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Abstrakt

Pfedmétem této diplomové prace je analyzovat souCasnou obchodni strategii
firmy JANTA s.r.0o. a provést jeji optimalizaci, ktera povede ke zlepSeni
obchodni strategie firmy. Prace obsahuje teoreticka vychodiska, analyzu
spole€nosti, konkrétné externi a interni analyzy, SWOT analyzu a finan¢ni
analyzu, dale obsahuje doporu¢eni a navody, kter4 vedou v ramci navrzené
strategie ke stanovenym cilim tak, aby byla zlepSena konkurenceschopnost

spole¢nosti. Autor prace je jednatelem spole¢nosti.

Abstract

The subject of this master’s thesis is to analyze the current business strategy of
the company JANTA s.r.o. and perform the optimization that will improve
business strategy. The work includes theoretical aspects, analysis of the
company, specifically external and internal analysis, SWOT analysis and
financial analysis, then contains recommendations and instructions, which lead
up within the proposed strategy to set goals in order to improve the
competitiveness of the company. The author is managing director of the

company.
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UvoD

Tématem prace je analyza a zhodnoceni dosavadni obchodni strategie
vlastni firmy a navrh na jeji zlepSeni, posileni konkurenceschopnosti na trhu,
zajisténi dalSiho ristu spolecnosti, tedy i ziskovosti. V praci bude analyzovana
soucCasna obchodni strategie a navrh na zménu a implementaci nové obchodni
strategie, jejich srovnani, vyhodnoceni a potvrzeni spravnosti rozhodnuti pro
zménu obchodni strategie. Cilem prace je tedy provést analyzu zmény
obchodni strategie, kterd povede ke zlepSeni vyvoje hospodarské situace firmy,
trvalému rozvoji spole¢nosti a optimalizaci dosavadnich procesu se zamérenim
zejména na nabizené sluzby. Cilem prace neni provadét Uplnou kalkulaci
nakladl firmy, hodnotit hospodarské vysledky, pfestoze budou v praci jednotlivé
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funkce a pomérové ukazatele v analytické ¢asti uvedeny.

Predstaveni firmy

Spole¢nost JANTA s.r.o. vznikla 18.5.1995 jako spole€nost s ruéenim
omezenym, s obchodni ¢innosti — nakup zbozi za ucelem dalSiho prodeje.
V roce 2005 vSak byla jeji ¢innost tehdejSimi pavodnimi jednateli pozastavena
a firma byla pfedana do rukou mych a mého spoleCnika Ondfeje Svacka
a to v ¢ervenci 2008, kdy znovu obnovila svoji ¢innost, byly pfepsany stanovy,
spolecnici, zménilo se rozdéleni zakladniho kapitalu a sidlo spoleCnosti
se presunulo pod Krajsky soud v Brné na ulici Botanicka. V roce 2010 se sidlo
spolegnosti presunulo jesté jednou na soudasnou adresu Samalova 2904/21,
615 00 Brno-Zidenice a je Fadné& zapsana u rejstfikového soudu v Brné pod
spisovou znackou C 8123, kde pod stejnym IC 62361929 podnikame dodnes.
Nemame vSak Zzadné kamenné sidlo spoleCnosti, kde by zaméstnanci
vykonavali svoji profesi. Sidlo firmy je pouze virtuélni, jakoZto virtualni sidla
poskytujeme za Uplatu i dalSi spole¢nostem a tvofi to Cast naSich dalSich
sluzeb. Kamenné sidlo spoleCnosti nepotfebujeme, jelikoZz naSe nabizené
sluzby jsou provozovany vyhradné u zdkaznika. VétSinou se tedy pohybujeme

s nabizenymi sluzbami az do mista dodani sluzby (napf. teambuildingy,
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vzdélavaci seminare, tabory) a nebo sluzby pfedavame jako internetovy produkt
(umisténi www stranek ¢i aplikaci na internet). Programatofi maji moZznost
pracovat z domu uUkolové ve flexibilni ¢asové dobé. Spolecnost je tak diky
rozdilnym &innostem rozdélena na dvé &asti, pficemz ja i spolecnik se starame
0 svoji polovinu. Mame kazdy svoje zaméstnance, svuj majetek, délime se vSak
o stejny bankovni Ucet, poplatky za zpracovani ucetnictvi, organizac¢ni vedeni

spolec¢nosti, placeni dani, apod.

Organiza¢ni struktura spole€nosti je tedy dana dvéma spoleCniky —
jednateli, kde jsme také jako jedini ¢lenové valné hromady spole¢nosti. V druhé
linii spole€nosti jsou v obou polovinach firmy odbornici na pozicich projektovych
manazeru, kterym podléhaji dalsi jednotlivé Useky, jako napfiklad v mé poloviné
spole¢nosti Usek programéatorli, usek grafikl a designéra a také usek SEO
odbornikd. Mnoho partnerl vSak vyuzivame formou outsorcingu, jak jiz bylo
vySe naznaceno. Celé organizacni schéma spolecnosti je uvedeno v Pfiloze

c.1.

Hlavni pfedméty podnikani jsou tedy dnes dva - rozdélené pravé mezi
nas dva spoleCniky, jak je uvedeno vySe. Hlavni ¢innosti pro moji Cast
spole¢nosti je tvorba a sprava internetovych prezentaci, internetovych databazi
a aplikaci, SEO optimalizace stranek pro vyhledavace, stale vice vSak také
internetovy marketing a internetové technologie. Sluzby, které poskytuje druhy
spole€nik jsou zaloZeny na bazi outdoorovych programl, teambuildingu,
vzdélavacich seminarl, vyletd, taborl, akci pro Skoly, pro firmy i pro Sirokou
verejnost. V zimnim obdobi se spole¢nikova polovina firmy zaméfuje zejména

na provozovani lyzarskych kurz(, instruktorskych vycvika pro Skoly i vefejnost.

Celkové pro naSi spole¢nost na rizné pracovni poméry pracovalo v roce
2011 pfesné 142 zaméstnancu, ktefi se do prace pro nasi spole€¢nost zapojovali
pribézné po cely rok a nebo jen ¢astecné dle potfeby. Kazdym rokem se pocet
zaméstnancl navySuje. NejCastéjSimi pracovnimi poméry jsou dohody

o provedeni prace, kdy jsou praktikanti ¢&i pomocnici najimani na rizné akce
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a projekty dle potfeby s ¢asové omezenou pusobnosti. TaktéZz se navySuje
pocCet externich partnerl, ktefi nam vypomahavaji v pfipadé zvySené poptavky.
Jsou to zejména graficka studia (v pfipadé internetovych projektld v moji ¢asti
spole€nosti) a nebo herci ¢i umélci (Casto pfi pfipravenych aktivitach na miru

pro razné klienty v oblasti teambuildingl ¢i zabavnych aktivit pro déti).

Definice sou ¢asnych problém a

Zfejmé jako kazda spolecnost, také i ta naSe Celi mnoha problémim
a to jak zvnéjSiho, tak také z vnitiniho prostfedi. Mezi nejvétSi problémy
vnéjsSiho prostfedi zfejmé vSech firem v dokonale konkurenénim prostfedi
je pravé konkurence, kter4 se snaZzi byt neustale o krok napfed se svymi
produkty a nabizenymi sluzbami. Mnohdy se snazi svoji nabizenou cenou
dostat aZz pod unosnou hranici, kdy by se ostatnim firmam vyplatilo provozovat
svoji ¢innost a to i za cenu doCasné ztraty. Po regulaci konkurenénich firem
poté mohou zpét nasadit normalni cenu, pfi které je mozné dosahovat zisku.
DalSimi vnéjSimi problémy jsou také legislativni omezeni, pficemz Ize zminit
napfiklad urc€ita omezeni pfi zaméstnavani studentd na dohody o provedeni
prace, pfipadné omezeni pfi zaméstnavani pracovnikl v zahranici,

kde provozujeme sluzby taktéZ a nejsme danovym rezidentem dané zemé.

Mezi vnitfni omezeni lze téméF u kazdé spoleCnosti uvést vlastni
zameéstnance, jejich zodpovédnost, spolehlivost, kvalitu, vzdélavani a nebo
tfeba komunikaci s klienty. Znacku déla samoziejmé kvalita a dobré jméno

spole¢nosti se velmi rychle vytrati, velmi téZko se vSak dobyva nazpét.

Co se tyCe obchodni strategie, nebyla vlastné pofadné od zacatku
podnikani nijak pevné stanovena a fidila se predevsim dle poptavky klientd.
To je samoziejmé v naSem pripadé i vyhoda, jelikoZ se na nas stavajici ¢i novy
klient miZe obracet s poZadavky na netradi¢ni nebo doposud nenabizené
sluzby. Zména obchodni strategie, kterd bude v této praci navrzena se tyka

predevSim stanoveni jakychsi meznik( ¢&i pravidel, sluzeb, které chceme
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nabizet pfedevSim. Mnohdy totiz vyzkum a vyvoj nové nabizené sluzby, ktera
byla na Zadost klienta provedena, byla pfi kone€ném zuctovani drazsi, nezli
vynos z této sluzby, avSak bez dalSiho vyuziti. Nova obchodni strategie by tedy
meéla znamenat opusténi starych standardd a zaméfeni na ziskové aktivity,
kvalitni a dlouhodobé partnery, analyzu ziskovych aktivit a jejich vyvoj
do budoucna. Soucasti této strategie je ale také atlum nébéru novych
zameéstnancu, kvalitni a dlouhodoba spoluprace se stavajicimi, spolehlivymi
zaméstnanci a omezeni spoluprdce na partnery, ktefi spolecnosti pfinaseji

skute€ny zisk a nikoliv jen potencial a nebo nadbyte¢nou starost a praci.

Zameéiit se je tfeba také na nakladovou stranku spolecnosti, pficemz
nékteré ze soucasnych nakladl jsou zbytecné ¢&i neefektivni ¢innosti a sluzby
a mym zameérem je pravé tyto polozky vyfadit a optimalizovat tak naklady, které
vSak nebudou sniZzeny na ukor kvality nabizenych sluzeb, to vSe pomoci
hodnotové analyzy, ktera je v dneSni dobé efektivné a vSeobecné uzivana

v managementu modernich a konkurence schopnych spole¢nosti.

V analytické cCasti bude provedena jednoducha finanéni analyza
za posledni dva roky, kterd diky nékterym zékladnim pomérovym ukazatelim
zhodnoti sou¢asny vyvoj firmy a bude varovat pfed pfipadnymi riziky a uskalimi.
FinanCni analyza vSak neni stéZejnim tématem prace, slouzit bude pouze
k posouzeni finan€niho zdravi a souasné situace spole¢nosti a doporucenimi,

které budou zapracovany jako soucast nové obchodni strategie.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA

1.1 Trh

Je to misto, kde se stfetava nabidka s poptavkou a vstupuji do vzadjemné
interakce, kde nabizejici i prodavajici chce dosahnout co nejlepSich podminek
pro sebe, tedy co nejvyhodnéji prodat a naopak co nejlacingji koupit. Na trhu
se poté urCuje cena a mnozstvi daného produktu, které se nakoupi a proda.
Trh funguje jako zatim nejdokonalejSi regulator a stimulator ekonomického

rozvoje (16).

1.2 Podnik

Podnik je zakladni sloZzkou hospodéafstvi, vnémz se vykonavaji
podnikatelské c&innosti, tedy je zde realizovana vyroba, pfipadné poskytuje
sluzby (9). Podnikem se rozumi soubor hmotnych a nehmotnych slozek

podnikani.

* hmotné slozky: budovy, stroje, zasoby materialu, vyrobky
* nehmotné slozky: znacka firmy, licence, know-how, software

» osobni slozky: kvalita, schopnosti pracovniku, apod.

Podnik je pravni subjekt zakladany za ucelem dosazeni zisku a jeho
dlouhodoba ziskovost je dllezita, aby byl schopen trvale plnit své financni

zavazky.

1.3 Definice podnikani

PFi tvorb& Zivnostenského zékona zroku 1991, kde byly upfesnény
mozné zplsoby a formy podnikani, se Ceskoslovensko inspirovalo zejména

u platnych a fungujicich norem v zahranici, zejména v Némecku a Rakousku.
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Poté konecné 2.fijna 1991 vstoupil v platnost Zakon ¢€.455/1991 Sb.
o zivnostenském podnikani, ktery obsahoval 28 zakond. Zakladni a dodnes
znama definice podnikani v 82 obsahuje definici, kde ,Zivnost je soustavna
¢innost provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vlastni zodpovédnost,
za ucCelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zakonem* (5).
V odst. 1 az 3 jsou v zakoné ovSem specifikovany také cinnosti, které nejsou
definovany jako klasicka Zzivnost se standardnimi pravidly a povinnostmi
(napfiklad |ékafi, |€karnici, veterinafi, advokati, notafi, znalci, tlumocnici,
burzovni makléfi, banky, loterie, hornicka ¢innost, zemédélstvi, apod.). Zafazeni

Zivnosti je podrobnéji rozdéleno, viz nize Graf 1.

Graf 1: Zarazeni zivnosti

Remeslné

__| Ohlasovaci Vazané

Volné

Zivnosti |—

— Koncesovaneé

Zdroj: vlastni tvorba

RemesIné &innosti jsou zpravidla ty, které se vazou ke zpusobilosti
v daném oboru podnikani a vyZaduji odbornou zpusobilost. Vazané jsou
¢innosti  vyZadujici odbornou zpusobilost podle zvlastnich predpisu,
koncesované c&innosti potom vyZaduji zvlaStni souhlas, vydavany podle

pFislusného zakona.
Zivnosti se potom dale déli na obchodni, vyrobni a Zivnosti poskytujici

sluzby (viz 832). Obchodni spole¢nosti se zabyvaji predevsim nékupem

a prodejem zboZi, obchodnimi transakcemi, vyrobni spole¢nosti zejména
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vyrobou produktd a nakonec sluzby, kde dana firma poskytuje nejriznéjsi
nehmotné statky, jako napf. poradenstvi, ale tfeba i nami provozované
seminéfe, teambuildingy, pfipadné webové stranky a aplikace, €i internetovy
marketing.

Obchodni spole¢nosti jsou pravnickou osobou, kterd je zaloZena
za ucelem podnikani. Je tedy fizena bud jednim, vétSinou ale vice spolecniky.
Maji rizné formy podnikani a rizné podminky, vyhody a nevyhody, pro rizné
druhy rozdéleni. Spole€¢nostmi jsou:

1) verejna obchodni spole€nost

2) komanditni spole¢nost

3) spole€nost s ru¢enim omezenym

4) akciova spole¢nost

5) druzstvo

1.4 Mozné formy podnikani

Podnikatel nemusi vzdy zacinat slozity proces podnikani zcela
od zacCatku. Napfiklad zakladani spole¢nosti, budovani dobrého jména na trhu,
¢i vytvéreni vlastni image, je jiz mozné zjednoduSit dle individualni potfeby
a uSetfit si tak mnoho starosti, administrativhich povinnosti, financi, pfipadné
muze takovato spole¢nost ziskat hned na zacatku podnikani vyznamny podil
na trhu, vyhodu vnimani Sirokého spektra potencialnich zakaznikua, €i zazemi
kvalitni znacky. Nej¢astéjSi takovouto vyuzivanou formou je franchising,
kdy se po zakoupeni licence na provozovani ¢innosti spole€nost okamzité stava
soucasti néjakého obchodniho fetézce, pficemz pod jeji zastitou také podnika.
VyuZziva tak propagované logo, znamou znacku, zarudujici kvalitu, pfipadné
také korporatni materialy, jako napfiklad smlouvy, firemni barvy, které dodavaji
spole¢nosti potfebny image. Usporou je mnohdy nékolik let tvrdé prace
a investic do reklamy a propagace, které supluje pravé zastupovani jiz dobre

znamé znacky.
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ZaCatek podnikani muaze ale také znamenat rozhodovani,
zda podstupovat pocateCni byrokratické nutnosti, investovat potfebny cCas
a penize do zajisténi vSech potifebnych formalit a nebo si vybrat nékterou jiz
existujici spole€nost. Je samoziejmé mozné od nékoho spole¢nost odkoupit,
.nachystané" spolec¢nosti, tzv. ready-made spole¢nosti (18). Firma, kterad ma jiz
se zakladanim predpfipravenych spole¢nosti zkuSenosti, zaloZi a pfipravi
spole¢nost na zakladé Zadosti klienta, vyridi potfebné formality a administrativu
a za uplatu provede pouze pFepis noveé vzniklé spole¢nosti na pfisluSné nové
majitele. Ten mulzZze okamzité zacit podnikat bez zdlouhavého zafizovani
potfebnych formalit na Grfadech. Tyto specializované firmy ¢asto mohou k nové
vzniklé spole¢nosti nabidnout i tzv. ,virtualni sidlo* spole¢nosti, kam bude chodit
pfijatéd korespondence a €asto sidli nové vznikla spole¢nost na prestiznim misté
v centru mésta a to vSe s naklady, které mnohdy nepfevySuji viastni naklady
na osobni zfizeni nové vlastni spole€¢nosti. Ready-made spole¢nosti jsou nové
vzniklé spole€nosti, nehrozi tam tedy néjaké bfemeno dluht & omezeni
z minulosti, jako u odkupovanych spole€nosti. Mnohdy navic dostaneme
do zacatku i cenné rady €i pomoc, které bychom jinde slozité shanéli. DalSi
velkou kapitolou, kterou muzeme ve svété podnikani otevfit, je umisténi sidla

spole¢nosti v tzv. ,dafiovém r4ji“ a nebo provozovani tzv. ,offshore spole¢nosti*.

Pro danou oblast pfilezitosti na trhu je tedy vhodné se rozhodnout pro
vhodnou a spravnou moznost hned na zacatku podnikani, ktera by méla pfinést
do budoucna nejmenSi rizika a pokud moZno co nejvétsi potencial rilstu
spoleénosti. Spatnou volbou na zadatku podnikani muZe spoleénost
v budoucnu pocitovat citelné nedostatky a pozdéji se musi slozité
transformovat, fluzovat, apod. Alternativni cesty vstupu na trh pro nového

podnikatele jsou znazornény na Grafu €.2 nize:
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Graf 2: Alternativni cesty vstupu na trh pro novou firmu
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Zdroj: KORAB, V., Drobné podnikani

1.5 Strategie

Pojem strategie vychazi z feckého slova ,strategos”, coz v pfekladu
znamena generdl (19), ¢i uméni velitele, vale¢né umeéni. Je to dlouhodoby plan
¢innosti, ktery je zaméreny na dosazeni jednoho nebo nékolika cild. Se strategii
se potkame v mnoha odvétvich i pfi béZném dennim Zivoté. V hospodafeni,
podnikani, ale i pfi hfe. Vymezenych cili se dosahuje pomoci zvolené taktiky
a planu. Zvoleni vhodné strategie podmifiuje Uspé&Snou cestu k dosazeni
zvolenych cild a méla by vzdy vést ke zvySeni vykonnosti podniku. Volba
Spatné strategie ma mnohdy za néasledek neuspéch ¢i prohru. Obchodni
strategie vétSinou vychazi ze z&kladni definice podnikani, kde zakladnim cilem
je dosaZeni zisku. Strategie mize byt ale i nepfimo viditelna, napf. obsazeni
cizich Uzemi, rozvoj obchodnich aktivit do zahraniCi, pfesun kapitalu
do danovych rajl, presun vyroby do nakladové vyhodnéjSich zemi, apod.
Strategie je tedy dlouhodobé &innost sméfujici k uréeni zplsobd, jak dosahnout
stanovenych podnikovych cilu.
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Aby podnik na trhu se svoji strategii obstal pfed konkurenci, musi byt
strategie originalni a musi pfedstavovat zplisob, jakym manazefi podniku chtéji
zajistit uspésné dosahovani vytyCenych cilu, trvaly rist spole¢nosti a budovani
konkurencnich vyhod. Jak tvrdi také vrcholné uznavani ekonomoveé, napfiklad
Porter (12), ma podnik silnou strategii jediné tehdy, pokud se jeho strategie

vyrazné odliSuje od strategie konkurencni.

U strategie se velice ¢asto vyskytuji otdzky typu:
» proc€ jsou nékteré podniky na trhu lepsi, nez jiné?
* jak je mozné, Ze nékteré podniky maji silngjSi postaveni na trhu a jiné
se 0 to pouze bezvysledné snazi?

* co je vlastné podminkou Uspé3Sného rozvoje podniku?

Obecné Ize uplatnit odpovéd, Ze za vSim stoji kvalitné vypracovana
a spravné realizovana strategie, ktera je vyhotovena a specificka unikatné pro
jediny podnik, ackoliv se neustale pruzné méni v zavislosti na okoli podniku,

na aktualnich zivotnich fazich podniku, hospodarské situaci, apod.

Tradi¢ni definice chape strategii podniku jako dokument, ve kterém jsou
stanoveny dlouhodobé cile podniku, vymezen prabéh jednotlivych operaci
a rozmisténi zdroju nezbytnych pro splnéni danych cill (2). Moderni definice
chape strategii jako pfipravenost podniku na budoucnost. Jsou v ni stanoveny
dlouhodobé cile a prubéh jednotlivych strategickych operaci tak, aby tato
strategie vychazela z potfeb podniku, pfihlizela ke zménam jeho zdrojl
a schopnosti a sou¢asné odpovidajicim zpusobem reagovala na zmény v okoli

podniku.

1.6 Strategicka analyza

K dosazeni konkurencni vyhody slouzi pravé strategicka analyza

podniku, ktera naléza souvislosti mezi podnikem a jeho okolim (tzv.
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stakeholders). Strategickd analyza obsahuje kromé strategické predvidavosti
zaloZené na tvofivém pfistupu strategického mysSleni rovnéz i rizné analytické
techniky vyuzivané pro identifikaci vztahl mezi stakeholders, zahrnujicim
makrookoli, odvétvi, konkurenéni sily, trh a konkurenty a rozvojovy potencial
podniku (14).

Strategickd analyza, spolu s podrobnou analyzou vnitiniho prostfedi
podniku, se stava urcitou zakladnou pro provedeni podnikové SWOT analyzy
a nakonec i pro formulaci podstatnych strategii pro dany podnik do jeho
budoucnosti. Slouzi tedy k sestaveni efektivni strategie podniku, ktera povede
k budoucimu vyvoji podniku. Proto jsou zapotfebi tyto analyzy:

» externi analyza (analyza okoli)
* interni analyza (vnitfni prostfedi)
e« SWOT analyza

« financni analyza

Tyto roviny nejsou na sobé nezdavislé, naopak je tfeba vzit na védomi
vzajemnou provazanost a souvislost, zejména mezi externi a interni analyzou.
V této praci budou vySe uvedené analyzy provedeny, jednotlivé rozepsany

a vyuzity pro sestaveni zhodnoceni stavajici strategie zvoleného podniku.

1.7 Externi analyza podniku

Okoli podniku byvéa v externi analyze rozdéleno na dvé slozky (2):
» mikrookoli - jinymi slovy podnikatelské okoli, které podnik obklopuje
a jehoz prvky ovliviiuji schopnost podniku dosahnout na trhu zisk
» makrookoli — vytvéFi spole€né prostfedi pro vSechna mikrookoli, vytvafri
obecné platné podminky, za kterych podnik v dané zemi podnika

a ovliviuji tak obchodni €innost podniku
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Na obrazku 1 je graficky vyjadieno, Ze podnik dosahne lepSich vysledku

tehdy, jestlize se mu podafi vytvofit soulad mezi jeho strategii a okolim.

Obrazek €.1 — Okoli podniku

MIKROOKOLI

Zdroj: Dedouchovéa M., Strategie podniku

Analyza mikrookoli

Jednim z nastroju analyzy kli€ovych prvkd mikrookoli podniku a jejich
vztah( je mozné vyuzit tzv. Porteriv model 5ti faktord konkurenéniho prostfedi,
viz. obrazek &.2. Model predstavuje nastroj zkoumani konkurenéniho prostredi
a jeho cilem je pochopit sily, které v tomto prostfedi plsobi a identifikovat, které
znich maji pro podnik z hlediska jeho budouciho vyvoje nejvétSi vyznam
a které mohou byt rozhodnutimi managementu ovlivnény. Pro Uspésny podnik
je potfeba spravné identifikovat vSechny tyto sily, vyrovnat se s nimi a pokud

je to mozné, zménit jejich pusobeni ve prospéch podniku (2).
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Obrazek 2 — Porter Gv model p éti sil

Nové prichazejici firmy
potencralni konkurent:

Smluvni sila
Kkupujicich

Smiluvni sila
dodavatela

Hrozba substituénich
vyrobkua

Zdroj: Dedouchovéa M., Strategie podniku

Porterdv model zahrnuje tedy sily, které pusobi silnéji na podniky uvnitf

mikrookoli a omezuji je ve zvySovani cen a dosahovani vyssiho zisku.

Analyza makrookoli

Makrookoli vytvafi obecné platné podminky, za kterych v dané zemi
podniky podnikaji. Makrookoli uréuje ekonomické, demografické, politicke,
legislativni a technické podminky a také sociélni politiku. Jeho soucasti
je celosvétoveé okoli. Pfedstavuje tak soubor faktort, které pusobi na vSechny
podniky stejné, ackoliv jejich disledky muze pocitovat kazdy podnik odlisné.

Analyza makrookoli a nebo také jinak okoli podniku byva cCasto
oznaCovana jako analyza SLEPT, PEST, SLEPTE a dalSi. Nazev SLEPT tvori
pocatecni pismena z oblasti vefejnych faktord, které tvori zaklad této analyzy:

e Socialni faktory (demografické, makroekonomické charakteristiky,
socialné-kulturni aspekty, dostupnost pracovni sily)

» Legislativni faktory (existence a funkénost zdkonnych norem, nehotova
legislativa, funkénost soudu, autorska a jina prava)
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» Ekonomické faktory (makroekonomicka situace, pfistup k finanénim
zdrojam, danové faktory)

» Politické faktory (politicka stabilita, zahraniéni konflikty, regionalni
nestabilita, politicky vliv riznych skupin)

* Technické faktory (podpora v oblasti vyzkumu, vynalezy, objevy,
rychlost morélniho zastarani, nové technologické aktivity, obecna

technologicka uroven)

1.8 Interni analyza podniku

Interni analyza se specifikuje pfedevSim na specifické prednosti spolecnosti,
respektive nedostatky, kterymi se podnik odliSuje od konkurence. Lze fici,
Ze zdrojem specifickych prfednosti podniku je majetek podniku a podnikové
schopnosti. Ma-li podnik ziskat konkurenéni vyhodu, je vSak nutné zkoumat
v8echny potfebné ¢innosti jak vlastni spole€nosti, tak také konkurenci
a identifikovat, jak na sebe tyto €innosti pusobi a ve vzajemnych vztazich

vytvareji zdroje konkurenénich vyhod dané spolecnosti.

Nastroj, ktery je vhodny pro zkoumani ¢innosti, které mohou ur€itym
zpusobem vytvéret zdroje konkurencéni vyhody, je tzv. hodnototvorny fetézec

(14), ktery ukazuje tvorbu hodnoty v daném podniku.

Mezi hlavni hodnotové funkce patfi zejména:
* vyroba a provoz
* marketing a prodej

» sluzby a servis

Mezi doplfujici funkce se pak fadi napf. informaéni systém, védeckotechnicky

rozvoj ¢i infrastruktura a materialové hospodarstvi.
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1.9 SWOT analyza

Tato analyza je uzite€nym nastrojem, ktery tak trochu shrnuje predchozi
analyzy. Cilem je pfedevsim identifikace rozsahu, kterym soucasna strategie
organizace podporuje schopnost UspéSné se vypofadat s hrozbami
a prilezitostmi vnéjSiho prostfedi a slouzi k prozkoumani a porovnani
vzajemnych vztaht vysledk( externi (pfilezitosti a hrozby) a interni (silné
a slabé stranky) analyzy (2). Pfiklady a rozdéleni SWOT analyzy nazorné

zobrazuje obrazek 3 nize:

Zkratka SWOT znamena:
» Strenghts - silné stranky
* Weaknesses - slabé stranky
e Opportunities — prilezitosti

e Threats — hrozby

Obrazek 3 — P fiklad obsahu SWOT analyzy

Zdroj: Vysekalova J., Marketing
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SWOT analyzu je mozno pojmout také jako oteviené ohodnoceni
podniku a jako nastroj, diky kterému lIze velmi jednoduSe popsat celkovou
situaci a okoli podniku. Dulezité je potom, namisto uréeni samotnych faktora
v jednotlivych ¢astech analyzy, vyzdviZeni téch pfilezitosti, vlastnosti a hrozeb,

které maji pro podnik strategicky vyznam.

Silné stranky jsou predevSim vlastnosti a vnitfni podminky, které
umoZziuji nad konkurenci ziskat pfevahu. MUZe to byt napf. pfistup podniku
ke kvalitnéjSim materialim, dobré finanéni zdravi podniku, vyspéla technologie,

dobré distribu¢ni kanaly, know-how spole¢nosti, apod.

Slabé stranky maji definovat negativni vnitini podminky spole¢nosti,
které mohou vést k niz8i vykonnosti a efektivnosti podniku. Znemoznuji tak
dosazeni konkurence na poli uspokojovani zakaznik. Nedostatkem muze byt
napf. nedostatek schopnosti s vyrobou &i vyzkumem, nedostatek nezbytnych
zdroja, staré vyrobni zafizeni, vysokd zadluZzenost, zastaralé postoje

a strategie, apod.

Prilezitostmi mohou byt povaZzovany technologie nabizejici potenciélni
zlepSeni schopnosti organizace uspokojit zdkazniky na trhu zboZi a sluzeb.
Pfilezitosti mohou byt napf. zmény v zakonech, rostouci pocet investoru

a zakaznikl, uvedeni novych technologii na trh, ménici se trendy, apod.

Hrozby mohou pfedstavovat podminky v prostfedi, které jsou nepfiznivé
vu¢i soucasnym a nebo budoucim vystupum organizace. Za hrozbu
se povazuje napfiklad pokles realného poctu zakaznikd, vstup nového silného
konkurenta na trh, legislativni zmény, pokles koupéschopnosti obyvatel, celkova
nezaméstnanost, technické zastardvani, pfipadné tfeba i fuze nékolika

vyznamnych konkurentd v jednu spolecnost ¢i holding.
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1.10 Podnikatelsky plan

Kvalitné zpracovany podnikatelsky plan je jisté nedilnou soucasti
obchodni strategie a hraje zejména na zacatku podnikani velikou roli a to napfr.
pfi pocateCnim financovani podniku, tedy pfi podavani zZadosti o bankovni avér.
Jednotny navod na zpracovani podnikatelského planu v ekonomické teorii sice
neni definovan, avSak napf. podle Fotra (4) lze rozdélit strukturu

podnikatelského planu alespon ramcove, viz. obrazek 4 nize.

Obrazek 4 - Struktura podnikatelského planu

strategie

podniku

ekonomicko-finanéni
analyza

analyza vnitfniho prostfedi podniku

analyza okoli podniku

charakteristika podniku a jeho cile, predstaveni vyrobku

¢i sluzby

Gvodni shrnuti — souhrn podstatnych informaci pfipravovaného

podnikatelského planu

Zdroj: vlastni tvorba
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Ztejmé by se do celkové obchodni strategie hodilo zakomponovat také
definici cilové skupiny zékaznik( a rovnéz napf. definici klicové konkurenéni
vyhody nabizeného vyrobku ¢i sluzby. Obchodni strategie a podnikatelsky plan
by mély byt vzdy konstruovany stru¢né, prehledné, srozumitelné pro osoby,
kterym je dana koncepce urCena (napf. banky pfi poskytovani bankovniho
avéru), vérohodné, realné, pravdivé a duraz by mél byt dban na prednosti

produktu ¢i sluzby a silné stranky podnikatelského konceptu &i strategie.

Zakladni informace o spole ¢€nosti, jeji cile

V této casti je dulezité predstaveni spolecnosti a jejiho produktu
Ci sluzeb. Nesmi byt opomenuto uvedeni nazvu, sidla spole€nosti, pfedmétu
¢innosti, pfipadné poctu zaméstnancu. Zminuje se zde firemni minulost, termin
a ddvod vzniku, pfipadné prevzeti firmy a dosavadni Uspéchy a neuspéchy
stavajici spole¢nosti. Jsou zde uvadény také udaje o finanénim vyvoji firmy
a zdrojich jejiho financovani. Je mozné zminit i pfedpokladané vysledky, které

budou detailnéji popsany ve finanénim planu.

Popis poskytovanych sluzeb

PFfi popisu produktu &i sluzby se zacina aktualnim stavem, terminu
uvedeni na trh, pfipadné faze vyvoje, soustfeduje se na jedine¢né vlastnosti
produktu ¢&i sluzby, pfipadné na zpUsob, jak jsou chranény, ¢&i jaka je jejich
konkurenéni vyhoda, jaké jsou odliSnosti ve zplsobu vyroby, distribuce nebo
marketingu. Na jednotlivé dilci cile se zpracovava strategie do budoucna. Mély
by byt dostatecné reélné, konkrétni, ale i motivujici a to pro obdobi dalSich péti

rokd.

Analyza trhu — charakteristika odv  étvi a konkurence
Dukladnd analyza byva klicovym faktorem Kk budoucimu udspéchu

nabizeného produktu €i sluzby. Hlavni napini je ziskavani informaci o okolnim
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trhu, daném odvétvi, konkurenci a ostatnich vnéjSich slozkach. Dostupné zdroje
zahrnuiji statistické udaje, vyrocni zpravy a jiné udaje kvantitativnhiho charakteru.
DalSi informace Ize ziskat pomoci nejriznéjSich Setfeni, zejména pak dotazniku
(osobni ¢i elektronickou formou) ¢i pohovord. Diky kvalitni a vhodné analyze
trhu ma firma moZznost napfiklad stanovit cilovy trh, v€etné cilovych skupin
zékaznikl, cenové hladiny nabizenych produktu, objemu nabizeného produktu,
dale ziskavd moznost analyzovat konkurenci (jejich podil na trhu, silu, nabizené
mnozstvi, strukturu a ceny produktd), ur€it distribuéni kanaly (velkoobchod,
maloobchod, osobni prodej). Z analyzy a porovnani s konkurenci a nebo
minulosti ziskAme také mozZnost stanoveni predikce faze Zivotniho cyklu
vyrobku ¢&i sluzby, tedy i nutnosti jeji dalSi inovace ¢&i dalSiho vyvoje,
¢i predbézné stanoveni Uplného zastaveni produkce daného produktu. Tyto
faktory by mély slouzit ke stanoveni poptavky po produktu na budoucim trhu.
Zahrnuto by vSak meélo byt napf. i legislativni prostfedi trhu, na kterém produkt
firma hodla nabizet, pfipadné i geografickd omezeni, nebezpeci kurzovych

rozdild, apod.

Marketingovy plan

Pokud firma dokaZe objevit mezeru na trhu, pokud dokaze analyzovat
a spravné definovat prani zédkazniku, tedy jejich poptavku, mize byt jeji
pusobeni mezi ostatnimi konkurenty ziskové. Zakladem je tedy spravné
analyzovat potieby trhu, cilové skupiny zakazniku, jejich moZznosti, rozdéleni,
zdmy. Kouzlo marketingu spociva v nalezeni cesty k z&kaznikovi (17).
V pfipadé zcela nové zaclinajici firmy je marketing dvojnasobné potfebny,
jelikoz na trhu neexistuje o nové firmé zadné povédomi a je zapotiebi né&jak
potencionalni zakazniky oslovit, pfipadné doslova prebrat konkurenci
na zakladé zajimavéjSi nabidky, sluzeb, ceny, kvality, apod. Jinak je tomu
samoziejmé u prevzeti jiz stavajici spole€nosti a nebo u franchisingové

spolec€nosti, kde je jiz néjaké jméno a povédomi v mysli zakaznika vybudovano.
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Marketingovy plan by mél obsahovat:
* marketingové cile
e uvedeninatrh
e stanoveni ceny s orientaci na nejvetsi zisk
o distribu¢ni politika
e prodejni oddéleni
» kalkulace prodejnich nakladd
» podpora prodeje a reklama

» celkova marketingova koncepce

Zarucené zakladnim nastrojem pro planovani marketingu je SWOT analyza,
tedy zakladni analyticka metoda slouZici k identifikaci silnych a slabych stranek
spole¢nosti, potencionalnich prilezitosti a hrozeb. Podrobnéji bude SWOT

analyza definovana v dalSi ¢asti prace.

Finan éni plan
Financni plan by mél prokazat dostateCnou Zivotaschopnost spole¢nosti
a konkrétniho projektu, mél by obsahovat naklady a vynosy z pfipravovaného

projektu, jeho navratnost a zdroje financovani.

Mezi jednotlivé ¢asti financniho planu patfi:

* pocateéni kapitél, p Fipadné potieba Uveéru - soucet vSech finan¢nich
a hmotnych vkladl a majetku firmy, pomoci néjz Ize zjistit pfipadnou
potfebu Gveéru

* pocateéni rozvaha — veSkery majetek na strané aktiv a kapital firmy
na strané pasiv je zahrnut pravé v pocateCni rozvaze, kter& musi
splfiovat podminky vyrovnanosti

e plan naklad G4 — zakladni vybaveni firmy, provozni naklady, naklady
na propagaci, marketing. Naklady se daji planovat dopfedu na jednotliva
obdobi (mésice, Ctvrtleti, roky...)

* plantrzeb — jednim ze zakladnich voditek pfi planovani vyvoje firmy
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* plan cash-flow - tok pfijma a vydaji, ktery pfi kladné bilanci muze
zajiStovat solventnost firmy, jeji ddvéryhodnost, finanéni zdravi,
schopnost hradit zavazky

* hodnoceni planovanych vysledk G — zejména pomoci nastroji finanéni
analyzy, kde vysledky jsou dulezité kromé maijitele firmy také napf. pro
potencionalni investory. Casto pouZivané jsou zejména ukazatele
rentability (ukazatel vynosnosti investice), vypocCet navratnosti (doba,

za kterou se puavodni naklady vrati) a nebo metoda Cisté soucasné

v s

Tyto finan¢ni nastroje by mély byt schopny detekovat pfipadna rizika
planovaného projektu, kde by mohly byt planované projekty nevynosné,

zbytecné rizikové a nebo dokonce ztratové.

Obchodni strategie

Tvorba kvalitni obchodni strategie a podnikatelského planu samoziejmé
nemusi vzdy bezpodmine¢né zaruCovat podnikatelsky Uspéch. VZdy existuje
také faktor rizika a to jak vnéjSich, tak vnitfnich vlivl. Kvalitni volba strategie
vS8ak muze podstatné zvysSit pravdépodobnost Uspéchu podnikani. Dulezité
je vSak také mit na paméti, Zze podnikatelské prostfedi neni fixni a pavodni
analyzy, cile a strategie, které jsou obsazené v prvnim navrhu obchodni
strategie, je nutno po Case upravovat na zakladé aktualniho stavu poptavky
a ekonomického prostfedi. Malokterd spole¢nost v dnesSni dobé se obejde bez
inovaci a to jak produktd a sluzeb, tak také kvalitni a promysSlené obchodni
strategie (1). Jsou samoziejmé také spoleCnosti, které maji pouze
podnikatelsky plan, ale jasna obchodni strategie a zakladni védomosti
o podnikani jim bohuZzel chybi. Jsou to zpravidla mladi lidé, ktefi maji napad,
ale chybi jim potfebné zkuSenosti s podnikanim a nebo lidé, ktefi doposud
pracovali pro néjakou spole€¢nost a snad vidina nezavislosti, samostatnosti,
volnosti, ¢i vétSich ziskd, je pfesvédcila, aby se osamostatnili a zacali podnikat

na vlastni zodpovédnost pod vlastnim jménem nebo firmou. Mnohdy se pravé
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diky témto jedincim na vétSiné manazerskych seminarfl a konferenci uvadi
obrovské c&islo umrtnosti nové zacinajicich podnikatelu ¢i firem a to vétSinou jiz
po prvnim roce podnikani. Snad pravé Spatny podnikatelsky zdmér a nebo
nejasna Ci nedostateCna obchodni strategie ma za nasledek podil téchto

zanikajicich spolec¢nosti.

1.11 Strategickeé planovani

Da se fici, Ze strategické planovani je jednou z nejdalezitéjSich funkci
managementu, jeho nastroje a soubory pojmu se vSak objevili az na po&atku
70. let. Jde o Fidici proces, jenz rozviji a udrzuje Zivotaschopné shody mezi cili
a zdroji organizace a jejimi ménicimi se trznimi prilezitostmi (6). Cilem
strategického planovani je tedy vytvaret obchody a vyrobky podniku tak, aby
jejich kombinace zajiStovala vytyCené zisky a celkovy rast spolecnosti.
Strategické planovani také rozhoduje o tom, které jednotky maji byt budovany
a rozvijeny, které maji byt udrzovany a které naopak mohou byt ukonceny.
Strategické planovani je zaloZzeno na logickém postupu vedouciho
od definovani cilli, pfes analyzu soucasného stavu, soucasnych i budoucich
moznosti a omezeni, az k navrhu optimalniho zpisobu vyvoje, prubézném

sledovani a vyhodnocovani vyvoje s vyvojem pozadovanym.

1.12 Planovéani, poslani, cile

Poslani podniku by mélo definovat, na co se ma spole¢nost koncentrovat
a zamérovat ve sveé €innosti. VSechna strategicka rozhodnuti vyplyvaji z poslani
podniku. Spole¢nost by méla existovat pravé proto, aby dosahla néjakych cill
a poslani. Poslani podniku je tedy dosahnout téchto vymezenych kratkodobych,
stfednédobych a dlouhodobych cild. Definované cile by vSak vzdy mély
odpovidat pravidlim ,SMART", coZ je soubor pravidel, ktera pomahaji
predevsim v rdmci projektového managementu efektivné definovat ramce ¢i cil

projektu a navrhovaného feSeni.
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Struktura SMART pravidel:
» Specific (specifické)
* Measurable (méfitelné)
* Acceptable (akceptovatelné)
* Realitstic (reélné)

e Timed (terminované v Case)

1.13 Lewin &v model

Mezi nejstarSi a nejznaméjSi modely zmén v organizaci patfi Lewintv
model, nazyvany také Lewinlv tfifazovy model zmén (20). Podle amerického

socialniho psychologa Kurta Lewina ma zména probihat ve tfech fazich:
* Rozmrazeni — stavajici pravidla a zvyklosti jsou rozmrazena (uvolnéna)
* Zména — probéhne realizace invence (pfipravené myslenky)

e Zamrazeni — zafixovani novych zvyklosti a zpasobu

Na obrazku 5 je zobrazena posloupnost jednotlivych procesu Fizeni
zmény dle Lewinova modelu, které se daji povaZzovat za dulezité.
Po zodpovézeni téchto otdzek muzZe inovator aplikovat navrhovanou zménu

a nasledné vyhodnocovat jeji efektivnost a smysluplnost.

Obréazek 5 — Lewin Gv model

— Realizace zmény —
-
Sily Agent Intervenéni Kd) * Zhodnoceni
inicializujici - nositel strategie
proces || zmény | | | |
ey Kd}? Operativii metody Za
- Jak? ] Jak? — | Kkolik?
Proc? Kda? :

v

Posloupnost jednotlivych procesii

Zdroj: VACULIK, J.: Rizeni zmén I.
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Proces se dle Lewinova modelu rozpadne na etapy, ktera je popisovana

detailnéji v mnozstvi dneSnich modernich literatur (3):

1) Analyticka etapa - V této etapé dochazi ke zkoumani sou¢asného stavu

ve spolecnosti.

2) Navrhova etapa - V této etapé je vytvoien model zmény, ktery je vSemi
akceptovan. Stanovi se agent zmény a jsou uréeny dili firemni procesy, které

budou planovanou zménou ovlivnény.

3) Realizaéni etapa - V této etapé dojde k provedeni planované zmény.

4) Zpétnovazebni vyhodnoceni provedené zm ény - Na zakladé této etapy
dojde k upravé stavajiciho zménového procesu nebo v pfipadé pozitivnich

vysledku k tzv. zamrazeni zmény.

1.14 Metody snizovani rizika

Jak jsme jiz doposud analyzovali a jak také kazdy vi, riziko existuje vzdy
a vSude a ne vzdy se mu Ize jednoduSe vyhnout. Rizikim c¢elime kazdy den,
kazdym svym poc€inem. Riziko se muZe skryvat i tam, kde bychom to vubec
necekali. JelikoZ jsme ale v procesu zmény dusledné analyzovali mozna rizika,
jsme na né jakymsi zplsobem pfipraveni. Nyni je vSak potfeba sniZit riziko na
minimum (nelze se mu nikdy vyhnout nebo ho zcela eliminovat). Néktera rizika
muzeme presunout, jind zadrzet (retence rizika), nékdy je zase lepSi se riziku
zcela vyhnout a nebo jej v ramci moznosti redukovat. Kazdé riziko je potfeba
vyhodnotit dle individudalni situace, vlastnosti rizika a nebo dle moznych dopadu.
Kazdé riziko ma jinou miru a jiny dopad. Metody snizovani podnikatelského
rizika jsou vyborngé popsany vknize Rizeni rizik ve firmach a jinych

organizacich (15), ktera se pfimo této problematice vénuje.
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Zde je uvedeno n ékolik metod sniZzovani podnikatelského rizika:

ofenzivni Fizeni firmy - potfeba dokonalého vedeni managementu
retence (zadrzeni) rizik — védomé ¢&i nevédomé nejbéznéjSi metoda
redukce rizika — odstrafiujeme pficiny a nebo zmirfujeme duasledky rizika

transfer rizika — factoring, forfaiting, akreditiv, akontace, bankovni zéruka,

inkaso, vyuziti zprostfedkovatell

diverzifikace rizika — rozlozit riziko na co nejvétsi zakladnu
pruznost firmy

sdileni rizika

pojisténi

vyhybani se rizikim

ziskavanim dodate¢nych informaci

vytvarenim rezerv

metody operacni analyzy jako nastroje ke snizovani rizika
postoptimalizacni analyza

metody sitové analyzy

modely hromadné obsluhy

progndzovani

metody sniZovani rizika pfi rozhodovéani vrcholového managementu

VSechny vySe vyjmenované metody lze podrobné analyzovat, aplikovat

na vlastni spole¢nost. Je jist¢ hodnotné mit vibec ponéti, jaké jsou metody

snizovani rizika a kde vSude se i diky popisu téchto metod vlastné riziko muze

v podnikatelské praxi skryvat. Déle dopodrobna se vSak konkrétnimi body

zabyvat nebudu.



1.15 Vyhodnoceni rizik

Na zakladé vlastniho subjektivniho pocitu by si kazdy manazer mél
provést vlastni vyhodnoceni rizik a to tfeba pomoci tvorby jednoduché tabulky
stupné dopadu pfi vyskytnuti problému a pravdépodobnosti vzniku rizika pfi

konkrétnich situacich (viz Tabulka 1 a Tabulka 2 niZe).

Tabulka 1: Identifikace dle stupn & dopadu ,D* rizika:

Hodnota Dopad

Témér zanedbatelny

Drobny

Vyznamny

Velmi vyznamny

g | W N

Nepfijatelny

zdroj: vlastni tvorba

Tabulka 2: Velikost ,P“ pravd épodobnosti rizika:

Hodnota Pravd épodobnost vyskytu
1 TéméF nuloveé riziko

2 Vyjime¢&né mozné

3 Bézné mozné

4 Pravdépodobné

5 Hranicici s jistotou

zdroj: vlastni tvorba

Z téchto informaci mizeme poté sestavit mapu rizik, kterd& nam muaze
pomoci nahlédnout na projekt obecné a posoudit jeho celkovou rizikovost.
Z mapy muzeme jednoduSe také analyzovat vrcholy jednotlivych popsanych
rizik a vyCist pfipadné hrozby. Na grafu 3 viz. niZze lze analyzovat
pravdépodobnost a dopad uvedenych analyzovanych situaci. Dané hodnoty
byly uvedeny po implementaci realnych situaci v moji spole¢nosti, na hodnoty

viz. tabulka 1 a 2 vySe.
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Graf 3 - Mapa rizik

| @ Pravdépodobnost @ Dopad |

Twlnd imitace konkurence
redostatecns znalosti manazera
Medostatecné znalosti pracavnikd
redostatecna znalost triu
Lak avost trhu pro konkurenc
Legislativni rizika —

Disledky globalni ekonomické krize
Krach partnert diky viastnim chybam
Watup do ekonomické recese
Mala wynosnost nasi siuzby pro klisnty
Kurzové rozdily u partnerd v zahranici
Ttrata konkurencni wyhody
Yatup nového siiného konkurenta

Zdroj: vlastni tvorba

1.16 Teorie nakladového managementu

Analyza hodnotového Fetézce

Dovoluje nam identifikovat, které schopnosti firma ,vlastni“, z ¢ehoz poté Ize
vybrat ¢innosti, které jsou vyznacné a kli¢ové. Zdrojem konkurenéni vyhody
neni podnik jako celek, ale prdvé mnoZstvi samostatnych ¢innosti, které podnik
kond. Kazda z téchto Cinnosti je zdrojem nakladl i mozné odliSnosti, nabyvajici

konkurenéni vyhodu pro spole€¢nost. Hodnotovy fetézec zobrazuje transformaci
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vstupl v podniku na finalni vyrobek, véetné jeho dodani zakaznikovi. Jeho
smyslem je popsat jednotlivé ¢innosti z hlediska tvorby hodnoty a nakladu
spojenych s vytvafenim hodnoty. Ztéchto znalosti Ize potom vychézet pfi
restrukturalizaci procest a €innosti ve firmé s cilem maximalizovat hodnotu pfi

minimalnich nakladech.

Cinnosti se rozliduji na primarni a podpGrné, které jsou dale rozvedeny
v tabulce 3 nize. Uvnitf kazdé kategorie primarnich a podpurnych &innosti jsou
tfi typy €innosti:
e primarni procesy — vyvoj a vyroba produktu, proces fizeni poptavky,
vyfizovani objednavek
e podptrné systémy — ziskavani a alokace Kkapitalu, ziskavani
a zpracovani informaci, systém alokace a rozvoje lidskych zdroju

» kontrolni systémy , zabezpecovani kvality

Nejprve je vzdy potfeba analyzovat jednotlivé kroky daného procesu.
Zakladem je tedy identifikovat hlavni a nasledné také podplrné procesy, které
mohou byt zbytné a nebo nezbytné. Timto rozdélenim skupinu hlavnich
a nezbytnych procest postoupime k rekonfiguraci, kterd sméfuje ke zvySeni
efektivnosti klicovych procest, naopak zbytné procesy, které nepfispivaji
k tvorbé hodnoty, je tfeba z €innosti vypustit. Nékteré procesy ¢&i sluzby mohou
byt také vyhodnéjSi, pokud budou nakupovany ¢&i pronajimany

od externich dodavatell, jednd se tedy o vyuZiti stale popularnéjsiho

outsorcingu.

Hodnotovy fetézec se sklada z tzv. hodnototvornych &innosti a marze.
Hodnototvorné ¢innosti jsou dalezité pro tvorbu konkurenéni vyhody, protoZze
dle toho, jak budou ¢innosti vykonavany, bude se vyvijet také ekonomika celého
procesu a tedy néklady. Marze je potom rozdil mezi celkovou hodnotou

a souhrnnymi naklady na vykonani potfebnych hodnototvornych &innosti.
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Tabulka 3 - Primarni a podp uarné €innosti

Primarni ¢innosti

Podp arné ¢innosti

fizeni vstupnich operaci (pfejimani,
skladovani, rozdélovani zasob, manipulace

s materialem)

obstaravatelska ¢innost (ndkup vstupl —

suroviny, zasoby, vybaveni...)

vyroba a provoz

technologicky rozvoj (snaha zlepsit vyrobni

postup)

fizeni vystupnich operaci (odvoz, skladovani,
fyzicka distribuce ke kupujicimu)

fizeni pracovnich sil (nabor, najimani, vycvik,

rozvoj a platy zaméstnancu)

marketing a odbyt

servisni sluzby

infrastruktura podniku (generalni feditelstvi,
planovani, finance, Gcetnictvi, pravni
oddéleni, spravni zalezitosti a nebo tfeba

fizeni jakosti)

Vazby uvnitf hodnotového fetézce jsou vztahy mezi zpusobem provadéni

jedné hodnototvorné €innosti a ndklady na konani jiné €innosti. Vzajemné vazby

potom mohou vést ke konkurenéni vyhodé a to zejména diky jejich

co nejlepSimu vyuziti a koordinaci. Mezi tzv. vertikalni vazby povazujeme

spolupraci
dodavateld a distribu¢nich cest.
s distributory,

mezi hodnotovym fetézcem podniku a hodnotovym fetézcem
DalSi moZnosti je ale také spoluprace

kde diky kvalitnim vazbam a spolupraci Ize cely proces

zjednodusit a eliminovat tak zbyte¢né naklady navic.

Snizovani naklad G pomoci stavebnicové metody a hodnotové analyzy

Jako jedny z pouzivanych metod pro nalezeni konstrukéniho feSeni,

aspory materialu nebo prace €i hledani rezerv, Ize zafadit metody stavebnicové

a nebo hodnotové analyzy (11).

Stavebnicova metoda

Stavebnicova metoda je velmi

pochazi. Spoc€iva ve srovnavani

konstrukce

odkud také

a vlastnosti

rozSifena v Japonsku,

vlastniho




a konkurenéniho vyrobku, pficemz hlavnim cilem je nalezeni takovych
konstrukénich FeSeni, které umozni pravé snizeni nakladld. Konkurenéni
vyrobek je postupné rozebran na nejjednodussSi drobné soucasti, u nichz
se zjiStuji rozdily majici vliv na spotfebu vstupl zejména s dlrazem
na konstrukci, technologie a materialy. Podstatou je tedy zjiSténi souvislosti
rozdild u jednotlivych &asti vyrobku s naklady. Analyza v prvé fadé poukazuje
na rozdily, vyhody a nevyhody jednotlivych konstrukénich FeSeni,
ale v kone€ném duasledku muaze také slouzit jako dobré voditko pro konstrukci

vyrobku tak, aby byly pouzivany vzdy ty nakladové nejoptimalnéjSi postupy.

Obecné se uvadi nékolik aplikaci stavebnicové analyzy:

» dynamicka - aplikace v ramci montazniho procesu

» nékladovd — ohodnoceni nakladd spojenych s prodejem vyrobku

* materidlova — zaméreno na uspory jednicového materialu a mezd pouzitim
alternativniho materialu, povrchové upravy, apod.

e maticovA — analyza vlastnich vyrobkl a jejich vzdjemna standardizace.
Cilem je snizeni poctu vyrabénych soucéastek a prevence zbytnych novych
dild

e procesni — podobna maticové, jen cilem sledovani nejsou soucastky,
ale procesy
» statickdA — nejpouzivanéjSi — srovnani charakteru vlastnich vyrobku

s konkurenénimi

Hodnotova analyza

Systematicky pfistup k hodnoceni vlastnosti vyrobku, ktery umoZnuje
definovat alternativy, jeZz mohou zlepSit hodnotu vyrobku, definovanou jako
pomér uzitnych vlastnosti a nakladd. Hlavni podstatou této analyzy je hledat
moznosti snizeni nakladud vyrobku pfi souéasném zachovani jeho vlastnosti,

pripadné zlepSeni vlastnosti pfi zachovani stavajici urovné nakladu.
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Cilové naklady lze pomoci této metody definovat diky dvéma cestam:
« identifikace zlepSeni, ktera snizuji naklady, ale neomezuji funk&nost

« eliminace nepotfebnych funkci, které zbyte¢né zvySuji naklady

Soucasti hodnotové analyzy je i tzv. funkéni analyza, ktera spociva
v podrobné definici jednotlivych funkci vyrobku. Je provadéna zejména
zdavodu zajmu o standardizovani technickych feSeni jednotlivych funkci

u riznych vyrobkd.

Snizovani naklad G v praxi

Mnohdy je kalkulovana cena oproti cené realné vypocitané stéle
neodpovidajici a vznika tak tzv. kalkulaéni mezera. Neni vSak vzdy mozné tuto
mezeru hned eliminovat pomoci dalSiho snizovani nékladu. V praxi Casto
dochazi ktomu, Ze naklady se snizuji postupné i samy diky zdokonalovani
procesu, ziskani zkusenosti a zru¢nosti. Mnozi dodavatelé se napf. zavazuji,
Ze se budou naklady na stejnou sluzbu meziro¢né sniZzovat (samoziejmé
za predpokladu neménnych ostatnich okolnosti), diky optimalizaci jejich

vlastnich vykonu.
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2  ANALYZA SOU CASNEHO STAVU

2.1 Obchodni strategie spole ¢énosti a jejich rizika

Zmeéna obchodni strategie miZze znamenat pro nasi spole¢nost Uspéch,
pokrok, zménu k lepSimu, na druhou stranu ale Spatné mifena zména muize
vyustit az v tragédii, Upadek firmy, ztratu postaveni na trhu, sniZujici se zisky.
Proto je mnohdy dobré se nejdfive informovat, zaSkolit a nebo inspirovat
u jinych Uspésnych firem a nebo manazerd. Rozborem vlastnosti UspésSnych
firem se dnes zabyva cela fada zahrani¢nich i tuzemskych autort (11) a jsou
na toto téma vedeny Casté a rozsahlé prednasky, seminare a diskuse. | ja jsem
se zuUcCastnil nékolika semindfli a kurzl stématy ,jak se stat dobrym
manazerem“ a nebo ,jak efektivné Fidit spolecnost‘. Existuje mnoho nazor
a pohledu na véc, které jsem na téchto sezenich pochytil a mohl si je zkusit
aplikovat do svoji praxe a nebo se nad nimi zamyslet. Rizeni zmén (tzv. change
management) velmi té€sné souvisi s problematikou Fizeni rizik a s metodami
snizovani rizik v podnikatelském prostfedi (15). Neméli bychom v zadném
pfipadé ale zapominat ani na rizika a jejich snizovani. Riziko nikdy neni mozno
eliminovat Uplné. Je tu mnoho faktoru, které predstavuji pro danou zménu
néjaké riziko a mnoho z téchto rizik si ani pfed zapocetim zmény nemusime

vubec pfipustit, coZ se projevilo i v moji vlastni praxi.

2.2 Analyza sou ¢asného podnikatelského planu

Podnikatelsky plan a obchodni strategie moji spole€¢nosti JANTA s.r.o.
byl zcela pfepracovan pfi prevzeti spole¢nosti pod nase vedeni v roce 2008,
byly doplnény nové predméty cinnosti, které se oproti puvodni specifikaci
(nékup zbozi za ucelem dalSiho prodeje) vyrazné pozménil, podnikatelsky plan
byl schvalen pfi valné hromadé jednatelll a az do roku 2011 byl aplikovan
v nasem podnikani a predkladan bankovnim institucim pfi Zadostech

o podnikatelské avéry.
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Obsahoval tuto zakladni osnovu:

2.3

1) zakladni informace o spolecnosti
2) predstaveni firmy a jeji cile

3) popis poskytovanych sluzeb

4) charakteristika odvétvi

5) charakteristika konkurence

6) marketingovy plan

7) organizace a fizeni

8) financni plan

9) rizikové faktory

10) vliv na Zivotni prostfedi

11) Casovy harmonogram

12) shrnuti, zavéry obchodni strategie
13) pfilohy

Formulace reSeného problému a sou ¢asny stav

Moje firma navzdory krizi zaznamenala stejné jako v predeSlych letech

vyrazny rast, pfiéemz zisk se kazdoro¢né zvySuje. Tajemstvi Uspéchu pfikladam

nékolika zasadnim myslenkam, které jsou dle mého nazoru naprosto proste,

jednoduché a jen pouhym zamyslenim a pfirozenym pohledem na véc musi

kazdy schopny manaZzer dosahnout stejného uvédomeni:

1)

2)

Dobovy vyvoj techniky — stale vétsSi zaméreni na informacni technologie.
Spole€nosti stale vice prodavaji pres internet a stale vice stavéji na svych
webovych strankach, protoze stale vice lidi poptava sluzby a kupuje pres
internet. VétSina spole€nosti svoje webové stranky dnes nebere jen jako
vizitku nebo dotvareni vhodné image, ale také jako mozny prodejni kanal

pro své produkty a sluzby.

Technick& vzd élanost spole €nosti — stale vice populace umi pracovat

s pocitatem. Dokonce i spoustu lidi v dichodovém véku uZz u pocitace
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3)

4)

5)

sedava a vyfizuje si emaily a vyhledava informace na internetu. Mnozi
Z nich tak jiz nemaji problém tfeba i zaregistrovat si odbér novinek na email
a pripadné i provést néjakou objednavku v internetovém obchodu. Navic
pro mnoho starSich lidi je rozvoz pomoci néjaké balikové sluzby
az do domu daleko jednodussi, nez kdyby si museli zajisStovat vSechno
sami. DalSi skupina lidi je vétSina konzumni spole¢nosti, ktera disponuje
stdle menSim podilem volného €asu na osobni nakupy v obchodech
a kamennych prodejnach. Také sluzby stale vice lidé vyhledavaji pres

internet.

Prodej pfes internet — to je to hlavni, co dnes firmy vyuZivaji.
Co si budeme namlouvat, webové strdnky ma uZz dnes kazdy,
at' jednodussi a nebo krasné, pohyblivé, propracované. Firma maze mit
ale stranky sebelepSi, ovSem mnohdy az po nékolika letech si majitelé
téchto firem uvédomi, Ze je vlastné nevyuzZivaji naplnho, Ze pres

né neprodavaji. TakZe se vice a vice buduji e-shopy a objednavkové weby.

Socialni sit & — fenomén dnesni doby. Mnoho Ilidi uz ma dnes
zaregistrovanou néjakou socialni sit, at uz je to Facebook, Twitter,
Google+ a nebo dalsi, v ¢esku méné znamé. Mlze to vSak velmi dobre
slouzit (a jiz v dnesni dobé taky slouZzi), jako prodejni a komunikacni kanal
s koncovym zakaznikem. V podstaté je to tedy reklama zadarmo a navic

lidé tim, Ze sami diskutuji, délaji praci za nas.

Pozice ve vyhledava éich — Napfiklad kominika uz lidé nehledaji slozité
pfes znamé, billboardy na silnicich a nebo rozdavané letacky na ulicich.
Sednou kinternetu, kde vétSinou jako uUvodni strankou v prohlizeci
je néjaky vyhledava¢. Zde napiSou nejCastéji to, co je zrovha napadne.
A nutno uznat, Ze i v tomto doba velmi pokrocila a lidé nezadavaji napfiklad

spojeni ,hledam kominika“, ale spiSe pocitacoveé logictéjSi a dohledatelné;si

spojeni ,kominik Brno“. Dle naSich statistik pramérné vice nez 70%



navstévnika pfichazi na stranky uzivatele pres vyhledavace pravé diky

vhodné zvolenym kli€ovym slovim pro vyhledavace viz pfiloha 2.

6) Dodate €né sluzby - je dulezité fici A, ale nesmi se zapomenout na to B.
Mit tedy kvalitni stranky, které jsou ve vyhledavacich viditelné je jedna véc,
ktera je nékdy dostaCujici ke konecnému uspéchu. Pokud ale chceme
opravdu vytézit maximalni efekt, méli bychom vySe uvedené body spinit pro
zékaznika vSechny. Je tedy dobré mit stranky, mit na nich néjaky obsah,
mit je kvalitni, bez chyb, samozfejmé i esteticky pfijatelné, mit na nich
nabizeny produkt a nebo sluzbu, byt ve spojeni s lidmi na sociélnich sitich,
v raznych diskuzich, apod., ¢imz si zajistime propagaci znacky a také
i stdlou navstévnost stranek, musime byt ve vyhledavacich vidét na naSe
hlavni zvolen& slova a klicova slovni spojeni. Dodate¢nou sluzbou muze
byt i dalSi marketingova podpora a spoluprace. At uz sprava PPC kampani,
diky kterym cilené pfivadime zdkazniky na nas web, nové provozovany tzv.
retargeting navstévnika stranek, marketingové poradenstvi a zastupovani
ve vécech ohledné internetové propagace, navrh marketingovych kampani
a nebo i grafickd tvorba propagacnich materialli, sestaveni corporate

identity apod.

Toto jsou tedy jednoduchym a kratkym shrnutim sluzby, které v ramci
dlouhodobé spoluprace v oblasti internetového marketingu partnerdm nabizim.
MySlenka je ale jeSté troSku hlubSi. Chtél bych zejména poskytovat lidem
sluzbu a nikoliv produkt. Ten je az vysledkem nabizené sluzby. Byl bych rad,
kdyby lidé védéli, Ze na marketing a vSechno okolo maji mé& a meé specialisty,
na které se mohou spolehnout. Chtél bych také, aby klienti sami pfichazeli
za mnou s pozadavky na sluzby, které jim mohu nabidnout. Touto spolupraci
jednoduse supluji veSkerou ¢innost a sluzby, které si spole¢nosti jinde museli
kupovat a nebo pronajimat, nebo dokonce kvuli tomu Zivili a zaSkolovali vlastni
personal, se kterym stejné vétSinou nebyli spokojeni z divodu nizké
efektivnosti, nezkuSenosti v dané oblasti a nebo vysokych finan&nich naroku

na takového vlastniho zaméstnance.



2.4 Analyza Fizeni naklad d

| pfes neustaly rozvoj naSi spole¢nosti také nas konkurence a okoli nuti
zabyvat se naklady a snaZit se je co nejlépe fidit, analyzovat a optimalizovat.
Proto je dllezité zajimat se také o metody analyz fizeni nakladu. Dulezité
je dokazat tuto teorii aplikovat do praxe, implementovat konkrétni metody
analyz a struktur. Je tfeba si uvédomit, jaka jsou specifika konkrétni popisované
spole€nosti, jeji moZznosti, schopnosti, dovednosti, ale také materialni
a technické vybaveni, zplUsob pfipravy projektu, styl poskytovani sluzeb, apod.
Je velmi dllezité charakterizovat vlastni ¢innosti a dokazat je dle predchozich
teorii a definic zatfidit. Poté lze podle teorie provést jakési zhodnoceni
a restrukturalizaci ¢innosti a procest, definovat jednotlivé Uspory

a zjednodusSeni.

Analyza hodnotového Fetézce ve vlastni spole €nosti

Z&kladni rozdéleni na primarni a podpurné &innosti zahrnuje vycet vSech
¢innosti a aktivit spolecnosti a jejich spravné rozdéleni do danych dvou
zakladnich kategorii. Jak jiz bylo v pfedchozi kapitole vypsano, kazda
z kategorii se dale déli na hlavni (primarni procesy), podpurné procesy

a kontrolni systémy.

Primarni €innosti v naSi spole €nosti:

» jako vstupni operace lIze zafadit lidské zdroje. Pracovnici ve spole¢nosti
vytvareji pomoci svych znalosti a zkuSenosti dané sluzby, jako jsou
informacni systémy, webové stranky, atd. Nepotfebuji k tomu nakupovat
Zadny material, nepotiebujeme mit sklad a zasoby

» jako dalsi vstupni operaci lze povazovat napf. nakup kreditu
na internetové marketingové kampané (napf. do sluzeb Google Adwords,
Etarget, Sklik, apod.). Ten se vSak také nikde neskladuje, je to pouze
virtualni  nakupovana sluzba slouzici k podpofe prodeje pfi
marketingovych aktivitach spole€nosti



vyroba a provoz — to je v naSem pfipadé zejména prace programatord
s pocitatem, pouzivani programO umozfujicich zhodnoceni jejich
znalosti a zkuSenosti, s cilem vytvofit produkt poptavany klientem
vystupni operaci je napfiklad pfesun systému na pfipraveny zakaznikav
server, distribuce pfipravenych dat, spusténi vytvofenych procesu
marketing a odbyt — zajisténi propagace vlastnich sluzeb, komunikace
s klienty a nabizeni poskytovanych sluzeb, prezentace vlastni
spole€nosti na internetu, vytvofeni viastnich www stranek s potfebnymi
informacemi

servis — samoziejmosti je poskytnout zakaznikim potfebny servis —
sprava stranek, systém(, pfipadné jen technick& podpora v pfipadé
dotaz(l & pozadavkl na vylepSeni. Dulezité je vybudovat si duvéru
u klientd, ktefi se neboji v pfipadé dotazl &i potfeby zeptat €i vyZadat

si technickou podporu a servis

Mezi podp trné ¢€innosti Ize za Fadit v mé spole €nosti tyto typy €innosti:

nakup pocitacu, na kterych programatofi pracuji

zajisténi potfebného software

zajisténi vlastniho informacniho systému pro rychly a kvalitni béh
procesu a komunikace jak vnitrofiremni, tak komunikace se zakaznikem
ze strany projektového manazera, programatora €i grafika samotného
a nebo vedenim spole¢nosti

dulezité je také zabezpeceni internetového pfipojeni

adrzba vlastniho serveru pro provoz a testovani pomocnych
a vyvojovych aplikaci, zajisténi potfebnych systémd na odladéni,
evidovani, hlidani a opravovani pfipadnych chyb

dalezitou podpurnou €innosti je fizeni pracovnich sil. V tom je nejvétSim
pomocnikem praveé vlastni informacéni systém, kde jsou evidovani vSichni
pracovnici, jejich schopnosti a znalosti a pracovni zaméfeni a také

¢asové moznosti, pfipadné dny volna a dovolené. Podle toho potom
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mohu ja a nebo projektovy manaZer pfifazovat dané pracovniky
ke konkrétnim projektim, které budou zpracovavat. Zpétné pfi pfipadné
reklamaci a nebo servisu Ize také jednoduSe dohledat, ktery pracovnik
ma ktery projekt na starost a povéfit ho vyfeSenim daného poZadavku
Ci problému

» infrastruktura podniku a jeji fizeni je dalSi podpUrnou &innosti, ktera patfi
mezi potifebné ¢&innosti ve firmé. Organizace prace, systémy
odmeénovani, ur€ovani struktury spole€nosti, zajisténi pracovnich sil,
nabor novych pracovnikl, obsazeni potfebnych pozic a jejich zaSkoleni

a dalsi ziskavani zkusenosti

Z téchto vyjmenovanych ¢&innosti lze definovat nyni zakladni €innosti,
jako je postupné nébér pracovnikd, jejich zaSkoleni, nakup pocitacl
a potiebného vybaveni k pracovni €innosti, marketingové aktivity potfebné
k nabéru novych klientd, komunikace a obchodni vyjednavani s nimi, domluveni
kontraktu, zpracovani pozZadavku klienta a nasledné predani a servis
¢i technicka podpora. To jsou vSechno jisté nezbytné procesy.

Mezi zbytné procesy se da na prvni pohled uvaZovat napf. o vlastnim
informacnim systému, ktery vyZzadoval nemalé néklady a uasili vSech
pracovnikl, systém na kontroling projektd, junior manazefi (projektovi
manazefi), ktefi maji za Ukol predevSim kontrolovat praci programatort pred
predanim zakaznikovi. To by bylo vhodné vétSinou delegovat samotnému
programétorovi, ale bohuzel mnohdy to neni proveditelné vzhledem
k odbornosti a profesni slepoté viastnich programatord. Naopak kontrolou junior
manazerem pred predani projektu klientovi zamezime nechténych chybam,
které jeSté novy systém mulzZe vykazovat a nedéla jisté dobré jméno nasi
spole¢nosti. V dnedni dobé mezi zbytné procesy pro moji spoleénost povazuji
tfeba navySovani vydaju do marketingu, jelikoZz naSe vyrobni kapacity jsou
prozatim vyuzivany na maximum a diky kontaktim na vlastni klienty
a referencim o nové zakazniky nouzi nemame. Navic preferujeme dlouhodobou

spolupraci pro méné Klientl, nezli kvantitu na bazi desitek i stovek klientu.
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Jednoduché uUvahy ukazali, Ze nas tato strategie stoji méné sil a zajiStuje
stabilni pfijem, ktery dokaze pokryt fixni i variabilni naklady a tvofit i ur€itou ¢ast

zisku.

Snizovani naklad G pomoci stavebnicové metody a hodnotové analyzy
Zejména stavebnicova metoda je zaméfena spiSe na rozbor néjakého
vyrobku, hmotného produktu, ktery Ize rozebrat na ¢asti a poté jednotlivé ¢asti
hodnotit a srovnavat naklady na né. Moje spolec¢nost se zabyva ale vyhradné
sluzbami, kde se nesetkdvame ani se zbozim, ani s hmotnymi produkty.
Nicméné i sluzby Ize rozlozit na nékolik Casti a ty lze analyzovat a hodnotit

jejich naklady.

Stavebnicova metoda — aplikace v praxi

Pouzit se zde d& nejpouzivangjSi, tedy staticka stavebnicovd metoda
hodnoceni nakladd, kde je hlavnim Ukolem srovnavani jednotlivych ¢&asti
produktu s konkurenci. Napfiklad webové stranky se skladaji z nékolika
soucasti, které jsou v€etné nasledujiciho hodinového priimérného ohodnoceni

pracnosti vypsany v tabulce 4:

Tabulka 4 - Pracnost tvorby standardnich webovych s tranek

graficky navrh stranek (design) 10 hod.
kédovani stranek do html podoby, implementace grafického navrhu 15 hod.
naplnéni stranek texty a obsahem, pfipadné vytvoreni vlastni

databaze &i propojeni s jinym databazovym systémem 8 hod:
vytvoreni vlastniho spravcovského systému na administraci tdaju 25 hod.
implementace stranek na vlastni hosting, vytvofeni emailovych

schranek a nasmérovani domény na vlastni hosting 2 hod:
zaSkoleni klienta a pfedani projektu 2 hod.
Celkov & hodinové néklady na jednotlivée  €asti projektu 52 hod.




PFi statickém srovnani stavebnicovou metodou s konkurenci Ize porovnat

napr. s firmou, kterd déla stranky levnéji, nez naSe spolecnost, pfi¢emz vystup

musi splfiovat podobné &innosti. Rozdil je v pfistupu &i zpracovani jednotlivych

¢asti viz. tabulka 5:

Tabulka 5 - Pracnost tvorby webovych strdnek levn  éjSi konkurence

graficky navrh nedélaji, nybrz daji vybrat klientovi z jednoho
z hotovych navrhu od jinych grafik( na internetu a poté pouze koupi
autorska prava k této jiz hotové grafice — prfepocitany naklady na

nalezeni, schvaleni s klientem a zakoupeni licence

3 hod.

kodovani stranek — zakoupenou grafiku si nechaji nakdédovat pomoci
outsorcingu od jiné spoleCnosti, ktera ma niz8i naklady na
zpracovani (zaméstnani studentu, nizsi fixni naklady, nulové naklady
na marketing a propagaci, diky vyhradni spolupraci s firmami na

tvorbu webd apod.)

10 hod.

naplnéni stranek obsahem — nechavaji zcela na klientovi, ktery si

pres redakéni systém naplni i upravuje sam

1 hod.

vytvoreni spravcovského systému na administraci Udaju — pouZzivaji
verejny redakeni systém, ktery je volné dostupny, avSak ne zcela
modifikovatelny pro konkrétni potfeby zakaznika. Ma tedy omezené

moznosti a pouziti

15 hod.

implementace stranek na vlastni hosting, nasmérovani domény — Ize

nelze uSetfit Casové jednotky

2 hod.

zaskoleni klienta a predani projektu — predani a zaSkoleni formou

emailu s nAvodem na pouZziti systému

1 hod.

Celkov & hodinové naklady na jednotlivé  éasti projektu

32 hod.

Rozdil mezi naSim systémem a systémem levnéjSi konkurence je tedy

vyznamnych a nezanedbatelnych 20 hod. Pfi samotném zamysSleni je tfeba

si uvédomit, co nas klient preferuje. Pokud chce mit vlastni graficky navrh
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stranek na miru a vlastni systém na miru, je potfeba, aby pocital s Casovou
narocnosti cca 52 hodin a tedy i s vy35i cenou. Pokud ale klient neni naro¢ny
a preferuje zejména cenu, vybere si asi druhou, levnéjsi spole€nost. Mnohdy
se vSak druha varianta Kklientovi prodrazi, jelikoz pfi dalS§im poZadavku
na zménu je potfeba pfedélavat vétSi mnozstvi stranek si systému, je tfeba
stejné vytvofit vlastni systém ¢&i naprogramovat vlastni modul do systému,
udélat viastni graficky navrh, jelikoZ ten zakoupeny nesplfiuje nové pozZzadavky
klienta.

Na druhou stranu vSak na trhu existuje mnoho drazSich konkurentd.
V ¢em spocdiva cena jejich produktd a v éem jsou vlastné lepSi, nezli my?
Na toto m& zfejmé kazda strana jiny nazor. Konkurenti maji napfiklad lepSi
reklamu (a samozfejmé také vySSi néklady), schopné obchodni zastupce,
zajimavou obchodni strategii a nebo tfeba jen lepSi kontakty, které jsou mnohdy
zakladem prodeje jakéhokoliv produktu. Existuji ovSem také pfipady,
kdy se vSak na cenu moc nehledi, jelikoZz jsou na projekt vyhrazeny né&jaké
penize a tak agentura, ktera ma webové stranky vytvofit, ma volnou ruku
a dany rozpocet, ktery nehledi na dané funkce. DalSim paradoxem jsou
samoziejmé vybérova fizeni a statni zakazky, projekty Evropské Unie a nebo
sponzorované projekty. Zde jsou rozpoc€ty na tvorbu webovych prezentaci
a systému o mnoho fada vyssi, neZli tvorba webovych projektd pro samotné
koncové zakazniky & menSi spoleCnosti, kde naopak mnohdy dost Casu
stravime jen vysvétlovanim vSech funkci zakaznikovi, je zde obCas az prfemira

potfebné konzultace a Uprav ze strany klienta a velky tlak na co nejnizsi

néklady a prodejni cenu ze strany klienta.

Hodnotovéa analyza — aplikace v praxi

Identifikace hodnot jednotlivych ¢€asti produktu pfi tvorbé www stranek
uz byla rozepsana v predchozim bodu. Nicméné hlavni podstatou hodnotove
analyzy je hledat moZnosti snizeni nakladu vyrobku pfi sou€asném zachovani

jeho vlastnosti, pfipadné zlepSeni vlastnosti pfi zachovani stavajici arovné
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nakladl. Jak tedy snizit naklady se zachovani soucasné kvality nami
nabizenych sluzeb? Jsou to napfiklad pfidané hodnoty pro zakaznika, které
maji pro nas nulové dodate¢né naklady a nebo téméfr nulové. Mulze
to byt napfiklad poskytovani hostingu pro www stranky zdarma, jejich
nastaveni, pfevedeni na tento server a nasledné provozovani. Pokud mame
vlastni server se standardnim prostorem, mizeme na né&j umistit velmi mnoho
jednotlivych webstranek, takZze dodate¢né naklady jsou téméF nulové, zato pro
klienta je Uspora zna¢nd a hlavné pauSalni, nikoliv jednoradzova, jelikoz
standardni cena takového hostingu se muze pohybovat v fadech napf. tisicu
rocné. DalSi zvySeni kvality muze spocivat napfiklad v automatickych zalohach
systtmu, coZz muze vjistych pfipadech uSetfit mnoho néakladu
na znovuobnoveni dat z databaze a nebo €as vloZzeny do opétovného naplnéni
strdnek. Je to jakasi pfidana hodnota pro zékaznika, vysSi kvalita daného
produktu, kdezto pro nas je to jen otazka naprogramovani néjakého
zalohovaciho skriptu, ktery se poté bude moci implementovat vSem klientim

bez dodate¢nych nakladl navic.

2.5 Urove i hospoda feni pfi sou éasné obchodni strategii

Jednim ze zakladnich aspektl Uspé&Sné obchodni strategie spole¢nosti je
jisté dosahovani zisku. Pfi tomto rozboru se je tfeba se Fidit predevsim Cerstvou

vysledovkou za rok 2011 a dalSimi finan&nimi ukazateli, viz pfiloha 3.

Vysledek hospoda fFeni minulého obdobi

Naklady

Nejvétsi ¢ast nakladu se skladé z uctu 518 — Ostatni sluzby, témér 1,5 mil.
K&, z Cehoz je vyznamna Cast predevSim za nami pronajimané sluzby formou
outsorcingu. Jde tedy o naklady na externi programatory, ktefi pracuji
na zivnostensky list, grafici a nebo herci ¢ umélci najimani na rizné akce.

Nicméné nakupujeme pro naSe klienty i rdzné sluzby jako je reklama, reklamni
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bannery ¢i razné dalSi zviditelnéni na internetu. Tento Uc¢et a tyto naklady

se tedy stavaji velmi vyznamnym zdrojem vynosu za celkové provedené sluzby.

Ve vysi 1,35 mil. K& za rok 2011, tedy jen o néco méné, nez et ostatni
sluzby, jsme vynalozili za mzdové naklady. V naSem pfipadé jsou to tedy
predevSim dohody o provedeni prace, které byly vyplaceny po fadném
zuctovani odpracovanych hodin nasSim zaméstnancim. Mzdové naklady jsou
taktéZz vyznamnou slozkou slouZici ke generovani zisku, bez zaméstnancu

by samoziejmé vesSkera ¢innost nemohla byt provadéna.

Tfetim a poslednim vyznamnym Uuétem co se hodnoty vySe tyce
je spotfeba materialu ve vysi témér 1 mil. KE. PFi zabezpecovani outdoorovych
aktivit, ale i dalSich sluzeb, které nabizime, je potfeba zajistit nemalé mnozstvi
materialu, ktery slouzi k provozovani dané sluzby a nebo obecné k provozu
¢innosti spole¢nosti. Z celkové sumy nakladi zhruba 4,4 mil. K& tyto tfi acty

dohromady vySplhaly na témér 3,8 mil. K&, coz je velmi vyznamna ¢ast nakladu.

DalSi naklady sestavali zejména z cestovného, naklady na opravy

a udrzovani, odpisy dlouhodobého hmotného majetku, apod.

Vynosy

Vynosova cCast za rok 2011 v celkové vySi 4,5 mil. K& se sklada
z pfrevazné Casti z pfijm0 za trzby z prodeje sluzeb, coz potvrzuje, Ze jsme
obchodni spole¢nost zabyvajici se pouze poskytovanim sluzeb, jak jiz bylo

psano v ¢asti pfedstaveni spole¢nosti.

Vysledek hospoda Feni
Celkové jsme tedy v roce 2011 hospodafili se ziskem, jelikoZ po odecteni
nakladd od vynosua vznikl rozdil cca 130 tisic K&, coz je pravé velikost zisku.

Je to Castka olekavand, kazdorocné mirné rostouci. Zasadni je ale také to,
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Ze se nakoupilo za rok 2011 spoustu nového materidlu slouziciho pravé
k provozovani rtznych c¢innosti a sluzeb, diky kterym budeme moci
i v nésledujicich letech zajistit kvalitni sluzby a tim samoziejmé oslovit vétsi
mnoZstvi zakaznikl a generovat vétSi vynosy. Hospodarska krize na naSi
spole€nost velky dopad neméla, i vtéto dobé jsme dokéazali najit alternativy,
které byly pro Kklienty zajimavé a tak jsme zadny propad ziska oproti

odhadovanému dlouhodobému planu vyvoje spole€nosti nezaznamenali.

Rozbor dlouhodobého majetku, pracovniho kapitalu a zdroj u financovani

Dlouhodoby majetek

Dlouhodoby majetek je tvofen jen hmotnym majetkem. Nehmotnym
a finanénim majetkem naSe spole¢nost nedisponuje. Dlouhodoby hmotny
majetek predstavuje predevSim automobily spole¢nosti a dalsi majetek
se Zivotnosti delSi nez rok a hodnotou pfesahujici 40 tisic K& Tento majetek
se také dle pfislusnych skupin a metod postupné odepisuje. Oproti lofskému
roku vzrostla polozka dlouhodobého hmotného majetku o 84 tisic z plvodnich
298 tis. K& na stavajici 382 tis. K&. Toto je zpasobeno nakupem dalsSiho vozu

do firmy.

Pracovni kapital

Kratkodobé pohledavky za rok 2011 evidujeme ve vySi cca 1 mil. K¢,
coz je velmi vyznamna c&astka, navySena o vice nez 300% oproti minulému
obdobi (300 tis. KE&). MuzZe to znacit obecné Spatnou hospodarskou situaci
a nebo neddkladné vyméahani naSich pohledavek vici klientdm. Nicméné
bohuZel i my jsme byli mnohdy nuceni pfistoupit na préaci ,na dluh®, jak je jiz
témér ve vSech odvétvich dnes zvykem. Dulezité je zde spolupracovat jen
se silnymi a spolehlivymi partnery, ktefi svym zavazkim nakonec dostoji.
V pfipadé stale se navySujicich pohledavek a chybéjiciho kapitalu

je samozfejmé& mozné vyuzit tzv. factoring od néjaké ze spole€nosti zabyvajici
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se témito sluzbami. Pohledavka je potom od této spole¢nosti vyplacena na nas

Gcet s ur€itym poplatkem za nasledné ¢ekani na uhradu.

Zasoby mame stéle stejné, nepracujeme s nimi a jelikoZ nejsme vyrobni
podnik, nepotfebujeme udrzovat néjaké zasoby pro potfebu vyroby
a zpracovani. Kratkodoby finanéni majetek je v nasi spoleCnosti tvoren
zejména penézi na pokladné a na bankovnim Uc¢tu. Cennymi papiry ani velkym
mnoZstvim cenin nedisponujeme. Stav tohoto G¢tu je 122 tis. K&, cozZ je nardst

z minulého obdobi, kdy zde bylo 32 tis. KE.

Kratkodobé zavazky se nam také oproti minulému obdobi navysili
a to konkrétné z pavodnich 143 tis. K& na nynéjSich 615 tis. K&, coZz ukazuije,
Ze i my jsme nuceni platit se zpozdénim nase zavazky vici dodavatellim, jelikoz

mame vysoké pohledavky za provedené sluzby vuci naSim odbératelim.

V rozvaze je taktéZz zobrazen nas avér na provozni ¢&innost, ktery
je ve vysi 243 tis. KE a je postupné splacen. Je zde zahrnut také dalSi uvér
na koupi automobilu, ktery byl uzavien s Uvérovou spoleCnosti a je taktéz

pravidelné mési¢né splacen.

Vypo éet pracovniho kapitalu:
(kratkodobé pohledavky — 1060 tis. K& + zasoby — 80 tis. K& + kratkodoby
finan¢ni majetek — 122 tis. K¢€) — (kratkodobé zavazky — 615 tis. KE + bankovni

avéry a vypomoci — 243 tis. K&) = 404 tis. K&

Zdroje financovani

V dnedni dobé je naSe spoleCnost téméf oddluzend, vyjma uavéru
na automobil, ktery je postupné splacen z Gveéru, ktery diky naSi bonité nebyl
nijak vyrazné nevyhodny. Samoziejmé u vétSiny zdroju financovani je potfeba

pocitat s placenim uroku, které jsou dodate¢nym nakladem. Nicméné plati zde



vétSinou pravidlo, kde kazda investice by se méla nékolikanasobné vrétit a takto

se snazime kalkulovat v naSi spole¢nosti i my.

Vypo ¢et pom érovych ukazatel @ a jejich zhodnoceni

Celkova zadluzenost

celkova zadluZzenost = cizi zdroje / celkova aktiva
celkova zadluzenost = 1396 tis. KE / 1565 tis. K&
celkovéa zadluzenost = 0,89201 = 89,2%

Doporucena hodnota pro ukazatel celkové zadluZzenosti je 50%. P¥i této
arovni bychom v pfipadé snahy o uhrazeni vSech zavazkd museli prodat
polovinu celkovych aktiv. Celkova zadluZzenost naSi spoleCnosti se zda
az hroziva — 89,2%, coz je dano vysokou mirou cizich zdrojua, v naSem pfipadé
zejména zavazku, které mame ve vysoké vySi z divodl vySe zminovanych.
Nicméné pfi postupném splaceni zavazku diky Uhradam naSich pohledavek
se bude tato mira vyrazné sniZzovat a jiz v prvnim kvartélu roku 2012 se snizila
tato Castka zavazkl o vice neZ polovinu a tak také realné procento celkové

zadluzenosti se vyrazné pfiblizilo doporu¢enym 50%.

Mira samofinancovani

Mira samofinancovani = vlastni zdroje kryti / celkova aktiva

Mira samofinancovani _ = [vlastni kapitdl (169 tis. K €) + hospoda Fsky
vysledek (130 tis. K €)]/ celkova aktiva (1565 tis. K €) =0,191 =19,1%

Urokové kryti
arokoveé kryti = zisk pfed zdanénim a Uroky / nakladové Uroky

urokové kryti = zisk p fed zdan énim a uroky (130 tis. K ¢€) / nakladoveé uroky
(40 tis. K ¢€) = 3,25
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Celkové naS ukazatel tedy pod cislo 3 neklesnul, nicméné stale
spole€nost vykazuje velké Uroky za uvéry a nizky zisk ve vzdjemném poméru.
Predpokladame ale, Ze zisk spolecnosti poroste a sou¢asné bude v tomto roce
splacen zbytek Gvéru na automobil a material potfebny k provozovani

outdoorovych aktivit.

Podkapitalizovani

podkapitalizovani = (dlouhodobé zavazky + vlastni jméni) / stala aktiva
podkapitalizovdni = [dlouhodobé z&vazky (538 tis. K €) + vlastni jm éni
(169 tis. K €)] / stéla aktiva (382 tis. K €) =1,85

Tento vysledek je dle vychozi definice uspokojujici a neni tedy
podkapitalizovana ani pfekapitalizovana.

BéZna likvidita
bézna likvidita = ob&Zna aktiva / kratkodobé zavazky

bézna likvidita = obézna aktiva (1183 tis. K €) / kratkodobé zavazky
(615 tis. K¢€) = 1,923

Tento vysledek je tedy také plné odpovidajici obecnym doporué¢enim.

Pohotova likvidita

pohotova likvidita = (ob&zn& aktiva — zasoby) / kratkodobé zavazky

pohotova likvidita = [obézna aktiva (1183 tis. K &) — zasoby (80)] /
kratkodobé zavazky (615 tis. K €) = 1,79

Ukazatel je viceméné stejny jako vysledek ukazatele bézné likvidity,
jelikoz jak jiz bylo vySe zminéno, naSe spolec¢nost nema témeér zadné zasoby,

kterymi disponuje a to z toho divodu, Ze naSimi produkty jsou zpravidla sluzby.
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Penézni likvidita

okam?zitd likvidita = finan¢ni majetek / kratkodobé zavazky

okamzita likvidita = finan éni majetek (58 tis. K € + 63 tis. K& + 122 tis. K €)/
kratkodobé zavazky (615 tis. K €) = 0,395

Nizka mira tohoto ukazatele opét narazi na velkou miru zavazku, které

v lofiském roce nebyly uhrazeny.

Cash flow likvidita

cash flow likvidita = cash flow z provozni €innosti / kratkodobé zavazky
cash flow likvidita = cash flow z provozni €innosti [130 VH + 95 Odpisy -

(1060-300) Pohledavky + (538-230) dlouh. zavazky + (615-143) kratkod.
zavazky] [/ kratkodobé zavazky (615 tis.) =0,398 = 39,8%

Ukazatel tedy ukazuje témér pfesné doporucenych 40%.

Obrat celkovych aktiv
obrat celkovych aktiv = trzby / primérné celkova aktiva

obrat celkovych aktiv__ = trzby (4490 tis. K €) / pramérna celkova aktiva
(1565 tis. K €) = 2,86

Obrat hmotného investi ¢éniho majetku
obrat HIM = trzby / HIM v zUst. cenach
obrat HIM = trzby (4490 tis. K €) / HIM v zust. cenach (382 tis. K €) = 11,75

Obrat pohledavek

obrat pohledavek = trzby / praimérné pohledavky

obrat pohledavek = trzby (4490 tis. K €) / primérné pohledavky (1060 tis.
Ké) = 4,235
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Doba obratu pohledavek
doba obratu pohledavek = 365 dnti / obrat pohledavek (4,235) = 85,478 dni

Ukazatel tedy ukazuje, Ze pohledavky jsou prumérné splaceny za dobu
85 dni, coz je pfi standardni 14ti denni splatnosti vice nez alarmujici vysledek

dokazujici neschopnost odbératell sluzeb splacet v€as svoje zavazky.

Rentabilita celkového vloZzeného kapitalu (ROA)
ROA = hosp. vysledek / aktiva
ROA = hosp. vysledek (130 tis. K €) / aktiva (1565 tis. K €) = 0,083 = 8,3%

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE)
ROE = Cisty zisk / vlastni kapital
ROE = €isty zisk (130 tis. K ¢€) / vlastni kapital (169 tis. K €) = 0,769 = 76,9%

2.6 SWOT analyza

Délat a nebo nedélat zménu? Dulezité je moci se opfit o vysledky néjaké
analyzy. Zejména v marketingu je velice znAma analyza pro analyzu silnych
a slabych stranek firmy, pfilezitosti a hrozeb (strenghts, weaknesses,
opportunities, threats) (21). Tato analyza by méla byt dukazem toho,
Ze planovanému projektu a nebo zméné obchodni strategie v naSem pfipadé,
opravdu rozumime, uvédomujeme si vSechny silné a slabé stranky, vSechny
hrozby a askali. Pfi nabizeni nové sluzby budeme muset klienta pfesvédcit
o vyhodnosti investice a vysvétlit mu vSechny pochybnosti, které sam, nebo
po konzultaci sjeho prateli, spolupracovniky a odborniky, vznese. Bude
se snazit vSechna naSe popisovana pozitiva zpochybnit, bude mudrcovat
a hledat mouchy vSude tam, kde bychom je necekali. Proto neni radno ani

zakryvat Zadné negativa a nebo nepfiznivé aspekty trhu, jako je napfiklad
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konkurence, cenova politika, vstupni bariéry, investor je urcité objevi a co hure
— bude to potom vypadat tak, Ze na né pfiSel on a ne my. Potom to bude
pasobit pfinejmenSim neprofesionalné. Proto je lepSi zachovat se naopak
maximélné profesionalné a vystihnout v3echna rizika z projektu vyplyvajici.
Dllezité je nebat se pfiznat tato rizika a nastinit zplasob, jak se s nimi
vyporadame, prosté ukazat, Ze mame feSeni. Dobré je také své tvrzeni

o vyhodnosti investice podlozit nejriznéjSimi statistikami, grafy, vérohodnymi

zdroji.

Silné stranky - Strengths - S

Zmeéna nasi obchodni strategie méa hned nékolik silnych stranek. Jednou
z nich je urcité odliSeni od konkurence a ziskani konkurenéni vyhody, naskoku.
Tim, Ze nas klient bude mit sluzbu, kterou ostatni konkurence dnes nepovazuje
za dulezitou a nebo rentabilni, tato sluzba bude kvalitni a pfinese klientovi
zviditelnéni a nové obchodni pfipady, zvySi se jednak zisk tohoto klienta
a jednak se mu zaplati samotné naklady této sluzby. Hlavni mysSlenkou
marketingoveého zastoupeni spole¢nosti (hlavnim bodem zmény obchodni
strategie firmy), je totiZz nikoliv Uspora pro firmu, nikoliv sluZzba za nizkou cenu,
ale naopak sluzba, diky niz bude klient schopen zvysit své zisky, bude v okoli
svého pulsobeni vice znamy, bude mit daleko vy33i navstévnost na svych
webovych strankach, které mu prodavaji a nebo stabilizuji jeho image.
Jde v podstaté o jistou odliSnou formu reklamy a propagace spole¢nosti. A ta

je v dnesni dobé vysoké konkurence praveé tou silnou strankou.

Slabé stranky - Weaknesses - W

Samoziejmé, Ze zména obchodni strategie maze mit i slabé stranky.
Jednak to muze znamenat neefektivitu nasi sluzby z pohledu hospodarskych
vysledkl spole¢nosti, kdy naklady na tuto sluzbu pro uréitého klienta v ur€itém
regionu, prevySuji vynosy ztéto sluzby. Je proto zapotiebi se maximéalné

vénovat lokalnimu trhu, specializovat se na prostfedi naseho klienta, vénovat
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mu maximalni pozornost a sledovat jeho prani a predstavy, vést si pribézné
analyzy a statistiky, abychom mohli zav€as presunout aktivity do sméra, které
jsou pro klienta prospésné. Slabou strankou muze byt také geograficka
rozdilnost mezi naSi firmou a napf. klientem z vychodu Slovenska, kde jsou jiné
pomeéry, jiné aktualni stavy poptavky a nabidky, rdzna koupéschopnost
obyvatel. Je potfeba proto dohledavat neustale potfebny pocet informaci
z tohoto regionu, abychom byli schopni suplovat naSi nepfitomnost pFimo
v daném regionu. DalSi slabou strankou mdze byt také decentralizace nasich
sluzeb, kdy jeden specialista se stara napf. o deset rlznych klientu, pfiCemz
kazdy klient mize mit jiny podnikatelsky zameér, jiné strategické cile a d& se fici,
Ze moje firma tak ma velmi slozity ukol asimilovat se do téchto vSech prostredi,
aby dokazala klientovi maximalné porozumét a pfinést mu maximalni uzitek
a efekt nabizené sluzby. Neni to prosté jako tvorba www stranek, kde jedinou
hrozbou muze byt snad jazykova odliSnost. Je potfeba s klientem daleko vice
komunikovat, daleko vice se zajimat o prostfedi, ve kterém podnik4, o jeho

pozadavky, prani, atd.

Prilezitosti - Opportunities - O

Pfilezitosti vtomto odvétvi sluzeb je taktéZ mnoho. Ur€ité je mozno
ziskat nové Klienty, ktefi uvidi reference po néjaké dobé spoluprace s nasimi
dosavadnimi klienty. My se ale chceme zaméfit troSku na jiny strategicky cil

avr s

rozsahu. Ponauceni jsem si zde vzal z Paretova pravidla zminéného
v teoretické Casti prace. Zde vidim tedy velkou pfilezitost velmi dlouhodobé
a Uzké spoluprace svzajemné pohodovymi partnery, ktefi vidi pozitiva
vzajemné spoluprace stejné, jako jej vidim ja. Jde v podstaté o jakousi formu
outsorcovanych sluzeb. Pokud budu svoji sluzbu vykonavat kvalitné, bude
pfindSet svij uzitek. Pokud bude pfinaSet uzitek, bude zvySovat klientovi zisk.
Pokud mu bude zvySovat zisk, bude zvySovat zisk i mé a to diky dlouhodobé

a jisté spolupraci.
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Hrozby - Threats - T

Stejné jako je v rychle se rozvijejicim svété marketingu a informacnich
technologii mnoho pfileZitosti, existuje také mnoho hrozeb, které pfi nabizeni
nové sluzby nelze opomenout. Pfikladem muaze byt vstup nové konkurence
do odvétvi. Mlze stejnou sluzbu vykonavat Iépe nez my (diky geograficky vétsi
zkuSenosti, nabidce SirSich sluzeb, nizSi ceny, apod.), mize také investovat
vyraznéji vice do reklamy a tak pro sebe i svoje klienty muZze dosahnout
konkuren¢ni vyhody. Hrozbou muZze byt ale také vliv cizich spole¢nosti
a Cinitell, jako napf. zména vyhodnocovani kvalit stranek od vyhledavacu, které
mohou zacit hodnotit stranky dle zcela jinych kritérii a my najednou nebudeme
moci garantovat naSe umisténi ve vyhledavacich. Na trh maze pfijit také néjaky
nastroj, ktery bude naSi praci schopen nahradit a pro klienta bude tak rychlejsi
a vyrazné levnéjSi pouzit pravé je namisto naSich sluzeb. Je proto nutné
neustale sledovat vyvoj trhu a neuspokojit se s momentalnimi dobrymi vysledky
a konkurenéni vyhodou. Urcité je dobré intervenovat urcité sily do odvétvi Cl
(Competitive inteligence (13)) — tedy odvétvi, kde velice peclivé sledujeme
vyvoj, ¢innost a nabizené sluzby naSi konkurence. Zanedbanim této Cinnosti
se pro nas muze kdykoliv jakakoliv ¢innost konkurence a nebo prostredi,

ve kterém podnikame, stat hrozbou.

2.7 SLEPT analyza

SLEPT analyza byva oznaCovana jako prostfedek pro analyzu zmén
okoli (7). Umoznuje vyhodnotit pfipadné dopady zmén na projekt, které
pochazeji z urcitych oblasti podle téchto faktoru:

» social — sociélni hledisko

» legal — pravni a legislativni hledisko

* economic — ekonomické hledisko

* policy — politické hledisko

» technology — technické hledisko
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Tato analyza predstavuje SirSi pohled na prostfedi statu, regionu, kraje,
Ci obce, které samoziejmé neni vzdy stabilni a méni se. V rdmci této analyzy
se nezabyvame pouze soucasnou situaci, ale vénujeme se také otdzkam
vyvoje do budoucna. Pfi aplikaci této analyzy na zménu obchodni strategie moji
spoleCnosti je tfeba brat ve zfetel jak sou€asny a budouci vyvoj obycejnych
kupujicich (klientd spolenosti, pro které pracujeme), tak i naSich Kklientd

napFimo.

Sociélni hledisko (socialni faktory) — S

Demografické charakteristiky

(velikost populace, v ékova struktura, pracovni preference, geografické rozlozeni)

Predpokladem je stagnujici a nebo mirné rostouci populace, dle mého nazoru
bude v3ak do budoucna vice lidi spiSe podnikat, neZli se spoléhat na
zaméstnani pod zaméstnavatelem. To bude znamenat vySSi poptavku po

nasSich sluzbach

Ztejmé ¢€im dal vice firem, ale hlavné i menSich podnikateld bude chtit svoje
sluzby propagovat na internetu. Diky neustale narlstajici konkurenci budou
také chtit byt co nejvice zviditelnéni a poptavka po dodatec¢nych sluzbach, jako
napf. SEO optimalizace bude jisté rast vyraznéji, nez poptavka po samotné

tvorbé www stranek

Geografické rozlozeni neni u nami nabizenych IT sluzeb Zzadnym problémem.
Pfekazkou neni jakakoliv lokalita na svété, kde je pFistup k internetu, pres ktery

sluzbu navrhujeme a provozujeme

Makroekonomické charakteristiky trhu prace

(rozd éleni p Fijm G, mira nezam éstnanosti/nezam éstnanosti)

Dle mého nazoru budou spole¢nosti v budoucnu stale dukladnéji prerozdélovat
svUj pfijem a stéle vice se budou snazit vSemozné uSetfit. Proto tim, Ze chceme
nabidnout tolik v dneSni dobé popularni sluZzbu outsorcingu a navic v neotfelé
oblasti marketingovych aktivit, mame dle mého jedineCnou myslenku, ktera

zatim nema na trhu moc konkurenci
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Obyvatelstvo také stale vice Setfi a to at' z divodl svétové krize a nebo jinych
ddvodu. Nabidka produktd a sluZzeb je dnes tak obrovska, Ze lidé si mnohdy az
presprilis vybiraji, nez koupi. Diky internetu jsou schopni jednoduSe vyhledat a
nebo dokonce i porovnat jednotlivé ceny od produktd a nebo sluzeb, coz se
mnohym, ktefi vtomto vyhledavani nejsou, muze stat osudnym. My mame

s nasi sluzbou v této oblasti ale opét vyhodu

Socialn é-kulturni aspekty

(zivotni Urove R, rovnopravnost pohlavi, popula  €ni politika)

Zivotni Groven obyvatel dlouhodobé roste (22), méla by tedy rast i jejich kupni
sila, schopnost vydélavat a utracet a tim tak drZzet ekonomiku v pohybu.
Nemyslim si tedy, Ze bychom se museli obavat néjaké zdsadni zmény ve vyvoji

poptavky po této sluzbé.

Dostupnost pracovni sily, pracovni zvyklosti

(dostupnost potencionalnich zam  éstnanc G s pozadovanymi schopnosti

a dovednostmi, existence vzd élavacich instituci)

PocitaCové gramotnych pracovnich sil je stale vice a odbornikl na moderni
pocitaCové programy, programovaci jazyky a grafické editory je v dnesni dobé
spousty. Stale narusta pocet stfednich a vysokych Skol, vzdélavacich instituci

a soukromych Skoleni, kde se Ize v poZzadovanych vlastnostech zdokonalit

Veéfim, Ze odbornici, zamérfeni striktné na tuto oblast by nasli jisté uplatnéni.
V pfipadé mych odbornikd je k dosaZeni potfebné kvalifikaci potfeba mnoho
¢asu na zaskoleni a zau€eni pracovnika, investice do jeho potfebného vzdélani
pomoci ruznych Skoleni a nebo ztraty z ¢asovych prodlev pracovnika pfi

nespravném a nebo zdlouhavém feSeni problému

Legislativni faktory — L

Existence a funk €nost podstatnych zakonnych norem

(danové zakony, legislativni omezeni, pravni Uprava pracovnich podminek — BOZP...)
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Legislativni faktory a rizika zmény zakona jsou vzdy opodstatnéna, jelikoz
se nyni nachazime v dobé ruaznych reforem. Toto odvétvi je naStésti
neSkodnym pomocnikem naSi ekonomiky a diky internetu se naopak vse

usnadiuje a i legislativa tuto metodu propagace podporuje

Danové zakony jsou stejné pro vSechny druhy sluzeb, které nabizime, pokud

se tedy dan snizi/zvySi, bude se to tykat obecné vSech, v€etné konkurence.

Rizikem by v8ak mohla byt pravni Uprava tohoto druhu podnikani, kdy by se
napf. tato Zivnost oddélila od sou¢asné formy volné Zivnosti a stala se Zivnosti
vazanou, s nutnosti néjaké koncese apod. Potom by pro fadu poskytovatelu

(konkurentt), mohl byt problém tyto sluzby dale v dané zemi nabizet.

Nepfipravena a nedokonala legislativa

Myslim si, Ze nepfipravena a nedokonala legislativa méa spise vliv obecny, tedy
celkové na spolec¢nost, neZli konkrétné na nas obor, ve kterém aplikujeme
zmeénu obchodni strategie. Samoziejmé na daném trhu mdze panovat nejistota

a nerozhodnost, strach z nehotovych a navrhovanych zmén, apod.

DalSi faktory

(funk €nost soud G, vymahatelnost prava, autorska prava)

Témeér vzdy jsou naSe sluzby definovany smlouvou. Pokud nebude jedna
strana plnit poZzadavky a podminky plynouci ze smlouvy, bude se zfejmé druha
strana chtit o svoje prava, naroky a nebo proinvestované penize soudit.
Vymahatelnost prava je tedy vSeobecné dulezita, nevidim vSak v konkrétné

nami nabizené sluzbé davod, pro¢ bychom do tohoto stadia méli nékdy dospét

Velkym rizikem v poskytované sluzbé muze byt poskytovana sluzba SEO
optimalizace s garanci umisténi na prvni strdnce ve vyhledavacich.
PFi nesplnéni tohoto tvrzeni do tfi mésict od podepsani smlouvy, ma klient
narok na vraceni celé kupni c&astky. Proto je tfeba tomuto vynakladat
maximalni Usili a vhodné jiz na zaCatku analyzovat situaci, zda jsme vibec

schopni podstoupit toto riziko garance
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Ekonomické faktory — E

Z&kladni hodnoceni makroekonomické situace
(mira inflace, Urokova mira, rozpo ¢tovy deficit nebo p Febytek, vySe HDP, HDP na

jednoho obyvatele a jeho vyvoj, m énova stabilita, stav sm énného kurzu)

Inflace nedosahuje Zadnych extrému (23), proto bych se nebal prozatim ani

Zadné cenové destrukce mnou nabizenych sluzeb

Ménova stabilita madze hrat velmi rizikovou roli v dobé, kdy je ména EURO
nestabilni a budoucnost Ménové unie nepfilis jista. Zvlasté tedy pfi vyvozu
sluzeb do zahrani€i (pro nas zejména Slovensko) je tfeba s rizikem zmény

kurzu mén pocitat

Pristup k finan énim zdroj im

(naklady na mistni p @jéky, bankovni systém, dostupnost a formy av  éri)

Naklady na zménu obchodni strategie jsou mizivé, diky tomu neni tfeba

Zadnych puajcek a riziko se tak vyrazné snizuje

Diky otevienosti a sou¢asnym moznostem bankovniho systému neni problém
mit GCet v cizi méné a nebo si pfimo tfeba zalozZit Ucet v dané zemi, kde

obchodujeme, abychom nemuseli provadét zahrani¢ni bankovni operace

Diky finanéni nenaro¢nosti naSich sluzeb neni tfeba ani ze strany klienta
Zadnych uvérd a pujcek, vzdy je schopen tyto c&astky platit pribézné

v dohodnutych splatkach

Danové faktory

(vySe da novych sazeb, vyvoj da novych sazeb, cla a da fova zatizeni)

PFfi vyvozu sluzeb do zahrani€i je potfeba se ujistit o spravném zpusobu
zdanéni. Bohuzel je zde riziko Spatného evidovani, pocitani ¢i placeni dani

a proto mohou byt s timto spojeny dodate¢né naklady na darfiového poradce

V pfipadé vyvozu zbozi a sluzeb do zemi Evropské Unie je vydan zakon

v

Rizikem pro vyvozu téchto sluzeb muizou byt samoziejmé razné restrikce
vydané statem. Pfikladem muze byt zavedeni cel a nebo dodatec¢nych

danfovych zatizeni na naSe produkty a sluzby ze zahrani¢i a nebo tfeba také
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podpora domaciho trhu formou rdznych zvyhodnéni, ktera naSe sluzby bude

naopak znevyhodriovat a zt€Zovat nam tak pusobeni na trhu

Politické faktory — P

Hodnoceni politické stability

(forma a stabilita vlady, kli €ové organy a U Fady, politicka strana u moci)

Také stabilita a zmény ve vladé, momentalni postoje vladnich stran a nebo
politikd mohou zasahovat do rozhodovani o zavedeni sluzeb do dané zemé
a nebo plsobeni vdané oblasti. NasStésti je politicka situace v zemich,
kde provozujeme naSe sluzba relativné stabilni a snad momentalné nehrozi ani
Zadny zasadni politicky prevrat. V pfipadé nestabilnich zemi (v poslednich
mésicich také napf. Lybie, Egypt, Syrie, apod.) je zde samoziejmé velké riziko

vV nemoZznosti zavést do této zemé novou sluzbu a nebo ji zde dale provozovat

Politicko-ekonomické faktory

(postoj v Géi privatnim a zahrani  €nim investicim, vztah ke statnimu pr  amyslu)

VétSi spoleCnosti se samozfejmé ohliZzeji po levné pracovni sile v raznych
oblastech a zemich, po vhodné zemi, ktera je pfivétiva pro investice formou
riznych dotaci, podpurnych programu, atd. NaSe spole€nost vSak zatim patfi
mezi mensi spole¢nosti, zabyvajici se predevSim domacim trhem a oblasti

internetovych sluzeb

Hodnoceni externich vztah G

(zahrani éni konflikty, regionalni nestabilita)

Jak jiz bylo zminéno vySe, nestabilita zemé& muaZe hréat velkou roli podnikani
a planovani vyroby a sluzeb, rozvoje spoleCnosti. Zahrani¢ni konflikty
s nékterou zemi mohou zabranit obchodnim moZnostem v této lokalité, stejné
tak i regiondlni nestabilita mUzZe znamenat riznou uUspésSnost nabizenych

sluzeb v rGznych oblastech a je nutné je sledovat a zaméfit se na né
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Politicky vliv r Gznych skupin

Prosazované nazory a ndméty nékterych skupin v dané zemi mohou byt také
kritické a predstavovat riziko. At uz jde o ndbozZenstvi, politiku, rasové mensiny,
apod.

Technologicke faktory — T

Podpora vlady v oblasti vyzkumu

Riziko v oblasti internetového marketingu je obrovské a to zejména proto, Ze
strategie se zde neustdle méni. At uZ jsou to vyhledavaci algoritmy
jednotlivych vyhledavacd a nebo psychologie internetovych reklam k zajisténi
maximalni efektivnost z investice vlozené do reklamy, kazda firma si vlastné
v tomto oboru tak troSku sama déla svuj vlastni vyzkum a vyvoj. At uz jsou to
programy na analyzu stranek klienta, hlidani zpétnych odkazl a jejich spravu,

atd., vlada v této oblasti vyzkumu nema zatim Zadné invence

VysSe vydaj U na vyzkum

Vydaje na tento vyzkum nasStésti nejsou nijak vysoké. Je to hlavné o hledani
a tak stai sledovat aktudlni informace, diky nimz muzeme naSe sluzby

neustale pfizpusobovat momentalnim potfebam klientu

Nové vynalezy a objevy

Jsou to zejména objevy v oblasti SEO optimalizaci, kde jsou neustale néjaké
zmény. Rizikem je zde nejvice asi konkurence, ktera muZe objevit néjaky
jednoduchy a nendkladny zplsob dosazeni cile a tim tak ziska vyraznou

konkuren&ni vyhodu

Rychlost realizace novych technologii

PFizpasobivost, flexibilita, aktualnost, nad€asovost, to jsou vSechno sluzby,
za které si klient u nas plati. Naprosto nutné je sledovat aktualni déni v této
oblasti a vZdy okamzité nasadit nejnovéjSi mozné technologie a aplikovat nové

poznatky




Rychlost moralniho zastarani

Kazda sluzba se nékdy ,okouka“, proto je potfeba ji neustale aktualizovat,
ménit, pfidavat nové, zajimavé sluzby pro klienta, aby védél, Ze naS napad
a projekt Zije. Pfi zméné obchodni strategie jsme toto riziko snizili na minimum,
jelikoz jsme prisli s né¢im, co mnoho dalSich konkurentd neposkytuje a byl

jsme tak troSku nadc¢asovi

Nové technologické aktivity

Otazkou vyzkumu a vyvoje jsou také ruzné testy. Jako kazda spolecnost
se snazime také vyvijet rizné nové technologie, které nam pomohou v préci
a bud jesté nejsou nikde na trhu dostupné a nebo jako nejlepsi variantu volime

vlastni vyvoj technologickych prvkl zdokonalujicich naSi nabizenou sluzbu

Obecna technologicka arove n

Technologicka uroven naSich sluzeb musi byt vzdy konkuren&né-schopna,
navic je potfeba byt neustdle nadCasovi a drzet si vysokou technologickou
aroven. NejdulezitéjSim faktorem a zaroven nejvétSim rizikem je vSak samotny
efekt prace, tedy vysledek (dosaZeni slibovanych pozic, zvySeni navstévnosti

webu, navyseni prodeje u e-shopu, apod.)

Zavérem této analyzy Ize shrnout mozna rizika, ktera jsme si uvédomili
v zavislosti na téchto faktorech, které na zménu strategie pusobi zvenku. Nelze
zde presné vypocditat Zadnou miru rizika, ale jde o hodnotné uvédomeéni si,
Ze zména obchodni strategie a mira celkového rizika zavisi nejen
na pracovnicich a managementu nasi firmy, naSich klientech a nebo samotnych
koncovych zakaznicich, ale taktéz na daleko SirSim okoli a makroekonomickych

vlivech, které si béZné nemusime ani pfipustit.
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2.8 Analyza vnit fich faktor & ,7S"

Vyzkum T. J. Peterse a R. H. Watermana ukazal, Ze Uspésna firma
je ovlivhovana sedmi vnitinimi, vzajemné zavislymi faktory, které musi byt
rovhomeérné rozvijeny. Tento vyzkum potom zobecnili a zafadili do kritickych
faktor Uspéchu firmy. Tyto popsali vdnes jiz klasické knize vénované
~=dokonalym podnikim* pfesnéji v dile Hledani dokonalosti — pouceni z nejlépe
vedenych americkych spole¢nosti (10). Tyto faktury Ize jednoduSe aplikovat
také na moje nabizené sluzby a charakterizovat tak potfebu rozvoje jednotlivych
aktivit.

Jednotlivé faktory, které podminuji ispéch a nebo nedspéch firmy jsou:

strategie firmy

o struktura firmy

e spolupracovnici

» schopnosti (dovednosti) pracovniku
o styl fizeni firmy

e systémy a postupy firmy

sdilené hodnoty (kultura) firmy

Strategie firmy

Podstatou kazdé konkurenéni strategie je urcita konkurencéni vyhoda.
Kazda spole¢nost by si méla vybrat urcitou takovou vyhodu, které se bude
drzet, o kterou bude usilovat, se kterou bude na trhu existovat. NaSe spole¢nost
si pravé uvédomila, Ze nam chybi konkurenéni vyhoda na klasickém trhu vyroby
www stranek a nebo dalSich programovych aplikaci. To jiz dnes déla prosté
kdekdo a je tézké se odliSit (cenou, vzhledem, reklamou, atd.). Proto zména
obchodni strategie spociva v nabizeni noveé sluzby, ktera jesté neni tolik znama
a hlavné malokdo ji nabizi tak komplexné, jako pravé naSe spoleCnost.

To je jisté hlavni konkurencni vyhoda, ktera by vS8ak nemohla nikdy vzniknout,
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pokud bychom neméli uz tyto dlouhodobé Klienty, zakladni zkuSenosti

a reference v tomto oboru, napf. v oblasti ¢isté SEO optimalizace.

Struktura firmy

Mnoho spole¢nosti zapomene pfi dosahovani firemnich cili a strategii
na rozvoj spole€nosti. S pfibyvajicimi klienty vétSinou roste i pocet
zameéstnancu, s pfibyvajicimi pozadavky ze stran klientl a rostouci poptavkou
po naSich sluzbach je potfeba také vhodné prerozdélovat ukoly a musi tak
nutné vzniknout néjaka liniova struktura, bez niz by byl cely proces ristu firmy
zastaven. Jinymi (vlastnimi) slovy, jeden ¢lovék prosté nemuze stihat vSechno
a i kdyz si mysli, Ze zvladne sam nejlépe, mél by presto vétSinu Ukoll delegovat
dale na své podfizené a spolupracovniky, aby jemu, jako dobrému manaZerovi,
zbyl dostatek ¢asu na vymysleni novych plant a strategii, diky nimz firma
dosahne dalSiho rozvoje a vySSich zisku (8). Vzdyt to je pfece zakladni poslani
dobrého manaZzera. PfemySlet, rozvijet, navrhovat. Nikoliv pracovat
na samotnych uUkolech od zacatku do konce. A takto se snazim myslet

i j& a vyvoj spole¢nosti fidit timto stylem.

Zname zakladni typy organizaénich struktur spole¢nosti:
» Liniové struktura (nadfizeny, podfizeny)
» Funkcionalni struktura (vice odbornikd na Fizeni podfizenych pracovist)
» Linioveé Stabni struktura (spojuje predchozi dvé struktury, zfizeni Stabua)
= Divizni struktura (samostatné divize, napf. geograficky, dle typu, atd.)

» Maticova organizaéni struktura (spojeni funkcionalni a divizni struktury)

Pfi aplikaci na moji firmu jsem zacinal samoziejmé naprosto obycejné
s prvnim zaméstnancem a vytvofila se jakasi zakladni liniova struktura.
V postupném rozvoji spole€nosti se vytvoril pfirozeny poZadavek predavat moji
praci nékterym vedoucim pracovnikim a zfidit tato vedouci pracovisté. Timto

jsem téméf nevédomky vlastné zacal pouZzivat funkcionalni strukturu fizeni
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firmy, pfi€emz nasledovala i liniové Stabni struktura, kdy mame jednotlivé divize
ve spolecnosti, které spolu vzajemné spolupracuji, ale kazda divize ma na
starost jiné Ukoly a svoje samostatné vedouci a kontrolni pracovniky. Je mozné,
Ze prii dalSim vyvoji spole€nosti (napf. pfi expanzi do dalSich zemi) bude
utvofena i divizni struktura, kde pro kazdou zemi je potifeba vlastni organizacni
jednotku s vlastnim fizenim a zodpovédnymi pracovniky. Timto vytvofenim
bych v podstaté sméfoval i k vytvorfeni posledni uvedené struktury, tedy
maticové organizacni, ktera by byla spojenim funkcionalni a divizni struktury.
Neni vSak dobré se fidit pouze témito strukturami a uspéchat tak jakysi vyvoj
spole€nosti. Na kazdou organizacni strukturu je vhodna jistd Zivotni faze
spole¢nosti, jak jsem jiz vySe aplikoval na nasi firmu. Jestlize se bude vSe
nadale vyvijet dle strategie a cild moji spole€nosti, nastane jisté vhodny Cas
i na vyvojové nejpokrocilejSi, maticovou strukturu spolecnosti, ktera dle mého
zastavd nejpropracovangjSi a nejpokrocilejSi, v dnesSni dobé také

nejpouzivanéjsi styl fizeni a organizacni strukturu.

Systémy

Pod timto pojmem rozumime vSechny informaéni procedury, které
v organizaci probihaji. A jelikoz diky vyvoji informacnich technologii Ize
zpracovavat rychle a efektivné stéle vice informaci pres pocitace, fadi se mezi
systémy napf. ekonomické systémy, zasobovani, fizeni vyroby, systémy pro
fizeni vztahu se zakazniky (CRM - customer relationship management),
manazerské informacni systémy. Stejné jako vyvoj organizacnich struktur

spole¢nosti, tak i pozadavky na systémy s rastem firmy samoziejmé naruistaji.

NasSe firma si nechala vytvofit vlastni informacni systém, ktery znacné
usnadnuje veSkerou organizaci a evidenci prace, umoZzZhuje naprosto
jednoduchy a ucelny kontroling danych zaméstnancu, projektd, faktur,
pohledavek, atd. Vyrazné také snizuje riziko, kdy se na né&jaky projekt prosté
zapomene, nedotahne se do Uplného konce, nedodrZzi se dany termin

zpracovani, riziko spojené s néci absenci a nemoznosti sdilet tak zakladni
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Gdaje o projektu, jeho fazi, atd. Informacni systém, ktery jsme zacali na mj
podnét vyvijet ma slouzit zejména k uspokojeni mych zakladnich dvou potfeb —

jednoduchy na miru postaveny faktura¢ni systém a projektovy systém.

Styl Fizeni

Za znamé styly Fizeni Ize povazovat clenéni na styl autoritativni,
demokraticky a laissez-faire (nékdy pfipadné autokraticky, demokraticky
a liberalni) (15).

Styl laissez-faire (volny prabéh) ponechava pracovnikim znacnou
volnost. Skupina si sama feSi rozdéleni a postup prace, vedeni do jejich
¢innosti zasahuje jen minimalné a spiSe kontroluje prabéh &innosti, dodrZzovani
termind, spravnost a funkcionalitu projektd. Tento styl je také prozatim
zachovavan i u naSi spole¢nosti, kde jedinym striktnim mérfitkem je termin, kdy
ma byt projekt odevzdany a jaké jsou na préaci kladené naroky (funkcionalita).
Pfifazeny projektovy manazer uz tak jen kontroluje bezchybnost, dochvilnost
a funkénost daného projektu a komunikuje jej s klientem. Vyhodou je dle mého
volnost pracovniku, ktefi si sami mohou zvolit svoje tempo, ¢as, kdy se projektu
budou vénovat a také zplUsob, jakym dosadhnou pozadovaného vysledku.
Nevyhodu a riziko v3ak také &im dél Castéji pocituji v nizké sebekazni
pracovnikl, az pfilis laxnim pfistupu k danému problému a také obecné riziko

bezcilného tapani ve chvili, kdy je néjaké vedeni zapotfebi.

Spolupracovnici

NejvétSim potencialnim zdrojem zvySovani vykonnosti firmy jsou pravé
lidé. Zaroven ale také mohou byt nejvétSim rizikem pro firmu. Spravna volba
jejiho strategického cile. Spolupracovnici ndAm mohou nejvice pomoct, ale také
nas nejvice potopit, zradit a nebo jinak uskodit. Lidska zavist, touha, sobeckost

a jeSitnost se projevuji pfedevsim na vySSich postech, kdy maji spolupracovnici
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moznost dostat se kcitivym Uddajm o firmé a jejich ,pfivlastnénim
a zuzitkovanim“ mohou napéachat znacné zlo. Firma pfi nespravném konani
svych zaméstnanci muZe byt poSkozena nejen pfi tvorbé zisku, ale také
v ogich vefejnosti. Spatné reference se potom 3ifi mnohonasobné rychleji, nezli
ty dobré. Velkou pozornost je proto dle mého tfeba vénovat motivaci
spolupracovnikd. Motivaénim zazemi nasSi firmy je napfiklad vyhlaseni
zaméstnance mésice, ktery je ohodnocen finanénim bonusem, zaméstnancem
roku, ktery potom ziska dalSi prfijemné benefity. Ani ostatni zaméstnanci
ale nesmi zlstat zkratka. Pfi dodrzovani terminl a vzajemné spokojenosti jsou
spolupracovnikim umoznovany rtzné dalsi vyhody, jako napfiklad moznost
angazovat se v novych projektech, kariérni rist na vysSi pozice, sluzebni
notebook ¢&i sluzebni telefon, apod. Jakozto firma, kter4 také ve své ¢innost
provadi firemni teambuildingy, uvédomujeme si, Ze i stmelovani kolektivu
na spole¢nych sportovnich a nebo outdoorovych akcich, je jednim
ze zakladnich a kvalitnich prostfedkl, jak udrZzovat svoje zaméstnance
spokojené. Dostaneme se k nim ale také blize a jsme schopni rozpoznat jejich
aktualni spokojenost, poZadavky, atd.

Schopnosti a dovednosti pracovnik U

V kazdé firmé by mél fungovat tlak na neustélé zvySovani kvalifikace
a schopnosti pracovniku a to jak moznosti Ucastnit se raznych Skoleni a nebo
vlastni vzdélavani pracovnikl se zaméfenim na jejich vlastni z4jem. Ze strany
manazeru by mél byt vyvijen tlak, ktery povede ke zvySeni ekonomicke, pravni
a informacni gramotnosti personalu celé firmy. Jednim zkli€d dspéchu
manazera je schopnost rychle se adaptovat. Kdysi na zacatku mého podnikani
mi nékdo fekl: ,Nejlepsi investici je investice do lidského kapitalu®. Proto vSichni
moji zaméstnanci maji moznost se kdykoliv déle rozvijet za moji podpory.
VéFim, Ze vSechna rizika, kterd jsou v podnikani skryta se timto postupem
dokazi snizit. | ja sam do sebe a svého vzdélani neustéle investuji a stal jsem
se horlivym poptavajicim po novych aktualnich informaci, které mi zajistuji

v nejruznéjsi oblastech konkurenéni vyhodu.
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Sdilené hodnoty (kultura) firmy

Tento bod Uzce souvisi s pfedchozimi body tykajici se spolupracovnika.
Kulturou firmy mudzeme rozumét soustavu sdilenych hodnot a nazord, které
vytvareji pozitivné pusobici neforméalni normy chovéani ve firmé. Je dulezité mit
spole€¢né nazory, postoje, mySlenky, abychom mohli spoleéné s ostatnimi ¢leny
spole€nosti dosahovat strategickych cilt firmy. Pokud si néktery z pracovniku
predstavuje vyvoj spolecnosti jinym smérem, necti zvolenou firemni kulturu
a hodnoty, mazZe pfedstavovat pro firmu stejné riziko, jako pracovnici, ktefi firmu
poskozuji vykradanim citlivych adaji atd. | zde citim nutnost intervenovat se do
této oblasti jako fidici pracovnik firmy, abych monitoroval sou€asny stav a zvolili

jsme spole¢né vhodnou strategii a kulturu.

Po definovani ,,7S" Ize konstatovat, Ze si nemyslim, Zze z nékterého vyse
popsaného textu plynou pfima rizika pro moji novou obchodni strategii, dokonce
si myslim, Ze tato nova strategie pfi aplikaci na tyto popsané faktory se zda jako
méné rizikovd, pro zaméstnance motivacni, na organizacni strukturu

prehlednéjSi a v pohledu na strategie a cile firmy transparentnéjsi.
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3 NAVRH NA ZLEPSENI OBCHODNI STRATEGIE

3.1 Zména obchodni strategie spole ¢énosti

Jako kazdy podnikatel jsem na zacatku svého podnikani pfemyslel nad
podnikatelskym zamérem, planem a strategii do budoucna, pozadovanymi cili,
kterych chci dosahnout a také nad kapacitou trhu, vyvojem nabidky a poptavky
po mém zboZi. DuleZité vSak pro mé byla taky stabilita spole€nosti. Proto jsem
se nechtél nijak zadluzovat a ani vazat, prioritu jsem mél v co nejmenSich
fixnich nakladech. V této branzi je bohuZzel velké riziko, Ze jednoho dne
ma firma prace mnoho, za tyden vSak téméfr Zadnou. To uz je ale zaleZitosti
manaZzera, aby tyto vykyvy nepfipustil a nebo alespofi maximalné utlumil.
Mé se to nastésti nikdy nestalo a poptavka po naSi praci byla vzdy vySsi, nez
nase pracovni kapacity a to pfesto, Ze je neustale navySuji pfijimanim novych

zaméstnancu a investicemi do jejich rozvoje.

Pfed zaCatkem finanéni krize jsem si ani neuvédomoval, Ze by se nékdy
koloto€ ekonomiky mohl zastavit a nebo takto vyrazné pfibrzdit, takze jsem ani
nepremyslel nad Zadnou protikrizovou variantou, zaloznim finanénim baliCkem,
apod. V podstaté diky naprosto minimalnim fixnim vydajim si mohu dovolit
na toto nemyslet. Také jsem nikdy nastésti nemusel pfemyslet nad investici
do reklamy. Diky mym vlastnim kontaktim jsem vzdycky ziskal tolik prace, jenz
vzdycky bez problémd uzivila mé i vSechny moje zaméstnance. Na zakladé
referenci potom pfichazeli dalSi a dalSi klienti. OvSem az po cca dvou letech
podnikani jsem si uvédomil, Zze vtomto neni budoucnost. Mize se stat,
Ze jednou lidé pfestanou potfebovat nové webové stranky a nebo pfijde nékdo,
kdo je udéla lépe, za nizSi cenu a nebo oboji. UZ jen diky krizim logicky jako
prvni lidé nepfemysli napfiklad o tom, Ze si nechaji pfedélat design stranek,
Ze si je 0 néco vylepSi, neuvazuji o restrukturalizaci spole¢nosti diky zavedeni
noveho informacniho systému. OvSem kdykoliv — a ja myslim, Ze v dobé krize
se to ukézalo dvojnasob — lidé potfebuji, aby jim jejich stranky vydélavaly. Proto

si je ostatné nechali délat, alespon tedy u vétSiny klientd mam tedy ten pocit.
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Nyni pfichazi na fadu vcelku zasadni zména moji obchodni strategie
a to zaméreni predevsSim na internetovy marketing, tedy na to, aby stranky
klientdm pfinaSely co nejvétsi efekt, vydélavali nazpét vlozené investice,
pomohli tak dané spolecnosti prekonat dobu krize a zajistit tak vzajemné
dlouhodobou spolupraci. Jednou mi muj vzor, feditel velké holdingové
penize, které ma. Nema smysl ho ani tlacit do vétSich investic, nez je schopen
finanéné zvladnout. Hlavnim smyslem obchodni spoluprace je vzajemné
si pomahat, tedy vydélavat penize obéma stranam®. | z hlediska mych nakladu,
jak jsem si pozdéji uvédomil, je tato obchodni strategie pro mé o mnoho
vyhodnéjSi. Méné ,vyrabét* nové produkty webovych stranek, informacni
systémy, o které se budeme muset starat a budeme s nimi mit dalSi dodate¢né
néklady, zato vice poskytovat virtualni sluzby, které jsou postaveny na orientaci
na trhu, zkuSenostech a znalostech pracovnikl, konkurenénim prostredi
na trhu. Navic je to oblast, ve které se daji nasbirat v sou¢asnosti dobré
reference, neni zde takovy velky konkurenéni tlak a rezijni naklady jsou zde

minimalni.

Samoziejmé, Ze jako jednodussi a dosazitelngjSi se muze zdat tvorba
novych stranek pro nasSe klienty, délat jim redesign stranek a nebo je jinak
spravovat. Je tu daleko vysSi poptavka v dneSni dobé po této programétorské
praci, nezli po internetovém marketingu, do kterého stfed Evropy zatim moc
se o toto vétSi mnozstvi Kklienta, ktefi jsou z velké Casti jen jednorazovymi
klienty, projekty a celkova spoluprace je znac¢né Casové omezena. Pokud
potfebuji zaméstnat moje lidi stabilné, mél bych jim hledat stabilni praci,
za kterou dostanu ja i oni stabilné zaplaceno. Vtom je smysl dlouhodobé
spoluprace. Jednoznatné se zde potvrzuje Paretovo pravidlo (25), tedy tzv.
80/20, které fika, Zze 80% prFinosu zajisti Cinnosti, které trvaji 20% ¢asu, nebo
i jinak, pfeloZzeno na muj pfipad, 80% klient nam pfFinasi v souctu odpracované
prace mensi zisk, nez 20% opravdu dobrych a stalych klientd. Toto iniciovalo

muaj napad zménit obchodni strategii a zaméfit se na tuto uzSi skupinu
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dlouhodobé kvalitné spolupracujicich partnert, kterym chci poskytnout
maximalni péci a v mém vlastnim z4jmu je tedy i vyslednd kvalita a efektivita

moji poskytované sluzby.

3.2 Doporu éeni managementu

Vysledkem veSkeré analyzy moznych rizik, zhodnocenim silnych
a slabych stranek, vlastniho rozhodovani i doporuceni od rdznych dalSich
zdroju ¢i védeckych metod, by méla byt vzdy uréita sada vyhodnoceni
a doporuceni, Ci pfipadné nedoporuc¢eni managementu. Ten by mél pevné stat
za svym rozhodnutim, zda do zmény investovat ¢as i penize svoje a také svych
zaméstnancu. Pfi nasi konkrétni zméné to znamena vyraznou zménu konceptu
spole¢nosti, filosofii obchodni strategie a otazku dalSiho pdsobeni na trhu.
Vystupem tohoto rozhodnuti musi byt bezpodmineéné stanoveni dalSich cill
a strategii v novém konceptu podnikani, pficemz nesmime zapomenout také

stanovit asovy a obsahovy plan zmény.

Casovy plan zm ény

Do planované zmény nas nic netlaci, ale jelikoz konkurence neceka
a taktéz chysta svoje strategie a jejich vylepSeni, je potfeba zaujmout naSe
stavajici a potencionalni klienty dfive, nez to udéla ona. BEéhem jednoho mésice
jsme analyzovali trh, provedli vSechny potfebné analyzy a nabyli dostatek
sebedlavéry pro to, abychom mohli od 1.11.2011 nabidnout tuto novou
obchodni strategii naSim klientdm. Predpokladany &asovy plan jsme tedy
stihnuli cca béhem jednoho mésice pfiprav, soucasti nové obchodni strategie
je v8ak neustaly vyvoj naSich sluzeb, které musi jit bezpodmine¢né s dobou
a musi klientim nabizet ty nejnovéjSi a nejmodernéjSi prvky internetového

marketingu a dalSich internetovych, marketingovych a obchodnich sluzeb.

74



Obsahovy plan zm ény

Obsahem zmény obchodni strategie, jak jsem jiz nékolikrat vySe
naznaCoval je nabidnout vice, neZzli dosavadni produkty (webové stranky
a aplikace), moderni marketingové sluzby spjaté s internetovym marketingem.
Obecny koncept je zajistit navratnost investice do naSich sluzeb klientim
vysledkem nasi €innosti (zvySeni navstévnosti stranek, zvySenim odbytu zbozi
pres e-shopy, apod.), zviditelnéni v oblasti jejich podnikani a také zavedeni,
nastaveni a spravovani nejmodernéjSich prvkd dnesSniho internetového
marketingu, at uz jsou to CPC kampang, komunikace se stavajicimi a nebo
potencionalnimi klienty pomoci socialnich siti (Facebook, Twitter, G+, apod.),
nejnovéjSi a nejmoderngjSi pouzivani internetovych technologii, designu
webovych stranek, jejich funkci, pfipadné kompletni sladéni ve stylu corporate
identity. Nové motto by mohlo znit tfeba takto: ,Nevytvarejte si znovu svoje
webové stranky, vytvorte si spravny image*.

Cenova politika

Cenova politika je velmi dulezitou soucasti nové zvolené strategie. NaSe
pfidana hodnota a cil je dosadhnout takové cenové politiky, kdy si budeme
schopni brat procenta ze zisku, ke kterému jsme vyrazné pfispéli svym
pusobenim. To nejde samoziejmé Uplné u vSech spolecnosti a nékde nadale
bude muset platit spole€nost za sluzby, ve které véfi, Ze jsou uzitecné a diky
kterymi si bude moci dlouhodobé udélat statistiku zlepSeni prodeje, postaveni
na trhu apod. Ale napfiklad u e-shopu, které zacinaji a bude nam svéren cely
projekt v rdmci propagace a marketingu, kazda objednavka je dukazem naSi
dobfe odvedené prace a davod pro délbu zisku. MlOZe to pro nas byt ztratova
zélezitost, ale diky zkuSenostem a dneSnim mozZnostem analyzy jsme schopni
s vétSi pravdépodobnosti odhadnout, zda tato cenova obchodni strategie bude
pro nas vyhodnéjSi. PFfi dobrém obratu internetového obchodu potom muze

marze na projektu byt naopak daleko zajimavéjsi, nez pfi dané pausalni platbé.
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3.3 Lewin gv model

Jak bylo teoreticky popsano v kapitole 1.13, Lewinlv model je postaveny
na bazi trech zakladnich fazich zmény — rozmrazeni, zména a zamrazeni a také

na zakladnich funkcionalnich otazkach.

Nyni se pokusim aplikovat Lewiniv model na navrhovanou zménu
ve firmé& a postupné odpovédét na jednotlivé otdzky kladené v posloupnosti
fizeni jednotlivych procesu (Proc¢? Kdo? Kdy? Jak? Za kolik?) a zamyslet
se znovu z tohoto pohledu nad riziky navrhované zmény obchodni strategie

ve firmé.

Pro¢é?

Duvodem ke zméné této obchodni strategii vidim zejména nutnost posouvat
celou spole¢nost kupfedu, nutnost inovovat, nespokojit se se soucasnym
stavem a postavenim spole¢nosti na trhu. Myslim si také, Ze tato zména
je  vhodnou inovaci v podniku, ktera bude ¢&init  spoleCnost

konkurenceschopnéjsi a pro mnoho vérnych dlouhodobych klient pfinosna.

Kdo?

Kdo bude onim agentem — nositelem zmény, to je zde, a¢ v rozporu s mnohymi
radami odborniku, které jsem Cetl, téméF nevyhnutelné jasné — budu to prave ja,
diky mému vedoucimu postaveni ve spole¢nosti, diky mému napadu,
zkuSenostem, realizacim pfedchozich zmén a inovaci. Je vSak potfeba oprostit
se od dosavadnich organiza¢nich struktur a zacit pracovat ,na novém projektu
s Cistou hlavou“. Proto jsem delegoval manaZera zodpovédného za stavajici
projekty, ktery postupné prevezme jejich vedeni a tuto novou obchodni strategii

zavedu, otestuji a nasledné vyhodnotim ja.
Kdy?

Zména strategie probihda momentalné v této dobé&, zakladni zmény jsem zacal

jiz aplikovat zacatkem mésice listopadu, do konce roku 2012 jesté probéhnou
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jisté dalSi vyvojové etapy a zmeény, které mam v souvislosti s touto zménou

obchodni strategie v planu.

Jak?

Operativni metody, na zakladé jejichz analyzy se provadi cela operace zmény,
jsou rozebirany ve vétSiné vysokoskolskych ucebnic a znamych knih (metody
CPM, PERTH, GERTH (26)). Vlastni model intervence je mozné naplanovat
a fidit napf. pomoci modernich a velice uZziteCnych nastroja, které mohou
vyrazné pfispét ke snizeni rizika aplikace zmény, je vSak mozné také
planovanou zménu fidit. Je vSak stale dulezité mit aktualni data. Jednim
z takovychto profesionélnich nastroju je napf. Microsoft Project 2010. Vlastni
zména Vv moji spolecnosti je popsana pravé pomoci tohoto programu
a Ganttova diagramu v pfiloze 4. Ve vlastni zméné je obsazeno pravé vySe

zmifované rozmrazeni stavajici struktury, vlastni zména a opétovné zamrazeni.

Za kolik?

Na posledni otazku nelze zejména v naSem pfipadé tak snadno odpovédét.
Aplikovani této zmény maze znamenat v pfipadé neuspéchu usly ¢as vlozeny
do této zmény a nebo také pfipadny usly zisk firmy, kdyby se k této zméné
nepfiklonila, v pfipadé Uspéchu je to potom investice, ktera se vyplati. Samotna
konkrétni zména v naSi spole€nosti nevyZzaduje v podstaté Zadné naklady
na koupi novych stroju, nové pracovniky, novy software, apod., ¢imzZ se vyrazné
riziko této zmény snizuje. Informacéni technologie jsou v tomto jednim z nejméné
rizikovych oboru, jelikoZz zmény zde aplikované nejsou nijak nékladné a jejich
vysledky jdou naopak rozpoznat velmi brzy po samotné intervenci zmény.
Samotné zhodnoceni naSi zmény otazkou za kolik je tedy opravdu jen investice
do Casu potiebného k vytvofeni nové marketingové strategie a ziskavani
novych poznatk( (pfipadné Skoleni) mé jako manazera projektu a mych

zameéstnancu, ktefi se timto budou zabyvat.
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4  VYHODNOCENI NAKLAD U A PRINOSU, NAVRATNOST

4.1 Naklady narealizaci zm ény obchodni strategie

Nespornou vyhodou zmény obchodni strategie pfi poskytovani sluzeb
a zvlasté potom v oblasti IT, je velka flexibilita, co do poskytovani a rozsahu.
U vyrobnich podnikl pfi jakékoliv zméné vyroby je potfeba napfiklad prestavét
halu, koupit nové stroje, zafidit proSkoleni vSech zaméstnancu a patficné
vybaveni, &i jiné naleZitosti spojené s nutnou investici. V naSem pfipadé vSak
neni tfeba investice Zadné. Zni to aZz nepochopitelng, ale naklady na zménu
strategie se neprojevi ani u marketingovych a propagacnich materiala, které
jsou postaveny od samotného zacatku tak, Ze splnime to, co klient pozaduje,
délame sluzby na miru. Jedind investice je tak jen ¢asova a to na Cas vedeni
spole¢nosti, tedy mé&, aby zménu strategie dokazal prednést na néjakém
zajimavém a srozumitelném konceptu, vysvétlil ji jak zaméstnancim,
tak stavajicim a novym klientdm. Neni tfeba néjaké jejich specialni Skoleni.
Jedinou zménou a nakladem je tedy mzda pracovnika, ktery se bude o oblast
marketingu starat, bude individualné s klientem komunikovat a navrhovat
mu zmeény a vylepSeni jeho obchodni pozice na trhu. Tento pracovnik je vSak

placen z mési¢nich predplatnych na tuto sluzbu.

4.2 PFinosy zlepSeni obchodni strategie

Pfinosy ze provadéné zmeény obchodni strategie jsou jist&é hlavnim
ddvodem jejich provadéni. Pokud by dany projekt zmény obchodni strategie
zlepSeni obchodni strategie nepfinasel, je zbyte¢né jej realizovat at’ uz hlediska
naklada, ztraty C&asu, pfipadné také nakladli obétované pfilezitosti (27),
kdy bychom za vynaloZeny €as a Usili mohli dosahnout pfijma z jinych projektd.

Vy¢islitelné p Finosy
Jednordzovymi p Finosy jsou napfiklad zvySeny zajem o tuto novou
sluzbu a tedy jednordzové pfijmy z pfedplatného za objednanou sluzbu

marketingového zastoupeni a dalSich nové nabizenych sluzeb. Zejména jde
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ale o to urcit fungujici trvalou strategii, kterd povede k trvalym pfinosum

a zajisténi trvalého pfijmu pro firmu.

Z hlediska prabéznych p Finos i o¢ekavam, Ze se skladba dlouhodobych
klientd stabilizuje a bude tak relativné lehké a jisté pocitat se stabilnim pFijmem
a kalkulovat s presnéjSimi Cisly. Bude jasné a prfedem dané, kolik Klienti

v prubéhu pfistich let zaplati, pokud budou danou sluzbu vyuZzivat a také jaké

budou zhruba naklady na zpracovani a provadéni této sluzby z naSi strany.

Existuje ale také mnoho nevy ¢€islitelnych p ¥inos  této zmény obchodni
strategie. Za jedny ze z&kladnich  pfinosd  povazuji  posileni
konkurenceschopnosti naSi spole¢nosti na trhu a také vybudovani stabilni sité
klienta, ktefi budou zabezpecovat trvaly pfijem, pokud budou s nabizenou
sluzbou spokojeni. To je motivace pro nas, abychom se stale zajimali
0 nejnovéjSi trendy v oblasti internetového marketingu, ale i dalSich sluzeb,
které jsme schopni poskytovat a tim tak docilime neustalé inovace na poli
nabizenych produktt a sluZeb. Stejné tak i klient bude mit pocit, Ze se mu
dostava neustale toho nejlepSiho, co na momentalnim trhu existuje, plati za
to pauSalni cenu bez zbyteCnych pfirazek a spolupracuje dlouhodobé
s partnerem, kterému neni lhostejny, ma moZznost se na néj kdykoliv obratit

ze zadosti o radu ¢i pomoc a pocituje, Ze nam na ném zalezi.
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Zaver

Zameérem této prace bylo provést analyzu sou¢asného stavu zvoleného
podniku s cilem provést navrh na zlepSeni obchodni strategie. Na zakladé
vystupu analyz, vlastnich zkuSenosti a také doporuceni, jsem potom navrhnul
implementaci zmény obchodni strategie a soubor opatfeni k zajisténi
kontinualniho, stabilniho rdstu a prosperity zvolené spole€nosti. Tou se stala
moje vlastni spole¢nost JANTA s.r.0., kde ve svém vlastnim z4djmu oCekavam

dalsi analyzy, hodnoceni zmény obchodni strategie a vyvoj do budoucna.

Z provedenych analyz jasné vyplyvaji zavéry, které ukazuji prednosti
i nedostatky sledovaného podniku, jeho silné i slabé stranky a také oblasti,
na které je tfeba zaméfit pozornost. Dulezité jsou ale také oteviené moznosti
do budoucna, snadnost expanze na dalSi Uzemi, zejména do zemi Evropské
Unie. Spole¢nost tedy muze bez zdbran expandovat s nabizenymi sluzbami
a to bez omezeni & znatného rizika jazykoveho, kulturniho ¢&i z pohledu
kurzovych rozdill, kdy vsouCasné dobé je ména relativné stabilni.
Z jednotlivych analyz byly ziskdny poznatky pro fizeni podniku, byly odhaleny
nékteré vyznamné skutecnosti a souvislosti, které bychom meéli v budoucnu
ve spole€nosti vyuzit a profitovat z nich. Strategick&d analyza se ukazala jako
dalezity nastroj managementu pro strategicka rozhodnuti a Fizeni celého

podniku.

Pfi souCasném vyvoji a tempu rustu, prestoZe stale trva globalni
ekonomicka krize, ma spole¢nost tendenci a ambice k dalSimu rozvoji
a expanzi. Je tedy ukolem managementu spole¢nosti, tedy také mym, abychom
pokraCovali v usilovné praci na rozvoji portfolia nabizenych sluzeb, zajimali
se o potfeby klientd a hledali moznosti, jak se k novym klientiim a zajemcim
o0 nasSe sluzby dostat. DulezZita je ale také motivace pracovnikd a jejich dalSi
rozvoj, velkou vahu tedy davam také investicim do lidského kapitalu, ktery
by dle mého nazoru mél pfinést pozitivni vysledky a vlastni investici zanedlouho

splatit. Stejné tak povazuji za velmi dulezitou i oblast vyzkumu a vyvoje,
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kde i do budoucna chci podporovat vlastni kreativitu zaméstnancd,
spolupracovat s nejriznéjSimi externimi odborniky, uU€astnit se ruznych
seminarfl a nebo soutézi pro mladé, zacinajici podnikatele, ktefi maji mnohdy
velmi kreativni napady. Diky tomu bude moje spole¢nost schopna nabizet
neustale kvalitni sluzby, inovovat je dle potfeb souasného technického
i ekonomického vyvoje, oslovovat souasné i nové Kklienty s moZznosti
nejnovéjSich trendd v oblasti internetového marketingu a dalSich sluzeb
informac¢nich technologii, které v dne3nim modernim svété zdaleka jesté

nefekly svoje posledni slovo.

Nadale bych stal o to, aby moje spolec¢nost byla vnimana jako seriézni
a cenové pfijatelnd, jako spole¢nost, kterd chce vyhovét pranim svych klientd
a jejim hlavnim cilem je spokojenost svych klientd a pomoc pfi posileni
konkurenceschopnosti a technické vybavenosti. Hodldm také zachovat
individualIni pfistup ke kazdému vyznamnému klientovi, jeho pravidelné
navstévy, pfi kterych mnohdy ziskavame cenné zkuSenosti, pfipominky, napady
a rady. To je souCasné mnohdy stale i naSe nejvétsi konkurencni vyhoda.
Obecné bych chtél na trhu puasobit jako seridzni spolecnost s pfijatelnymi
cenami, které vSak netlaCi pod cenu konkurencéni za kazdé situace. SpiSe
hodlam hledat nové moZnosti pfidané hodnoty pro klienta, kterou oceni,

pfipadné mu uSetfi Cas, praci a finance a naSi spole¢nost to z obecného

hlediska nezatizi.

Myslim si, Ze kvalitné fizena spole¢nost s neméné kvalitné zpracovanymi
analyzami, fizenymi néklady a vydaji, schopnymi a vzdélanymi zameéstnanci
a talentovanym obchodnim a marketingovym tymem, spole¢nost se zajimavymi
a modernimi sluzbami, zajistujicim konkurenéni vyhodu ¢&i dspory svym
klientam, spole€¢nost zamérfujici se zejména na dobré, kvalitni a dlouhodobé
vztahy se svymi klienty, je na nejlepSi cesté stat se opravdu stabilni
a zajisténou spolecnosti ve svém oboru, uznavanou verejnosti i svymi klienty.
Touto cestou chci jit a do budoucna vyprofilovat jeSté vice nasSi znacku a dobré

jméno, které si najde své klienty na dneSnim i budoucim trhu.

81



Sam jsem v této praci nalezl inspiraci na dalSi zlepSeni a pokroky v mém
podnikani a uvédomil si nékolik dalSich sou€asnych nedostatkd. Také diky
propoctu zakladnich finan&nich ukazatell jsem zjistil, jaké je teoretické financni
zdravi moji firmy a co jej pfedevsim ovliviiuje. Do budoucna se tak mohu také
zaméfit a ohlizet na pomér vlastniho a ciziho kapitalu, jsem schopen do jisté
miry ovliviiovat a fidit finan¢ni zdravi svého podniku. Diky dalSim analyzam
jsem také schopen kvalitné srovnavat svoje produkty s konkurenci a odvodit
opravdovou hodnotu kazdé z nabizenych sluzeb, rozdélit je interné na sluzby
zbytné a nezbytné. Uvédomuiji si ted’ také daleko vice moznosti a hrozby vlivu
okolniho prostfedi moji spole€¢nosti a mohu tak Iépe pfedchazet nepfiznivym
vliviim a nebo predpovidat dalSi vyvoj na trhu. Jisté by se do prace dalo vyuzit
mnoho dalSich aspektl, které by Sly ve firmé zménit, jak bychom mohli jesté
zvySit naSe zisky a nebo snizit naklady. Nicméné i dle japonské metody
KAIZEN (28) se méa zlepSovat prostiedi ve spoleCnosti krok po kroku a neni

mozné dosahnout idealniho optima okamzité.

Po této analyze a také poté, co bude pIné implementovana nova
obchodni strategie spolecnosti si mohu dovolit tvrdit, Ze moje spole¢nost
je  perspektivni,  konkurenceschopnd, neustale rostouci, zajiSténa
a do budoucna mam zajem o jeji trvaly rozvoj a setrvani na tuzemskych

i zahranicnich trzich.
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Vysledovka

Strana 1
JANTA s.r.0. IC: 62361929 Rok: 2011 Dne: 30.03.2012 Tisk vybranych zaznamt
Cislo Nazey &Ly Pocatecni Obraty za Obraty za Obraty Koncovy
Lty azevuctd stav obdobi MD obdobi D rozdil stav
Naklad
I. soiveraocaenalu 0,00 955 092,02 0,00 955 092,02 955 092,02
SOz 3y ergle 0,00 14 787,01 0,00 14 787,01 14 787,01
317 Zprasy a udrzovani 0,00 151 266,22 0,00 151 266,22 151 266,22
512 Cestovné 0,00 211 708,00 0,00 211 708,00 211 708,00
513 Nakiady na reprezentaci 0,00 19 313,53 0,00 19 313,53 19 313,53
518 Ostatni sluzby 0,00 1493 014,86 0,00 1493 014,86 1493 014,86
521 Mzdové naxiady 0,00 1342 065,00 0,00 1342 065,00 1342 065,00
531 Dan silniéni 0,00 4 650,00 0,00 4 650,00 4 650,00
543 Dary 0,00 1 000,00 0,00 1.000,00 1000,00
545 QOstatni pokuty a penale 0,00 267,51 0,00 267,51 267,51
548 Ostatni provozni naklady 0,00 9,50 0,00 9,50 9,50
551 Odpisy dlcuhodobého nehmotného a hm 0,00 95 070,00 0,00 95 070,00 95 070.00
562 Uroky 0,00 39 754,77 0,00 3975477 3975477
563 Kursove ziraty 0,00 4 300,94 0,00 4 300,94 4 300,94
568 Ostatni financni naklady 0,00 50 274,07 0,00 50 274,07 50 274,07
Naklady celkem 0,00 4 382 573,43 0,00 4 382 573,43 4 382 573,43
Vynosy
602 Trzby z prodeje sluzeb 0,00 0,00 4 489 943,26 4 489 943,26 4 489 943,26
648 Ostatni provozni vynosy 0,00 0,00 64,53 64,53 64,53
662 Uroky 0,00 0,00 19,25 19,25 19,25
663 Kursove zisky 0,00 0,00 6 106,85 6 106,85 6 106,85
688 Ostatni mimoradné vynosy 0,00 0,00 16 060,60 16 060,60 16 060,60
Vynosy celkem 0,00 0,00 451219449 451219449 4512 194,49
Hospodarsky zisk za obdobi 129 621,06
129 621,06

Tisk vybranych zaznamu: Datum >= 01.01.2011, Datum <= 31.12.2011

Hospodarsky zisk celkem




.ratova predvaha Strana 1
ANTA s.r.0. IC: 62361929 Rok: 2011 Dne: 30.03.2012 Tisk vybranych zaznamu
éiSIoNézev \&t Pocatecni Pocatecni Obraty za Obraty za Koncovy Koncovy
Gétu ety stav MD stav D obdobi MD obdobi D stav MD stav D
022 Samostatné movité véc 339 044,58 0,00 178 459,33 0,00 517 503,91 0,00
042 Pofizeni dlouhodobéhc 0,00 0,00 178 459,33 178 459,33 0,00 0,00
082 Opravky k samost. mo -40 425,00 0,00 0,00 95 070,00 -135 495,00 0,00
132 Zbozi na skiadé a v prc 80 000,00 0,00 0,00 0,00 80 000,00 0,00
211 Pokladna 326,18 0,00 2 307 563,88 2 249 618,65 58 271,41 0,00
221 Bankovni licty 31420,71 0,00 4 792 668,65 4761 062,40 63 026,96 0,00
231 Kratkodobe pankovni U 0,00 221 961,90 88 569,41 110 000,00 0,00 243 392,49
261 Penize na cesté 0,00 0,00 1785 764,79 1785764,79 0,00 0,00
311 Pohledavky z obchodni 294 908,00 0,00 5320 959,90 4 630 322,51 985 545,39 0,00
314 Poskytnuté zalohy - dlc 4 858,66 0,00 69 729,01 0,00 74 587,67 0,00
315 Ostatni pohledavky 0,00 0,00 66 189,69 66 189,69 0,00 0,00
321 Zavazky z obchodnich 0,00 89 386,20 2 568 909,08 2618 007,66 0,00 138 484,78
324 Prijaté provozni zalohy 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
331 Zaméstnanci 0,00 0,00 1159 772,00 1344 742,50 0,00 184 970,50
341 Dan z pfijmu 0,00 8 170,00 8 170,00 0,00 0,00 0,00
342 Ostatni pfimeé dané 0,00 565,00 99 267,50 201 496,00 0,00 102 793,50
343 Dan z pfidané hodnoty 0,00 45 147 .41 724 402,09 867 406,11 0,00 188 151,43
349 Vyrovnavaci tcet pro C 0,00 0,00 181 164,21 181 164,21 0,00 0,00
355 Ostatni pohiedavky za -78 790,75 0,00 0,00 0,00 -78 790,75 0,00
365 Ostatni zavazky ke spc 0,00 230 000,00 205 755,97 520 000,00 0,00 544 244,03
379 Jiné zavazky 0,00 0,00 9 825,00 3825,00 0,00 -6 000,00
381 Naklady pfistich obdob 2 879,93 0,00 0,00 2 879,93 0,00 0,00
411 Zakladni kapital 0,00 105 000,00 0,00 0,00 0,00 105 000,00
428 Nerozdéleny zisk minul 0,00 -90 531,13 0,00 24 522,93 0,00 -66 008,20
431 Vysledek hospodareni 0,00 24 522,93 24 522,93 0,00 0,00 0,00
501 Spotieba materialu 0,00 0,00 955 092,02 0,00 955 092,02 0,00
502 Spotieba energie 0,00 0,00 14 787,01 0,00 14 787,01 0,00
511 Opravy a udrzovani 0,00 0,00 151 266,22 0,00 151 266,22 0,00
512 Cestovneé 0,00 0,00 211 708,00 0,00 211 708,00 0,00
513 Naklady na reprezentar 0,00 0,00 19 313,53 0,00 19 313,53 0,00
518 Ostatni sluzby 0,00 0,00 1493 014,86 0,00 1493 014,86 0,00
521 Mzdové naklady 0,00 0,00 1342 065,00 0,00 1342 065,00 0,00
531 Dan silméni 0,00 0,00 4 650,00 0,00 4 650,00 0,00
543 Dary 0,00 0,00 1 000,00 0,00 1 000,00 0,00
545 Ostatni pokuty a penal 0,00 0,00 267,51 0,00 267,51 0,00
548 Ostatni provozni naklac 0,00 0,00 9,50 0,00 9,50 0,00
551 Odpisy dlounodobého i 0,00 0,00 95 070,00 0,00 95 070,00 0,00
562 Uroky 0,00 0,00 39 754,77 0,00 39 754,77 0,00
563 Kursove ztraty 0,00 0,00 4 300,94 0,00 4 300,94 0,00
568 Ostatni financni naklad 0,00 0,00 50 274,07 0,00 50 274,07 0,00
602 Trzby 7 prodeje sluzeb 0,00 0,00 0,00 4 489 943,26 0,00 4 489 943,26
648 Ostatni provozni vynos 0,00 0,00 0,00 64,53 0,00 64,53
662 Uroky 0,00 0,00 0,00 19,25 0,00 19,25
663 Kursove zisky 0,00 0,00 0,00 6 106,85 0,00 6 106,85
688 Ostatni mimoradné vyr 0,00 0,00 0,00 16 060,60 0,00 16 060,60
701 Pocatecni tidet rozvazr 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Celkem 634 222,31 634 222,31 24152726,20 24 152726,20 5947 223,02 5947 223,02

Tisk vybranych zaznamu: Datum >= 01.01.2011, Datum <= 31.12.2011
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Ucetni jednotka doruci

ucetni zavérki: soucasné

s dorucenim danoveho pfiznani
za dan z pfijmu

ROZVAHA
ve zjednoduseném rozsahu

ke dni 31.12.2011
( v celych tisicich K¢ )

Obchodni firma nebo jiny nazev ucetni jednotky

JANTA s.r.0.

Sidlo nebo bydlisté ucetni jednotky
a misto podnikani liSi-li se od bydlisté

Samalova 2904/21

1 x pfisiusnému finanénimu Brno-Zidenice
Gradu Rok | Mésic IC 615 00
2011 62361929
Oznacen: AKTIVA - cis. Bezne cetni obdobi Mmuléucobdobl
‘ Brutto .~ Korekce Netto ’ Netto
a b c 1 2 | 3 ‘ 4 ‘
AKTIVA CELKEM 1 1700 -135 1565 . 634 |
“A Pohiedavky za upsany zakiadni kapital 2 f | T
' B. " Dlouhodoby majetek 3 517 -135 : 382 o 27987‘;
"B Diouhcdoby nehmotny majetek 4 . i !
Bl Diouhedoby hmotny majetek 5 517 -135 382 | 2984
B il Diouhodoby finanéni majetek 6 ‘ i o
c Obézna aktiva 7 1183 1183 333
co Zascoy 8 80 g0 80
c Diotrodobé pohledavky 9 -79 l ‘ -79 ‘ -79 |
c Kratioaobé pohledavky 10 1060 1060 ' 300
C v Krathodoby finanéni majetek 1 122 122 32
D i Casové rozlideni T 12 l i i 3




"¢is. | StavvbéZném Stav v minulém

-naceni PASIVA tad.  U&etnim obdobi uéetnim obdobi
a b c 5 6
PASIVA CELKEM N T 13 1665 7 634
A Ylasini Kapitél S e f47h‘ S '169 = - 39
A Zakladni kapital 15 105 105
TA Kapialové fondy T T -
TALH " Rezervni fondy. nedélitelny fond a ostatni fondy ze zisku B 17 1 B -
A IV Vysiedek hospodafeni minulych let 18 6 T o
AV Vysiedek hospodarfeni b&zného ucetniho obdobi /+ -/ o g R o5
"B Cizi zdroe l 20 1396 595
B Rezervy ‘ 21 | B
"B i Diouhodobé zavazky o 22 l 538 T 230
: B. Il Kratkodobe zavazky - T T e 7MTV'27377T" . 7615 S 143
CBIV. Bankoni Gvéry avypomoci 24 243 222
Co Cascve rozliseni T o 25 ; o )
! ! N
. Sestaveno dne: 30_703,é07‘IA2 o Podpisovy zaznam statutarniho organu ucetni jednotky ~'

nebo podpisovy vzor fyzické osoby, ktera je ucetni jednotkou

Pravni forma ucetni jednotky © Predmét podnikani ' Pozn.

obchod a sluzby




_zisku a ztraty ve druhovém

néni podle Pfilony & 2
yhlasky c. 500/2002 Sb

VYKAZ ZISKU A ZTRATY
ve zjednoduseném rozsahu

Ugetni jednotra dorudi

ucetni zaverku sou
s dorucenim danoveho pfiznani
za dan z pfijmu

1 x prislusneimu financnimu
uradu

Oznaceni

ke dni 31.12.2011
(v celych tisicich K& )

Obchodni firma nebo jiny nazev ucetni jednotky

JANTA s.r.0.

Sidlo nebo bydlisté ucetni jednotky
a misto podnikani lisi-li se od bydlisté

Samalova 2904/21

5 Brno-Zidenice
Rok | Mésic IC 61500
2011 62361929
S . (Cislo Skuteénost v U&etnim obdobi
TEXT Fadkuf——— oot ¥ L OO0
bézném minulém
b [ 1 2
Trzby za prodej zbozi - 1 T 490
Nak!zdy vynalozené na prodané zbozi 2 ) 173
Obchodni marze - T3 T 17
Vykony 4 4490 1771
Vykcnova spotieba 5 2 845 1325
Pfidana hodnota o 6 1645 - 463
Oscini naklady S o 7 1342 368
Dané a poplatky g 5 2
T —
Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 9 | 95 39
o i il i S
Trzbv z prodeje dlouhodobého majetku a materialu I 10 | i
. S
Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 11 |
Zmena stavu rezerv a opravnych polozek v provozni oblasti a 12 B
<ompiexnich nakladu pfistich obdobi ; i N
Ostatni provozni vynosy : 13
Ostatni provozni naklady L 14 1 2
Ptevod provoznich vynosh T
Prevad provoznich nakiadd o 16 ' -
Provozni vysledek hospodafeni 17 202 - B2




Priloha 4 - Ganttav diagram provedené zm ény obchodni strategie
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