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1. UvVoD

Pro svou bakalafskou praci jsem si vybrala téma Analyza vnitiniho prostfedi podniku pro jeho
praktickou uzite¢nost v mém budoucim pracovnim zaméteni. Mnou vybrana firma se nachazi
na ¢eském a slovenském, potazmo mezinarodnim trhu IT. V pribéhu své prace zmapuji jeji

vyvoj od roku 2006 ptes ekonomickou krizi zapocatou v roce 2008 az dodnes.

Firma zacinala v roce 2000 na némeckém trhu a 100% pfijml prvni rok a pul fungovani firmy
bylo v némeckych markach. Firma na ¢eském trhu neprovadéla ani marketing a nem¢la ani
z4dné obchodni aktivity. Zakazniky byly povétSinou némecké firmy orientované na sluzby a
produkty elektronického obchodovani. Tyto firmy byly krachem ,,dot com® bubliny v 1été
2001 zasazeny nejvice a mnoho jich zkrachovalo. Proto tato udalost méla na firmu velky
dopad: v podstaté¢ ze dne na den pfisla o drtivou vétSinu svych némeckych zakaznikl. A
musela na tuto situaci reagovat. Pfeorientovala se tedy na Cesky trh a zacala zde hledat
zékazniky. Souhrou ndhod a $tésti se podafilo ziskat prvni projekt v Komer¢ni bance. Jednalo
se o internetové bankovnictvi, které v té dob& prochézelo poprvé fazi optimalizace a
ptepisovani zdrojového kodu. Od roku 2001 asi do roku 2004 strategii bylo dodavat
vynikajici technické specialisty do projektt velkych nadnarodnich systémovych. Poptavka po
specialistech J2EE zajistila raketovy rist firmy, ale tento rist mél i negativni stranky: pro
byvalé partnery se zacala stavat konkurenci. Nasledovala dalSi faze zivota firmy, kterd
znamenala budovani ,,software factory®, tedy firmy, kterd je schopnd na zaklad¢é potieb a

pozadavkl zdkaznika vytvofit informacéni systém na zakazku na ,,zelené louce*.

Velkd zména na trhu pfisla s krizi v roce 2008, kdy poptavka po sluzbach, které nabizela
firma a jeji konkurenti, spadla béhem jednoho kvartalu o 30%. Firma zije z novych projekta,
Z novych IT systémd, které zakaznici potfebuji k nabidce a prodeji novych produktii a sluzeb
nebo k optimalizaci a snizeni nakladi. Béhem krize ale ochota investovat do novych systémi

klesla témét k bodu mrazu a proto to mélo takovy dopad na firmu.

Od roku 2010 dochédzi k pomalému ozZivovani trhu, ale pfedkrizovd poptavka se zatim
nevratila a mozna uz nikdy nevrati. Dnes je mnohem vétsi tlak na cenu a efektivitu, mnoho
predkrizovych zdkonitosti prestalo platit. Je mnohem vétsi tlak na pouziti balikovych

ptedpiipravenych feSeni oproti novym feSenim na ,,zelené louce*.

Pokud mame mluvit o podpote statu IT technologiim, tak zddna neexistuje. Na rozdil od zemi,

jako je tfeba Indie, Irsko nebo Makedonie, které na IT vsadily jako na sluzby s vysokou



piidanou hodnotou a tedy tuto oblast zacaly vSemozné podporovat, ¢eska vlada se rozhodla
podporovat radéji ,,montovny* vS§eho mozného, tedy sluzby s nizkou piidanou hodnotou, kde
neni potieba vysokoskolské vzdelani. OvSem tyto montovny je snadné kdykoliv pfesunout
dale na vychod v okamziku, kdy dafiové a jiné tlevy ¢i pobidky pominou nebo se najde jina
stabilni zem¢ s nizsi platovou hladinou. Jen pro piiklad: Indie od 70. let minulého stoleti
podporuje své firmy tim, Ze plati stanky na vSech IT vystavach, kde Indii prezentuji jako
idealni zemi k offshoringu a outsourcingu vyvoje aplikaci a na zaklad¢ této podpory vznikly

V Indii firmy o desitkach tisic zaméstnancu pracujicich pro firmy v Americe i Evropé.



2. LITERARNI PREHLED

2.1 Strategické rizeni

Slovo ,,strategie” pochazi ze strategos, které je spojenim slov stratos ,,armada“ a ago, coz
znamena ,,vést®. Strategos jako slovo pochézejici ze starobylého Recka znamen4 velitele a je
dalezitou soucasti nasich znalosti starobylého mésta Athén, kde se od konce Sestého stoleti
pied Kristem ro¢n¢ vybiralo deset takovych vudcii.

Cinnosti téchto stratégti zahrnovaly pouziti vojenské teorie a dalsich zdrojd, aby dosahli
politickych cili prostfednictvim bitvy s oponentem. Samoziejmé Ze tady existovaly kromé
vyhradné vojenskych cill i cile jiné, jako je udrZzovani miru, udrZzovani neutralnosti nebo
uchovavani ¢i zména rovnovahy moci.

V moderni obchodni ekonomii se termin pouziva pro vyjadieni poméru ambici a cila spole¢né
sorientaci k jejich dosazeni. Strategii ve spolecnosti je mozné nejlépe popsat jako
pozoruhodné vykonnou a dlouhodobou, je tudiz cinnosti, kterd piesahuje operativni
management nebo ¢innosti spolecnosti.

Zde definujeme strategii jako ,,model rozhodnuti a ¢innosti podniknutych v soucasnosti, aby
se co nejlépe zuzitkovaly prilezitosti a zabezpecil se budouci tspéch.” Je nezbytné pracovat
nejenom s obsahem strategie, ale také se strategickym procesem, tj. nejenom s CO, ale také
s jak. (Karlof, Lovingsson, 2006)

Kazda firma byla zaloZena s urcitou vizi jejich vlastnikii a jejim poslanim by mélo byt tuto
vizi naplnit. Domnivame se, ze je velmi dilezité, aby firma véd¢la nejen, kam a kudy chce jit,
nebot’ cild a cest k jejich dosazeni miiZze byt mnoho, ale také, kde se na své cesté nachéazi a co
musi udélat proto, aby se k cili své cesty dostala. Rovnéz se musi zajimat o to, kam sméfuje
konkurence, jaké cile maji jeji zakaznici ¢i dodavatelé a jak se celkové vyviji okolni prostredi,
ve kterém se firma nachdzi. Z rozboru uvedenych udajii management firmy snaze pochopi,
jakd je pozice podniku v soucasnosti, ale 1 to, kam by méli smérovat své aktivity v
budoucnosti.

Spravné zvolené strategické cile a cesty k jejich naplnéni vychézejici ze soucasné situace a
moznosti firmy jsou predmétem strategického managementu, jehoz formalizovanou podobu
tvoti strategicky plan firmy.

Strategické fizeni je procesem tvorby a realizace rozvojovych zdmérti dlouhodobéjsi povahy,
které maji zasadni vyznam ve vyvoji fizené¢ho objektu a jejichz uskutecnénim ziskava fidici

subjekt komparativni efekt.



Strategické fizeni mtizeme rozdélit na tzv. pravé strategické fizeni, které je zaloZzeno na
protikladném vztahu subjektti, kdy subjekt ziskdva svoji vyhodu na ukor jiného ¢i jinych
subjekti. Typickym odvétvim, kde dosud pfevazuje pravé strategické fizeni je vojenstvi,
zatimco v kultivovanych trznich ekonomikach ma strategické tfizeni podobu nepravou. To
znamena, ze konkurence je nahrazena ekonomickou soutézi a komparativni efekt podnik
ziskava svoji lepsi funk¢énosti oproti ostatnim soutézicim. (http://www.strateg.cz, Strategicky
management)

Strategicky planovaci cyklus

Proto, aby firma zvolila a realizovala nejvhodnéjsi strategii zpracovanou ve formé
strategického planu, méla by projit né¢im, co nazyvame strategickym pldnovacim cyklem.
Strategicky planovaci cyklus ji poskytuje zdkladni orientacni ramec pii analyze okolniho
prostfedi 1 vlastni firmy, definovani strategii, vybéru nejvhodnéjsi strategie a pii jeji realizaci
tak, aby nedoslo k opomenuti n¢které zakladni ¢asti celého procesu. (http://www.strateg.cz,
Strategicky planovaci cyklus)

1, Strategicka situacni analyza

2, Formulace a tvorba strategie

3, Realizace strategie

Strategicka situa¢ni analyza

Strategicka situacni analyza je velmi dilezitou soucasti tvorby strategie, jelikoz umoziuje
managementu firmy si uvédomit, jakd je souCasnd situace, jaké ma firma piedpoklady
uspéchu, na co by se m¢l management v soucasnosti i v budoucnu soustedit a kam by mélo
jeho snaZeni v budoucnu smétovat.

Analyza vétSinou zacina definici ¢i redefinici poslani, pokracuje externi analyzou makrookoli
a mikrookoli, nasleduje interni analyza a ziskané informace management v rdmci syntézy

shrne a vyhodnoti.

Poslani

Poslani (mission, mission statement) zdiivodiiuje existenci firmy, vymezuje jeji pole
pusobnosti a zarovenl pusobi jako jednotici prvek, ktery usmeériiuje jedndni manazerii i

zaméstnanct tak, aby pracovali v zajmu firmy.

SpiSe nez definovat posldni nazvem produktu ¢i z hlediska technologie je odborniky
doporucovano vymezit poslani jako uspokojeni potieb zakaznika, protoze produkty i

technologie se rychle meéni, zatimco potieby vétSinou zlstavaji. Poslani by mélo byt



definovano realisticky, vystizné¢ a nepfili$ Siroce ani ne tzce tak, aby se firma mohla na jeho

zaklad¢ jasn¢ rozhodovat. (http://www.strateg.cz, Strategicka situa¢ni analyza)

Poslani podniku je integralni soucasti tzv. strategického zaméteni podniku, které vymezuje
ucel a smysl, kvili kterému podnik existuje. V obecné roviné je to vize a mise podniku a
v konkrétn€jSim vyjadieni pak zamér a cile. Sepsana vize tika, pro¢ podnik existuje, co by
m¢l délat a to 1 do budoucnosti. Formulované poslani podniku je dulezitym prvkem

strategického fizeni.

Vize vyjadiuje to, ¢im by podnik mél byt, je zamétena do budoucnosti, jsou tézko uchopitelné,

ale inspirujici. Vize je ptedstava, kam by podnik m¢l smétovat, poslani, predpoklad.
Mise je zformulovana a napsana vize.

Zamery jsou dalsi krok v konkretizaci vize (zahrnuji finanéni i nefinanéni zajmy z4jmovych

skupin)

Cile jsou operativni vymezeni zamérl, konkretizuji obecné zavéry a definuji, ¢eho ma byt
dosaZeno, aby byly realizovany zaméry. Cile strategie by mély splnit svilj ucel a vyznacovat

se ur¢itymi znaky, k jejichZ naplnéni lze vyuzit pravidla SMART.

SMART je pravidlo v podob¢ akronymu slozeného z pocate¢nich pismen charakteristik dobte
stanoveného cile nebo ukolu. Aby cile plnily v organizaci své poslani, mély by se vyznacovat
uréitymi vlastnostmi. K dodrzeni téchto vlastnosti mtizeme pfi tvorb¢ cili pouzit tzv. pravidlo
SMART. Tento vyraz je zkratkou nasledujicich slov vyjadiujicich vlastnosti dobie

stanoveného cile:

e SPECIFIC — specificky (specifikovany v mnozstvi, kvalité a ase)

e MEASURABLE — méfitelny (ma jednotku méteni)

e AGREED - akceptovany (podiizeni s nim souhlasi)

e REALISTIC —readlny (musi byt dosazitelny)

e TRACKABLE — trasovany (je mozZno sledovat jeho postupné plnéni)

,INejvetsim nebezpecim neni stanoveni ptili§ vysokych cild, jichZ nedosdhneme, ale stanoveni

nizkych, které splnime. (Sulet, 2009)


http://www.strateg.cz/

2. 2. Analyza vnéjsiho prostredi
KdyZz mluvime o externim prostfedi, myslime tim vSechno, co se nachdzi mimo podnik a je
schopné ovlivnit preziti nebo uspéch spolecnosti. V externim prostiedi mize byt zahrnuté
vSechno od globalnich makrotrendii k rozvinuti novych zainteresovanych osob. Nasi
konkurenti jsou soucasti odvétvi, které je samo o sobé Casti externiho prostfedi. Analyza
externiho prostfedi, jak je tomu u mnoha jinych terminti v managementu, znamena riizné véci
pro ruzné lidi. Nékteti mysli, ze znamend ,inteligenci spolecnosti®, znalosti uzité pro
spolecnost, které existuji mimo jiné hranice. Dal$i tim mini shromazdéni toho, co je napsano a
feceno o konkurenci a jejich vlastni spolecnosti. Tento termin je obvykle vyjadieny jako
strategicka analyza externiho prostfedi nebo operativni analyza externiho prostiedi. Prvni
Z téchto vyrazi usiluje o urceni dlouhodobého vyvoje v externim prostredi, ktery ovlivni
spolecnost, zatim co operativni sledovani externiho prostiedi se pokousi o nalezeni faktora,
které maji pfimy vliv na spolecnost a kterymi se musime ihned zabyvat. Nehledé¢ na formu
analyzy je urCeni trendd a prvkl velice dulezité pro spolecnost, protoze tak muize pripravit
sama sebe na to, co mozna bude hrozbami a ptilezitostmi. (Karlof, Lovingsson, 2006)
Analyza konkurence v odvétvi — Portertiv model
Porterova analyza, stejné jako celd fada dalSich dileZitych teorii a manazerskych nastroj,
pochazi z Harvard Business School, kde ji v roce 1979 zformuloval profesor Michael Eugene
Porter. Ten se zabyval otazkou toho, jaké vné&jsi sily ovliviiuji podnikdni firem. Definoval
pfitom celkem 5 sil, které bezprostiedné ovliviiuji podnikani firem v daném odvétvi —
konkurenéni rivalitu, hrozbu vstupu novych konkurentl na trh a hrozbu vzniku substitutli, coz
jsou faktory zabyvajici se obecné konkurenci na trhu, a pak (vyjednavaci) silu kupujicich a
silu dodavateld, ktera bezprostiedné ovliviiuje tvorbu cen na daném trhu. Porterova analyza,
podobné jako PEST analyza, se zabyva odvétvim podnikani jako celkem. Existuje zde
nicméné urcity odliSujici prvek, protoZe je naprosto ziejmé, Ze napiiklad sila dodavateld
V potravinafstvi bude odli$na napiiklad pro Tesco a pro prodejnu potravin Vondsek a syn a
Vv Uherském Brod¢. Zajimavosti pfitom je, ze Porterova analyza 5 sil byla vymyslena jako
protipol ke SWOT analyze, kterou Porter povazoval za malo exaktni (coZ mél pravdu).
Faktem ovSem zlstavd, Ze dnes se v praxi pouZivaji analyzy ob&. Kazda vSak v jiné fazi
ptipravy firemni, produktové ¢i jiné strategie.
Vedle péti Porterovych sil se v 90. letech minulého stoleti zacala objevovat jesté Sestd. Za tu
jsou podle profesori z Yale Brandenburgera a Nalebuffa povazovany bud tzv.
Complementators, ktefi maji potencial k uzavieni strategické aliance (coz se, upiimné, tyka
jen hodné specifickych piipadl obvykle vétsich firem), anebo podle Martyna Richarda Jonese
7



ze sv€toznamé (u nas az tolik ne) firmy vyrabé&jici vykonné servery Bull SAS také vlada,

potazmo vefejnost, coz uz je trochu bliz béznému zivotu. (http://www.businessvize.cz)

2. 3. Analyza vnitiniho prostredi

Vnitini prostfedi je mozno hodnotit na zakladé nespoctu analyz. Moje prace vyuziva Analyzu
vysledkt v jednotlivych funkciondlnich oblastech, ale v odborné literatufe nalezneme 1 jiné
analyzy. Nejcastéji uzivanymi analyzami jsou Analyza hodnotového fetézce, Analyza
klicovych procest, Analyza exponovanosti (citlivosti) podniku, Skérovaci karty, Klicové
faktory uspéchu, Analyza konkurenceschopnosti, Analyza zdroji a kompetenci.

Analyza vysledkii v jednotlivych funkcionalnich oblastech

Funkcionalnimi oblastmi se rozumi vyroba, finance, marketing, Groven fizeni a lidské zdroje a
vyzkum a vyvoj. Smérodatny je zde zplisob vyhodnoceni vysledkil, nikoliv jejich hodnota
samotna. Proto se pouziva jejich srovnani bud'to v ¢asovych fadach, nebo v porovnani

S ostatnimi podniky.

2. 3. 1. Finance

K vyhodnoceni stavu funkcionélni oblasti finance se docili pouziti finan¢ni analyzy.

Finan¢ni analyza predstavuje systematicky rozbor ziskanych dat, kterd jsou obsaZena
pfedev§im v Gcetnich vykazech. Finan¢ni analyzy v sobé zahrnuji hodnoceni firemni
minulosti, soucasnosti a pfedpovidani budoucich finanénich podminek. (Riackova, 2011)
Pivod finan¢ni analyzy je pravdépodobné stejné stary jako vznik penéz. Vlastni finan¢ni
analyzy jsou podle dostupnych pramenti Spojené staty americké, nicméné v pocatcich se
jednalo pouze o teoretické prace, které s praktickou analyzou nemély nic spole¢ného.

V Cechach lze za pocatek finan¢nich analyz oznadit pocatek tohoto stoleti, kdy se poprvé
V literatufe objevuje pojem ,,analyza bilan¢ni* ve spise Bilance akciovych spolecnosti, ktery
sepsal prof. Dr. Pazourek. Po druhé svétové valce se pak zacind objevovat pojem ,,financni
analyza“ pro rozbor finan¢ni situace podniku, odvétvi nebo statu, 1 kdyz v naSich podminkach
se tohoto pojmu zac¢ina hojné pouzivat az po roce 1989. V Némecku se pro finan¢ni analyzu
pouziva i nadéle pojem ,,bilan¢ni analyza®, respektive ,,bilan¢ni kritika* — zahrnuje hodnoceni
vSech dokumentd, tj. rozvahy, vykazu zisku a ztraty, ptiloh a vyro¢ni zpravy. (Rickova,
2011)

Hlavnim smyslem finan¢ni analyzy je pfipravit podklady pro kvalitni rozhodovéani o
fungovani podniku. Ugetnictvi predkladd z pohledu finanéni analyzy do uréité miry piesné

hodnoty penéznich udajua, které se vSak vztahuji pouze k jednomu ¢asovému okamziku, a tyto
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udaje jsou viceméné izolované. Aby mohla byt tato data vyuzita pro hodnoceni financniho

zdravi podniku, musi byt podrobena finan¢ni analyze. (Rickova, 2011)

Finan¢ni ukazatele jsou zékladni nastroje jednoduché (elementarni) finan¢ni analyzy, nebot

piinaseji odpoveédi na riizné otazky souvisejici s finanénim zdravim firmy. (Ruckova, 2011)

Zdroje informaci pro financni analyzu: rozvaha, vykaz zisku a ztrat a vykaz o tvorb¢ a pouziti

penéznich prostiedkil (vykaz cash flow)

Finanéni ukazatele se ¢leni na dvé skupiny

Extenzivni — informuji ukazatele o rozsahu, jsou proto uvadény v pfirozenych

(objemovych) jednotkach. Jsou nositeli informaci o rozsahu ¢i objemu analyzované

polozky a predstavuji kvantitu v pfirozenych (objemovych) jednotkédch, coz znamena,

ze v piipadé¢ analyzy zakladnich ucCetnich vykazi jde o kvantitu v penéZnich

jednotkach.

(@]

Stavové veli¢iny jsou odrazem zdkladniho ukolu ucetnictvi, zachycuji stav
majetku a zdroji jeho kryti vzdy ke zvolenému cCasovému okamziku. Tyto
veli€iny vlastné tvoii zaklad pro vyjadieni vSech ostatnich druhti ukazateli. Jde
nam zejména o polozky rozvahy.

Rozdilové ukazatele predstavuji rozdil stavu urcitych skupin aktiv ¢i pasiv
vztazenych vzdy k témuz okamziku. (Ruckova, 2011)

Tokové ukazatele informuji o zméné€ extenzivnich ukazateld, k niZz doSlo za

ur¢itou dobu. (Rickova, 2011)

Intenzivni — pfinaseji informace o mife, s jakou jsou vyuzivany zdroje. Intenzivni

ukazatelé charakterizuji miru, v jaké jsou extenzivni ukazatele podnikem vyuZzivany a

jak silng €1 rychle se méni.

o

Stejnorodé¢ intenzivni ukazatele jsou poméry extenzivnich ukazateli, které jsou
vyjadieny ve stejnych jednotkach.
Nestejnorodé intenzivni ukazatele jsou pomérem dvou ukazatelli vyjadienych

V raznych jednotkach. (Rackova, 2011)

Dale taky rozliSujeme elementarni metody.

Elementarni metody lze Clenit do n€kolika skupin, které vSak jako celek ve svém disledku

znamenaji komplexni finan¢ni rozbor hospodateni podniku. (Ruckova, 2011)

Analyza stavovych ukazatelt (Horizontdlni analyza a Vertikalni analyza)

Analyza rozdilovych a tokovych ukazateli (Analyza fondi a Analyza cash flow)



e Piimé analyza intenzivnich ukazateli (Ukazatele rentability, aktivity, zadluZzenosti,
likvidity, kapitalového trhu a cash flow)

e Analyza soustav ukazateli (Du Pontiv rozklad a Pyramidové rozklady)

Pomérové ukazatele tvori nejpocetnéjsi a zaroven také nejvyuzivanéjsi skupinu ukazatelli a
jsou definovany jako podil dvou polozek, nejcastéji ze zakladnich ucetnich vykazt. Hodnota
ukazatele pak vyjadiuje velikost ukazatele v Citateli na jednotku ukazatele ve jmenovateli.
Pomoci pomérovych ukazatelti se provadéji rizna casova srovndni, prifezové a srovnavaci
analyzy apod. (Ruckova, 2011)

Ukazatele likvidity

Okamzitd likvidita = pohotové platebni prostfedky/ dluhy s okamzitou splatnosti

Okamzitd likvidita byva oznacovana jako likvidita 1. Stupné nebo také cash ratio a
predstavuje nejuzsi vymezeni likvidity. Vstupuji do ni jen ty nejlikvidngjsi polozky z rozvahy.
Pro okamzZitou likviditu plati doporu¢ovana hodnota rozmezi 0,9 — 1,1. Pro Ceskou republiku
byva toto pasmo rozsifovano v dolni mezi, kde nékteré prameny uvadéji hodnotu 0,6 a podle
metodiky ministerstva primyslu a obchodu je hodnota jest¢ nizsi, a to 0,2, ktera je vSak
oznacovana za hodnotu kritickou a to i z psychologického hlediska. (Rickova, 2011)
Pohotova likvidita = (obéznd aktiva — zasoby)/ kratkodobé dluhy

Pohotova likvidita je oznaCovana jako likvidita 2. Stupné nebo také acid test. Plati, Ze Citatel
by mél byt stejny jako jmenovatel, tedy pomér 1:1, pfipadné az 1,5:1.

V piipadé€ 1:1 je podnik schopen plnit své zavazky, aniz by musel prodat své zasoby. Vyssi
hodnota ukazatele je ptizniva pro véfitele, nebude vSak ptizniva z hlediska akcionafii a vedeni
podniku. Nadmérna vySe ob&Znych aktiv vede k neproduktivnimu vyuZzivani do podniku
vlozenych prostiedkil a neptiznivé tak ovlivituje celkovou vynosnost vlozenych prostiedkd.
Bézna likvidita = ob&zna aktiva/ kratkodobé dluhy

Bézna likvidita je likviditou 3. Stupné nebo téz current ratio. Odpovida nam na otdzku, zdali
by byl schopen podnik uspokojit své véfitele, kdyby proménil veskera obézna aktiva v daném
okamziku na hotovost. Pro béznou likviditu plati, Ze hodnoty C¢itatele jsou k hodnoté
jmenovatele v rozmezi 1,5 — 2,5, nékdy je také uvadéna hodnota 2. (Ruckova, 2011)
Ukazatelé rentability

Pro zjistovani rentability se v praxi pouZzivaji zejména tyto ukazatele:

Ukazatel rentability celkového vloZeného kapitalu ROA = zisk/ celkovy vloZeny kapital
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Odrazi celkovou vynosnost kapitalu bez ohledu na to, z jakych zdroji byly podnikatelské
¢innosti financovany. Ukazatel hodnoti vynosnost celkového vlozeného kapitdlu a je
pouzitelny pro méfeni souhrnné efektivnosti.

Ukazatel rentability vlastniho kapitalu ROE = zisk/ vlastni kapital

pomoci investofi mohou zjistit, zda je jejich kapitdl reprodukovan s nalezitou intenzitou
odpovidajici riziku investice. Je-li hodnota ukazatele niz§i nez vynosnost cennych papirt
garantovany statem, je podnik odsouzen k zaniku. Ukazatel by m¢l byt vyssi, nez je trokova
mira bezrizikovych cennych papiri, a rozdil rentability vlastniho kapitalu a urokové miry
bezrizikovych cennych papirti se nazyva rizikova prémie.

Dal$im srovnavacim kritériem pro rentabilitu vlastniho kapitdlu je komparace s naklady
vlastniho kapitalu (re), které zjiStujeme za jednotlivé firmy, ale je mozné provést srovnani i
s naklady vlastniho kapitalu za dané odvétvi podle NACE.

Rentabilita trzeb ROS = zisk/ trzby

Rentabilita trzeb predstavuje pomeéry, které v Citateli zahrnuji vysledek hospodareni v riznych
podobach a ve jmenovateli obsahuji trzby, opét riznym zplisobem upravované podle tcelu
analyzy. Tyto ukazatelé¢ vyjadiuji schopnost podniku dosahovat zisku pifi dané Grovni trZeb,
tedy kolik dokaze podnik vyprodukovat efektu na 1K¢ trzeb.

Nakladovost = 1- (zisk/ trzby)

Nékladovost je doplitkovy ukazatel k rentabilité trzeb. Cim niZsi tento ukazatel je, tim lepsich
vysledkl hospodateni podnik dosahuje. (Riickova, 2011)

Ukazatele zadluZenosti

Ukazatel véfitelského rizika Debt ratio = cizi kapital/ celkova aktiva

Cim vy3§i je hodnota tohoto ukazatele, tim vy$si je riziko véfitell. Avsak u finanéng
stabilniho podniku docasny rlst zadluZenosti mize vést ke zvySeni celkové rentability
vlazenych prosttedk.

Koeficient samofinancovani Equity ratio = vlastni kapital/ celkova aktiva

Je dopliikkovym ukazatelem véfitelského rizika a jejich soucet musi dat 1. Je jednim
Debt — equity — ratio = cizi kapital/ vlastni kapital

Casto se ovem pouzivd pievracena hodnota tohoto ukazatel, jeZ méH miru finanéni
samostatnosti podniku.

Ukazatel trokového kryti = EBIT/ nakladové troky
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Rik4 nam, zda je pro firmu dluhové zatiZeni tnosné, tedy kolikrat je zisk vys$si neZ uroky.
V zahranici je doporu¢enou hodnotou trojnasobek a vice. (Ruckova, 2011)

Ukazatele aktivity

Ukazatel obratu celkovych aktiv neboli vazanost celkového vlozeného kapitdlu = trzby/
celkovy kapital

Ukazatel obratovosti zdsob = trzby/ prumérny stav zasob.

Odvozenim dostaneme dobu obratu zasob = 365/ obratovost zasob. Coz nam fik4, jak dlouho
jsou obézna aktiva vazana ve stavu zasob.

Cim vys3i obratovost zasob a niZ§i dobra obratu zasob, tim je lepsi situace.

Obratovost pohledavek = trzby/ pohledavky

Doplitkovym ukazatelem je doba obratu pohledavek = 365/ obratovost pohledavek

Znaci, jak dlouho je majetek podniku vdzan ve formé pohledavek, resp. za jak dlouho jsou
pohledavky v praméru splaceny. Doporuc¢enou hodnotou je bézna doba splatnosti faktur. Je-li
doba obratu pohledavek delsi nez bézna doba splatnosti faktur, znaci to nedodrzovani
obchodné-uvérové politiky ze strany obchodnich partnerd. Zalezi zde na velikosti firmy,
nebot’ pro malé podniky del§i doba splatnosti pohleddvek miize v koneéném dusledku
znamenat znacné finan¢ni problémy, ale velké firmy jsou schopny tolerovat del§i dobu
splatnosti.

Obratovost zavazkl = trzby/ zavazky podniku

Dopliikovym ukazatelem je doba obratu zdvazkl = 365/ obratovost zavazkl

Zde zjistime, jak rychle jsou splaceny zavazky firmy. Doba zavazkl by méla byt delSi nez
doba obratu pohledavek. (Ruckova, 2011)

Ukazatele trzni hodnoty

Ucetni hodnota akcie = vlastni kapital/ po&et emitovanych akcii

Ukazatel odrazi uplynulou vykonnost firmy a v ¢ase by mél vykazovat rostouci tendenci.

P/E = trZni cena akcie/ zisk po zdanéni na 1 akcii

Ukazatel P/E znazornuje nartst trzni hodnoty ceny akcie a z toho plynouci kapitalovy vynos.
Cim je ukazatel v ¢ase nebo v porovnani s jinymi akciemi nizsi, tim je pravdépodobngjsi, ze
akcie je podhodnocena a pro investora levngjsi, znamena tedy vhodnou investi¢ni pfilezitost.
Ukazatel M/B ratio = trzni cena akcie/ ucetni hodnota akcie

Je-li hodnota tohoto ukazatele vyssi nez 1, trzni hodnota firmy je vyS$i nez ocenéni vlastniho
kapitalu v rozvaze. Avsak je-li hodnota vyrazné nizsi nez 1, neni potencialni reprodukéni
schopnost firemnich aktiv hodnocena jako dostate¢na vzhledem k objemu akciového kapitalu

a vysi rizika s nim spojeného. (Rackova, 2011)
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Ekonomicka pridana hodnota EVA
Investice vytvaii svym investorim hodnotu pouze v tom piipadé, ze jeji o¢ekavana vykonnost
presahne jeji kapitalovou nakladovost. Analyzu EVA zhotovujeme v piipad¢, jestlize nemame
dostatek klasickych pomérovych ukazatelt.
EVA rozviji naklady kapitdlu smérem k ocenovani ekonomické vykonnosti. Firma vytvaii
hodnotu tehdy, je-li Cisty provozni vysledek hospodafeni vyssi nez naklady pouzitého
kapitalu. (Rackova, 2011)
EVA = EBIT * (1 — danova sazba v %) — WACC * C
EBIT — provozni vysledek hospodateni
WACC - vazené prumérné naklady kapitalu (WACC = rq* (1-d) * D/IC +r.* E/C)

¢ 1y—néklady na cizi kapital (Groky placené)

e d - sazba dané z piijmua pravnickych osob

e D — cizi kapital

e E —vlastni kapital

e C — celkovy dlouhodob¢ investovany kapital

e I.—naklady vlastniho kapitalu

C — firmou pouzity kapital

NOPAT — ¢isty provozni vysledek hospodateni (NOPAT = EBIT * (1 — daiova sazba v %))
Néklady vlastniho kapitdlu miZeme stanovit n€kolika metodami.

Prvni moznou je metoda CAMP, kterd uvaZzuje pfi vypoctu stiedni o¢ekavanou vynosnost
cenného papiru, bezrizikovou vynosnost, stfedni ocekavanou vynosnost kapitalového trhu,
koeficient beta cenného papiru. Dal§i moznosti je Stavebnicova metoda.

Stavebnicova metoda je zaloZena na co mozna nejuplnéjSim zachyceni konkrétnich faktort
rizika pro dany podnik. Konkrétni rizika, kterd mohou nabyvat riznych vah dileZitosti, jsou
ohodnocena stupném rizika a nasledné ptevedena na rizikovou pfirazku. (Matik, 2003)
Dal§imi moZnymi metodami stanoveni ndklada vlastniho kapitalu je urceni diskontni miry na
zéklad¢€ primérné rentability a odvozeni ndkladi vlastniho kapitalu z ciziho kapitalu. Ve své
praci stanovuji hodnotu nakladi vlastniho kapitdlu podle posledni zminéné metody, nebot’
nejvice vypovida o ocekéavani akcionari.

Odvozeni nakladl vlastniho kapitalu z naklada ciziho kapitdlu — naklady na vlastni kapital
jsou vyssi nez naklady na cizi kapital, protoze vlastnik nese vyssi riziko nez véftitel a tudiz mu
nalezi vyssi vynos. Lze tedy odhadnout naklady na vlastni kapitdl tak, Ze k redlné trovni

nakladl na cizi kapital pfipo¢itdme nékolik procentnich bodt. (Maiik, 2003)
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Cilem EVA je maximalizace ekonomického zisku, nikoliv pouze maximalizace zisku
ucetniho. Z tohoto ditvodu je nutné pocitat taky s alternativnimi naklady.

Souhrnné indexy hodnoceni

2. 3. 2. Marketingova analyza

Zasadnim nastrojem pro marketing je marketingovy informacni systém.

Zjistovani potieb, pozadavkl a spokojenosti zakazniktli, znalost situace na trhu a vytvareni
atraktivni nabidky pro jednotlivé cilové segmenty trhu na zéklad¢ empirickych poznatkl patii
vybudovat svijj vlastni marketingovy informacni systém (MIS), jehoZ prostfednictvim potom
muize ziskadvat dostatek relevantnich marketingovych informaci, nutnych pro kvalitni
strategické, taktické i operativni rozhodovani.

MIS lze obecné definovat jako soubor aktivit podniku, které slouzi ke sbéru, tfidéni, analyze,
vyhodnocovani a prezentaci dat potiebnych pro piesné, v€asné a kvalifikované marketingové
rozhodovani.

Spravné fungujici MIS pritom zahrnuje v podstaté t¥i sloZky (zdroje, nastroje):

e vnitfni marketingovy systém (tzv. interni), ktery je zalozen na vyuzivani internich
zdroju firmy, zahrnujicich informace ptedev§im o prodeji jednotlivych produktl, o
objednavkach a platbach zékaznikili, nabidce dodavatell atd.

e vn¢j$i marketingovy systém (tzv. zpravodajstvi, monitoring) poskytuje informace
pfedevS§im o konkurenci, o jeji nabidce, jejich dodavatelich a odbératelich, o jejich
zékaznicich, situaci na trhu (podily, primérné ceny) apod.

e marketingovy vyzkum, pfi jehoZ realizaci se marketingovi manazefi museji nejprve
rozhodnout, jaky typ informaci vlastné potiebuji, dale posoudit, zda Ize tyto informace
ziskat, a odhadnout (urcit), jak finan¢n¢ nakladné a Casové naro¢né bude jejich

ziskani. (Foret, 2012)

wevr

Marketingovy mix je nasi nabidkou zakaznikiim. Pfi jeho tvorbé je dillezité védét, pro koho a
jak ho mame nastavit, aby mohlo dojit k uspésné smeéné¢, k prodeji. (Foret, 2012)
Marketingovy mix se taky oznacuje jako ,,4P*“ a je tvofen produktem, cenou, mistem a
propagaci.

V marketingu se za produkt chape cokoli, co slouzi k uspokojeni urcité lidské potieby, ke
splnéni pfani a co Ize nabizet ke sméné. Termin ,,produkt® se tak pouziva k oznaceni jak

hmotnych pfedmétd (véci, ale také zivych organismu), tak i nehmotnych. V marketingu
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rozliSujeme tfi zékladni urovné produktu, a sice jadro produktu, realny (vlastni) produkt a
roz$iteny produkt.

Jadro produktu ptedstavuje hlavni uzitek, hodnotu, kterou je produkt schopen zdkaznikiim
poskytovat. V rovin¢ realného (vlastniho) produktu se jedna piedné o kvalitu. Dale se jedna o
ruzné varianty provedeni produktu, design, obal a znacku. Rozsifeny produkt zahrnuje tzv.
rozsitujici faktory, coz jsou vétsinou sluzby spojené se zakoupenim produktu.

Kazdy produkt prochazi fazemi zivotniho cyklu. Prvni fazi je zavedeni, kdy novy vyrobek
vykazuje nulové zisky a naopak se musi vynalozit znacné prostiedky na propagaci. Druhou
fazi je rast. Roste prodej a zvysuji se trzby. Tteti fazi je zralost, kdy se objem prodeje a trzeb
dostal na maximum a na trhu je spousta konkuren¢nich produktt. Posledni fazi je tipadek.
Odbyt a prodej klesa a na trhu se objevuji nové a lepsi produkty. V ramci produktového
portfolia by mela fungovat nédvaznost, kdy v situaci padku jednoho vyrobku firma zavadi na

trh vyrobek novy.

2. 3. 3. Rizeni lidskych zdrojt

Rizeni lidskych zdroji miazeme také chapat jako rozvijeni lidského potencialu ve prospéch
celého tymu, organizace Ci spolecnosti. Zakladnim principem fizeni lidskych zdroji je
optimalni a vyvazené sloZeni lidi a jeho rozvoj. (www.koucinkfirem.eu)

Hlavni typy lidskych zdroji

e VLASTNOSTI (CHARAKTER OSOBNOSTI) - kazdy ¢lovék ma urcity soubor
jedine¢nych vlastnosti, coZ miZeme charakterizovat také jako soubor jedine¢nych
navykl. Souhrn téchto navykt nazyvame charakter osobnosti.

« POSTOJE (NAZORY A MOTIVY) - postoje si osvojujeme v prib&hu naseho Zivota,
pficemz toto osvojovani je spiSe nevédomé. Postoje zahrnuji dvé rizné podskupiny:
nazory a motivy. Nazory jsou odrazem toho, co si lidé mysli a ¢emu véri. Motivy jsou
odrazem toho, co chtéji.

e SCHOPNOSTI (ZNALOSTI A DOVEDNOSTI) - Schopnosti se déli na dvé odlisné
kategorie lidskych zdroji: znalosti a dovednosti. Znalosti jsou to, co védi, dovednosti
to, co lidé uméji délat. Dovednosti jsou v jistém smyslu pokracovanim znalosti - jSou

propojenim znalosti, postoju i vlastnosti jedince. (www.koucinkfirem.eu)

Aby lidé mohli pracovat s chuti a dobrymi vysledky, musi byt k pfidélené praci zpusobili.

Clovék je pro praci na dané uloze zptsobily, pokud pii ni dosahuje pozadovaného vykonu a
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pokud k ni ma patii¢né predpoklady (kterym se v literatuie fika lidské zdroje). (Plaminek,
2009)

O cloveku, ktery podava v konkrétni illoze dostatecny vykon a ma pro jeji vykonavani
dostatecné zdroje, fikdme, Ze je kompetentni vzhledem k loze. Myslime tim, Ze je zplsobily
byt pii své praci na uloze dlouhodobé uspésny. Kompetence (zpiisobilost) ¢loveéka k plnéni
ulohy je tedy dualitou dvou splnénych podminek — lidské prace a lidskych zdrojt. (Plaminek,
2009)

Lidské zdroje tedy nejsou lidé, ale spise urcité predpoklady k uspésné praci. (Plaminek, 2009)

Ptedevsim jsou mezi lidskymi zdroji neménné nebo téZce zmenitelné vlastnosti ptislusného
Clovéka — naptiklad télesna vysSka, kvalita zraku nebo povaha introverta ¢i extroverta.
Muzeme je vzit v ivahu naptiklad pfi pfijiméni do préace, ale potom jiz je mizeme nanejvys

poznavat, akceptovat a vyuzivat.

Mezi lidskymi zdroji jsou také postoje, coz je souhrnné oznaleni pro vztahy c¢loveka

k podnétim. Postoje zahrnuji vSe, co ¢lovek chee, a také vse, Cemu veri.

Tteti skupinou lidskych zdroji jsou schopnosti. Pro manazerské ucely je zpravidla vyhodné
definovat schopnosti odlisné ve srovnani s béznym pojetim v psychologii — jako souhrnné

oznaceni pro vSechno, co ¢lovek znd (znalosti) a umi (dovednosti). (Plaminek, 2009)

Postoje a schopnosti je mozné (a nékdy dokonce nutné) pii vedeni lidi ménit. (Plaminek,

2009)

Taktika rozvoje lidskych zdroji

Taktiku rozvoje lidskych zdrojii schematicky vyjadiuje Pyramida kultury.

Prvni tfi spodni patra pyramidy se zabyva otdzkami loajality a tfi vrchni patra se zabyvaji
schopnostmi a vlastnostmi lidi.

Prvni patro se zabyva otazkou, zda jsou ulohy dostate¢né definované a srozumitelné. Druhé
patro zodpovida za to, ze pracovnik se v ¢innosti orientuje a je dostatecné informovan. Treti
patro fe$i otazku motivace. Zda ho uloha dostate¢né motivuje k ¢innosti. Ctvrté patro se tyka
schopnostem pracovnika vykonavat ulohu, tj. tzv. habilitace. Paté patro patii otazce vztahim

pfiznivych pro spolupraci v podniku a konecné Sesté patro se tykd specifickych vlastnosti
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vykonavatele. Model ma tvar pyramidy z divodu predpokladu dobrého feSeni problému

vyssich pater na zékladé bezproblémového feSeni patra nizsiho.

Zameéstnanec — jakkoliv to obCas byva chipano jinak — neni soucasti firmy. Je vlastné
specifickym typem stdlého dodavatele. Vedle svého pracovniho zivota vede sviij zivot
soukromy a mozna i rodinny, spolkovy, komunitni a politicky. Firma si u tohoto ,,interniho
dodavatele* kupuje pravé obé slozky kompetence, piiCemz za lidské zdroje, které
zaméstnanec do firmy piinasi, mu poskytuje pevnou slozku odmény, a za odvadény vykon

slozku pohyblivou. (Plaminek, 2009)

Pevnou slozkou mzdy se odméiuje proptjceni lidskych zdroji a pohyblivou slozkou mzdy
chapeme potencial vyuzivany ve prospéch firmy.
Motivace je ten predpoklad, Ze jsou firmé pronajimany lidské zdroje. RozliSujeme slozky
motivatori:
e Intuitivni: moznost volit tempo, volné terminové ohrani¢eni, potfeba vyuzivat
tvofivosti, silnd potfeba verbalni podpory nadiizeného
e Ekonomicko — cilova: moznost fidit, ovlivnit, vést, uréovat cile, dosahovat socialni
status, stoupat v hierarchii
e Financni: vySe platu, moznost ovlivitovat vysledek druhych, benefity
e Analytické: rozbory, piesnost, dikladnost v praci, hodnoceni, mén¢ mezilidského
kontaktu
e Technické: moznost ménit prostiedi (prace v kancelafi i v provozu), odbornost,
zruénost, uznani dovednosti v technické oblasti
e Socialni: prace v tymu, moznost pomahat, dobré vztahy, citliva firemni kultura

e Detailisté: pravidla, systém, fad, dikladnost, dodrzovani dohod (J. E. Evangelu, 2009)

Syntéza
Mnozstvi 0daji ziskanych prostfednictvim externi a interni analyzy je vhodné ve
zjednoduSené a pirehledné formé¢ shrnout tak, aby mél management vSechny podstatné

informace k dispozici.

2.4.SWOT analyza
SWOT je zkratka sloZena z pocatecnich pismen slov Strengths (silné stranky), Weaknesses
(slabé stranky), Opportunities (piileZitosti) a Threats (hrozby). Ukolem SWOT analyzy je,

aby pfiméla manaZery a zaméstnance organizace se nad t€émito prvky zamyslet, a jeste 1épe,
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vyvodit z nich piislusné dasledky. Silné a slabé stranky se fadi k vnitinim faktorim potazmo
Kk tzv. interni analyze, nebot’ jsou to prvky definované vnitinimi vlivy — zejména lidskym
kapitdlem, zkuSenostmi, duSevnim vlastnictvim spolecnosti a také jejim vybavenim a
kapacitami. Ptilezitosti a hrozby jsou fazeny mezi vnéj$i faktory ¢i do tzv. externi analyzy.
Faktem ovSem je, ze jsou do zna¢né miry ovlivnény faktory internimi. Firma totiz velice
dobfe miize ovlivnit, jaké na trhu budou pfilezitosti (mlze je totiz sama aktivné i novymi
produkty, sluzbami ¢i Sikovnym marketingem vytvaret) a velice dobie muze aktivné
piedchazet hrozbam (napiiklad pokud praska zed’ odkalovaci hraze, muize ji v€as opravit a
piedevsim ji miize preventivné pravidelné kontrolovat).

SWOT analyza se samoziejm¢é neobjevila nikde sama od sebe. V letech 1960 az 1970 na ni
pracoval Stanford Research Institute, pii vyzkumném tkolu, ktery mél za kol analyzovat
pti¢iny netspéchu pfi planovacim procesu u firem ve Fortune 500 v USA a UK. I kdyz tyto
firmy vSechny mély své planovaci manazery a podrobné plany, vétSina z nich se potykala
s vétSimi ¢i menSimi neuspéchy pfi jejich plnéni. Tym SRI vedeny Albertem S. Humpreym
k analyze téchto neuspéchi vyuzival déleni téchto pfi¢in nelGspécht do Kkategorii:
»datisfactory, ,,good in the future is an Opportunity, ,,bad in the present is a Fault* a ,,bad in
the future is a Threat.” Pracovné se rozdéleni analyzovanych pfi¢in neuspéchi do téchto
kategorii fikalo SOFT analyza. V roce 1964 panové Urick a Orr ve pfednasSce na konferenci
zaménili F za W, a tak se ze SOFT analyzy stala SWOT analyza. O rok pozd¢ji pak vysla na
Harvardské univerzit¢ publikace Business Policy, Text and Cases od autorské skupiny
Learned, Christensen, Andrews a Guth, kterd definovala rdmec nikoliv nepodobny SWOT
analyze, avSak bez pfimého pouZiti jednotlivych slivek. Samotny Stanford Research Institute
pak SWOT analyzu coby néstroj dal rozvijel, pfiCemz k rozvoji do dneSni podoby pfiispéla
celd fada dalSich autorli, ktefi ze SWOT analyzy misty ud¢lali doslova aZz nadpozemsky
nastroj.

SWOT analyza je vybornym ,kouCovacim® nastrojem, ktery vas prostfednictvim Ctyf
zdanlivé  jednoduchych polozek donuti dlouze a dikladn€ premySlet o tom
nejelementarngjsim, co ovliviiuje vase podnikani. Casto je také zadouci zapojit pfi jeji tvorbé
brainstorming, potazmo jiné formy kolektivni spoluprace, protoZze v tomto piipade

jednoznacné plati, ze vic hlav vic vi. (http://www.businessvize.cz)

2. 5. Formulace a tvorba strategie

Ur¢eni vize a dlouhodobych cili podniku
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Prvnim krokem managementu by mélo byt kritické zhodnoceni poslani podniku, zdali neni v
rozporu s vysledky ziskanymi analyzou. Pokud bude poslani podniku vymezeno jako
uspokojeni potieb zédkaznika, nikoli technologicky ¢i produktove, s nejvétsi pravdépodobnosti

jej nebude tieba ménit.

Vysledky strategické situacni analyzy se urcité projevi v urceni podnikové vize, v ramci které

management vymezuje smefovani podniku a jeho pozice v budoucnosti.

V ¢em a jak bude firma podnikat, se li§i podle toho, zda ma podnik jednu nebo vice
podnikatelskych aktivit. V pfipad¢é podniku s jednou podnikatelskou aktivitou, by tato aktivita
méla byt definovana ve tfech rovinach. Kdo, ¢im a jak bude uspokojovan. U podniku s vice
podnikatelskymi aktivitami musi byt podnikatelska aktivita definovana na trovni podnikové a
na urovni jednotlivych podnikovych ¢i podnikatelskych jednotek (SBU - Strategic Business
Unit). Pro kazdou SBU je nutné si klast stejné otazky, jako u jedné podnikatelské aktivity.
Podnikova troven musi byt zaméfena na skladbu spravného podnikatelského portfolia tak, jak

bylo uvedeno v analytické ¢asti.

Z vize podniku vychazi management pii definici obecnych a strategickych cild podniku, coz
jsou zadouci budouci stavy, kterych chce vedeni firmy dosdhnout. Tyto cile jsou vychodiskem

pro vrcholové planovani.

Definice jednotlivych strategii

Strategie miZeme rozdélit do n€kolika typii podle riznych hledisek. Podle mého ndzoru mezi

wevr

ostatnich, predevsim konkurenénich, subjektt.

e Ofenzivni strategie vychazi z toho, ze vyvojové zaméry podniku jsou lepsi nezZ zaméry
ostatnich subjektt. Z hlediska Casového vyvoje u této strategie rozliSujeme jesSté tii
dalsi podtypy.

o Pii ofenzivné ofenzivni strategii se firma snaZzi zlepSit svoji pozici oproti
ostatnim subjektim.

o Pii konstantné ofenzivni strategii se podnik snazi udrZet svoji pozici oproti
konkurentlim na stejné tirovni.

o Pokud firma praktikuje defenzivné ofenzivni strategii, po€ita s tim, ze se jeji

pozice oproti ostatnim subjektiim bude zhorsovat.
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o Neutralni strategie se vyznacuje tim, Ze vyvojové zamery, neboli cile podniku, jsou na
stejné trovni jako zadméry ostatnich subjektd.

e Znakem defenzivni strategie je to, ze vyvojové zaméry podniku jsou horSi nez
rozvojové zamery ostatnich subjekti. I u této strategie mizeme z hlediska casového
vyvoje rozlisit nasledujici podtypy.

o Ofenzivné defenzivni strategie znamena, ze firma se snaZzi zlepsit svoji pozici
ve vyvojovych zamérech oproti zdmériim ostatnich subjekti.

o Konstantné defenzivni strategii se podnik snazi udrzet rozvojové zdmeéry na
stale stejné, horsi, urovni.

o Defenzivné defenzivni strategie znamena, ze se pozice firmy bude oproti

ostatnim subjektim jesté vice zhorSovat.

DalSim dilezitym kriteriem pro rozdé¢leni strategii je ¢as. VZdyt vSechny ekonomické jevy

probihaji nejen v prostoru, ale i v ¢ase. Z tohoto hlediska mtizeme strategie rozdélit na

e Perspektivni strategie zamétené na budoucnost.
o Retrospektivni strategie analyzujici minulost. Tyto strategie mohou byt, zejména
pokud je vyvoj firmy 1 okoli kontinudlni, vyuzity pii definovani strategii

perspektivnich.
Vybér nejvhodnéjsi strategie

Na zéklad¢ scénarti budouciho vyvoje jsou vedenim podniku zpracovany rizné varianty
strategii. Doporucuje se zpracovat minimaln€ tfi varianty odpovidajici optimistickému,
realistickému a pesimistickému pohledu na budoucnost. Varianty by mély byt zpracovany tak,
aby v ptipad¢ potieby mohl podnik piejit s co nejmensimi problémy na jinou variantu

strategie. (http://www.strateg.cz)
Realizace strategie
Definice strategickych operaci (operacni plan)

Prvnim krokem pfi realizaci strategie je definice strategickych operaci, resp. zpracovani
operacniho planu. Strategické operace jsou ¢innosti vedouci ke splnéni strategickych cild, tj. k

realizaci strategie.
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Strategickymi operacemi mohou byt dulezité investicni akce, budovani systému prodeje,
zahdjeni produkce novych produktli nebo zasadni organizani zmény podniku. Protoze je

jedna o unikatni akce, 1ze velmi dobfe pfi realizaci strategie vyuzit projektové fizeni.

Operacni plan se nasledné rozpracuje do jednotlivych strategickych ¢innosti a ukolu, které
budou rozdéleny podle jednotlivych oblasti. VSe dohromady tvofi celopodnikovy plan
skladajici se z marketingového planu, planu vyroby, planu zasobovani, planu obnovy a udrzby
investicniho majetku, pldnu obsluznych a pomocnych ¢innosti, planu vyzkumu a vyvoje.

Zasttesujici funkci maji plany financni a personalni.

Management musi mit stdle na paméti, Ze tvorba strategie neni uzavieny proces, ale Ze je

tteba se ji zabyvat neustale.
Realizace planu

Realizace operacniho planu neni jednoducha, proto by méla byt zajisténa zavedenim systému
strategického fizeni a kontroly. Zakladem strategického fizeni jsou z hlediska vrcholového

managementu nasledujici ukoly:

e Zajistovani dlouhodobé a stiednédobé poptavky a zakazkoveé naplné.
e Zajistovani dlouhodobé a stiednédobé efektivnosti.

e Periodické hodnoceni pribéhu strategickych operaci.

e Systematické hodnoceni cash-flow a likvidity.

e Zavazna personalni rozhodnuti.
Kontrola a vyhodnoceni planu

Operacni plan musi byt pribézné kontrolovan a vyhodnocovéan. Plan se hodnoti z hlediska
vécného a terminového naplnéni i z hlediska uplnosti a konzistentnosti planu. Na zakladé
kontroly mize byt plan pfipadné doplnén, upfesnén ¢i zménén. Stejné tak je nutné jednou za
Cas ovefit cely obsah strategie. Strategie se opét hodnoti z hlediska naplnéni ptedpokladi, z
nichz vychazi, analyzuji se pfi¢iny odchylek a ptizplsobuji se vnéjSimu vyvoji. Firma mize
strategii, kterd jiz neodpovidd skuteCnému vyvoji, zménit ¢i pfejit na jinou variantu. V
extrémnim pfipad¢ je nutné zpracovat novou strategii. Pro spravnou a v€asnou reakci na

zmény by mél mit management vypracovan vhodny signalizani a varovny systém, ktery

vyuziva piedev§im ekonomické ukazatele. (http://www.strateqg.cz)
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3. CILE A METODICKY POSTUP

Cilem bakalarské prace je zhodnoceni wvnitiniho prostfedi vybraného podniku a
na zadklad¢ zjiSténych poznatku navrzeni optimdlni strategie sméiujici ke
zlepSeni soucasného stavu.

Metodicky postup

1. Studium odborné literatury zamérené na resené téma

Pro vypracovani bakalarské prace je nutné studium odborné ekonomické literatury z oblasti
financi, marketingu, personalistiky, strategického planovani a fizeni firem. Z téchto poznatkt
byla sepsana kapitola Literarni piehled, jeZ seznamuje ¢tenafe s odbornymi poznatky, z nichz
vypracovana bakalarska prace vychazi.

2. Charakteristika daného podniku

Tato cast hovofi o obchodnim zatazeni podniku, jeho organizac¢ni struktufe a historii.
Informace byly ziskany z obchodniho rejstiiku a historie firmy byla popsana za pomoci
webovych stranek podniku a rozhovoru s piedstaviteli firmy.

3. Provedeni analyzy vnitrniho prostiedi daného podniku - analyzy vysledku v jednotlivych
funkcionalnich oblastech

V ramci Analyzy byly zhodnoceny funkcionalni oblasti firmy, a to finance, lidské zdroje a
marketing v pribéhu let 2007 — 2012. Analyza vnitiniho prostfedi byla provadéna pomoci
Analyzy vysledkii v jednotlivych funkciondlnich oblastech. Zdrojem pro hodnoceni
funkcionalni oblast finance se stala Rozvaha firmy a jeji Vykaz zisku a ztrat. Druhym zdrojem
byla kniha Finanéni analyza od P. Rickové. Nejdiive byly stanoveny ukazatele likvidity
(okamzita likvidita, pohotova likvidita, bézna likvidita), ukazatele rentability (ROA, ROE,
ROS, ROC), ukazatele zadluzenosti (Debt ratio, Equity ratio, Ukazatel urokového kryti),
ukazatele aktivity (rychlost obratu, doba obratu pohledavek, doba obratu zavazkil), ukazatele
trzni hodnoty (i€etni hodnota akcii). Nasledovné byl vyhodnocen pribéh ukazateli v ase a
v sounalezitostech mezi sebou, ukazatele ROA a ROE byly vyhodnoceny vzhledem
k nejblizsim konkurentim firmy. Na zavér byl stanoven ukazatel EVA. Z takto vyhodnocené
finan¢ni situace firmy byly vyvozeny zavéry a doporuceni.

V analyze lidskych zdroju byl stanoven vékovy profil zaméstnancii, zastoupeni muzii a Zen ve
firmé, pribéh nastupu a odchodu zaméstnancti v rdmci jednotlivych mésicii, primémy pocet
zaméstnancll ve firm¢, primérny pocet zaméstnanci na danych pozicich, pfehled druht
pracovnich mist ve vertikalach i divizich spolecnosti. Dale byl stanoven zptisob motivace

zaméstnanct, jejich Skolici program, pracovni podminky ve firmé a zpusob fizeni lidskych
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zdroji. Tyto udaje byly porovnany V ¢ase a v jejich navaznosti na vyvoj firmy a vné¢js$iho
prostiedi.

Analyza marketingové funkcionalni oblasti byla postavena na téchto tidajich: nejvyznamnéjsi
zékaznici firmy a velikost jejich poptavky po produktech firmy, odbyt firmy jednotlivych typt
produktu firmy. Dané informace byly opét vyhodnoceny v pribéhu ¢asu a vlivu vnéjsiho
prostredi firmy. Ziskané informace byly pouzity pro sestaveni SWOT analyzy.

Nasledn¢ byla sestavena analyza vnéjsiho prostiedi — Portertiv model péti sil. Podklady pro
tuto analyzu byly ziskany zejména z rozhovora s pfedstaviteli firmy. Analyza stanovila
vyjednavaci silu zakaznikl, vyjedndvaci silu dodavateld, potencionalni konkurenty pro stup
do odvétvi, konkurenty v odvétvi a substituty na trhu. Ziskané informace byly pouzity pro
sestaveni SWOT analyzy.

4. Sestaveni SWOT analyzy

SWOT analyza byla sestavena ze zjiSténych zavéri z analyzy vnitiniho a vnéjSiho prostiedi.
Z analyzy vnitiniho prostfedi podniku byly zjistény slabé a silné stranky podniku a z analyzy
vngjsiho prostiedi podniku byly zjistény ptilezitosti a ohrozeni pro firmu.

5. Rozhovor s predstavitelem podniku

Rozhovor byl uskute¢nén s n€kolika predstaviteli firmy, a to s piedstavitelem lidskych zdrojt,
kterézto informace byly pouzity pro analyzu lidskych zdrojt firmy, dale pro zjiSténi informaci
pro analyzu oblasti marketingu, kde byly pouZzity informace od ptfedstavitele marketingového
oddéleni. Pro sestaveni finan¢ni analyzy byly poskytnuty informace od pracovnika finan¢niho
oddéleni firmy. V bakalafské praci je téz pouzit rozhovor s jednim s akcionaid firmy a dale
rozhovor s top manazerem ohledné planované zmény organizacni struktury podniku.

6. Navrzeni nejvhodnéjsi strategie pro rozvoj podniku.

Na zaklad€¢ sezndmeni se s vysledky analyz vnitiniho i vnéj$iho prostfedi podniku byla
sestavena nejvhodnéjsi strategie pro rozvoj podniku, kterd je v z4jmu momentdlnich cilt

podniku.

Nejpodstatnéjsi rozhovor probéhl s top manazerem v oblasti lidskych zdroji pied vlastnim
navrzenim nejvhodné&jsi strategie pro rozvoj firmy. Tyto rozhovory byly provedeny jak
osobnim setkanim, kdy byly pro bakalarskou praci podstatné informace mnou zapisovany, tak
elektronickou komunikaci. Ziskané informace byly piepsany do prace jak v podobé piimé
feCi, tak v dopliujicich poznamkach, jez jsou pouzivany jako odkaz na zjiSténé potieby a

zaméry firmy.
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Pro vypracovani bakalarské prace byla pouzita Analyza podniku ve funkcionélnich oblastech,
kde byly pouzity metody vypoctu finan¢nich ukazatelti, ddle zamétena na oblast marketingu a

lidskych zdrojt, déle byl pouzit Portertiv model péti sil a SWOT analyza.
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4. CHARAKTERISTIKA PODNIKU

Pravni forma akciova spolecnost

Zakladni kapital 5000 000 K¢

Sidlo Praha 4

Zapis do obchodniho rejstiiku Spolecnost je zapsana do obchodniho rejstiiku vedeného

Méstskym soudem v Praze v oddile B, vlozka 10400.
Pitedmét podnikani Poskytovani software a poradenstvi v oblasti hardware a

software.

Poradani odbornych kurzi, Skoleni a jinych vzdélavacich

akci véetn€ lektorské ¢innosti.

Specializovany maloobchod a maloobchod se smiSenym

zbozim, Zprostfedkovani obchodu a sluzeb.

Zpracovani dat, sluzby databank, sprava siti.

Cinnost podnikatelskych, finanénich, organizaénich a

ekonomickych poradcti.

Organizaéni struktura je typu vertikalni (viz. Ptiloha 4, Obrazek 11-36)

Spolecnost je zalozena v roce 2010. Méla 15 zaméstnanci a podnikd zejména v zapadni
Evropé. V roce 2001 lze mezi nejvétsi Uspéchy, kterych spolecnost dosédhla, zatadit prvni
certifikaci pro aplikac¢ni servery Hewlett-Packard v Evropé nebo vynikajici tfeti misto na
mezinarodni soutézi Berlin Days, pofddanou evropskymi obchodnimi komorami. Stejné jako
fadu jinych firem, ovlivnila spole¢nost v roce 2000 krize .com primyslu za zdpadoevropskych
trzich, jejimz disledkem byla zména orientace na tuzemskeé zédkazniky. Diky pfedchozim, v té
dobé na lokéalnim trhu unikatnim zkuSenostem z uspéSnych mezinarodnich projekti, ziskala
spole¢nost zakdzku na vyvoj vlibec prvniho komercné uspéSného feSeni na platformeé J2EE
v Ceské republice. Jednalo se o internetové bankovnictvi Komeréni banky MojeBanka. Pocet
fesenim v CR. V roce 2003 se tedy dle hodnoceni firmy SUN Microsystems etablovala jako
nejvétsi dodavatel vicevrstvych feSeni na platformé J2EE v CR a SROV. Prestiznim
magazinem Inside byla vyhodnocena jako nejrychleji rostouci ceskd vyvojaiska spolecnost a
zaroven byla zafazena mezi 12 kandidatd, ktefi maji nejvétSi nad€ji dosdhnout vyraznych

budoucich tuspéchii. Rok 2004 piindsi rozsifeni nabidky vzdélavacich kurzi a zahdjeni
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¢innosti vlastniho Skoliciho stfediska. Jeho cilem je poskytnout specialistim v IT moznost
ucit se a rozvijet své znalosti prostfednictvim profesionalnich lektort. Jsou zalozeny dvé
divize kompetenci projektového fizeni, analyzy, vyvoje a testingu. V fijnu 2005 se podle
zebticku ,,Technology Fast 50 sestavovaném spolecnosti Deloitte spolecnost stala se svym
nartistem vynosi 2933% nejrychleji rostouci ¢eskou IT firmou v regionu stfedni Evropy
Vv celé historii soutéze. Je zalozena pobocka na Slovensku. Na konci roku dochazi k akvizici
spole¢nosti Brain Systems s.r.o. Cilem této akvizice bylo posilit produktovou nabidku

hotovych fteSeni a =ziskdni ,near-shore* vyvojového centra. V roce 2006 dochazi

vvvvvv
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ceskym poskytovatelem softwaru podle zebticku ,,Technology Fast 50 v regionu stiedni
Evropy. Pocet specialisti pracujicich ve spolecnosti piekrocil ¢islo 300. Spolecnost se
umistuje v Zebticku Deloitte Technology Fast 50 i v roce 2007 na druhém misté a pocet
zaméstnancl presahuje hranici 500. V roce 2008 spolecnost méni svou organizaéni strukturu.
Vznikaji vertikalné orientované organizacni jednotky zamétené na dodavku softwarovych
feSeni a konzultace zejména pro telekomunikace, bankovnictvi, pojistovnictvi, pramysl a
vetejny sektor, Slovenskou republiku a sdilené sluzby aplikacniho vyvoje. V roce 2009
spole¢nost pokracuje v restrukturalizaci, ktera pfinasi zefektivnéni procesi obchodu a
dodavky. Spolecnost a jeji dvé dcefiné spolecnosti vystupuji jako skupina pod jednotnym
nazvem. Spole¢nost se rozhodla pro zménu spolecnosti na typ holdingu. Divodem vzniku
tohoto nového pravniho subjektu je rostouci specializace IT a rozsifovani nabidky sluzeb a
produktli. Zralost n€kterych z nich dosahuje takové urovné, Ze jsou vytvofeny samostatné
organizacni jednotky pro jejich rozvoj. I ptes celosvétovou hospodaiskou recesi zaznamenava
spolecnost nartst zisku. Restrukturalizaci na spolecnost holdingového typu je dokoncena
v roce 2010, nebot’ Iépe vyhovuje potfebam dalSiho rozvoje organizace. Dcefiné spolecnosti
zaznamenavaji zvyseny prodej sluzeb a feSeni zaméfenych na zvySeni bezpecnosti IS. Jedna
dcefind spolecnost expanduje do zahrani¢i a zaklada pobocky v Indii, na Blizkém vychodé a
Vv jihovychodni Asii. Jeji produkty se v nezavislych testech zatazuji mezi svétovou Spicku.
Druhé dcefina spolecnost reorganizuje divizi licenci a do své produktové nabidky zatazuje
slozitd bezpecnostni feSeni. SpoleCnost rozsifuje své fady o témeét stovku novych kolegt,
ziskava nové zakazniky a projekty zejména v bankovnim sektoru a komunikacich. Spole¢nost
uzavird dlouhodoby kontrakt na dodavku multi-kanalového bankovnictvi VSeobecné uveroveé
banky na Slovensku, a zavrSuje tak prvni etapu vyvoje vlastniho frameworku na modelem
fizeny vyvoj SW aplikaci. V prib¢hu minulého roku spole¢nost prosla rebrandingem: dochazi

ke zméné loga doprovdzeného sloganem, designu i zaméfeni. Spole¢nost zaméfuje svou
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pozornost na rozSifeni produktového portfolia, v némz roste podil aplikaci pro mobilni
platformy. Uspé&$ny rok 2011 piinasi skuping posileni pozic v sektoru financi diky novym
zakazkam u zakaznikd na Slovensku (VUB Banka, Zuno Bank, Slovenské spofitelna) i u
jinych tradi¢énich zakaznikdi v Ceské republice (Komeréni banka, Ceska spofitelna). Na
mezirocnim rastu maji velky podil i sluzby v oblasti pocitacové bezpecnosti, které skupina
dodavé zakazniktim skupin KBC, ING, Telefonica a CEZ.

Spolecnost je ptedni Cesky dodavatel IT konzultacnich sluzeb a komplexnich SW feseni pro
finan¢ni, telekomunika¢ni a vefejny segment. Hlavni nabidkou spole¢nosti je podpora
obchodnich procest a novych sluzeb zédkazniki diky efektivni implementaci SW feseni.
Firmu tvofi vice nez 400 specialisti se znalostmi v oblastech obchodnich konzultaci a
analyzy, navrhu, vyvoje a implementace informacnich systém, projektového tizeni, testovani
a QA, informacni bezpecnosti, technické podpory a kompletniho outsourcingu informacénich
systémil.

Nejvétsimi zakazniky spolecnosti jsou Komeréni banka, Vodafone Czech Republic s.r.o.,
Telefonica O2 Czech Republic Ceska spotitelna, IBM Ceské republika s.r.o., T-Mobile Czech
Republic a.s., Reiffeisen bank a.s., VUB a.s., Slovak Telekom a.s., Telefonica O2 Business
Solutions, Ceska pojistovna, GE Money Bank a.s. a Sitronics TS.
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5. VLASTNI PRACE

5. 1. ANALYZA VNITRNIHO PROSTREDI PODNIKU

5. 1. 1. Finan¢ni analyza

Finan¢ni analyzu podniku provadim pomoci ukazatelii likvidity, rentability, zadluzenosti,
aktivity, trzni hodnoty. Diivody zhotovovani finan¢ni analyzy a vyuziti zjisténych hodnot jsou
rizné. Finan¢ni analyza by méla zdivodiovat vysledky hospodafeni podniku a ukazovat
moznosti a potencidl jeho dalSiho rozvoje. Ja jsem si vybrala jako hlavni divod finan¢ni
analyzy zjisténi Ekonomické pfidané hodnoty, coz je ukazatel, jez vyjadiuje, zdali a jak je
oCekavani investord naplnéno. Financni analyzu jsem zpracovéavala z Rozvahy a Vykazu
zisku a ztrat.

Celkovou analyzu ovliviiuji hodnoty z roku 2010, kdy doslo k restrukturalizaci dcetinych
spoleénosti do nynéjiiho holdingu. Uetné se jedna o pohledavky za prodej obchodnich
podilti ve spolecnosti a ostatni pohledavky za byvalymi spole¢niky. Proto jsou v roce 2010
velké vykyvy souvisejicich hodnot, k jejichz vysvétleni se nebudou vztahovat moje

poznamky.

1, Analyza rozvahy

Pomér vlastniho kapitalu se vici cizim zdrojim v poslednich letech snizuje (viz Ptiloha 1,
obrazek 11-5). Zvysuje se vyuzivani kratkodobého ciziho kapitalu, kdy v poslednim roce cizi
zdroje obsahuji pouze kratkodobé zavazky a bankovni uvéry a vypomoci (viz Ptiloha 1,
obrazek 11-8). Firma se tak zcela vyhnula pouziti dlouhodobych zavazki, coz je pro firmu
vyhodnéjsi, nebot’ kratkodobé zdroje financovani jsou ptirozené zaroven levnéjsi, 1 kdyZ pro
vetitele je vhodnéjsi kapitdlova struktura s menSim podilem cizich zdroji financovani, nebot’
zn¢j plyne mensi riziko spojené se zapujCenim financ¢nich prostiedkii. Pro akcionafe je
rozhodujici velikost rentability firmy. ROA (viz Pfiloha 1, obrazek 11-12) ma nyni rostouci
trend za posledni 3 roky. Zaroven predmét podnikani predurcuje kapitalovou strukturu jako
strukturu, kterd se vyznacuje malym podilem dlouhodobého majetku, coz hodnocend firma
splituje. Z hlediska majetkového nastdva zneklidnujici trend, kdy firmé klesaji dlouhodoba
aktiva a jsou nahrazovana aktivy kratkodobymi. (viz Ptiloha 1, obrazek 11-2)

Ve struktufe obéZnych aktiv dominuje podil kratkodobych pohledavek (viz Ptiloha 1, obrazek

11-4), ktery ma za posledni roky vzrastajici tendenci, coz muze signalizovat horsi obchodné
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uveérovou politiku podniku. Za jednoznaéné pozitivni lze oznacit minimalni dlouhodobé
pohledavky. Zasoby, ackoliv jejich trend je zvySujici se, jsou drzeny na velmi nizké trovni.
Ovsem zasoby vzhledem k obchodni ¢innosti podniku nejsou vypovidajici veli¢inou.

Pro celkové zhodnoceni strany aktiv je tedy neuspokojivy trend zvySujiciho se podilu
obéznych aktiv vici dlouhodobému majetku. I kdyz pro obchodni ¢innost firmy je optimalni
vys$si hodnota obézného majetku firmy, v momentalni situaci bych se pfiklanéla
k optimalizaci struktury celkovych aktiv s vyraznéjs$im zastoupenim aktiv dlouhodobych, nez
je tomu vroce 2011. Vyssi mira by dodala podniku niZz§i hodnotu rizikovosti pro jeji

akcionare.

2, Analyza vykazu zisku a ztraty
Z grafu (viz Piiloha 1, obrazek 11-9) je zfejmé, Ze naproti roku 2006 a 2007 jsou provozni
vysledky hospodateni a vysledky hospodateni za ucetni obdobi vyrazn¢ niz§i. Diivodem byl

zvySeny rozdil mezi vykony a vykonovou spottebou (viz Pfiloha 1, obrazek 11-10).

3, Pomérova analyza

Ukazatele likvidity (viz Ptiloha 1, obrazek 11-11)

Ukazatele okamzité likvidity ovliviiuje velikost kratkodobého majetku vici velikosti
kratkodobych zavazkl. Obecné by se méla hodnota pohybovat v rozmezi 0,9 — 1,1, podle
Firma vykazuje ve zkoumanych letech opravdu hodné nizkou hodnotu okamzité likvidity.
Jedinou uspokojivou hodnotu vykazovala v roce 2009. Dtiivodem opravdu nizké likvidity je
polozka kontokorentu, kdy sice existuje dostate¢na financni rezerva z néj vyplyvajici, ovSem
tyto potenciondlni finance nejsou do ukazatele zahrnuty. Z tohoto diivodu mohu fici, Ze firma
neméla nikdy problémy s nizkou likviditou, nebot’ ma zdroje k jejimu pokryti.

Dal$im zkoumanym ukazatelem je pohotova likvidita. Tu ovliviiuje velikost obéznych aktiv,
zasob vici velikosti kratkodobych zdvazka. Dle doporuceni by se mél ukazatel pohybovat
V hodnoté 1,0 — 1,5. Firma vykazuje sice vyssi likviditu, a to zejména v roce 2010, coz je
hodnoty se pohybuji ve vyssi doporu¢ené hodnoté a taky nad ni, podnik ma velmi dobrou
platebni schopnost.

Tretim ukazatelem likvidity je bézna likvidita. I v tomto ukazateli se podili velikost ob&éznych
aktiv, kterd byla zkreslena v roce 2010 podnikovou restrukturalizaci. V idealnim ptipadé by se

meéla bézna likvidita pohybovat v rozmezi 1,5 — 2,5. Toto rozmezi je v podstaté splnéno
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(vyjma zkreslenych hodnot roku 2010) a proto lze firmu hodnotit jako firmu, kterd dokéaze
uspokojit své véfitele, jestlize budou chtit preménit veskera obézna aktiva v daném okamziku
na hotovost. Tato situace je vyhodna pro ziskani novych finan¢nich zdroji od véftiteld, nebot’

prezentovana likvidita jim dava zaruku navratu jejich financ¢nich prostredk.

Ukazatele rentability (viz Ptiloha 1, obrazek 11-12)

Firma ma v roce 2006 velmi vysokou hodnotu rentability, ovSem ta se jak u ukazatele ROA,
tak u ukazatele ROE snizuje, coz vyplyva z celosvétové financni krize. Ukazatele zaroven
dokazuji, ze ziskovost z celkovych aktiv ROA ma tendenci k rychlejSimu nartGstu, nez
ziskovost z vlastniho kapitalu ROE. Je to dano ptfedevsim kapitalovou strukturou, kdy se
procentudlné ve struktufe zvysuje cizi kapital. Rentabilitu podniku ovliviiuje jeho likvidita.
Ve sledované firmé je ukazatel likvidity ve standardnich mezich a tudiz rentabilitu zaporné
neovlivituje. Toto se mohlo dit v roce 2009, kdy hodnota pohotové i bézné likvidity byla
nadstandardni oproti roku 2008, ale ukazatelé¢ rentability vykazuji v téchto letech nardst.
V roce 2011 jiz pIné mtizeme pozorovat narust ukazateld rentability, nebot’ dochazi k oziveni
trhu, zdkaznici maji vysSi zdroje k investovani do vyvoje svych produktl, kterym firma
zabezpecuje technickou podporu a nova efektivnéjsi feseni.

Za 1idealni je povazovano pro vlastniky firmy dosahovani vysSich hodnot, nez vyse
bezrizikové Urokové sazby. (zdroj dlouhodobych urokovych sazeb www.cnb.cz) Tuto
skute¢nost firma potvrzuje (viz Pfiloha 1, obrazek 11-16). ROE ma v poslednich letech
rostouci tendenci, coz lze hodnotit kladné. Narist cizich zdroji a efektivni prace
managementu pfinesl podniku pozitivni efekt. ROE je vyssi nez hodnota ndklada vlastniho
kapitalu, coZ znaci, Ze firma zejména v roce 2011 a taky 2012 opét vytvaii ekonomicky zisk.
Ekonomicky zisk nebyl v letech 2008 — 2010 prakticky na rozdil od let 2006 a 2007 viibec

vytvaren.
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Tabulka 5-1 Vyhodnoceni ukazatell rentability se 3 nejlepsimi konkurenty

ROS 2010 2009 2008
Trask Solution 81,54% 82,63% 118,69%
Unicorms Systems 83,06% 81,69% 100,79%
Adastra 47,42% 72,57% 172,35%
analyzovana firma 597,09% 106,95% 67,72%
ROA

Trask Solution 14,95% 19,69% 26,32%
Unicorms Systems 29,36% 7,40% 8,37%
Adastra 24,46% 7,70% 1,73%
analyzovana firma 44,10% 7,53% 4,11%
ROE

Trask Solution 26,34% 44,20% 33,66%
Unicorms Systems 61,78% 22,26% 29,82%
Adastra 6,37% 15,21% 11,52%
analyzovana firma 60,84% 13,06% 9,85%

Zdrojem pro vypocet ukazateli ROS, ROA a ROE je http://portal.justice.cz, kde jsou

zvetejnény rozvahy a vykazy zisku a ztraty. Vypocet jsem provadéla dle klasickych vzorct
pro vypocet, viz Literarni piehled.

(Graficka vyjadfeni viz Pfiloha 1, obrazek 11-13, obrazek 11-14, obrazek 11-15)

Momentalné jsou zvefejnéné pouze nejnovejsi informace pro zjisSténi podkladi pro vypocet
ROA, ROE a ROS konkurenénich firem pro rok 2010. Oborové hodnoty ROA, ROE a ROS

nejsou CSU ani jinymi zdroji pro obor IT zpracovany a dohledatelné.

cv v

V porovnani s konkurenty nejvyssi hodnoty.

V roce 2008 se sice hodnota ROA fadila mezi ty niz§i mezi konkurenty, ovSem se zvySujicim
trendem v oboru se i hodnoty ROA sledovaného podniku zvysuji a to mezi nejlepsi vysledky
mezi svymi konkurenty.

cv v

zvySuje se umérné i hodnota ROE.
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Zaveérem: hodnoty rentability maji, jakoz to trend taky zvySujici se hodnoty. ZvySovani
hodnot rentability je rovhomérné se zvysujici a neobsahuje kolisavé hodnoty v mezirocnim

porovnani, jak mizeme sledovat u jeji konkurence.

Ukazatele zadluzenosti

Graf (viz Priloha 1, obrazek 11-17) znazoriuje podil ciziho kapitalu (Debt ratio) a podil
vlastniho kapitalu (Equity ratio) na celkovych aktivech. V prib¢hu let podil ciziho kapitalu
klesal a zaroven klesala i rentabilita firmy. V poslednim roce se se zvysujici rentabilitou firmy
zvysil 1 pomér ciziho kapitalu (levného kratkodobého ciziho kapitalu). V roce, kdy bylo
dosazeno nejvyssitho ROA, Cinily cizi zdroje témét 70% na celkovych aktivech a byly
zastoupeny piedevsim kratkodobymi zavazky. V roce 2007 se jiz ve skupiné cizich zdroja
objevuji bankovni uvéry a dlouhodobé zavazky. Kratkodobé zavazky maji snizujici se
tendenci. Rok 2008-2010 se projevuje ekonomicka krize, ROA se zavratné snizila (zakaznici
se rozhodli neinvestovat do vyvoje a podpory svych produktli) a taky ve struktufe aktiv
spole¢nosti se za¢ina procentudlné zvySovat podil vlastniho kapitdlu. Pozitivni je ovSem
snizovani podilu dlouhodobych zavazkl a naopak zvySovani podilu kratkodobych zdvazk.

Vyse bankovnich tvért a vypomoci ma kolisavou trovei.

Ukazatele aktivity

Z grafu (viz Ptiloha 1, obrazek 11-18) mizeme vypozorovat zvySeni doby obratu pohledavek
od roku 2008 do roku 2010. V roce se doba obratu pohledavek snizuje. Mlze za to platebni
neschopnost zakaznikli spolec¢nosti, kdy tato skutecnost zplsobila zvySeni doby obratu
zavazku predevsim v letech 2008 a 2009. V roce 2011 mizeme sledovat jak sniZujici se obrat
pohledavek (lepsi platebni schopnost zdkaznikil), tak 1 na tuto skute¢nost navazujici ustalenou

dobu obratovosti zdvazka firmy.

Ukazatel trzni hodnoty

Jelikoz firma nemé volné obchodovatelné akcie — nevstoupila na kapitalovy trh, lze zjistit
v zésad€é pouze Ucetni hodnotu akcii. Ta s ohledem na zménu velikosti hodnoty vlastniho
kapitalu méni svou velikost. Momentalné je jeji trend klesajici (viz Ptiloha 1, obrazek 11-19),
coz je zpusobeno nizkou ziskovosti firmy a snizovani tak velikosti vlastniho kapitalu

ptedevsim v poslednich tfech letech.
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Ekonomicka pridana hodnota EVA

Pro vypocet byla pouzita nasledujici data:

Tabulka 5-2 Podklady pro vypocet Ekonomické pfidané hodnoty

2011 2010 2009 2008 2007 2006
vlastni kapital 66884 387230 |151650 |131840 |118828 |46449
provozni vysledek hospodareni 34450 39459 18526 19183 |92748 |60758
WACC 6,80% [9,40% |8,70% |8,70% [9,10% |10,00%
dan 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19 0,19
Vlastni kapitél + zpoplatnéné cizi zdroje 116949 [423133 |181650 |169340 |140011 |46449
re (naklady vlastniho kapitalu) 10,00% |10,00% |10,00% |10,00% |10,00% |10,00%
zpoplatnéné cizi zdroje 50065 35903 |30000 |37500 |21183 |0

Hodnota EVA nam ukazuje celkovou situaci z pohledu akcionait. Jestlize ocekavana hodnota
r. akcionafti je 10%, potom je jejich ofekavani zhodnoceni investic vlozenych do firmy na
rozdil od roku 2006 a 2007 silné nenapliovano (neberu v uvahu zkresleny udaj v roce 2010).
V roce 2011 jsou hodnoty EVA mirné nad nulovou hodnotu, coz naznaéuje trendu realizace

napliiovani o¢ekavani akcionait spolecnosti. (viz Pfiloha 1, obrazek 11-20)

Vyjadieni akcionafe firmy k situaci:

,,Jako jeden z "otcu zakladatelii" musim byt nadSeny z toho, zZe investuji do "své" firmy. Firma
pohledu jsme se dostali mnohem dal, nez jsme si kdysi predstavovali. Vyrostli jsme na
nekolikandsobek piivodnich vizi, prestali jsme krizi v roce 2007/8, patiime mezi Top5 ceskych
IT firem orientovanych na sluzby. To jsou vSe véci, na které musim byt hrdy. Vzhledem k
tomu, zZe puvodni investice byla myslim 50.000 K¢ na zalozeni "eserocka", tak zhodnocent je
neuveritelné. Od zacatku existence firmy jsme se tvrdé orientovali na rust firmy a vSechny
vydélané penize reinvestovali do rustu. Diky této strategii jsme udélali i dvé akvizice,
abychom ziskali nové kompetence. Jednalo se o zdarodek FSPL a o bezpecnostni IT reseni,
které obé dnes ve skupiné patri mezi klicové strategické oblasti, kde planujeme vyrazny riist.
Po krizi jsme se zacali orientovat na profit s tim, Ze riist uz neni tak diilezity jako driv. Jinak
receno. vidy jsme se orientovali na maximalni hodnotu firmy, v zacatcich tato hodnota byla
definovana hlavné ristem a trznim podilem a po krizi (ktera zmenila podminka v oboru)

hodnotu tvori profitabilita a dlouhodobé udrzitelny zisk. Z tohoto pohledu jsem az do roku
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2007 byl spokojeny s e zhodnocovanim mé investice, ktera jak z textu vyplyva je mnohem vice
o energii, praci a nervech nez o penezich. 2007/8 byly krizové roky, kdy jsem v zasade
spokojeny s tim, jak firma z techto problematickych let vyplula. Samozrejmeé, spousta véci by
mohla byt udélana lepe, ale po bitvé je kazdy generdl. Od roku 2009 se na ekonomice firmy
podepisuje projekt Multichannel v Bratislavé. Tento projekt je poprenim strategie profit
predevsim a vice se blizi expanzivni strategii, s ¢imz uz jako akciondr prilis spokojeny nejsem.
Pravdou je, Ze tato investice je hlavne do dlouhodobé udrzitelného businessu, ale rizikovost
této investice je dle mého ndazoru prilis vysoka.

Chtel bych zmenit urcite ziskovost, ktera je dnes pod standardy naseho odvétvi. Ddle bych
chtél zmenit image firmy, aby se zase stala technologickym leaderem a prindsela hodnotu
zakaznikum i zaméstnancim a aby bylo zase zajimavé pro nasi firmu pracovat nejen proto, ze
kazdy mésic firma zaplati plat.

Vzhledem k tomu, Ze jsem zaroven akciondr i vrcholny manazer, tako komunikace sama se
sebou je na skvelé urovni. Ted’ trochu vazne: vrcholny management je z rad akcionaru, takze
komunikace je velmi prima, ale miize byt rozpor v reSeni problémii z pohledu manazera a
akcionare. V takovém pripade vétsinou rozhoduje akciondrsky pohled, protoze je veétsinou
dlouhodobéjsi a jde o celkovou hodnotu firmy, nikoli o aktudlni vysledek, podle kterého se

stanovuji manazerské bonusy.

5. 1. 2. Analyza lidskych zdroji
Rizeni lidskych zdrojii v roce 2007

HR odd¢leni se intenzivné zaméfilo na nabor pracovnikii, a tak vroce 2007 doslo
k meziroénimu narustu poétu zaméstnanc o 38%, ¢imz se navzdory situaci na trhu prace
podaftilo splnit planovany rtst. Rovnéz se povedlo udrzet trend roku 2006 — vice nez 50%
nov¢ nastupujicich pracovniki firma nalezla prostfednictvim internich zdroji (HR oddélenim
a doporucenimi od zaméstnancii).

Svizi ,Na§im zaméstnancim chceme poskytovat vysoce atraktivni a motivujici pracovni
prostiedi, podporujici inovaéni pfistup a profesni rist* firma realizovala projekt, jehoz cilem
bylo zajistit zpétnou vazbu na mnohé udalosti v ramci firmy od historickych zmén aZ po

aktualni déni a celkové pracovni podminky, a ziskat tak cenné podnéty pro zlepSeni.
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Jednou reakci na vysledky téchto pruzkumt bylo zahajeni spoluprace s firmou Deloitte,
jejimz cilem je vytvofit a zavést odmeénovaci systém, ktery bude podporovat firemni hodnoty
a spravedlivé ocenovat vykony zaméstnanc.

Dalsi nemén¢ vyznamnym projektem konce byl program rozvoje Team Leaderti, Projekt ,, TL
pfedevsim z oblasti projektového fizeni, firemni kultury a komunikace se zédkazniky. Cilem
bylo zlepsit celkovy stav internich i externich projektl tim, Ze ucastnici programu budou
piedavat informace také svym koleglim a svéfencum.

Firma nezapomnéla ani na zabavu a volny ¢as svych zaméstnanct a uspotadala vice nez 15
sportovné — spolecenskych akci, mezi které patii napt. squash, volejbal, fotbal, akce pro déti,
divadlo. Firma taky zahgjila spolupraci se soukromou Vysokou S$kolou manazerské
informatiky a ekonomiky.

Pomérné rozlozeni pozic v jednotlivych divizich

Rizeni lidskych zdroji v roce 2008

Rok 2008 byl pievazné zaméfen na optimalizaci zdrojii a procesti. Dlraz kladeny v minulych
letech z velké miry na nabor se jako reakce na zmény ve firmé i chovani trhu od masivniho
ziskavani zaméstnanci postupné odklonil ke zkvalitnéni sluzeb poskytovanych v ramci
outplacementu. Celkove firma propustila 80 lidi, z nichz 25% nalezlo nové uplatnéni diky
aktivitdm souvisejicim s péci o odchozi zaméstnance.

| vroce 2008 se spolecnost vénovala spolupraci s konzulta¢ni firmou Deloitte. Za hlavni
piinos je povazovana strategie Performance Managementu a s tim spojeny nove vytvofeny a
nedesignovany systém pro hodnoceni zaméstnancti. Tento systém byl UspéSné otestovan a
ukolem pftiStiho roku je jeho zavedeni do praxe.

Spole¢nost ma taky za sebou prvni fazi zapocatého projektu pro rozvoj team leadert, ,,TL
TEAM®. Program byl zaloZzen na ptednaskach a workshopech piedevsim z oblasti
projektového fizeni, firemni kultury a komunikace se zakazniky. Celkové€ se jej ucastnilo 23
nominovanych z4jemct a 10 internich kouc¢t a pfednasejicich z fad Project Managementu a
vedeni firmy. Nékolikamési¢ni program rozvoje timto samoziejmé nekoncil a dalsi team lidry
si spole¢nost vychovava na svych pobockach v Brné a Bratislavé.

Spole¢nost opét pofadala ne€kolik akei at’ uz sportovné — spolecenského charakteru ¢i spise
akce zamétfené na podporu inovativnich napadi. Z druhé zminéné kategorie byla vyhlaSena

soutéz o projekt s nejvyssi piidanou hodnotou, jejimz cilem bylo umoznit zaméstnanciim
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zrealizovat nové originalni myslenky, které by podpoftily rozvoj obchodu, rozvoj kompetenci
nebo zvyseni efektivity procest ¢i projektu.

Vyznamnou zménou v ramci samotného oddéleni lidskych zdrojii bylo slouceni oddéleni
lidskych zdrojt spolecnosti s podnikem, jehoz vedeni nyni zastava roli HR feditele.

Se zménou organizacéni struktury pfineslo nové rozdéleni zaméstnancu podle vertikala.

Rizeni lidskych zdroji v roce 2009

Rok 2009 pokracoval v zapocatém duchu optimalizace zdrojt a procesu. I nadale mél nabor
novych zaméstnancl nizsi prioritu, nez tomu bylo v letech minulych. Nelze fici, Ze se zcela
zastavil, ohnisko zdjmu se vSak od zaméstnanci odklonilo spiSe k alternativé vyuzivani
externich spolupracovniki pro rychlé a efektivni dosazovani zdrojii do poptavek zakaznikd.
Zacala se budovat databaze externistii.

V ramci zminéné optimalizace procesti se spoleCnost vénovala revizi smluv za ucelem
omezeni nadstandardnich zavazki, které z diivéjsich verzi vyplyvaly. Spolec¢nost zmapovala
celkové odmeénovani napfi¢ firmou a jednotlivé pozice byly zatazeny do referencnich urovni
suréitym finanénim rdmcem. Vysledkem bylo ziroven porovnani odménovani vzhledem
k trhu. Bylo tak zpfehlednéno, které pozice jsou nadcenény a které jsou naopak pod urovni.
Doslo k revizi mezd.

V roce 2009 doslo k reorganizaci, pfi niZ zanikly byvalé divize. V navaznosti na dany fakt,
bylo snahou spole¢nosti uchovat profesni znalosti, které byly dfive v divizich soustfedény, a
propagovat je smérem do firmy i1 ke klientim. Za timto ucelem vznikl koncept garanti,
pfi¢emz do roli garantd byli vybrani odbornici za dany obor. Jejich tikolem je mimo jiné
rozvijet znalosti svého oboru, specializace své profese, sledovat aktuéalni 1 dlouhodobé¢ potieby
spole¢nosti v souvislosti s konkrétnimi znalostmi a praxemi, sledovat trendy a doporucovat
jejich vyuziti a mnoho dal$iho.

Jelikoz byl tento rok bohaty na zmény a opatieni riizného typu, vedeni spolecnosti se chtélo
dozvédét, jak tyto optimalizacni snahy a celkové klima ve firmé vnimaji zamé&stnanci a to
prostfednictvim prizkumu spokojenosti. Z vysledkii byly vytyCeny ukoly s obodovanou
diilezitosti a nasledné byly zapocaty kroky k jejich splnéni.

Zacatkem prosince byla zavedena v nevyuZivanych prostorach firmy tzv. ,relax zéna“ pro
zaméstnance. Zahajovaci akci byla snidané, ktera se bude konat pravidelné jednou mési¢né za
ucelem setkani se a moznosti diskuze s TOP managementem firmy na témata, kterd jsou

praveé aktualni. Kromé snidani se zde budou potadat jako mimo pracovni aktivity soutéze,
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promitani a podobné. Z pracovnich udalosti pak workshopy, meetingy a poptipad¢ schizky

vertikal.

Rizeni lidskych zdroji v roce 2010

Rok 2010 se nesl vpozitivni naladé piekonané krize. Znamkou optimismu byl
nepiehlédnutelny fakt znovuobnoveni naboru a celkové poptavky po zdrojich, kterd razantné
rostla ptevazné v druhé poloviné roku. V ndvaznosti na tuto skuteCnost firma rozsitila jiz
diive zapocatou aktivitu budovani databaze externistl, a to o subdodavatelské spolec¢nosti.
Timto krokem spole¢nost ucinila proces zajiStovani zdroji mnohem flexibilnéjsi, a je tak
schopna pruzné reagovat na urgentni poptavky, které pro mnohdy kratky casovy limit neni
mozné uskutecnit jinak.

Firma pokracovala v celkové optimalizaci procest, ptfiCemz duraz byl sousttedén na HR
Controlling. Vzhledem Kk vzrustajici potfebé naboru bylo nutné zacit planovat jeho kapacity.
Planovani mimo jiné obnéselo cilenou praci s procesem volnych zdroji a vybalancovani
pomeéru mezi zameéstnanci a externimi spolupracovniky.

Projekti v oblasti fizeni lidskych zdroju bylo vice. Vznikla koncepce interni komunikace.
Soucasti celkové koncepce byl i1 rozvoj na nasledujici obdobi. S ohledem na pfipravovanou
strategii spole¢nosti a zapocaté rozpracovavani jednoho ze &tyf pilitt — ,,pilit LIDE“ — firma
pojala vzdélavani komplexnéji. Vedle naplanovanych kurzi pro klicové zaméstnance a
management firmy firma vyclenila a alokovala skupinu lidi urenou pro dal$i rozvoj
jednotlivych kompetenci.

Vzdélavani ve firmé ve velké mife podporuje 1 ziskany grant operacniho programu Lidské
zdroje a zaméstnanost. Zamé&stnanci se aktivné Uc€astni technologickych Skoleni ve vybranych
vzdélavacich agenturdch. Vedle kurzli zaméfenych na technologie firma spolupracuje
s jazykovou skolou a je rovnéz znovu rozbéhnuta vyuka firemni angli¢tiny, pro kterou byli
zameéstnanci otestovani a rozdéleni dle urovni do vyucovacich skupin.

V dotaznicich, které zaméstnanci vypliiovali v rdmci prizkumu spokojenosti z roku 2009,
byla hojné diskutovana témata zlepSeni komunikace a moznosti vzdélavani. Z tohoto diivodu

se firma rozhodla tuto problematiku zacit fesit.

Oficidlni vyjadieni vrcholového manazera k planované zméné organizacéni struktury:
., Historicky firma vznikla s horizontdlnim usporadanim, kdy byl ve firmé oddéleny obchod (+
marketing) a dodavka (rozdélend na technologické divize, tedy projektovi manazeri, analytici,

specialisté J2EFE, ...). Tato struktura akcentovala hlavné HR a rozvoj lidi, kdy péce o lidi,
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Jjejich osobni, profesni rozvoj, hodnoceni a vlastné celkové piisobeni ve firmé bylo Fizeno
diviznim Séfem. Diky tomuto usporadani jsme byli schopni vytvorit silné technologicke
kompetence a znalosti, takze ve své dobée jsme méli nejlepsi lidi na J2EE a testing. Duvody
pro opusteni této organizace byly v principu dva:

1) rostouct pocet FTFP projektu zvyrazinoval problémy s dodavkou. Rozpor mezi obchodem
(schopnost prodat za néjakou cenu) a schopnost divizi dodat (za sjednanou cenu) byl neustaly
problém v dohode na odhadech pracnosti a tedy nacenéni.

2) krize 2007-8 ukdzala, Ze nebylo dobre nastaveno spojeni obchodu a divizi, takze jesté v
dobe, kdy uz byl jasny pokles objednavek, divize nabiraly nové lidi. Navic tam nebyla prima
vazba mezi ekonomickym vysledkem a "viastnictvim" lidi, tedy manazer zodpovédny za lidi
nemél primou ekonomickou odpovédnost za jejich ekonomickeé vysledky.

Z toho divodu byla firma preorganizovana do vertikal, tedy firem ve firmé, kdy kazda
vertikdla (banking, telco, insurance&industry) "viastnila" lidi a zdaroven byla odpovédnad za
ekonomicky vysledek firmy. Samozrejme bylo mozné adresovat problémy i jinak nez zmeénou
na vertikalni organizaci, ale kazda organizacni struktura ma své klady a zapory. Diky kladiim
verikalni struktury jsme pravdépodobné prezili krizi s celkem prijatelnymi vysledky (nesli jsme
do cervenych cisel) a to prestozZe jsme museli propustit cca 1/3 vSech zaméstnancii. Bohuzel
nebyla snaha nijak kompenzovat zapory této organizace, takze firma ztratila firemni
knowledge, prestaly se rozvijet kompetence a technologie, z proaktivniho rezimu, kdy firma
nabizela svym zdkaznikiim nové technologie, nové metodiky, koncepty, napady se "prepnula”
do pasivniho modu, kdy dodavad, o co ji zakaznik pozada. Tedy z velmi technologicky
progresivni firmy se presunula do oblasti mastodontii a zkamenélé korporace. Jedinou
vyjimkou je FSPL, coz je inovativni zpusob vyvoje bankovnich aplikaci, ale tato vyjimka
image celé firmy bohuzel nezachrani.

Od této struktury uz si slibuji pouze jediné: Ze do konce letosniho roku skonci. Tato struktura
se prezZila a diky zmeénam na trhu i ve firmé samotné je tieba firmu opét zreorganizovat.

Duvodem jsou nasledujici nejvetsi problémy:

1. technologické zaostavani a pasivni pristup k zakaznikiim

2. prilis rozbujely management, ktery neni efektivni a stoji firmu prilis mnoho penéz

3. nmemoznost optimalizovat dodavku podle typu (FTFP, body leasing, outsourcing,
maintenance, ...) napric firmou

4. problematicky rozvoj kompetenci a lidi napric¢ firmou (uvniti jednotlivych vertikal) a

motivace lidi podilet se na tomto rozvoji
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Opét samozirejmé plati, Ze velka cast problému by se dala resit jinak nez zruSenim vertikal, ale
energie potiebnd k témto postupnym zmeénam by byla podstatné vétsi nez k jednorazove
promyslené a pripravené zmené a také by bylo treba tyto zmény aktivné udrzovat pri zivote,
kdezto zmeéna struktury je samosvorna, tady pokud se dobre nastavi, funguje sama. Navic je
velmi pravdépodobné, Ze tyto zmeny by nékteri manazeri neakceptovali a odesli by nerizené z
firmy. Lepsi variantou je dle mého nastavit tu nejlepsi moznou strukturu a pak do ni
dosazovat lidi z firmy i zvenci a s temi, kdo do nové struktury nezapadnou se férove rozejit. V
tuto chvili jesté neni jasné kdy a k jak velké organizacni zmené dojde, takze je tézké predjimat

dalsi vyvoj.

Motivaéni plan zaméstnancu

Systém motivace bohuzel selhava. Systém hmotné motivace se rozpadl do vertikal a neni tedy
jednotny systém pies celou firmu. Také diky tomu nebyl dlouho aktualizovan, a proto se
domnivam, ze ptili§ nefunguje. Motivace je vzdy spojena s hodnocenim. Liniové hodnoceni
bylo vertikalizaci de facto zruSeno a systém projektového hodnoceni neni dostacujici a
selhavd v dlouhodobégjsi motivaci. Také celkovd atmosféra a kultura firmy neni pfilis
motivujici. Vytratil se lidsky rozmér, téméf vSe bylo pietaveno do €isel, tabule a grafti. Lidé si
maji pocit, ze s nimi management zachazi jako se stroji, které pfesunuje témeét bez vysvétleni
tam, kde je nejvic tieba bez ohledu na jejich vili a potieby. VétSina véci, které diive
fungovaly jako soucast motivace (notebook, mobil ¢ u vysSich pozic auto) je dnes
samozfejmosti a toto pracovni vybaveni uZ neni vnimano jako benefit. Trendem dnes je
nabidnout vyrobky Apple jako benefit (iPhone, iPad ¢i MacBook Air ¢i MacBook Pro), takze

jeste je néjaky prostor na motivaci, ale vyrazné se zazil.

Mzda se sklada:

fix (pevna castka vyplacena mesicn¢)

- kpi (vétSinou vyhodnocovan kvartalné, vyplaceno mésicné zpétn¢)

- bonusy za obchod (ziskani projektu napt. - finders a influencers fee pro neobchodniky a
podle splnéni cilt (vétSinou obrat a zisk pro obchodniky)

- bonusy za doporuceni nového kolegy

- bonusy za Uspésné (v Case, kvalité a rozpoc¢tu) dodani projektu

- utilizaéni bonus (za to, Ze je delivery Clovek placeny zdkaznikem a zdkaznik je spokojeny)

39



Odbornost pracovnikii ve firmé

V krizi, v letech 2008-9, bylo vzdélavani v podstaté zastaveno a od 2010 se pomalu opét
zavadi, ale zatim zdaleka nedosahuje stavu v piedkrizovych létech. Krize ov§em zmeénila
pohled na vzdé€lavani: od pohledu na vzd€lavani jako zaméstnanecky benefit, kdy vzdélavat se
bylo pravo zaméstnance (a vlastn¢ také povinnost) je dneSni pfistup spiSe o tom, co pfesné
potiebuje firma k lepSimu fungovani (ziskavani novych zakézek, efektivnéjsi dodavky nebo
jiné cesty jak zvysit ziskovost) a vzdé€lavat jen ty, co o vzdélavani stoji a maji potencial k
dalSimu rtstu. Pokud se podivame na podil téch, ktefi se vzd€lavat a rozvijet chtéji vici tém,
ktefi tuto touhu nemaji, tak mluvime o poméru pfinejlepsim cca 50/50 nebo spise 30/70.
IT je dnes velmi Siroky obor, ktery mad mnoho specializaci, takze je samoziejmé, ze jedna
firma nemuze drzet specialisty na vSechny technologie. Z toho plyne, Ze existuje velké
mnozstvi poptavek, které firma neni schopna pokryt. Uroven odbornosti mizeme rozdélit na
znalosti, které je mozné nabyt samostudiem a $kolenimi, a na zkuSenosti (tedy seniorita),
které je mozné ziskat jen coachingem a praci nad konkrétnimi problémy.
Zaméstnanci jsou dnes Skoleni podle svych odbornosti (napt. projektovi manazeti byli Skoleni
na metodiku PMI externim lektorem), ucastni se i zahrani¢nich konferenci (napt. Microsoft
TechEd) a ¢ast Skoleni si samoziejmé pfipravujeme interné. Tady se jedna hlavné o Skoleni

pro juniorni pozice.

5. 1. 3. Marketingova analyza

Marketing v roce 2007

V roce 2007 se firm¢ podatilo ptekrocit plan obratu ve vlastnich vykonech. Firma ziskala
zajimavé a velké projekty: jednotny workspace pro operatory call centra Ceské pojistovny,
CRM pro ESSOX, Selfcare pro Vodafone, likvidace §kod pro Uniqa, pobockovy systém
Finantix pro Slovenskou spofitelnu, CIP integracni platformu pro O2 Telefonica,
implementaci spravy pozadavki a zdroji IT nad Cleverlance CISem ve VUB SR, Enterprise
Service Bus v Ceské pojistovné a Ceské spofitelng, platformu procesniho serveru v KB a T-
Mobile projekty na platformé SmtClient pro dealerskou sit’.

Spole¢nost planuje provést konsolidaci obchodniho tymu a ziskani prodejnich dovednosti
V oblasti bezpec¢nosti a dalSich strategickych kompetenci. Spolecnost taky hodla posilit
prodeje projektit ve formé dodavek dila (FTFP a outsourcing) a ziskat nové projekty na
zajimavych technologiich. Zaroven se musi vice zaméfit na prodej ,,opakovanych feseni®, kde

muize dosahovat vétsi efektivity s men$im rizikem dodavky, aby mohla ,financovat®

40



ziskavani novych trhii a zakaznik, a to hlavné v oblasti statni spravy, leasingovych
spole¢nosti nebo ziskavat nové klienty na Slovensku. VCR uZ na trhu neni mnoho
potencialnich zakaznikd, kteti jest¢ klienty spolecnosti nejsou. Spolecnost povazuje za velmi

sp&snou skuteénost, Ze se j podafilo navazat obchodni spolupraci s bankou CSOB.

Marketing v roce 2008

Spole¢nost plisobi v odvétvi, které se vyznacuje vysokou citlivosti na hospodarské cykly.
Firmé se v roce 2008 podatilo i pfes toto nelehké vnéjsi ekonomické prostiedi realizovat a
naplnit fadu tkolu a cilt. Planovany obrat nebyl dosazen, celkovy obrat za skupinu byl 94%
naplnéni planu. Tento propad obratu byl dan ptfedevSim sniZovanim cen a sniZovanim IT
investi¢nich rozpocti zakazniki. Dale byla nastavena nova organizacni struktura
spole¢nosti, kterd ma pozitivné ovlivnit ekonomické vysledky hospodafeni firmy vcetné
motivaci klicovych lidi ve firmé.

Velké projekty, které byly béhem roku 2008 dokonceny, jsou nasledujici: implementace CRM
a feSeni pro call centrum spolecnosti Essox a.s., Konica Minolta — projekt eCON, integracni
platforma pro spolec¢nost Telefonica O2 Czech Republic a dalsi. Zakaznici v§echny projekty
vnimaji velmi pozitivné a i z interniho hlediska je firma hodnoti jako pFinosné (ziskani
dalsiho know-how, zvyseni kvalifikace zaméstnanct, rozsifeni portfolia sluzeb). Spole¢nost
dale ziskala strategické projekty u zdkaznikli (Vodafone, Citibank a fadu projektu v IT
bezpecnosti).

Byla zahajena modifikace produktového portfolia, které bylo UspéSné rozSifeno o
opakovana feSeni a nové projekty se zajimavymi technologiemi. Na zaklad¢ potieb trhu
spole¢nost vyvinula vlastni aplikaci pro call centra, od které si slibuje rozsifeni portfolia
zéakaznikd.

Rozvoj produktl a technologii byl vyznamné ovlivnén probihajicim pfechodem na vertikalni
organizacni strukturu. Rozvoj produkti a technologii je nadale fizen v ramci tzv. Internich
investi¢nich projektti na zakladé rozvojovych plana, které predkladaji jednotlivi Competence
a Technology Leadefi.

Koncepce opakovatelnych fe$eni

Opakovatelna feseni byla pfimou odpovédi na prichazejici finan¢ni a naslednou ekonomickou
krizi. Na rozdil od produkti a technologii jsou Opakovatelna feSeni mnohem vice orientovdna
na feSeni zcela aktualnich problémil zdkaznikli. SnaZi se maximalné vyuzit jiz existujicich
feSeni, které vyrazn¢ snizi Cas a naklady na realizaci obdobného feSeni u zdkaznika.
Kli¢ovym prinosem pro zikaznika je vétSi hodnota za niZsi cenu.
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Koncepce Opakovatelnosti se zamétovala do oblasti marketingu a obchodu, dodavky a vyvoje
softwaru.

V oblasti marketingu a obchodu koncepce fesila predevSim rozvoj dovednosti a piipravu
materidlt pro prodej zalozeny na Solution Selling Method. Odbornymi seminafi prosli
Account Manageii a konzultanti. V oblasti dodavky se koncepce soustiedila na snizovani
rizika dodavky a zvySovani zisku. V oblasti vyvoje softwaru se zaméfuje na cileny vznik
opakovatelné nasaditelnych teSeni, aplikaci ¢i knihoven rovnéz vramci béznych
implementacnich projekta.

Koncepce méla vliv také na organizacni strukturu. Byla definovana role tzv. Practice Leadera.
Practice Leader je nova role, ktera zastfeSuje specifickou oblast business problému

zékaznika.

Marketing v roce 2009

V roce 2009 byla pln¢ dokoncena integrace novych tymu, které se staly soucasti spolecnosti a
prodejnich kanalti. Spole¢nosti se podafilo rozvinout pfilezitosti u zakaznikli ziskanych
Vv pfedchazejicim roce (CD-Telematika, Citibank a dalsi) a posilit zde jeji pozici. Nové
vyvinuté vlastni aplikace pro call centra doplnila portfolio produktt o dalsi strategicky prvek,
ktery pfispél krozsiteni portfolia zdkazniki spolecnosti. Byla zahdjena modifikace
produktového spektra s vyuZzitim opakovatelnych feSeni a cilem pfipravit nové produktové a
kompetenéni portfolio pro dlouhodobé¢ udrzitelny rozvoj spole¢nosti.

Velké projekty, které byly béhem roku 2009 dokonceny, jsou nésledujici: Selfcare a
Mobile2web ve Vodafone a.s. a dal§i. Pro zakazniky i nadale ptedstavuje spolecnost
stabilniho a flexibilniho partnera, ktery je schopen reagovat na jejich pozadavky. Témét u
vSech béZicich projektl budou nasledovat dalSi faze a rozvoj, coZz pozitivné vypovida o
pfinosech partnerstvi zakaznik se spolecnosti a o vhodné€ zvoleném obchodnim pfistupu,
smefujicim k dlouhodobé spolupraci se zakazniky. Spole¢nosti se podarilo ziskat i pres
zvySujici se konkuren¢ni prostiedi tyto nové zakazniky: Aegon Slovensko, Q-free,
Vilantro a dalsi.

Spole¢nosti dosahla vysokého obratu, a to 1 pfes pokracujici trend sniZovani cen a razantni
sniZzovani IT investi¢nich rozpocti u zakaznikii. Nejveétsi procentudlni propad obratu se
projevil u slovenské pobocky.

Rok 2010 dle ocekéavani spoleCnosti pfinese vyznamné zmény v organizaci spolecnosti a
rovnéZz fadu novych vyzev. Spole¢nost planuje expanzi na nové trhy v rdmci Evropy i mimo

ni, rozsifeni svych pobocek v Ceské republice.

42



Rozvoj produktl a technologii pokracoval 1 vroce 2009. Prestoze objem investic byl
vyznamné ovlivnén probihajici krizi, management si jasn¢ uvédomoval dllezitost rozvoje pro
zajisSténi prosperity a konkurenceschopnosti v dalSich letech, a rozvoj se snazil omezovat

minimalné.

Marketing v roce 2010

Od zacatku roku byla ptisobnost vertikal rozsifena i na Slovensko. Hlavnim diivodem tohoto
rozhodnuti bylo rychlejsi vyuziti obchodnich znalosti pro slovenské zakazniky. Soucasné
S tim firma byla vedena snahou posilit podil na trhu, ktery se rapidn¢ zvétsil, a to také diky
oc¢ekavanému rustu v IT sluzbach. Diky této zméné byla firma nejen schopna pokryt nové
potieba stavajicich zékaznikia (VUB, Slovenska spofitelna, T-mobile SK), ale ziskat nové
zakazniky (Raiffeisen International Direct Bank AG, Tatrabanka, Orange, T-Com a dalsi)
v oblasti IT sluzeb a feSeni. V druhém pololeti se podatilo firmé zarocit dlouhodobé znalosti
v oblasti Quality Assurance s vyuzitim jejiho produktu ,,Performance testy pro ziskani
projektu v ZUNO Bank.

V druhém pololeti roku 2010 firma v Ceské republice zaznamenala oZiveni poptavky. Diky
vyvazené provadéné persondlni politice a diky dlouholetému rozvoji produkti a kompetenci
byla firma pfipravena a schopna rychle reagovat na potfeby zakaznikd ze vSech cilovych
segmentd. Podafilo se oteviit nové domény u svych stavajicich klient a ziskat i zdkazniky
nové. V roce 2010 firma pfevzala support a rozvoj né¢kolika béZicich projekti a dlouhodoby
rozvoj produktu PaW (People at Work) spolec¢nosti TO2CZ. Tento staly zdkaznik TO2CZ
firm¢ tak v navaznosti na dlouholetou a uspéSnou spolupraci projevil davéru, které si
spole¢nost velmi ceni. Aktivita byla spojena s pfevzetim desitek zaméstnancti od TO2CZ.
Tento obchodni Gspéch jasné potvrzuje, ze firma dokazala pruzné reagovat na danou poptavku
a firemni strategickd rozhodnuti v pribéhu existence firmy byla spravna.

I vroce 2010 ve spolecnosti pokracovalo rozsifovani portfolia produktsi, a to ve vSech jejich
Castech a za masivni finan¢ni podpory. Firma méla jiz z pfedchozich let fadu zajimavych
produkti a kompetenci, které se dale v roce 2010 rozvijely dle schvéalenych produktovych

roadmap.

Marketing v roce 2011

Rok 2011 a 2012 se nese v duchu investic do projektu VUB na Slovensku. Firma pracuje na
projektu, jenz je pro ni pouze mirné ziskovy, vysledek implementace projektu vsak slibuje do

budoucna vysokou ziskovost v podob¢ ,,opakovatelnych feseni®. Projekt se uskutecniuje pro
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banku VUB a v budoucnu bude nasledovat implementace jak do celé skupiny INTESA, do niz
VUB patii, tak do ostatnich firem. Do budoucna plynou z tohoto projektu i zisky v podobé
technické podpory projektii u klientd. Firma se nyni taky potykd se slabou vyjednavaci
schopnosti svého obchodniho tymu a proto je rozhodnuta v kratké budoucnosti pfijmout do

firmy nové obchodniky, jez zefektivni spolupraci se svymi zakazniky.

Zakazniky spolecnosti jsou velci hraci v oborech finan¢nictvi (banky, pojistovny, leasingové
a uveérové instituce), telekomunikaci, obchodu a sluzeb. Zékaznici fikaji, Ze je pro n¢ firma
strategicky partner, protoze z jejich pohledu nedé¢la software, ale pomaha jim dosahovat
lepsich hospodaiskych vysledkti — naptiklad inovacemi jejich vlastnich procest a obchodnich
sluzeb. Firemni know-how v oblasti IT je jen prostfedkem. Nejvyssi podil na trzbach
spole¢nosti mad Komeréni banka, Vodafone Czech Republic s.r.o., Telefénica O2 Czech
Republic Ceska spofitelna, IBM Ceska republika s.r.o., T-Mobile Czech Republic as.,
Reiffeisen bank a.s., VUB a.s., Slovak Telekom a.s., Telefonica O2 Business Solutions, Ceska

pojistovna, GE Money Bank a.s. a Sitronics TS.

Firma rozliSuje své produkty na ¢tyri skupiny podle druhu prodeje:

e Fix time fix price: Jedna se o produkty zplisobem prondjmu lidské prace zakaznikovi.
Tento produkt ma jednozna¢nou vyhodu v pevné cené a neexistenci rizika. Zakaznik si
pronajme lidsky kapital a jeho vyuziti je dle smlouvy v jeho kompetenci.

e Time and materidl: Tento zplisob produktu se vyuziva ve velkych projektech, kdy na
zéklad¢ kalkulace firma stanovi cenu projektu a zodpovida za jeho uskutecnéni. Jedna
se o silné rizikovy produkt, nebot’ je neskute¢né obtizné vykalkulovat v daném odvétvi
cenu nového produktu, jestlize firma nikdy doptedu nezna presné skute¢né podminky
pro jeho realizaci. Pfinosem podstoupeni tohoto rizika je moznost vyprodukovat
produkt, jenz bude mozné aplikovat u dal$ich zakazniki jako ,,opakovatelné feSeni‘.
Uskute¢nénim tohoto produktu se piedpoklada ziskani urc¢itého know-how, realizace
produktu by zaroven méla pokryvat naklady na vlastni vyvoj daného produktu.

e Technicka podpora: jedna se o udrZzovani provozu firmou vyprodukovaného produktu
u zékaznika. Firma tak miize garantovat technickou podporu u svého produktu i
nekolik desitek let, pficemz naklady na technickou podporu neustale klesaji vzhledem
k opakovanému vyfeSeni nastalych nedostatku.

e Skoleni, licence: jsou to vedlejsi produkty, jez firma zastava pouze minimaln¢.
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Kritéria zakazniki pro vybér typu produktu
Body Leasing

Zakaznici si voli tuto formu dodavky ptfevazné z nasledujicich diivodu:

nemaji specifikaci pozadavki sepsanou tak, aby ji mohli pouzit jako zadani projektu
chtéji si udrzet kli¢ové znalosti k realizaci tak, aby nebyli pozdéji zavisli na dodavateli
potiebuji rychle navysit kapacity interniho IT

potiebuji rychle nebo docasné znalosti/zkusenosti, kterou ve svém internim IT nemaji

o & w0 NP

interni pravidla jim nedovoluji nabrat vice internich lidi nebo platové tiidy nejsou

zajimavé pro zkusenéjsi uchazece

FTFP (Projekt, Smlouva o dilo)

Dalo by se fici, ze tato forma dodavky je standardni nejen v IT, ale i v jinych oborech (napf.
stavba domu na kli¢ ve stavebnictvi). Pfesto neni v IT samoziejma. Divodem pravdépodobné
bude vysokd komplexnost IT systémil a zavislost na dodavateli pfi realizaci timto typem

dodavky. To znamen4, Ze typicky zékaznici chtéji

1. pfenést zodpovédnost za vyvoj a nasazeni nového systému na dodavatele

2. mit pod kontrolou néklady, ¢as a kvalitu nového systému (opét za né€ ruci dodavatel)

Technicka podpora

Technicka podpora je téméi samoziejmosti jako nasledny krok po dodéani systému, pokud se
dodava pomoci smlouvy o dilo. TotiZ jen dodavatel zna systém tak dobfte, aby byl schopen ho
opravovat a dale rozvijet. Zakaznik je tedy k dodavateli pfipoutan, protoze naklady na pfenos
know how at’ uz internim lidem zakaznika nebo zaméstnanciim jiného dodavatele jsou tak

vysoké, Ze se vétSinou nevyplati tento ndro¢ny a drahy proces spoustét.

Licence SW
Zakaznici voli nakup SW licenci v ptipadé, Ze existuje produkt, ktery dostatecné napliuje

jejich pozadavky a neni tfeba vyvijet systém uplné novy. Licence jsou typicky

1. mnohem levné€j$i nez vyvoj obdobného systému na zakazku (ndklady na vyvoj se
rozlozi na vice zakaznikl)

v

2. mnohem levngjsi je také technicka podpora (opét se rozlozi mezi vice zdkazniki)
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3. mnohem mensi riziko je pii implementaci existujiciho SW fesSeni nez u vyvoje nového
na zelené louce
4. vyhodnéjsi i z toho hlediska, ze zdkaznik ziskava know how, jak funguji obdobné

procesy u jinych zakaznikl a tyto procesy jsou podporovany nakoupenym SW.

Struktura prodeje jednotlivych hlavnich produktd firmy se v ¢ase neméni, coz ukazuje na

silné a stabilni produktové portfolio podniku, jez odpovida pozadavkiim svych zékazniki.

Stanoveni ceny produktu

Je nutné si uvédomit, Ze na daném trhu nelze stanovit klasické ceny vyrobki. Ty jsou
ovlivnény trzni silou zdkaznika, obchodnim umem firemnich obchodniki, odbornosti lidskych
zdroji a mnoha dal$imi podminkami. Ramcovée lze cenovou tvorbu popsat nasledovné:

Firma ziskédva nové projekty prostiednictvim vybérového fizeni. Zakladni jednotkou je MD,
tj. cena za jednoho zameéstnance, ktery bude na projektu pracovat. Firma svij projekt
nejcasteji rozlozi mezi nasledujici pracovni pozice: Analytik, Architekt, Vyvojar a Tester.
Tento pracovni tym je veden projektovym manazerem. Dané pozice maji dvé Grovné. Jedna je
pod oznacenim Junior, tj. zaméstnanci, ktefi jsou praveé Cerstvi absolventi, nebo nemaji jeste
tolik pracovnich zkuSenosti. Ti se vyznacuji mensi odbornosti a maji niz8i hodnotu MD, jako
druha uroven pracovnikli. Druh4 skupina se oznacuje nazvem Senior, coZ jsou odbornici, kteti
dohliZeji na praci Juniort a sami vykonavaji hlavni a podstatné tkony na projektu. Seniofi
jsou ohodnoceni vyssi hodnotou MD. Vykalkulovanim poctu pracovnich hodin jednotlivych
zaméstnancll vyndsobenych pracovnimi hodinami dostaneme cenu projektu. Na obchodnich
dovednostech obchodnikt firmy je vyjednani ceny projektu, kde je jiZ zapocitan i zisk.

Firma se snazi do budoucna mit ve svém portfoliu kromé novych velkych projekti ve velké
mife tzv. ,,opakovatelna feSeni®, nebot’ tyto produkty jsou jiz témét hotové, nepotiebuji jiz

takové naklady a je nutné je pouze implementovat na potieby daného zakaznika.

Pro¢ zakaznici kupuji produkty spolec¢nosti? Umi bezkonkuren¢né sloucit vyvoj softwaru
na zakazku a vysoké bezpeCnostni standardy. Pilitem specifického pfistupu je diraz na
uzivatelskou zkuSenost. Investice do kvalitni ergonomie jsou investicemi do pouzitelnosti
softwaru. Dalsi pfednosti prace je Siroké vyuzivani vyvoje fizeného modelem (Model-Based

Development, MBD). Jeho hlavnimi pfinosy jsou 1) ochrana investic do analyzy a vyvoje

46



obchodnich procest, 2) nezavislost na technologiich a v neposledni fadé¢ 3) vyznamné

prodlouzeni zivotnosti IS, ktery nezastarava a nevyzaduje pravidelny re-engineering.

Ve firmé véii v kreativitu. Nechape ji jako schopnost chodit s hlavou v oblacich a sptadat

sm¢lé plany, ale jako produktivni disciplinu pfi feSeni tloh. Pokud je pravda, Ze slozitost

svéta a podnikani roste bezprecedentnim tempem, kreativita je vlastnost, ktera byznysu zajisti

adaptaci, preziti a uspéch. Firemnim uspéchem jsou dobie adaptovani a uspésni zékaznici.

Firma se dozvidd o potfebach na trhu prostfednictvim druhu poptavky zakaznikli a dale

prostiednictvim obchodnik firmy, ktefi udrzuji neustaly kontakt se zdkazniky, nabizeji jim ta

nejvhodné;jsi feSeni pro jejich potieby a tcastni se dalSich podob firemni podpory prodeje.

Firemni podpora prodeje se odehrava nasledujicimi péti zptsoby:

Seminafe. Seminafe potadaji zékaznici, jestlize potiebuji pfipravit urcity projekt a
chtéji si udélat prehled o svych potencionalnich dodavatelich daného feseni. Seminait
se zucastni zastupci technického oddé€leni, finan¢niho oddéleni a obchodniho oddéleni
zékaznika a na semindii se prezentuji potenciondlni dodavatelé a nabizeji svoje
zpisoby feseni zakaznikovych potieb.

Konference. Tyto odborné konference pofadaji externi agentury. Za Ucast na
konferenci musi firmy zaplatit poplatek a mohou zde prostfednictvim firemnich
obchodnikll od presentovat své produkty. Na tyto konference jsou zvani potenciondlni
vyznamni zadkaznici, u nichZ je mozZné ziskat zakazku.

Produktové listy. Tyto dokumenty se vyuZivaji pfi obchodnich navstévach svych
stalych i potencionalnich zakazniki. Pfedstavuji momentalni nabidku firmy.

Events. Eventy jsou dvou druhti. Prvnim je ve firmé kazdoro¢ni akce, kdy se vedeni
firmy sejde se svymi zakazniky na kaZdorotné potadaném divadelnim vystoupeni.
Toto vystoupeni se pordda v prostorach divadla Na zédbradli, kde po divadelnim
vystoupeni — nejCastéji Cinohra — probiha neformdlni zabavni vecer v pfilehlych
prostorach, i v pfilehlé kavarné, kterou si firma pfi této piileZitosti pronajima. Tato
tradicni firemni kazdorocni akce se jiz stala hlavné u zdkazniki velmi oblibenou.
Druhym typem eventu jsou projektové akce. Na téch se v dobé zapoceti projektu,
splnéni vyznamné ¢asti projektu, ¢i pti zakonceni projektu schazi zaméstnanci firmy a
pracovnici firmy, jez si projekt objednala pfi spolecensko-sportovnich akcich, jako je

bowling, spolecenska vecete, ¢i koncert.
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e Web. Firemni webové stranky maji seznamovat potencionalni zdkazniky s ¢innosti a
produkty firmy.
e (Odborné publikace. Pracovnici firmy publikuji své ¢lanky v odbornych casopisech,

kde uvadéji se jménem i jméno firmy, ¢imZ upozoriuji na vysokou odbornost firmy.

5. 2. Porteriiv model péti sil

Potencionalni konkurenti
Potencionalni konkurenty musime rozdélit do 3 oblasti, které se 1isi.

1. SME (malé a stfedni podniky) V segmentu SME, kde se také pohybujeme (i kdyz
v jeho horni Casti — tedy vétSinou podniky s vétSim obratem) vznikd konkurence v
podstaté na denni bazi. Vyristaji od IT sluzeb a realizace malych projektti na malych
zéakaznicich a rostou k vétSim zakaznikli na zaklad¢ svych produkti a referenci. Tyto
malé firmy (n€kdy také nazyvané gardzové) vétSinou velmi rychle adaptuji nové
technologie a trendy (napf. nedavny rozkveét mobilnich zatizeni jak jsou smartphony a
tablety) a velmi efektivné tak dokazi konkurovat zavedenym hra¢tim na téchto ,,niche*
segmentech trhu a tak jak segmenty rostou, rostou i tyto firmy.

2. Enterprise segment

a. Body leasing V oblasti body leasingu také prah vstupu na trh je velmi nizky.
Staci mit par vyvojaid, tester ¢i jinych IT specialisti a i pro nejvétsi
zékazniky neni problém tyto zdroje nakoupit. Pted krizi 2008 byl prah vstupu
pomérné vysoky, protoze banky, telekomunikacni operdtofi a ostatni velké
firmy se snaZily mit pouze omezené portfolio dodavateld a pro tyto malé firmy
byl problém se k témto zdkaznikiim dostat. Dnes uz to neplati a zalezi pouze na
schopnostech obchodnika a cené, ptipadné poméru cena/vykon (tedy v ptipadé
firmy kvalita a zkuSenost daného specialisty oproti jeho cen¢).

b. Dodavky projektii, outsourcing a dalsi pokro¢ilé sluzby V oblasti dodavek
projektii uz je bariéra vstupu podstatné vyssi, protoze byt nejsou potieba
n¢jaké vysoké kapitalové investice, tak schopnost prodat v tomto segmentu
projekt velkému zakaznikovi je velky problém, pokud subjekt nemé za sebou
nckolik uspésnych referenci. Pak se ovSem pohybuje v klasickém kruhu,
protoze ,,nemiize prodat projekt, protoze nemad reference* ale ,, nemiize ziskat
reference, protoze bez referenci mu nikdo projekt nezada“. Tato bariéra se

prekracuje velmi tézce.
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Obecné oblast IT sluzeb nevyzaduje velké investice, takze z tohoto pohledu je bariéra vstupu
na trh nizk4. IT sluzby jsou vzdy postaveny na lidech, na jejich napadech, znalostech a
zkuSenostech. Z tohoto pohledu je bariéra vstupu na trh velmi nizké. Jako ptiklad mGzeme
vzit vyvoj mobilnich aplikaci pro smartphony a tablety, kdy malé firmy o jednom ¢i nékolika
lidech dokazi vydélat v horizontu mésicii miliony dolarii. Trh obecné nasyceny je, ale IT je
tak rychle se rozvijejici obor, Zze je zde vzdy prostor pro nové firmy, nové napady, nové

koncepty.

Odbératelé

Vyjednavaci sila odbératelli je obrovska. Vzhledem k tomu, ze se pohybujeme pievazné na
Enterprise segmentu trhu, kde mizeme mluvit maximalné o malych desitkach zakaznikti v CR
i SR, je jasné, ze bez dlouhodob¢ fungujiciho partnerstvi na Grovni zakaznik — dodavatel nelze
uspésné rozvijet obchod. Navic konkurence firem nabizejici IT sluzby je velka, takze tlak na
ceny je enormni. Pii vybéru nového dodavatele pro systém je pro zdkaznika snadné zvolit
kteréhokoliv z dodavatelii splnujicich podminky zadani (coz vétSinou byva 3-5 firem ¢eskych
1 nadndrodnich) a pak se bojuje cenou, origindlnim ndpadem a také diveérou ve schopnost
feSeni dodat. Na druhou stranu, pokud dodavatel systém implementuje a nasadi do provozu,
pak je zakaznik s dodavatelem pomérné uzce svazan, protoze kazdy ,,zivy“ (tedy pouzivany)
IT systém potiebuje udrzbu, rozsifovani a zmény. Zména dodavatele na existujicim systému
je mozna, ale vétSinou drahd a rizikova, protoZe komplexnost feSeni je vysoka a prevzeti takto

slozitého ,,stroje* neni trivialni zaleZitosti.

Dodavatelé

Dodavatelé jsou typicky jednotlivi OSVC (nazyvani freelanceti), ktefi se jako IT specialisté
zivi sami a méni spolu s projekty i odbératele. Vzhledem k téméf setrvalému pievisu
poptavky nad nabidkou v oblasti lidskych zdroju s IT znalosti je jejich vyjednavaci sila také
pomérné vysokd, ale vzdy je alternativa hledat dal vhodnéjSiho kandidata. Nicméné tato

situace drzi ceny IT specialistl pomérné vysoko.

Substituty

Je velky problém se diferenciovat v ramci IT sluzeb, protoze sluzby jsou ze své podstaty
podobné. Je to asi stejné, jako snaha diferenciovat stavebni firmy — vSechny stavi domy, domy
maji stfechu, okna, dvefe a ztoho plyne, Ze potiebuji néjaké profese, ale jinak nez

referencemi je tézké je rozlisit.
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Konkurenti v odvétvi

Konkurence v odvétvi je velmi silna ve vSech typech dodavky. Kromé lokalni konkurence je
zde 1 konkurence vétSich nadnéarodnich firem. Pravdou je, Zze pokud pomineme nejvetsi
zakazky v hodnotéach nékolika desitek milionti korun, které jsou drtivou vétSinou vypsany pro
nadnarodni firmy (kvili stabilité, garancim a finanénimu zazemi), tak pro ostatni zakazky
neni pfili§ podstatnad velikost firmy. Jinak feceno, pro béznou velikost tendru o nékolika
milionech korun neni podstatné, jestli dodavatel ma obrat 70 nebo 700 milionti korun,
podstatné jsou reference a zkusSenosti s obdobnym feSenim. Trh v soucasné dobé spiSe
stagnuje a blizké budoucnosti se oekava jen mirny rist, takze jedina Sance zvySeni trzniho

podilu je na ukor konkurence.

5.3.SWOT analyza

Silné stranky

e FSPL, je projekt u VUB, na némz nyni firma pracuje. Silnou strankou je tento projekt
z divodu své diferenciace v odvétvi od konkurentt

e Oddéleni IT security, nebot’ nabizi zdkaznikiim opravdu bezpecnd feSeni na vysoké
urovni

e Momentalni vyuZiti pouze kratkodobych ,,levngjSich* zdvazl

e Minimalni dlouhodobé pohledavky

e Vyhodnd situace pro ziskani novych finan¢nich zdroji od véfitel, nebot’
prezentovana likvidita dava zaruku néavratu jejich finan¢nich prostfedkt

e Vroce 2011 je mozZné jiZ pln€ pozorovat nartist ukazateli rentability, nebot” dochazi
k oziveni trhu

o Ukazatele rentability rostou spolecné s ukazateli rentability nejlepSich konkurentii
V odvétvi

e Snizujici se trend doby obratu pohledavek

e Hodnota EVA ma od roku 2011 opét kladné hodnoty — firma vykazuje ekonomicky

zisk
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Slabé stranky

Procesy firmy nejsou oficialn¢ stanovené, dodrzované a kontrolované — management o
zlepsSeni situace nejevi potfebny zajem — nevhodna organizac¢ni struktura

Mala péce o profesionalni riist zaméstnancii podniku (nedostatek skoleni, planovani
profesniho riistu a prace dle planu osobniho ristu)

Silna vrstva manazeri, ale velké procento manazeri neprojevuje dostatek
odpovédnosti a zodpoveédnosti — nizky pocit sounalezitosti s podnikem

Mala motivace ke zménam, osobniho i pracovniho rtstu, maly diraz na efektivnost
Nedostatek kvalitni pracovni sily na trhu prace

Neuspokojivy trend pfilisného zvysujiciho se podilu obéznych aktiv viaci

dlouhodobému majetku

Prilezitosti

Bankovni frontrendy (multikanal) — fspl — VUB a dale skupina INTENSA
Outsourcingy (Telco, banking)

Velky rozvoj security reSeni

Mnozstvi referenci od svych zakazniki, na nichZ je moZnost dostavat dalsi zakazky

Ocekavany budouci rlist poptavky po produktech firmy

Ohrozeni

Zhrouceni Eura a nésledné krize

Neuspéch projektu pro VUB

Silna konkurence: Trask, Unicorn, Your systems, Profinit, IBM, HP

Snadny vstup konkurence do odvétvi v oblasti segmentu SME a Enterprise segmentu
Vysoké ceny dodavatell a dlouhodoby ptevis poptavky nad jejich nabidkou

Velmi nizka diferenciace sluzeb se sluzbami konkurentti — silné substituty
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6. DISKUZE, NAVRH STRATEGIE NA ZLEPSENi STAVAJICIHO STAVU
Diskuze
Mala péce o profesionalni rist zaméstnancii podniku (nedostatek Skoleni, planovani

profesniho riistu a prace dle planu osobniho riistu)

Firma se béhem financni krize piestala orientovat na profesionalni riist zaméstnancii. Ve dvou
poslednich letech si sice uvédomuje nutnost se opét zacit starat o profesni péci o své
zamg&stnance, ovSem tuto situaci ji komplikuje i nedostatek kvalitni pracovni sily na trhu
prace, velka poptavka a konkurenc¢ni boje o ni. Dle mého nézoru by se podnik mél rozloudit
s pracovniky, ktefi neprojevuji zdjem o své dalsi vzdélavani (téch je dle PR teditele 50% —
70%) a zacit spolupracovat se studenty prostfednictvim studentskych projektl, soutézi a
nabizenych stdzi ve firmé s pfislibem jasné stanoveného kariérniho a osobniho ristu a
seberealizace. Firma by taky méla investovat do rozvijeni novych technologii. Takto se opét
zlepsi image firmy a stane se tak atraktivni jak pro své zakazniky (pro nové pouZzivané
technologie a nové produkty), ale hlavné pro své nové zaméstnance, kteti budou odpovidat
Iépe dynamice rozvijejici se spolecnosti. Takto prosperujici firma, jez uspokojuje nejenom
finan¢ni ohodnoceni svych zaméstnancu (jez je ve spolecnosti nadstandardni), bude atraktivni
1 pro zkuSené ambicidzni pracovniky, kteti budou velkym piinosem pro firmu a zaroven firma

Jim bude opét moci nabidnout podminky pro jejich osobni a profesni rist.

Mit ty nejkvalifikovangj$i odborniky, jez se chtéji dale vzdélavat, je vzhledem Kk ¢innosti

firmy jeji strategicky bod jeji spéSnosti.

Pro pracovniky je dllezité dobré finan¢ni ohodnoceni a bonusy za v¢asné ukoncenou praci,
stejné tak bonusy za praci navic. OvSem je ziejmé, Zze mezi pracovniky v oblasti IT se
vétSinou vyskytuji ti jedinci, jenZ jsou motivovani praci ve firm¢, ktera pouziva nejnovéjsi
Spickové technologie a zdokonaluje je. Tito pracovnici jsou ve vétSin€ ambicidzni jedinci, a
tudiz jsou motivovani spiSe tzv. mékkymi faktory. Patii zde zejména firemni benefity, jako
osobni automobil, notebooky, mobilni telefony, velmi oblibené jsou potom firemni akce typu
koncerty, firemni dovolené, listky na kulturni akce, kde si mohou vzajemné v pratelském
uvolnéném prostiedi promluvit vSichni pracovnici podniku bez ohledu na jejich pracovni
postaveni. Dle mych informaci si tito zaméstnanci nejvice vazi dobfe nastavenych pracovnich
podminek, uznani svych nadfizenych a pracovniho kolektivu, jestlize odvedou vybornou
praci. VIT firmach se proto Casto voli ,Nejlepsi pracovnik roku®. Toto vetfejné uznani

vysledkt jejich prace je pro né Casto vice motivujici, nezli plat. Proto je skvélym nastrojem
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pro motivovani pracovnikti vyhlasovani soutézi o vedeni a spravu projektti. Mnou zkoumana
firma by proto méla vSechny tyto aktivity smérem ke svym zaméstnancim rychle obnovit,
nebot’ IT je velmi rychle se vyvijejici odvétvi a v budoucnu by bylo jisté obtizné tento skluz

vyrovnavat.

Procesy firmy nejsou oficialné stanovené, dodrzované a kontrolované — management o

zlepSeni situace nejevi potiebny zdjem — nevhodna organizacni struktura

Jestlize zaméstnanci nevédi, jaké jsou jejich ulohy ve firmé, kdo je jejich nadfizeny,
podfizeny a jaké maji pravomoci, nebo jaké jsou informacni toky, je jejich prace nutné méné
efektivni. Vzhledem k tomu, Ze firma rostla rychleji, nez se vyvijela jeji organiza¢ni struktura,
je nutné jeji organizacni uspotradani peclivé promyslet, coz pti velikosti firmy nebude snadny
ukol. Dle mého nazoru je nejprve nutné zpracovat nyn&jsi toky ve firm¢, vyzkum, nakolik
odpovida struktura potfebam zaméstnanc, tak i zdkazniki a strategii firmy. Nésledn€ stanovit
tym odbornikil, jez jsou schopni analytického mys$leni a jsou sezndmeni s potiebami firmy
natolik, aby mohli postupné vytvofit novou organizacni strukturu. Dle feditele doSlo v nyné&jsi
organizaéni struktuie k odcizeni jednotlivych divizi a jejich informac¢nimu a pracovnimu
uzavieni se do sebe. Je proto nutné zpiesekat tyto vazby, aby se uvolnil potencidl jednotlivych

¢asti firmy spolecné efektivné komunikovat a dosahovat spolecnych cilt.
Nevispéch projektu pro VUB

Firma momentaln& pracuje na projektu pro slovenskou banku VUB, jez je klasickym FTFP
(Projekt, Smlouva o dilo). Nebezpeci je zde ve velikosti projektu, kdy se vyrazn€ projevuji
negativni stranky této formy produktu, tj. je pfenesena zodpovédnost za vyvoj a nasazeni
nového systému na dodavatele a dodavatel opét ruci i za naklady, ¢as a kvalitu nového
systému. Pii takto velkém projetu je obzvlast’ v oblasti IT prakticky nemozné pfedem urcit
naklady a Cas projektu, tudiz jeho cenu. Momentalné je projekt ztratovy, tudiz je na podnik
vyvijen vysoky tlak na jeho co nejefektivnéj$i dokonceni. Jedinou moznosti, jak vyuzit
vynaloZzenych investic do projektu je jeho prodani ostatnim klientim skupiny, do které
slovenska VUB patii. Vzhledem k tomu, 7e dand skupina je nadnirodni velikosti, je tato
skute¢nost pro podnik ,.hnaci silou* pro¢ projekt dokoncit a vynalozit vSechny firemni sily,
jak tento projekt (nové zkuSenosti) dale aplikovat u zakaznikd. K takovym krokum je
zapotiebi mit schopny tym obchodniki, (podnik nyni planuje obnoveni obchodniho tymu o
nové schopnéjsi pracovniky a jejich intenzivni Skoleni) coz je taky momentdlnim cilem

podniku.
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Pldanovand zména obchodniho tymu — image firmy

Firma nechala provést prizkum trhu pted rebrnadingem v roce 2011 u svych stavajicich i
potencialnich zédkazniki. Z prizkumu jasn€ vyplyva, ze spolecnost je velmi dobra ve srovnani
s ostatnimi v dodrzovani dlouhodobych terminii, ve funkcnosti systému. Naopak za jinymi
dodavateli zaostava v dodrzeni pfedem dohodnuté ceny a ve znalosti obchodni problematiky
firmy. Z tohoto bodu vyplyva, ze firma by se méla zaméfit na zlepSeni komunikace se svymi
zékazniky a lépe vnimat jejich potieby, i zajistit lepSi potfebné informace, jez se tykaji
stanoveni celkové ceny projektu. Firma se rovnéz dotazovala na své logo, které se velmi libi
poloviné¢ zakaznikli, ovSem 30% zékaznikli se zd4 slozit¢ a malo vyrazné. Zhotoveni
nyn¢jsiho loga pro firmu vyhotovila marketingova agentura. Image firmy a jeji logo jsou jeji
vizitkou a proto musi symbolizovat, jak chce firma na své obchodni partnery a zakazniky
plsobit, musi byt lehce zapamatovatelné. Soucésti vyzkumu byla taky otdazka hodnoceni
spoluprace s firmou. Nejlépe byly hodnoceny body: odbornost pracovnikli dodavatele,
dodrzeni ptedem dohodnuté ceny, schopnost pracovnikii dodavatele srozumitelné
komunikovat, stabilita firmy, dodrZzovani dohodnutych termint, pfinos systému/ aplikace
k dosazeni firemnich cild, funkénost systému/ aplikace, d¢la to, co ma délat. Mezi kritérii, jez
byly hodnoceny méné kladné, byly ocekavané: vySe ceny dodavatele, invence, proaktivni
piistup a ndvrhy dodavatele, znalost obchodni problematiky zédkaznikovy firmy. Zde se opct
dostadvame k feSeni obmény obchodniho tymu firmy a taky k nutnosti intenzivngjsiho
vyzkumu a vyvoje novych technologii, které budou moci zdkaznikiim nabizet originalni
feSeni a firma tak bude moci byt proaktivni. Celkové zakaznici prohlésili o firmé&, ze je
spolehliva, ptipravena splnit jejich pozadavky, je to solidni dodavatel IT systémt/ technologii,
taky, ze je to dodavatel, ktery dokaZe vyvinout Spickovy software pfesné na miru, ale za
vysokou cenu (ndklady) a obCas zapomind, kdo je zakaznik. Dale firma utkvéla v povédomi
svych zdkazniki jako obchodni partner, ktery nékdy svym chovanim a postojem zptisobi vinu
negativnich emoci a nékdy naopak pozitivnich v poméru 50:50. Firma se vyznacuje
spolupraci s velmi Sikovnymi lidmi a dodava inteligentni SW feseni. Toto jsou podle mé dalsi
dilkazy, pro¢ by se firma méla zamyslet, jak si vychovavat dobré obchodniky, kteti budou mit
ty nejlepsi obchodni predpoklady a budou se vyznacovat jak empatii, tak i diplomatickym
chovanim k zakaznikiim. Dle mé& se zde muze projevovat i1 §patnd komunikace napiic¢ firmou
skrze diviziondlni strukturu, ktera je jiz pfezitd a je nutné ji zménit. Zavérem bych ovSem
chtéla podotknout, ze firma kazdoro¢né potada kulturné-spolecenské akce pro své vrcholové

zaméstnance a pro své zakazniky, které se staly jiz velmi oblibenymi mezi zékazniky firmy a
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tudiz tyto akce poskytuji prostor se se svymi zakazniky poznéavat na osobni mezilidské urovni,
coz je opét moznost navazat s nimi vice davérny a staly vztah a ziskat touto cestou zajimavé
zakazky, informace a oboustrannou divéru, coz je v nyn¢jsi situaci na trhu, kdy je mozné

ziskat vétsi podil pouze na tkor svého konkurenta strategickou vyhodou.

Vyvoj financi podniku

Vroce 2008 se slozitd situace zplsobena prichazejici ekonomickou krizi projevila i
V hospodareni spolecnosti. Spolecnost sice vykazala vyssi trzby nez v roce 2007, ale poptavka
vyrazn¢ prevysovala nabidku a situace zpusobila velky rust naklad na praci, které jsou pro
spole¢nost v daném roce nejvyznamnéjs$i nakladovou polozkou. To se v dasledku projevilo
velkym poklesem obchodni marze. Snizeni rustu trzeb nebylo jen snizovanim poptavky, ale
Vv disledku stupiiujici se konkurence doslo k celkovému poklesu cenové hladiny v odvétvi,
coz jen dale zvysilo tlak na dosahovanou marzZi. Spole¢nost zménila svou organizacni
strukturu z divizové na vertikalni. Jednim z hlavnich cilti této zmény bylo zvySeni operativni
schopnosti fidit a snizovat ndklady na jednotlivé ¢innosti spolecnosti. Tohoto cile bylo
jednoznacné dosazeno. Spolecnost dokazala diky nové organizaci reagovat na meénici se
situaci na trhu dostate¢né rychle. Presto se ndklady souvisejici s redukci poctu pracovnikli
(odstupné, mzdy a ndklady na sluzby ve vypove&dnich lhiitdich smluv) staly dalsim faktorem
negativn€ ovlivilujicim marzi. Nejpocetnéji v prvnim  kvadrantu nastala situace
problematického inkasa pohledavek nékterych klientd, coZ zapficinilo stav kratkodobého
nedostatku pracovniho kapitdlu. Diky zvySenému Usili v oblasti prace s pohleddvkami a
znovuobnoveni tvorby zisku se situace v zavéru roku stabilizovala. V roce 2008 se podatilo
vyjednat vetfejnou podporu Vv celkové vysi 63 mil. K& pro projekty vyvoje bezpecnostniho
softwaru. Vyrazné se tim snizila kapitadlova zatéZz. SpoleCnost pieSla ve zménéném
ekonomickém prosttedi od vyrazné proristové strategie ke strategii orientované na
vytvorenou hodnotu a zisk. Spolecnost zahijila disledné fizeni nakladl s orientaci na
snizeni podilu fixnich a administrativnich nékladii, hodnoceni a fizeni firemnich aktivit dle
ptispévku na tvorbu zisku a fizeni cash flow v¢etné prace s pracovnim kapitalem.

Od roku 2009 byla finan¢ni vykonnost spole¢nosti poznamendna vyznamnym propadem
milionovou ztratu v prvnim kvartalu. Pfes intenzivni snahu piizpasobit naklady podniku
snizenym vynosim se spoleCnost vratila k zisku az v mésici dubnu. Pozitivné se ovSem
projevily platby ze ziskanych dotacnich tituld, vyznamné thrada vysoké pohledavky po

splatnosti a snizend potieba pracovniho kapitdlu souvisejici se snizenim vykond. Veskeré
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zdroje byly mobilizovany s cilem podnik stabilizovat v situaci obrovského propadu poptavky.
Tohoto cile se podafilo dosdhnout. Spole¢nost se rozhodla nadale se soustfedit na
maximalizaci ziskové marZe, coz nebyl vzhledem k situaci na trhu jednoduchy ukol.

Do roku 2010 vstoupila firma finan¢né stabilizovana, poté co v pribéhu krizového roku 2009
zéasadné zredukovala své vydaje. Situace na trhu ovSem nenaznaCovala zadny prostor k riistu
trzeb. Cenova hladina IT trhu z@stavala pod tlakem stagnujici poptavky a velkého ptevisu
nabidky ze strany s krizi bojujicich IT dodavatelt.

Rezijni naklady odpovidaji vertikalni organizacni struktufe a poskytovanym internim sluzbam
se pres vyznamnou redukci stavaly v pribéhu roku pro firmu velkou zaté€zi a management byl
nucen piipravit plan reorganizace a kvalitni redukce rezijnich ¢innosti. Tento plan by ovSem
predstavoval pro firmu navrat k letim 2004 a 2005, kdy organizace teprve zacinala rust.
Oziveni poptavky v zavéru roku 2010 zejména v sektoru financi umoznilo nerealizovat
pfipravené zdsadni redukéni plény a stalo se zdkladem mirného zlepSeni celoro¢nich
finan¢nich vysledk.

V roce 2011 doslo k vyraznému oziveni poptavky na trhu a obchodni marze se vysSplhaly
Z roku minulého, kdy dosahovaly 17 000 K¢ na 513 000 K¢&. Vysledek hospodateni se zvysil
na 27 655000 K¢ a provozni vysledek hospodareni ¢inil 34 450 K¢. Firma mé vyhodné
nulové dlouhodobé zavazky a cizi zdroje tak tvofi pouze kratkodobé zavazky a bankovni
uvery. Spolecnost 1 nadale pokracuje se soustfedénim se na maximalizaci ziskové marze.

V roce 2012 firma zaznamenava uspokojivy nariist poptavky po jejich produktech na trhu, a 1
kdyz zatim neplni sviij stanoveny plan roku 2012, v druhé poloviné roku se odchylka od planu
vyrazn¢ zmensuje, ovSem piedpoklada se, Ze z pohledu ziskovosti plan roku 2012 zlstane
nenaplnén. V tomto roce se uskute¢iuje taktéz snad nejvétsi projekt firmy u slovenské VUB,

kam byly zapotiebi sméfovat nemalé investice.

NavrZena budouci strategie: odstranéni slabych stranek hledanim prilezitosti na trhu.
Firma se v soucasné dobé¢ dostala do vnitini krize. Tato krize se projevuje rizné, ale pokusim

se shrnout alespon nejmarkantnéj$i znaky:

1. image firmy pfes rebranding se spiSe zhorSuje
1. spole¢nost piestala byt aktivni ve vztahu k zdkaznikiim, nepfinasi jim nové
napady a myslenky

2. firma pftili$ nepracuje na svém marketingu a PR
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2. firma neni zajimava pro zaméstnance (stavajici ani potencialni)

1. nepecuje o své zaméstnance

2. neni na Spicce technologii, jako byvala

3. zaméstnanci nejsou s firmou nijak spojeni (mimo vyplatu kazdy mésic)
3. firma nepodporuje inovace a rozvoj, zkostnatéla

4. firma generuje maly zisk

Reseni je podle mne pomérné nasledujici: organizatni zmeéna, vyrazné zeStihleni
managementu, vyména obchodniho tymu, zména strategie v péci o zaméstnance, zména
firemni kultury a ovzdusi smérem k inovacim a otevienosti. Dal§Sim krokem je podpora

zkoumani a zkouSeni novych technologii. To jsou asi zékladni kameny, které¢ by firmu zase

vvvvvv

1. Organizacni zména a zeStihleni managementu (jedno bez druhého neni mozné)
Organiza¢ni zména by méla zjednodusit dnes nepruznou fidici strukturu a zéroven
zmenS$it ndklady na management. Zarovein by méla pfinést s novymi lidmi Cerstvy
vzduch do fizeni firmy a firemni kultury. Management by mél promyslet cilenou
zménu podnikové kultury, tj. vice propojit osobni cile a potieby zaméstnanct
s pracovnim kolektivem. Opét poradat spolecenské akce, jako tomu bylo do roku 2009
a ovSem neméné dulezit¢é soutéZni projekty, kde by se mohli zaméstnanci
seberealizovat a timto zpisobem management muze Iépe poznat schopnosti
firmé neprospivaji a tedy musi byt zruSeny. Organizace musi byt primarné zaméfena
na "produkty"” (body leasing, FTFP, support&maintenance a SW dilo/licence), protoze
kazdy produkt mé odliSny zpisob prodeje (¢aste¢né) i dodavky (100%). Také klicovi
lidé se nedaji jednoduse michat mezi BL, FTFP a SW dilem, protoZe maji odli§né
zpusoby prace 1 uvazovani, byt technické znalosti jsou srovnatelné.

2. Vymeéna obchodniho tymu
Novi obchodnici by méli pfinést nové znalosti a zkuSenosti a hlavné novou energii do
vztahu se zdkazniky, méli by se aktivné snazit pracovat se zdkaznikem a ve spolupraci
S technickymi experty pifinaSet nové napady, nova feSeni i nové postupy, které by
nasSim zakaznikim umoznily lépe a efektivnéji fungovat. Zde je pravé zapotiebi

intenzivné vzdélavat sviij obchodni tym, nebot’ je to praveé ta skupina zaméstnanci,
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ktera firm¢ prodava jejich produkty a tak mtze byt firma ziskova. Zaroven by se tim
zlepSovala image.

Zména péce 0 zaméstnance
Jsem piesvédCend, ze kdyz se firma zase zaCne vénovat svym zaméstnanciim a bude s
nimi komunikovat, podaii se zase podpofit jejich iniciativa a diky tomu se zlepsi
schopnost firmy ménit se a reagovat na aktualni zmény na trhu. Pokud budou mit
zaméstnanci zajimavou préci, budou se moci ucit a pouzivat nové technologie a budou
kolem sebe mit motivované a spokojené lidi, budou zstavat ve firmé i v situaci, kdy
jim konkurence nabidne vic penéz a zaroven budou "reklamou" pro potencialni

zameéstnance. To je cesta jak zlepSit image v oblasti HR.
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7. ZAVER

IT trh se bude nadale konsolidovat a bude stale vétsi snaha o efektivitu. Bude stale vétsi snaha
o zlepSovani poméru cena/vykon. Proto budou vice upfednostinovana balikova feseni a
predpiipravené komponenty. Zaroven v oblasti znalosti a zkuSenosti bude probihat ¢im dal
vétsi specializace, protoze komplexnost feSeni nadale poroste a proti tomu pijdou pozadavky
na univerzalizaci, aby bylo mozné zaméstnance 1épe vytézovat praci a zmenSily se prostoje.
Toto vSe za soucasného nedostatku specialistii na trhu prace a z toho se da odvozovat i to, ze
prace IT specialisti bude drahd. To bude znamenat i to, ze firmy budou hledat levnéjsi
alternativy IT specialisti v Rusku, Cing, Indii, v zemich byvalé Jugoslavie, Moldavsku.
Podpora IT v CR se nezméni, a tudiz to bude nadile na soukromém sektoru tuto oblast

rozvijet.

V delsi budoucnosti se dostaneme do stavu, kdy nové systémy bude psat uméla inteligence
(resp. minimalné nekreativni ¢asti, tzv. ,,hlavoruéni diinu®) a pozadavky na schopnosti IT

specialistl se tim jesté zvysi.
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8. SUMMARY

The aim of this thesis is to evaluate the internal environment of the selected company and -
based on the findings - to propose an optimal strategy towards improvement of the current
situation.

In the analysis of the internal environment, | examined functional areas, namely financial,
marketing and human resources. Based on the analysis | have found inadequate organizational
structure of the company, shallow care about the motivation and professional growth of staff,
low staff belonging to the company, a very risky project for the Slovak VUB Bank and
excessive increase in the proportion of current assets to fixed assets.

The positive findings concern the perspectively growing IT security, the possibility of huge
returns from the sale and repeatable deployment of technology solutions from the project at
VUB Bank, short-term enjoyment of "cheaper” foreign sources and total avoidance of the use
of long-term foreign assets, minimal long-term debt, since 2011 significant growth indicators
of profitability as well as decreasing trend of the volume of debts and the realization of
economic profit of the company.

Analysis of the external environment of the company brought the following findings. Among
the big occasions, | included the development of security solutions, a large number of
references from its customers allowing the company to obtain new contracts, growth in
market demand for the company products as well as outsourcing and banking frontrends.
Direct threat at the moment is the failure of the project for VUB Bank, strong competition,
easy entry into the competition in the SME and Enterprise segments, suppliers” high prices
and long-term excess of demand over supply, very low service differentiation to competitors'
services and last but not least the subsequent collapse of the Euro and following crisis.

One of my recommendations for improving of the company situations includes the
employment of such staff only, who are interested in their professional growth, to start again
their intense training and to work out an incentive program which give emphasis on
communication with employees, their public recognition for good work results and to
acquaint the employees with their growth opportunities together with the company.

It is important to establish an appropriate organizational structure where information flows
will take place according to the needs of the company and the employees shall be made
acquainted with them fully. Furthermore, the company should begin to work closely with
university students offering them cooperation within the company in order to raise their future

professionals.
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It is also important to restore the sales team and to intensify its cooperation with company
customers, because it is necessary to offer the best solutions to the customers proactively
again. Overall, it is necessary to improve the company's image in the market which is

particularly based on the described fundamental changes.

IT market will continue to consolidate and there will be the growing efficiency endeavour.
There will be an increasing effort to improve the ration price versus performance. Therefore,
more preferred will be the package solutions and prefabricated components. At the same time,
in the knowledge and experience sphere the specialization will be an increasing, because the
complexity of solution will continue to grow and against this, the requirements for
universalisation will confront in order to allow employees to extract more work and reduce
downtime. All this under the current shortage of specialists in the labour market and for this
we can also deduce that the work of IT specialists will be expensive. This will mean that
companies will look for cheaper alternatives to IT specialists in Russia, China, India, the
countries of the former Yugoslavia and in Moldova. IT support in the Czech Republic will not
change and therefore the development of this sphere in the private sector will continue. In the
future we will get into a state where new systems will be written by artificial intelligence and

the capability requirements to IT specialists will thus even increase.
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PRILOHA 1 — Data pro finanéni analyzu

Tabulka 11-3 Rozvaha firmy

2011

2010

2009

2008

2007

2006

Dlouhodoby nehmotny majetek 510 4806 | 13627 | 14084 | 12080 | 13498
Dlouhodoby hmotny majetek 3638 3410 2918 2948 2138 2649
Dlouhodoby finan¢ni majetek 0 0| 42176 | 53579 | 60596 152

Zasoby 7914 6192 850 | 16754 5253 0
Dlouhodobé pohledavky 0 3371 3201 2410 30 0
Kratkodobé pohledavky 194578 | 495840 | 179779 | 205274 | 233112 | 130287
Kratkodoby finan¢ni majetek 1132 1258 | 14897 6170 1576 -156

Zékladni kapital 5000 5000 5000 5000 5000 5000
Kapitalové fondy 0 0 24 27 6 0
Rezervni fondy 1000 1000 1000 1000 1000 0
Vysledek hospodafeni minulych let 33230 | 145626 | 125813 | 112822 | 40449 -25
VH bézného ucetniho obdobi (+/-) 27655 | 235604 | 19813 | 12991 | 72373 | 41474

Rezervy 0 0 0 0 0 0
Dlouhodobé zavazky 0| 16705| 20860 | 41336 | 85005 220
Kratkodob¢ zavazky 103625 | 84603 | 56620 | 99236 | 104216 | 113106
Bankovni uvéry a vypomoci 50065 | 35903 | 30000 | 37500 | 21183 0




Tabulka 11-4 Vykaz zisku a ztraty

naklady vynalozené na prodané zbozi

5957

8988

58

217

6621

43924

obchodni marze

513

17

-28

-523

1729

zustatkova cena prodané¢ho dl. Majetku a

vykonna spotieba 338814 (225235 | 170307 | 226613 | 187017 | 122420
ptidana hodnota 195970 | 186289 | 222927 | 345751 | 356241 | 266803
osobni naklady 168577 | 149874192223 | 322262 | 260941 | 190264
dané a poplatky 43 205 172 230 1512 125
odpisy dl. nehmotného a hmotného majetku 6465| 8318| 9387| 9066| 6945| 4372

materidly 625| 2005| 1433 128 343 106
zmeéna stavu rezerv a opravnych polozek v

provozni oblasti a komplexnich néklada -3640 859| 1092| -7456| -7820| 17096
pristich obdobi

ostatni provozni vynosy 13837| 11292| 2615| 3755 828 | 5978
ostatni provozni naklady 4321| 2656| 4635| 6327 2823 428

dan z pfijm za béznou ¢innost

7383

7920

4474

3650

trzby z prodeje cennych papirt a podilt 01247159 0 0 0 0
prodané cenné papiry a podily 0| 42152 0 0 0 0
vynosoveé uroky 642 1173 830 679 274 131
nakladové troky 2016| 1510| 1632| 2366 780 417
ostatni finan¢ni vynosy 3567 762 250 528 528 272
ostatni finan¢ni naklady 1604| 1368 687 1424 828 694

19569

18376

vysledek hospodareni za béZznou ¢innost

vysledek hospodaieni pied zdanénim

2

3

7655

5038

235604

243524

19813

24287

12950

16640

72373

91942

41474

59850
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Obrazek 11-1 Analyza celkovych aktiv

Analyza celkovych aktiv 2006 - 2011

600000
500000
400000
300000
200000
100000
0
2011 2010 2009 2008 2007 2006
B Dlouhodoby majetek 4148 8216 58721 70611 74814 16299
B ObézZna aktiva 203624 506661 198727 230608 239971 129531
Obrazek 11-2 Struktura celkovych aktiv
Struktura celkovych aktiv 2006 - 2011
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2011 2010 2009 2008 2007 2006
B Obézna aktiva 203624 506661 198727 230608 239971 129531
B Dlouhodoby majetek 4148 8216 58721 70611 74814 16299
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Obrazek 11-3 Struktura dlouhodobého majetku

Struktura dlouhodobého majetku 2006 -
2011

100%
90%
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10%

0%

2011 2010 2009 2008 2007 2006
= Dlouhodoby finan¢ni majetek 0 0 42176 53579 60596 152
B Dlouhodoby hmotny majetek 3638 3410 2918 2948 2138 2649
B Dlouhodoby nehmotny majetek 510 4806 13627 14084 12080 13498
Tabulka 11-4 Struktura obéZnych aktiv 2006 - 2011
Struktura obéznych aktiv 2006 - 2011
100%
80%
60%
40%
20%
0%
-20%
2011 2010 2009 2008 2007 2006
Kratkodoby financni majetek| 1132 1258 14897 6170 1576 -756
B Kratkodobé pohledavky 194578 | 495840 | 179779 | 205274 | 233112 | 130287
B Dlouhodobé pohledavky 3371 3201 2410 30 0
B Zasoby 7914 6192 850 16754 5253 0
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Obrazek 11-4 Analyza celkovych aktiv
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Analyza celkovych pasiv 2006 - 2011
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B Vlastni kapital

66884
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131840

118828

46449
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Obrazek 11-5 Struktura pasiv v rozvaze

Struktura celkovych pasiv 2006 - 2011
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Obrazek 11-6 Struktura vlastniho kapitalu

Struktura vlastniho kapitalu 2006 - 2011

100%

80%

60%

40%

20%

0%

-20%

2011 | 2010 | 2009 | 2008 | 2007 | 2006
VH bézného (‘i‘f)t"'m obdobl | 27655 | 235604 | 19813 | 12991 | 72373 | 41474
" Vysledek h°5pc|’:tare”' minulVeh | 33930 | 145626 | 125813 | 112822 | 40449 | -25
u Rezervni fondy 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 0
M Kapitdlové fondy 0 0 24 27 6 0
B Zékladni kapitdl 5000 | 5000 | 5000 | 5000 | 5000 | 5000

Obrazek 11-7 Struktura cizich zdroja

Struktura cizich zdroja 2006 - 2011

100%
90% [— —
80% [— —
70% — —
60% — —
50% — —
40% |[— —
30% — —
20% — —
10% — . —
0% 1 2 3 4 5 6
Bankovni Gvéry a vypomoci| 50065 35903 30000 37500 21183 0
Kratkodobé zavazky 103625 84603 56620 99236 104216 113106
i Dlouhodobé zavazky 0 16705 20860 41336 85005 220
B Rezervy 0 0 0 0 0 0
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Obrazek 11-8 Vyvoj jednotlivych polozek VH

Vyvoj jednotlivych polozek VH 2006 - 2011

250000
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150000

100000

50000

-50000

2011

2010

2009

2008

2007

2006

B provozni vysledek hospodareni

34450

39459

18526

19183

92748

60758

H financni vysledek hospodareni

589

204065

5760

-2584

-806

-908

m vysledek hospodareni za ucetni
obdobi (+/-)

27655

235604

19813

12991

72373

41474

Obrazek 11-9 Souméreni vykond a vykonové spotieby

souméreni vykon( a vykonové spotieby 2006 -

2011

700000

600000

500000 S P ——

400000 o~ 4"”" ‘\\\\\‘s

300000 ™~

200000 \VA\

100000

O " Zom 2010 2009 2008 2007 2006

vykony 534271 | 411507 | 393233 | 572391 | 543781 | 387494
vykonnd spotieba| 338814 | 225235 | 170307 | 226613 | 187017 | 122420




Obrazek 11-10 Pribéh ukazateld likvidity

Priibéh ukazatelt likvidity 2006 - 2011

7

6

5

4

3

2

1 E

0

-1

2011 2010 2009 2008 2007 2006

B okamZitd likvidita |0,010924005(0,014869449| 0,26310491 |0,062175017|0,015122438/-0,006683996
M pohotova likvidita |1,888636912| 5,91549945 | 3,49482515 |2,155004232|2,252226146| 1,14521776
 bézna likvidita 1,9650084445,988688344(3,509837513|2,323834092|2,302631074| 1,14521776

Obrazek 11-11 Pribéh ukazatele ROA a ROE

Priibéh ukazatele ROA a ROE (v %) 2006 - 2011
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Obrazek 11-12 ROA porovnani s konkurenci

ROA porovnani s konkurenci 2008 -

50,00%
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30,00% M Trask Solution
25,00% B Unicorms Systems
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0,00%
2010 2009 2008
Obrazek 11-13 ROE porovnani s konkurenci
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40 00% M Trask Solution
, (]
B Unicorms Systems
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10,00%
0,00%
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Obrazek 11-14 ROS porovnani s konkurenci

ROS porovnani s konkurenci 2008 - 2010
700,00%
600,00%
500,00%
400.00% M Trask Solution
, ()
B Unicorms Systems
300,00% m Adastra
200.00% M analyzovana firma
, ()
100,00%
0,00%
2010 2009 2008
Obrazek 11-15 Porovnani bezrizikové urokové sazby, ROE a NVK
100,00%
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70,00%
60,00% B dlouhodobé urokové sazby =
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50,00% H ROE
40,00% 1 naklady vlastniho kapitélu
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0,00%
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Obrazek 11-16 Vyhodnoceni finanéni struktury firmy

Vyhodnoceni financni struktury firmy
2006 - 2011

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

2011 2010 2009 2008 2007 2006

M Equity ratio| 30,32% | 72,48% | 57,61% | 41,72% | 35,48% | 28,18%

B Debtratio | 69,68% | 25,68% | 40,83% | 56,35% | 62,82% | 68,75%

Obrazek 11-17 Pribéh ukazateld aktivity

Priibéh ukazatel( aktivity 2006-2011

5000,00

4500,00
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3500,00
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1000,00
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0,00
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H Doba obratu pohledavek (2061,57|4617,76|3605,08|3951,66| 917,51 | 782,69

M doba obratu zasob 83,85 | 57,28 | 16,75 | 318,78 | 20,67 | 0,00

i1 doba obratovosti zavazk(i|1097,91| 782,59 [1115,53|1888,19| 410,13 | 679,48
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Obrazek 11-18 ucetni hodnota akcii

ucetni hodnota akcii 2006 - 2011

80

60
40
20

2011 2010 2009 ucetni hodnota akcii

2008
2007 2006

2011 2010 2009 2008 2007 2006

M Ucetni hodnota akcii | 13,3768 | 77,446 30,33 26,368 | 23,7656 | 9,2898

Obrazek 11-19 ukazatel EVA

Ukazatel EVA 2006 - 2011
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e==wEVA|19999,5205 | -7633,6529 | -887,94 835,48 |62385,1685| 44569,08
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PRILOHA 2 — Data pro analyzu lidskych zdroji

Obrazek 11-20 pomérové rozloZeni pracovnich pozic v divizich v roce 2007

pomeérové rozlozeni pracovnich pozic v divizich
2007

Support Senior Admin

Support

Senior Developer

= Operation Support Specialist

Terter Trainee

W Tester

M Test Manager Trainee

W Test Manager

M Test Designer

B Test Analyst

m Senior Tester

B Operation Support Specialist

H Consultant

m Senior Project Manager

M Project Manager

M Project Coordinator

m Senior Consultant

B Senior Business Analyst

M Business Analyst Trainee

.NET DB J2EE BA
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Obrazek 11-21 pocet zaméstnanct v jednotlivych vertikalach v letech 2008 - 2009

Rozdéleni zaméstnancu ve vertikalach v letech

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

2008 2009
ostatni 2,44%
TRUSTPORT 10,06%
Investi¢ni bankovnictvi 3,05%
Application Development 7,01%
= Customer Services 4,27%
= AEC SECURITY 2,13%
B AEC VAR 3,05%
M Overhead 5,00% 0,07%
W Resource Pool 2,00% 0,01%
B Shared services 11,00%

H Others/Industry 4,00% 1,83%
M Slovakia 10,00% 0,07%
H Telco 25,00% 0,15%
M Insurance 12,00% 0,05%
M Banking 12,00% 0,12%
m KB Group 19,00% 18,29%
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Obrazek 11-22 primérny pocet zaméstnancd 2007 - 2011

Primérny pocet zaméstnancti 2007 - 2011

400

500

300

200

100

0

2011 2010 2009 2008 2007

@ Pr(imérny pocet zaméstnancl 339 339 354 450 390

Obrazek 11-23 vékovy profil zaméstnanci 2007 - 2011

Vékovy profil zaméstnanci (v %) 2007 - 2011

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

2011 2010 2009 2008 2007

M 54 a vice 0 0 0 1 0
W45 -54 2 3 3 4 4
m35-44 17 20 19 17 19
m25-34 70 65 68 71 63
B méné 25 11 12 10 7 13

Obrazek 11-24 zastoupeni muzli a Zen 2007 - 2011

Zastoupeni muzul a Zen (v %) 2007 - 2011

100%
95%
90%
85%
80%
75%

2011 2010 2009 2008 2007
M zastoupeni Zen 0,02 0,1 0,07 0,15 0,12
M zastoupeni muzl 0,98 0,9 0,93 0,85 0,88

82




Obrazek 11-25 vyvoj zaméstnanci v letech 2008 - 2011

11.11

9.11

7.11

5.11

3.11

1.11

11.10

9.10

7.10

5.10

3.10

1.10

11.09

9.09

7.09

5.09

3.09

1.09

11.08

9.08

7.08

5.08

3.08

1.08

15
14
17
17
15
13
15
15
26
23
14
29
31
23
13
14
15
18
10 15 20 25 30

B odchod M nastup

35

83




Obrazek 11-26 prehled typd ukonéeni spoluprace 2009 - 2011

Prehled typti ukoncéeni spoluprace

100%
90%
80%
M zména typu spoluprace
70%
60% W ukonceni ve zkusebni
dobé
50% = smlouva na dobu urcitou
0,
40% H fluktuace
30%
M vypovéd dana
20% zaméstnavatelem
10%
0%
2011 2010 2009
Obrazek 11-27 rozdéleni zaméstnanci podle zafazeni 2009, 2010
80
70 09
61 63
60
9
50
41
40
27
30 2424
2222 21 20 2323
20
10

m 2010 m 2009

PRILOHA 3 — Data pro marketingovou analyzu
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Obrazek 11-28 zakaznici podle podilu na trzbach v roce 2007

Zakaznici podle podilu na trzbach v roce 2007

ostatni
29%

Sitronics TS
11%

DIRECT
Pojistovna, —
a.s.
2% eBanka
2%
ING Ceska pojistovna
2% 8%
2% Telefénica 02
GE Money Bank, a.s. Czech Republic
3% _ 8% //‘/
— —
Slovenska . v/
spofitelna Ceska spofritelna, VUB Bratislava
2% a.s. 4%
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Obrazek 11-29 zakaznici podle podilu na trzbach v roce 2008

Zakaznici podle podilu na trzbach v roce 2008

ostatni
23%

T-Mobile Czech
Republic a.s.
2%

Sitronics TS
8%

IBM Ceskd
republika,
spol.sr.o.
5%
Global _—
Payments Finantix
Europe 5%
s.r.o.
2%

Ceska pojistovna
9%

DHL

2% / Q
GE Money Bank, a.s.

2%

Telefénica 02
Czech Republic /
9%

VUB Bratislava

Ceska sporitelna,
1%

a.s.
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Obrazek 11-30 zakaznici podle podilu na trzbach v roce 2009

Zakaznici podle podilu na trzbach v roce 2009

Telefénica 02

Slovakia s.r.o.
1% ESSOX s.r.o. 14%

1%
ING Management \
Services, s.r.o. \
1% ¢reszpi
2%

UNIQA pojistovna, a.s.
2%
Raiffeisenbank a.s._—

2%
T-Mobile Czech

Republic a.s.
2%

ostatni

GE Money Bank,
a.s.
2%

Telefénica 02 Czech
Republic
14% Ceska pojistovna
9%
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Obrazek 11-31 zakaznici podle podilu na trzbach v roce 2010

Zakaznici podle podilu na trzbach v roce 2010

ostatni
32%

ECONOMIA, a.s. _~

2%
T-Mobile Czech
Republic a.s. Telefénica 02 AN
3% Czech Republic Ceska pojistovna
/ T 9% 2%
Raiffeisenbank a.s.

4%

Slovenskd spofitelna | GE Money Bank, a.s.
1% 2%
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Obrazek 11-32 zakaznici podle podilu na trzbach v roce 2011

Zakaznici podle podilu na trzbach v roce 2011

ostatni
30%

Telefdnica 02 Czech
Republic
9%

Telefonica 02
Business
Solutions

2% /
Slovak \

Telekom, a.s.
4%

Raiffeisenbank a.s.
6%

T—Ngn)éile Czech
Republic a.s.
3%
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Obrazek 11-33 rozdéleni produktt podle jejich typa v letech 2007 - 2011

Rozdéleni produkti podle jejich typu
2007 - 2011

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

2011 2010 2009 2008
“ Licence, SW 0,00% | 7,65% | 000% | 000% | 0,00%
m Skoleni 0,00% | 005% | 023% | 078% | 1,14%
1 Technicka podpora| 13,24% 9,72% 12,01% 10,85% 6,23%
Fix time fix price | 25,00% | 35,03% | 27,04% | 20,04% | 16,44%
© Time and material | 61,76% | 47,55% | 60,73% | 68,33% | 76,20%

90




PRILOHA 4 Vyvoj organizaéni struktury podniku

Obrazek 11-34 organizacni struktura v roce 2007

Liniova organizaéni struktura v roce 2007

Chief Executive Offcer

o - - Chiet Business - ;
Lﬁd Finarcial m&u}l [ *"'*"OT;C""'J'W ] L &”fmcmnc E,'"“' Consultant Officer ] ( Ch*g%i:fw' ] QMS Manager
- .
~\ s
External )
: CEO Slovakia Chisf of NET .
Offica Chielof PM
[ Logal Manager ‘ Deputy CCO BOM Slovaka Division Dricon
A b kS
[ Accounting IT Manager ‘ Marketing Manager PR Manage C::;';A Chngc;ﬁEE
/ A v L
Chief of DB Chilef of BA
Division Didsion
A
~ R
Brarch Manager |[——— Cuslomer Services
Bmao Manager

S

Obrazek 11-35 organizacni struktura v letech 2008 - 2012

Managing Director
—_—_——

:

Financial Director

HR Director
Insurance Banking

Industry Slovakia

Struktura vertikaly

Executive Director
Operation Business Technology
Sales . ,
Manager Consulting Consulting

PRILOHA 5 Produktové listy

Shared
Services

Application
Development
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