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UvVoD

V mé diplomové praci jsem se zabyvala otazkou, jak lze pomoci strategického fizeni
vytvofit optimalni organiza¢ni strukturu podniku, aby podnik mohl kvalitné a efektivné
vyuzivat zdroje a plnit ekonomické a socialni funkce. Tato problematika je pro zkoumany

podnik nanejvys aktualni zvlasté v pohledu do budoucnosti.

Diky osobnimu puasobeni v podniku prace obsahuje nejen rozbor soucasné situace
V podniku, ale i ndvrhy na hlubsi feSeni, podlozené pouzitim manazerskych metod

zkoumani.

Podnik, kterym se v této diplomové praci zabyvam, budeme z diivodi anonymizace
nazyvat podnikem A. Jde o rodinny podnik, ktery byl zalozen pied deseti lety. Postupem
Casu se podnik zacal uspésné rozvijet a dnes uz je ve svém oboru zavedenym jménem.
Predmétem cinnosti podniku A je poskytovani odbornych Cisticich sluzeb tam, kde bézné
postupy selhdvaji. Specializuje se pfedevS§im na renovaci a Cisténi objektl z ptirodniho i
umélého kamene, Cisténi barevnych kovl a vyrobu hibitovni fotokeramiky. Podnik A
disponuje modernim technologickym vybavenim. Je c¢lenem Svazu kamenikd a
kamenosochait CR. Spolupracuje se Spoleénosti pro technologii obnovy pamatek i

s obdobnymi firmami v zahranic¢i, zejména v Rakousku, Italii a SRN.

V této diplomové praci mohu interpretovat své zkuSenosti, které jsem ziskala
sedmiletym piisobenim v pracovnim poméru. Méla jsem moznost podrobné poznat toto
prostiedi z hlediska obchodniho, marketingového, finan¢niho i provozniho. Dokonalé
znalost prostfedi je dulezitd pro provoz a vedeni podniku jak v soucasnosti, tak i

v budoucnosti.

Mala organizace je oproti vétsim podnikiim zvyhodnéna v nékterych oblastech fizeni.

wewvr

komunikace uvnitf organizace a nevyskytuje se zde anonymita, kterd je béZznd mezi

jednotlivymi personalnimi ¢lanky ve velkych organizacich.
K nevyhoddm malého poc¢tu zaméstnanct patii napt. Casové hledisko.

Je vyZadovana Casové narocna koordinace a zpravidla nelze pracovat na vice zakazkach

najednou. To je nutno feSit presnym Casovym harmonogramem pro jednotlivé zakazky,



ktery je striktné dodrzovan. Do pracovniho rozvrhu vSak mohou zasahovat
nepiedvidatelné okolnosti, jako je napt. nepfizen pocasi, coz mize mit vliv na zakéazky
provadéné v exteriérech. K dalsim nevyhodam patii Spatna nahraditelnost v piipadé

nemaoci.

Pro podnik A je velmi dulezitd i otazka budoucnosti a dalSiho vyvoje podniku. Maly
pocet zaméstnancli se mtize ¢asem stat pro jeho chod neunosny. Proto je po deseti letech

existence podniku A nutné pfipravit novou strategii pro nadchazejici obdobi.

V piipadé podniku A se jedna o zcela specificky problém, protoze velmi maly podnik
podléha trznim zdkonitostem naprosto stejné, jako podnik velky a zaroven ma své

zvlastnosti.



1STRATEGIE

Strategie je kliCovym pojmem v oblasti strategického fizeni. Pivod slova je v feckém
strategos tj. uméni vojevidce. Jeho vyznam se vztahoval ke schopnostem a vlastnostem
vojevidce a zpusobu, jakym se ujal své role. Postupem casu se vyznam pojmu zmeénil a
byl pouzivan ve spojitosti s dovednostmi v dalSich oblastech Zivota (vedeni, sprava,

mluveny projev).

Po 2. svétové valce dosSlo k pfenosu vojenskych strategii do podnikatelské sféry
v souvislosti s navratem dustojnikd, ktefi strategie zpracovavali, do civilnich zaméstnani.
Dnes pouzivame koncepce strategii ve vladni, diplomatické, vojenské a sportovni oblasti a
samoziejmé i v oblasti podnikani. Cast&j$im pouzivanim v riiznych oblastech lidské
¢innosti se vyznam pojmu strategie ucelové rozristal a dnes uz neni mozné najit jednu
vyCerpavajici definici. Ve své publikaci (2003) uvadi I. Tich4 aj. Hron, ze Henry
Mintzberg definuje strategii pomoci péti ptistupi — 5P: - plan

- ploy
- pattern
- position
- perspective’

Strategie jako plan (plan) je nejcastéj$im pojetim a objevuje se v oblasti vojenské a
v oblasti fizeni. Dalsi pouziti strategie je mozné ve smyslu slova komplot (ploy) a cilem
je pomoci pldnovaného manévru odradit konkurenci popt. v ni vzbudit obavy od konani
podobnych krokti. Pojeti modelu chovani (pattern) je zalozeno na skute¢nosti, Ze pokud
neni vysledné chovani brano v ivahu, je strategie jen prazdnym pojmem. Ve smyslu
pozice (position) je davan diraz na umisténi organizace v prostiedi. Strategie je zde
vymezena pomoci specifickych vyrobku na specificky trh. Pojeti strategie jako charakter
organizace (perspective) je podle P. Druckera zptsob (koncepce) podnikani. Klicovou
mySlenkou tohoto pojeti je perspektiva, kterou sdili vSichni ¢lenové organizace. Jde

V podstaté o sjednoceni jednotliveill ve spoleéném mysleni a chovani.

! TICHA, 1., HRON, J. Strategické Fizeni. Praha: Ceska zemédélska univerzita, 2003. 240 s. ISBN 80-213-0922-
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wStrategie je zaméreni a rozsah Cinnosti podniku v dlouhodobém horizontu, které

Videdlnim piipadé vytvaieji soulad mezi podnikovymi zdroji a ménicim se vnéjSim

prostiedim — zvlasté trhem a zakazniky,* 2 cituji Mintzberga I. Tichd a J. Hron (2003)

Kazdy podnik musi mit svou strategii pro pfitomnost i budoucnost. Pfi absenci strategie
hrozi podniku bankrot. Pravé strategie umoziuje Celit nejistotdam, zménam a vykyvim
trhu. Spravné zpracovana strategie by méla podniku zajistit pfipravenost rychle reagovat

na nove situace a vyuzivat jich ve sviij prospéch.

1.1. VVznik strategie

.,V ramci poznatku ziskanych analyzou vnitiniho a vnéjsiho prostiedi podniku je nutné
zformulovat strategii, ktera bude pro podnik prinosem. Formulace strategie je proces,
jehoz cilem je najit takovy model chovani (strategii), ktery vyuziva prileZitosti ve vnéjsim
prostredi pri optimalnim vyuziti podnikovych zdroju tak, ze uspokojuje zajmy relevantnich

zajmovych skupin. “3 Uvadi L. Ticha a J. Hron ve své publikaci (2003)

Vzhledem k turbulentnosti vné&jsiho prostiedi firmy je spravna strategie dilezita pro

dlouhodobou existenci a pteziti firmy.

1.2. Postup pri zpracovani strategie

Z. Soucek a J. Marek (1998) uvadi tento postup pii zpracovani strategie :
1. Vytvoreni strategického tymu

2. Zvladnuti principu strategického mysleni

2 TICHA, I., HRON, J. Strategické rizeni. Praha: Ceska zemé&délska univerzita, 2003. 240 s. ISBN 80-213-0922-

9

®TICHA, L, HRON, J. Strategické Fizeni. Praha: Ceska zemédélska univerzita, 2003. 240 s. ISBN 80-213-0922-
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3. Zpracovani strategie

4. Realizace strategickych operaci

5. Zavedeni systéemu strategického rizeni
6. Hodnoceni dosahovanych vysledkii

7. Systematickeé upresiiovani strategie*

1.3. Obsah strateqgie

Zakladem pro zpracovani strategie je znalost principl strategického mysleni. Takto je lze

stru¢né shrnout:

Princip variantnosti

V prubéhu strategického obdobi, které muze trvat obvykle 3 az 10 let mize dojit ke
zna¢nym a neocekdvanym zménam v oblasti ekonomiky, politiky, védy atd. Protoze
nevime, jak se budou faktory ovliviiujici strategii podniku vyvijet, zpracovavame strategii
ve vice variantdch. Tyto varianty musi byt na sebe koncipovany tak, aby byly
kompatibilni a v pfipad¢ potieby bylo mozné plynule pfejit od jedné varianty ke druhé.
Tim podnik Celi vzniku tzv. strategického piekvapeni, které by ho mohlo postavit do

situace vedouci k jeho zhrouceni a bankrotu.

4SO
93-3

UCEK, Z., MAREK, J., Strategie tispésného podniku. Ostrava: Montanex a.s., 1998. 180 s. ISBN 80-85780-



Princip permanentnosti

Princip permanentnosti znamena, ze prace na strategii nikdy nekonéi a souvisi
s predchozim principem. Je tfeba neustdle sledovat, zda vyvoj faktori ovliviiujicich
strategii podniku je v souladu s ptedpoklady, na nichz je strategie zalozena. V piipadé

nesouladu je nutno piejit na jinou, jiz dfive pfipravenou strategickou variantu.
Princip tviiréiho pristupu

Pfi tomto pfistupu vychazime z poznatku, ze na trhu se neprosadi zadny podnik, ktery
nepiinasi néco nového. V tomto principu by nemélo jit o napodobovani nebo opakovani
starych postuptll, nebo téch postupi, které pouzivaji jiné subjekty. Jde o prosazeni pouze
téch podniki, jejichz strategie ptfinasi néco nového — nové postupy, technologie, metody

atd.
Princip interdisciplinarity

Pii vytvafeni strategie se pracuje S vyuzitim novych poznatkti a metod vSech védnich
obort. Je dulezité, aby znalosti pracovnikl byly provazané, to znamena, zZe technik musi
mit na mysli ekonomické a finan¢ni kritéria feSeni problému a ekonom by mél naopak

zvladnout zakladni technologické principy.
Princip védomi prace s rizikem

Pfi financnim plénovani musi podnik pocitat srizikem a pfipadnym neltspéchem
nékterych strategickych operaci, protoze Zzadné strategické rozhodnuti nema zajiSténou
stoprocentni uspésnost. To vychazi z nejistoty vyvoje faktort, které ovliviiuji strategii

podniku.
Princip védomi prace s ¢asem

Sviyj vliv zde ma radikalni zkraceni lhit vyzkumu, vyvoje, vystavby, vyroby i1 ob&hu, coz
je brano v potaz pii tvorbé strategii uspéSnych podnika. Dulezité je spravné nacasovani

vyuziti finan¢nich prostfedkl podniku.



Princip mysSleni zpétné vazby

Pti zpracovavani strategie se po kazdém kroku vracime k pfedchazejicim kroktim, které

V ptipadé potfeby korigujeme.
Princip koncentrace zdroji

Vychazi z poznatku, ze koncentrace zdrojii na malé mnozstvi strategickych cilli pfinasi
vetsi uspéch, nez kdyz jsou tyto zdroje rozptyleny. Jde o zdroje finan¢ni, hmotné, ale

hlavné o zdroje lidské.
Princip agregovaného mySleni

Pti zpracovavani strategie uvazujeme globalné, na nevyznamné detaily se nesoustfedime.
Princip celosvétového systémového pristupu

V dnes$nim svété je vSe vzajemné propojeno, proto by dobra strategie méla vychazet ze
znalosti o ekonomickém, politickém, ekologickém, pravnim i socidlnim vyvoji na celém
svété. Systém strategickych informaci je jednim ze zékladnich pilift GspéSné zpracované

strategie.

1.4. Struktura podnikové strategie

Z. Soucek a J. Marek (1998) uvadi strukturu strategie podniku, kterou tvoii sedm
zakladnich ¢asti. V prvnich dvou ¢astech jde o analyzu okoli a analyzu silnych a slabych

stranek podniku. Dalsi ¢asti obsahuji formulaci jednotlivych ¢asti strategie podniku:

1.4.1.  Strucnd analyza okoli podniku

- Analyza trhu
- Analyza védecko-technického rozvoje

- Analyza regionu



- Analyza ekonomického a pravniho systému
- Prilezitosti a hrozby

1.4.2.  Analyza silnych a slabych stranek

1.4.3.  Formulace specifickych prednosti podniku

1.4.4. Vize podniku

- Zakladni predstava o budouci podobé podniku

- Zakladni hypotézy a scénare budouciho vyvoje

- Zakladni strategické rozhodnuti o tempu trzeb a jejich sortimentni
struktura

- Formulace dilcich strategii podniku

- Ekonomické dusledky jednotlivych variant strategie

- Zakladni predstavy o organizaci podniku

1.4.5. Formulace strategickych cili

- Cile na trhu

- Cile ekonomickeé

- Cile majetkové

- Cile v oblasti kvalifikace, motivace a socidlni

1.4.6. Hlavni strategické operace

1.4.7. Navrh dalsiho postupu pmcz5

® SOUCEK, Z., MAREK, J., Strategie tispésného podniku. Ostrava: Montanex a.s., 1998. 180 s. ISBN 80-85780-
93-3



1.4.1. Stru¢na analyza okoli podniku

Analyza trhu

Nejprve se stanovi strategické obdobi, pro které bude strategie zpracovana. V tivahu se
bere fada faktor®, jako napt. charakter produktli, druh vyrobniho zafizeni, naroky na
kvalifikaci pracovnikii apod. Délka strategického obdobi zavisi na typu a velikosti

podniku, obvykle se stanovuje na 3 az 5 let.

Déle nésleduje stanoveni segmentii trhu, které podnik hodld uspokojovat a produkty

(vyrobky i sluzby). Obvykle jde o produkty, s nimiz ma podnik jiz zkusenosti.

Pak nasleduje urceni faktori ovliviiujicich poptavku po produktech, které maji byt
pfedmétem podnikani. Faktory d¢lime na dvé skupiny, na faktory ,,podnikem
ovlivnitelné*“ a ,,podnikem neovlivnitelné*. Diky znalosti téchto faktorti Ize odhadnout

jejich dalsi vyvoj a nasledné vyvoj poptavky pro nasledujici strategické obdobi.

Nutné je rovnéz uvédomit si vztah mezi poptavkou potencionalni, dostupnou a cilenou.
Potencionalni poptavku tvofi vSichni spotiebitelé, ktefi projevuji dostate¢ny zdjem o
urcitou trzni nabidku. Dostupnou poptavku tvoii zakaznici, ktefi maji z4jem, pfijem a
piistup k urcité trzni nabidce. Cilenou poptavku tvoii €ast trhu, o kterou se podnik rozhodl
usilovat. V dalsi etapé se provadi odhad celkové cilené poptavky pro celé strategicke

obdobi. Vypracuji se vzdy dvé varianty — realisticka a pesimisticka.

Znacny vyznam v konkurenénim prostfedi ma analyza konkurence, kterd z riznych

aspektl hodnoti skutecné a potencionalni konkurenty.

Dale nasleduje analyza faktorti, které ovliviiuji nabidku naSich produkti. Diky znalosti
téchto faktori muZeme odhadnout, do jaké miry miZze byt nabidka ovliviiovana

konkurenty nové vstupujicimi na trh.



Analvza védecko technického rozvoje

Tato analyza se zaméfuje na vSechny oblasti, které ovliviiuji ¢innosti podniku. Je nutné
provadét analyzu védecko-technického rozvoje nejen na vlastni Grovni, ale 1 na urovni

odbérateld a dodavateld.

Analvza regionu

Pomoci analyzy regionu odhadneme potifeby energetickych a ekologickych investic. Je
nutno analyzovat moznosti zajisténi energii, vody i zabezpe€eni pracovniki. Nesmime
zapominat i na ekologické hledisko, protoze ekologickd kriteria zdrojii budou mnohem

ptisnéjsi nez dosud.

Analvza ekonomického a pravniho systému

V soucasné dobé, ktera je plnd vykyvi je tfeba analyzovat vlivy soucasnych i budoucich
legislativnich a hospodaiskych zmén. Z ocekédvaného vyvoje se pak odvodi jednotlivé

dil¢i strategie, napf. strategie mezd, odpisi atd.

Piilezitosti a hrozby

Z této analyzy lze odvodit pfileZitosti a ohroZeni pro nésledujici strategické obdobi.



1.4.1.1. Podnik a vnéj$i prostiedi

Vnéjsi prostredi podniki je velice proménlivé a turbulentni. Na chovéani podniku ~ maji vliv

tyto faktory vnéjsiho prostiedi: - technologickeé
- ekonomické
- politicko-legislativni
- socialné-kulturni

Soucek Z., Marek J. v knize Strategie uspéSného podniku (Ostrava, 1998) uvadéji:“Moderni

‘

trzni ekonomika je ekonomikou turbulenci, zmeén, prevratnych udalosti a chaosu. *

Vyplyva to z objektivnich ditvodii. Prvnim z nich je existence triceti milionii profesionalnich
vyzkumnikii, kteri Vv celém svete premysleji nad novymi konstrukcemi, technologiemi, vyvojem
novych latek, novych zpusobui distribucnich cest, atd. Jejich cinnost aplikovana do praxe méni
dosavadni vyrobnée spotrebni vztahy a vede k vytvareni zcela novych vztahit v prekotné kratkeé
dobé. Dochazi tim pochopitelné k chaosu a vyraznym zménam. Druhym duvodem je politicka
nestabilita sveta, kde doslo k prevratnym uddlostem na celych kontinentech a
subkontinentech. Ekonomické diisledky jsou nezmérné. Zmizely obrovské trhy zahrnujici
stamiliony obyvatel, jinde se vytvareji trhy nové. Dalsim diivodem nahlych zmén je znacné
mnozstvi volného kapitdalu, ktery je investovan predevsim do financnich spekulaci,
rozvracejicich nékdy stabilitu ménovych vztahii a kurzii. Rovnéz demografické zmény a s nimi
souvisejici bourlivy vyvoj novych regionu (Dalny vychod, Jizni Amerika) vnaseji do dosavadni
soustavy ekonomickych vztahii mnoho novych, dynamickych prvkiu. Tento stav chaosu,

turbulenci a zmen ma charakter trvaly, nikoli jen prechodny. «6

6 SOUCEK, Z., MAREK, J.: Strategie tspésného podniku. Ostrava, Montanex a.s. 1998, 180 str. ISBN 80-85780-93-
3



1.4.1.2. STEP analyza

G. Johnson a K. Scholes v knize Cesty k uspésnému podniku (Praha, 2000) uvadé&ji:*“Vnejsi
sily obzvilasté vyznamné pro jednu organizaci nemusi byt pro druhou viibec diilezité, behem
vyvoje se miize jejich diilezitost ménit. Nadnarodni korporace se mohou zajimat o vztahy
S vladami a porozuméni politice mistnich vlad, nebo’t své zavody nebo pobocky mohou mit
V mnoha riuznych zemich s ruznymi politickymi systémy. S velkou pravdépodobnosti se budou
téz zajimat o naklady na pracovni sily a sménné kurzy, coz jsou polozky, které ovliviwji jejich
schopnost souteze s ostatnimi nadndarodnimi konkurenty. Na druhé strané maloobchodnik

% e . r r 7. r ’ ’ . I3 . “7
miize mit primdrni zdjem o mistni zakaznicky vkus a zvyklosti.

1.4.2 Analyza silnych a slabych stranek

Kazda organizace ma své silné i slabé stranky. Silné stranky jsou to, co podnik déla 1épe
nez ostatni a slabé stranky jsou toho opakem. Pro formulovani strategie je naprosto

nezbytné vychazet ze silnych a slabych stranek podniku.

Analyza silnych a slabych stranek podniku muize byt provedena pomoci SWOT
analyzy. 1. Ticha a J. Hron (2003) uvadi: ,,.SWOT je zkratka pro vnitini silné (strengths) a
slabé (weaknesses) stranky podniku a prileZitosti (opportunities) a ohrozZeni (threats)
identifikované ve vnéjsim prostiedi podniku “® Jedna se o uzite¢ny, snadno pouzitelny
nastroj k popisu celkové situace podniku. Uelem SWOT analyzy je vyzdvizeni nikoliv

vSech silnych a slabych stranek podniku, ale téch, které maji strategicky vyznam.

’ JOHNSON, G., SCHOLES, K.: Cesty k uspésnému podniku. Computer Press Praha, 2000, 803 str., ISBN 80-7179-
847-9

8 TICHA, L, HRON, J. Strategické Fizeni. Praha: Ceska zemédélska univerzita, 2003. 240 s. ISBN 80-213-0922-
9



1.4.3. Formulace specifickych prednosti podniku

Specificka piednost je takova osobita vlastnost podniku, kterou se podnik odliSuje od
ostatnich, hlavné¢ konkurenénich podniki. Tato pfednost mu umoziuje dlouhodobé
dosahovani nadprimérnych vysledkti v urCité oblasti a zajiStuje tak jeho

konkurenceschopnost.

Urceni specifickych ptfednosti tvofi jedno ze zakladnich strategickych rozhodnuti. 1
kdyz mohou specifické piednosti piedstavovat zcela obycejné, obvyklé ¢innosti, musi je
nas podnik provadét vyrazné 1épe nez ostatni. Podle zkuSenosti vSak nejvétsich uspéchi
dosahuje ten podnik, ktery si vytvofil né¢jakou neobvyklou specifickou piednost, jiz se 1isi
od ostatnich podnikt. Muze jit napt. o zvladnuti obtizné technologie, vytvotreni dokonalé

distribucni sit€ apod.

O specifickou pfednost musi podnik pecovat a rozvijet ji, jinak ji mlze ztratit. Pokud si
konkurenti dokaZi osvojit stejnou vyhodu, musi podnik hledat novou specifickou ptfednost

— jde o to byt vzdy krok pted konkurenci.

1.4.4. Vize podniku

Vize podniku vyjadfuje to, ¢im by podnik chtél byt a je zaméfena do budoucnosti.

Obvykle jde o pfedstavu jedinecnou a inspirujici.

Zakladni predstava o budouci podobé podniku

V této Casti strategie by mélo byt vyjadieno, ¢im se chce podnik v pribéhu nésledujiciho

strategického obdobi stat. Jde o polozeni si tii zékladnich otazek:

- co chce podnik v nasledujicim obdobi poskytnout svym majitelim (zisk, dividendy, rtst

ceny akcif)



- co podnik poskytne svym pracovnikiim (socialni zaruky, vyvoj mezd, kvalifikacni a

osobni rust)

- co podnik poskytne svym zékaznikiim (jaké budou jeho produkty, jaké bude poskytovat

sluzby, které segmenty a regiony bude podnik uspokojovat)

Zakladni hypotézy a scénaie budouciho vyvoie

Vzhledem Kk principim strategického mysleni by se mély tyto hypotézy a scénate
vypracovat ve vice variantach, minimalné ve varianté realistické a pesimistické. Zakladni
hypotéza se zpracovava na zakladé¢ vyvoje ekonomickych veli¢in (HDP na obyvatele,
zivotni uroven, kupni sila na obyvatele, riist nominalnich mezd, zaméstnanost v zemi) a
predpokladii o vyvoji podnikovych ukazatelii, které¢ ovliviiuji strategii podniku (avéry,

investice, pocet pracovnikill, vyvoj mezd).

Pfi zpracovani scénafe strategického vyvoje podniku je nutno provést kvalifikovanou
uvahu o tom, zda podnik chce byt podnikem specializovanym nebo diverzifikovanym,
zda se vyroba bude zaméfovat na dosavadni nebo nové produkty a zda prodej vyrobkt

bude zaméfen na dosavadni nebo nové trhy.

Zasadni strategické rozhodnuti o tempu trzeb a jejich sortimentni struktura

Zakladnim strategickym rozhodnutim podniku je rozhodnuti o tempu trzeb. Zaroven se
stoji. Pfi uvahach o budoucim tempu trzeb je tfeba najit a urcit faktory, které ovliviiuji
poptavku po produktech podniku. V dalsi fazi se vytvaii progndza pravdépodobného

vyvoje téchto faktorti, z néhoz se pak odvozuje ocekavany vyvoj celkové poptavky.

Pro rozvoj podniku neni dobré ptedpovidat co nejmensi tempa riistu, protoze nizkeé
trzby vedou obvykle k nizkym ziskiim. Pti rozhodnuti o tempu trZeb lze Cerpat z poznatk

ziskanych analyzou vnéj$iho prostiedi firmy a analyzou silnych a slabych stranek.



Stanoveni rozhodnuti o tempu trzeb by mélo byt sméfovano k takovému objemu trzeb,
ktery zajisti potiebny podil zisku, finan¢nich zdrojii a odpovidajici podil na trhu, aby

podnik mohl v prubéhu strategického obdobi existovat.

Formulace dil&ich strategii podniku

Dle Z. Soucka a J. Marka (1998) dil¢i strategie podniku tvofi:

1. strategie cenova

2.strategie materidlové a energetické narocnosti a ndkladovosti produkce
3. strategie hospodareni s hmotnym a nehmotnym majetkem

4. strategie financni
5. strategie rozdéleni zisku a pouziti zdroji

o9
6. strategie uverii

Jedna se o kvantifikovatelné, ¢iseln¢ vyjadiené zdméry podniku, ovliviiujici vyslednou

ekonomiku podniku v pribéhu strategického obdobi.

1. Strategie cenova

Stanovuje zadméry podniku v oblasti rozlozeni trzeb dle uzemi a vyvoje cen na
jednotlivych tzemich vzhledem k vyvoji inflace a cenovou politiku konkurence. Pfi
rozhodnuti jak odvozovat cenu je tfeba polozit si otdzku, jestli ma podnik unikatni
vyrobek. Pak si mize urcit cenu podle poptavky, tj. kolik jsou odbératelé ochotni zaplatit.

Dalsi otdzkou je, zda ma podnik vyrobek zaménitelny s konkurenci. Pak odvodi svou cenu

9 SOUCEK, Z., MAREK, J., Strategie tispésného podniku. Ostrava: Montanex a.s., 1998. 180 s. ISBN 80-85780-
93-3



od cen konkurence. Pokud se v tomto piipadé vyrobek pohybuje spiSe na stiedové urovni,

omezi se kalkulace ceny z nékladii a ziskové marze.

2. Strategie materidlové a energetické narocnosti a nakladovosti produkce

Jejim obsahem je stanoveni vyvoje jednotlivych druhti nékladi, pohledavek, zavazkii a

vyvoje zasob.

3. Strategie hospodafeni s hmotnym majetkem

Pofizovani majetku, jeho uvadéni do provozu, prodej, ndjem a vyfazovani by mélo byt ve

strategii formulovano tak, aby majetek ptinasel zisk, ktery je pro dany obor obvykly.

4. Strategie finan¢ni

Rozvoj podniku a jeho efektivnost ovliviiuji ve strategickém obdobi operace na trhu

cennych papirti, operace se sménkami a nadkup ¢i prodej podilt jinych podniki na trhu.

5. Strategie rozdéleni zisku a pouziti zdrojii

Rozhodovani, které zdroje budou pouZity na investovani rozvojovych zadmérl, tvori
klicovy problém finanéniho hospodateni podniku. Rozhodnuti o spravném financovani je

dulezité pro dlouhodobou prosperitu podniku.

Strategie rozdé€leni zisku je rozhodnuti majiteld, zda si budou vSechen zisk podniku
kazdoro¢né nechavat vypléacet, nebo budou ¢ast zisku (pfipadné cely) ponechavat jako

finan¢ni zdroj pro expanzi.



6. Strategie véra

Jako rozhodujici nastroj finan¢niho fizeni podniku se zabyva pouzitim cizich zdroju,
zejména uveért, vhodnou volbou druhu uvéru, podminkami Gvéru a formami a zplsoby

splaceni bankovni instituci.

Ekonomické dusledky jednotlivych variant strategie

V této Casti strategie je obsazen vypocet zdkladnich ekonomickych ukazatell, jejichz
dosazeni lze ocekavat pii riznych variantich strategie. Pomoci simulacnich vypocti lze
z n¢kolika strategickych variant vybrat tu, kterd nejlépe splni pozadavky kladené na

podnik.

Zakladni pfedstavy 0 organizaci podniku

Metody fizeni podniku musi vytvaret prostor pro optimalni podnikatelskou aktivitu, ¢ehoz
lze docilit napf. sniZzenim vrcholového fidicitho aparitu na minimélni pocet vysoce

kvalifikovanych pracovnikti

1.4.5. Formulace strategickych cili

Cil je zéadouci stav, kterého ma byt v urcité budoucnosti dosaZzeno a Ize ho méfit
kvantitativnimi nebo kvalitativnimi ukazateli. Je vyrazem snah vedeni podniku, jeho

zaméri, odvahy a kvalifikace.

Urceni strategickych cili ovliviiuje celou budouci existenci podniku a jeho efektivni

vvvvv

byt jasné formulovany. Vychazi z analyzy vnéjSiho prostfedi firmy, silnych a slabych

stranek a z ptileZitosti a ohroZeni podniku.



Cile na trhu

Cile na trhu jsou cile, které se vztahuji k uspokojeni poptavky odbératelti. Jejich realizace
muze byt zalozena na tempu rastu ekonomiky, na struktufe vyrobniho programu, na
nakladech, kvalité vyroby, distribucnich sitich apod. Realizace vyty¢enych cili by se méla

vyrazné projevit na ekonomickém ristu podniku.

Cile ekonomické

Pfi formulaci ekonomickych cilii vychazime z realné situace podniku a z jeho specifik.
Tyto cile rovnéz formulujeme na zaklad¢é provedenych analyz. Pti formulaci strategickych

cilti neptipoustime jakykoliv schematismus

Cile majetkové

Majetkové cile mohou byt v riiznych podnicich rozdilné. V nékterych mize k hlavnim
majetkovym ciliim patfit odprodej ¢asti nevyuzitého hmotného majetku, v jinych muze jit
o modernizaci strojniho parku nebo o efektivnéjs$i vyuZziti neprimyslovych zatfizeni
formou jejich prodeje nebo prondjmu. Nékteré podniky zakladaji podniky nové, nebo

nakupuji akcie od jinych podniki.

Cile v oblasti kvalifikace, motivace a socialni

Tyto cile maji mimofadny vyznam V oblasti pracovniho kolektivu. Hlavnim cilem je
zvySovani kvalifikace, coz se tyka vSech urovni fizeni. V dé€lnickych profesich jde o

o 24

pracovnici osvojit ekonomické a komeréni mysleni.



Cile v oblasti socidlniho programu by mély zajistovat rozvoj socialnich sluzeb, ale pfi

jejich vyrazném zefektivnéni.

1.4.6. Hlavni strategické operace

O strategickych operacich pojednava ve své publikaci (1998) Z. Soucek a J. Marek.

“Strategické operace jsou Ccinnosti, smeérujici ke splneni strategickych cilu. Jejich

realizace uvadi strategii do Zivota. Proto kazda strategicka operace musi obsahovat:

popis vymezujici konkrétni obsah a
ocekavané vysledky

odpovédné pracovniky

termin provedeni

naklady provedeni

Strategickeé operace vychazeji ze vSech predchozich casti strategie. Jejich provedeni je nékdy

spojeno se znacnymi naklady investicniho a neinvesticniho charakteru.

Strategickymi operacemi mohou byt napr-.:

zavazné investicni akce

spoluprdce se zahranicnimi partnery
zavazna financni rozhodnuti

budovani  systéemu  prodeje  (od
pruzkumu poptavky az k budovani
distribucnich siti)

zahdjent produkce novych produktit
zasadni organizacni zmény podniku
zavedeni nového systéemu ndakupu a
Fizeni zasob

zavedeni nového systému odmeénovani,

motivace a stimulace pracovnikiu



Zadnd z téchto operaci by neméla byt provedena bez zpracovani strategie. Kvalitni

zpracovani strategie snizuje riziko, spojené s provadenim strategickych operaci, umoznuje

nalézt uicelnd reSeni a Casto zkrdtit jejich pritbéh a zvysit jejich efektivnost. “*°

YSOUCEK, Z., MAREK, 1., Strategie tispésného podniku. Ostrava: Montanex a.s., 1998. 180 s. ISBN 80-
85780-93-3



2 CHARAKTERISTIKA A VYZNAM MALEHO A STREDNIHO PODNIKANI
V EKONOMICE

Podle doporuceni Evropské komise z roku 1996 vymezujeme malé a stfedni podniky podle

téchto zakladnich kriterii: - pocet zaméstnancli
- Obrat
- celkové hodnota aktiv
- nezavislost
Malé podniky maji: - méné nez 50 zaméstnanct
- ro¢ni obrat nepfesahuje 40 mil. EUR, popf. ro¢ni bilan¢ni suma
nepiekracuje 27 mil. EUR
- vice nez 25 % kapitalu a rozhodovacich prav neni ve vlastnictvi
jiného subjektu

Podniky s méné nez 10 zaméstnanci, coz je piipad podniku A, o kterém pojednava tato

prace, nazyvame ,,mikropodniky“ll, uvadi D. Bednarové a D. Parmova (2003)

2.1. Znaky malych podniku

Dle publikace D. Bednatové a D. Parmové (2003) byvaji malé podniky pievazné rodinného
charakteru. Management je vétSinou vykonavan vlastnikem, ktery ma k podniku osobni vztah.
Vlastnik vytvaii strategii rozvoje firmy a mél by predvidat strategie konkuren¢nich firem
v regionu. Pfi uplatiiovani marketingové Cinnosti se fidi svymi zkuSenostmi, odbornymi
znalostmi a citem. Pocet zamé&stnanci je velmi nizky, ¢asto jde pouze o rodinné ptislusniky.

Organizac¢ni struktura takového podniku je pievazné plochd, ale vyhodou je vysoka flexibilita

1 BEDNAROVA, D., PARMOVA, D.: Malé a stfedni podnikdni. ZF JEU, Ceské Bud&jovice, 2003



pracovniki, kratké informacni cesty a pruznost komunikace. VSichni pracovnici ovladaji
vétsSinu pracovnich postupt. K tomu pfispivd jednoducha piima komunikace, praktikuje se
délba prace a mozna je 1 vzdjemnd nahraditelnost pracovnikli. Charakteristické je

nerovnomerné pracovni vytizeni a pruzna pracovni doba.

Podnik ve velikosti do 10 pracovniki, ktery je zalozen na jednom technologickém procesu
a na jednom nebo n€kolika malo specializovanych produktech ptisobi na relativné malém
trhu. Pofizeni malé, kompaktni technologie a vybaveni provozu pohlti vétSinu kapitalu. Na

druhé stran¢ naroky na prostory na administrativni a fidici ¢innosti jsou relativné mensi.

2.2. Strategie v podniku

Kli¢ovym bodem strategie je ziskani konkurencni vyhody na trhu. To muze spocivat
v odliseni produktti od produktii konkurenénich firem, specializace, pokus o jedine¢nost
produktu (jedine¢nost v sobé obsahuje prvek monopolu, a tim i cenové vyhody). Mezi dalsi
moznosti vytvofeni konkurencniho zvyhodnéni patii nalezeni mezery na trhu produkta,
hleddni nové varianty jiz zavedeného produktu, moznost spojit dvé potieby do jednoho
produktu, popt. spojeni produktu se specifickou piilezitosti (udalosti, sezoénou, pocasim,

svatky, médou, zménou Zivotniho stylu atd.).

Pti umisténi malého podniku na trhu je dal§im dalezitym bodem strategie ziskavani a
udrZeni klientl, budovani podilu na trhu, snaha ziskat trhy, které dosud nebyly vyuZity a
rovnéz snaha ziskat trhy caste¢né obsazené konkurenci. Pfi budovani klientely podniku je
nutnd podrobnd znalost typu klientil, jejich psychologie, potieb a reakci. S tim souvisi
piizpisobeni marketingu a komunikace s klienty jejich zvlaStnostem. Dulezité je i1 sledovani

faktort vérnosti zakaznika respektive jeho sklonu pfejit ke konkurenci.

Dalsi strategie je strategie cenova. Pii jeji realizaci sledujeme cenu vlastnich produkta proti

produktim konkurenc¢nich firem, uvadi D. Bednafova a D. Parmova (2003).

2.3. Vnéjsi prostiredi podniku




D. Bednatfova a D. Parmova (2003) uvadi, ze vnéjsi prostredi podniku je tvofeno dodavateli,
odbérateli, zdkazniky a konkurenci. Toto prostfedi méa proménlivy a turbulentni charakter.
Soulad podnikatelskych subjektl s prostiedim je zalozen na vzijemném ovliviiovani a
piizpisobovani se. Z toho vyplyva nutnost priabézného sledovani tohoto prostiedi. Je tieba

sledovat neustalé zmény u konkurentt, dodavatelt 1 zakaznik.

Vnéjsi prostredi je dale charakterizovano nékolika zdkladnimi faktory ptisobeni. Mezi né

patii: - faktory spoleCenské (legislativa, vztahy mezi exekutivou a podnikateli)
- faktory socialni (iroven vzdélani, mobilita obyvatel, zivotni Groven)
- faktory technologické (véda, vyzkum, mira zastaravani technologii)
- faktory ekonomické (hruby doméci produkt, inflace, zaméstnanost)

Ekonomické prostfedi se do zna¢né miry projevuje ur¢ovanim a ovliviiovanim poptavky po
produktech a sluzbach a miize tak usnadnit nebo omezit pfistup podniku na trhy, které jsou
dilezité pro jejich vznik i rist. Nevyhody malych podnikii vzhledem k vnéjSimu prostredi
spocivaji v: malé ekonomické sile, obtizném piistupu ke kapitalu, slabé pozici pii soutézi o

vetejné zakazky, platebni nekdzni, zplisobujici platebni neschopnost apod.

2.4. Role malych podniki v ekonomice

Ekonomicky a socialni pfinos malého podnikéani spociva podle publikace D. Bednarové a D.

Parmové (2003) v téchto schopnostech:

- zmirnéni negativnich disledkt
strukturalnich zmén

- vytvafeni pracovnich pfileZitosti

- plsobeni v oblasti subdodavek pro
velké podniky

- adaptace na pozadavky a vykyvy trhu

- vyplnéni okrajovych oblasti trhu, které
nejsou pro velké podniky zajimavé

- decentralizace podnikatelskych aktivit



- rozvoj regiond, malych mést a obci

2.5. Technologie malého podniku

Pro maly podnik je dilezita spravna volba technologie jiz na zacatku, uvadi ve své publikaci
D. Bednatova a D. Parmova (2003). Vhodné a vyhodné potizeni techniky musi korespondovat
S moznostmi a zamé&fenim podniku. V pifipadé vzniku novych variant ¢i generaci stavajici
technologie je nutnd jeji v€asna obnova. Rozhodujici pro dal$i vyvoj podniku muiize byt
technologicky ptedstih pfed konkurenci, proto se vyplaci zavést novou technologii diive nez

ostatni.

Pokud ma podnik zdjem na rozsifeni portfolia stavajicich produktt, je tieba hledat nové
aplikace stavajici technologie. Jedna technologie mize umoznit vice riznych aplikaci a

podnik tak miize diverzifikovat svoji vyrobu.

2.6. Ekonomické cile malého podniku

Ekonomické cile malého podniku nespocivaji jen v generovani zisku. Lidé jsou k podnikéni
motivovani riznymi divody, mezi které patii napt. nezavislost, touha dé¢lat to, co ¢loveka

bavi nebo nadéje na zbohatnuti, uvadi D. Bednéatfové a D. Parmova (2003).

2.7. Zivotni cyklus podniku

Podle D. Bednafové a D. Parmové (2003) ma Zivotni cyklus podniku tato stadia:
1) vznik
2) rozvoj

3) rust



4) expanze
5) dospélost

ad 1)Ve stadiu vzniku je podnik postaven pied otazku, zda ziska své zédkazniky a zda dodrzi

své zavazky vici nim. Rada podniki toto stadium casto nepfekond a kon¢i svoji existenci

ad 2) Pokud podnik pieckona pocateCni potize provazejici stadium 1, prokdze tak jiz
dostate¢nou zivotaschopnost. Struktura podniku je jednoducha a vlastnik podniku vykonava
vSechna rozhodnuti, jednd jménem podniku, zajistuje financni kryti a uruje smér rozvoje

podniku.
Nékteré podniky stadium rozvoje nikdy neopusti a zistanou v ném az do svého zaniku.

ad 3) Vlastnik podniku je ve stadiu ristu postaven pied tii moznosti: -

vyuzit moznosti podniku a nechat ho rist
- udrzet podnik na stabilni a ziskové Grovni
- vyvazat se z podniku ¢astecné nebo uplné

V tomto stadiu podnik vydélava a tési se financnimu uspéchu. Pribyva zakaznikl a vlastnik
jiz nesta¢i obhospodatrovat vSe sdm. Podnik je tak postaven pied rozhodnuti, zda bude

expandovat na dalsi trhy, zda ptibere dalsi zamé&stnance, anebo setrva na této Girovni.

ad 4) v ptipadé expanze je potieba podniku zajistit rychly rist, podpotfeny odpovidajicimi
finanénimi zdroji. Usp&§nou expanzi lze zajistit pomoci delegovani pravomoci na ostatni
pracovniky. Expanze podniku mé zpravidla vysoké naroky na financovéni a pro podnik, ktery

se s touto situaci nevyrovna, je pravdépodobny propad do stadia 3, popt. bankrot.

ad 5) Podnik si maze zachovat diky svym pracovnikim invence pro dalsi pokracovani
V podnikéni, nebo se miZe s postupem casu projevit ur¢itd strnulost, kterd ho vrati do

nékterého z nizsich stadii.



3 CiL

Cilem prace je posouzeni aktualniho stavu vnitiniho prostiedi v podniku A, vytyceni
hlavnich problémil k feSeni a zvoleni vhodné strategie nutné pro dalsi vyvoj podniku.
Posouzeni aktualniho stavu bude probihat v kontextu s piasobenim vlivii vnégjsiho

prostiedi.

Na zakladé vysledka analyz vnitiniho a vnéjsiho prostfedi podniku by tato prace méla
stanovit strategické zmény, které se budou tykat prevazné organizacni  struktury
podniku, jeho dalSiho rastu, diverzifikace a nakladové slozky.

Po zhodnoceni situace bude nutno polozit si zasadni otazky:
- Zustane podnik A u stavajici strategie a nepodnikne zadné zmény?

- Je podnik A se stavajicim stavem spokojeny?

- Bude podnik vyuZivat naddle dosavadni strategii a provede nékteré dilci zmény?

- Pfejde podnik k nové strategii, ale nebude nadale rozsifovat rozsah vyroby a
zakaznika?

- Prejde podnik k nové strategii, ktera bude souviset s jeho diverzifikaci a
rozsifenim?

V ptipadé dal§iho ristu podniku bude tieba zménit jeho organiza¢ni strukturu a zjistit,
jestli na to bude mit podnik dostatek prostiedkli. Tato diplomova prace by méla pro dalsi
existenci podniku A zhodnotit jeho situaci ze dvou hledisek: finan¢niho a
technologického. Technologické hledisko se tyka zabezpefeni po strance materialu,
surovin pottebnych k vyrobé, technologii, po¢tu vykonnych pracovnikli apod. Pti feSeni
tohoto hlediska budeme vychéazet z analyz vnitinitho a vnéjSiho prostfedi podniku. Pti
hodnoceni finan¢nich moznosti budeme vychazet z cash-flow, rozvahy a vysledovky

podniku.



4 METODIKA

Na zaklad¢ vysledkl analyz vnitiniho a vnéjsiho prostifedi podniku ma tato prace stanovit
strategické zmény, které se budou tykat pfevazné organizacni struktury podniku, jeho
dalsiho ristu, diverzifikace a ndkladové slozky. Po zhodnoceni situace bude nutno polozit
si zasadni otazky tykajici se stavajici strategie podniku a jeji pfipadné zmény v souvislosti

s rozsahem vyroby a zékaznik.

V piipadé dalSiho riistu podniku bude tfeba zménit jeho organizacni strukturu a zjistit,
jestli na to bude mit podnik dostatek prostiedkii. Tato diplomovéa prace ma pro dalsi
existenci podniku A zhodnotit jeho situaci ze dvou hledisek: finan¢niho a
technologického. Technologické hledisko se tyka zabezpefeni po strance materialu,
surovin pottebnych k vyrobé, technologii, poctu vykonnych pracovnikli apod. Pfi feSeni
tohoto hlediska budeme vychazet z analyz vnitiniho a vné&jsiho prostiedi firmy. Pii
hodnoceni finan¢nich moznosti budeme vychazet z cash-flow, rozvahy a vysledovky

podniku.
Hlavni problémy a ukoly, které je nutno vyiesit, zahrnuji tyto body:

a) Nevyhody v personalni oblasti souvisejici s malym poctem
pracovnikt v podniku.

b) Oblast fizeni podniku — vlastnik je zaroven vrcholovym fidicim
pracovnikem, mtliZe casto dochézet k jeho pretizeni.

c) Diverzifikace.

d) Pfesun vyroby fotokeramiky do vétsich prostor. Cim je vétsi rozsah
podnikani, tim vznika rozsahlejsi potieba nebytovych prostor.

Vsechny kroky, které se chystd podnik v radmci nové strategie podnikat, budou zajiStény z

vlastnich finan¢nich zdroji.



5 CHARAKTERISTIKA PODNIKU A

5.1. Zakladni identifikace podniku

Rok vzniku podniku: 1997

Pravni forma: spole¢nost s ru¢enim omezenym
Lokalizace podniku: B (utajeno)

Pocet stalych zaméstnancu: 5

5.2. Predmét podnikani

Ptedmét podnikéni povazuji spolumajitelé a zaméstnanci podniku A za primarni konkurenéni

vyhodu.

Podnik A poskytuje odborné Cistici sluzby kamene tam, kde bé€zné postupy selhavaji.
Specializuje se predevsim na Cisténi objektl z prirodniho i umélého kamene a odstranovani
graffiti (nastfiky ,,sprejeri) ze vSech podkladi. Sluzby, které podnik A provadi, zahrnuji
analyzu daného problému s nadvrhem feSeni, jeho realizaci aZ po udrZzovani cilového stavu. Od

zvolenych postupi se odviji cena sluzby, terminy i zaruky.

Podnik A disponuje technologickym vybavenim zajistujicim poskytovani danych sluzeb.
Je ¢lenem Svazu kameniki a kamenosochaitt CR. Spolupracuje se Spole&nosti pro technologii

obnovy pamatek 1 s obdobnymi firmami v zahranic¢i, zeyména v Rakousku, Italii a SRN.

Cisténi schodii a podlah z pfirodniho a umélého kamene:

Zapoceti praci piredchéazi vzdy odborna analyza, jejimz cilem je volba optimalniho postupu,
Setficiho material 1 zivotni prostfedi. Nasleduje samotné Cisténi chemicky, mechanicky
(brouseni, Stokovani), nebo kombinaci téchto metod. Cisténi kamene je bezprasné, je mozné

jej provadet 1 v interiéru za plného provozu budovy.



Odstranovani graffiti:

Je provadéno na vSech podkladech z pifirodniho i umélého kamene. Zapocetim praci opét

predchazi odborna analyza. Samotné Cisténi je provadéno vétSinou chemicky.

Vyroba fotokeramiky:

Vyroba fotokeramiky tvoii nyni podstatnou ¢ast vSech ¢innosti, kterymi se podnik A zabyva.
Zahajeni vyroby fotokeramiky logicky vyplynulo ze souvislosti s Cisténim kamene, nebot’
velké pole piisobnosti ma podnik A na hibitovech pii Cisténi hrobd. Odtud jiz neni daleko
k vyrobé fotografickych podobenek zesnulych, které jsou pfenaSeny na porcelanovy podklad.

Nosic¢em vSak muze byt i sklo, keramika, kamen, atd.

Fotokeramika je vyrabéna digitalni technologii. Moderni pocitatové grafika umoziuje
zmeénit velikost snimku, pozadi, odstranéni nebo pfidani osob, celkovou opravu poskozeni

fotografie, z cernobilé barevnou atd.

Obrazek zataveny do keramického podkladu odolava vSem povétrnostnim vliviim i riznym
Cisticim prostfedkim. To umoziiuje poskytnout ¢asové neohranic¢enou zaruku. Mimo tO
zavedl podnik A celou fadu novych sluzeb: vyrobu nové fotokeramiky ze staré nebo rozbité,
bronzové ramecky jako dopln€k fotokeramiky, lepidlo a jiné. Novinkou je pienos obrazu na

material X.

5.3. Zakaznici

Zakaznici tvoii dilezitou slozku vnéjSiho prostfedi firmy. V piipad¢ renovace kamene jde o
soukromé fyzické a pravnické osoby (stavebni firmy, hotely, ufady apod.). Renovace
provadime na tzemi celé CR, pfi€emZ nejvice zdkaznikl vyuZzivajicich této sluzby pochazi

Z regionu sidla firmy.

V ptipad€ vyroby fotokeramiky patfi k zakaznikiim rovnéz soukromé fyzické osoby a
pravnické osoby (kamenictvi, kamenosochatstvi, pohfebni sluzby). Fotokeramiku dodavame

pro zékazniky z CR, Slovenska a Némecka.



5.4. Organizacni struktura

V podniku A neni klasickéd firemni hierarchie, vztahy mezi pracovniky se nachazi spiSe na
horizontalni trovni. Pracovni népli je zde oficidlné rozdé€lena, ale vzhledem k malému
mnozstvi pracovniki je kladen diiraz zvlasté na koordinaci jednotlivych ¢innosti a vzajemnou
diskuzi. Jeden z pracovniki je jednatelem podniku, takze z pozice statutdrniho organu jedna
s dal$imi organizacemi. Jeho ¢innost samoziejmé neni omezena jen na tuto funkci, ale plné se
podili na vSech dal$ich firemnich ¢innostech. To znamena, Ze fidi realizaci zakazek tykajicich

se Cisténi kamene a vyrobu fotokeramiky a udrzbu vozového a technologického parku.

Jeden ze spolumajitel firmy funguje jako administrativni pracovnik a obchodni
referent. To znamena, ze ma na starosti vyfizovani firemni korespondence, piijem zakazek,
sjedndvani obchodnich schiizek, kontrolu plateb a dodavky materidlu. Pro tuto ¢innost slouzi
podniku A jedno ze dvou jeho sidel, které ma strategickou polohu ve stfedu meésta.
Spolumajitel se jako jediny podili z titulu své funkce pouze na administrativni strance chodu

firmy a po technologické strance neni nijak zatézovany.

Pti tvorb¢ strategického tymu je jasné, ze budeme opét vychazet z této velmi jednoduché
organiza¢ni struktury. Na realizaci strategie se budou podilet vSichni pracovnici podniku A,
kteti dokonale znaji prostfedi firmy a jeji moZnosti z hlediska finan¢niho, materidlového,
technologického 1 persondlniho. Letitd praxe v oboru renovace kamene a vyroby

fotokeramiky je zde vyhodou.

Obrazek 1: Schéma organizacni struktury podniku A

Vlastnici

A 4 \ 4

administrativni délnici 2




6 SOUCASNA STRATEGIE PODNIKU A

Pti otazce, zda je zaméfeni podniku soucasnou vyrobou napliiovano, je tieba znat sou¢asnou
strategii podniku. Struktura strategie je dana tim, co vyrobime, kolik vyrobime a za kolik
prodame. Dilezité je stanoveni, pod jakou cenu podnik A pfi prodeji vyrobkll a sluzeb
nemuze jit. To tvoii ziskovou marzi, kterd je nastavena tak, aby zakaznici kupovali vyrobky a

sluzby a podnik prosperoval.

Pilite stavajici strategie od vzniku podniku dosud jsou:
1. vlastni prace, odborné i manaZzerské, podnikatele a jeho rodinnych ptislusnika
2. maly objem vyroby, zvladnutelny vlastnimi silami

3. technické vybaveni v rozsahu, jaky lze financovat vlastnimi usporami podnikatele, tedy

prakticky bez uvért

4. specifickéd pfednost podniku spociva ve zvladnuti a neustdlém zdokonalovani technologie
¢isténi kamene a od urcité doby i1 vyroby fotokeramiky (zpracovéani obrazu a jeho pfenos na

keramiku véetné vypaleni)
5. ceny jsou tvofeny pievazné na bazi ndkladl, v nékterych ptipadech na bazi poptavky

Cisténi a renovace kamene byla vychozim produktem podniku. Casem se ukézalo, Ze je
vyhodné ptidat druhy produkt — vyrobu fotokeramiky. Vyhody dvou produkti spocivaji

Vv jejich odliSném charakteru a vzajemném dopliovani.

Pti rozhodovani o nové strategii vychdzime z toho, zda je pojeti dosavadni strategie
vyhovujici ¢i nikoliv. Mohou nastat tfi situace. Pokud bude dosavadni strategie pro podnik A
vyhovujici, bude podle ni podnik A postupovat i nadale. V opa¢ném piipadé lze ponechat
objem produkce na stejné Urovni, piicemz ceny se mohou snizit nebo zvysit. Pokud bude
zékaznik ochoten platit vy$si cenu, neni diivod ji nezvysit. V dal§im piipad€ je tu moznost

zvySeni objemu produkce pfti stejnych, nizsich nebo vyssich cenovych relacich.



Tabulka 1: Nakladova kalkulace vyroby fotokeramiky

rok | fotokeramika (ks) | primérna prodejni cena (K¢/ks) | naklady na vyrobu

(K¢&/ks)

cernobilé | barevné

provedeni | provedeni
1998 | 20 375 155 236
1999 | 360 375 155 236
2000 | 498 380 160 241
2001 | 603 380 160 241
2002 | 750 390 170 251
2003 | 1 096 390 170 251
2004 | 1730 390 170 251
2005 | 2192 390 170 251
2006 | 3 206 400 180 261
2007 | 4 660 400 180 261

Ceny jsou uvedeny bez DPH

Zdroj: archiv podniku A

Ve vySe uvedené tabulce lze sledovat postupny nartist vyroby fotokeramiky souvisejici se
zvySenou poptavkou, nartstem okruhu odbérateli a zdokonalovanim vyrobni technologie.
V soucasné dobé ma podnik A 200 stalych odbérateld z celé republiky a je na vedouci pozici
Vv oblasti ceny fotokeramiky. Pfes postupné vzriistani ceny bylo ve strategii pro rok 2007

rozhodnuto stavajici ceny nezvysovat.



Obrazek 2: Grafické znazornéni vyvoje nakladi v zavislosti na vyrobeném mnoZstvi

fotokeramika (ks)
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6.1. Obdobi vyvoje podniku A

1998 — 2000: V roce 1998 podnik vznikl jeho zalozenim. Zakladnim problémem podniku A
bylo v té dobé ziskani zakazniki, jejich udrzeni a dodrzeni zavazkt vic¢i nim. V roce 2000
byla v podniku A zavedena vyroba fotokeramiky jako doplikova ¢innost k renovaci kamene.
Hlavnim pfedmétem €innosti firmy byla renovace kamene, diky které podnik mohl dodrZovat

své zavazky vici klientim. Vyvoj vyroby fotokeramiky byl v této dobé nejisty.

2000 — 2003: V té&chto letech podnik uspé$né piekonal obdobi vzniku a prokazal tak
dostatecnou zivotaschopnost. Vyroba fotokeramiky zaznamenala od roku 2000 zna¢ny nartst

a tim se vytvofila piileZitost pro ovladnuti trhu v CR.

2003 — 2006: Narast vyroby fotokeramiky byl velice strmy a soucasné S vyrobenym
mnozstvim rostly 1 vyrobni ndklady. Struktura podniku zlistava stale jednoducha se stavajicim
poctem rodinnych zaméstnanct. Maly pocet zaméstnancli zacind byt s ristem objemu vyroby
nedostacujici, vroce 2006 je proto piijat jeden zaméstnanec. Podniku A se podafilo za

pomoci marketingové strategie ovladnout trh v CR. Dva dosavadni majoritni vyrobci



fotokeramiky v CR se dostali do pozadi, jeden z téchto podniktl se rozdélil na dvé &asti a

druhy vyrobce nedosahoval co do kvality a struktury sortimentu na troven podniku A.

2006 - 2007: Podnik A uspésné prosel obdobim riistu a byl postaven pied otdzku jak si udrzet
dosavadni uroven kvality, vyprodukovaného mnozstvi a zisku. Vytvofenim potfebné vize,
analyzy budouciho vyvoje s odhadem potieb a dostate¢né¢ho financniho kryti vznikne Sance
pro dalsi expanzi. Tehdy se ukazala potfeba nové moderni technologie pro vyrobu

fotokeramiky. Pofizeni nové technologie pfedstavuje dal$i moznosti, zejména diverzifikaci

vyroby.

Tabulka 2,3: Finan¢ni vyjadi‘eni technologie vyroby fotokeramiky pro rok 2007

Tabulka 2

Technologie vyroby | (K¢/ks)

grafika 31,25

osvit 31,25

vypal 12,80

vedlejsi naklady 31,25

celkem 106,55

Tabulka 3

Material | Cernobila fotokeramika (K¢&/ks) | Barevna fotokeramika (K¢&/ks)
folie 19,20 32
filmy 16 64
barvitka | 3,45 3,45
trocal 3,45 3,45
ostatni 20 20
celkem 62,1 122,90

Zdroj: archiv podniku A



Obrazek 3: Grafické znazornéni nakladia pii vyrobé ¢ernobilé a barevné fotokeramiky
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6.2. Podpurné ¢innosti technologického procesu vvroby fotokeramiky

V kazdém podniku dochazi k transformaci materialovych vstupli na findlni vyrobek. Tento
proces sestava zcelé fady dil¢ich cinnosti, které ovliviiuji pozici podniku ve vztahu
k vngjsimu prostiedi, zejména vlivem konkurenénich vyrobci a zakaznikt.. Cinnosti

probihajici v podniku mizeme rozd€lit do dvou kategorii: 1) primarni ¢innosti

2) podpuirné ¢innosti

ad 1) ¢innosti tykajici se vyroby produktu, jeho marketingu, prodeje popft. sluzeb, které jsou

spojeny s naslednym uzivanim produktu
ad 2) ¢innosti zajiSt'ujici realizaci primarnich ¢innosti

Mezi podptrné ¢innosti v podniku A patii tyto: - technologicky rozvoj



- obstaravatelska ¢innost

- fizeni lidskych zdroji

vvvvvv

¢innosti podniku A. V piipad¢ zastarani stavajicich technologii je nutno investovat do novych
modernich technologii. Pracovnici podniku A proto sleduji nejnovéjsi technologické trendy

V odvétvi, aby byli vzdy pfipraveni udrzet konkuren¢ni vyhodu podniku.

V roce 2005 byla zavedena v té dob¢ relativné moderni technologie vyroby fotokeramiky,
¢imz podnik ziskal jisty naskok pfed konkurenci. V soucCasnosti existuje nova generace

technologie, jejiz pofizeni je soucasti nové strategie podniku.

Obstaravatelskd ¢innost — jedna se o ¢innost, kterd je spojena s ndkupem materialu a surovin.

Tyto vstupy do vyroby jsou béhem technologického procesu preménovany na findlni vyrobek.
Pro podnik A je dulezité co nejvice eliminovat zavislost na jednom dodavateli, ale v tomto
odvétvi je obtizné sehnat opravdu kvalitniho a cenové ptijatelného dodavatele. Proto je tfeba

zajistit efektivnost ndkupu materiélu z hlediska ¢asu, ceny a kvality.

Rizeni lidskych zdrojti — z hlediska rodinného podniku s velmi malym poétem pracovnikii jde

o Cinnosti, které odménuji, motivuji a rozvijeji stavajici pracovniky podniku. Vzhledem
k velmi malé velikosti firmy a specifi¢nosti rodinného prostiedi je zde moznost pruzné
komunikace mezi pracovniky a motivace je dana védomim prace ve zndmém prostiedi ve

prospéch vlastniho podniku.



Tabulka 4: Souéasna nakladova kalkulace na renovaci kamene

RENOVACE NAKLADY CENA (K&)
schody z ptirodniho kamene | 528 K¢/m 800

schody z umélého kamene | 328 K¢/m 500
nahrobky 2 936 K¢&/jednohrob | 5550

sokly z ptirodniho kamene | 312 K¢/m2 700

sokly z um¢lého kamene 212 K¢/m2 500

Ceny jsou uvedeny bez DPH.
Zdroj: udaje podniku A

Vyse uvedend tabulka zobrazuje pro orientaci pouze zakladni polozky tykajici se nékladii na
renovaci kamene. V pribéhu let se naklady na renovace postupné zvySovaly v zavislosti na
cenach materidlu a mzdovych nékladech. Béhem deseti let existence firmy prob&hlo vzdy

pfiblizné po tfech letech mirné zdraZeni cen za renovaci kamene.



7 VNEJSI PROSTREDI PODNIKU A

7.2 STEP analvza podniku A

STEP analyza je zaméfena na vnéjsi prostredi firmy. Sledujeme pfi ni nize uvedené faktory,

které z ¢asového hlediska mohou ovlivnit dalsi vyvoj firmy:

technologické- souvisi s vyvojem technologii, pfedmétem analyzy jsou napt. nové objevy,

vynalezy, vladni vydaje na védu a vyzkum atd.

ekonomické- souviseji s toky penéz, zbozi, informaci atd. Pfedmétem analyzy je napt. vyvoj

hrubého domaciho produktu, nezaméstnanost a inflace.

politicko-legislativni- souvisi s aplikaci statni moci, pfedmétem analyzy je napi. danova

politika, ochrana Zivotniho prostfedi, stabilita vlady apod.

socialné- kulturni- tykaji se zplsobu zivota populace, predmétem analyzy jsou napf.

demografické udaje, zivotni styl, mobilita obyvatel, iroven vzdé¢lani atd.

Vyhody STEP analyzy: - pozornost je zaméfena na zmeény SirSiho prostiedi, které jinak

nemusi byt patrné

- vV tivahu jsou brany i nékteré faktory, které na prvni pohled
nesouvisi s podnikdnim

- umoziuje l1épe porozumét faktoriim ovlivitujicim vyvoj

konkrétniho odvétvi

Nevyhody STEP analyzy: - tato analyza n€kdy nepfinese nic nového, mize byt zhotovena na

ukor ¢asu, kdy mohla probihat analyza pro podnik strategicky vyznamné&;si



Vysledek STEP analyzy podniku A — Pomoci STEP analyzy byl posuzovan vliv globalnich

faktori vnéjSiho prostfedi na odvétvi, ve kterém plsobi podnik A. Mezi faktory pro podnik

nejvyznamngjsi patii faktory technologické a ekonomické.

Neustaly a rychly rozvoj novych technologii poskytuje nové moznosti (napf. moznost
aplikace fotokeramiky na materidl X), proto je prioritni sledovat tuto oblast. V ptipadé
zaostavani v oblasti technologie miize dojit k priniku konkurence do odvétvi a podnik a by

tak ztratil svou pozici na trhu.

Vstup konkurence do odvétvi je podminén velmi malym poctem firem v tomto odvétvi,
proto je nutno stavajici a potencionalni konkurenty sledovat a zaroven byt pfipraven na

kazdou zménu.



Tabulka 5: STEP analyza podniku A

¢. | faktor vyznam | dopad cilovy stav zdroj dat skupina
STEP
1. | Rychly Dojde ke statistické technologické
rozvoj zkraceni udaje
novych dodacich lhiit a a interni
technologii, , spole¢nosti
’ dlouhodoby zvyieni p
které produktivity
poskytuji
) prace. Vzroste
noveé
moznosti - pozadavek na
kvalifikaci
pracovnikl
2. | Rozsitfovani Oteviou se nové | denni tisk, politicko-
EU trhy, ale zdrovenn | ostatni média | pravni
se zvysi
konkurence.
Zjednoduseni
spise | dlouhodoby | legislativy a
vetsi uspora nakladt
pfi exportu
3.| Rust Ocekava se ekonomicky ekonomické
ekonomiky ) | zZvySovani tisk
velky dlouhodoby poptavky
(Hospodaiske

Noviny)




¢. | faktor vyznam | dopad cilovy stav zdroj dat Skupina
STEP
4. | Vstup S rostouci Interni ekonomické
konkurence poptavkou a informace
do odvétvi malym poctem firmy
velky dlouhodoby | firem v odvétvi se
da predpokladat
rist konkurence
5. | Vétsi Bude i nadéle Stavebni spoleCenské
docenovani dochazet ke stale | katalogy,
ptirodnich vySSimu tiskoviny
materiald ocenovani tykajici se
velky dlouhodoby ptirodnich bydleni
materiald, tedy i
kamene
6. | Rozmach Bude se zvySovat | Stavebni spolecensko-
stavebnich poptavka po katalogy, ekonomické
uprav renovaci kamene | tiskoviny
velky sttednédoby tykajici se

bydleni

Zdroj: autorka




7.3. Porteruv model konkurenceschopnosti

Diilezitou soucasti vnéjSiho prostiedi kazdého podniku jsou tyto konkrétni skupiny: -

dodavatelé

- odbératelé

- Substituty

- podniky v konkuren¢nim ringu
- firmy nové vstupujici na trh

Tyto skupiny pusobi svymi silami na ziskovy potencial odvétvi. Pisobeni a charakteristiky

téchto sil je znazornén pomoci modelu, jehoZ autorem je M. Porter.

V. Smejkal a K. Rais ve své knize Rizeni rizik (2003) uvadéji: ,,Analyza oborového okoli
(napriklad Porteriiv model), jejimz cilem je zjisténi stavu v daném oboru. Tato analyza
zZkouma uroven konkurence v daném oboru, existenci substitutii daného produktu, existujici
bariéry vstupu novych firem do daného oboru a také silu zakaznikit a dodavatelii. Vysledkem
této analyzy je znalost situace v daném sektoru, jehoz jsme i my dilezitou soucdsti. Chovani
tohoto sektoru musime do urcité miry respektovat, na jeho vyvoji se vSak miizeme aktivné

’ . ’ . ’ ;e ’ v ve o . «12
podilet. vliv na vyvoj oborového okoli zavisi na vyznamu nasi firmy ¢i instituce.

12 SMEJKAL, V., RAIS, K.: Rizeni rizik. Grada Publishing a.s. Praha, 2003, 270 str., ISBN 80-247-0198-7



Obrazek 4: Porteruv model

potencionalni

dodavatelé odbératelé
KR

A

novi

Lankiiranti

KR — konkuren¢ni ring

Zdroj: Porter (1994)

7.3.1. Charakteristika jednotlivych slozek vnéjsiho prostiedi podniku A

Dodavatelé: V soucasné dob¢ vyuziva podnik A sluzeb ¢étyt stalych dodavatelt, ktefi dodéavaji
jednotlivé komponenty nutné k vyrob& fotokeramiky a doplikovy sortiment pro findlni
vyrobek. Podnik A v minulosti vyzkousSel material k vyrobé od né€kolika dalSich dodavateld,
ale postupné se z celkového mnoZstvi dodavatelti, kteti pfipadali v ivahu, vygenerovali pouze
Styfi soucasni dodavatelé. Ulohu pii vybéru dodavatele hrala svou tlohu kvalita doddvaného

zbozi, cena a dodaci lhiity.

Nyni je podnik A postaven pied problém s némeckym dodavatelem. V zavislosti na kvalité
musi podnik odebirat kvalitnéjsi, ale o to drazsi zbozi. Pozadavky na kvalitu zcela spliuje

dodavatel z Némecka, ktery si je védom kvality svych vyrobkt a nechce snizit cenu ani se



stale se zvysSujicim se objemem dodavek do podniku A. Podnik proto neustale hleda

dodavatele, ktery by mohl poskytnout kvalitu za rozumnou cenu.

Odbératelé: Mezi stalé velkoodbératele podniku A patii v souc¢asné dob¢ pres 200 kamenictvi

a pohiebnich sluzeb z celé Ceské a Slovenské republiky.

Podle marketingovych prizkumi jsou zékaznici zatim spokojeni jak s cenou za vyrobky,

tak s kvalitou a ¢tyitydenni dodaci Ihitou, ktera zahrnuje jak vyrobni postup, tak expedici.

Substituty: V piipadé hibitovni fotokeramiky zatim neexistuje jiny material, ktery by byl tak
jako porcelan odolny vSem povétrnostnim vlivim. Levné substituty v podstaté nelze pouzivat,
vzhledem k funkci, kterou musi fotokeramika plnit. Diky nemoznosti nahrady substituty je

dané odvétvi atraktivnéjsi.

Firmy nové vstupujici na trh: V tomto odvétvi neexistuji Zadné bariéry vstupu na trh. Mize na

n¢j vstoupit kdokoliv, kdo se rozhodne timto odvétvim vyroby a sluzeb zabyvat.

Konkurence v odvétvi: Konkurenci se mize stat firma, nov€é nastupujici v tomto odvétvi,

pokud se né¢jakym zptisobem dokaze prosadit a pfijde s né¢im novym. Podle marketingovych
prizkumt je zatim konkurence velmi malo. Jedna vétsi tuzemskd firma se rozpadla a u
zahrani¢nich firem jsou dlouhé dodaci lhity a vysoké ceny, coz je celkové pro tuzemské
zékazniky nevyhodné. Podle posouzeni situace na trhu s témito vyrobky a sluzbami se zatim

neni tfeba obavat konkurence.

Tabulka 6: Pocet podnikt v oboru vyroba fotokeramiky

obor Ceska republika | Jizni Cechy
(pocet) (pocet)
fotokeramika | 6 1

Zdroj: http. //'www.firmy.cz/Remesla-a-sluzby/



Tabulka 7: Segmentace trhu podniku A

Skupina produktt, produkt | Zakaznici Zajmové regiony
Vyroba fotokeramiky Velkoodbératelé — kamenictvi, CR, SR, SRN
pohiebni sluzby
Maloodbératelé -soukromé osoby CR
Renovace hrobt Soukromé osoby Jihomoravsky
kraj
Renovace schodd, sokli a Stavebni firmy, firmy soukromé osoby | CR
podlah

zdroj: autorka

7.4. Zakaznici podniku A

Zakaznici tvofi nedilnou slozku vné¢j$iho prostiedi kazdého podnikatelského subjektu a
zarovenl umoziuji jeho existenci. Podnik uspokojuje potieby zakaznikii svymi vyrobky a
sluzbami, za které zdkaznik plati a podili se rovnéz na vytvafeni poptavky po produktech.
Mira s jakou podnik dokaZe uspokojit jejich potfeby a pozadavky je méfitkem uspéSnosti
podniku Zakaznici ovliviiuji ¢innost podniku a naopak. Proto je dilezité vychazet zakaznikiim
vsttic, neustale zjiStovat, jaka jsou jejich ofekavani, jaky je jejich vztah ke konkurenci a jak
jsou spokojeni s produkty naseho podniku. Cilem podniku je zpravidla udrzeni a zvySeni

stavajiciho objemu zakaznikd.

Prof. Ing. Dr. h.c. Radim VI¢ek, Csc. v publikaci Hodnota pro zdkaznika (Praha, 2000)

uvadi: “Uspésnému podnikateli velmi zdlezi na tom, aby si vytvoril a ndsledné trvale zajistil



jen ty nejlepsi vztahy se zakazniky. je ziejmé, Ze kazdy dlouhodobe uspésny vztah se

’ ’ . .y v v ; r s r «l3
zakaznikem je primarné zalozen na tom, CO se mu nabizi a JAK se mu to nabizi.

Pro kazdého zakaznika jsou nejdilezitéjsi informace z téchto hledisek — kvality, ceny a
casu. Doc. Ing. Jaromir Veber, Csc. ve své publikaci (Podnikéni v malé a stfedni firmé¢, Praha,
1999) uvadi: “V souvislosti s jakosti je treba mit na zieteli, Ze pro bézného zakaznika jsou
dulezité dve zakladni dimenze jakosti: - co dodavame, tzn.

kvalita viastniho produktu, dand urovni funkcnich, provoznich, estetickych atd. viastnosti,

- jak doddvdame, tzn. kvalita doprovodnych sluzeb dana zpusobem prodeje, urovni baleni,

dostupnosti servisu, nahradnich dilii, pomoci pri likvidaci doslouzilého vyrobku atd.
I ¢asové hledisko ma dvé dimenze:

- dodrzovani casovych dispozic presné v souladu s dohodnutymi terminy se zdkaznikem pro

dodani/odber vyrobkii, poskytovani sluzeb,

- prosazovani pruznosti, prizpiisobivosti v podnikatelské cinnosti, tzn. pohotové pristupovat
k monitorovani vyvoje na trhu, byt flexibilni vii¢i pranim zakazniku, zkracovat lhiity potrebné
na vyvoj produktu, jeho vyrobu, zkracovat dodavatelské lhuty atd. s cilem byt rychlejsi nez

14
konkurence.

Pro zji$téni informaci o této zajmové skupiné lze pro potteby podniku pouzit dotazniky
a analyzy. Ugelem dotaznik® je ziskani dilezitych informaci, od kterych se bude odvijet dalsi
¢innost podniku. V praxi se cCasto jednd o zjisténi nedostatkli a nasledné hledani feseni pro

jejich napravu.

13 VLCEK, R.: Hodnota pro zdkaznika. Praha, Management Press 2000, 443 str., ISBN 80-7261-068-6

14 VEBER, J. a kol.: Podnikdni v malé a stiedni firmé. VSE Praha, 1999,157 str., ISBN 80-70-79-707-X



7.4.1. Dotaznik podniku A smérovany na informace od zakazniku

Jak ziskat informace od zakaznika?

Metodika: 1) zaslani dotazniku zakaznikim (e-mailem)
2) prostiednictvim telefonického rozhovoru

3) osobnim rozhovorem pifimo v kancelafi firmy

Okruhy oslovenvych zdkazniku

1) obchodni partnefi, kteti odebiraji hibitovni fotokeramiku pravidelné¢ ve vétSim
mnozstvi: zivnostnici, kteti podnikaji v oboru kamenictvi nebo kamenosochartstvi (20
respondentil)

2) soukromé osoby (20 respondent)

Kli¢ové otazky

1) Jste spokojeni s kvalitou naSich vyrobka?
2) Je rozsah naseho sortimentu dostate¢ny?

3) Jak jste spokojeni s dodacimi Thitami?

Vysledky pruzkumu

Obchodni partneti — firmy



Ot. ¢.1) kvalita — 100%, naprosto vSichni jsou spokojeni

2) sortiment — v tomto oboru naprosto vycerpavajici, zatim jsme uspokojili v§echna piani

zakaznikl ohledné nabidky vyrobkd, sami se snazime sortiment neustale dopliiovat

3) dodaci lhtity — 7 z 20 obchodnich partnerti by si prali kratsi dodaci lhtity

Soukromé osoby

Ot. ¢.1) kvalita — 3 zakaznici z 20 nebyli zcela spokojeni
divody: vada na porcelanu po vypalu
nekvalitni fotografie dodana zakaznikem
chyba v grafickém zpracovani

2) sortiment — dostate¢ny, 1 zakaznik z 20 vyzadoval star$i typ fotokeramiky, od jehoz

vyroby upoustime

3) dodaci lhity — 2 zakaznici z 20 pozadovali kratsi dodaci lhatu, ale ptisli ptili§ pozdé

S objednavkou

Tabulka 8: Segmentace trhu podniku A

spokojeni | nespokojeni | spokojeni (%) | nespokojeni (%)

kvalita 20 0 100 0

sortiment 20 0 100 0

dodaci lhity | 13 7 65 35




Tabulka 9: Celkové vy¢isleni dotazniku- soukromé osoby

spokojeni | nespokojeni | spokojeni (%) | nespokojeni (%)

kvalita 17 3 85 25
sortiment 19 1 95 5
dodaci lhity | 18 2 90 10

zdroj: autorka

Jak vyfieSit nedostatky?

1) kvalita — moznost reklamace
- v€asné pouceni zédkaznika o kvalité dodané fotografie
- poskytnuti slevy
2) sortiment — vyroba porcelanu star$iho typu je v jednani
- snaha pfeorientovat zdkazniky na novy typ porcelanu, ktery je bélejsi a
kvalitn&;si
3) dodaci lhity — zaméfeni hlavné na kvalitu, zpracovani je tedy ¢asoveé naro¢néjsi

- Vvobdobi, kdy poptavka po fotokeramice prudce narlsta, véas pfipravime

zékazniky na delsi dobu dodani zakazky

Zaver

Dotaznik, ktery vychazi z bezprostfedniho kontaktu s fadovymi zédkazniky i s velkoodbérateli
je uzitetnym a nenaroénym zdrojem ziskdni cennych informaci a zaroven namétem
k zamysleni jak odstranit nedostatky a vyuzivat silné stranky podniku A. Idealni je realizovat
dotaznik opakované a podle potieby s riznymi obménami v pokladanych otdzkach. Tim Ize

zjistit, s ¢im je zakaznik spokojen, s ¢im nikoliv a proc.



7.5. Vvhody a nevvhody podniku vzhledem Kk jeho vnéjSimu prostiedi

Vyhody a nevyhody podniku vzhledem k jeho vnéjSimu prostedi se daji prehledn¢ vymezit
pomoci nastroje SWOT analyzy silnych a slabych stranek, piilezitosti a ohrozeni. V knize
Strategie uspésného podniku (1998) uvadi Z. Soucek a J. Marek: “ Kazdy podnik ma své silné
a slabé stranky. Silnymi strankami je to, co deéla podnik lépe nez jini, kde dosahuje bez
zvlastniho vypeéti sil lepsich vysledki nez konkurence. Ma uspéchy tam, kde ostatni podniky

neuspéely. Opakem jsou slabé stranky.
Ke zformulovani strategie podniku je nezbytné poznat, jaké jsou jeho silné a slabé stranky.

Z casti analyzy okoli Ize odvodit prileZitosti, které bude podnik ve strategickém obdobi mit, i

hrozby, které jej budou ve strategickém obdobi ohrozovat. “*

7.5.1. SWOT analyza podniku A

SWOT analyza muze byt velmi uziteénym nastrojem k popsani celkové situace v podniku.
Nekteré silné a slabé stranky mohou mit vétSi vyznam nez ostatni, stejné tak jako pfileZitosti a
ohroZeni. Proto je nutno vytvotit ze SWOT analyzy zavéry, které¢ se vztahuji ke konkrétni

situaci v podniku.

Pti zpracovani SWOT analyzy je zvolen nasledujici postup: Vymezime silné a slabé
stranky a pfilezitosti a ohrozeni realné pro dany podnik. Oc¢islujeme je a ke kazdé oc¢islované
polozce pfifadime vahu dle dilezitosti. Nasledné provedeme sumarizaci vysledkii pomoci

zpracovani matice SWOT, coZ umoZni vygenerovani strategickych alternativ.

1 SOUCEK, Z., MAREK, J.: Strategie uspésného podniku. Ostrava, Montanex a.s. 1998, 180 str. ISBN 80-85780-
93-3



Tabulka 10: SWOT analyza podniku A

S W O T
Silna stranka Slaba stranka PrilezZitosti OhroZeni
Rodinny podnik Rodinny podnik -nové - evropsti leadeti
5 technologie Vv odvétvi
- zasvécenost do - nedostatek
problematiky zamé&stnancu - osloveni - naraz na bariéru
5 - - Casova narocnost | novych rastu firmy
- piehled o déni ve
5 - Spatna odbératelti ) o
firme _ - ustup od klasickych
nahraditelnost ) o
- ] - zavedeni zpusobli pohibivani
- snadné&j$i komunikace zaméstnancl
) nového 5 o
- ) Poloha podniku - ptekonani
- pruzna pracovni doba produktu _
stavajicich
L o - omezené parkovani .
- niz$i fixni néklady technologii
- kapacita prostoru, moderné&j§imi

Pifedmét podnikani

- jedinecnost
sluzeb

- kvalita sluzeb

- vedouci ceny na
trhu

Poloha podniku

-V centru mésta

- na okraji mésta

kde se nachazi
vyrobni ¢ast firmy je

nevyhovujici

- firma je rozdélena

na dvé ¢asti

Zdroj: autorka




8 ROZVAHA, VYKAZ ZISKU A ZTRATY A CASH-FLOW PODNIKU A

8.1. Rozvaha podniku A

Rozvaha zobrazuje stav financi v podniku Kk uré¢itému ¢asovému okamziku. Tyka se vztahu

aktiv a pasiv. Aktiva podniku zachycuji stav majetku podniku, zatimco pasiva zachycuji

finan¢ni kryti majetku.

Tabulka 11 : Rozvaha podniku A

AKTIVA (K¢) 2 005 2 006 2 007
AKTIVA CELKEM 1621649 | 1668 670 | 1 762 862
Dlouhodoby majetek 580 261 | 451494 | 426 187
Dlouhodoby hmotny majetek 580261 | 451494 | 426187
ObéZna aktiva 1041388 | 1217626 | 1336675
Zasoby 206569 | 219194 |212654
Kratkodobé pohledavky 833818 |998432 | 1240205

PASIVA (K¢)
PASIVA CELKEM 1621 649 | 166 867 | 1762 862
Vlastni kapital 1512051 | 1576 321 | 1 689 832
Zékladni kapital 25000 25000 25000
Hospodaisky vysledek za bézné ucetni obdobi | 1 487 051 | 1 551 321 | 1 664 832
Cizi zdroje 109598 | 92 349 73030
Bankovni uvéry a vypomoci 109598 | 92 349 73 030

Zdroj: ucetni udaje podniku A




Vybrané polozky rozvahy podniku A ukazuji, Ze podnik si vede vcelku dobte. Aktiva maji
mirné stoupajici tendenci. T¢€zisteé je predevSim v obéznych aktivech, to znamena ve vlastni
¢innosti firmy. Zasoby, které jsou vzhledem k celkovym hospodaiskym vysledkim pomérné
velké, jsou dusledkem znacné variability vyrobku spole¢nosti podniku A. Podnik musi mit

neustale na sklad¢ veétsi mnozstvi porcelanovych desticek riznych velikosti a tvard.

Vyssi jsou rovnéz kratkodobé pohledavky podniku. Je to dusledek pribézného rozesilani
vyrobki zakazniktim jak v Ceské republice, tak i v zahrani¢i. Vzhledem k tomu, e podnik A
zasila zakazniklim své vyrobky v naprosté vétsiné na dobirku, nejednd se o pohledavky po

l1htté splatnosti, ale v riznych stadiich platebniho rezimu.

Podnik A prakticky nevyuziva cizi zdroje. Jednd se zpravidla o kratkodobé vypomoci
vlastnikii firmy v okamziku, kdy je nutno uhradit materidl zahrani¢nich dodavatelt. Nekteré
potfebné suroviny napf. keramické barvitka, specidlni obtiskovy papir atd. objednava firma
zpravidla dvakrat rocné ve vét§im mnozstvi. Vzhledem k velikosti firmy a slozitosti ziskavani

bankovnich tvéra tento zpisob pieklenovacich zdroji podnik A nepouziva.

8.2. Vvkaz zisku a ztraty podniku A

Vykaz zisku a ztraty je ukazatel hospodaiského vysledku za uplynula obdobi a je povinnou
soucasti ucetni uzavérky podniku. Hospodaisky vysledek se zjiStuje pomérem vzniklych

nakladd a vynost

Tabulka 12 : Vykaz zisku a ztraty podniku v K¢

2 005 2 006 2 007
Trzby za prodej vyrobki 2959486 | 3087 395 | 3313 302
Naklady vynaloZené na prodej vyrobka | 988 916 | 1031657 | 1107 144
Pfidana hodnota 1970570 | 2055738 | 2206 158
Odpisy dlouhodobého hmotného majetku | 19 116 22 494 22 632
Ostatni provozni naklady 484 019 | 481923 | 518542
Provozni vysledek hospodareni 1487051 | 1551321 | 1664 832

Zdroj: ucetni udaje podniku A




Vybrané polozky vykazu zisku a ztraty podniku A ukazuji, ze trzby podniku maji rostouci
tendenci. Je to zplsobeno jednak tim, Ze se podnik prosazuje na trhu s vyrobky, které maji
odpovidajici kvalitu. Je tfeba vSak také konstatovat, Ze ¢ast tohoto ristu padd nepochybné na
vrub nepfetrzitého uspésného rozvoje Ceské a slovenské ekonomiky. Na tyto trhy sméiuje
pievazna Cast vyrobkll. Protoze hlavnimi odbérateli vyrobkli jsou predevSim obcané
dichodového véku, a vyrobky patii spiSe mezi zbytné, je celkovy vysledek podniku nesmirné
citlivy na ekonomickou situaci této skupiny obyvatelstva. 1 pfi ristu objemu vyroby jsou
naklady na prodej vyrobku spise stagnujici. V uvedenych ¢islech se jesté neprojevil prechod
na novou digitalni technologii, ktera z dlouhodobého hlediska povede k vyznamnym tsporam
materidlovych naklada a predevsim k zvyseni produktivity prace. V uvedené Casové fadé ma
spiSe vyznam rust koruny vic¢i Euru a dolaru, tedy ménam, ve kterych podnik A nakupuje
pfevaznou c¢ast surovin a komponentd nutnych k vyrob€. Na druhé strané podnik zasila své
vyrobky na dobirku, zejména na Slovensko To znamend, Ze piepocet probihd podle
aktuadlniho kurzu ceské koruny ke slovenské. Je ovSem otazkou, jak se bude vyvijet odbyt
vyrobki v této zemi v okamziku, kdy se za¢ne platit Eurem. Bankovni poplatky, které jsou
v ramci Eurozony podstatné niz$i, bezesporu snizi konkuren¢ni schopnost vyrobkii podniku A

proti konkurenci zejména z Italie.

Pfidan4 hodnota je pomé&rné vysoka, coZ znamena, Ze se jedna o vyrobky kde je rozhodujici
vlastni ¢innost a know-how. Pouzitim novych technologii by se mél tento ukazatel déle

zlepsit.

Pomérné vysoké jsou ostatni provozni ndklady. Pfi konkrétnéjSim rozboru je patrné, Ze se
jedna predevsim o naklady na spoje (telefon, vysokorychlostni internet a naklady na PHM). Je
to dano tim, Ze podnik provadi svou ¢innost ve dvou objektech, od sebe vzdalenych né&kolik
kilometri, 1 tim, Ze pozd¢ zareagovala na vyvoj trhd, zejména v oblasti pfenosu dat.
V koncentraci podniku na jedno pracovisté a vyuziti novych moznosti pifenosu dat, bez nichz

se podnik neobejde (VOIP, WIFI) vidim nejvétsi zdroje uspor do budoucna.



8.3. Cash-Flow podniku A

Cash-Flow, neboli penézni tok informuje o pohybu pfijmu a vydaji. Vykazuje se na konci

ucetniho obdobi nebo nekolikrat v pribehu ucetniho obdobi.

Tabulka 13: Cash —Flow podniku A v K¢

Penézni toky 2 005 2 006 2 007

Penézni prosttedky na zac¢atku ucetniho obdobi | 199 100 890 630 1376 036

Zisk 1487051 | 1551321 | 1648262

Odpisy stalych aktiv 19116 22 494 22782

Zmeéna stavu pohledavek z provozni ¢innosti 834 818 998 432 1124 020

Zmeéna stavu kratkodobych zavazk -1619055 | - 2069 622 | -1 944 531
Cash-flow z provozni ¢innosti 721931 502 624 867 104
Splatka dluhu - 30402 -30 402 - 30 402
Cash-flow z investi¢ni ¢innosti - 30 402 - 30 402 - 30 402

Cisté zvyseni/snizeni penéZznich prostiedki 691 530 944 447 818 533

Penézni prosttedky na konci ti€etniho obdobi 890 630 1362853 | 2199 557

Zdroj: ucetni tdaje podniku A

Pohyb piijma a vydaji podniku svédéi o tom, ze podnik je ptes riizné drobné problémy
zdravy, nijak nadmérné zadluZeny. Vzhledem k tomu, Ze vyrobky podniku jsou sezonni,

k ur¢itému pnuti v Cash-flow dochézi v zimnich mésicich. S tim vSak vedeni pocita.

V piipadé¢ vyroby fotokeramiky probihaji v podniku A zna¢né investice do vypocetni
techniky, kterd rychle zastarava. Tyto investice jsou realizovany téméf kazdé tfi roky a jejich
navratnost je pomérné rychla. Diky pravidelné obnové vypocetni techniky je urychlena a

zjednoduSena vyroba fotokeramiky.



9 UKOLY, PROBLEMY A OTAZKY STOJiCi PRED PODNIKEM A

Hlavni problémy a ukoly, které je v rdmci nové strategie nutno vyftesit, zahrnuji tyto body:
a) Nevyhody v personalni oblasti souvisejici s malym poctem pracovnikt v podniku

b) Oblast fizeni podniku — vlastnik je zaroven vrcholovym fidicim pracovnikem, mize Casto

dochazet k jeho pretizeni.
c) Diverzifikace.

d) Pfesun vyroby fotokeramiky do vétsich prostor. Cim je vétsi rozsah podnikéni, tim vznika

rozsahlej$i potfeba nebytovych prostor.

9.1. ReSeni problému v ramci nové strategie

Pied podnikem se nachazi dvé moznosti strategie:

Strategie I. - zachovani rodinného charakteru podniku, mirné zvySeni objemu produkce,
doplnéni sortimentu o novy produkt, rozsifeni poctu pracovniki o jednu az dvé osoby,

pfechod na novou generaci technologie.

Vyhoda pfijeti strategie 1. spo¢iva v kontinuité, respektovani dosavadnich vztah
S dodavateli a navaznosti na dosavadni specifickou pfednost — dokonale zvladnutou zvIastni

technologii.

Strategie Il. — rozsifeni podniku pomoci bankovniho uvéru a pfijetim zaméstnancii, zvyseni
objemu produkce a trzniho podilu. Dosavadni spolupodnikatelé — ¢lenové rodiny by se

ptreorientovali na manaZerské funkce.

Strategie II. Zasadné méni charakter podniku a pfinasi ve srovnani se strategii I. zna¢na

rizika a nejistoty:



1) Vyzaduje zaskolovani a zapracovani novych pracovnik, jejich fizeni, ptipadné fesSeni
jejich fluktuace. Kazdy novy pracovnik predstavuje riziko, pokud jde o pracovni vykon,

pracovni disciplinu a zvladnuti technologie.

2) ZvySeni objemu produkce a jejiho odbytu zavisi na uspésnosti marketingu. Zkusenosti
ukazuji, ze rychly nartist odbytu je nejisty, a doporucuje se zvysovat objem produkce

pozvolna.

3) Obdobne¢ to plati pro zafazeni dalSich pracovnikl do sortimentu — kazdy novy produkt se

musi uvést na trh a prosadit, pfitom pravdépodobnost tispéchu neni 100%.

4) Rizikem jsou i ndklady, které je nutno pii vSech zménach a novych ¢innostech udrzet pod

kontrolou a nedopustit ptekroceni jejich planované tirovngé.

9.1.1. Vybér strategie a feSeni jednotlivych problémt

Strategie . obsahuje podstatné méné rizik. Nejistoty jsou zejména v zavadéni nové
technologie a v prosazovani nového produktu na trh. Ale vzhledem ke stavajicim
zkuSenostem podnikatelti jsou tato rizika zvladnutelna. Proto doporucuji pro podnik A zvolit

strategii .

Ad a) Personalni oblast

Nevyhody, které plynou z konceptu malého rodinného podniku, mohou pfindset zasadni
plnéni zakéazek a vyrobniho planu. V ptipadé, kdy jeden z pracovniki omezi své pisobeni v
podniku napftiklad z diivodu nemoci, je t€zké nahradit ho jinym pracovnikem, ktery je plné
vytizen. V soucasném poctu péti zamestnanct podnik funguje a plni své zavazky, ale vSichni

pracovnici jsou plné€ vytiZeni.

Nejjednodussim feSenim by bylo pfijeti nového zaméstnance. Musime si tak poloZit otazku,
do jaké miry by bylo takové feSeni piinosné. V kazdém piipad€ je nutné posoudit otdzku

nakladu, které by pfijeti nového pracovnika znamenalo. I v pfipadé, Ze si podnik mize nového



pracovnika dovolit, je tu jesté problém s jeho zapracovanim, protoze zaméstnanci podniku A
musi ovladat jak vysoce odbornou vyrobu fotokeramiky, tak pracovni postupy pfi renovacich

kamene.

Jinou a prijatelngjsi moznosti je pfijeti dalsiho rodinného pfislusnika. S problematikou
¢innosti podniku A je tento potencionalni pracovnik obeznamen, protoze mel moznost si
V podniku pravidelné ptivydélavat. Podnik A se s nejvétsi pravdépodobnosti prikloni k této
moznosti, protoze tim bude velmi usnadnéno jeho zapracovani a zaroven ziistane utajeno

know-how podniku.

Pfijeti nového pracovnika na néjakou dobu odstrani problém plynouci z malého poctu
zamestnanct, ale po Case se miize tento problém opakovat. Pokud se objem produkce bude
naddle zvySovat a dosavadni kapacita firmy bude nedostacujici, bude se muset zvazit ptijeti
zaméstnancll mimo rodinny okruh. Z toho vyplyva dalsi otdzka: Bude se podnik A nadale

roz§ifovat, nebo ziistane malym rodinnym podnikem?

Nejaktualnéjsi vizi podniku je zistat malym rodinnym podnikem, ktery poskytuje zcela
ojedin¢lé produkty zalozené na vysoce odborném zpracovani a kvalité. Na zakladé této vize
lze naddle udrzovat dobré jméno podniku a zarovenn tak pomoci vhodné marketingové
strategie pripravit své zdkazniky na to, Ze produkty podniku A jsou vyjimecné a kvalitni,
nejde o sériovou vyrobu, a proto se pocita s tim, ze zakazka sice nebude hotova do druhého

dne, ale na kvalitu se vyplati pfimétenou dobu pockat.

Ad b) Rizeni podniku

Vlastnik podniku a zaroven jeji fidici pracovnik, je v oblasti malého podnikani velice Casty
jev. Vlastnik, ktery podnik A pted deseti lety zalozil, ho dokazal postupem casu pfivést na
pozici uspésného a prosperujiciho podniku. Vlastnik je autorem dosavadni strategie podniku,

tviircem podnikatelského zameéru a z velké ¢asti vybudoval i sit’ zdkaznikd.

V soucasné dobé¢ hrozi, ze podnik, ktery je na vrcholu, mize narazit na bariéru svého ristu.
Sit’ zékaznikl se rozrostla, proto je tieba ji nadale udrzovat, coz zahrnuje udrzovani vztahti se

zékazniky a respektovani jejich potieb. To plati i v pfipad¢ dodavatela.

V podniku A se vSichni zaméstnanci pfizplisobuji jeho momentalnim potiebdm a nemaji

tak zcela rozdélené funkce. Pruzné pfizplisobeni pro feSeni prioritnich problému je jisté



vyhodou, nelze vSak na jejich ukor zanedbavat ¢i odsouvat feSeni ostatnich problému

podniku.

Vzhledem K planovanému pfijeti dalsiho pracovnika nastava moznost vétSiho rozdéleni
¢innosti pracovnikid. Vlastnik podniku je jiz v dichodovém véku, ale ma letitou praxi v fizeni
firmy a v marketingu, mohl by se tedy vénovat vyhradné této ¢innosti. Spole¢né se dvéma
dalSimi administrativnimi pracovniky by se vénoval vztahim se zadkazniky, shanéni zakazek a
zCasti 1 grafické praci pfi vyrobé fotokeramiky. Fyzicky néroCnou praci pii renovacich

kamene budou vykonavat ostatni pracovnici podniku.

Pro dalsi vyvoj podniku je také dilezita otdzka, kdo nahradi vlastnika a fidiciho pracovnika
v ptipadé jeho odchodu na odpocinek. Jeden z pracovnikll nyni zastava funkci jednatele a
postupem let si osvojuje uméni jednat se zdkazniky, dodavateli a dalSimi fyzickymi a
pravnickymi subjekty. Pokud by v budoucnu nemé¢l zdjem pievzit post vlastnika a fidiciho
pracovnika, musel by tuto pozici vykonavat pracovnik z rodinného kruhu. V ptipadé nezajmu

nastava uz jen moznost prodeje podniku a ukonéeni podnikani.

Ad c) Diverzifikace

V. Smejkal a K. Rais (2003) uvadéji: ,,Nejcastéjsim zpiisobem diverzifikace vyrobnich firem je
rozsiieni vyrobniho programu — cilem je rozsireni vyroby o produkci riznych dalsich druhi
vyrobkii tak, aby diisledky poklesu poptavky po jednom produktu (respektive po skupine

produktit) byly kompenzovany zvysenim poptavky po jiném druhu produktii. «16

V. Smejkal a K. Rais dale uvadéji: ,,Tzv. piibuzna diverzifikace zavadi vyrobky, které
souvisi s knot-how firmy, sjeho technologickymi zkusenostmi, s jeho financnimi a
marketingovymi moznostmi. Tento druh diverzifikace ma své vyhody (znalost oboru,
prostredi, knot-how, databaze zdkaznikii apod.) i nevyhody (diverzifikace je prilis uizkd, jedna
se o velice pribuzné obory, kdy prodej jednoho z nich ovliviiuje i obor souvisejici — jinymi

. . . . v \ vr oy ’ , v . ’ ey «17
slovy: “vejce jsou sice v nékolika kosicich, ale stale je drzime v jedné ruce*).

15SMEJKAL, V., RAIS, K.: Rizeni rizik. Grada Publishing a.s. Praha, 2003, 270 str., ISBN 80-247-0198-7

17SMEJKAL, V., RAIS, K.: Rizeni rizik. Grada Publishing a.s. Praha, 2003, 270 str., ISBN 80-247-0198-7



Novym podnikatelskym zdmérem podniku A je aplikace fotografie na material, ktery budeme
z diivodl utajeni nazyvat materidl X. Vyrobni ndklady zGstanou stejné jako u fotokeramiky,
protoze technologicky postup se od vyroby fotokeramiky nijak nelisi. Ceny za material X
jsou priblizné na stejné urovni jako ceny za porcelan, ktery je nutny k vyrob¢ fotokeramiky.
Naklady za material by tedy rovnéz nemély prevySovat moznosti podniku A. S rozsifenim
vyrobniho programu se mohou zvysit mzdové naklady, ale pokud bude mit podnik A pfedem
zajistény odbyt pro nové vyrobky, nemélo by byt toto zvySeni zasadnim problémem.
Dosazeny vynos z prodeje novych vyrobkli by mél pokryt veskeré ndklady. Zamér
spocivajici v aplikaci fotografie na material X nepiedstavuje pro podnik A velké riziko,

protoze v ptipadé neuspéchu se podnik nadale bude drzet své hlavni ¢innosti.

Piipadny neuspéch diverzifikace mize tkvét hlavné v nedostatecném odbytu pro nové
vyrobky. Pokud podnik zvladl technologicky postup aplikace fotografie na material X, byla
by zbytecnd Skoda nenalézt nova odbytisté¢ diive, nez zacne s touto metodou mit uspech
konkurence. Klicové je nalezeni novych odbératelll, coz vyzaduje vyvinuti marketingového

usili a propagace.

Ad d) Zména prostorového usporadani podniku

V soucasné dobé€ je podnik postaven pied problém, ktery vychazi z jeho dosavadniho ristu.
Stavajici prostory, kde se podnik nachazi, jiz z kapacitnich divodii nevyhovuji jeho potiebam.
Vyroba fotokeramiky, technologickd zafizeni na renovaci kamene a ¢ast administrativy je
soustfedéna v rodinném dom¢ majitele firmy. ProtoZe se jedna o bytové prostory, neni mozné
byt v souladu s potiebami firmy a naroky na bydleni. Tato ¢ast podniku se nachazi v okrajové

¢asti mésta.

Dalsi c¢ast podniku sidli v centru mésta a je zde soustfedéna administrativa, expedice
fotokeramiky a pfijem a vydej zakazek. Strategicky vyhodna poloha umoziuje snadnéjsi

dostupnost pro zédkazniky a odehravaji se zde obchodni schiizky a jednani.

Postupem casu se ukdzalo, ze dvé sidla znesnadiiuji komunikaci mezi pracovniky podniku a

zbyteéné dochézi k nékterym omyltim nebo nedostatkiim v informacich. Resenim této situace




by bylo vytvofeni jednoho sidla. Protoze sidlo v centru je nebytovy prostor, jehoz ¢ast nyni
prochazi rekonstrukei, nastavd moznost premisténi podniku z domu jejiho vlastnika.
Plivodnim planem bylo pronajmuti zrekonstruovaného prostoru jiné organizaci, ale v zajmu

podnikovych potieb je uptfednostnéni pevnéjsiho zazemi vici zisku z pripadného prondjmu.



SUMMARY

In my graduation theses | deal with the question, how can we create optimal organisational
structure of our company by the help of strategic management. Ours purposes are the high —
quality and the efficient usage of resources, the fulfilment of economical and social function.

Especially in the future is this problems for our company actual.

Thanks to my personal working in a company my graduation theses include not only the
analysis of present situation of a company, but also proposals of deeper resolutions by the

help of management research methods.

The company is purely family business and since the foundation of our company, a
company exploited a success and today is a company in field of stonework going business. A
company is specialized for the renovation and stone cleening (natural, artificial stone) and the

production of churchyard photoceramics.

Our company is on market yet ten years and today the company is stopped by the barrier to

grow. Is urgent prepare the new strategy for coming seasons.
General problems and duties, which is urgent to resolve:

a) Disavantages in a personal sphere of business, which are united with a low number of
employees in the purely family business.

b) The sphere of business: the owner is a manager too, he can be often overstressed.

c) The canvassing new customers, the diversification.

d) The production transfer to larger non-residential premises by reason of growing
business.

Results of research and analyse help to the solution of:

a) the receiving new worker,
b) the restructuring organisational relaitions,
c) the new business plan,
d) the fusion of two company sites in the one.
All of above-cited steps, which will the company take in terms of the new prospectus, will be

financed by own resources. This possibility are interpreted by financial analyses and show the



financing of the strategic resolutions, which are major for troublefree working for following

five years.

Key words: company, production, problem, resolution
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