Teoreticka cast prace bude vypracovana formou studia odborné literatury,
zejména kniznich zdrojl a studia aktualnich védeckych zprav a ¢lankt. Na zaklad¢ studia
této literatury bude provedena syntéza poznatkll zjisténych komparaci ceskych i
svétovych autorl. Téma prace bylo vybrano, jelikoz se autor domniva, ze podnik ELECO

VEP CZ s.r.0. nema vytvotfenou Zadnou dlouhodobou koncepci ve formé strategie.

Prakticka cast bude provedena na zéklad€¢ vytvofeni strategické analyzy podniku
ELECO VEP CZ s.r.0., kdy budou vytvofeny analyzy soucasné situace v podniku
(PESTE, SWOT, aj.). Diky témto analyzam se zjisti, co by u podniku bylo vhodné posilit,
co eleminovat a v jaké se podnik nachazi situaci. Vybrany budou také uréité ukazatele
ekonomické situace podniku (rentabilita, ukazatele aktivity, likvidita aj.) a pro tyto
ukazatele budou opét navrzeny doporuceni ke zlepSeni souc¢asného stavu. Vyuzity budou
metody modelovani, které budou slouzit pro provedeni formulace strategie, konkrétné se
bude jednat o matice SPACE, SWOT a IE a ve vystupu vyzkumu bude navrzen vlastni

model strategie.

Na zéklad¢ vytvofeni riznych modelovych situaci a zjiSténi poznatkl
prostiednictvim analyz a rozhovoru s vedenim piejde autor prace k navrhu strategie
vlastni a provedeni jednotlivych krokl, které by mohly pfispét ke zlepSeni situace
zkoumaného podniku. V zavéru budou shrnuty pfinosy prace, potvrzena nebo vyvracena

stanovena hypotéza a zhodnoceno, zda bylo dosazeno cile prace.



2. Cil a metodika prace

Hlavnim cilem této diplomové prace je navrzeni podnikové strategie spole¢nosti
ELECO VEP CZ s.r.0., kterd umozni zlepsit postaveni firmy. Dil¢im cilem je zhodnoceni
souCasn¢ situace podniku analyzou vnéjsiho, oborového a wvnitintho prostfedi a
formulovat ndvrhy a doporuceni. Pomoci poznatki z analyz bude vytvoien navrh strategie

vlastni.

Strategicka analyza, spolu s dal$imi pomocnymi nastroji pro formulaci strategii,
bude slouzit k identifikaci silnych a slabych strdnek podniku, dale také pftilezitosti a
hrozeb. Tyto poznatky pomohou k navrhu strategie, ktera by méla zlepsit budouci chod

podniku a vylepsit jeho stavajici situaci.

V literarni reSer$i budou uvedena teoreticka vychodiska, kterd pojednavaji o pojmu
strategie a strategické fizeni. Zminény budou rizné pfistupy zabyvajici se danou
problematikou v podnikové praxi, slouzici k vypracovani vlastni prace. ReserSe bude
provedena zejména z literarnich zdroji, védeckych ¢lanki a aktudlnich zprav ziskanych

prostfednictvim védeckych webi.

Vlastni prace se bude zabyvat ptedstavenim podniku ELECO VEP CZ s.r.0., u
kterého bude nasledné provedena strategicka analyza (vné&jSiho, vnitiniho a oborového
prostfedi). Pomoci analyz budou vyhodnoceny hlavni faktory, které maji na ¢innost
podniku zasadni vliv. VnéjSim okolim se bude v préci zabyvat analyza PESTE, vnitinim

analyza 7 "S" a pro oborové prostfedi autor vyuzije Porteriv model péti sil.

Vystupem strategické analyzy budou matice IE, SPACE a SWOT, které uvedou
jednotlivé silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby a budou slouzit jako pomocny néstroj
pro formulaci strategie. JelikoZ se podle nich ur¢i strategickd pozice podniku a na tomto

podkladu budou vytvoteny navrhy a doporuceni pro novou strategii.

Jako podklady k vypracovani praktické ¢asti budou slouzit zejména teoreticka
vychodiska, vnitropodnikové informace a ucetni vykazy. Autor provede konzultaci

s odpoveédnymi zaméstnanci podniku a uskutec¢ni také tizeny rozhovor.
Hypotéza:

., Spolecnost ke svému Fizeni vyuziva dlouhodobé podnikové strategie “
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V prubéhu préce se autor pokusi bud’ o ovéfeni, nebo vyvréaceni této hypotézy.
Pouzité metody pri tvorbé prace:

e Metoda osobniho dotazovani — autor uskuteCni rozhovor s Vvedoucim
managementem podniku ELECO VEP CZ s.r.0., kdy se bude dotazovat na
konkrétni informace potfebné k vypracovani prace.

e Metoda komparace — budou porovnany nazory jednotlivych autort, ktefi maji
bud’ podobné, nebo rozdilné pojeti teoretickych vychodisek v oblasti tvorby
strategie a strategického fizeni.

e Metoda ptipadové studie — je soucasti kvalitativniho vyzkumu, prace se
zaméiuje na jeden konkrétni podnik, tedy konkrétni ptipad.

e Metoda strategické analyzy — bude provedena analyza soucasné situace podniku
a jeho okolniho prostiedi.

e Metoda modelovani — pii praci budou vytvareny modely slouzici k formulaci

strategie a dale vystupny model pro navrhovanou strategii.
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3. Vymezeni zakladni terminologie

3.1. Definice strategie

V této podkapitole bude provedena definice pojmu strategie a nabidnuto vice

pohledli na danou problematiku, rizné definice budou chronologicky uspotfddany do

tabulky a na zéklad¢ analyzy uvedenych poucek, bude autorem prace vytvoiena definice

vlastni. Pouzity budou definice autorti v del$im ¢asovém horizontu. Z pfevazné vétSiny

se bude jednat o autory zahrani¢ni, ale budou nabidnuty 1 definice ¢eskych autort.

Tabulka 1 Vybér definic

1965

Pravidlo pro rozhodovani pod nejasné vymezenymi
podminkami. Obchodni strategie je definovana jako
Siroky soubor rozhodovacich pravidel a navodd,
definujici spektrum obchodni ¢innosti a smér
organizace. (Ansoff, 1965)

1993

Jde o provadéni organizacnich krokt a manazerskych
postupil pouzivanych k dosazeni cild a ke sledovani
mise organizace. (Thompson, Strickland, 1993)

1994

Jedna se o vzorec zalozeny na Sirokém spektru
podminek, ktery uréuje konkurenéni schopnost firmy,
jeji cile a vhodnou politiku potiebnou k dosazeni
stanovenych cil. Dilezité je zaméfeni na okoli firmy,
nejen na jeji vnitini prostiedi. (Porter, 1994)

1996

Rada krokt nebo planu integrujici hlavni cile, obchodni
politiky a implementaéni kroky organizace do jednotné
formy. (Mintzberg, Quinn, 1996)

1997

Strategie je vytvareni hodnot spolecnosti pomoci
koordinace a konfigurace svych aktivit. (Collise,
Montgomery, 1997)

1998

Jedna se o vytvaieni soustavnych konkurencnich vyhod,
které pfi propojeni vytvareji naptl koherentni
strategicky smér. (Brown Eisenhard, 1998)

2001

Dokument, ve kterém jsou urc¢eny dlouhodobé cile
podniku, stanoven prub¢h jednotlivych operaci a
rozmisténi zdroji nezbytnych pro splnéni danych cila.
(Dedouchova, 2001)

2007

Predstavuje drahu vedouci k pfedem stanovenym ciliim,
tvofenou podnikatelskymi, konkurenénimi a
funkcionalnimi oblastmi pfistupu. Management podniku
je uplatiuje ve snaze efektivné fidit podnik a vytvaret
jeho dobrou pozici. (Mallya, 2007)

2008

Strategie urcuje smér, kterym se podnik fidi ve vztahu k
okoli, aby dosahoval konkurené¢ni vyhody. Klade se
diraz na akce, které odlisuji firmu od jejich konkurenti.
Jde o deklaraci zaméru, ktera definuje prosttedky k
dosazeni cilt a tyka se dlouhodobé alokace vyznamnych
zdrojti a propojovani téchto zdroju a schopnosti s
vngjsim prostiedim. (Armstrong, 2008)

Zdroj: Vlastni prdce autora
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Z tabulky €. 1 je patrné, ze se definice pojmu strategie V jednotlivych pfipadech lisi,
nebot’ je nejen kazdy z autord, ale i béznych lidi pojima jinak a piedstavuje si pod nim
néco jiného. VétSina uvedenych autori se shoduje v tom, ze strategie je dokument urcujici
smér, kterym se chce organizace uchylit, podle pfedem stanovenych cili a pomoci
strategie se také snazi tyto cile napliovat. Zminovana je také vhodné alokace zdroju
spolecnosti a vztah k okolnimu prostfedi podniku, nebot je vhodné, aby podnik fungoval

dobfe na interni, ale i externi Urovni.

Na zéakladé¢ analyzy definic nabizi autor této prace svoji vlastni definici strategie.
»otrategii lze nazvat konceptem, ktery slouzi k dosazeni stanovenych cilii spolecnosti. Pri
plneni techto cilii je nezbytné vytvoreni vyhovujici organizacni struktury, zajistujict
dodrzovani sméru, kterym se chce spolecnost ubirat. Management dale musi efektivné
alokovat dostupné zdroje spolecnosti a vybudovat dobré vztahy nejen uvniti, ale i v okoli

spolecnosti. “

3.2 Management

Chce-li byt spole¢nost uspésna, je potieba dobrého managementu nezbytna.
Jednotlivi manazefi se snazi pracovat se vstupnimi zdroji do spolecnosti a prace téchto
jednotlived potom dava dohromady kolektivni management spoleCnosti, snazici se o
dosahovani stanovenych cili. Manazefi ke své praci vyuzivaji funkce, jakymi jsou
planovani, organizovani, prace se zaméstnanci, ovliviilovani a kontrola. Také se snazi o
koordinaci zdroju, kterymi mohou byt: informace, material, penize, a lidé. (Plunkett et.
all, 2007)

Podle Panneerselvama (2012) lze management ve vyrobnim podniku (coz je
zkoumany piipad v této praci) chapat jako proces, ktery v sobé spojuje a prevadi rizné
zdroje pouZivané pii vyrobé nebo fizeni, tak aby spole¢nost méla pfidanou hodnotu
produktti nebo sluzeb. Tento zplisob vytvareni hodnot je fizenym procesem dle zasad

stanovenych v organizaci.
3.3. Strategické rizeni

V této podkapitole budou nabidnuty definice pojmu strategické fizeni a jeho

jednotlivé faze, dale budou uvedeny mySlenkové Skoly, které se zabyvaly pravé
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strategickym fizenim v prib¢hu minulého stoleti a dale bude navazano tvorbou pojmu

jako poslani podniku, strategie podniku, vize podniku a cile.

Kazmi (2008) wuvadi, Ze strategicky management je proces formulace,

implementace, evaluace a nasledné kontroly k realizaci spravné strategie v podniku.

Podle Ketkovského a Vykypéla (2006) je strategické fizeni proces uskutectiovany
top managementem, piipadné i vlastniky podniku, ktery zahrnuje aktivity zaméfené na
udrzovani dlouhodobého souladu mezi poslanim firmy, jejimi dlouhodobymi cili a
disponibilnimi zdroji a rovnéZz mezi firmou a okolnim prostfedim. Jedna se o mix
zakladnich manaZzerskych cCinnosti, jakymi jsou: planovani, organizovéani, vedeni a

kontrola.

Definovat strategicky management lze jako proces, pfi kterém manaZzefti reaguji na
zmény prostfedi podniku a nésledkem toho dochézi ke zlepSeni konkuren¢niho postaveni
podniku. Zakladnim ukolem je zajistovani existence a prosperity firmy z dlouhodobého
hlediska na zaklad¢ v¢asnych uréovani predpovédi moznych trendu a piilezitosti spolu se
zajisténim vyrobnich faktord. Jde tedy o rozhodovani managementu kdy investovat, do
¢eho investovat a v jakém rozsahu tyto investice provadét. (Zadrazilova, Kehlerova,

1994)

Kostan a Sulef (2002) jako zékladni cil strategického fizeni uvadgji schopnost
podporovat podnik v zachovavani pfipadné dosahovani novych konkurenénich vyhod a
stanovovani dlouhodobych cili firmy. V procesu strategického planovani je zapotiebi
maximalné vyuzivat dostupné zdroje daného podniku a nezbytné je maximalné zuzitkovat

dostupné pftilezitosti v patfiéném segmentu trhu.

Strategie by méla reagovat na zkuSenosti vedeni v podniku, které top management
nashromazdil pti plisobeni na danych trzich. Z tohoto vyplyva, Ze strategické fizeni neni
statickym procesem, nybrZ dynamickym procesem pro sladéni strategii, vykonnosti a
obchodnich vysledkl. Jednd se o neustaly proces tvorby a urCovani sméru vyvoje
organizace a jeji aktivity. Je to také kazdodenni rozhodovani o tom, jak se ptizpusobit
vznikajicim zméndm v daném prostfedi podnikani. Podnik musi flexibiln¢ a efektivné
reagovat na vyzvy, problémy a pfilezitosti operativné hned po jejich vzniku. (Mallya,

2007)
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Mallya (2007) dale uvadi pét fazi strategického fizeni podle jednotlivych kroku,
které by mél podnik respektovat:

e Prvni faze identifikuje soucasné podnikové mise a cile. Zjist'uje skute¢ny stav
strategického fizeni v dané spolecnosti, provadi se identifikace toho, ¢eho chce
podnik dosdhnout a urci se primarni diivod jeho existence.

o Druha faze se zabyva strategickou analyzou vnéjsiho, odvétvového a vnitiniho
prostiedi spolecnosti.

o Analyza vné&jSitho nebo obecného prostfedi spolecnosti vyhledava externi
faktory a jejich vliv na fungovani spolecnosti.

o Analyza odvétvového nebo konkuren¢niho prostiedi bere v ohled hrozbu
potencialnich konkurentii v odvétvi, silu zakazniki a dodavatel, hrozbu
substitutl a uroveil konkurencni rivality.

o Pfi provadéni analyzy interniho prostfedi vedeni organizace zjiStuje stav
vSech aktivit uvnitf organizace a jejich provazanost v ramci celého
hodnotového fetézce. Zahrnuje také identifikaci a evaluaci soucasné mise,
strategickych cill, strategii a vysledku, ale také hlavnich silnych a slabych
stranek organizace. Jde o snahu nalezeni klicovych oblasti, které potiebuji
prioritni podporu.

o Treti faze slouzi k formulaci strategie pomoci jasného souboru odiivodnénych
opatieni, provadégjicich zhodnoceni dosavadni mise a cile organizace a také
napravu, pokud nastane odchyleni od plivodniho ocekavani. Jde o upraveni
Utvoti se udrzitelnd konkurencéni vyhoda, vzhledem ke skutecnosti, Ze stavajici
vyhody jsou neustale pod tlakem konkurence.

e Ctvrtd fize slouzi k implementaci strategie, jedna se o sladéni organizadni
struktury, systému, procest, atd., aby byly kompatibilni se zvolenou strategii.

e Pata faze — provadi se evaluace a kontrola strategie, kontrolujici a monitorujici
vyvoj implementace zvolené strategie, ddle ma za ukol iniciovat napravny krok,

pokud je to nezbytné.
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Tabulka 2 Myslenkové $koly strategického Fizeni

Mysleflkorve svlfoly q Struéna charakteristika Hlavni piedstavitelé
strategického Fizeni

Skola designu Tvorba strategie jako koncepcni proces. Selznick
Skola planovani Tvorba strategie jako formalni proces. Ansoff
Skola umisténi Tvorba strategie jako analyticky proces. Porter
Podnikatelska skola Tvorba strategie jako vizionai'sky proces. Schumpeter
Kognitivni Skola Tvorba strategie jako mentalni proces. Simon
Skola uceni se Tvorba strategie jako vzdélavaci proces. Lindblom
Skola moci Tvorba strategie jako proces vyjednavani. Allison, Astley
Skola kultury Tvorba strategie jako kolektivni proces. Rhenman, Norman
Skola okolniho prostiedi Tvorba strategie jako proces reakce. Hannan Freeman
Skola konfigurace Tvorba strategie jako transformaéni proces. Chander, McGill-Gr |

Zdroj: Viastni navrh podle: Mintzberg, 1999

V tabulce €. 2 jSou uvedeny existujici myslenkové Skoly podle Mintzberga (1999).
Prvni tfi z uvedenych Skol jsou preskriptivniho charakteru. Tento typ Skol udéva
k dispozici urcité vzory, prirucky a postupy, aby dochazelo k spravné a tispésné formulaci
strategie. Jedna se tedy o ptirucky, jak by méla byt strategie tvofena, nicméné nepodavaji

obraz o tom, jak se strategie ve spolecnostech redlné vytvaieji.

Zbyvajici uvedené Skoly jsou charakteru deskriptivniho. Zamétuji se na realizaci
strategii a zajimaji se o dil¢i specifické oblasti procesu rozvoje strategie. Slouzi k nalezeni
rovnovahy mezi uréitymi centry moci a z4jmu v organizaci tak, aby se dospélo

K aspésnému zpracovani strategie.

3.3.1. Tvorba vize, poslani a strategie

Po procesu shromazdéni vSech informaci o vnéj$im okoli a zdkladnich kompetenci
podniku, je ¢as pristoupit K tvorbé strategie. Tvorba nové strategie je proces zaloZeny na

kreativité¢ managementu spole¢nosti a sklada se z nasledujicich krokd:

e Vytvofeni prvni verze vize, poslani a strategickych cila

e seznameni SirSiho kolektivu pracovnikil se zéklady strategického fizeni, vyzva
ke spolupraci a ptedloZzeni naméth

e sbér, vyhodnoceni a zapracovani namétt do strategie

e formulace vize, poslani, strategickych cilt a strategickych operaci, vypracovani
variant strategie

e Vypracovani dil€ich strategii

e simulace disledki realizace jednotlivych variant strategie, vybér a schvaleni
realizace nejlep$i varianty
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e seznameni Sirokého okruhu pracovnik se strategii, zavedeni stimulace a

provedeni rozkladu strategickych cilti (Smida, 2003)

3.3.2. Poslani (mise) a vize

Hlavnim poslanim podniku je vyrabét a distribuovat vyrobky, poskytovat sluzby

zakaznikiim a slouzit vSem zapojenym do procesu vyvoje podniku. (Synek, 2002)

Podle Kotlera (1997) lze poslani firmy rozeznat hned v okamziku jejiho zalozeni,
nicméné pti zménach okolnich podminek ¢asto ztraci svilj ptivodni vyznam. V ptipadé,
ze top management podniku uzna, ze se ¢innost firmy odchyluje od svého posléani, je

nutné znovu nalézt smysl podnikové existence.

Ve chvili, kdy podnik vyjadiuje svoji misi, jde o vysloveni poselstvi podniku
smérem k jeho odbératelim a zaméstnancim. Aby bylo poslani transparentni a

zapamatovatelné, vyjadiuje se €asto kratkou a vystiznou vétou. (Soucek, 2003)

Podle Charvata (2006) je spravné definované poslani podniku mocnym nastrojem
K prosazovani strategie, podminkou musi byt ztotoznéni se s nim, nejen z pohledu
zakaznika, ale 1 zaméstnance podniku. Je zadouci, aby vyslednd varianta poslani

naplnovala nize uvedena kritéria:

e Obraznost

e Adresnost

e Uskutec¢nitelnost
e Jednoznacnost
o Flexibilitu

e Srozumitelnost

Poslani by mélo obsahovat odpovédi na nésledujici otazky, aby bylo jednoznacné,

srozumitelné a zapamatovatelné:

e Kdo jsou nasi zékaznici?

e Jakou potiebu ¢i pfani zdkazniki firma uspokojuje a co je jejim cilem?
o Kde plisobi?

e Jaka je jeji filozofie?

e Jaké jsou jeji prednosti a konkurenéni vyhoda? (Zamazalova, 2010)
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O vizi lze fici, ze je to dokument, slouzici zejména zaméstnancim podniku a
investoram. Urcuje smér: ,,Kam se chceme dostat?*. Je nutné, aby se vize orientovala na
jejich postoje a chovani tak, aby byly v souladu s poslanim uréenym pro okoli firmy. Vize
je orientovana do budoucnosti a urcuje, jakym smérem se podnik chce ubirat. Podstatou
je zajistit si trvale udrzitelné misto organizace na trhu a ukézat zaméstnanctim zptsob,
jakym mohou pfispivat k jeho rozvoji. Udrzitelnou pozici podniku lze ziskat pouze
Vv piipadé tvorby vysokého zisku, ktery je nezbytny k financovani stalého rozvoje firmy.
Hlavni soucasti vize by mélo byt stanoveni vysSe zisku, kterého ma v planu podnik

dosahnout. Za zakladni tii cile vize jsou povazovany:

e Vyjasnéni obecného sméru. Vize spojuje velké pocty jednotlivych rozhodnuti
do vyssiho celku. Zabyva se zménami podnikatelského prostiedi a uréuje smery,
kterymi se firma musi ubirat z divodu pfeziti ¢i budouci prosperity. Pro
management podniku je vyjasnéni obecného sméru dilezité z dtivodu toho, aby
se vyvaroval nakladnych projekti nenapliyjici cile a podlamujici dobré
vysledky.

e Motivace lidi k vykroc¢eni spravnym smérem. Pti pocate¢nich fazich realizace
nekterych strategii Casto dochazi ke zklamani, protoze firmy ocekévaji rapidni
pozitivni zmény v jejich fungovani, ke kterym nedochazi. Negativni dopady
mohou piisobit napt. na zaméstnance, jelikoZ musi zménit svilj denni rezim a
pracovni ¢innost a to je pro n€ Casto demotivujici. Podstatou vize tedy je, aby
pfinosy byly vyssi nez obéti, které musi ¢lenové organizace podstoupit.

e Rychld a u¢inna koordinace usili velkého mnozstvi lidi. Vize urcuje smér,
ktery vede vSechny pracovniky ve firme ke splnéni spolecnych cild. Dochazi
k piipadim, kdy je rozdélen pracovni kolektiv a néktefi ze zaméstnanci
vykonavaji své Ukoly samostatné. Dilezité je tedy vytvofeni spravného
komunikaéniho systému (IT technologie) mezi ,,oddélenymi‘ ¢leny organizace
a jako pozitivni krok lze uvést také vytvafeni mezinarodnich tymu,

vyznacujicich se vysokou kreativitou a efektivitou prace.

Podstatou vize také je, aby se orientovala na zakazniky, jelikoZ v opaéném piipadé
by podnik nemohl dosahovat primarniho cile, kterym je dosahovani zisku. Pfi vytvoteni
dobré vize si podnik miize vybudovat zakaznickou loajalitu a spolehnout se na své stalé

zakazniky. Vizi vytvafi top management podniku a jeji kvalita znaci schopnosti a
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dovednosti managementu. V pripade Spatné vize je patrné, ze management bud’ nespravné
shromazd'oval a analyzoval informace o okoli nebo je mu chod a budoucnost podniku

zcela lhostejna. (Smida, 2003)

3.3.3. Cile podniku

V situaci uréovani podnikovych cilti dochdzi ve své podstaté k tomu, ¢eho chce
dana organizace dosahnout. Cile davaji smysl stanovenému poslani a jsou pomocnikem
pii formulaci strategie. Podnik si mize urcit svoje specifické cile jako napft. ,,byt prvnim
nebo druhym na trhu®, ve kterém provadi svoji ¢innost. VSechny uréené specifické cile
by ovSem m¢ély smefovat k jednomu globalnimu cili a tim je ,,maximalizace bohatstvi

vlastnikd podniku“. (Dedouchova, 2001)

Dedouchova dale déli cile na jiz zminénou maximalizaci bohatstvi vlastnikt

podniku a odvozené cile.

Maximalizace bohatstvi vlastniki podniku

Kazdy vlastnik investujici do podniku o¢ekéva odpovidajici ndvratnost ze svého
kapitélu, ktery do podniku vklada. Navratnost respektive vynos ze svého vkladu mohou

ziskat dvojim zptisobem a to:

e Vv podobé dividend
e V podobé trzni ceny akcii pii rostoucich cenach téchto akcii (jednd se o

kapitalové zhodnoceni)

Pro méfeni tvorby bohatstvi se vyuziva fada ukazateld, napt. ukazatel vynosnosti
investic ROI, uréeny podilem Cistého zisku na zdkladnim jméni. v souCasnosti se ve svété
roz$ifily zejména dva ukazatele a to EVA, urcujici rozdil mezi ¢istym provoznim ziskem
po zdanéni a kapitdlovymi néklady a dale MV A, charakterizujici trzni pfirGstek hodnoty
podniku. Cim vys§ich hodnot uvedené ukazatele dosahuji, tim Iépe je zakladni stanoveny

cil splitovan.

Odvozené cile

Teoretikové v oblasti finan¢niho fizeni poukazuji na castou chybu a tou je zaméteni
podniku pouze na jeden ukazatel. V pfipadé orientace manazeri napi. pouze na ROI,

muZze dochazet k situaci, kdy manazer nedba na okolni jevy a posléze provadi Spatna
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rozhodnuti. Zamétuje-li se manazer pouze na kratkodoby casovy tsek, mize dochazet
k opomijeni dlouhodobych faktort dilezitych pro podnik (vyzkum a vyvoj, inovace,

kapitalové investice).

K témto jevim casto dochézi a vlastnici podniku je v mnohych piipadech ani
nezaznamenaji po fadu let. Jako prevenci pied orientaci na jeden cil podniky zavadéji
soubor ruznych dil¢ich cil. Specifické cile se vzéjemné dopliiuji, nicméné nastavaji i

situace, kdy jsou ve vzajemném rozporu. Mezi tyto cile 1ze zaradit:

e dosazeni vétsiho podilu na trhu

e 1usporu nakladia

e zvySeni produktivity prace

e Vyvoj novych vyrobkl

e ZlepSeni kvality vyrobkil a sluzeb

e Vvyuziti novych distribu¢nich kanalt
e ZlepSeni vztaht s dodavateli

e rozvoj manazerskych dovednosti

e ZlepSeni socialnich vztaht uvnitt podniku apod. (Dedouchova, 2001)

Cile by se m¢ly vyznacovat urcitymi znaky, které 1ze definovat pravidlem SMART,

niZe budou uvedeny jednotlivé faktory.

e SPECIFIC — specificky (v mnozstvi, kvalité, ¢ase): Do kterého segmentu trhu
hodla spoleénost proniknout? Jaky by mél byt zvoleny segment? Ceho chce na
trhu dosdhnout?

e MEASURABLE — méfitelny: Jak velky podil na trhu chce spolecnost zaujmout
a Vv jakém casovém horizontu?

e AGREED - akceptovatelny: Budou vSechny zainteresované strany akceptovat
cil, kterého chce podnik dosdhnout?

e REALISTIC — redlny, dosazitelny: Lze urceného cile dosdhnout? Jaka je
naroc¢nost dosaZeni cile?

e TRACKABLE - sledovatelny: Ur¢il podnik dil¢i ¢asové etapy pro sledovani

napliovani cile? (Jakubikova, 2008)
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Na obrazku ¢. 1 se nachazi schéma, které se zabyva faktory ovlivitujicimi volbu

jednotlivych cilt v podniku.

Obrazek 1 Faktory ovlivitujici volbu cilii podniku

Sily v okoli Interni vztahy Disponibilni zdroje

Firemni cile

= i -~

Draleziti "stakeholder” Schopnosti manazeni | | Minuly vivoj podniku

Zdroj: Viastni navrh podle: Keikovsky, Vykypél, 2003

3.4. Strategicka analyza

V této podkapitole bude definovano, co se provadi pii strategické analyze,
konkrétné bude uvedena analyza vnéjsiho, vnitiniho a odvétvového prostredi podniku.
Bude zminéna PESTE analyza a jeji jednotlivé faktory, nasledné budou uvedeny modely
k analyze vnéjsiho prostiedi 5C a 4C. Portertiv model péti hybnych sil, model 7S, model

zivotniho cyklu.

Jako zaklad pro formulovani strategie podniku k dosaZeni konkuren¢ni vyhody lze
povazovat nalezeni souvislosti mezi podnikem a jeho okolim. Vysledky strategické
analyzy slouzi jako podklad ke tvorbé novych strategii v podniku, obsahuje rizné
analytické techniky pouzivané pro vyjadieni vztaht s externim prostfedim podniku,
konkrétné¢ makrookolim, odvétvim, konkurencnimi silami, trhem, konkurenty a

zdrojovym potencidlem podniku.

Za cil si strategickd analyza klade identifikaci, analyzu a hodnoceni vSech
relevantnich faktord, u kterych lze predpokladat vliv na kone¢né ur€eni cilli a strategie
podniku. Za nutné lze povazovat posouzeni vzajemnych vztahd v souvislostech, které
mezi jednotlivymi faktory panuji. Z tohoto kroku se nasledn¢ vyvozuje rozhodnuti o

vyuziti zvolené strategie, v jiném piipad¢ lze vytvofit strategii novou a pozménénou. Jako
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vychodisko jsou brany budouci trendy a jevy, které se mohou ve strategickém obdobi

vyskytnout.

Proces tvorby strategie piedpokladd vcas identifikovat pozitivni 1 negativni
disledky dosavadniho vyvoje, vhodné je navazovat na pozitivni dusledky a téch
negativnich se vyvarovat respektive zcela eliminovat. Déle je dobré vyhledavat nové
ptilezitosti, chopit se jich a proménit je ve vyssi hodnoty. Potencidlni ohrozeni vyzaduji
také pozornost, jelikoz je potfebné se jim vyvarovat. Strategie nesmi byt zalozena pouze
na predikci budouciho vyvoje, ale musi se snazit o jeho tvorbu vlastni iniciativou. Musi

se tvorit kontinudlné a korelovat se sou¢asnymi trendy vyvoje a flexibilné na n¢ reagovat.

Chybou, které se podniky ¢asto dopoustéji je aplikace ,,univerzalni strategie* na
svlj podnik. Tyto manazerské omyly Casto vedou podniky do zdhuby, nebot’ podnik by
mél mit vytvofenou strategii unikatni a vyhovujici vnitfnimu a vnéj$imu okoli.

(Sedlackova, 2006)

3.4.1. Analyza vnéjsiho prostiedi

Vnéjsi prostiedi spolecnosti lze délit na makroprostiedi a mikroprostiedi. Za
makroprostfedi se povazuji faktory tézko kontrolovatelné podnikem. Jedna se o faktory
politicko-pravni, ekonomické, socialni, kulturni, technologické a ekologické. Jako nastroj
pro tento typ analyzy slouzi analyza PESTE. Z vysledkt této analyzy vychéazi podklady

pro vytvoreni navrhl a opatfeni, aby firma mohla flexibilné reagovat.

Zékaznici, dodavatelé, odbératelé, konkurence, dalsi firmy a organizace, tj. Siroce
pojaté verejnost vytvareji mikroprostiedi. Pfi zkoumani mikroprostiedi se provadi rovnéz
analyza jednotlivych komponentd, jelikoZ znané piisobi na fungovani podniku. Rozdil
mezi makroprostiedi a mikroprostfedim je ten, Ze druhé zminéné faktory lze Cinnosti
podniku ovlivnit. Vysledky analyz vnéj$iho prostredi slouzi k vyjadieni ptilezitosti a

hrozeb podniku. (Zamazalova, 2010)

K analyze vné&jSiho prostfedi se také Casto pouzivd metoda 5C a 4C, Jakubikova

(2008) uvadi, ze jde o nasledujici prvky:
Obsah situacni analyzy 5C:

e Company — podnik
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e Collaborators — spolupracujici firmy a osoby
e Customers — zakaznici
e Competitors — konkurenti

¢ Climate/context — makroekonomické faktory (analyza PEST)
Obsah situacni analyzy 4C:

e Customer — zdkaznik

Country — narodni specifika
Cost — naklady

Competitors — konkurence

3.4.1.1. Faktory makroprostiedi
Faktory politicko-pravni

Tyto faktory jsou vytvareny Cinnosti vlady, kterd mé za tikol navrhovani zékont a
nasledné jejich vynucovani a dodrzovani. Pii poruSovani zédkonii nebo vyhlasek muze

nastat situace, kdy bude management za svoje jednani postizen. (Posvat, Erbes, 2008)
Dvoracek (2012) uvadi jako nejvyznamnéjsi politické faktory tyto:

e Zakony upravujici hospodatskou soutéz

e Ochrana Zivotniho prosttedi

e QOchrana spotiebitele

e Danova politika

e Regulace zahrani¢niho obchodu, protekcionismus
e Pracovni pravo

e Politicka stabilita
Ekonomické faktory

Ekonomické faktory jsou odvozeny z ekonomické podstaty a zdkladnich sméra
ekonomického rozvoje a jsou charakterizovany stavem ekonomiky. Rozhodovéni
podniku je do jisté miry omezeno respektive ovlivnéno vyvojem makroekonomickych

trend?. (Sedlackova, 2006)
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Za zakladni indikatory makroekonomické povahy majici vliv na plnéni cili

kazdého firemniho prostfedi jsou povazovany:

e Mira ekonomického rustu

e Urokova mira

e Chovani konkurence

e Chovani dodavatela

e Ceny materialu

e Mira inflace

e Danova politika

e Sménny kurz (Dé&dina, Odchazel, 2007)

Socialni a demografické faktory

Za tyto faktory se povazuje socidlni, demografické a kulturni prostiedi, uzce
souvisejici se vztahem k Zivotni Girovni spole¢nosti. Manazeti provadéji sva rozhodnuti
v zavislosti na v€kové a vzdélanostni struktufe, rozmisténi a migraci pracovnich sil,
piijmim, vydajim, zvyklostem a preferencim rtiznych kategorii obyvatelstva. Pomoci

vyse uvedenych faktorii se management rozhoduje, pro koho a co produkovat (Posvar,

2008).

Dvotacek (2012) uvadi jako dal$i faktory napft. historické pozadi, systém hodnot
(spottebu, Setteni, kvalitu Zivota), pohlavni a nabozenskou strukturu, vzdélavaci soustavu

a jeji uroven a rozdélovani ptijmi ve spole¢nosti (diichody a renty).

Technologické faktory

k faktu, ze se tempo technologického a technického vyvoje stale zvySuje. Proto je zadouci
neustala inovativnost firem, z ditvodu udrZeni si konkuren¢ni pozice na trhu. Tento faktor
se zda byt vyhodou spiSe pro velké podniky v n€kterych odvétvich, nastavaji 1 situace,
kdy s inovativnim pokrokem piijde maly ¢i stfedni podnik a tento krok je pro né

obrovskym posilenim do budouciho vyvoje. (Zamazalova, 2010)
Dvotacek (2012) mezi technologické faktory fadi:

e Vladni podporu védy a vyzkumu
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Celkovy stav technologie

Nové objevy

Zmény technologie

Rychlost zastardvani
Ekologické prostiedi

Ekologické faktory zohlednuji zménu klimatu a vliv znecisténi Zivotniho prostiedi,
plynouci z ¢innosti podniku. Udrzitelnost dodavek surovin potiebnych k energetickému
chodu spolecnosti, regionalni rozdily v klimatu a dopad na individuélni zivotni styl a je
také zohlednén vliv Cinnosti, prostiednictvim kterych pladnuje organizace svij rast

(YYeates, Wakefield, 2004)
Appa et. al. (2008) uvadi mezi ekologické faktory nasledujici:

e . Zelené" problémy ovliviiyjici zivotni prostiedi
e Uroven a typ energie spotiebovavané z obnovitelnych zdroji

e Problém s odpady a nésledna likvidace

3.4.1.2. Mikroprostiedi (odvétvové prostiedi)

Porter (1994) urcuje mikroprostiedi podniku pomoci péti zakladnich
konkurenénich sil, jez budou uvedeny ve schématu nize. Pii kombinaci pasobeni sil lze
dospét k findlnimu zisku v odvétvi, ve kterém firma plsobi. Konkuren¢ni strategie se
snazi o nalezeni vyhovujiciho postaveni v odvétvi takovym zplsobem, aby co
nejefektivnéji Celila konkurenénim sildm nebo z pusobeni téchto sil vytéZila zadouci

uzitek.
Podobné¢ jako Porter také Jakubikova (2012) do tohoto prostiedi zahrnuje:

e partnery (dodavatele, odbératele, finan¢ni instituce, pojisStovny, dopravce aj.)
e zakazniky
e konkurenci

e vefejnost
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Porter (2004) dale uvadi, ze skupina podnikl produkujicich vzajemné zaménitelné
produkty, utvari odvétvi. Pro tvorbu analyzy oborového prostredi vyuziva konkurenéni

analyzu zaloZenou na péti zékladnich faktorech ovliviujicich vynos kazdého podniku.
Tyto faktory budou uvedeny na obrazku ¢. 2 niZe. Jedna se o:

e hrozbu vstupu novych konkurenta
¢ vyjednavaji silu dodavateld

e vyjednavaci silu odbérateld

e hrozbu substitutii

e rivalitu mezi stavajicimi firmami (Porter, 1994)

Obrazek 2 Portertiv model péti hybnych sil

Novi konkurenti

Riziko vstupu
potencidlnich

kankurentd
. k. 4
Smiluwnisila Lo . _ Smiluvni sila
dodavatell | Konkurujici podnilcy v odvéri kupujicich
Dodavatelé i o | Kupujici
Rivalita mezi existujicimi :
podniky uvnitf mikrookoli

-

Hrozba substitu¢nich
wyrobki/sluzeb

Substituty

Zdroj: Vlastni navrh podle: Porter, 1994
Hrozba vstupu novych konkurenti

Nové Konkurenty lze charakterizovat jako podniky, které si v soucasné dobé
nekonkuruji v daném mikroprostedi, nicméné mohou se konkurenty stat, pokud se pro
to rozhodnou. Vysoké riziko vstupu potencialnich konkurentd ptfedstavuje hrozbu pro
ziskovost podnikti uvnitf mikrookoli. Pokud je uroven rizika vstupti nizka, mohou
podniky uvniti mikrookoli vyuzit vyhody této pfilezitosti ve sviij prospéch formou
zvySeni ceny a dosazeni vySSiho zisku. Hrozba konkurenéni sily potencialnich
konkurentl je odvozena od vyse bariér vstupu na trh, tedy na faktorech branicich podniku
prosadit se v daném mikrookoli. Piekonavani bariér s sebou nese vyrazné zvySeni

nakladt. (Dedouchova, 2001)
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Porter (1994) mezi hlavni piekazky vstupu uvadi:

e Uspory z rozsahu

¢ Diferenciaci produktu

e Kapitalovou naro¢nost

e Prechodové naklady

e Ptistup k distribu¢nim kanalim

e Nakladové znevyhodnéni nezavislé na rozsahu

e Vladni politiku
Rivalita mezi stavajicimi firmami

Tento faktor lze ovlivnit velikosti a poctem firem pohybujicich se na trhu, stupném
diferenciace mezi vyrobky a sluzbami i urovni bariér vstupu na trh a odchodu z trhu.
Stupeni rivality dosahuje nejvyssi intenzity v ptipadé, Ze se na trhu pohybuje velky pocet
malych nebo stejné velkych konkurenénich podnikti, dale pokud nelze vyrobek odlisit od
ostatnich (napf. nerostné suroviny) nebo v piipadé nizkych nakladd na piechod
mezi odvétvimi a vysokych nakladi na vystup z odvétvi. Nejvyssich hodnot dosahuje
hrozba konkurentli v momenté¢, kdy trh klesne nebo roste pomalym tempem. Vyrobci

Vv této situaci museji snizovat naklady a vylepSovat Groven sluzeb. (Blazkova, 2007)
Hrozba substituti

Substituty slouzi k urovani cenového maxima, které si nasledné firmy v odvétvi
uctuji a tim mohou limitovat mozné vynosy v daném oboru. Proces, pfi kterém se podnik
snazi nalézt produkt slouZici ke stejné funkci jako zavedeny produkt v odvétvi, se nazyva
identifikace substitutll. Za nejvyznamné;jsi substitucni produkty se povazuji ty, které jsou
schopny pfiblizit se produkci odvétvi anebo jsou produkovany odvétvim dosahujicim
vysokého zisku. Identifikace substitutd ma za kol vyhodnotit, jestli je vhodné odstranit
substitut nebo vyvinout novou strategii zohlednujici dany substitut jako nezaménitelnou

klicovou silu. (Porter, 1994)
Vyjednavaci sila dodavateli

Dodavatelé¢ se mohou jevit jako hrozba v piipadé, Ze jsou schopni zvySovat ceny a

podnik je nucen k tomuto kroku piistoupit nebo musi snizit kvalitu vyrobki. Oba
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zminované kroky s sebou pfinaseji snizeni zisku. V opacném piipad¢ slabi dodavatelé
davaji podniku moznost snizit cenu a pozadovat vyssi kvalitu. Podnik je v této chvili

v situaci kupujiciho a je odkazan na schopnosti a ochotu dodavateld. (Dedouchova, 2001)
Vyjednavaci sila kupujicich

Kupujici se mohou jevit jako hrozba v ptipad¢, ze se snazi tlacit ceny nize nebo po
podnicich vyzaduji vysokou kvalitu a lepsi servis. Tyto kroky vedou ke zvySovani
vyrobnich nédklada, jinymi slovy: ,,slabi kupujici vytvareji pro podnik piilezitosti zvysit

ceny a ziskat vyssi zisk“. (Dedouchové, 2001)
Analyza konkurence

Nezbytnou soucasti planovaciho procesu je podle Blazkové (2007) pravé analyza
konkurence. Jedna se o identifikaci pfimych, nepfimych a potencialnich konkurentd
podniku. U nékterych podniki je od sledovani konkurence upusténo, protoze si mysli, ze
to neni podstatné, ovSem opak je pravdou. Jiné podniky tento proces naopak piehanéji a
zbyte¢né se jim rozptyluji na ukor jinych potfebnych vnitropodnikovych akci.
Nejvhodnégj$i formou procesu je mit dobry ptfehled o konkurenc¢nich podnicich,
kopirovani jejich ,,pohybu a akci“ a flexibilni reakce na ucinéné zmény. Analyzu

konkurentti podnik vyuziva:

e K pochopeni konkurenénich vyhod ¢i nevyhod oproti konkurentim.

e K pochopeni minulych, souc¢asnych a predev§im budoucich strategii konkurentt,
marketingovych rozhodnuti konkurentti v budoucnu.

e K ptedpovédi toho, jak konkurenti pravdépodobné zareaguji na firemni
marketingova rozhodnuti.

e K definici vhodnych strategii, pomoci nichZ podnik dosdhne konkurenéni
vyhody v budoucnu.

e K pfedpovédi navratnosti, kterd se ocekava z budoucich investic.

o Ke zvyseni povédomi o pfilezitostech a hrozbach.

Z davodu vyhnuti se orientaci pouze na uzké spektrum konkurenti je vhodné
predikovat moznost vstupu budoucich konkurentii produkujici vyrobky ¢i sluzby
povazované ze strany zakaznikll za substituty. Vhodna je také identifikace moznych

dodavateli vyrobkt a sluzeb na trzich definovanych jako potencidlni trhy. Aby podnik
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mohl identifikovat svoji ptimou ¢i nepfimou konkurenci, pouzivéa niZze uvedenou matici

na obrazku ¢. 3.

Obrazek 3 Matice identifikace konkurence

Hodné

Potencidlni konkurenti
mMalo

Primi konkurenti

Spoletny trh

Konkurenti v zarodku

Meprimi konkurenti

Hodné

Malo

Podobnost schopnosti

Zdroj: Blazkova (2007)

Vyse uvedena matice ma zaklad ve dvou faktorech:

e Spole¢ny trh — vyjadfuje miru konkurence podnikii na spole¢nych trzich, tzn.,
jakou mérou se prekryvaji trhy, na nichz podnikaji jednotlivi konkurenti,

z hlediska uspokojeni zakaznickych potfeb. Pii tomto procesu identifikace, tedy

na zéklad¢ zékaznickych potieb, bude vysledny trh Sirsi nez pti definovani trhu

na zéklad¢ vyrobkil. Faktor specifikuje ptimého a neptimého konkurenta.

e Podobnost schopnosti — vyjadiuje similaritu v silnych strankach posuzovanych

firem. Lze z ngj identifikovat, do jaké miry je konkuren¢ni podnik schopen

zajistit potieby daného trhu, jak v soucasné dobg, tak i v budoucnu. (Blazkova,

2007)

Model Zivotniho cyklu odvétvi

Obrazek 4 Model Zivotniho cyklu odvétvi

F

Poptavka Vznik Rist Dospélost Upadek
-\ﬁ—-_._
Cas

Zdroj: Vlastni zpracovani podle: Dvoracek (2012)
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Na obrazku €. 4 je uveden model zivotniho cyklu odvétvi. Pro fazi ristu se prosazuji
individudlni inovace a zacina proces diferenciace. Spotfebitelé mohou udrzovat svou
loajalitu vuci urcité znacce a noveé vstupujici podniky musi zvazovat svoji potencidlni
nadé¢ji na uspéch pii piipadném vstupu. V této fazi dochdzi k prudkému zvySovani

atraktivity odvétvi.

Féaze dospélosti (zralosti) s sebou piinasi vznik konkurenéni vyhody nad ostatnimi
podniky. Tato vyhoda se zvyraziuje vzhledem k velkému poc¢tu konkurenti a vzniku
hrozby substitutii. Dochazi k cenové konkurenci a kooperaci. Miize také nastat situace,

kdy podnik pfesune svoji vyrobu do zahranici, aby si udrzel konkurenéni vyhodu na trhu.

Posledni faze zaniku s sebou muze piinést ,,valku“ ¢i vzajemnou destrukci mezi
podniky. Poptavka je plné uspokojena nebo dodavatelé odchazeji. V piipad¢, ze podnik
pfichdzi o soucasnou poptavku, mize rozvijet nové vyrobky, respektive vstoupit do

novych odvétvi. (Dvotacek, 2012)

3.4.2. Analyza vnitiniho prostiedi

Jakubikova (2013) zafazuje mezi vnitini prostiedi firmy zdroje podniku a
schopnosti organizace disponibilni zdroje vyuzivat a dale uvadi, Ze toto prostfedi se

vztahuje na faktory, které mohou byt podnikem piimo fizeny a manazery ovliviiovany.

Cilem této analyzy je identifikovat schopnosti firmy vyvijet produkty, vyrabét,
prodavat, poskytovat sluzby a posoudit zdroje firmy. Uvedené posuzovani probihd bud’
z vlastnich fad vedenim podniku, nebo externé formou najmuti expertd na danou

problematiku. Vysledkem je identifikace silnych a slabych stranek spole¢nosti.

3.4.2.1. Model 7S

Tento model byl vytvotfen pracovniky konzulta¢ni firmy McKinsley, protoze chtéli
pomoci manazerim porozumét slozitostem spojenym s organiza¢nimi zmeénami. Na
modelu lze zjistit, Ze imunitni systém organizace a ostatni souvisejici prvky zpusobily
sloZitou implementaci zmén. Model vyzaduje, aby pii snaze provést efektivni zmény byly
zvazovany vSechny faktory soucasn¢é. Nazev 7S vznikl z diivodu pocéatecnich pismen

faktorti obsazenych v tomto modelu.

Vedouci zaméstnanci podniku museji zvazovat vSech sedm faktorti, aby mohli

S jistotou implementovanou strategii povazovat za uspésnou, bez ohledu na fakt, jedna-li
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se o velky ¢i maly podnik. Model zobrazeny na obrazku €. 5 nize, kalkuluje s provazanosti
vSech uvedenych faktori a opomene-li byt jen jeden z nich, mize nastat zhrouceni

ostatnich faktora. (Mallya, 2007)

Obrazek 5 Model 7 'S™

' -
g Struklura \\1
. e » ey
e / — \ S b Turda3s
/ < 7N
( Strategie — | Systémy |
— .
\““-\.____ ] _ /_,pf H\\w—_____ ] ..-}__z
- 7 Sdiens '-I I J
o | hodnoty o h
_.-/".- y T - \"‘-\- - g -
[ Schopnosti | — Syl |
, A
S~ A ~_ A~} Makkads
., T T -~
. .
[/ Spolupracovnici \‘,/
'\.\\ f}_,r
-y e

Zdroj: Mallya (2007)

Strategie — jedna se o koherentni rozhodnuti a opatieni pfijata k vytvoreni relativni
vyhody oproti konkuren¢nim podnikiim a zlepSeni vztahti se zdkazniky. Pfi tomto procesu

je také zadouci spravna alokace zdroju pro zlepSeni situace v podniku.

Struktura — uréeni organizac¢ni struktury a provozniho pfistupu slouziciho

k objasnéni ukold, odpoveédnosti a roli v podnikové hierarchii.

Systémy — specifikace postupd, procesi a tokil ¢innosti, které umoznuji organizaci
kazdodenni fungovani. Nékteré systémy jsou spolecné pro vSechny podniky, véetné
informacnich systémi, postupl pii alokaci kapitalu, fidicich systémul a dalSich slozek

marketingového mixu.
Spolupracovnici — lidé tvotici organizaci v podobé¢ jednotlivci a kolektivu.

Schopnosti — zahrnuji kapacity a schopnosti organizace a jeji schopnost vykonavat

urcité ukoly spravné.

Styl — jedna se o chovani ze strany vedeni podniku a o kostru organizace. Zahrnuje
rozhodovani, priority a chovani uvnitf podniku, podnikovou kulturu a obchodni tkony

provadéné za riznych okolnosti.
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Sdilené hodnoty — vyjadiuji mix explicitnich a implicitnich hodnot a cilii. Nejsou
omezeny pouze na podnikovou misi, ale zahrnuji také obchodni vystupovani podniku a

pomyslny eticky ramec, kterym se podnik fidi pfi svém chovani. (Daniell, 2004)

3.5. Formulace strategie

V této podkapitole budou uvedeny Skoly, které se zabyvaly jednotlivymi pojetimi
k formulaci strategie. Jedna se o Skoly normativni, deskriptivni a integra¢ni. Dale bude
popsan proces formulace strategii a uvedena jejich podnikova hierarchie. Navazano bude
jednotlivymi typy strategii podle zndmych svétovych autorti a bude provedena komparace
s aktualnéjSimi typy strategii na zaklad¢ analyzy védeckych ¢lanki. V zavéru kapitoly
budou zminény vybrané modely (pomocné nastroje) BCG (Boston Consulting Group) a
GE (General Electric), SPACE (Strategic position and action evaluation) matice IE

(Internal external matrix) vhodné ke zlep$eni formulace strategie.

Skoly pouzivané k formulaci strategie
Normativni Skoly

o Skola designu — tato $kola byla zaloZzena na tvofivosti a zastavala nazor, Ze
formulace strategie je proces poceti. Tedy vytvofeni konceptu vlastni
iniciativou.

e Skola planovani — formulace strategie zde piedstavuje formalni proces, hlavni
roli zde hraji planovaci, kteti vytvoii danou strategii.

e Skola umistovani — chape formulaci jako analyticky proces a strategie je

formulovana na zaklad¢ analyz okolniho prosttedi.

Deskriptivni Skoly

e Podnikatelskd Skola — zabyvd se formulaci strategie jako viziondfskym
procesem.

e Kognitivni Skola — chape formulaci strategie jako dusevni proces.

e Skola ,udeni se“ — u této skoly je proces formulace strategie chaoticky,
uspéchany a neformalni.

e Skola moci — kde je zékladem pii formulaci strategie vyjednavani.

e Kulturni Skola — tvorba strategie je zde brana jako proces kolektivniho jednani.
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Integracni skoly

e Konfiguracni skola — formulace strategie je chdpana jako proces transformace

(Kazmi, 2008)

Mallya (2007) uvadi, Zze zakladem pro formulaci strategie je v prvé fadé provedeni
strategické analyzy a urceni slabych a silnych stranek firmy. Nutné je ovSem brat v potaz,
na jaké Grovni hierarchické struktury firemni strategie se nachazime. Formulace strategie
je chapana jako proces, pii kterém zastupci managementu firmy vypracuji a definuji
strategii podniku. Zminény proces zaroven zahrnuje vytvoieni vSech nezbytnych
komponentt fizeni firmy, které vhodné nasméruji podnik do ureného cile. Je nutné, aby
management spolecnosti zvazoval vSechny relevantni aspekty interni a externi situace
podniku, z divodu toho, ze se snazi vytvofit akéni plan pro splnéni vyzadovanych

kratkodobych a dlouhodobych vysledkd.

Efektivni strategii se stdva takova, kterd se jevi jako optimalni nastroj na feSeni

urcitych problému, které v podnicich nastanou.

3.5.1. Hierarchie firemnich strategii

Ketkovsky a Vykypél (2003) zdlraznuji dilezitou roli hierarchické urovné pii
formulaci strategie a uvadéji, ze v pfimé navaznosti na misi podniku by méla existovat
hierarchicka struktura na sebe navazujicich strategii. Schéma zobrazeno na obrazku ¢. 6
nize.

Obrazek 6 Hierarchie firemnich strategii

Strategie Klitovd strategicka rozhodnuti Faktory ovlivAujici
rozhodovani
Poslani spoletnosti, jeji vnitfni
laké podnikani? Co ziskat, teh .
Coorporate z:airi;::g Kr;lmair:'ulvessoilr:t?a enosE hednoty a etika, ekonomické,
’ ’ socialni a politické prostredi atd.
Jaké strategickeé cile a formy Dynamika a stav trhu, aktivity
konkurenéniho boje pro urity konkurence, vyvoj technologii,
Business trh/a/58U7 omezeni zdrojd atd.
@
&
=
&
i
,@‘Q Jak naplfiovat business a Nadfazené strategicke cile,
{\q?o strategie speficickymi éinnastmi |« disponibilni zdroje, technologie
20 Functional firmy? atd.

Zdroj: Kerkovsky, Vykypéel (2003)
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Corporate (firemni) strategie zahrnuje zakladni podnikatelska rozhodnuti, ve
kterém odvétvi nebo zemi chce podnik vykondvat svoji Cinnost, jakym zplsobem
alokovat disponibilni kapitalové prostiedky, jakou formou bude provadéno fizeni
spolecnosti, definice podnikatelského zaméru, ktery bude v budoucnu upiednostiovan,
ktery eliminovan apod. Tato Groveil managementu rovnéz rozhoduje o tom, jakou formou
bude spolecnost rozdélena ve smyslu strategickych obchodnich jednotek (SBUs) a urci

zékladni strategické cile a formy konkuren¢niho boje.

Business (obchodni) strategie se zabyva zakladnimi strategickymi cili a zptisoby

jejich plnéni pro jednotlivé tirovné strategickych obchodnich jednotek.

Funk¢ni strategie — v ndvaznosti na kazdou obchodni strategii je zadouci, aby
specifickych oblasti, napt. vyzkum, vyvoj a inovace, marketing, lidské zdroje, informacni
systémy, vyrobu a jiné. Dilezitost vyznamu strategickych fizeni lze spatfit v hlubSim
rozpracovani nadfazenych strategii do jednotlivych specifickych oblasti tak, aby

neporusovaly celkovy strategicky rozvoj podniku ve form¢ funkénich strategii.

Navaznost jednotlivych strategii v hierarchii

V tomto piipadé je popsano uspotfadani a vzajemné vztahy u Corporate strategie a
dil¢ich strategii uzivanych v organizaci. Strategie tvoii hierarchické uspofadani a jsou

logicky provéazany na Urovni vizi, poslani, cill i metrik.

Pii strategickém fizeni se uzivaji metody pro strategické planovani, jde o0 metody:

Top-down, Bottom-Up i obousmérné planovani.

e Top-down —jedna se o retrogradni planovani, kdy jsou stanoveny cile a zptisoby,
jakymi téchto cilti bude dosahovano cestou shora dolti. V prvé fadé management
uréi globélni (ramcové) strategicke cile a cesty k jejich dosaZeni. Zpiisoby jsou
dale konkretizovany na niz§ich urovnich organizacni hierarchie. Tento postup se
nazyva divergentnim.

e Bottom-Up — Progresivni planovani je ve své podstaté opakem top-down
planovani, kdy se cile stanovuji zdola nahoru. Stanovi se cile na dolnich

urovnich organizaéni hierarchie, které se integruji na vyssich urovnich a na jejich
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zaklad¢ se vytvoii cile globalni a nasledné globalni strategie. Piistup se nazyva
konvergentni.

e Top-down/Bottom-Up — jde o kombinaci obou pfistupl a planovani probiha
obéma zminénymi sméry. Dochéazi ke koordinaci a eliminaci nejasnosti a

vyjasiiovani detaild. (Managementmania, 2013)

Pomoci téchto pristupti dochazi k propojeni a navazani strategii dilcich, jakymi
mohou byt strategie marketingova, financni, strategie lidskych zdrojii, informacni,
strategie materialnich zdroju a strategie organiza¢niho rozvoje. Napt. pii aplikaci Top-
down planovani si jednotlivé useky (pi. Marketingovy) urci svoji vizi navazujici na
poslani a nasledné cile a vyuzije k nim riznych metrik. Poté pomoci analyz (PESTE —
politické, ekonomické, socialni, technologické a ekologické prostiedi; SWOT — silné,
slabé stranky, ptilezitosti, hrozby aj.) vytvoti vhodnou marketingovou strategii pro
prostiedi, ve kterém se podnik pohybuje. Tato strategie by méla svym konceptem zapadat
do strategie globalni a navzajem se nevylucovat s jinymi dil¢imi strategiemi. Podnik tuto
propojenost musi koordinovat tak, aby nedochazelo k poskozovani respektive potlacovani

jednotlivych dil¢ich strategii a jejich dodrzovani bylo pro spole¢nost efektivni.

3.5.2. Typy strategii podle Portera

Jsou rozdeleny do tii zakladnich typi konkurencnich strategii, konkrétné strategie
prvenstvi v celkovych nakladech, strategie diferenciace a jako posledni se uvadi strategie
soustiedéni pozornosti. Uvedené strategie jsou zaloZeny na analyze odvétvi a sméfuji

podnik k tomu, jakou zvoli svoji konkurenéni vyhodu.
Strategie prvenstvi v celkovych nakladech

Podnik se snazi byt nejlepsi v celkovych nakladech oproti svym konkurentim. Aby
této pozice dosahl, je nezbytné ziskat relevantni podil na trhu nebo si utvotit dobry piistup
K surovinovym zdrojim, dale je Zadouci zjednodusit vyrobni proces produktu, i kdyz to
s sebou nese vysokou kapitdlovou naroc¢nost. Podnik totiz musi znacné investovat do
technologickych zafizeni. Pocitat musi i se ztratou pii ziskavani trzniho podilu a mnohé

podniky také zavadéji agresivni cenovou tvorbu.
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Strategie diferenciace

V uvedeném ptipad¢ se jednd o diferenciaci produktu ¢i sluzeb poskytovanych
podnikem. Podnik se v této strategii snazi o vytvoreni unikatniho produktu ¢i sluzby
Vv daném trznim odvétvi. Jde napi. o design, image organizace, jedinecnou technologii.
Jako protekci pied konkurenénimi podniky vyuziva podnik pravé diferenciace, je-li
provadéna uspésné, firma dosahuje vysokych vynosi a ty jsou praveé podstatou protekce.
Pti aplikaci této strategie mize dojit ke vzniku vstupni bariéry reprezentovanou vérnosti

zéakaznikl €1 unikatnosti sluzby nebo produktu.

Strategie soustiedéni pozornosti

Pti aplikaci této strategie se podnik snazi co nejvice vyhovét svym zakazniklim a
zainteresovanym stranam. Soustfedénost podniku je zacilena na urcity trzni segment, ne
na trh jako celek. Nadprimérnych vynosti bude dosahovat ten podnik, ktery soustiedi
svoji pozornost na specificky strategicky cil. Cilena pozornost slouzi k dosazeni nizkych
nakladi nebo diferenciace ve vztahu k firemnimu strategickému cili. Vysledkem aplikace
strategie je vybér mezi ziskovosti a objemem prodeje. Schéma ¢. 7 zobrazuje obecné

strategie podle Portera.

Obrazek 7 Obecné strategie podle Portera

Strategicka vyhoda

ledinetnost chapana Postaveni plynouci

zakaznikem nizkych nakladi
= V CELEM Prvenstviv
- ODVETVI DIFERENCIACE celkovych
- -
o nakladech
g
" W urgitém
X Soustfed&ni pozornosti
;) segmentu

Zdroj: Vlastni prace: podle Porter (1994)

3.5.3. Typy strategii podle Kotlera
Jsou rozliSovany Ctyfi typy strategii v zavislosti na soucasné ¢i predikované pozici

podniku na trhu a v nasledujici podkapitole budou tyto strategie uvedeny.
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Strategie trzniho leadera

Pojmu trzni lidr odpovida firma zastupujici nejvétsi podil na trhu v komparaci
s konkuren¢nimi firmami v odvétvi. Dominuje zejména cenovym zménam, silou
propagace, zavadénim novych produktd na trh a distribu¢nim pokrytim. V situaci, kdy
dochazi k expanzi trhu, profituje pravé podnik s dominantnim postavenim. Aby si firma
udrzovala svijj trzni podil, musi znacné finan¢ni obnosy investovat do inovaci svych
vyrobnich procesti a produktii, tim posiluje nejen svoji konkuren¢ni vyhodu oproti
ostatnim firmam v odvétvi, ale stdva se také vice ptinosnou a atraktivnéjsi pro zékazniky
a jiné zainteresované strany. Kdyz leader zvySuje svij trzni podil, soubézné dochazi
K ristu rentability. Objevuji se ovS§em situace, kdy naklady na zisk dodate¢ného trzniho

podilu mohou pievysit hodnotu rentability.
Strategie trzniho vyzyvatele

Za trzniho vyzyvatele l1ze oznaclit spoleCnosti, které v trznim odvétvi zaujimaji
vysoké pozice v Zebficku podniktli, avSak nedosahuji prvni pticky. Stale se snazi o
dostihnuti svych odvétvovych konkurentti a vidina dosaZeni prvni pozice je Zene kupiedu.
Vyzyvatel se agresivnim chovanim dostava do pozice, kde je pomérné vysoka hodnota
rizika, ale toto riziko s sebou muze ptinést benefit v podobé zvyseného zisku. Vyzyvatel
také predvadi své agresivni chovani formou atakii na firmy, které jsou mu pfiblizné rovné,
ovSem nemaji dobré finan¢ni zajisténi a jejich pozice na trhu miiZze byt do budoucna
ohroZena. Jejich vyrobky zastaravaji, nejsou uz tolik atraktivni pro spotiebitele a odbyt

neni tak vysoky, neuméji spravné ocenit vyrobek a nepiirozené vzhledem k poptavce

zvySuji ceny. Nize budou uvedeny ptiklady agresivnich toku ze strany vyzyvateld:

e cenovy diskont

e zlevnéni zbozi

e sniZeni ceny kvalitnich vyrobkl
e vylepSeni poskytovanych sluzeb
e vyrobkova a distribu¢ni inovace
e snizeni nakladii na vyrobu

¢ intenzivni marketing
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Strategie trznich nasledovniki

Za nasledovniky se povazuji podniky, které vyraznym zptisobem nezasahuji do
rovnovahy v daném segmentu trhu. Nenapadaji ostatni firmy a jejich vztah k trznim
lidrim Ize nazvat jako podfizeny a smifi se se svym postavenim. Snazi se o vylepSovani
produkti leadera ¢i nadfazenych firem spolu se snizovanim nékladii nebo minimalné
zachovanim nakladii na nizké arovni, protoze je to forma jejich obrany proti trznim

vyzyvateliim. Podle orientace rustu lze délit nasledovniky do Ctyt kategorii:

pievezme vyrobek leadera, udé¢la vérohodnou kopii baleni nebo jeho
napodobeninu a produkt uvadi na ¢erny trh.

e Klonovac - vytvoti kopii vyrobku s nepatrnymi rozdily od produktu ptivodniho
a okopiruje obal a jméno dominantniho podniku.

e Imitator — marketing, cilové misto prodeje, cenu a obal vytvati imitator odlisné
a pfevezme pouze urcité specifické prvky od dominantni firmy.

e Adaptér — pfevezme vyrobek dominantni firmy a provadi zménu nebo vylepSeni.
Prodava na odlisnych trzich a v cCastych ptipadech se z né&j stdva budouci

vyzyvatel. Priklad lze uvést na japonskych firmach.
Strategie obsazovani trznich vyklenku (mikrosegmentari)

Tyto firmy se snazi obsazovat malé, mén¢ vyrazné trhy neviditelné v zamétovaci
velkych podnikii. Tyto podniky dokazi lépe a flexibilné reagovat na zménu trhu,
identifikovat cilovou skupinu a také vhodné uspokojovat jejich potieby. Toto vede
K mozZnosti stanoveni takové ceny, ktera bude bezpecné pievySovat naklady podniku.
Migrosegmentafi se snazi vyplhovat vice vyklenkli soucasné, jelikoZ je to v podstaté
zpusob protekce pfed zmensenim nebo zaniknutim mikrosegmentu. ,,Vyklenkari* maji za
hlavni ukoly pfevazné¢ tvorbu vyklenkd, jejich nasledné rozsifovani ¢i zvySovani poctu a

Vv neposledni fad¢ se je snaZzi chranit. (Kotler, Keller, 2007)

3.5.4. Strategie podle Steensena

Nasledujici uvedené typy strategii byly vybrany ze ¢lanku Scandinavian journal of

management, aby mohla byt provedena jejich komparace s vySe uvedenymi typy.
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Strategie jsou zalozeny na modelu kola, ve kterém jsou zastoupeny jednotlivé typy

strategii, jak je uvedeno na obrazku ¢. 8

Obrazek 8 Strategy wheel model

Strategie

jako realizace

Nezamyslend, nekomunikovani
Zdroj: Vlastni prdce podle: Steensen, Scandinavian Journal of Management, 2014
Sdilena strategie

Tato strategie funguje v situaci, kdy si zc¢astnéné strany v organizaci sdéluji své
zamé&ry mezi sebou navzajem uvniti organizace. Tato strategie miize poukazovat bud’ na
jednotnost, ktera v podniku panuje nebo vykresluje rozdilné postoje jednotlivych ¢lenti
organizace, prave v zavislosti na tom, jestli se podle strategie fidi ¢i nikoliv. Podle autorti
je zde dulezita role manazera v neformalnim hledisku, dokaze-li si vydobyt respekt u
svych podfizenych svymi neformélnimi komunika¢nimi dovednostmi jako vypravéni

vtipd, historek aj.
Skryta strategie

Jedna se o situaci, kdy aktéti v podniku maji uréité zaméry, pozadavky nebo
napady, ale nejsou schopni se svym okolim spravné komunikovat. Autofi se zminuji o
situaci, kdy manazeti provadéjici strategii méli uréitou tendenci nespravné zvoleny smér
zmenit, jelikoz se domnivali, Ze je Spatny. Nicmén¢ tento smér zmeénén nebyl, protoze se

bali provést Spatnd manazerské rozhodnuti.

Tato rozhodnuti také nebyla provadéna naptiklad z divodu toho, Ze manaZer nemél
dostate¢nou podporu ve svém okoli. Mohla nastat situace, kdy v obavach z nedostate¢né
podpory nezménil svoje rozhodnuti. Nechal si tedy zamér pro sebe a pokracoval v praci,

aby negativné neovlivnil aktéry uvnitf i vné podniku (zdkaznici, odbory, konkurenci).
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Klamava strategie

Manazer pii provadeéni této strategie ma urcité idealy a napady, nicméné okoli
organizace do nich nezasvéti a na pomyslny povrch vzejdou pouze informace, které
podnik uznéa za vhodné. Tento krok vede k tomu, ze podnik dostane své konkurencni
prostedi do situace, kterou on sam vyzaduje. Jedna se ve své podstaté o znamy slangovy

termin ,,Bluff*, vedouci k dosazeni prospéchu ,,bluffujici strany.
Strategie uceni se

Pti aplikaci této strategie se organizace nedrzi pouze svych stanovenych cili a
sméri, ale pfi svém zivotnim cyklu nabyva rtizné zkuSenosti a znalosti z vné&jSiho
prostiedi. Clenové organizace musi mit na dobré tGrovni schopnost intuitivniho
rozhodovéni a museji vhodné€ rozpoznat, co je pro n¢ piinosné v procesu uceni se, nesmi
byt také omezeni na zazité procesy a je zaddouci jejich otevienost k novym poznatkiim.
Tato strategie se mize v urcitych ptipadech odchylovat od pozadavkt vedoucich pozic

V podniku, nicméné jini autofi v ni vidi naopak potencial budouciho rozvoje.
Strategie jako realizace

Strategie je v podstaté to, co se skute¢né déje, jde o ménici se vzory v rozhodnutich
¢lend organizace, jejich ¢innost a akce, at’ uz jsou provadény zamérné nebo vyplynou
spontanné. ManaZersky pohled tika, jaké situace v podniku nastdvaji a prezentuji

soucasné podnikové déni. (Steensen, 2014)

Zatimco znamg&;jsi strategie zavedené podle Kotlera a Portera stavi do svého popiedi
podnik jako celek a snazi se o podani obrazu o tom, jak vystupuje cela organizace, tak
vytvofené typy podle Steensena chipou strategii jinym pohledem. Zde je pozornost
upiena zejména na roli managementu podniku, jak vystupuje ke svym podiizenym a
svému okoli a jakymi zpisoby by se mohl chovat, aby prospival chodu podniku.
Nejvhodnéjsim typem strategie by zifejmé bylo vytvoreni jistého priniku, ktery by kladl
diraz na roli manaZerl, zohlednoval zdroje a okoli podniku a zarovenn by neopominal

vystupovani podniku jako celku.
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3.5.5. Formulace pomoci Euromonitor International (EI)

Podnik EIl vytvoiil jednotlivé typy strategii podle toho, jak analyzoval svoje
zékazniky, na zéklad¢ této analyzy uvedl do chodu marketingovou strategii smétujici na
sedm typt zakaznikd. Prizkum byl proveden on-line formou v roce 2013 a zkoumal
osobnostni rysy na po¢tu 16 000 respondentli po celém svéte, aby co nejpiesnéji urcil
preference a finanéni mozZnosti jednotlivych odpovidajicich. Podnik potom voli
jednotlivy typ strategie v zavislosti na charakteristice zdkaznika. Na zéklad¢ této metody

byly ur¢eny nasledujici typy osobnosti.

e Undaunted striver

¢ Impulsive spender

¢ Balanced optimist

e Aspiring struggler

e Conservative Homebody
¢ Independent Skeptic

e Secure Traditionalist (Euromonitor International, 2015)

Pti komparaci riznych variaci strategii je patrné, ze hlavni roli zde hraje pohled,
kterym se teoretikové na danou problematiku divaji. Jak je uvedeno vySe, Kotler a
podobné i Porter zaujimaji spise komplexni pohled na podnik jako celek, Steensen pohlizi
na jednotlivé typy prevazné z hlediska manazera spolecnosti a klade na néj diraz. A
posledni uvedeny ptipad pohlizi na problém z marketingového hlediska a snaZi se co
nejlépe identifikovat cilové skupiny svych zakazniki. Pii formulaci strategie je tedy
vhodné vybrat nejvhodnéjsi typ, respektive kombinaci vice typi, které by nejlépe
odpovidaly schopnostem manazerti a zaméstnancti, zdrojim spolec¢nosti a trhu, na kterém

podnik ptisobi.

3.5.6. Vyuziti analyzy SWOT pii tvorbé strategii podle Zamazalové

Podniky nechtéji, aby se analyza SWOT provadéla pouze vyctem vnitinich a
vnéjSich pozitivnich a negativnich faktorti. Management se tedy snazi o provedeni
analyzy pitilezitosti a hrozeb (OT) 1 silnych a slabych stranek (SW) ud¢lat tak, aby byly
vzajemn¢ propojeny. Je zadouci sledovani vnitiniho prostiedi ve vztahu k ptilezitostem a
ohrozenim z okoli, v€etné rizika, které je s nim spojeno. Schéma vyobrazeno na obrazku

¢. 9 nize.
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Obrazek 9 Vyuziti analyzy SWOT pii tvorbé strategii

Potetné pfilefitosti

Vertikalni integrace, Koncentrace, pronikani na trh,

strategicke aliance apod.

rozvoj trhd, onovace atd.

Poéetné slabé stranky Potetné silné stranky

Redukce, odprodani casti
firmy, likvidace

Horizontalni integrace,
strategickeé aliance apod.

Prevladajici hrozby

Zdroj: Viastni prace podle: Zamazalova, 2009

V zévislosti na kombinace pfevazujicich vnittnich a vnéjSich faktort 1ze rozlisit

Ctyti typy vychozich strategickych situaci:

e WT = mini-mini, dominuji-li slabé stranky uvniti podniku a hrozby ve vné&j$im
okoli

e WO = mini-maxi, dominuji-li slabé stranky uvnité podniku, a pfilezitosti ve
vnéj$im okoli

e ST = maxi-mini, dominuji-li silné stranky ve vnitinim prostfedi podniku a
hrozby ve vnéjsim okoli

e SO = maxi-maxi dominuji-li silné stranky uvnité podniku a pfilezitosti ve

vnéj$im okoli podniku (Zamazalova, 2009)

3.5.7. Pomocné modely pro formulaci strategie
Matice SPACE

Veber (2009) popisuje matici SPACE jako ndstroj ziskany syntézou analyzy
vngjsiho a vnitiniho prostiedi, ktery slouzi pro navrh vhodné strategie podniku. Stabilita
prostiedi a sila odvétvi jsou dvé veliCiny vnéjsiho prostredi, které slouzi k urceni
strategické pozice podniku, tyto faktory jsou agregovany s dal§imi dvéma z vnitiniho

prostiedi, jedné se o konkuren¢ni vyhodu a finanéni silu.
Hlavni faktory plisobici na stabilitu prostiedi jsou:

e Mira inflace

e Technologické zmény
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e Variabilita a cenova elasticita poptavky
e Bariéry vstupu na trh

e Konkurencni tlak aj.
Hlavni faktory ptsobici na silu odvétvi jsou:

e Ziskovy a rastovy potencial trhu
e Vyuziti dostupnych zdroji

e Know-how

e Financ¢ni stabilita

e Moznosti vstupu na dany trh
Hlavni faktory ptisobici na finan¢ni silu jsou:

Likvidita

ZadluZenost

Rentabilita investic

Cash flow

Hlavni faktory piisobici na konkurenéni vyhodu jsou:

e Zivotni cyklus vyrobku
e Podil na trhu
e Loajalita zdkazniki

e Kuvalita produktu

Pti syntéze vySe uvedenych faktord dochézi ke vzniku matice SPACE, kterd se

sklada z nésledujicich ¢tyt kvadrantl. Viz obrazek 10.

e Agresivni kvadrant — Firma se pohybuje ve stabilnim odvétvi, ve kterém ma
velkou konkurenéni vyhodu. Doporucend strategie pro podnik by zahrnovala
zvySovani trzniho podilu, vyvoj novych vyrobkii a inovace stavajicich,
horizontalni a dopfedna integrace a diverzifikace.

e Konkuren¢ni kvadrant — Navrhovana strategie by zahrnovala zpétnou,

doptfednou nebo horizontalni integraci. Tento kvadrant obsahuje podniky, které
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maji konkuren¢ni vyhodu a nachazeji se v nestabilnim prostiedi. Zde je zadouci
upeviovat finan¢ni silu, rozvijet trh nebo vytvofit slou€eni s jinou organizaci.

e Konzervativni kvadrant — Organizace je ve finan¢ni rovnovaze ve stabilnim
odvétvi. Doporucuje se pronikani do atraktivnéjSich odvétvi, vyvoj novych
produkti, soustiedna diverzifikace a snizovani nakladi.

e Defenzivni kvadrant — Zadouci je zna¢nou mérou snizovat naklady, omezit
investovani, zbavovat se majetku a zvazovat budouci pisobeni v daném odvétvi.
Podnik v tomto kvadrantu je nezajimavy Vv neatraktivnim odvétvi, nema

konkurenéni vyhodu a nedisponuje potfebnymi finan¢nimi prostiedky.

Obrazek 10 Matice SPACE
Finantni zila

Konzervativni kvadrant T Agresivni kvadrant

Konkurenni

wihoda * Sila odwetvi

£

Defenzivni kvadrant Soutéiivy kvadrant

¥

Stabilita prostredi

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tvorba matice probiha tak, Ze se vyberou jednotlivé proménné spadajici do sily
odvétvi, stability prostiedi, konkurencni vyhody a finan¢ni sily. Nasledn€ jsou témto
prom&nnym piifazeny vahy a c¢iselné hodnoty podle toho, jak na né firma reaguje.
Financ¢ni sila a sila odvétvi jsou hodnoceny na Skale 1 aZ 6, pficemZ ¢islo 6 znamena
nejlepsi hodnoceni. Stabilita prostiedi a konkurencni vyhoda jsou naopak hodnoceny na
skale -1 az -6. Cislo -6 poté reprezentuje nejhorsi moznou hodnotu. Nasledné se piifazené
hodnoty zpriméruji a dochazi k jejich secteni. Konkurenéni vyhoda + Sila odvétvi = osa
X a Stabilita prostfedi + Financni sila = osa Y. Dojde k vytvofeni smérového vektoru,
ktery doporucuje vysledny typ strategie a vychazi z pocatecniho bodu SPACE matice

[0,0] a jeho smér vede ke zjiiténému bodu [x;y]. (Posvat, Tomsik, Zufan, 2008)
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Matice IE

Zaklad Internal-External matrix stoji na dvou dimenzich, zjiSténych
prostiednictvim vazenych skore v matici IFE (na ose x) a vazenych skoére v matici EFE
(na ose y). Aby bylo mozné vytvorit celkovou matici IE je v prvé fad¢ nezbytné provést
tvorbu prave zakladnich matic EFE a IFE. Matice je slozena ze tfi hlavni oblasti: Rist a
rozvoj, udrzeni a posileni, sklizeii nebo prodej. Kazda z téchto pozic mé pro podnik jiny
vyznam. Matice je také rozdélena do deviti poli. I, I a IV znaci soubor strategii rist a
rozvoj, podniky nachazejici se v téchto polich by mély provozovat strategii intenzivni a
strategie integracni. Pole III, V a VII vyznacuji strategie udrzeni a posileni, podnik by
mél pronikat vice na trh a hlavné vyvijet nové vyrobky a inovovat stavajici. Sklizeni a
prodej jsou posledni skupinou strategii nachazejicich se v polich VI, VIII a IX. (Posvaf,

Tomsik, Zufan, 2008)

Obrazek 11 Matice IE

Skdre IFE
4,00 3,00 2,00 1,00
" I I i
L
0 3,00
e
-0 W W Vi
o
v 2,00
Vil VIl IX
1,00

»

Zdroj: Vlastni zpracovani podle: Posvar, Tomstk, Zufan (2008)
Model BCG

Machkova (2006) uvadi, ze se jedna o model slouzici zejména k formulaci
marketingové strategie a zaklada se na vztahu tempa ristu k trhu a relativniho podilu
firmy na trhu. Vyjadiuje velikost konkurenceschopnosti analyzované firmy v daném
segmentu. Vertikdlni osa zndzorfuje tempa rastu trhu a horizontalni osa znazoriiuje
logaritmickou stupnici relativniho trzniho podilu. Obrazek ¢. 12 ukazuje Model BCG,
kde jsou jednotlivé podnikatelské aktivity zndzornény matici o ¢tyfech kvadrantech, které

jsou ur¢eny vztahem mezi ro¢nim nartistem trhu k relativnimu podilu vyrobku na trhu.
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Kazdy kvadrant je zndzornén pod ur¢itym nazvem a mél by mit stanovenu vyhovujici

strategii.

Obrazek 12 BCG Matice

vysoké
Hvézdy Otazniky

Dojné krawvy Bfemena

Tempo rastu trhu

nizke

Relativni trini podil

Zdroj: Vlastni zpracovani podle: Machkova, 2006

Hvezdy — Vyznacuji se silnym ristem a vysokym podilem na trhu. Aby si udrzely
pozici, je potieba pfisun zna¢ného objemu kapitdlu. V castych ptipadech se do téchto
jednotek investuje, jelikoz jsou perspektivni a schopné udrzet svilij stavajici podil na trhu

nebo ho zvysit.

Otazniky — Vyznacuji se silnym ro¢nim narastem, ale zaujimaji zatim pouze maly
podil na trhu. Mohou se stat hvézdami, jelikoZ se vyznacuji ristovym potencidlem, firma
ovSem musi zvysit jejich podil na trhu. Z tohoto divodu je nutny znaény piiliv investic.
Musi se bud’ investovat do jejich rozvoje nebo tyto vyrobky ¢i aktivity zcela stdhnout

Z trhu, nebot’ se mohou stat pro podnik bifemenem.

Dojné kravy — Charakterizuje je silny podil na trhu a slaby ro¢ni nartst. Pomoci
téchto vyrobkih miZe podnik dosahovat zisku bez ndrokid na objemné investice.
Prostfedky, které do tohoto segmentu podnik vlozi, jsou vysoce rentabilni. Podnik se
s timto produktem snazi co nejdéle udrZet na trhu a v konecné fazi Zivotniho cyklu tohoto

vyrobku se snaZi napf. prodat licenci konkurenci, aby jesté ziskal néjaky uZitek.

Bremena —V jinych literaturach jsou oznacovany za hladové psy. Jedna se o aktivity
nebo vyrobky, které nedokdzaly vyuzit svoje ptilezitosti, nebo doslo k jejich zastarani.
Podil na trhu dosahuje nizkych hodnot stejné jako nértst. Téchto produktl je vhodné se

zbavit.
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Model GE

Tento model se zaméfuje na dvé hlavni dimenze a to: pfitazlivost trhu a
konkurencni postaveni. Horizontalni osa znac¢i konkuren¢ni postaveni a osa vertikalni

ptredstavuje atraktivnost trhu. Na obrazku ¢. 13 je vyobrazeno schéma této matice.

Obrazek 13 GE Matice
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Silné Pramérné Slabé

Konkurencni postaveni

Zdroj: Vlastni zpracovani podle: Blazkova, 2007

Interni faktory ovliviiujici konkurenéni postaveni:

o Stabilita majetku a prostiedkli podniku
e Trzni podil

e Relativni trzni podil

Loajalita zékaznikt

Pristup k finan¢nim a jinym zdrojam

Nakladova pozice

Relativni zisk

Postaveni znacky

Technologické inovace
Externi faktory ovliviiujici atraktivitu trhu:

e Velikost trhu

e Mira rastu trhu

47



e Cenové trendy

e Ziskovost trhu

e Segmentace

o Struktura distribu¢nich cest

e Moznost odlisit vyrobky a sluzby
e Bariéry vstupu

o Konkurenéni kvalita

Hodnoty se pohybuji v rozpéti 1 az 5, pticemz Cislo 1 znac¢i nizkou atraktivnost trhu
a slabé konkurenéni postaveni a ¢islo 5 vysokou atraktivnost a silné konkurencni

postaveni.

Ptesné umisténi vyrobku nebo sluzby urcuje bod, znacici hodnotu zjisténou vice
faktorovym hodnocenim. Okolo tohoto bodu se nasledné opiSe kruZnice, jeji plocha znaci
velikost daného trhu a chybéjici ¢ast u vysece znaci trzni podil vyrobku ¢i sluzby na
daném trhu. Sipka oznaGuje smér a pohyb produktu &i sluzby v budoucnosti. Model se

déli na devét segmenti, vytvarejicich tfi zony.

1. Leva horni — postaveni v této zoné je ze strategického hlediska vyhodné, do této
zony by mély plynout investice a mél by se podporovat rist vyrobku ¢i sluzeb
V této zo6ng. Zdna se n¢kdy znaci jako ,,zelend®.

2. Diagonala — Investice do vyrobk ¢i sluzeb v této zoné je tieba disledné zvazit,
nebot postaveni je zde stfedné vyhodné. Zdna je také oznaCovana jako ,,zluta™.

3. Prava dolni — tzv. ,,éervena“ zona, kam neni vhodné investovat a podnik se musi

zamyslet nad tim, jak se vyrobkd zde umisténych zbavit. (Blazkova, 2007)

3.6. Implementace strategie

Nasledujici podkapitola se zabyva implementaci strategie, nabizi jeji definici, dale
popisuje, jak by méla spravna implementace probihat, aby se dosahlo piiznivého
vysledku. V zéavéru kapitoly jsou uvedeny mozné cesty, kterymi by se mohla zlepSit
implementace strategie. Uvedeny jsou také chyby, kterych by se manazefi pfi

implementaci nemé&li dopoustét.

Lukasova a Novy (2004) uvadéji, ze pii procesu implementace jde o faktické

uskutecnovani strategie a jejiho aplikovani do Zivotniho procesu podniku. Aby mohla byt
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implementace provedena, je nezbytny souhlas S obsahem strategie u managementu,
pfedstavenstva a jinych vrcholovych prvka v fizeni firmy, schvaleni musi také podlehnout
rozpracovani strategie do budoucich planti, programt, rozpocti a nezbytné je téz

vytvofeni organizacnich podminek pro implementaci strategie.

Pro spravnost procesu implementace je zadouci fungovani vyhovujici organizacni
struktury uvniti spolec¢nosti a flexibilita pfizptsobeni podnikovych systému a procesu.
Obsah strategie, ukoly v jejim ramci a budouci o¢ekavani by mély byt probirany na trovni
top managementu a melo by se o nich umét dobfe komunikovat. Priority strategie a
realizace strategickych zaméri by mély byt spravnym motivaénim impulzem pro praci
jednotlivych zaméstnancl podniku a vhodné také je, aby se se strategii dokazali ztotoznit,

protoze teprve tehdy budou dokonale pracovat na jejim plnéni.

Aby byla strategie uspéSn¢ implementovana, vyzaduje vytvoreni nasledujicich

podminek:

e Jenezbytné, aby strategie firmy zahrnovala strategie pro jednotlivé tirovné fizeni
véetné zakladnich funkei podniku, konkrétné marketing, vyroba, materidlové
hospodafstvi apod.

e Strategie na jednotlivych trovnich fizeni podniku musi vytvaiet jednotny systém
a vzajemn¢ se podporovat. Nesmi se vytvofit izolovana strategie na Urovni
podnikatelskych jednotek bez ohledu na zdroje a schopnosti funkéni tirovné a
zamyslenych smérl vyvoje na podnikové Grovni.

e Organizacni struktura a systém fizeni podniku se obvykle musi pfizplisobovat
zvolené varianté strategie, aby se umoZznilo flexibiln¢ reagovat na ménici se
podminky v okoli podniku, a tim se také vytvaii vhodné pracovni klima.

e Vhodna strategie slouZi k rozvoji zédkladnich dovednosti podniku, napf. zlepSeni
schopnosti vyrobniho procesu urcitého vyrobku a souc¢asné by méla ptipravovat
spole¢nost na nabyti dalSich dovednosti, které firma mize vyuzit, nastanou-li
zmeény v okolnim prostiedi.

e Strategie by mé¢la zahrnovat zvoleni adekvatnich manaZzerti, schopnych dobré
komunikace s lidmi potfebnymi k realizaci strategie a vyzaduje se také odborna
schopnost pracovnikli na manazerské urovni.

o Strategie musi obsahovat rozvoj a vzdélavani vSech zaméstnanct spolecnosti,

protoze kvalifikovany pracovnik je nezbytnou soucasti plnéni Gspésné strategie.
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e Strategie musi vytvaret pocit sounalezitosti zaméstnancti ke spole¢nosti a museji

byt hrdi, ze mohou byt soucasti podniku. (Dedouchova, 2001)

Bélohlavek, Kostan, Sulef (2006) kladou diiraz na specifické kroky implementace

z manazerského pohledu, kterymi je vhodné se fidit:

e Vytvofeni nového pierozdéleni zdrojt tak, aby vyhovovaly zvolené strategii.

e Vytvoreni konceptu zdkladnich ukold v podniku potfebnych k uspésné realizaci
strategie.

o Vytvofit zédkladni strategické aktivity vhodné pro plnéni strategie.

e Vytvoreni standardii pro pracovni postupy.

e Ptepracovani systému pro motivaci ¢lenti spolecnosti.

e Vytvofeni informacniho systému podniku.

e Zavedeni systému pro hodnoceni vykonnosti a monitoringu vhodnych pro novou
strategii.

e Kontrolovat spravné fungovani stdvajiciho vnitropodnikového komunika¢niho
systému.

e Upravit strategii do srozumitelné podoby, aby z ni bylo moZné vytvofit

operativni cile podniku.

3.6.1. ZlepSeni implementace strategie pomoci CRM

Customer Realationship Management - jedna se o zptsob, ktery dokaze Iépe
implementovat zvolenou strategii podniku pravé podle specifickych zakaznickych potieb
a soucCasné situace na trhu. Podle definic se jedna o urcitou metodiku, technologii ¢i
schopnost pii obchodovani, kterou spole¢nost vyuziva pro vztahy se zakazniky. Proces
se také Casto uplatituje ve vSech oblastech organizace. Pomoci néj se také ziskdvaji nové
vztahy ,,prodejce - zédkaznik* a dochdzi k jejich nasledovnému udrZzovéani a utuZovani

formou vytvaieni vysSich hodnot pro zakaznika podniku. (Payne a Frow, 2005)

Clanek vydany PR Newswire (2015) poukazuje na trend, ktery podniky zavadéji
¢im dal vice a to je vyuzivani CRM. Tento systém podle vyzkumu provedeného v roce
2014 zvysoval vynosy podniki, u kterych byl CRM zaveden. Aby tento styl fizeni mohl
fungovat, je zapotiebi sladéni zaméstnancti podniku s jeho fungovanim, jak tidit prodeje
vyrobkl a pokracovat v maximalizaci vynosi. Nicméné ve vSech piipadech systém

nezarucuje budouci uspéch.
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V dnesni dob¢ tento systém vSechny podniky nevyuzivaji a ¢asto jim v zivotnim
cyklu schazi. Lze fici, Ze se jedna o faktor, ktery by mohl zlepsit fungovani managementu

a stat se zakladem pro lepsi implementaci strategii.

3.6.2. Chyby manaZeru p¥i implementaci strategie

Manazeri nedokazi dostatecné prevzit vedeni. MEli by umét dostatené
komunikovat se svymi kolegy a podiizenymi a vést je do budoucna spole¢né s celym
podnikem, protoze ve chvili, kdy manazer piebira odpovédnost za plnéni strategie, vede
spolecnost do budouciho rozvoje nebo uUpadku. Vhodné je také strategii probirat
s menSimi skupinkami zaméstnancii, protoze tak si ji dokazi 1épe zazit. ManaZer Casto
také nevytvafi priority. Mél by volit méné€ zptsobu plnéni strategie a soustfedit se na né,

misto toho, aby se snazil pracovat se vSemi sloZkami strategie.

7w

Manazeri nebuduji nejsilnejsi tymy. Velkou roli v této otazce hraji starsi ¢lenové
organizace, ktefi maji velkou podporu z fad pracovnikti. Bude-li mit manazer podporu
V autoritdich uvnitf spolecnosti, tyto autority dokdzi spravné usmérniovat pracovniky

V organizaci a zajistit hladky prab¢h praci.

Manazeri nedokazi spravné alokovat zdroje. Proto je vhodné, aby dokazali spravné

zajistit potfebné zdroje spolecnosti a efektivné je uméli fidit.

Nedokazi posoudit dovednosti pracovnikii. Manazer musi analyzovat, jsou-li jeho
svétenci dostatecné vybaveni potiebnymi zkuSenostmi a dovednostmi k vykonu zadaného
ukolu. Neni-li tomu tak, musi manaZer tuto situaci rozpoznat a u€init proti tomu dasledna

opattent.

Podcenovani vyznamu dovednosti. ManaZeti Casto podcenuji dulezitost svych
implementacnich dovednosti, strategii se snazi realizovat, ale nejdou spravnym smeérem,
nasledn¢ se mohou dostat do situace, kdy se od nich jejich ptivrzenci diky tomuto kroku

odvrati.

Nedodrzuji zaméreni na stanovené cile. Je vhodné, aby manazefti neupirali vétSinu
pozornosti na ostatni projekty a zbyte¢né se s nimi nerozptylovali, jelikoZ miize dojit
K situaci, Ze se odlouci od primarnich cilt a strategie nasledné pozbyde vyznamu. (Legge,

2014)
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Podniky se v castych pfipadech snazi strategii implementovat bez dostate¢nych
zkusenosti a znalosti, a proto neni vzdy tato implementace provedena spravné. Casto tento
problém vyplyvd z manazerské nezkusenosti, ¢i nedostatecnych dovednosti k vedeni
podniku. Vyse byly uvedeny nastroje a doporuceni, které by mohly zlepsit ¢innost

manazeru a tim vést podnik pfi implementaci strategie spravnym smérem.

52



4. Vlastni prace

V této kapitole bude provedena analyza vnitiniho, vnéjSiho a oborového prostredi

spolecnosti v zavislosti na vysledovanych faktorech a rozhovoru s vedenim spole¢nosti,

dale budou navrzeny pomocné modely pro formulaci strategie, podle kterych bude

vytvofen vystup vyzkumu a navrh nové originalni strategie.

4.1. Zakladni idaje o spole¢nosti

V této podkapitole budou uvedeny zakladni informace o spolecnosti, co se tyce

jejiho sidla a historie, dale budou zminény vyrobky, které podnik vyrabi a distribuuje.

Nasledn¢ bude navrzen model organizac¢ni struktury podniku ELECO VEP CZ s.r.o. a

také budou vyjadieny jednotlivé funkce S poctem osob. Bude také popsan vztah

spole¢nosti ELECO VEP CZ s.r.o. a ELECO EUROPE s.r.0. Nasledné bude zminéna vize

podniku, jeho poslani a cile.

Tabulka 3 Zakladni informace o spole¢nosti

Nazev:

ELECO VEP CZs.r.0.
Sidlo: .

Brno, Videnska 55, PSC 639 00
Provozovna: Vyskov-Predmésti, Primyslova 720, PSC 682 01
1CO:

262 17 937

Datum zipisu do obchodniho

rejstriku:

27. ¢ervna 2000

Pravni forma:

Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Pfedmét podnikani:

Koupé zbozi za Gi¢elem jeho dalsiho prodeje. Vyroba

elektrickych stroju a pfistroji

Zdroj: Vlastni prace
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4.1.1. Zakladni informace o spole¢nosti ELECO VEP CZ s.r.0.

Spole¢nost ELECO byla zaloZena v roce 1990 v Letonicich, lezicich v okrese

Vyskov a vzdalenych vzdusnou Carou cca 26 km od krajského mésta Brna.

V dobé vzniku byly hlavni provozovanou c¢innosti spole¢nosti zejména dodavky
elektromontaznich praci, dale vyroba rozvadécl nizkého napéti a elektrickych

signalizac¢nich pftistroju.

Vyroba elektrickych piistrojii se postupem casu stala hlavni ¢innosti spole¢nosti a
portfolio podniku bylo rozsifeno o dalsi typy vyrobku, konkrétné: hlidace hladin kapalin,
zkousSecky napéti a podnik také zacal provadét zakézkovou vyrobu elektronickych a
elektrickych zafizeni. V roce 1996 probéhla expanze firmy, ktera z kapacitnich divodua
nasledné ptesidlila do vlastnich prostor v priimyslové zoné Vyskova. Vlastni vyvojové

pracovisté se stalo nedilnou soucasti vyroby.

Na pielomu tisicileti, v roce 2000 byla vyrobni ¢innost firmy pfevedena do nové

dcetfiné spolecnosti ELECO VEP CZ s.r.o.

Plvodni firma Zden¢k Skiivanek ELECO se zabyva pfedevs§im vyvojem novych
vyrobki, obchodni ¢innosti a specidlni zakdzkovou vyrobou a jeji dcefina spole¢nost

ELECO EURORPE s.r.0., se zaméfuje predev§im na mezinarodni obchod.

Vyrobky podniku

Firma se v soucasné dob¢ zabyva vyrobou a produkci nize uvedeného:

¢ Indikac¢ni signalky
o Akustické signalky
o Ukazatele stavu

e Ovladaci prvky

e Me¢fici pfistroje

e Svitidlaa LED

e Pfistroje na DIN
e Zkousecky

e Hladinové hlidace

e Deckorac¢ni osvétleni
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Zakazkové sluzby

e Elektroinstalace
e Zakazkova vyroba plosnych spoji
e Monitoring tepelnych ztrat

e Velkoformatovy fototisk

4.1.2. Popis vztahu ELECO VEP CZ s.r.0. a ELECO EUROPE s.r.0.

Prvni z uvedenych spole¢nosti se zabyva v prvé fad€ vyrobou a distribuci produktt
po uzemi Ceské republiky a prezentuje se jako spoletnost vyrobni. Spole¢nost druha je
naopak spolecnosti obchodni a zabyva se pouze prodejem vyrobkl zejména na uzemi
Evropy a ve vybranych podnicich na jinych kontinentech, nikoliv v CR. Zahrani¢ni
podnik oslovi ELECO EUROPE, ktera si necha vyrobit zakdzku od podniku ELECO VEP
na miru. Nésledné je za tuto zakdzku zaplaceno, ale za snizenou cenu, jelikoZ se jedna o
spole¢nost deefinou. A ELECO EUROPE zakazku posila koncovému klientovi mimo
CR. Toto je zptisob, jakym se dostavaji produkty ELECO VEP do zahrani¢niho prostiedi
a povédomi. ELECO VEP, obchoduje se zahrani¢im neptimo, prostiednictvim ELECO

EUROPE a tyto zakazky jsou pro podnik velice pfinosné.

4.1.3. Organizacni struktura spolec¢nosti

V této podkapitole bude navrzen model organizac¢ni struktury v podniku a uvedeny

jednotlivé funkce, které na dané pozici pracovnik vykonava.

Obrazek 14 Organizacni struktura spole¢nosti

| Ekonomicky reditel |

. Obchodni
IT “ Ucetni & od:iéTe:il “ Zasobovani

Priprava Kontrola
vyroby wyroby

Vyraoba A Vyroba & Vyroba

Zdroj: Vlastni prdce autora
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Na obrazku €. 14 je navrzen model organizacni struktury podniku ELECO VEP CZ
s.r.0. Ve spolec¢nosti v soucasné dobé pracuje 36 zaméstnanci. Na nejvyssi hierarchické
pozici se nachazi majitel a soucasné feditel podniku zastavajici nejvyssi rozhodovaci a
vykonné funkce. O jeden stupen nize se nachazi ekonomicky feditel vykonavajici dozor
nad ekonomickou situaci v podniku, vytvari finan¢ni plany aj. Na tieti tirovni se o chod
informacnich technologii stara jeden IT pracovnik, jedna Ucetni, podnik tedy zajistuje
ucetnictvi interné. Na stejné urovni jsou ¢tyfi pracovnici zabezpecujici chod obchodniho
oddé€leni a dva zaméstnanci maji na starost zdsobovani a logistiku podniku. Co se tyce
vyrobniho procesu, tak dva pracovnici zajistuji ptfipravu vyroby a naslednou kontrolu
kvality této vyroby provadi jeden zaméstnanec. Ostatni zaméstnanci se ucastni piimo

procesu vyroby a jejich pracovni ndplni je napi. provadéni montézi, prace se stroji a;.

4.1.4. Vize, definice poslani a cilii podniku
Vize podniku

Byt i v budoucnu prosperujicim podnikem :zajistujicim vyrobu a dodavky
signalizacniho zarizeni pro prumysl a energetiku v Ceské republice a pro vybrané
podniky v zahranici.

Poslani podniku

,, Udrzet stupern vyroby elektrickych pristrojit na nejvyssi technické urovni a
pomoci vyvoje a inovaci zajistit jejich zdokonaleni pro nejvyssi spokojenost zakaznika. *
e C(ile financni — maximalizace zisku
e Cile trzni — udrzovani dominantni pozice na izemi CR
e C(ile v oblasti védeckotechnického rozvoje
o zajistit nakup novych piistroji do vyroby
o 1novace a staly vyvoj vyrobki
o zajistit vyrobu signaliza¢niho zafizeni v nejvétsi kvalité pro
energetické a primyslové firmy
o zajistit pravidelny audit ISO 9001
o zajistit odzkouseni vyrobkil na zkusebné EZU Praha
o C(ile exportni — zajistit vyvoz do zahrani¢i o 4 % vys$i nez v roce 2014 (v
zavislosti na spolupraci se spole¢nosti ELECO EUROPE s.r.0.)
o (Cile viici zaméstnanciim
o zajistit odborné Skoleni pro pracovniky ELECO

o udrZovani pfiznivého zaméstnaneckého prostiedi
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o Cile viici zakaznikim
o snizZeni poctu reklamaci oproti predchozimu roku

o udrzovani spokojenosti zadkaznika a ptivétivych vztahti

4.2. Strategicka analyza

V této kapitole bude provedena strategicka analyza. Zminéna bude PESTE analyza,
analyza oborového prostiedi, v zavislosti na Porterové modelu konkuren¢nich sil bude
navrzena matice pusobeni velikosti téchto sil. Nasleduje analyza vnitiniho prostredi
provedena prostfednictvim Modelu 7 ,,S“, kde budou definovany jeji jednotlivé prvky.
Provede se také analyza SWOT a marketingovy mix. Zavér kapitoly bude patfit analyze

vnitinich zdrojl spolecnosti.

4.2.1. Analyza vnéjsiho okoli

V této kapitole bude provedena analyza vnéjsiho okoli podniku formou analyzy
PESTE, kde se zhodnoti jednotlivé faktory vnéjsiho prostfedi, jakymi jsou politické,

ekonomické, socialni, technologické a ekologické.
Politické prostiedi

Politicka situace z minulych let byla nestabilni, jelikoz dochézelo k Castym zméndm
vladnoucich stran, nicméné dochéazi k postupnému ustaleni. Soucasna vladnouci koalice
slozena z CSSD, ANO 2011 a KDU-CSL se snazi o podporu malych a stiednich podniki,
formou snizeni administrativni naro¢nosti a také podporou exportu. Podnik ELECO VEP
CZ s.r.o. musi puisobit v souladu se zdkony Ceské republiky uvedenych v zakoniku prace,
obcanském zakoniku, obchodnim pravu, listiné zékladnich lidskych prav a svobod aj.
Zaroven se podnik zavazuje k plnéni podminek certifikatu bezpe€nosti ISO 9001, ktery

podléhé kazdoro¢nimu auditu.

Zaroven je zadouci, aby podnik dodrzoval zakony spjaté s evropskou a svétovou
trovni, jelikoz je CR &lenem Evropské unie, Organizace spojenych narodu a jinych

organizaci a podminkdm stanovenym ve smlouvach se musi podfizovat.

Vyrobni ¢innost podniku miize byt v budoucich letech ohrozena v zavislosti na
spolupraci s firmou ELECO EUROPE s.r.0., kterd spolupracuje s vybranymi ruskymi
podniky. V soucasné dobé¢ je situace mezi Ruskem a zapadnimi staty vyhrocena a je

uvazovano o sankcich vaéi Rusku.
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Ekonomické prostiredi

Ekonomické prostiedi je faktorem, ktery ovlivituje kazdého jedince ve spole¢nosti,
domécnosti, podniky, OSVC, podnikatele a chod celého statu. Stavajici
makroekonomicka situace zasahuje at’” uz pozitivné nebo negativné do zivota kazdého
jedince v dané zemi a nesmi se brat na lehkou vahu. Z hlediska poslednich let je tato
situace na tizemi CR nestabilni, jelikoZ se ménil dafiovy systém, dochazi také k &asté
zmeéné vladnoucich stran, ptikladem miize byt neddavnad situace, kdy musely byt
uskutecnény predCasné volby. Mezi zkoumané ukazatele byly vybrany: mira registrované
nezameéstnanosti, mira inflace, zména HDP, vékova struktura nezaméstnanych a volny

pocet pracovnich mist.
Mira inflace
Obriazek 15 Meziro¢ni mira inflace

Mezirocni zména miry inflace v %
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Zdroj: Vlastni prdce, WWW.CZS0.CZ

Obrazek 15 dokazuje, ze nejvyrazngjsi zvySeni meziro¢ni inflace s sebou ptinesl
rok 2008, divodem bylo zvysSeni sazby DPH z 5 % na 9 %. ZvySeni sazby DPH
znamenalo narast cen zdkladnich potravin a sluzeb pottebnych k zivotu a dal§im faktorem
bylo zavedeni regulacnich poplatkii ve zdravotnictvi. V ndsledném obdobi mezi roky

2009 — 2012 byl zaznamendn pomérné€ nizs$i meziro¢ni nartst a hodnoty dosahovaly 1-3

wrwe
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doslo k rychlému cenovému ristu zejména u potravin a nealkoholickych népojt (vysoky
nariist ceny vajec, peciva) Podrazily také energetické zdroje, zejména zemni plyn a
elektiina, vodné a stocné. Nasledné mezirocni rast vyrazné zpomalil vlivem snizeni
meziro¢niho rustu cen potravin a pohonnych hmot, vyrazné také klesla cena elektiiny

oproti roku 2013. (Kurzycz, 2015)
Mira nezaméstnanosti

Obrazek 16 Mira registrované nezaméstnanosti

Mira registrované nezaméstnanosti v %
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Zdroj: Vlastni prdace, www.portal.mpsv.cz

Nejvyznamnéjsi nartist miry registrované nezaméstnanosti na obrazku 16 byl
zaznamenan v letech 2009 a 2010, kdy probihala v plné mife hospodarska krize, ktera
méla negativni vliv ve vSech sférach narodniho hospodaistvi. Podniky musely pfistoupit
ke snizovéani nékladi formou propousténi zaméstnancii nebo jim zkracovaly pracovni
dobu a jejich vyroba byla rapidné snizena ¢i dokonce zcela pozastavena. Tento negativni
trend pokracoval az do konce roku 2012, kdy se jednotlivé podniky za€aly vzpamatovavat
z nékolikaletého utlumu. V poslednich dvou zkoumanych letech se troven drzi na 7,7 %

a postupné se navySoval pocet pracovnich mist v témét vSech ekonomickych sektorech.
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Pocet volnych pracovnich mist

Obrazek 17 Pocet volnych pracovnich mist v Ceské republice

Pocet volnych pracovnich mist za rok 2014
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Jak je zfetelné z obrazku 17 tak volna pracovni mista maji nejnizsi pocet v zimnich
mesicich, jelikoz se neprovozuji témér zadné sezonni prace. Nabidka prace se v zavislosti
na ro¢nich obdobich méni a dochazi k vykyvim. Letni mésice s sebou piinaseji postupny
nariist, protoZe jsou to mesice vhodné pro obory stavebnictvi, zemé&d€lstvi atd. Volna
pracovni mista rostla do listopadu roku 2014. Tato situace odrazi pomérné mirny podzim,
ktery nepfinesl mnoho srazek a byl ptivétivy naptiklad ke stavitelim. Pracovni mista
rostou také z divodu toho, Ze nékteré podniky postupné obnovuji svoji ¢innost a pottebuji
doplnit poCty zaméstnancl, vznikaji nové podniky, které uz se neobdvaji pusobeni
hospodaiské krize, a nabidka pracovnich mist tedy roste. (zafijové hodnoty nebyly ve

zdroji uvadény)
Socialni prostiedi

Pocet obyvatel Ceské republiky momentalné dosahuje hodnoty 10 538 275, tento
udaj je platny k 31. 12. 2014 a vypovida o tom, Ze se v poslednich letech populace
rozrusta. Vlivem zlepSovani zdravotnického sektoru, vyssi Zivotni Grovné obyvatel a
jinych faktort se zvysSuje nadé€je doziti muzl i Zen. Pro nové narozené zeny Vv roce 2013

je nad¢je doziti 81,13 let, u muzl je nadéje nizsi jakozto i vV predchozich letech, dosahuje

hodnoty 75,23 let. Pocet narozenych posledni roky kolisa, ale pocet obyvatel se zvysuje,
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jelikoz se zvysila migrace smérem do CR a obyvatelstvo je dlouhodobgji v procesu
demografického starnuti. Predikce do budoucna je takova, ze soucasna situace bude

pokracovat Ve stejném trendu.

Co se tyce situace konkrétné v podniku ELECO VEP CZ s.r.o. tak procesem
demografického starnuti neni nijak omezen. V situaci, kdy musi nahradit nékterého ze
svych zaméstnancti, neni problém sehnat dostate¢né kvalifikovanou pracovni silu, at’ uz
se jedna 0 montazni prace, praci s elektrickymi pfistroji, obsluhu stroji, ac¢etni nebo jiné

pozice. (Cesky statisticky tfad, 2015)
Technologické prostredi

Vyrobni proces podniku ELECO VEP CZ s.r.o. neni nijak vyjime¢ny, vyroba je
provadéna prevazné ruénimi pracemi, pifipadné se vyuzije péjeci linka obsluhovéna
lidskou silou nebo pouziji zkousSeci pfistroje. Stroje maji dlouhou Zivotnost, a proto se
neobménuji pfili§ Casto, nicméné chee-li byt podnik konkurenceschopny v dnesnim
trznim prostiedi, musi drzet co nejvice krok s co nejvice konkurenénimi podniky. ZvIlasté
v piipadé vyvozu jednotlivych komponentii nejen po tizemi Ceské republiky, ale i
v evropském méfitku. Vlastnici podniku tedy po odborné konzultaci musi zvazit, je-li
z ekonomického hlediska vyhodné provadét investici do koupé stroji novych, popiipadé

renovace starych stroju.

Vhodné je také sledovat moderni trendy v oblasti hardware a software, které se
Vv provozovaném podniku vyuZivaji. Firma ke svému chodu také vyuzivad systému
internetovych objednévek, proto je nezbytné, aby byl tento systém srozumitelny prevazné

veétsing jeho uzivatell a nevznikaly nesrozumitelnosti béhem provadéni objednavek.

Ekologické prostiedi

V dne$nim podnikatelském svété je kladen ¢im dal vétsi duraz na dodrZzovani
ekologickych norem, pfedpisti a zakont a vétSina spoleCnosti se snazi tento faktor
udrzovat na pozitivni hladin€ z hlediska lepsi konkurenceschopnosti a image, protoze
v evropském méfitku se dba pravé na ochranu Zzivotniho prostfedi v souvislosti
S podnikanim (spolec¢enska odpovédnost firem aj.). Podnik si vhodnou jakostni politikou
muZe vytvofit vybornou image a stat se tak atraktivni pro Sir$i skupinu zdkaznikti. Znac¢né
investice museji byt vynakladany naptiklad na sniZovani vypousténi emisi do vod a
ovzdusi, likvidaci negativnich externalit vzniklych pifi vyrob&é nebo pii nakladani
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s odpady. Nicmén¢ chce-li byt v dnesni dob¢ podnik konkurencni a stat se ,,zelenym* pro

své okoli, ale i pro zamé&stnance, je zddouci do této oblasti vynakladat finan¢ni prostredky.

4.2.2. Analyza oborového prostiedi

Odbératelé

Jako hlavni zdkazniky lze uvést napf. rGzné tovarni zdvody, které vyuzivaji
jednotlivé produkty (indikacni signalky, akustické signalky, ukazatele stavu, LED
svitidla, méfici ptistroje aj.) k béZné provozni ¢innosti podniku. Nejedna se ovSem pouze
o ruzné tovarny a haly, ale zdkazniky jsou napf. i vyrobci hromadnych dopravnich
prosttedkt, ktefi taktéz vyuzivaji jednotlivé produkty k vybavovani svych vyrobki.
Zakazniky mohou byt také napf. nemocnice, které pouzivaji jednotlivé produkty ke
svému kazdodennimu chodu. Jako piiklady odbératelii 1ze uvést: Skoda Plzefi, vyrabgjici
tramvaje a lokomotivy, firmy zabyvajici se vyrobou elektro stroji, DPMB, Brnénské

strojirny, teplarny, elektrarny, Jaderna elektrarna Dukovany a;.
Dodavatelé

Mezi hlavni dodavatele patii spolecnosti, které podniku dodavaji teplo, svétlo, vodu
a jiné energie, jelikoz bez téchto prosttedkli by nemohl proces vyroby v Zadném piipadé
fungovat. V situaci, kdyby doslo k rapidnimu nartstu cen téchto zdroji, by byl podnik
Vv urcitém ohroZeni, jelikoz by se mu zvysily jeho mési¢ni ndklady na provoz a podnik by
musel hledat alternativni dodavatele. Tato situace je ovSem malo pfedvidatelna, jelikoz
ceny se zvysSuji v soustavné mife, nikoli narazové o velkou sumu. Dodavateli materialu
jsou v soudasné dobé velkosklady ptisobici na izemi Ceské republiky nebo zahraniéi.

Odbér materialu je poté proveden na zakladé poctu a objemu objednavek.
Substituty

Jako substituty by stavajici zakaznici samoziejmé mohli volit produkty podnik,
zabyvajici se podobnym, respektive stejnym typem vyroby jako ELECO VEP CZ s.r.0.
Nicméné z technického hlediska se na urovni CR nenachdzi zadny obdobny vyrobni
podnik. Jako substitut Ize vyuzivat vyrobky, které poskytuji velkosklady odebirajici
produkty ze zahrani¢nich firem. Nicméné jejich kvalita je nizs§i a podnik ELECO VEP

CZ s.r.0. je svymi vyrobky odlisny, jelikoz maji urcitou pfidanou hodnotu.

62



Hrozba vstupu novych konkurenti

V soucasné situaci na trhu s elektrickymi komponenty jsou bariéry vstupu pomérné
vysoké, novy konkurencni podnik by pro zalozeni své Cinnosti potfeboval vysoky kapital
k nakupu stroji potiebnych k vyrobnimu procesu, dale by potieboval zajistit prostory,
kde by vyrobni proces zajistoval (tyto prostory by se daly i pronajmout), nicmén¢ je nutné
vhodné€ zvolit misto, aby se Iépe zajiStovala logistika. Finance by se také musely vkladat

do jednotlivych zamé&stnanct podniku (Skoleni, platy, aj.)

Aby spolecnost tohoto typu mohla vzniknout, musi jedna z odpovédnych osob byt
drzitelem femeslné zivnosti, kterd vyzaduje ptislusné vzdélani v daném nebo piibuzném
oboru. Provozovatel zivnosti musi byt star§i v€ku 18 let, bezuhonny a zptsobily

K pravnim tkontum. Odborna zpiisobilost musi byt prokdzana dokladem o:

a) rddném ukonceni stiedniho vzdélani s vyucnim listem v prislusném oboru
vzdélani,

b) rFddném ukonceni stredniho vzdélani s maturitni zkouSkou v prislusném
oboru vzdelani nebo s predmeéty odborné pripravy v prislusném oboru,

C) Fddném ukonceni vys$siho odborného vzdeélani v prislusném oboru
vzdélani,

d) Fadném ukonceni vysokoskolského vzdélani v prislusné oblasti studijnich
programii a studijnich oboru, nebo

e) uznani odborné kvalifikace, vydanym uznavacim organem podle zdkona o
uznavani odborné kvalifikace,

f) ovéreni nebo uznani dosazené uplné kvalifikace pro prislusny obor na
zdkladé  zdkona o  uzndvani  vysledki  dalsiho  vzdélavani

(Firemnifinancecz, 2013)

4.2.2.1. Matice vlivu konkurencnich sil piisobicich na podnik

Na zaklad¢ plisobeni a velikosti vlivu jednotlivych faktorti byla vytvofena matice,
ktera urcuje, jak jednotlivé sily piisobici na podnik mohou ovliviiovat jeho chod a jak jsou
pro n¢j ditlezité. Byla vytvotena skala bodovych hodnot od 1 do 5, ¢islo 1 znamena nizkou
hodnotu, ¢islo 5 vysokou. Na zakladé¢ jednotlivych bodovych hodnot bude proveden
soucet, ktery urci vysledné Cislo znamenajici velikost dané sily, ¢im je sila vétsi, tim

v

vyznamngj$i je pro podnik.
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Tabulka 4 Matice pusobicich sil

Konkurenéni sily Pusobeni sily | Velikostsily | Vysledn4 sila
Odbératelé 5 5 10
Dodavatelé 3 4

Substituty 1 1

Hrozba vstupu novych konkurentti 3 2

Zdroj: Vlastni prace

V tabulce €. 4 jsou uvedeny bodové soucty jednotlivych sil pasobicich na podnik.
Jako nejvlivnéjsi faktor se ukdzali byt odbératelé podniku, protoze bez jejich pfitomnosti
a znacného vlivu by podnik nemohl provadét svoji Cinnost, ndsledné se umistili
dodavatel¢, kteti na podnik ptsobi mensi silou, a velikosti sily autor prace neptiklada
takovou hodnotu, jelikoz je mozné dodavatele vyménit, v piipadée, ze by pravidelné
dochazelo k dodavkam nekvalitnich materiald, coz by mélo negativni dopad na proces
celé vyroby a pocet reklamaci. Na tieti pficce se umistila hrozba vstupu novych
konkurentil, v soucasnosti se sice nepiedpoklada, ze by podniku piibyli novi konkurenti,
nicmén¢ tento faktor se musi brat v potaz a nesmi se opomijet, proto byly t€émto sildm
ptifazeny pouze nizké hodnoty. Co se tyce faktoru substitutii, tak v soucasné dob¢ nejsou
na uzemi CR Zadné mozné substituéni produkty z vyrobnich podniki, pouze vyie

uvedené vyrobky z velkoskladi, proto zde byla pfifazena hodnota 2.

4.2.2. Analyza vnitiniho prostiedi

4.2.2.1. Model 7 ,,S“
Strategie

Strategii podniku je v soucasnosti a budoucich letech zajiStovat dodavky
signaliza¢ni zafizeni a LED zafizeni pro své klienty ve smluveném Case a kvalité. Podnik
chce v budoucnu udrzet stavajici klientelu a rozsifovat svoje produkty do vybranych
podniktit v Evropé. Tohoto cile se podnik snazi doséhnout prostiednictvim dobré
propagace na trhu se strojirenskymi vyrobky, inovaci ve vyrobnim procesu a inovovanim
stavajicich produktl. Je Zadouci, aby si strategie neodporovala s podnikovymi cili. Co se
ty¢e stanoveni strategii ¢i cilli, nelze ovSem hovofit o strategii propracovanou
z dlouhodobého hlediska, jedna se pouze o kratkodobé plany a cile, kterych se podnik

snazi dosahnout.

64



Struktura

V podniku v sou¢asné dobé pracuje 36 zaméstnancl, na nejvyssi hierarchické
urovni spoleCnosti se nachdzi majitel podniku, ktery ma za podnik veskerou
zodpovédnost a je jedinym jednatelem spolecnosti. Na niz§i urovni se nachazi
ekonomicky feditel podniku, ktery méa za tkol kontrolu obchodu a ekonomickych

zalezitosti v podniku a zodpovida se majiteli.

Dale firma zaméstnava jednoho IT pracovnika zabezpecujiciho fungovani softwaru
spolecnosti a chodu systému internetovych objednavek. Podnik obstarava své ucetnictvi
interni formou, konkrétné jednou ucetni. Podnik ma své obchodni oddé€leni zajistované

&tyfmi pracovniky, ktefi spravuji zahraniéni obchod a obchod pro Cechy a Moravu.

Zasobovani a logistiku maji na starost dva zaméstnanci. Pfiprava vyrobniho procesu
je vykonavana dvéma zameéstnanci a naslednou kontrolu provadi jeden ¢loveék. Zbyvajici
¢lenové podniku pracuji pfimo ve vyrobnim procesu a maji za tikol montaze, praci se

stroji a udrZovani Cistoty na pracovisti aj.
Systémy

V oblasti systému fizeni podniku by kazdy z pracovnikti mél plnit své pracovni
povinnosti dle kazdodennich tikold. At uz se jedné o pracovnika ve vyrobnim procesu,
jeho nadfizeného nebo samotného majitele podniku. Montér musi byt odpoveédny za to,
ze provede spravny postup pii vykonu prace. Kontrolor je zase odpovédny za kvalitu jeho
prace (musi byt pIn€ funkéni). Tyto procesy tidi pracovnici v planovani vyroby. Obchodni
zastupci musi vykonavat svoji ¢innost zodpovédné a na urovni umét komunikovat se
zastupci odbératell. Ekonomicky feditel je poté odpovédny za rozpocty a celkovy
ekonomicky chod v podniku. Majitel podniku musi umét koordinovat tyto procesy,
respektive dohliZet na jejich spravné fungovani a v situaci, kdy nastane odchylka nebo
pochybeni, zakro¢i a spravnym zpisobem usmérni jednotlivé osoby zodpovédné za

vykon.

Spolupracovnici

pracovnici vytvareji kolektiv, ktery je bud’ schopen pracovat ve vzajemném souladu, nebo

naopak v rozporu. Co se ty¢e zaméstnanci vyroby, nebyly u nich spatfovany zadné

65



problémy a kolektiv pracuje podle smluvnich podminek i moralnich zasad. Vedouci

pozice s nimi tedy nemaji kazenské problémy ¢i dokonce spory.
Schopnosti

V této polozce hraje nejdalezitejsi roli praveé majitel spolecnosti, ktery by meél byt
schopen vytvaret vhodné pracovni podminky pro své zaméstnance, umét jim vyjit vstfic,
byt dobrym, spravedlivym, ale i ptisnym lidrem, ktery se umi chopit veleni. Co se tyce
majitele podniku ELECO VEP CZ s.r.0., lze fici, Ze vyjmenované schopnosti vlastni, at’

uz je tento poznatek osvojen z osobniho setkani nebo v komunikaci se zaméstnanci.

Nesmi se opomijet i vliv schopnosti jednotlivych pracovnikd. Nekteti ze
zaméstnancl musi prokazat vzdélani v oboru elektromechanik nebo naptiklad obrabéc¢
kov1, jini nepotiebuji specifické vzdélani. V podniku udajné diive byli méné schopni
pracovnici, nicméné béhem postupu ¢asu si svoji praci osvojili a stali se plnohodnotnou
soucasti podniku. Dilezité také je, aby zaméstnanci byli schopni dodrZovat svoji pracovni
napln a odpovidat za svoje jednani nalezitym zptisobem. Diive udajné byly v podniku
problémy, co se ty¢e moralky (pozdni ptfichody, nizké pracovni nasazeni), nicméné

Vv poslednich letech se tento neSvar podatilo vymytit.
Styl

V tomto faktoru hraje roli podnikova kultura, kterou management vyznava, a
jednotlivé styly vedeni fungujici uvniti podniku. V uréitych situacich je uplatiovan
autokraticky styl, jelikoz je nutné, aby majitel nékdy rozhodnuti ptevzal pouze na svou
osobu. V jinych pripadech majitel uplatni naopak styl demokraticky, protoZze podle citu

poznd, ze je vhodné pred vyi¢enim verdiktu jednotlivé podminky a nésledky konzultovat.
Sdilené hodnoty

Zaméstnanci podniku musi vzdy dodrzovat hlavni cil spole¢nosti a to, aby byl
zakaznik vzdy spokojen. VSichni pracovnici bez ohledu na to, na jakém hierarchickém
stupni se nachazeji, jSOu motivovani k neustalému zdokonalovani a zlepSovani vsech
¢innosti spolecnosti. Ve své podstaté se kazdy ve spolecnosti snazi dodrzovat politiku
jakosti, kterou si podnik stanovil jako jeden z cili strategie. Vyzaduje se také dodrzovani
etického vystupovani vii¢i nadfizenym 1 ostatnim spolupracovnikiim a moralnich zéasad,

které by méla vétSina lidi znat z vlastni zkuSenosti.
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4.2.3. SWOT analyza

V této podkapitole bude provedena analyza SWOT zalozend na silnych a slabych

strankach a soucasné€ na ptisobeni hrozeb a ptilezitosti z vnéjsiho prosttedi podniku.

Silné stranky

o Kvalitni vzdeélani pracovnikii — pracovnici v podniku jsou vybirani s ohledem na
jejich dosazené vzdelani a zkuSenosti, béhem jejich pisobeni ve firmé absolvuji
potiebna Skoleni ke zlepSovani svého vykonu.

e Tradice podniku — podnik ptisobi na trhu jiz od roku 1990 a tento rok bude slavit
ctvrtstoleti svého pusobeni. Za toto obdobi si stihl vybudovat silnou pozici mezi
svymi zakazniky a stal se jejich tradicnim dodavatelem.

e Dominantni postaveni na ceském trhu — vzhledem K tomu, ze na ¢eském trhu se
V soucasnosti nepohybuje zadny jiny podnik se stejnym zaméfenim se ELECO
VEP CZs.r.0. stava dominantnim podnikem a ma vytvofenou vybornou stavajici
pozici pro své soucasné i budouci piisobeni.

o Velky pocet odberatelii — tento faktor se vztahuje k ptredeslému uvedenému,
spole¢nost se stala pro mnohé podniky stalym dodavatelem a za dobu svého
pisobeni si vybudovala Sirokou klientelu po celé Ceské republice.

o Certifikované vyrobky — podnik pravidelné dostava certifikacni potvrzeni ke
svym vyrobkim. Vyrobky jsou opatieny bezpecnostnim certifikatem a zvySuje

to jejich atraktivitu na trhu.
Slabé stranky

o Nekvalitni material od dodavateli — béhem plisobeni podniku na trhu nastaly
situace, kdy material pouZivany k vyrob& produkti nedosahoval pozadované
kvality, a hotové vyrobky distribuované koncovym zakaznikiim nedosahovaly
pozadavkll a neplnily ve spravné mife svoji funkci. Nasledné probihaly
reklamace a tato situace v zadném piipadé neprospiva dobrym dodavatelsko-
spotfebitelskym vztahtm.

e Absence konkurencnich sil na vizemi CR — vzhledem k tomu, Ze na uzemi CR
neexistuje konkuren¢ni podnik, neni ELECO VEP CZ s.r.0. vice motivovana
z vngjsiho prostiedi co se tyce soutézivosti a snaze predstihnout a dominovat nad

svymi konkurenty. Kdyby konkurence existovala, podnik by byl nucen
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podporovat tviiréi ¢innost ve vEétsi mife a posouval se rychlejSim tempem
kuptedu. Rozsitoval své portfolio aj.

e Potreba vysokého kapitdalu — na provoz podniku, ndkup materidlu a fungovani
celého procesu je potieba zna¢nych finan¢nich zdrojt.

e Financné narocny vyvoj elektronickych vyrobkii a pristrojit — v situaci, kdy chce
podnik vénovat financni prostfedky do vyvoje a inovaci svych zafizeni a

vyrobkl, nejsou ¢astky téchto financi nizké a vynalozeny kapital je opét znacny.
Prilezitosti

e Dobra propagace podniku — podnik vyuziva moznosti svoji prezentace na
Ceskych, ale i mezindrodnich veletrzich a vystavach, coz je vhodnd forma
propagace a piilezitost pro ziskani novych klientt.

o Doplneni technologie pro vyrobu — pro zvysSovani kvality procesu vyroby a
samotnych vyrobkl je vhodné inovovat zafizeni potiebna k procesu vyroby.
Tento krok nésledné zvySuje rychlost vyroby a dopomahd ke zkvalitnéni
vyrobki.

e Dodavky kvalitnich materialovych zdroju — V ptipadé, ze budou dodavany
kvalitni materidly pro vyrobu, bude pravdépodobnost selhdvani vyrobki o velké
procento niz$i a tim se teoreticky muZze snizit poCet reklamaci ze strany
koncového zakaznika a zvysi se atraktivita podniku.

e Cetnd §koleni zaméstnancii v oblasti inovaci a technického rozvoje — pro lepsi
znalosti pracovnikli a jejich vykon podnik zajistuje Skoleni tykajici se

inovac¢nich zmén V procesu vyroby a pouzivani novych materiald.
Hrozby

e Prichod nového konkurenta na cesky trh — za nejvétsi hrozbu se da povazovat
ptichod konkuren¢niho podniku na Cesky trh, jelikoz podnik je v soucasné dobé
jedinym ve svém oboru. Za této situace by mohlo dojit ke snizeni poctu
zakaznikll a snizeni soucasné klientely podniku. Mohla by tedy nastat situace,
kdy by ELECO VEP CZ s.r.o. muselo snizit vyrobu a pro soucasné zaméstnance
by tak nebylo dostate¢né pracovni zatizeni.

e ZvySeni cen vstupniho materialu — tato situace by s sebou pfinesla zvySovani

A4

nakladl pro podnik, ktery by musel vynakladat vyssi financni prostiedky na
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nakup vstupniho materidlu a nasledné by musel zvySovat ceny svych vyrobki,
coz by mohlo mit negativni dopad pro dodavatelsko-spotiebitelské vztahy.

o Neumerné zvySovani cen energii — V piipadé, Ze by dodavatelé¢ energie
nepiimétene zvysili své ceny, doslo by opét k nartstu nakladl pro podnik a
mohlo by dojit k naruseni jeho chodu a ¢astecnému ohrozeni jeho existence.

4.2.4. Marketingovy mix 4P
Produkt

Firma ELECO VEP CZ s.r.0. vyrabi nasledujici produkty a poskytuje tyto sluzby:

Poskytované produkty

indikac¢ni signéalky
o akustické signalky
o Ukazatele stavu

e Ovladaci prvky

e Mg¢fici pristroje

e Svitidlaa LED

e Pfistroje na DIN

e Zkousecky

e Hladinové hlidace

e Dekoracni osvétleni
Poskytované sluzby

Elektroinstalace

Zakazkova vyroba plosnych spoji

Monitoring tepelnych ztrat

Velkoformatovy fototisk

Produkt poskytovany podnikem je velmi specificky, jelikoz na tzemi Ceské
republiky se v soucasné dob& nevyskytuji vyrobky, které by mohly konkurovat
z dlouhodobégjsiho hlediska. Podnik poskytuje unikatni vyrobky pro potieby

elektrotechnického primyslu.
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Cenova politika

Cenova politika spolec¢nosti je zavisld na nakladech plynoucich z vyrobniho
procesu, podle toho podnik také utvari jednotlivé ceny produktl, vzhledem k tomu, Ze je
na izemi CR jedinym podnikem ve svém oboru, mohl by nasazovat vysoké ceny za svoje
vyrobky, ale vedeni se k tomuto kroku neubira a snazi se ceny drzet na pfijatelné tirovni
pro svoje odbératele, a tim udrzovat piiznivé vztahy se svou klientelou. Primyslové,
strojirenské podniky a jini zédkaznici by sice mohli vyuzivat zahrani¢ni spolecnosti ke
je tomu u podnikti zahrani¢nich a tim se pro ¢esky i zahranicni trh stava atraktivnéjSim.
Ceny jsou zvySovany pouze v zavislosti na zvySujicich se nakladech vyroby a ohled je

také bran na ptisobeni inflace.
Propagace

Spole¢nost v soucasné dobé vyuzivd nejriznéj§i formy propagace. Jako
nejvhodnéjsi prostiedek k prezentaci podniku lze uvést ti¢asti na strojirenskych veletrzich
na tizemi CR (Strojirensky veletrh na Brnénském vystavisti, veletrh AMPER), ale i
v zahrani¢ni. Podnik ma také mozZnost se uCastnit mezinarodnich vystav, kde se stava
atraktivnim pro mezinarodni spole¢nosti. V ptedeslych letech mél moznost se prezentovat
napiiklad v Rusku nebo USA, nasledné ziskal zak4zky pro spole¢nost ELECO EUROPE
S.r.0., kterd dodava vyrobky ELECO VEP CZ s.r.0. na evropské irovni, ale 1 pro vybrané

podniky po celém svéte.

Dalsi formou propagace je také vydavani aktualnich katalogt s nabidkou firemnich
produkti. Podnik ma pro svoji propagaci vytvoieny webové stranky, kde jsou uvedeny
ceniky a popisy jednotlivych vyrobkli pro nazornou predstavu. Na této webové strance

jsou také uvedeni byvali a stavajici klienti, kteti mohou poskytnout nasledné reference.
Prodejni misto

ELECO VEP CZ s.r.o. ma svoji vyrobni halu situovanou ve mést¢ Vyskov
v Jihomoravském kraji a toto misto Ize tedy povazovat za hlavni prodejni prostor, odkud
plynou vsechny dodavky k zakaznikim. Hala se nachazi nedaleko dalnice a je tedy

strategicky vyhodné¢ situovana z hlediska logistiky a vhodného dopravniho pfistupu.
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4.2.5. Analyza vnitinich zdroju spolecnosti
Hmotné zdroje

Spolecnost ELECO VEP CZ s.r.0. vlastni jednu vyrobni halu ve mésté Vyskov, kde
provadi veskerou svoji vyrobu a pozemek, na kterém se hala nachazi, je také v jejim
vlastnictvi. V prostorach vyrobni haly je také objemny skladovaci prostor, kde si podnik
udrzuje stalé zasoby produkti, které jsou nachystany pro urc¢ity segment zakazniki, a neni
u nich potiebnéd vyroba na zakdzku. Dal§sim hmotnym majetkem spolecnosti jsou Ctyfi
automobily: tii nakladni automobily vyuziva ke sluzebnim uceltim, jakymi jsou pfepravy

objednavek mensich rozméra, a jeden osobni automobil pouzivany pro pfepravu osob.
Lidské zdroje

Cinnost spole¢nosti v soutasné dobé zajistuje 36 zaméstnanc, viz kapitola 4.1.3.,
kteti jsou nedilnou soucasti kazdodenniho fungovani podniku, bez jejich pritomnosti by
nemohl byt zajiStén vyrobni proces a spolecnost by nebyla schopna provozovat svoji
¢innost. Pocet zaméstnancti se udrzuje nékolik let na stalé Grovni a jejich troven vzdélani
odpovida ukolim, které museji vykonavat. Pracovnici ve vyrobnim procesu jsou
ohodnocovani ukolové, podle toho, jaky pocet vyrobkil je v zavislosti na objednavkach
potieba vyrobit. Co se tyce ostatnich zamé&stnanc, tak ti jsou ohodnocovani fixné a pii
mimotadnych vynosech ¢i Vanocnich svatcich jim pfipadaji mimotaddné prémie (plati i
pro zaméstnance vyroby). UGetni Cinnost si firma vede interné formou svého

zamestnance.
Nehmotné zdroje

Mezi nehmotné zdroje spolecnosti 1ze fadit dlouhodobou tradici podniku, fungujici
dodavatelsko-odbératelské vztahy, dlouholeté zkusenosti s vyrobnim procesem a know-
how vyroby signaliza¢nich zafizeni. Jednou z hlavnich polozek jsou také certifikaty

bezpecnosti pro jednotlivé vyrobky.
Financni zdroje

Posouzeni finan¢ni situace v podniku je provedeno pouze okrajové na zaklade
analyzy pomérovych ukazatell zjisténych z ticetnich vykazi, tedy rozvahy a vykazu ziska

a ztrat.
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Analyza pomérovych ukazatelu

1) Ukazatele rentability

Tabulka 5 Ukazatele rentability podniku

ROA (pred zdanénim) -2% 3% 4%
ROA (po zdanéni) -2% 3% 3%
ROE -3% 5% 5%

Zdroj: Vlastni prace

Ukazatele rentability podniku fikaji, jaké podnik dosahuje ziskovosti. Za
celého podniku. Cim je rentabilita ROA vyssi, tim je to pro podnik lep§im znamenim,
jelikoZ vykazuje vyssi vynos. Z tabulky ¢islo 5 je patrné, Ze v prvnim sledovaném roce je
rentabilita zapornd, divodem je zédporny vysledek hospodateni v tomto obdobi, podnik se
teprve vzpamatovaval z celosvétové hospodaiské krize a snazil jsem o setrvani na trhu.
Podnik v tomto roce také musel vynalozit vysoké ndklady na nakup stroji a zafizeni
potiebnych ke svému chodu. V nasledujicich letech uz dosahovala rentabilita kladnych
hodnot a vykonnost ¢ili ziskovost podniku zacala stoupat, tento rist koreluje s odeznénim

zminéné krize.

Dalsim ukazatelem je rentabilita vlastniho kapitalu, tedy ROE. Pomoci ukazatele
1ze zjistit vynosnost vlastniho kapitalu. Dosahuje-li podnik nizkych hodnot, mél by sviij
vlastni kapital vice investovat, jinym zplsobem, nezZ ¢ini.

2) Ukazatele aktivity

Tabulka 6 Ukazatele aktivity podniku

Obrat celkovych aktiv 4,26 2,12 1,89
Doba obratu zasob 21 42 47
Doba obratu pohledavek 28 62 85
Doba obratu zavazkt 30 60 70

Zdroj: Vlastni prace

Tabulka ¢. 6 se zabyva ukazateli aktivity podniku, tyto ukazatele urcuji, jak
efektivné podnik jednotlivé polozky aktiv vyuziva. Obrat celkovych aktiv, je ukazatelem

urcujicim, kolikrat béhem kalendainiho roku dojde k obratu aktiv v podniku. Autofi
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uvadéji, ze minimélni pozadovana hodnota ma dosahovat ¢isla 1, coz ve vSech
zkoumanych letech ukazatel splituje. Spolecnost tedy naklada se svymi aktivy efektivnim

zpusobem.

Doba obratu zasob vyjadiuje pocet dni, po které jsou obézna aktiva vazana v podob¢
zasob. Mezi tyto zasoby se zahrnuji nakupované zasoby, zbozi, material a zdsoby vlastni
vyroby. Podnik by mél udrzovat dobu obratu zasob na nizkych hodnotéch, coz rok 2011
splinuje, dalsi dva roky se tato hodnota zdvojnasobila, je to vSak ddno vyrobnim
charakterem podniku. Tento podnik si musi udrzovat vétsi pocCet zasob, aby byl schopen
vcas splnit pozadavky zakaznikd, ktefi si objednaji zbozi a chtéji ho mit za kratky cas

k dispozici.

Doba obratu pohledavek reflektuje, za jak dlouhou dobu jsou schopni podniku jeho
k dispozici finanéni prostiedky. N&které podniky ovSem vyzaduji delsi splatnost faktur a
v zajmu dobrych partnerskych vztahti jim ELECO VEP CZ s.r.o. dovoli splatnost
prodlouzit. Tento ukazatel m¢l také rostouci tendenci. Pfi¢inu lze najit ve velikosti
zakazek, které v roce 2013 podnik mél, zakazky byly na delsi ¢asovy tsek, a proto se

zvysila i hodnota tohoto ukazatele.

S predeslym ukazatelem souvisi i doba obratu zavazk, kterd ukazuje, jak rychle je
podnik schopen vyrovnat svoje zavazky, tento ukazatel mél rostouci tendenci a hodnoty
jsou témét totozné s dobou obratu pohledavek. Podnik by si mél tento ukazatel snazit
drzet na nizkém poctu dni, aby si nekazil dobrou povést mezi svymi dodavateli. Nicméné
prodlouzena doba obratu pohledavek se zde negativné projevila a ¢as k uhrazeni zavazk

se zvysuje.
3) Ukazatele likvidity

Tabulka 7 Ukazatele likvidity podniku

Bé&zna likvidita 1,8 1,9 2,0 2
Pohotova likvidita 1,1 1,2 1,3 1-15
Hotovostni likvidita 0,10 0,06 0,03 0,2-0,5

Zdroj: Vlastni prace
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Tabulka ¢. 7 reflektuje likvidni situaci podniku, jednd se o platebni schopnost
podniku v ptipad¢, kdy musi splatit svoje zavazky. Bézna likvidita souvisi s ob&éznymi
aktivy a kratkodobymi zavazky. Ve vSech sledovanych letech se béZzna likvidita pohybuje
blizko optimalni hranice. Lze tvrdit, Ze podnik je schopen uhradit kratkodobé zavazky ze
svych obéznych aktiv bez pouziti bankovni vypomoci nebo jinych cizich zdroji pouze
Vv poslednim zkoumaném roce, v prvnich dvou letech se hodnoty sice pohybuji tésné pod

hranici optima, ale nedosahuji piesné stanovenych hodnot.

Pohotova likvidita nepocitd se zdsobami, coz je nejméné likvidni ¢ast obéznych
aktiv. Ve vSech zkoumanych letech se hodnoty pohybuji v rozmezi optima, podnik by

tedy byl schopen hradit svoje zavazky vc¢as a bez vétsich problémd.

Hotovostni likvidita urcuje platebni schopnost podniku na zdklad€ vyuziti
penéznich prostiedkil (penize na pokladné, penize na uctu, kratkodobé cenné papiry, Seky
aj.) V piipadé, kdyby mél podnik v dany okamzik uhradit vS§echny svoje kratkodobé
zavazky, nebyl by toho pIné€ schopen, jelikoz se hodnoty likvidity nepohybuji v rozmezi

optima ani v jednom zkoumaném roce.

4) Ukazatele zadluZenosti

Tabulka 8 Ukazatele zadluZenosti podniku

Celkova zadluZenost 35% 35% 37%

Zdroj: Vlastni prace

V tabulce €. 8 je uvedena celkova zadluzenost podniku, kterd ve vSech zkoumanych
letech €inila pouze 35-37 %. Na této zadluzenosti se nepodilela dlouhodoba zadluZenost,
pouze kratkodoba, Kdy podnik vykazoval zejména zavazky z obchodnich vztaht.
Doporuceni maximalni miry celkové zadluzenosti je 50 %, podnik se k ni ani v jednom

roce nepfiibliZil a z tohoto hlediska ho 1ze povazovat za sobéstacny.

Z hlediska vybranych ekonomickych ukazatelll nelze fici, Ze by se podnik nachézel
ve Spatné ¢i kritické ekonomické situaci, hodnoty ukazateli se ve vétSin€ pitipada
pohybuji v hodnotach optima, podnik je rentabilni a tato schopnost se postupné zlepsuje,
stejné jako jeho likvidni schopnost. V pfipadé€, ze by podnik pfi plnéni navrzené strategie

chtél vyuzit moznosti bankovni vypomoci €1 tvéru napi. na ndkup pajecich linek, mohl
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by této moznosti vyuzit, jelikoz zadluzenost neni jeho slabou strankou, vykazuje pouze
zadluZenost kratkodobou. Do budoucich let by ovSem autor doporudil sniZeni doby
obratu pohledavek a zavazki. Co se ty¢e prvniho uvedeného ukazatele, je vhodné, aby
se podnik snazil uvazovat na Upraveé odbératelskych smluv, jelikoz v podstaté financuje
své odbératele bez urokt ¢i provize a tyto financni prostfedky by mohl drzet na uctu a
zlepsit svoji likvidni schopnost. Musi se ov§em zvazit se kterymi odbérateli provést revizi
smluv, v zajmu zachovani dobrych vztaht. S dobou obratu zavazka je vhodné pracovat
tak, aby byla vyssi nez doba obratu pohledavek, protoze timto krokem bude podnik
vyuzivat dodavatelskych Gvérti a nebude mu nartstat zadny urok, jako kdyby vyuzival

bankovnich vypomoci.

4.3. Formulace strategie

Tato kapitola se bude v prvni ¢asti zabyvat pomocnymi nastroji pro formulaci
strategie, kdy se vytvoii matice IFE tvotfena z matic EFE a IFE, nasledovat bude navrh
matice SPACE a také bude provedena matice SWOT tvofena z jednotlivych strategii
(maxi-maxi, mini-maxi aj.). Dal$i soucasti je vytvofeni hierarchie firemnich strategii,
ktera v soucasnosti v podniku panuje a budou specifikovany a rozebrany dil¢i podnikové
cile. V zavéru kapitoly budou pro podnik navrzeny strategické alternativy na zakladé
syntézy strategii uvedenych v piehledu literatury a nasledné¢ bude odivodnén vybér

vhodné strategie.

4.3.1. Pomocné ndstroje pro formulaci strategie

Jako pomocné nastroje pro formulaci strategie byly vyuzity tfi matice, jednd se o
matici IE, zaloZzenou na kombinaci vnéjsiho a vnitiniho prostiedi pisobiciho na podnik,

nasledné bude provedena matice SPACE a matice SWOT.

4.3.1.1. Matice EFE

Na zékladé¢ této matice prob&hlo hodnoceni faktori vnéjsiho prosttedi podniku, byl
proveden vypocet vaZzeného skore, kdy se urcila jejich dilezitost a sila reakce podniku na

tyto faktory.
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Tabulka 9 Matice EFE

Stupen
Faktor Viha vlivu Skére
Prilezitosti
Doplnéni technologie pro vyrobu 0,15 3 0,45
Dobra propagace podniku 0,25 4 1
Externi $koleni 0,05 2 0,1
Dodavky kvalitnich materidlovych zdroji 0,15 3 0,45
Hrozby
Piichod nového konkurenta na Cesky trh 0,10 1 0,1
Zvyseni cen vstupniho materidlu 0,20 2 0,4
Netmérné zvySovani cen energif 0,10 2 0,2
Celkem 1,00 2,7

Zdroj: Vlastni prace

Na zakladé hodnoceni jednotlivych externich faktorti uvedenych v tabulce ¢. 9 Ize
vycist, Zze se celkové vazené skore pohybuje nad primérnou hodnotou 2,5. Podnik je
schopen dostatecné vyuzivat svoje piilezitosti a dokaze ur¢itym zplisobem eliminovat

svoje hrozby.

4.3.1.2. Matice IFE
Tato matice se zabyva pusobenim faktoru silnych a slabych stranek podniku.

Tabulka 10 Matice IFE

Stupent
Faktor Viha vlivu Skore
Silné stranky
Kwvalitni vzd&lani pracovniki 0,125 3 0,375
Tradice podniku 0,15 3 0,45
Dominantni postaveni v CR 0,15 4 0,6
Certifikované vyrobky 0,05 3 0,15
Velky pocet odbérateli 0,10 4 0,4
Slabé stranky
Nekvalitni material od dodavatelt 0,10 1 0,1
Absence konkurence na tizemi CR 0,025 2 0,05
Potieba vysokého kapitalu 0,10 1 0,1
Finan¢n& niro¢ny vyvoj 0,20 2 0,4
Celkem 1,00 2,63

Zdroj: Vlastni prace

Vysledna hodnota vazeného skore v tabulce ¢. 10 se opét pohybuje nad Grovni
pramérné hodnoty, z toho plyne, ze podnik je schopen vyuzivat svoje silné stranky a

postupné zdokonalovat stranky slabé.
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Vnitini - vnéjsi matice IE

Zakladem pro vytvoteni matice IE byla kombinace vysledku zjisténych z matic EFE
a IFE. Vysledna hodnota v matici se nachéazi v patém kvadrantu, ktery je charakteristicky
,udrzenim a posilenim®. Podnik by tedy mél naptiklad vytvaret nové vyrobky a snazit se
rozsitit svoje portfolio nebo zavést nové sluzby pro stavajici ¢i nové zakazniky. Vysledna
matice je uvedena v obrazku ¢. 18. Pti napliiovani nové strategie by bylo zadouci, aby se
podnik zaméfil na udrzovani svoji image, jelikoz je tomuto faktoru pfisouzena vétsi vaha,
stejny pfipad plati pro dominantni postaveni na ¢eském trhu, jak vyplyva z vysledného
kvadrantu, podnik by se mél tento podil snazit udrzovat a posilovat svoje postaveni, mize
se pokusit o rozsifeni svého vyrobkového portfolia nebo naptiklad nabizet nové sluzby,
nicmén¢ tento krok by mohl byt kontraproduktivni a podniku by se nemusel vyplatit,
proto by autor prace doporucil zamérit se na zdokonalovani stavajicich produktia a

na zakladé slabych stranek vybrat nového dodavatele materilu.

Obrazek 18 Matice IE

Skdre IFE
4,00 3,00 2,00 1,00
L | Il I
L
Ll 3,00
2
-5 * v Vi
=
v 2,00
VIl VIl IX
1,00

Zdroj: Vlastni prace
4.3.1.3. Matice SPACE

Prostfednictvim tohoto typu matice bude ur¢eno, jakou strategickou pozici na trhu
by mohl dany podnik zaujmout. Jako podklad pro tvorbu matice bude slouzit tabulka ¢.
11, kde budou uvedeny jednotlivé faktory podniku a trhu, nasledné jim bude piifazeno
ohodnoceni, jakou mérou bude na dané prvky firma reagovat. Poté bude vypocteno

vazené skore stejné jako v ptechozi matici a na jeho zaklad¢ bude navrzen model matice

SPACE.
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Tabulka 11 Matice SPACE

Vnitini strategicka pozice Vnéjsi strategicka pozice

Finan¢ni sila (FS) Vaha | Reakce | Skore | Sila odvétvi (SO) Viha | Reakce | Skére
Technologické know-

Platebni schopnost 0,20 2 0,4 |how 0,32 4 1,28
Rentabilita (ROA) 0,28 3 0,84 | Naroky na vyvoj 0,26 4 1,04
ZadluZenost 0,22 3 0,66 | Odolnost viici krizi 0,23 2 0,46
Zisk po zdanéni 0,30 5 1,5 | Ziskovy potenciil 0,19 3 0,57
Celkem 1,00 3,4 | Celkem 1,00 3,35
Konkurenc¢ni vyhoda Stabilita prostredi
(KV) (SP)
Vyzkum a vyvoj 0,32 -1 -0,32 | Konkurence podniku| 0,1 -6 -0,6
Kvalita produktu 0,24 -2 -0,48 | Bariéry vstupu 0,4 -2 -0,8
Propagace produktu | 0,26 -2 -0,52 | Technologie zmény 0,3 -1 -0,3
Loajalita zakazniki | 0,18 -1 -0,18 | Ceny konkurence 0,2 -3 -0,6
Celkem 1 -1,5 | Celkem 1,00 -2,3

Zdroj: Vlastni prace

Doporucena vyslednice bude ur¢ena pomoci nakresu smérového vektoru zjisténého

prostfednictvim vypoctu z hodnot uvedenych v tabulce ¢. 11.

Obrazek 19 Matice SPACE
Finanini sila

Konzervativni kvadrant T Agresivni kvadrant

11 /
Konkurencni P ;

wvyhoda

* 5ila odvEtvi
1,B5 %

x

Defenzivni kvadrant Soutéiivy kvadrant

¥

Stabilita prostredi

X =50 +KV Y=FS+5p
X =3,35+(-1,5) Y=3,4+(-2,3)
X =1,85 Y=1,1

Zdroj: Vlastni prace

Na obrazku €. 19 vyse je uveden vypocet pro soufadnice smérového vektoru. Jeho

vyslednice spada do agresivniho kvadrantu, znamena to tedy, ze se podnik pohybuje
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v relativné stabilnim odvétvi a ma velkou konkurenéni vyhodu, uz jenom z toho divodu,
ze se na ¢eském trhu nepohybuje podnik jemu podobny a konkurence by mohla plynout
pouze ze zahranic¢i. Doporucenim by tedy bylo udrzovani svého trzniho podilu, vyvoj
novych vyrobkt (jak bylo uvedeno i v pfedchozi matici), horizontalni dopfedna integrace
a diverzifikace. Zde autor prace vidi nejvétsi silu v know-how, které podnik béhem svého
pusobeni budoval a vyuziva. | v ptipad¢, kdyby do tohoto odvétvi ptisel novy konkurent
(coz se do budoucich let neptedpoklada) disponuje ELECO VEP s.r.0. prave timto silnym
faktorem, ktery je nezbytné si v navrhované strategii posilovat. Pri fungovani
navrhované strategie se predpoklada, Ze si firma bude drZet sviij stavajici trzni podil
a méla by se snaZit o ziskani vice zahrani¢nich zakizek a pronikani na vice

zahrani¢nich trha prostrednictvim ELECO EUROPE s.r.o.

4.3.1.4. Matice SWOT

V této Casti bude navrzena matice SWOT, vychazejici ze SWOT analyzy, viz
tabulka ¢. 12. Z této matice budou formulovany 4 rizné piistupy, které mize podnik
vyuzivat. Jedna se o SO (maxi-maxi) — pfistup se snazi zuZzitkovat silné stranky
prostiednictvim pfilezitosti, ST (maxi-mini) podnik se snazi eliminovat hrozby
prostiednictvim silnych stranek, WO (mini-maxi) — podnik se snazi eliminovat slabé
stranky prostfednictvim pfilezitosti, WT (mini-mini) — podnik se snazi minimalizovat

hrozby i slabé stranky.
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Tabulka 12 Matice SWOT

Analyza vnitiniho prostredi

Silné stranky

Slabé stranky

a) Kvalitni vzdélani pracovnika

a) Nekvalitni material od
dodavateli

b) Absence konkurence na uzemi

wev

Analyza vné&jsiho prostiedi

Matice SWOT b) Tradice podniku CR
¢) Dominantni postaveni v CR c) Potieba vysokého kapitalu
d) Velky pocet odbératelt d) Finan¢n¢ naro¢ny vyvoj
e) Certifikované vyrobky
Strategie SO — maxi-maxi Strategie WO — mini-maxi
a) Doplnéni

technologie pro
vyrobu

a) Rozsifovani poctu klientti a snaha
zabezpecit co nejkvalitnéji klienty
stavajici

a) Zajistit kvalitni dodavatele
materidlovych zdroji

¢) Neumeérné
zvySovani cen
energii

¢) Vybér vhodného dodavatele v
zavislosti na cené

= | b) Dobra
§ propagace b) Dobrou propagaci zajistit
N | podniku b) Upeviiovani dominantniho investory ochotny vlozit kapital do
E postaveni na trhu vyvoje
¢) Externi
skolem' ¢) Zabezpecovat stalou inovaci
d) Dodavky kvalitnich certifikovanych produkti
kvalitnich
materialovych
zdroji
a) Prichod Strategie ST — maxi-mini Strategie WT — mini-mini
nového
Ifonkyrenta na a) Monitozing cen riznych a) Drzet vyrobni proces podniku na
- Cesky trh dodavateli nizkych nakladech
= | b) Zvyseni cen
% vstupniho b) UdrZzovani dominantniho
materialu postaveni na trhu b) Nahrazeni vstupniho materialu

Zdroj: Vlastni prace

Strategie SO — maxi-maxi

e Rozsirovani poctu klientii a snaha uspokojit klienty co nejvyssi kvalitou.

V této strategii je vhodné, aby se podnik zaméfil na udrZzovéni svych stalych

kontakti formou zabezpecovani kvalitnich dodavek vyrobkil, protoze by

jednotlivé podniky mohly volit dodavky od firem zahranicnich. V soucasné

situaci je pomér kvality vyrobki ELECO VEP CZ s.r.0. na srovnatelné Grovni

se zahranicnimi dodavateli, ale produkty pravé zkoumané firmy jsou cenové

piijatelnéjsi. Diky udrZovani stavajici kvality nebo 1 zlepSovani produkti miize
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podnik nasledné rozsifit svoji klientelu na zdklad¢ dobrych referenci od
stavajicich zdkazniku.
e Zabezpecovat stdalou inovaci kvalitnich certifikovanych produktii.

Firma by méla vénovat své volné finan¢ni prostfedky na inovaci produkti nebo
procesu vyroby. Tim se miize jevit atraktivnéjsi pro zahrani¢ni podniky a jeji
dcefind spole¢nost ELECO EUROPE s.r.0. poté muze dostat vice zakazek od
zahrani¢nich klientt. Vztah ELECO VEP CZ s.r.0. a ELECO EUROPE s.r.0. je
vysvétlen v kapitole 4.1.2.

Strategie WO — mini-maxi

o Zajistit kvalitni dodavatele materidlovych zdrojii.

Aby se podnik vyhnul nékterym nekvalitnim dodavkam materili, je zadouci
posoudit jednotlivé mozné dodavatele materialu. M¢la by se upiednostiovat
kvalita pfed cenou, spole¢nost by se s vétsi pravdépodobnosti vyvarovala
nekvalitnim dodavkam zdrojii a tim si nezhorSovala dobré dodavatelsko-
odbératelské vztahy. Je tedy vhodné udélat prizkum, co se tyée potencialnich
dodavatelli a zhodnotit podle kvality materidlu jednotlivé z nich a nasledné
vybrat odpovidajici podnik.

e Dobrou propagaci zajistit investory ochotné viozit kapitdl do vyvoje a inovaci.
Jak bylo uvedeno v piedchozim textu, tak se firma prezentuje na rdznych
ceskych 1 zahrani¢nich vystavach a veletrzich. Tato skutecnost se d4 oznacit za
nejvhodnéjsi formu propagace jednotlivych vyrobki, ale i celkového jména
firmy. Proces inovaci a zdokonalovani vyrobki je podle vedeni podniku také
pomérn¢ narocny, proto by bylo vhodné prostfednictvim téchto vystav ziskat
investora, ktery by byl ochotny poskytnout uréité finan¢ni prostredky. Tyto
prostiedky by mohly plynout pravé do inovaci a posilit tim tak kvalitu vyrobki

firmy 1 vyrobniho procesu.

Strategie ST — maxi-mini

e Monitoring cen ruznych dodavatelii.
V ptipadé, Ze by dodavatel necekané zvysil vstupni cenu svého materidlu, mélo
by to na podnik negativni dopad. Vhodné je tedy pribézné monitorovat ceny

dodavateli soubézné s kvalitou vyrobkii a byt teoreticky pfipraven v CO
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nejkrat§im casovém tseku zménit dodavatele materialu, jehoz cena a kvalita by
byla témé&f totozna s dodavatelem odstupujicim.
o Udrzovani dominantniho postaveni na trhu.

Tento strategicky cil vychazi z toho, ze mé firma dobrou image ziskanou za dobu
svého plsobeni na trhu. Za 25 let plisobeni si vybudovala dobré jméno mezi
Ceskou klientelou a ve spolupraci s firmou ELECO EUROPE s.r.0. se stala
vhodnym partnerem i v ocich zahrani¢nich podniki. Je ovSem zadouci, aby
firma nepolevovala ve své ¢innosti a snazila se dale kvalitné odvadét svoji praci.

o Vyber vhodného dodavatele v zavislosti na cené.

Na zéklad¢ analyzy cen materidlu potiebného pro vyrobu je vhodné vybrat
takového dodavatele, jehoz smluvni podminky budou pro podnik nejptiznivé;si
a s timto dodavatelem zacit budovat spolupraci. Firma se nemusi upinat pouze
na ty dodavatele, se kterymi spolupracuje delsi dobu jenom z divodu toho, aby

si s nimi neposkodila vztahy.

Strategie WT — mini-mini

Firma by se méla snazit nenajimat piebytecné zaméstnance a udrzovat jejich
pocCet na piijatelném poctu, jelikoz naklady na jednoho zaméstnance praimérné
¢ini 15 000 K¢ mésicné. S tim by samoziejme souviselo ro¢ni zvySeni naklada
a ve skutecnosti by pro vyssi pocet zaméstnanci nemusel byt dostatek pracovni
¢innosti. Tuto situaci musi posoudit vedeni spolecnosti a management vyroby a
operativné ho vytesit. Dulezity je predpoklad objemu zakazek.
o Nahrazeni vstupniho materidlu.
Jak jiz bylo uvedeno vySe v textu, podnik musi vybrat nejhodné;$i material a

dodavatele v zavislosti na poméru ceny a kvality.

4.3.2. Hierarchie firemnich strategii

Tato podkapitola bude obsahovat pfedstaveni hierarchie strategii, ktera v soucasné
dobé funguje v podniku a bude navazovat na systém hierarchie, ktery je zminén

Vv teoretické casti v kapitole 3.5.1.
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4.3.2.1. Corporate strategie

Tato strategie bude urCovat formu rozdéleni spolecnosti do strategickych
obchodnich jednotek (SBUs) a bude definovat zakladni strategické cile podniku a jeho
celkovy koncept. Spolecnost ELECO VEP s.r.o. je na zdkladé SBUs rozdélena do dvou

urovni.

e Vyroba signaliza¢nich zafizeni

e Vyvoj signalizacnich zafizeni

Zakladem pro firemni strategie se stalo poslani podniku: ,,Udrzet stupen vyroby
elektrickych pristrojii na nejvyssi technické urovni a pomoci vyvoje a inovaci zajistit
jejich zdokonaleni pro nejvyssi spokojenost zdkaznika.“. Timto poslanim se ve
spole¢nosti fidi kazda SBUs a stala se zékladnim pilifem pro jejich fungovani. Jednotlivé
cile celého podniku se také staly zdkladem pro cile dil¢ich SBUs, které tyto cile blize
specifikuji na svoje konkrétni potieby a pracovni napli. Hlavni cile spole¢nosti jsou
uvedeny v kapitole 4.1.4. Nize budou uvedeny specifické strategické cile jednotlivych
obchodnich jednotek.

Cile SBU vyroba signalizac¢nich zarizeni

e Zajistit nakup novych piistroji do vyroby

e Zajistit odborné Skoleni pro pracovniky

e Zajistit odzkouseni vyrobkii na zkusebné EZU Praha
e Zajistit nakup novych méficich pfistrojii

e Zajistit vyrobu svétel LED pro Jadernou elektrarnu Dukovany
Cile SBU vyvoj signaliza¢nich zafizeni

e Zajistit vyvoj signalek pro Jadernou elektrarnu Dukovany
e Zajistit dokonceni vyvoje novych svétel LED pro ABB Brno
e Zajistit vyvoj svétel S podsvicenim pro ABB Jablonec

e Zajistit vyvoj signalek s LED diodami

4.3.2.2. Business strategie

Tento typ strategie se detailnéji zabyva cili konkrétnich SBUs uvedenymi v kapitole
vyse.
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SBU vyroba signaliza¢nich zarizeni

Hlavnimi cili této obchodni jednotky je provadéni vyrobniho procesu pro vybrané
podniky, spole¢nost v prvé fadé musi zajistit personalni stranku, aby byla schopna
dodrZovat patficnou vyrobni kapacitu a stihla v€as vyhovét pozadavkiim uvedenych ve
smlouvach jednotlivych zakazek, nesmi se opomijet také pravidelné Skoleni
zaméstnanct, nezbytné ke spradvnému a kvalitnimu provedeni vyrobniho procesu. DalSim
cilem je vhodné udrzovani velikosti zasob, jelikoz nékteré zakazky nejsou specifické a
pro urcité typy podnikli neni nutné vyrabét specialni zakazky. Zasobovaci pracovnik a
management tedy musi zvolit spravny objem zasob, aby byl podnik schopen v¢as vyhovét

zakazkam a nebyl narusen vyrobni proces.
SBU vyvoj signaliza¢nich zarizeni

Cilem této SBU je zajistovat vyvoj jednotlivych produkti a vyrobniho procesu, zde
je opét nezbytné persondlni zajisténi ze strany managementu podniku, jelikoz je nutné
najmout externiho zameéstnance, ktery se zabyva timto vyvojem. Autor prace tedy
doporucuje vybér vhodného pracovnika, ktery se bude o toto zajisténi starat, v souc¢asné
dobé ma podnik externiho experta zabyvajiciho se vyvojem a nedochdzi k velkym
problémum. V ptipad¢, kdy by tento pracovnik nebyl z ¢asovych ¢i zdravotnich divodi
schopen vyvoj provadét, bylo by vhodné si na tento specificky ukol vyskolit zaméstnance
vlastniho, jelikoZ by se tim podniku snizily naklady (nemusel by najimat externistu) a

know-how tohoto vyvoje by zistalo uvniti podniku.

4.3.2.3. Funkcni strategie

V tomto typu strategie budou nasledné rozpracovany strategie dil¢i, které jednotlivé
SBUs budou vyuzivat. Pozornost bude zaméfena zejména na strategii obchodni,

marketingovou a investi¢ni.
Marketingova strategie

V tomto piipad¢ bude propojena prodejni strategie se strategii marketingovou. Pro
ob¢ dv€ SBUs bude zvolena stejna marketingova strategie, ktera je zamétena zejména na
tom, aby podnik pokraoval ve své soucasné propagaci formou veletrhli a vystav,
prostiednictvim kterych komunikuje se svymi zakazniky a dostava se do povédomi

Sir§itho okoli. Cilova skupina je pro podnik jasné vymezena a je dano, pro jaké typy
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zakazniki se ELECO muze stat dodavatelem. (Strojirenské podniky, vyrobni podniky,

nemocnice, elektrarny aj.)

Vyznamnou roli pro podnik zde hraje konkurenéni efekt, jelikoZ v piipadé CR se
neda hovofit o konkurenci, ta miize plynout pouze ze zahrani¢niho prostfedi, ovSem
vytvarenim dobré image po dobu nékolika let si podnik vydobyl silné postaveni i mezi
zahrani¢nimi podniky a ¢esti zakaznici voli radéji ELECO, jelikoz jsou jejich produkty

cenove prijatelné;si.

Autor navrhuje, aby v budoucnu podnik nadale vyuzival formu komunikace
prostfednictvim webového objednavkového formulare, vystav a veletrhit a webovych
stranek. Tato forma propagace se jevi jako dostatecna je ovsem vhodné ji zdokonalovat a

posilovat.
Obchodni strategie

Autor prace shledava dostate¢nou obchodni strategii v tom, jak ji firma v soucasné
dob¢ provozuje, kdy se pti dlouhodobéjsich a velkoobjemovych dodavkach setkava
vedeni spoleCnosti (a zameéstnanci obchodniho odd€leni) se zastupiteli podnika.
Doporuceno by mohlo byt zdokonaleni jazykovych schopnosti pracovniki ELECO
EUROPE s.r.0., kterd by mohla komunikovat s vice zahrani¢nimi firmami a tim by se
zvysil pocet zakazek pro ELECO VEP CZ s.r.o. Podnik se ov§em musi rozhodnout, zda
chce zaméstnancim hradit jazykové kurzy nebo tento krok nechd na odpovédnych

zaméstnancich za prodej a bude u nich provadét pouze kontrolni jazykové testy.
Investi¢ni strategie
SBU vyroba signaliza¢nich zaFizeni

Z pohledu provedeni jednotlivych strategii se podnik bude drZet jasné vymezeného
segmentu svych zakaznik?l, které ma pfedem definované a bude se snazit oslovovat a
pusobit na tuto cilovou skupinu formou co nejlepsi propagace a vytvareni pfiznivych
vztahil s pracovniky na vedoucich pozicich danych podnikli. Z pohledu investi¢ni

strategie budou do této SBU plynout investice formou:

e nakupu nafadi, meficich hrotli, monitorti a méfici ptistrojit v hodnoté 20 000 K¢

e Zajisténi pravidelného skoleni BOZ, PO a odbornych skoleni 10 000 K¢
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e Zajisténi ndkupu novych norem a technické literatury 5000 K¢

e Zajisténi odzkouseni vyrobkil na zkugebné EZU 35 000 K¢&
SBU vyvoj signaliza¢nich zarizeni

Tato obchodni jednotka se bude zabyvat zejména strategii investi¢ni, jelikoz do
vyvoje musi vlozit urcité finanéni prostiedky, aby mohla splnit pozadované cile. Vyse

investic bude vypadat nasledovné:

e Vyvoj signalek s novymi LED diodami 11 000 K¢

e Vyvoj svétel pro ABB Jablonec 17 000 K¢

e Vyvoj signalek pro JE Dukovany 35 000 K¢

e Zajistit odzkouseni vyrobkli v EZU Praha 35 000 K¢&

Co se tyce jednotlivych investi¢nich strategii pro strategické obchodni jednotky,
daji se podobné investice predpokladat i do budoucich let, jelikoz se jedna ve své podstaté
o kazdoroc¢ni vydaje pro podnik, viz vydaje na odzkouSeni vyrobkii v Praze a Vyskove,
nakup norem apod. Za ptedpokladu, Ze chce firma zvySovat svoje vyrobni kapacity a
roz$ifovat svoji klientelu, se da pfedvidat i revize lidskych zdrojii a piijem pracovnikti na
hlavni pracovni pomér. Tento krok ov§em bude zaviset na objemu a poctu zakazek, které
budou v nasledujicich letech uskute¢nény. Revize lidskych zdroju se bude tykat zejména
prvni SBU, kdyby se zvysily jeji personalni naklady na mzdové ohodnoceni pracovnikti

a ptipadné prémie, které¢ podnik udé€luje na konci kalendainiho roku.

4.3.3. Typy strategickych alternativ
Na zéklad¢ syntézy strategickych alternativ podle svétovych autori budou zminény

nejlepsi mozné navrhované varianty, kterymi by se podnik mohl v budoucich letech fidit
Navrhovana strategie podle Portera

Z Porterovych strategickych alternativ se nabizi kombinace strategie diferenciace a
soustfedéni pozornosti. Z kazdé z nich by bylo vhodné pievzit ty faktory, které jsou pro
soucasnou situaci podniku idealni. Co se tyce strategie diferenciace tak je pozitivnim
predpokladem, Ze ma podnik vytvofen unikatni vyrobek pro Cesky trh. Toto se pro

potencidlni nové podniky v odvétvi jevi jako velkd bariéra pro vstup, jelikoZ ma firma
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ELECO VEP CZ s.r.o. za dobu svého plsobeni na trhu vytvofenu zna¢nou vyhodu

tykajici se svoji image, tradice a loajality zakaznikda.

Strategie soustfedéni pozornosti by mohla byt piinosna tim, ze je produkt znacné
diferenciovan od vyrobkil pochazejicich ze zahranic¢i. Jelikoz méa vytvofenou pozitivni
image (jde o Cesky vyrobek) a rozdilny je i v Cené, je totiz cenové pfijatelnéjsi a
kvalitativné shodny s vyrobky ze zahrani¢i. Podnik by se mohl snazit snizovat svoje
naklady na vyrobu napiiklad vyzkouSenim zmény dodavatele materialu. Tento krok
s sebou ovsem nese urcité riziko, nebot’ material od nového dodavatele miize byt méné

kvalitni, a tim by se mohl zvysit i pocet reklamaci.
Navrhovana strategie podle Kotlera

Jako nejvhodngjsi strategie pro podnik ELECO VEP CZ s.r.o. se pfimo nabizi
strategie trzniho lidra. JelikoZ v tomto oboru podnikani neni jind firma, kterd by mohla
podniku konkurovat. Jako konkurenti se daji brat v potaz pouze velkosklady, které
nakupuji vyrobky ze zahrani¢i, nicméné vyrobni podnik tohoto typu se na uzemi CR
Vv soucasné dobé nenachazi. Pro firmu je dobré vyuzivat i nadale moznosti propagace,
kterymi se v soucasné dob¢€ prezentuje, coZ je pro tento typ strategie typické. Jako
doporuceni by autor prace uvedl investici do vyvoje novych vyrobnich procest a
vyrobkd, jelikoz se tim firma stava atraktivnéjsi pro zahrani¢ni podniky a ve spolupraci
s firmou ELECO EUROPE s.r.0. mize své vyrobky jejim prostiednictvim distribuovat i

na zahrani¢ni trh.
Navrhovana strategie podle Steensena

Ze strategickych typu, které uvadél Steensen nebyl vybran pouze jediny z nich, ale
autor dospél k ndzoru, Ze nejvhodnéjS$im feSenim by mohla byt kombinace vice typt. Co
se tyce strategie zabyvajici se lidskymi zdroji, tak jako vhodné feSeni by se nabizela tzv.
nsdilena strategie*. Jelikoz management celého vyrobniho procesu musi projednat
vSechny napady a zmény se svymi zaméstnanci, aby byli schopni se jim ptizpisobit a

vykonat je v pozadovaném rozsahu a vysledek byl zadouci.

Spolecné s touto strategii by se ziejmé vyplatilo soustiedit pozornost i na strategii
uceni se, ktera posouva lidské zdroje a chod celého podniku kupiedu a podnik nestagnuje

Vv ur¢itém neménném bod¢. Firma by tedy méla udrzovat svoje zaméstnance v kontaktu
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S novymi vyrobnimi procesy formou odbornych Skoleni a seminaft. Jediné timto
zpusobem se mize dosahnout Zadouciho vysledku, jelikoz maly pocet zaméstnanct bude

mit tu iniciativu, aby se zdokonaloval z vlastni viile.

Z pohledu autora prace by se podnik nemél zaméfovat pouze na urcity typ strategie
a jim se bezprostiedn¢ fidit, ale mél by nalézt takovou cestu, kterd pro néj bude
nejpiinosnéj$i a na zékladé svych schopnosti a zdrojii ji bude moci realizovat. Pfi
implementaci své strategie by tedy mél na zaklad¢ analyzy vybrat jednotlivé prvky, které
jsou pro né&j, at’ uz z kratkodobého nebo z dlouhodobého hlediska, podstatné a téchto

prvka se chopit, ptipadné pracovat na jejich vylepseni a postupném zdokonalovani.

4.3.4. Vybér strategie

Na zéklad¢ syntézy vySe uvedenych strategii a nastrojii je cilem nésledujici
podkapitoly vyhodnoceni a vybér té strategie, ktera bude v budoucnu pro podnik
nejvhodngjsim fesenim. Budou navrzena doporuceni, kterymi by se mohl podnik fidit a

kterym smérem se ubirat.

Podle matice SPACE se podnik nachézi v agresivnim kvadrantu, jelikoz na ¢eském
trhu dominuje, coz je pro né&j nepochybné pozitivni aspekt. Tuto pozici je zadouci udrzet
I v budoucich letech formou dobré propagace na vystavach a veletrzich. Neopomenutelné

je také udrzovani stavajici klientely podniku a roz8ifovani segmentu zdkaznik.

V souvislosti na objemu zakazek by mél podnik zvazit, jaky stav zaméstnancu je
pro né¢j vhodny a podle toho jejich pocet upravit. V minulych letech pocty a objemy
zakazek stoupaly a vyrobni kapacita byla dostacujici. Vedeni ovSem do budoucna
predpoklada zvyseni tohoto mnoZstvi a tim by mohla zvysit stav stalych zaméstnancd,
¢imz by se bohuzel zvysily personalni naklady podniku. Celkové naklady by se ovsem
daly redukovat vybérem vhodného dodavatelského podniku. Nicméné nesmi se opomijet
kvalita doddvaného materialu, kterd by mohla mit negativni dopad pro klientelu podniku
ELECO VEP CZ s.r.0. Podnik by m¢l nadale udrzovat sviij vztah s obchodni spole¢nosti
ELECO EUROPE s.r.0., ktera odkupuje a nasledné expanduje jeho vyrobky po Evropé¢ a
do vybranych podnikli po celém svété. Toto je zdkladni pilif, na kterém by méla
spolecnost zakladat svoji ¢innost do budoucich let. Strategické cile v budoucnu by se

mély odvijet od SWOT analyzy, kdy podnik musi co nejvice vyuZivat ptilezitosti a
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silnych stranek a snazit se o zdokonalovani slabych stranek a o0 eliminaci hrozeb

Vv takovém méfitku, jakého bude schopen docilit.

V zavislosti na vySe popsaném autor navrhuje nasledujici kroky strategii ,,udrzeni

a posileni“ ktera je zaloZena na nasledujicich krocich:

e Zvoleni strategie, ktera bude udrzovat a posilovat postaveni podniku
o Zvazeni upravy odbératelskych a dodavatelskych smluv

o Snazit se o minimalizaci vyrobnich nakladi

o Zvazit nakup pdjecich linek

e Snaha o rozsahlejsi prezentaci v zahranici

o Zvdzeni revize lidskych zdroju

e Rozsireni portfolia

4.4. Implementace strategie

V této kapitole budou uvedeny jednotlivé kroky, na které by mél podnik pti své
implementaci dbat a kterych se vyvarovat, co se tyce napf. manazerského hlediska.
Zminén bude také zpusob kontroly a nasledné evaluace, které by mohly v podniku
probihat. Pro tspéSnou implementaci strategie byly uvedeny v kapitole 3.6 jednotlivé
pokyny a nézory na zdklad€ odborné literatury. V této kapitole budou uvedeny specifické

kroky a doporuceni ur¢ené piimo pro podnik ELECO VEP CZ s.r.0.

Z pohledu vedoucich pozic je nezbytna neustala komunikace s hierarchicky niz§imi
slozkami vyrobniho procesu (TOP- DOWN management). Majitel podniku musi
v pritb¢hu napliiovéani strategie potadat pravidelnd sezeni s ekonomickym feditelem,
vedoucim vyroby, kontrolorem vyroby a zaméstnancem zabyvajicim se otazkou logistiky
a zasobovani. Tato sezeni by bylo vhodné pofadat formou pracovni porady a napf.
powerpointové prezentace, kdy by si kazdy z vySe uvedenych zaméstnancl pfipravil
kratkou fe¢ vénovanou spatienym nedostatklim ve vyrobnim procesu. Na zaklad¢ téchto
porad by nasledné¢ management zhodnotil, ¢emu je potieba vé€novat pozornost a co je
vhodné zlepsit, aby nastavena strategie mohla byt zdarné napliiovéana. Tato strategie musi
byt projednana na vSech Urovnich organizace, aby se s ni mohl kazdy z pracovnikl
ztotoznit. V tomto piipadé je také vhodné provadét prubézna Skoleni pracovnik, ktefi se

nachazeji ve vyrobnim procesu. O tato Skoleni se mohou postarat fidici pracovnici vyroby
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nebo v lepsim ptipad¢ konkrétné majitel spolecnosti, ktery by mél byt leaderem a lepsim

motivatorem pro zaméstnance.

V piipadé¢, ze budou shledany zna¢né nedostatky, mél by management spolecnosti
zakrocit a globalni strategii podniku upravit takovou formou, ktera by stavajici strategii
prospéla, ale neporusila by dil¢i cile strategickych obchodnich jednotek. Manazer musi
pfevzit vlastni iniciativu a nebat se provézt rozhodnuti, kterd by mohla na podnik
zapusobit i negativné. Nesmi se ov§em odchylovat od stanovenych cila. Ma-li tato situace

nastat, odchyleni by mélo byt pouze minimalni a mélo by korespondovat s cili stavajicimi.

Kontrola respektive monitoring spole¢nosti by mél byt provadén pravé formou
uvedenych pracovnich porad, kde by pracovnici zminili napt. pocty reklamaci a objasnili
by diivod, pro¢ k nim doslo. Zminény by byly také plany vyroby jednotlivych SBUs, zdali
se dafi je naplnovat nebo se vyskytuji néjaké problémy a na toto musi vedeni flexibilng
reagovat a v zavislosti na tom upravit strategické cile odpovidajici formou. V piipad¢, ze
by byly shledany zna¢né nedostatky a chod podniku ELECO VEP CZ s.r.0. by byl
ohroZen, je vhodné mit vypracovan krizovy plan, ktery by vzniklé nedostatky vyftesil.

Signalem pro Spatny vyvoj mohou byt ekonomické ukazatele.

Nasledné, napft. po jednom roce, je vhodné provézt zavérecnou evaluaci zavedené
strategie, opét na zakladé ekonomickych ukazateli a na zakladé naplnovani globalnich a
dil¢ich cilt. Tato evaluace mize byt provedena interné formou briefingu. Ekonomicky
feditel zafidi zhodnoceni ekonomickych ukazateld, planova¢ vyroby zajisti podklady
vykazujici plnéni planu vyroby atd. a v zavislosti na tom se musi podnik rozhodnout, zda
je pro né&j zvolend strategie vyhovujici. Na zaklad€¢ toho bud’ strategii upravi, nebo

Vv pfipad€ tplného nezdaru musi vypracovat strategii jinou.
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5. Vystup vyzkumu

V této kapitole bude provedeno shrnuti poznatkli zjisSténych na zakladé
provedenych analyz v pribéhu vyzkumu. Bude zminén stav, jaky je v soucasné dob¢ ve
spolecnosti, €O se tyce strategického fizeni a strategie samotné. Jestli ve firm¢ existuje
n¢jaka dlouhodobéjsi strategie, a jakym zptisobem probihd rozhodovani managementu.
Na zéakladé téchto poznatkii bude navrzena strategie vlastni a vytvoren graficky model

této strategie na obrazku 20.

Po rozhovoru s vedenim podniku (piiloha 1) lze tvrdit, ze zde neni zavedena zadna
strategie, co se tyce dlouhodobého rozhodovani. Podnik ma sice uréeny specifické cile,
poslani a vizi, kterych se snazi dosdahnout a podle kterych se snazi fidit, nicméné
vyznamna rozhodnuti spolecnosti probihaji pouze na zaklad¢ aktualni situace, ktera
uvniti a vné podniku panuje. Podnik mé sice vytvofeny napft. plany plnéni, ty se oviem
tykaji ve vétsing ptipadli pouze doby jednoho roku. Rozhodnuti je provadéno na zaklade
interni komunikace mezi majitelem podniku ekonomickym feditelem a vedoucimi
zamgstnanci vyroby. Na zakladé poznatkii z analyz a rozhovoru dale vyplyva, Ze podnik
svoji ¢innost fidi hlavné podle ekonomickych vysledkil. SnaZi se napliiovat hlavné cil

rentability a co nejvice vyhovét svym zakaznikiim.

Nové€ navrzenou strategii pro podnik 1ze nazvat strategii udrZovaci a posilujici,
ktera bude zdokonalovat postaveni podniku na trhu a snazit se co nejvice vylepSovat
podnikové vyrobky a vyjit co nejvice vsttic svym zakazniklim, pfipadné se zaméfit na

vyvoj novych vyrobkil. Pro novou strategii byla navrzena tato doporuceni:

e ZvaZeni upravy odbératelskych a dodavatelskych smluv. Tento krok se odviji
od ekonomickych ukazatell, podnik se musi v budoucich letech snazit o revizi
téchto smluv a dostat dobu obratu zavazkii nad tiroven doby obraty pohledavek.
Aby tohoto zlepseni podnik dosahl, musi zacit jednat s predstaviteli dodavateli
a odbératelli na upravach zakaznickych smluv (pfipad stalych zakaznik a
dodavateltl) a v ptipadé¢ uzavirani novych obchodnich smluv, nesmi byt
submisivni, a naopak se snaZzit stit za svymi podminkami a byt tim, kdo
vyjednédvani povede.

e Soustavna spoluprace s podnikem ELECO EUROPE s.r.o0. Tato spoluprace

je pilifem uspéchu spolecnosti, jelikoz se diky tomuto vztahu dostavaji produkty
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ELECO VEP s.r.0. do zahrani¢nich podnikt a roste tim objem zakézek, zastupci
spole¢nosti by méli vice asistovat pii zahrani¢nich jednanich ELECO EUROPE
S.I.0., aby si dokézali s pfedstihem naplanovat ¢as vyroby zakéazek a zrychlili tim
svlij vyrobni proces.

Snaha o minimalizaci nakladu. Pfi tomto kroku by se méla spole¢nost snazit o
vybér nejvhodnéjsiho dodavatele materialu, co se tyée rychlosti dodavek a
kvality tohoto materialu. Pfipadné, kdyby nastalo prudké zvyseni cen energii,
bylo by vhodné, aby podnik analyzoval ceny téchto dodavateld a provedl
kalkulaci vyhodnosti této zmény z dlouhodobého hlediska

Zvazit nakup novych pajecich linek. Cena téchto linek se pohybuje v rozmezi
200 000-400 000 K¢. Na zékladé rozhovoru uvedeného v pfiloze by doslo
k rychlejSimu vyrobnimu procesu, nicméné pajeci linky lze vyuzit pouze na
n¢které montazni prace, nikoliv na cely vyrobni proces, zde je vhodné uvazovat
o finan¢ni navratnosti tohoto stroje v zavislosti na objemu objednavek.
Zvazeni revize lidskych zdroji. Na zakladé vySe uvedeného bodu je také
vhodné zvézit pofet zaméstnancii podniku. Snizenim poctu zaméstnanci by
dospelo k tspote nakladd, nicméné podnik do budoucich let ptedpoklada, Ze by
mohlo dojit ke zvySeni objemu a poctu objednavek. Z tohoto diivodu musi
podnik flexibiln€ posoudit, jestli je vhodné provést pfijem novych zaméstnancti
nebo nakup pajecich linek.

UdrZovani dominantniho postaveni na ¢eském trhu. Snazit se o neustalé
zdokonalovani vyrobniho a inova¢niho procesu, ziskavani novych kontrakt
nejen od Ceskych podniku, ale i zahrani¢nich.

Rozsifeni portfolia. Podnik by se v budoucich letech mohl pokusit o rozsifeni
své nabidky produktii formou vyvoje novych vyrobkll. Mohl by na urcitou dobu
zaradit do své nabidky nové a jiné typy vyrobk, které by po zvazeni bud’ zaradil

do svého portfolia, nebo je z n¢j odstranil.

Ovéreni hypotézy

,,Spolecnost ke svému rizeni vyuziva dlouhodobé podnikové strategie®. Tuto

hypotézu lze na zakladé¢ vyzkumu zcela vyvratit, jelikoz podle provedeného rozhovoru

s vedenim spolecnosti je ziejmé, ze v soucasné dobe podnik nevyuziva zadné dlouhodobé

podnikové strategie. Jedna se pouze o plany, které nejsou vylozené strategického ptiivodu
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a maji charakter spiSe flexibilniho planovani na zdkladé poctu a objemu objednaného
zbozi a na zékladé¢ situace a aktualniho déni uvnitf podniku a v jeho okoli. Na zaklad¢
vyvraceni této hypotézy byla vytvofena nova strategie, kterou by podnik po zvazeni mohl

v budoucich letech aplikovat a také byl navrzen graficky model tohoto konceptu.

Na obrazku 20 je navrzen model vysledné strategie, ktery je vysledkem provedeni
strategické analyzy, rozhovoru a komparace teoretickych piistupt. Sklada se z centralni
corporate strategie nazvané: ,,Strategie udrZeni a posileni*, na které navazuji jednotlivé
strategie dil¢ich SBUs (marketingova, obchodni, prodejni), ty ovSem pro pirehlednost
modelu nebyly graficky znazornény. Na strategické obchodni jednotky navazuji
jednotlivé aktivity, které jsou pro danou SBU specifické. Tyto aktivity zajistujici chod
strategie maji v modelu uvedeny kroky, které je vhodné pii implementaci spliovat, Je
nezbytné provadét pribéznou kontrolu vSech prvkl podniku a zédvére¢nou evaluaci, aby
management podniku zjistil, zda je jeho strategie vhodnd a na zdklad¢ prubézného
monitoringu a evaluace tuto strategii upravil, v krajnim ptipadné vypracoval strategii
novou. V modelu je také uvedena vize podniku a jeho poslani. Soucasti modelu jsou rizika

a ptinosy, které¢ by mohla v budoucnu strategie pfinést.
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Obrazek 20 Zavéreény model

Poznatky z analyz

-Stabilni ekonomicka situace
v podniku

-Silné postaveni na Ceském trhu a
potencial v zahranici

-Silna propagace podniku

Strategické cile
SBU —

Diléicile SBU )

Poslani
,, UdrzZet stuperi vyroby

elektrickych pristrojii na nejvyssi

technické urovni a pomoci
vyvoje a inovaci zajistit jejich
zdokonaleni pro nejvyssi
spokojenost zakaznika. "

—

SBU Vyzkum a
Vyvoj
Zajistovani

V)’/zkumu ﬁ

- Vychova vlastniho pracovnika pro
potfeby vyvoje

- Revize lidskych zdroji

- Zaskoleni pracovniki v oblasti
vyzkumu a vyvoje

- Zajisténi odzkouseni vyrobkl

Implementace strategie

- DodrZovani principu top-down

- Vhodné personalni zaji§téni v podniku
- Priibézny monitoring plnéni strategie

- Zavére€na evaluace

Vize
,, Byt i v budoucnu prosperujicim
podnikem zajistujicim vyrobu a
dodavky signalizacniho zarizeni
pro Cesky prumysl a energetiku a
pro vybrané podniky
V zahranici.

— 3

SBU Vyroba
Zajistovani vyroby

—

- Zajisténi vyroby pro zékazniky

- Udrzovani kvality vyrobku a jejich
zdokonalovani

- Revize dodavatelskych a
zakaznickych smluv

- Nakup nového vybaveni

- Zvazeni nakupu péjecich linek
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Rizika

-Chybnd  implementace
strategie

-Hrozby vyplyvajici ze
SWOT analyzy

-Vypjata situace ve sveété

Piinosy

-ZvySeni zisku

-Posileni pozice podniku
-Naplnéni  podnikovych
cila

-Spokojenost majitele a
zaméstnancl podniku




6. Diskuse

Za dobu svého pusobeni na trhu si podnik ELECO VEP CZ s.r.0. vybudoval
vyhodnou pozici z hlediska konkurence, jelikoz je svymi produkty na Ceském trhu
unikatem a béhem svého plisobeni neustale pracoval na zdokonalovani svych vyrobnich
procest a vyrobku. V koncovém produktu je patrné know-how, které podnik béhem svého
dlouhodobého plsobeni vylepSoval. Na c¢innosti podniku se podepsala celosvétova
hospodartska krize, kdy musel znacné zpomalit svoji produkci z divodu snizeni poctu a
objemu objednavek. Nedospé€l sice k propousténi stalych zaméstnanct, nicméné se
musela zavést urcita opatieni v podobé zkracené pracovni doby. Lidé z vyrobniho procesu
napft. chodili do prace pouze 4 dny v tydnu, misto obvyklych péti. V pribéhu roku 2012
se ovSem situace zacala zlepSovat, coz se odrazilo pravé na poc¢tu a objemu objednéavek.
Jejich pocet zacal narGstat a vyroba se postupné navracela do svého obvyklého procesu.
Na zaklad¢ téchto udalosti by bylo vhodné vytvofit novou strategii a strategické cile, které
by vyhovovaly soucasnému prostiedi, panujicimu ve spole¢nosti. Jako hlavni cil si
podnik klade udrzeni si svych stalych zdkazniki na ¢eském trhu a rozSifovani své
klientely. Dal$im cilem je naptiklad udrzovani spolupréce s obchodni spole¢nosti ELECO
EUROPE s.r.0., jejimz prostiednictvim jsou vyrobky distribuovany do vybranych

podnikl v Evropé a zahranici.

Na zéklad¢ vypracované strategické analyzy bylo provedeno hodnoceni okolnich
vlivi, které na podnik v soucasné dobé& piisobi. Situace se z ekonomického a politického
hlediska stava stabilngjsi oproti pfredchozim roklim, coz je urcité pozitivnim aspektem pro
chod podniku a celé ekonomiky. Co se ty¢e konkurenénich podnikii na uzemi Ceské
republiky, tak zde nelze spatfovat zna¢ny vliv na chod ELECO VEP CZ s.r.o0., jelikoz
Vv soucasné dob¢ se na tuzemském trhu nepohybuje zadny podnik zabyvajici se stejnou
nebo obdobnou podnikatelskou ¢innosti. V budoucnu se také nepfedpokladd vstup
nového konkurenta na trh, jelikoz jsou zde velké bariéry vstupu, V podobé zajiSténi
vyrobni a skladovaci haly, kapitalu na nakup pfistroji a zavedeni ovéfeného know-how
podniku. Tento faktor je pro podnik velice pozitivni, jelikoz se nemusi obavat ptiliSného
tlaku z vné&jsiho okoli a mlize se soustfedit na zdokonalovani svych vyrobkt a procesu
vyroby. Hrozby v podobé¢ konkurence mohou plynout pouze v podobé zahrani¢nich
dodavateld, nicméné pro domaci trh je ELECO VEP CZ s.r.o. pfitazlivéjsi, jelikoz na trhu

pusobi Ctvrtstoleti a snazi se svym klientim vyjit vstfic, co se ty¢e ceny jednotlivych
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objednavek. Jednim z pozitivnich aspektl pro podnik jsou také reference byvalych a
stavajicich zakaznikd, ktefi jsou z dlouhodobého hlediska s vyrobky firmy spokojeni a

jsou ochotni v budoucnu pfistoupit na dalsi spolupraci.

Na zaklad¢ dalSich analyz byly zjiStény prilezitosti, které by mél podnik umét
patfiéné zuzitkovat a pomoci nich rozvijet svoji prosperitu. Nejveétsi prilezitosti, jak se
dostat do hledacku nové klientely, jsou veletrhy AMPER, kde jsou piedvadény
elektronické soucastky a pfistroje pochéazejici pravé ze zkoumaného podniku. Nutné je
ovSem vyvarovat se hrozbam, v podobé dodavek nekvalitniho materialu. Nastanou
situace, kdy podnik nakoupi material, ktery nedosahuje patiicné kvality, coz ma za
nasledek snizeni kvality koncového produktu a dochdzi k reklamacim ze strany
zakaznika. Pocet téchto reklamaci sice oproti predeslym rokim klesd, nicmén¢ by podnik
mohl zvazit moznost vymény svého dodavatele materidlu, aby se tyto situace
neopakovaly. Proces vyroby je totiz zpomalen a podnik si kazi svoji image mezi

koncovymi zakazniky.

Ve vnitinim prosttedi spolecnosti nejsou spatfovany vétsi problémy, systémy fizeni
funguji takovym zplsobem, jakym by mély a pracovnici jsou schopni vykonavat své
povinnosti v pozadovaném rozsahu a kvalité. V ptipad¢, kdyby byl podnik nucen obménit
svoje lidské zdroje nebo pfibrat nové zaméstnance, nemélo by dochazet k problémuam.
K vykonu pracovnich povinnosti z hlediska vyrobniho procesu lze téméf okamzité
najmout vhodné zaméstnance, kteti maji patficné vzdélani a odbornou zkuSenost.
Finan¢ni zdroje spolecnosti jsou v soucasné dobé¢ dostacujici, podnik nemé problémy
s dlouhodobou zadluzenosti, nemusi vyuzivat bankovnich Gvérti a vypomoci a cely sviij
chod je schopen zabezpecovat vlastnimi zdroji. ZadluZenost I1ze v podniku spatfovat
pouze z kratkodobého hlediska, ale nedosahuje takové miry, aby byl podnik ohrozen.
V soucasnosti je podnik rentabilni, co se ty€e vlastniho kapitalu, a ukazatele likvidity se

pohybuji ve velké vétsing piipadii mezi doporu¢enymi hodnotami.

Na zaklad¢ navrZzeni pomocnych nastroji pro formulaci strategie bylo zjiSténo, Ze
se podnik nachazi na pozici trzniho leadera a mél by udrzovat a posilovat svoji pozici
napf. vytvafenim novych vyrobkl, které je pro své zakazniky schopen zajistit a dale
rozSifovat svoje nabidkové portfolio. Vhodné je nadale pokracovat ve vyvoji novych
produktii a snazit se pomoci inovaci co nejvice zlepSit a zkvalitnit proces vyroby a

samotné vyrobky. Jednotlivé cile podniku byly specifikovany prostfednictvim hierarchie
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firemnich strategii, kdy byly vytvofeny dvé€ strategické obchodni jednotky a podrobné&;ji
popsan jejich chod. Podnik by se nemél ubirat k vyraznym zméndm a minimaln¢ udrzovat

svoje stavajici postaveni.

Pro novou strategii je dalezit¢ zejména vyuzivani dobré propagace, neustala
spoluprace se stavajici klientelou a pokusit se navazat kontrakty nové. Vhodné by bylo
zvazeni revize lidskych zdrojii v podobé vybéru novych zaméstnanct v zavislosti na
poctu objednavek a jejich objemu v pritbéhu nové strategie a nakup pajecich linek, které
urychluji proces vyroby. U nové strategie by také bylo pifiméfené jiz zminéné zvazeni
dodavatelti materidlu a alternativnich dodavatelli energie. Déle je Zadouci neustéle
pracovat na procesu vyvoje novych vyrobnich technik a provadét pravidelna Skoleni a
zdokonalovani schopnosti zamé&stnancii. Jako zakladnim pilifem pro novou strategii se
jevi soustavna spolupréce se spole¢nosti ELECO EUROPE s.r.0., jejimz prostfednictvim
se vyrobky dostavaji k zahrani¢nim podniktim a na zakladé¢ spokojenosti by ELECO VEP
CZ s.r.o. mohlo dostavat vice zakdzek. Vztah mezi t€émito dvéma spolecnostmi je popsan
Vv kapitole 4.1.2. Dilezitym krokem pfi implementaci strategie je chopeni se pfilezitosti a
na jejich zaklad€ zdokonalovat uvedené silné stranky podniku, redukovat stranky slabé a
snazit se vyvarovat hrozbam. Pii implementaci se nesmi opomijet pribézny monitoring
strategie, kdy si podnik musi urcit jednotlivé indikatory (napf. ekonomické ukazatele)
plnéni planu pro nésledujici roky a v zévislosti na téchto krocich je potieba, aby se top
management spolecnosti rozhodl, je-li zvolena strategie vhodna a ptipadné ji musi upravit

v souladu s dil¢imi cili podniku a schopnostmi, jakymi podnik bude disponovat.
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7. Zavér

Hlavnim cilem diplomové prace bylo navrzeni strategie pro budouci zlepSeni
situace podniku ELECO VEP CZ s.r.0., ktery v soucasné dobé nema vytvorenu zadnou
dlouhodob¢;jsi koncepci, podle které by fidil svlij chod, udrzel svoje soucasné postaveni
na trhu a dosahl zlepSeni. Dil¢im cilem je zhodnoceni soucasné situace podniku analyzou

vné&jsiho, oborového a vnitiniho prostiedi spolu s formulovanim navrhti a doporuceni.

V praci doslo k naplnéni stanoveného cile, jelikoz na zakladé analyz a metod
modelovani byla nabidnuta strategie vlastni, ktera by méla vést k pInéni jednotlivych
podnikovych cild, jeho poslani a vize. Pomoci téchto metod byla vytvoiena Strategie
udrzeni a posileni, zalozend na zdokonalovani vyrobniho procesu a jednotlivych
produkti podniku a na soustavné spolupraci se spole¢nosti ELECO EUROPE s.r.0., ¢imz
se firma dostane do povédomi zahrani¢nich podnikt. Je zalozena také na snizovani
nakladl a v neposledni fad€ udrzeni a vylepSeni stavajici pozice na ¢eském trhu. Pro tuto
strategii byl také vytvoren graficky model znazornujici hierarchii podniku a navaznosti

jednotlivych strategickych krokd.

Na zéklad¢ analyzy podniku, rozhovory se zaméstnancCi a Fizenym interview
s vedoucim pracovnikem spole¢nosti, lze stanovenou hypotézu zcela vyvratit, jelikoz
v podniku neexistuje dlouhodoby koncept (strategie), podle kterého by spole¢nost tidila
svij chod. Ma vytvofeno urcité know-how k fizeni svého procesu, nicméné nejde hovotit

o dlouhodobé strategii.

Prace by méla zajistit zlepSeni soucasné situace ve zkoumaném podniku, nicméné
tento pfedpoklad nelze v soucasné dob& prikazné ovéfit a je mozné se pouze domnivat,
Ze by strategie mohla byt pro podnik pfinosna. Autor vidi v praci jisty potencial a moznost
realného uvedeni do praxe. Jedna se o vytvofeni specifické strategie, kterd se vztahuje
konkrétné na podnik ELECO VEP CZ s.r.0. a jak jiz bylo vicekrat uvedeno, na izemi CR
neexistuje zadny totozny podnik, tuto strategii tedy nelze aplikovat na jiny podnik v CR

¢1 ji vyuzivat univerzalnim zptsobem.
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Prilohy
Piiloha 1: Rozhovor s vedoucim pracovnikem spole¢nosti

Otazka 1 — Jaka panuje v soucasné dob¢ v podniku forma fizeni?

Odpoveéd — Momentaln¢ probiha v podniku rozhodovani na zéklad¢ interni komunikace.
Kdy vedeni podniku probira jednotlivy pribéh zakazek s obchodnim oddélenim a
nasledné je konzultuje s pracovniky vyroby. Tyto dvé skupiny se sebou vzajemné
komunikuji a snazi se o vytvoteni vhodnych podminek. Nicméné zavazna rozhodnuti

provadi majitel po konzultaci s odpovédnymi osobami.

Otazka 2 — Je v podniku nastolena dlouhodoba strategie?

Odpovéd — V soucasné dobé se stale ,,otiepavame* z ekonomické krize a snazime se
uvézt vyrobni proces zpét do svého zabehnutého cyklu. Proto z dlouhodobého hlediska
nevyuzivame zadné strategie a reagujeme zejména na pocty objednavek, reklamaci a

snazime se plnit finan¢ni plany, které obvykle konstruujeme na dobu jednoho roku.

Otazka 3 — Jaky predpokladate budouci chod podniku z hlediska poctu objednavek?

Odpovéd — V poslednich letech jejich pocet 1 objem roste, z tohoto ditvodu si myslime,
ze by tento trend mohl pokracovat i v budoucnu a situace by se méla celkové zlepsit.
Po¢itime se zvySenim objednavek nejen od klienti z CR, ale i z vybranych

odbératelskych podnika v zahrani¢i.

Otazka 4 — Jaké je vase postaveni v CR, co se ty&e konkurence?

Odpovéd — Momentalné na ceském trhu neptisobi zadny podnik, ktery se zabyva takovou
podnikatelskou ¢innosti jako naSe firma, konkurenti plynou pouze ze zahranici a na izemi
CR se nachazeji pouze velkosklady, nikoliv vyrobni podniky. Necitime se tedy

momentalné ohroZeni, coZ povaZzujeme za nasi silnou stranku.

Otazka 5 — Jak hodnotite situaci z hlediska personalniho zajisténi v podniku?

Odpovéd” — Nemame problém se svymi zaméstnanci, jsou schopni vykonavat svoji
¢innost a pribézné je Skolime, takZe zde neni zddny velky problém a co se ty¢e moralni
stranky, je vSe v poradku.

Otazka 6 — Popiste prosim vztah mezi ELECO VEP CZ s.r.o. a ELECO EUROPE s.r.o.



Odpovéd — Je to naSe dcefina spolecnost, ktera se stard o zahrani¢ni zakézky. Zahrani¢ni
zakaznik vytvoii objednavku pro ELECO EUROPE s.r.0. ta si tyto produkty objedna u
nas, my objednavku vyrobime a prodame ELECO EUROPE s.r.0. se slevou odvijejici se
od objemu objednavky. Je to nds dulezity partner, jelikoz jeho prostiednictvim se nase

produkty dostavaji do zahranié¢i, coz zvysuje nasi perspektivu a partnerské vztahy.

Otazka 7 — Prospélo by podniku zavedeni dlouhodob¢jsi strategie?

Odpoveéd — S nejvétsi pravdépodobnosti ano, do budoucich let bychom uvitali staly
koncept, ktery by mohl zlepSit nd$ chod nejen z kratkodobého, ale i dlouhodobého
hlediska

Piiloha 2: Uéetni vykazy podniku

Rozvaha — aktiva k 31.12. v tis. K& netto* 2011 2012 2013
Aktiva celkem 13261 | 13990 | 15284
A. Pohledavky za upsany vlastni kapital 0 0 0
B. Dlouhodoby majetek 4993 | 4658 | 3890
B.I. Dlouhodoby nehmotny majetek 0 0 0
B.I.1. Ztizovaci vydaje 0 0 0
B.1.2. Nehmotny vysledek vyzkumu a vyvoje 0 0 0
B.1.3. Software 0 0 0
B.1.4 .Ocenitelna prava 0 0 0
B.1.5. Goodwill 0 0 0
B.L.6. Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 0 0 0
B.1.7. Nedokon¢eny dlouhodoby majetek 0 0 0
B.1.8. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby nehmotny majetek 0 0 0
B.II. Dlouhodoby hmotny majetek 4993 | 4658 | 3890
B.11.1. Pozemky 1674 | 1674 | 1315
B.11.2. Stavby 2431 | 2292 | 1211
B.IL.3. Samostatné movité véci a soubory 877 681 613
B.IL.4. Péstitelské celky trvalych porostt 0 0 0
B.IL6. Jiny dlouhodoby hmotny majetek 0 0 0
B.IL.7. Nedokonc¢eny dlouhodoby hmotny majetek 11 11 751
B.IL8. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby hmotny majetek 0 0 0
B.III. Dlouhodoby finanéni majetek 0 0 0
B.III.1. Podily - ovlddana osoba 0 0 0
B.II1.2. Podily v Géetnich jednotkach pod podstatnym vlivem 0 0 0
B.III.3. Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 0 0 0
B.II1.4. Pujcky a uvéry - ovladana nebo ovladajici osoba 0 0 0
B.IIL.5. Jiny dlouhodoby finan¢ni majetek 0 0 0
B.II1.6. Pofizovany dlouhodoby finan¢ni majetek 0 0 0




B.IIL.7. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby finan¢ni majetek 0 0 0
C. Obézna aktiva 8140 | 9229 | 11245
C.I. Zasoby 3301 | 3437 | 3747
C.L.1. Material 1510 | 1551 | 1777
C.1.2. Nedokonc¢ena vyroba a polotovary 0 0 0
C.1.3. Vyrobky 14 28 121
C.14. Zvitata 0 0 0
C.L5. Zbozi 1777 | 1858 | 1849
C.1.6. Poskytnuté zalohy na zasoby 0 0 0
C.II. Dlouhodobé pohledavky 0 0 0
C.IL1. Pohledavky z obchodnich vztahii 0 0 0
C.11.2. Pohledavky - ovladana nebo ovladajici osoba 0 0 0
C.I1.3. Pohledavky - podstatny vliv 0 0 0
C.I1.4. Pohledavky za spolecniky 0 0 0
C.I1.5. Dlouhodobé poskytnuté zalohy 0 0 0
C.I1.6. Dohadné éty aktivni 0 0 0
C.IL7. Jiné pohledavky 0 0 0
C.IL8. Odlozena danova pohledavka 0 0 0
C.III. Kratkodobé pohledavky 4362 | 5508 | 7315
C.II1.1. Pohledavky z obchodnich vztaht 4325 | 5443 | 7249
C.II1.2. Pohledavky - ovladana nebo ovladajici osoba 0 0 0
C.II1.3. Pohledavky - podstatny vliv 0 0 0
C.II1.4. Pohledavky za spole¢niky 0 0 0
C.IIL.5. Sociélni zabezpeceni a zdravotni pojisténi 0 0 0
C.IIL.6. Stat — daniové pohledavky 0 0 0
C.I1L.7. Kratkodobé poskytnuté zalohy 34 37 38
C.IIL.8. Dohadné ucty aktivni 0 0 0
C.IIL.9. Jiné pohledavky 3 28 28
C.IV. Kratkodoby finan¢ni majetek 477 284 183
C.IV.1.Penize 77 64 19
C.IV.2.Uéty v bankach 400 220 184
C.IV.3.Kratkodobé cenné papiry a podily 0 0 0
C.IV4 Potizovany kratkodoby finan¢ni majetek 0 0 0
D.I. Casové rozlideni 128 | 103 | 149
D.I.1. Néaklady ptistich obdobi 128 103 149
D.1.2. Komplexni naklady piistich obdobi 0 0 0
D.1.3. Pfijmy pfiStich obdobi 0 0 0
Rozvaha — pasiva k 31.12. v tis. K¢ 2011 2012 2013
Pasiva celkem 13261 | 13990 | 15284
A.  Vlastni kapital 8665 | 9081 | 9578
A.l.  Zakladni kapital 100 100 100
A.L.1. Zéakladni kapital 100 100 100
A.L.2. Vlastni akcie a vlastni obchodni podily 0 0 0
A.1.3. Zmény zakladniho kapitalu 0 0 0




A.Il. Kapitalové fondy 0 0 0
A.IL1. Emisni aZio 0 0 0
A.I1.2. Ostatni kapitalové fondy 0 0 0
A.IL3. Oceitiovaci rozdily z pfecenéni majetku a zavazkl 0 0 0
A.IL4. Ocenovaci rozdily z pfecenéni pii pieménach spolecnosti 0 0 0
A.ILS. Rozdily z pfemén spolecnosti 0 0 0
A.III. Rezervni fondy 10 10 10
A.IIl.1. Zakonny rezervni fond 10 10 10
ALTIL.2. Statutarni a ostatni fondy 0 0 0
A.IV. Vysledek hospodateni minulych let 8788 | 8555 | 8971
A.IV.1. Nerozdéleny zisk minulych let 8788 | 8555 | 8971
A.IV.2. Neuhrazena ztrata minulych let 0 0 0
A.V. Vysledek hospodaieni bézného u¢.obdobi (+-) -233 416 497
B. Cizi zdroje 4596 | 4882 | 5706
B.l. Rezervy 0 0 0
B.I.1. Rezervy podle zvlastnich pravnich ptedpisii 0 0 0
B.1.2. Rezerva na diichodu a podobné zavazky 0 0 0
B.1.3. Rezerva na dan z ptijmu 0 0 0
B.I.4. Ostatni rezervy 0 0 0
B.II. Dlouhodobé zavazky 0 0 0
B.II.1. Zavazky z obchodnich vztahi 0 0 0
B.I1.2. Zavazky - ovladana nebo ovladajici osoba 0 0 0
B.I1.3. Zavazky - podstatny vliv 0 0 0
B.I1.4. Zavazky ke spole¢nikim 0 0 0
B.IL.5. Dlouhodobé piijaté zalohy 0 0 0
B.I1.6. Vydané dluhopisy 0 0 0
B.I1.7. Dlouhodobé sménky k tihradé 0 0 0
B.I1.8. Dohadné ucty pasivni 0 0 0
B.I1.9. Jiné zavazky 0 0 0
B.11.10.0dlozeny danovy zavazek 0 0 0
B.III. Kratkodobé zavazky 4596 | 4882 | 5706
B.III.1. Zavazky z obchodnich vztaht 1825 | 2811 | 3995
2. Zavazky - ovladana nebo ovladajici osoba 0 0 0
3. Zavazky - podstatny vliv 0 0 0
4. Zavazky ke spole¢nikiim 1618 | 1018 718
5. Zé&vazky k zaméstnancim 564 569 542
6. Zavazky ze social.zabezpec. a zdrav.pojist. 318 300 252
7. Stat —danové zavazky a dotace 261 173 199
8. Kratkodobé piijaté zalohy 0 0 0
9. Vydané dluhopisy 0 0 0
10. Dohadné uéty pasivni 0 0 0
11. Jiné zavazky 10 11 0
B.IV. Bankovni tivéry a vypomoci 0 0 0
B.IV.1. Bankovni avéry dlouhodobé 0 0 0
B.IV.2. Kratkodobé bankovni uvéry 0 0 0




B.IV.3. Kratkodobé finan¢ni vypomoci 0 0 0
C.1. Casové rozliseni 0 27 0
C.L1. Vydaje pristich obdobi 0 27 0
C.1.2. Vynosy piistich obdobi 0 0 0
VZZ - Polozka k 31.12. v tis. K¢ 2011 | 2012 | 2013
I. Trzby za prodej zbozi 184 1161 816
A. Naéklady vynalozené na prodané zbozi 130 879 663
+ Obchodni marze 54 282 153
Il. Vykony 27 476 | 27 830 | 26 958
IL.1. Trzby za prodej vlastnich vyrobkt a sluzeb 28 063 | 27 774 | 26 866
2. Zména stavu zasob vlastni ¢innosti -587 56 92
3. Aktivace 0 0 0
B. Vykonova spotieba 14110 | 13767 | 13488
B.1. Spotieba materialu a energie 12074 | 11528 | 11483
2. Sluzby 2036 | 2239 | 2005
+ Pridana hodnota 13420 | 14 345 | 13623
C. Osobni naklady 11035 | 10 846 | 10 240
C.1. Mzdové naklady 7993 | 7838 | 7409
2. Odmeéna ¢lentim organt spole¢nosti 0 0 0
3. Naklady na socidlni zabezpeceni a zdrav. pojisténi 2610 | 2575 | 2414
4. Socialni naklady 432 433 417
D. Dané¢ a poplatky 43 47 46
E. Odpisy dlouhodobého majetku 296 337 294
II. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 194 82 1670
II1.1.Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 40 0 1537
2.Trzby z prodeje materialu 154 82 133
F. Zustatkova cena prodaného dl.majetku a materialu 104 60 1490
F.1. Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku 0 0 1393
2. Prodany material 104 60 97
G. Zména stavu rezerv a op.polozek v provozni oblasti 0 7 -3
IV. Ostatni provozni vynosy 589 317 259
H. Ostatni provozni néklady 2909 | 2964 | 2897
V. Pfevod provoznich vynosi 0 0 0
1. Pfevod provoznich naklada 0 0 0
*  Provozni vysledek hospodareni -184 483 588
VI. Trzby z prodeje cennych papird a podilt 0 0 0
J.  Prodané cenné papiry a podily 0 0 0
VII. Vynosy z dlouhodobého finan¢niho majetku 0 0 0
VIL 1. Vynosy z podilii v ovladanych osobach a v ti¢etnich 0 0 0
jednotkach pod podstatnym vlivem
VIL 2. Vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych papird a podilt 0 0 0
VIL 3. Vynosy z ostatniho dlouhodobého finan¢niho majetku 0 0 0
VIII. Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 0 0 0
K. Néklady z finanéniho majetku 0 0 0




M. Zména stavu rezerv a op.polozek ve finan¢ni oblasti 0 0 0
IX. Vynosy z pfecenéni cennych papirti a derivati 0 0 0
L. Naklady z pfecenéni cennych papirii a derivatl 0 0 0
M. Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve finan¢ni oblasti 0 0 0
X. Vynosové uroky 0 0 0
N. Nakladové troky 0 0 0
XI. Ostatni finan¢ni vynosy 0 0 0
O. Ostatni finan¢ni naklady 44 31 33
XII. Pfevod finanénich vynostu 0 0 0
*  Finan¢ni vysledek hospodareni -44 -31 -33
Q. Dan z ptijmu za béznou ¢innost 0 36 58
Q.1. - splatna 0 36 58
- odlozena 0 0 0
** Vysledek hospodareni za béZnou ¢innost -228 416 497
XIII.Mimotadné vynosy 0 0 0
R. Mimofadné naklady 5 0 0
S.  Dan z ptijmi z mimotadné ¢innosti 0 0 0
S.1. -splatna 0 0 0
S.2. - odlozena 0 0 0
T. Pfevod podilu na vysledku hospodateni 0 0 0
*  Mimoradny vysledek hospodareni -5 0 0
*** Vysledek hospodareni za u¢etni obdobi (+,-) -223 416 497
****Vysledek hospodareni pired zdanénim -223 452 555
Vynosy celkem 28 443 | 29390 | 29 703
Néklady celkem 28 676 | 28938 | 29 148




