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1 Uvob

V dnes$ni dobé existuje celda fada malych a stiednich podnikt bojujicich
v konkurenci velkych firem. Malé a stfedni podniky pfedstavuji vyznamnou soucéast
nasi ekonomiky. Autofi se mnohdy neshoduji, jak velkou ¢ast z celkového poctu firem
piedstavuji, ale vzdy je Cislo vyssi nez 98 %. Svou praci jsem tedy zamétila na mikro-
podnik provozujici svou ¢innost v malém mésté Prachatice. Na konkrétni firme¢ Kvéti-
nafstvi BoreSova chci aplikovat analyzu SWOT kterd, jak se domnivam, je jednou
vnitini 1 vnéjsi. Pomoci SWOT analyzy odhalime silné a slabé stranky firmy a zaroven
analyzujeme pfilezitosti a mozna ohrozeni firmy. Aplikujeme-li SWOT analyzu na nami

vybrany podnik, ziskame i doporuc¢enou strategii firmy.

Z analyz vnitiniho prostiedi jsem si vybrala analyzu 7S, pomoci které zhodnotim
vSechny dulezité soucasti vnitiniho prostfedi podniku. Tato analyza zkouma strukturu,
systém fizeni ve firm¢, styl manaZerské prace, spolupracovniky, schopnosti pracovnik,

sdilené hodnoty a strategii podniku.



2 LITERARNIi PREHLED

2.1 VYZNAM MALYCH A STREDNICH PODNIKU

Malé a stfedni podnikani tvofi vyznamnou soucast nas$i ekonomiky. Malé
a stiedni firmy predstavuji 99,85 % z celkového poctu firem, na tvorbé hrubého doma-
ctho produktu se podili z vice nez 37 %, na vykonech a pfidané hodnoté vice nez

z 50 %, a zabezpecuji zaméstnanost z 60 %.

Malé a stfedni firmy davaji podnikatelim prostor pro iniciativu, seberealizaci
I materialni a hmotné zajiSténi. Podnikatelské rozhodovani pak s sebou pfindsi nejen
vlastni nezavislost, ale také odpovédnost, protoze jakykoliv omyl ¢i Spatné rozhodnuti

znamena pro podnikatele vlastni citelnou ztratu. (Srpova, 2008)

Maly podnikatel nese veskera rizika a Spatné rozhodnuti znamena mnohdy ztratu
veskeré¢ho jeho soukromého majetku, ktery do podnikani vlozil. Existuje vSak spousta
podnikatelt, kterym se podafilo poprat se S problémy na zacatku podnikani, a ve své

¢innosti jsou uspésni.

2.2  VYMEZENi POJMU MALYCH A STREDNICH FIREM (MSP)

Podniky délime podle riznych kritérii. Jejich ¢lenénim se podrobnéji zabyvam
nize.
., Statistické pojeti — podle Eurostatu

Deéli se podle poctu zaméstnancii

a) malé — do 20 zaméstnancii
b) stredni — do 100 zaméstnancii
C) velke — 100 a vice zaméstnancii

Doporuceni komise EU (doporuceni Evropské komise 2003/361/EC z 6. 5. 2003)
Déleni podle ctyr kritérii
1. pocet zaméstnanci

2. rocni trzby, resp. prijmy



3. hodnota aktiv, resp. majetku (v zavislosti na uziti ucetni soustavy)

4. nezavislost
Trideni podle vyse zminénych kritérii je nasledujici:

a) mikrofirma — do 10 zaméstnancii, roc¢ni obrat do 2 mil. EUR,
aktiva do 2 mil. EUR

b) mald firma — do 50 zaméstnancu, rocni obrat do 10 mil. EUR,
aktiva do 10 mil. EUR

C) stredni firma — do 250 zaméstnancii, rocni obrat do 50 mil. EUR,
aktiva do 43 mil. EUR

Klasifikace CSSZ — pragmatické klasifikovani velikosti firem a minimalni administrativ-

ni zatizeni v oblasti socidlniho zabezpeceni

a) malé organizace — do 25 zaméstnanciu

‘

b) organizace — s 25 a vice zaméstnanci *

(Veber, J.; Srpova, J. a kol.: Podnikani malé a stiedni firmy. 2008, str. 7)

2.3 PROSTREDI FIRMY

Prosttedi podniku je souhrn vlivii, které piimo ¢i nepiimo pusobi na trzni sub-
jekt. Veskeré tyto faktory ovliviiuji schopnost firmy konat sviij podnikatelsky zamér,
jeji vykonnost a prosperitu. Jelikoz prostiedi zahrnuje i1 faktory pfimo spojené
s jednotlivou firmou, lze fici, Ze prostifedi v obecném pohledu je pro kazdou firmu sub-
jektivni a individualni. Na zdklad¢ téchto jedine¢nych vlivli potom firma tvoii vlastni
podobu strategického fizeni. Analyza prostfedi, pochopeni jeho zékonitosti a pravidel
podmiiiuje vytvoreni efektivni firemni strategie.

(Donnelly, 1997)



Analyza zajmovych Analyza vnitiniho pro-

Analyza vnéjsiho prostredi skupin stredi

STEP analyza Evaluace dosavadni strategie
Analyza ekonomickych Analyza vysledka
charakteristik odvétvi ve funkcionalnich oblastech
Analyza konkurence v odvétvi Analyza exponovanosti
Strategické mapy SPACE analyza

Analyza konkurenceschop-

Analyza konkurenti nosti

Analyza atraktivity odvétvi Klicové faktory tispéchu

v
Poslani a cile

v
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Zhodnoceni alternativ a volba

strategie

OBRAZEK 1 - PROCES FORMULACE PODNIKOVE STRATEGIE (ROLINEK, 2004)

2.3.1 VNEJSI PROSTREDI FIRMY

., Vnéjsi prostredi zahrnuje veskeré vlivy piisobici na organizaci z jejiho okolli.

¢

Mezi né pati predevsim zakaznici, konkurenti, dodavatelé a lidské zdroje. *

(Donnelly, J. H.; Gibson, J. L.; Ivancevich, J. M.: Management. 1997, str. 56)



Tyto vlivy nazyvame jako piimé faktory vnéjsiho prostfedi. Nepifimé faktory charakte-
rizujeme dvéma moznymi zpusoby. Jednak to mohou byt ,, organizace, které mohou

primo ovliviiovat firmu, nebo neprimo jeji pracovni sily “.
(Donnelly, J. H.; Gibson, J. L.; Ivancevich, J. M.: Management. 1997, str. 65)

Za dalsi povazujeme faktory, které mohou nepiimo ovliviiovat klima, ve kterém organi-

zace funguje.

Dilezité faktory, které ovliviiuji podnikatelské klima, jsou faktory ekonomicke,
technologické, politické, legislativni, kulturni a socialni. VSechny uvedené faktory ne-
muze firma ovlivnit, z toho vyplyva, ze vnéjsi prostfedi miizeme popsat jako nestalé
arizikové. Strategickd Cinnost firmy nemulZe vnéjsi prostiedi ménit, ale méla by jeho
vlivy respektovat a byt s nimi v souladu.

(Donnelly, 1997)

2.3.2 VNITRNI PROSTREDI FIRMY

K vnitfnimu prostfedi firmy lze pfistupovat z riznych pohledt. Donnelly ho vidi
jako prostiedi uvnitt organizace, ve kterém musi manazefi vykonavat své manazerské

funkce. (Donnelly, 1997)
Jeho pfistup je tedy zalozen Cisté na trovnich a funkcich managementu.

Oproti tomu Porter se svym modelem hodnototvorného fetézce rozviji také jed-

notlivé ¢innosti firmy, kde se zabyva i pracovniky na nejnizsich pozicich.

Ke zkoumani vnitiniho prostfedi firmy se pouzivaji rizné analyzy.

2.4  ANALYZA VNITRNIHO PROSTREDI FIRMY

Pro analyzu vnitiniho prostfedi podniku, jak jsem vyse uvedla, je mozné vyuzit

fadu metod. Mezi zdkladni patfi napfiklad analyza vysledku v jednotlivych funkcio-

nalnich oblastech.



Terminem funkcionalni oblast rozumime napi:

- vyrobu (naklady, prodejni cenu vyrobkii)

- marketing

- Groven fizeni a lidské zdroje (kvalifikace zamé&stnanct, fluktuace...)

- vyzkum a vyvoj (jaké jsou cile, atmosféra v podniku ve vztahu k vyzkumu a vyvoji,

navratnost investic). (Rolinek, 2004)

Z hlediska analyzy nejsou diilezité jen vysledky samotné, ale i zptisob, jakym se
v podniku vysledky méfi, jaka je jejich vyznamnost apod. Vysledky mizeme hodnotit
bud’ z ¢asového hlediska (vyvojové fady), anebo porovnanim S ostatnimi podniky.
Této druhé metodé se fikd benchmarking, jednd se o porovnani vlastnich vykoni
V jednotlivych funkcionalnich oblastech s nejlepSimi podniky bez ohledu na odvétvi.
Toto se uplathuje piedevSsim tam, kde nejsme schopni ziskat blizsi informace
o svych konkurentech. (Rolinek, 2004)

Dalsim ptikladem analyzy vnitinich zdroji podniku jsou tzv. portfolio metody.
Tyto metody se vyuzivaji u podnika s diverzifikovanou vyrobni strukturou (vyrabi vice

nez jeden vyrobek).
Proces portfolio analyzy je tvofen osmi kroky:

1 vytvofeni matice portfolia

2 zmapovani konkurenéniho prostiedi

3. ohodnoceni konkurenceschopnosti jednotlivych aktivit zastoupenych v portfoliu
4 hlubsi proniknuti do situace podniku, ur¢eni hlavnich kol a zvazeni specific-
kych ptilezitosti a ohrozeni

5. urceni potfeby financnich prostfedkd a dalSich podnikovych zdrojii na podporu
strategii jednotlivych aktivit

6. porovnani aktivit z hlediska ziskovosti, pfitazlivosti odvétvi s ndslednym roztii-
dénim investi¢nich priorit

7. kontrola s cilem ohodnotit vyvazenost portfolia

8. Zjisténi, zda je navrhované portfolio v souladu s podnikovou strategii a jaka
opatfeni je tieba ucinit v piipad¢ evidentnich mezer v jeji realizaci

(Hron, Ticha, 1998)



Nejcastéji vyuzivana je portfoliova analyza matice BCG. Ze dvou aspektu, re-
lativniho trzniho podilu a ristu trhu, strukturuje produktové portfolio do znamych ¢ty
skupin — hvézdy, dojné kravy, bidni psi a otazniky. Velikosti kruhu muze byt znazorné-
na charakteristika daného produktu ¢i produktové skupiny.

(Veber, Srpova, 2008)

QUESTION
M ARKS

Market Growth Rate

10x 5x 2x ix «5x 22X «Ix
Relative Market Share

OBRAZEK 2 - MATICE BCG (WIKIPEDIA.ORG)

Jednotlivé kvadranty BCG matice se nazyvaji: Otazniky (anglicky Question
marks), Hvézdy (ang. Stars), Dojné kravy (ang. Cash cows) a Bidni psi (ang. Dogs).
(wikipedia.org)

Dalsi ¢asto vyuzivanou metodou je marketingovy mix "4P".

Metoda ptedstavuje soubor nastrojl, které marketing pouziva pti plisobeni na zédkazni-

ky, jejichZ prostiednictvim muze ovliviiovat trzby. (Grosova, 2004)
Tradi¢ni nastroje marketingového mixu se oznacuji jako 4P:

1. Product — vyrobek, sluzba, ve smyslu konfigurace vyrobku, véetn¢ jeho charak-
teristické podoby, doprovodnych sluzeb
2. Price — cena, ocenéni vyrobku

3. Place — misto, ve smyslu umisténi


http://cs.wikipedia.org/wiki/Angli%C4%8Dtina

4. Promotion — propagace, zahrnujici reklamu, podporu prodeje, public relations,
piimy prodej, resp. usili o symbolizaci vyrobku ¢i vyrobece. (Veber, 2008)
Vyse uvedené metody jsou Casto vyuzivané. Pro svou praci jsem si vybrala me-

tody 7S a SWOT analyzu.

2.5 ANALYZATS

Podle McKinseyho je strategie pouze jednim ze sedmi prvkd Gspé$né podnika-
telské praxe. Prvni tii prvky — strategie, struktura a systémy jsou pokladany za hardware
uspéchu. Nasledujici ¢tyfi — styl, kvalifikace, zaméstnanci a sdilené hodnoty jsou soft-
warem. V originale v§echna slova zacinaji pismenem ,,S“ strategy, structure, systems,

style, skills, staff, shared values.

Prvni prvek, styl, znamena, ze zaméstnanci spolecnosti sdili spoleény zptsob
mysleni a chovani. Druhy prvek, kvalifikace, znamena, Ze zaméstnanci maji patfi¢nou
kvalifikaci K realizaci strategie spole¢nosti. Tteti prvek, zaméstnanci, znamena, Ze spo-
le¢nost piijala schopné lidi, dobie je vyskolila a ptidélila jim odpovidajici praci. Ctvrty

prvek, sdilené hodnoty, znamena, Ze zaméstnanci sdileji stejné hodnoty, jimiz se Fidi.

Jsou-li tyto prvky pfitomné, jsou spolecnosti v realizaci dané strategie obvykle uspés-
néjsi. (Kotler, 2004)

SDILENE
HODNOTY

STYL MAN.
PRACE

SPOLUPRACOV-
NicCl

OBRAZEK 3 - KONCEPT 7S (SOUCEK, MAREK, 2004)
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1. STRUKTURA

Organizace, piidélovani ukoll, roziazeni pracovniki — popisuje hierarchii
ve firm¢ a zatfazeni na ptislusné pracovni pozice podle jejich kvalifikace a pracovnich

zkugenosti.

2. SYSTEM RIZENI

Softwarové programy — jaké programy spolecnost pouziva, jaké ma softwarové
prostiedi, kdo s programy umi zachazet a jakou formou probiha zaSkoleni pfislusnych

pracovnikda.

Technologické pomucky — jaké stroje a materidly spolecnost pouziva.

3. STYL MANAZERSKE PRACE

Umeéni jednat s lidmi — vkazdé firmé je dulezité zachazeni se zaméstnanci
a jejich motivace. Spokojeny a motivovany zaméstnanec odvadi 1épe pozadované tikoly.
Pokud tento zaméstnanec pracuje ptimo se zakazniky, 1épe reprezentuje celou firmu

a vytvari spokojeného zakaznika.

4, SPOLUPRACOVNICI

Vyzdvihnuti ur¢itych vlastnosti — kazda pracovni pozice vyzaduje jiné specifické
vlastnosti zaméstnance. Tyka se to piedev§im vySSich pracovnich mist (napf. manazefi,

personalni pracovnici, vedeni firmy, THP).

Zauceni novych pracovnikil — je dulezité zjistit, jak firma naklada se zaskolova-
nim a fluktuaci zaméstnanct ve spolecnosti, protoze jakékoli nové zaskolovani je na-
kladné. Vzdy je lepsi budouciho spolupracovnika kvalitn¢ zaskolit a motivovat hned od

pocatku, aby mezi nim a firmou nastala vzajemna spokojenost.

11



S. SCHOPNOSTI

Kvalifikovani zaméstnanci a vzdélané vedeni firmy vytvaieji vn€j$i pohled
na spole¢nost. Z toho divodu nas zajima to, jaké znalosti a dovednosti lidé ve firme

vyuzivaji.

6. SDILENE HODNOTY
Zamgéstnanci a manazeii sdileji spolecné cile.

Vzdy je dilezité predem definovat cile firmy a uvédomit o nich vSechny
své zameéstnance. Je tfeba zaméstnance motivovat, aby bylo i v jeho zajmu ptislusnych
cilti dosdhnout. Cile musi byt definovany jasné a srozumitelné, aby je i zaméstnanec na

nejnizsi pozici pochopil a pomohl K jejich dosazeni.

Je tfeba udrzovat na pracovisti co nejlepsi prostfedi, respektovat se navzajem

a dosahovat cilt spole¢né.

7. STRATEGIE

Strategie podniku se sklada ze sedmi zakladnich ¢asti. Prvni dv€ maji charakter

analyz — jedna se o analyzu okoli a analyzu silnych a slabych stranek podniku.

DalS8imi jsou formulace specifickych pfednosti podniku, vize podniku (zakladni
predstava o budouci podobé podniku, zakladni hypotézy a scénaie budouciho vyvoje,
ekonomické dusledky jednotlivych variant strategie), formulace strategickych cila
(na trhu, ekonomické, majetkové, cile v oblasti kvalifikace), hlavni strategické operace

a navrh dalsiho postupu praci. (Soucek, Marek 1998)

12



2.6 SWOT ANALYZA

SWOT je zkratka pro vnitini silné (strengths) a slabé (weaknesses) stranky pod-
niku, pfilezitosti (opportunities) a ohrozeni (threats) identifikované ve vnéjSim prostiedi
podniku. SWOT analyza je otevienym ohodnocenim podniku a je velmi uziteCnym,
pohotovym a snadno pouzitelnym nastrojem k deskripci celkové situace podniku.
Uctelem této diagnozy neni uréit jakykoliv druh silnych stranek, slabych stranek, piilezi-
tosti a ohrozeni, ale zaméfit se na vyzdvizeni téch, které maji strategicky vyznam.

SWOT analyza je vSak vice nez pouhé cviceni v sestaveni jakychsi Ctyf seznami.

vvvvvv

jejich vliv na trh je siln€j$i a pfi realizaci efektivni strategie hraji rozhodujici roli.
Podobné, nékteré slabé stranky podniku mohou byt osudové, zatimco jiné nejsou tolik
dulezité, anebo jsou snadno odstranitelné. Nékteré piilezitosti jsou piitazliveéjsi nez jiné.
A stejné tak muze byt podnik zranitelny pouze ve vztahu k nékterym ohrozenim.
Proto je velmi dulezité udélat ze SWOT analyzy zavéry vztazené ke konkrétni situaci

podniku a ohodnotit jejich dopad na vybér strategie. (Ticha, Hron, 2003)

Typicke ptiklady silnych a slabych stranek, ptilezitosti a ohrozeni:

Silné stranky
» Kompetentnost v rozhodujicich oblastech
Adekvatni finan¢ni zdroje
Dobra povést u odbératelit
Uznavana vud¢i pozice na trhu
Uspory z rozsahu
Vlastni technologie
Naékladova vyhoda oproti konkurenci

Lepsi reklamni kampani, kterd ptilakéa vétsi mnozstvi zdkaznika

YV VvV Vv YV VY V¥V V V

Schopni fidici pracovnici podniku jsou zakladem pro dobry chod a vyvoj firmy
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Slabé stranky

» Nejasny strategicky zamér muze zpusobit nejasnou piedstavu 0 budoucim vyvoji

firmy

Nevyuzité kapacity

Nedostatek manazerskych dovednosti a talentu
Nekompetentnost ve vysokych pracovnich pozicich
Vnitini problémy v operativni sféie

Zaostavani ve vyzkumu a vyvoji

Slaba pozice na trhu

Nedokonald distribu¢ni sit’

Podprimérné marketingové schopnosti

Neschopnost financovani potrebnych zmén ve strategii

Vysoké néklady ve srovnani s konkurenci

vV vV Vv VvV V¥V VY VYV V V VYV VY

Malé sebevédomi firmy

Prilezitosti
» Obsluhovani dalsi skupiny zakaznikt
Vstup na nov¢ trhy nebo trzni segmenty
Rozsifeni nabidky vyrobktl a uspokojeni dalSich potieb zakaznika
Diverzifikace
Vertikalni integrace

Piekonani obchodnich bariér na atraktivnich trzich

vV VYV V V¥V V V

Rychlejsi rast trhu
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Ohrozeni

>

YV VYV VvV V¥V VY VYV V

Konkurence ze strany cizich vyrobct s niz§imi naklady

Rostouci prodeje substitu¢nich vyrobku

Pomaly rast trhu

Neptiznivy vyvoj sménnych kursi a obchodnich politik zahrani¢nich vlad
Nékladné regulacni pozadavky

Nizké obranyschopnost viici recesi a zivotnimu cyklu podniku

Rostouci sila odbératelti nebo dodavatela

Me¢nici se poteby a vkus zakaznikl

Nepftiznivé demografické zmény

(Ticha, Hron, 2003)
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Vymezeni konkrétnich silnych a slabych stranek, ptilezitosti a ohroZeni pro dany
podnik vychazi z vySe popsané analyzy a jeji vysledky sumarizuje. Sumarizace vysled-
ka analyzy umoziiuje zpracovani matice a prvni generovani strategickych alternativ.

(Ticha, Hron, 2003)

SWOT

matice

Slabé stranky (W)
I....
2...

Silné stranky (S)
I...
2...

Prilezitosti (O)
I...

WO strategie
'HLEDANI"

SO strategie
"VYUZITI"

2... (ptekonani slabé (vyuziti silné stranky
stranky s vyuZzitim ve prospéch
prilezitosti) piileZitosti)

Ohrozeni (T) | WT strategie ST strategie

... "VYHYBANI" "KONFRONTACE"

2... (minimalizace slabé | (vyuziti silné stranky

stranky a vyhnuti se

ohrozeni)

k odvraceni

ohrozeni)

OBRAZEK 4 - MATICE SWOT (TICHA, HRON, 2003)

SO strategie — Vv realném zivoté se vyskytuje ziidka, vymezuje spiSe zadouci stav,

ke kterému podnik smétuje

WO strategie — ptikladem je ziskavani dodateénych zdroji k vyuziti ptilezitosti

ST strategie  — je mozna tehdy, je-li podnik silny na pfimou konfrontaci s ohrozenim

WT strategie — je obranna strategie, podnik obvykle bojuje o pieziti a Castymi strategi-
emi jsou fuze, omezeni vydaju, vyhladseni bankrotu

(Ticha, Hron, 2003)
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3 METODIKA

3.1 Cic

Hlavnim cilem mé bakalaiské prace je provést analyzu vnitiniho prostiedi pod-
niku Kvétinaistvi BoreSova metodou 7S. Zhodnotim vysledky ve vSech podstatnych
¢astech prostfedi podniku. Dil¢im cilem je provést SWOT analyzu a navrhnout ptipadné

zmény v ramci vnitiniho prostiedi.

3.2 ZDROJE DAT

Data pro cile prace byla ziskdna pfedev§im z vnitropodnikovych materidlti vy-
brané¢ho podniku, internetovych stranek podniku a doporucené literatury. Data pro po-
psani situace v podniku jsem ziskala pfedev§im vlastnim pozorovanim a rozhovory

se zaméstnanci podniku.

3.3 POUZITE METODY

Data jsem nashromézdila z osobnich rozhovora s majitelkou podniku Hanou
BoreSovou a také za pomoci materiald, ke kterym mi byl dovolen pfistup. Na zaklade
zpracovani literarniho piehledu doslo k porovnani teoretickych znalosti z vnitiniho pro-
stfedi podniku (konkrétné analyza 7S a SWOT analyza) s jeho praktickym vyuZzitim ve
vybraném podniku. Podklady pro tyto analyzy byly ziskany z osobnich rozhovora se

zaméstnanci 1 vedenim firmy a z poskytnutych materiala.

Na zacatku analytické ¢asti bude charakterizovan podnik Kvétinafstvi BoreSova,

jeho historie, vyvoj a soucasny stav.

Dalsi cast bakalarské prace bude obsahovat popis jednotlivych ¢asti analyzy 7S
ve vybraném podniku. Analyzovany budou konkrétné STRUKTURA, SYSTEM Ri-
ZENI, STYL MANAZERSKE PRACE, SPOLUPRACOVNICI, SCHOPNOSTI, SDI-
LENE HODNOTY A STRATEGIE.

V zavérecné cCasti pak budou vysledky shrnuty a zhodnoceny. Nasledovat bude

piipadné navrzeni zmén a bude provedena SWOT analyza.
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4  CHARAKTERISTIKA PODNIKU

Ke zpracovani své bakalatské prace jsem si zvolila podnik Kvétinatstvi Boreso-
va. Firma zaméstnava 9 zaméstnancl a jeji ro¢ni obrat se pohybuje kolem 2 mil. K¢.,
jedna se tedy o mikropodnik. Podnik se zabyva prodejem kvétin, aranzovanim kvétin,
kvétinovou vyzdobou na riznych spoleenskych akcich jako jsou svatby, ples mésta,
pohiby, kvétinova vyzdoba namésti podle ro¢nich obdobi a jednotlivych akci méstského

uradu, dale prodej svicek a riznych ozdobnych vaz a jinych dekoraci.

Podnik vznikl v roce 2001 v Prachaticich, kdy majitelka opustila konkurenéni
podnik a rozhodla se zalozit vlastni firmu, se znalostmi zaméstnance z ptfedchoziho pti-

sobeni a dobrym jménem u zédkaznik.

Prvnim sidlem firmy byly malé prostory na adrese Zlata stezka 145, kde
Vv prvnich dvou letech plsobila majitelka sama v ndjmu. Pro pieklenuti potizi s prvopo-
c¢atkovymi naklady ji velmi pomohl rychly piechod zakaznikl, ktetfi znali jeji praci
z predchoziho pisobiste. Postupné ziskavala stalé zdkazniky a jeji obrat se zvySoval.

V této dobé se jednalo pouze o prodej a aranzma kvétin.

Poptavka po jeji praci se stdle zvySovala, z toho divodu musela zvysit pocet
pracovnikl kvétinarstvi. Najala si dalsi dvé kvétinarky, které ji vypomadhaly. Prostory
zaCaly byt nevyhovujici, a proto se majitelka rozhodla rozsifit podnik do dalsi prodejny.
Pro tuto ptilezitost koupila z vlastnich zdroji prostory byvalé drogerie v ulici SNP
a celou budovu zrekonstruovala a pfizpusobila svym pozadavkim. Tato prodejna se

stala hlavnim sidlem podniku, kde je hlavni sklad kvétin a ostatniho zboZi.

Nové prostory si zadaly dalsi pracovni silu, Hana BoreSova tedy najala tii dalsi
kvétinarky, kdy jednu z nich, pani Petru Michalkovou, povétila funkci zastupce. Kvili
vétSimu poctu zaméstnancii a zveétSujicim se trzbam majitelka uzaviela smlouvu s Gcet-

ni, ktera ma na starosti nejen uéetni agendu, ale také personalni a mzdovou agendu.

Diky vétSimu poctu zaméstnanci rozSifila firma Kvétinafstvi BoreSova
své moznosti a nezabyva se jen prodejem kvétin, ale nechava se najimat i na zdobeni

spolecenskych akei, at’ uz se jedna o plesy, svatby ¢i rauty.

V tomto duchu pisobi firma i v soucasnosti, kdy je majitelka na matefské dovo-

lené, a jeji ¢innost je omezena na kontrolu chodu podniku a jednani s dodavateli. Stale
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vyjednava a Gcastni se akci, které ma za ukol vyzdobit. Nechava se zastupovat dvéma
poveérenymi kvétinarkami.
Ptestoze v Prachaticich je konkurence pomérné velka, Kvétinaistvi BoreSova je

vyhlaseno a ma stalou zékladnu zédkazniku.
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5 VYSLEDKY ANALYZY 7S

5.1 STRUKTURA

Reditelka
> Ugetni
A 4 A 4
Zastupkyné 1. Zastupkyné 2.
provozovny provozovny
Y A 4
Kvétinarky Kvétinarky > Ridi¢

Brigadnice

<
<

OBRAZEK 5 - ORGANIZACNI STRUKTURA PODNIKU (AUTOR)

Struktura ve firmé¢ Kvétinatstvi BoreSova je pomérné jednoducha z diivodu ma-
1ého poétu zaméstnancil. Ve firmé je celkem 10 zaméstnanct i s majitelkou. Reditelkou
a zaroven jednatelkou spolecnosti je majitelka Hana BoreSova. Jeji funkei je kontrolo-
vani chodu prodejny a zajistovani komunikace s dodavateli, a hledani dalSich moznosti

odbytu, jako je naptiklad vyzdoba kulturnich akei.

Jelikoz je majitelka v soucasné dob& na mateiské dovolené, je nutné, aby méla
zajistén zastup. Jelikoz tento podnik plisobi ve dvou prodejnach, jsou zaméstnany dve
zastupkyne, které maji na starosti své useky. Prodejna je oteviena od pond¢li do patku
od 8:00 do 17:00 a v sobotu od 8:00 do 12:00, neni tedy potteba dvousménny provoz
a zastupkyné staci skutecné pouze dveé. Funkce zéastupce je pfimo podiizena majitelce
a pouze ji se zodpovidaji. Naplni jejich prace je rozdélovani ukold kvétinaikam a zajis-
téni plynulého chodu prodejny a jeji Cistoty. Zastupkyné maji odpovédnost i za denni
trzbu, kterou pfedavaji pfimo majitelce. Pro tuto funkci je tfeba vzdélani v oboru kvéti-

nafstvi a zkuSennost s vedenim zaméstnancu.
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Dalsi diilezitou pozici v této firmé je post Géetni. Udetni ma na starosti vekerou
ucetni agendu a komunikaci s fady. Mezi jeji povinnosti patii vedeni personalni agen-
dy, tim se rozumi pocet odpracovanych hodin zaméstnanci, vybér dovolené, spravny
vypodet mzdy a odvedeni piislusné ¢astky za socidlni a zdravotni pojisténi. Ucetni ma
piistup k firemnimu G¢tu a je zodpovédna za v€asné zaplaceni faktur a proplaceni mezd.

Pro tuto funkci je tfeba alesponi sttedoskolské ekonomické vzdélani a nekolik let praxe.

Dals§imi pozicemi v podniku jsou kvétinarky. Kvétinaistvi BoreSova v soucas-
nosti zaméstnava Ctyii kvétinaiky a brigadnici pro piipady vétsiho poétu objednavek
nebo na vypomoc pii zdobeni kulturnich akei. Majitelka kvetinarstvi si zaklada na tom,
aby jeji personal byl v oboru patiiéné vzdélan, kvétinarky musi mit dokonc¢enou $kolu
V oboru a cCasto absolvovat pribéznéd Skoleni. Naplni jejich prace je aranzma kvétin,

uklid prodejny, odpovédnost za hotovost v kase a za stav zasob.

DalSim zaméstnancem firmy je fidi¢. Neni to pozice na staly pracovni pomér,
ale ma uzavienou dohodu o provedeni prace. Mize pro firmu odpracovat maximalné
300 hodin za rok. Ridi¢ je tieba piedevsim pfi piepravé kvétin na kulturni a spolecenské
akce a pii nakupu zbozi, které neni zavazeno dodavateli. Zalezi na velikosti dodavky,

Casto si vystaci majitelka sama.

Pro potieby obcasné vypomoci ma majitelka uzavienou smlouvu s brigadnici.
Ta je potieba zejména v obdobi sezon, kdy nestihaji pracovnice kvétinaistvi veskeré
objednavky. Brigadnice je k ruce majitelce zejména pii vyzdobé kulturnich akci, plest
a svateb mimo prostory kvétinarstvi. Brigddnice nemusi mit specializované vzdélani,
nema na starosti Zadnou vazbu kvétin, nybrz pouhé roznaSeni kvétin a plnéni konkrét-
nich ptikazi nadtizené. Touto funkci mize byt povéfena i kvétinarka, pokud je o to po-

zadana.

5.2 SYSTEM RIZENI

Jak bylo vysvétleno v zacatku prace, systém fizeni se zabyva pfedevsim softwa-
rovym prostfedim. Ve vybraném podniku nevyuZivaji techniku, vSe je zavislé na lidské
zruénosti. Jedinou vyjimkou je tdetni, ta vyuziva program UCTO. V tomto programu
zpracovava komletné¢ danova pfiznani, Ctvrtletni pfiznani k DPH, vystavuje faktury
a zpracovava mzdy. V podnicich této velikosti je bézné, Ze nevyuzivaji softwarové pro-

gramy.
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5.3 STYL MANAZERSKE PRACE

V mikropodnicich zahrnuje manaZerskd pozice spoustu tikont. Je to zpisobeno
malym mnozstvim pracovnich pozic. V popisované firm¢ je manazerskou pozici urcité

feditelka firmy a jeji zastupkyné v omezené mifie.

Zastupkyn¢ nezasahuji do hmotné motivace zameéstnanct, v jejich moznostech je
pouze vytvoreni vhodného pracovniho prostfedi a pfijemného prostiedi pro zdkazniky.
Jelikoz jsem se ve firme pohybovala, mohu fici, Ze atmosféra uvnitt podniku je velmi
pozitivni a ptatelska. I z osobnich rozhovorii se zaméstnankynémi jsem zjistila, ze co se
tyce komunikace, jsou naprosto spokojené, a v porovnani s jejich predchazejicim pliso-

benim by neménily.

Majitelka se snazi zaméstnance motivovat i pravidelnymi odménami, které za-
méstnanci dostavaji kazdy mésic podle odvedenych zakazek. Popisovany podnik je za-
visly na sezonnim prodeji, to znamena, ze v mésicich s vétsim mnozstvim svatki, nebo
plesové sezong, jsou prémie vyssi. Mzdy zaméstnancli jsou na nizsi urovni, to je dano
pfedev§im mistem pulsobeni. V Prachaticich jsou platy niz8i nez v okolnich méstech,

platy v Kvétinaistvi BoreSova se pohybuji na priméru Prachatic.

5.4 SPOLUPRACOVNICI

V malych podnicich je vic neZ dilezité vybrat spravnou osobu na ur¢itou pra-
covni pozici. Velké podniky snasi nakladné zaskolovani spiSe nez drobni podnikatelé.
To plati 1 u tohoto kvétinafstvi, jelikoZ se jedna o firmu pomérné mladou, zaméstnanci
se stfidali casto. Nevyhodou podniku je, Ze jeho zaméstnanci museji mit specidlni vzde-
lani. Byt se prace kvétinaiky zvenci jevi stejnd jako prace jiné prodavacky, je snadné se
naucit prodavat rohliky, ale neni lehké se naucit rizné vazby kvétin, vénct a ostatniho
zbozi. Majitelka pln¢ vyuziva zkuSebni doby a snazi se zjistit vSechny zvlastnosti po-
tencionalniho zaméstnance. Snazi se jej seznamit s veSkerym chodem firmy a s jejich
vnitini komunikaci. Je pro ni stale lepsi propustit zaméstnance ve zkuSebni dobé nez
nechat smlouvy bézet. Podnik této velikosti si nemtize dovolit dat zaméstnanci vypoveéd
a zaplatit tfi platy. Z tohoto divodu neuzavira smlouvy déle nez na jeden rok.

Je tieba uvédomit si také skuteCnost, Ze potencidl zaméstnance musi byt plné
vyuzit. Konkrétné v této firmé jsou naklady na zaméstnance kolem 750 000K¢ ro¢né

bez jakychkoli prémii. Z celkovych trzeb tvofi pouze néklady na zaméstnance 36,2 %.
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Firma ma samoziejmée i dalsi naklady. Je tieba si polozit zakladni otazku: Potiebuje tato
firma skutecné takové mnozstvi zaméstnancti? V soucasné dobé je odpoved’ kladna a to
z toho diivodu, Ze je majitelka na matefské dovolené a nema tolik prostoru a ¢asu na

vénovani se chodu firmy. Po jejim ukonéeni by méla zvazovat snizeni stavu zamé&stnan-

cli nebo zminéné otevieni nové prodejny.

Prac. Pozice Pocet Hruba mzda Soc.azdr. Naklady zam. Mé¢sice Celkem za rok
zastupkyné 2 14 000 K¢ 1,34 18 760 K¢ |12 225120 K¢
kvéetinarky 4 10 000 K¢ 1,34 13400 K¢ |12 160 800 K¢&
brigadnice 1 3000Kc¢|1,34 4 020Ke |12 48 240 K¢
fidi¢ 1 3000K¢|1,34 4020 K¢ |12 48 240 K¢
Gcetni 1 15000 K¢ | 1,34 20100 K¢ |12 241 200 K¢
723 600K¢

TABULKA 1 - NAKLADY NA MZDY (AUTOR)

Trzby na rok 2 000 000
Naklady na zam. za rok 723 600
Podil nédkladl na trzby 36,18%

TABULKA 2 - PODIL MZDOVYCH NAKLADU NA CELKOVE TRZBY (AUTOR)

55 SCHOPNOSTI

Kvalifikovani zaméstnaci jsou zakladem firmy. Hana BoreSova je stiedoskolsky
vzdéland kvétinarka s dlouholetou praxi. Vzhledem k tomuto vzdélani fidi svlij podnik
vic nez dobfe. Jeji hlavni nevyhodou je neznalost €etnictvi a ekonomie. Je zcela zavis-
14 na své tcetni, ktera ji vede finance. Podnik je vynosny, a proto majitelku nékteré véci
nezajimaji. Ceny kvétin a vyrobku tvofi od oka, ale pravidelné si srovnava vysi cen se-
zonniho zbozi u konkurence a nesnazi se byt za kazdou cenu nejlevnéjsi. Prestoze jeji
vypocet cen se nezakldda na zddném ekonomickém vypoctu, zatim ji to vychéazi. Dlou-

hodobé si myslim, ze to nemuze timto zptsobem fungovat.

Jeji zastupkyné nezasahuji do strategie a cen podniku, jejich kvalifikace je tudiz
dostacujici. Jejich hlavnim ukolem je zajistit organizaci prace a plynuly kazdodenni
chod provozoven. Reditelka dba na to, aby vazby jejich kytic byly stale nejlepsi ve més-
té, proto se snazi své kvétinaiky pravidelné posilat na rizna Skoleni a kurzy, aby firma

drzela tempo vyvoje a trendd v této oblasti. Zaméstnanci maji povinnost absolvovat
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rizné kurzy ve smlouvé. Kvalita jejich vyrobku je jedna z nejlepsich ve mésté, ne-li

nejlepsi. Ale to musi ohodnotit pfedev§im zakaznici.

5.6 SDILENE HODNOTY

Tento bod definuje spolec¢né cile zaméstnanci a manazerii. Ve firm¢ jsou cile
jednoduché. Hlavnim cilem je spokojenost zakaznikt. Firma ma dvé zakladni pravidla:
Zakaznik, nas pan. Spokojeny zakaznik = nejlepsi reklama. Podle toho se tidi cely chod
firmy. Majitelka by nepiebrala dodavku kvétin, které by nespliiovaly jeji zakladni poza-
davky kvality a Cerstvosti. Vzdy prodava pouze Cerstvé kvétiny, za které ruci. Vazani
kvétin se snazi provést stylové a extravagantné, pokud si zdkaznik nezada tradicni styl.
Vézané kvétiny musi vzdy vypadat drazsi, nez kolik skutecné od zakaznikli zada. Diky
témto hodnotam se dafi jejimu kvétinafstvi dobfe, a pfestoze konkurence je pomérné

velka na tak malé mésto, o klienty nema nouzy.

Prestoze je majitelka ekonomicky a manazersky nevzdélana a vede podnik velmi
intuitivné, vsadila na jednu z nejlepsich reklam, jaka se ve svété ekonomiky pohybuje.
Z vlastni zkuSenosti zaméstnankyné 1 pozdéji majitelky vi, Ze dobré jméno je nejlepsi

reklama.

5.7 STRATEGIE

vvvvvv

vzniku, soucasny stav i vyhled do budoucnosti. Ma 7 zakladnich casti, které si blize

popiSeme v nasledujicich bodech.

57.1 ANALYZA OKOLI

Okoli podniku tvofi veskeré vlivy, které n¢jak na podnik plisobi. At uz jsou to
méstské vyhlasky nebo konkurence. Mésto Prachatice je plné drobnych podnikateld
a mikropodniku, a to z toho divodu, Ze zde neni velka konkurence v podobé velkych
podniki a marketd. V Prachaticich jsou tfi supermarkety, ale ty nekonkuruji kvétinafstvi
nijak vazné, 1 kdyz z analyzy okoli je zcela vyloucit nelze. Co se pfimé konkurence ty-

Ce, jsou zde Ctyti kvétinafstvi se stejnou naplni podnikani. Dvé z nich jsou na opa¢ném
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konci mésta, a tudiz maji zcela jinou klientelu. Dalsi dve€ jsou v centru mésta, tedy neda-

leko provozovny, ale jejich kvalita za jejich ceny neni pro firmu prozatim ohrozujicici.

5.7.2 ANALYZA SILNYCH A SLABYCH STRANEK

Tento bod ¢asteéné zahrnuje ten piedchozi. Silnym a slabym strankam firmy se

budeme vice vénovat ve SWOT analyze.

5.7.3 FORMULACE SPECIFICKYCH PREDNOSTI PODNIKU

Vzhledem k tomu, ze se jedna o mikropodnik, nebudou znit specifické prednosti
prilis sofistikované, ale mikropodniky tvoii vice nez 98 % sité firem, tudiz je nelze

V Zadném piipad€é opomenout.

Hlavni pfednosti tohoto podniku je sama majitelka. Neboji se zkouset nové véci,
jeji préace je jejim velkym konickem a déva tvar celé firmé. Zakaznik chodi piedev§im
za ni. Firma citelné zaznamenala tbytek trzeb a vétSich zakézek v dobé&, kdy nastoupila
na matefskou dovolenou a neobjevovala se v provozovnach tak Casto. Bylo potieba vy-
tvofit iluzi pro zdkaznika, ze kvétinu mu uvaze majitelka na objednavku. Prvoplanové je
toto velka prednost, bohuzel z mého pohledu je rozsiteni o dalsi provozovny pouze na

zakladé této prednosti netinosné.

5.7.4 VIZE PODNIKU

Zakladni vizi majitelky do budoucna je pro prvopocatek vytvofrit takovy obchod,
kam se vyplati zakaznikovi piijet nejen z druhého konce mésta, ale i z mést okolnich.
Toto je jeji zakladni odpovéd’ na danou otazku. Skromnéji potom dodava, ze po ukon-
¢eni mateiské dovolené, ktera ji podnikani lehce komplikuje, je jejim snem otevieni
minimaln€ jedné dal§i provozovny v blizkém okoli. Vzhledem k jejim dosavadnim
uspéchtim je tento cil pomérné snadno realizovatelny. Po matetské dovolené chtéla roz-
§ifit svoje podnikani 1 0 pohfebni sluzbu, kde méla piedstavu, ze tato prace je hodné

spojena s kvétinami, ale konkurence byla rychlejsi. Mésto Prachatice mozna uzivi
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dvé pohtebni sluzby, tii vS§ak ne. Mym nazorem na tuto vizi je, Ze tentokrate pro ni kon-
kurence byla velmi prospé&$na. Dale se snazi zachovat si nezadluzeny ucet. Je skoro
k nevife, ze kvétinafstvi nema zadné uvéry, dokonce i prostory, ve kterych prodejna

sidli, jsou zakoupeny firmou bez dluhu.

5.7.5 FORMULACE STRATEGICKYCH CiLU

Firma ma strategické cile definovany jednoduse. Udrzet néklady na stavajici
urovni. Vyssi naklady by si nemohla dovolit a dostavala by se do problému s likviditou.
Jak jsem zminila vySe, uz v souc¢asné dobé jsou naptiklad nédklady na zaméstnance vys-
§i, nez by firma této velikosti méla mit. DalSim cilem je zvySeni prodeje. Nejedna se
pouze o jednotlivy drobny prodej, ale o navyseni poctu vétsich zakazek. Prodavacky
maji povinnost nabizet 1épe dal$i zbozi z nabidky kvétinaistvi a snaZit se zvysit trzby.
V poslednim roce mél sklad kvétin velké ztraty, protoze byl Spatné odhadnut prode;j
v jednotlivych sezénnich obdobich, kdy se nepocitalo s ekonomickou krizi, diky které
byl zaznamenan ubytek v drobném odbytu. Dale ma firma za ukol neudrzovat zbyte¢né
velké skladové zasoby. Je zbytecné, aby penize ve zboZi lezely ve skladu napiiklad

.....

od vanoc do vanoc. Tyto finanéni prostiedky lze ekonomictéji vyuzit v prabéhu roku.

57.6 HLAVNI STRATEGICKE OPERACE

Je slozité analyzovat strategické operace mikropodniki. Mikropodniky jsou cha-
rakteristické svym opomijenim konkrétnich strategii do budoucna. Maji stanovené cile,

kterych chtéji dosdhnout, ale Casto nemaji stanoveny realny strategicky postup.

5.7.7 NAVRH DALSIHO POSTUPU

Majitelka chce po dobu matetské dovolené udrzet stavajici chod firmy. Déle trva
na vzdélavani svych zaméstnancii a sledovani trendl v oblasti jejiho podnikédni. Je si
védoma toho, Ze do budoucna bude muset zacit tvofit ceny jinak, nez odhadem. Planuje
svoje zlepSeni v oblasti ekonomiky i fizeni lidskych zdroji. Sama dobie vi, ze pro ve-

deni firmy je to velmi dulezité.
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6 SWOT ANALYZA

Jak jiz bylo popsano Vv uvodni Casti bakalarské prace, SWOT analyza slouzi
K porovnani silnych a slabych stranek firmy a ptilezitosti a ohrozeni firmy. Jedna se
¢asteCné o analyzu popisujici vnitini prosttedi firmy (pravé silné a slabé stranky),
ale zahrnuje také prostiedi vnéjsi, které nelze zcela opomenout ani v této praci. Pro kaz-
dou firmu je dulezité, aby silné stranky prevysSovaly ty slabé a aby firma méla vice pii-
lezitosti neZ ohroZeni. Tim se také fidi strategie vyplyvajici z této analyzy. Pokud ma
firma pftiliS mnoho slabych stranek a je ohroZzena mnoha faktory, je vice nez pravdépo-

dobné, ze pokud nedostatky co nejdiive neodstrani, zkrachuje.

SWOT analyza je tvotfena analyzou SW (S - strengths and W - weaknesses) a

analyzou OT (O - opportunities and T - threats).

Analyza SW zkouma vnitini prostfedi firmy, zaméfuje se na silné a slabé stran-
Ky. Pod pojmem silné stranky si pfedstavime Gspéchy firmy. Mohou to byt kvalita, tra-
dice a zkuSenosti firmy. Silnou strankou muze byt napiiklad umisténi podniku nebo

kvalifikace zamé&stnancu.

Opakem jsou potom slabé stranky, pod kterymi si pfedstavime omezeni nebo
nedostatky firmy. V nasem ptipad¢ nedostate¢né vzd¢lani v fizeni lidskych zdroji nebo

managementu vibec.

Analyza OT se zabyva rozborem faktord vnéjSiho prostiedi, tedy piilezitosti
a ohroZeni. PtileZitosti mohou pro firmu znamenat uzitek. Jedna se o pozitivni situaci,
kterd firmé dava vyhodu pied konkurenci. U kvétinafstvi je touto pfilezitosti moZnost
otevieni nové prodejny se zavedenymi pracovniky, nebo rozsiteni nabidky proddvanych

vyrobkd.

Ohrozeni firmy je opakem piileZitosti. Vyjadiuje nepfiznivou situaci v okoli
podniku, kterd pro firmu miZe znamenat piekdzky v podnikdni. V naSem pfipad¢ se

jedna o velké mnozstvi konkurence a jejich lokalit, ¢i ekonomicka krize.
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SILNE STRANKY SLABE STRANKY

o Kvalita e Rizeni a manazerské schopnosti
e Znacka, dobré jméno firmy e Naklady na zaméstnance
e Originalita e Absence fizeni
e Reklama
e Pfistup k zakazniktim
e Motivace
o Ceny
e Finan¢ni zdroje
e Kbvalifikace zaméstnanct
e ZkuSenosti
PrileZitosti OhroZeni
e Otevieni nové provozovny e Konkurence — mnozstvi a lokalita

e Dodavatelé

e Rozsifit nabidku vyrobka

e Nemoznost oslovit vétsi mnozstvi
zakaznikl pfi soucasném Stavu

e Konkurence — ceny a kvalita

¢ Ekonomicka krize

TABULKA 3 - SWOT ANALYZA FIRMY (AUTOR)

6.1 SILNE STRANKY

KVALITA

Pokud je mozné v Kvétinafstvi BoreSova néco charakterizovat jako silnou stran-
ku podniku, jde jisté o kvalitu prodavanych vazanych kvétin. Majitelka se snazi proda-

vat kvétiny, které jsou Cerstvé, a tim padem zakaznikim vydrzi co nejdéle.
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ZNACKA, DOBRE JMENO FIRMY

Majitelka je po celém mésté svého plisobisté vyhlasena a povedlo se ji udélat si
dobré jméno u zakaznikt. Ackoli reklamu zanedbava a neinvestuje do ni, jeji firma tim
netrati. Jeji nejlepsi reklamou je doporuceni zdkaznikt, ktefi uz maji s firmou pozitivni

zkugenosti.

ORIGINALITA

Pocatek provozu kvétinarstvi Hany BoreSové byl zalozen praveé na originalité.
Ze zacatku byla kazdé kvétina, kterou jste si nechali svazat, jedinecnd. A to plati i nada-
le. Ackoli jsou lidé, kteti stale trvaji na tfech karafiatech v celofanu, vétSina zédkaznika
nechéava kvétinarkam volnou ruku a véfti, Ze se svdzana kvétina podafi. Tim dévaji moz-
nost kvétinarkam trénovat jejich vlastni kreativitu a nezapomenout to, co se na riznych

Skolenich a kurzech naucily.

PRISTUP K ZAKAZNIKUM

Veskera Cinnost firmy je zaméfena na spokojeného zédkaznika. Pro cely personal
je samoziejmosti vstficnost a ochota vici klientovi. Vse, co si zakaznik pieje, je priori-
tou. V ptipad¢ zakazky, kdy zakaznik nechava volnou ruku kvétinatkam, je mozné ne-
chat si kvétinu ptimo na misté piedélat, pokud neni podle vasich ptedstav. Zakladem je

odchod spokojeného zédkaznika z prodejny za kazdou cenu.

CENY

Ceny prodavaného zbozi jsou svym zplisobem silnou i slabou strankou zaroven.
Jak jiz jsem zminila vySe, kvétinafstvi se nefidi zZddnym ekonomickym zplsobem vy-
poctu cen, a ne vzdy je tak zisk za vazani s pfipoCtenim ceny za praci dostateéné vynos-
ny. Pfesto pravé diky cendm je tento podnik tolik oblibeny. Vazané kvétiny sice nepatfi
k nejlevnéjsim v Prachaticich, pokud ale pocitate, jakou kvalitu za tu cenu dostavate,

jisté se to vyplati.
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FINANCNI ZDROIJE

Silnou strankou kvétinaistvi je také fakt, ze je firma bez dluhu. Jedinymi zavaz-
ky firmy je placeni faktur dodavatelim a povinnosti k tfadim. Jinak podnik nema zad-
ny uvér, ktery by musel splacet, a jedna z prodejen je v jeho vlastnictvi. Nékdy je kom-
plikované se vtom vyznat, protoze majitelka rada slucuje jeji osobni finance

s financemi podniku.

KVALIFIKACE ZAMESTNANCU

Majitelka trva na pravidelném Skoleni zaméstnancti v oblasti vazani kvétin. N¢-
kolikrat do roka jsou vyslany, aby se ve své praci zdokonalily. Ackoli se jedna o po-
mérné vysoké néklady, které musi firma vynaloZit, jisté jsou investovany uzitecné. Ma-

jitelka se mize chlubit skute¢né schopnymi zaméstnanci.

ZKUSENOSTI

ZkuSenostmi jako silnou strdnkou myslim piedevS§im majitelku, kterd v tomto

oboru pracuje 1éta. Zna své zakazniky a dokaze jim 1épe vyhovét.

6.2 SLABE STRANKY

MANAZERSKE SCHOPNOSTI

Mezi slabé stranky patii pfedevsim vzdélani v ekonomii. Majitelka i jeji zastup-
kyné velmi podcenuji vyznam znalosti fizeni lidskych zdroji a managementu. Pfedpo-
kladaji, ze k podnikani a vedeni lidi staci intuice a empatie. Musim uznat, ze tyto vlast-
nosti jsou jisté dilezité, ale nestaci. Konkrétné na tomto bodu ma majitelka v planu pra-

covat a Vv této oblasti se zdokonalit.

ABSENCE RIZENI LIDSKYCH ZDROJU

Souvisi s piedchéazejicim bodem. Majitelka podceniuje dilezitost fizeni lidskych

zdroji a jejich vedeni. Neni si védoma nékterych zékladnich pravidel v této oblasti.
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V ur¢ité mife tuto pozici zastupuje ucetni, kterd se zaméstnanci komunikuje a fesi

S nimi pracovni problémy.

NAKLADY NA ZAMESTNANCE

Firma této velikosti zaméstnava pomérné vysoky pocet zamestnancii, to je zpa-
sobeno piedevsim neptitomnosti majitelky, ktera je na matetské dovolené. Musela za
sebe najit ndhradu. Pokud bude po navratu majitelky z mateiské dovolené oteviena nova

prodejna, bude tato slaba stranka odstranéna.

REKLAMA

Slabou strankou je uplnd absence reklamy. Firma m4 sice internetové stranky,
ale nejsou pfili$ rozsahlé a podnik na né¢ neupozoriuje. Navic spravovani stranek maji-
telka povazuje za nakladné, a proto se neaktualizuji. Za jinou formu reklamy povazuje
majitelka uvedeni svého jména jako firmu, ktera zdobila Casto navstévované kulturni
akce a plesy. Z mého pohledu je tato forma reklamy nedostacujici, ale dosud nema kv¢-

tinafstvi nouzi o zdkazniky, tak se timto problémem nezabyva.

MOTIVACE

Mezi slabé stranky pocitam i motivaci zaméstnanct, ktera je nejasné formulova-
na. Ackoli zaméstnankyné dostavaji odmeény a prémie, vzdy je to pouze v rezii majitel-
ky bez néjakého domluveného ¢i sepsaného pravidla. Neni to ovlivnéno ani poctem
prodanych kvétin ani trzbou. Z toho divodu kvétinarky plni své povinnosti, ale vétsi

iniciativé se vyhybaji.

6.3 PRILEZITOSTI

OTEVRENI NOVE PROVOZOVNY

Bezesporu nejvétsi ptilezitosti pro firmu je otevieni nové provozovny. Tim by

firma nejen ziskala dalSi moznost zvySeni zisku firmy, ale také by 1épe vyuzila dosa-
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vadni pracovni silu. Navic otevieni provozovny v okoli Prachatic by rozsifilo mnozstvi

potencionalnich zakaznik.

ROZSIRIT NABIDKU VYROBKU
Ackoli jiz v soucasné dobé ma podnik pomérné Siroky zabér, stale miize rozsifit

druhy prodavanych vyrobka. At uz se jedna o dalsi dekorativni ozdoby nebo keramiku.

KONKURENCE — CENY A KVALITA

Urcitou piilezitosti pro podnik je chovani konkurence. Ta se chové nestandardné
a nenechava se ovlivnit konkurenci, kterou je pravé zkoumana firma. Jejich ceny jsou
vysoké a kvalita Spatnd. Pii spravné strategii firmy Kvétinarstvi BoreSova se da této

prilezitosti vyuzit a konkurenci jesté vice oslabit.

6.4 OHROZENI

KONKURENCE — MNOZSTVI A LOKALITA

I prestoze je konkurence horsi z pohledu ceny i kvality, nelze ji zcela vyloucit
z ohrozeni. Je to ztoho duvodu, Ze konkuren¢nich firem je ve mésté nékolik a jsou
mnohdy Iépe umisténé. Navic novy zakaznik obvykle zkousi podnik, ktery je blize

k jeho ptisobisti. Tim pfichazime o potencionalni zdkazniky.

DODAVATELE

V posledni dob¢ se firma potyka s rostouci silou dodavateld. Ti zvySuji ceny
za dodané zbozi s védomim toho, Ze jejich konkurence je mala nebo daleko. Podnik se
musi rozhodovat, zda zaplatit a zvySovat tim jejich silu, nebo hledat nové dosud nepro-

véfené dodavatele.
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NEMOZNOST OSLOVIT VETSI MNOZSTVI ZAKAZNIKU PRI SOUCASNEM
STAVU FIRMY

Ohrozenim firmy je jisté 1 staly pocet klientt, kteti se nedaji jen tak navysit, po-
kud nedojde k zminénému otevieni nové prodejny. Musime si polozit dvé zakladni
otazky: Kolikrat ro¢né vibec ¢lovék kupuje kvétiny? Zda se bez toho v ptipadé nedo-
statku zdrojui obejde? Tento bod je mozna nejvétsim ohrozenim podniku, protoze kvéti-

ny skute¢né€ nepatii mezi primarni potieby ¢loveéka.

EKONOMICKA KRIZE

Souvisi opét s predchozim bodem. Rodiny maji stale nizsi relativni piijmy
a museji z nich vyjit. Ackoli byly zvyklé navstévovat kvétinaistvi a ¢asto néco kupovat,
museji to nyni omezit. Kvétinafstvi BoreSova ma vyhodu v podobé zakdzek mésta, které

bude mit finance stale.

Vybrana firma Kvétinafstvi BoreSova si vede dobfte, jeji silné stranky prevazuji
nad slabymi strankami. Navic majitelka pracuje na jejich odstranéni. V blizké budouc-
nosti podnik planuje vyuzit 1 ptileZitosti. Ohrozenim se bohuzel firma nevyhne, miiZe je
pouze studovat a snazit Se je co nejvice eliminovat. A¢koli ma zkoumana firma mnoho
nedostatkll, které jsem zminila, diky intuici se dati Han¢ BoreSové vést sviij podnik vy-
nosné a zaméstnavat dalsi kvétinarky, které nemuseji byt na ufadu prace. Kromé nedo-

statecného ekonomického vzdélani se vlastné firmé neda nic vytknout.
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7 ZAVER

Cilem mé prace bylo popsat a zhodnotit vnitini prostiedi podniku. Zvolenym

podnikem bylo Kvétinafstvi BoreSova se sidlem v Prachaticich.

Podkladem pro zpracovani teoretické ¢asti se stala literatura. Popsala jsem cha-
rakteristiky podniki a jejich rozdéleni. Musela jsem definovat prostiedi podniku, co jim
vlastné rozumime, a jeho rozdé€leni na vnitini a vnéjsi prostfedi. Pro lepsi pochopeni

problematiky jsem zminila 1 jiné metody a analyzy zkoumani vnitiniho prostfedi.

Pro potieby psani mé prace jsem méla moznost si vybrat vlastni analyzu vnitini-
ho prostiedi. Nejvice mé¢ oslovila analyza 7S, diky niz jsem mohla zaznamenat vétSinu
dilezitych slozek vnitiniho prosttedi, jako jsou struktura, systém fizeni, styl manazerské
prace, spolupracovnici, schopnosti, sdilené hodnoty a strategie. Jednotlivymi slozkami

jsem se zabyvala a zhodnotila je.

Béhem psani prace se uréitym problémem stala velikost podniku. Zvolena firma
ma pouze 9 zaméstnanctl, a tudiz se jednd o mikropodnik, ktery je v urcitych oblastech
omezeny (napf. management, fizeni lidskych zdrojt, finance, prostory, naklady, slozi-
tost organizacni struktury, atd.) I pfes tyto problémy jsem se rozhodla u podniku zlstat
a vénovat se mu, protoze téchto malych podniki je celd fada a potykaji se Casto s po-

dobnymi problémy.

Jako druhou metodu jsem zvolila SWOT analyzu, ktera zkouma jak vnitini pro-
sttedi, jeho silné a slabé stranky, tak i1 prostiedi vné&jsi, jeho pfilezitosti a ohrozeni.
Mnou vybrany podnik patii mezi firmy, kterym se daii vice nez dobie, a SWOT
analyza to jen potvrdila. Samoziejmé, ze ma firma jisté nedostatky, at’ uz je to vzdélani
majitelky firmy ¢i nedostatecnd reklama. Prestoze se podniku zatim dafi i bez téchto
nalezitosti, majitelka se v tomto sméru planuje zdokonalit a potiebné vzdélani si dopl-

nit.

Nejvetsim problémem v soucasnosti je fakt, Ze je majitelka na matetské dovole-
né a tudiz jeji fizeni je omezené. Az se vrati, jisté se situace zméni a ona se bude naplno

vénovat jejimu podniku.

Diky této praci jsem méla moznost pohybovat se a byt soucasti kolektivu ve fir-

mé Kvétinafstvi BoreSova. Mohla jsem ¢astééné ovliviiovat jeji chod, a majitelka byla
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oteviena novym napadim. Neni dulezité, zda vSechny své plany v budoucnu zrealizuje,

dulezité je, aby pokracovala stavajicim piistupem k zakazniktm.

Toto kvétindfstvi se pravdépodobné nikdy nestane velkym podnikem
s pobockami po celé republice, protoze ptiznejme si, poptavka po vazani kvétin je ome-
zena a se snizujicimi se dichody bude jeste vice klesat. Nastésti stale zlistavaji
v kalendafi svatky, kdy témét kazdy zatouzi dojit do kvétinafstvi a koupit kvetinu né-
komu blizkému ¢i néjaky darek. Pro tyto ptilezitosti mohu tuto firmu doporucit, protoze

nikdy neodejdete nespokojeni.

Mg¢la bych dat n¢jaké navrhy na vylepSeni, ale tézko radit nékomu, komu se dafi.
Jejich piistup k praci a k zdkazniklim je témét ukazkovy. Jako nedostatek firmy povazu-
ji intuitivni vytvafeni cen. Doporucila bych vyuzit nakladové orientovanou tvorbu cen,
kdy se k nakladim za kvétiny pfiéte ptirazka, jinak také marze. Musi byt dostate¢né
velkd, aby v souctu pokryla nédklady na praci zaméstnancti, chod provozovny a vytvore-
ni zisku. Zaroven nesmi byt cena produktu pfili§ vysoka, aby poptavka neklesala.

Urc¢ité je tieba doplnit si vzdélani a s nim pfijdou urcité zmény v mySleni maji-

telky, ale nemély by byt znatelné pro zdkaznika, ten je v této chvili nadmiru spokojen.
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8 SUMMARY

Analysis of the internal environment of a selected company

| focused my bachelor thesis on the internal environment of a company.
For this purpose I chose ,Kvétinafstvi Boresova“ located in Prachatice. It is a micro

enterprise with 9 employees and sales of almost two millions CZK.

The introductory part of this thesis is mainly concerned with literature,
from which | have drawn the terms and through which I understand the issue. It presents
various categories of enterprises, what is actually business environment and how it is
distributed. There are the internal environment and the external environment.
For greater visibility, | describe other methods for examining the internal environment

of the company.

| chose as my methods 7S analysis and SWOT analysis. The 7S analysis
examines each part of the internal environment, such as strategy, structure, systems,
style, skills, staff and shared values. Each of these parts | have described and | found
that the company has a high quality internal environment. Whether it is good employees

or strategy.

In the last section | created a SWOT analysis, which compares the strenghs and
weaknesses of the company and its opportunities and threats. The strenghs are definitely
the quality of products and personalized customer service. On the contrary
the weaknesses of the company are mainly in the knowledge of management and human
resource management. The biggest opportunity for the company is opening another
facility. As a threat we can see competition.

In the future, I would recommend to increase management education and pay
more attention to advertising. Currently the company is profitable and has no debt, any

other advice is currently unnecessary.

Key words — Small and middle enterprises, Analysis of the internal environment,
7S model, SWOT analysis.
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