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Strategické mysleni v podnikdni — souhrn

Tato diplomova price se zabyva problematikou strategického mysleni v podnikdni,
jez je nedilnou soucésti tvorby firemni strategie. Vyuziti principt strategického mysleni
aprocest a analyz strategického fizeni je zde ilustrovino na piikladu firmy
REBYTO BEAR, s. 1. o.

Literarni reSerSe je vénovdna vysvétleni dualezitych pojmu, jejichZ znalost je
nezbytnd pro vyuZziti strategického mysSleni v praxi. Jednd se pfedevSim o principy
strategického mysleni, analyzy a postupy, podle nichZ Ize ziskat piehled o urcitém odvétvi
a vytvorit tak strategii firmy.

Vivodu vlastni prace je charakterizovdna spolecnost REBYTO BEAR, s.r. 0.,
nasleduje zhodnoceni soucasného stavu firmy, analyza konkurenti, prognéza cilené
poptavky a SWOT analyza. VySe uvedené analyzy vyustily ve formulovani strategickych
operaci a zdkladniho strategického rozhodnuti o tempu rastu trzeb a zisku. Vhodnost

zvolené strategie je demonstrovana dosaZzenymi vysledky ve sledovaném obdobi.
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Strategic thinking in a bussines — summary

This diploma work deals with the issue of strategic thinking in business, which is
an inseparable part of the development of company strategy. The utilisation of the
principles of strategies thinking as well as the processes and analyses of strategic
management is shown on the example of REBYTO BEAR Litd.

The Theoretical Background Chapter provides explanation of important
terminology whose knowledge is necessary for the practical use of strategic thinking. The
main focus is on the principles of strategic thinking, analyses and processes, which enable
to obtain a clear perspective on a particular field and therefore develop a company’s
strategy.

In the Introduction the company called REBYTO BEAR, Ltd. is characterized. This
is followed by the evaluation of the current state of the company, analysis of its
competitors, prognosis of targeted demand and SWOT analysis. The analyses mentioned
above led to the formulation of strategic operations and basic strategic decision-making
about the pace of revenue and profit growth. The appropriacy of the chosen strategy is

demonstrated by the results achieved within the given period.

Key words

Strategy, strategic thinking, strategic management, strategic objectives, SWOT

analysis
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1. Uvod

V soucasném superkonkurencnim globalnim svété musi vSechny firmy at’ uZ malé
¢i velké zhodnotit souCasny stav svého portfolia produktii (vyrobkii nebo sluZeb),
distribuc¢ni sité, kvalifikace a motivace pracovnik, financ¢nich zdroja apod. a posoudit, zda
dokdzou byt konkurenceschopnymi a poté co nejrychleji zformulovat svoji strategii pro
nasledujici obdobi. KliCovym vyznamem je strategie firmy, jeji mise, vize, strategické cile
a strategické operace vedouci k dosazeni stanovenych cilt.

Barack Obama, prezident USA prohlésil: ,, Po krizi bude svét jiny nez pred krizi.*
A Philip Kotler, svétovy guru strategického marketingu fekl: ,,Jsou jen dva typy podnika:
ty, které se zméni a ty, které zmizi.*!

Formulovat strategii firmy ov§em nestaci. Samo od sebe se nic nezméni. Strategii je
potfeba implementovat, tj. uvést do praxe, co nejrychle;ji.

Pro uskute¢néni téchto cila je tieba mit prehled o konkurenci, déni ve svété a znat
zakladni principy strategického mysSleni. Strategie musi byt zaloZzena na znalosti
celosvétového vyvoje, obsahovat varianty a piedev§im musi obsahovat nové tviiréi napady
a myslenky, také musi byt unikatni a originalni.

Strategie zacind rozhodnutim nejvysSitho orgdnu firmy zpracovat strategii
a vybérem pracovnikl do strategického tymu. Aplikovat teoretické poznatky strategického
fizeni v praxi neni jen zdleZitosti vedoucich pracovnikii, musi byt zapojeni pracovnici,
protoZe implementace strategie nespocivd pouze v n€kolika zdkladnich rozhodnutich, ale
v kazdodennich aktivitidch vSech pracovnikii firmy. Sdm vedouci firmy by m¢l ,,zahofet*
pro naplnéni stanovenych strategickych cill, protoze ,.,kdo sdm nehoii, nemtze zapalovat.*

Mnoho firem musi najit odvahu zménit a disledné uvést do Zivota systémy
strategického fizeni, které jsou zdkladem uspéchu. Firmy, které tento tkol nezvladnou,
jsou odsouzeny k zaniku.

Nemd cenu dohdnét primérné, zvitézi jen ti nejlepsi, ktefi dokdzou vytvofit

konkuren¢ni vyhodu a trvale si ji udrzet.

Zz w2

' SOUCEK, Z. Strategické Fizeni podniku v superturbulentnim globalnim svété, Dil III Implementace
strategie, Brno, Tribun EU s. r. 0. 2010. ISBN 978-80-87240-20-5 (str. 6)

10



2. Cil prace a metodika

2.1. Cil prace

Ucdelem této diplomové préce na téma ,,Strategické mysleni v podnikani* je
zhodnoceni firmy REBYTO BEAR, s. r. o, - =zabyvajici se predevSim
spravou bytovych a nebytovych prostor, vyrobou a rozvodem tepla a teplé uzitkové vody,
a jejiho postaveni na trhu.

Hlavnim cilem je navrh nové firemni strategie.

Dil¢im cilem je zhodnotit soucasnou strategii firmy na zdklad¢ strategickych analyz
a vysledkl znich vyplyvajicich. Samostatné strategické cile jsou rozdéleny pro tato
jednotliva dil¢i obdobi a tyto ukazatele sméfuji k majiteliim, zdkaznikiim, zaméstnanctiim,
regionu a zaroven k naplnéni vize a dosaZeni strategickych cilt.

Zakladnim ukolem strategie bylo pfipravit firmu na vSechny mozné situace, které
mohou s vysokou pravdépodobnosti v budoucnosti nastat. Pti formulaci strategickych cila

byla brana v uvahu problematika vlastnické a manaZerské strategie.
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2.2. Metodika

Existuje velké mnoZstvi metodik zpracovédni diplomové priace, zde byla zvolena
tato:

Prvni ¢ast diplomové prace — literarni reSerSe je zaméfena na charakteristiku a popis
strategického mysSleni v podnikani. Formou vykladu jsou zde vysvétleny zédkladni pojmy
a principy strategického mysleni.

Ve vlastni praci je k naplnéni vyse uvedenych cili uplatnén ndsledujici postup:

Sekundarni data jsou ziskdna studiem odborné literatury z oblasti strategického
fizeni a marketingu, analyzou firemnich dokumenti a také z internetovych zdroju.

Primarn{ data jsou ziskdna na zdklad€ nestandardizovanych rozhovort s jednatelem
a zaméstnanci firmy REBYTO BEAR, s. r. 0. a z vlastnich zkuSenosti z praxe v této firmé.

V dalsi ¢asti je popsdna strategie, kterou firma bude postupné fesit vlastni chod,
upevni dosavadni postaveni na trhu a bude dale rozSifovat své portfolio. Odrazovym
mustkem byla tabulka ¢. 13 Vybér strategie (viz Ptiloha), déle byla zpracovdna analyza
konkurentli, prognéza cilené poptivky, SWOT analyza, coz vyustilo ve formulovani
strategickych operaci a zadsadniho strategického rozhodnuti o tempu trzeb a zisku.

Vhodnost zvolené strategie je demonstrovdna dosazenymi vysledky ve sledovaném

obdobi.
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3. Literarni reSerSe — dulezité pojmy

Tato cast price pojedndvd o teoretickych vychodiscich feSené problematiky.

Vysvétluje zékladni pojmy a uvadi je do logickych souvislosti.

3.1. Pojem strategie

Termin strategie pochdzi z fectiny — volné prielozen znamend uméni velitele,
generdla. V terminologii obchodnikli a vyrobcii puvodné termin znamenal schopnost
rozhodovani na zdklad¢ vysoké odbornosti a profesionality. Nékteti autofi hovoii v této
souvislosti 0 schopnostech hrani¢icich s uménim. V angli¢tin€, vedle terminu ,,strategy*
s vyznamem vySe uvedenym, je v této souvislosti zndm jeSt€ dalSi termin, a sice
»strategem*, majici stejny slovni zdklad. Je prekldddn jako tkon nebo akt provadény
vedenim podniku v rdmci vrcholové fidici ¢innosti. Znamend ale také valecnou lest, trik
nebo uskok.

Obecné se strategii rozumi urcity scéndf postupu, jak za danych podminek
dosdhnout vytycenych cild. Je to pfehled moznych krokii a ¢innosti, které jsou piijimany
,,s védomim* ¢aste¢né neznalosti vSech budoucich podminek, okolnosti a souvislosti, kdy
nejsou poznany vsSechny pfistupné varianty a nelze pfesn¢ oznacit jednotlivé vyhody
anevyhody pro potfeby budouciho rozhodovani. Kone¢nym ucelem strategie je dospét
k nalezité soucinnosti veSkerych aktivit vSech slozek podniku a vytvofit jednotny
a nedélitelny celek jeho dalSich perspektiv.

Podstatou formulovani konkurencni strategie je dat do souvislosti firmu a jeji okoli.
Mallya (2007) zdaraznuje, Ze strategie muze byt definovdna jako drdha sméfujici k predem
stanovenym ciliim, kterd je tvofena podnikatelskymi konkurenénimi a funkciondlnimi
oblastmi pfistupu, jeZ se management snaZi uplatnit pfi vymezovani pozice podniku a pfi
tfizeni celkové skladby jeho Cinnosti.

Podnikova strategie je nastrojem k zajisténi dlouhodobé prosperity a je zaméfena na
rozvrzeni podnikovych zdroji do rGznych oblasti podnikdni s ohledem na atraktivitu trhu,
resp. odvétvi.

Na cely proces tvorby strategie je nutno nahliZet jako na proces rozhodovani

v podminkach neurcitosti a rizika, protoze nikdy nelze spravné ocenit vyznam jednotlivych
13



proménnych, nelze eliminovat vliv malych vyznamnych faktort a téZ rizika turbulentniho
vyvoje prostiedi, které neméa podnikatel pod kontrolou.”

Strategie podniku je nezbytna v jakémkoliv obdobi, urcuje hlavni smér jeho vyvoje.
Bez strategie se management nemuze smysluplné rozhodovat, ucelné¢ investovat ani

. PR ! 3
zajisStovat Usp&Sny rozvoj podniku.

3.2. Strategické fizeni

ZabezpecCeni uspeSného rozvoje podniku v soucasném konkurennim prostredi
vyzaduje vysoce kompetentni fizeni podniku.

Schopnost fidit podnikové cCinnosti tak, aby bylo dosaZeno strategickych cili,
predpokldadd pochopeni procesti fizeni nejen z hlediska jejich obsahu, ale i Ccasu.
Ptedpoklada to pohled na realitu v Sirokych souvislostech budoucich tkoli podniku. Tehdy
1ze hovotit o strategickém fizeni.

Strategické fizeni je v€domé rozhodovani o strategickém smeéru rozvoje firmy

v ménicim se vnéjSim prostiedi v delSim casovém horizontu. K zdkladnim prvkim

strategického fizeni patii:

Voev s

- definovani prostredi organizace (vngj$i a vnitini),
- charakteristika zménovych faktort prostfedi,

- schopnost ¢init dlouhodobd rozhodnuti,

- rozpoznani dilezitosti véci v casovém horizontu,
- hledani cest pro nova feSeni a inovace,

- jasné vymezeni strategickych cilu.

Strategie je kombinaci fizeni a ponechédni volnosti, pro kterou neexistuje Zadny
recept, pouze celozivotni vychova a vlastni disciplina, coZ nékdy zahrnuje dokonce

1jedndni proti nafizenim vedeni podniku. Jadrem strategického fizeni je provadéni

>STUSEK, J. Modely strategického mysleni v agribusinesu. LanSkroun, TGTISK s. r. 0. 2008.
ISBN 978-80-903680-8-8 (str. 8 - 10)

z Mz,

*SOUCEK, Z. Strategické fizeni podniku v superturbulentnim globalnim svété, Dil I Zakladn{ z4sady.
Brno, Tribun EU s. r. 0. 2010. ISBN 978-80-87240-18-2 (str. 19)
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strategickych rozhodnuti — je tfeba urcit ,,sprdvnd rozhodnuti®, nebot’ diisledky takovych
rozhodnuti trvaji delsi dobu.
Palan (2003) doplnuje klasické schéma strategického fizeni o slozku ,uceni

a rastu®, ktery nahrazuje diive uvadénou slozku ,,strategické kontroly*. viz. obr. 1

Obr. €. 1 Proces strategického fizen{

Organizacni kultura

vlastnikd,
manazert
a socialn{
hodnoty

Formulace| |Formulace| |Formulace Formulace strategie| |Implementace strategie
g p g
posldni | y|strategickél ylstrategickych || - strategické || - Formulace pldnu,
alternativy implementace
vize zaméru a cilt - evaluace a vybér - realizace

A A

A 4

Cibulovy
model
konkurenéni
vyhody +
nevyhody

Uceni a rast
- monitorovani a evaluace
impl. procesu
- pravidelnd revize
strategie

Diagndza situace

- analyza vnéjsiho prostiedi

A (stanoveni pfileZitosti a hrozeb)

- analyzy vnitiniho prostiedi
(stanoventi silnych a slabych stranek)

A
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Vzhledem ke strategickému procesu povazuje za dileZité ndsledujici aktivity

tidiciho procesu:

- definovani poslani podniku,
- specifikace cilt a nastin strategif,
- identifikace p¥ileZitosti podniku. *

Strategické fizeni je nejsloZzitéjsi a nejrizikovéjsi soucasti fizeni. Firma, kterd nema
kvalifikované formulovanou strategii a fungujici systém strategického fizeni v soucasném
konkurencnim svété piezije jen sté€zi. Strategické fizeni se od fizeni operativniho 1iS{ tim,
Ze operativni fizeni vychdzi z podminek a kol vytvafenych strategickym fizenim a je
z n¢j odvozeno. Operativnim fizenim se zabyva pfedevsim stfedni a niZS{ management, top

7 M7

management je orientovan spie na strategické fizeni.’

3.3. Strategické mySleni

Strategické mysleni, resp. mySleni zalozené na strategii, piindSi naprosto nové
paradigma. Soucek (2003) definuje strategické mysleni jako ,,takovy zptsob mysleni, ktery

(13

odpovidd podstat¢ a specifickym rysim strategickych procest.” Autor zdlraziuje,
Ze strategické mysleni se musi odrazit v pfistupu k feSeni strategickych tkoli i ve vybéru
metod jejich feSeni jak pti formulaci strategie tak pii implementaci. Pokusy o mechanickou
aplikaci metod, pouZivanych v taktickém a operativnim fizeni, by vedly k hrubym chybam.

Za typické rysy strategickych procesti povazuje Soucek (1991) tyto:

- nezndmy budouci vyvoj
- vyrazné kvantitativni zmény a kvalitativni zvraty

- procesy vyvolané strategiemi apod.

*STUSEK, J. Modely strategického mysleni v agribusinesu, LanSkroun, TGTISK s. r. 0. 2008.
ISBN 978-80-903680-8-8 (str. 13 - 15)

> SOUCEK, Z., I:Tspééné zavadeéni strategického fizeni do firmy, Praha, Kamil Maiik — PROFESSIONAL
PUBLISHING 2003, ISBN 80-86419-47-9 (str. 25)
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Hinterhuber (2004) zase zdlraziuje, Ze strategické mySleni je kombinaci

raciondlnich a iraciondlnich prvki, k nimZ mimo jiné patii:

celostni mysleni

- revolucionarské mysleni
- nevypocitatelné mySleni
- intuitivni mysleni

- proaktivni mysleni.

Sulét (1997) popisuje strategické mysleni z pohledu pragmatického - vychdzi
z aktivit, které maji manazefi pfi tvorbé strategie uskuteciiovat. Jeho pojeti nepfispiva
k objasnéni pojmu strategické mysleni, ale mize byt dobrym vychodiskem pro vytvafeni
nekterych zdsad strategického fizeni.

Ohmaeo (1982) zdlraziiuje ,,Ze uspéch japonské ekonomiky je didn povahou
japonského strategického mysSleni, jez je tvofivé, intuitivni a raciondlni“. Nezbytnou
tvofivost se lze podle Ohmaea naucit. Japonsky manazer se nezaméiuje na kratkodoby
zisk, ale snazi se zabezpecit si dlouhodobou budoucnost. Tento autor rozliSuje tii moznosti
mysleni manazera: - mechanické mysleni (linearni),

- Intuitivni

- straltegické.6

3.3.1 Principy strategického mySleni

Princip orientace na budoucnost

Strategie ma pripravit podnik na budoucnost. Management proto musi systematicky
sledovat ocekdvany budouci vyvoj globdlniho superturbulentniho svéta a usilovat o to,
aby se podnik aktivné podilel na vytvaieni budoucnosti. Zptisobu jak toho dosdhnout je
n¢kolik napt. vyvoj novych produktii, ovladnuti novych trhii, zavedeni novych prodejnich

cest, ovliviiovani spotiebitelského chovéni atd.

®STUSEK, J. Modely strategického mysleni v agribusinesu. LanSkroun, TGTISK s. r. 0. 2008. ISBN
978-80-903680-8-8 (str. 21 - 22)
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Princip variantnosti

Radime jej mezi nejdileZitéjsi a nejvyznamn&jsi rysy strategického myslent.
Vyplyva ze skutecnosti, Ze nevime, jak se v prubéhu strategického obdobi budou vyvijet
faktory ovliviiujici strategii podniku. Strategie podniku proto musi byt vzdy vypracovana
ve vice variantach tak, aby management firmy nikdy nebyl piekvapen takovymi zménami,
které 1ze pfedvidat. Podnik tim Celi vzniku tzv. strategického pfekvapeni, tj. situace, kterou
firma jiZ neni schopna zvlddnout svymi prostfedky a kdy dochézi ke zhrouceni podniku.

Varianty strategie podniku musi byt kompatibilni tak, aby podnik v ptipad¢ potieby
mohl pfejit od jedné varianty k druhé, aniz by doslo k ohrozZeni jeho existence. Nejcastéji
se pocCitd stim, Ze podnik bude mit k dispozici takové varianty portfolia, které lze
realizovat na tomtéz zdkladnim zafizeni a s pracovniky téZe zdkladni kvalifikace, pficemz
vSak kazda varianta je orientovana do jiného segmentu poptavky.

Kompatibilita variant umoZziiuje vysokou pruznost strategie, kterd je v souasném
proménlivém svété jednim z predpokladd tspéSnosti podniku, protoZe prizpusobuje podnik

nejistote, diskontinuité a turbulentnimu vyvoji okoli.

Princip permanentnosti

Tento princip souvisi s pfedchozim principem a znamend, Ze prace na strategii
nikdy nekonc¢i. Neustdle je tfeba sledovat, zda skuteény vyvoj faktori ovliviiujicich
strategii podniku probihd v souladu s pfedpoklady, na nichZ je strategie zaloZena a zda
i strategické operace podniku probihaji podle vytyéenych harmonogrami a pland.
V piipad¢ zjisténi odchylek je tieba rozhodnout o dalSim postupu (pfechod na jinou, jiz
difve pfipravenou variantu rozvoje, setrvani u ptivodni varianty i za zménénych podminek

nebo nutnost vypracovat zcela novou variantu atd.)

Princip celosvétového systémového pristupu

Systémovym myslenim rozumime takovy zpusob feseni problémd, pii némz jsou
jevy chdpany komplexné v jejich vnitinich i vnéjSich souvislostech, jeho dodrzovani je
jednou ze zdkladnich podminek uspéSného zpracovani strategie. Princip celosvétového
systémového piistupu vychdzi ze skuteCnosti, Ze cely souCasny svét je vzdjemné tésné

propojen a doslova v ném ,,vSe souvisi se v§Sim*. Dobra strategie podniku proto musi
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vychdzet ze znalosti o politickém, ekonomickém, ekologickém, védeckotechnickém,
demografickém, pravnim i socidlnim vyvoji v celém svété. Kvalitni strategie miiZze byt
zpracovana jen na zdkladé vSech téchto informaci. Praktickd realizace tohoto principu je
obtizna. Vyzaduje mnoho ¢asu, usili i znalost cizich jazyka. Podniky postupuji riizn¢.
Nékteré maji specidlni oddéleni, jehoZ pracovnici sleduji celosvétovy vyvoj
a poznatky preddvaji dal$im pracovnikim podniku. Jiné podniky nakupuji buletiny

vydavané specializovanymi firmami.

Princip tviiréiho pristupu

Princip tvirctho pfistupu vychdzi z poznatku, Ze v soucasném svété se na trhu
neprosadi Zadny podnik, ktery nepiind$i néco nového. Do strategie nepatii rutina,
opakovani starého, napodobovani néceho, co jiz pouZzivaji jini. Prosadi se pouze podniky,
jejichz strategie piindsi nové produkty, nové technologie, nové zpusoby uspokojovani
potieb trhu, nové cesty snizovani ndkladl, nové metody prodeje, stimulace pracovniki atd.
Tyto myslenky vytvafeji pouze pracovnici s tviréim myslenim — tzv. Sampiéni podniku.
Podnik jim musi zajistit vSe, co potiebuji k rozvinuti a vyuziti svych myslenek, vénovat
jim vSechnu podporu a péci a také je odpovidajicim zpisobem odménovat.

Soucasnd superturbulentni doba vyzaduje ptejit k nové hladin¢ tvir¢iho mysleni:

- odtrhnout se od uvah v ramci dosavadnich trhu,

- nespoléhat na ndhodu a iniciovat nové, tviiréi napady,

- vytvorit cileny proces pfemysleni,

- vymezit oblasti naseho zajmu,

- vytvéaret ,Silené ndpady* (naruSit spojitost mezi souCasnym a cilovym
stavem), propojit souCasny stav s Silenym ndpadem (ropovod naleZato,

dovoz vod ropovodem).
Nékteii 1idé maji ze zmén obavy a brdni se jim, inovativni ¢lovék vSak vidi ve

zméné prilezitost. Soucasnd superturbulentni situace zvyhodiuje ty, kteti ke zméndm

pristupuji operativné a uméji je vyuzit.
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Princip interdisciplinarity

Princip interdisciplinarity je pouZiti metod a poznatkll z jednoho oboru v oboru
jiném. Dle zkuSenosti je nejvétsich efektti dosahovéano praci interdisciplindrnich tymi pfi
feSeni problému z uritého oboru v oboru zcela jiném. Znacny vyznam pii feSeni
technickych a investi¢nich problému v podnicich ma otdzka osvojeni znalosti ekonomiky.
Technik musi stile myslet na ekonomickd, finan¢ni a komercni kritéria a ocekdvané
ekonomické vysledky své prace. Ekonom naopak musi zvlddnout zdkladni principy
technologie.

Produkty vznikajici vyuZitim interdisciplindrnich znalosti mohou vzniknout na
zaklad€ ndhodného ndpadu nebo cilen€. Spoléhat na ndhodu je riskantni, proto se pouZivaji
metody vyuziti poznatkl z jinych obort. Postupuje se ve tfech fazich:

V 1. fazi se zkoumaji potieby zdkaznika, co vlastné¢ chce nebo potiebuje (napf.
kosmonauti potiebuji jednoduchy zptsob piipeviiovani predmétit).

Ve 2. fazi se hledaji analogickd feseni z jinych obora (gekon nebo moucha se umi
udrzet i na hladkém stropé — tento poznatek vede k vytvoieni suchého zipu).

Ve 3. fazi se metoda nebo zplisob pouzivany v jinych oborech pienese do jinych
podminek, vyvine se prototyp a pozd¢ji novy produkt (napt. zapindni odévi, batohll apod.

suchym zipem).

Jinou metodou je metoda SCAMPER:

Substitute (nahradit) — v pecivu cukr sladidlem, plastové obaly misto
sklenénych
lahvi, akrylové karosérie misto plechovych

Combine (kombinovat) — kombinace jizdnich kol a motocyklt (bicykl
na elektromotor)

Adapt (ptizpusobit) — potitage s ¢inskym pismem Cifantim,

obyvatelim mést motocykl sloZitelny do krabice

Modify (modifikovat) — automobilovy motor na benzin, naftu, metan,
vodik,

Put (vlozit) — boty nebo Saty s pocitacem, navigace do jizdniho
kola
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Eliminate or reduce (vyloucit nebo omezit) — Svédské stoly vylucuji obsluhu
v restauracich, bankomat vylucuje
pokladniky

Reorder (zménit nebo prevratit) — private banking (nejdiiv nakoupim,

potom zaplatim)

Princip védomi prace s rizikem a nejistotou

Védomi prace srizikem je dalSim rysem strategického mysleni. Tento princip
vychdzi ze zminéné nejistoty o budoucim rozvoji faktora ovliviujicich strategii podniku
a ze sloZitosti strategického rozhodovani. Zadné strategické rozhodnuti nemd zaji§ténou
stoprocentni UspéSnost. Kazdé je spojeno srizikem a nejistotou. Pro sniZeni rizika
a nejistoty je tfeba vypracovat vice variant strategie a systematicky studovat potfebné
informace — poznané riziko a nejistota jiZ nejsou tak velké jako nepoznané. Riziko
anejistota se sniZzuje spravné stanovenou periodou aktualizace strategie - ¢im kratSi
perioda tim je riziko a nejistota mensi. Riziko a nejistotu nelze vyloucit nikdy, proto plany
podniku musi pocitat nejen s rizikem a nejistotou, ale i s moznym netdspéchem nekterych
strategickych operaci.

Ceské podniky v porovnani s USA pouZivaji velmi mélo rizikovy kapitdl, proto se
zde nové myslenky zavadéji do praxe pomaleji nez v USA.

Piikladem podstupovani rizika je pfipad zavadéni fotovoltaickych elektraren
v Ceské republice v poslednich letech. Na rychlém zavedeni tohoto alternativniho zptisobu

vyroby energie bylo mozné hodn¢ vydé¢lat i prodélat.

Princip koncentrace zdroji

Je nutné stanovit strategické cile firmy a z nich pak odvodit obsah strategickych
operaci. Kazdé strategické rozhodnuti totiz vyzaduje urcité, Casto znac¢né zdroje. Jejich
rozptyleni vede k neuspéchu. Pravdépodobnost dspéchu zvySuje koncentrace na malé
mnozstvi cilii. Jednd se nejen o finanéni a hmotné zdroje, ale zejména ty lidské —

predevsim zdroje tvircich pracovniki.
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Princip védomi prace s ¢asem

Princip védomi priace scCasem vychdzi ztoho, Ze ve spolecnosti chaosu
a superturbulence ,,je Cas vice neZ penize“. Radikdlni zkraceni lhit vyzkumu, vyvoje,
vystavby, vyroby i ob&hu je proto samoziejmou soucdsti strategie uspeSného podniku.
Zvlastni vyznam hraje sprdvné nacasovani vyuzivani financ¢nich prostfedki podniku.

Penize musi vynéset penize a zisk musi plodit dalsi zisky.

Princip kombinace intuitivnich a exaktnich metod

V oblasti strategického fizeni hraje velkou roli intuice — ,,Cich* tvlrci strategie pro
nové moznosti. Nejedna se vSak o ,,vésténi z kiist'dlové koule®. Cich manaZera je zalozen
na rozsdhlém studiu teoretickych poznatki z mnoha vé&dnich obort i zkuSenosti
z praktického Zivota. ManaZer vSechny ziskané poznatky nejprve analyzuje, poté
syntetizuje a vyvodi z nich zavéry pro své rozhodovani. Pti formulaci téchto zavérd musi
pravé projevit svou intuici, protoze z tychz podklada lze vyvodit zcela rozdilné zavéry.
Velmi zde zdleZi na ,,Cichu“ manaZera, zda je zaloZenim optimista ¢i pesimista. Proto
predpovédi mnoha védcl byly genidln€ ptesné, jiné zcela mylné.

V oblasti strategického fizeni se pouzivd i mnoho exaktnich metod. VyuZivaji

se zejména k simulaci dusledki jednotlivych variant strategie.

Princip agregovaného mysleni

Princip agregovaného mysSleni znamend, Ze vzdy uvazujeme v urcitych globdlech
(napf. skupindch zakaznikd, skupindch produktl) a nezabyvame se nevyznamnymi detaily.

Spravna aplikace tohoto principu je velmi vyznamnd pfi strategickych uvahéach
o vyvoji poptavky. Vytvéreji se tzv. segmenty zdkazniki, sleduje se jejich spotiebitelské
chovani, finan¢ni zdroje a dal$i faktory ovliviiujici vyvoj poptavky.

Pfi stanoveni strategickych cilti jde predevsim o to, aby cile sjednocovaly usili
celého pracovniho kolektivu a inspirovaly kazdého pracovnika k zamysleni nad tim, jak on

sam muze nejlépe prispét k jejich splnéni.
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Princip zpétnovazebniho mysleni

Tento princip spoc¢iva v tom, Ze po kazdém kroku zpracovdni strategie se vracime
predchézejicim kroklim a v ptipad¢ potieby je korigujeme.

Kvili ptasobeni zpétnovazebnich vztahli nelze strategii sestavit jednorazové tak,
aby jedna etapa praci na strategii navazovala na druhou, pficemz ptredchozi etapa by jiz

byla pokladédna za uzavienou.

Princip orientace na Spi¢kové vysledky

Strategie musi sméfovat k tomu, aby firma dosdhla Spickovych vysledki. Firemni
strategie by proto neméla smétovat pouze k dostizeni konkurence, ale k jejimu predstizeni.
Pti ivahach o zplsobech k dosazeni Spickovych vysledkd je tieba si vZdy uvédomit
tii dilezité zasady:
1) nesnazit se napodobovat vyrobky Spickovych firem, které netcelné
predimenzovavaji ur¢ité parametry svych vyrobku
2) uveédomit si, Ze svétové Spicky se nedosahuje pouze vysokymi objemy vyroby

3) orientovat se na praktické vyuziti novych myslenek

vvvvvv

“6

,Bud’ jste v tom, co d¢€late, nejlepsi, nebo to nebudete délat moc dlouho

,,Pokud mate vynikajici kvalitu, dobrou cenu a skvély servis, nikdo vds nemiiZze prfekonat!*

Princip etiky v mysleni

V moderni trzni ekonomice hraje velkou roli spolehlivost, solidnost, ochota
prizpusobit se potfebdm obchodnim partnertim a dislednost v plnéni zdvazkua. K vytvoreni
takovych vztahi musi byt do firemni strategie promitnuty vysoce etické principy, zaloZzené
na zdsad¢ nazyvané ,,win — win®, tj. zdsad¢é oboustranné vyhodnosti.

Etické principy uc¢inné pfispivaji k dosazeni strategickych cilli, proto by se mély

dodrzovat i uvnitt firmy.”

z Mz,

"SOUCEK, Z. Strategické fizeni podniku v superturbulentnim globalnim svété, Dil I Zakladn{ z4sady.
Brno, Tribun EU s. r. 0. 2010. ISBN 978-80-87240-18-2 (str. 20 - 25)
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Pochopeni principa strategického mysleni a jejich praktickd aplikace je zdkladem
uspéchu! Manazer si pii kazdém kroku zpracovani strategie a jeji implementace musi
polozit otdzku, zda disledn¢ dodrzel vSechny uvedené principy. Jen tehdy ma strategie

Sanci na dsp&ch.®

3. 4. Formulace vize firmy

Vize mize byt definovdna jako mentdlni model budouciho stavu procesu, skupiny
nebo organizace, ale i jako odraz budoucnosti, ktery je natolik pozitivni pro Cleny, aby byl
motivujici a dostatecné srozumitelny, aby udal dlouhodoby smér pro budouci planovani,
stanoven{ ciltl a pro silné jméno firmy.

Vize, které funguji, jsou jasné, takZe mohou byt snadno pochopeny
a implementovany kazdym, kdo je o to pozadan. Kazdy aspekt vize by m¢l byt prosazen
(z divodu nutné potieby) pomoci spole¢nych problému, cilii a oc¢ekdvani. Dulezité je,
aby vize provokovala lidi k tcasti a nejen k pasivnimu sledovani. Musi jim umozZnit sdilet

vlastnictvi v optimistické budoucnosti.

3.4.1 Vize firmy

Vizi potfebuje mnoho firem a organizaci, ale jen velmi malo z nich ji m4. Kromé
toho, nékteré podniky si mysli, Ze vizi maji, ale ve skute¢nosti tomu tak neni. Organizace,
jez chtéji nalézt teSeni problémi, se kterymi se potykaji, a pfizplisobit se potiebnym
zméndm, potiebuji jasnou vizi. Prvnim krokem je identifikace bariér a formulace krokt
potiebnych k jejich odstranéni.

Parikh a Neubauer (1993) uvadi nékolik vyhod, které nastdvaji, pokud ma
organizace vizi. Je to napiiklad: Dobra vize inspiruje a rozveseli pracovniky. Vize
reprezentuje nekonecnosti, funkéni krok a skok dopfedu, aby organizace véd¢€la, ¢im chce
byt. Dobrd vize pomdhd vytvofit spole¢nou identitu a sdileni vyznamu cilii organizace.

Dobréd vize je konkurencni, origindlni a vyjime¢nd. Ma néjaky smysl nebo vyznam

8 SOUCEK, Z., I:Tspééné zavadeéni strategického fizeni do firmy, Praha, Kamil Maiik — PROFESSIONAL
PUBLISHING 2003, ISBN 80-86419-47-9 (str. 76)
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v trznim prostfedi, protoZze je praktickd nebo aplikovatelnd. Dobrd vize podporuje
riskovani a experimentovédni. Dobrd vize podporuje mysleni v dlouhodobém horizontu.
Dobré vize reprezentuje integritu, je skutecné upifimnd a muze byt pouzita pro vyhody

zameéstnancu.

3.4.2 Bariéry vize
V nékterych piipadech je obtiZzné stanovit vizi, napt. kvili:

- zainteresovanosti na internich procesech spolecnosti — Casto je vhodnéjsi
nezdvisly pohled externiho konzultanta,

- touze chtit provést zmény (za kazdou cenu),

- neuvédomovani si potieby stanoveni vize a strategického planu (schopnost
vedéet, jestli organizace potiebuje vizi),

- nedostate¢né¢ kladenému dirazu na provedeni potfebnych zmén
¢1 neschopnosti provést potfebné zmény,

- nedostate¢né znalosti oborového prostiedi

3.5 Mise organizace

Mise je zpusob, jakym Ize dosdhnout tzv. ,,zhmotnélé vize®, zabyva se soucasnymi
aktivitami firmy (souCasny produkt a servis; které potieby zdkazniki uspokojuje;
technologické a obchodni schopnosti firmy). Odpovida tak na otdzku, kdo jsme a co
déldame? Mise navic obsahuje kodex chovani celé organizace, ktery vede k naplnéni
stanovené vize a slouzi ke stimulaci pracovnikd.

Udava jasné definovany smér, kterym se ma celd organizace ubirat, coz je dulezité

predevsim pfi vzniku obCasnych zmatkd, kdy je obtizné se na nékteré véci soustiedit.

Mise by méla:

- definovat soucasny stav spolecnosti,
- byt stanovena na kli¢ové kompetence spolecnosti,

- soustfedit se na hlavni aktivity spolecnosti
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- obsahovat sociopolitické potreby, kterych chce spolecnost dosdhnout,
vcetné reakce na né,

- urcit klicové stakeholdery,

- vyplyvat z firemni filozofie, hodnot, etiky a kultury,

- obsahovat prednosti firmy,

- obsahovat plany, jak dosdhnout strategické vyhody.

Mise by méla odpovédét na nésledujici otdzky: Kdo jsou zdkaznici firmy? Jaky je
hlavni produkt firmy? Ve kterém geografickém prostfedi, na jakych trzich chce firma
konkurovat? M4 firma nejnovéjsi technologii? Je zaloZena na zdravém rastu a financni
stabilit¢? Jaké jsou jeji zdkladni hodnoty a ocekdvani? Jaké jsou hlavni konkuren¢ni
vyhody firmy? Jak se firma angaZzuje v socidlnich, spoleCenskych a environmentdlnich

problémech v prostiedi svého piisobisté? Jsou zaméstnanci cennymi aktivy firmy?’

3.6 Formulovéani cila firmy

Cilem firmy se rozumi zadouci stav, jehoz ma byt v urcité budoucnosti dosaZzeno
a ktery lze méfit pfisluSnymi ukazateli.

Urceni strategickych cilti ovliviiuje celou budouci existenci firmy, proto je nutné
vénovat jejich formulaci dostatek casu a pozornosti.
Je zaloZeno na analyze okoli, predev§im poptavky, na analyze silnych a slabych stranek
ana odhadu piilezitosti a hrozeb firmy. Vzhledem k tomu, Ze je vyrazem snah majitel
a top managementu, obsahuje i silny subjektivni prvek jejich zaméri, miry optimismu,
odvahy i kvalifikace. Od stanovenych cilii se pozdé€ji odvijeji strategické operace. Latka
cili musi byt nastavena tak vysoko, aby na ni konkurenti nedosdhli. Hlavnim cilem
v soucasné dob¢ je dosaZeni celosvétové konkurenceschopnosti.

Strategické cile mohou sehrat svou ulohu, jen pokud jsou jasné formulovény.

Pokud nejsou jasn¢ formulovany, nastavd v podniku chaos.

9 MALLYA, T., Zaklady strategického fizeni a rozhodovani, Grada Publishing, a. s., 2007, ISBN 978-80-
247-1911-5 (str. 28-29)

26



Formulace strategickych cilli musi byt provedena na zdklad¢ principt strategického
mySleni. VSechny principy maji svlij vyznam a Zadny znich nesmi byt opomenut.
Nejvétsich uspéchu dosahuji ty podniky, které v souladu se zdsadou tvirc¢itho mysleni
dokazi piijit na trh s né¢im novym, co je na Spicce svétového vyvoje, koncentruji dostatek
zdroju pro realizaci svych cilii, sprdvné vyhodnoti riziko spojené s jejich realizaci a umi
kombinovat exaktni a intuitivni metody.

Sama znalost principt strategického mysleni vSak k formulaci strategickych cilt
nestaCi. Je nutno vyuZzit vysledkli analyzy okoli podniku a hlubokych faktografickych
znalosti.

Strategie by méla smétovat k vytvoteni firmy, kterd bude odpovidat podminkdm

dnesniho globdlniho svéta. Podle soucasnych predstav by méla mit nasledujici vlastnosti:

- Cilem je konkurenceschopnost v globdlnim superturbulentnim svété.
- Orientace na zékaznika.

- Aktivni vytvafeni poptavky a hleddni novych trht.

- Specifické ptednosti, unikatnost.

- Aktivni, iniciativni a loajalni pracovnici.

- Strategické fizeni je zdkladem uceleného systému fizeni a pldnovani.

- Spréavné produkty, atraktivni portfolio

Trvald inovativnost, schopnost rychle a efektivné realizovat zmény vSech
podnikovych aktivit.

Znalosti a jejich vyuZiti jsou zdkladem tspé&chu. '’

Firemni cile v zédsad¢ charakterizuji specifické stavy, kterych chce podnik
dosdhnout prostiednictvim svych aktivit a soucasn¢ charakterizuji, jakou konkurencni
pozici bude mit podnik na trhu se svymi produkty. Rlizné podniky mohou mit rtizné cile,
napf. nékteré firmy preferuji vedouci postaveni na svém trhu, jiné se snazi zvysit zisk nebo

kvalitu svych vyrobki ¢i sluzeb, které poskytuji apod.

z vz

“SOUCEK, Z. Strategické fizeni podniku v superturbulentnim globdlnim svété, Dil II Formulace strategie,
Brno, Tribun EU s. r. 0. 2010. ISBN 978-80-87240-19-9 (str. 37 - 38)
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V neposledni fadé nese vedeni podniku odpovédnost za formulovani cilti. V praxi
je tfeba brat pfi vypracovani cilovych formulaci na zfetel i rady a argumenty zaméstnancu.
Pfi stanovovani cili mohou na organizaci pisobit urcité faktory, které ovlivni

rozhodovani o cilech. Jsou to:

- objem dostupnych zdroji,

- vliv okoli, ve kterém se podnik nachézi,

- interni vztah mezi managementem a vSemi zainteresovanymi osobami nebo
mezi pracovniky vrcholového vedenti,

- vlastnosti fidicich pracovnikd,

- zkuSenosti podniku z minulosti.'

Zasadni vyznam pro uspeéSnou strategii firmy ma spravné urceni a aktualizace
strategickych cilti. Cile firmy nelze urcit pomoci jednoho ukazatele. Snaha prohldsit
za jediny cil firmy zvySeni jeji trZzni hodnoty vyjadiené souctem cen jejich akcii trvala fadu
let. Po neddavné ekonomické krizi se vSak ukazalo, Ze takto urend trzni hodnota firmy
zéavisi predev§im na operacich omezeného poctu spekulanti a mé jen malo spole¢ného
sjeji vykonnosti. Stejné¢ tak nemiiZe trvale obstidt podcenovani vyznamu zisku. Firma,
kterd del$i dobu nevytvafi zisk, mize existovat pouze docasn¢, z dlouhodobého hlediska je

P

jeji vyvoj ohroZen, protoZe firma nevytvaii zdroj pro rozvoj a dividendy.

Pro strategické fizeni jsou dulezité nasledujici zavery:

1. Zékladnim cilem strategie je dlouhodoby tspéch, tj. pieziti

2. Pro méfeni tohoto uspéchu se pouzivd komplex vzdjemné vyvazenych,
konzistentnich ukazateld.

3. Dlouhodobé dosahovany zisk, doprovdzeny odpovidajicim cash flow ma

klicovy vyznam.

1 MALLYA, T., Zéklady strategického fizeni a rozhodovani, Grada Publishing, a. s., 2007, ISBN 978-80-
247-1911-5 (str. 28)
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2N s

Pokud firma nevytvéii zisk, je ohroZen jeji majetek i budouci vyvoj. Strategie proto
musi zajistit tvorbu zisku, ktery umozni udrzovani majetku, investice do dalSiho rozvoje
a pokryti budoucich rizik.

Zisk je zatim stdle nejsiln€jSim, neuniverzaln€j$Sim a nejtrvalejSim ukazatelem
ovliviiujicim podnikatelské chovani. Dulezité vSak je urcit spradvny objem zisku, o jehoZ
dosaZeni management svou strategii usiluje.

Normalni zisk je minimdlni Castka zisku, dostacujici k dlouhodobému udrzeni
firmy v podnikani.

Nadprimérny zisk prfesahuje vys$i normdlniho zisku. Management intenzivné
usiluje o jeho dosaZeni.

Uspokojujici zisk uspokojuje akciondie a umoznuje rozvojové investice.

Ptitazlivy zisk umoznuje preZiti a rozvoj firmy a zaroven pfitahuje dalsi kapital.
V soucasné superkonkurencni dobé€ je nejvhodné&jsi mit za cil ,,pfitazlivy zisk®, protoze
zvitézi jen ti nejsilngjsi.

Zisk je vzdy dusledkem smési vlivii — obchodni intuice, kvality produktu, sluzeb
poskytovanym zdkazniktim, tfenic mezi konkurenty, technologické nadfazenosti atd.

Strategické obdobi je v soucasné dobé nutné rozd¢lit na nékolik dil¢ich obdobi,

kterd se budou vzdjemné odliSovat charakterem strategickych cili. Z tohoto divodu

strategické cile ¢lenime do Ctyf skupin:

- cile vztahujici se k uspokojeni poptavky, tj. odberateli
- cile vztahujici se k uspokojeni majitelti, resp. zakladatele
- cile vztahujici se k zaméstnancim,

- cile vztahujici se k regionu a stakeholderm.

Cile musi vychéazet z provedenych analyz, brat v dvahu specifika firmy a jeji
redlnou situaci.

Klicovy vyznam maji cile zaméfené na odbératele. Ti rozhoduji zasadnim
zpusobem o uspésnosti ¢i netdspeSnosti strategie. Cile proto musi byt zaméfeny na jejich

potieby, které se v sou¢asném superturbulentnim prostredi stdle méni.
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Cile smérem k zdkaznikiim mohou byt napt.:

- nejvyssi kvalita produktd,

- nejlepsi servis,

- nejvyssi spolehlivost dodavek,

- nejlepsi relace vSech uvedenych vlastnosti vici cené

- podil na trhu.

Pocet cilit by nem¢l byt vysoky. Maximum, které je firma schopna zvladnout svymi
prostiedky je deset az dvandact cilii. Snaha o velky pocet cilii vede k tfisténi zdroji. Cile
musi byt komplexni a konzistentni, musi na sebe vzdjemné navazovat a splnéni jednoho

z nich musi podporovat splnéni ostatnich, tak aby bylo dosaZeno synergického efektu.'

3.6.1 Obecné cile

Obecné cile spoleCnosti by mély byt v souladu s misi spolecnosti a:

- jsou zaméieny na jednu aktivitu nebo urcity smér podniku,

- mély by reflektovat primérni aktivity nebo strategicky smér,

- zahrnuji dlouhé obdobi, tj. alespon tii roky,

- jsou dosazitelné ve specifickych ¢asovych horizontech,

- ukazuji smér,

- jsou vytvofeny na zdklad¢ mise a jsou s ni kompatibilni,

- poskytuji integrujici prvek, z n€hoz se vychdzi pti stanovovani strategickych

a operativnich plant

z vz

" SOUCEK, Z. Strategické fizeni podniku v superturbulentnim globdlnim svété, Dil II Formulace strategie,
Brno, Tribun EU s. r. 0. 2010. ISBN 978-80-87240-19-9 (str. 39 - 42)
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3.6.2 Konkrétni cile

Konkrétni cile déle rozvijeji cile obecné a:

obsahuji divody a ndvody Kk jednotlivym krokiim, které maji byt
podniknuty, aby bylo cilti dosazeno,

specifikuji alokaci zdrojl pro dosazeni zvolenych cilu,

urcuji a usmériuji budouci rozhodnuti a akce,

nuti pracovniky pfemyslet, jak dosdhnout lepsich vysledkd,

musi byt vymezeny tak, zZe obsahuji nésledujici elementy — SMART (tzn.
Cil musi byt Specificky, Méfitelny, Akceptovatelny, Realisticky, Casové
vymezeny):

specificky — kazdy ve firm¢ tomu musi rozumét. Napt. do kterého segmentu
trhu chceme proniknout? Je to spotiebitelsky nebo primyslovy segment?
Ceho presné chceme na trhu dosahnout?

Mc¢fitelny: musime definovat, kolik toho chceme dosdhnout. Je dllezité,
abychom urcili kvantifikovatelné mnozstvi, na kterém muzeme m¢fit, jak
pokracujeme.

Akceptovatelny: je tento cil akceptovatelny t€mi, kteti ho budou plnit nebo
implementovat?

Realisticky — je tento cil dostate¢né ndro¢ny? Stanovit jednoduchy cil neni
dobry ndpad, protoZe to nikam nepovede.

Casové vymezeny — musime uréit, do kdy chceme tento cil dosihnout
ajestli je to Casové mozné. Musime urCit presny termin dokonceni

a kontrolovat kazdy krok, jestli vede k terminu."

B MALLYA, T., Zéklady strategického fizeni a rozhodovani, Grada Publishing, a. s., 2007, ISBN 978-80-
247-1911-5 (str. 29)
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3.7 Formulace strategickych operaci

Strategické operace jsou cinnosti, které sméfuji k naplnéni vize a ke splnéni
strategickych cilii. Strategii uvadi do Zivota az jejich realizace. Proto kazd4 strategicka

operace musi obsahovat:

- popis vymezujici konkrétni obsah a ocekdvané vysledky,
- odpovédné pracovniky,
- termin provedeni,

- néklady provedeni.

Strategické operace vychdzeji ze vSech predchozich ¢asti strategie, mohou jimi byt
napr.:
- kvalita
- motivacni a kvalifika¢ni nastroje,
- zavazni finan¢ni rozhodnuti,
- zéasadni organiza¢ni zmény firmy,
- informacni a komunikacni systémy

- zavedeni nového systému odménovani, motivace a stimulace pracovnikd.

Pokud se né¢kterd z téchto operaci provede bez zpracovani vize a strategickych cila,
zvysi se tim riziko spojené s provadénim téchto operaci — prodlouZi se jejich prubéh a snizi
efektivnost.

Dulezité jsou téz indikatory, musi vyjadfit podstatu dané strategické operace
a pomdhaji vyhodnotit vysledky dosaZené pomoci strategickych operaci.

Urceni spravnych indikatori ma velky vyznam pro ucinnost strategie. PiestoZe
strategie ma za ukol stanovit zdkladni sméry rozvoje podniku, nelze zapominat, Ze kazda
lidskd Cinnost se nakonec projevi v ur€itém kvantitativnim vyjadfeni né&jakych velicin.
Je tfeba mit na paméti zndmy slogan ,,Co neméfim, to nefidim*. Pracovnici firmy pak maji
jednodussi prici, jestlize predem védi, podle jakych indikdtord bude jejich prace
ohodnocena. Indikdtory by mély byt smysluplné, pochopitelné, ovlivnitelné, jednoduché,

dostupné a dosazitelné.
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Nezbytnou soucasti kazdé strategické operace je urceni ndkladl na jeji realizaci.
Spravné stanoveni ndkladi a skute¢né zajiSténi financnich zdroji pro jejich pokryti je
ndkladli znemoZzni prubéh operace, naopak vysoky odhad miiZze od zavadéni strategie
odradit.

Pti ziskdvéani zdroji na strategické operace lze vyuZit téZ metody ,,open inovace®.

To znamend kombinovat interni a externi ndpady, kompenzovat nedostatek
prostiedkli vyuzitim externich zdroju, zahrnout zdkazniky co nejdfive mezi inovacni
partnery, nabizet nové modely podnikani a otevirat nové trhy pomoci specializovanych
partnerd.

Jako jeden z podkladii pro provedeni simulace, kterd umozni urcit ekonomické
nasledky navrhovanych operaci se pouZzivaji idaje o planovanych nédkladech strategickych
operaci a jejich rozloZeni v Case.

Uplatiiuje se zde 1 princip zpétnovazebnosti. Pokud simulace ukaZze, Ze provedeni
navrZzenych strategickych operaci nezajistuje splnéni stanovenych cilii, nebo vyzaduje
zdroje, které nelze zajistit, je nutné se vracet k piedchozim ¢astem strategie a upiesiiovat je
tak dlouho, dokud se nedosdhne pozadovanych cilt.

Zasadni vyznam ma také jasné urCeni pracovnika odpovidajictho za splnéni

- 14
strategické operace.

3.7.1 Vybér strategie — kritéria

Volba strategie je rozhodovaci fdze nasledujici po generovani strategickych
alternativ. Vybér konkrétni strategie je proces hodnoceni jednotlivych strategickych

alternativ ve vztahu k nésledujicim kritériim:

= PRIJATELNOST - navrhovani strategie musi byt pfijatelnd pro relevantni zdjmové
skupiny a spliiovat jejich ocekavani.
= VHODNOST - navrhovand strategie musi byt vhodna pro podminky prostredi,

ve kterém podnik pusobi; musi umoziiovat optimalni vyuziti zdroji podniku a jeho

2 w2

“SOUCEK, Z. Strategické fizeni podniku v superturbulentnim globdlnim svété, Dil I Formulace strategie,
Brno, Tribun EU s. r. 0. 2010. ISBN 978-80-87240-19-9 (str. 45 - 47);
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piilezitosti. Vhodnost je kritériem pro ohodnoceni miry, do jaké navrhovand
strategie odpovidd provedené strategické analyze, a jak pfispéje k udrZzeni nebo
posileni konkuren¢ni pozice podniku.

REALIZOVATELNOST - navrhovand strategie musi byt realizovatelna z hlediska
dostupnych zdroji podniku. Realizaci strategie nesmi stit v cest¢ zadné prekazky
typu: neadekvatni zdroje, nekvalitni zdroje, nevhodnd technologie, Spatné
nacasovani sohledem na ostatni Cinnost / uddlosti nebo dominantni pozice
konkurenta.

POSKYTNUTI VYHODY - navrhovand strategie musi umoZziiovat dosaZeni nebo

udrZeni konkuren¢ni vyhody vyuZitim zdroji, dovednosti nebo pozice podniku.

Skutecnost, zZe navrhovand strategie spliiuje vySe uveden kritéria, nezajistuje

uspéSnost strategie. Je vSak jisté, Ze nespliiuje-li jedno nebo vice z kritérii, je pfedurcena

L v 1
k nedspéchu. >

3.7.2 Postup pfi zpracovani strategie podniku

PrestoZze formulace strategie je tviircim procesem, je pfi jejim zpracovani nezbytné

dodrzet urcity postup — ndslednost krokd. Jejich nedodrzeni miiZe vést k neefektivnosti

strategie.

V niZe uvedeném postupu jsou stanovené kroky k vypracovéni strategie, jejich

obsah vS§ak musi byt naplnén tvircim zptisobem pro kazdy podnik individudlné.

Postup zpracovani strategie

1y
2)
3)
4)
5)
6)

Rozhodnuti zpracovat strategii

Jmenovani strategického tymu

Vysvétleni nezbytnosti strategického fizeni a jeho specifickych ryst
Osvojeni principt strategického mysleni

Zpracovani ndstinu mise, vize a strategickych cilt

Segmentace

1 TICHA, 1., HRON, J. Strategické fizeni, Praha CZU, 2003. ISBN 978-80-213-0922-7 (str. 141 — 142)
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7) Analyza okoli

8) Urceni faktorti ovliviiyjicich strategii, scéndie budouciho vyvoje
9) Predpovéd poptavky

10) Kvantifikace predpovédi poptavky

11) Zjisténi trzniho podilu v zdjmovych regionech

12) Analyza konkurence

13) Analyza védeckotechnického rozvoje

14) Analyza energetiky, ekologie, pracovnich sil

15) Analyza vlastni firmy

16) Formulace mise, vize, strategickych cili a zdsadniho rozhodnuti
17) Zpracovani dilCich strategii

18) Stanoveni a zavedeni stimulace

19) Formulace strategickych operaci

20) Zhodnoceni efektivity variant strategie

21) Vybér varianty k realizaci

22) Rozhodnuti o realizaci

Poté nasleduje implementace strategie a jeji neustdla aktualizace.'

z vz

" SOUCEK, Z. Strategické fizeni podniku v superturbulentnim globdlnim svété, Dil II Formulace strategie,
Brno, Tribun EU s. r. 0. 2010. ISBN 978-80-87240-19-9 (str. 10 -11)
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3.8 Zasadni ,,velitelské* strategické rozhodnuti o tempu trzeb a zisku

Top management firmy timto rozhodnutim urcuje tempo rozvoje trzeb a zisku
v prubéhu strategického obdobi v ¢lenéni na jeho jednotlivé roky a produkty nebo jejich
skupiny.

Vychazi se pfitom ze vSech provedenych analyz a prognéz a z posouzeni redlnosti
vypracovanych strategickych operaci. Jedna se o objem trzeb, ktery chce firma v pribéhu
strategického obdobi realizovat na trhu.

Uvahy o budoucim tempu trzeb zpravidla zaéinaji hleddnim a urenim faktord,
které ovlivauji poptavku po produktech firmy.

Poté se predvidd pravdépodobny budouci vyvoj téchto faktord. Z néj se pak
odvozuje a kvantifikuje oekdvany vyvoj celkové poptavky. Cést poptivky, kterou firma
muze ziskat (o¢ekdvany objem trZeb) se urcuje posouzenim konkuren¢ni schopnosti firmy
v dané Casti trhu.

Uvahy o vyvoji trzeb odvozené zanalyzy oéekdvaného vyvoje faktord
ovlivitujicich poptavku, provedené ,od stolu® (tzv. ,desk research®), musi byt
konfrontovany s vysledky prizkumu potteb provedeného piimo u odbératelt (tzv. ,.field
research®). DuleZité je mit na paméti, Ze budoucnost neni mechanickym opakovanim
minulosti. Pro rozvoj podniku je téZ zhoubné predvidat co nejmensi tempa rastu, protoze
nizké trzby obvykle vedou k nizkym ziskiim a nezajistuji rozvoj firmy. Nebezpecné vsak
je 1 stanoveni pfiliS vysokého tempa vyvoje trzeb, které se neopird o kvalitn¢ provedeny
prizkum potieb. Takova strategie sice mtize v prvni fazi uspokojit majitele, ale zaroven
muZe za kratkou dobu vést ke katastrofalnimu vyvoji firmy.

Zasadni strategické rozhodnuti o tempu trzeb se vzdy zpracovdavd ve vice

variantach. Doporucuje se zpracovat variantu:

- realistickou, jejiz dosaZeni je stanoveno jako ,,zavazné*
- pesimistickou, sniZzenou s nejriskantnéj$i slozky ocekavanych trzeb
- kritickou, vyjadiujici nepfiznivy vyvoj vSech faktorG ovliviiujicich vyvoj

trzeb.!”

z vz

Y SOUCEK, Z. Strategické fizeni podniku v superturbulentnim globdlnim svété, Dil II Formulace strategie,
Brno, Tribun EU s. r. 0. 2010. ISBN 978-80-87240-19-9 (str. 50 - 53)
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4. Vlastni prace

V této Casti prace se budu zabyvat charakteristikou spole¢nosti REBYTO BEAR, s.

r. 0. a analyzami vnéjSiho a vnitiniho prostredi.

4.1. Charakteristika firmy

Obchodni firma: REBYTO BEAR, s, r, o.

Sidlo firmy: Jirdskova 579, 345 62 HolySov, okres DomaZlice
Identifikacni ¢islo: 26316820

Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym

Datum zapisu: 30. listopadu 2000

Predmét podnikani:

sprava a udrZzba nemovitosti

- koupé zbozi za ticelem jejich dalSiho prodeje a prodej

- poskytovani technickych sluzeb

- vyroba a rozvod tepla

- realitni ¢innost

- vyroba tepelné energie a rozvod tepelné energie s instalovanym vykonem
zdroje nad 50 kW

- zprostiedkovani sluzeb

- ocenovani majetku pro véci nemovité

4.2. Historie firmy

Firma REBYTO BEAR, s. r. 0. byla zaloZena byvalym pracovnikem ptispévkové
organizace Bytového hospodarstvi Stod, jejimz zfizovatelem bylo Mésto Stod.

Mésto Stod ani Bytové hospodafstvi nebylo platcem dané z ptidané hodnoty (dale
jen DPH), proto zastupitelstvo mésta rozhodlo o zruSeni této organizace a vypsani
vybérového fizeni na spravu bytl, nebytovych prostor ve vlastnictvi Mésta Stod a vyrobu

arozvod tepelné energie v objektech Mésta Stod.
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Na zdkladé¢ vybérového fizeni byla vybrdna zastupitelstvem Meésta Stod
pro zajisténi t€chto ¢innosti firma REBYTO BEAR, s. r. o.

Firma zajistuje vySe uvedené ¢innosti pro Mésto Stod od 1. 1. 2001. Sprava byti
a nebytovych prostor je zajiSténa na zdkladé mandétni smlouvy a vyroba a rozvod tepla
a teplé uzitkové vody je zajiSténa ndjemni smlouvou.

Mandétni smlouva je uzaviena za Ucelem spravy bytového a nebytového fondu,
tzn. na ucet Mésta Stod (jménem Mesta na jeho ucet) za pevné stanovenou odménu
za jednu bytovou jednotku a nebytovy prostor, kterd je kazdy rok navySovdna o miru
inflace.

Ndjemni smlouvou zajistuje firma REBYTO BEAR, s. r. 0. vyrobu a doddvku tepla
do objektl a bytli Mésta Stod. Za timto icelem méa od vlastnika — Mésta pronajaty movity
majetek (kotelny, rozvodné sité a plynova zafizeni).

Ob¢ tyto Cinnosti zajistuje téZ firma REBYTO BEAR, s. r. o. pro vlastniky
bytovych jednotek i v jinych domech ve Stodé¢.

Pfi zalozeni firmy Me¢ésto Stod nepronajalo firmé Zadné kanceldiské prostory,
proto je sidlo firmy v HolySové. M¢sto Stod pronajalo pouze nebytové prostory pro
kancelafe v byvalém sidle Bytového hospodatstvi Stod, Komenského nam. 12 ke zfizeni
provozovny.

V sidle firmy byla provozovana dal$i ¢innost zprosttedkovani (fotografie), prodej
(keramika) a loterijni Cinnost spole¢nosti SAZKA, a. s. Tato ¢innost byla zajisStovana
jednou pracovnici.

V provozovné ve Stod¢ spravu bytl, vyrobu a rozvod tepla zajist'ovali 3 pracovnici.

V pocitcich tedy méla firma 5 zaméstnanci. Jednatele, ktery zdroven zastdval
funkci vedouciho a fidil veSkerou Cinnost véetné vyroby a rozvodu tepla. Persondlné
ekonomickou pracovnici zajiStujici spravu bytl, 2 topie ve Stodé¢ a prodavacku
v HolySov¢.

Vroce 2003 odesla 1 pracovnice do starobniho diichodu a misto ni byla
po piedeslém zaskoleni pfijata novd pracovnice. Z diivodu ptfechodu kotelen s pevnymi
palivy na plynové byl sniZzen pocet topicii na jednoho.

V prodejné v HolysSove, kde byly Spatné hospodarské vysledky z divodu mensiho
prodeje keramiky a vybudovani provozovny SAZKY v nedalekém ndkupnim stfedisku,

byla tato prodejna zrusena a pracovnice byla pfefazena do provozovny ve Stodé.
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Nekteré Cinnosti byly zajiStovany pracovniky byvalého Bytového hospodafstvi
na zdkladé dohod o provedeni priace (napf. opravy elektroinstalaci, udrzba a kontrola

vytahl a drobné zamecnické prace).

V pribéhu desetiletého obdobi byly n¢které ¢innosti pro firmu vykondvany extern¢.
Jednalo se zejména o danové poradenstvi véetné zhotovovani danovych pfiznéani a tvorbu
webovych stranek.

V soucasné dob¢ pracuje ve firm¢ 5 zaméstnancl — jednatel, technik, topi€¢ —
udrzbaf, ucetni a administrativni pracovnice.

Vrdmci projektu Evropské unie a Evropského socidlntho fondu bylo jedno
pracovni misto podpofeno piispévkem v ramci operacniho programu Lidské zdroje
a zaméstnanost financované z Evropského socidlniho fondu (85%) a stitniho rozpoétu. CR

(15%) od 1. 8. 2009 do 31. 1. 2010 ve vysi 48.000,- K¢.

Obr. €. 2 Organizacni struktura — soucasna organizace firmy

jednatel

1 1 1 1
ucetni administrativni technik topi€ - udrzbar
pracovnice

Predmétem spravy bytii a nebytovych prostor je kompletni servis pro najemniky
bytovych a nebytovych prostor Mésta Stod véetné vedeni veSkeré agendy — sepisovani
ndjemnich smluv, evidence ndjemnikdi a dluZznikd, ro¢ni vyuctovani sluZzeb, vedeni
Ucetnictvi — v€etn¢ vyhotoveni danového pfiznani, zajiStovani oprav, revizi, zajiStovani
sluZzeb od dodavatelt — dodavky vody, elektfiny, plynu a svoz komunélniho odpadu.

Sprava byt a nebytovych prostor je zajisStovdna pomoci programu Windomy

a ucetnictvi je vedeno v programu Money S3.
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Nyni spravuje firma 230 bytd a 20 nebytovych prostor Mésta Stod a 5 spolecenstvi
vlastnikll jednotek (SVJ) tj. 60 bytovych jednotek.

- Mezi poskytované sluzby spolecenstvim vlastnikii a bytim ve vlastnictvi M¢sta
Stod patii zejména:

- stanoveni zdloh pro vlastniky a jejich kaZdoro¢ni aktualizace na zdkladé
zvySeni cen sluZeb a ro¢niho vyuctovani

- vedeni Tucetnictvi dle platné legislativy, zadctovani faktur od dodavateld,
bankovnich vypist, vydanych faktur (pokud je napt. ¢4st domu pronajimana, atd.),
pokladnich dokladl v pribéhu roku

- m&siéni sledovani plateb vlastniki a ndjemnikd, jejich vyhodnocovéani
a informovani vyboru Spolecenstvi a ekonomického odboru (ictarny) Mésta Stod
o aktudlnim stavu plateb

- provadéni rocniho vytctovdni dle dohodnutych rozpocitacich kritérii a platné
legislativy (osoby, osobomésice, metry ¢tverecni, odecty méfidel atd.)

- zpracovani ro¢ni ucetni zavérky, vypracovani ekonomickych analyz hospodaient,
piiprava podkladl pro vyro¢ni schlize vlastniki atd.

- zajiStovani béZnych oprav a udrzby, vybérovych fizeni na vétSi opravy
a rekonstrukce

- zajisténi svozu domovniho odpadu, servisu vytahl, odecCety méfici a regulacni

techniky atd..)

Vyroba a rozvod tepla a teplé uZitkové vody je =zajiStovdna v kotelndch
s technologickym zafizenim a pomoci topnych kandlii vedena ke konecnym odbératelim.
Na tuto cinnost ze stiednich zdroji stopnymi kandly md firma autorizaci vydanou
Energetickym regula¢nim tfadem. Dodavka tepla a teplé uzitkové vody z mensich zdroji —
plynovych zafizeni je zajiStovdna na zaklad¢ Zivnostenského opravnéni.

V pocitcich firma spravovala 6 kotelen a 15 plynovych zafizeni. Z téchto zdroju
byly 2 vétsi zdroje na pevnd paliva se zastaralym technologickym zatizenim v dasledku
tohoto zafizeni a také diky lidskému faktoru (nebylo spolehnuti na topic¢e) dochéazelo
k poruchdm a vypadkim doddvek tepla a teplé uzitkové vody. Strategii firmy bylo
ve spolupridci s méstem vybudovat kotelny na plynnd paliva s novou technologii, coz

se podafilo dokoncit v roce 2003. Timto doslo k redukci stavu topicii — bylo tieba provadét
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pouze obcCasné dohlidky téchto zafizeni misto trvalé obsluhy. Toto vedlo k odstranéni
poruchovosti a k ispofe mzdovych ndkladli. Rekonstrukci kotelen na plynové doslo téz
ke zlepSeni Zivotniho prostiedi ve mésté, protoze hodné zdrojii je umisténo piimo ve stfedu
meésta.

V sou€asné dobé& firma provozuje 6 kotelen a 20 plynovych zafizeni. Soucasti
dodavky tepla a teplé uZitkové vody je cenovd kalkulace vcetné vyuctovani. Cenové
kalkulace jsou provddény na samostatné zdroje, protoZe firma doddvd teplou uZzitkovou
vodu vice odbératelim (objekty Meésta Stod, Zakladni Skola, Zakladni umélecka Skola,
Stavebni bytové druzstvo, Spolecenstvi vlastnikil jednotek a podnikajici fyzické osoby
v nebytovych prostorech Mésta Stod).

Evidence ndkladl a kalkulace vcetné vyuctovani vyroby a rozvodu tepla a teplé
uzitkové vody byla v poc¢étcich vedena ru¢né na papir — bylo to vSak velmi zdlouhavé.

Posléze si proto firma vypracovala svlj systém v pocitaci. Nyni jsou kalkulace
1 vyuctovani tvoreny v aplikaci Excel. Firma md v soucasnosti k dispozici dokonalejsi

softwarové vybaveni neZ na pocatku existence.

Obr. €. 3 Rozdé¢leni ¢innosti firmy
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4.3. Analyza okoli podniku

Vnéjsi prostiedi podniku je zjednodusSené vSe, co se nachdzi vné podniku.
Pro potieby strategické analyzy vSak uvazujeme pouze ty faktory, které maji vliv

na podnik, tj. vztah faktor — podnik

4.3.1 Analyza trhu

Nejdiive je tfeba stanovit strategické obdobi, pro néZ bude strategie zpracovana,
poté se stanovi segmenty trhu, které podnik hodl4 uspokojovat a produkty, které v téchto

segmentech hodla uplatnit.

Nejprve byla provedena segmentace trhu (viz Piiloha Tabulka ¢. 1 Segmentace
poptavky a ur€eni zdjmovych regiont). Tabulka je vyplnéna pro rok 2010 tj. vychozi —
popisuje soucasny stav a pro rok 2015 tj. posledni rok strategického obdobi. Jejich obsah
se lisi, protoze firma se chystd zavést nové produkty a oslovit dalsi zdkazniky. Cilovy stav
vyjadieny vtabulce ¢. 1 je svychozim stavem propojen strategickymi operacemi,
které zajisti piechod z vychoziho stavu do stavu cilového.

Segmentace urcuje: produkty, zdkazniky a zdjmové regiony

Produkty — sluzby, které jsou a budou pfedmétem podnikdni firmy

Vyroba tepla a TUV spliuje pozadavky zdkaznikt, technické parametry (tepelna
pohoda a TUV dodavana v predepsanych teplotach) jsou srovnatelné s konkurenci. Cena je
vécné usmériiovana Energetickym regulaénim diadem (ERU) a nesmi piekroit maximalni
stanovenou Gdstku. Vy$8i cena miZe byt stanovena pouze se souhlasem ERU.
pfiméteny zisk. Z obchodniho hlediska se predpokladd, Ze poptavka po této sluzbé bude
1 v budoucnu.

Sprava byti a nebytovych prostor je technicky zajiStovdna programem
Windomy, ktery je pro stdvajici pocet spravovanych prostor dostacujici. Vzhledem
k prijatelné cen¢ programu a servisu je nase cena za spravu bytd a nebytovych prostor nizsi

neZz u konkuren¢nich firem. Cena je kaZdorocné navySovdna pouze o miru inflace
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stanovenou Ceskym statistickym ufadem. Z ekonomického hlediska je piinos tohoto
produktu mirné ziskovy. Cena je smluvné stanovena a to tak, Ze se do roku 2015 miZze
navysit pouze o miru inflace. Z obchodniho hlediska firma neocekdva zménu ve vyvoji
poptavky (smluvni vztahy). Mésto Stod uvaZzuje o vystavbé novych byt pouze v ptipadé
ziskédni dotaci z Ministerstva pro mistni rozvoj.

Kontrola a ddrzba vytahi — tento produkt je zekonomického i obchodniho
hlediska pouze doplikovy a je zajistovan v ramci komplexni spravy domu.

Revize tlakovych nadob a plynovych zarizeni — tyto Cinnosti bude zajistovat
technicky pracovnik firmy, ktery absolvuje Skoleni vcetné zkouSek. Firma timto uSetii
ndklady za povinné revize, které by jinak zaplatila cizim subjektim. Ziroven bude tato
¢innost provadéna i pro cizi subjekty. Nejprve je tfeba, aby dany pracovnik absolvoval
Skoleni a vykonal potfebné zkousky. Potom by jiz mohl provadét revize, jak pro firmu,
tak pro cizi subjekty, které tuto sluzbu poptavaji.

Vedeni ucetnictvi - stavajici pracovnice bude tuto ¢innost zajiStovat pro nova
spolecenstvi vlastnikil jednotek i fyzické osoby na zdklad¢ avizované poptavky.

Zamecnické prace budou provadény v ramci spravy bytového a nebytového fondu
topicem, ktery bude zatazen jako topi¢ — idrZbaf.

Prechod od vychoziho stavu segmentace ke stavu cilovému bude zajistén
z persondlniho hlediska vlastnimi pracovniky, po technické strdnce vybudovianim malé
zémecnické dilny v nevyuZzivaném prostoru jedné kotelny. Po finan¢ni strance tyto zmény
firmu nijak nezatizi.

Rozsiteni portfolia firmy o tyto sluzby bude zvefejnéno na firemni vyvésce

umisténé na nameésti a na webovych strankach firmy.

Zakaznici — fyzické a pravnické osoby

Zajmové regiony — Stod a blizké okoli

V dal§im kroku byly urCeny faktory ovliviiujici poptavku po produktech
(viz Ptiloha Tabulka ¢. 2 Faktory ovliviiujici cilenou poptavku po produktu), které jsou
predmétem podnikani. Tyto faktory jsou rozdélené do dvou skupin, na faktory ,,podnikem
ovlivnitelné“ — mzdové ndklady, reZijni ndklady, cena produktu/sluzby, kvalita

poskytovanych sluZeb, pocet spravovanych bytii a faktory ,,podnikem neovlivnitelné* —

pocasi, cena energii, maximalni cena stanovend ERU a sazba DPH, mira inflace, cena
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programu a cena IT servisu. Znalost téchto faktort je nezbytnd k odhadnuti ocekdvaného
vyvoje téchto faktorii v dalsim kroku. Ocekavany vyvoj poptavky pro jednotliva obdobi je

vyjadien Sipkami oznacujicimi prudky ¢i mirny rust, stagnaci nebo prudky ¢i mirny pokles.

Postaveni firmy u produkti vyroba a rozvod tepla a TUV, spravy byti
a nebytovych prostor, kontrola a ddrzba vytaht, revize, vedeni Ucetnictvi a zdmecnické
prace je zndzornéno v tabulce €. 9 (viz Pfiloha). Tabulka €. 9 je zpracovdna pro vychozi
rok 2010 a cilovy rok 2015, k jejimu vyplnéni bylo nejprve nutné vyplnit tabulku ¢.10
Atraktivita trhu jednotlivych produktii a tabulku ¢. 11 Konkurenceschopnost jednotlivych
produkt. Hodnoty z téchto tabulek jsou nasledné pfeneseny do tabulky €. 9 tzv. Bostonské
tabulky. Poté je vzdy tfeba nejdiive zjistit pro¢ je dany produkt ve skupiné, kterd nds
neuspokojuje. U  ,otazniki“ a ,ubohych psi“ to Ize zjistit =z tabulky
,,konkurenceschopnost* (parametry s nejniz§imi hodnotami nam ukazuji, kde je treba se
zlepsit).

Matice BCG (Boston Consulting Group) nebo-li Bostonskd matice, je ctyfdilna
miizka, kde osami jsou mira rtstu odvétvi a relativni trzni podil.

Alternativou k matici BCG je matice GE (General Eletric), kde osami jsou:
atraktivita trhu a konkurencni pozice. Kazdd aktivita se zde objevuje jako symbol
(viz. legenda pod tabulkou €. 9). Na ose ,,atraktivita trhu® je jako stiedni hodnota bran rist
HDP, osa ,,konkuren¢ni pozice* je ukazatelem podilu na trhu ve vztahu k nejbliz§imu
konkurentovi (¢im vyssi trZzni podil tim silnéjs$i konkurence).

Otaznikové aktivity jsou ,,poZiraci hotovosti®, protoze jejich poZzadavky na hotovost
jsou vysoké a jejich generovéni hotovosti je nizké. Proto je lepsi se zbavit téch, které jsou
slabsi a zastinuji ty, které se mohou stat hvézdami.

Hvézdy jsou podnikatelské aktivity s vysokym podilem na rychle rostoucim trhu,
nabizeji jak vysoky zisk, tak vynikajici pfileZitosti k riistu.

Dojné kravy jsou aktivity s vysokymi podily na pomalu rostoucim trhu, jejich
zakotvené pozice maji tendenci vydé€lavat znacné prebytky pievySujici potieby na
reinvestici a rist podnikani, Ize z nich Cerpat hotovost pro placeni podnikovych dividend
a rezii.

Bidni psi jsou aktivity s nizkym podilem na pomalu rostoucim trhu
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Pti vypliiovani tabulek ¢. 10 a 11 bylo vyuzito hlavné zkuSenosti pracovnikd, ktef{
pfichazeli dlouhd 1éta do styku s odbérateli a ziskdvali mnoho znalosti o ofekdvaném
vyvoji jejich potieb, dalsi idaje byly zjistény z neformalnich zdrojii informaci. Firma zatim

zajistuje sluzby pouze v lokalité Stod, ale do budoucna pocita s rozsifenim plisobnosti.

V dals§i etapé praci se odhaduje cilend poptivka v jednotlivych segmentech
aregionech (viz Piiloha Tabulka ¢. 3 Prognéza cilené poptavky), posléze i celkova cilena
poptavka pro celé strategické obdobi. Vysledky jsou vyjadieny ve stalych cenach v tabulce
¢. 3. Pesimistickd varianta vychézi z predpokladu, Ze bude pokracovat recese nebo jen
velmi mirny rist ekonomiky s pfedpokladem, Ze trzni potencidl ve strategickém obdobi
bude stejny jako primér vypocteny za minulé obdobi. V realistické varianté se vychazi
z priméru vypocteného za uplynulé obdobi ndsobenym urcitym koeficientem. Velikost
koeficientu vychazi z faktor urcujicich poptdvku po daném produktu. Je tieba uvédomit
si, co vyvolava poptavku po produktu. Napt. ve Stod€ budou s nejvétsi pravdépodobnosti
stile tfi Skoly, ale mohou si udélat zatepleni nebo détem bude vétsi zima. Poptavka

existuje, i kdyZ firma zanikne, trzby = to co z toho firma ma.

Pro vyrobu a rozvod tepla a TUV je vrealistické variant¢ dle desetiletych
zkuSenosti firmy pramérny rast trzeb 8%, proto uvazuje firma v roce 2011 s trzbami
7,236 mil. K¢.

V pesimistické variant¢, vzhledem k pfedpokladu, ze rok 2011 bude dle
dlouhodobé ptedpovédi teplejsi nez prumérny rok 2010, firma uvazuje o trzbach

6,874 mil. K¢.

V realistické varianté pro spravu byt a nebytovych prostor se trzby odviji od miry
inflace, kterd v roce 2010 byla 1,5%, z tohoto ditivodu firma stanovuje zvyseni trZzeb o miru
inflace.

V pesimistické varianté firma z divodu uzavienych smluvnich vztaha s pilro¢ni

vypovédni lhiitou piedpokladd stejné trzby jako ve varianté realistické.

V realistické varianté pro produkt kontrola a ddrzba vytahti firma predpoklada

zvyseni hodinové zictovaci sazby o 15% ze 190,- K¢ v roce 2010 na 220,- K¢ v roce 2011.
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Pesimistickd varianta ptredpoklddd z divodu wuzavieni smluvnich vztahi

s dodavatelem a odbératelem pro rok 2011 stejné trzby jako realisticka.

Pro vyjadfeni analyzy konkurence je pouZzita tabulka ¢. 4 Hodnoceni konkurentii
produktu (viz Ptiloha), zjiStuje se zde v ¢em je konkurence lepsi nez nase firma.

Podklady pro vyplnéni tabulky ¢. 4 byly ziskdny z neformdlnich zdroju
od pracovniki, ktefi v konkurencni firm¢ pracovali. Firma usiluje o ziskani co nejvétsiho
podilu cilené poptavky, neni vSak sama. Usiluje o né&j i konkurence. Pred vyplnénim této
tabulky bylo nejprve nutné ovétit, zda parametry podle kterych je konkurence hodnocena,
jsou vhodné pro konkrétni ptipad (zda neni nutné nékteré vynechat ¢i naopak doplnit).
Rozhodujici pfitom bylo hledisko zdkaznikti. V tabulce jsou vyjadieny takové ukazatele,
podle nichzZ se zakaznik rozhoduje pti ndkupu produktu.

Analyza konkurence ukdzala, Ze konkuren¢ni firmy jsou v nékterych parametrech
lepsi, proto bylo tfeba zformulovat strategické operace, jimiZ se naSe firma od konkurence
pozitivné odlisi, piipadné ji pred¢i.

Tabulka ¢. 4 je vypracovand pro lokalitu Stod, proto jsou zde uvedeny trzby
spolecnosti Prodej tepla, s. r. 0. jenom v této lokalité. Kvalita produktu, prodeje, sluzeb
areklamy je shodni. Ceny, ndklady, zisk a technologie jsou srovnatelné. Prodej
teplas.r. 0. md vice lokalit (Plzen, Nytfany, Stod) s hlavnim sidlem a objemem trZeb

v Plzni.

Spolec¢nost LaK — sluzby s. r. 0.

Firma nabizi kompletni sluzby tykajici se spravy a udrzby nemovitosti a budov.
Tyto sluzby provozuje pro bytové domy, komercni objekty i jednoucelové stavby. Podle
pozadavku klienta je schopna zajistit, ve spolupraci s kooperujicimi firmami, generalni
opravy a rekonstrukce objektii. Touto ¢innosti se zabyva jiz od roku 1996. Zpocitku jako
fyzickd osoba, od roku 2003 se firma transformovala na spole¢nost LaK - sluzby s.r.o.
V soucasné dob¢ spravuje objekty Spolecenstvi vlastnikli jednotek na izemi mésta Plzné

a Stoda.
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Stavebni bytové druZstvo Plzen - jih

Stavebni bytové druzstvo Plzen — jih sidli v Ptesticich a poskytuje spravu bytového
domu, pomoc pfi vypracovani prohldSeni vlastnika budovy a pomoc pii vypracovani
stanov pravnické osoby podle zdkona €. 72/1994 Sb., pomoc pii vyporadani podilového
spoluvlastnictvi prohldsenim vlastnika, pomoc pii vzniku spoleCenstvi vlastniki bytového

domu, vyuctovani tepla, teplé vody a dalSich sluzeb.

Prodej tepla s. r. 0.

Spolecnost Prodej tepla s. r. o., zajiStuje sprdvu, provoz a udrzbu zafizeni

na vyrobu, rozvod tepla a teplé uzitkové vody. Vznikla v roce 1995 a sidli v Plzni.

Dulezité jsou tvahy o minulém vyvoji a soucasném podilu firmy na trzich
jednotlivych produkt. Tyto podklady, které také urCuji pozici na trhu, jsou vyjadieny
v tabulce ¢. 5 Objemy trzeb nejvétSich konkurenta (viz Piiloha).

Vyznamnou roli zde hraje analyza cen Kkonkurenti. Cena je jednim

Objem trzeb pro tabulku €. 5 a) je odhadnut na zdkladé tidaji o poctu spravovanych
bytovych a nebytovych prostor jednotlivymi subjekty a vysi ceny za tyto sluzby. Odhad je
proveden pouze pro lokalitu Stod. Nejvice bytii a nebytovych prostor ve Stodé spravuje
firma REBYTO BEAR, s. r. o., poté Stavebni bytové druzZstvo se sidlem v PreSticich,
které spravuje byty po celém byvalém okrese Plzen-jih (PieStice, Stod, Nepomuk,
Blovice). Na tfetim misté jsou fyzické osoby, jednd se o fyzické osoby, které vedou
ucetnictvi pro drobné firmy a pro nékolik spolecenstvi vlastnikli jednotek. Na Ctvrtém
misté je firma LakK, s. r. o., kterd piisobi hlavn€ v Plzni. V tabulce neni uvazZovano se
spravou bytd, kterou si zajiSt'uje vybor spolecenstvi samostatné v jednotlivych domech.

Objem trzeb pro tabulku ¢. 5 b) je rovnéz odhadnut dle velikosti vytdpenych
objektii ve Stodé. Prodej tepla s. r. o. ptisobi hlavné v Plzni, v nékolika méstech okresu
Plzen-sever a ve Stod¢ zajiStuje vyrobu tepla a teplé uzitkové vody ve dvou organizacich
zfizenych Plzenskym krajem. Jednd se o Nemocnici s poliklinikou a Domov pro osoby se
zdravotnim postizenim. Ceny ve vyrob¢ tepla a teplé uzitkové vody jsou srovnatelné
z divodu vécné usmériované ceny a maximalni ceny stanovené Energetickym regulacnim

dradem.
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4.3.2 Analyza védeckotechnického rozvoje

Z analyzy védeckotechnického rozvoje jsou odvozeny zdvazné a zpravidla
ndkladné strategické operace souvisejici s vyvojem novych produkti a jejich uvedenim
na trh. Analyza védeckotechnického rozvoje by méla pomoci firm¢ k tomu, aby mohla
nabidnout svym zdkaznik tzv. superprodukty aneb vdechnout stdvajicim produktim nové
vlastnosti, které zakaznik neocekava.

Firma se chysta nabizet bezplatnou sluZzbu pro obyvatele bytl, jez ma ve spravé —
moznost on-line pfistupu k databazi informaci o bytu ¢i domu. Databaze bude piistupna
nepietrzit€¢ 24 hodin, 7 dni v tydnu. Pfistup md dv€ trovné: pro vlastniky a najemniky
a pro Cleny vyboru spolecenstvi vlastnikil jednotek. K zajisténi ptistupu je nutné se dostavit
do kancelare firmy, kde se zaregistrujete a bude Vam pftid¢€leno piihlaSovaci jméno a heslo,

tim ziskéte piistup k informacim o svém byte¢.

VSichni vlastnici maji zpfistupn€né sestavy:

piehled plateb = rozpis piedpisu a thrad za zvolené obdobi
predpis mésiCnich zédlohovych dhrad = rozpis jednotlivych polozek piedpisu
a celkova vySe predpisu
cerpani fondu oprav = piehled jednotlivych polozek hrazenych z fondu oprav
za zvolené obdobi, v¢. celkového pifehledu o tvorbé

a Cerpani fondu.

Clenové vyboru maji navic zpfistupnéné sestavy:

predpisy ve vlastnickych domech — ptehled ptredpisit podle jednotlivych vlastnikli
a poloZek za zvolené obdobi
seznam zustatkd — piehled pteplatkti a nedoplatkti podle jednotlivych vlastnikl ke
zvolenému datu
prezencni listina — seznam vSech vlastnikl v¢etné velikosti jejich
vypis z béZného uctu — prehled vSech polozek zatuctovanych na tomto uctu

I W

K této sluzbé je potieba mit pfistup na internet a prohlize¢ Adobe Reader.
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Vzhledem k malému rozsahu a velikosti jednotlivych zdroji (kotelen) pouziva

firma standardni technologie.

Stavebni bytové druZstvo Plzen.jih pouzivd pro spravu bytl program Domus,
ktery je propojen s ucetnictvim. Firma Lak sluzby, s. r. o. vyuZivd program firmy Elka
service, ktery 1ze rovnéz propojit s ucetnictvim.

Firma REBYTO BEAR, s. r. 0. pouZziva pro spravu byt a nebytovych prostor

program Windomy a pro ucetnictvi program Money S3.

4.3.3 Analyza regionu

V dalsim kroku je tfeba zjistit, jak je zabezpecCena bilance energetickych a vodnich
zdroji firmy, zda jsou n¢jaké problémy v oblasti ekologie a zdroji pracovnich sil
(viz Ptiloha Tabulka ¢. 6 Analyza regionu z hlediska energetiky, ekologie a pracovnich
sil).

Ke stanoveni potieby jednotlivych druhli energie a rozsahu vznikajicich emisi
je nutné znat ocekdvanou vysi a strukturu produkce. Ke stanoveni vyse struktury produkce
je tfeba znét objem investic do energetickych zatfizeni a ekologie. Jednou ze strategickych
operaci firmy je také pfizptisobeni se normam Evropské unie.

Firma m4 maly pocet pracovniki — jednd se o specifickou préaci s lidmi, kterd
je nékdy velice obtiznd a tudiZ neatraktivni. Strategii bylo vytvofit tym pracovnikli —
nejlépe mistnich — z divodu feSeni nenadalych situaci, jako napf. opravy na technickych
zafizeni a podobn¢.

Firma vyvine pottebné usili pii zajisStovani dalsiho vzdélavani formou Skoleni nebo
studia pii zaméstndni. Z divodu odchodu a piichodu jednotlivych pracovniki nebyl
v podstaté Cas na dal$i rozvoj firmy. Po stabilizaci téchto pracovniki by bylo mozné

uvazovat o dal$im rozvoji. V soucasné dob¢ jsou pfijati 2 novi pracovnici.
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4.3.4 SWOT analyza

SWOT analyza je néstroj pouzivany k celkovému popisu podniku a k hodnoceni
jeho silnych a slabych stranek, piilezitosti a hrozeb, které spocivaji v daném projektu.
Zahrnuje monitorovani marketingového interniho i externiho prostiedi organizace.

Silnymi strankami je miné€no to, co dél4 firma lépe neZ konkurence, je usp€$na tam,
kde ostatni neuspé€ly. Opakem jsou slabé stranky. Silné a slabé stranky firmy je dobré znat
pro formulaci strategie.

Pro vyplnéni tabulky ¢. 7 (viz Ptiloha) byla zpracovana analyza za pomoci celého
pracovniho kolektivu. Zamé&stnanci dostali formuldre obsahujici ¢lenéni hlavnich oblasti
a hodnocenych parametri a zarovenn byli vyzvani, aby heslovité¢ uvedl své dalsi nipady.
Vyplnéné formuldte byly odevzdiny anonymné ve stejnych zalepenych obadlkach
do predem pfipravené schranky. Poté byly fadné prostudovany, poznatky syntetizovany
a souhrnné vyjadieny v tabulce €. 7.

7 analyzy silnych a slabych stranek ddle vyplynulo, Ze pracovnici maji velmi
dobry vztah k firmé, dotaznik vyplnili vSichni.

Na zdklad¢ dlouhodobého zjistovani slabych a silnych strdnek firmy bylo
umoznéno mladym pracovnikiim studovat na vysoké Skole a absolvovat Skoleni potfebna
k vykonu prace. Tim ziskavaji potfebnou kvalifikaci, seznamuji se s novymi technologiemi
a ziskdvaji nové zkuSenosti. Tyto zkuSenosti chce firma vyuzit v oblasti marketingu,
efektivnosti, zavadéni novych technologii, v tviiréi aktivité a soutéZivosti pracovniho

kolektivu.

Diéle je v ptiloze uvedena Tabulka ¢. 8 Prilezitosti a hrozby je spole¢né s tabulkou
¢. 7 soucasti tzv. SWOT analyzy.

V tabulce €. 8 jsou uvedeny moZné piileZitosti ve vedeni ucetnictvi pro cizi
subjekty, provadéni revizi tlakovych nadob a plynovych zafizeni a zdmecnickych praci.
Za hrozby firma povazuje zvyseni sazby dan¢ z ptidané hodnoty (pro vyrobu tepla a teplé
uzitkové vody), globdlni ekonomickou krizi, zhorSeni platebni schopnosti odbératelil, riist
tlaku konkurence, pravdépodobnost vstupu novych konkurentd, odchod zaméstnanct

ke konkurenci.
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Silné stranky (S)

¢ Firma s desetiletou praxi v misté s dobrou dostupnosti pro odbératele

¢ Know-how v oblasti vytuctovani dodavek tepla a teplé uzitkové vody

e Dlouhodobé stabilni vztahy s rozhodujicimi dodavateli (Zapadoceska
plynéarenska, a. s., CEZ o))

¢ Dlouhodobé stabilni vztahy s rozhodujicimi odbérateli

e Dobrd povést u odbératelt i dodavatelti

® Dobre zajiStény a fungujici servis

Slabé€ stranky (W)

¢ Nedostatek manazerskych dovednosti a talentu

¢ Podprimérné marketingové schopnosti

¢ Nedostatecnd propagace

® Mozné zhorSovani platebni schopnosti

® Provozovna firmy je ve vlastnictvi Mésta Stod — firma tudiz nemiize
provadét stavebni tdpravy dle svych predstav (firma méd pouze 1 kancelar
(mistnost) — tudiZz se vSechna jedndni odehrdvaji za ptitomnosti vSech

zaméstnanci)

Prilezitosti (O)

e Setkdvani se zajimavymi lidmi, ziskdvani novych kontakta
e Rozsiteni nabidky sluZeb o realitni ¢innost

* Moznost stdle se rozvijet a ucit se néco nového

® Byt pdnem svého Casu

® VyuZziti moznosti vySkoleni personélu

Ohrozeni (T)

e Spréava bytti v malém mésté — trh je plny
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® V soucasné dob¢ se nestavi nové obytné domy — nevznikaji nové prilezitosti
(obytné domy je mozné postavit jen s pomoci dotaci)

e Vybeér jiného spravce pti vybérovém fizeni — neprodlouzeni smlouvy

® Provozovna firmy je ve vlastnictvi Mésta Stod, které zde planuje ziidit

postovni muzeum — do budoucna je tfeba vyfesit novou provozovnu

Strategie generované na zakladé identifikace silnych a slabych stranek, pfilezitosti
a ohrozeni je vhodné pro piehlednost oznacit zptisobem ,,S102
SO strategie — vyuzivaji silnych strdnek podniku ke zhodnoceni piilezitosti
identifikovanych ve vnéjSim prostiedi.
WO strategie — jsou zaméfeny na odstranéni slabych stranek vyuZzitim piileZitosti.
ST strategie — pouzivaji se, je-li podnik dost silny na pfimou konfrontaci s ohrozenim
WT strategie — obranné strategie zaméfené na odstranéni slabé stranky a vyhnuti

se ohrozeni zvendi.

Obr. ¢. 4 SWOT matice

Slabé stranky (W) Silné stranky (S)

1. nedostatek manaZerskych dovednosti | 1. dobrd dostupnost

2. konzervativni piistup k inovacim 2. know -how

3. nedostatecnd propagace 3. kvalitni sluzby
Piilezitosti (0) WO strategie SO strategie
1. nové kontakty L HLEDANI* ,VYUZITI“
2. rozsiteni sluzeb | (pfekondni slabé stranky (vyuziti silné stranky
3. odborné Skoleni | vyuzitim piilezitosti) ve prospéch piilezitosti)
Ohrozeni (T) WT strategie ST strategie
1. pfesyceny trh .VYHYBANTI*“ . KONFRONTACE*
2. konec spoluprace | (minimalizace slabé stranky (vyuziti silné stranky
3. stehovani a vyhnuti se ohrozeni) k odvraceni ohroZeni)

52



Jednou z hlavnich strategii firmy je vybudovani sidla ve Stodé ve vlastnich
prostorech v centru obce (ndmésti). V souCasné dobé ma firma pronajatou kancelar
od Mésta Stod o vyméte 50 m2 (kancelét, chodba, WC) za 1.500,- K&/ m2/rok (tj. 75.000,-
K¢ za rok).

Mésto Stod uvazuje v pfiStim roce zapocit s vystavbou 12 bytovych jednotek
v prostoru za ndméstim. Firma ma Zadost o koupi jednoho nebytového prostoru o velikosti
55 m2 — vétsi kancelat (moznost prestavby na 2 kanceldfe) s kuchynskym koutem a WC.
Cena nebytové jednotky je predbézné stanovena na 20.000,- K& za m2 tj. celkem
1.100.000,- K¢.

Vzhledem ke stisnénému stavu ve stdvajici kanceldfi a uzavieni nové smlouvy
s Méstem Stod na spravu domitl a prondjem kotelen s vyrobou tepla a TUV od 1. 1. 2011
do 31. 12. 2020 firma fesi moznost financovani novych nebytovych prostor.

Prvni ¢ast kupni ceny ve vysi 300.000,- uhradi firma z vlastnich zdrojii (rezervni
fond).

Zbyvajici ¢ast bude hrazena prostiednictvim uvéru od Komer¢ni banky, kde ma
firma veden tcet.

Pii pfedbézném jednani s uvérovym pracovnikem ma firma moznost tvéru do vyse
1.000 000,- K¢. Na zdkladé podnikatelského zaméru, ucetni uzavérky r. 2009 a vysledku
hospodateni roku 2010 pozidala firma o dlouhodoby uvér se splatnosti na 10 let ve vysi
800.000,- K¢ s 6% urokovou sazbou. Jelikoz tato urokova sazba nebude stala (fixni)
po celou dobu spldceni mdme propocteno, ze dvé tfetiny z celkové ceny bude jistina
a jedna tfetina droky. Timto propoftem ndm vychdzi, Ze budeme muset Komer¢ni bance
zaplatit ¢astku 800 000,- + 400 000,- K¢ na trocich.

Névratnost této investice predpokladdme dle néasledujicitho propoctu do 18 roka.

Soucasny stav:

Pronajimané plocha od Mésta 50 m’
Cena za prondjem 1.500,- K& m?/ rok

Cena 50 m%x 1.500.- K&/ m?/ rok = 75.000.,- K&/rok

53



Budoucf stav:
Vyse vloZenych prostfedkll v€. troku z Gvéru

Vlastni prostiedky 300.000,- K¢

Uvér, jistina 800.000,- K¢&
Uroky 400.000,- K&
Celkem 1.500 000,- K¢&

Obvyklé ndjemné v misté a ¢ase Cini 1.500,- K&/ m2 / rok

Vymeéra nového nebytového prostoru 55 m2

Cena 55 m2 x 1.500,- K&/m2/rok = 82.500,- Ké/rok
Poftizovaci cena nebytové jednotky  1.500 000,- K¢

Predpoklad ro¢niho ndgjemného 82.500,- K¢

Ptredpokladand navratnost 1. 500 000,- K¢ = 82.500,- K¢&/rok = 18 let

V tomto vypoctu neni zohlednéna ro¢ni mira inflace.

SWOT analyza by se méla opakovat a piehodnocovat cca 2x do roka — zdlezi
na tom jak Casto a do jaké miry je organizace vystavena zméndm.

Silné a slabé stranky jsou otdzkou minulosti a soucasnosti, kdeZto pfrileZitosti
a ohroZeni jsou zaméfeny do budoucnosti. To je podle mého ndzoru jedno z klicovych

rozliSeni, které pomdha pti uvédomeéni si nékterych souvislosti.

Sily podporujici rozvoj firmy — zdjem lidi o nasi ¢innost, zdjem odbératelll o nase
sluzby, stabilizace zaméstnancti — naucdit je praci, budou spokojeni, bude je to bavit —
podnik se bude rozvijet

Sily branici rozvoji firmy — mald organizace, nemuiZe spravovat vice SVJ
z dlivodu malého poctu pracovnikll (nestabilita pracovnich sil z divodu odchodu
pracovnice spravujici byty a nebytové prostory do dichodu, zauceni nové pracovnice,
kterd se s Sirokou problematikou seznamovala delsi dobu a odeSla na matefskou
dovolenou) — jednd se o specifickou praci s lidmi, kterd je n¢kdy velice obtiznd a tudiz
neatraktivni. Strategii bylo vytvofit tym pracovnikii — nejlépe mistnich — z diivodu feSeni

nenadalych situaci — opravy na technickych zatfizenich a podobné.
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Firma vyvine potfebné usili pti zajiStovani dal§iho vzdélavani formou Skoleni nebo
studia pfi zaméstndni. Z divodu odchodu a pfichodu jednotlivych pracovnikii nebyl
v podstaté Cas na dal$i rozvoj firmy. Po stabilizaci téchto pracovnikii by bylo mozné
uvazovat o dal$im rozvoji.

V soucasné dobé¢ jsou pftijati 2 novi pracovnici. Rozvoji také brani to, Ze firma ma
kotelny pronajaté na 10 let. Pokud zastupitelstvo (volené orginy obce) jako vlastnik
majetku rozhoduje o ndjemnich vztazich a firma nema dopiedu zaruceno, Ze tato smlouva
bude prodlouzena. O tuto ¢innost se mohou uchazet vétsi firmy z vétSich mést, proto firma
nema jistotu, zda uspéje ve vybérovém fizeni a bude moci tuto ¢innost vykondvat i naddle.

Mandétni smlouvu na byty mame do r. 2015 — a takové malé mnoZstvi byti se

nevyplati délat samostatné, je lepsi tuto ¢innost sloucit s provozem kotelen.

4.3.5 Zéasadni strategické rozhodnuti o tempu trzeb a zisku

Zakladni strategii firmy po stagnaci v roce 2010 je navdzani na dosavadni aktivity.
Firma si zvolila koncentrickou a konglomeratni strategii. V koncentrické strategii
spolecnost navdze na dosavadni aktivity, tj. bude pokracovat v hlavni ¢innosti — vyroba
tepla a teplé uzitkové vody, sprava byt a nebytovych prostor, kontrola a tdrzba vytah.
V konglomeratni strategii firma vytvofi podminky pro provadéni revizi tlakovych nddob
a plynovych zatizeni, zdmecnickych praci a vedeni ucetnictvi. Tyto Cinnosti zavede firma

Na zdklad¢ novych webovych stranek a propagace firmy umisténé na sidle firmy
bude hledat nové podnikatelské mozZnosti napf. realitni ¢innost.

Kvalitu svych sluzeb bude firma udrzovat dalSim vzdélavanim pracovniki
a dobrym pfistupem k odbératelam.

Firma bude pusobit i naddle ve Stod¢ a okoli, bude provadét komplexni sluzby
a bude se 1 nadale snazit o samostatnost a nezavislost. Zakladnim cilem firmy je zvySovéni
jeji trzni ceny.

Pravdépodobné trzby v tabulce €. 12 (viz Piiloha) byly vypocteny z oCekavanych

trzeb stanovenych dle predchozich obdobi vyndsobenych koeficienty.
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Zasadni strategické rozhodnuti o tempu trzeb a zisku (viz Ptiloha Tabulka €. 15)
je zpracovano ve dvou variantich realistické a pesimistické. Celkovy objem trzeb a zisku
je urcen na zdkladé vysledka hospodaieni uplynulych obdobi a provedenym prizkumem

trhu.

Pti formulaci obsahu strategickych operaci byla pozornost zaméfena predevSim
na indikdtory dosazeni cilu jako spokojenost zdkaznikil, vyss$i trzby, zisk, rezijni naklady,
kvalifikace zaméstnanct, ocekdvané piinosy a oCekdvané ndklady (viz Pfiloha tabulka
¢. 16).

VysSich trzeb hodla firma dosdhnout zavedenim novych c¢innosti. Dosazenim
vysSich trZzeb bude zajistén i zisk. VySe trzeb a zisku bude ovéfovdna mési¢nimi
uzavérkami za jednotliva strediska.

Spokojenost zdkaznikl firma zajisti kvalitou svych sluzeb, kontrolou jednotlivych
pracovniki a vcasného feSeni podnétl. Zdkaznici budou mit moZnost vyjadiit své
pfipominky a podnéty na webovych strankach firmy.

Firma zdroven bude mésicné sledovat rezijni ndklady se snahou o co nejveétsi
usporu.

Kvalifikace zaméstnancii je zajiStovana jednotlivymi Skolenimi, kterych
se zuCastiuji vSichni zaméstnanci. Tfi zaméstnanci absolvuji kombinované studium
na vysoké skole.

Ocekavané ptinosy vidi firma ve zvysSeni efektivnosti své Cinnosti. Na zdkladé
hospodéiskych vysledki mtze firma pracovnikim, ktefi absolvuji odbornd Skoleni
a zvySuji si svoji kvalifikaci studiem vysoké Skoly zlepsit platové ohodnoceni a zaroven
prispéet k jejich spokojenosti a loajalité s firmou.

Ocekavané ndklady na Skoleni jednotlivych pracovnikli jsou piedpokladané
dle priméru ptedchozich let ve vysi 10.000,- K& za rok. VySkoleni vcetné zkouSek
revizniho technika na tlakové nddoby a plynova zatizeni bude stat firmu 20.000,- K¢.

Drobné zamec¢nické prace bude firma zajistovat po ptebudovani stavajici nevyuzité
uhelné kotelny na dilnu. Pro potfebu téchto Cinnosti bude zakoupeno nafadi vcetné

svareCky v pfedpokladané vysi 80.000,- K¢.
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V tabulce ¢. 17 Strategické operace (viz Piiloha) jsou zachyceny dil¢i operace
nutné k zajiSténi provadeni revizi tlakovych nadob a plynovych zafizeni. Celkova cena
ndkladti se sklada z ptihlaseni pracovnika na Skoleni, absolvovani Skoleni a zkousek,
zhotoveni razitka a aktualizace webovych stranek. Financni pokryti bude zajiSténo ze zisku

firmy.
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5. Zavér

Strategické mysSleni uzce souvisi se strategickym fizenim a je nedilnou soucasti
systému fizeni podniku. Strategie podniku je vysledkem tymové price a spojuje zajmy
vSech zaméstnanct i1 zdkaznikd. Firma REBYTO BEAR, s. r. o. ptisobi hlavné v oblasti
sluzeb spojenych s bydlenim a proto méd na Cinnost firmy velky vliv koncepce bytové
politiky stdtu, cile a opatfeni v oblasti bytové politiky vychdzeji z programového
prohlaseni vlady.

Bydleni a piedevs§im bytova vystavba je zdjmem vetfejnym i soukromym a melo by
byt dostupné a piijatelné pro vSechny obcany. M4 vyznamné ekonomické aspekty:
investice do bydleni tvofi vyznamnou ¢ast celkovych investic: multiplikacni efekt bytové
vystavby se promitd do mnoha jinych sektorii ekonomiky a md pozitivni vliv na
zaméstnanost.

Podpora bytové vystavby, véetné oprav a modernizace bytového fondu vSak mize
vyznamné ovlivnit oZiveni ekonomickych aktivit v regionech vcetné vytvafeni urcitého
poctu pracovnich mist.

Vedle pokracujici podpory nové bytové vystavby je kladen vétsi diraz na péci
o stavajici bytovy fond a jeho optimalni vyuzivani.

Hlavnim tkolem pro dalsi obdobi je zdsadni posileni role obci v oblasti bytové
politiky, pfedev§im ndjemniho bydleni.

Investicemi do nové bytové vystavby vcetné vyuZiti vestaveb, ndstaveb a ptistaveb,
které jsou finanéné méné¢ ndrocné a péci o stiavajici bytovy fond zlepSenim stavu,
zajisténim dostateCnych financnich zdroji nutnych ktadné péci o né vcetné jeho
modernizace.

Podporou chranéného bydleni pro skupiny obyvatelstva se specifickymi potfebami
v oblasti bydleni, ktefi nejsou schopni feSit samostatné¢ sviij bytovy problém
(napft. dichodci, zdravotné postizeni, piislusnici etnickych minorit apod.) a ktefi se ocitli
docasné v bytové tisni — domy s peCovatelskou sluzbou, chranéné bydleni a bydleni pro
mladé lidi pro poftizeni prvniho bydleni.

Diislednym vymezenim odpovédnosti za spravu, provoz a opravy spolecnych ¢asti
domu, které jsou feSeny v novele Zakona ¢. 72/1994 Sb. O vlastnictvi bytli bude potieba

pravnickych a fyzickych osob, které se budou touto Cinnosti zabyvat. Proto i firma
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REBYTO BEAR, s. r. 0. vidi v této ¢innosti budoucnost a bude usilovat i nadale o dobrou
uroven svych sluzeb ve mésté Stod a jeho blizkém okoli.

V této praci byla zvolena stagnaCni, koncentrickd strategie, jejimz cilem je
vybudovani dobfe fungujiciho relativné jednoduchého a levného systému strategického
fizeni. Firma i naddle musi systematicky sledovat vyvoj svého okoli i svlij vlastni.

I pfes tuto zpracovanou strategii bude firma hledat nové prilezitosti, bude
systematicky vénovat pozornost vytvareni potfebné kvalifikace svych pracovniki, kterd
predpoklada dspesné zvladnuti vSech strategickych operaci v budoucnu.

Protoze vSak budoucnost nezndme, miizeme ji pouze s uréitou pravdépodobnosti
pfedvidat. Nevime, jakym smérem se bude wubirat ekonomicky, politicky
a védeckotechnicky vyvoj a dalsi faktory ovliviujici fungovani firmy. Navic v etapé
globalizace je firma ovliviiovdna vyvojem v celém svété, udédlostmi i z geograficky velmi
vzdélenych teritorii. Vedeni firmy pracuje mnohdy v prostoru velké nejistoty a rozhoduje
pfitom o zdsadné¢ dileZitych problémech o vyvoji novych produktl, o investicich
o metoddch motivace pracovnikli, o budovéni distribu¢nich siti a dalSich problémech.
Jakékoli Spatné rozhodnuti mtize vést ke ztraitdm nebo dokonce k zdniku firmy a naopak
spravna strategicka rozhodnuti vedou k dspéchu.

Firma ma vyhodu v mladych lidech, ktefi nejsou zatiZeni minulosti a pfi rozSifovani

portfolia budou kreativni a nebudou brat ohledy na minuly stav.
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9. Postaveni firmy dle produkta

10. Atraktivita trhu produktu

11. Konkurenceschopnost produktu

12. Zajisténost poptavkou

13. Vybér strategie

14. Vyhody a nevyhody jednotlivych typi strategie

15. Zé&kladni strategické rozhodnuti o tempu trzeb a zisku

16. Zadavaci list strategické operace

17. Harmonogram strategické operace
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Tabulka 1

Segmentace poptavky v roce 2010

Produkt Zakaznici Zajmové regiony
Meésto Stod Stod
Zékladni skoly Stod
Vyroba teplaa TUV Zékladni uméleck Skola Stod
S 2 . -
polece;nstw vlastnikti Stod
jednotek
Me¢ésto Stod Stod
Sprava bytovych a
nebytovych prostor Spolecenstvi vlastnikt Stod
jednotek
Meésto Stod Stod
Kontrola a ddrzba vytahii Spolecenstvi viastnika Stod
to

jednotek
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Tabulka 2

Segmentace poptavky v roce 2015

Produkt Zakaznici Zajmové regiony
Mésto Stod Stod
Zakladni Skoly Stod
Vyroba tepla a TUV Zakladni umé&lecka Skola Stod
Spolecenstvi vlastnikl Stod
jednotek
Spréva bytovych a Mésto Stod Stod
nebytovych prostor Spolecenstvi vlastnikl Stod
jednotek
Mésto Stod Stod
Kontrola a idrzba vytaht Spoletenstvi viastniki Stod
jednotek
Mésto Stod
Revize tlakovych nddob Fyzické osoby Stod a blizké okoli
Pravnické osoby
Mésto Stod
Revize plynovych zatfizeni Fyzické osoby Stod a blizké okoli
Pravnické osoby
) Fyzické osoby
Vedeni ucetnictvi Stod a blizké okoli
Pravnické osoby
Mésto Stod
Zamectnické price Spolecenstvi vlastnikil Stod
jednotek
Fyzické osoby
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Tabulka 2

Faktory ovliviiujici cilenou poptavku po produktu — vyroba tepla a TUV

Vyvoj v letech
Faktor Vaha
2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Neovlivnitelné:
pocasi 0,22 — — — — —
cena energii 0,27 — ) ) ) )
max. cena stanovend ERU 0,25 — 1 1 1 1
sazba DPH 0,26 — 1 1 — —

1,00
Ovlivnitelné:
mzdové ndklady 0,24 — — 0 — —
rezijni naklady 0,24 — — — — —
cena produktu/sluzby 0,27 — 1 1 1 1
kvalita poskytovanych 0,25 — — — — —
sluzeb

1,00
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Tabulka 2

Faktory ovliviiujici cilenou poptavku po produktu — sprava bytu a NP

Vyvoj v letech
Faktor Vaha
2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Neovlivnitelné:
Mira inflace 0,20 — 0 1 1 0
Cena programu 0,40 — 0 0 0 1
Cena IT servisu 0,40 — 1 0 0 1

1,00
Ovlivnitelné:
mzdové ndklady 0,18 — — 0 — —
rezijni naklady 0,22 N — N N N
cena produktu/sluzby 0,20 — 1 0 0 1
kvalita poskytovanych 0,21 — — — — —
sluzeb
pocet spravovanych byt 0,19 — — — — —

1,00
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Tabulka 2

Faktory ovliviiujici cilenou poptavku po produktu — kontrola a idrzba vytahu

Vyvoj v letech
Faktor Vaha
2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Neovlivnitelné:
Mira inflace 0,20 — 0 1 1 0
Revizni prohlidky 0,40 — — N N N
Sazba DPH 0,40 — 1 0 — —

1,00
Ovlivnitelné:
mzdové ndklady 0,18 — — 0 — —
rezijni naklady 0,22 N — N N N
cena produktu/sluzby 0,20 — — — — —
kvalita poskytovanych 0,21 — — — — —
sluzeb
pocet spravovanych vytaht 0,19 — — — — —

1,00
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Faktory ovliviiujici cilenou poptavku po produktu — revize

Tabulka 2

Vyvoj v letech
Faktor Vaha
2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Neovlivnitelné:
Mira inflace 0,20 — 1 1 0 1
Stanovena Cetnost revizi 0,40 — — — — —
Sazba DPH 0,40 — 1 1 — —

1,00
Ovlivnitelné:
mzdové ndklady 0,18 — 1 0 0 1
rezijni ndklady 0,22 — 1 1 0 1
cena produktu/sluzby 0,20 - 1 1 0 1
kvalita poskytovanych 0,21 — 1 — — —
sluzeb
pocet zakaznikd 0,19 | — 1 i) 7 7

1,00
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Tabulka 2

Faktory ovliviiujici cilenou poptavku po produktu — vedeni tcetnictvi

Vyvoj v letech
Faktor Vaha
2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Neovlivnitelné:
Mira inflace 0,2 — 1 ) 1
Cena programil 0,4 — 7 T T
Cena IT servisu 0.4 — 1 1 1

1,0
Ovlivnitelné:
mzdové ndklady 0,18 — 1 ) 1
reZijni ndklady 0,22 — 1 ) 1
cena produktu/sluzby 0,20 — 1 1 1
kvalita poskytovanych 0,21 — — — —
sluzeb
pocet zdkaznik / klient 0,19 — 1 1 1

1,00
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Tabulka 2

Faktory ovliviiujici cilenou poptavku po produktu — zameé¢nické prace

Vyvoj v letech
Faktor Vaha
2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Neovlivnitelné:
Mira inflace 0,20 0 0 0 1
Zkousky nutné k vykonu 0,40 - — — —
¢innosti
Sazba DPH 0,40 1 1 — —

1,00
Ovlivnitelné:
mzdové ndklady 0,18 — 0 0 0
rezijni néklady 0,22 — 0 1 0
cena produktu/sluzby 0,20 — 1 0 0
kvalita poskytovanych 0,21 — — — —
sluzeb
pocet zdkaznikt / klientti 0,19 — 1 0 0

1,00
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Tabulka 3

Prognoéza cilené poptavky po produktu vyroba tepla a dodavka TUV na léta 2011 -

2016 (stalé ceny)
Roky / Varianta 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Pesimisticka 6,70 6,874
Realisticka 6,70 7,236
Tabulka 3

Prognéza cilené poptavky po produktu sprava byta a NP na léta 2011- 2016

(stélé ceny)

Roky / Varianta 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Pesimisticka 0,47 0,477
Realisticka 0,47 0,477

Tabulka 3

Prognoéza cilené poptavky po produktu kontrola a adrzba vytahu na léta 2011 — 2016

(stélé ceny)

Roky / Varianta 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Pesimisticka 0,02 0,023
Realisticka 0,02 0,023
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Tabulka 4

Hodnoceni konkurenti produktu dodavka tepla a TUV

Konkurent
lepsi nase droven horsi
+2 o+ 0 -2
Prodej tepla
S. T. 0.
Objem trzeb -2
Kvalita produktu 0
Kvalita prodeje 0
Kvalita sluzeb 0
Kvalita reklamy 0
Ceny 0
Néklady 0
Zisk 0
Technologie 0
Lokalizace +2
Likvidita +1
Kvalita pracovnik 0
Systém fizeni kvality +1
Motivace pracovnikil 0
Efektivnost strategie 0
Vztahy k dodavatelim 0
Vztahy k odbératelim 0
Uroven fizeni 0
Urovei organizace 0
Image znacky +1

Pozn.: Tyka se pouze trzeb v lokalit€ Stod
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Tabulka 4

Hodnoceni konkurentii produktu sprava byt a nebytovych prostor

Konkurent
lepsi nage droveii horsi
+2 +1 0 -1 -2

SBD | LaK
Objem trzeb -1 -2
Kvalita produktu 0 0
Kvalita prodeje 0 0
Kvalita sluzeb -1 -1
Kvalita reklamy 0 0
Ceny 0 0
Naklady 0 0
Zisk -1 -2
Technologie 0 0
Lokalizace -1 -1
Likvidita 0 0
Kvalita pracovnik 0 0
Motivace pracovnikil 0 0
Efektivnost strategie +1 -1
Vytizeni kapacit +1 -1
Vztahy k dodavatelim 0 0
Vztahy k odbératelim 0 0
Uroven fizeni +1 -1
Uroveti organizace +1 -1
Image znacky 0 0

Pozn.: Tyka se pouze trzeb v lokalit€ Stod
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TabulkasSa

Analy za konkurence - objem trzeb nejvétsich konkurentu pro spravu
bytaa NP v roce 2010

Lak
FO
SBD B Ro¢ni trzby (mil. K¢)

REBYTO BEAR

0,00 0,10 0,20 0,30 0,40 0,50

Pozn.: Tyka se pouze trzeb v lokalité Stod

Tabulka3Dh

Analyza konkurence - objem trzeb nejvétsich konkurentu pro vyrobu
arozvodtepla a TUV v roce 2010

Prodejtepla s.r.o

REBYTO BEAR H Rocni trzby (mil. K¢)

Pozn.: Tyka se pouze trzeb v lokalit€ Stod
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Tabulka 6

Analyza regionu z hlediska energetiky, ekologie a pracovnich sil

Skutec-
nost
vychoziho
roku

Prognéza pro rok

2011

2012

2013

2014

2015

Energie
el. energie,
- privedené mnozZstvi

- potiebné mnoZstvi
deficit (-) ptebytek (+)

60 MWh

60 MWh

60 MWh

60 MWh

63 MWh

63 MWh

Voda

- privedené mnozstvi
- pottebné mnozstvi
deficit (-) prebytek (+)

2000 m*

2000 m*

2000 m*

2000 m*

2100m’

2100 m*

Zemni plyn

- pfivedené mnozstvi
- pottebné mnoZstvi
deficit (-) prebytek (+)

1700 MWh

1700 MWh

1700 MWh

1700 MWh

1900 MWh

1900 MWh

Emise — zne¢istovani
ovzdusi

- pripustné

- skutecné

- prekroceni
piekrocent (-)
nedosazeni (+)

piipustné

piipustné

piipustné

piipustné

piipustné

piipustné

Pracovnici

- disponibilni zdroje
deficit (-) prebytek (+)

dostacujici

dostacujici

dostacujici

dostacujici

dostacujici

dostacujici
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Tabulka 7

Silné a slabé stranky firmy

Uroven hodnoceni

Hodnoceni produktu silné neutralni slabé
+2 +1 0 -1 -2
Produkt:
- kvalita +1
- §ife sortimentu +2
- podil na trhu +1
Marketing, prodej:
- prodejni sit’ +1
- pruzkum potifeb -2
- reklama +1
- metody -2
Naklady, ceny, efektivnost:
- vySe cen 0
- vySe ndklada +1
- struktura ndkladii 0
- vyuziti kapacit +1
- metody financovani 0
Technika, technologie:
- turoven 0
- vyuZziti +1
Vyzkum, vyvoj, inovace:
- intenzita -2
- inovacni cyklus -2
Nakup, logistika, skladovani:
- poftizovaci ceny 0
- zasoby 0
- spoluprice s dodavateli +1
Organizace a Fizeni:
- jednoduchost struktury 0
Rizeni:
- stfedni droven fizeni 0
Pracovnici:
- kvalifikace +1
- tvurdi aktivita -1
- Sampioni -2
- soutéZivost pracovniho kolektivu -2
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Tabulka 8

Prilezitosti a hrozby

Roky Dalsi
budoucnost
2011 2012 2013 2014 2015
Prilezitosti
Kvalitni Vedeni Revize Realitni Nonstop MozZnost
webové ucetnictvi plynovych ¢innost servis vyuziti
stranky cizim zatizeni rychlého
Poskytovani subjektiim rustu trhu
revizi k vlastnimu
tlakovych rustu
nadob
Zamecnické
prace
Hrozby
Nevyhodna ZhorSena Rast tlaku
vladni platebni konkurence —
politika — schopnost | pravdépodobn
zavedeni odbératelil ost vstupu
jednotné novych
sazby DPH konkurenti
Globalni Odchod
ekonomicka zaméstnancl
krize ke konkurenci
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Tabulka 9

Postaveni firmy u produkti vyroba a rozvod tepla a TUV, spravy bytu a nebytovych
prostor, kontrola a idrzba vytahii, revize, vedeni acetnictvi a zamec¢nické prace

v roce 2010
Atraktivita trhu
7 - opustit trh
- rozvijet vyzkum
Vysokd Hvézdy Hvézdy Otazniky a vyvoj
AQ - snizovat naklady
5 - racionalizovat
O
Stredni Hvézdy Ptijatelné Ubozi psi
3 - opustit trh
Nizkd Dojné kravy Ubozi psi Ubozi psi - omezit vykony
- zvysit
1 konkurenceschopnost
7 5 3 1
VySOké. stfedni nizka Konkurenéni pozice
O Vyroba tepla a TUV
O Sprava bytovych a nebytovych prostor
A Kontrola a ddrzba vytahii
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Tabulka 9

Postaveni firmy u produkti vyroba a rozvod tepla a TUV, spravy bytu a nebytovych
prostor, kontrola a idrzba vytahii, revize, vedeni acetnictvi a zamec¢nické prace

v roce 2015
Atraktivita trhu
7 - opustit trh
- rozvijet vyzkum
Vysoka Hvézdy Hvézdy Otazniky a vyvoj
* .
SA O - snizovat naklady
5 - racionalizovat
O
®

Stredni Hvézdy Ptijatelné Ubozi psi

3 - opustit trh
Nizké Dojné kravy Ubozi psi Ubozi psi - omezit vykony

- Zvysit
1 konkurenceschopnost
7 5 3 1
vysokd stfedni nizka Konkurenéni pozice
Legenda:

O Vyroba tepla a TUV
O Sprava bytovych a nebytovych prostor
A Kontrola a ddrzba vytahi
e Revize
P Vedeni ucetnictvi
& Zamecnické prace
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Tabulka 10

Atraktivita trhu produktu vyroba a rozvod tepla a TUV

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Velikost poptavky 0,08 3 0,24
Rust poptavky 0,09 4 0,36
Atraktivnost cen 0,09 4 0,36
Stupen zralosti oboru 0,09 4 0,36
Solventnost zakaznikt 0,13 5 0,65
Socialni klima 0,09 4 0,36
Pravni podminky 0,17 7 1,19
Zvladnuti inflace 0,17 7 1,19
Vyhodnd danova a celni politika 0,09 4 0,36
Celkem 1,00 5,07
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Tabulka 10

Atraktivita trhu produktu sprava byti a NP

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Velikost poptavky 0,12 5 0,60
Rust poptavky 0,06 2 0,12
Atraktivnost cen 0,09 4 0,36
Stupen zralosti oboru 0,09 4 0,36
Solventnost zakaznikt 0,16 7 1,12
Socialni klima 0,09 4 0,36
Pravni podminky 0,14 6 0,84
Zvladnuti inflace 0,16 7 1,12
Vyhodnd danova a celni politika 0,09 4 0,36
Celkem 1,00 5,24
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Tabulka 10

Atraktivita trhu produktu kontrola a idrzba vytahi

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Velikost poptavky 0,09 4 0,36
Rust poptavky 0,08 3 0,24
Atraktivnost cen 0,08 3 0,24
Stupen zralosti oboru 0,09 4 0,36
Solventnost zakaznikt 0,16 7 1,12
Socialni klima 0,09 4 0,36
Pravni podminky 0,16 7 1,12
Zvladnuti inflace 0,16 7 1,12
Vyhodnd danova a celni politika 0,09 4 0,36
Celkem 1,00 5,28
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Atraktivita trhu produktu revize

Tabulka 10

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Velikost poptavky 0,06 2 0,12
Rust poptavky 0,14 7 0,98
Atraktivnost cen 0,08 4 0,32
Stupen zralosti oboru 0,14 7 0,98
Solventnost zakaznikt 0,14 7 0,98
Socialni klima 0,08 4 0,32
Pravni podminky 0,14 7 0,98
Zvladnuti inflace 0,14 7 0,98
Vyhodnd danova a celni politika 0,08 4 0,32
Celkem 1,00 5,98
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Tabulka 10

2 2V

Atraktivita trhu produktu vedeni ucetnictvi

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Velikost poptavky 0,07 3 0,21
Rust poptavky 0,09 4 0,36
Atraktivnost cen 0,09 4 0,36
Stupen zralosti oboru 0,11 5 0,55
Solventnost zakaznikt 0,16 7 1,12
Socialni klima 0,09 4 0,36
Pravni podminky 0,14 6 0,84
Zvladnuti inflace 0,16 7 1,12
Vyhodnd danova a celni politika 0,09 4 0,36
Celkem 1,00 5,28
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Tabulka 10

Atraktivita trhu produktu zamecnické prace

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Velikost poptavky 0,08 3 0,24
Rust poptavky 0,08 3 0,24
Atraktivnost cen 0,10 4 0,40
Stupen zralosti oboru 0,14 6 0,84
Solventnost zakaznikt 0,12 5 0,60
Socialni klima 0,10 4 0,40
Pravni podminky 0,14 6 0,84
Zvladnuti inflace 0,14 6 0,84
Vyhodnd danova a celni politika 0,10 4 0,40
Celkem 1,00 4,80
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Tabulka 11

Konkurenceschopnost produktu vyroba tepla a TUV

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Podil na trhu 0,07 4 0,28
Rychlost rustu trzeb 0,06 3 0,18
Siie vyrabéného sortimentu 0,02 1 0,02
Produktivita vyroby 0,07 4 0,28
Efektivnost prodejni sité 0,07 4 0,28
Ucmn.ost opatieni na podporu 0.02 1 0.02
prodeje
Vyhodnost cen vstupii: 0.07 4 0.28
- material
- pracovni sila 0,07 4 0,28
Konkurenceschopnost naklada 0,07 4 0,28
Kvalifikace pracovnika 0,09 5 0.45
- vedeni
- pracovni kolektiv 0,09 5 0,45
Urovei vlastniho a
nakupovaného vyzkumu a 0 0 0
vyvoje
Kvalita vyrobku 0,12 6 0,72
Znacka vyrobku 0,09 5 0,45
Image znacky 0,09 5 0,45
Celkem 1,00 4,42
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Tabulka 11

Konkurenceschopnost produktu sprava bytia a NP

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Podil na trhu 0,08 4 0,32
Rychlost rustu trzeb 0,06 3 0,18
Site vyrdbéného sortimentu 0 0 0
Produktivita sluzeb 0,08 4 0,32
Efektivnost prodejni sité 0,08 4 0,32
Ucmn.ost opatieni na podporu 0.02 1 0.02
prodeje
Vyhodnost cen vstupii: 0 0 0
- material
- pracovni sila 0,08 4 0,32
Konkurenceschopnost naklada 0,08 4 0,32
Kvalifikace pracovnika 0.10 5 0.50
- vedeni
- pracovni kolektiv 0,10 5 0,50
Urovei vlastniho a
nakupovaného vyzkumu a 0 0 0
vyvoje
Kvalita sluzby 0,12 6 0,72
Znacka sluzby 0,10 5 0,50
Image znacky 0,10 5 0,50
Celkem 1,00 4,52
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Tabulka 11

Konkurenceschopnost produktu kontrola a idrzba vytahu

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Podil na trhu 0,06 3 0,18
Rychlost rustu trzeb 0,06 3 0,18
Site vyrdbéného sortimentu 0 0 0
Produktivita sluzeb 0,07 4 0,28
Efektivnost prodejni sité 0,07 4 0,28
Ucmn.ost opatieni na podporu 0.05 ) 0.10
prodeje
Vyhodnost cen vstupii: 0 0 0
- material
- pracovni sila 0,09 5 0,45
Konkurenceschopnost naklada 0,09 5 0,45
Kvalifikace pracovnika 0.11 6 0.66
- vedeni
- pracovni kolektiv 0,11 6 0,66
Urovei vlastniho a
nakupovaného vyzkumu a 0 0 0
vyvoje
Kvalita sluzby 0,11 6 0,66
Znacka sluzby 0,09 5 0,45
Image znacky 0,09 5 0,45
Celkem 1,00 4,80
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Tabulka 11

Konkurenceschopnost produktu vedeni tcetnictvi

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Podil na trhu 0,05 3 0,15
Rychlost rustu trzeb 0,05 3 0,15
Site vyrdbéného sortimentu 0 0 0
Produktivita sluzeb 0,08 4 0,32
Efektivnost prodejni sité 0,08 4 0,32
Ucmn.ost opatieni na podporu 0.05 3 0.15
prodeje
Vyhodnost cen vstupii: 0 0 0
- material
- pracovni sila 0,09 5 0,45
Konkurenceschopnost naklada 0,09 5 0,45
Kvalifikace pracovnika 0.11 6 0.66
- vedeni
- pracovni kolektiv 0,11 6 0,66
Urovei vlastniho a
nakupovaného vyzkumu a 0 0 0
vyvoje
Kvalita sluzby 0,11 6 0,66
Znacka sluzby 0,09 5 0,45
Image znacky 0,09 5 0,45
Celkem 1,00 4,87
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Tabulka 11

Konkurenceschopnost produktu revize

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Podil na trhu 0,05 3 0,15
Rychlost rustu trzeb 0,05 3 0,15
Site vyrdbéného sortimentu 0 0 0
Produktivita sluzeb 0,08 4 0,32
Efektivnost prodejni sité 0,08 4 0,32
Ucmn.ost opatieni na podporu 0.05 3 0.15
prodeje
Vyhodnost cen vstupii: 0 0 0
- material
- pracovni sila 0,09 5 0,45
Konkurenceschopnost naklada 0,09 5 0,45
Kvalifikace pracovnika 0.11 6 0.66
- vedeni
- pracovni kolektiv 0,11 6 0,66
Urovei vlastniho a
nakupovaného vyzkumu a 0 0 0
vyvoje
Kvalita sluzby 0,11 6 0,66
Znacka sluzby 0,09 5 0,45
Image znacky 0,09 5 0,45
Celkem 1,00 4,87
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Tabulka 11

Konkurenceschopnost produktu zamecnické prace

Hodnoceni
Hodnota
Parametr Vaha 1 (nejnizsi)
(vaha) * (hodnoceni)

7(nejvyssi)
Podil na trhu 0,06 3 0,18
Rychlost rustu trzeb 0,06 3 0,18
Siie vyrabéného sortimentu 0,02 1 0,02
Produktivita sluzeb 0,04 2 0,08
Efektivnost prodejni sité 0,04 2 0,08
Ucmn.ost opatieni na podporu 0.04 ) 0.08
prodeje
Vyhodnost cen vstupii: 0,09 5 0.45
- material
- pracovni sila 0,09 5 0,45
Konkurenceschopnost naklada 0,11 6 0,66
Kvalifikace pracovnika 0,09 5 0.45
- vedeni
- pracovni kolektiv 0,11 6 0,66
Urovei vlastniho a
nakupovaného vyzkumu a 0 0 0
vyvoje
Kvalita sluzby 0,11 6 0,66
Znacka sluzby 0,07 4 0,28
Image znacky 0,07 4 0,28
Celkem 1,00 4,51
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Tabulka 12

Zajisténost poptavkou

Pravdépodobnost

Segmenty témér jistota vysoka mala
Vyroba tepla a 6,7
TUV
Sprava byti a NP

P y 0,47
Kontrola a adrzba

PO 0,02
vytahi

Varianty:
Realisticka  7,19%0,95 = 6,8305
Pesimisticka 7,19*%0,90 = 6,471
Tabulka 13

Vybér strategie na léta

Zakladni strategie

r. 2010 — stagnace, r. 2011 — rtst zaloZen na novych

produktech
Typ strategie: koncentrick4, fragmentace, vedeni v oblasti ndkladi
Vykon a trh: novy produkt a dosavadni trh — revize, drobné udrzbarské

prace

Odliseni od konkurence:

kvalita, sluzby

Tempo zavadéni strategie:

Rychle

Marketing:

neutralni

Regionalni strategie:

Stod a okoli

Vztah k dodavatelum:

komplexni dodavatel

Autonomie:

nezavislost
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Tabulka 14

Piednosti jednotlivych typu strategie

Specializace Vys8i cena, niZ8i ndklady, lepsi péce o produkt a klienta,
myslenkové spojeni se zdkaznikem

Vertikalni integrace VEtsi jistota dodavek

dopredu

dozadu

Diferenciace MozZnost rozptylit ndklady, budovani marketingu,
5 vzdjemnd podpora jednotlivych obort - revize

koncentricka

konglomeratni

Vedeni v oblasti nakladua Ziskani novych zdkazniki
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Tabulka 15

Zakladni strategické (,,velitelské*‘) rozhodnuti o tempu trzeb a zisku

Roky
Trzby (mil. K¢)

2010 2011 2012 2013 2014 2015

Varianta 754
- realisticka 7,19 7,163
- pesimisticka 6,786

Zisk (mil. K¢)

- realisticka 0.1 0.6
- pesimisticka 0,054
Struktura trzeb
Roky
Produkty
2010 2011 2012 2013 2014 2015

Vyroba tepla a TUV 6,7 7,035

Sprava byti a NP 0,47 0,48

Ostatni sluzby 0,02 0,025
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Tabulka 16

Strategicka operace (STOP) ¢. 1
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Tabulka ¢. 17

a operace - revize

2

Strategick

-005°0¢T

Youpas yoArogam

110T [Aaousog “d UM
110T 005 | [Arousog g eY)]ZeI JUSA0)OYZ
1102 [a0UsOS g | AYSNOYZ JUBAOA[OSQY
110C [Aa0usOg "d | JUSTONS JUPAOA[OSQY
1102 -000°0T | BAOYSEA “d Judoys Juddejdez

—— JudOY§ BU
1102 OH N eyruAodeld ruase[yLd

ApepieN | epraodpQ oerado R

(Ayj0a) doeZI[EdT WRISOUOULIRY AAOSE))

96



