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Uvod

Malé a stfedni podniky patii bezesporu k dilezitym c¢lankim zdravé fungujici
ekonomiky. Jejich funkce spociva ve vyplilovani okrajovych oblasti trhu, maji schopnost
trhu a podporuji mistni rozvoj. Existuje ale mnoho divodi pro¢ by se malym a stfednim
podnikiim méla vénovat vétsi péce nez podnikiim velkym. Jednim z téchto diavodi je fakt,
ze jsou casto zavisli jako dodavatelé na velkych podnicich, daleko vyraznéji se jich
dotykaji ekonomické vykyvy a poctem ani urovni managementu nemohou byt rovnocenné
velkym firmam, které obvykle disponuji fadou specialistii.

Paradoxem je, ze prave nastala finan¢ni krize by pro podnik poskytujici sluzby v oblasti
zabezpeCeni mohla byt pfilezitosti, protoze by mohla vzrist kriminalita, napiiklad
z diivodu propousténi zaméstnancl.

V dobé hospodarské krize je vSak nutné svoji praci zefektivnit tak, aby se neplytvalo
podnikovymi zdroji, ziskavali se stale novi zdkaznici a u€inné se pecovalo o ty stavajici,
ktefi pro podnik piedstavuji relativné staly piisun penéznich prostfedkl. K tomu by mél
napomoci kvalitni systém fizeni vztahti se zakazniky 1 dodavateli, jeZ patii ke klicovym
faktoriim budouci prosperity firmy.

Diilezité¢ je nejen odhalit pfilezitosti na trhu, ale hlavné tyto pfilezitosti vyuzit pro

ziskani novych zdkaznikli a proménit je v silné stranky podniku.



1. Literarni prehled

1.1 Malé a stfedni podnikani

1.1.1 Historie malého a stfedniho podnikani

Kofeny malého a stfedniho podnikani sahaji az do doby stfedovéku, kdy se podnikani
zacalo vyvijet z domaci femesIné vyroby v disledku nartstu poctu obyvatel a osidlovani
mest.

Postupem casu se drobni podnikatelé sdruZovali do cechii, jejichz ukolem bylo
regulovat vyrobu a odbyt. Cechy zajiStovaly vzdélani pro své ucné, urCovaly spole¢ny
zivot a postupné se rozvijely i dals$i druhy femesel.

V 18. stoleti, za vlady Karla VI., nastava ptelom. Zru¢ni vyroby, kdy kazdy
vyhotovoval jeden vyrobek, se rozviji manufaktury. Vznikala primyslova stfediska, do
kterych se zavadély nové stroje a technologie. Rozviji se tovarni zplisob organizace
vyroby.

V obdobi primyslové revoluce je hlavni sériovda a hromadna vyroba, kterda zacala
omezovat drobné podnikatele. Podstata dal$i etapy vyvoje je zakladani druzstev a rok
1859, kdy vznikl Zivnostensky fad.

Malé a stiedni podniky byly v piedvaleéném Ceskoslovensku bohaté rozvinuty. Drobny
sektor tvotil podstatnou ¢ast ekonomiky a vhodné tak doplioval jeji strukturu. Ve tficatych
letech Ceskoslovensko patiilo k 15 nejpramyslovéji rozvinutym zemim svéta a bylo
schopno konkurovat vysoce industrializovanym statim Evropy. Existoval silny privatni
sektor s tradi¢nim trznim systémem a s rozvinutou demokracii zdpadniho styku. Byla jen
velmi mala orientace na vychodni zemé (pifiblizné jen 11% zahrani¢niho obchodu se
realizovalo s vychodnimi zemémi). Na zékladé poctu zaméstnanci mohlo byt 99%
podnika v primyslovém sektoru oznaceno za podniky stfedni tfidy, z toho 20% podniky
s mén¢ nez 5 zaméstnanci. Tento trend byl zachovan az do inora 1948.

Po roce 1948 dosSlo kradikdlnimu obratu v oblasti malych a stfednich podniki.
Nastupujici komunisticka moc cilevédomé likvidovala malé a stfedni podniky. TrZzné
orientovand ekonomika byla zménéna za centralné planované hospodafstvi.

,Obdobi 1970 az 1987 znamenalo uplné vakuum v oblasti malého a stfedniho
podnikani v Ceskoslovensku. Teprve dva roky pfed Sametovou revoluci se objevuji prvni

naznaky oziveni malého a sttedniho stavu.



V této dobé vrcholila krize komunistické moci. V Ceskoslovenské ekonomice byly stale
vetsi a vetsi problémy a stale veétsi nespokojenost obyvatelstva. Neexistence malych
a stfednich podniki se nejradikéInéji projevovala v oblasti sluzeb. Z téchto divoda
komunistickd moc zacala udé€lovat ptiblizné¢ od roku 1987 tzv. povoleni narodniho vyboru
k vykonavani n€kterych druht sluzeb.

Sametova revoluce v listopadu roku 1989 byla pfevratem v oblasti malé¢ho a stiedniho
podnikani.“ (Korab - Dolezalova, 2004) Doslo k zdkladnim zménam v politické a hlavné
v ekonomické sféfe. DoSlo k transformaci, kdy podnikatelské struktury mohly vznikat na
zéklad¢ existence soukromého vlastnictvi vyrobnich prostiedkt. ,,A hned potom dochazi
k bouflivému naristu poctu malych a stiednich firem, zejména v obdobi 1995-2001. Pocet
ekonomicky aktivnich malych a sttednich podnikl celkem v roce 2002 meziro¢né vzrostl
0 9%, naruast poc¢tu podnikt vykazuje zejména obchod, sluzby a doprava.

Po roce 1989 doslo k vytvoreni zakonnych podminek pro moznost piisobeni malych
a stfednich podnikl. Jednalo se o vytvofeni zcela nového legislativniho systému
podporujicitho trzni ekonomiku. V oblasti makroekonomické se jednalo o formulaci
finan¢ni, rozpoctové, ménove a socidlni politiky, vytvofeni nového dafiového systému.

V oblasti mikroekonomické se jednalo zejména o liberalizaci cen a podporu
privatiza¢niho procesu.

Narist podtu malych a stfednich podnikii v Ceské republice byl spojen hlavng
s procesem privatizace statnich podnikdi a demonopolizaci stavajicich podnikii. Tento
proces sestaval z procesu malé privatizace, restitu¢niho procesu, privatizace statnich

podniki a vytvoieni novych firem.* (Korab - Dolezalova, 2004)

1.1.2 Vyznam malych a stfednich podniki

,Malé a stfedni podniky vytvaieji zdravé podnikatelské prostredi, zvySuji dynamiku
trhu, maji schopnost absorbovat podstatnou c¢ast pracovnich sil, uvolnénych z velkych
podnik a jsou stabilizujicim prvkem ekonomického systému. Pro jejich rozvoj jsou
rozhodujici podminky, za kterych mohou rozvijet hospodaiskou ¢innost. Ekonomické
prosttedi do zna¢né miry urcuje a ovliviiuje poptavku po jejich produktech a sluzbach a
muze tak usnadnovat nebo naopak omezovat jejich ptistup na trhy, které jsou dilezité pro

jejich vznik a dalsi rist.“ (Bednatfova - Parmova, 2003)



Schopnosti z hlediska ekonomického a socialniho pfinosu

,» Ekonomicky a socialni ptinos je charakterizovan schopnostmi:
= zmirnovat negativni disledky strukturalnich zmén;
= pusobit jako subdodavatel¢ velkych podniki;
= vytvafet pracovni pfileZitosti za nizkych kapitalovych nakladi;
= vytvaret podminky pro vyvoj a zavadéni novych technologii;
= rychleji se adaptovat na pozadavky a vykyvy trhu;
= vyplihovat okrajové oblasti trhu, které nejsou pro vétsi podniky zajimaveé;
= decentralizovat podnikatelské aktivity a napomahat rychlejSimu rozvoji regioni,

mensich mést a obci.* (Bednatova - Parmova, 2003)

1.1.3 Faktory aspéchu

,Dle informaci z USA existuji Ctyi1 hlavni zdroje: vyuziti existence podnikatelské
ptileZitosti, schopnost managementu, pfiméfeny kapitdl a uvér a moderni podnikatelské

metody.* (Koréab - Dolezalova, 2004)

1.1.4 Pric¢iny neuspéchu

Dle autorti knihy Drobné podnikani z roku 2004 existuje nékolik netispéchlt v malém
a sttednim podnikani. Jednim z nich jsou kumulace ztrat, neznalost managementu
¢1 podnikatele dafiovych zdkond €1 nespravné vedeni UCetnictvi. Mezi dalsi pfi¢iny by
mohla patfit nedostatecna vyrobkova diverzifikace, soustfedénost pouze na jeden vyrobek
nebo uzkou skupinu vyrobktl. Jako dalsi pfiiny autofi uvadéji situaci, kdy si podnikatel

plete penize v pokladné se ziskem. (Florianova, 2007)

Tyto pfiiny Ize doplnit jesté¢ dalSimi, které jsou uvedené ve skriptech Mal¢ a stiedni
podnikani z roku 2003. ,,Na malé a stfedni podniky negativné plisobi pfedevsim:
= mala ekonomicka sila v porovnani s velkymi podniky;
= obtizny piistup ke kapitdlu omezujici moznost financovani rozvojovych aktivit;
= horsi pfistup k odbornému vzdélavani, nizsi dostupnost potfebnych informaci

a poradenskych sluzeb;
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= nekald konkurence ze strany velkych podniki a dumpingové ceny dovazenych
produkti;

= omezeni v odbytu hotovych vyrobkli na domacim trhu a zvySené ndklady piti
jeho vyvozu;

= konkurence obchodnich fetézcii vytvarenych kapitaloveé silnymi firmami;

= slaba pozice v soutéZi o vefejné zakazky;

= platebni nekéazen zptsobujici druhotnou platebni neschopnost;

= vysoké administrativni zatizeni.* (Bednafova - Parmova, 2003)

1.1.5 Definice malych a stfednich podniku

,»V unoru 1996 ptijala Evropskd komise doporuceni, tykajici se definice malych
a stfednich podniki v rdmci Evropské unie. Potieba jednotné vymezit malé a stfedni

podniky vychézela z pozadavku vytvofit rovné podminky pro vSechny subjekty.

Jako zakladni kritéria byla zvolena nasledujici:
= pocet zamestnancy;
= obrat;
= celkova hodnota aktiv;
= nezavislost.

Pocet zaméstnanct piitom piedstavuje hlavni kritérium, ostatni hraji doplitkovou roli.

Sttedni podniky mayji:
= méneé nez 250 zameéstnanc;
= ro¢ni obrat neptfesahujici 50 mil. EUR;
= nebo celkovou ro¢ni bilanéni sumu neprekracujici 43 mil. EUR;
= a spliuji kritérium nezavislosti, coz znamena, ze neni vice nez 25% kapitalu

a hlasovacich prav ve vlastnictvi jiného subjektu.
Malé podniky maji:

= méne nez 50 zaméstnanc;

=> ro¢ni obrat, pfipadné celkova bilan¢ni suma neptekracuje 10 mil. EUR;
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= spliuji kritérium nezavislosti.

Podniky s méné nez 10 zaméstnanci a ro¢nim obratem, piipadné celkovou bilan¢ni sumou
nepiesahujici 2 mil. EUR se nazyvaji mikropodniky.*
(Zékon ¢.47/2002, priloha I. Natizeni komise (ES) ¢. 70/2001)

1.2 Vnéjsi prostredi podniku

,Vne¢jsi prostfedi jsou sily a instituce vné organizace, které mohou potencionalné
ovliviiovat jeji vykonnost. Vng&jsi prostiedi ma dvé casti, specifické prostiedi a v§eobecné

prostiedi.” (Robbins — Coulter, 2004)

Obrazek €. 1: Vnéjsi prostredi

Vefejné
natlakove
skupiny

2
O
—
14
o
o
=
@
(]

Zdroj: Robbins — Coulter, 2004

1.2.1 Specifické prostredi

Specifické prostiedi je ta cast prostfedi, ktera je vpfimém vztahu k moZnostem

dosazeni podnikovych cili. Sklada se z faktorl, které maji piimy a bezprostfedni vliv na
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rozhodovéani manazerii. Pro kazdou organizaci je specifické prostiedi unikatni a méni se
v zavislosti na podminkach. Specifické prostredi tvoti zékaznici, dodavatel¢, konkurenti a

natlakové skupiny.

Zakaznici

Organizace existuji proto, aby uspokojovali pfani a potieby zdkazniki. Je to zdkaznik,
ktery absorbuje vystupy organizace, ale zaroven piedstavuje pro organizaci riziko
potencialni nejistoty. Jeho vkus se méni, mize byt nespokojen s vyrobky ¢i sluzbami
organizace. Pro kazdou organizaci je mira této nejistoty jina.

Pti snaze uspokojit ptani vSech zakaznikl, je zapotiebi pfistupovat individualné ke

kazdému zakaznikovi, tzn. zavést v podniku Customers relationship management (CRM).

Dodavatelé

Kdyz se zmitlujeme o dodavatelich, mame na mysli pfedevSim ty organizace, které
dodévaji materidl nebo zafizeni. Dodavatelé jsou vSak 1 ty organizace, které poskytuji
finan¢ni vstupy a pracovni sily. Mohou to byt banky, leasingové spole¢nosti, pojiStovaci

spolecnosti ¢i personalni agentury, ufady prace aj.

Konkurenti

,»VSechny organizace maji jednoho ¢i vice konkurentii. Manazefi nemohou konkurenci
ignorovat. Kdyz to udé€laji, draze za to zaplati. Konkurenti z hlediska cen, novych produktti
a nabizenych sluzeb jsou silou vngj$iho prostiedi, kterou manaZeti musi nejen sledovat a

hodnotit, ale byt i pfipraveni na ni reagovat.* (Robbins — Coulter, 2004)

Natlakové skupiny

,Manazeti také musi pocitat s konkrétnimi zadjmovymi skupinami, protoze ty také

mohou ovliviiovat moznosti jejich rozhodovani.“ (Robbins — Coulter, 2004)

1.2.2 VSeobecné prostredi

,»VSeobecné prostredi se sklada zekonomickych, politicko-pravnich, spolecensko-
kulturnich, demografickych, technologickych a globalnich podminek, které mohou

organizaci ovliviiovat. Zmény v n€kterych z téchto podminek obvykle nema;ji velky dopad
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na specifické prostiedi, ale manaZefi by je méli brat v avahu, kdyZ planuji, organizuji,

vedou a kontroluji.“ (Robbins — Coulter, 2004)

Ekonomické podminky

,Rizeni organizaci mohou ovliviiovat faktory jako napiiklad trokova mira, inflace,
zmény v disponibilnich pfijmech obyvatelstva, fluktuace akciového trhu, stadium
hospodaiského cyklu atd.* (Robbins — Coulter, 2004)

Autofi knihy Management, Koontz a Weihrich, uvadéji jako vstup z ekonomického

prostiedi také nasledujici:

Kapital

»lemeét vSechny druhy organizaci potfebuji kapitdl — stroje, budovy, zasoby zbozi,
kancelarska zafizeni, nastroje vSech druhii a hotovost. Podnikatelské organizace jsou
obvykle zavislé svymi kapitdlovymi pozadavky na riznych subdodavatelich, jejichz praci
je produkovat rizné materialy a dalsi kapitdlové polozky, které organizace potiebuje pro

své operace.* (Koontz — Weihrich, 1998)

Pracovni sila

,Dalsi dilezity vstup z ekonomického prostiedi do firmy pifedstavuje disponibilita,
jakost a ceny pracovni sily. V n€kterych spolecnostech mize byt nadbytek nekvalifikované
bézné pracovni sily, zatimco vysoce kvalifikované pracovni sily mize byt nedostatek.
Dilezitym ekonomickym faktorem pro podnik je rovnéZ cena pracovni sily, 1 kdyz

automatizace ji pon¢kud zmirfiuje.* (Koontz — Weihrich, 1998)

Cenova hladina

,Vstupy do podniku jsou zfetelné ovliviiovany zménami cenové urovné. Jestlize ceny
zanou pomérn¢ prudce stoupat, jak se to napiiklad stalo v sedmdesatych letech a
pocatkem let osmdesatych v mnoha castech svéta, zacne tento zmatek v ekonomickém
prostiedi vytvaret problémy jak na vstupni, tak na vystupni stran¢ podniku. Inflace
narusSuje nejen obchody, ale ma téz rusivy vliv na vSechny druhy organizaci v disledku
jejiho plsobeni na nédklady pracovni sily, materidlové naklady a na ndklady dalSich

polozek.* (Koontz — Weihrich, 1998)
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Vladni finanéni a danova politika

,Dalsi dulezity vstup do podniku ptedstavuje charakter vladni financni a danové
politiky. 1 kdyz, striktné feceno, se jednd v ptipad¢ finan¢ni a danové politiky spiSe o
politické prostiedi, je jejich ekonomicky vliv na podniky ohromny. Vlada svoji finan¢ni
politikou ovlivituje disponibilitu Gvert, coZ ma znacny vliv nejen na obchodni, ale 1 na
vétSinu neobchodnich operaci. Podobné vlada prostfednictvim daniové politiky ovliviiuje
veskeré segmenty spolenosti. Dllezité jsou rovnéz zpusoby vybirdni dani, a to nejen pro
obchodni podniky, ale pro vSechny ob¢any. Jestlize naptiklad dail z podnikatelského zisku
bude pfili§ vysoka, pak to bude podnikatele nutit k utlumeni podnikatelské Cinnosti a
investofi zacnou hledat jiné moznosti, jak investovat svij kapital.“ (Koontz — Weihrich,

1998)

Zakaznici
Bez zékazniki nemiize existovat obchod. Ziskat zdkazniky znamena, ze podnikatelé musi
zjistit, co si lidé pteji a co budou kupovat.

Je ztejmé, Ze ocekdvani a pozadavky rtznych skupin obyvatelstva, obsluhovanych
organizovanymi podniky, jsou ovlivilovany jak neekonomickymi, tak 1 ekonomickymi
faktory prostredi. Lze soucasné fici, ze urcita cast lidskych postoji, tuzeb a ocekavani je
ovlivilovadna kulturnimi vzory v socidlnim prostfedi. Nicméné rozhodujici roli maji
ekonomické faktory. Lidé si totiz mohou prat jenom tolik, na kolik staci jejich piijmy.

Z dlouhodobého hlediska jakykoli podnik (pfinejmenSim to plati v trznich
ekonomikach) uspokojuje rtizné a ménici se potieby zakaznikl. Jestlize by délal néco

jiného, pak by to byla zarucena cesta k jeho zaniku.* (Koontz — Weihrich, 1998)

Politicko-pravni podminky

,Organizace vynakladaji mnoho Casu a penéz, aby splnily pozadavky vladnich natizeni,
ale G¢inek téchto omezeni se projevi mimo oblast nakladi, ¢asu a penéz. Tyto normy také
casto redukuji rozhodovani manaZzeru, protoze omezuji moznosti vybéru variant, ptikladem
muze byt propousténi zaméstnanc. V minulosti byli zaméstnanci na jedné strané¢ volni
z hlediska zamé&stnani v kazdé organizaci, ale na druhé stran¢ mél zaméstnavatel pravo je
propustit kdykoliv bez uvedeni divodu. Pravo a soudni rozhodnuti vyrazné tato prava

omezily a nyni se pfedpokladd, Ze zamé&stnavatelé budou jednat se zaméstnanci v dobré
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vife a Cestné. Zaméstnanci, ktefi maji pocit, ze se s nimi tak nejedna, maji pravo se obratit
na soud.* (Robbins — Coulter, 2004)

,»Vldda potencialn¢ ovliviluje kazdy podnik a kazdou stranku zivota. Vzhledem
k podnikatelské cinnosti méa vlada dva hlavni Ulohy: ochrafiuje a zéroven udrzuje
podnikani v ur¢itych mezich. Podporuje napiiklad podniky pomoci stimulace ekonomické
expanze a ekonomického rozvoje poskytovanim podpory drobného podnikani,
subvencovanim vybranych odvétvi, poskytovanim danovych tlev v urcitych situacich,
podporovanim vyzkumu a vyvoje a dokonce ochranou nékterych podnikatelskych aktivit
zavedenim specidlnich tarifd. Kone¢né vlada ptedstavuje také nejvétSiho zakaznika,

nakupujiciho zboZi a sluzby.* (Koontz — Weihrich, 1998)

Spolecensko-kulturni podminky

,Manazetf1 musi ptizplsobit své postupy ménicim s ocekédvanim spolecnosti, v nichz
plusobi. Méni-li se spolecenské hodnoty a zvyklosti, manazeti se musi také zménit.*
(Robbins — Coulter, 2004)

Naptiklad kdyz lidé chtéji zménit sviij zplisob zivota, mély by organizace zalit
uplatiiovat novou politiku, jako moZnost neplacen¢ho volna v ptipadé vaznych problémil

v rodiné, flexibilni pracovni dobu a dokonce 1 péci o déti zaméstnanci.

Demografické

,Jedna se o fyzické charakteristiky dané populace, jako pohlavi, v&k, troven
vzdélanosti, rozmisténi obyvatel, pfijmy, velikost a slozeni rodin atd. Jednou ze
specifickych popula¢nich skupin, o které mizeme slySet nebo se docist, jsou tzv. baby
boomers, lidé narozeni v letech 1946 — 1964.“ (Robbins — Coulter, 2004)

MIluvime o nich proto, ze je jich mnoho, dnes jsou ve stiednim véku nebo se dostavaji
do diichodového vé€ku a maji v disledku velkého poctu velky vliv. Dals§i zajimavou
skupinou jsou lidé narozeni v letech 1978 — 1994. Predpoklada se, ze tato skupina bude
pocetnéjs$i nez jeji rodi¢e (baby boomers) a jsou oznaCovani jako déti digitdlniho a
internetového veéku. Lidé této generace premysleji, uci se, tvofi, nakupuji a hraji si zcela

odlisSnym zpiisobem, coz ma zna¢ny vliv na organizace a jeji manazery.

Technologické

Z hlediska vSeobecného prostiedi se nejrychlejs$i zmény v poslednich 25 letech odehraly

v technologii. Véda poskytuje znalosti a technologie je vyuziva. Pojem technologie
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zahrnuje veskeré znalosti o tom, jak véci délat, jak konstruovat, vyrabét, distribuovat a jak
prodavat zbozi Ci sluzby.
uroven, vice volného Casu a vét§i mnozstvi rozmanitych vyrobkd.

Uzitky plynouci ztechnologie musi vSak vyvazit problémy souvisejici s timto
rozvojem. Jednd se napiiklad o dopravni zacpy — znecisténi ovzdusi a vody, nedostatek

energii a ztrata soukromi.

Globalni
Globalizace je jednim zhlavnich faktorti ovlivilujicich organizace a management.
Manazeti malych 1 velkych organizaci se potykaji se stale vétSim poctem globalnich

konkurentli a spottebitelskych trhi.

1.3 Analyza trhu

,Vne¢jsi analyza je zaméfena na analyzu trhu a na analyzu subjektii, které spolecnost
obklopuji. Pfedev§$im se jedna o analyzu zakaznika a analyzu konkurence. Cilem vnéj$i
analyzy je identifikovat ptilezitosti a hrozby, pfed kterymi spole¢nost stoji a na které bude
muset reagovat.“ (Kotler — Keller, 2007)

»Analyza trhu umoziuje marketingovym manaZerim identifikovat potencidlni cilové
trhy, na které by mohlo byt zaméteno marketingové usili. Cilem analyzy trhu je urcit, které
pozadavky zékaznika hodla firma uspokojit a jak navrhnout a zacilit tuto nabidku
k uspokojeni potieb.* (Kotler — Keller, 2007)

Celkové vyhodnoceni silnych a slabych (strengths, weaknesses) stranek spole¢nosti,
prilezitosti a hrozeb (opportunities, threats) se nazyvad analyza SWOT. Zahrnuje

monitorovani externiho a internitho marketingového prostredi.

1.3.1 STEP analyza

»STEP analyza je jednoduchym a piesto efektivnim nastrojem k ohodnoceni vlivu
faktorti globalniho prostfedi na podnik. Jejim smyslem je formulovat odpovédi na

nasledujici tfi otazky:
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1. Které z vnéjSich faktorti maji vliv na podnik?

2. Jaké jsou mozné ucinky téchto faktorti?

vvvvvv

Obr. €. 2: Segmenty vnéjSiho prostiedi

Politicko-pravni 1—+ Ekonomicky

Socialné kulturni | Technolgicky

Zdroj: Ticha — Hron, 2002

Vvhody STEP analyzy

e _zaméfuje pozornost na Sir§i prostiedi a jeho zmény, které nemuseji byt pii
sledovani odvétvi patrné;

e bere vuvahu i nékteré faktory, které nejsou prvopldnové ,,podnikatelské® (napf.
zivotni styl, zivotni prostiedi);

e pomaha porozumét faktortim, které ovlivituji vyvoj konkrétniho odvétvi.

Nevvhody STEP analyzy

e analyza n€kdy nepfinese nic nového a mize tak pouze vazat ¢as, ktery by mohl byt

o

vénovan analyze strategicky vyznamnéjSich faktori. “ (Ticha — Hron, 2002)

1.3.2 SWOT analyza

,»Chceme-1i si pfiblizit metodu SWOT, pak mizZeme vyjit z definice strategie jako
vytvoteni budouciho zplsobu fizeni organizace, ktery bud’ zachova, nebo zlepsi jeji

konkurencni postaveni. Dobra strategie je pak takova, ktera neutralizuje hrozby ocekavané
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z vnéjSiho prostiedi, dovoluje vyuzit budoucich pftilezitosti, t€zi ze silnych stranek

organizace a odstranuje nebo neutralizuje jeji slabé stranky.“ (Veber, 2001)

Obr. €. 3.: Postaveni analyzy SWOT ve strategickych ivahach

PrileZitosti

Hrozby

 Volba strategle

Zdroj: Veber, 2001

SWOT je zkratka pro vnitini silné (Strengths) a slabé stranky (Weaknesses) podniku.
Déle pak prilezitosti (Opportunities) a ohrozeni (Threats) ve vnéj$im prostiedi podniku.

»SWOT analyza je otevienym ohodnocenim podniku a je velmi uzite¢nym, pohotovym
a snadno pouzitelnym nastrojem k deskripci celkové situace podniku. Ulelem této
diagn6zy neni urcit jakykoliv druh silnych stranek, slabych stranek, ptilezitosti a ohrozeni,

ale zaméfit se na vyzdvizeni téch, které maji strategicky vyznam. (Tichd — Hron, 2002)

Hrozby a prilezitosti okoli

,PI1 analyze budoucich hrozeb okoli je tieba vychazet jak z hrozeb makrookoli, tak i1
mikrookoli. Je nesporné, Ze globalizace hranice relevantniho okoli znaéné rozSifuje.
Ptilezitosti jsou ve vétSing piipadi chapany jednak jako pftilezitosti, které pomohou
podniku neutralizovat hrozby, jednak jako vlastni rozvojové ptileZitosti vyplyvajici

z charakteru okoli.“ (Veber, 2001)

Silné a slabé stranky organizace

,»1 kdyZ okoli organizace je bezpochyby velice silnych faktorem ovliviiujicim tvorbu
strategie firmy, ukdzalo se, ze nemuze byt faktorem jedinym, ale musi byt vzaty v tvahu 1
silné a slabé stranky organizace a jeji vnitini zdroje. Silné a slabé stranky mohou byt

hledany a analyzovany ptredevs$im v nasledujicich oblastech:

e finan¢ni sila organizace;
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e vyzkum a vyvoj;

e uroven managementu,

e image firmy ¢i vyrobku.“ (Veber, 2001)

Vymezeni konkrétnich silnych a slabych stranek, pfileZitosti a ohroZeni pro dany
podnik vychazi z vySe uvedené¢ SWOT analyzy a sumarizuje jeji vysledky do matice, ze

které pak vychazi generovani strategickych alternativ.

Obr. ¢. 4: SWOT matice

// Slabé stranky (W) | Silné stranky (S)
[ —_— Yiovica
B Zsves
Prilezitosti (0) WO strategie SO strategie
“HLEDANI” “VYUZITI”
Lo
o (pickonini slabé {(vvuZziti silné
stranky vyuzitim stranky ve pro-
pfileZitosti) spéch piileZitosti) §
OhroZeni (T) WT strategie ST strategie :
*VYHYBANI” “KONFRONTACE”}
(minimalizace slabé | (vyuZiti silné stran
stranky a vyhnuti ky k odvraceni Ji
ohroZeni)

e

Zdroj: Ticha — Hron, 2002

Strategie, které jsou na zakladé¢ identifikovanych silnych a slabych stranek, ptileZitosti a

ohroZeni generovany:

e SO strategie — tyto strategie vyuzivaji silnych stranek podniku ke zhodnoceni
prilezitosti. V redlném zivoté se vyskytuje ziidka, spiSe vymezuje zadouci stav, ke
kterému podnik sméfuje. Priklad strategie SO je koncentrace, pronikani na trh,

rozvoj trhu, inovace atd.

20



e WO strategie — jsou zamétfeny na odstranéni slabych stranek vyuzitim ptilezitosti,
naptiklad ziskavani dodatecnych zdroji k vyuziti ptilezitosti. Piikladem strategie
WO miize byt vertikalni integrace, strategicka aliance atd.

e ST strategie — jsou mozné jen tehdy, je-li podnik dost silny na ptimou konfrontaci
s ohrozenim, naptiklad silné pravni oddé€leni podniku mize vymahat pokuty u
konkurentti. Pfiklad strategie ST je horizontalni integrace, strategicka aliance atd.

e WT strategie — jsou obrannymi strategiemi zaméfenymi na odstranéni slabych
stranek a vyhnuti se ohroZeni zven¢i. Podnik obvykle bojuje o preziti a castymi
strategiemi jsou fize nebo omezeni vydaji, odprodani casti firmy, v krajnim

ptipadé pak vyhlaSeni bankrotu a likvidace.

1.4 CRM

Customers Relationship Management (dale jen ,,CRM*) ma za cil usilovat o loajalitu
zakaznika. Je charakteristicky svou snahou o individudlni pfistup ke vSem stalym

zakazniktim.

Mezi nejtypictéjsi Cinnosti CRM patii:

sbér dat o obchodnich ptipadech a klientech;
e propojovani téchto dat (produktl, zdkaznikli a obchodnich ptipadl);
e analyzovani chovani zakazniki;

e udrzovani pruzné¢ho kontaktu s klientem.

1.4.1 Druhy CRM

e Operativni — sbér a uchovavani dat;
e Analyticky — propojeni informaci;

e Kolaborativni — utuZeni pruznych vztaht se zdkazniky.
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Obr. ¢. 5: Model CRM

— CRM

Procesy IT

Lidské zdroje

Komunikace

AV AV AV AV A VA

Z.akaznik

Zdroj: Parmova, 2004

1.4.2 Stadia CRM

Podle prof. Ing. Jaromira Vebera, CSc. z VSE lze CRM rozdélit do nasledujicich fazi:

1.

2.

pre-pre staddium CRM: iniciativa obchodu na strané zékaznika, dodavatel zpracuje
v obchodnim oddéleni, respektovani zdkladnich technickych a zaru¢nich
legislativnich pozadavk;

pre — stddium CRM: obchodni oddé€leni/marketingové oddéleni, fada prodejct,
nekoordinovany piistup, indikator prodeje ,,trzby* — tlak na cenu;

0. stddium CRM: tradicni marketing — zaméteni na produkt, marketingovy mix —
4P;

1. stadium CRM: orientace na zdkaznika — napf. ve smyslu normy ISO 9001,

reaktivni pfistupy — hodnoceni spokojenosti zakaznika;
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5. 2. stddium CRM: proaktivni ptistupy k zdkaznikovi, vztahy, partnerstvi.

1.4.3 PFinosy CRM

CRM je ptistup jak identifikovat, ziskat a udrzet si zdkaznika. Dovoluje organizacim
spravovat a sladit interakce se zdkaznikem. CRM pomdha firmam zvysit hodnotu kazdé

takové interakce a tim dosahovat lepSich ekonomickych vysledkd.

Dnesni organizace musi fidit interakce se zdkazniky napti¢ mnoZstvim komunikaénich
kanali - zahrnujicich web, call centra, prodejce v terénu a dealery nebo partnerské prodejni
sit€. Mnoho firem ma také n€kolik oblasti podnikani se sdilenim stejnych zakazniki.
Vyzvou je zajistit zakaznikim snadny zptisob jak obchodovat s organizaci libovolnym

zpusobem, v kterykoliv ¢as, prostfednictvim vybran¢ho komunika¢niho kanalu.

Je tieba udrzet v zakaznikovi pocit, ze je partnerem jedné unifikované organizace, kterad
jej v kazdém okamziku a misté rozpoznd. Piinos CRM je tedy ziejmy: zefektivnéni
procesit a poskytnuti obchodnikiim, marketingu a vedeni spolecnosti lepSi, podrobnéjsi
informace o zdkaznicich. CRM pomdha firmam vytvofit vice profitabilni vztah se

zakaznikem.
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2. Cile

Hlavnim cilem prace je na zdklad€ poznatkli o makro a mikroprostfedi firmy, portfoliu
zékaznikli analyzovat soudobé pfistupy managementu a prezentace firmy a navrhnout

mozna zlepSeni ve smyslu modernich trendi fizeni vé. CRM.
Ze zékladniho cile lze vymezit nékolik parcialnich cila.

e vymezeni zakladnich pojmt vztahujicich se k dan¢ problematice (malé a stiedni
podniky, vnéj$i, vnitini prosttedi, analyza trhu, CRM atd.);

e historie podniku;

e analyza soucasné¢ho stavu podniku a zjiSténi vnéjSiho a vnitiniho prostredi podniku
dle dosud pouzivanych metod;

e analyza externiho prostfedi (specifikace technologického prostfedi, politického
prostiedi atd.);

e  7jiSténi preferenci zakaznikil na stavajicim trhu;

e navrhy, pfinosy a zavér prace.

3. Metodika prace

3.1 STEP analyza

»Analyza vychazi zpopisu skuteCnosti dualezitych pro vyvoj externiho prostiedi
organizace v minulosti, pfi¢emz zvazujeme, jakym zpisobem se tyto faktory méni v Case.
Poté se snazi odhadnout, do jaké miry se v disledku téchto zmén zvySuji ¢i snizuji
specifické trovné jejich dualezitosti, resp. jak se méni mira zavislosti vyvoje externiho

prostiedi na vyvoji relevantniho faktoru.* (Veber, 2001)

Socialné kulturni faktory
e demograficky vyvoj;
e rozdélovani dichodu;

e mobilita obyvatel;
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e vyvoj zZivotni urovné a Zivotniho stylu;
e mira vzdélanosti obyvatelstva;

e pristup k préci a volnému casu.

Technologické faktory
e vladni vyvoje na védu a vyzkum;

e vladni ptistup k vyzkumu a vyvoji;

trendy ve vyvoji a vyzkumu;

rychlost technologickych zmén;

e mira zastardvani technologii.

Ekonomické faktory
e trendy a vyvoje HDP;
e ckonomické cykly;
e urokové sazby;
e vyvoj penézni zasoby;
e mira inflace;
e mira nezamé&stnanosti;
e disponibilita a ceny energii;

e Zivotni cyklus podniku.

Politicko-pravni faktory
e antimonopolni opatieni;
e zikony na ochranu Zivotniho prosttedi;
e politika zdanéni;
e regulace zahrani¢niho obchodu;
e socialni politika;

e stabilita vlady.
Protoze sledovani a analyza vyse popsanych faktort miize poskytnout relativné mnoho

informaci o externim okoli organizace, je vhodné tyto informace selektivné rozdélit podle

jejich dualezitosti. Ty nejdilezitéj$i pak podrobné rozebrat. Ptfi tomto rozboru je vhodné

25



zaroven definovat divody, které vedly ke zméné ve vyvoji faktoru v Case, a odhadnout
miru vlivu jak na relevantni faktor, tak na prosttedi jako celek.

Tato analyza ptispiva k celkové strategické analyze n€kolika zptsoby:

e pomaha identifikovat urcity pocet klicovych vlivl v prosttedi;

e napomaha identifikovat dlouhodobé¢ hybné sily ¢i spoustée zmen;

e pomaha zkoumat rizné dopady externich vlivli na organizaci.

3.2 SWOT analyza

Metoda SWOT je zalozena na kombinaci silnych a slabych stranek podniku, ptilezitosti

a hrozeb okoli.

Silné stranky podniku (strengths)

kompetentnost v rozhodujicich oblastech;
e adekvatni finan¢ni zdroje;

e dobra povést u odbératela;

e uzndvana vid¢i pozice na trhu;

e Uspory z rozsahu;

e vlastni technologie;

e nakladova vyhoda;

e lepSireklamni kampan;

schopni fidici pracovnici podniku.

Slabé stranky podniku (weaknesses)

e nejasny strategicky zamér;

e nevyuzité kapacity;

e nedostatek manazerskych dovednosti a talentu;
e nekompetentnost;

e vnitini problémy v operativni sféfe;

e zaostavani ve vyzkumu a vyvoji;

e slaba pozice na trhu;
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nedokonala distribucni sit’;
podprimérné marketingové schopnosti;
neschopnost financovat potiebné zmény ve strategii;

vysoké naklady ve srovnani s konkurenty.

PrileZitosti (opportunities)

obsluhovat Sirsi skupinu zdkaznik;
vstoupit na nove trhy;

roz§irit nabidku sluzeb;
diverzifikace;

vertikalni integrace;

ptekondni obchodnich bariér;

rychlejsi rist trhu.

OhroZeni (threats)

konkurence ze strany cizich vyrobcii s niz§imi naklady;

rostouci prodeje substitucnich vyrobk;

pomaly rast trhu;

nepiiznivy vyvoj sménnych kursii a obchodnich politik zahrani¢nich vlad;
nakladné regulaéni pozadavky;

nizka obranyschopnost vici recesi;

rostouci sila odbératelii ¢i dodavateli;

ménici se potfeby a vkus zdkaznik;

nepiiznivé demografické zmény.

3.3 Dotaznikové Setreni

Cilem dotaznikového Setfeni je definovat priority zédkaznikii pfi vyhledavani svych

budoucich dodavatelu.

Dotaznikového Setfeni se zlUc€astnilo celkem 100 respondentl starSich 18-ti let. Pro

oblast dotazovani byli vybrani respondenti z JihoCeského kraje z divodu, ze oblast
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pusobeni firmy je pfevazné v tomto kraji. Respondenti byli vybirani na zédkladé ndhodného
vybéru. Celkem bylo rozdano 100 dotaznik (50 Zen a 50 muzi) v obdobi listopad -
prosinec.

Vysledky budou zpracovavany prostfednictvim tabulkového programu MS Excel a

budou slouzit jako podklad pro budouci navrhy.

4. Vlastni prace

4.1 Historie firmy

Firma BEMOS vznikla v roce 1990 jako ryze ¢eska firma zaméfend na montaz a servis
zabezpeCovaci techniky pro ochranu majetku a osob. Po roce cinnosti byla firma
transformovana na spole€nost sruenim omezenym a nadile pulsobila zejména
v jtho€eském regionu jako BEMOS, s. 1. o.

Spolecnost piisobila v koncesované oblasti podnikdni a prvotni montdze a servis
elektronickych zabezpeCovacich systéml postupné rozSifovala o elektrickou pozéarni
signalizaci, kamerové systémy a systémy kontroly vstupt. Od pocatku ¢innosti byl velky
daraz kladen na kvalitu prace a spokojenost zakaznik1.

Od poloviny roku 1996 vznikla spolecnost SIEZA - BEMOS s.r.0., kterd byla posléze
piejmenovana na BEMOS CB s.r.o. Tato firma pusobi pfevazné v jiznich Cechach,
ptipadné celorepublikové.

BEMOS CB s.r.o. je ¢eska spole¢nost vyvijejici své koncesované aktivity v oboru
projekce, dodavky a montaze zabezpecCovacich systémi, systémil kontroly vstupu a vjezdu,
uzavienych televiznich okruhti, datovych siti, elektronické pozarni signalizace, systémi
obvodoveé (perimetrické) ochrany, systémt ochrany a kontroly strazni sluzby a ostatnich
prostiedki slouzicich k ochrané majetku a osob.

V pribehu let se spolecnost vypracovala na jedno z nejpfednéjSich mist mezi zfizovateli
zabezpecovacich zafizeni, o ¢emz svédci referencni list spoleCnosti. Jednim z faktord,
podilejicich se na tomto uspéchu, byla mezinarodné¢ uzndvana kvalita pouzivanych
produktt a kvalita provedené prace.

BEMOS CB, s.r.o0. je svym organizacnim uspotfadanim a vyuzitim silného technického
zazemi schopna splnit rliznd ptfani zdkaznikl v Sirokém spektru zabezpecovaci techniky

s dirazem na dodavky systémua a komplexni feSeni bezpecnosti zédkaznika.
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Vzhledem k poptavce se v pribéhu let firma rozsitila o dal§i ¢innosti. Mimo jiné
zabezpecuje dodavku a montaz elektroinstalace, vetejného osvétleni, vefejného rozhlasu,
vSech druhii zaluzii a rolet. Dale v rdmci komplexnich sluzeb dodava a montuje plastova
okna, dvere, dievéna EURO okna, dvefe a ptislusenstvi v€etné parapet. Realizuje rovnéz
dodéavku a montaz bezpecnostnich, ochrannych, solarnich a termoizola¢nich f6lii. Posledni
Ctyfi jmenované nabizi v Sirokém spektru barev.

Firma postupné rozsifila své sluzby do oblasti dodavek a montazi satelitnich a
pozemnich systému pro piijem digitalniho signalu, véetné dodavek set top boxu.

Déle nabizi prodej fasadnich omitek a barev v€etné kompletniho zateplovaciho systému

a flexibilni kamenny obklad pro interiéry i exteriéry od ¢eské firmy Omiflex.

Do soucasné doby spolecnost zabezpecila celou fadu objekt. Za zminku stoji objekty
statni a vefejné spravy, jako je Krajska hygienicka stanice Ceské Budgjovice, Jaderna
elektrarna Temelin nebo objekty Lestt CR. Dale je zabezpedena celd fada kosteld, jako
napft. kostel Dobrd Voda, Sevétin, Dolni a Horni Bukovsko, Bosilec, kostel v obci Purkarec
nebo Dobra Voda. V oblasti zdravotnictvi pak Krajska nemocnice Ceské Budg&jovice,
ndkteré z lékaren (Ctyilistek, Vltava) nebo Détsky diagnosticky tstav. V oblasti
prumyslového a obchodniho sektoru je to pak nespocet dalSich objekt. Naptiklad
prodejny a sklady spole¢nosti Pramen CZ nebo Geco Tabak. Dale Autosalon Cerméak
Cesky Krumlov, Autoprofi Hyundai CB, Ford CB, Hotel Zvon a Gomel nebo Odévni
podnik OP - Prostéjov na namésti Piemysla Otakara II. v Ceskych Budé&jovicich. Ze
Skolskych objektl pak fakulty Jihoceské university Biologicka a Zdravotné socialni nebo
aula Jihoceské university ,,Bobik*. A v neposledni fad¢ také Zakladni Skoly E. Destinove,
M34j II. a II1., Kubatova, Dubné, O. Nedbala nebo Vltava. Obchodnim partnerem firmy je
také ZOO Ohrada, jejiz objekty jsou firmou BEMOS CB s. r. 0. zabezpeceny.

4.2 Soucasny stav

4.2.1 Poskytované sluzby

Spolecnost BEMOS CB s.r.0. realizuje obvodovou ochranu pozemki, ochranu budov,
mistnosti a rizikovych objektti. Vedle detek¢nich systémll nabizi 1 montdZe uzavienych

televiznich systému a systémil pro kontrolu vstupu v¢etné potiebnych mechanickych prvkt
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(vrata, dvere, turnikety). Pfi zabezpeceni objektii formou napojeni na hlidaci sluzbu firma
spolupracuje se spolec¢nosti PCO — hlidaci sluzba, s.r.o., ktera zajiStuje nepretrzité
monitorovani zabezpecovacich systémil a piipadné vyjezdy k objektim, ve kterych byl
systémem nahlasen poplach — cizi vniknuti.

Nabizi také montéz elektronickych pozarnich systémi. Na zaklad¢ pozarniho posouzeni
montuje optické, ionizacni koufové a tepelné hlasice s ptisluSnym vyhodnocovacim a
signalizanim systémem.

Pro ochranu zbozi v obchodech nabizi U¢inny systém, ktery spolehlivé, pomoci
viditelnych etiket, pomahd chranit voln¢ vystavené zbozi ptistupné vSem zdkaznikim.
Systém lze velmi snadno instalovat i do hotovych interiéri prodejen bez omezeni provozu.

Pro obecni Ufady, méstské ufady a ostatni instituce nabizi dodavku, montaz, opravy a
revize mistnich rozhlasii a vetejnych osvétleni.

Pro komplexni vybavenost budov nabizi instalace vyrozumivacich a televiznich
rozvodu, instalace strukturovanych kabelazi s moznosti zajisténi dodavky a instalace
ptislusného zatizeni.

Dale nabizi vSechny druhy elektroinstalaénich praci vcetné dodavek potiebného
materidlu a vypracovani revizni zpravy na firmou zhotoveny systém. Elektroinstalace
provadi jak v novostavbach, tak pti rekonstrukcich budov.

Pro Skolskd zatizeni spole€nost Bemos nabizi doddvky a montdZe interaktivnich
vyucovacich tabuli a dataprojektora s platny.

Déle podnik nabizi sluzby v oboru vypocetni techniky - kompletace PC sestav ¢i
dodavky notebookdi.

Rovnéz nabizi montaze bezpecnostnich, ochrannych a izola¢nich f6lii na skla od 3 mm
tloustky. Bezpec¢nostni a ochranné folie brani rozbiti skla a zvySuji odolnost proti vloupani
do vykladl a okennich ploch. Izolacni folie chrani zbozi ve vylohach proti poskozeni
slune€nim zafenim, snizuji tepelné ztraty a zvySuji pohodu pracovnikid ve vnitinich
prostorach.

Dalsi nabidkou jsou montaze plastovych a dievénych oken a dvefi vcéetné dodéavek
potiebného materialu. Okna i1 dvefe dodava jak ve standardnich velikostech, tak v
jakémkoli atypickém provedeni na zakazku. Spole¢nost také dodava a instaluje kompletni
prislusenstvi k oknim — sit¢ proti hmyzu, garnyze, zaluzie (vertikdlni, horizontalni) a

r~r

parapety (vnitini 1 vn&j$i). Samoziejmosti pti montazich oken je zednické zacisténi.

30



Spole€nost rovnéz dodava fasddni omitky a fasddni barvy vcetné kompletniho
zateplovaciho systému a flexibilni kamenny obklad pro interiéry i exteriéry. Po domluvé je

moznost zajisténi montaze téchto prvkil prosttednictvim obchodnich partnert.

Systémové teSeni bezpe€nosti, doporuCeni pro snizeni rizik a Skoleni v celé Siti
bezpecnostni problematiky je posledni, ale neméné dulezitou nabidkou. Specialisté
spolecnosti pomohou nalézt rizika, vypracuji systémové feSeni bezpecnosti pro snizeni
téchto rizik a doporuci postup pii budovani bezpecnostniho systému pro ochranu osob,

informaci, dobrého jména firmy zakaznika a také jeho hmotného majetku.

4.2.2 Organizacni struktura

V soucasné dob¢ firma zaméstnava 10 pracovnikl. Z toho jsou 3 jednatelé, kteti jsou

také ve statutu zaméstnancl. Dva pracovnici zajist'uji i€etni a administrativni agendu.

Schéma €. 1: Organizaéni struktura firmy BEMOS CB s.r.o.

Jednatel — fidici pracovni

Vedouci tseku oken Vedouci tseku elektro
Montazni Montazni Montazni Montazni Montazni
pracovnik pracovnik pracovnik pracovnik pracovnik

Jednatelka — vedouci administrativniho useku

Ucetni

Zdroj: autorka

Ve spole¢nosti nastdva problém, ktery vyplyva z organiza¢ni struktury. Vedouci useku
oken ma za kol vypracovavat cenové nabidky, organizovat praci podiizenym, sjednavat

nové zakazky a komunikovat s dodavateli oken (vyfizovani smluv, vybirdni vhodnych
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dodavateld). Jak se v praxi ukéazalo, pracovnik je pln¢ vytizen a stane se, ze nékteré tkoly
nezvlada tak, jak je ocekdvano a nasledkem je nevytizeni zaméstnancl a vznik prostoji
nebo naopak je vytiZeni tak velké, ze pracovnici z tseku elektro museji pomahat Gseku
oken a pak nestihaji svoji praci, ¢imZ by mohlo dojit ke zpozdéni lhit vyhotoveni u
zékaznikl a jejich nespokojenost. Je tedy zifejmé, ze by bylo celné zaméstnat pracovnika,
ktery by Cast téchto ukolii vedouciho Giseku oken pievzal, ¢imz by se zefektivnila prace

tohoto useku, poté pak celé firmy.

4.3 Analyza vnéjsSiho prostiedi

4.3.1 STEP analyza

Sociadlné kulturni faktory

vvvvvv

obyvatel. Stale castéji pozorujeme trend stéhovani z mést do okolnich vesnic ¢i
piiméstskych ¢asti, kde si kupuji pozemky a stavi rodinné domy. To rozviji okruh
potencialnich zakaznikl, at’ uz z pohledu sluzeb elektrotechnického zaméfeni ¢1 montazi
oken.

Obyvatelé ve svych bytech a domech chtéji pocitovat soukromi a bezpec¢nost. To je
dalsi ptilezitost pro firmu Bemos. Je schopna jim zajistit pozadovany pocit komfortu
solarnimi féliemi a bezpecnost montazemi téch nejnoveéjSich a nejspolehlivejsich systémi
elektronické zabezpeCovaci a pozarni signalizace.

S poskytovanymi sluzbami, zejména v oblasti zabezpeCovaci signalizace, souvisi 1
majetkové poméry obyvatel. Obyvatelé, ktefi maji vice majetku a nemovitosti, si budou

moci dovolit ty nejmodernéj$i, nejspolehlivéjsi, ale také samoziejmé o néco drazsi

systémy.

Technologické faktory

Tak jako jde stale kuptfedu technologie napt. v oblasti tzv. ,,bilé* elektroniky ¢i techniky
pocitacové, jdou kupiedu 1 systémy v oblasti zabezpecCovaci signalizace ¢i oken.

V oblasti oken jsou to zejména vyroby plastovych profili zrecyklovan¢ho plastu ¢i
montaz izola¢nich trojskel, které zamezi uniku tepla z vytapénych prostor, naopak pfti svitu

slunce vytdpi v zim& mistnosti. Protihlukova skla pro obyvatele domt blizko rusnych silnic
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se dnes staly samoziejmosti. V souc¢asné¢ dob¢ se na trhu oken objevuje novy trend, a to
pfidavani plynu argon do okennich skel, z diivodu tepelné izolace.

Také montdze oken zaznamenali znaCny pokrok. DfivéjSi montdze oken pomoci
provazi ze skelné vaty vystfidaly mont4ze prostfednictvim montaznich pén. Standardné se
okna montuji do -5°C. Dnes se zimni pénou lze instalovat okenni prvky az do -10°C, coz
piinasi znacnou vyhodu predevs§im pro zakazniky, ktefi nechtéji ¢ekat s montazi na jarni
obdobi a chtéji v novém domé bydlet co nejdiive.

Oblast elektronické zabezpecovaci signalizace zaznamenala za 18 let existence firmy
znacnou zménu. Nejen, ze se komponenty pro EZS znacné zmensily, ale také praméry
ptivodnich kabell se sniZily, pfi¢inou vyuZivani lepSich materiald.

Pokrok v informacnich technologiich zplsobil 1 pokrok v oblasti zabezpeceni.
V minulych letech bylo mozno ustifedny, jakoZto klicovy komponent zabezpecovaciho
systému, programovat pouze pomoci propojek, a to za pritomnosti technika. Nyni se
ustfedny programuji pfes internet prostfednictvim specidlniho programu. Prostfednictvim
tohoto programu lze opravovat ,, na dalku‘ i né¢které poruchy.

Ptipojeni na pulty centralizované ochrany se provadélo prostfednictvim zvlasStni
telefonni linky, poté pies klasické telefonni linky, jako naptiklad u pevné telefonni linky.
Dnes se na pulty centralizované ochrany ptipojuje radiovym pienosem (,,vzduchem*) a
s nastupem mobilnich telefoni lze pfenos uskuteCnit i na mobilni telefon Ucastnika

(majitele objektu) prosttednictvim GSM brany.

Ekonomické faktory

Tak jako na vSechny subjekty na trhu, neustalé navySovani cen energii se vztahuje i na
firmu Bemos. To mé za nasledek zvySovani provoznich ndkladii a zdraZzovani cen sluzeb
koncovym zakazniklm.

Dal§im problémem, se kterym se musela firma potykat, bylo pomérné rychlé zdraZeni
cen médi. Méd’ je hlavni prvek pii vyrobé velké vétSiny ptivodnich kabell, které firma
pouziva pti svych montazich a to mélo za nasledek opét zvySovani cen pro konecného
zékaznika.

Jist€ neposlednim faktorem je nastald hospodaiska krize, kterd zapticinila propousténi
zaméstnanct velkych podniki ¢i zpfisnéni podminek bank pro Zadatele o uvéry. Lidé, kteti
budou nezaméstnani ¢i jejich pfijmy nebudou dostacujici pro poskytnuti véru, nebudou
moci stavét novy dim ¢i stary rekonstruovat a to samoziejm¢é mize zplsobit odliv

stavajicich, ale 1 potencidlnich zakaznik.
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Politicko — pravni faktory

Jednim z kladnych faktorti piisobicich na firmu je snizovani sazby dané z piijmu,

v ptistich tfech letech az na 19%. DalSim pak je snizeni odvodid zhrubych mezd

zaméstnanct z 35 na 34% (s uCinkem od 1.1.2009). Bohuzel druha stranka snizovani je

povinnost zaméstnavatele vyplacet davky nemocenského pojisténi (nahrada mzdy za

pracovni neschopnost) v prvnich dnech nemoci ze svych prostiedk.

Firma samoziejm¢ také musi likvidovat stard okna nebo pouzité zalozni zdroje

z elektronickych zabezpeCovacich systémi. Na tyto sluzby jsou najimany jiné firmy ¢i na

vlastni naklady tyto zalozni zdroje odvést na misto k tomu uréené — to samoziejmé¢ miize

zvysit provozni naklady.

4.3.2 SWOT analyza

SWOT analyza rozdéluje faktory plisobici na podnik do ¢tyt kategorii:

siln€ stranky;
slabé stranky;
ptileZitosti;

ohroZeni.

4.3.2.1 Silné stranky

Mezi silné stranky podniku patfi:

daraz na vysokou kvalitu poskytovanych sluzeb;

kvalitni poprodejni sluzby;

rychlost zasaht ptfi opravach poruch;

stali zdkaznici, se kterymi ma firma podepsané smlouvy o pravidelnych revizich;
elektronickych zabezpecovacich systému;

pomérné nizké ceny oproti konkurenci;

znalost programu pro programovani ustteden ,,na dalku® — napiiklad konkurenti
z fad malych zivnostnik nemaji dostatek prostfedkt si tento drahy program koupit,
navic je program pomérné sloZity na obsluhu — ztoho vyplyva silnd stranka

podniku.
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4.3.2.2 Slabé stranky

Do slabych stranek lze zahrnout:
e nezavedeni systému managementu jakosti (dale také QMS) — nemoznost Gcasti ve
vybérovych fizenich na nékteré statni zakazky;
e (ast zaméstnanci v dichodovém véku — neochota ucit se néemu novému;
e omezené finan¢ni zdroje;

e Spatna organizace prace — vznikaji prostoje zaméstnanci.

4.3.2.3 Prilezitosti

e moznost zapojeni se do vyberovych fizeni na statni zakazky zavedenim systému
managementu jakosti;

e zavedeni syst¢ému BOZP;

e zaméstnani novych pracovnikli — zvysSeni efektivnosti prace a moZnost obslouZit

vice zakazniku.

4.3.2.4 Ohrozeni

e konkurenti — v&tsi podniky s v&tSim technickym zazemim a vét§im kapitalem;
e zvySeni cen vstupu (energie, material);

e hospodarska krize — nedostatek zadkaznikli — snizeni trZeb.
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4.3.2.5 Zhodnoceni faktoru

Z vyse uvedenych faktort bylo vybrano Sest nejdiilezité;jSich, které pomohou ur¢it, které

jsou pro vyvoj podniku kli¢ové.

Tab. ¢. 1: Prehled vybranych faktort

Cislo faktoru Typ faktoru Skupina
1. Stali zékaznici Silna stranka
2 Kvalitni poprodejni sluzby Silna stranka
3 Vysoka kvalita poskytovanych sluzeb Silna stranka
4. Programovéni tstteden ,,na dalku* Silna stranka
5 Zavedeni QMS Ptilezitost
6. Spatna organizace prace Slaba stranka

Zdroj: autorka

Faktory byly mezi sebou porovnany v matici (viz pfiloha €. 1), kterd pomohla urcit
klicové faktory pro budouci vyvoj podniku.

Tab. €. 2: Vysledky matice SWOT analyzy

Cislo faktoru Absolutni ¢etnost Vaha faktoru Poradi faktoru
1. 2 13,33% 4.
2 1 6,67% 5.-6.
3 1 6,67% 5.-6.
4. 3 20,00% 2.-3.
5 3 20,00% 2.-3.
6 5 33,33% 1.

Zdroj: autorka
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4.3.3 Dotaznikové Setieni

Cilem dotaznikového Setfeni bylo zjistit preference spotiebitell, a tedy 1 potencialnich

zakazniki pti vybéru svého dodavatele.

Vyhodnoceni
1. Vyhledavani dodavatelu

Dotazovani, pii vybéru svych dodavatell, jasné preferuji pii vyhledavani svych
dodavatelt internet, nasleduji rady pftatel, ptibuznych. S velkym odstupem ndasledu;ji

naptiklad reklama v radiu, televizi nebo ustupujici Zlaté stranky.

2., 3. Certifikace spole¢nosti

Celych 60% dotazovanych hleda pti vybéru nového dodavatele pouze certifikované
spolecnosti a z téchto 60% celych 29 respondentt, tedy 48%, by viibec nebralo v tvahu
spolecnosti, které nemaji zaveden systém QMS. Ostatnich 52% sice vyhleddva pouze
certifikované spolecnosti, ale v ptipad¢ jistych okolnosti (napt. kladné reference) by
oslovilo 1 firmy bez certifikatu. (Na otazku €. 3 respondenti odpovidali pouze v ptipadé

kladné odpovédi na otazku €. 2 — viz dotaznik ptiloha €. 2)

4. Klicovy faktor p¥i rozhodovani
Pti konecném rozhodovani o vybéru dodavatele 66% dotazovanych uvedlo, Zze davaji
prednost certifikovanym spole¢nostem, tzn. Zze je to pii jejich rozhodovani jeden

z kli¢ovych faktort.

5. Reference o spole¢nosti

Dotazovani respondenti uvedli, Ze daji prednost firmé bez certifikatu, v ptipad¢ ze na ni
dostanou vynikajici reference. Téchto respondent bylo celych 70%. Ztoho pro firmy
vyplyva, ze je dilezité i nadéale poskytovat kvalitni sluzby, za co nejptijatelnéjsi ceny a
v co nejkratSich moznych terminech. Dale také poskytovat kvalitni a rychlé poprodejni
sluzby, na které jsou stavajici zakaznici zvykli a pro které firmu zdkaznici vyhledavaji a

vraceji se k ni.
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6. Prvni dojem z certifikatu jakosti

Celkem 32 dotazovanych odpovédélo, ze pokud méd firma zavedeny systém
managementu jakosti, pomysli si o ni, Ze je to firma, ktera poskytuje kvalitni sluzby.
40 respondentt si pak také pomysli, Ze je to firma, kterd poskytuje kvalitni sluzby, ale
budou jesté hledat dalsi reference a 28 respondentii si o zavedeném certifikatu nemysli nic
zasadniho, spiSe se zaméfi na reference. Tohle vSechno si respondenti mysli, aniz by o

firmé méli jakékoli predchozi informace.

Grafické vizualizace

Graf ¢. 1: Zpasob vyhleddvani novych dodavatela

| \
!Zgﬁsob vyhledavani novych dodavatelﬂ

_,_-

- — Zlaté stranky
L [ 55 I B Internet
130

B Doporuceni svych pratel

100

Zlaté stranky Internet Reklama

Doporuceni

svych pratel Reklama

W

Zdroj: autorka

Mezi zplsoby vyhledavani firem jasné dominuje internet, coz bylo mozno ocekavat,
vzhledem k dneS$ni dostupnosti internetu. Stdle vyznamnou roli také hraji doporuceni
pratel, rodiny a znamych. Pro firmu je nezbytnosti zapsat se positivné do povédomi

zakazniku.
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Graf ¢. 2: Vyhledavani pouze certifikovanych spole¢nosti

(_

Vyhledavani pouze certifikovanych
spolecnosti

.

Zdroj: autorka

PInych 60% dotazovanych pii vyhledavani dava ptednost certifikovanym spolec¢nostem.

Vzhledem k tomu, ze firma nema zavedeny systém managementu jakosti, vypadne jiz ,,v

prvnim kole* vybéru.

Graf ¢. 3: Osloveni pouze certifikovanych spole¢nosti
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Zdroj: autorka




Vice jak polovina osob, které vyhledavaji pouze certifikované spolecnosti,
necertifikovanym firmam viibec neda Sanci zucastnit se ,,vybérového fizeni” pro svoji

zakazku.

Graf. ¢. 4: Certifikace jako kli¢ovy faktor pii kone¢ném rozhodnuti

’ Certifikace jako klicovy faktor p¥ri '
konecéném rozhodovani

100

50

.

Zdroj: autorka

Pokud by se dotazani spotiebitelé rozhodovali mezi jednou ¢i druhou firmou, 66 z nich

by dalo ptednost té, ktera ma zavedeny systém QMS.
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Graf ¢. 5: Preference certifikat kontra positivni reference

( | Preference:
certifikat X positivni reference

Neznama firma s
certifikatem
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Firma bez
certifikatus
vynikajicimi

referencemi
k 70% J

Zdroj: autorka

Ackoli je pro rozhodovani spottebiteli certifikace velmi vyznamnym faktorem, celych
70% dotazovanych stale dava piednost firmé bez certifikatu s vynikajicimi referencemi.
Tento fakt zvySuje dulezitost poskytovani vynikajicich sluzeb bez zjevnych zavad
pracovniky firmy a klade stale vétsi diraz na zavedeni systému Customers relationship

management.
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Graf €. 6: Prvni dojem spotiebitelli pokud ma firma zavedeny systém QMS

Prvnidojem z certifikace'?l

Firma poskytujici
kvalitni sluzby

Firma poskytujici
kvalitni sluzby + dalsi Nic zasadniho, duraz
reference spise na reference

i

) .
Zdroj: autorka

V dotazniku byla poloZena otazka, jaky je prvni dojem spottebiteld z firmy (se kterou se
predtim nikdy nepotkali), ktera ma zavedeny systém QMS. Nejvice zastoupena byla
odpoveéd’: ,Jedna se o firmu, kterd poskytuje kvalitni sluzby, piesto si ale vyhledaji jesté
reference.” Hned v zavésu za touto otazkou byla odpoveéd, Ze se jedna o firmu, ktera
poskytuje kvalitni sluzby. Odpovédi na tuto otazku potvrdili domnénky z celého
dotaznikového Setfeni a to, Ze zavedeny systém QMS je v oCich zdkaznikli jakasi zaruka

kvality poskytovanych sluzeb, ale i piesto si jesté vyhledaji reference.

Zhodnoceni

Pro firmu je nutné dobie se prezentovat na internetu, nebot’ je to pro budouci zdkazniky
primarni zdroj informaci o firmé a poskytovanych sluzbach.

Zavedenim certifikace by firma ziskala vyraznou silnou stranku, nebot spotiebitelé
davaji ptrednost certifikovanym spolec¢nostem, o kterych si mysli, ze poskytuji kvalitni
sluzby.

Neméné¢ dutlezité jsou pro spotiebitele také kvalitni reference, na zaklad¢ jichz si
spotiebitel danou firmu vybira. Je proto dulezité zachovat si kvalitu sluzeb pfedprodejnich,

prodejnich i poprodejnich. Z toho vyplyva nutnost zavedeni CRM.
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4.4 Rekrutace nového pracovnika

Z analyzy SWOT vyplynulo, Ze nejvyznamnéjSim faktorem je slaba stranka podniku
a to: ,,Spatna organizace prace*.

Naplni prace vedouciho useku oken je vyhledavat potencialni zakazniky, vyhotovovat
cenové nabidky, obsluhovat pfedplacenou sluzbu e-poptavky, jejichz prostiednictvim firma
vyhleddva nové zdkazniky, jednat s dodavateli oken, uzavirat snimi smlouvy, feSit
piipadné reklamace a organizovat praci podiizenym pracovnikiim. V obdobi, kdy se
provadeji montaze oken, tedy biezen az fijen (v zdvislosti na pocasi nékdy 1 pfes zimni
meésice) pracovnik nemuize plnit vSechny svoje tkoly v€as a firma tudiz ptichdzi o
potencialni zdkazniky tim, Ze se nestihnou vyhotovit n€které cenové nabidky.

Reseni tohoto nedostatku by bylo pfijeti nového zaméstnance na post obchodniho

zastupce.

Vyhledavani budoucich zaméstnancii je moZzné hned nékolika zplsoby. Jednak mezi
fadami absolventl stfednich Skol, v internich fadach spole¢nosti, u konkurence, na ufadu
prace ¢i prostfednictvim agentur zprostiedkovavajici pracovni mista uchaze¢im o
zaméstnani.

U firmy Bemos odpadd moZnost hledat ve vlastnich fadach, protoZze zaméstnanci jsou
JiZz plné vytiZeni. V ptipadé, Ze by se néjaky zaméstnanec prefadil na pozici obchodniho
zastupce, chybél by firmé v useku elektro nebo okna. Tyto seky jsou nadimenzované tak,
aby stihly uspokojit objednavky zakaznikl v ptijatelném ¢asovém horizontu.

Také moznost hledat v ramci budoucich absolventi na Skolach neptichdzi v ivahu.
Spole¢nost nespolupracuje se zadnou stfedni Skolou (napf. jako stfedisko odborného
vycviku), a tudiZz nema potiebné kontakty na feditele Skol a navic nemd o budoucich
absolventech zadné informace. Tuto formu vybéru novych pracovnikii vyuZzivaji spiSe
restauracni zatizeni, které funguji zaroven jako odloucena pracovisté pro odborny vycvik.

U firmy Bemos tudiZz pfichdzi v vahu varianta vyhleddvani vhodného kandidata

prostrednictvim Gfadu prace nebo agentur zprostiedkovavajicich zaméstnani.
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4.4.1 Specifikace pracovniho mista

Spolecnost Bemos uvazuje o zaméstndni nového pracovnika na pozici obchodniho
zastupce.

Uchaze¢€ o toto zaméstnani by mél spliovat nasledujici kritéria:

e min. stfedoskolské vzdélani ukoncené maturitou;

e vzdélani ¢i praxi ve stavebnim oboru;

e alespon ¢astecna znalost trhu;

e ochota se ucit novym vécem;

e pracovitost;

e vyborné komunikacni a vyjednavaci schopnosti;

e piesvédCovaci schopnosti;

e reprezentativni vzhled;

e uzivatelska znalost prace na PC (MS Word, Excel, Outlook);

e jazykové znalosti — vzhledem k tomu, zZe firma neposkytuje své sluzby do zahranici,
jedna se zejména o vybornou znalost Ceského jazyka pro pisemnou 1 Ustni

komunikaci s klienty a dodavateli.

Népln prace:

Od pozice obchodniho zastupce se ocekéava, ze ptfevezme Cast ukolt, které dosud
zastaval vedouci Gseku oken. Jednd se zejména o styk s novymi a stavajicimi zdkazniky,
jednani s dodavateli, vyhledavani potencidlnich zakaznik®i, vyhodnocovani nabidek
z ptedplacené sluzby E-poptévka a jednani s témito klienty, v ptipad€ potieby vyfizovani
reklamaci u klientt.

Kandidat mize mit 1 vzdélani ukoncené vyuénim listem. Nejednéd se o ndrocnou praci.
ZaSkoleni je pomérné rychlé a snadné. DileZita je snaha a ochota kandidata ucit se, nebot’
na trhu s plastovymi a dfevénymi okny a dvefmi se objevuji stale nové technologie, které

je tfeba zakaznikim nabidnout a vysvétlit v ¢em tkvi vyhoda zakoupeni tohoto vyrobku.

Co firma nabizi?

Firma Bemos nabizi mlady a pratelsky kolektiv. Nabizime vhodnou pfileZitost pro
Sikovné a pracovité absolventy stfednich Skol, ktetfi chtéji ziskat zkuSenosti a znalosti na
trhu. Dale nabizime zaméstnanecké vyhody, jako pouzivani mobilniho telefonu, sluZzebniho

automobilu ¢i pfispévek na stravovani. Hruby mésicni vydélek by €inil K& 17 000,- plus
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odmény plus urcité procento z kazdé realizované akce, na néz se uzavie smlouva diky

vybranému kandidatovi.

4.4.2 Vyhledavani kandidata prostrednictvim uradu prace

Mezi nejvyznamné€j$i vyhody vyhledavani uchazece o zaméstnani patii fakt, Ze Grad
prace tuto sluzbu zprostfedkovava zcela zdarma. Jedinou podminkou je vyplnéni formulare
na pobocce prislusného uradu prace.

Tuto vyhodu ale ptedci fada nevyhod. Jednou z nich je fakt, ze uchazeci s kvalitnimi
pfedpoklady nemusi byt na ufadé registrovani. A to z diivodu, Ze jsou nezaméstnani a
vyhledavaji nové pracovni misto pouze zasilanim Zivotopisti ¢i osobnimi navstévami (bez
pritomnosti ufadu). Dalsi divod, pro¢ nejsou zaregistrovani na ufadu, je skuteCnost, Ze
pracuji v jinych spolecnostech, kde mohou byt vice ¢i méné spokojeni. Pak by spole¢nost
Bemos mohla vyuzit pti vyhledavani novych pracovniki sluzeb inzertnich novin.

Uchazeci, kteti tedy budou na tfadu zaregistrovdni a které nam bude ufad prace
doporucovat jako vhodné kandidaty, nemusi byt podle pfedstav managementu firmy,

a tudiz pro ni mize byt toto vyhleddvani jen ztratou Casu. Z tohoto hlediska je ptijatelné;si

vyhledavani nového zaméstnance prostrednictvim agentur.

4.4.3 Agentury zprostiedkovavajici pracovni mista

V jihoCeském kraji ptisobi nékolik pracovnich agentur, které vyhleddvaji a nabizi
uchazectim o zaméstnani volnéa pracovni mista.
S témito spolecnostmi na druhé strané spolupracuji podniky, ale i ufady statni spravy,

které se rozhodly touto formou hledat nové pracovni sily.

Spoluprace s témito agenturami probihd ve vétSin€ ptipadi velmi podobné. Zastupce
spolecnosti, které chybi pracovni sila, a zastupce pracovni agentury si na spolecné schiizce
dohodnou podminky pfijeti uchazece do zaméstnani, jaka bude naplin prace, ohodnoceni,
jaké jsou piedpoklady pro danou pracovni pozici, misto vykonu prace a termin nastupu do
zaméstnani.

Po podpisu smlouvy agentura vyhleddvd vhodné uchazece. Na ndklady agentury

organizuje vybérova fizeni, inzeruje vypsané pozice, tiidi doslé zivotopisy a z nich vybira
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ty nejrelevantnéjSi. Kazdy uchazeC se nejprve musi setkat sosobnim asistentem
(asistentkou) dané spole€nosti, ktery/a posoudi jeho vhodnost na danou pozici, ptipadné
provéii jeho znalosti. Nasledné vybrané zivotopisy obdrzi podnik a z nich si sdm vybere,
které uchazece pozve k pohovoru. Klient ma i jisté garance. Pokud se u zaméstnance
prokaze, Ze nesplnuje dané pozadavky, podniku nalezi ¢ast fakturacni ceny zpét, piipadné
cela fakturatni cena nebo se fakturace vibec neuskute¢ni (zélezi na obchodnich

podminkach jednotlivych agentur).

Ze zaslanych nabidek byla pro spolecnost Bemos vybrana spole¢nost Adecco, a to

z divodu nejpiijatelnéjsi ceny a nejzajimavejsi nabidky.

4.4.3.1 Spoluprace s agenturou Adecco
Spolecnost Adecco vznikla vroce 1996 a za dobu svého plisobeni ziskala vedouci

postaveni na svétovém trhu prace.

Jeji filozofii je vyhledavat vhodné uchazece pomoci jednani ,tvaii v tvai®, ¢imz dochazi
k eliminovani nevhodnych uchazeCii a ztrat€¢ Casu jak agentury, tak spolupracujiciho
podniku. Jeji snahou je byt svym klientiim stale nablizku. Za dobu své existence proto
vybudovala sit’ 6000 pobocek po celém svéte.

Na Cesky trh tato firma vstoupila v roce 1992 a béhem 15 let vybudovala 24 pobocek
a on-site pracovist po celé CR a Slovensku. Pfitomnost v jednotlivych lokalitach ji
umoziuje detailn¢ poznavat specifika trhu prace a poskytovat ty nejlepsi sluzby.

Vyhledava jak zaméstnance na trvaly pracovni pomér, tak i doCasné¢ zaméstnani ¢i

brigady.

Spolecnost Bemos poptava kandidata na trvaly pracovni pomér, a proto by pfichazely

v tvahu nasledujici dva produkty.

1. Permanent Placement

Sluzba zahrnuje vSe potiebné knalezeni vhodnych kandidatd, a to persondlni
poradenstvi, vybéry uchazeci, testovani az po nasledné doporuceni uchazeci. Ptinos pro
spolecnost Bemos vyplyva z uspory Casu a nakladl na inzerci volného pracovniho mista,

dale na cas, ktery by byl nutny ke tfidéni doSlych zivotopisi a také Usporu Casu pii
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testovani predpokladl pro vykon dané profese a pti osobnich pohovorech s uchazeci. Dalsi
piinos plynouci z vyhleddvani nového pracovnika prostiednictvi personalni agentury je

fakt, Ze agentura na vybran¢ho uchazece poskytuje az Sestimési¢ni zaruku.

2. Recruitment support

Stejné tak, jako u ptedchoziho produktu, 1 v tomto ptipad€ spolecnost Adecco zajistuje
celkovou agendu pii vyhledavani vhodného kandidata, kterého po diikladné selekci
doporuci svému klientovi. Na tohoto uchazece je poskytovana tzv. zaruka po dobu jednoho
meésice. V pripadé€, ze se uchaze¢ ukaze jako nevhodny, spolecnosti Adecco nepiipada

z4dna odmeéna za zprostiedkovani.

Postup pii vyhledavani vhodného uchazece

S uchazecem o dané misto nejdiive probéhne pohovor v misté dané pobocky. Soucasti
takového pohovoru je 1 screening osobnosti a v nékterych piipadech provadi i testovani
znalosti (napf. znalosti cizich jazyki, znalost prace na PC atd.). Poté dany konzultant
vybran¢ho uchazefe prezentuje firmé, predd ji zivotopis s komentdfem k profesnimu
profilu uchazec€e, a pokud firma souhlasi, probéhne dalsi krok vybérového fizeni, a to
pohovor piimo v sidle podniku. Zavér z tohoto procesu je bud’ pfijeti zaméstnance Ci se

cely proces vraci na zacatek a hleda se vhodnéjsi kandidat.

4.4.3.1.1 Cenova kalkulace

Jako u vé€tSiny agentur, 1 u spole¢nosti Adecco plati, Ze do doby néastupu uchazece do

nového zaméstnani agentute nendlezi zadna odmeéna.

1. Permanent placement
Po vySe uvedeném postupu Adecco vyhleda a doporuci vhodné kandidaty. Pokud si
firma Bemos nékteré¢ho z nich vybere, nadlezi spole¢nosti Adecco odména ve vysi
2,5 nasobku hrubého mésicniho platu kandidata. Garance se vztahuje i na tuto sluzbu
a pokud by se kandidat neosvédcil, agentura poskytuje slevy z fakturované castky dle

nasledujici tabulky.
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Tab. ¢. 3: Prehled slev v ptipad€ nevhodného kandidata

Pracovni pomér s kandidatem ukonéen do
Sleva, ptip. refundovana ¢astka
konce:
4. tydne od nastupu do zaméstnani 66%
6. tydne od nastupu do zaméstnani 32%
8. tydne od nastupu do zaméstnani 26%
12. tydne od nastupu do zaméstnani 20%
6. mesice od nastupu do zaméstnani 6%

Zdroj: Adecco, spol. s r.o., Ceské Budéjovice

Budeme-li uvazovat, Ze hruby néstupni plat uchazece je K¢ 17 000,-, fakturovana ¢astka
od spolec¢nosti Adecco je K¢ 42 500,- (bez DPH). Spole¢nost Bemos miize samoziejmé
vyuzit jiz zminéné garance. V piipadé, ze se kandidat neosvédci do jednoho mésice od
nastupu, nalezi spole¢nosti Bemos sleva ve vysi 66%, coZ ¢ini K¢ 28 050,-. Celkova castka
za tuto sluzbu by tedy Cinila K¢ 14 450,-. Spole¢nost Bemos za uvedenych cca K¢ 14 500,-
stale nemé vhodného kandidéta pro svou firmu. Z tohoto divodu byla vice zajimava druha

sluzba spolecnosti Adecco.

2. Recruitment support
Jedna se o podpiirné aktivity vztahujici se k vybéru pracovnikli. Podpora pii vybéru
vhodného kandidata mize obsahovat vSechny niZze uvedené cCinnosti nebo zvolit jen

nékteré.

Podpurné aktivity

e naborova kampan vcetné inzerce;
e roztiidéni doslych Zivotopist;
¢ odmitnuti nevyhovujicich uchazeci;
e veskera komunikace s uchazeci;
e pohovory;
e testovani uchazect.
Spolec¢nost vyhleda a doporuc¢i vhodné kandidaty. V ptipadé, Ze si firma vybere jednoho

z predstavenych kandidatti, nalezi spole¢nosti Adecco jednorazovd odmena ve vysi
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K¢ 20 000,-. Tato suma je fakturovana po uplynuti jednoho mésice (garancni doba).
V ptipad¢, ze se kandidat ukéze jako nevhodnym, nendlezi spole¢nosti Adecco zadna

odmeéna.

Zhodnoceni

Z obou nastinénych variant samoziejmé plynou urcité vyhody a nevyhody. Vyhodou
prvni varianty (permanent placement) je, Ze spolecnost Bemos ma na vyzkousSeni kandidata
pomérné dlouhou dobu. Béhem této doby muze dojit k osvéd€eni nového zaméstnance a
tudiz k narGstu novych zakdzek. Pak se pfedpoklada, Ze se investovana castka do
vyhledavani tohoto pracovnika pln€ navrati jiz béhem 6 garan¢nich mésicti (samoziejme
s ptihlédnutim k moZnostem kandidata a moznostem na trhu). V piipade piijeti uchazece
agentura s podnikem neukonéi svou spolupraci. Poskytuje tomuto podniku 1 naslednou
systematickou péci. Pokud se vSak kandidat ukaze jako nevhodnym, béhem téchto
6 mésicti firma investuje do tohoto kandidata K¢ 39 950,-, coz jsou naklady spole€nosti
Adecco, dale mu musi samoziejmé vyplatit 6 mési¢nich platl a odvést povinné odvody
z hrubé mzdy (35% v roce 2008). Tento fakt je zaroven jednou z velkych nevyhod prvni
uvedené varianty.

Vyhodou druhé varianty jsou bezpochyby niz§i nadklady. V piipadé, Ze se kandidat
neosveédCi, bude firma investovat pouze jednu mési¢ni mzdu, tj. K& 17 000 (snizenou o
zdravotni, socidlni pojisténi a zalohu na danl) plus povinné odvody. Firmé Adecco v tomto
piipad€ nendlezi zddna odména. Nevyhodou je ale pomérné kratka garancni doba, kdy se
tento uchaze¢ muze jevit jako nevhodny, a ptresto to mlize byt schopny ¢lovek, ktery své

pfednosti prokaZze aZ za delsi ¢asoveé obdobi.

4.5 Systém Helios Orange

Systémy pro Fizeni vztaht se zdkazniky nabizi v Ceské republice mnoho firem a ve své
podstaté predstavuji vSechny podobné vlastnosti vyuziti. Jednd se zejména o spravu
kontaktii, tfidéni, analyzu, monitorovani, komunikace se zdkaznikem, zépisy z jednani,
vedeni obchodniho procesu od zaregistrovani objednavky po dodéani zbozi ¢i sluzby
zékaznikovi, ale 1 vedeni ucetnictvi propojené se skladovym hospodatstvim, tiskopisy pro

statni spravu ¢i fakturace, mzdové ucetnictvi €1 internetové bankovnictvi. Tyto softwary

49



vyzaduji pouze MS Internet Explorer. K témto systémim Ize dokoupit individudlni
roz$ifujici moduly dle ptani a potieb zakaznika.

»CRM (Customer Relationship Management) systémy jsou ,hitem* v oblasti
celopodnikovych aplikaci. Kli¢ k budoucnosti marketingové komunikace, pfechod od
budovani povédomi k systematickému budovani vztahu. Centralizace a systematizace
informaci o kazdém individudlnim klientovi, jeho chovani a idedln€ 1 jeho pféni a

budoucich zdmért.* (Bouska, 2005)

Obrazek ¢. 6: Logo systému Helios Orange

helies

= By L

Zdroj: LCS International, a.s.

Jedna z firem, ktera nabizi konkrétni software, je spole¢nost UNIPEX CZ, s.r.o0., ktera
je autorizovanym partnerem vyrobce softwaru Helios orange, spole¢nosti LCS

International, a.s.

Helios orange je systém pro fizeni podniku, ktery kromé ekonomickych agend obsahuje
moduly jako mzdy, CRM, tizeni vyroby, cla a dalsi.

Tento produkt je ucelenym systémem pro poskytovani diilezitych informaci v realném
case. Systém umoziuje automaticky prenos dat do MS Excel, Word ¢i elektronické posty.
Umoznuje propojit agendy uvnitt podniku tak, aby spolu byly provdzany a poskytovaly
objektivni a rychlé informace. Tento systém omezuje rucni zadavani dat do systému,

protoze data jsou provazana a tudiz se nacitaji z ostatnich moduli automaticky.

Pti obchodni schiizce na obchodnim oddéleni firmy Unipex byl vybran soubor moduli,
ktery by nejvice odpovidal pozadavkiim firmy Bemos.

Samoziejmosti byl modul ekonomika, ktery umoziiuje vést podvojné tucetnictvi,
pokladnu, evidenci majetku a komunikovat s bankou. Dal§im vhodnym modulem je modul
obchod, prostfednictvim kterého lze sledovat jednotlivé zakazky, ale i slevy €1 objednavky
zbozi od externich dodavatell. Nejdilezit€jSim modulem (ten byl kritériem pro vybér

softwaru) je modul styk se zdkazniky, ktery obsahuje jak CRM, tak agendu faktur
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(ptyjatych 1 vydanych). To firmé umoZnuje sledovat jednotlivé zdkazniky a obchodni styk
snimi (doby splatnosti, prodleni). Pro komplexnost systému byl zvolen modul lidské
zdroje (mzdy, personalistika) a modul manazerské vyhodnocovani, ktery ze ziskanych dat
vypracovava danové priznani, tcetni vykazy ¢i ptilohu k danovému ptiznani dané z piiymut
pravnickych osob. Ostatni moduly jsou pro firmu Bemos bezpredmétné, protoze jsou

urceny predevSim pro vyrobni podniky ¢i logistické spole¢nosti.

4.5.1 Cena systému

Cena systému zavisi jednak na poctu uzivatelll a na specifikaci vyuzivanych modult.

Pro spole¢nost Bemos byla cenova nabidka vytvorena ndsledujicim zptisobem.

Tab. ¢. 4: Cenova nabidka softwaru Helios orange

Oblast Modul Cena (K¢) Pocet uZivatelii

Jadro systému

Jadro systému 8400 3
Kontace 5400 3
Ekonomika a finance
Uetnictvi 8800 1
Banka 3800 1
Pokladna 2800 1
Majetek 6800 1
Obchod
Sklad 15600 2
Styk se zakazniky
Fakturace a posta 4800 1
CRM - Fizeni vitahu se zakazniky 3800 1
Lidské zdroje
Mzdy 8800 1
Manazerské vyhodnocovani
ManaZerské rozhrani 8800 1
Cena za licenci celkem 77800 K¢
+ roc¢ni systémovd podpora 14868 K¢

Zdroj: UNIPEX CZ, s.r.o.
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Roc¢ni systémova podpora je v podstaté rocni poplatek za vyuzivani softwaru, ktery
zahrnuje moznost telefonické podpory a moznost stahovani aktualizaci
(zpravidla 1x za 1-2 mésice). Tyto aktualizace piinaseji jednak rtizna vylepSeni, nebot’
syst¢tm se neustdle vyviji, a jednak aktualni legislativni zmény, ¢imZ se podniku
minimalizuji naklady na Skoleni pracovnikli. Spole¢nost bude mit vzdy a vSechno ,,po
ruce® v pravy okamzik.

Spolecnost Unipex by mohla na licenci poskytnout 5% slevu. Dalsi polozkou pfi
zavadéni systému jsou sluzby spojené s instalaci, konfiguraci a zaskoleni pracovniki.
Ramcové se tato polozka pohybuje cca 20 000 — 30 000 K¢. U této polozky je cena velice

individualni, nebot’ zavisi na dohodég, co vSe by firma Bemos potiebovala piipravit.

Firma Bemos mé ve svych fadach velmi schopného technika, ktery by jisté tento systém
umél po kratkém zaSkoleni instalovat. Ten by pak naucil tento systém pouzivat i ostatni
pracovniky. Diky tomuto velmi zkuSenému pracovnikovi by firma uSetfila na této poloZce

vysokou castku.

Tab. ¢. 5: Cenova kalkulace

Polozka Cena
Licence + moduly 73 910 K¢
Zaskoleni (uvaZujme nizsi ¢astku, ale 20 000 K¢
nepodhodnocujme)
Celkem 93910 K¢

Pozn.: Provedeny tpravy dle spolecnosti Bemos

Zdroj: UNIPEX CZ, s.r.o.

Zhodnoceni

Pti vybéru vhodného softwaru bylo uvazovano 1 o systému od spole¢nosti Digi Trade.
Tento systém neposkytuje synchronizaci celého podnikového fizeni, ale pouze spravu
kontakti (CRM — kontakty, dokumenty, zakazky) a zésilky pro evidenci elektronické
posty. Tento systém (dle cenové nabidky, viz ptiloha ¢. 4) byl spolecnosti Digi Trade
vyc¢islen na ¢astku cca K¢ 80 000,-.
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Proto byl zvolen systém Helios Orange, do kterého je v prvnim roce pouzivani nutné
investovat vice prostiedkti, ale jeho hlavni vyhodou je celistvost. Zasahuje do vSech

podnikovych ¢innosti.

4.6 Implementace systému ISO 9001:2000

Podnik by mél nejen vyuzit své silné stranky, eliminovat slabé, ale také plné vyuzit
ptileZitosti, které mu trh nabizi.

V ptipadé spoleCnosti Bemos se jako pfilezitost na trhu jevi implementace systému
managementu jakosti (QMS). Jeden z divodi je neustale se zvétSujici pocet podniki, kteti
Jiz systém ISO maji zavedeny a vyuZivaji této vyhody naptiklad pii ziskdvani statnich

zakazek ¢i k ziskani vétsi daveéryhodnosti u stavajicich a potencidlnich zakaznikd.

Vzhledem k velké finan¢ni ndrocnosti jiz uvedenych navrhi na zlepSeni by bylo vhodné
provést v podniku pouze vstupni audit, ktery by ptfezkoumal zdkladni dokumenty a
zdznamy, které vyzaduje norma CSN EN ISO 9001: 2000. Tento vstupni audit provéti
uroven fizeni (formou pohovori s managementem podniku). Poté autor vypracuje
hodnotici zpravu, kterd stanovi oblasti, ve kterych je potfebné provést zmény. Urc¢i rozsah
téchto zmén. Hodnoceni je soucasné kvalifikovanym podkladem pro pifesné zadani

projektu v oblasti zdokonaleni systému jakosti ukonéeného piisluSnou certifikaci.

Tuto sluzbu poskytuje firma XEOS spol. s r.o0. se sidlem v Praze. Cena takovéto sluzby
je K¢ 5000,- + doprava z Prahy. Samoziejmosti je uzavieni smlouvy o ochrané informaci

klienta.

Zhodnoceni

V ptipadé, ze se podaii najit vhodného uchazefe na misto obchodniho zastupce a i1
nadale zdokonalovat a rozvijet vztahy se stdvajicimi zakazniky, firma by podstatné
zefektivnila svoji dosavadni Cinnost a ziskala volné finan¢ni prostfedky, které by mohla
investovat jak do produktu firmy XEOS nebo pifimo poptat spole¢nosti, které se na
implementaci QMS zaméiuji. Cenova nabidka na celou implementaci systému je uvedena

v pftiloze ¢. 5.
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5. Zavér

Na dne$nim trhu se pro firmu Bemos nabizi mnoho pfilezitosti, které mohou pfinést

firm¢ znacené vynosy. Jednim znich je naptiklad schopnost programovani ustfeden na
dalku, ¢imz se podstatn¢ snizuji naklady, tudiz 1 cena za montdz a omezi se relevantni
konkurence. Na druhé strané je také nutné omezit ohrozeni, kterym je bezesporu nastala
hospodaiska krize, ktera mize zpusobit odliv zakazniki. Na tuto situaci ale musi byt
podnik pfipraveny, aby tento odliv neohrozil jeji existence. Musi proto odstranit veskere,
nebo alespon klicové slabé stranky, v ptipadé firmy Bemos je to Spatna organizace prace,
a vyzdvihnout silné stranky, které podniku pomohou piezit kritické roky. Touto silnou
strdnkou jsou bezesporu stali zdkaznici (smluvni zakaznici), ktefi firmé ptinaSeji stalé
zisky a s témito zdkazniky je nutné udrzovat stalé kontakty a plnit jejich pfani. K tomu
muze firm¢ pomoci spravny software s aplikaci CRM.

Ziskavat kvalifikovanou pracovni silu a orientovat se na dneSnim trhu prace je slozity
a nakladny proces. Firmdm v tomto ohledu své sluzby poskytuji agentury zamétené na
vyhledavani pracovnich sil. Nejen, ze pracovnika naleznou, ale také otestuji, zda je pro
podnik vhodny. Dokonce na n¢j poskytuji 1 ,,zaruku®. Firmam tak Setfi ¢as vynalozeny na
vybérove tizeni. Tento €as pak firma mize vyuzit pro zdokonalovani své ¢innosti.

V sou€asné¢ dobé se trh vyskytuje vdruhém stadiu Customers Relationship
Managementu, kdy nestaci se zdkaznikem uzaviit obchod, ale je dilezité se zabyvat 1
poprodejnim chovanim tj. spokojenosti zdkaznika v zaru¢ni 1 pozaruéni lhité vyrobku, tzn.
mit od trhu zpétnou vazbu. Je dulezité preménovat nové zédkazniky ve stalé zédkazniky a
budovat s nimi dlouhodobé partnerstvi. Pomocnikem by v tomto sméru mély byt softwary
umoziujici fizeni informac¢niho toku v celém podniku a samoziejmé tizeni vztahl se
zékazniky.

Aby se podnik v soucasnych podminkdch na trhu udrzel v zivotaschopném stavu, je
nutné sledovat a ptizpisobovat se novym trendiim a konkurenci. Jednim z takovych trendi
je zavaddéni managementu jakosti v podnicich. Stile vice zékazniki uvadi zavedeni
systémt jakosti jako dilezity, nékdy 1 kliCovy prvek pii vybéru svého dodavatele. Je proto
nutné zaclenit pozadavky norem do podniku, sezndmit zaméstnance s nutnosti zavedeni
systémtit QMS a kontrolovat dodrZzovani téchto norem. Jen tak je podnik schopen udrzet

krok s konkurenci.
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V soucasné dob¢ firma Bemos roz$ifuje své sluzby na instalace pfijimact digitalniho
signalu, ¢imZ se ptizpusobuje potfebam domacnosti. Je tedy schopna nabizet kompletni
sluzby od pfipojeni rodinného domu k rozvodné siti, pres elektroinstalace, elektronické
zabezpecovaci signalizace, ale 1 vybaveni kancelaii ¢i domacnosti poc¢itacovou technikou,
kamerovymi systémy, ale i ptijmem digitalniho vysilani. V soucasné dobé tedy nejen plni

puvodni vizi podniku, tedy bezpe¢nost majetku a osob - BEMOS, ale plné tuto vizi pted¢i.
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7. Summary

The thesis analyses the ability of competiton of a company in the service branch, in the
sector of the installation electronic safeguard alarm.

One of partial aims of thesis was an analyse of the historical development till the
present, and an analyse of the inner and outer environment and preferences for selection
theirs future suppliers. For this have been used methods of SWOT analysis and a
questionnaire.

The main aim was disclose and take advantage of opportunities, eliminate weak intents
and limit distress..

One of the results of the thesis is choice of an acceptable agency for seeking new
employees, implementation of a system for customers relationship management and

institution of first step for management quality.

Company which needs silled employees, has to to expend a lot of money and much
time. In this area there work personal placement agencies which offer services for seeking
out new employees. These agencies find candidates for new work place, test their sills and
the appropriate candidates refer to company. Company saves time for their business.

At present, the main aim of companies is to win customers, uphold their loyalty and
also after-sale services. This way companies can get market feedback. In the market there
have been systems for running customers relationship management which makes driving
relationship with regular customers in low costs possible.

The companies have to trace news in the market and follow the rival companies. One of
these news is system management quality in companies. This systems management quality

is one of the criteriam for selection future suppliers.

Key words

Sector of the installation electronic safeguard alarm

SWOT analysis

Questionnaire

Choose new employees

Implementation system for customers relationship management

Implementation first step for management quality
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8. Prilohy

Ptiloha ¢. 1 — Matice SWOT

Ptilohy €. 2 — Dotaznik

Ptiloha ¢. 3 — Nabidka sluzeb spolecnosti Manpower

Ptiloha ¢. 4 — Cenova nabidka spole¢nosti Digi Trade, aplikace Lotus Notes

Ptiloha ¢. 5 — Cenova nabidka na implementaci systému QMS
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Priloha ¢. 1 Matice SWOT

Zdroj: autor
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Priloha €. 2 Dotaznik pro diplomovou praci

V rédmci diplomové prace analyzuji preference spottebitelti ohledné certifikace firem, a
proto se na Vas obracim s zadosti vyplnéni dotazniku.
Dékuji.

Bc. Jana Florianova

1. Jaky zptsob, pfi vyhledavani svych dodavatelii, upfednostitujete? (mizete urcit 1 vice

moznosti)

Zlaté stranky

Internet

Rady svych ptatel

Reklama podniki (bilbordy, reklama v radiu, televizi)

2. Pti vyhleddvani svého dodavatele (napt. Zlaté stranky, internet), hledate pouze
certifikované spole¢nosti?

ANO NE

3. V ptipadg¢, Ze jste na predchozi otazku odpoveédéli ANO, firmy bez certifikatu viibec
neberete v ivahu?

ANO NE, i firmy bez certifikatu klidn€ oslovim

4. Pf1 kone¢ném rozhodovani o svém dodavateli davate prednost podnikiim s certifikaty?
(Je to jeden z klicovych faktort, ktery nakonec rozhoduje o vybéru dodavatele?)

ANO NE

5. Pokud firma nema zavedeny systém managementu jakosti a piesto jste na ni dostali

vynikajici reference, které firmé date prednost?

Pro Vas méné znamé firmé s certifikatem

X

Firmé bez certifikatu s vynikajicimi referencemi

6. Co si pomyslite (prvni dojem), kdyz si piectete, Ze firma ma zavedeny systém

managementu jakosti?
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Firma poskytujici kvalitni sluzby
Firma poskytujici kvalitni sluzby, ale ptesto hledate dalsi reference
Neznamena to pro Vas nic zdsadniho, dbate spiSe na kvalitni reference

(napt. dobré zkuSenost Vasich pratel)

7. Pohlavi — MUZ ZENA

Zdroj: autor
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Priloha €. 3 Nabidka sluZeb spole¢nosti Manpower

Obchodni podminky:

Do doby nastupu jsou nase sluzby bezplatné Man ey

Recruitment:

Fakturujeme v den nastupu 2-3 nasobek hrubé mési¢ni mzdy kandidata/zaméstnance.
Minimalni fakturacni ¢astka je 30 000 K¢. V pripad€ ukonceni pracovniho vztahu

v prub&hu prvnich tfi mésicii jeho trvani, a to at’ ze strany Vasi nebo kandidata, mate narok
na vracenti jiz zaplacené¢ odmény anebo jeji ¢asti, a to v ndsledujici vysi: 75% odmény,
pokud pracovnépravni vztah skoncil do konce 4. tydne; 50% odmény, pokud
pracovnépravni vztah skoncil do konce 8. tydne; 25% odmény, pokud pracovnépravni
vztah skon¢il do konce 12 tydne. Druhou variantou miize byt bezplatné nalezeni nového

zameéstnance.

Docasné pridéleni pracovnika:

V ptipadé, Ze je kandidat nejprve zaméstnan u agentury Manpower a je docasné pridélen
do spolecnosti, jsou podminky fakturace stanoveny na zakladé¢ koeficientu v rozmezi 1,7 az
1,9, ktery zahrnuje mzdové naklady, povinné odvody, pojisténi, agenturni provizi a je jim

nasoben hruby mésicni plat piidéleného zaméstnance.

Try and Hire:

Pokud se zaméstnanec spol. Manpower osvéd¢i jako dobry a kvalitni pracovnik, ma
moznost piejit do kmenového stavu spole€nosti. Podminky za pfevzeti pracovnika: Pokud
dojde k prevzeti v asovém rozmezi 0-3 mésice po nastupu do spolecnosti — 2 x nastupni
plat.

Pokud dojde k prevzeti v asovém rozmezi 4-6 mésicli po nastupu do spolecnosti —

1,5 x nastupni plat.

Pokud dojde k prevzeti v asovém rozmezi 7-12 mésict po nastupu do spole¢nosti —

1 X nastupni plat.

Vice — 0,5 x nastupni plat.
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Priloha ¢.4 Cenova nabidka aplikace Lotus Notes
Cenova nabidka
Kalkulace je provedena pro 3 uzivatele. Aplikace jsou nabizeny se standardni funkcnosti.

Obé¢ databaze lze pfed implementaci rozsifit o dalsi funkcionalitu podle poZadavkd, které
ptipadné€ vzniknou v rdmci analyzy.

Celkovou cenu za nasazeni aplikaci tvori:
» Licence aplikaci

Analyza

Instalace, konfigurace

Implementace a ptizplisobeni

YV V V V

Nasazeni a zaskoleni

Kromé licenci aplikaci CRM a Zasilky ziskavate moznost vyuzivat platformu Lotus Notes,
ktera je zakladem pro pouZivani téchto databazi. Licen¢ni model, ktery jsme pro Vas
zvolili je OEM. Pokud byste si vbudoucnu pofizovali dalsi aplikace z balicku
DIGI kancelaft, licence Lotus Notes jiz nebudete muset znovu kupovat. Zakoupena licence
plati pro vSechny moduly DIGI kancelate.

Nabidkova cena: 79.990,- K¢ bez DPH

Harmonogram implementace

Dle naSich zkuSenosti doporucujeme rozd¢lit projekt nasazeni aplikace do 3 etap.

V nasledujicim ptehledu jsou uvedeny tyto etapy a to v€etné jejich specifikace a vystupu
etapy.

Etapa [ — Analyza a zpracovani provadéciho projektu

Pfedmét etapy: dopracovani zadani, navrh a popis fesSeni

Vystup etapy: objednatelem odsouhlaseny ndvrh fesSeni

Etapa II — Parametrizace a implementace

Pfedmét etapy: dopracovani aplikace dle provadéciho projektu, implementace pro zkuSebni
provoz

Vystup etapy: aplikace po zdkladnich funk¢nich testech instalovana na server u zadavatele,
pfipravena pro testovaci provoz

Etapa III — Testovani, zaSkoleni

Pfedmét etapy: testovani aplikace vybranym tymem, ovéteni funkcionality, finalni
akceptacni testy, Skoleni obsluhy

Vystup etapy: aplikace uvedena do rutinniho provozu, provedené Skoleni obsluhy.
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Priloha €. 5 Cenova nabidka na implementaci QMS
Quality Centrum, spol. s r.0.
nabidka odborné pomoci
Pii REALIZACI
systému MANAGEMENTU jakosti
BEMOS CB s.r.o.

Postup prace:

Projekt vystavby systému managementu jakosti (SMJ) bude zamérfen do oblasti
fizeni jakosti v celém reprodukénim procesu (v celém okruhu jakosti), ekonomiky
jakosti, bezpecnosti a rueni za vyrobek. Bude zahrnovat Skoleni vSech urovni
pracovnikl organizace a bude respektovat veskeré pozadavky systému jakosti v
rozsahu ISO 9001:2000 dle potfeb BEMOS CB s.r.o.

Ugelem realizace projektu je dosazeni shody v zabezpe&ovani jakosti zadavatele
s pozadavky norem ISO 9001:2000, jakoz i s pozadavky odbératelu.

Etapy projektu:

A) Informacni seminar

(pro vrcholové vedeni a pracovni skupinu)

co oCekavat od SMJ v podnikové praxi

principy a struktura pozadavkd normy ISO 9001:2000

procesy trvalého zlepSovani

Rozsah: 1/2 den

Cena: bude provedeno v ramci analyzy

B) Zjistovaci analyza

ploSné provéreni stavu systému jakosti v organizaci z pohledu pozadavku
revidované normy

vypracovani podkladové zpravy z analyzy stavu zabezpecCovani jakosti

v organizaci doporuéeni nutnych €innosti k dosazeni shody s poZzadavky pfislusné
normy

specifikovani rozhodujicich neshod (odchylek) mezi stavajicim SMJ a pozadavky
normy ISO 9001:2000

vypracovani planu vystavby SMJ na obdobi k dosazZeni certifikaéni urovné (na
zakladé provedené analyzy)

Rozsah: 1 auditoden na misté + 1/2 den na zpracovani zpravy a planu vystavby v
kancelarich QC.

Cena: K& 12.700,- + 19% DPH

C) Konzultacni etapa

vytvareni dokumentl popisujicich funkéni SMJ a nasledna implementace do
praxe, systém internich auditd

definovani politiky a cill jakosti

implementace systému do praxe

provedeni internich auditd systému jakosti

odborna pomoc pfi realizaci opatfeni k napravé

stanovovani navrhu preventivnich opatfeni

metodicka pomoc pfi realizaci pfezkoumavani SMJ vedenim

Pfedpokladany rozsah plnéni:
1) Odborna pomoc pfi vytvareni dokumentl popisujicich funkéni SMJ
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(cca 20hod)
2) Odborna pomoc pfi implementaci popsaného SMJ do praxe
(cca 10hod)
3) Realizace internich auditd
(cca 10hod)
4) Odborna pomoc pfi navrhovani preventivnich opatfeni a realizaci
opatfeni k napravé (cca 5 hod)
6) Odborna pomoc pfi realizaci pfezkoumani SMJ vedeni (cca 5 hod)
Celkovy pfedpokladany rozsah plnéni konzultaénich €innosti pfedstavuje
(cca 50 hod)

Tento rozsah plnéni pfedpoklada realizaci ukolt zadanych konzultantem a
zdokumentovanych zapisem z vykonu poradenstvi.
Odhad ceny za konzultace - cca K& 42.500,- + 19% DPH.

D) TVORBA A PSANi DOKUMENTACE

Rozsah: v rozsahu dokumentace potiebné pro realizaci systému jakosti a
¢innosti navazujicich.

Cena: K¢ 5.000,- + 19% DPH

Pokud budete psat dokumentaci vlastnimi silami tato polozka nebude
uplatnéna.

Prevzeti plnéni:

PInéni pfedmétu smlouvy pfevezme zadavatel pisemnou formou na poradenském
listé feSitele (vykazu poradenstvi).

Predpokladany harmonogram realizace projektu:

Nazev faze pfipravy 2008

v

Informacéni seminar

Zjistovaci analyza

Tvorba dokumentace

Implementace pozadavka do praxe

Interni audity

Ovéfeni odstranéni neshod

Uvolnéni k certifikaci

Certifikacni audit

Cena a fakturace:

za bod c) této nabidky

- cena je stanovena ramcové pro Cinnosti poradenstvi, konzultace a odbornou
pomoc:

Hodina vykonu K¢ 850,- + 19% DPH
Cestovni naklady dle platnych QC predpisu ( 8,70,- KE a km)
Diety nebude uctovano
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Zpusob uhrady:

Uvodni pfednaska, zjistovaci analyza a $koleni, po odvedeni prace ze strany
fesitele.

Za bod c) této nabidky fakturace po prevzeti pInéni do 7 dnd, vzdy za uplynuly
poradensky mésic.

Za bod d) této nabidky bude cena rozdélena rovnhomérné do dvou prvnich mésicu
poradenstvi.

Splatnost 14 dn.

PFilohou k dafiovému dokladu bude odsouhlasené plnéni (vykaz poradenstvi).
Vedeni tohoto dokumentu zajistuje feSitelem povéreny poradce Prevzeti pinéni:
PInéni pfedmétu smlouvy pfevezme zadavatel pisemnou formou na poradenském
listé feSitele (vykazu poradenstvi).

Odpovédnost resSitele:

Resitel zajisti pfipravu systému jakosti a potfebnou dokumentaci tak, aby
vyhovovala ve vSech €astech a v plném rozsahu pozadavkim na certifikaci
systému jakosti dle norem ISO 9001 rev. 2000. Resitel jmenuje povéfeného
pracovnika, ktery bude provazet projekt od pogatku aZ do konce. Resitel
zodpovida za kvalitni provedeni vSech sluzeb.

S pratelskym pozdravem

V Pisku dne 09.02.2008 Ing. Jiti SmrZ

Smet 0 &sti 2489
(397 0} Pisek

tel.lfék; 470382227221

DIC: 097-63275775

SMRZ-QC

feditel a jednatel spole¢nosti
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