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1 Uvod

Analyza vnitiniho prostfedi byla a do budoucna zajisté bude pro podniky jednou
z nejzakladnéjSich analyz, ktera by se méla provadét. Mély by ji v prvni fadé
pouzivat podniky, které si nestanovuji své cile ani strategie a zaroven chtéji zlistat
uspésni. Analyza podd obraz o tom, jak je na tom spole¢nost uvnitf. Zhodnoti
postaveni spolecnosti viaci svym zakazniklim, uroven fizeni lidskych zdroji
a poda informace o financni stabilité. Umozni také zpiehlednit silné stranky,
diky nimz ma spolecnost soucasné postaveni na trhu

a slabé¢ stranky, které naopak brzdi nebo oslabuji rozvoj podniku.

Pomoci analyzy identifikujeme mimo jiné i pfileZitosti a ohroZeni. Zpracovani
téchto ukazatelll a nasledné porovnani s konkuren¢nimi spole¢nostmi ndm napovi,

jak si spole¢nost doopravdy stoji.

Pro bakalafskou praci byl vybran mné¢ dobfe znamy podnik
Elektro S. M. S., spol. sr. o. se sidlem na Dobrovodské 43
v Ceskych Budgjovicich, ve kterém byla také absolvovana tiitydenni praxe
na stiedni Skole spolu spraxi na vysoké Skole. Analyzovand spolecnost
ma dvacetiletou historii ptisobeni na trhu Ceské republiky. Spoleénost zacala
podnikat vesmés hned po piechodu Ceské republiky z centralizované na trzni
ekonomiku. Elektro S. M. S., spol. sr. o. se zabyva nakupem a naslednym
prodejem elektromateridlu. Jedna se pievdzné€ o velkoobchodni spole¢nost,
ktera vsSak vlastni 1 Sest maloobchodnich pobocek v riznych méstech

Ceské republiky.

V bakalatské praci bude zhodnocena spolecnost v jednotlivych funkcionélnich

oblastech a nasledné bude navrzen postup dalsiho sméfovani a rozvoje podniku.



2 Literarni reSerse

2.1 Strategické rizeni

Strategické fizeni uskutecnované top managementem, piipadné i vlastniky firmy,
zahrnuje aktivity zaméfené na udrzovani dlouhodobého souladu mezi poslanim
firmy, jejimi dlouhodobymi cily a disponibilnimi zdroji a rovnéz mezi firmou

a prostfedim, v némz firma existuje (1).
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Finlay (2000) uvadi, ze strategické fizeni se tyka celkového sméfovani organizace
a jako takové je dulezité pro Fidici Cinnost. Soucasné trendy v podnikani
znamenaji, ze mnohem vice nez kdy dfive maji manazefi piilezitost
a odpovédnost prispét ke strategickému fizeni jejich organizace: Strategické fizeni
je prilis dalezité a slozité na to aby zastalo pouze v rukou ptedstavenstva.

Chcete-li z toho mit n&jaky uzitek (2).

Proces strategického fizeni znazoriuje nasledujici obrazek 1.

Vize, hodnoty a
ocekavani

v r
Poslini podniku Zaméry Formulace
a cile strategie
svarianty strategie
sevaluace a vybér

Analyza situace

F 3

h 4
Implementace
strategie

Strategicka
kontrola

Obrazek 1. Model strategického tizeni. Zdroj: 3



2.1.1 Vyznam strategie

Podle Charvata (2006) se procesem tvorby strategie zabyvame proto,
ze definovand strategie poméha firmé k tomu, aby byla schopna dlouhodobé
vydélavat penize. Slovo ,,dlouhodobé® evokuje dlouhodobé fizeni, respektive
fizeni majici dopad do vzdalengjsi budoucnosti. Rekli jsme, Ze fizeni firmy,
lidi lze pfirovnat k fizeni auta; nékam jedeme. Vedeni firmy, lidi zajistuje to,
abychom védéli, kam jedeme. A abychom védéli, kam jedeme, musime znat cil.
Musime védét, ¢eho chceme dosédhnout. To ale nestaci, protoze musime védét i to,
jak toho chceme dosahnout. A na to nam odpovida strategie. K definici strategie
nam pomuze, kdyz se vSichni lidé ve firmé ztotozni s definovanym cilem.
Kdyz budou sdilet spolecné hodnoty. Je tomu tak proto, ze kdyz jsme osobné
presvédceni o spravnosti cile a rozumime mu, jsme schopni a ochotni Iépe

ptispivat k napliovani cile (4).

2.1.2 Typologie strategii

Pti formulaci strategie je nutné mit na zfeteli predevSim organizacni Uroven,

pro kterou je strategie formulovana. V zasad¢ se jedna o dvé€ urovné:

= podnikova strategie — smyslem podnikové strategie je vymezeni rozsahu
¢innosti a konkurenéni vyhody pramenici zUcelné kombinace

téchto ¢innosti

= dil¢i strategie — je zaméfena na formulaci zpiisobu dosazeni konkurencni

vyhody v ramci konkrétni podnikatelské ¢innosti (3).
Strategie podle Ansoffa

Ansoffovy rlistové strategie jsou zaloZeny na trznim prostoru pro vyrobek, jedna
se 0 vztah vyrobek — trh. Ansoffova matice, kterd je zobrazena
na nasledujicim obrazku 2, poskytuje prvni podnét pii hledani strategického

zaméteni podniku (5).

Waters (2006) uvedl, Ze se Ansoff podival na riizné vstupni a vystupni Strategie

a na zakladni postoj k novym vyrobkium. Diskutoval o jejich vlivu na provozni



strategie a popsal alternativy ve své matici Cinnosti soucasnych a budoucich
produktti a trhu (6).
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Obrazek 2. Ansoffova matice. Zdroj: 7

Podle Tiché a Hrona (2003) Porter zalozil svou typologii na ptedpokladu,

ze podnik mtze dosadhnout konkurenéni vyhody v zésad¢ dvéma zpisoby:

= cestou nizkych nakladi nebo

= odliSenim vlastni produkce od konkurencni.

Tento ptedpoklad v kombinaci srozsahem ¢innosti, respektive s parametry

obsluhovaného trhu, umoznuje uplatiiovat tfi zakladni typy strategii (3).

Botten (2007) uvadi, ze Porter pouziva termin "genericky" ve vyznamu systému
klasifikace, do  kterého  muZzeme  zafadit konkuren¢ni  strategie

skute¢nych - svétovych firem.

Pise: Usp&iné provedeni kazdé generické strategie zahrnuje rizné zdroje, silné
stranky, organiza¢ni opatfeni a manazersky styl. Ziidka je firma vhodna

pro vsechny tfi strategie (8, 9).



Na obrazku 3 nalezneme strukturu generickych strategii.

Mi2&i naklady CelliZani
Cely trh
MNakladove __—
vedeni Odlizeni
Cilovy trh

l Faméfeni

Trzni segment

Obrazek 3. Struktura generickych strategii podle Portera. Zdroj: 10
2.2 Analyza prostredi

Zamazalova (2010) chape strategickou analyzu firmy jako nezbytnou
pro globalni, strategické, stfednédobé a ro¢ni planovani. Jejim ucelem je ziskat
globalni pohled na trzni pozici a trzni potencial firmy a na smér, kterym by firma
meéla dale postupovat (11). Zahrnuje rizné analytické techniky vyuzivané
1 pro identifikaci vztahli mezi okolim firmy, zahrnujicim makrookoli, odvétvi,
konkurenéni sily, trh, konkurenty atd., a zdrojovym potencidlem firmy. Nedilnou

soucasti strategické analyzy je predikce vyvoje prostiedi (12).

Obrazek 4 znazornuje strategickou analyzu podle Zamazalové (2010).

Strategleka analyza
Hodnoceni voitfniho Hodnoceni vnéjiiho
prostiedi firmy prostiedi
Analyza edroji a schopnosti Muonitorovini prostiedi
s cilem odhaleni silnych s cilem odhaleni prileZitost
a slabych strinek a uréeni a hrozeb, kterym
kKompetenci. crganizace celli,

Obrdzek 4. Strategické analyza. Zdroj: 12
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Analyza vnéjSiho prostredi

Singla (2009) uvedl, Ze je zde mnoho vn¢jsich faktort, které ovliviuji rozhodnuti
organizace. Zahrnuji v sobé politicky stav, ekonomické podminky, socialni stav,
pravni postaveni, zakazniky, dodavatele, vefejnost atd. VSechny tyto faktory
jsou vSeobecné nazyvany vné&jsi prostiedi podniku. Zmény ve vné&jSim prostiedi,
nabizeji velmi dobré podminky, mize zde byt, ale 1 nebezpeci.
Do ptikladu mozZnosti zpisobenych zménou ve vnéjSim prostiedi patii rozvoj
novych trhd, pokles trokové sazby, dlouhodobé uvérové vztahy dodavateld,

pozitivni politika statu atd (13).

Prostiedi, které na podnik pusobi, ale které se nachazi mimo rdmec vlivu podniku,
je prostiedi globalni. Analytickymi prostfedky pro hodnoceni globalniho prostiedi
jsou:

= Step analyza, Analyza konkurenceschopnosti (Portertiv model),

= Scénafe (3).
Analyza vnitiniho prostiedi

Analyza vnitiniho prostiedi zahrnuje politiku, organiza¢ni strukturu, manazersky
informaéni systém, systém vyroby, vyrobni kapacitu, atd. Analyza vnitiniho
prostfedi pomaha pii urceni silnych a slabych stranek podniku. Pod tim je snaha
zjistit, zda finan¢ni prostiedky podniku jsou k dispozici v dostate¢ném mnozstvi
nebo ne, jaka je organizacni struktura? Jaké je fizeni vykonnosti?
Jaké jsou vyrobni metody? Jaka je vyrobni kapacita?, atd. Na zéklad¢ analyzy
vnitiniho prostfedi podniku, mtizeme rozhodnout, jak vyuzit ziskové ptileZitosti,

které nabizi vné&jsi prostiedi nebo jak uspésné celit plynoucim rizikim (13).

Swayne, Duncan a Ginter (2006) uvadéji, ze pirestoze tento pristup zhodnoceni
funkc¢nich oblasti byl aspésny v nékterych ptipadech, sdm o sobé nedokaze vyiesit
strategické problémy. LepSim piistupem je hodnotit rizné zplsoby,
které organizaci vytvaieji hodnotu pro souCasné i potenciondlni zikazniky

a zainteresované strany (14).
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Mezi zndmé analyzy vnitiniho prostfedi patii: Analyza vysledkd v jednotlivych

funkcionalnich oblastech a Portfolio analyzy (3).

2.3 Analyza vysledku ve funkcionalnich oblastech

2.3.1 Marketing

Podle Kotlera a Armstronga (2010) je marketing podnikatelska funkce, ktera fesi
vztahy se zédkazniky vice nez jakakoli jina. I kdyz brzy objevime podrobné&jsi
definici marketingu, mozna nejjednodussi definice je tato: Marketing fidi ziskové
vztahy se zakazniky. Dvojim cilem marketingu je prilakat nové zakazniky tim,
ze slibuje vys8i hodnotu a snaha udrzet a rozvijet zakaznické vztahy tim,
ze pomaha uspokojovat potfeby zakaznikii. Slovo marketing je rozhodujici
pro uspéch kazdé organizace, bez ohledu na to, kde jsou a které to jsou,
velké firmy jako Mannai Corporation, Google, Carrefour, Toyota pouzivaji
marketing (15).

Marketing  definujeme  jako  spoleCensky a  manazersky  proces,
jehoz prostfednictvim uspokojuji jednotlivci a skupiny své potieby a pfani

V procesu vyroby, smén produktti a hodnot (16).

Pride a Ferrell (2008) uvadéji, jestlize se zeptate nékolik lidi, co je marketing,
budete pravdépodobné slySet mnoho typu definic. Ackoli mnoho lidi si mysli,
ze marketing je reklama nebo prodej, marketing ve skutec¢nosti zahrnuje mnoho
dalgich aktivit. V této knize, definujeme marketing jako proces vytvaieni,
distribuce, prosazovani a cen zbozi, sluzeb, mysleneck a usnadnéni vymény
uspokojujici vztahy se zakazniky a snaha vytvofit a udrzovat pfiznivé vztahy
se zuCastnénymi stranami v dynamickém prostiedi. Nase definice se shoduje

s definici americké marketingové asociace (AMA) (17).

Marketing je studium procesi vymény zejména pro ty, které jsou spojeny
S poskytovanim zbozi a sluzeb. Tato definice neobsahuje zadné udaje
0 potencidlnim vyznamu a rozsahu plisobnosti pfedmétu. Pfedpokladéa se znalost,

ze penize se obvykle pouzivd jako médium pro vyménu a neobsahuji zadnou

12



znamku o cilu vymény. Tento aspekt je Iépe fesen definici navrzenou slavnym

americkym autorem uc¢ebnic marketingu, Philipem Kotlerem:

Marketing je lidska Cinnost zaméfena na uspokojeni potfeb skrze procesni

vyménu (18, 19).

2.3.1.1 Marketingovy mix

Podle Kotlera a Armstronga (2010) je marketingovy mix soubor
kontrolovatelnych, taktickych marketingovych néstrojii, které firma misi
k dosazeni cilového trhu. Marketingovy mix tvoii vSe, co firma umi ovlivnit
vzhledem k poptavce po svém zbozi. Mnoho moznosti, je sbirano do ¢tyt skupin
proménnych, znamych jako "Ctyfi P™: produkt, cena, misto a podpora prodeje
(15).

Synek (2007) uvadi, ze pro ovliviiovani potieb a piani, formujicich se na cilovych
trzich, je wurfena ftada aktivit, oznaCovanych jako marketingovy mix.

Do téchto jednotlivych skupiny byvaji zpravidla zafazovany nasledujici nastroje:
= produkt — jakost, technicka troven, progresivita, znacka, baleni atd.

= prostorové premistovani (marketingova, resp. trzni logistika) — odbyt,

volba dodavatele, velikost a umisténi skladu atd.

= prodejni cena — katalogové ceny, slevy, rabaty, platebni a Uvéroveé

podminky
* podnécovani odbytu (komunika¢ni mix) — reklama, osobni prodej, podpora

prodeje a publicity (20).

2.3.2 Finance

2.3.2.1 Financni analyza

V soucasnosti se neustile méni ekonomické prostiedi a spolu s témito zménami
dochdzi ke zméndm rovnéz ve firmach, které jsou soucésti tohoto prostiedi.

Uspésna firma se pii svém hospodaieni bez rozboru financni situace firmy

13



jiz neobejde. NejcastéjSi rozborova metoda — finan¢ni ukazatele — zpracovana
vramci finanéni analyzy se vyuzivd pfi vyhodnocovani uspé&Snosti firemni
strategie Vv navaznosti na ekonomické prostiedi (v navaznosti na zmény trzni
struktury, konkuren¢ni pozice, respektive celkové ekonomické situace

ve firmg).

Existuje cela ftada zplsobl, jak definovat pojem financni analyza.
V zasad¢ nejvystiznéj$i definici je vSak ta, kterd tika, ze finan¢ni analyza
predstavuje systematicky rozbor ziskanych dat, které jsou obsazeny predevsim
v tCetnich vykazech. Finan¢ni analyzy v sob& zahrnuji hodnoceni firemni

minulosti, sou¢asnosti a piedpovidani budoucich finanénich podminek (21).

Analyza celkové finan¢ni vykonnosti podniku pifedpokladd fundamentalni
(kvalitativni) ekonomickou analyzu a technickou (kvantitativni) ekonomickou
analyzu. Fundamentalni analyza je zamétfena na hodnoceni vnitiniho a vnéjsiho
ekonomického prostiedi podniku v pravé probihajici fazi zivotnosti a s ohledem
na zékladni cil podniku. Jejim zdkladnim ukolem je identifikace trzni pozice
a trzniho potenciali podniku v rdmci hospodatské soutéze v konkrétnim makro

a mikroekonomickém prostiedi (22).

Ketkovsky a Vykypél (2006) uvadeéji, Ze v praxi mnoha nasich podniki je vedouci
finan¢niho Utvaru povazovan za dulezitého pouze pro oblast tvorby rozpoctul,
Casto byva z procesu strategického fizeni vyfazovan, protoze se o ném tvrdi,
Ze je orientovan kratkodobg, Ze je zaméfen pouze na dil¢i ¢ast a nikoliv na celek,

ze vidi jen ¢isla misto celku, apod.

Smyslem analyzy finan¢nich a rozpoc¢tovych faktort je feSeni dvou problémovych

okruhti:
1. Posouzeni ,financniho zdravi“ firmy/SBU, tj. zhodnoceni soucastného
stavu, resp. vychodisek formulace nové strategie, z finan¢nich hledisek.
2. Posouzeni toho, zda je uvazovany/navrhovany strategicky rozvoj redlny
z finan¢nich hledisek, pifipadn¢ jaké finan¢ni zdroje by musely

byt na zajisténi uvazované strategie k dispozici (1).
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Podle Knapkové a Pavelkové (2010) slouzi finan¢ni analyza ke komplexnimu
zhodnoceni financ¢ni situace podniku. Poméaha odhalit, zda je podnik dostatecné
ziskovy, zda ma vhodnou kapitdlovou strukturu, zda vyuziva efektivné
svych aktiv, zda je schopen vcas splacet své zdvazky a celou fadu dalSich
vyznamnych skutecnosti. Pribézna znalost financni situace firmy umoziuje
manazerum spraveé se rozhodovat pfi ziskdvani financnich zdrojt, pfi stanoveni
optimalni financni struktury, pifi alokaci volnych penéznich prostiedkd,

pii poskytovani obchodnich avérn, pti rozdélovani zisku apod (23).

2.3.2.2 Druhy finanénich pomérovych ukazatelit podle IAS

Finan¢ni pomérové ukazatele 1ze rozdélit obecné podle mezinarodnich standarda
IAS, akceptovanych takovymi institucemi jakymi jsou napiiklad CIMA, ACCA,

podle oblasti, ve kterych se pouzivaji, takto:

* provozni (operating): jedna se o pomérové ukazatele mefici financnich

vykonnost ptfedevs§im v oblasti tvorby zisku a vynosnosti a obratu kapitalu.

» finan¢ni struktura a solventnost (financial structure and solvency):
tento druh finan¢nich pomé&rovych ukazatelii se zabyva finan¢ni strukturou
firmy z hlediska schopnosti dostat svym kratkodobym (liquidity)
a dlouhodobym (gearing) zavazktim., tedy z hlediska solventnosti.

* investiéni (investment): jednad se o takovy druh finan¢nich pomérovych
ukazatelti, které zobrazuji a méfi atraktivitu firmy pro investory,

a to jak stavajici, tak budouci (24).
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Ukazatel likvidity (liquidity ratios)

Likvidita = Obé&zné prostiedky (current assest) / Soucasné zavazky (current

liabilities)

Ukazatel likvidity se doporucuje udrzovat ve vysi 2-3. Jeho vysokd hodnota
vSak nemusi byt vzdy Zzadouci, protoze miize znamenat neefektivni vyuziti

obéznych prostiedk.

Rychla likvidita = (Obézna aktiva — Zasoby (inventories) / Soucasné

zavazky

Tento ukazatel se napt. v USA pohybuje kolem hodnoty 1, pticemz stabilni

podniky ho mohou mit i niz$i.
Ukazatel efektivnosti uziti zdroji (aktivity ratios)

Pro posouzeni pozice firmy v oblasti efektivnosti vyuziti zdroji se pouziva

nékolik zakladnich ukazatelti:
Obrat zdsob (inventory turnover) = Trzby / Zasoby

Ukazatel obratu zésob udavd pocet obratek zasob, piip. dobu obratu

(360 : pocet obratek) zasob.

Obrat  krdatkodobych — pohleddvek  (accounts receivable turnover)
= Trzby / Pohledavky

Jestlize je hodnota ukazatele obratu kratkodobych pohledavek pfili§ mala, muze
signalizovat ztratu prodeji z divoda pfili§ restriktivni  kreditni politiky.

Z ukazatele lze vypocitat 1 primérnou dobu inkasa:
Prumeérna doba inkasa = 360 / obrat kratkodobych pohledévek
Ukazatele ziskovosti (profitability ratios)

Tyto ukazatele charakterizuji, jak celkové efektivné podnik pracuje. Nejcastéji

uzivanymi ukazateli jsou:

Ziskovost (profit margin) = Cisty zisk (net earnings, net profit) / Trzby (1)
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Ukazatel zadluzZenosti

Nyvltova a Marini¢ (2010) uvadéji, ze celkova zadluzenost podniku je vyjadiena

jako podil cizich zdroju na celkovych aktivech:
Celkova zadluzenost = cizi zdroje / aktiva celkem

Zadluzenost  vlastniho  kapitdlu  zjistime  podilem  cizich  zdroji
na vlastnim kapitalu. Tento ukazatel vyjadiuje, kolikrat dluh pfevysuje hodnotu

vlastniho kapitalu.

Zadluzenost viastniho kapitalu = cizi zdroje / vlastni kapital (22)

2.3.3 Rizeni lidskych zdroji

Rizeni lidskych zdroji predstavuje nejnovéjsi koncepci personalni prace,
ktera se ve vyspélém zahrani¢i zadala formovat v pribéhu 50. a 60. let. Rizeni

a také nejdulezitjsi ulohou vSech manazeri (25).

Podle Armstronga (2007) je fizeni lidskych zdroji definovéno jako strategicky
a logicky promysleny pfistup kfizeni toho nejcennéjSiho, co organizace
maji — lidi, ktefi v organizaci pracuji a ktefi individualné 1 kolektivné ptispivaji

k dosazeni cilii organizace (26).

Storey (2007) uvadi, ze fizeni lidskych zdroji ma dvé hlavni formy existence.
Jedna je ve form¢ akademického kurzu a Cinnosti - ta se odrazi na konferencich,
v Casopisech, v knihach, v kurzech obchodnich kol a tak dale. Na druhé strang,
je ve form¢ praxe v organizacich, které zaméstnavaji lidi, a tam se v ramci
pracovnépravnich vztahti fesi. Tyto dva modely existence se obcas protinaji
a nelze je mezi sebou ménit. Jindy existuji relativné nezavisle, kazdy pohanény

vlastnimi zajmy, priority, predsudky a logikou (27).

Rizeni lidského kapitdlu se zaméfuje na ziskavani, analyzovani a predkladani

udaji, které poskytuji informace pro orientaci strategickych, investi¢nich
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a operativnich rozhodnuti vramci fizeni hodnot pfidavajicich lidi,

a to jak na celopodnikové Grovni, tak na Grovni liniového fizeni (28).

2.3.3.1 Motivace

Motivace integruje psychickou a fyzickou aktivitu clovéka smérem k vytyCenému
cili. Je véazédna na vnitini podnéty clovéka. Piedstavy, tuzby, zajmy
a hlavné neuspokojené potieby vyvolavaji psychické napéti, které se stava
impulsem Kk ur¢itému chovani jedince. Potfeby mizeme rozdé€lit na primarni

(fyziologické) a sekundarni, které jsou ovliviiovany vnéj$im prostiedim.

Obecnych zavéra tykajicich se motivace Ize vyuzit ve sméru pracovni motivace.
Ulohou jejich nastrojii je utvafet smysleni a chovani vedenych lidi tak,
aby byly v souladu s poslanim firmy. Od manaZert vyzaduje schopnost vyvolat
u spolupracovnikii zajem, ochotu a chut aktivné se zucastnit plnéni

vsech ¢innosti, které jsou v souladu s cili firmy (29).

Armstrong (2009) upfesiiuje motiv jako divod néco délat — dat se uréitym
smérem. Lidé jsou motivovani, kdyz ocekéavaji, Zze jejich kroky, jejich Cinnost
pravdépodobné povede k dosazeni cile — hodnotné odmeény, uspokojujici
jejich konkrétni potieby. Dobfe motivovani lidé jsou lidé s jasné definovanymi

cili, ktefi podnikaji kroky, od nichz o¢ekavaji dosazeni téchto cili (28).

Pokud se vam v tuto chvili zd4a, Ze problematika motivace se da shrnout
do jednoduché rovnice motivace = penize, méli byste po piecteni této kapitoly
zménit ndzor. Uvédomme si, Ze lidé ve firm€ maji rizné potieby, rizné cile, délaji
rizné kroky k tomu, aby svoje potieby uspokojovali. Motivace je problém dosti
Siroky. My se budeme motivaci zabyvat ze dvou pohledii. Co bude motivovat lidi
ve firmé k tomu, aby se podileli na tvorbé strategie, a jak miizeme motivovat lidi

K tomu, aby plnili cile firmy (4).

2.3.3.2 Proces odménovdani

Rizeni odméinovani se zabyva strategiemi, politikou a procesy potiebnymi
k zabezpeCeni toho, aby bylo to, ¢im lidé pfispivaji organizaci, uznano

a odménéno jak penézni, tak nepenézni formou. Je zaméfeno na podobu, realizaci
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a udrzovani systémii odmeénovani (procesi, metod a postupii odmeénovani),
usilujicich o uspokojovani potieb organizace i osob na ni zainteresovanych.
Obecnym cilem je odménovat lidi slusné, spravedlivé a dasledné
podle jejich hodnoty pro organizaci, aby to poslouzilo budoucimu dosahovani

strategickych cild organizace (28).

2.3.3.3 Proces hodnoceni pracovnikii

Proces hodnoceni pracovnikii ma zhruba devét fazi, které lez rozdélit do tii

¢asovych obdobi:

a) pripravné obdobi ma Ctyii faze:

1. Rozpoznani a stanoveni predméti hodnoceni, stanoveni zésad,
pravidel jak postupovat pii hodnoceni a vytvoreni formulait
pouzivanych k hodnoceni.

2. Analyza pracovnich mist, popfipadé revize existujiciho popisu
a specifikace pracovni mist.

3. Formulovani kritérii vykonu a jeho hodnoceni, jejich vybér, stanoveni
norem pracovniho vykonu, volba metod hodnoceni a klasifikaci
pro rozliSovani rtizné urovné pracovniho vykonu atd.

4. Informovani pracovnikli o pfipravovaném hodnoceni a jeho ucelu,
zejména o kritériich hodnoceni a norméch pracovniho vykonu, o tom,
jaky vykon se od nich ocekdva. Vhodné je nejen informovani,

ale 1 projednavani téchto otazek s pracovniky.

b) obdobi ziskavani informaci a podkladi ma dvé faze:

5. ZjiStovani informaci napf. pozorovanim pracovnikli pii praci
nebo zkoumanim vysledkl jejich prace je pro hodnoceni pracovnikl
mimofadné dilezitou fazi.

6. Poftizeni dokumentace o pracovnim vykonu.

19



€) obdobi vyhodnocovéani informaci o pracovnim vykonu ma tii faze:

7. Vyhodnocovani pracovni vysledki, pracovniho chovani, schopnosti
a dalSich vlastnosti pracovnik, které se musi provadét
podle standardniho postupu.

8. Rozhovor shodnocenym pracovnikem o vysledcich hodnoceni,
o rozhodnutich z hodnoceni vyplyvajicich a 0 moznych cestach feseni
problémt souvisejicich s pracovnim vykonem.

9. Nasledné¢ pozorovani pracovniho vykonu pracovnika, poskytovani
pomoci pii zlepSovani pracovniho vykonu, zkoumani efektivnosti

hodnoceni (25).

2.3.3.4 Proces ziskavani pracovnikii

Ziskavani je dvoustrannou zalezitosti. Na jedné strané stoji organizace
a konkuruje si sostatnimi zaméstnavateli o Zadanou pracovni silu.
Na druhé strané vystupuji potencidlni zaméstnanci, ktefi hledaji praci a vybiraji
si mezi riiznymi nabidkami. Nakolik se shodnou piedstavy organizace a uchazece,

zalezi na aktualni situaci na trhu prace a na ¢asovani aktivit obou (30).

Koubek (2009) uvadi, ze predpokladem pro efektivni proces ziskavani pracovnikli
je perfektni znalost povahy jednotlivych pracovnich mist, kterou pfindsi analyza
pracovnich mist, a pfedvidani uvoliiovani ¢i vytvafeni novych pracovnich mist,

které je soucasti persondlniho planovani.

Vlastni proces ziskavani pracovnikii se sklada z nékolika na sebe navazujicich

kroku:

Identifikace potteby ziskavani pracovnikii.
Popis a specifikace obsazovaného pracovniho mista.

Zvéazeni alternativ.

A W o

Vybér charakteristik popisu a specifikace pracovniho mista,

na kterych zalozime ziskavani a pozd¢;jsi vybér pracovnik.

o

Identifikace potencialnich zdrojii uchazeci.
6. Volba metod ziskavani pracovnikd.

7. Volba dokumentt a informaci pozadovanych od uchazeci.
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8. Formulace nabidky zaméstnani.

9. Uvetejnéni nabidky zaméstnani.

10. Shromazd’ovani dokumentii a informaci od uchaze¢t a jednani s nimi.

11. Piedvybér uchazect na zéklad¢ predlozenych dokumentl a informaci.

12. Sestaveni seznamu uchazecd, kteti by méli byt pozvani k vybérovym

proceduram (25).

2.3.3.5 Vzdélavini

Hlavnim néstrojem rozvoje zaméstnanct ve smyslu zdokonalovani, rozSifovani,
prohlubovani anebo zmény struktury a obsahu jejich profesni zpisobilosti,
a tim vlastné¢ také ptispévkem k vySsi vykonnosti pracovnikt i firmy jako celku,

je podnikové vzdélavani.

Pomineme-li davno piekonany nazor, ze podnikové vzdélavani je ,,zbytecna ztrata
casu®, jakkoli i ten se muze vyskytnout, existuji zhruba tfi ,,vyvojové stupné*

nebo piistupy ke vzdélavani zaméstnanct:
= organizovani jednotlivych vzdélavacich akci
= systematicky ptistup

= koncepce ucici se organizace (31).
2.4 SWOT analyza

Analyza SWOT navazuje na znamé modely S-C-P
(Structure — Conduct — Performance), které byly vyvinuty pro tvorbu strategie.
Chceme-li si ptiblizit metodu SWOT, je mozné vyjit z typické definice strategie,
kterd strategii povazuje za vytvofeni budouciho zplsobu fizeni organizace,
ktery bud’ zachova, nebo zlepSi jeji konkurencni postaveni. Dobra strategie
je pak ta, ktera neutralizuje hrozby vnéjsiho prostiedi, dovoluje vyuzit budoucich
ptilezitosti, tézi ze silnych strdnek firmy a odstrafiuje nebo neutralizuje jeji slabé

stranky (29).

21



Press a Linsenman (2011) uvadéji, ze SWOT je zkratka pro silné (vlastnosti,
které vas delaji specidlnim a mate v nich vyhodu v hospodéiské soutézi), slabé
stranky  (které je tfeba prekonat nebo vasi protivnici by mohl
mit v nich nad vami vyhodu), pfilezitosti (co miizete ud¢lat, aby vaSe podnikani
m¢élo uspéch bud’ nyni, nebo v budoucnosti) a ohrozeni (vSe, co muze poskodit
vase podnikani). Uvedeni téchto vlastnosti na papir, vam vykresli

vase podnikatelské vyhlidky (32).

SWOT analyza neboli analyza silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb
sestdva z piivodné dvou analyz, a to analyzy SW a analyzy OT. Doporucuje
se zaclit analyzou OT — pfileZitosti a hrozeb, které ptichazeji z vnéjsiho prostredi
firmy a to jak makroprostifedi (obsahuje faktory politicko-pravni, ekonomické,
socialné-kulturni, technologické), tak i mikroprostfedi (zékaznici, dodavatelé,
odbératelé, konkurence, vetejnost). Po ditkkladné provedené analyze OT nasleduje
analyza SW, kterd se tykd vnitiniho prostfedi firmy (cile, systémy, procedury,
firemni zdroje, materidlni prostiedi, firemni kultura, mezilidské vztahy,

organizac¢ni struktura, kvalita managementu aj. (33))
Analyza SWOT tato data zpracovava a zdlraziuje klicové polozky vyplyvajici

z interniho i externiho auditu. V zajmu vétsi plsobivosti se jedna o maly pocet

polozek, které ukazuji, kam by mél podnik upfit sSvou pozornost (16).
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Obrazek 5 zndzoriiuje SWOT matici podle Tiché a Hrona (2003).

Slabé stranky (W) Silné stranky (S)
1, .. | .
2, 2,
Prilezitost (0) WO strategie S0 strategie
1, ... LHLEDANT~ LVYUZITI*
2, ... (piekonani slabé strankoy | (vyuZiti silng stranky ve
vyuZitim piileZitosti) prospéch piilefitosti)
Ohrozeni (T) WT strategie 5T strategie
1, ... ~VYHVBANT SKONFRONTACE"
2, ... (minimalizace slabé {(vyuziti silné stranky
stranky a vyhnuti se k odvraceni ohroZend)
ohroZend)

Obrazek 5. SWOT matice. Zdroj: 3

Strategie SO. Firma se setkava s n€kolika pfilezitostmi v okoli a zaroven

je schopna nabidnout i mnozstvi silnych stranek, které vyuziti

téchto ptilezitosti podporuji.

Strategie ST. Silné stranky firmy jsou podrobeny neptizni okoli.
Tato strategie vychazi z ptfedpokladu, Ze silné stranky se stietnou
predpokladd maximalizaci silnych stranek

S hrozbami. Strategie

a minimalizaci ohrozeni.

Strategie OW. Firma ma na trhu mnohé pfilezitosti, avSak je nucena Celit

velkému mnozstvi svych slabych stranek. Strategie klade dtraz

na maximalizaci ptileZitosti k pfekonani slabych stranek.

Strategie WT. Firma je vsituaci, kdy u ni pfevazuji slabé stranky
a soucasn¢ se v okoli vyskytuje mnoho rizikovych faktord. Strategie

se orientuje na minimalizaci slabych stranek a minimalizaci rizik (34).
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3 Cil a metodika

Cilem bakalafské prace je zhodnoceni soucasné situace vybraného podniku
prosttednictvim vybrané analyzy vnitifniho prostiedi a navrzeni optimalni strategie

sméiujici k jeho dalsimu rozvoji.

V lednu 2011 bylo mnou vybrano téma bakalaiské prace ,,Vnitini prostiedi
vybraného podniku a jeho zhodnoceni“. Sbér a studium sekundarnich dat
pro bakaldiskou praci probihalo v dubnu 2011, zabralo celkem tfi mésice.
Byly vyuzity knihy, internet, databaze spoleCnosti a casopisy. Informace
byly hleddny nejen mezi ceskymi zdroji. Z celkového poctu 34 zdroji
jich bylo 12 v anglickém jazyce. V té dobé¢ bylo také zjistovano, které informace
bude spolecnost Elektro S. M. S., spol. st. 0. ochotna poskytnout za ucelem
dalsiho zpracovani. Z mnozstvi sdélenych informaci, byl finalné sestaven koncept,

jak by mohla vypadat prakticka ¢ast.

Pro zpracovani praktické casti byla pouzita analyza vysledki v jednotlivych
funkciondlnich oblastech, pod kterou spadd marketing, fizeni lidskych zdrojh
a finanéni analyza. Marketing spolecnosti byl identifikovan za pomoci 4P,
diky nimz bylo moZno nastinit, jak je na tom spole¢nost s produktem, distribuci,

cenou a podporou prodeje.

Pro stanoveni finanéni analyzy byly zvoleny 4 finanéni ukazatele,
na kterych je demonstrovana vnitini situace podniku. Finan¢ni ukazatele
byly srovnany s konkurenci, ktera byla vybrana na zékladé¢ stejného
nebo podobného =zisku a shodného poctu zaméstnancl. Pii vypoctech
bylo vychazeno z jednotlivych ucetnich zavérek spole¢nosti v letech 2004 — 2010.
V ptiloze 5 nalezneme vybrané udaje z jednotlivych ucetnich zavérek. V Casti
fizeni lidskych zdroji byla snaha identifikovat, jak spolecnost motivuje
své zaméstnance, jak je vzdélava, jak pfijimd nové zaméstnance, hodnoti

své stavajici zaméstnance a jaké benefity spole¢nost dava svym zaméstnanciim.

Pro sbér primarnich dat byl proveden fizeny rozhovor s ekonomickym feditelem,
ktery byl ndpomocny pii sestavovani jednotlivych stranek SWOT analyzy

ale i analyzy funk¢nich oblasti. Otazky byly sméfovany i na vizi spolecnosti,
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cile do budoucnosti, plany se zaméstnanci a na vnitini chod spole¢nosti ve vztahu
zaméstnanec — vedeni spole¢nosti. Rizeny rozhovor prob&hl 27. biezna 2012.
Celkovy pocet otazek byl 23. Rozhovor byl nejdiive nahran na diktafon

a nasledné¢ prepsan do Microsoft Wordu.

V praktické casti byly také vyuzity informace ziskané metodou pozorovani,

a to zejména diky vlastni pracovni zkusenosti v analyzovaném podniku.

Po zjisténi vSech potiebnych udaji bylo mozno zpracovat SWOT analyzu.
Diky vSem informacim a diky spolupréci ze strany spolecnosti byly sestaveny
slabé a silné stranky spolu s pfilezitostmi a ohrozenimi. Pro vybér strategie
byla pouzita metoda parového srovnani. Mezi sebou navzdjem byly porovnavany

vSechny faktory ze SWOT analyzy a tim byla ur¢ena 1 jejich preference (véha).

Pro stanoveni optimalni strategie podniku bylo nejen vychdzeno ze strategie,
kterda vysla ve SWOT matici, ale také zvysledkii analyzy v jednotlivych

funkcionalnich oblastech.

25



4 Charakteristika Elektro S. M. S., spol. s r. o.

Spolecnost Elektro S. M. S., spol. sr. o. je velkoobchodni spole¢nost
s maloobchodnimi  prodejnami  se  sidlem na  Dobrovodské 43
v Ceskych Budgjovicich. Spoleénost byla pod timto nidzvem zapsana
do obchodniho rejstitku dne 8. ledna 1993 v Prachaticich. Zakladni kapital
je od zalozeni stale 3 800000 K¢ apfedmétem podnikani je koupé zbozi
za ucelem jeho dalSiho prodeje a prodej (mimo zbozi zatfazené mezi zZivnosti
femesIné, vazané a koncesované) vcetné poradenské a zprostfedkovatelské
¢innosti v oblasti obchodu, ktery je rozsifen i na hostinskou ¢innost, provozovani

¢erpacich stanic s palivy a mazivy a ubytovaci sluzby.
Historie

Firma Elektro S. M. S., spol. s r. 0. byla zalozena v listopadu 1991 v Prachaticich
jako vyhradné ¢eska spolecnost se zamétenim na prodej elektroinstalacniho zbozi.
Zakladatel¢ firmy byli zaroven i1 prvnimi zaméstnanci. Prodejni prostory
spole¢nici ziskali ve stejném roce pii malé privatizaci v Janské ulici,
kde zakoupili budovu byvalého Elektroservisu. I kdyz byl pfinosem nedostatecné
rozvinuty socialisticky trh v oboru elektro, nebylo jednoduché vybudovat
prosperujici firmu. Spole¢nikiim se vSak podaftilo v kratké dobé navazat kontakty
a obchodni spolupraci s némeckym velkoobchodem a pfivést na Cesky trh
chybéjici sortiment. Spolecnost tehdy méla zdzemi ve zkuSenostech a znalostech
trhu Jindficha a Jaromira Stehlika — dvou ze zakladatelli spole¢nosti. Tempo
rozvoje spolecnosti a zvysujici se poptavky po nabizeném zbozi s sebou piinesly

1 navySeni poc¢tu zaméstnanc.

V roce 1996 dosSlo k transformaci vedeni spole¢nosti na ryze rodinnou,
kdyz své zkuSenosti i podil ve firmé predal Jindfich Stehlik svému vnukovi Eriku
Nebeskému a nasledné odkoupil tietinovy podil dal§i vnuk Tomas Stehlik.
Jelikoz ptestaly stavajici prostory vyhovovat rozvijejici se firme a jejim aktivitam,
prestéhovala se v roce 1996 do zrekonstruovanych prostor, které v minulych
letech slouzily jako skladové prostory spolecnosti. Management i veskery

sortiment spolecn¢ s nabizenymi sluzbami se ocitl pod jednou stfechou v ulici
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Kasarenskda 483. Podnikatelsky duch vSak nenechal uvolnéné prostory
v Janské ulici lezet ladem a po rozsdhlé¢ rekonstrukci zde vzniklo moderni
Fitnesscentrum. V roce 1997 nasledovala expanze do Strakonic a v roce 2002
do Ceského Krumlova, kde firma ziidila pobocky s kompletnim sortimentem.
Firma posléze odkoupila a zrekonstruovala aredl byvalych Vojenskych staveb

v Ceskych Budgjovicich, v ulici Dobrovodska 43.

Vroce 2010 byl vyvoj ovlivnén rozdélenim spolecnosti na cast zabyvajici
se obchodem a ¢ast zabyvajici se spravou budov. Toto oddéleni bylo realizovano
formou prodeje Casti spolecnosti Elektro S. M. S., spol. sr. 0. nov€¢ vzniklé
spole¢nosti Elektro S. M. S. Development s. r. 0. Na tuto spolec¢nost byl pfeveden
nemovity a movity majetek, tykajici se spravy budov, ktery byl do 31. 12. 2009
v majetku spole¢nosti Elektro S. M. S., spol. sr. 0. Po uskute¢néni tohoto pievodu

se spolecnost Elektro S. M. S., spol. s r. 0. vénuje rozvoji obchodni ¢innosti.

V roce 2012 se pocet prodejen zmenSil z plivodnich osmi na Sest pobocek
vriznych méstech Ceské republiky. V soucasné dobé provozuje podnik
sedm e-shopu. Spole¢nost se stala drzitelem norem ISO 9001. V unoru roku 2012
se pocet zaméstnancu ustalil na ¢isle 87. Pocet pracujicich bychom mohli rozsifit
jest¢ o 12, jednalo by se o pracovniky, ktefi spolupracuji na zékladé
zivnostenského opravnéni. Soufasnd hodnota spolecnosti se pohybuje

okolo 100 miliond.
Organizacni struktura

V pfiloze 1 najdeme organizacni strukturu spolecnosti. Strukturu bych definoval
jako funk¢ni. Mezi vyhody této organizacni struktury bych zajisté zaradil,
jasnou cestu ke kariéte, strategické rozhodovani shora, dokonalej$i koordinace
prace vramci oddéleni apod. Naopak mezi slabé stranky této struktury
jsem vybral, pomalé¢ rozhodovani, méné inovativni struktura, nejasnd otdzka
odpovédnosti apod (vice napf. v 35). Dle soucasné organiza¢ni struktury
je feditelem Jaromir Stehlik, ktery je zaroven i ekonomickym feditelem,
pod kterého spadd celd spolecnost. Mezi vedouci slozky podniku,

které jsou mu podfizeny, bych wuvedl vedouci obchodnich oddéleni,
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ktefi jsou zaroven spolecniky spolecnosti. Pod obchodni oddéleni v soucasnosti
spadaji vSechny pobocky spolecnosti, e-shop, obchodni zéastupci a fakturace.
Mezi dalsi silny ¢lanek spadajici pod feditele spolecnosti je hlavni ucetni

a technicky teditel.
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5 Analyza zhodnoceni soucasného stavu

5.1 Marketing

K objasnéni soucasné situace podniku z hlediska marketingu
tzn. jak je na tom spole¢nost ohledné svého zbozi, kde vSude nabizi své sluzby
svym zakaznikiim, jakou cenou ohodnocuji své zbozi a v neposledni fadé,
jak si udrzuje povédomi o své spolecnosti mezi zdkazniky, byl pouzit

marketingovy mix a jeho 4P.
Produkt
Zbozi

Mottem spolecnosti Elektro S. M. S., spol. st. 0. je mit sortiment od kabell
po svitidla. Jedna se o veSkery elektroinstalaéni materidl jako kompletni
sortiment. Elektroinstalaénim materidlem se rozumi kabely, zasuvky, vypinace
a spinaCe, rozvadéce, svitidla, svételné zdroje, pfistroje a jisténi, spojovaci
material topné systémy a vedlejSim materidlem domadci telefony, motory,
transformatory, néfadi, meéfici pfistroje, baterie, kondenzatory apod.
Jak jiz bylo uvedeno v charakteristice podniku, spole¢nost ma i maloobchodni
prodejny, ve kterych nabizi elektromateridl pro doméci pouziti, jako jsou stropni

svitilny, lampicky, Zarovky apod.
Dodavatelé

Jednim z hlavnich dodavatelti svitidel je spole¢nost Philips Ceska republika
S. I. 0., pro kterou je spole¢nost Elektro S. M. S., spol. sr. o. jednim
z vyznamnych dealerit v Ceské republice. Popisovana spoleénost obchoduje
se spolecnosti Philips nejen Vv oblasti domacich svitidel, ale také v oblasti svitidel
urenych pro velkoodbératele. DalsSim velkym dodavatelem je spolecnost
Massive, kterd mé také zastoupeni v Ceské republice skrze spolenost Svitidla
Kraliv Dvir a. s. a dodava vyhradné designové svitidla do maloobchodnich
prodejen. Artemide ma také spole¢nost Elektro S. M. S., spol. sr. o.

jako jednoho z hlavnich dealerd v Ceské republice. Artemide se zaméfuje
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na designova svitidla do domécnosti. Druha oblast, ktera je hlavnim zdrojem
piijmi, je prodej kabelti. Hlavnimi dodavateli kabelti jsou Draka kabely a. s.,
Prysmian Kablo s. r. 0. a tyto spole¢nosti dopliuji dodavatelé z EU Klaus Faber
a Meinhart Kabel Osterreich GmbH. Tito dodavatelé tvoii 90 % dodavek kabelt

pro celou spolecnost.

Sluzby

Maloobchodni prodejny spole¢nosti hlavné v Ceském Krumlové a v Praze
poskytuji doplitkové sluzby k prodeji elektroinstalacniho materiadlu. Doplitkova
sluzba zahrnuje dopravu a naslednou montaz, jedna se z vétsi Casti o instalace
v rodinnych domech. Spole¢nost Elektro S. M. S., spol. sr. o. drzi zaruku
na vSechno své zbozi dva roky. U internetovych obchodi plati take,

ze pokud se vam zbozi nelibi, mizete ho zaslat zpét do ¢trnécti dnd.
Cena

Cena ve spolecnosti Elektro S. M. S., spol. sr. 0. je tvofena nadkupni cenou
a marzi z prodeje. Marze se pohybuje v priméru zhruba okolo 18 % z nékupni
ceny. U kabeli a svitidel tj. u velkoobchodniho zbozi je to 16 %,
ale v maloobchodnich prodejnach marze vystoupa az na 40 %. Ve velkoobchodni
Casti jsou odbératelé vzdy zatazovani do skupin podle odbér, vérnosti
spole¢nosti a platebni moralky. Odbératelim jsou poskytovany mnozstevni slevy
a vyjimecné bonusy za celoro¢ni odbéry zbozi. Doba splatnosti se na béznych
fakturach pohybuje okolo tficeti dnt a pfi velkych odbérech se doba splatnosti
prodluzuje az na devadesat dnl. Za dalSi zvyhodnéni lze povaZovat,
pokud odbératel zaplati diive neZ je faktura splatnd, ma néarok na ptipadné

poskytnuti platebniho skonta.
Misto

Jak jiz bylo uvedeno v charakteristice, spole¢nost Elektro S. M. S., spol. sr. o.
ma sidlo na Dobrovodské 43 v Ceskych Budé&jovicich. Zde se nachazi hlavni
velkoobchod spolec¢nosti spolu se skladem a maloobchodem. Velkoobchody

mizeme také najit kromé Ceskych Budgjovic i v Ceském Krumlové, Prachaticich,
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najdeme v pobockach pod jednou stiechou.

Zasobovani prodejen byva kazdotydenni nebo dle potteby. Pro dopliiovani zasob
elektromaterialu spole¢nost vyuziva své vlastni dopravni prostiedky. V evidenci
spolecnosti je 5 ptepravnich vozl uréeno piimo pro tento ucel. Pfi vétsSim odbéru
zbozi je zékaznikovi nabidnuta moznost ptepravy zbozi prostfedky spolec¢nosti.
Pfi objednani zbozi ptes e-shop jsou vyuzivany zasilatelské spolecnosti
Ceska posta nebo PPL nebo je zde varianta objednat si zbozi na prodejnu
Vv kterémkoli mésté a spolecnost Elektro S. M. S., spol. s . 0. tam zbozi doruci
zcela zdarma. U kazdé z jiz zminénych pobocek se nachdzi parkoviste o kapacité
minimaln¢ 25 parkovacich mist. V centrale spolecnosti se kapacita pohybuje
okolo 60 mist. Kazda pobocka je situovana, aby byla snadno dosazitelna z center
mest. PoboCky nejsou vzdaleny déale nez 2 — 3 kilometry od centra mésta.

Nachazi se vzdy blizko zastavky MHD nebo IDS.
Propagace

Spole¢nost Elektro S. M. S., spol. sr. o. podporuje prodej pomoci vérnostnich
akci pro stavajici klienty. Zacatkem roku 2006 se poprvé potfadala akce
typu venkovniho grilovani, ze které se stala kazdoro¢ni zalezitost.
Akce tohoto typu se u zakaznikll spolecnosti té§i velké ucasti. Kazda pobocka
spolecnosti proto potada tuto akci pro své stavajici klienty. Dal§im z v€rnostnich
akci je vylet do Alp pro tficet nejvétSich klientd, ktery se jiz podruhé uskutecni
v bfeznu 2012, dale mizeme hovofit i o pozvani na hokejové nebo fotbalové

zapasy.

Vletech 2008 - 2009 byla umistétna upoutavka na  spolecnost
Elektro S. M. S., spol. sr. 0. vradiu a nasledn¢ byl polepen autobus meéstské
hromadné dopravy. Polep, ktery jsem zminil na autobuse, nesl nazev spolecnosti,
motto spolecnosti od kabell po svitidla a internetovou adresu. Na reklamu v radiu
byl najat herec Zden€k Srstka, ktery pfefikéval jednotlivd hesla s pfirovnadnim
ke ztracenym zvifatim. V t¢ dobé Srstka pisobil jako uvadé¢ poradu

o zatoulanych zvifatech, reklama tedy proto byla stavéna jako lehkd nadsazka.
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V sou¢asné dobé se  spoleCnost v maloobchodni  ¢asti  zamétuje
spiSe na internetovy obchod. S timto zamérem souvisi i umistovani reklam
na portalu Seznam a Google. Mimo tyto ¢innosti se vedeni spolecnosti nepokousi

nijak oslovit nové zakazniky pomoci reklam, letakt apod.

Na obrazku 6 muizeme vidét, jak vzhled internetovych strdnek spolecnosti,
tak i design maloobchodni prodejny v Ceskych Bud&jovicich. Internetova stranka
je pomérné jednoducha na obsluhu. Je tvotfena hlavni horni listou, kterd odkazuje
na prislusné sekce, dale pak zde mizeme vidét Novinky a akce, které spolecnost

zprostfedkovava obchodnim partneriim a probihajici slide show fotek ménicich

se po jedné minuté, soucasnd fotka je maloobchodni prodejna.

Elektroinstalacni material kvalitné!

Eloktroinstaladni material, resp. nade motio od kabelu po switidla, plesné vystihyj

plscbnostl, & velisry elekvroinstaladni matendl [sko kompleinine sortimenty

elektroinstaladnihc materidlu a souvisejicich sluieb jak pero velioodbératele, Zivnostniky

zakaznicy Naii vyhodou je omplexnost nabizenych sluied 8 kompletni elektroinstalaéni material v celé O.Vs Ve

jebo 3ifi jako pou kabely Y . VX% 8 dalii druhy nadeho sortimenty "

Obrazek 6. Elektro S. M. S., spol. s r.o. Zdroj: 40
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5.2 Financni analyza

V ¢asti finanéni analyza je pocitano s daty od roku 2004 do roku 2010.
Ze zékladnich ukazateli finan¢ni analyzy byly vybrany: likvidita spole¢nosti,
efektivnost uziti zdrojii, ziskovost a zadluzeni. U nékterych ukazatelt
byla dosazena hodnota v analyzovaném podniku srovnana s konkurenénimi

podniky.
Celkova likvidita

Pro vypocet likvidity jsem pouzil obéZné prostfedky spolu se soucasnymi zavazky
za roky od 2004 do 2010. Optimalni hodnota likvidity by se méla pohybovat
okolo 2 - 3. Na obrazku 7 muZzeme vidét, zZe spoleCnost
Elektro S. M. S., spol. sr. o. drzi svou likviditu v optimalni mife. V roce 2008
nastal men$i vykyv, ktery posunul hodnotu nepatrn€ k hrani¢ni hodnoté 3.
V této dob€ svét postihla tzv. ,,.Svétova financni krize*. Soucasné zavazky
spolecnosti  tehdy klesly o celkovych 35 % oproti minulému roku,

coz vedlo k vykyvu o 0,85.

Likvidita

3,00

2,50

2,00
1,50
1,00
0,50

000 I o0a | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2000 | 2010 |
miikvidita) 2,15 | 1,90 | 191 | 179 | 263 | 241 | 1,91 |

Obrazek 7. Celkova likvidita. Zdroj: vlastni vypocty dle 36

Pro porovnani likvidity byly vybrdny tii spoleCnosti, které maji stejnou
podnikatelskou Cinnost a dosahuji podobnych hodnot trzeb. Jak mizeme vidét

Vv tabulce 1, jednd se o spolecnosti Fagor Elektro s. r. o. se sidlem v ulici
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Délnicka 9 Praha 7 — HoleSovice, Tauer Elektro a. s. se sidlem
na Okruzni 251/19 Mohelnice a Aspera, spol. s. r. 0. se sidlem v Rudolfové
v Dubiéné 104 okres Ceské Budgjovice. U spoleénosti Fagor miizeme vidét,
7e jejich firemni politika si dava za cil drzet likviditu pod hranici hodnoty dva.
TAUER ELEKTRO a.s. mé podobnou strategii jako ptedchozi spolecnost, hlida
si svou likvidni hladinu pod hodnotou 2. V tabulce 1 mame také udaje
0 spolecnosti Aspera. Aspera, spol. sr. 0. je jeden z nejvétSsich konkurentt
Elektro S. M. S., spol. sr. 0. v oblasti prodeje elektromaterialu, kabeld, svitidel
atd. v Ceskych Budgjovicich i po Ceské republice. Jejich likvidita je az Gtyfikrat
vétsi nez doporucovana hodnota. Hodnota obéznych aktiv v roce 2004 prevysila
soucasné zavazky az o 81 %. NejvySsi hodnota byla naméfena v roce 2007,

kdy obéZzna aktiva prevysila soucasné zavazky o 91 %.

Likvidita spole¢nosti Elektro S. M. S., spol. sr. 0. je V porovnani s likviditami
spolecnosti Fagor Elektro a Tauer Elektro vyrovnand. VSechny tii spolec¢nosti
se snazi svou likviditu drzet u hranice 2. Naopak je to u spolecnosti Aspera,

ktera ma svou likviditu ve srovnani s ostatnimi spole¢nosti velmi vysokou.

Tabulka 1. Likvidita konkurenénich spole¢nosti

Likvidita
Roky 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Fagor Elektro s. r. 0. 0,98 1,14 1,14 1,33 1,20 1,27 1,44
Tauer Elektro a. s. 1,42 1,43 1,40 1,57 2,10 2,07 1,80
Aspera, spol. s r.0. 5,22 10,06 5,96 11,42 9,42 9,56 4,95

Zdroj: vlastni vypocty dle 37, 38, 39
Rychla likvidita

Jak bylo uvedeno vySe, tak i u rychlé likvidity nastal vykyv v roce 2008.
Upravena likvidita po odecteni hodnoty zdsob zmenSila rozdil mezi roky
2007 a 2008 o 0,6. Jak mizeme vidét na obrazku 8, rychla likvidita se pohybuje
zhruba okolo hodnoty 1. Doporuc¢end hodnota je 1 — 1,5, pficemz doporucena

hodnota v USA se pohybuje také okolo 1.
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Rychla likvidita

1,80
1,60
1,40
120 ¥V
1,00
0,80
0,60
0,40
0,20
0,00

2004 | 2005 2006 2007 2008 2009 2010 |
mRychlalikvidita| 1,16 | 1,07 | 1,17 | 1,07 | 1,68 | 1,50 [ 1,23 [

Obrazek 8. Rychla likvidita. Zdroj: vlastni vypocty dle 36
Ukazatel efektivnosti uZiti zdroju

Jako zéstupce ukazatell efektivnosti uZiti zdroji byl vybran ukazatel doby obratu
zasob. Cim je ukazatel doby obratu zasob nizsi, tim méné zdroji k financovani
zéasob firma potiebuje a naopak. Za doporucenou hodnotu pro spole¢nost s hlavni
naplni cinnosti ndkupu a nasledného prodeje zdsob je povazovano 60 dni.
Pti vypoctech se vychdzelo z hodnot obratu z4sob, které¢ nalezneme v piiloze 2.
Na obrazku 9 mlizeme vidét, Ze hodnoty spolecnosti Elektro S. M. S., spol. s I. 0.
se drzi pod hranici 60 dnti. Mizeme tedy fici, Ze spole¢nost je efektivni v pfeméné

z4sob na trzby.

Doba obratu zasob

70,00
60,00
50,00
40,00
30,00 b
20,00
10,00

0,00

2004 | 2005 2006 2007 2008 2009 2010 |
mDoba obratu zasob| 55,29 | 60,52 52,18[52,01[43,75]46,95 53,20|

Obrazek 9. Doba obratu zasob. Zdroj: vlastni vypocty dle 36
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Doba obratu kratkodobych pohledavek

Na nésledujicim obrazku 10 mizeme vidét vyrovnané hodnoty doby obratu
kratkodobych pohledavek. Pti vypoctech se vychazelo z obratu kratkodobych
pohledavek v pfiloze 3. Za vybornou hodnotu se povazuje 14 dni, naopak
pii  vice jak 70 dnech je vysledek povazovan za neuspokojivy.
Z obrazku 10 je vidét, ze v roce 2005, 2006, 2007, 2010 hodnoty piekrocili
jiz zminénou hodnotu 70 dnli. Miizeme tedy fici, zZe spolecnost je velmi tolerantni
vici svym odbératelim. Tyto vysledky jsou z vétsi miry ovlivnény tim,
ze se jednd o velkoobchodni spolecnost, kde se pii vétSich odbérech zbozi

nechava delsi doba splaceni.

Doba obratu kratkodobych pohledavek

90,00
80,00
70,00
60,00
50,00
40,00
30,00
20,00
10,00

0,00 K——T—— — - ——
| 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010

mDoba obratu kratkodobych

pohledavek 54,44 | 6941 76,68 = 70,94 69,23 67,91 | 84,04

Obrdzek 10. Doba obratu kratkodobych pohledavek. Zdroj: vlastni vypocty dle 36
Ukazatele ziskovosti

Na obrazku 11 ziskovosti mizeme vidét ristovou tendenci od roku 2004 do roku
2007. Vroce 2003 se spoleCnost pfemistila z pivodniho sidla v Prachaticich
do Ceskych Budgjovic. V témZe roce byly otevieny pobocky v Ceském Krumlové
a ve Strakonicich, které stale patii mezi nejvynosnéjsi z celkového poctu
Sesti pobocek. Od roku 2007 si vedeni spolecnosti zacalo hlidat sviij vysledek
hospodateni, proto lze fici, ze vypovidaci schopnost tohoto obrazku nemusi
na sto procent odpovidat realité. V tabulce 2 jsou hodnoty konkuren¢nich hodnot

spole¢nosti.
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Ziskovost (mil. K¢)
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2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010
| mZiskovost| 0,03 [ 0,04 | 0,07 | 007 | 0,03 | 0,02 | 0,01

Obrazek 11. Ziskovost. Zdroj: vlastni vypocty dle 36

Tabulka 2. Ziskovost konkurenénich spolecnosti

Ziskovost
Rok 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Fagor Elektros.r. 0| -0,08 0,07 0,03 0,08 0,04 0,06 0,04
Tauer Elektro a. s. 0,05 0,07 0,07 0,05 0,06 0,02 -0,03

Zdroj: 37,38
Ukazatel zadluZenosti

Na obrazku 12 mlZeme vidét udaje o celkové zadluZenosti podniku. Celkovou
zadluzenost povazuji za pomérné vysokou. Doporuceny standard zadluZenosti
pro malé¢ a stiedni podniky je 40 %. V roce 2004 dosahuje zadluzenost
enormniho podﬂu na aktivech spoleénosti a to zhruba v 81 %. Tyto Vysoké L’ldaj e
zdrojim. Déle muzeme vidét mirny pokles v roce 2009. Jednim z divodi
bylo vytvofeni sesterské spolecnosti Elektro S. M. S. Development s. r. o.
Diky prevedeni majetku na druhou spole€nost nyni hodnoti banky
Elektro S. M. S., spol. sr. 0. a Elektro S. M. S. Development s. r. 0. jako jednu
spolecnost. Tolerance bank vi¢i vysokému zadluzeni se diky tomuto kroku

zlepsila.
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Celkova zadluzenost (%)
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2004 | 2005 2006 2007 2008 2009 | 2010
m Celkova zadluzenost| 81 | 76 \ 66 | 64 | 53 \ 13 | 60

Obrazek 12. Celkova zadluzenost. Zdroj: vlastni vypocty dle 36

Pro srovnani byla vypoctena zadluzenost spolecnosti. Jak mulzeme vidét
v tabulce 3, hodnoty spoleCnosti Aspera jsou pomérné niz§i nez hodnoty
analyzované spole¢nosti, pficemZ spolecnost Aspera dosahuje nepatrné vySSich

trzeb.

Tabulka 3. Zadluzenost spole¢nosti Aspera, spol. s I. 0.

ASPERA, spol. s r.o. (%)

Rok 2009 2010

ZadluZenost 31 49
Zdroj: vlastni vypocty dle 39

ZadluZenost vlastniho kapitalu

Z ptedchoziho obrazku 12 jsme vidéli, ze zadluzenost dosahuje velmi vysokych
hodnot. Na nésledujicim obrazku 13 vlastni kapital byl n€¢kolikrat pfevysen cizimi
zdroji. V roce 2004 je nejvyssi hodnota za celkovych 6 let. Jak muzeme vidét,
tak klesajici tendence od roku 2005 se obratila v roce 2010, kde zadluzeni zacalo

op¢t rust z divodil investovani do mensi elektrarny.
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Zadluzenost vlastniho kapitalu
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Obrazek 13. Zadluzenost vlastniho kapitalu. Zdroj: vlastni vypocty dle 36
5.3 Rizeni lidskych zdroju

V této oblasti je zhodnocen stav zaméstnancl, odménovani zaméstnanct,

vzdélavani, motivace, benefity zaméstnanctl a pfijem novych zaméstnanct.
Stav zaméstnanci

V soucasné dobé ma spolecnost Elektro S. M. S., spol. sr. 0. 83 zaméstnanct
a 16 vedoucich pracovnikl. Nejveétsi pocet zaméstnancti ma centrala spolecnosti
a to 50, zbytek je rozdélen mezi pobocky. Priméry vek zaméstnanct je 37 let.
V soucasné dobé se fluktuace zaméstnancti pohybuje okolo 1 %, miZeme
tedy fici, ze je pomérn€¢ nizka. V poslednich letech se pocet zaméstnanci
spolecnosti ustalil na hodnoté 76. V tabulce 4 muzeme vidét vyvoj poctu
zamé&stnancll ve spolecnosti oproti vyvoji po¢tu zaméstnanci za cely obor
velkoobchodu. Z tabulky 4 je vidét, ze v letech 2007 — 2008 doslo k nejvétsimu
nartstu zaméstnanosti v oboru celkem o 3,02 %. Spolu strendem rGstu
zamestnanosti v obchodu 1 spolecnost Elektro S. M. S., spol. sr. 0. navysila
také svlij pocet zaméstnancii o 6. V nasledujicich letech 2008 — 2009 doslo
Kk poklesu hodnot zpét na hodnoty z roku 2007. V téchto letech si spolecnost
udrzela svlj stav zaméstnanci a nemusela propoustét své pracovniky

1 pres tzv. Globalni finanéni krizi. Za rok 2010 tvofi spolecnost
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0,015 % z primérné zaméstnanosti v celém oboru. V letech 2005 — 2010 doslo
v oboru velkoobchod k nartstu zaméstnanosti o 3,25 %.

Tabulka 4. Primérny pocet zaméstnancii

Primérny pocet zaméstnanc
Rok 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Primémy pocet zaméstnancli obor
velkoobchod
Primérny pocet zaméstnanci
Elektro S. M. S., spol. sr. 0.

487900 | 494600 | 507100 |522400 | 506900 | 504300

54 59 70 76 76 76

Zdroj: 40, 41
Mzdovy systém

Tabulka 5 ndm zndzorfiuje primérnou hrubou mésicni mzdu ve spolecnosti
Elektro S. M. S., spol. s r. 0. k tinoru roku 2012, ktera dosahuje 20 108 K¢. Hruba
mésicni mzda spoleCnosti tvofi v porovnani s hrubou meésicni mzdou
v Ceské republice 77 % jeji hodnoty. V porovnani s hrubou mésiéni mzdou
V oboru tvofi hruba mési¢ni mzda spolecnost 76 %. Muzeme tedy fici, ze hruba
mzda spolecnosti je na sluSné urovni, dosahuje vic jak polovinu primérné hrubé
mési¢ni mzdy v Ceské republice a primérné hrubé mésiéni mzdy v oboru.
Odménovani zaméstnanct Elektro S. M. S., spol. sr. 0. se provadi hodinovou
mzdou nebo mésicni mzdou, kde hodinovou mzdou jsou ohodnoceni skladnici
na vSech pobockich a prodavaci taktéz na pobockach 1 v centréle.

Ostatni zaméstnanci jsou hodnoceni formou mési¢ni mzdy.

Mzdy vzdy stanovuje vedeni spolecnosti podle kategorie, kam novy zaméstnanec
nastupuje. Priimérna hrubd mésiéni mzda skladnika ¢ini zhruba 18 000 K¢
hrubého. Vedouci skladu ma svou mési€ni hrubou mzdu stanovenou
ve vysi 24 000 K¢&. Dale pak naptiklad zaméstnanci ve fakturaci se pohybuyji
okolo 19 000 K¢ hrubého. Naopak vedeni spolecnosti ma svou hrubou mzdu

na stavenou zhruba ve vysi 500 000 K¢&.
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Tabulka 5. Primérné hrubé mési¢ni mzdy v unoru roku 2012

Primémé mésicni hrubé mzdy v unoru roku 2012 (K<)
Priméméa mésicni hruba mzda CR 26067
Primérna mési¢ni hrubd mzda obor velkoobchod 26469
Primérna mésicni hrubd mzda Elektro S. M. S., spol. sr. 0.| 20108

Zdroj: 40,42

Dale byl porovnan vyvoj mezd Vv letech 2005 — 2011. Jak mulzeme vidét
Vyjimkou pro spolecnost byly roky 2006 — 2007, kdy doslo k poklesu hrubych
mesicnich mezd o 3 % oproti trendu. Tento pokles zptsobilo rozsifeni
skladovacich prostor spole¢nosti v Ceskych Budg&jovicich a s tim spojeny piijem
novych zaméstnanct do skladu. Ti svou niz8i mzdou snizili primér spole¢nosti,
ale jiz vroce 2008 spole¢nost Elektro S. M. S., spol. sr. o. zaznamenavala
osmi procentni narist hrubych mezd. Tento trend pokracoval az do roku 2011.
Bohuzel nelze zde zapoCist primémé hrubé mzdy roku 2012,
jelikoz jejichZ hodnota byla zjiSténa pouze na obdobi leden az Unor. V primérné
hrubé mzd¢ nejsou tedy zapocitana Ctvrtletni a rocni hodnoceni.
V letech 2005 — 2011 doslo k celkovému nartstu primérnych mési¢nich hrubych
mezd v Ceské republice o 32 %, v oboru velkoobchod se jednalo o 33 %

a ve spolecnosti Elektro S. M. S., spol. s r. 0. 0 32 %.

Porovnani hrubych mési¢nich mezd (K¢)
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0 T r
2005 | 2006 2007 2008 2009 2010 2011

® Primérna mésiéni hruba mzda CR 18344 | 19546 | 20957 | 22592 | 23344 | 23797 | 24319

EPrimérna mésiéni hruba mzda obor
velkoobchod

17058 | 18238 & 19821 | 21341 | 21358 | 21683 | 22480

= Priimérna mésiéni hruba mzda Elektro

15907 @ 18278 | 17725 | 19138 | 19258 | 19354 | 21061
S.M.S., spol.sr. 0.

Obrdzek 14. Porovnani hrubych mési¢nich mezd. Zdroj: vlastni zpracovani dle 40,41
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Motivace

Motivaci  svych  zaméstnanci se snazi mit vedeni  spolecnosti
co nejpropracovanéjsi. Motivaéni plan je stanoven vzdy na rok dopfedu,
odviji se od objemu trzeb, které spolecnost realizuje za mésic. Podle splnéného
planu jsou zameéstnancim a obchodnim zdstupcim rozdélovana mésicni
ohodnoceni. Ohodnoceni se pohybuje v rozmezi 0 — 30 %. Ohodnoceni muze
také ovlivnit vedouci dané sekce, ktery schvaluje prémie svym podiizenym.
Hodnoti se pracovni nasazeni za dany me¢sic, ochota spolupracovat, fadné plnéni

svych zavazkili, dodrzovani pracovnich postupt apod.

Hodnoceni zaméstnancu

Ve spolecnosti Elektro S. M. S., spol. sr. 0. jsou zaméstnanci hodnoceni
také Ctvrtletnimi prémiemi, které taktéz vychdzeji ze splnéni planu na dany rok.
Na konci roku jsou zaméstnanci hodnoceni ro¢nimi prémiemi, kde vedeni

spole¢nosti zhodnoti celoro¢ni praci zaméstnancu a jejich piinos pro spolecnost.

Hodnoceni obchodni zastupcu

Obchodni zastupci jsou v pribéhu roku hodnoceni jak ze splnéni planu,
tak 1 provizi ze zakdzek, které dovedou sehnat a které se samoziejmé uskutecni.
Provize za zprostiedkovani a realizaci ¢ini zhruba 10 % z hodnoty zakazky.
Hodnoceni obchodnich zastupci na konci roku je znacn€ propracovanéjsi

nez pro hodnoceni ostatnich zaméstnanci

Obchodni oddéleni je rozdéleno do ¢asti ndkup a prodej. Obchodni zastupci,
ktefi maji na starost ndkup, jsou kladn¢ odmeénovani na zikladé vyslednych
statistik o nizkém poctu zasob na skladé¢ a podle obratu. Naopak obchodni
zastupci v prodeji  jsou hodnoceni na zakladé¢ provedenych obchodi
a maji také za svou povinnost hlidat splatnosti faktur svych odbératelt.
Jsou odpovédni za ovéfeni bonity svych zdkaznikii a jsou penalizovani

za opozdeéné platby svych odbérateli.

Muzeme tedy fici, ze spole¢nost Elektro S. M. S., spol. sr. 0. motivuje

své zaméstnance pouze pires penézni odmeény. Na druhou stranu by se dalo
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za motivaci povazovat i zavedeni elektronického systému evidence dochézky.
Zaméstnanec si musi vzdy zaznamenat sviij pfichod do prace, odchod na obéd,
pfichod z obéda a odchod z prace. Statistiky jsou na konci mésice piekladany
vedeni spoleCnosti a ti podle pozdnich piichodl, brzkych odchodii apod.
vyhodnoti, zda ma zamé&stnanec narok na prémie nebo naopak bude jesté potrestan

za své nedodrZovani pracovnich povinnosti.

Vzdélavani zaméstnanca

Vzdélavani ve spolecnosti Elektro S. M. S., spol. sr. o. neni zdaleka
na tak vysoké urovni jako tfeba v jinych stejné velkych spole¢nostech,
ale i v této spolecnosti se snazi rozvijet své zaméstnance. Zamé&stnanci jsou hlavné
vzdélavani v zdkonem danych vzdéladvanich, jako je napi. bezpecnost prace
na pracovisti. Mezi dal§i vzdélavani by se dala zatradit Skoleni od dodavateli
svétel a kabell, které jsou urCeny pro zaméstnance spolecnosti, konkrétné
obchodni zastupce a skladniky ohledné novych produkti a postupt.
Co se tyce Skoleni na vysSich pozicich, tak konkrétné vedouci u€etniho oddéleni
ma sva Skoleni volitelnd. Nejsou ji pevné dana, ale pii potieb€ je ji umoznéno,
na Skoleni dochazet. Dale zde maji vedouci zaméstnanci moZnost dochazet
na kurzy angliCtiny, ale 1 tento kurz je pro né volitelny. Samotné vedeni
spolecnosti neabsolvuje zadné Skoleni z hlediska zdokonaleni
svych  manaZerskych, marketingovych nebo obchodnich  dovednosti.
V 2007 probéhlo ve spole¢nosti Skoleni vedoucich pracovnikii ve zdokonalovani

jejich manazerskych dovednosti, Skoleni absolvovalo 1 vedeni spolecnosti.

Dalsi péce 0 zaméstnance

Zameéstnanci spolecnosti Elektro S. M. S., spol. sr. 0. jsou zvyhodinovani
pfi ndkupu elektro zboZzi ve spolecnosti. Je zde moznost koupit lampicku, kabel,

zasuvku atd. se slevou z katalogové ceny.

Zamé&stnancim spolecnosti je nabizena moZzZnost stravovani ve formé obédi
od spolecnosti Madeta. Mistnost v pfilehlé budové je specidlné¢ upravena

jako jidelna. Zaméstnanciim je umoZznén vybér vzdy ze dvou obédl na den, obédy
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se objednavaji vzdy tyden dopfedu. Zameéstnavatel prispivda na tyto obédy
do hranice uznatelnych nékladl. Zaméstnanci si doplaci zhruba 25 K¢ na obéd.
Tato varianta byla zvolena vedenim spolecnosti z Obavy nedodrzovani zakonem
stanov¢ lhiity 30 minut na poledni ptestavku. Pokud by zameéstnanci museli
dochdzet do jiné zjidelen nebo do jinych potravinovych prodejen, mohlo
by dochazet k jejich opozd’ovani a nedodrzovani lhity.
Jedna tretina vSech zaméstnancti dostava od spole¢nosti stravenky v hodnoté
60 K¢ Zameéstnanci si na  stravenky museji  pfispivat 27  K¢.

Jedna se o zaméstnance, kteti nepracuji v hlavnim aredlu spole¢nosti.

Mezi dal$i zvyhodnéni urcité patii, pfispivani na penzijni fond. V tuto chvili
je tato moznost nabidnuta tficeti zaméstnancim z celého poctu 83. Finanéni
prostfedky zaslané na tyto fondy jsou zohledilovany pii rocnim hodnoceni,
odecitaji se od prémie, kterou by mohl zaméstnanec obdrzet. Obchodni zastupctim
je také umoZnéno pouzit sluzebni vozidla pro osobni ucely.
Jinak se zde jiZ v minulosti objevila ochota vedeni spole¢nosti zaptjcit firemni

vozidlo nebo firemni naradi zaméstnanctim na vyssich pozicich.

Ziskavani zaméstnancu

Ziskavani zaméstnanci ve spoleCnosti Elektro S. M. S., spol. sr. o.
se nevyznacuje piiliSnou slozitosti. SpoleCnost nema funkci personalistky
a ani nevede personalni oddé€leni. Ziskdvani zaméstnancii probihd pomérné
jednoduse. Pfi ziskdvani novych pracovniki ma hlavni slovo vedouci dané sekce
a upfednostiiuje se doporuceni zaméstnancti spolecnosti. Vedouci pracovnik
si vyty¢i predstavu o tom, jaky by mél novy ¢len kolektivu byt, co musi spliovat,
aby mohl plnit pfislusnou funkci apod. Déle je rozeslana poptavka na ttad prace
a mezi zamé&stnance jestli o n&jakém kompetentnim clov€ku nevi.

Ve vétsiné ptipadl se sejde zhruba Sest Zivotopist.

Autofi zivotopisll jsou pozvani na pohovor, ktery je pomérné kratky, pohybuje
se zhruba okolo 20 minut. BEhem pohovoru se nepisi Zadné testy nebo se ned¢€laji
zkousky osobnosti apod. Ve spoleCnosti vesmés sazi na prvni dojem,

styl Zivotopisu a vystupovani. Po skonceni pohovoril jsou vystupy uchazecii
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hodnoceny a nasledné¢ je vybran jeden, ktery je vyrozumén, Zze uspél
ve vybérovém fizeni a pozaduje se jeho vyjadreni, jestli ma opravdu zijem,
pracovat ve spolecnosti Elektro S. M. S., spol. sr. 0. Ostatnim uchazectim
je vyrozuméno, Ze Vv pfijimacim fizeni neuspéli, ale Zze jejich zivotopisy
byly zalozeny do archivu a vpfipadé uvolnéni né&jaké nové pozice

budou vyrozuméni.
5.4 Rizeny rozhovor

Na zadkladé¢ 23 diferencovanych otdzek byl proveden fizeny rozhovor

s ekonomickym feditelem spolecnosti Elektro S. M. S., spol. s 1. 0.

1. Pouzivate marketing jako nastroj komunikace se zakazniky?

Je pro vasi spolecnost vzhledem k jejimu zaméfeni dileZity?

Za dobu plsobeni na$i spolecnosti jsme si nechali délat snad jen jeden
marketingovy vyzkum pii zaloZeni pobocky v Ceskych Budgjovicich.
Cilem bylo zjisténi potieb zakazniku v Ceskych Budg&jovicich, jinak ho b&zng
nepouzivame. Vzhledem Ktomu, ze se orientujeme na velkoobchod,

neni pro nds marketing nezbytnou souc¢asti podnikani.

2. Pléanuje spole¢nost Elektro S. M. S., spol. s 1. 0. v blizké dobé expandovat

do dalgich mést v Ceské republice?
Na rok 2012 urcité ne, v dalSich letech uvidime.

3. Jak postupujete pii stanoveni prodejni ceny v maloobchodé

a jak ve velkoobchod¢?

Pti prodeji v maloobchod¢ je naSe marze vétsi nez pii prodeji ve velkoobchodu.

Cenu stanovujeme z nakupni ceny a marze.
4. Jak hodnotite fizeni lidskych zdroju ve vasi spole¢nosti?
J&4 myslim, Ze je na solidni urovni.

5. Mohou zakaznici ovliviiovat hodnoceni Vasich zaméstnanci?
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Ano, zédkaznici se mohou vyjadfit k vykonu naSich zaméstnanct.

Bud’ ptfimo svému obchodnimu zastupci, nebo nékterému z jednateld spolecnosti.

6. Objevily se vdobé vaseho vedeni spoleénosti néjaké namitky
ze strany zameéstnanci? Vyhrady vuc¢i vedeni, delegovani pravomoci,

nespokojenost s pracovnimi podminkami, s naplni prace apod.?
O zadnych néamitkach zatim nevim, alespori se tedy nedostaly az ke mn¢.

7. Jsou vaSi zaméstnanci spokojeni se zdkladnim odménovacim systémem,

ktery je ve vasi spolecnosti nastaven?

J& myslim, Ze ano. Zadny ze zamé&stnancli doposud neprojevil nevoli

vici odménovani.
8. Jaky motivacni systém je vasi spolecnosti nastaven?

Nase zaméstnance motivujeme za objem obchodu za mésic. Podle splnéni planu
je moznost dat zaméstnanci prémie 0 — 30 % kzakladni mzdé. Odmény
jsou pridélovany jak podle splnéni planu, tak i podle hodnoceni vedoucich
pracovnikti. Dale pak mame ¢tvrtletni odmény, které se také poji s objemem
obchodu a posledni jsou roc¢ni prémie, kde hodnotime celkovy vykon zaméstnance

a jeho ptinos pro nasi spole¢nost.

9. Myslite si, Ze jsou zaméstnanci spokojeni s timto motiva¢nim systémem?

Objevily se jiz v minulosti namitky na toto téma?

Myslim, ze nasim zaméstnancim odménovaci systém vyhovuje. Nezaznamenal

jsem doposud Zadné namitky.

10. Chystate se vzdélavat vase zaméstnance mimo ramec povinného

vzdélavani?

V soucasné dobé jsou vedoucim zaméstnanciim nabizeny hodiny anglictiny.
V roce 2007 probéhlo Skoleni managementu spole¢nosti.

O Za4dném jiném vzdélavani zatim neuvazujeme.
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11. Je pro Vas pii vybéru pracovnikti rozhodujicim faktorem vzdélani?
Ne neni. Piihlizime spiSe na praxi a zkusenosti.
12. Jak ziskavate nové zaméstnance?
Zasilame poptavku na trad prace, dale ptes zndmosti nebo pires doporuceni.
13. Jste spokojeni s pozici vasi spole¢nosti na trhu?
Ano, fadime se mezi nejvétsi prodejce na jihu Cech i v Ceské republice.
14. Lze ocekavat ve vasem odvétvi nove prichozi konkurenci?
V soucasné dob¢ o zadné nevim, pouze se ocekava novy dodavatel.
15. Jaké jsou podle Vas slabé a silné stranky podniku?
Silné stranky jsou urcité jisté zdzemi podniku, pozice na trhu a Siroky sortiment.
Jako slabou stranky bych nejspise uvedl mozna vyssi zadluzenost.
16. Zaznamenal jste soucasna nebo budouci ohroZeni pro Vas podnik?

V soucasné dobé¢ se mluvi o nove€ ptichozi finan¢ni krizi. Obavam se tedy,
ze mozna dojde k poklesu nasSich trzeb, ale doufam, Ze ne o moc. V soucasné dobé
o konkrétnich ohroZenich nevim, mozna tedy urcité zmeény v legislativné

a zdanéni pravnickych a fyzickych osob.

17. Méte néjaky ndpad, co byste chtél zménit v chodu vasi spole¢nosti?
Mozna zménit software, se kterym firma pracuje.

18. Kam hodlate smétovat podnik Elektro S. M. S., spol. s . 0. v roce 2012?

Rad bych, kdybychom se udrzeli na trhu jako doposud a samoziejmé
se trosku rozsifili.

19. Na jak dlouho doptedu planujete cile a vize podniku?
Plan je stanoven vzdy na rok dopfedu. Podle n€ho se také postupuje

pfi odménovani.
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20. Kde vidite spolecnost v roce 2013?

Jako doposud. Mezi prvnimi tfemi vjiznich Cechiach a mezi deseti

v Ceské republice. Nemame zatim ambice ani cile n&jak dramaticky expandovat.

21. Sledujete finan¢ni ukazatele podniku, jako jsou napt. zadluzenost,

likvidity apod.? Pokud ano, jsou pro Vas né¢jak smérodatné?

Ukazatele zpracovavame pro naSe banky, je to dilezité pro ziskavani provoznich

aveéru.

22. Zaznamenavate pocinani Vasi konkurence? Zmény v prodejni taktice

apod.? Jak reagujete na tyto zmény?

Ano, na konkurenci hlavné v oblasti Ceskych Bud¢jovicich davame pozor.
V soucasné dobé naSe konkurence zakoupila novy aredl a bude se rozsifovat.

Zatim nemame v planu né&jak reagovat, uvidime v budoucnosti.
23. Vyuzivate nékteré z podpor na rozvoj podnikani?

Vyuzivali jsme je vroce 2011. BohuZzel ndm to nic nového nepfineslo

pouze administrativni narocnost.
5.5 SWOT analyza

Na zékladé predchozich analyz, rozhovoru a vlastniho pozorovéani lze shrnout

strategicky vyznamné faktory do SWOT analyzy.
Silné stranky
1) Pozice natrhu

Elektro S. M. S., spol. sr. o. zaujima misto mezi tfemi nejvétsimi prodejci
elektromaterialu na jihu Cech. Z hlediska republiky se nachazi mezi nejlepsimi

deseti.
2) Siroky sortiment

Spolecnost nabizi Siroky sortiment od kabelll az po domaci svitidla.
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3) Obchodni dovednosti vedeni spole¢nosti

Obchodni dovednosti se ukdzaly jako silna stranka jiz v zacétcich. Spolecnost
se postupné propracovala mezi jedny z nejvétSich prodejcti. Mozna i jako dikaz
by mohlo slouzit, ze béhem tzv. ,,Svétové financni krize* nemuseli propoustét

ani jednoho zameéstnance.
4) Zazemi podniku

Centrala spolecnosti spolu se 3 pobockami se nachazi v arealu sesterské
spolecnosti Elektro S. M. S. Development s. r. 0. Odpadaji tedy vydaje na drzbu

a opravy.
5) Spokojenost zakaznikl

Spokojenost zdkaznikli bychom mohli méfit podle trzeb spolec¢nosti. 80 %

zakazniki se vraci pro dal$i nakup.

6) Stabilita podniku
Spolec¢nost se jiz 20 let drzi na trhu a stale se rozrusta.
Slabé stranky

7) Nedostate¢na propagace spole¢nosti

Zaznamenal jsem velkou absenci marketingové komunikace. Propagace probiha
pouze pies par vérnostnich akci jako je napft. grilovani, oslava dvacatého vyro¢ni
spolecnosti apod. V minulych letech bézely reklamy v radiu, ale vedeni

spole€nosti jiZ tento typ reklamy nepodporuje.
8) Slabé vedeni spole¢nosti po personalni strance

V soucasné dobé se v podniku nenachédzi nikdo, kdo by se staral o personalni

vztahy, nabor zaméstnancti, feSeni konflikt a vzdélavani apod.
9) Vyssi zadluzenost

Podle vysledki z finanéni analyzy mohu fici, ze =zadluzenost piekrocila

v minulych letech optimalni hranici 40 % zhruba i 0 30 %.
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Piilezitosti
10) Nenasycenost republikového trhu

Stale existuji mista, kde by mohla spole¢nost oteviit svou novou pobocku

napf. v Plzni, Hradci Kralové, Usti nad Labem apod.
11) Rozsifeni nabidky pro jiny segment zakaznikt

Podle mne je stavajici sortiment, jak jsem jiz uvedl Siroky. Mohu ale fici,

v

ze konkrétnéji maloobchodni sortiment je zaméfen na movit€jsi skupinu obcanti.

Jedna se spiSe o designové lampicky, svitilny atd.
12) Zajem investoru o firmu

V minulosti par spole¢nosti zaslalo nabidku na zakoupeni spolecnosti.
13) Nové prilezitosti pro investice

Firma vyuzila pfichazejiciho trendu v podob¢ fotovoltaickych paneld. Vystavéla
mensi elektrarna v aredlu spole¢nosti na Dobrovodské 43

v Ceskych Budgjovicich.
14) Dotace z EU

V soucasné dobé¢ existuje fada dotaci na podporu malého a sttedniho podnikani
napt. Spoluprace — Klasty, Progres, Start, Program Nemovitosti, Program
Marketing apod. Jde o snahu podpofit malé a stfedni podniky v jejich rozvoji

a Skoleni pracovnikd.
OhroZeni
15) Rychle se ménici trendy

Jako v elektronice, kde se méni technologie ze dne na den, tak i v kabelech
a svitidlech tomu neni jinak. Pokud spole¢nost nedokaze drzet krok s ménicimi

se trendy, ptfijde o své zdkazniky.
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16) Stavajici a nove ptichozi konkurence

V soucasné dob¢ se stavajici konkurence v podobé spolecnosti Aspera piesouva

do nov¢jsich a vétsich prostor.
17) Odchod kli¢ovych pracovniki

Diky méné propracované personalistice, by mohlo dochazet k odchodu klicovych

pracovnikd.
18) Legislativa

Nové nafizeni vlady upravujici zachazeni s elektromateridlem popi. elektro

odpadem.

19) Ekonomicka krize
Ekonomicka krize by mohla zapfti¢init ztratu prodeji, propousténi apod.
Vybér strategie

Po vymezeni konkrétnich silnych a slabych stranek, pfileZitosti a ohroZeni
pro dany podnik lze pomoci metody parového srovnani sumarizovat ziskané
vysledky. Tato metoda porovnava silné stranky, slabé stranky, ptileZitosti na trhu
a mozné ohroZeni, vyuziva se pfi tom tzv. Fulleriv trojuhelnik. V nejbéznéjsi
modifikaci této metody se pro kazdé kritérium zjistuje pocet jeho preferenci
vzhledem ke vSem ostatnim kritériim v souboru. Toto urovani preferenci muize
probihat v tzv. trojuhelnikové matici (matice parového srovnani viz ptiloha 4).
Zde se porovnava ve dvojici kazdé kritérium s kazdym a zjiStuje se, kolik
preferenci kazdé  kritérium v porovnani s ostatnimi  ziskd. Nasledné
se tato hodnota poméfi s celkovym poctem realizovanych srovnani, ¢imz dojde
ke kvantifikaci vadhového ohodnoceni kritéria. Normované vahy kritérii

se tedy stanovi dle nasledujiciho vztahu:
f.

V,=————
n(n-1)/2

kde fj..... poCet preferenci i-tého kritéria,

o1



n ..... pocet kritérii,
n(n-1)/2 ..... poCet uskute¢nénych srovnani kritérii.

Tabulka 6. Vaha silnych stranek a ptilezitosti, slabych stranek a ohrozeni

Cislo faktoru| Absolutni &etnost | Pofadi faktoru| Relativni etnost (%)
1 13 2 11,71
2 11 3 9,91
3 17 1 15,32
4 8 5 7,21
5 8 5 7,21
6 9 4 8,11
7 2 10 1,80
8 2 10 1,80
9 1 11 0,90

10 9 4 8,11
11 7 6 6,31
12 6 7 541
13 7 6 6,31
14 5 8 4,50
15 1 11 0,90
16 3 9 2,70
17 0 12 0,00
18 1 11 0,90
19 1 11 0,90
Celkem 111 X 100

Zdroj: autor

Z tabulky 7 vyplyva, ze nejvétsi vahu maji silné stranky a piilezitosti celkem
90 %. Zjisténa strategie za pomoci této metody je vtomto piipadé SO.
Ze strategie SO vyplyva, Ze spolecnost by méla vyuzit svych silnych stranek
ve prospéch piilezitosti. Podle souctu Cetnosti v tabulce 6 je zfejmé, Ze silné
stranky maji pfes 50 % konkrétnéji, 59,46 % a piilezitosti 30,63 %. Naopak slabé

stranky maji pouze 4,5 % a ohroZzeni 5,41 %.

Tabulka 7. SWOT matice

SWOT matice (%)
Slabé stranky [Siné stranky
Prilezitosti 35 90
OhroZeni 10 65

Zdroj: autor
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6 Diskuze

V této ¢asti zhodnotim vysledky z jednotlivych funkcionalnich oblasti, strategii
vychazejici ze SWOT analyzy a pokusim se navrhnout feSeni piipadnych

problému a navrhl na dalsi rozvoj podniku.
Marketing

Po zpracovani 4P mohu spolec¢nosti doporuéit pouze zlepseni v jejich podpoie
prodeje. Jejich nabidka produktii je dostacujici, strategie cen se v soucasné dobé
meénit nehodld a ani misto kde zboZi prodavaji. Doporucil bych tedy zlepsit praci
se svymi zakazniky. Navrhoval bych pro zlepSeni povédomi o spole¢nosti
tiskovou reklamu v novinach v podobé inzerdtu naptf. v patecnich
Ceskobudgjovickych listech apod. Inzerat by mél byt nejdale na 5 strané.
Reklamu bych si pfedstavoval obdélnikového tvaru s velkym nazvem spole¢nosti.
Pod nazev bych dal motto spole¢nosti, dale pak lokaci obchodu a oteviraci dobu.

Logo spolecnosti by bylo v pozadi.

Dale bych navrhoval zlepseni webovych stranek. Myslim tedy Castéjsi aktualizace
a spravnost uvedenych udaji. V minulosti se jiz stalo, Ze zamé&stnanci uvedeni
na internetovych strankach ve spolecnosti nepracovali jiz dva mésice. Objevily
se zde i chyby v e-mailovych adresach apod. V soucasné dob¢, pokud klikneme
na zalozku e-shop na internetovych strankach spolecnosti, objevi se pouze odkazy
na jiné stranky, kde se e-shopy nachazeji. Odkazy jsou tfidény podle znacek
a dodavatele. Jako potencionalni zakaznik bych pfivital v tomto ohledu zménu.
Pokud by spole¢nost sjednotila tyto e-shopy do jednoho a vytvotila
tak jednu databazi, bylo by to jist¢ efektivnéjSi nez preklikavat
mezi sedmi strankami. Samoziejme¢ by se na této strance dalo tfidit zbozi

podle znacky apod.

Dale bych zlepsil sluzbu E-shop z jiného pohledu, konkrétnéji v oblasti vyfizovani
objednavek a nasledného baleni. V soucasné dobé se zhruba 10 % zasilek vrati
stim, ze zbozi, které bylo zaslano, se neshoduje s objednanym zbozim.
Tyto vracené zasilky se projevi ve vydajich na dal$i odeslani a baleni.

Je zde patrné, Ze spole¢nost si timto nejen navySuje naklady a snizuje efektivitu
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prace, ale také si kazi svou povést mezi svymi zdkazniky. Tuto chybu shledavam

v neodbornosti zaméstnanct, ktefi maji na starosti odesilani zasilek.

Po tizeném rozhovoru s ekonomickym feditelem a po zpracovani ¢asti marketingu
bylo vcelku jasné, Ze spoleCnost nema zijem délat do budoucna
n¢jaka marketingova Setfeni. Samotny feditel fekl: ,,Prvni a vlastné jediny
marketingovy vyzkum, ktery jsme si nechali délat na zacatku vstupu
do Ceskych Budgjovic, se ukazal byt velmi nespolehlivy a bohuzel neodpovidal
pozadavkiim soucasnych zakaznik(“. Od této doby bych tekl, ze se spolecnost
zradila v provadéni podobnych aktivit, ale pokud se na to podivame komplexné;ji,
Elektro S. M. S,, spol. sr. o. ma své stalé zakazniky, ktefi se kni vraci
a diky obchodnim dovednostem vedeni spolecnosti stadle novi prichazeji. Nemohu
tedy s jistotou fici, zda bych doporucil provést marketingové Setfeni za stavajicich
podminek, kdy se spolecnost nehodla déale rozSifovat a jak bylo uvedeno
téz vftizeném rozhovoru s ekonomickym feditelem spolecnosti: ,,Vzhledem
k tomu, ze se orientujeme na velkoobchod, neni pro nas marketing nezbytnou

ree

soucasti podnikani®.
Finan¢ni analyza

Po zpracovani vSech sedmi finan¢nich ukazateli je jasné, ze spolecnost
Elektro S. M. S, spol. sr. o. je na tom pomérné dobie, pii porovnani
s doporucenymi hodnotami uvadénymi v odborné literatufe.
Jednou zponekud negativné puisobici skuteCnosti je vySe zadluZenosti,
ktera dosahovala az 80 %. Doporucoval bych tedy zaméfit se na oblast cizich
zdroju, jejich korekei, aby v budoucnu nedoslo k dalsimu pfedluzeni spole¢nosti.
OhroZeni z hlediska vypovézeni uvérli bankovnimi institucemi nehrozi. Banky
v Ceské republice povazuji spoleénost za lukrativniho klienta a diky rozdéleni
spolecnosti na dvé ji povazuji za zcela bezpecnou tykajice se svych investic.
Dale bych rad doporucil, aby si spolecnost hlidala splatnost svych kratkodobych
pohledavek, jejichz hodnota dosahuje hranice, kterd je v odborné literatuie
povazovana za neuspokojivou a to 70 dnd. V porovnani s konkurenénimi podniky

mohu fici, Ze si analyzovana spole¢nost vede pomérné slusné.
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Rizeni lidskych zdroji

Pokud se doposud zdélo, Ze ve spolecnosti Elektro S. M. S., spol. s 1. 0. probiha
vSe v naprostém poradku, mél bych namitku ohledné fizeni lidskych zdroji.
V soucasné¢ dobé spolecnost zaméstnava 83 zaméstnanci. Troufam si fici,
ze ne vsichni zaméstnanci jsou spravné fizeni. Rad bych v této kapitole nastinil
problematiku  fizeni lidskych zdroji pfevdzné¢ v centrdle spolecnosti,

kde jsem 1 ja ptsobil.

Po uskute¢néni fizeného rozhovoru s ekonomickym feditelem jsem identifikoval,
jaky styl fizeni uplatiiuje vedeni spolecnosti vici svym zaméstnancim. Styl fizeni
bych tedy definoval jako autokraticko-demokraticky. Ve spole¢nosti
Elektro S. M. S,, spol. st. o. jsou situace, ve kterych vedeni spole¢nosti stanovilo
prisné dodrzovani postuptl, ale objevily se zde také situace, kdy si zaméstnanci
mohli fesit problém po svém. Co se tykd hodnoceni jednotlivych zaméstnanct,
stanovilo vedeni jasny platebni zdklad pro kazdou pozici ve spolecnosti. Ptiznivé
vitim 1 ochotu vedeni zvySit mzdu zaméstnance, pokud jsou piesvédceni

o jeho kvalitach a pfinosu pro spole¢nost.
Motivace

Negativné vSak hodnotim motivaci zaméstnanci. Podle odborné literatury
je lidsky kapitél jeden z nejvétSich potencidlii pro spolecnost. Nemyslim si tedy,
Ze motivace pouze pies financni ohodnoceni je tim nejlepSim feSenim. Doporucil
bych vedeni spole¢nosti, aby se svymi zaméstnanci vice hovofili, popt. uznavali
jejich uspéchy nejen pies penézni ohodnoceni. Z mého pozorovani a z rozhovoru
se zaméstnanci spolecnosti, jsem bohuzel neslySel, ze by vedeni hodnotilo
zaméstnance ve smyslu ,,dobrd prace nebo jsme svami velmi spokojeni®,
podle mne i tato sebekrats$i véta miZze v podvédomi zaméstnance vyvolat pocit,

ze je chtény a ze pracuje spravng.

Ekonomicky feditel spolecnosti v fizeném rozhovoru na otdzku ohledné
nespokojenosti zaméstnancii s motivacnim systémem uvedl, Ze se doposud

nesetkal s namitkami vic¢i motivaénimu systému. To ale mize byt dano obavou
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zaméstnancl z negativni reakce vedeni spole¢nosti vic¢i jeho namitce. Obecné

je znamo, ze vedeni nema rado namitky tykajici se penéz.
Vzdéladvani

Jak jsem jiz uvedl v casti fizeni lidskych zdroji, vzdélavani zaméstnanct
Elektro S. M. S., spol. sr. 0. se pohybuje vramci zadkonem stanovenych
vzdélavani. Vyjimkou bylo skoleni vedoucich pracovniki v oblasti fizeni lidskych
zdroji, které se uskutecnilo v roce 2007. Bohuzel rady, které Skolici spolecnost
udélila vedeni spolecnosti, nebyly nijak vyuzity. Vesmés se rady tykaly oblasti
fizeni lidskych zdroji zahrnujice komunikaci se zaméstnanci, jejich fizeni,
hodnoceni apod. Byla udélena rada, aby si s kazdym zaméstnancem jeho vedouci,
sedl a probral s nim jeho celoro¢ni praci, ptinos pro podnik a zda jsou s jeho praci
spokojeni. Obavam se, ze ani tato rada nebyla vyslySena. Doporucoval
bych zavést kazdoro¢ni Skoleni vedoucich pracovnikli nebo alesponi jednou
za dva roky. Skoleni by se tykalo oblasti fizeni lidskych zdroji. Navrhuji
tyto typy Skoleni Kli¢ové manazerské rozhovory, Koucovdni pro manazery
a Efektivni delegovani. Podminkou kondni téchto kurzii by byla pfitomnost
jednatelti spolecnosti, ktefi podle mne urcuji trend spolec¢nost nejen v obchodni

¢asti, ale 1 uvnitt spolecnosti.

Ziskavani zaméstnancu

Ziskavani zaméstnancti popsané v praktické ¢asti v Elektro S. M. S., spol. sr. o.
muize znit ponékud amatérsky, ale jak jsem se dozvédé¢l, pfi vstupu na trh
v Ceskych Budgjovicich si spole¢nost nechala personalni agenturou vyhledat
zaméstnance na pozice skladnikd, asistentky a fakturantky.
Bohuzel ani jeden z vybranych uchazeci nebyl pifinosem pro spolecnost.
Od té doby je spolecnost trochu zrazena v tomto stylu hledat nové zaméstnance,
proto se ted’ spiSe spoléhd na hleddni novych zaméstnancli ptfes doporuceni.
V soucasné dob¢ systém nabirdni zaméstnancu pies doporuceni funguje dobie,
nenavrhuji zde radikaln&j$i zménu. Tento systém se spolecnosti osveédcil

a ani ona nehodla tento systém v soucasné dob€ nijak ménit.
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Navrhovana strategie

Jako optimalni strategie ze SWOT analyzy vysla strategie vyuziti. Spolecnost
by méla vyuzivat své silné stranky pro uskutecnéni pftilezitosti. Jako jedny
Z nejvyraznéjsich silnych stranek bych vyzdvihl pozici na trhu, déale pak schopné
vedeni spolecnosti a spokojenost zékaznik. Myslim si,
ze nejen diky témto strankdm miZze spolecnost zlstat na trhu tam, kde je pravé

ted’ nebo se zlepsit tzv. vyuzit piilezitosti.

Z mého pohledu by nejvetsi ptilezitosti pro spole¢nost
Elektro S. M. S., spol. sr. o. mohla byt nenasycenost republikového trhu
nebo pfilezitosti pro dalsi investovani. Pokud by se jednalo o rozsifeni prodejen
spole€nosti, v tomto pifipadé bych doporucoval provést marketingovy vyzkum,
jehoz cilem by bylo zhodnotit danou lokalitu z hlediska koupé&schopné poptavky.
Spolecnost si predstavuje zdkazniky ve véku od 18 do 65 let. Dalsim cilem
marketingového vyzkumu by bylo zjisténi zdjmu o rozSifeni nabidky

elektromaterialu v daném mésté.

Jako druhou podle mne efektivni piilezitost jsem uvedl nové piilezitosti
pro investovani. Pod timto bych si ptedstavil rozsifeni spolecnosti skrze koupi
novych konkuren¢nich spolecnosti nebo kapitdlového podilu na nich.
Potencionalni spolecnosti bych vybiral v lokalitach, kde zatim nema spole€nost
Elektro S. M. S., spol. sr. 0. zadné aktivity, tedy v severnich nebo zapadnich
Cechach. Spole¢nost jiz uskute¢nila investici v fadu miliont do vystavéni malé

elektrarny v arealu spolecnosti.

Zavérem bych, spolecnosti Elektro S. M. S., spol. sr. o. viele doporudil,
aby se zaméfila na své zaméstnance a zlepSila svou ¢innost po persondlni strance.
V ostatnich hlediscich si myslim, ze spolecnost se nevymyka primérnému

sttednimu podniku v Ceské republice.
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[ Zavér

V zavéru bych rad komplexné zhodnotil mou bakaldiskou praci na téma vnitini
prostiedi Elektro S. M. S., spol. sr. o. a jeho zhodnoceni. Podnik,
ktery jsem si vybral, jako pfedmét mého zkoumani mozné neni zcela dokonaly,
ale vporovnani se svou konkurenci si stoji pomérné dobie. Spole¢nost
Elektro S. M. S., spol. sr. 0., i tak nemohu srovnavat napf. se spole¢nostmi,
které pfisly ze zahraniCi, které si pfinesly své know-how, mély jasnou podnikovou
kulturu, stanoveny své cile, propracovanéjsi systém fizeni lidskych zdroji apod.
Spolecnost Elektro S. M. S., spol. s 1. 0. je rodinnou firmou, kterd zacala podnikat
v malém mésté na jihu Cech. Jejimi ambicemi neni pohltit trh Ceské republiky,
proto i vedeni spole¢nosti rozhoduje a tidi se svym ,selskym rozumem®.
Posuzujme tedy spole¢nost Elektro S. M. S., spol. sr. 0. jako ryze rodinnou

pramérnou stiedni firmu v Ceské republice.

V mé bakalaiské praci je spolecnost hodnocena v jednotlivych funkcionalnich
oblastech spolu s vytvofenim SWOT analyzy. Funkcionalni oblasti zahrnovaly
marketing, fizeni lidskych zdroji a finan¢ni analyzu. Spole¢nosti navrhuji vyuzit
prilezitosti jako je nenasycenost republikového trhu a pfilezitosti pro investovani.

Dale bych navrhoval zlepSit praci se zamé&stnanci.

V dnesni dobé ve spole¢nosti obecné 1 v podnikatelském sektoru vitézi neurvalost,
touha po penézich a vlobovani v politice. Snadno se tedy muze stat,
ze tento stfedni podnik ptevalcuje soucasny trend spoleCnosti. Véime tedy,
ze do budoucna si spolecnost udrzi svou soucasnou pozici a bude schopna stale

nabizet nové pracovni piileZitosti pro obany Ceské republiky.

Ptinosem bakaléaiské prace je viibec prvni vypracovani analyzy na zhodnoceni
vnitiniho prostiedi podniku Elektro S. M. S., spol. sr. o. Doposud
nikdo ze spole¢nosti neanalyzoval oblasti marketingu a lidskych zdrojt, nesestavil
SWOT analyzu a nenavrhl strategii sméfujici k jeho rozvoji. Zaroven
byly sestaveny otazky do ftizeného rozhovoru, které mohou byt ndpomocné

1 pfi zpracovani podobnych zévérecnych praci.
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8 Summary

The aim of the thesis is to evaluate the current situation of the selected
company selected by the internal environment analysis and design of optimal

strategies for its further development.

In conclusion I would like to comprehensively evaluate my bachelor thesis on the
analysis of internal environment of Elektro S. M. S., spol. s r. 0. The company,
which | chose as my subject of study may not be perfect, but compared with its
competitors it stands quite well. Elektro S. M. S., spol. s r. 0., also cannot compare
for example with companies that came from abroad, which brought their
know-how, had a clear corporate culture, set objectives sophisticated human
resources management system, etc. Elektro S. M. S., spol. s r. 0. is a family
company which started business in a small town in South Bohemia. Its ambition is
not to absorb the Czech market, therefore, management decisions and follow their
"common sense". Judge therefore Elektro S. M. S., spol. s r. 0. as a purely average

medium family firm in the Czech Republic.

In my thesis, the company is evaluated in various functional areas along with the
creation of a SWOT analysis. Functional areas include marketing, human
resources management and financial analysis. | suggest the company to use
opportunities such as unsaturation of the republic market and opportunities for

investment. Furthermore, | would suggest to improve the work with employees.

Today in society generally and in the private sector wins savage, the desire for
money and lobbying in politics. So easily can happen that medium-sized
enterprise crushes by the current trend of the company. Believe, therefore, that in
the future, the company retains its current position and still be able to offer new
job opportunities for citizens of the Czech Republic.

The benefit of this work is the first make an analysis to assess the internal
environment of business Elektro S. M. S., spol. s r. 0. So far has never
been company analyzed in marketing and human resources, not established a

SWOT analysis and proposed a strategy to develop. At the same time were
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compiled questions into a directed interview, which may be helpful also in
processing similar theses.

Key words: marketing, human resources management, SWOT analysis, internal

environment, analysis of results in functional areas
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11 Ptilohy

Priloha 1

Obrazek 15 Organizacni struktura
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Priloha 2

Obrazek 16 Obrat zasob

9,00
3,00
7,00
6,00
5,00
4,00
3,00
2,00
1,00
0,00

Obrat zasob

2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010

m Obratzasob

660 | 603 | 700 702 | 834 | 778 | 6,86

Priloha 3

Zdroj: vlastni vypocty dle 36

Obrdzek 17 Obrat kratkodobych pohledavek

7,00
6,00
5,00
4,00
3,00
2,00
1,00
0,00

Obrat kratkodobych pohledavek

2004 | 2005 \ 2006 @ 2007 .] 2008 [ 2009 [ 2010

m Obratkratkodobych
pohledavek

6,70 526 @ 4,76 515 527 | 537 | 434

Zdroj: vlastni vypocet dle 36
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Piiloha 4
Obrazek 18 Fulleriiv trojuhelnik (trojuhelnikova matice pro hodnoceni silnych stranek,

prilezitosti, slabych stranek a ohrozeni)
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Piiloha 5
Tabulka 8 Zaverka spolecnosti Elektro S. M. S., spol. s . 0.

Vybrané vysledky z ucetnich zavérek 2004 - 2010 (tis. K<)

Rok 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Trzby za prodej zbozi 271394 | 273657 | 384393 | 525480| 548777| 493483| 655504
Zasoby 41114 45377| 55009| 74947 65948 63569 95624
Kratkodobé pohledavky 40478 52045| 80835| 102224| 104362 91957| 151060
Obézné aktiva 89744| 103394| 142048| 187768| 181335| 168772 269689
Soucasné zavazky 41789 54375| 74263| 105183 68829 70087 | 141524
Cisty zisk 7806 10845| 28845| 36057 16405 10824 8824
Cizi zdroje 104924 | 113335| 127485| 161502| 132464| 104187| 185883
Aktiva celkem 129670| 149119| 191717| 253420| 249522| 243546| 311521
Vlastni kapital 24224 35068| 63310 90637| 115142| 137668| 122627

Zdroj: 36
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