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1 Uvod

Malé a stfedni podniky (MSP) patii mezi nedilnou a vyznamnou
soucast narodniho hospodafstvi. Dalo by se fici, ze tvoii uréitym zptisobem
zaklad zdravé ekonomiky statu. Podnécuji konkurencni dynamiku ekonomiky
a pfimo Ci nepifimo pusobi na velké podniky, zejména v oblasti zvySovani

efektivnosti a inovaci.

Na tzemi Ceské republiky zaznamenaly MSP rostouci vyvoj zejména
po roce 1989 a staly se dualezitou soucasti privatizace, rozvoje podnikani

a celé ceské ekonomiky.

MSP hraji rozhodujici Ulohu pifi vytvafeni novych pracovnich
prilezitosti a vSeobecné plsobi jako faktor socidlni stability a ekonomického
rozvoje. Jejich rozvoj vSak muze byt limitovan objektivné existujicimi
tendencemi v plsobeni trhu. MSP jsou méné€ odolné vii¢i politickym,
socialnim a ekonomickym vykyviim doby a statu. Castéji nez velké podniky
se setkavaji s potiZzemi pfi financovani své béZzné cinnosti, zejména
rozvojovych zamérid, vzhledem k obavam ze zvysSeného rizika investovani do
téchto podnikii a k omezenym moznostem zajiSténi Gvért. Rovnéz pfistup

MSP k informacim, zejména informacim o novych technologiich,

vvvvvv

Parlament, vlada a v neposledni fadé¢ EU si uvédomuji dulezitost MSP.
Z tohoto divodu se snazi malym a stfednim podnikatelim pomoci riznymi
zpusoby. Jednim z konkrétnich zplisobll zaméfenych na podporu malého
a stfedniho podnikani je Narodni program podpory mal¢ho a stfedniho
podnikdni na obdobi 2005 — 2006 schvéaleny vladou Ceské republiky
Usnesenim €. 1159 dne 24. 11. 2004.

Cinnosti vlastnikd firem byly a mnohdy jsou intuitivni. To znamena,
ze majitel firmy vede svou spolecnost na zaklad¢ své dobré vile, odhadu

a presvédceni. Pro napravu ¢i urcité vylepSeni se mnozi podnikatelé snazili
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navs§tévovat rizné manazerské kurzy a Skoleni. Mnohdy ovSem tato snaha
vedla spiSe k opacnému efektu. Dle vlastnich zkuSenosti mohu toto jen
potvrdit. V souCasné dobé se stat snazi o zlepSeni této situace. Vyse

uvedenou problematikou se zabyva i tato prace.

Vyvoj MSP v Ceské republice ma neustale rostouci tendenci. Podle
tdaji CSU vykazovalo podnikatelskou ¢innost k 31. 12. 2004 v CR 992 132
MSP. Proti roku 2003 je to narlGst o 3 345 podnikd, tj. 0,34 %. Je ziejmé,
ze rostouci pocet MSP mé pozitivni vliv na zaméstnanost, zahrani¢ni obchod,

investice a dalsi .

V diplomové praci je feSena problematika ¢innosti manazera v MSP.
V mnoha podnicich funkci manazera zastava majitel firmy. Budu se zabyvat
¢innostmi manazera V oblasti financi, managamentu a marketingu, coz jsou

zakladni oblasti, v kterych se kazdy majitel firmy ¢i manazer pohybuje.



2 Literarni piehled

Maly podnik

Téma mé prace je ,,Model ¢innosti manazera malého podniku®. Pojem
maly podnik byl definovan a pfijat Evropskou komisi v tinoru 1996. Jako
zéakladni kriteria byla zvolena tato:

- pocet zaméstnancu

- obrat

- celkové hodnota aktiv

- nezavislost

Malé podniky jsou podniky, které maji:

- méné nez 100 zaméstnanct

- ro¢ni obrat neptekracujici 10 mil. EUR

- nebo celkovou bilanéni sumu nepiekracujici 10 mil. EUR
a splnuji kritérium nezévislosti

(BEDNAROVA, PARMOVA, 2003).

Management

Schopnost kvalitné fidit firmu je zdkladem uspéchu pro prosperitu a
finanéni zdravi podniku. Kvalitni a profesiondlni vedeni muze zvysSit
vykonnost firmy, uspéchy, spokojenost zaméstnancti a dal$i. Naopak
nekvalitni management je schopen zdravou firmu se svétlou budoucnosti

piivést k ukonceni €innosti a zaniku.

Management lze chapat jako proces koordinovani €innosti skupiny
pracovniki, realizovany jednotlivcem nebo skupinou lidi za tcelem dosazeni
urCitych vysledku, které nelze dosahnout individualni praci. Smyslem

managementu je dosahnout produktivni prace lidi. DosaZzeni prestizniho



konkuren¢niho postaveni na mezinarodni scéné vyzaduje, aby spolecnost

méla manazerské schopnosti (DONNELY, GIBSON, IVANCEVICH, 1997).

Podle MARESE (2004) je management cilevédomé a koordinované
pusobeni na lidi (a na systémy), zaméfené ke zdokonaleni soucasného

(vychoziho) stavu.

Management jako proces koordinace pracovnich aktivit lidi tak, aby

byly provedeny G¢inné a efektivné (ROBBINS, COULTER, 2004).

Management je proces systematického provadéni takovych cinnosti
(manazerskych funkci), které slouzi k efektivnimu uziti zdroji podniku pii

soucasném stanoveni a dosazeni podnikovych cild ( HELLER, 2002).

Management je proces systematického planovani, organizovani,
vedeni lidi a kontrolovani, ktery sméfuje k dosaZeni cili organizace

(ROBBINS, COULTER, 2004).

Management je proces, protoze jde o soustavu ndslednych aktivit a
ukold, které jsou vzajemné provazané. Je to proces systematicky, protoZe
manazer ma vnaSet do svych aktivit fa4d a vykondvat své Ukoly zplsobem,
ktery je uznavan dalSimi ¢leny organizace a je v souladu s jejich o¢ekavanim.
Je to proces, zaméieny na dosazeni cilli, to znamend, ze tkoly a aktivity jsou
odvozovany z cil, stanovenych ¢lenim organizace (BELOHLAVEK,

KOSTAN, SULER, 2001).

Manazer

Manazer ¢i osoba fidici firmu musi ovladat celou fadu cinnosti
Vv oblasti financi, fizeni lidi a obchodu. Zvlasté¢ pak v malych a stfednich
firmach nelze vynechat ¢i omezit nckterou oblast. Manazer musi mit

vSeobecné znalosti a byt urcitym zpisobem univerzdlni manaZer, oproti
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manazerovi ve velkém podniku, ktery mize mit specializaci na urcity smér

fizeni.

Manazer je ten, kdo pracuje s lidmi a koordinuje jejich aktivity tak,
aby bylo dosazeno cill organizace. To znamena, Ze koordinuje praci skupin v
jednotlivych oddé€lenich nebo pracuje s jednotlivei. Miize to také zahrnovat
koordinaci prace tymu slozenych z pracovnikt raznych oddéleni nebo i osob
pusobicich mimo organizaci, jako jsou docCasni zaméstnanci nebo

zamgéstnanci dodavateld (ROBBINS, COULTER, 2004).

Jednou z definici manazera je dle HANDLIRE (1998) manazer jako
vedouci osobnost podniku, vybavena pravomocemi a rozhodujicimi

povéfenimi, urcenych k vedeni podniku.

V malych a stfednich podnicich je Castym jevem piebirani funkci
manazera majitelem firmy. Tato situace muze byt do urcité miry vyhodou, ale
na druhé stran€¢ 1 wurcitym handicapem. Vyhoda spocivd predevSim
v absolutnim z4ajmu o fungovani a b&h firmy. Na druhé strang, riziko
predstavuje slozitost a Sitka ¢innosti manaZera, kterou pfes nejvétsi snahu,

nemusi majitel zvladnout.

Manazeti odpovidaji za plnéni takovych ukolt, které vyzaduji fizeni
dalsich c¢lenti organizace. V rozsahu a obtiznosti téchto ukold, stejné jako
v postaveni manazert v ramci organizace, jsou vSak velké rozdily. Rozdily
v urovni umoziuji ur¢eni pozadavkl a dovednosti, potfebnych pro Gspésné
plnéni organizacnich cili na dané urovni, a pfitom motivuji manazery
k osobnimu rozvoji a sledovani kariérové drahy (BELOHLAVEK, KOSTAN,
SULER, 2001).



Funkce manazeru

Funkce manazer v rtiznych organizacich a rtznych urovnich fizeni
planovani, organizovani personalistika, vedeni, kontrolovani, koordinace.

(HANDLIR, 1998).

Tyto funkce uznavaji témét vSechny védecké publikace, tedy déleni na
Ctyfi zakladni a velmi dulezité funkce: plénovani, organizovani, vedeni

a kontrola (BELOHLAVEK, KOSTAN, SULER, 1997).

Dle ROBBINSE a COULTERA (2004) je mozno zakladni funkce

manazera definovat takto:

Planovéani
Manazerskd funkce, kterd zahrnuje proces definovani cile,
formulovani strategii pro dosazeni danych cili a zpracovani pland pro

koordinaci a integraci jednotlivych ¢innosti.

Organizovani

Manazerskd funkce, kterd zahrnuje stanoveni ukold, urceni, kdo je
bude plnit, jak budou uspotddany do skupin, kdo bude komu piedéavat zpravy,
kde se bude rozhodovat.

Vedeni
Manazerska funkce, jejimi obsahem je motivovani podtizenych,
ovliviiovani jednotlivet nebo tymul, vybér nejvhodnéjSich komunikacnich

cest a zvladani problémi, zpisobenych chovanim zamé&stnancu.



Kontrola
Manazerskd funkce, jejimz obsahem je monitorovani skutecné
vykonnosti, jeji srovnavani se standardy, v pfipad¢ potieby 1 hledani

napravnych opatteni.

Funkce pldanovéani a stanoveni cilu je pravé v malych ¢i stfednich
podnicich mistem niz§iho z4jmu. Diivody pro toto jsou rizné. Objektivni

a oduvodnéné, ale ¢asto je daivodem pouhy nedostatek informaci ¢i Casu.

Charakter planovani: Planovani je zaméfeno do budoucnosti. Urcuje,
¢eho méa byt dosazeno a jak. V podstaté zahrnuje pladnovaci funkce
manazerské aktivity, zaméfené na stanoveni budoucich cili a vhodnych
prostiedkl pro jejich dosazeni. Vysledkem planovaci funkce je plan, tj. psany
dokument, specifikujici akce, které musi firma uskutec¢nit (DONNELY,
GIBSON, IVANCEVICH, 1997).

Dle ROBBINSE a COULTERA (2004) planovani obsahuje
definovani cilii organizace, formulovani celkové strategie pro jejich dosazeni
a vytvofeni uceleného souboru planii pro integrovani a koordinovani ¢innosti
organizace. Zabyva se nejen tim, co ma byt udélano, ale i1 prosttedky, tzn. jak

to ma byt udélano.

Planovani muze byt formalni nebo neformalni.

Ugel planovani

MiuiiZeme pojmenovat minimaln¢ ¢tyfi divody pro planovani.

Dle VODACKA a VODACKOVE (1999) planovani urluje smér,
snizuje dopad zmén, minimalizuje plytvani a piebytky a poskytuje normy pro
kontrolovani.

A) planovani umoznuje koordinaci aktivit. Poskytuje smér jak
manazerim, tak i ostatnim zaméstnancim. Kdyz zaméstnanci veédi kam
organizace a jeji Casti smeiuji a jak maji prispivat k dosazeni cilli, potom
mohou koordinovat své aktivity a vzajemné spolupracovat.
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B) planovani redukuje nejistotu tim, ze nuti manazery divat se
kuptedu, odhadovat zmény, zvazovat jejich dopad a formulovat odpovidajici
reakci.

C) planovani redukuje prekryvajici se a zbyte¢né ¢innosti. Kdyz jsou
¢innosti koordinovany pomoci plan, mize byt minimalizovano plytvani
Casem, zdroji a nadbytec¢nd vyroba. A také mohou byt neucinné aktivity
odhaleny, upraveny nebo odstranény, protoze prostiedky a cile jsou dany.

D) planovani formuluje normy, které jsou dilezité pro kontrolu.
Nevime-li, ¢eho chceme dosahnout, jak muzeme fici, ze se tak skutecné
stalo? Planovani formuluje cile a plany, nasledné kontrolovani porovnava
skute¢nost s témito plany, identifikuje podstatné odchylky a tim usnadiiuje
provedeni napravnych opatfeni. Bez planovani bychom neméli Zadnou

moznost kontroly.

Vyznam planovani
Dalsi pohled na planovani patfi vyznamu. Vyznam planovani je rozdélen do
nasledujicich $esti boda (BELOHLAVEK, KOSTAN, SULER, 2001).

1) ZvySovani efektivity

Planovani je jednim z vychodisek uspésné podnikatelské Cinnosti.
Tyto ¢innosti jsou o to vice efektivngjsi, o co 1épe, jasnéji a srozumitelnéji
jsou stanoveny cile, zvoleny optimalni varianty zpisobu jejich dosaZeni,
zajiStény odpovidajici zdroje, zadany ukoly a definovana meétitka kontroly
a kritéria hodnoceni.

2) Snizovani rizika

Dobré planovani je i cestou snizovani rizika z nezndmé budoucnosti.
V prib&hu plinovani se smér budouciho chovani organizace neustéle
zptesiiuje, coz ji umoznuje pruzné reagovat na nepiedvidatelné zmény v jejim
vnitinim 1 vné&jSim prostiedi. Planovani umoznuje objektivnéji urcit rizika
planovanych Cinnosti a pfipravit se na jejich eliminaci, resp. omezeni jejich

negativniho dopadu.
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3) Usp&iné organizaéni zmény

Planovani zpravidla zahrnuje zadouci zmény v organizaci. Jejich
Gspésné dosazeni neni mozné bez planovitého postupu. Cim lepsi piedstavu
o ucincich budouci organiza¢ni zmény budou manazeii mit, tim Iépe se
budou moci vyrovnat s jejimi dasledky.

4) Integrace usili

Dobré planovani mize mit za nasledek dosahovani lepsiho efektu diky
u¢innému slad'ovani dil¢ich cilt a chovani jednotlivych organiza¢nich ¢asti.
Takovéto integrované planovéani koordinuje ¢innosti dil¢ich organiza¢nich
jednotek spoleénym planem, pfip. souborem vzijemné sladénych
a podmiiiujicich se plant a ptispiva tak k dosazeni celkovych cilii organizace
efektivnéji nez prostym ,,souctem" dil¢ich ¢innosti.

5) Rozvoj manazeri

Planovani nuti manazery, aby sva soucasnd rozhodnuti vztahovali
k budoucim vysledkiim. Musi proto systematicky uvaZzovat o soucasnosti
I budoucnosti, analyzovat vyvoj v okolnim i vnitinim prostiedi, pfijimat
permanentnost zmén, hrat proaktivni roli ve smyslu ovliviiovani budouciho
vyvoje, vyhledavat a feSit problémy. To vSechno mé pozitivni dopad na
uroven manazerll i organizace.

6) Vyvoj standarda vykonnosti

Pomoci planovani jsou v podobé cili, postupli a ukoll urcovany
racionalni, objektivni standardy vykonnosti celé organizace, jejich dil€¢ich

jednotek, manazert na vSech urovnich fizeni i fadovych pracovnik.

Cile
Cile jsou definice vysledku, jichZ se organizace snazi svymi ¢innostmi

dosahnout (MARES, 2004).

Organizacni cile je moZno rozdé€lit na tfi typy. Vrcholovy management
je odpovédny za oficialni (strategické) organizacni cile, stfedni management
je odpovédny za operativni cile a operaéni cile jsou odpovédnosti

prvoliniovych vedoucich (BELOHLAVEK, KOSTAN, SULER, 2001).
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Vyznam cilii pro organizaci

1) Pomahaji definovat misto organizace v jejim prostiedi

2) Cile pomahaji koordinovat rozhodnuti

3) Cile stanovuji standardy (kritéria) pro hodnoceni vykonu
organizace

4) Cile jsou hmatatelnéjsi (konkrétnéjsi) nez vize

Podle HELLERA (2002) jsou cile vyznamné konce, ke kterym jsou

smérovany individualni i skupinové ¢innosti.

Cile udavaji konecné vysledky, celkové cile vyzaduji podporu dil¢ich

cilti. Takto tvoii cile hierarchii v podobé sité (MARES, 2004).

Hierarchie cilt

Za hierarchii cili je obecné povazovana pyramida se sedmi stupni.
Vrchol pyramidy, tedy 1. stupen, je socio-ekonomicky ucel, napiiklad
posileni zaméstnanosti. Dalsi stupné jsou tyto:

2. stupeni: poslani (napf. vybudovani sité prodejen)

3. stupeni: celkové cile organizace (napf. dlouhodobé strategicke,
zavedeni vyroby levnych automobili)

4. stupen: specifické cile (naptf. 10% névratnost investice, zvySeni
vyroby o 5%)

5. stupeii: cile divizi (napt. zavedeni nové technologie)

6. stupeit: cile oddéleni a jednotek (napi. snizeni zmetkovosti
soucastky)

7. stupeii: individualni cile (napf. vykonnost a rozvoj osobnosti)

Dle HANDLIRE (1998) je proces tvorby cilti dvoji:

A) piistupem shora doli tvofi cile odvozené ze zajmu politickych
uskupeni a uskupeni bank ¢i investort

B) pfistupem zdola nahoru se tvofi cile iniciované poznatky

z vyzkumu, z technologie z marketingu.
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Management podle cilu (MBO — Management By Objectives)

Management podle cild = systém fizeni, v nimz jsou konkrétni cile
vykonnosti spole¢né stanoveny zameéstnanci a managery, plnéni cili je
pravidelné¢ hodnoceno a na toto hodnoceni je vazano i odménovani. Podle

tohoto pfistupu jsou cile nejenom normou pro hodnoceni, ale také jsou

vyuzivany pro motivaci zaméstnancti (ROBBINS, COULTER, 2004).

Management podle cili je komplexni manazersky systém, ktery
integruje mnoho kli¢ovych manazerskych aktivit do systematického piisobeni
a ktery je cilevédomé zaméfen na efektivni a 0¢inné dosahovani cild

jednotlivci i cili organizace. (VODACEK, VODACKOVA, 1999)

Technika fizeni podle cila (MBO - Management By Objectives) je
postavena na dosahovani dohody mezi manazery a jejich podfizenymi na
cilech a vykonovych normach, na zaklad¢ kterych budou potom hodnoceni
(BELOHLAVEK, KOSTAN, SULER, 2001).

Podle VODACKA a VODACKOVE (1999) se management podle cil
sklada ze ¢tyfech prvku: specifikace cild, ti¢ast na rozhodovani, urcité casové
obdobi a zpétna vazba o dosazenych vysledcich. Jeho vyznam spociva
v zaméfeni na splnéni participativné formulovaného souboru cild,

motivujicich jednotlivé zamé&stnance

Typické kroky programu managament podle cilti

1. Jsou formulovany celkové cile a strategie firmy.

2. Hlavni cile jsou pfifazeny podle divizi a oddéleni.

3. Manazefi jednotek stanovi soubor konkrétnich c1i pro své jednotky
a jejich manazery.

4. Konkrétni cile jsou spolecné definovany pracovniky oddéleni.

5. Akeni plany definuji, jak budou cile dosazeny, jsou vysledkem

prace manazerll a zaméstnancu.
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6. Akeni plany jsou realizovany.

7. Uspéchy jsou posilovany odménami.

Financ¢ni analyza

Finanéni analyza pfedstavuje ohodnoceni minulosti, soucasnosti
a predpokladané budoucnosti finanéniho hospodateni firmy. Jejim cilem je
rozpoznat finan¢ni zdravi firmy, identifikovat slabiny, které by v budoucnosti
mohly vést k problémim a determinovat silné stranky, na kterych by firma
mohla stavét.

Finan¢ni analyza odhaluje skryté rezervy a podnécuje k hledani

novych moznosti pro zvySovani podnikové vykonnosti (VALACH, 1991).

Ukolem finan¢ni analyzy je posouzeni soucasné financni situace
podniku a zaroven vyhlidek do budoucnosti. Jedna se o diagn6ézu hospodareni
podniku, kterd umoznuje, je-li provadéna kvalifikované a pravidelné, odhalit

pfipadné poruchy "finanéniho zdravi" (GRUNWALD, HOLECKOVA, 2004).

Hlavnim tkolem finan¢ni analyzy je komplexni posouzeni soucasné
finan¢ni a ekonomické situace spole¢nosti za pomoci specifickych postupti
a metod. Finan¢ni analyza poukazuje nejen na silné stranky podniku, ale
zaroven pomahd odhalit pfipadné poruchy ve finan¢nim hospodaieni.
Zdrojem informaci pro jeji sestaveni jsou ucetni vykazy, které umoziuji

nastinit budouci vyvojové trendy (KRAL, 1997) .

GRUNWALD, HOLECKOVA (2004) uvad&ji tyto definice:
"Finan¢ni analyza je formalizovana metoda, ktera poméiuje ziskané udaje
mezi sebou a rozsifuje tak jejich vypovidaci schopnost, umoznuje dospét k
urcitym zaveérim o celkovém hospodateni a finan¢ni situaci firmy."

"Finan¢ni analyza je oblast, kterd pfedstavuje vyraznou soucast
soustavy podnikového fizeni. Je Uzce spojena s finanénim tucetnictvim
a finan¢nim fizenim podniku a propojuje tyto dva néstroje podnikového

fizeni.”
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Zakladem financ¢ni analyzy jsou tzv. pomérové financni ukazatele.

Zékladnim zdrojem informaci pro celou finan¢ni analyzu je ucetnictvi,
které poskytne nasledujici zadkladni informace o:

A) stavu a pohybu majetku firmy

B) zdrojich, ze kterych byl majetek pofizen

C) ¢istém obchodnim jméni

D) hospodaiském vysledku

E) nakladech a vynosech

Dle KOVANICOVE (2001) existuji dvé zakladni rozborové techniky:

- Technika procentniho rozboru: extenzivni ukazatele pfejimané
z ucetnich vykazt se doplni o jejich procentni podil na celkové sumé c¢i
o procentni zmény v Casové fad€. Nejcastéji se sestavuji srovnavaci vykazy
obsahujici polozky ucetnich vykazi i jejich pomérné (¢i procentni) vyjadieni
za n¢kolik po sobé& jdoucich obdobi (obvykle 3 az 5 let).

- Rozbor pomoci intenzivnich (pomérovych) ukazatelt, které se
vypoctou jako podil vybranych polozek vykazt. Zakladni pomérové
ukazatele, které se v praxi nejcastéji pouzivaji, jsou shrnuty dale v tab. 21.1
az 21.4.

- Specidlni rozborové techniky: technika Casovych tad, margindlni

a vicerozmérnd shlukova analyza a;.

Interni a externi analyza

SYNEK (2003) uvadi, Ze jakékoli financni rozhodovani musi byt
podloZzeno finan¢ni analyzou, na jejichz vysledcich je zaloZeno fizeni
majetkové 1 finanéni struktury podniku, investicni a cenova politika, fizeni
zéasob atd. Jejim hlavnim tkolem je poskytovat informace o finan¢nim zdravi
podniku. Tuto finan¢ni analyzu coby soucést fizeni podniku provadi finan¢ni
manazefi a Casto celé vrcholové vedeni podniku a nazyvdme ji interni
analyza. Externi analyza podniku je provadéna zvnéjsku - bankami,

investory, obchodnimi partnery (dodavateli, odbérateli), zaméstnanci
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(odbory), statem (jeho finan¢nimi institucemi, organy statni spravy),

konkurenénimi podniky.

Marketing

Marketing je proces pldnovani a provadéni koncepce, tvorby cen,
marketingové komunikace a rozSifovani myslenek, vyrobkl a sluzeb za
ucelem vyvolani smény, uspokojujici pozadavky jednotlivcl i organizaci

(HESKOVA A KOL., 2003).

Dle KOTLERA (2001) je marketing spolecensky a fidici proces,
kterym jednotlivci a skupiny ziskavaji prosttednictvim tvorby, nabidky

a smény produktl to, co pottebuji a zadaji.

Marketing je proces fizeni, jehoZz vysledkem je poznavani, piredvidani,
ovliviiovani a v kone¢né fazi uspokojeni potieb a pfani zdkaznika efektivnim
a vyhodnym zplsobem zajiStujicim splnéni cili organizace (SVETLIK,

1996).

Ke spravnému rozhodnuti potfebuje management podniku dostatek
pfesnych informaci. Casti marketingu, zabyvajici se ziskdvanim t&chto
informaci je marketingovy vyzkum. Pfedstavuje systematické shromaZzd'ovani
a analyzu informaci tykajicich se marketingu. Aby byl vyzkum efektivni,
musime piesné¢ definovat jaky druh informaci potfebujeme pro potieby
podniku ziskat. Musime ptesné urcit zdroj téchto informaci, postupy jejich
ziskani a analyzy. V fad¢ firem dochazi ke vzniku marketingového

informaéniho systému (SVETLIK, 1996).

Marketingovy informaéni systém mizeme definovat jako systém
vSech procedur vytvofenych za 1ucelem shromazdovani, analyzy
a vyhodnocovani informaci nezbytnych pro kvalitn€j§i planovani,

organizovani, fizeni a kontrolu marketingovych aktivit .
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Marketingovy informacni systém (MIS) zahrnuje Ctyfi vécné odliSné
casti.

1) vnitini informacéni systém, ktery poskytuje informace o wvnitini
¢innosti a stavu podniku.

2) zpravodajsky informacni systém ziskava informace o vnéjSim okoli,
relevantni pro podnik

3) marketingovy vyzkum pracuje s informacemi ziskanymi cilenym
zpusobem. Ve srovnani s piedchozim zdrojem informaci je zde
polozen diiraz na ziskavani udajii pomoci vyzkumné procedury.

4) Podpirné systémy marketingového rozhodovani zahrnuji soubory
statistickych  metod umoziujicich zpracovani vhodnych 1daji

a soubory matematickych popisnych a rozhodovacich modela.

Konkurence

Schopnost konkurence je jadrem Uspéchu nebo neuspéchu podniki.
Konkurence rozhoduje o vhodnosti téch cinnosti podniku, které mohou
pfispét k jeho vykonnosti, napf. inovaci, soudrzného chovani nebo dobré
realizace zaméru. Konkurenéni strategie je hledani pfiznivého konkurenéniho

postaveni v ur¢itém odvétvi, v zakladni aréné, v niz se konkurence projevuje.
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3 Metodika

Cilem prace je vytvofit prakticky vyuzitelny model Ccinnosti,
aplikovatelny v redlném svété. Nicméné oblasti managamentu, marketingu
a financi jsou velmi obsahlé a Siroké a nelze vytvofit univerzalni model pro
vSechny spolecnosti. Za uspéch budu povazovat vice nez 50% kladnych

odpovédi v mém prazkumu pouzitelnosti modelu v praxi.

Divodem ke zvoleni tohoto tématu byla pfedev§im moje praxe
a pusobeni ve firmé¢ VANDO s.r.0. Hronov a VH-TRES s.r.o.. Studiem oboru
OP jsem ziskal teoretické znalosti, které bych rad uplatnil a ptipadné urcitym

zpusobem pomohl ve zlepSeni fungovani firmy.

Jak jiz vyplyvéa z nazvu diplomové prace, ,,Model ¢innosti manazera
vV malém podniku®, jednim z hlavnich ukoll bude vybrat ¢innosti, které by
manazer v malé firmé mél vykondavat. Je znamo, ze pravé malé podniky
neékteré Cinnosti v oblasti fizeni nerealizuji a pravé na ty se v mé praci

pokusim zaméfit.

Pro zpracovani diplomové prace bylo nutné prostudovat literaturu

zabyvajici se otazkou fizeni, financi a marketingu v MSP.

Samotnému navrhu modelu ¢innosti v oblasti financi, managamentu
a marketingu pfedchazela tfada dil¢ich analyz a prizkumu, ale pfedevs§im
mnoho osobnich konzultaci s majiteli firem a jejich zaméstnanci. Dale jsem
o danych tématech konzultoval nap¥. s firmami EKO-EKO C. Budgjovice,

Cortex CB, M. Rob — vyrobny krmiv, Neumann — téetnictvi CB.

V prvni casti diplomové prace bude provedeno predstaveni firmy
VANDO s.r.o. Hronov a zaroven stru¢na charakteristika této spole¢nosti po
strdnce managamentu, marketingu a financi. Tento popis bude ramcovy

a stru¢ny, tak jak by ho provedl napt. externi poradce ¢i konzultant. Zminény
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popis a hodnoceni firmy provedu pomoci udaji a podkladi ziskanych
pfedevsim od majitele firmy a zaméstnanci. Ke zvefejnéni udaji mam
souhlas majitele. Dale pouziji vlastni zkuSenosti ziskané b&éhem pusobeni

V téchto firmach.

V druhé c¢asti diplomové prace bude navrzen model ¢innosti manazera
v malém podniku v oblasti ucetnictvi (financi), managamentu a marketingu.

Prvni oblast bude obsahovat financni analyzu uréenou pro malé
podniky. Zptusob a vybér ukazatelii jsem zvolil na zakladé¢ konzultaci
sucetnimi firem VANDO, VH-TRES, Cortex, Neumann - udetnictvi.
Vysledkem porad je financ¢ni analyza, kterda by méla mit maximalni
vypovidaci schopnost. Zasadnim pfedpokladem pfi volbé ukazatell byl fakt,
Zze majitelé firem nejsou odbornici v Gcetnictvi. Vystup analyzy byl proto
zvolen pievazné v grafech a piehlednych tabulkach. Udaje byly zkoumany od
roku 2000 do 2005. Oproti finanénim analyzam z literatury je analyza v mé
praci zjednoduSend. Vynechané ukazatelé byly vzdy na doporuceni

konzultanta firem.

Druha oblast, tedy fizeni, se bude vénovat jedné ze zdkladnich
¢innosti manazera, planovani. Pravé tato cinnost v obou firmach neni
realizovana. Tato cast byla také peclivé konzultovana s majiteli firem.
Duvodem pro volbu planovani byla pfedev§im absence planu v téchto

firmach. VSichni zastupci firem souhlasili s vybérem této ¢innosti.

Posledni oblast se bude tykat marketingu, konkrétné zhodnoceni
konkurence a konkuren¢nich vyhod. I v této ¢asti jsem volbu kroku probiral
s firmami a jejich zaméstnanci a vedenim. Nejdiive jsem jim osvétlil
problematiku marketingu a posléze téméf vSichni navrhli prozkoumani

konkurence a konkuren¢nich vyhod firmy.

Mym zamérem nebude obsahnout vSechny cinnosti manazera, ale

pouze ty, které dle literatury, dotazi a pfedevSim praktickych zkuSenosti
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osob ve firmach je nutné v malych podnicich zacit ¢i prohloubit. Pro tuto ¢ést
pouziji nejen informace ziskané z literatury, ale jak jsem jiz uvedl, poznatky
které zjistim pii osobnich navstévach a konzultacich s majiteli a zaméstnanci
firem VANDO s.r.o. Hronov, VH-TRES s.r.o. C. Budg&jovice, CB-elekro

s.r.o, Cortex s.r.o0., EKO-EKO s.r.0, Neumann — Géetnictvi a dalsimi.

Do praktické ¢asti diplomové prace byla zac¢lenéna aplikace modelu na
firmu VANDO, ktera ovéfi, zda mnou navrhované ¢innosti jsou pouzitelné.
Budu tedy aplikovat body z druhé ¢asti mé prace v praxi. Konkrétné to bude
znamenat, ze finan¢ni analyzu, model planovani a prizkum konkurence

provedu ve firm¢ VANDO s.r.o. Hronov.

Prakticka cast diplomové prace bude zakoncena kratkym prazkumem
pouzitelnosti, ve kterém se budu dotazovat majitelt spole¢nosti, jejich
ucetnich a vedoucich pracovniku na jejich nazor na mnou navrhované
¢innosti. Pocet respondentd prizkumu pouzitelnosti bude cca. 15. Timto bude
také ovéfena pouzitelnost modelu. Vyplnény prizkum pouzitelnosti
vyhodnotim a zobrazim pomoci programu Microsoft Excel do ptehledné

tabulky.
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4 Predstaveni firmy

4.1 Firma VANDO spol.sr. o.

4.1.1 Predstaveni firmy VANDO s.r.o.

Obchodni jméno : VANDO spol. s r.0. Hronov
Pravni forma : spolecnost s ru¢enim omezenym
Sidlo : Hronov, Jifiho z Podébrad 45
Den zapisu : 1.11.1996

Pfedmét podnikdni spole¢nosti

Koupé zbozi za ucelem jeho dalsiho prodeje a prodej (mimo cinnosti
uvedenych v pfiloze ¢. 1. az II. zdk. ¢. 455/91 Sb., o Zivnostenském
podnikani, ve znéni pozdéjsich ptedpist). Firma je velkoobchod ovocem a

zeleninou.

4.1.2 Organizacni schéma

Majitel firmy
Marcel Vavera

| |

Vedouci fidi¢ Vedouci skladu Ugetni

Jiti Cerva Alena Petrova Ludmila Vajsarova
Martin Seidl Hana Alinova
Zdenék Seidl Kvéta Bornova
Petr Cermak Marta Fialova

Jan Klepla Sarka Kugerova

Jan Zima Petra Vlkova
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4.1.3 Profil firmy

Firma VANDO s.r.0. Hronov pusobi od roku 1996 na trhu s ovocem
a zeleninou. Jeji hlavni Ccinnosti je zasobovani prodejen potravin,
podnikovych ¢i Skolnich jidelen a restauraci v okresu Nachod a oblasti

Broumovsko.

5 Popis souc¢asného stavu firem VANDO s.r.o0.

Soucasnou finan¢ni situaci firmy vyjadiim na zaklad¢ dat ziskanych
v této firmé. Nebude se jednat o analyzu firmy, ale o popis, ktery by manazer
ziskal pomoci dotazti od asistentky ¢i majitele firmy. Tyto informace jsem
ziskal ve firmé VANDO s.r.0. od pani Petrové, tedy od vedouci skladu. Byly
mi poskytnuty data o financ¢ni situaci, fizeni a obchodu. Tato ziskana data
jsem spojil s vlastnim pozorovanim, nebot’ jsem pracoval ve firmé 6 mésici

za posledni 3 roky. Vzdy b&hem letnich prazdnin.

5.1 VANDO s.r.o.

5.1.1 Popis finanéni situace firmy VANDO

Firma v poslednich péti letech vykazovala zisk. Pocet zamé&stnanct je
14, primérna hruba mzda ¢ini 17850,- K¢. Finanéni situace by mohla byt

povazovana za uspokojivou.

5.1.2 Soucasna situace v oblasti managamentu

Rizeni firmy je spi$e rodinného typu. O viech zisadnich zaleZitostech
rozhoduje majitel firmy, né€kdy po konzultaci se zaméstnanci. Piikazy jsou

davany shora dolu, pfimym zptisobem.
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5.1.3 Soucasna situace v oblasti marketingu

V oblasti marketingu by se dalo hovofit o minimalni aktivité firmy.
Neexistuje zadna koncepce, propagace firmy, reklama. Tak jak tomu casto
u malych firem byva. Uréitou minimélni formou propagace jsou sponzorské

dary ¢i inzerce v databazich firem.

6 Model Ccinnosti v oblasti financi, managamentu a

marketingu

6.1 Oblast financi

6.1.1 Finan¢ni analyza - avod

Zasadni  informaci pro vedeni, manaZery, pfedstavenstvo
¢i zaméstnance v témeét v kazdé firme je finan¢ni situace a financni zdravi.
Timto necheci fici, Ze by naptiklad fizeni, obchodni strategie nebyly dulezité.
Funkci manazera v malé firmé jsou komplexem ¢innosti a tkont, u kterych
nelze jednoznaéné ur€it nejdalezitéjsi a prioritni funkce. Nejsofistikovanéjsi
manazer v oblasti fizeni se neobejde bez znalosti toku financi ve firmé.
Zvlasté v malych a stfednich podnicich je urcita univerzalnost manazera
klicem k tspéchu. Nicméné po rozhovoru s vedenim obou firem mi byla
¢innost zabyvajici se financemi v podniku urcena jako zasadni a prvotni.

Zavérem priuzkumu bylo, ze publikace napt. R.A. Brealey S.C.Myers

Teorie a praxe firemnich financi - jsou ponékud komplikované.

V mé praci jsem se rozhodl pro vytvofeni ne klasické financ¢ni
analyzy, ale spiSe urcitého piehledu ¢i zpravy o financich podniku, urcené
pro majitele firmy a manazera firmy. Po konzultaci s vedenim firem mi byly
sdéleny zéakladni pozadavky na analyzu (zpravu) tohoto typu. V prvni fadé
piehlednost, srozumitelnost, bez piehnanych dat a informaci. Casovy
horizont cca. 5 let zpét. Vedeni firmy zadalo o pouziti grafa a tabulek. Tento

pozadavek se vztahuje k priorité piehlednosti a srozumitelnosti. Pfi tvorb¢
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analyzy jsem navstévoval nékolikrat obé& firmy, ukazoval a diskutoval
o jednotlivych krocich. Pfedevsim pak s uéetnimi firem VANDO, VH-TRES,
Eko Eko, atd. Dale jsem postup a kroky konzultoval s aéetni firmou, ktera
zpracovava ucetnictvi pro firmu VH-TRES. M¢I jsem ,,obsazeny* vSechny tfi
strany trojuhelniku. Stranu koncového uzivatele, tviirce a zdroj dat. V

nasledujicich odstavcich uvedu jednotlivé kroky a data urcené pro analyzu.
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6.1.2 Vyvoj zakladnich ukazateli za poslednich 5 let.

6.1.2.1 Zakladni ukazatelé

Pro prvni krok v analyze jsou pouzity vysledovky z poslednich 5 let.
Tato data ukdzou zasadni finan¢ni informace o firmé. Pro ucetni jednotku,

interni ¢i externi, neni problém tyto udaje zajistit.

V nasledujici ¢asti budou uvedeny vzory tabulek a grafli, které by si

mél manaZzer vytvofit pfi sestaveni finan¢ni analyzy

Tabulka 1 vzor tabulky Vybrané iadky Vysledovky (v tis. K¢)

Vysledovka v tis. K& 2001 2002 2003 2004 2005
Trzby za prodej zbozi
Néklady vynaloZené na
Obchodni marze

Vykony

Spotieba materidlu a energie
Sluzby

Ptidana hodnota

Osobni naklady

Dan¢ a poplatky

Jiné provozni vynosy

Jiné provozni naklady
Odpisy dlouh.nehm.+hm.majetku
Zuctovani opravn. polozek do
Provozni HV

Finan¢ni vynosy

Financ¢ni néklady

HYV z fin.operaci

Dan z ptijmu za béznou ¢inn.
HYV za béZnou Cinnost
Mimotadné vynosy
Mimoiadné naklady
Mimotadny HV

HV za ucetni obdobi

HV pied zdanénim

Pohledavky z obchodniho styku
Zé4vazky z obchodniho styku
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6.1.2.2 Sumarizace zakladnich ukazatelt (v tis. K¢)

Tabulka 2 vzor tabulky Sumarizace zakladnich ukazateli (v tis. K¢)

Vyvoj zakladnich ukazatela

30 000
25 000

20 000 //
15 000 /

10 000 /

5 000

2000 2001 2002 2003 2004

—— Vynosy celkem:

—— Naklady celkem:
HV

—— Saldo z obch. styku

6.1.2.3 Naklady

Dalsi bod analyzy se zabyva otdzkou nakladi. Manazer, tvirce
analyzy, a nasledné uzivatel, tedy majitel firmy, se vzdy velmi zajimaji
o naklady. Zasadni otazku, kterou si oba kladou je: ,,Jsou naklady ve spravné
vysi a pouzivaji se efektivné?*. K zodpovézeni této otazky je nezbytné mit
dokonaly pfehled nakladech. Jejich vySi, struktufe, alokaci atd..
V nasledujicich odstavcich budou naklady rozdéleny dle vécného Clenéni a
podilu jednotlivych dodavatelit na nakladech. Z prvniho clenéni ziskame
informace kam sméfuji a kdo pouziva naklady. Druhé clenéni ukazuje

dodavatele a jejich podil na nakladech.
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6.1.2.3.1 Vécné ¢lenéni ndkladu

Tabulka 3  vzor tabulky Vécného ¢lenéni nakladi ve firmé

Prodané zbozi K¢

Osobni naklady

Pomocna spotieba

Kancelaiska spotieba

Pieprava

Auta

N4jem, energie, voda

Odpisy, opravné polozky

Drobny majetek

Opravy a servis stroji

Ostatni

Dané, poplatky, pokuty

Graf 1 vzor grafu Vécné ¢lenéni nakladu ve firmé

Naklady ve vécném clenéni

Drobny Opraw a
majetek servis stroju
308 720

. 391 267 a2 389
Odplsy.. 296 29
opravné
polozky
416 391 Ostatni
2% 24 147
0206
Najem energie,
voda _
435 250 Dané,
2% poplatky,
pokuty
Auta 23 997
876 300 0%
4%
Preprava B B
9208 902 Vyrobni
596 \\_ Spotieba

9 377 608
48%0
Kancelarska
spotireba
1 058 922
5%

Pomocna
spotreba
1 641 884
8%

Osobni
naklady
4 326 643
22%0
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6.1.2.3.2 Podil nejvétsich dodavatelt na nakladech

Graf 2 vzor grafu Podil nejvétSich dodavateli na nakladech
21500 000 - Dodavatelé dle faktur
2000 000 - [ )
1 500 000 A o
1 000 000 A [ )
500 000 A
~

t
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6.1.2.4 Fakturace

Dalsi velmi dialezita data, které jako manazer musime znat jsou udaje
o fakturace. Tim myslim vydané faktury odbératelim, podil odbérateli na

obratu a vyvoj zisku v poslednim roce.
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6.1.2.4.1 Fakturace v jednotlivych mésicich 2004 (v K<)

Graf 3 vzor grafu Fakturace v jednotlivych mésicich 2004

Faktury vystavené

3 500 000 K& -
3 000 000 K& - - —
2500 000 K¢ 4
2000 000 K¢ 4 —
1500 000 K& 4
1 000 000 K& 4

500 000 K& 4

- Ké T T T T T T T T T T T )
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

6.1.2.4.2 Podil jednotlivych odbératelti na obratu (v K¢)

Graf 4 vzor grafu Podil jednotlivych odbératelii na obratu (v K¢)
Odbératelé dle faktur

6 000 000 -
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4 000 000 -
3 000 000 -
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6.1.2.4.3 Vyvoj zisku v roce 2004 (v K¢)

Graf 5 vzor grafu Vyvoj zisku v roce 2004 (v K¢)

Vyvoj zisku v roce 2004

2000 000 K& -
1500 000 K& + —

1000 000 K& ~

500 000 K& 1 H H
K [ | . |_| . . . |_| . . [ | . . |_| . . . .
1 2 3 |i| 5 6 7 8 9 H 11 |1_z|
-500 000 K& -

-1 000 000 K¢ -

6.1.2.5 Pomeérové ukazatelé

Po piehledu ndkladt, vynosti a hlavnich ukazateli je nezbytné
zahrnout do analyzy pomérové ukazatele. Styl zpracovani jsem zvolil pro
lepsi pifehlednost takto: 1. popis jednotlivych ukazatelt, 2. tabulka s daty
potifebné pro vypocet ukazateli, 3. tabulka s hodnotami ukazatelti. Prvni

Z téchto ukazatelt je analyza rentability (vynosnosti).
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6.1.2.5.1 Analyza rentability (vynosnosti)

Rentabilita = vynosnost vlozeného kapitalu, schopnost podniku

vytvaret nové zdroje, dosahovat zisku za pouziti investovaného kapitalu.

Rentabilita celkového kapitalu (RCK) = celkova efektivnost podniku,
produkéni sila.

RCK = Zisk po zdanéni/Celkova aktiva

Ziskovost trzeb = schopnost podniku dosahovat zisku pfi dané Grovni
trzeb, tedy kolik korun zisku zbude z 1,- K¢ trzeb.
ZT = Zisk po zdanéni/Trzby

Obrat celkovych aktiv (OCA) = schopnost podniku generovat z
vlozeného kapitidlu trzby, tedy kolik trzeb vygeneruje 1,- K¢ vloZeného
kapitalu.

OCA = Trzby/Celkova aktiva

Nakladovost (N) = Kolik korun ndkladd ptfipada na jednu korunu

trzby.
N = Néklady/Trzby

Tabulka 4 vzor tabulky Pomérovych ukazateli

2000 |[2001 (2002 (2003 (2004

HYV za ucetni obdobi

Vlastni kapital

Aktiva celkem

Trzby celkem

Naklady celkem
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Tabulka 5 vzor tabulky Analyza rentability

2000 (2001 2002 |2003 |2004

Rentabilita celkového kapitalu

Rentabilita vlastniho kapitalu

Ziskovost trzeb

Obrat celkovych aktiv

Nakladovost

6.1.2.5.2 Druhou pomérovou analyzou je likvidita (solventnost)

Likvidita = schopnost podniku financovat své zavazky

Bézna likvidita (BEL) = kolikrat obézna aktiva pokryvaji kratkodobé
zavazky

BEL = ObéZzna aktiva/Kratkodobé zavazky

Pohotova likvidita (POL) = kolikrat velmi likvidni aktiva pokryvaji
kratkodobé zavazky.

POL = (Obézna aktiva — Zasoby)/Kratkodobé zavazky

Penézni likvidita (PEL) = kolikrat penize na Uctech a v pokladnéach
pokryvaji kratkodobé zavazky.

PEL = Finan¢ni majetek/Kratkodobé zdvazky
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Tabulka 6 vzor tabulky Ukazateli likvidity

2000

2001

2002

2003

2004

Obé€zna aktiva

Zasoby

Finan¢ni majetek

Kratkodobé zavazky

2000

2001

2002

2003

2004

Bézna likvidita (BEL)

Pohotova likvidita (POL)

Penézni likvidita (PEL)

Posledni ¢ast analyzy je vénovana shrnuti dilezitych ukazatela.

6.1.2.5.3 Vyvoj ostatnich relevantnich ukazateld

Tabulka 7  vzor tabulky Vyvoj ostatnich relevantnich ukazateld

2000

2001

2002

2003

2004

Vlastni kapital

Cizi zdroje

Vlastni kapital/Cizi zdroje

Pfidana hodnota

Aktiva celkem

Stala aktiva

Obézna aktiva

Finan¢ni majetek

Kratkodobé pohledavky

Kratkodobé zavazky

HYV za ucetni obdobi
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6.2 Oblast managementu

6.2.1 Cinnosti manaZera v oblasti managementu

V piedchozi kapitole jsem se vénoval finan¢nimu rozboru firmy
a pokusil jsem se vytvofit maximalné piehledny a srozumitelny rozbor
s velkou vypovidajici schopnosti. Manazer by mél byt schopny vytvofit
takovyto rozbor béhem nékolika dni. V tomto rozboru spociva prvni
z ¢innosti manazera, které povazuji za zésadni a velmi dulezité. Dalsi
¢innosti manazera je fizeni firmy. Hlavni funkce manazera jsem jiz uvedl
Vv literarnim piehledu mé prace. Spoleéné s majiteli obou firem jsem se
snazil popsat a sefadit funkce manazera dle dileZzitosti a ¢etnosti. Vytvofil
jsem tento seznam: 1. organizovani 2. vedeni 3. kontrola 4. planovani. Z né¢ho
vyplyva, ze nejvice Casu se vénuje organizovani a nejméné planovani. Urcity
problém je ovS§em v pofadi téchto funkci. Po prostudovani publikaci ptednich
manazeru napf. P. Druckera, Robbinse a dalSich je ziejmé, ze kladou velky
dliraz pravé na planovani. Dlvodi tohoto ur¢itého rozporu je nékolik. Od
zcela objektivniho, tedy nedostatek Casu, az po absolutné subjektivniho, tedy
urcity odpor k pldnovani spojeny s minulym reZimem. J4 osobné€ jsem
pfesvédcen o velmi vysoké diilezitosti dobrého planu. Proto jsem se rozhodl
vybrat planovani jako dalsi z prioritnich funkci manazera v malém podniku

a vytvofit model ¢innosti planovani.

6.2.2 Vyznam planovani

Do planovani by se méli zapojovat vSichni manazefi na vSech stupnich
fizeni. Kazdy manazer musi urcovat cile, rozhodovat, jak se jich bude
dosahovat, kdo vykona ten ktery ukol. Je proto zfejmé, Ze planovani je velice
vyznamnou soucasti fizeni. Pldnovadni mé pfimy vliv na efektivitu
organizaCnich cCinnosti, snizovani rizika, rozvoj organizace i1 manazerd,

uroven integrace a koordinace usili a vykonnost organizace.
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Zvysovani efektivity

Planovani je jednim z vychodisek uspé$né podnikatelské ¢innosti.
Tyto ¢innosti jsou o to vice efektivnéjsi, o co 1épe, jasnéji a srozumitelnéji
jsou stanoveny cile, zvoleny optimdlni varianty zpisobu jejich dosazeni,
zajisStény odpovidajici zdroje, zaddny ukoly a definovdna métitka kontroly a

kritéria hodnoceni.

Snizovani rizika

Dobré planovani je i cestou snizovani rizika z nezndmé budoucnosti.
V pribéhu planovani se smér budouciho chovani organizace neustédle
zpiesnuje, coz ji umoznuje pruzné reagovat na nepiedvidatelné zmény v jejim
vnitinim 1 vnéjSim prostfedi. Planovani umozinuje objektivnéji urcit rizika
planovanych ¢innosti a pfipravit se na jejich eliminaci, resp. omezeni jejich

negativniho dopadu.

Uspésné organizacni zmény

Planovani zpravidla zahrnuje Zadouci zmény v organizaci. Jejich
uspésné dosazeni neni mozné bez planovitého postupu. Cim lepsi pfedstavu o
ucincich budouci organiza¢ni zmény budou manazeti mit, tim 1épe se budou

moci vyrovnat s jejimi dasledky.

Integrace usili

Dobré planovani mizZe mit za nasledek dosahovani lepSiho efektu diky
ucinnému slad'ovani dil¢ich cilti a chovani jednotlivych organizaénich casti.
Takovéto integrované planovani koordinuje ¢innosti dil¢ich organizacnich
jednotek spoleénym planem, pifip. souborem vzijemné sladénych a
podminujicich se planii a pifispiva tak k dosazeni celkovych cilii organizace

efektivnéji nez prostym ,,souctem” dil¢ich ¢innosti.
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Planovani je ¢innost, ktera fesi:
a) co, nebo ¢eho chceme dosahnout — cile

b) uréeni zpasobu, jak toho dosahnout — strategie

Planovaci proces jako celek by mél odpovédét na tyto otazky:
a) jaké jsou cile firmy
b) jaka je relativni dilezitost cili
c) jaka je ¢asova posloupnost cill
d) volby variant strategii
e) jak bude mozno dosdhnout cilt
f)  kdo je odpovédny za dosazeni cila
g) jaké zdroje jsou k dispozici
h)  jaké finan¢ni vysledky jsou ocekavany

i) jaké rozpocty pouzit a kdo za n¢ bude odpovédny

Planovani vychazi ze 4 faktort:
a) cile = ¢eho chce podnik dosdhnout
b) akce = jak dosahnout cile
¢) zdroje = limity, ve kterych se podnik mize pohybovat

d) pravidla = zpisob realizace plant

6.2.3 Prvky planovani

Pfi planovani musi manazer ucinit rozhodnuti tykajici se téchto

zékladnich prvki: - cile
- postupy (akce)
- ukoly

- zdroje (implementace)

- kontrola
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Cile
Cile jsou specifikované budouci stavy, které maji byt dosazeny. Stanoveni
budoucich cili je pocate¢nim a kritickym prvkem planovani. Manazer musi
spravné:

- urcit priority

- sestavit casovy ramec

- jednoznaéné formulovat cile z hlediska obsahu

- jasné vymezit oblast,

[ 24

- stanovit méfitka cilG a navaznost na ostatni cile v organizaci

Postupy
Dosazeni cile umozni vhodné zvoleny postup. Aby bylo mozné dosahnout
cile co nejefektivnéji, je zapotiebi nalézt rtzné alternativy a vybrat tu

nejvhodnéjsi

Ukoly
Manazefi musi pifi planovani rozhodnout, kdo bude za co odpovidat
a ptipadné jak bude motivovan. Uskutecnovani planovanych ¢innosti dochazi
zpravidla prostfednictvim pracovniki, kterym musi manazer zadat ukoly
véetné pravomoci a odpovédnosti tak, aby byli motivovani dosahovat

vytycenych cill.

Zdroje
Pfi planovani je nutné urcit i zdrojové predpoklady dosazeni cill. Manazefti
musi rozhodnout, jaké zdroje budou tieba zajistit. Mohu to byt:

- lidé

- finan¢ni zdroje

- material

- energie
Dale je nutné zjistit zavislost mezi nimi, jejich dostupnost a dalsi faktory.
Vyiesit musi rovnéZz problém jejich alokace. Nastrojem této faze planovani

jsou rozpocty, které urcuji strukturu a objem disponibilnich zdroji.
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Kontrola

Planovani mtze naplnit své poslani jen tehdy, jsou-li soucasti kazdého
planu také stanovena a v ucelnych ¢asovych intervalech provétovana kritéria
jeho plnéni. To predpoklada, ze v planu budou stanovena méfitka kontroly

a zpusoby hodnoceni dosazenych vysledkd.

6.2.4 Cinnosti manaZera Vv procesu planovani

6.2.4.1 Urceni cile

Prvnim Cinnosti manazera je urcit cil firmy, a to z pohledu ¢asového
horizontu a déle o jaky typ cilu se bude jednat.

Casovy horizont:

a) dlouhodoby = nad 5 let

b) sttednédoby =1 az 5 let

c) kratkodoby = do 1 roku

Typ cile:

a) finan¢ni — napf. sniZit naklady

b) obchodni — napt. zvysit obrat prode;j

¢) manazersky — napf. zménit podnikovou strukturu

d) jiny typ — zlepSit profesionalitu zaméstnanct

6.2.4.2 Urceni postupu

Druhou c¢innosti je zvoleni postupu. Zacatek cesty k cili, konec
a predevsim tzv. mezniky. Ty pfedstavuji kontrolni body na cesté za cilem.
Tyto mezniky eliminuji chyby, nebot’ pfi uspésném splnéni jednoho mezniku
mize firma dal pokradovat k dal§imu. Casové rozmezi mezniku doporuéuji
cca 2-3 mesice. Prikladem mezniku by mohla naptiklad byt mési¢ni zavérka,

¢1 zacatek vzdélavaciho kurzu zaméstnancu.
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6.2.4.3 Urceni ukola

Po zvoleni typu cile, postupech a meznicich je nutné urcit kdo bude
zodpovédny za plnéni meznikti. Kdo bude provadét kroky atd. Doporucuji
vytvoftit ur€ity seznam pracovniku, jejich pfesné tkoly a terminy plnéni.

Zapis o ukolu by tedy m¢l obsahovat:

- nazev a ¢islo tkolu

- jméno osoby urcené k plnéni

- datum dokondeni

6.2.4.4 Urceni zdroji

Dalsi krok manazera spociva v ureni zdroju ke splnéni cile. V této
¢asti manazer, dle typu cile, zvoli zdroje. Ty mohou byt financ¢ni, lidské,
materialni. Stejné jako v pfedchozim kroku, by mél manaZer pisemnou
formou vypracovat zéapis, v kterém budou jasné urCeny zdroje pro ukoly,

vedouci ke splnéni cili.

6.2.4.5 Urceni kontroly

Posledni cinnosti manazera V oblasti planovani je urceni kontroly.
Kontrola by se meéla tykat predevSim toho, jak jsou plnény jednotlivé
mezniky, zda je dodrzovéan ¢asovy harmonogram, vyuzivany zdroje atd. Tedy
komplexni plnéni cile a kroky vedouci k jeho splnéni. I tato ¢ast by méla byt
pisemna a kontrolni body pfesné ureny. Déle uvedeno jakym zpisobem

bude kontrola provedena, kym a jak.
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6.3 Kroky poti‘ebné v oblasti marketingu

6.3.1 Zhodnoceni konkurence a konkurenc¢nich vyhod

Oblast marketingu ve firmé je velmi rozsahla a obsaZzeni by dalece
pfesahovalo ramec mé prace. Rozhodl jsem se tedy pouze pro ¢innosti, které
by byly ur¢itym pocatkem marketingu ve firmé. Stal jsem ovSem pred
problémem, které body vybrat. Rozhodl jsem se pro konzultaci s firmami.
Jednal jsem s majiteli firem, asistentkami a dal$imi zaméstnanci firem. Jak
jsem jiz uvedl v charakteristice firem, soucasna situace v marketingu je
vV obou firméch je na bodu nula. Na pocatku konzultace jsem vysvétlil pojmy
4P, marketingovy vyzkum atd. Je zfejmé, ze idedlni variantou by bylo
provedeni komplexniho marketingového vyzkumu. Pro obé firmy a i pro
mnoho dalSich menS$ich firem je ovSem takovy vyzkum nemozny z divodu
finan¢nich nakladd. Obé firmy si uvédomuji, ze kroky vedouci k zavéru

zhodnoceni konkurence schopnosti jsou zna¢né subjektivni.

Vysledkem konzultace byl tento zebti¢ek dulezitosti:
1) porovnani firmy s konkurenci, uréeni konkuren¢nich vyhod

2) zhodnotit atributy produktu, souvisejicich sluzeb, firemniho personalu

Schopnost konkurovat ostatnim podnikim v odvétvi a odlisit se od
ostatnich firem je jednim ze zakladnich pfedpokladi k uspésnému behu
firmy. Pojem konkurenceschopnost je relativni, vztahuje a pométuje podnik

s jeho konkurenty.

Odlisovani ptedstavuje urcité usili, které smeéfuje k nalezeni
vyznamng¢jSich rozdila, kterymi se urcitd nabidka lisi od konkurence. Jedna
se 0 to, aby odbératelé, klienti, pfizniveé vnimali a vyhledavali nase produkty
a sluzby . Je tieba brat v tvahu, jak velké konkuren¢ni vyhody lze obecné

dosahnout a na druhé stran¢ skalu moznosti, u kterych lze vyhody dosahnout.
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Nejveétsi moznost k dosazeni konkurenéni vyhody poskytuji specializovana

odvétvi. Jsou to naptiklad odvétvi informacnich technologii a komunikace.

Nasledujici 3 atributy, jsou ty, které by mél manazer ve firmé
posoudit, zhodnotit a porovnat vlastni firmu s konkurenci. Jak jsem jiz uved],

jsou to atributy, které zastupci firem VANDO a VH-TRES povazuji za

vvvvvv

Mezi zékladni atributy tedy patfi:
Produkt
Sluzby

Personal

Produkt

OdliSeni produktu - obecné plati, Ze pfevaznou vétSinu produkti 1ze
nabizet s odliSnymi vlastnostmi. K zakladnim vlastnostem produktu miizeme
ptifazovat specifické charakteristiky vyrobku ¢i zboZzi. Je nezbytné neustale
vyrobek, zbozi obmeénovat, hledat rozdily ve srovnani s konkurenci, které
zakaznik vnima pozitivné a vyhledava je aktivné. O skuteCnosti, ze produkt,
at uz se jedna a vyrobek, zbozi ¢i sluzbu, je zdkladnim atributem, neni tieba
polemizovat. Manazer by mél zhodnotit, prozkoumat a popsat produkt, ktery

firma vyrabi nebo poskytuje.

Cinnosti manaZera jSou:

1) zhodnotit vlastnosti produktu, zbozi
2) zhodnotit provedeni

3) zhodnotit spolehlivost

4) zhodnotit design

5) zhodnotit cenu
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Sluzby
Sluzbou rozumime c¢innosti poskytnuté zdkaznikovi mimo ramec
prodaného zbozi nebo produktu. Piiklad sluzby ve firmé VANDO je

naptiklad poskytnuti informaci od prodavanych druzich ovoce.

Odliseni sluzeb - zdkaznik nejlépe vnima u srovnatelnych vyrobk.
Hlavni sméry pro ruznorodost sluzeb mohou spocivat ve: snadnosti
objednani, zplisobu a kvalité¢ dodavek zbozi, sezndmeni zdkaznika s uzitnymi
vlastnostmi vyrobku, odborném poradenstvi (napf. ve spojitosti s pojiSténim,
nadkupu na uvér spod.), zaruéni a pozaruc¢ni servis (dulezita je i rychlost
servisu a sit’ servisnich stfedisek). Dulezitou skupinou jsou mimotddné
sluzby, které je mozné spojovat i s dalSimi ndstroji jako jsou soutéze, cenové
vyhody apod. Moznost rychlé inovace je nespornou vyhodou sluzeb,
nevyhodou je moznost kopirovani poskytovanych sluzeb konkuren¢nimi

podniky.

Manazer by m¢l v v oblasti sluzeb provést zhodnoceni :
1) kvalita
2) pouzivani

3) poradenstvi

Personal

Personal - lidsky faktor je v nékterych pfipadech zdsadnim ¢initelem
uspésnosti, ¢i neuspéSnosti trzni realizace produktu. Tato skute¢nost plati
pfedevsim u nehmotného produktu sluzeb, kdy i pfi perfektné pfipraveném
produktu, tedy napi. ve firmé VANDO neprofesiondlni pracovnik miize
znamenat neprodejnost produktu i s vyteénymi vlastnostmi. Neprofesionalita
zaméstnanct miize byt v mnoha podobach, nejcastéji je to vSak neochota vici
zékaznikiim. Ve firm¢ VANDO jsou zaméstnanci zasadnim prvkem v prodeji
zbozi, nebot’ jsou v kazdodennim kontaktu se zdkazniky. Jejich vystupovani a

profesionalita ovliviiuje vysi prodeje a je velmi dulezité sledovat tuto oblast.
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OdliSnost personélu a konkurenéni vyhodu lze spatfovat v:

* zajisténi trvalé vysoké urovné kvalifikace v oboru

* zdvoftilosti, pozornosti a ohleduplnosti vii¢i zdkaznikiim

* spolehlivosti

* vnimavosti a taktnosti vic¢i potfebdm a piipadnym problémim
zakaznik

» komunikativnosti

* divéryhodnosti persondlu (obleceni, vystupovani, aktivita a pozitivni

piistup k zékazniklim i vlastnimu provozu)

Cinnosti manaZera v oblasti personalu jsou tyto:
1) prozkoumani profesionality

2) prozkoumani zdvoftilosti

3) prozkoumani spolehlivosti

4) prozkoumani zodpovédnosti

5) prozkoumani komunikativnosti

Odlisnosti ve firmé

Manazer musi mit k dispozici udaje pro srovnani nasich produkti
s konkurenci a informace o nazorech spotiebitelli tykajicich se daného trhu.
Je nezbytné provést zakladni prizkumu u odbératelt, jak vnimaji troven
nasich produktl, zboZzi sluzeb ve vybranych znacich ve srovnani s produkty

primérného konkurenta v oboru. Pro hodnoceni pouzijeme napt. pétibodovou

v v

Manazer vypracuje srovnavaci tabulku jeho firmy a konkurence.
Konkurenci je mySlena jedna nebo dv€ nejsiln€jSi konkurenéni firmy.
Musime tedy zjistit:

1) kdo je konkurené¢ni firma

2) jaka je jeji strategie

3) cile konkurenta

4) slabé a silné stranky konkurenénich firem
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Prizkum by nemél trvat déle nez dva tydny. Prvotni informace

ziskdme od zaméstnanci a dalsi od odbérateli.
Po prizkumu manazer vyhotovi dvé tabulky s hodnotami od 1 do 10. 1 pro
nejhorsi a 10 jako nejlepsi. Stejna tabulka bude vytvoiena pro konkurenty.

Porovnam a vyhodnotim.

Tabulka 8 vzor tabulky Bodové hodnoceni faktori

PRODUKT SLUZBY PERSONAL
vlastnosti dostupnost profesionalita
provedeni kvalita zdvofilost

spolehlivost | pouzitelnost | zodpovédnosti

cena poradenstvi | komunikativnosti

Tabulka 9 vzor tabulky Hodnoceni faktoru konkuren¢ni vyhody

Pozice | Postaveni Dulezitost | Moznost | MoZnost

firmy | konkurence | pro ZlepSeni | zlepSeni u
zékaznika | pozice konkurence
Produkt
Sluzby
Personal

Po vyhodnoceni ziskame doporuceni co zlepsit, které faktory udrzovat

a kde nema smysl soutézit s konkurenci.
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7 Aplikace navrZzenych modeld na firmu VANDO

V nasledujici ¢asti mé prace se pokusim ovéfit, zda mnou navrzené

modely ¢innosti jsou proveditelné ve firmé VANDO s.r.o. Hronov

7.1 Financni analyza ve firmé VANDO Hronov

Dle teoretické ¢asti mé prace, nyni nasleduje financni analyza firmy
VANDO s.r.o. Hronov. Veskeré data jsem obdrzel od ucetni firmy, pani
Vajsarové, se souhlasem majitele firmy pana Vavery. Jak mi bylo sdéleno

néktera Cisla jsou upravena, a nejsou skute¢na. Duivodem je zvefejnéni dat.

Vybrané fadky Vysledovky
Tabulka 10 Vybrané fadky Vysledovky (v tis. K¢)

Vysledovka v tis. K¢ 2001| 2002 2003 | 2004| 2005

Trzby za prodej zbozi 280 625 540 960| 1330
Naklady vynalozené na 164 350 440 570 306
Obchodni marze 116 275 100 390( 1024
Vykony 14919| 14919 16475 17| 21244
Spotieba materidlu a energie 5238 5238 6714| 7600| 10474
Sluzby 2859 2859| 3782| 4741 4598
Ptidand hodnota 6821| 6821| 5988| 4771 7195
Osobni néklady 3247| 3247 3607| 3161 4169
Dan¢ a poplatky 20 20 26 23 20
Jiné provozni vynosy 496 496| 1023| 1052| 2804
Jiné provozni ndklady 280 280 858| 161 161
Odpisy dlouh.nehm.+hm.majetku 712 712 537 520 409
Provozni HV 3059 3059| 1982| 1959 5232
Dan z ptijmu za b&znou ¢&inn. 27 27 438| 529| 1420
HV za béznou ¢innost 2702 2702 858| 950| 3522
Mimoiadné vynosy 265 265 350| 156 91
Mimoiadné néklady 188 188 319 35 57
Mimoiadny HV 7 7 32 80 34
HYV za ucetni obdobi 2780| 2780 890| 1030| 3556
HV pred zdanénim 2806 2806| 1328| 1559| 4975
Pohledavky z obchodniho styku 2553| 2553| 3605| 2329 2636
Zavazky z obchodniho styku 1459 1459 1509| 1352 957
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Sumarizace zakladnich ukazatelu (v tis. K¢)

Tabulka 11 Sumarizace zakladnich ukazateli (v tis. K¢)

30 000

25 000

20 000

15 000

10 000

5 000

Vyvoj zakladnich ukazatelt

2000 2001 2002 2003 2004
—— Vynosy celkem: 10 649 15 813 17 922 18 531 25 744
Naklady celkem: 10 029 13 007 16 373 16 972 20 768
HV 620 2 806 1549 1 559 4 976
Saldo z obchodniho styku 330 1094 2 096 977 1679
Naklady v roce 2005
Tabulka 12 Vécné ¢lenéni nakladu ve firmé
Nakup zbozi 9 377 608
Osobni naklady 4 326 643
Pomocna spotieba 1641 884
Kancelafska spotieba 1 058 922
Pteprava 908 902
Auta 876 300
Najem, energie, voda 435 250
Odpisy, opravné polozky 416 391
Drobny majetek 391 267
Opravy a servis aut 308 720
Ostatni 32 389
Dang¢, poplatky, pokuty 24 147
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Vécné ¢lenéni naklada ve firmé v roce 2005
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Podil nejvétsich dodavatelti na nakladech za rok 2005
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Fakturace v jednotlivych mésicich 2005 (v K¢)
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Vyvoj zisku v roce 2005

Graf 10 Vyvoj zisku v roce 2005
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Pomeérové ukazatele
Tabulka 13 Pomérové ukazatele
2001 2002 2003 2004 2005
HYV za ucetni obdobi 620 2 780 890 1030 3556
Vlastni kapital -4 020 1464 2 354 3385 6 940
Aktiva celkem 5063 6 866 8 248 9100 11 157
Trzby celkem 11 078 16 143 18 388 19 052 26 035
Naklady celkem 10 030 13034 16 812 17 460 22 188

Analyza rentability

Tabulka 14 Analyza rentability

2001 2002 2003 2004 2005

Rentabilita celkového Kkapit. 0,12 0,40 0,11 0,11 0,32

Rentabilita vlastniho kapitalu | -0,15 1,90 0,38 0,30 0,51

Ziskovost trzeb (ZT) 0,06 0,17 0,05 0,05 0,14

Obrat celkovych aktiv (OCA)| 2,19 2,35 2,23 2,09 2,33
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Analyza likvidity

Tabulka 15 Analyza likvidity

2001 2002 2003 2004 2005
Obézna aktiva 4 022 5875 7014 5900 8 127
Zasoby 1839 2201 2 925 3105 4 572
Finan¢ni majetek 450 1076 314 399 831
Kratkodobé zavazky 2431 2 038 2 308 2 149 2 086

2001 2002 2003 2004 2005
Bézna likvidita (BEL) 1,65 2,88 3,04 2,75 3,90
Pohotova likvidita PHL 0,90 1,80 1,77 1,30 1,70
Penézni likvidita (PNL) 0,19 0,53 0,14 0,19 0,40

Vyvoj ostatnich relevantnich ukazatelil v tis. K¢

Tabulka 16 Vyvoj ostatnich relevantnich ukazateli

2001 2002 2003 2004 2005
Vlastni kapital -4 020 1464 2 354 3385 6 940
Cizi zdroje 8 859 5382 5786 5715 4217
Vlastni kap./Cizi zdroje -0,45 0,27 0,41 0,59 1,65
Pfidana hodnota 4 508 6 821 5988 4771 7 195
Aktiva celkem 5063 6 866 8 248 9100 11 157
Stala aktiva 971 871 1076 3077 2 029
Obézna aktiva 4022 5875 7014 5900 8 127
Kratkodobé pohledavky 1721 2 553 3 686 2 329 2 636
Kratkodobé zavazky 2 431 2 038 2 308 2 149 2 086
Saldo z obchod.styku -710 515 1378 180 550
HV za ucetni obdobi 620 2780 890 1030 3556
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7.2 Sestaveni planu ve firmé VANDO Hronov

Dle teoretické ¢asti nyni nasleduje prakticky postup sestaveni planu a cile
firmy VANDO s.r.0. Hronov. Udaje o firmach, zamérech, zaméstnancich
a dalsi mi byly poskytnuty vedenim firmy. Postup planovani je skutecny

a firma opravdu zamysli realizovat nize uvedeny plan.

1) Faze €. 1 - urcenti cile

a) ¢asovy horizont - po konzultaci s vedenim firmy, konkrétné panem
Vaverou, je urcen kratkodoby cil firmy, 6 mésicu v obdobi od 1.5.2006 do
31.10.2006

b) typ cile — zvolen je obchodni typ cile. Cil je ZvySeni podilu na
trhu okresu Rychnov na KnéZnou, konkrétné¢ v obcich Nové Mésto nad
Metuji, Opocno, Dobruska. Potencial obchodl a restauraci je zde velky.
Duvodem pro rozhodnuti je ukon¢eni ¢innosti firmy Zeco s.r.o. v Dobrusce.
Firma byla velkoobchod ovocem a zeleninou a méla obsazeny obchody
v okresu Rychnov. V soucasné dobé¢ se tedy objevil velky potencial ziskani

novych zakazniki. Firma VANDO ma 7 zakaznikt v tomto okresu.

Zvoleny cil neni hlavni prioritou firmy, nicméné po ukonceni ¢innosti
firmy Zeco je prioritou ¢. 1 prodeje pro oblast okresu Rychnov. Ocekdvany
nartst obratu v nové oblasti je 30-40%. V soucasné dobé je obrat ze sedmi

prodejen cca 65000,- K¢ mésicné.

2) Faze €. 2 - ur€eni postupu
Postup bude nésledujici:
- bude se jednat o nabidkovy zpusob prodeje
- urceni mist, kam se pojede s nabidkou.
- ureni pracovnika
- dva dny v tydnu, utery a c¢tvrtek. Ostatni dny jsou tzv. silné dny,

ur¢ené pro zasobovani stalych zakaznika
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- priprava specialni nabidky. Bude se jednat o to, aby mél pracovnik
- tydenni prodej v novych obchodech bude zaznamenavan
a vyhodnocovan

- ve zvolenych terminech bude provadéno hodnoceni

Mezniky na cesté za splnénim cile budou v ¢asovém rozmezi jednoho
mésice, vzdy posledni patek mésice. V mezniku se provede vyhodnocenti,

porovnani s minulym meznikem (obdobim).

3) Faze ¢. 3 - urCeni ukola

Ukoly pro tspésné splnéni cile jsou tyto:

ukol ¢. 1 vypracovat seznam mist, zhotovi A. Petrova, do 30.4.2006
ukol ¢. 2 piiprava rozsitené nabidky zbozi, H. Alinova

ukol ¢. 3 uskutednéni cest do uréenych mist dle rozvrhu, fidi¢ J. Cerva
ukol ¢. 4 vyhodnoceni prodeje v meznicich, A. Petrova

Datum ukoncéeni 31.10.2006

4) Faze €. 4 - urCeni zdroju

Lidské zdroje: fidi¢ J. Cerva, vedouci skladu A. Petrova, H. Alinova

Finan¢ni zdroje: ptfedpokladané navysSeni poctu kilometri je cca
0 120 km za tyden. Toto predstavuje naklad na spotfebu cca. 1500,- K¢.
Finan¢ni zatiZzeni je malé. Néklady na ohodnoceni se také nezvysi, nebot
utery a Ctvrtek ¢as ndvratu fidice do firmy zhruba v 12.00 hod. Zbyly cas
pracovni doby se vyuzival na uklid skladu apod. Pfi implementaci ukoli
stoupne pracovni vytiZzeni fidice, nikoliv vSak nad ramec pracovni doby.
Limit nakladi je vyjaddien pomoci ujetych kilometri a po¢tem hodin v nové

oblasti. Je stanoven na 200 km za tyden a 14 pracovnich hodin.
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5) Faze ¢. 5 - Urceni kontroly

Jak jiz bylo uvedeno, kontrolni body, mezniky, budou provadény
kazdy meésic. Timto by se mélo pfedejit chybnym krokim. Zaroven bude
sledovano zlepSeni a rust prodeje. Kontrolu bude provadét manazer nebo
majitel firmy. Zpusob kontroly bude porovnani prodeje z minulého obdobi,

tedy Ciselné vyjadieni.

Skute¢né splnéni ¢i nesplnéni cile bude zhodnoceno na konci tfetiho
mési¢niho obdobi, urcené jako konec¢ny termin cile. Diky meznikim
a kontrole bude mozné jiz v pribchu plnéni cile upravit tkoly, zménit napf.

nabidku zbozi, zpisob prodeje, cen apod.
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7.3 Zhodnoceni konkurence a konkurencnich vyhod

Jak jiz bylo uvedenou v teoretické Casti a charakteristice firmy,
marketingova Cinnost firmy je minimalni. Nasledujici ¢ast predstavuje jednu
z mnoha cinnosti v této oblasti. V metodice jsem uvedl, Ze po konzultaci
s vedenim firmy VANDO, VH-TRES, Cortex, bylo zhodnoceni konkurence
a konkuren¢nich vyhod vybrano jako prvni krok, ktery by firma ucinila

v oblasti marketingu. Postup je nasledujici.

1) Faze ¢. 1

ur¢eni hlavnich konkurentd. Pro firmu jsou to tyto:
1) Dukato s.r.o. Trutnov
2) Autodoprava Spetla
3) Kaufland Nachod

Struéna charakteristika firem

1) Dukato s.r.o. Trutnov - sidlo firmy a sklad v Trutnové a Dolanech.
Dvé podnikové prodejny s ovocem a zeleninou. Pocet nakladnich aut je cca.
10. Pocet zaméstnanci 20. Firma dodava zbozi na objednavku, nerozvazuje

(nepfipravuje piesny pocet kg zboZi) rozvazi zbozi s nabidkou po prodejnéch.

2) Autodoprava Spetla - soukromy podnikatel rozvazejici ovoce
a zeleninu. Bez skladu, zbozi dovazi pfimo z velkoskladu na prodejny,

pievazné pouze nabidkovym zplsobem. Vlastni pouze jedno nékladni auto.

3) Supermarket Kaufland Nachod — jedna se o klasicky supermarket,
ktery se nachazi za Nachodem, smérem do Polska. Nabizi Siroky sortiment
ovoce a zeleniny. Pochopitelné lze zakoupit 1 jiné zboZi. Podrobny popis

konkurenéniho ohrozeni bude popséan dale.
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2) Faze ¢.2 - charakteristika firmy VANDO
Charakteristika firmy VANDO Hronov — hlavni sortiment firmy
jeovoce a zelenina. VANDO nema podnikovou prodejnu, ale zakaznici

mohou zbozi zakoupit pfimo ve skladu. 90% prodeje je uskute¢iovano mimo

sklad, 10% ve skladu.

Zbozi na objednavku a nabidkovy zpusob prodeje piimo v obchodech.

42% je zbozi na objednavku, to znamenad, ze si zdkaznici dopfedu zavolaji
objednavku zbozi, kterd jim je doruCena. Zbozi je zdkaznikim navazeno
a pfipraveno, 58% zbozi je prodano pifimo v prodejnich, restauracich a

stancich. Udaje byly ziskany v mésicich prosinec 2005 a leden 2006.

Dodavatelé

Hlavnimi dodavateli jsou Gira Hradec Kralové, Atlanta Hradec
Kréalové, Zeco Hofice, Druzstvo Nahotany. 62% zboZzi dodavatelé ptivezou
do skladu, 38% zbozi si doveze firma VANDO vlastnimi dopravnimi
prostiedky. Vyvér zbozi je provadén telefonicky nebo osobné. Pomér je cca.

50:50.

3) Féaze ¢. 3 — posouzeni produktu
a) zhodnoceni vlastnosti zbozi - vedeni firmy se snazi o nejlepsi

-----

cenou. Bodové ohodnoceni vlastnosti zbozi firmy VANDO je 7.

b) zhodnoceni provedeni zbozi — nelze hovotit o provedeni, ale spiSe
o upravé zbozi. Firma VANDO vlastni prostory, kde je zbozi uskladnéno.
Pracovnici firmy kontroluji, Ccisti, omyvaji zbozi pied expedici.
K zakaznikovi se tedy dostane pckné vypadajici zbozi. Na tuto ¢innost se

klade velky duraz. Bodové ohodnoceni provedeni zbozi firmy VANDO je 9.
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c) zhodnoceni spolehlivosti zbozi — tedy trvanlivost zbozi. Jak jiz bylo
zminéno, firma vlastni skladovaci prostory, kde je udrzovana konstantni
teplota pomoci klimatizace. Trvanlivost je tedy velmi dobra oproti firmé
Autodoprava Spetla, ktera nevlastni sklad a zbozi nékdy zistava naloZené
cely den. OvSem neni k dispozici oddéleny prostor napi. pro dozravani

banant. Bodové ohodnoceni spolehlivosti zbozi firmy VANDO je 6.

d) zhodnoceni ceny zbozi — jak jiz bylo uvedeno, firma dava piednost
kvalitnimu sortimentu, ktery znamena vys$si cenovou uroven. Dalsi faktor
zvysujici cenu je pfiprava zbozi na objednavku. Tato cinnost vyzaduje
pracovni sily. Poslednim podstatnym faktorem jsou skladovaci prostory. Je
ziejmé, ze naklady s nimi spojeny se odrazeji do koncové ceny zbozi

a zvySuji ji. Bodové ohodnoceni ceny zbozi firmy VANDO je 4.

4) Faze ¢. 4 — posouzeni produktu konkurené¢nich firem

Tti nejvétsi konkurenti byli zhodnoceni takto:
1) Dukato s.r.o. Trutnov: - vlastnosti zbozi - 6
- provedeni - 7
- spolehlivost - 6
- cena—5
2) Autodoprava Spetla: - vlastnosti zbozi - 5
- provedeni - 3
- spolehlivost - 3
-cena—7
3) Kaufland Néchod: - vlastnosti zbozi - 8
- provedeni - 7
- spolehlivost - 2

-cena— 10
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Tabulka 17 Vyhodnoceni faktoru - produkt

PRODUKT VANDO konkurence
vlastnosti 7 6,3
provedeni 9 5,7
spolehlivost 6 4,4
cena 4 7,3
prumér 6,5 5,8

5) Faze ¢. 5 - posouzeni sluzeb
Manazer by mél V oblasti sluzeb provést zhodnocent :
1) dostupnost
2) kvalita
3) pouzitelnost

4) poradenstvi

Sluzbami ve firmé€ jsou mysSleny ¢innosti zaméstnancli ¢astecné mimo
hodnotu zbozi, tedy nezahrnuty do ceny, a ¢astecné sluzby, které se promitaji

do ceny. Nékdy je velmi obtizné tyto dva druhy od sebe rozlisit.

a) zhodnoceni dostupnosti sluzeb - tento bod je myslen jako
dostupnost zakaznikt k firemnim sluzbam a firmé samotné. Jak snadno je
napf. mozné objednat zbozi telefonicky, jak snadné je objednat. Soucasti je
i inzerce napt. ve Zlatych strankach atd. Firma se snazi o dobrou turoven

dostupnosti. Bodové ohodnoceni dostupnosti sluzeb firmy VANDO je 6.

b) zhodnoceni kvality sluzeb - kvalita sluzeb je ve firmé chapana
predevsim jako kvalita sluzby, ktera je poskytovana béhem prodeje zbozi.
Jsou to naptiklad vykladky zbozi u zdkaznika, moZnost piimé objedndvky.
Pro firmu je tento druh sluzeb a jeho kvalita prioritou. Zaméstnanci jsou
o postoji firmy informovani. Bodové ohodnoceni kvality sluzeb firmy

VANDO je 7.
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c) zhodnoceni pouzitelnosti sluzeb - vedeni firmy se snazi
o maximalni pouzitelnost, pod kterou si piedstavuji rozsah sluzeb. Od
jednoduchych sluzeb, napt. informace o telefonnich cislech az po systém
objednavek pfes internet a e-mail. Bodové ohodnoceni pouzitelnosti sluzeb

firmy VANDO je 6.

d) zhodnoceni poradenskych sluzeb - poradenstvim ve firm¢ VANDO
je chéapéano jako schopnost poradit zédkaznikiim s vybérem zbozi. Za timto
ucelem se zameéstnancim podavaji detailni informace o zbozi, které firma

prodava. Bodové ohodnoceni poradenskych sluzeb firmy VANDO je 5.

6) Faze ¢. 6 — posouzeni sluzeb konkurenénich firem

Tt1 nejvétsi konkurenti byly zhodnoceni takto:

1) Dukato s.r.o. Trutnov: - dostupnost sluzeb - 5
- kvalita sluzeb - 6
- pouzitelnost - 6
- poradenstvi - 6

2) Autodoprava Spetla: - dostupnost sluzeb - 3
- kvalita sluzeb - 3
- pouzitelnost - 3
- poradenstvi - 3

3) Kaufland Nachod: - dostupnost sluzeb - 5
- kvalita sluzeb - 4
- pouzitelnost - 3
- poradenstvi — 2

Tabulka 18 Vyhodnoceni faktoru - sluzby

SLUZBY VANDO konkurence
dostupnost 6 4,3
kvalita 7 4,3
pouzitelnost 6 4,0
poradenstvi 5 3,7
prumér 6 4,1
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7) Faze ¢. 7 - posouzeni personalu

Jak jiz bylo uvedeno, persondl a jeho kvalita je ve firmé¢ VANDO
stézejni. Zakaznici se dostavaji do pfimého kontaktu se zaméstnanci a ti
mohou pozitivné¢ 1 negativné ovlivnit zdkaznika a prodej. Posouzeni
persondlu ma pifimy vliv na predeSlou fazi, tedy hodnoceni sluzeb.
V nékterych momentech se dokonce ptekryvaji. Je ziejmé, zZe pro manazera
s nim. Existuji dva zpusoby sledovani. Dotazovani zdkaznikl na spokojenost
a spoluucast pii prodeji. Obé metody maji nevyhodu v malé vypovidaci

schopnosti, pfesto je mozné ucinit urcity zamér o celkové kvalité personalu.

Cinnosti manaZera v oblasti personalu jsou tyto:
1) prozkoumani profesionality

2) prozkoumani zdvoftilosti

3) prozkoumani spolehlivosti

4) prozkoumani komunikativnosti

a) zhodnoceni profesionality zamé&stnanci — profesionalita ve firmé
VANDO je pomérné vysoka, pfedevsim diky informacim o zbozi, které jsou
zaméstnancim poskytovany. Bodové ohodnoceni profesionality zamé&stnanct

firmy VANDO je 9.

b) zhodnoceni zdvotilosti — pfestoze by zdvofilost méla automaticka,
v mnohych ptipadech tomu tak neni a musi byt zamé&stnanciim zdiirazilovéna.
Op¢t se jedna o spokojenost zdkaznikl. PfestoZze se uroven zlepsila, stile je

co napravovat. Ohodnoceni zdvoftilosti zamé&stnancu firmy VANDO je 8.

c) zhodnoceni spolehlivosti — v pfedchozim bod¢ jsem zminoval
zdvoftilost, jako automatickou vlastnost zaméstnanct a ne jinak je tomu i u
spolehlivosti. Problém se spolehlivosti je, ze se hufe vylepSuje a uci.

NejlepsSim opatfenim je vybirat spolehlivé zaméstnance jiz od zacatku. Firma

- 60 -



VANDO Hronov je se spolehlivosti zaméstnanci spokojena. Bodové

ohodnoceni spolehlivosti zaméstnancu firmy VANDO je 9.

d) zhodnoceni komunikativnosti — komunikativnost = zaklad prodeje.
Zaméstnanec musi se zakaznikem hovofit, ptat se, radit atd. V urcitych
momentech zalezi pouze na ném, zda se zdkaznik rozhodne zakoupit zboZzi.
| vtomto bodu je vedeni spokojeno. Bodové ohodnoceni komunikativnosti

zaméstnancu firmy VANDO je 9.

8) Faze ¢. 8 — posouzeni personalu konkurenénich firem

Tt1 nejvétsi konkurenti byly zhodnoceni takto:
1) Dukato s.r.o. Trutnov: - profesionalita - 6

- zdvoftilost - 5

- spolehlivost- 6

- komunikativnost - 6
2) Autodoprava Spetla: - profesionalita - 5

- zdvotilost -4

- spolehlivost- 6

- komunikativnost - 6
3) Kaufland Nachod: - profesionalita - 3

- zdvoftilost - 3

- spolehlivost- 4

- komunikativnost — 4

Tabulka 19 Vyhodnoceni faktoru - personal

PERSONAL VANDO konkurence
profesionalita 9 4,7
zdvofilost 8 4,0
spolehlivost 9 5,3
komunikativnost 9 5,3
prumér 8,75 4,8
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9) Faze ¢. 9 — celkové zhodnoceni a zavér

Hodnoceni faktorti konkuren¢ni vyhody

Tabulka 20 Hodnoceni faktori konkuren¢ni vyhody

Pozice | Postaveni Dulezitost | Moznost | Moznost
firmy | konkurence | pro ZlepSeni | zlepSeni u
zakaznika | pozice konkurence
Produkt 6,5 5,8 8 3,5 4,2
Sluzby 6 4,1 6 4 59
Personal 8,75 4.8 8 1,25 52

VSechny faktory jsou hodnoceny bodovym ohodnocenim od 1 do 10,
prficemz 10 je nejlepSi hodnoceni. Moznost zlepSeni je dopocet do 10 od
hodnoty pro jednotlivé faktory. Pohled na tabulku nam ftika, Ze nejmensi
rozdil je v produktu. Divodem jsou stejni dodavatelé, podobné cenové
hladiny. Nejvétsi rozdil cen, tedy nejlevnéjsi ceny méa Kaufland Néachod a to 1
ptes fakt, Ze se nejedna o velkoobchod. Ceny jsou ovSem pravdépodobné pod

urovni nakupu a v bfeznu jiz byly podniknuty pravni kroky.

Celkovym vysledkem a doporuéenim pro firmu VANDO je toto:
1) produkty firmy jsou srovnatelné s konkurenci
2) sluzby jsou lepsi nez v konkurenc¢nich firmach
3) nejlépe ohodnoceny faktor je personal

Faktem ziistdvd, Ze tento rozbor je v nckterych bodech velmi
subjektivni, nicméné pocity a odhady jsou v obchodu ¢asto velmi osobni.

Firmé VANDO se doporucuje zdiraziiovat své kvalitni sluzby a personal.
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8 Prizkum pouzZitelnosti

Jak jsem uvedl v metodice, byl proveden jednoduchy pruzkum,
s dotazy na pouzitelnost modelu ¢innosti Vv praxi. Kopie prace byly
poskytnuty firmdm a nasledné bylo pozddano o zodpovézeni Ctyi otdzek

tykajicich se pouzitelnosti v praxi.

Konkrétné byly pozadany tyto osoby:
VH-TRES s.r.o.
VH-TRES s.r.o.
VH-TRES s.r.o.
VANDO s.r.o.
VANDO s.r.o.
VANDO s.r.o.
VANDO s.r.o.

Eko eko s.r.o.

© 0O N o o B~ W DN P

Eko eko s.r.o.

=
o

Eko eko s.r.o.

-
[EEN

Neumann — ucetnictvi s.r.o.
CB Electro s.r.o
CB Electro s.r.o

e e
A oW N

Krmiva S. Rob s.r.o.

[EY
a1

Proplast s.r.o.

Respondentiim jsem polozil tyto otazky:

1) Na kolik procent je dle Vaseho nazoru pouzitelny model v oblasti financi?
2) Na kolik procent je dle Vaseho nazoru pouzitelny model v oblasti
managamentu?

3) Na kolik procent je dle Vaseho nazoru pouzitelny model v oblasti
marketingu?

4) Pouzil by jste nektery z modelti ve Vasi firmé? Ano / Ne

Vysledky prizkumu jsem zpracoval do nasledujici tabulky
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Tabulka 21 Vyhodnoceni prizkumu pouZitelnosti

otazka | otazka | otazka | otazka
Jméno Firma é. 1 é.2 ¢é.3 ¢. 4
1 VH-TRES s.r.0. 60% 80% 40% ano
2 VH-TRES s.r.0. 70% 60% 30% ano
3 VH-TRES s.r.0. 50% 70% 35% ano
4 VANDO s.r.o. 45% 90% 90% ano
5 VANDO s.r.o. 65% 85% 85% ano
6 VANDO s.r.o. 55% 75% 90% ano
7 VANDO s.r.o. 50% 80% 80% ano
8 Eko eko s.r.o. 60% 60% 60% ano
9 Eko eko s.r.o. 55% 70% 60% ano
10 Eko eko s.r.o. 75% 65% 40% ano
11 Neumann udet. 70% 40% 40% ano
12 CB Electro s.r.o 60% 80% 50% ano
13 CB Electro s.r.o 50% 80% 60% ano
14 Krmiva S. Rob 70% 50% 40% ano
15 Proplast s.r.o. 80% 50% 40% ano
Prumér 61% 69% 56%

Vysledek pruzkum pouzitelnosti je patrny z tabulky viz. vySe. VSechny tfi
modely by dle respondentt byly pouzitelné. Primérné hodnoty jsou pro
finanéni analyzu 61%, pro model manazerské ¢innosti — planovani 69% a pro
model v oblasti marketingu — konkurence a konkuren¢nich vyhod 56%.

Povazuji tento vysledek za dobry.
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9 Zavér

Hlavnim cilem této diplomové priace bylo vytvofit model
manazerskych ¢innosti v malém podniku. Potiebné zhodnoceni jsem provedl
nastudovanim odborné literatury, kniznich publikaci a dalSich zdroji
soucasné s osobnimi konzultacemi s odborniky a zastupci firem, v neposledni

fad¢ kratkym prizkumem pouzitelnosti ve vybranych firmach.

Po uskutecnéni prizkumu zdroji jsem zjistil, Ze ¢innosti manaZera
jsou velmi rozmanité a komplikované. Pokusil jsem se ve spojeni se zastupci
firem a literdrnimi zdroji vybrat ty ¢innosti, které jsou zvlasté¢ v malych
podnicich pon¢kud zanedbavany. Samoziejmé toto neplati ve vSech firmach,

ovSem firmy, které jsem navstivil, mi moje Givahy a mySlenky potvrdily.

Cinnosti, kterym ve firmach neni vénovana plna pozornost jsem
rozdélil do tfech oblasti - oblast financi podniku, managementu a marketingu.
V ¢asti financni jsem se pak vénoval finan¢ni analyze, v managementu
planovani a v marketingové ¢asti konkurenci a konkuren¢nim vyhodam.
Vsechny tyto oblasti jsem konzultoval tak, aby celda prace co nejvice

odpovidala praxi a redlnému fungovani firem.

V praktické Casti jsem se pokusil mnou navrZzeny model aplikovat ve
firm¢ VANDO spol. s r.o. Hronov. Data pro zpracovani modelu ¢innosti byla
poskytnuta firmou VANDO se souhlasem vedeni. Duraz byl kladen na
skute¢nou proveditelnost v praxi. Za velmi pozitivni vysledek mé prace
povazuji skutecnost, ze firma VANDO skutecné¢ zamysli mnou navrzeny
model realizovat v praxi. Nejvice zvazuje uskute¢nit model planovani, jehoz

cilem je zvyseni prodeje v okresu Rychnov nad Knéznou.
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Cilem pruzkumu pouzitelnosti bylo ziskat nadzor pracovnikl rtznych
firem na realizovatelnost modelu manazerskych ¢innosti v praxi. Vysledkem
pruzkumu byl 60-ti % souhlas s moznosti pouziti modelu ve skuteé¢ném béhu

firem. Nazor 15-ti respondenti na pouzitelnost byl ve vSech piipadech
kladny.
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A model of manager’s activities for a small company

This paper deals with issues connected with activities of manager at a
small company. The problems which are often solved in firms are non
sophisticated steps in leading the company. However, it is necessary to try to
find less efficient and missing activities, improve them and sometimes even
start. My thesis will contain three main parts, which manager should do.
At financial field — financial analysis, at management field — planning and

at marketing field - competitive advantages of company.
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