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Abstrakt

Diplomova prace je zaméfena na strategicky rozvoj rodinného podniku. V prvni ¢asti prace
jsou na zakladé reserSe odborné literatury popsany zakladni teoretické poznatky. Druha ¢ast
prace je vénovana kritickému analyzovani souc¢asného stavu podniku. Posledni ¢ast prace je

zamé&fena na komplexni navrh strategie rozvoje.

Kliéova slova

strategicky rozvoj, rodinné podnikéni, analyza rizik, CRM systém, italské vino

Abstract

The master-s thesis is focused on the strategic development of a family business. The first
part of the thesis describes the basic theoretical knowledge on the basis of a search of
professional literature. The second part of the work is devoted to a critical analysis of the
current state of the company. The last part of the work is focused on a comprehensive

design of development strategy.
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Uvod

Pfi vybéru tématu diplomové prace jsem si nemusel pfili§ lamat hlavu, nebot’ jsem
se do prostfedi rodinného podniku narodil, v ném i vyrustal, a tudiz mi bylo toto téma
nesmirné blizké. Ostatné jiz ma bakalaiska prace pod vedenim pana profesora Koraba
byla zamétena na problematiku rodinného podnikani a naSe ptedchozi spoluprace mé

utvrdila v tom, ze se chci v tomto sméru nadale rozvijet.

Kdyz mtj dédecek se strycem Pavlem zakladali naSi rodinnou firmu Renocar,
pravdépodobné ani jeden netusili, ze dokazeme dortst soucasné velikosti a oslavime 32
let existence. Nebyla to lehka cesta a svéd¢i o tom i skutecnost, ze ze vSech BMW
dealerstvi zalozenych pocatkem 90. let jsme piezili jen my. Zménilo se za ta 1éta toho
tolik. Renocar nam vSem rostl pfed o¢ima. Ze stodoly v Podoli, kde déda zac¢inal jsme se
ptesunuli do prvnich prostor v Brng, postavili novy salon a nasledné jsme se rozsitili do
Prahy. Z milionovych obratt se staly miliardové, z piivodni desitky zaméstnancii na jedné

pobocce dnes zaméstnavame takika 250 na ¢tyfech pobockach.

S timto ristem se vSak pojil i pfirozeny vyvoj rodinnych podnikd, a to postupné
presouvani rodinnych ptislusnikti do role akcionaid jez neptisobi na vykonnych pozicich.
Ty byly svéteny odbornému top managementu s bohatymi zkuSenostmi. V naSem ptipadé
nastésti vSe probéhlo hladce a soucasné vedeni perfektné navéazalo na kazdorocni rist
z dob pfimého vedeni rodinnou. Ani otec ani stryc nebyli pfipraveni na odchod do
dichodu a s nové ziskanym volnym casem a neunavnym podnikatelskym duchem se
mohli zacit vénovat svym podnikatelskym konickiim. Déda se vratil do dob zacatkt, zacal
vést veteranskou dilnu s vozy BMW a stara se o chod rodinného muzea automobilt, stryc
si zalozil bistro s pekarnou a otec spolu semnou oteviel wine store a zacal dovazet italska

vina.

Letos to budou tfi roky od zalozeni firmy Wine Passion a touha rlist z nas
nevyprchala. Diky tomu, ze jsem byl u zrodu, mohl jsem se ptimo podilet na ranném rtstu
a tim ziskavat prvni podnikatelské zkuSenosti. Z malého skladu o kapacité¢ 3000 lahvi

jsme se presunuli do skladu o 30 000 kapacité, ze statisicového obratu jsme vyrostli na



takika osmimilionovy a dokazali jsme ziskat mnoho dilezitych zadkaznikl a partnerd.
Presto vSak s otcem nyni stojime pfed dilezitym milnikem, kdy je nutné se intenzivnéji
zabyvat strategii v kontextu rozvoje, a pfedevsim proto jsem si vybral toto téma. Plné
vétim, ze svédomitym vypracovanim diplomové prace bude strategie prakticky

aplikovatelna a pomtizu tim naSemu malému rodinnému podniku se nadale rozvijet.

Diplomova prace je ¢lenéna do t¥i hlavnich ¢asti. Cast teoretickou, analytickou a
navrhovou. V teoretické casti jsou vymezeny zdkladni definice, metody a néstroje
finan¢ni analyzy. Detailn¢ jsou zde popséna specifika rodinného podniku spolu
S problémy, kter¢é mohou vznikat. Podrobné je rovnéz zpracovan teoreticky ramec
strategie spolu se stéZejnimi procesy. V zavéru teoretické ¢asti je popsan CRM systém a

jeho vyuziti.

V analytické casti je nejprve podnik predstaven spolu s organizaéni strukturou a
finan¢nimi vysledky minulych let. Pomoci finan¢nich ukazateld je zpracovéana financni
analyza aktivity, rentability a likvidity, pfi¢emz vystupem financni analyzy analytické
¢asti je Altmantv index finan¢niho zdravi. TaktéZ je zmapovana soucasnd podoba
strategie podniku spolu s procesy, jez jsou provadény. Pozornost je stejné vénovana
schopnosti podniku pracovat s databazi zakaznikt a komunikaci. V této ¢asti je detailné
analyzovano jak vnitini, tak i vné&j§i prostfedi podniku pomoci modeli PESTLE,
PORTER, McKinsey 7S a GE matice. Poznatky vsech zjisténych skute¢nosti analytické

¢asti jsou shrnuty v ramci SWOT analyzy.

Posledni, tedy cast navrhova se vénuje navrhim strategie, designu procest a
konkrétnim opatfenim, které maji pomoci podniku v jeho strategickém rozvoji a dosazeni
vytyCenych cil. Rovnéz je zde podrobné zpracovan vybér CRM systému a jeho
implementace pomoci Lewinova modelu zmény. Zavér prace je vénovan zhodnoceni

zda-li vytycené cile byly naplnény.



1. Cile prace, Metody a postupy zpracovani

V této kapitole jsou vymezeny problémy zpracovavaného podniku Wine Passion
s.r.0. spolus cili, jez maji byt v ramci prace naplnény. Zavérem této kapitoly jsou popsany

metody a postupy zpracovani jichz bylo vyuzito.

Jak jiz v uvodu bylo nastinéno, maly rodinny podnik Wine Passion se po tfech letech
své existence blizi do faze, kdy budou naplnény ptivodni prodejni kapacity a absence
fadné vypracované strategie znemoziuje se podniku dale rozvijet. I pfes relativné silné
konkurenéni prostfedi nejsou hlavnim problémem konkurenéni podniky, nybrz prace
s vlastni zdkaznickou databézi a organizaci firemnich procest. Aby se zabranilo hrozici
stagnaci, je nezbytné se zabyvat strategii rozvoje podniku, aktualizaci vize ¢&i

zdokonalovani procesu.

Hlavni cil této diplomové prace spociva v navrhu funkéni strategie rozvoje malého
rodinného podniku na zéklad¢ teoretickych poznatkii a kritickych analyz. Vhodné
stanovenymi strategickymi operacemi budou naplnény strategické cile, které jsou
vztazeny jak K zakazniktim, tak i majiteli a pracovnikiim. Cileno bude na vyrazné zlepSeni
sbéru dat a komunikace podnik-zakaznik, ktera je jednou z hlavnich pfi¢in problémd.
V¢asna a spravna implementace systému CRM by méla zajistit vyS$§i mésicni prodeje,
¢imZ budou naplnény ambicidzni ro¢ni finanéni vysledky. Ty by mély byt taktéz
podpofeny planem zaméstnat obchodniho zéstupce s vlastnim zdkaznickym kmenem,
diky ¢emuz by podnik Wine Passion dokdzal ptevzit ¢ast B2B zakaznikt konkurence pod
sebe. Rovnéz bude kladen diraz na finanéni analyzu, ktera je nezbytnym podkladem pro
vypracovani strategie rozvoje. Nemalou roli v ramci ciltt budou ptedstavovat procesy,
jelikoz ona nahodilost, kym je ¢innost vykonavana a jakym zptisobem je u rodinnych
podniki Castou piekazkou, kterou je nutné pro budouci rozvoj odstranit. Posledni cil by
mél spocivat v nastaveni rdmce periodickych reportt a analyz, které¢ by mély zajistit lepsi

operativni rozhodovani.



Teoretickd cast diplomové prace je zpracovana reserSi odborné literatury, véetné
zahraniCnich zdroji. Za ucelem maximalni aktudlnosti dat bylo vyuzito 1 zdroji
internetovych. V ramci této ¢asti jsou shrnuty zasadni teoretické poznatky jak z oblasti
rodinného podnikéni, tak i tvorby strategie. Pozornost je taktéz vénovana analytickym
nastrojim vnitiniho i1 vnéjsiho prostfedi, ukazatelim financni analyzy a tvorbé procesu.
Peclivym zpracovanim teoretické Casti jsou vystaveny zakladni stavebni kameny, které

jsou kli¢ové pro vypracovani analytické a po sléze navrhové ¢asti.

V analytické c¢asti je nejprve vybrany podnik Wine Passion s.r.o. pfedstaven a
zaroven je stanovena faze zivotniho cyklu v niZ se podnik nachazi. Nasledné je podroben
kritické analyze jak vnitiniho, tak i vnéjSiho prostiedi podniku pomoci nastroji PESTLE,
PORTER, McKinsey 7S a GE matice. Analyzovany jsou taktéz specifické procesy a
oblasti podniku jako doprava, zptisob ziskavani dodavatelti a odbératelti ¢i skladovani
zasob. Za ucelem vypracovani finanéni analyzy bylo vyuzito zdroji sekunddrnich dat
pfedevsim v podob¢ vnitropodnikové dokumentace. Veskeré poznatky z vyse zminénych

analyz jsou nasledné€ shrnuty v ramci SWOT.

Navrhova ¢ast spociva ve vytvofeni funkéni strategie rozvoje podniku, designu
procest, konkrétnim opatenim, které maji pomoci podniku v jeho strategickém rozvoji
a dosazeni stanovenych cili. K hladkému pribéhu implementace CRM systému je
vyuzito Lewinova modelu zmény a metody PERT, pificemz dal$i navrhované zmény

ptimo vyplyvaji z analytické ¢asti a vlastnich zkusenosti z piisobeni v podniku.



2. Teoreticka vychodiska prace

V této kapitole jsou teoreticky vymezeny zakladni definice, finanéni ukazatele,
nastroje a metody jez budou slouzit jako podklad pro nasledujici kapitoly. Zminované
analytické nastroje této kapitoly budou vyuzity k vypracovani analytické ¢asti s pfimou

navaznosti na ¢ast navrhovou.

Rodinné podnikéni je povazovano za nejstarsi formu podnikdni novodobé
spolecnosti a pravem drzi zasadni roli ve vét§iné narodnich ekonomik. | piestoze za
uplynuld staleti vznikla novad podnikatelskd odvétvi, lidstvo si proSlo zasadnimi
technologickymi a spole¢enskymi zménami, byly to pravé rodinné podniky, jez dokazaly

uz z obdobi pred stftedovékem pretrvat az dodnes. (Korab, 2008)

Ackoliv rodinné podnikani méa v novodobé historii Ceské republiky relativné kratkou
vraceny pivodnim majitelim, nové rodinné podniky vznikly a mohli se tak stat dilezitou

soucasti domaci ekonomiky. (Machek, 2017)

Rodinné podniky se rovnéz vyrazné podili na tvorbé HDP a zaméstnanosti.
International Enterprise Research Academy uvadi, ze az 85 % vSech podnikti v Evropské
unii je rodinnymi a tudiz, 1ze o nich hovofit jako o patefi evropské ekonomiky. Za zminku
stoji Italie, kde az 95 % vSech podnikll je povaZzovano za rodinny. Dlouhovékosti a
uspéchu rodinnych podnikli také ptispiva strategie orientace do budoucna nez na
kratkodoby zisk. Rodinné podniky jsou ochotnéjsi obétovat zisk k zajisténi budouciho
chodu firmy, diky ¢emuz jsou odolné&;jsi viici kritickym situacim, jez na trhu mohou nastat.
Jak jiz vySe bylo zminéno, rodinné podniky vyznamné ovliviiuji zaméstnanost, a to
predevsim vétsi schopnosti vytvaiet nova pracovni mista, kterd plyne z jejich vysokého

smyslu pro socidlni zodpovédnost. (Odehnalova, 2011)

V piipadé definice rodinného podniku mohou vyvstat problémy, jelikoz definice jako

takova neni po celém svéte jednotna. Mnozi autofi se shoduji, jini si rozporuji, ¢imz nam



vzniklo nepieberné mnozstvi definic, v nichz neni fad. Az poté co se dvojice autort
Shanker a Astrachan koncem 20. stoleti pokusila vnést svétlo do této problematiky,

kone¢n¢ se nasledujicimi definicemi pojem rodinného podnikani podafilo vymezit.

o Sirokd definice: , Rodinny podnik je takovy, kde md rodina strategicky
vliv na dalsi smerovani podniku (nikoli vsak nutné strategickou vétsinu ve
smyslu akcii) kde existuje zamer stavajicich vlastnikii udrzet podnik
V rodiné.

o Stiedné Siroka definice: , Rodinny podnik je takovy, kde zakladatel ci
jeho potomci podnik 7idi a maji nad nim vlastnickou kontrolu (ve smyslu
podilu akcii).

o Uzkd definice: ,, Rikd, ze za rodinny podnik Ize povazovat takovy podnik,
kde se angazuje vice rodinnych generaci, rodina podnik primo 7idi a také
viastni a vice nez jeden clen rodiny v ném md vyznamné manazerské

postaveni. “ (Korab, 2008)

Ptestoze tento pokus byl vnimén velice slibné, v praxi se pfili§ neujal a opét zacaly
pfichazet nazory, jez odmitaly rozdélovat podniky na dva extrémy — podnik rodinny a
nerodinny. Opétna snaha Astrachana spolu s Kleinem a Smyrniosem v roce 2002 byla na
tyto nazory navazat a vytvofit novy model, jeZ by jest¢ Iépe zachycoval rodinnost,
nerodinnost podniku. Vyusténim jejich usili byl vznik tzv. F-PEC modelu, ktery

umozioval vyjadfit miru rodinnosti jakéhokoliv podniku. (Korab, 2008)

Méfeni vlivu rodiny na podnik pomoci modelu F-PEC

Model F-PEC, jez zkratka znamena Family influence through Power, Experience
and Culture se sklada ze tii zakladnich pilifd. Prvnim je pilif moci, ktery je zaloZen na
schopnosti rodiny podnik pfimo ¢i neptimo ovliviiovat. Druhy pilif stavi na zkuSenosti,
kdy hlavni hypotéza je ta, ze podnik se stava zkuSené¢jSim s kazdou tispéSnou generacni
obménou. Posledni, treti pilit klade diraz na schopnost rodiny piedavat podnik

nasledujici generaci spolu s hodnotovym systémem podniku. (Korab, 2008)



e Moc (Power).
e ZkusSenosti (Experience).

e Kultura (Culture).

Obrdzek 1: Model F-PEC

Zkusnosti (E) Kultura (C)

Podil na vlastnim Generace Prekryvani hodnot
kapitalu zakladatele rodiny a podniku

Ovladani - ¢lenové Generace aktivni ve Firemni kultura
a neclenové rodiny vedeni podniku rodinného podniku

Management - Generace aktivni v
Clenové a neclenove org.podniku
rodiny (dozor¢i rada aj.)

Pocet ¢lent rodiny

aktivné se podilejici
na ¢innosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, 2008, s. 23)

Definice rodinného podniku v Ceské republice

Po dlouhych, takika 30 letech od vzniku samostatné Ceské republiky doslo
k pfesnému stanoveni definice rodinného podniku usnesenim ¢. 535 ze dne 11. kvétna
2020. Ceska republika mé tak poprvé ve své historii definici, diky niz budou moci byt
zavedeny urcité formy podpory rodinnych podnikii a zaroven sledovat jejich vliv na

domaci ekonomiku.

,» Rodinnym podnikem je rodinna obchodni korporace nebo rodinnd Zivnost.

1) Rodinnou obchodni korporaci je obchodni korporace, ve které je nadpolovicni
pocet spolecnikii tvoren cleny jedné rodiny a alespon jeden clen této rodiny je jejim

statutarnim orgdanem nebo ve které clenové jedné rodiny primo nebo nepiimo vykonavaji



vetsinu hlasovacich prav a alespon jeden clen této rodiny je clenem statutarniho orgdanu
teto obchodni korporace. Za rodinnou obchodni korporaci se povazuje také obchodni
korporace, ve které vétsinu hlasovacich prav vykonava ve prospéch jedné rodiny fundace
nebo sveérensky spravce svérenskeho fondu, pokud je soucasné alespon jeden clen této

rodiny clenem statutarniho organu fundace, nebo sverensky spravce sverenského fondu.

2) Rodinna zivnost je podnikadni, na kterém se svoji praci anebo majetkem podileji
nejméné dva clenové jedné rodiny a nejméné jeden z Clenii této rodiny je drzZitelem
zZivnostenského nebo jiného obdobného opravneéni nebo je opravnen k podnikani z jiného

diivodu.

3) Za cleny jedné rodiny se pro ucely rodinného podniku povazuji spolecné pracujici
manzelé nebo partneri nebo alespon s jednim z manzelit nebo partnerii i jejich pribuzni
az do tietiho stupné osoby s manzely nebo partnery sesvagiené az do druhého stupneé,
dale osoby pribuzné v primé linii, nebo sourozenci. Je-li mezi nimi osoba, ktera neni plné
svépravnd, zastupuje ji pri hlasovdni zdkonny zdstupce, pokud je nezletilda, jinak

opatrovnik. “ (Korab, 2021)

V oblasti rodinného podnikéani byly na zaklad¢ vysledkti vyzkumu identifikovany tfi

vyznamné oblasti, jimiZ se rodinné podniky 1i8i od podnikli nerodinnych.

1. fizeni rodinného podniku
2. financovani a oblast financi rodinného podniku

3. fizeni pfedani moci na nésledujici generaci
Rizeni rodinného podniku

O fizeni rodinného podniku mizeme hovofit jako o velice komplikované ¢innosti,
nebot’ rodinné podniky jsou zalozeny na dvou systémech — rodiny a podniku. Oba
systémy jsou zalozeny na zcela odliSnych zakladech a maji rozdilné ukoly. Mezitim co
rodinny kruh je charakterizovan jako emocni prostfedi, Vv némz ¢lenové rodiny hledaji
zazemi, podporu a bezpeci, kruh podniku je prostfedim raciondlnim, kde je zapotiebi
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dosahovat vysledki jez méfime. Pfirozené pak pii stietu téchto dvou zcela odliSnych



systétmll dochazi k problémim a konfliktim. Mezi nejcastéjsi konflikty fadime
mezigeneracni konflikty, mezirodinné konflikty, konflikty mezi rodinou a zameéstnanci i

konflikty pfi profesionalizaci rodinného podniku. (Korab, 2021)

Obrazek 2: Model dvou kruhii

System
podniku

Rysy:
. konkrétni hledisko
e  orientace smérem ven
hodné zmén

System
rodiny

Zona
Rysy:

. emocni hledisko

. orientace smérem dovniti
malo zmén

stietu

dosahovani ziski
rozvijeni dovednosti

povzbuzovani
. rozvoj sebe ocenovani
vychova k dospélosti

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, 2021, s. 24)
Financovani a oblast financi rodinného podniku

Vztah rodinného podniku k financim lze mnohdy definovat vétou ,,zatfizeni si
potidime, aZ si na n¢j vydélame*. Ve finan¢nich ukazatelich se takovéto chovani promita
ve sniZeni rentability vlastniho kapitalu, zvySeni ukazatelli likvidity, sniZeni miry
zadluZenosti a zvySeni koeficientu samofinancovani. Odlisné chovani rodinnych podnikti
muzeme pozorovat i na poli investiéni strategie, kdy ve vét§in€ piipadt jsou rodinné
podniky konzervativnéj$i nez-1i podniky nerodinné. Vysoky podil vlastniho kapitalu byva
rovnéz typicky u rodinnych podnikd, ovsem zbyteéné vysoky podil mize byt zplisoben
neprofesionalnim finanénim managementem, ktery nevyuZivanim pakového efektu
Zpusobuje rast naklada na kapital. Proto je dilezité, aby pomér vlastniho a ciziho kapitalu

byl vyvazeny. (Korab, 2021)



Rizeni pFredani moci na nasledujici generaci

Kazda rodinna firma se jednou ocitne v situaci, kdy je zapotiebi znat, jak bude
s firmou naloZeno dale. Situaci lze feSit tfemi zakladnimi moznostmi — pokracovat
Vv podnikani, pfedat moc v podniku ¢i podnik prodat. Zde se nebudu piili§ rozepisovat o
strategii nastupnictvi, jelikoz se jednd o obrovskou, problematickou oblast rodinného
podnikani, ktera si zaslouzi vlastni kapitolu. V piipadé¢ pokracovéani v podnikani
hovoiime o dobé¢, kdy je rozhodnuto o tom, které z déti podnik pfevezme a dale povede,
ovSem vybrany kandidat jesté nedokoncil studium ¢i zaSkolovani a soucasna generace se
snazi podnik vést po nezbytné nutnou dobu, nez dojde k predani kompetenci. Posledni
variantou, jak s podnikem nalozit, v ptipadé, Ze se nepodaii podnik Gispé$né nové generaci
pfedat ¢i ze strany nové generace neni projeven zdjem otéze pievzit, mize byt podnik
kdykoliv prodan. Je dilezité na prodej podniku nepohlizet negativné, nebot’ ziskany
kapital mize byt vyuzit k novym investicim a cely rodinny podnik pfesmérovan do zcela
nové podnikatelské oblasti. Z historie je zndmo mnoho pfipadl, kdy rodinny podnik

zustal zachovany, pouze pfedmét a oblast podnikdni se zménila. (Koréab, 2021)

Nastupnictvi je zcela stézejni oblasti rodinnych podniki, ktera rozhoduje o budouci
existenci podniku. Je znamo, ze pouha tfetina rodinnych podnikl je schopna pfezit
pfedani z prvni generace na druhou. V piipad€ piedani z generace druhé na treti pak
pouha polovina z pivodni tietiny. Pro zvyseni Sance rodinného podniku na pteziti a jeho

predani dal$i generaci je nezbytné se zaméfit na nasledujici body. (Korab, 2008)

e vystihnout vhodny okamzik, kdy je tieba zacit s planovanim néastupnictvi

e nalrt planu vymény generaci

e zabezpecit proces vzdélavani a ziskavani zkuSenosti pro ty potomky, ktefi
maji zajem podilet se na vedeni rodinného podniku

e vyjasnit a regulovat vztahy podnik — rodina

e dokazat, aby se vSichni ¢lenové rodiny, vCetné zakladatele, zavazali k ucasti
na vypracovani planu vymény generaci

e oddé¢lit od sebe roli vlastnika a roli vedouciho pracovnika ¢i zaméstnance
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e zarucit odchazejicimu vedoucimu pracovnikovi finan¢ni jistotu a plnit plany

spojené s jeho odchodem do tstrani (Korab, 2008)

Obrazek 3: Tri etapy Zivota zakladatele rodinného podniku

A

Rust podniku

Vychova naslednika

Uceni se

25 50 75 Vek

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, 2021, s. 30)

Samotny proces zmény majitelli rodinného podniku v rdmeci generaci se odehrava na
poli odlisnych hodnotovych struktur, Zivotnich zkuSenosti a osobnosti: smysl pro
povinnost na strané zakladatelské generace, a potieba seberealizace na strané mladé
generace, kterd ma rodinny podnik pievzit. Zasadnim problémem je také zptisob, jakym
je na proces predavani rodinného podniku mnohdy nahlizeno. Pfedavani nelze vnimat
jako kratkodobou akci, nybrz jako dlouhodobéjsi proces, ktery miize trvat 1 n€kolik let.
Rozdilnost mlizeme vnimat i v charakteru osobnosti. Mezitim co generace zakladatele je
specificka pristupem prukopnika, nastupci se vétSinou chovaji spiSe diplomaticky.
Zasadni myslenkou, kterou si zakladatel musi uvédomit je, Zze pro zachovani svého
odkazu, dalSiho fungovani a prosperovani podniku je pfedani zcela nezbytné. Na strané
druhé se musi mlada generace oprostit od pocatecnich pochybnosti. V dne$ni dob¢ jsou
k dispozici poradenské firmy, které se detailnéji procesem piedavani podniku z generace
na generaci zabyvaji, tak aby zvysili schopnost podniku mezigenera¢ni pfesun prezit a
zajistili jeho hladky chod v budoucnu. Chovani obou generaci v pribéhu predavani

zachycuje nasledujici tabulka. (Koréab, 2008)
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Tabulka 1: Faze v procesu prredavani rodinného podniku

Casny majitel rodinného Nastupce soucasného vlastnika

podniku

Faze 1 | Pocatecni nechut podnik piedat | Odpor k ptevzeti podniku plynouci ze

vztahil se sou¢asnym majitelem

Faze 2 | Uvédomeéni Si nutnosti predani Ptekonani odporu a averze

podniku na dal$i generaci k soucasnému majiteli
Faze 3 | Piedani podniku Prevzeti podniku
Faze 4 | Odlouceni se od rodinného Vedeni rodinného podniku
podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, 2008, s. 129)

2.1.4.  Vyhody a nevyhody rodinnych podniki

Zakladnim ptredpokladem jakéhokoliv tispéSného podnikéni je pfedevsim racionalni
rozhodovéni, stabilita podniku a dosahovani vysledkli. Rodina, jak jiz v ptedchozich
kapitolach bylo zminéno je ovSem prostfedim emocnim a pfi spojeni téchto zasadné
rozdilnych svéti muze snadno dochazet k problémiim, stejné tak jako k lepSim feSenim.
Timto se dostdvame k samotnym silnym a slabym strdnkdm rodinného podnikéni, které

jsou zpracovany v nasledujici tabulce. (Koréab, 2008)

Tabulka 2: Silné a slabé stranky rodinného podniku

Silné stranky Slabé stranky

Vzijemna shoda mezi osobami Emocionalni tlaky

Angazovanost a znalost Vztah otec — syn, sourozenci

Flexibilita Podnikové tlaky

Dlouhodoby zamér Averze Kk riziku

Stabilni kultura Odpor ke zméné zaméstnanct
Rychlost pii ptijimani rozhodnuti Tendence autoritafstvi u star§i generace
Spolecensky odpovédné chovani Absence vhodného néstupce

Hrdost a divéryhodnost Neochota financovani externimi zdroji
Efektivita a produktivita Nedostate¢na kvalifikace ¢lena rodiny

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, 2008, s. 62 —s. 95)
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Na skute¢nost, jak mohou specifické rysy rodinného podnikani pozitivné i negativné

ovliviiovat rodinny podnik poukézal vyzkum dvojice Tagiuri a Davis. Hlavnim smyslem

tohoto vyzkumu bylo dokazat, jak na prvni pohled pozitivni jevy mohou pisobit

negativné a naopak. Tyto rysy jsou podrobné zpracovany v nasledujici tabulce. (Korab,

2008)

Tabulka 3: Bivalentni atributy rodinnych podnikii

Nevyhody pro rodinnou firmu (-) Vlastnost (atribut) Vyhody pro rodinnou firmu (+)

- Zmatky v fizeni

- Nevhodné sméSovani zalezitosti
rodiny, firmy a vlastnictvi

- Nedostatek podnikatelské
objektivity

Zdvojené (resp.
vzajemné se
prekryvajici) role

- Zvysena loajalita k firm¢

- Rychlé a efektivni rozhodovani

- Svazujici pocit v dasledku prilis
uzkych a osobnich vztahti

- V duasledku toho ohrozi odcizeni od
rodiny i firmy

Sdilena identita

- Zvysena loajalita k firme

- Silny pocit poslani

- Objektivnéjsi rozhodovani ve
firemnich zalezitostech

- Clenové rodiny mohou vzajemné
poukazovat na své slabiny

- Zklamani z détstvi mohou vést k
nedostatku diivéry v pozdéjsich
pracovnich vztazich

Celozivotni
spole¢na historie
¢lent rodiny

- Ptibuzni mohou stavét na silnych
strankach a kompenzovat
navzajem pripadné slabiny

- Pevné vztahy mohou pomoci pri
prekonavani prekazek a krizi

- Nedostatek objektivity v
komunikaci

- Odpor nebo pocit viny mohou
komplikovat pracovni vztahy

- Miize se objevit skrytd nenavist

Emoc¢ni zapojeni
a ambivalence

- Vyjadreni pozitivnich emoci
podporuje loajalitu a diveru

- MuzZe odstartovat citlivé reakce,
které poskozuji komunikaci a
vytvareji podminky pro vznik
osobnich konfliktl

Soukromy jazyk

- Umoznuje efektivnéjsi
komunikaci a véts$i miru
duvérnosti

rodinné firmé

- Muze u pribuznych vést k pocitu, Ze | Vzajemna - Lepsi komunikace a

jsou prilis tizce sledovani a v znalost podnikatelska rozhodnuti, ktera

podnikani az "uvéznéni" soukromého podporuji firmu, vlastniky i rodinu
Zivota

- Pfi nestejném vnimani mohou mezi | Smysl - Firemni symbolika miize

¢leny rodiny vzniknout konflikty pripisovany vypéstovat silny pocit poslani i u

zaméstnancu

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, 2008, s. 61)
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V piipad¢€ strategie je nutno na tuto problematiku taktéz pohlizet ze dvou thlu —
rodiny a podniku. Mezitim co strategic rodiny je zaméfena na rozhodovani o ¢lenech
rodiny, jez se budou podilet na fizeni rodinného podniku, strategie podniku souvisi se
stanovenim dlouhodobé vize rozvoje rodinného podniku spolu s investi¢ni politikou
podniku. Tyto dv¢ strategie jsou pak vzajemné provazany v ramci strategie rodinného

podniku. Nasledujici obrazek nam znazorniuje prolinani téchto strategii. (Korab, 2021)

Obrazek 4: Interakce strategie rodiny a podniku pri tvorbé strategie rodinného podniku

<
Prinik strategii —
Firemni Roduu}a
strategie I_\ strategie
1
Podnik < Rodina
Valna
Spolecenska smlouva| hromada
spole¢nikti
Rodinna
] rada
Zaméstnanci Rodinny

protokol

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Korab, 2021, s. 28)

Rist a rozvoj rodinného podniku je zcela zdsadnim faktorem podnikatelského
uspéchu. Rist ovSem nelze chéapat jen rlst co do velikosti, nybrzZ jako dynamicky proces,
ktery zahrnuje rozvoj uvnitt firmy, ale taktéZ zménu komunikace a interakce firmy
s vnéjSim okolim. Mezi hlavni rozhodujici faktory fadime:

e Financni rust — rist firmy vyjadfeny pomoci finan¢nich ukazateld, méteni
rastu pridané hodnoty, z nichz je podnik schopen rozdélovat vice prostiedkt
majitelim

e Strategicky rist — schopnost firmy dynamicky reagovat na zmény
Vv podnikatelském prostiedi

e Strukturalni rist — schopnost pfizpisobovat interni systémy (financni,

kontrolni)
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e Organiza¢ni rust — schopnost rozdélovat manazerské funkce mezi vlastniky
a profesionalni management, déleni pravomoci uvnitt rodiny (Stankova,

2007)

Provazanost faktorti dynamického riistu je zachycena v nésledujicim obrazku.

Obrazek 5: Faktory dynamického ristu podniku

Finanéni rist

h h 4

Strategicky rist

<

Organizacni riist

w

Strukturdlni riist

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Stankova, 2007, s. 137)

2.3  Zakladni finan¢ni analyza

V nasledujici kapitole jsou teoreticky predstaveny hlavni nastroje financni analyzy,
které budou vyuzity v analytické ¢asti pti hodnoceni soucasného stavu podniku. Hlavnim
smyslem finan¢ni analyzy je pfiprava podkladi pro kvalitni a efektivni rozhodovéani o
hospodareni podniku. Cil finan¢niho tizeni spociva v dosaZeni financ¢ni stability, ktera
zavisi na schopnosti vytvaret zisk ¢ili zhodnocovat vlozeny kapital a zajistovat tak

platebni schopnost podniku.

e Ukazatele likvidity
e Ukazatele rentability
o Ukazatele aktivity

e Altmaniv index finan¢niho zdravi podniku.
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Likvidita je dulezitd ptedev$im z hlediska finan¢ni rovnovahy, ponévadz nam
vyjadiuje schopnost podniku vcas hradit své zavazky. Je ovSem za potfebi dbat i na
samotnou vysi likvidity, jelikoz vysoka mira likvidity mize znamenat vysoké vazani
finan¢nich prostiedkl v aktivech, jez nic nepfinaseji. Z toho divodu je potieba hledat
optimalni uroven likvidity, tak aby dochazelo jak ku zhodnocovani finan¢nich

prostiedk, tak 1 schopnosti dostavat svym zdvazkiam. (Ruckova, 2021)

Okamzita likvidita rovnéz oznaCovana jako likvidita prvniho stupné nam piedstavuje
nejuzsi vymezeni likvidity, do niz vstupuji jen ty nejlikvidnéjs$i polozky rozvahy. U
okamzité likvidity nemusi nedodrzeni piedepsanych hodnot ihned znamenat financni
problémy, jelikoZ v praxi se relativné ¢asto vyuzivaji takzvané ptretazky ¢i kontokorenty,

jez nemusi byt na prvni pohled z rozvahy ziejmé.

Pro okamzitou likviditu plati, ze doporuc¢ené hodnoty by se m¢li pohybovat mezi 0,9
az 1,1. V ptipadé Ceské republiky je dolni mez posunuta k hodnoté 0,6; pti¢emz horni

mez je zachovana vV nezménéné vysi. (Rickova, 2021)

er qer e penézni prostiredky
Okamzita likvidita =

kratkodobé zavazky
Vzorec 1: Okamzita likvidita

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ruckova, 2021, s. 60)

TaktéZ oznacovana jako likvidita druhého stupné nam predstavuje kryti
kratkodobych zévazkl rozdilem obéznych aktiv a zasob. Zaroven se jednd o nejlepsi
zpisob hodnoceni likvidity. Pro tento ukazatel plati, Ze nadmérna vyse obéznych aktiv
vede k neproduktivnimu vyuzivani vlozenych prostiedkti. Nadmérna vyse obéznych
aktiv ma za duasledek neproduktivni vyuZzivani vloZenych prostiedkd a negativni vliv na

celkovou vynosnost vlozenych prostiedk.
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Pro pohotovou likviditu plati, ze doporu¢ené hodnoty se pohybuji mezi 1 az 1,5.

(Rickova, 2021)

o obézna aktiva - zasoby
Pohotova likvidita =

kratkodobé zavazky
Vzorec 2: Pohotova likvidita

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ruckova, 2021, s. 61)

Bézna likvidita ¢i likvidita tfetiho stupné nam piredstavuje pokryti kratkodobych
zavazkt ob&znymi aktivy. Udava nam informace o schopnosti podniku uspokojovat
vétitele, v pfipadé, ze by byla veskera ob&ézna aktiva podniku v daném okamziku
proménéna na hotovost. Plati, ze ¢im je hodnota ukazatele vys$$i, tim je vyS$i i
pravdépodobnost zachovani platebni schopnosti podniku. Nevyhodou tohoto ukazatele je
neschopnost pfihlizet ke struktufe obéznych aktiv z hlediska jejich likvidnosti a zaroven

nebere v potaz strukturu kratkodobych zavazku z hlediska jejich splatnosti.

Pro béznou likviditu plati, ze doporucené hodnoty se pohybuji v rozmezi mezi 1,5 —
2,5; v nékterych ptipadech je uvadéna doporucend hodnota 2 z diivodu velkého mnozstvi
rozdilnych nastroji financovani nejen v bankovni oblasti. (Ru¢kova, 2021)
obé&zna aktiva
kratkodobé zavazky

BéZna likvidita =

Vzorec 3: Bezna likvidita

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ruckova, 2021, s. 62)

Ukazatele rentability fadime do kategorie tzv. pomérovych ukazatelt, které rovnéz
oznacujeme jako ukazatele vynosnosti ¢i navratnosti. Ukazatele rentability ndm podévaji
informace o UspéSnosti podniku zhodnocovat vloZeny kapital. Rentabilitu obecné

vyjadifujeme jako pomér zisku ku vysi vloZzeného kapitalu. (Rickova, 2021)

17



Rentabilita aktiv

Rentabilita aktiv, castéji oznaCovana zkratkou ROA nam podava informace
zhodnocovani celkovych aktiv ku zisku bez toho, aniz by byl bran zietel na zptisob

financovani. Vypocitavame jej skrze nasledujici vzorec. (Ruckova, 2021)

ROA — zisk
~ aktiva celkem

Vzorec 4: Rentabilita aktiv

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Riickova, 2021, s. 66)
Rentabilita vlastniho kapitalu

Rentabilita vlastniho kapitalu, Castéji oznacovana zkratkou ROE nam podava
informace zhodnocovani vlastniho kapitalu ku ¢istému zisku. V praxi jej vyuzivavaji
investofi k ziskani informaci tykajici se rizika spojeného s reprodukei kapitalu. Obecné
je uvadéno, ze hodnota tohoto ukazatele by meéla byt vyssi, nez je urokova mira
bezrizikovych cennych papiri jako statni obligace Ci statni cenné papiry. Rentabilitu
vlastniho kapitalu vypocitavdme skrze nésledujici vzorec. (Ruckova, 2021)

ROE = éist?'/ zisl.< ,
vlastni kapital
Vzorec 5: Rentabilita viastniho kapitalu

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ruckova, 2021, s. 67)

Rentabilita trzeb

Rentabilita trzeb oznaCovana zkratkou ROS je ukazatel, ktery nam podava
informace kolik korun C¢istého zisku pfipadd na jednu korunu trzeb. V nékterych
pfipadech je oznacovan jako ziskové rozpéti, jeZ nam slouZi k vyjadfeni ziskové marze.
Ukazatel pracuje se dvéma variantami, kdy v ¢itateli pouzivame bud’'to EAT nebo EBIT.

Ukazatel vypocitavame skrze nésledujici vzorec. (Ruckova, 2021)

zisk
ROS

trzby
Vzorec 6: Rentabilita tzeb

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ruckova, 2021, s. 69)
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Rentabilita celkového investovaného kapitalu

Rentabilita investovaného kapitdlu oznacovana zkratkou ROCE neboli vynosnost
dlouhodobého investovaného kapitdlu ndm méfi, jakého provozniho hospodaiského
vysledku pied zdanénim podnik dosahl z jedné koruny investované koruny akcionaiii a
veritelt. O tomto ukazateli 1ze fici, Ze ndm komplexné vyjadiuje efektivnost hospodareni
podniku. (Ruckova, 2021)

zisk

ROCE =
oc dlouhodoby kapital

Vzorec 7: Rentabilita celkového investovaného kapitalu

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ruckova, 2021, s. 66)
Analyza aktivity

Ukazatele aktivity nam méfi schopnost podniku vyuzivat vlozené finanéni
prostfedky a vazanost slozek kapitalu v jednotlivych druzich aktiv a pasiv. Nejcastéji ndm

vyjadiuji pocet obratek ¢i dobu obratu. (Ruckova, 2021)

Obrat celkovych aktiv

Obrat celkovych aktiv, ktery vyjadiujeme jako pomér trzeb ku celkovym aktiviim,
nam podava informace o efektivité vyuzivani aktiv za u¢elem dosazeni trzeb. V praxi pak
plati, Ze jedna-1i se o podnik vyrobni, obrat aktiv bude pomalej$i. Toto v§ak nemusi nutné
znamenat negativni vliv, nebot’ ani vysokd hodnota nemusi znacit pozitivni vliv. Pfi
pocitani tohoto ukazatele je nutné srovnavat vyslednou hodnotu mezi firmami jez ptisobi
ve stejném odvétvi. Vysledna hodnota nam poté udava kolikrat se celkova aktiva obrati

za jeden rok. (Ruckova, 2021)
trzby

t celkovych aktiv = ———>——
Obrat celkovych aktiv aktiva celkem

Vzorec 8: Obrat celkovych aktiv

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ruckova, 2021, s. 75)
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Doba obratu zasob nam udéava praimérny pocet dni, po které jsou zasoby vazany
v podniku do doby jejich spotieby ¢i prodeje. Obecné pak plati, ze se zvySujicim se
obratem zasob a snizujici se dobou obratu zasob je situace v podniku hodnocena
pozitivné. Vzdy je vSak za potfebi mit na paméti optimalni velikost zasob, aby uvnitt
nedochézelo k ptilisnému vazani kapitalu. V soucasnosti se hojné vyuziva systém just-
in-time, ktery tomuto pomaha prechazet. (Riackova, 2021)

Z4soby

Doba obratu zasob = ————
trzby/365
Vzorec 9: Doba obratu zasob

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ruckova, 2021, s. 75)

Ukazatel doby obratu pohleddvek ndm podava informace o dobé, po niz je majetek
daného podniku vdzan ve formé pohledavek. Jinymi slovy, za jak dlouho jsou primérné
pohledavky splaceny od doby jejich vystaveni. Doporucend hodnota standartné odpovida

bézné dobé¢ splatnosti faktur. (Rickova, 2021)

pohledavky

Doba obratu pohleddvek = == s

Vzorec 10: Doba obratu pohledavek

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ruckova, 2021, s. 76)

Altmaniv index predikuje bankrotni riziko podniku piiblizné dva roky dopiedu. Na
zakladé vysledného Z‘“-skoére jsme schopni uréit, zda-li podniku hrozi bankrot ¢i je
finan¢né stabilni a zdravy. Pfi pouZivani Altmanova indexu je nutné dbat na skute¢nost o
jaky typ podniku se jedna a pro jaky podnik jej vypocitavame, jelikoz index ma n€kolik
moznych interpretaci, které se zdsadnim zpusobem li$i a mohou tim vyrazné zkreslit

konec¢né vysledky. (Rackova, 2021)

S ohledem na vyse zminéné je nutné pro zvolenou firmu pouzivat variantu ur¢enou

pro malé nevyrobni podniky neobchodované na kapitalovych trzich. Dulezitou vyhodou
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této interpretace je minimalizace potencialniho vlivu primyslového efektu. (Marek,
2009)
Oproti zakladnimu modelu Altmanova indexu jsou samotné vahy koeficienti vyssi,

predevsim z divodu niz8iho poctu koeficientt. (Vochozka, 2011)

Z=6,56 X1+ 3,26 X2 + 6,72 X3 + 1,05 X4

Vzorec 11: Z* Score — Altmanitv index financniho zdravi podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Vochozka, 2011, s. 91)
Pticemz:
X1 = Cisty pracovni kapital / Aktiva
X2 = Zadrzeny zisk / Aktiva

X3 = EBIT / Aktiva

Xa = Vlastni kapital / cizi kapital
(Vochozka, 2011)

Interpretace vyslednych hodnot:

e Pasmo bankrotu: hodnota Z niz$i nez 1,1

e Pasmo Sedé zony, podnik s ur¢itymi obtizemi: hodnota Z mezi 1,1 az 2,6

e Pasmo prosperity, finan¢n¢ silny podnik: hodnota Z > 2,6 (Vochozka, 2011)

Strategie podniku se sklada z planti a rozhodnuti, kterd jsou pouzita tak, aby dovedli
spoleCnost k vétsimu uspéchu a ziskovosti. Mezitim co propracovand strategic muze
podnik rozvinout, nepochopena strategie mize podnik ptivést k bankrotu. Z toho diivodu
je nutné strategii porozumét. Z ¢eho se sklada, co ji tvoii a jak ji spravné implementujeme.
P11 bliz§im zaméfeni na strategii se vyjasni oblasti rozvoje spolu se slabymi strankami,
kde je podnik zranitelny. Pozornost na strategii nam dokaze detailn¢ ukazat, kde podnik
generuje penize a pro¢. Diky ziskanym znalostem jsme nasledné schopni soustiedit svoji

pozornost k dalsimu budovani zisku a rozvoje podniku. (Kourdi, 2011)
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,,Jsou pouze dva druhy podnikii. Ty, které se zméni, a ty, které zmizi. ** — P.Kotler

Proces tvorby a zavadéni umoznuje managementu podniku pochopit jak zakazniky,
tak i konkurenci. Zakladem je totiz predev§im schopnost porozumét svym zédkaznikim —
vyvijet produkty 1 sviij pfistup ve vztahu k zédkaznikovi. Strategii nejvétSich svétovych
podnika byva dokonce predikace toho, co zakaznici budou chtit, proto je nutné pochopit
vyznamnost jakou zakaznici pro podniky ptfedstavuji. Strategie nam zduraziiuje oblasti,
V nichZ lze zvySovat zisky pomoci vyvoje doplitkovych sluzeb a produkti. Rovnéz ndm
podava informace, kde lze snizit naklady ¢i které vyrobky a trhy opustit. Spolu
S vytvafenim strategie a zavadénim interniho firemniho uspotadani se poji dalsi vyhody.
Jasné definovana a pochopend strategie umoziuje zvySovat produktivitu a vytvaret
firemni kulturu. Kazdy pracovnik chce, aby jeho prace davala smysl a opét spravné
definovana strategie toto musi zajistit. Lidé budou pracovat 1épe, kdyz budou véfit, Ze to,
co dé¢laji ma skute¢ny vyznam. Zarovenn vhodné zvolenou strategii mize podnik zvysit
loajalitu, rozvinout vlastni potencial a dovednosti pracovniki. Je to nejistota, nevédéni a
neddvéra v budoucnost, jez ma negativni dopad na fungovani podniku a je nutné ji

odstranit. (Kourdi, 2011)

Strategie jako takova je tvofena z té€chto zékladnich ¢asti:
e Mise (zakladni poslani podniku)
e Vize (portfolio, zdkaznici)
e Strategické cile (k majiteliim, zakaznikiim, zamé&stnanct)
e Strategické operace (operace, kterymi naplnime obsah vize a strategickych

cila)

Vsechny tyto ¢asti museji byt v ramci strategie podniku obsaZeny, tak aby bylo
dosaZeno celistvého procesu hledani a realizace nejlepsi cesty rozvoje podniku. (Soucek,
2015)

V néasledujici tabulce jsou zpracovany nejcastéji uvadéné charakteristiky Gspésné

strategie.
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Tabulka 4: Charakteristiky tispésné strategie

Ma podporu top managementu | Je pratelska pro uzivatele | Je participativni
Vede k rozhodnuti o zdrojich | Zapojuje a stimuluje Je dynamicka,
zamestnance nepfetrzita a inovativni
Komplexné fesi problémy Je soucasti fizeni kvality | Je flexibilni a
proaktivni

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Mallya, 2007, s. 35)

Vize, mise a cile jsou zcela klicovymi otazkami pii vytvareni strategie podniku, které

je nutné si zodpovédet.

Vize nam poskytuje urcity smér, nimz by se spolecnost rozvijet na dobu deseti az
dvaceti let. V podstaté se jedna o fizené vytvareni budoucnosti ¢i pozadovaného stavu,
ktery je zaloZen na konkrétnich podminkéch, v nichZ se podnik nachdzi ¢i bude nachazet.
Vize za Zadnych okolnosti by neméla obsahovat konkrétni plany a rozpocty a méla by byt

predevsim uvétitelna. (Charvat, 2006)

V ramci mise si musime zodpovédét na otazku za jakym tcelem podnik vznikl a jak
toho doséhne. Zde by mél podnik definovat svoji sluzbu ¢i produkt, segment zdkazniki a
trhy na kterych bude operovat. Pfi sestavovani mise je nutné se vyvarovat jak pfili$né §ifi,
tak 1 naopak nic netikajici strucnosti. Jinymi slovy, definovana mise musi byt trefné a

snadno uchopitelna. (Burns, 2016)

Pti definovani cili je nutné se fidit nejlepS§im dostupnym nastrojem na sestavovani
cilt, jimz SMART nepochybné je. Zaméiime-li se na strategické cile, zjistime, zZe cil by
mél spliovat I nasledujici:

e dlouhodobé preziti podniku
e lze jej mefit pomoci komplexnich ukazateld
e zajisti dosahovani zisku a tomu odpovidajicimu cash flow

e pocet strategickych cila je maly, jsou komplexni a konzistentni (Soucek,
2015)
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Cile musi vychazet z provedenych prognoz ¢i analyz a brat v potaz specifika podniku

spolu s realnou situaci. Clenény mohou byt dale do &étyt skupin podle toho, ke komu jsou

vztazeny:

cile vztahujici se k zdkaznikiim (nejvyssi kvalita produkta, nejlepsi servis,
spolehlivost, nejrychlejsi reakce na poptavku)

cile vztahujici se k uspokojeni majitelt, resp. zakladatele (zhodnoceni
vlozeného kapitalu)

cile vztahujici se k pracovnikiim

cile vztahujici se k regionu a stakeholderiim (Soucek, 2015)

Podle trovné fizeni, pro niz je strategie ur¢ena rozliSujeme ¢tyfi druhy strategii.

Prvni, kterou je podnikatelska strategie se snazi nalézt odpoveédi na nasledujici otazky:

Jakou odpovédnost ma ¢i bude mit podnik vici spolecnosti? (CSR)

Jakou roli bude podnik zastavat v dané spole¢nosti?

Jaké jsou zakladni hodnoty a principy jimiz se podnik fidi a reprezentuje je?
Jaky dopad ma soucasné portfolio aktivit?

Jak je podnik vniman vSemi zainteresovanymi stranami?

Druhou strategii je podnikova, téZ oznaCovana jako korpora¢ni strategie, jez musi

zohlednovat:

1. dodrZovani strategie (orientace na strategicky cil od jeho rozhodnuti)

2. volny prostor (moZnost rychlého pfizplisobeni se zménam)

Tteti strategii je obchodni strategie, pomoci niZ se podnik zpravidla snaZi ziskat vedouci

postaveni na trhu. Samotna obchodni strategie se pak dale sklada z péti specifickych

sloZek, jeZ na sebe vzajemné pisobi a m¢li by se posilovat:

1.

2
3.
4
5

uloha trhu

prednost soutézeni

rozbor vychozi situace

strategicka cilova pozice

hlavni kroky a ¢asovy plan
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Posledni strategii je strategie operativni(funk¢ni), ktera slouzi podnikové strategii za
ucelem dosahovani podnikovych cild. V praxi je nutno dbat na to, aby funkéni strategie
vychazela z odpovidajicich obchodnich ¢i podnikovych strategii, pificemz by ji mély

podporovat a konkretizovat.

Na nésledujicim obrazku je detailné znazornéna hierarchie a provdzanost vyse

zminénych firemnich strategii.

Obrazek 6: Hierarchie firemnich strategii

. Strategie na spolecenské tdrovni
'odnikatelsk: & P

strategie

¥

Podnikovi
(korporacni, firemni)
strategie

1
v

Strategie na vrcholové tdrovni
organizace

. . . Strategie na drovni
Obchodni (business) strategie &

] 1 i
I I & |
I I |
] ! | Operativni
Rizeni 1 Marketing 1 Finance Vyroba I Védaa (funkéni)
lidskych | ! | vyzkum strategie
zdroji 1 1 I
| I |
1 1 1

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Mallya, 2007, s. 36)

Procesy

Procesy lze popsat mnohymi definicemi. Mizeme vsak fict, Ze se skladaji z mnozstvi
aktivit, jeZ jsou provadény v ramci podniku jak na organizac¢ni, tak na technické trovni,
pfiCemz tyto aktivity maji pfimy dopad na dosahovani cili. Spravné nastaveny proces
produkuje ptidanou hodnotu pro zakaznika a zaroven uspokojuje potieby stakeholder.
Ukolem managementu neni procesy pouze prosazovat, ale rovnéZ je rozvijet. (Weske,

2007)
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Obdobna je situace i u klasifikace hlavnich procest, jez m& mnoho interpretaci.
Budeme-li vychazet z definice Sommerlatteho a Wedekinda vychazejici z projektovych
zkuSenosti, rozliSovat procesy budeme nasledné:

1. Optimalizace potieb zakaznikt
Trzni komunikace
Ptiprava vyrobku (sluzby)
Logistika a sluzby
Prabéh zakazek
Zajisteéni rentability a likvidity
Zajisteéni kapacit

Strategické planovani a realizace

© 0o N o gk~ wDN

Skoleni a motivace zaméstnancti (Hucka, 2017)

Vyse byly rozd€leny procesy na zakladé¢ jejich zaméfeni a orientace. Nyni je vSak

dulezité rozdélit procesy z hlediska jejich tirovné.

1. Vrcholové ftidici procesy — slouzi ndm k fizeni podniku na vrcholové a

strategické urovni.
a. Vlastnickd kontrola korporace
b. Organizovani spravy korporace
C. Strategicky management korporace

d. Management integra¢nich, diverzifika¢nich a inovac¢nich aktivit

2. Hodnototvorné procesy — jednd se o aktivity, jeZ maji piimy vztah

S poskytovanou sluzbou ¢i vyrabénym vyrobkem. Hodnototvorné procesy
vedou k uspokojeni zakaznickych potieb.

a. Procesy vztazené k zdkaznikiim

b. Procesy vztazené k vyrob¢ produkttl

c. Procesy vztazené k poskytovanym sluzbam

d. Procesy vztazené k provadéni projektt

e. Procesy vztazené k dodavatelim
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3. Podptlrné procesy — ackoliv nemaji ptimy vztah k nabidce vykoni podniku,

jsou nezbytnou soucasti realizace hodnototvornych procesti.

a. Procesy vztazené k lidskym zdrojim

b. Procesy vztazené k technickému rozvoji

€. Procesy vztazené k investicim

d. Procesy vztazené k financovani podnikovych vykoni

e. Procesy vztazené k hodnoceni podnikovych vykont

f. Procesy vztazené k majetku

g. Procesy vztazené k vnitropodnikové doprave

h. Procesy vztazené k informac¢nim technologiim (Hucka, 2017)

Pti vytvareni procest je potfeba mit na paméti tii klicové promeénné, které ovliviuji

Gisp&snost procesniho Fizeni. Radime sem kulturu, strukturu a styl.
Kultura

V ramci kultury zjistujeme, jak se jednotlivé zacastnéné osoby chovaji pii plnéni
ukold. Chceme-li firemni kulturu ménit, je nezbytné definovat chovani vsech
zaméstnancl. Abychom zajistili GspéSnost téchto zmén, taktéz je zapotiebi zaméstnance
motivovat pomoci firemnich cilii a hodnot. DileZité je zde zminit, Ze kulturu nelze tak
pruzné¢ meénit jako styl a strukturu, nebot’ kultura se méni skrze zmény ve zptusobu
organizovani a fizeni. V praxi se ukazalo, Ze kulturni zmény se projevuji az v horizontu

mesich ¢i nékolika let. (FiSer, 2014)
Struktura

Struktura nam vyjadiuje zptsob rozloZeni pravomoci a kompetenci v rdmci firemni
hierarchie. Struktura je vytvafena od samotného vzniku pracovnich pozic aZ po
napliovani konkrétnimi povinnostmi. Na Urovni procesniho pfistupu pak definujeme
¢innosti a procesy, jez musi byt vykonany. Budeme-li chtit ménit strukturu a jeji procesy,
musime nejdiive popsat dllezité procesy az na trovein ¢innosti. Néasledné revidujeme c¢i
redukujeme pracovni napln¢. Ackoliv jsou zmény struktury velice narocné, v praxi se jevi

jako jedny z hlavnich faktora zvyseni efektivity. (Fiser, 2014)
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Styl

Styl nam definuje, jakym zptusobem jsou ukoly zadavany a hodnoceny. Z hlediska
procesniho fizeni pak rozliSujeme tfi styly fizeni: formalni — zaméfeny na dodrzovani
postuptl, direktivni — zaméfeny na dosahovani vysledki bez ohledu na zaméstnaneckou
spokojenost a posledni styl tymovy, ktery bere ohledy jak na pracovniky, tak i vysledky.
V praxi se tyto styly prolinaji a je nutné, aby manazer byl schopen dynamicky aplikovat

tyto styly v zavislosti na dané situaci. (FiSer, 2014)

Proto abychom mohli postoupit do dalsi kapitoly organizace procesti je nutné
pochopit, Ze tak jak vSe, i podnikové procesy maji sviij Zivotni cyklus. Z toho diivodu je
nutné proces revidovat, redesignovat, vhodné¢ implementovat, kontrolovat a
vyhodnocovat. Zivotni cyklus podnikového procesu zachycuje nésledujici obrazek.
(Hucka, 2017)

Obrazek 7: Zivomni cyklus podnikového procesu

Evaluace a
controlling
Monitorovdni a

hodnoceni
podnikovych aktivit
Srovnini se
strategickymi a
operativnimi cili

Nivrh
Provoz Identifikace
Provozovini Zivotni cyklus Modelovini
itori T Analyza
Monitoring podnikového procesu Valid
Udrzba alidace
Simulace
Verifikace

Implementace
Vybér systému pro

implementaci

Vlastni implementace | g
-

Test
Zavedeni do provozu

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Hucka, 2017, s. 19)
Organizace procesi

Praxe organizace procesu je zaloZena na neustalém rozvijeni procesi, proto je nutné znat

zaklady jejich organizace.
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Standardizace

Za cil by m¢lo mit vedeni podniku procesy standardizovat (vytvoreni zavaznych predpist
provadéni procesti), nebot’ pouze takovy proces je Citelny, fiditelny a kontrolovatelny.
Bavime-li se o zavaznych predpisech, budeme hovofit pfedevsim o vysledcich procesi a
postupech provadéni procest. Standardizaci dochazi k vzniku souladu mezi pozadavky
zakaznika spolu s vysledky. Diky standardizaci je jasné, jak se maji procesy provadét a
kdo za co nese zodpovédnost. Mezi hlavni pfednosti standardizace patfi:

e zvySuje obchodni jistotu

e novi zaméstnanci se snaz orientuji

e poskytuje jednotny obraz externim zakazniklim a dodavatelim

e snizuje néklady, zvySuje rychlost vyroby
Kontrola procest

Standardizované procesy nutné vyzaduji systematickou kontrolu, jinak by ona
standardizovanost nemohla byt zachovéana. V praxi se totiz ukazuje, Ze mnohé kroky
procesu byvaji ti€astniky opomijeny z divodu naro¢nosti a spise se kloni k improvizaci.
Systematickou kontrolou formou auditu jsme schopni zjistit zda-li definovana zadani
procest jsou zaméstnanci pochopena a zda jsou skute¢né pro podnik ucinna. Na zakladé
zjiSténych odchylek od procesu jsme schopni nasledné postoupit do posledni faze, kterou

je zlepSovani inovace procest.
ZlepSovani a inovace procesi

Pfi vytvareni standardizace snadno muize dojit ke Spatnym kroktm, ackoliv se v danou
chvili jevili jako spravné. Proto je nutné procesy na zaklad¢ kontroly zlepSovat a
optimalizovat skrze zménu pofadi jednotlivych procesnich kroki, zménu v informaénich
vstupech ¢i vystupech, zménu procesniho utvaru ¢i zjednoduSeni procesu. Zasadou,
kterou je vSak potieba respektovat vzdy je neménit zdkladni strukturu procesu. Tu lze
meénit pouze za predpokladu, Ze v rdmci dané struktury procesu neni mozné dosahnout
jakéhokoliv pokroku. Timto se dostavame k inovaci. Diivodem inovace procesii byva
zpravidla zavedeni podpory skrze informac¢ni software, diky némuz podnik mtize zvysit
vykonost procesu, zrychlit priitbéh procesu a piesnéji plnit poZzadavky zdkaznikt. (Hucka,

2017)
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CRM systém €i systém fizeni vztahu se zakazniky ndm piedstavuje proces pomoci
ne¢hoz je schopen podnik maximalizovat zakaznické informace za ucelem zvySeni
zakaznické loajality. CRM systém ma za ukol nasledujici cile:

e vybudovéni dlouhodobého vztahu s vybranym okruhem zékaznik
e vytvofeni co nejuzSiho mista kontaktu pii kazdém setkani (face-to-face, direct
mail, sms, email a webové stranky)

e maximalizovat podil produktu podniku z penéz zakaznika

Velkou dilezitost ma piedevSim schopnost ziskat si a udrzet zékaznika, jelikoz
z praxe vypliva, ze naklady spojené se ziskem nového zakaznika jsou az 8x vyssi nez
naklady na loajalizaci toho stavajiciho. V rdmci zvySovani vérnosti je nutno dbat na
maximalni kvalitu servisu, jelikoZ praveé poprodejni sluzby byvaji nejcastéjSim divodem
zmény. Dale je nutné porozumét a zaméfit se na potieby zdkaznika, skrze analyzu
zakaznického profilu a tim zabezpecit tzv. customizaci. Tou se rozumi, ze zakaznik bude
vV ramci komunikace oslovovan jménem, budou mu nabizeny sluzby a vyrobky na miru a

neustale bude probihat komunikace podnik = zakaznik. (Stankova, 2007)

Obrazek 8: Postaveni CRM v aktivitach podniku

ﬁ . -
Ziskat a udrzet
Reagovat a dodat Rozumét a
CRM .
hodnotu diferencovat
Rozvinout a ¢
prizpusobit

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Statikova, 2007, s. 130)
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Moderni technologie ndam umoznuji maximalizovat CRM systémy. Diky nim jsme

schopni jesté 1épe komunikovat se zakaznikem, ptizptisobovat nabidku ¢i fesit problémy.

Mezi nejcastéji vyuzivané funkce CRM systému patfi:

Skladovéani dat — skladd se z dodané informacni databaze a externich
informacnich zdrojii. Tato funkce umoznuje sledovat obchodni trendy,
vytvaret prognozy a plany.

Dolovani dat — funkce softwaru, ktery umoznuje filtrovat obrovska
mnozstvi dat za ucelem vymodelovani spotiebitelského chovani
v budoucnu.

které umoziuji zvySovat efektivitu rozhodovani. Diky témto operacim jsme
schopni 1épe inovovat stavajici produkty a sluzby, stimulovat zakaznickou
loajalitu ¢i efektivnéji vytvaret marketingovou komunikaci.

EPOS - umoznuji propojovat zakaznika S managementem podniku
(demografické a socidln¢ ekonomické charakteristiky)

Kontaktni centra — napomadhaji podniku automatizovat operace pomoci
pfichozich a odchozich hovort.

Provoz webovych stranek — nové nastroje sledovani chovani zakaznika, zisk

podrobnych dat, které Ize analyzovat.

Poskytovatelé CRM systémil na zakladé€ ziskanych dat zjistili nasledujici. Pofizenim

CRM systému:

vzrostla spokojenost zakaznikl az o 78 %

doslo ke snizeni nakladd spojenych se zakaznickym servisem az o 70 %
vzrostly trzby a prodeje az 0 59 %

podniky ziskaly az o 57 % novych zakaznikt

rovnéZ vzrostla produktivita zaméstnanct o 20 %

klesly naklady spojené s prodejem az o 50 % (Stanikova, 2007)
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Pri¢emz samotné podily nakladl na ztizeni CRM systému byly nasledujici:
e hardware 25 %
e software 26 %
e servisni sluzby, zaskoleni, implementace 40 %

e telekomunikacni spoje 9 %

V této kapitole jsou uvedeny analytické nastroje, jak vnitiniho, tak i vnéjsiho

prostiedi, které budou vyuzity pfi analyze souc¢asného stavu podniku.

Metoda PESTLE slouzi ke strategické analyze riznych vnéjsich faktorti ptisobicich
na podnik. Faktory vné&jsiho prostiedi jsou nasledujici:
e Politické: potencialni ptisobeni politickych vliva
e Ekonomické: ekonomicky stav, faze hospodaiského cyklu
e Socialni: socidlni zmény a kultura
e Technologické: nové technologie a jejich vliv na podnik
e Legislativni: dopady narodni, evropské ¢i mezinarodni legislativy

e Ekologické (enviromentalni): ekologicka problematika a jeji feSeni

Hlavnim u¢elem PESTLE analyzy je pak zodpovézeni tfi zakladnich otazek:
e Které vnéjsi faktory ovlivituji nas podnik?
e Jaky dopad maji tyto faktory?

e Které z nich se nas budou v blizké budoucnosti tykat?

Vyuzivani metody PESTLE jakozto podkladu pro odhad budouciho vyvoje se v praxi
ukazuje jako, velice pfinosné, avSak ¢asové i odborné narocné. Proto se doporucuje pfi
vypracovavani PESTLE analyzy vyuZzivat pfislusny analyticky software, jez dokéze
maximalizovat presnost vysledkl na zakladé pravidelné aktualizovanych dat. (Grasseova,

2012)
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PORTER

Smysl Porterova modelu spociva v urceni konkurenéni pozice podniku v odvétvi a
identifikace faktort, které ji ovliviiuji. Porter od pocatku zastdval myslenku, Ze na
konkurenci v odvétvi nelze pouze pohliZzet z hlediska soucasnosti. Proto sviij model
zalozil na tzv. péti hybnych silach, jez postaveni podniku ovliviiuji. Hlavnim piinosem
Porterova modelu je odhaleni rizikovych oblasti stejné jako oblasti vhodnych k rozvoji.
Pti vypracovavani Porterovy analyzy je nutné dbat na dilezitost jednotlivych faktora,
jelikoz pro kazdy podnik ma téchto pét faktorti jiny vyznam. Nasledujici obrazek

zachycuje pét hybnych sil:

Obrazek 9: Porteriiv model péti konkurencnich sil

Noveé

vstupujici

podniky

KONKURECE
V ODVETVI -
rivalita mezi
existujicimi

podniky

Dodavatelé Odbératelé

(vyjednavaci
sila)

(vyjednavaci
sila)

Substituty
(hrozba

nahraditelnosti)

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Grasseova, 2012, s. 192)

e Stavajici konkurenti: jedna se o podniky, jez ptisobi ve stejném odvétvi. Pii
konkurenénim boji dochdzi k vyuZivani ndastrojii cenovych valek,
zdokonalovani a rozsifovani poskytovanych sluzeb, diferenciace, uvadéni
novych produktda na trh ¢i agresivnich reklamnich kampani. Zaroven silné
konkuren¢ni prostiedi miiZze pro nové vstupujici podniky ptsobit odpudive, a

tak nové podniky nebudou ochotny na takovy trh vstoupit.
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e Nové vstupujici podniky: vstup nového podniku na trh v praxi znamena
naruast nakladi ¢i nucené snizeni cen, coZ ma do jisté miry vliv na nizsi stav
trzeb a zisku. Vstup nové silné konkurence mtze mit taktéz dopad na snizeni
trzniho podilu ¢i dokonce zniceni nékterého z podnikd. P¥ipadny vstup nové
konkurence vSak byva ovlivnén mnozstvim bariér, které se s danym odvétvim
poji.

e Vyjednavaci sila dodavateli: Silni dodavatelé jsou schopni ziskavat ¢ast
vynosu pro sebe, a to skrze navySovani cen ¢i snizovani kvality produkce.
Sila dodavateli je ovlivnéna existenci substitutli, mnozstvim dodavateld a
vyznamnosti odbératele, pfiCemZz v zajmu podniku je silu dodavatele co
nejvice snizit.

e Vyjednavaci sila odbératelii: Diky vysoké vyjednavaci sile jsou odbératelé
schopni vytvaret tlak na dodavatele, Zadat snizeni cen ¢i zvySeni kvality. Tato
schopnost je ovlivnéna nédklady na vyjedndvani a poctem moznych
dodavatelti. Je pochopitelné, ze s nizkym poctem odbératelti tedy roste
vyjednévaci sila odbérateli a naopak.

e Hrozba substitutii: konkurence neni tvofena jen piimou konkurenci, nybrz
i substituty. Ty jsou schopny taktéz uspokojovat potieby odbératell, pouze
jinymi prostiedky. Hrozba substitutl je vysoké za ptredpokladu Ze, néklady
na nakup substitutu jsou nizké. Proto je nutné, aby podnik sledoval vyvoj

jejich cen. (Grasseova, 2012)

GE matice je analyticky nastroj vyuZzivany k analyze vnitfniho prostfedi podniku,
ktery pouzivame za ucelem rozhodovani budoucich investic. Jedna se o alternativni
metodu k BCG matici, pficemz GE matice se vyznaCuje od BCG matice vyssi
komplexnosti a realistiCnosti ziskanych dat. Nevyhodou vSak je riziko subjektivniho
hodnoceni, a proto je nutné, aby GE matice byla vypracovana zkuSenym pracovnikem.
Matice se sklada ze dvou 0s — vodorovné 0Sy na niz jsou hodnoceny konkurencni
ptrednosti podniku a na svislé osy na niz je hodnocena atraktivita oboru. Atraktivita oboru
zahrnuje dil¢i faktory jako: kvalita trhu, trzni rGst a velikost trhu, ziskovost oboru,

stabilita prodeje, cenova stabilita, narocnost a dostupnost vystupll, situaci v okoli
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podniku. Konkuren¢ni pfednosti se poté skladaji z faktortu: relativni pozice na trhu,
relativniho vyrobniho potencialu, relativniho vyzkumného a vyvojového potencialu,
pozice v distribuci, efektivity marketingové komunikace, postaveni SBU v kvalité,
ziskovosti v porovnani s primérem, jez je v oboru dosahovan a relativni schopnosti
managementu. Pti praktickém vyuziti matice GE hodnotime podnik pomoci nésledujiciho

obrazku.

Obrdzek 10: Portfolio matice GE
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(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Jakubikova, 2008, s. 112)

e Pole 1,2,4 (zelend zéna) ndm znazornuji vyhodné postaveni strategické
obchodni jednotky

e Pole 3,5,7 (oranzova zona) znaci pole, kde je nutné zvazit rizika spojena
S investovanim

e Pole 6,8,9 (Cervend zodna) znazornuji situaci kdy podnik neinvestuje a

piipravuje se na utlum ¢i zanik (ukonceni podnikatelské Cinnosti).

Odborna literatura doporucuje na pozicich jednotlivych poli nasledujici kroky:
1. Investovat do rozvoje 2. Chranit si pozici 3. Vybér investic do rozvoje 4. Omezit rozvoj
5. Sklizet 6. Provadét restrukturalizaci 7. Investovat uvazené 8. Volit vybérové investice

(zaméfené na tvorbu zdroji) 9. Chranit a piehodnocovat (Jakubikova, 2008)

35



McKinseyho model 7 S patii bezesporu k jednomu z nejcastéji vyuzivanych nastroji
analyzy vnitiniho prostfedi podniku. Respektovani vSech sedmi ,,S* managementem je
naprostou nezbytnosti pro uspésné implementovani strategie. Jednotlivé faktory primarné
délime do dvou skupin a to, na m&kké faktory a tvrdé. Jejich specifikem je, ze tvrdé
faktory jsou hmatatelné a na rozdil od mekkych faktorti jsou snaz ménitelné. Faktory
rozliSujeme nasledujici:

Tvrdé

e strategie — jak podnik dosahuje svych vizi a reaguje na ptilezitosti a hrozby

e struktura — jak je podnik organizovan ve smyslu nadfizenost/podiizenost

e systémy — procedury, které fidi kazdodenni ¢innosti (IT a komunikace)
Meékké

e spolupracovnici — lidsky zdroj, jeho Skoleni a motivace

e schopnosti — profesionalni znalost a zkuSenosti

e styl —jakym zplisobem piistupuje management k feSeni problému

e sdilené hodnoty — ideje a principy, které jsou pracovniky v¢. vedeni

respektovany (Mallya, 2007)

SWOT analyza nam predstavuje zakladni analyticky nastroj, ktery plni funkci
souhrnné analyzy. Analyza mapuje jak vnitfni prostfedi na strané slabych a silnych
stranek, tak i1 vnéjsi prostfedi na strané ptilezitosti a hrozeb. Pti vypracovavani SWOT
analyzy je zasadni, aby byl jasné stanoven ucel jejiho vyuziti. Ma-li SWOT analyza plnit
V procesu tvorby strategie plnit n¢jaky ucel, musime se zaméfit na identifikaci a

posouzeni vlivl spolu s jejich souvislostmi. (Sedlackova, 2006)

Féaze vytvateni SWOT analyzy jsou nasledujici:
e Jednoznacné stanoveni ucelu, za jakym SWOT analyzu vytvafime.
e Definovani oblasti, které budou podrobeny analyze.
e Vytvofeni analytickych tym.

e Sjednoceni metodiky prace a motivace realiza¢niho tymu. (Grasseova, 2012)
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Nasledujici obrazek zachycuje zakladni rozdéleni SWOT analyzy.
Obrdazek 11: SWOT analyza

(S - Strenghts W - Weaknesses )

silné stranky slabé stranky

O - Opportunities T - Threats
Y piileZitosti hrozby )

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Grasseova, 2012, s. 295)

2.7 Lewinuv model zmény

Lewinuv tfifazovy model zmény patii K t€ém neznaméjsim modeltim provadéni zmén
V podniku. Model je zaloZen na nasledujicich tfech fazich:
e faze rozmrazeni — rozvolnéni stavajicich zvyklosti
e faze zmény — realizace planované zmény

e faze zamrazeni — fixace novych zvyklosti a pravidel

Nasledujici obrazek popisuje jednotlivé kroky Lewinova modelu. (Rais, 2007)
Obrazek 12: Lewinitv model rizené zmény

Realizace zmény
co?

Sily inicializujici

v

Nositel zmény Intervendnf strategie |_| L Zhodnoceni >
KDO? co? JAK?

Opera¢ni modely
JAK?

v

proces zmény
co?
&S

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Rais, 2007, s. 31)
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3. Analyza soucasného stavu malého rodinného podniku

V této Casti je nejprve vybrany podnik pfedstaven a nasledné podroben kritické
analyze. Analyzovano je jak prostfedi vnitini, tak i vnéjsi. Rovnéz je pozornost vénovana
finan¢ni analyze. Poznatky vsech zjisténych skutecnosti jsou shrnuty v zavéru této Casti

v ramci SWOT.

3.1 Predstaveni spole¢nosti

Poté co se muj otec Milo§ Vranek mladsi presunul z vykonné pozice v Renocaru do
role akcionéfe, rozhodl se vyplnit ziskany volny ¢as novym obchodnim projektem a spojit
jej s vasni pro vino, které bylo dlouha 1éta jeho koni¢kem. Jiz delsi dobu se skupinou
ptatel, prezdivajicich si ,,milovnici vina“ se vénoval hodnoceni naSich moravskych vin,
absolvoval mnohd sommeliérska Skoleni ¢i ucastnil se prestiznich vinafskych soutézi.
Byla to v8ak Italie a jeji vina, ktera v otci tak zakofenila. Proto koncem roku 2019 zalozil
firmu, ptihodné pojmenovanou jako Wine Passion s cilem dovazet vyjimec¢na italskd vina
a jimi oslovit zékazniky a partnery ziskané 20letym piisobenim v Renocaru. NadSeni pro
vino, znalost vinafské problematiky ¢i vybavenost italskym jazykem podniku rychle
oteviely dvefe a umoznily mu vytvofit si dobré osobni i obchodni vztahy jak s dodavateli,
tak 1 odbérateli.

Obrazek 13:Majitel podniku Wine Passion se synem Obrazek 14: Navstéva rodinného vinarstvi Mocenni

‘1/ | N ——T

c——
9

(Zdroj: Vlastni fotografie) (Zdroj: Vlastni fotografie)

Spolecnost Wine Passion se zaméiuje na rodinna vinafstvi, ktera nejsou na ¢eském
trhu nikym zastoupena. Pravidelnymi degustacemi jsou zdkaznici provazeni jednotlivymi

vinafskymi regiony Itilie a seznamovani s pestrym portfoliem vynikajicich a cenové
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dostupnych vin, kterd si u nas rychle nasla zalibeni. Zaroven se snazi svym sortimentem
autochtonnich odrid rozsifovat obzory zdejSich konzumentd vina. Aktualné¢ podnik
zastupuje 17 italskych vinaistvi z 10 vinafskych regiond Italie s celkovym sortimentem
prevysujici 180 druht tichych a Sumivych vin. Nové je také zastoupeno jedno rakouské
vinafstvi, pfimo patfici Lichtenstejnské Slechtické rodiné. Zajimavost z portfolia
zastupovanych vinafstvi - (obrazek ¢.14) rodinné vinafstvi Mocenni z Toskanska je

vedeno jiz 26. generaci.

3.2  Organizacni struktura

Od zalozeni prosel podnik nékolika zménami organiza¢ni struktury. V soucasné dob¢
je podnik ¢lenén do tii hlavnich oddéleni, a to na odd€leni obchodni, marketingové a
ucetni. Za chod obchodniho odd¢leni pln¢ zodpovida jednatel spole¢nosti, ktery se stara
o nakup i prodej vin a stav skladu. Podnik zaméstnava na pozici skladnika jednoho
pracovnika, ktery se stard o pifijem a vydej zbozi. Zaroven opatiuje lahve mifici ke
skupin¢ B2B pottebnymi etiketami v ¢eském jazyce. Marketingové odd€leni ma na
starost syn jednatele, spravujici obsah a chod webovych stranek. Events, které piedstavuji
zejména degustace jsou Vramci marketingového oddéleni projedndvany spolecné
jednatel-syn. Ucetni oddéleni je prakticky outsourcovéano, a tudiz veskeré zaleZitosti
tykajici se ucetnictvi, daiovych pfiznani ¢i spotiebni dané jsou pod spravou externi

spole¢nosti.

Obrazek 15:Organizacni struktura spolecnosti Wine Passion

Jednatel

Obchodni Uéetni Marketingové
oddéleni oddéleni oddéleni
Sklad —

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.3 Podnik ve fazi rustu

Budeme-li podnik Wine Passion hodnotit z hlediska Zivotni etapy v niz se nachazi,
jednoznacné mizeme stanovit, ze se jedna o fazi ristu. Za své tii leté plisobeni na ¢eském
trhu podnik dokazal velice dynamicky rast pfedevsim ve finan¢ni oblasti, avsak je nutno
brat v potaz i oblasti dalsi, jako strategickou, strukturdlni ¢i organizacni, ve které lehce
zaostéaval. Silnd orientace na plnéni financ¢nich cili zptisobila, Ze zbylym oblastem podnik
o tfech pracovnicich jiz nedokéazal vénovat dostate¢nou pozornost a po ¢ase vyslo najevo,
ze ma-li se podnik rozvijet finan¢né, je nezbytné cilit na komplexni a stabilni rust vSech
oblasti. Ostatné, pravé problémy spojené s rychlym ristem budou jednou z hlavnich

naplni navrhové ¢asti.

Nasledujici graf zachycuje rastovy trend roénich trzeb v letech 2019, 2020 a 2021.

Graf 1: Vyvoj trzeb 2019, 2020, 2021

Vyvoj trzeb 2019, 2020, 2021
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(Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich dat)

3.4 Financovani

4

Jiz v teoretické Casti byla nastinéna skute¢nost, Ze rodinné podniky k financovani
rozvoje preferuji spise vyuzivat vlastni kapital nez-1i kapital cizi. Tento fakt plati i u
podniku Wine Passion. Diky dostate¢nym finan¢nim prostiedkiim majitele, podnik za
celou dobu své existence nebyl nucen vyuzit bankovnich Gvéra a byl plné financovan

majitelem ¢i vygenerovanym ziskem.
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Pti svém zalozeni podnik vyuzil pajcky majitele ve vysi 1,5 mil. K¢, pficemz tyto
prostiedky slouzily K nakupu zasob a zakladniho vybaveni. Po prvnim roce hospodafeni
se podnik dokéazal c¢éastecné financné stabilizovat, pfesto vSak nedokazal byt zcela
sobéstacny. Druhy rok existence podniku se nesl v duchu rozvoje, a proto podnik vyuzil
dalsi pujcky od majitele ve vysi 215 tis. K¢. Spolecnost se presunula do vétSich
skladovych prostor, s nimiz vzrostlo i mnozstvi skladovych zasob na trojnasobek. Do
budoucna by se rad Wine Passion finan¢né osamostatnil, tak aby jiz nebylo nutné
vyuzivat pijcek majitele. Navrh bude obsazen v rdmci finanéni strategie v navrhové ¢asti

diplomové préce.

Nasledujici graf zachycuje vliv vloZzeného kapitalu na mnoZzstvi skladovych zasob.

Graf 2: Vliv viozeného kapitalu na mnozstvi skladovych zdasob

Vliv vloZeného kapitalu na mnoZzstvi skladovych zasob
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(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.5 Specifické oblasti analyzy soucasného stavu podniku

V nasledujici kapitole jsou ptedstaveny a Kriticky analyzovany specifické oblasti,

které se poji s ¢innostmi podniku Wine Passion.
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Spolecnost Wine Passion od pocatku cili na ziskdvani odbératelti skrze tizené
degustace, protoze v¢éii, Zze dobré vino se umi prodat samo. Ro¢né je pofadano v praméru
15-20 degustaci pii nichz se zakaznici mohou seznamit se sortimentem vin. Degustace
jsou nabizeny jakozto podékovani za projevenou divéru zakazniktim spole¢nosti Renocar
a diky jeji objemné zakaznické databazi se tési pravidelné vysoké ucasti a oblibg.
Obdobn¢ uspesné funguji pozvanky typu +1, kdy kazdy, kdo obdrzi takovouto pozvanku
si smi sebou vzit jednu osobu za doprovod. V praxi se ukazalo, Ze osoby v doprovodu se
mnohdy nenachazeji v databazi spolecnosti Renocar a diky tomu mohou oba podniky
ziskat nového potencialniho zakaznika. Po tfech letech se oba tyto modely ukazaly jako

uspésné, hlavni problém ovSem spociva ve sbéru dat a praci s nimi.

Wine Passion se svymi zdkazniky komunikuje aktivné tfemi kanaly — sms, telefonni
hovor a email. Piestoze se jedna o ¢asov€é naro¢nou ¢innost, je to pravé osobni pfistup,
kterého si zakaznici vazi. Do budoucna je nezbytné si tuto konkurenéni vyhodu udrzet,
avsak je nutné zptisob komunikace zefektivnit, jelikoz s rostouci zakaznickou zakladnou
by zasadné narostla i ¢asova narocnost. Jinymi slovy je za potiebi zvysit konverzi
komunikace a ¢asu na uzaviené objednavky ¢i pfijaté pozvanky na degustace. V soucasné
dobé spole¢nost Wine Passion nedisponuje Zadnym specializovanym nastrojem jako
CRM, ktery by umoznoval nejen 1épe sbirat data, ale také fidit seznam pozvanych hostt,
efektivnéji komunikovat ¢i personalizovat nabidku. Absence CRM softwaru pak

nejcastéji zpusobuje tyto situace (negativni dopad je uveden na konci kazdého z bodu):

a) Zakaznik XY byl pozvan na degustaci tfikrat béhem posledniho roku, ovsem
zakaznik YX pozvanku za posledni ptl rok neobdrzel viibec. = presyceni
jednoho zakaznika na tkor druhého, neschopnost naplnéni planovanych
mésicnich trzeb

b) Aby spolecnost byla schopna personalizovat nabidku, musi slozité
dohledévat ve fakturacnim programu, jaka vina si dotycny naposledy odebral.

- dasova naro¢nost
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c) Potvrzeni ucasti na degustaci skrze neautomatizovanou sms. => c¢asova
naroc¢nost

d) Spole¢nost neeviduje zakazniky, jez se ziCastnili degustace. = pokulhavajici
konverze ucasti zakaznika v objednavku, neschopnost naplnéni planovanych

mésicnich trzeb

Skladové prostory byly v piechozich letech jednim z hlavnich témat, kterym se
podnik zabyval. Vlivem velice dynamického ristu rostly naroky na skladovou kapacitu,
coz vedlo k tomu, Ze se spole¢nost musela jiz jednou piestéhovat do prostor novych a
nasledné jesté tuto kapacitu zvétsit na maximum. V soucasné dob¢ je kapacita naplnéna
na 80 % a nelze se v ramci téchto prostor dale rozsitfovat. Cilem podniku ov§em neni do
budoucna hledat sklad novy o vétsi kapacité, ale zaméfit se na dokonalejsi planovani
zasob, tak aby se zvysila celkova obratkovost skladu. Diky tomu by pak nedochézelo
Kk vytvareni prebytecnych zasob, které se nyni ze skladu nehnou déle nez pil roku. Proto
je zapotiebi se vV navrhové casti této prace detailnéji zabyvat otazkou skladu a pevné

nastavit pravidla a podminky, za kterych bude zbozi naskladiiovano.

Obrazek 16: Puidorys skladu

—

- -

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle stavebnich dokumentli Renocar a.s.)

43



Celkova uzitna plocha skladu ¢ini 305 m? na niZ je mozno uskladnit az 130 palet.
Maximalni kapacita byla stanovena tak, aby bylo mozné snadno palety piesouvat.

Zaroven je dulezité, aby mnozstvi palet na skladé toto ¢islo nepiekroéilo, nebot’ by se

wewvr

3.5.4. Procesy

V nasledujici kapitole jsou piedstaveny hlavni firemni procesy.

3.54.1. Objednavka u dodavatele

Samotna objednavka u dodavatele je standartné feSena emailovou komunikaci a po
odsouhlaseni objednavky dodavatelem byva zajiStovana doprava. JelikoZ podnik
nedisponuje vysokozdviznym zvedakem, pied slozenim zbozi z kamionu je nutné zajistit
vypujc¢ku zvedaku od sousedici firmy. Po pfebrani objednavky je podnik povinen ukoncit
dovoz na celni spravé, ¢imz dava najevo, ze vino bylo doruceno a vstoupilo na uzemi
Ceské republiky. Nésledné je zbozi naskladnéno do fakturaéniho systému Money S3 a
uvedeno na webovych strankach. Proces objednavky a naskladnéni je zavrSen opatfenim

lahvi ¢eskymi etiketami, pfipadné logem Wine Passion.

Obrazek 17: Proces objednavky u dodavatele

Kontrola stavu Emailova Potvrzeni Zaiistent spedice
skladu objednavka objednévky J P
Naskladnéni do Ukonceni dovozu Ptebrani Zajlstegl .
. A S vysokozdvizného
systému na celni spraveé objednavky svedaku

Opatieni vin
Ceskymi
etiketami/logem

Uvedeni na
webové stranky

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Duivod, proc je zde piedstaven proces objednavky u dodavatele je nésledujici. Bézné
dochazi v podniku K situaci, kdy vinafstvi A je jiz vyprodano, nasledné opét naskladnéno,
bez ohledu na strukturu skladu a obratkovost. Je potieba vS8ak chapat, Ze ma-li se prodat
vino vinafstvi B, je zapotiebi se zam¢fit na jeho prodej a nesnizovat jeho obratkovost
vinafstvim A. V praxi si totiz zakaznici si radi nechaji vino doporucit a nelpi na tomtéz

vinarstvi.

3.54.2. Objednavka odbératele

V piipadé objednavky muze zakaznik podniku vyuzit ¢tyf kanalt, piicemz

nejefektivnéjsi jsou degustace a osobni navstéva wine storu. Po pfijeti objednavky, je

nezbytné zjistit zda-li nabizené vino je k dispozici na skladé.

Obrazek 18: Proces zakaznické objednavky

Zptisob objednavky

Je zbozi na

skladé?
Y Y
l Ano I Ne | > NabldllO}lF jiné|
zbozi
V piipadé vétsi
objednavky
v —»{ (+50 kartonu)
T objednat od
Doprava [« dodavatele
Y A 4
[ Osobni odbér ] [ Messenger ]

Zpétna vazba

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Diky velké skladové kapacit¢ ma podnik Wine Passion takika 90 % sortimentu
skladem, ovSem nastane-li situace, ze vino na sklad¢ neni, zdkaznikovi je doporuceno
obdobné vino, tak aby byl maximaln¢ spokojen. Jedna-li se vSak o objednavku citajici
vice nez 50 kartonti t€hoz vina, je vino nutné u dodavatele objednat. V soucasnosti podnik
nabizi dva zplsoby dopravy, pficemz vice nez 80 % zakaznikii voli moZznost osobniho
odbéru. Ostatné, pravé osobni navstéva upeviiuje vztahy mezi zdkaznikem a firmou.
Zaroven je mozné zédkaznikovi doporucit néjaké z dalSich vin mimo objednavku ¢i ziskat
zpétnou vazbu. Druhy zplsob doruceni, tedy balikova preprava firmy Messenger je

vyuzivana zakazniky sidlici mimo Brno.

Fakturace

Puvodné byla fakturace vykonavana externi firmou, ov§em béhem druhého roku
existence se ptresunula pod Wine Passion a v soucasné dobé¢ je zajistovana synem
majitele. Proces fakturace je zapocat ptevzetim objednavkového listu ze skladu, na némz
jsou zaznamenana jednotliva odebrand vina zdkaznikem. Poté je vytvoren dodaci list,
z n¢hoz je nasledné vytvorena faktura. Ta je odesilana jak zakaznikovi, tak i majiteli
v kopii, ¢imzZ kontroluje, ze faktura byla skute¢né odeslana. Poslednim krok ptedstavuje

potvrzeni o pfijeti faktury ze strany zakaznika.

Procesem fakturace je nutné se zabyvat i s ohledem na firemni a rodinnou strategii,
nebot’ syn majitele planuje po dokonceni vysokoskolskych studii nacerpat pracovni praxi
nejprve mimo rodinny podnik, a tudiz nebude operativné k dispozici. Navrh nového
zpisobu provadéni fakturaci bude jednou z naplni strategie navrhové ¢asti této diplomové

prace.

Proces fakturace a jeho posloupnost je zachycena na nasledujicim obrazku.

Obrazek 19: Proces fakturace

Prijeti o _ Odeslani ,
objednévkoveho listu > | WYYOreR Vytvoleni faktury Potvrzeni o
ze skladu y zakaznikovi Iy

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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V této kapitole je vybrany podnik Wine Passion analyzovéan skrze nastroje interni

analyzy.

Model 7S nam poslouzi ke stanoveni kritickych faktorG tspéchu podniku Wine
Passion. Svédomitym vypracovanim jsou ziskané poznatky kvalitnim podkladem pro

vytvoieni nové strategie rozvoje, ktera je predstavena v navrhové €asti této prace.

Podnik Wine Passion vznikl vroce 2019 sjasnym poslanim. Vzd€lavat zdejsi
konzumenty S$pickovymi italskymi viny a zaroven dovazet vina, ktera jsou vysoce
kvalitni, a pfesto cenové dostupnd. Ostatn¢ podnik byl zaloZzen na zakladni mySlence
,hepiivezu vino, co bych si sam nekoupil®. Pfi vybéru zastupovanych vinafstvi je
hodnocena nejen kvalita, ale také zda se jedna o rodinny podnik. Dulezita také je také
moznost vyhradniho zastupovani, ¢imz si podnik chrani svoji pozici pted konkurenci. Co
se strategie podpory prodeje tyce, ta je silné orientovana na potfadani degustaci. Diky
pravidelnym degustacim jsou zakaznici provazeni jednotlivymi vinafskymi regiony Italie
a zaroven se seznamuji s portfoliem nabizenych vin. Koneckonct, byva zvykem, ze dobré

vino se takika umi prodat samo, a proto je nutné, aby zakaznici pfisli s viny do kontaktu.

Co se struktury tyce, nelze podnik podrobit komplexni strukturni analyze, nebot
Vv soucasnosti v podniku jsou zaméstnany pouze tii osoby. Piesto vSak lze analyzovat
strukturu v zakladni §iti viz. kapitola 3.2, kdy se jedna o zjednodusenou liniovou
organiza¢ni strukturu. Hlavni roli v podniku pfedstavuje majitel, zakladatel, ktery podnik
fidi a urcuje smér, kterym se ma podnik ubirat. RovnéZ stanovuje zakladni strategické a
finan¢ni cile. Majiteli se zodpovidaji zbylé dvé osoby — syn majitele, ktery zodpovida za
chod marketingového oddéleni a skladnik, ktery obstarava chod skladu. Jelikoz se jedna
o rodinny podnik, podfizenost syna otci, tedy majiteli je Cisté formalni, nebot” dilezita

témata tykajici se jak denniho chodu, tak dlouhodobé strategie jsou spole¢né diskutovany.
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S ohledem na velikost rodinného podniku Wine Passion neni podnik systémové
rozséhle vybaven. Hlavni tlohu v rdmci systémi plni fakturacni program MoneyS3. Ten
umoziuje vystavovat dodaci listy a faktury. Zaroven umoziuje sledovat stav skladu,
velikost pohledavek ¢i vyhotovovat reporty. Diky nému je mozné prubézné kontrolovat
plnéni cili a ziskavat zpétnou vazbu. Vyrazné rezervy v systémové vybavenosti vSak
podniku snizuji plné napliiovat jeho prodejni potencial. Proto by se m¢l podnik zaméftit
na vyuzivani nékterého ze CRM systému, ktery by mél tento problém fesit. S piipadnym
rustem pracovnik by mél do budoucna podnik taktéz fesit otazku dokonalejSiho systému

odménovani, ktery je v soucasnosti zalozen pouze na ro¢nich ekonomickych vysledcich.

Procesy v ramci systémi jsou oSetfeny v samostatné kapitole 3.5.4.

Za spolupracovniky lze vnimat vSechny tfi zaméstnance podniku, nebot jejich
pracovni Cinnosti se navzajem propojuji, a tudiz spolu kazdodenné komunikuji.
Komunikace mezi nimi probiha osobné a ve vyjimecnych ptipadech cestou emailu. Co se
vztahll mezi pracovniky tyce, Ize hovoftit o rodinné atmosféte s vielymi az pratelskymi
vztahy K nerodinnému zaméstnanci. Do prostiedi rodinného podniku je v nasledujicim
roce planovano zaméstnat nového pracovnika, ktery by zastaval pozici obchodniho
zastupce s cilem rozvinou vztahy s B2B skupinou. V ptipad¢ realizace tohoto zaméru je
nutné pracovnika seznamit se sdilenymi hodnotami a podnikovou kulturou, tak aby
vztahy byly zachovany v soucasné, funkéni podobé. Otazkou komunikace se bude muset
podnik do budoucna vsak zabyvat, ponévadz plan syna nacerpat zkuSenosti v cizim
podniku po dokonceni studii na vysoké Skole ovlivni styl samotné komunikace, ale také

nekteré procesy.

Jelikoz se jedna o maly rodinny podnik o tfech pracovnicich, mizeme Vv ramci této
kapitoly se detailnéji zabyvat schopnostmi kazdého z nich. V piipadé majitele jsou to
predevsim schopnosti manazerské, ale také vinatské. Diky manazerskym schopnostem je
podnik svédomité veden jak po strance finan¢ni, tak obchodni. Vybavenost majitele

italskym jazykem taktéZz zdsadnim zpiisobem usnadituje obchodni jednani s jednotlivymi
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vinafstvimi. Do budoucna mtize byt podnik rovnéz nadéle rozvijen, jelikoz bohaté
manazerské zkusenosti umoziuji majiteli, fidit tym o vétSim poctu pracovnikd. Vinatska
schopnost spociva v odborné znalosti nabizeného zbozi, které podtrhuji absolvovana
sommeliérska Skoleni. Schopnosti syna majitele spocivaji v praci s fakturaénim
programem MoneyS3, ktery je blize piedstaven v kapitole 3.6.1.3. a obchodnim
schopnostem na degustacich, kdy jsou shromazd’ovany objednavky tcéastnikti. Posledni
pracovnik, tedy skladnik ma perfektni schopnosti v oblasti logického uskladiiovani zbozi

za ucelem snadné dostupnosti a manipulovatelnosti.

Styl komunikace a jednani majitele s podfizenymi nelze jednoznaéné
charakterizovat, nebot’ se jednd o kombinaci vSech tii typti. V obecné roviné 1ze hovotit
o demokratickém stylu, ovSem zalezitosti tykajici se financné nékladnych operaci jsou
Cisté¢ pod taktovkou majitele. Zaroven vSak pii vykonavani operativnich ¢innosti je
aplikovan styl laissez-faire, ktery dava pracovnikiim dostate¢nou volnost a kreativitu pfi
feSeni pracovnich ¢innosti. Zptsob komunikace a chovani je taktéz dulezity ve vztahu
podnik — zakaznik, ktery je zaloZen na vielosti, niz§i formalnosti a maximalni snaze
zakaznikovi vyjit vstfic. Do budoucna by vSak podnik chtél styl komunikace a chovani
vice formalizovat, nebot’ pfehnand neformalnost muze byt zdkaznikem vniména jako
projev neprofesionality. Zde rozebirany styl tzce souvisi se sdilenymi hodnotami

uvedenymi v dal§i podkapitole.

Zakladni sdilenou hodnotu podniku ptedstavuje skutecnost, Ze se jednd o rodinny
podnik. Z toho plyne i rys chovani a styl vykonavani prace, kdy je dana pracovni ¢innost
vykonana ihned jakmile je ji nutné vykonat a nehledi se na fakt, zda-li se jedna o ¢as v
pracovni dobé ¢i mimo néj. Zcela bézné je tedy mnoho zaleZitosti projednavano a
provadéno po standartni pracovni dobé. Dalsi diilezitou sdilenou hodnotou je pfistup
k zakaznikim. Zde je kladen velky diiraz na osobni pfistup a vytvareni osobnich vazeb
se zakaznikem. Posledni sdilenou hodnotou je pfistup k investovani a nakladani se
ziskem, ktery taktéz vychazi z podstaty rodinnych podnikil — ,,zafizeni si koupime, az si

na né¢j vydélame*.
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Shrnuti McKinseyho modelu 7S

Na zéklad¢ vypracovani McKinseyho modelu byly u¢inéno nasledujicich poznatkd.
Podnik Wine Passion se od svého zalozeni pomérné rychle dokézal rozvinout
Vv prosperujici podnik, ovSem rychly rtist sebou nesl i oblasti, kterym nebylo vénovano
dostate¢né pozornosti. Co se dosavadni strategie tyce, ukazala se jako pomérné funkéni,
avSak nesouci nedostatky. Zejména jde o obchodni strategii, pfesnéji komunikaci, diky
niz podnik nenapliiuje svij obchodni potencial. V oblasti struktury mimo
nezastupitelnosti majitele nebyly identifikovany zaddné zavazné problémy. To vSak
neplati pro systémy, nebot’ i ptes snahu podniku vyuzivat dostupnych technologii, stale
nedisponuje CRM systémem, ktery by usnadnoval komunikaci se zdkaznickym kmenem.
Rovnéz by podnik mél zvazit nastaveni motiva¢niho systému odménovani sledujici
kvartalni vysledky, nikoli jen ro¢ni. Toto plati zvlasté ma-li podnik v umyslu zaméstnat
vlastniho obchodniho zastupce, ¢imz se dostavame ke spolupracovniktim. Podnik Wine
Passion by se mél zabyvat otazkou, jakym zplisobem bude provadéna fakturace
s ohledem na skute¢nost, ze syn majitele planuje po dokonceni vysokoskolskych studii
nacerpat pracovni zkusSenosti v podniku cizim. Mimo styl, kde je nutno komunikaci vice
formalizovat, nebylo u zbylych faktori zjisténo vétsich nedostatkti. Pfehledné hodnoceni

jednotlivych faktorti shrnuje pavuéinovy graf nize.

Graf 3: Hodnoceni faktorii modelu 7S

Hodnoceni faktoria modelu 7S

Strategie
5
4
Sdilené hodnoty Struktura
Styl Systémy
OBLAST
5 - silna
4 - spise silna
3 - neutralni
Schopnost Spol .. 2 - spiSe slaba
p polupracovnici 1 - slabd

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.6.2. GE matice

Pro ucely vnitini analyzy bylo vyuzito nastroje GE matice za ticelem rozhodovani o
budoucich investicich. Na ziklad¢ teoretickych poznatkil viz. (2.6.3.) byly ohodnoceny
nejprve faktory tykajici se atraktivity oboru a konkurencnich pfednosti a nasledné byly
tyto poznatky vneseny do GE matice. Pfi hodnoceni byly respektovany stanovené
postupy, kdy soucet vah jednotlivych faktort musi byt roven jedné. Hodnoceny byly na
Skale 1 az 5 (nejméné atraktivni/slabé konkurencni pfednosti az nejvice atraktivni/silné
konkurenéni pfednosti). Vyslednd hodnota faktoru je soufinem vihy a znamky.

(Blazkova, 2007)

V ramci atraktivity trhu byly hodnoceny faktory jako kvalita trhu, jeho velikost,
ziskovost oboru ¢i stabilita prodeje. Pravé posledni dva jmenované jsou z hlediska
V ptipadé hodnoceni faktorti nejhtie dopadla velikost trhu a jeho rust, presto vSak
znamku 3 z tohoto pohledu nelze vnimat nezbytné¢ jako Spatnou, nebot’ byla hodnocena
predevSim skutecnost, Ze Cesky trh je relativné maly a tim je jeho rst omezen. Znamku
3 rovnéz obdrzela stabilita prodej, ktera byva poznamenana letnimi a novoro¢nimi
poklesy prodejti napfic trhem. Lze tedy hovofit o jistém dopadu sezénniho efektu. Presné

hodnoceni jednotlivych faktort atraktivity oboru jsou zachyceny v nésledujici tabulce.

Tabulka 5: GE matice — hodnoceni faktori atraktivity oboru

Atraktivita oboru Znamka  Vysledek

Trzni rust a velikost trhu 0,1 3 0,3
Kvalita trhu 0,15 4 0,6
Ziskovost oboru 0,2 4 0,8
Stabilita prodeje 0,2 3 0,6
Cenova stabilita 0,15 4 0,6
Dostupnost a naro¢nost vstupti 0,15 4 0,6
Situace v okoli firmy 0,05 4 0,2
Soucet 1 26 3,7

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Sectenim vSech vyslednych hodnot faktorii byla ziskana hodnota 3,7.
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V hodnoceni konkuren¢nich pfednosti byly vybrany faktory jako relativni trzni podil,
kvalita dodavatelt, kvalita personalu ¢i hospodarsky vysledek. Nejhufe byl z nize
uvedené tabulky hodnocen relativni trzni podil. Nutno vSak poznamenat, Ze tomuto
faktoru byla dana nejnizsi vaha se znamkou 1, nebot’ podnik Wine Passion se nesnaZzi
svym hospodafenim dosédhnout velkého trzniho podilu, ale spise z trzniho podilu, ktery
jiz ma, ziskat maximum. Tato skute¢nost rovnéz vypliva ze zamért, za jakym tcelem
podnik vznikl, tedy prodavat vina okruhu ptatel a partnerti spole¢nosti Renocar. V
ramci porovnani sil s konkurenci nebyl podnik hodnocen pfili§ kladné, piesto vSak diky
unikatni databazi klienti neni vyznamné konkurenci ohrozen. Ostatné kvalita persondlu
a osobni zaangazovanost majitele, jez byly hodnoceny kladnég, jeste¢ vice pfispivaji
K upeviiovani vztaht se zakazniky a ptispivaji k jejich spokojenosti. Dals§im vyznamnym,
kladn¢ hodnocenym faktorem byl faktor relativni schopnosti managementu. Majitel
podniku dlouha 1éta pracoval na pozici feditele obchodu a marketingu, a tudiz nacerpal
cenné zkusenosti, které nyni mize uplathovat. Podnik se tedy piipadného budouciho
rozvoje nemusi obavat, nebot’ schopnosti managementu by méli byt pro fizeni tymu o
desitce pracovnikii vice nez dostacujici. Poslednim dilezitym faktorem byla kvalita
dodavatelti. Dodavatelé jsou vzdy peclivé vybirani komisi milovniku vina ¢itajici 10
hodnotiteld, tak aby se zamezilo subjektivnimu hodnoceni jedné osoby. Pfi hodnoceni
kvality dodavateli byl bran zietel rovnéz na komunikaci a kvalitu vin mezi ro¢niky.

Ptesné hodnoceni jednotlivych faktorii zachycuje nasledujici tabulka.

Tabulka 6: GE matice — hodnoceni faktorii konkurencni prednosti

Konkurenéni prednosti Znamka  Vysledek

Relativni trzni podil 0,05 1 0,05
Hospodaisky vysledek 0,15 4 0,6
Zptisob financovani 0,1 4 0,4
Kvalita dodavateld 0,2 4 0,8
Sila konkurence 0,1 3 0,3
Kvalita personalu 0,25 5 1,25
Relativni schopnosti managementu 0,15 5 0,75
Soucet 1 26 4,15

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Sectenim vSech vyslednych hodnot faktort byla ziskdna hodnota 4,15.
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Na zaklad¢ analyzy a hodnoceni faktorti atraktivity oboru a konkurenénich prednosti
byly ziskény vysledné hodnoty 3,7; 4,15. Po naneseni téchto hodnot do GE matice je
potvrzen zamér podnik rozvijet, jelikoz pravé pole 1 doporucuje investovat do rozvoje. O
vyhodném postaveni strategické obchodni jednotky, taktéZ sv&€d¢i zelena zona, v niz se

nachazi.

Obrazek 20: GE matice podniku Wine Passion
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(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Blazkova, 2007, s. 148)

3.7 Externi analyza

V této kapitole jsou pouzity nastroje vnéjsi analyzy podniku za ucelem identifikace
hrozeb ze strany trhu, konkuren¢nich podnikd ¢i dal§ich externich faktord jez mohou

negativné ovlivnit hospodafeni podniku Wine Passion.
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Pomoci Porterova modelu je analyzovana sila konkurenénich podnika Wine Passion,
vyjednavaci sila dodavatell a odbératelti, hrozba substituti a riziko vstupu nové

konkurence.

V soucasné dob¢ je konkurence na trhu vina velice siln€ zastoupena, zvlasté co se
dovozct vina tyde. Ackoliv vétsina podnikil se nachazi v Cechach i u nas na Moravé
pusobi, pfiblizn¢ 10 podniki, které 1ze vnimat jako ptimou konkurenci podniku Wine
Passion. Mnozi z téchto konkurentti se importu vina vénuji ptes 20 let, a tudiz maji v&tsi
zkuSenosti, portfolio vin ¢i sluzeb a také dovazeji z vicero zemi. Zde je vSak nutno
podotknout, Ze za ptimou konkurenci jsou vnimany pouze ty podniky, jez rovnéz dovazeji
italska vina, jelikoz pravé autochtonni odridy délaji italska vina ve svété tak vyjimecna.
Mezi hlavni konkurenty podniku Wine Passion lze fadit firmy jako La Fattoria, Magnum
Wines, Global Wines ¢i VinoDOC. Hlavni konkurenéni vyhodou téchto podniki je
bezpochyby velikost nabizeného sortimentu, nebot’ i pies rostouci portfolium vin podniku
Wine Passion mé stale konkurence sortiment mnohdy az ¢tyfnasobny, co se vin Italie
tyce. Tyto firmy maji taktéZz vlastni obchodni zastupce, kteti dojednavaji spolupraci jak
s B2B, tak B2C ¢imz jsou schopni ziskat vétsi podil na trhu. Nékteti maji dokonce nékolik
kamennych prodejen v riznych méstech Ceské republiky. V pfipadé srovnani
komunikace se zakaznikem jsou podniky vedeny profesionalngji S vyuZivanim CRM
systému, a proto jsou schopni svymi obchodnimi sdélenimi sndze zdkaznika oslovit. Lze
fici, ze nebyt unikatni zakaznické databaze a vyuzivani konkurencnich vyhod,

pravdépodobné by se podnik Wine Passion na tak silné konkuren¢nim trhu neprosadil.

V soucasnosti nevede podnik Wine Passion s Zadnym konkurenénim podnikem
cenovou valku a spiSe se snazi zkvalitiiovat poskytované sluzby, vyuzivat modernich
nastroji komunikace a rozvijet konkurenéni ptednosti. I pies $ir$i nabidku konkurence
by podnik Wine Passion do budoucna nemél cilit na vyrazné rozsifovani sortimentu,
nebot’ praveé peclivy vybér vin patii k vyznamné konkurenéni vyhodé. Taktéz rozvijeni
obchodnich vztahi se soucasnymi dodavateli by mohlo pfispét k ziskani lepSich

cenovych podminek a tim snizit cenu pro odbératele ¢i zvysit zisk z prodeje.
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Analyza konkurenc¢nich podnikd v nasledujici tabulce byla zaloZzena na cenovém
srovnani nabidky autochtonnich vin italskych vinaiskych regiontt podniku Wine Passion
spolu s nejvyznamnéjsimi zastupci konkurence. Uvadéné ceny jsou maloobchodni véetné

DPH.

Tabulka 7: Cenové srovnani autochtonnich odriid

Wine La Magnum  Global Vino Primérna
Passion Fattoria Wines Wines DOC cena
Lugana 2020 355 K¢ 337 K¢ 439 K¢ - 370 K¢& 382 K¢

2020

313 K& : 279 K& : 5 279 K¢
2020

313 K¢ 445 K& 789 K& 1485Ke 320 K& 760 K&
Manduria 2019

Brunello di 1948 K¢ 1061 K¢ 1389Ke 899 K¢ 950 K¢ 1075 K¢
Montalcino
2015
Chianti 911 K¢ 991 K¢ 1159 K¢ - 720 K¢ 957 K¢
Classico Gran
Selezione 2015

327K¢  553KE  249Ke - 410Ks 404 K&

ADEEEEIER 1074 Ke 1398 Ke 1249Ke  1225Ke 980Ke 1213 K¢
Valpolicella
2016

911 K¢ 1372Ke 1305K& 1299Ke 1250K& 1307 K¢

Soave 2019 313 K¢é 413 K¢ 359 K¢ 265 K¢ 295 K¢ 333 K¢é
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Katalog vin, 2020-2022); (Vino Italie, 2022); (Katalog produkti Italie, 2022); (Italska vina,

2001-2021); (Vino, 2022).

Na zaklad¢ dat uvedenych v tabulce vysSe bylo mozné srovnat nabidku vin
autochtonnich odrud stejného ro¢niku, ktera potvrzuje zamér podniku nabizet kvalitni, a
pfesto cenové atraktivni vina. Nésledné byla vypoctena primérna cena nabizeného vina
a srovnana s cenou podniku Wine Passion. Ve vétSin€ pifipadii jsou nabizend vina
analyzovaného podniku cenové konkurenceschopnd, v nékterych piipadech dokonce
levnéjsi, tedy s vyjimkou aristokratického vina Brunello di Montalcino. Diky osobnimu
piistupu, relativné nizké cenové politice a cileni na vinafstvi, jeZ nejsou na ¢eském trhu
zastoupena se podnik Wine Passion dokazal v tomto nehostinném prostiedi prosadit a

svym sortimentem vin oslovit zdej$i konzumenty.

Tato data jsou detailnéji znazornéna v kombinovaném grafu na nasledujici stran¢.
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Graf 4: Cenové srovnani autochtonnich odrid
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(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.7.1.2. Budouci konkurence

Ackoliv koronavirova krize dokazala nékteré z malych importéru eliminovat, vznikla
dira na trhu byla takika ihned vyplnéna stavajicimi podniky. Zaroven vstup potencidlni
budouci konkurence nepiedstavuje pro podnik ptilisSnou hrozbu, jelikoz silné konkuren¢ni
prostiedi je pro mnohé odrazujici a aktudlné pisobici podniky si za své dlouholeté
pusobeni na trhu dokézaly ziskat dominantni pozici. Jedinou redlnou hrozbou pro
soucasné podniky by mohl znamenat vstup nadnarodni spole¢nosti, kterd by dovozce vin

svoji velikosti dokazala nizkou cenovou politikou ptevalcovat.

Z hlediska legislativy a zakonnych povinnosti se nejedna o slozité odvétvi vstupu
nového podniku. V moment, kdy by se nové vznikly podnik rozhodl na tento silné
konkuren¢ni trh vstoupit, musel by splnit nasledujici. Mit patiicné Zzivnostenské
opravnéni, ztidit si elektronickou schranku pro komunikaci s celnim Gfadem, vyfidit si

povoleni pro opakované pfijimani zbozi a v ptipadé Sumivych vin, zaplatit zdlohu na
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spotiebni dail. Mimo jiné je také povinen ohlaSovat celni spravé kazdy dokonceny dovoz
podanim zpravy o ukonceni dovozu vina a podavat mési¢ni hlaSeni ke spotfebni dani na

finan¢ni urad.

Z vyse popsan¢ho je tedy ziejmé, Ze hlavni bariéru vstupu nového nepiedstavuje

legislativa ¢i obtiznost ziskat patficné opravnéni, nybrz konkurence a jeji sila.

3.7.1.3. Dodavatelé

Italie je nejvetsim producentem, exportérem a tfetim nejveétSim konzumentem vina
na svété. Produkce je natolik velkd, Ze patfi k nejvyznamnéjSim slozkam italské
ekonomiky. I pfes obrovsky zajem o jejich vina je Italie s ohledem na enormni produkci
silné¢ zavisla na jeho exportu, coz do jisté miry snizuje vyjednavaci silu vinafstvi. O
vyznamnosti rovnéZ svéd¢i pocetné vinaiské veletrhy organizované italskymi vinafstvimi
po celém svété. Ostatné italsti diplomaté i italsko-Ceskd obchodni komora se snazi
rozvijet vztahy s ceskymi dovozci, tak aby podpofili domaci, tedy italskou ekonomiku.
Samotna Ceska republika je fazena na 15. misté, tedy hned za Cinou v dovozu italskych

vin a ¢ini nas tak dulezitym svétovym odbératelem. (Statistics and Facts, 2013-2022)

Graf 5: Podil exportu na celkové produkci vin Italie

Podil exportu na celkové produkei vin Italie
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(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ITALIAN WINE CENTRAL, Statistics and Facts, 2013-2022)
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Co se samotné vyjednavaci sily dodavatelii v ptipadé¢ podniku Wine Passion tyce,
podnik klade diiraz na smluvné dané vyhradni zastupovani v Ceské republice. Toto
opatfeni, podniku na zdej$Sim trhu zajistuje exklusivitu, ovSem v piipadech vétSich
vinafstvi pro ziskani vyhradniho zastupovani je nucen se zavazovat ro¢nimu odebranému
mnozstvi. Diky relativné malému mnozstvi zastupovanych vinatstvi je podnik schopen
pocetngj$imi a Cast€jSimi objednavkami rozvijet obchodni vztahy a vyznamnéji tak rast
Z pohledu dulezitosti pro dodavatele. V minulosti se jiz ukazalo, ze mnoha ze
zastupovanych vinafstvi jsou ochotna se spolecné¢ podilet na vinaiskych veletrzich ¢i
marketingovych aktivitdich, které jsou spolufinancovany. O dulezitosti smluvniho
partnerstvi svéd¢i i ptipad jednoho z jiz byvalych zastupovanych vinaistvi, S nimz nebyla
uzaviena smlouva o exklusivité a spolupraci ukoncilo. Diivodem byl z4jem spoluprace
velkého némeckého importéra, jenz chtél vina dovazet i do Ceské republiky a byl schopen
vinafstvi pfesvédcit jesté vyssimi rocnimi odbéry. Proto by podnik Wine Passion i do
budoucna mél cilit na upevilovani vztahti se sou¢asnymi dodavateli a nadale usilovat o

vyhradni zastupovani, tak aby se tato situace neopakovala.

Na pocatku 90. let, kdy se 1 u nas zacalo vinu vénovat vétsi pozornost a zvysila se
produkce, ruku v ruce s ni vzrostla i jeho obliba. Tuzemsti odbératelé si dnes mohou
vybirat z nepfeberného mnoZzstvi vin z celého svéta a rovnéz silnéd konkurence dovozu
italskych vin vytvafi pro odbératele vyssi vyjednavaci schopnost. VySe zminovana
vyhradni zastupovani vinaf'stvi umoziiuji podniku nabizet jedine¢na vina a tim ¢astené
oslabit vyjednavaci schopnost odbératele. Rozd¢lime-li skupinu odbératelt na skupiny
B2B a B2C, zjistime, ze skupina B2B ma vyjednavaci silu vyrazné vyssi, jelikoz tyto
podniky maji jasnou pfedstavu, za kolik jsou vino ochotni koupit, tak aby jej byly schopni
vyhodné prodat. Samoziejmé, ze obdobné mize i skupina B2C vyvijet tlak na cenu,
ovsem zde podnik plné€ vyuziva svych konkuren¢nich vyhod — osobni pfistup, pratelské
vztahy, bezplatné degustace ¢i vyhradné zastupovana vinafstvi. Z analyzy konkuren¢nich
cen také plyne, ze vétSina nabizenych vin je levnéjsi a rovnéz jejich vysoka kvalita,
snizuje vyjednavaci silu odbérateli. Do budoucna by mél podnik Wine Passion rozvijet
vztahy se zakazniky obou skupin, Castéji s nimi komunikovat a nadale zdokonalovat

poskytované sluzby.
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Substituty

Ackoliv Ize v obecné roviné vnimat jako substitut jakykoliv druh alkoholu, fakticky
substituty u vina, budeme jen obtizn¢ hledat, nebot” vino nema prakticky substitutu,
zvlasté, jedna-li se o autochtonni odridy. Italsky Sauvignon mize byt teoreticky
substituovan tim francouzskym, ale autochtonni toskanské Chianti francouzskym
bordeaux nenahradime. Stejné tak nelze kvalitni italska vina substituovat pramyslove
produkovanymi viny ze Spanélska. V tom spo¢ivé jedine¢nost a nenahraditelnost t&chto
odrtid. Nelze je nahradit bez toho, aniz by uzitek pro konzumenta vina ztstal neménny.
Zapatrame-li hloubé&ji v minulosti, zjistime, ze vino je jednim z nejtradi¢néjSich
alkoholickych napoji a za staleti existence si vybudovalo pozici nenahraditelného
spolecenského napoje. Zaroven je vino vnimano jako vzneSeny alkohol a neni na jeho

pravidelnou konzumaci pohliZeno tak kriticky jako tomu je u silnych lihovin a destilati.

Shrnuti Porterova modelu konkurené¢nich sil

Naésledujici obrazek je shrnutim Porterovy analyzy. Dilezitost jednotlivych faktort
je barevné rozliSena, kdy cervena znaci vysokou diilezitost, oranzova dilezitost stfedni a
zelena dulezitost nejnizsi.

Obrazek 21: Shrnuti Porterova modelu konkurencnich sil

Nove
vstupujici
podniky

Dodavatelé Odbératelé
o Konkurece o

(vyJe@navac1 v odvétvi (vyJec}navam
sila) sila)

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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V této kapitole je podnik analyzovan metodou PESTLE za ucelem strategického

analyzovani vnéjsich faktord, jez na podnik pusobi.

Politické faktory odjakziva ptedstavovaly pro podnikatele dilezité hybné ¢i brzdné
sily, které ovliviiovaly jejich ¢innosti. Jejich vyznam vSak markantné vzrostl rokem 2020,
rokem, kdy svét zachvéatila pandemie koronaviru. Omezeni, kterd se snazila chranit
obcCany pied infekci méla obrovsky dopad na nejen Ceskou, ale i svétovou ekonomiku.
Zaniklo mnozstvi podnikii, vzrostla nezaméstnanost a domacnosti zacali vice Setfit.
Vladni restrikce takika zcela zastavily spolecensky Zivot, coz se negativné podepsalo na
naladé ve spolecnosti. Po dvou letech, kdy se konecné politicka situace stabilizovala a
kovidova omezeni sniZila na nezbytné minimum, rozpoutala Ruské federace se sousedni
Ukrajinou valku, ktera jesté vice zrychlila tempo inflace, rtist pohonnych hmot a energii.
Vlivem mnohych negativnich udalosti tak poprvé za 11 let obchodni bilance Ceské
republiky dosahla schodku ve vysi 1,5 mld. K¢&. Ve srovnani s rokem 2020 se jedna o
a zemniho plynu a poklesem vyvozu automobilového pramyslu. (Komentai Ministerstva
pramyslu a obchodu CR k vysledkiim zahrani¢niho obchodu za prosinec 2021, 2022)
Politicka scéna CR dosahla po listopadovych volbach roku 2021 obrovského uspéchu,
kdy se poprvé od zalozeni samostatné Ceské republiky nedokazala Komunisticka strana
Cech a Moravy dostat do Snémovny. Zaroven proevropské vladni uskupeni SPOLU
piekvapivé dokazalo porazit populistické hnuti ANO2011, ¢imZ by se méli vice otevfit
dvete mezinarodnimu obchodu, ptedevsim se zemémi EU a investicim do ekonomického
rozvoje. V ptipadé podniku Wine Passion méli politické faktory v obdobi
koronavirovych opatieni ¢aste¢ny vliv na zmény ve struktufe prodeju, kdy mezitim co
klesl odbyt skupiny B2B zplsobeny uzavienim restaura¢nich zatizeni, podnik
zaznamenal nartst odbytu skupiny B2C. Ostatné tuto skutecnost potvrzuje i fakt, Ze
konzumenti vina nesnizili svoji spotfebu vina, nybrz spotieba z gastro podniki se pouze
ptresunula do domacnosti. Do budoucna podnik neocekava rist vyznamnosti politického
faktoru, jelikoz po dlouha Iéta byl relativné stabilni a neomezujici. Vétim. ze vyjimecné

situace, které nyni vSichni zazivame se podaii brzy ptivést do normalnich koleji.
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3.7.2.2. Ekonomické faktory

Ekonomické faktory taktéz patii k vyznamnym ovlivitujicim faktorim podniku Wine
Passion. Radime sem fazi hospodaiského cyklu, zmény tirokovych sazeb, ménové kurzy,
inflaci, obchodni bilanci ¢i vykonnost ekonomiky. Jiz v politickych faktorech byla
nastinéna problematika rostouci inflace, ktera ovlivituje chovani spotiebitelti. V praxi to
znamena, zZe spotiebitel, primarné nakupuje nezbytné nutné zbozi, kam fadime potraviny
¢i 1éciva a az poté uspokojuje své zbytné potieby, kam lze teoreticky fadit alkohol. Rust
inflace se promita v cenotvorbé podnikajicich subjektii, coz vede ke zdrazovani a
naslednému poklesu poptavky. Ackoliv v poslednich letech byla mira inflace relativné
stabilni, vlivem koronaviru zrychlovala na 3,8 % roku 2021. V soucasnosti se mira inflace
vySplhala jesté vyse a Ministerstvem financi je predikovano, ze inflace roku 2022 by m¢la
dosahnout urovné az 8,5 %. (Ekonomika letos poroste o 3,1 %, primérnd inflace dosdhne

8,5 %, 2022)

Graf 6: Mira inflace spotrebitelskych cen 2017-2022

Mira inflace spotiebitelskych cen v letech 2017 - 2022
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Ekonomika letos poroste o 3,1 %, primérma inflace dosdhne 8,5 %, 2022)

Druhou problémovou oblasti ekonomickych faktorti, pfedstavuji ménové kurzy,
konkrétné kurz Koruny ceské a Eura. Jelikoz podnik dovazi sva vina z Italie, pohyby
ménovych kurzl ovliviiyji cenu, za niz jsou vina nakupovéana. Mezitim co silnd Koruna
je vitana tuzemskymi exportéry, pro importéry tato skute¢nost znamena nutnost vynalozit
vice finan¢nich prostfedki pro ndkup a dovoz zbozi ze zahranic¢i, nez by tomu bylo pfi

slabsim kurzu Koruny. Pohyby ménového kurzu mezi lety 2017-2022 zachycuje
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nasledujici graf. Uvadéné hodnoty jsou ro¢ni primérné, pti¢emz hodnota roku 2022 je

primérna hodnota prvniho kvartalu kalendainiho roku 2022.

Graf 7: Vyvoj ménového kurzu EUR/ CZK v letech 2017-2022

Vyvoj ménového kurzu EUR/ CZK v letech 2017 - 2022
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle (EUR prameérné kurzy 2022, historie kurzii mén, 2022)

Pro vyjadfeni vlivu pohybu meénového kurzu pouzijeme nejproddvanéj$i vino
podniku — Sauvignon 2020, vinafstvi La Tunella. V loiiském roce podnik nakoupil tohoto
vina 1460 lahvi s primérnym kurzem 25,64, ovSem pii soucasném ménovém kurzu by
podnik stejné mnozstvi nakoupil levnéji. V nasledujicim grafu je vypoctena celkova cena
ro¢nich dodavek daného vina, pti kurzu ptislusného roku a stejném mnozstvi. Kalkulace
jsou provadény na zaklad¢é stfednich kurzovych hodnot uvedenych v tabulce vyse

S potizovaci cenou jedné lahve 7,90 €.

Graf 8: Vliv ménového kurzu na celkovou rocni cenu dodavky daného roku

Vliv ménového kurzu na celkovou ro¢ni cenu dodavky
daného roku
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(Zdroj: Vlastni zpracovani dle grafu 7 a interni dokumentace podniku Wine Passion)
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Z predchoziho grafu je patrné, ze ménové kurzy hraji pro podnik Wine Passion velice
dulezitou roli, nebot’ mezitim co v roce 2020 podnik za stejné mnozstvi, pii stejné cené
zaplatil 305 005 K¢&, v roce 2022 by zaplatil o takika 23 000 K& méné. Ackoliv by se
mohlo zdat, Ze tato ¢astka neni nikterak vysoka, je nutno piipomenou, ze se jedna o pouze
jedno vybrané vino a se sortimentem ¢itajicim vice nez 170 druhti vin by tento rozdil
markantné narostl. Proto je nutné, aby se podnik nadale soustfedil na v€asné a vhodné

nakupovani eurové mény tak, aby snizil riziko vlivu eurového kurzu ¢i zkratka usetfil.
Socialni faktory

Socialni faktory jsou taktéz pro podniky velice dilezité, nebot’ maji ptimy vliv na
spotiebitele a jejich finanéni situaci, ktera ovliviiuje jejich nasledné chovani na trhu.
Jinymi slovy, podniky nemohou prosperovat, jestlize neprosperuji spotiebitelé a
domacnosti. Mezi klicové socialni faktory fadime nezaméstnanost, vysi primérné mzdy,
vy§i minimalni mzdy, vzdé€lanost ¢i bezpec¢nost. Zaméfime-li se na problematiku
nezaméstnanosti, zjistime, ze Ceska republika dlouhodobé dosahuje v ramci Evropské
unie nejlepsich vysledkti, coz pfispiva k prosperit¢ domaci ekonomiky. Stav
nezameéstnanosti ma v piipadé¢ podniku Wine Passion vliv na velikost zakaznické
zakladny, nebot’ zakaznik, ktery je nezaméstnany si bude jen s obtizemi nakupovat italska

vina. Vyvoj nezaméstnanosti v Ceské republice zachycuje podrobné nasledujici tabulka.

Graf 9: Vyvoj nezaméstnanosti v Ceské republice v letech 20172022

Vyvoj nezaméstnanosti v Ceské republice v letech 2017 -
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Zdroj: (Nezaméstnanost v CR, vyvoj, 2022)

Z opacného pohledu ma nezaméstnanost také vyznam pro zaméstnavatele. Vysoka

uroven nezameéstnanosti umoziuje zaméstnavatelim si snaze vybirat zuchazeci o
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pracovni pozici, kdezto nizkd nezameéstnanost nuti zaméstnavatele ke kompromistim.
Dalsi dtilezitou oblasti socidlnich faktort je primérna mzda, jejiz vySe ovliviiuje chovani
spotiebiteli na trhu. V poslednich letech Ceska republika zaznamenala relativné prudky
rast primérnych mezd, ktery byl v roce 2020 zpomalen pandemii koronaviru. Piesto vSak
primérné mzdy nadale rostly a dosahly koncem roku 2021 rekordni roéni vyse 37 839
K&. Ctvrty kvartal téhoz roku dokonce piekonal hranici 40 tis. K&, (Primémé mzda -

vyvoj prumérné mzdy, 2022)

Graf 10: Vyvoj priomérné mzdy v CR v letech 2017-2021

Vyvoj primérné mzdy v CR v letech 2017 - 2021
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Zdroj: (Priméma mzda - vyvoj primérné mzdy, 2022)

V obecné roviné lze fici, ze rostouci mzdy umoZiiuji spottebiteli utracet vice penéz,
ovSem je nutno pohlizet na rist mezd i v Kontextu rustu inflace, nebot’ bychom

ignorovanim inflace nebrali v potaz vyvoj realné mzdy a tim i tedy kupni sily.

3.7.2.4. Technologické faktory

V poslednim desetileti rapidné¢ vzrostl vyznam technologii v podnikani a jejich
vyuzivani se stalo klicové pro mnoho firem. Ackoliv v dobé zaloZeni podniku
technologické faktory nebyly vnimany, jako podstatné, vlivem rtistu poslednich tii let se

pohled na tuto oblast zdsadn€¢ zmeénil. V dne$ni dobé podnik Wine Passion vyuziva
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specializovaného fakturacniho softwaru MoneyS3, zalozil webové stranky, které si sam
spravuje a rovnéz zalozil facebookovou skupinu. Pfesto vSak je nutné se technologickym
faktorim vice vénovat. S ristem podniku a rustem zakaznické skupiny podnik zacal
neefektivné komunikovat se zdkazniky, nebot” nedisponuje zadnym CRM nastrojem.
Zaroven neni schopen snadno personalizovat nabidku ¢i efektivné vybirat pozvané hosty
na degustace. V praxi totiz podnik mnohdy fesi situace, kdy je pozvan zakaznik A tikrat
za sebou a zakaznik B neobdrzi pozvanku viibec. To se nasledné projevi na objednavkach
po degustaci, nebot’ zakaznik A je pfesycen, a tudiz objedna jen malé mnozstvi, mezitim
co zakaznik B z diivodi neucasti neobjedna viibec, a to, ackoliv by chtél. Proto je podniku
darazné doporuceno zvazit implementaci nékterého ze CRM systémtl a vice se vénovat
moznostem vyuziti novych technologii. Ostatné i do budoucna je o¢ekavan jeste veétsi rist
vyznamnosti technologii v podnikani a spole¢nosti, které tuto skute¢nost budou piehlizet
by snadno mohli v takto dynamickém prostedi pfijit o svoji pozici na trhu, v horSim

ptipadé zcela zaniknout.

Legislativni faktory jsou zcela zasadnim faktorem, nebot’ bez respektovani
legislativy by nemohl zadny podnikatelsky subjekt zahdjit svoji ¢innost. Proto je nutné
znat zakony, které se daného podnikatelského odvétvi tykaji. V ptipadé podniku Wine
Passion se jedna predevSim o povinnost daitovou, kdy je povinna odvadét dan z piijmu
pravnickych osob, dan z ptidané hodnoty a spotfebni dan. Dilezité je také, aby podnik
odvadél zalohy na spotiebni dan, jiz podléhaji Sumivd vina. Mimo jiné se musi fidit
celnimi zakony a vlastnit ptisluSné opravnéni v podobé¢ opakovaného piijeti, diky némuz
mize podnik dovazet vina pravidelné a neni nijak limitovan. Z hlediska hrozby
legislativnich faktorl existuje urc¢ita pravdépodobnost, Ze by v budoucnu mohla spotiebni
dani podléhat také vina ticha, tak jak je tomu ve Francii, Nizozemi ¢i Polsku. (Wine Taxes
in Europe, 2021) Uvaleni spotfebni dané by se tak dotklo celé tuzemské vinaiské
produkce a obchodnikl s vinem, coz by sice podpotilo piijem statniho rozpoctu ve vysi
1,8 mld., ale zaroven by se snizil zisk podnikatelskych subjektii v tomto odvétvi. (Kde
vzit penize? Zdaiite i vino, radi ekonomové vlade, 2021) Obrazek niZe zachycuje vysi

spotiebni dan¢ jedné lahve (0,75 1) napfic¢ evropskymi zemeémi.
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Obrazek 22: Vyse spotrebni dané v evropskych zemich

Wine Taxes in Europe

Excise Duty per Standard Size Wine Bottle (0.75 Liters or 0.20 Gallons)
in EU Member States and the United Kingdom, as of July 2021
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Zdroj: (Wine Taxes in Europe, 2021)

3.7.2.6.  Ekologické faktory

Jelikoz ve vinafském odvétvi neni mnoho zptisobtl, jak pfispét k ochrané zivotniho
prostiedi, patii ekologické faktory k tém, které maji na podnik nejmensi vliv. PfestoZe se
jedna v dnesni dob¢ o velice diskutované téma, ani podnik a ani zastupovana vinaistvi
nejsou schopni ucinit v této oblasti takového pokroku jako spole¢nosti ptisobici naptiklad
v dopravé ¢i cestovnim ruchu, a to i pfes snahu pouzivat ekologicky recyklované korkové
zatky a lahve. V soucasnosti se podnik alespoii snazi prazdné lahve recyklovat a za
ucelem sniZzovani spotfeby energii vyuziva k chlazeni vin vzduchotechniky nejnizsi

energetické tiidy A+++. Pravdépodobné jediny krok, ktery by mohl vést ke zvySeni
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ohleduplnosti k zivotnimu prostfedi je snizeni spotieby papiru. Ackoliv jiz dnes veskera
fakturace probiha elektronicky, objednavkové listy i degustacni listy jsou stale v papirové
podob¢, formatu A4. Za ucelem sniZzeni spotieby papiru podnik jiz ucinil kroky
zmenSenim formatu na A5, ¢imZz doSlo k50 % uspofe. Nahrazeni papirovych
objednavkovych listii elektronickymi by doslo k takika uplné eliminaci potfeby papiru.
Ptestoze se pfi velikosti podniku Wine Passion nejedna o velké spotiebovavané mnozstvi

1 malé kroky mohou piispét ke zlepseni celkového stavu Zivotniho prostiedi.

Na zdklad¢ provedené PESTLE analyzy byly identifikovany nasledujici dilezité
faktory. K tém nejdilezitéjsim patii faktory ekonomické, socidlni a technologické.
V ekonomickych faktorech se jednalo predevsim 0 vysi inflace, ktera ovlivituje chovani
spotfebitell ¢i pohyby ménového kurzu EUR/CZK, ktery ma vliv na cenu dovazenych
vin podniku Wine Passion. V ptipadé socialnich faktorti byla hodnocena situace na trhu
prace a primérnd mzda, které ovliviiuji bohatstvi domacnosti a tim maji opét zasadni
technologicky, jelikoz rychle rozvijici se technologie a S nimi pojici se automatizace
umoznuje podnikiim hospodafit efektivnéji a zarovenn vyuzivat novych obchodnich
nastroju ¢i kanall. Jako stfedné dilezité faktory byly identifikovany oblasti politické a
legislativni. Ackoliv politicky faktor byl v poslednich dvou letech velice dominantni a
zasadnim zptsobem ovliviioval nejen podnikani, ale také spolecensky zivot, do budoucna
je ocekéavan pokles jeho vyznamu, a proto byl hodnocen jako faktor se sttednim dopadem.
V piipad¢ legislativnich faktorti byla zminéna hrozba uvaleni spotiebni dan¢ na ticha
vina, ktera ptredstavuje hlavni a z hlediska legislativy pravdépodobné jedinou hrozbu pro
toto odvétvi. Nejmensi dopad na hospodafeni podniku Wine Passion ma faktor
ekologicky, protoze v soucasnosti vtomto podnikatelském odvétvi nejsou kladeny
vysoké naroky na ochranu Zivotni prostiedi a ostatné se jedné o oblast, ktera sama o sobé&
nezatéZzuje pfirodu, tak jako naptiklad cestovni ruch ¢i doprava. Je ovSem nutné brat
Vv potaz, Ze se jedna o aktualné velice diskutované téma a do budoucna je o¢ekavan rist

vyznamnosti tohoto faktoru.
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3.8 Finan¢ni analyza

V této kapitole je zpracovana financni analyza podniku Wine Passion dle rozvahy a
vykazu zisku a ztraty na zakladé ucéetni dokumentace roku 2020 a 2021. Podnik je zde
analyzovan z pohledu rentability, aktivity a likvidity. Zavérem této kapitoly je vypocitan
Altmaniv index finan¢niho zdravi malého nevyrobniho podniku neobchodovaného na
kapitalovych trzich.

Analyza rentability

V této kapitole jsou vypocitany jednotlivé rentability podniku Wine Passion. Pro

ucely meziro¢niho srovnani jsou analyzovéany roky 2020 a 2021.

Rentabilita aktiv

V roce 2020 podnik doséhl rentability aktiv ve vysi 8,98 %. V loniském roce vlivem
rustu zisku spolu s celkovymi aktivy dosdhl dokonce 12,74 %. Meziro¢né tak podniku

vzrostla rentabilita aktiv o takika 4 %.

Vzorec 12: Vypocet rentability aktiv 2020

ROA = 22 _ 595
“ 2270 0

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v pfiloze)

Vzorec 13: Vypocet rentability aktiv 2021

ROA = 27 _ 12 749
T 3586

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v pfiloze)

Rentabilita vlastniho kapitalu

V roce 2020 dokazal podnik zhodnocovat vloZeny vlastni kapital s vysledkem 58,62
%. Ptestoze rentabilita v nasledujicim roce lehce klesla na troven 56,77 % stale si dokazal

udrzet schopnost vlozeny vlastni kapital perfektn€ zhodnocovat.

Vzorec 14: Vypocet rentability viastniho kapitalu 2020

ROE= 22 _5g 62%
To3gg O

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v pfiloze)
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Vzorec 15: Vypocet rentability viastniho kapitalu 2021

ROE= 2T _ 56 77%
805

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v ptiloze)

3.8.1.3. Rentabilita trzeb

Na zéklad¢ provedenych vypoctl bylo zjisténo, ze podnik dokazal z arovné 5,07 %
roku 2020 meziro¢né zvysit rentabilitu trzeb o téméf 2,5 % na uroven 7,42 % roku 2021.
Tohoto riistu bylo dosdhnuto pfedevsim zahrnutim drazsich vin do portfolia podniku, na
nichz ma podnik vy$s§i marze. V obou ptipadech lze tyto vysledky hodnotit kladn¢, a i do

budoucna je o¢ekavan dalsi riist rentability trzeb.
Vzorec 16: Vypocet rentability trzeb 2020

ROS= X _ 5 079
“ 4020 7

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v pfiloze)
Vzorec 17: Vypocet rentability trzeb 2021

ROS = 457 _ 7,42%
T 6155 e’

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v pfiloze)

3.8.1.4. Rentabilita celkového investovaného kapitalu

Rentabilita celkového investovaného kapitalu roku 2020 meziro¢né vzrostla takika
dvojnasobné vlivem vyssiho dosazeného zisku na uroven 18,82 % roku 2021. Tyto

vysledky opét potvrzuji, Ze podniku roste schopnost zhodnocovat vlozeny kapital.

Vzorec 18: Vypocet rentability celkového investovaného kapitalu 2020

ROCE = 20440 = 9,79%
T 17354348 177

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v pfiloze)

Vzorec 19: Vypocet rentability celkového investovaného kapitalu 2021

ROCE= P76 _ g 82%
T 20274805  0e7P

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v pfiloze)
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Analyza aktivity

V této kapitole je analyzovan podnik z hlediska obratu aktiv, zdsob a pohledavek.

Obrat celkovych aktiv

Na zéklad¢ provedenych vypoctl bylo zjisténo, Ze podnik dosahuje stabilnich obratt
celkovych aktiv, které se mezirocn¢ zmeénily jen nepatrné. Vysledky nam znazornuji, ze

celkova aktiva v podniku projdou dvéma obratkami ro¢né¢.

Vzorec 20: Vypocet obratu celkovych aktiv 2020

Obrat celkovych aktiv= —— = 1,77
Y 2270
(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v pfiloze)
Vzorec 21: Vypocet obratu celkovych aktiv 2021
Obrat celkovych aktiv= ——= 1,72
Y 3586

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v pfiloze)

Doba obratu zasob

Jiz bylo v praci nastinéno, ze podnik si je védom skutecnosti, Ze neefektivné naklada
se zasobami, coz potvrzuji praveé zdejsi vypocéty. Mezitim co v roce 2020 doba obratu
zasob byla rovna 62 dntim, o rok pozdéji to bylo o 32 dni vice. Podnik by se mél touto
situaci blize zabyvat, nebot’ sniZovanim obratu zasob dochazi ke zbyte€nému zaplhovani

skladovych kapacit, které by do budoucna pii neménné situaci nemusely stacit.

Vzorec 22: Vypocet obratu celkovych zasob 2020

688

Doba obratu zasob = W = 62,47 dne

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v ptiloze)

Vzorec 23: Vypocet obratu zasob 2021

1596
D : =——=9464
oba obratu zasob 6155/365 94,64 dne

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v ptiloze)
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Doba obratu pohledavek

Ackoliv mé v soucasnosti podnik nastaven splatnost faktur do 7 dnti, nejen praxe, ale
také vypocCty potvrzuji, ze vroce 2020 kinkasu dochazelo se zpozdénim 16 dnu.
V piipadé loniského roku se situace jesté vice zhorsSila a k inkasu pohledavek dochazelo

az 24 dni po stanovené splatnosti. Zde je nutno podotknout, ze zhorSend situace doby

wrwe

fakturu neuhradil. Do budoucna by mél podnik zvazit prodlouzeni splatnosti faktur ¢i

daslednéji apelovat na v€asnou uhradu.

Vzorec 24: Vypocet obratu pohledavek 2020

258
Doba obratu pohledavek= 10201365 23,42 dne

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v ptiloze)

Vzorec 25: Vypocet obratu celkovych aktiv 2021

528
Doba obratu pohledavek = m = 31,31 dne

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v pfiloze)
Analyza likvidity
V nasledujicich podkapitolach je analyzovana schopnost podniku dostavat svym
zavazklim skrze vypocty okamZité, pohotové a bézné likvidity.
Okamzita likvidita

Okam?zita likvidita v roce 2020 doséahla urovné 4,45 coZ je vysoce nad vrchni hranici
optima ve vysi 1,1. Okamzitou likviditu podnik dokazal snizit v roce 2021 a hodnotou
1,88 se tak ptiblizit k optimu. Z vypoctd je patrné, Ze takto vysoké hodnoty okamzité
likvidity byly zapfi¢inény vyrazné pievySujicimi penéznimi prostiedky nad
kratkodobymi zavazky. Podnik by mél nadéle usilovat o snizovani okamzité likvidity, tak

aby se zvysila jeho schopnost efektivné vyuzivat penézni prostiedky.

Vzorec 26: Vypocet okamZzite likvidity 2020
ot o, 833
Okamzita likvidita = 57 = 4,45

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v ptiloze)
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Vzorec 27: Vypocet okamzité likvidity 2021
e 1172
Okamzita likvidita= —— = 1,88
622
(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené V ptiloze)
Pohotova likvidita

Obdobn¢ jako u okamzité likvidity 1 pohotova likvidita dosdhla vysokych hodnot,
které se vSak opét podafilo v roce 2021 snizit, pfiblizit se k optimélni hodnoté v rozmezi

1 - 1,5 a zvysit produktivitu vyuzivani vlozenych prostredkd.

Vzorec 28: Vypocet pohotové likvidity 2020

. 1779-688
Pohotov4 likvidita= ——=— = 5,83
187
(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v ptiloze)
Vzorec 29: Vypocet pohotové likvidity 2021
. 3296-1596
Pohotova likvidita = e - 2,73

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v ptiloze)
Bézna likvidita

| v ptipad€ bézné likvidity podnik vyrazné piekrocil doporuc¢ené rozmezi, které se
pohybuje mezi hodnotami 1,5 az 2,5 avSak dokazal opét hodnotu mezirocné sniZit.
Vysledné hodnoty jsou vysoké predevsim, kvili velkému mnoZstvi zasob a prostiedki,
které v nich vaze. S ohledem na podnikatelské odvétvi podnik musi drzet vysoky stav

zasob, aby nedoslo k pfed¢asnému vyprodani ro¢niku daného vina.

Vzorec 30: Vypocet bezné likvidity 2020

Bé&zna likvidita = 7 9,51
¢znd likvidita = —==- = 9,

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v ptiloze)

Vzorec 31: Vypocet bézné likvidity 2021
Bézna likvidit 52 5,30
€zna luKkviaita = ——— = o,
622

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v ptiloze)
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3.8.4. Altmanuv index finané¢niho zdravi podniku

Podnik Wine Passion po vypocitani Altmanova indexu vyrazné piesahuje hodnotu
2,6; tedy spodni hranici prosperity, ktera svédéi o vynikajicim zdravi podniku. Dobry
pom¢éru ¢istého pracovniho kapitalu ku celkovym aktivim. I do budoucna by mél podnik
usilovat o udrzeni si takto pevné pozice, nebot’ silné zdravi umozni podniku se nadale

rozvijet.

Tabulka 8: Vypocet Altmanova indexu financniho zdravi podniku roku 2021

Vypocet Vysledek

2552/3586 = 0,7117 6,56*0,7117

"4 457/3586 = 0,1274 3,26*0,1274
655/3586 = 0,1826 6,72*0,1826
805/2771 = 0,2905 1,05*0,2905

4,6687+0,4153+1,2270+0,3050 6,6153

(Zdroj: Vlastni vypocet dle Rozvahy a VZZ uvedené v pfiloze)

Interpretace vyslednych hodnot:

e Pasmo bankrotu: hodnota Z niz$i nez 1,1

e Pasmo Sedé zony, podnik s urcitymi obtizemi: hodnota Z mezi 1,1 az 2,6

e Pasmo prosperity, finan¢n¢ silny podnik: hodnota Z > 2,6 (Vochozka, 2011)

3.9 SWOT

Zakladem kazdého prosperujiciho podniku je znat své silné a slabé stranky, stejné
tak jako hrozby ¢i piilezitosti vnéjSiho prostredi. Mezitim co rozvijeni silnych stranek
upeviuje pozici podnik na trhu, slabé stranky jej mohou poskozovat a tim zhorSovat jeho
hospodareni. Obdobnou roli maji piilezitosti i hrozby, ovSem ty na rozdil od silnych a
slabych stranek nejsme schopni ovlivnit a zaroven mohou mit vyssi dopad. SWOT
analyza pro ucely této diplomové prace slouzi jako néstroj pro souhrn vSech
vypracovanych analyz zniz bude vychazeno u strategie rozvoje v navrhové ¢asti.
Niésledujici tabulka piehledné shrnuje dosavadné ziskané poznatky. Razeny jsou

vzestupné, piicemz tuéné oznaceny jsou oznaceny ty, jez maji nejvetsi vyznam.
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Tabulka 9: SWOT analyza

Vniti'ni prostiedi

Silné stranky podniku Slabé stranky podniku

Vyhradné zastupovana vinarstvi Prace s databazi kontaktia - komunikace
Cenoveé levnéjsi nez konkurence Sbér dat a absence CRM systému
Unikatni databaze kontakta Nizky stupen automatizace komunikace
Vztahy s vyznamnymi velkoodbérateli Konverze degustace - objednavka
Nezavislost na cizim kapitalu (bankovni Nizka obratkovost zasob

uvéry)

Rodinny podnik = aktivni prozakaznicky Rizeni jednou osobou = nezastupitelnost
pristup = rychlé rozhodovani

Siln¢ a stabilni zdzemi s nizkymi rezijnimi Inkaso pohledavek

naklady

Manazerské schopnosti — predpoklad rtistu Neefektivni vyuzivani kapitalu
Bezplatné degustace formatu +1 (host) Systém odménovani > motivace

Systém vybéru zastupovanych vinaftstvi

Odbornost na zastupované regiony (rozumime
tomu co prodavame)

Konkurenceschopné portfolio vin s rozsdhlou
nabidkou autochtonnich odrad

Vyjednavaci schopnosti s dodavateli

Vnéjsi prostredi

PrileZitosti podniku Hrozby podniku

Zaméstnani obchodnika konkurenéniho Spotiebni dai na ticha vina

podniku = ziskani novych zakazniki

Technologicky rozvoj Vysoka uroven inflace brzdici ekonomiku
Moznost zaujeti vétsiho trzniho podilu Pohyby ménového kurzu

Proevropska vlada = podpora obchodu se Faktor pocasi ovliviiujici ro¢ni urodnost
zemémi EU

Rostouci sila konkuren¢nich podniki

Vstup nové silné konkurence

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4. Navrhova cast prace

Tato ¢ast diplomové prace je vénovana navrhu strategie rozvoje podniku se zamérem
naplnéni vytyCenych cili. Na zéklad¢ provedenych vnitinich i vnéjsich analyz, spolu
s finan¢ni analyzou byly identifikovany oblasti, v nichZ podnik vynika a ve kterych
zaostava. Diky témto ziskanym poznatkiim bude zvolen spravny strategicky smér a
strategické operace nutné k naplnéni strategickych cilt. Ty budou zastieSeny vystupem
VvV podob¢ samotného navrhu strategie rozvoje podniku. Zavérem této Casti jsou shrnuty

pfinosy jednotlivych navrhovanych zmén.

Jelikoz se jedna o maly rodinny podnik, v iivodu této kapitoly je popsana jak strategie
rodiny, tak i podniku spolu s jejich prinikem. Nasledné jsou formulovana vychodiska

strategie a rovnéz je zde definovana vize spolu se strategickymi cili.

Navrhovana strategie podniku Wine Passion bude pfimo kopirovat cile, které maji
byt v této praci naplnény, pfi¢emz bude siln€ orientovana na vybér, implementaci a fizeni
rizik spojenych se CRM systémem. Hlavni problematicka oblast, tedy oblast sbéru dat a
komunikace se zdkaznikem se bude dotykat navrhované strategie informacnich systému,
procesni ale i prodejni strategie. Zamér podniku zaméstnat pracovnika na pozici
obchodniho zastupce bude poté obsazen v navrhované strategii lidskych zdroji spolu
S dokonalejSim, motivacnim planem odménovani. Pozornosti bude také vénovano
finan¢ni strategii, nebot’ na zaklad¢ provedené finan¢ni analyzy bylo zjiSténo, Ze 1 pies
meziro¢né zvysujici se rentabilitu podnik stale nevyuziva vlozeny kapital dostate¢né
efektivné, coz se projevuje rostouci dobou obratu zasob a vazanim finanénich prostredkt
v nich. Ostatné, doba obratu zasob bude tizce souviset se strategii fizeni zasob. Posledni
oblast strategického rozvoje bude zameétena na strategii fizeni procesti, nebot’ tato oblast
neni dostatecné oSetfena. Zvlasté jedna-li se 0 proces degustace, ktera vykazuje rezervy
V postupech ¢i kompetenénim oSetfeni a procesu vyhotovovani reportii a analyz, jez
nejsou vypracovavany pravidelné a periodicky. Rovnéz proces fakturace bude

poznamenan zménami vychazejicich ze strategie rodiny.
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Jak jiz v uvodu bylo nastinéno, v ptipadé rodinnych podnikll je nutno porovnavat
strategii rodiny a podniku, jelikoz v praxi dochazi k jejich pruniku a je dtlezité, aby byly

ob¢ strategie ve vzajemné harmonii.

Rodina s podnikanim je u nas velice tizce spjata, a proto bych rad uvedl strategii nasi
rodiny v celé své §ifi S dirazem na to jakym zptisobem jsem se jakozto mladsi ¢len rodiny
zacal zapojovat do firemniho déni. Strategii nasi rodiny od pocatku bylo nechat novou
generaci, tedy vcetné mé jit vlastni cestou Srovnymi piilezitostmi. Také jsme byly
vychovavani se silnym respektem k penéziim, ve smyslu nakladani s nimi. I kdyz otec,
co by lékaF, smatkou podnikali, stejné¢ jako ob¢& strany prarodi¢t, K podnikani ¢i
fungovani v nasem hlavnim rodinném podniku Renocar a.s. jsme nikdy nebyli nuceni.
Nelze vsak popiit, Ze takto silné podnikatelské prostiedi nas neinspirovalo, kterym
smérem se chceme v budoucnosti ubirat. Mozna pravé proto jsem se jiz ke konci studii

gymnazia zacal vice orientovat na ekonomické obory.

Zhruba kolem mych 16 let jsem se zacal v Renocaru pozvolna angazovat a od spodu
se blize seznamovat s fungovanim naSeho rodinného podniku. Diky tomuto piisobeni
jsem ziskal zakladni povédomi o podnikani a uvédomil si zodpovédnost, kterou jako dalsi
generace ponesu, budu-li chtit v nasem rodinném podniku nadale pokracovat a rozvijet
jej. Kdyz mi bylo kolem 22 let, déda uspésné predal firmu otci a stryci a uvédomil jsem
si, ze nas$ podnik je uz natolik velky, Zze nebudu schopen ihned po vysokoskolskych
studiich nastoupit na mnou zamyslenou pozici, ale nejprve musim nacerpat pracovni

zkuSenosti v jiném prostiedi.

Poté co mij otec zaloZil v roce 2019 podnik Wine Passion, rozhodl se mé k sobé
ptizvat. Diky tomu jsem mé¢l jedineénou moznost nové vznikly podnik s otcem rozvijet a
konecné¢ tak nacerpat své prvni vétsi podnikatelské zkuSenosti. I pfes moznost prosadit se
V tomto malém podniku, stale se drzim svého planu, ktery rodina podporuje — nacerpat
pracovni zkuSenosti v cizim podniku po dokonceni studii na vysoké Skole. Jelikoz tato

skute¢nost bude mit vliv na nékteré procesy a fungovani podniku, bude ve strategii
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podniku tento fakt zohlednén. S ohledem na stafi podniku Wine Passion, neni v planu
téma nastupnictvi v horizontu 10 let fesit. Ostatné mym hlavnim zdmérem je soustiedit

se na nas podnik Renocar a u néj okrajové otci pomahat s fizenim Wine Passionu.

Co se rodinné strategie investovani tyce, vétSina vygenerovaného zisku putuje zpét
do podniku, zbylymi prostiedky rodina rozsifuje svoji sbirku historickych automobilt
BMW, ktera piedstavuje jeji spolecnou zalibu. S vozy zavodi na veteranskych rallye a
ucastni se ji takika celd rodina. V soucasnosti se konecné za¢indme v rodinném kruhu

bavit o spole¢ném zaméru zalozit rodinnou radu.

Strategii podniku se budeme vice zabyvat v kapitole 4.2., pfesto vSak pro ucely
stanoveni pruniku mezi ob&éma strategiemi nastinim strategii podniku i zde. Od vzniku
podniku Wine Passion se snazime vzdélavat a seznamovat zdejsi konzumenty se
Spickovymi italskymi viny. Zarovei je cileno na vina, ktera jsou vysoce kvalitni, a pfesto
cenove dostupnd. Ostatné kdyz otec podnik v roce 2019 zakladal, hlavni myslenkou bylo
nase réeni ,,neptivezu vino, co bych si sam nekoupil* a toho se drzime dodnes. Pfi vybéru
zastupovanych vinafstvi je hodnocena nejen kvalita, ale také zda se jednd o rodinny
podnik, nebot’ ze zkusenosti pravé rodinné podniky se ukazuji jako velice spolehlivi
obchodni partneti. Dllezitym faktorem je také mozZnost vyhradniho zastupovani, ¢imz si
podnik chrani svoji pozici pted konkurenci a zajist'uje si exklusivitu sortimentu. Zaroveil
je kladen velky dliraz na schopnost vlastniho financovani a naklddani s vygenerovanym
ziskem. Co se strategie podpory prodeje tyce, ta je silné orientovana na prezentaci vin
(poradani degustaci). Diky pravidelnym degustacim jsou zakaznici provazeni
jednotlivymi vinafskymi regiony Italie a zaroven se seznamuji s portfoliem nabizenych
vin. Koneckoncti, byva zvykem, ze tak dobré vino se takika umi prodat samo, a proto je

nutné, aby zdkaznici pfisli s viny do kontaktu.

Tak jak byva u rodinnych podniki zvykem, v pruniku obou strategii je vychova
nastupnické generace, tak aby byla schopna uspésné pokracovat ve vedeni podniku. Dale
sem vstupuje zdmér drZzet a rozSifovat rodinnou sbirku vozidel spolu s uvédomélym

nakladanim s penézi. Pfehledné jsou ob¢ strategie s prunikem zobrazeny na dalsi stran¢.
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Obrazek 23: Prinik strategii rodiny a podniku

Strategie podniku Strategie rodiny

Prinik
strategii

vychova generace,

vlastni financovani a e hledani si vlastni

nakladani se ziskem

cesty uplatnéni
e rovné prileZitosti

e nabizet kvalitni a
ktera prevezme

rodinny podnik
drzet a rozSifovat

pfesto cenoveé viem ¢lenim rodiny

dostupnd vina e zamér zaloZeni

e spolupracovat s rodinné rady

B —— rodinnou sbirku . A )
rodinnymi vinafstvim idel e pieddni dalsi generaci
vozide

e prodej skrze degustace
spole¢nd préice
rodinnych piislusniki

e investice do podniku
uvédomélé P

naklddéni s
financemi

e vilen pro historické
vozy BMW
respekt k financim

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.1.2.  Vychodiska pro formulaci strategie

Hlavnim vychodiskem formulace nové, rozvojové strategie byla skutecnost, ze
stavajici strategie zaCala vykazovat nedostatky a mezery, kvili kterym tempo rlstu
podniku za¢alo zpomalovat. Aby se zamezilo bliZici se stagnaci, rozhodl jsem se naSemu
rodinnému podniku cestou diplomové prace pomoci a znovunastartovat jeho rist. Na
zaklad¢ provedenych analyz vnitiniho a vné&jSiho prostiedi, vypracované GE matice a
souhrnné SWOT analyzy bylo usouzeno, Ze nejvhodnéjSim strategickym smérem
podniku Wine Passion je strategie Turnaround (max-min; ptileZitosti-slabé stranky; OW).
Aktualni situace podniku svéd¢i v prospéch tohoto zvoleného strategického sméru, nebot’
je zalozena na mnozstvi slabych stranek, které chce podnik eliminovat a vyuzit
prilezitosti, kterych se mu nabizi. Konkrétni piipad predstavuje jeden z hlavnich cili
prace, kterym je implementace CRM systému. Podnik ma dobry pfistup jak k novym, tak
stavajicim zékaznikiim, ovSem sbér dat a absence CRM systému neumoziuje podniku
s nimi efektivné nakladat. To se nasledné€ projevuje v bodech slabych stranek — sbér dat
o zakaznicich ¢i konverze ucasti degustace na objednavku, které se mohou projevovat
nejen v slabsich ekonomickych vysledcich, ale také nizsi obratkovosti skladovych zasob.
Zvolenou strategii turnaround jsem zelenou barvou znazornil na nésledujicim obrazku

spolu s dalSimi strategickymi sméry, které jsem pro tvorbu strategie zamitl (Cervena).
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Obrazek 24: Strategicky smér — turnaround strategie

> S

v
T

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Strategicka situacni analyza, 1999-2022))

4.1.3. Formulace vize a strategickych cilu

Tato podkapitola je vénovana formulaci jasné vize podniku a jeho strategickym
cilim. Stanovena vize ndm dava povédomi, s jakym poslanim vstoupil podnik na trh a
¢eho se snazi svym podnikanim dosahnout. Uvedené strategické cile kapitoly 4.1.3.2 by
mély byt vhodné zvolenou a svédomité vypracovanou strategii splnény do konce roku

2025.

4.1.3.1.  Vize podniku

Nasi vizi je orientace na prémiovou kvalitu pti zachovani ptiznivé ceny. Chceme
nadale spolupracovat se stiedné¢ velkymi rodinnymi vinafstvimi a budovat tak
nadstandardni osobni vztahy. Chceme byti zprostiedkovatelem radosti mezi vinafi a
milovniky vina, budovat takové obchodni 1 mezilidské vztahy, které budou pfinaset radost

vSem tfem stranam.
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Obrazek 25: Vize vztahit podniku Wine Passion

Wine Passion

prindset radost

-~

vinafi € > milovnici vina

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nize stanovené strategické cile jsou stanoveny na obdobi 3 let. Jejich splnéni se

ocekava nejpozdéji do konce roku 2025.

e meziro¢ni rast obratu o 3 mil. K¢, tak aby do roku 2025 bylo dosaZzeno obratu
20 mil. K¢.

e meziro¢n¢ zvySovat podil velkoodbératel 0 30 %

e meziro¢né zvySovat mnozstvi dodavateli o 10 % —> zahrnovat novinky a
zaroven vylucovat mén¢ atraktivni zastupovana vinaistvi

e vyuzivat modernich nastroji komunikace se zakaznikem - personalizace -
vytvoreni zdkaznického profilu

e personalni rozvoj = s rozvojem podniku a aktivit se zvysuji ¢asové naroky
na pracovnika > zaméstnani novych pracovniki - zaméstnani CRM

asistentky a obchodnika

Navrh strategie rozvoje malého rodinného podniku Wine Passion se sklada
z n¢kolika oblasti. V této kapitole je nastinéna provazanost jednotlivych strategii spolu se

zamyslenymi zménami, kterymi se budeme blize zabyvat v kapitolach 4.2.1 az 4.2.6.
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e strategie lidskych zdroji
e strategie fizeni procest
e financni strategie

e strategie fizeni zasob

e prodejni strategie

e strategie informacnich systému

Lidské zdroje jsou bezesporu jednou z kliCovych oblasti a zaroven vyznamnou
konkurenéni vyhodou podniku. Pravé jiz mnohokrat zminovana osobni zaangazovanost
rodinnych pfislusnikii vytvarela zdkaznikiim ptijemné prosttedi ndkupu vin. Tuto
konkurenéni vyhodu by si podnik rad udrzel, ov§em je ziejmé, ze s poStupnym rastem a
rozvojem aktivit rostou i naroky na pracovniky, které pfi stavajicim personalnim
obsazenim nelze stejné ¢i jeste kvalitnéji provadét. Proto bude kapitola strategie lidskych
zdrojii zaméfena na zaméstnani obchodniho zastupce, ktery by podpofil rlst prodeji.
Obdobn¢ bude uvazovano se zameéstnanim asistentky, kterd by komunikovala se

zakazniky, spravovala databdzi kontaktt a fidila ¢innosti CRM systému.

Podkapitola fizeni procest bude orientovdna na pfesné vymezeni kompetenci
pracovniki, nebot” ackoliv vétSina firemnich procesli mé piesné dany postup, nejsou jiz
oSetfeny kompeten¢né. Navrhované zmény v oblastech lidskych zdrojt, informacnich
systému ¢i prodejni strategie budou tizce souviset prave s upravou a vznikem novych

procest, kterym je nutné vénovat pozornost.

Na zaklad¢ ziskanych poznatkil finanéni analyzy budou navrhnuty Gpravy finanéni
strategie, které maji pfimou navaznost na strategii fizeni zasob. Cileno bude na snizeni
extrémné vysokych ukazatelii likvidity, které svédci o vazani velkého mnozstvi
finan¢nich prostfedkl v zdsobach. Ackoliv je nutné v tomto podnikatelském odvétvi drzet
vysoky stav skladovych zasob, provazana navrhovana strategie téchto dvou oblasti by
méla zajistit niz8i vazani kapitalu v méné obratkovém sortimentu a tim optimalizovat
vyuziti Kapacitu skladu. Toho bude docileno za pfedpokladu nastaveni jasnych pravidel

a podminek naskladiiovani.
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Posledni oblast navrhu strategie rozvoje bude soustfedéna na strategii informacnich

systému a s nimi spojené prodejni strategie. Vybérem vhodného CRM systému, Gspésné

implementace a spravného vyuZivani jeho nastroju bude naplnén zamér podniku

zefektivnit obchodni komunikaci a tim podpoftit jeho ekonomicky rist.

Navrh strategie lidskych zdroji bude zaméfena na Ctyfi hlavni oblasti. V ptipadé

obchodnika a asistentky jsou formulovany pozadavky na pracovnika, popséana pracovni

napln a navrhnut systém odmeénovani spolu s kalkulaci ndkladi na zaméstnance.

zaméstnani obchodnika
zaméstnani asistentky spravujici CRM systém
motivacni systém odménovani

plan syna majitele naCerpat pracovni zkuSenosti v cizim podniku

Zaméstnani obchodnika (HPP)

Formulace poZzadavku

muz, 30-45 let, drzitel fidi¢ského opravnéni skupiny B
bydlist¢ Brno a okoli
minimalni 5leta praxe na stejné pracovni pozici

vlastni databaze kontaktt, vlastni vozidlo

Pracovni napln obchodnika

aktivni vyhledavani a ziskavani novych maloodbératelti/velkoodbératelt
navstévy potencidlnich B2B zdkaznikt (restaurace, bary, hotely)
vyhledavani odbératelti darkovych vin = bankovni instituce, pojistovny
navstévy podniki pied Vanocemi = odbératelé ,,Vanoc¢nich* darkovych vin

zaclenéni vlastni zakaznické databaze do databaze Wine Passion

Co nabizime my

e zakladni mzda 20 tis. K¢ + bonusy vdzané na vykon
e home office 80 % pracovni doby (160 h), firemni telefon, ndkup vin za

mimoiadné ceny
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Kalkulace mzdovvych nékladi na zaméstnance

V nasledujici tabulce jsou vypocitany naklady na pracovnika spolu s cestovnimi
nahradami za vyuzivani vlastniho vozidla, u né¢hoz je ocekévan primérny mésicni najezd
800 km. Kalkulovany jsou dvé¢ varianty, kdy zéklad vyjadiuje zédkladni celkové néklady
zameéstnavatele a druhd varianta zéklad s bonusy vykonu, ktera je kalkulovana s bonusy
ve vysi 25 tis. K¢.

Tabulka 10: Kalkulace mzdovych ndkladii na zaméstnance (obchodnik)

Zaklad Zaklad s bonusy

Hruba mzda 20 000,-  45000,-
Zameéstnavatel — socialni pojisténi 4 960,- 11 160,-
Zaméstnavatel — zdravotni pojisténi 1 800,- 4 050,-
Cestovni naklady — PHM 2303,- 2303,-
(800 km; 40 k¢/1; 7,21/100 km)

Cestovni naklady — opotiebeni automobilu 3760,- 3760,-
Celkové naklady zaméstnavatele 32 823,- 66 273,-

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

ZaSkoleni obchodnika

Po pfijeti nového pracovnika do podniku je nezbytné jej seznamit s podnikem a
pracovni naplni. Rovnéz je dilezité, aby nove pfijaty zaméstnanec byl obeznamen se
sdilenymi hodnotami podniku. Cinnosti souvisejici se zaskolenim obchodnika by mél na
starost majitel podniku, jehoZ hlavni pracovni naplni je prav€ obchodni ¢innost. Cilem
ptijeti nového pracovnika neni majitele distancovat od obchodu jako takového, ale snizit
mnozstvi aktivit, které vykonava, tak aby se mohl dostate¢n¢ vénovat dalsim dalezitym

oblastem fizeni podniku.

Zamdéstnani asistentky (DPP)

Formulace pozadavkl

e 7Zena, 25-50 let

¢ bydlisté Brno a okoli
e samostatnost, ucenlivost a piijemné vystupovani

e praxe se CRM systémem vyhodou
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Pracovni néplii asistentky

e sprava CRM systému
e sbér dat a vkladani do systému
e komunikace se zékaznikem

e telefonické vytizovani pozvanek na degustaci

Co nabizime my

e hodinova mzda ve vysi 175 K¢ + bonusy vazané na vykon
e home office 95 % pracovni doby (40 h); 2 h m&si¢né vyhrazeny na porady

e firemni telefon, nadkup vin za mimotadné ceny

Kalkulace mzdovvych ndkladd na zamé&stnance

V nasledujici tabulce jsou kalkulovany nédklady na asistentku s pracovni pomérem
DPP. U tohoto typu pracovniho pomeéru je nutno brat v potaz ro¢ni limit 300
odpracovanych hodin. Po odpracovani tohoto pracovniho fondu by méla byt podepsana
smlouva typu DPC. Vyhodou téchto pracovnich pomérii je fakt, Ze do uréité hranice neni
nutné platit odvody na zdravotni a socialni pojisténi a mzdové naklady na pracovnika jsou
tak nizsi.

Tabulka 11: Kalkulace mzdovych ndkladii na zaméstnance (asistentka)

Zaklad Z:aklad s bonusy

Hrub4 mzda 7 000,- 10 000,-
Zameéstnavatel — socidlni pojiSténi 0,- 0,-
Zaméstnavatel — zdravotni pojisténi 0,- 0,-
Celkové naklady zaméstnavatele 7 000,- 10 000,-

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

ZaSkoleni pracovnika

Zaskoleni asistentky by mél na starost jak majitel podniku-otec, tak i ja. Po uvedeni
CRM systému je planovano, ze bych po dobu nasledujiciho pil roku od implementace
spravoval CRM systém sam. Po obsazeni této pozice bych pracovnika seznamil se
systémem a piedal mu agendu. Otec by doty¢nou osobu seznamil s hodnotami podniku a

komunika¢nim stylem.
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Motivacni systém odménovani

Jiz v analytické cCasti predstavoval systém odmeénovani slabou stranku podniku,
kterou je pro dal$i rozvoj nutné odstranit, zvlaste, planuje-li podnik zaméstnat dva nové
pracovniky. Cilem je nastaveni takového systému, ktery je motivacni a bude stimulovat
vykonnost pracovnika po cely rok. Zaroven by vsak méla byt zachovana celopodnikova
rocni odména za splnéni rocniho planu nad stanoveny ramec, ktera bude podporovat
celopodnikové usili. V niZze zpracované tabulce jsou zobrazeny sledované pracovni
parametry a aktivity vztazené k jednotlivym pozicim na zaklad¢ niz by mélo odménovani

probihat.

Tabulka 12: Navrh systému odmérniovani podniku Wine Passion

Pracovni pozice Parametr pro ziskani odmény Odména

Fakturant Uhrada faktur do data splatnosti 75,- za fakturu
Obchodnik Objednavka nového velkoodbératele 10 % z objednavky
pies 200 tis. K¢
5 % z objednavky
pres 100 tis. K¢
2,5 % z objednavky
ptes 50 tis. K&

2 % z objednavky
do 50 tis. K¢
Skladnik Dostupnost zbozi, pofadek ve skladé 500,- tydné
Asistentka Uspésnost piijeti pozvanky na degustaci  150,- za piij. pozvanku

Celopodnikova  Splnéni ro¢niho planu obratuna 110 % 10 000,- na osobu

ro¢ni odmeéna

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nyni se zaméfime blize na odmény jednotlivych pracovniki. Ackoliv se podnik
nepotyka s problémy dlouhodobé neuhrazenych faktur, zcela bézn€ dochézi k situacim,
kdy jsou faktury hrazeny tyden po splatnosti. Takto navrhovand odména za thradu
faktury do data splatnosti by méla fakturanta motivovat k daslednéjSimu inkasu
pohledavek. V pfipadé odmeény obchodnika jiz mzdovy zaklad je nastaven, tak aby byl

motivovan k lep$im pracovnim vykonim a spolu s takto nastavenym systémem
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odménovani by toho mélo byt docileno. Co se odmény skladnika tyce, ta je orientovana
na dostupnost zbozi a udrzovani potfaddku na sklad¢, ktera bude kontrolovana jednou
tydné. Odmeéna asistentky bude posuzovana na zdklad¢é poctu pfijatych pozvanek, kdy
uspéSnost musi dosahovat minimaln€ 40 %. Toto opatfeni je stanoveno za uUcelem
dusledného vybéru zakaznikt, kteti budou kontaktovani a zamezi Se tak obtézujici
komunikaci typu call center, kdy by asistentka bezmyslenkovité kontaktovala kohokoliv
ze zakaznické databaze. Takto navrhovany systém odménovani by mél zajistit aktivni
soustiedéni pracovnikd nejen na oblast osobnich odmén, ale také na celopodnikovou

ro¢ni odmeénu.

Plan syna majitele nacerpat pracovni zkuSenosti v cizim podniku

S ohledem na plan, ze po dokonceni vysokoskolskych studii chei nacerpat své prvni
velké pracovni zkuSenosti v cizim podniku, je nutné tuto skute¢nost promitnout i
v navrhované strategii. Mym cilem neni se od podniku zcela distancovat, ale poznat
neprotekéni pracovni prostiedi. Ostatné je zfejmé, Ze otec semnou jedna rozdilné, nez by
jednal s béznym zaméstnancem, a to stejné plati i pro mé pusobeni v Renocaru, kde
pracovnici se mnou taktéz komunikuji jinak z dGvodu rodinné ptislusnosti. Jelikoz otci
nebudu tolik k dispozici jako doposud, je zapotiebi identifikovat oblasti, které budou
touto zménou zasazeny a zaroven je procesné oSetfit tak, aby podniku neuskodily, a
naopak jej pomohly rozvinout. Fakturaci bych mél i nadale osobn¢ na starost, s tim
rozdilem, Ze objednavkové listy jiz nebudu mit fyzicky k dispozici, ale budou mi
skenovany a zasilany na email. Dale se tomuto tématu budu podrobnéji zabyvat v kapitole
4.2.2. Co se mé planované prace se CRM systémem tyce, ten bych spravoval do doby,
nez bude zaméstnana asistentka, kterou bych v tomto sméru zaskolil a agendu ji piedal.

RovnéZ bude tato oblast blize popsana v kapitole 4.2.2.

S ohledem na planované personalni zmény piedchozi kapitoly, je nutné tyto
skutecnosti promitnou i do nové podoby organiza¢ni struktury. Hlavni zménou by byl
vznik tzv. CRM office, ktery by spravoval sbér dat s cilem vytvofit zakaznicky profil
podporujici €innosti obchodniho oddéleni. VesSkeré zmény spojené s organizaéni

strukturou jsou zpracovany V piehledné grafické podobé na obrazku na nasledujici strang.
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Obrazek 26: Zmeny organizacni struktury

Vedeni podniku

Obchodni
oddéleni

Marketingové
oddéleni

Ugetni oddé&leni

Nakup Prodej Web
(o jednatel :
jednatel el syn jednatele

Event
Sklad CRM office VENES

skladnik asistentka

jednatel
asistentka

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.2.2. Navrh strategie Fizeni procest

V ramci této podkapitoly je pozornost soustiedéna nejen na upravu soucasnych
procest, ale také na tvorbu procest novych, které¢ vzniknou navrhovanymi zménami.
Cilem této kapitoly je procesné a kompetencné oSetfit nasledujici ¢innosti.

e zmeény v procesu vykonavani fakturace
e proces sbéru dat
e proces degustace

e proces vyhotovovani analyz a reportt

Zmény v procesu vvkonavani fakturace

Jiz v kapitole 4.2.1. byla nastinéna zména v procesu vykonavani fakturace.
Zamyslené zmény kapitoly lidskych zdrojii se dotknou zpisobu provadéni fakturace,
ktera doposud byla vykonavéana fyzicky na pracovisti. S ohledem na to, ze chci po
dokonceni studii naCerpat pracovni zkusenosti v cizim podniku a nebudu ve firmé osobné
ptitomen, objednavkové listy mi budou muset byt otcem skenovany a emailem zasilany.
Na proces fakturace by také me¢l mit vliv navrhnuty systém odmeénovani, kdy by proces

fakturace byl ukon¢en upominkami v¢asné thrady faktury.
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Obrazek 21: Proces fakturace po realizaci navrhovanych zmén

naskenovani odeslani vytvofeni _ - . upominky
objednavkového » obj. listu dodaciho V%/;‘k/ﬁjrf n (}gﬁillﬁm p;)tvfr._z:tlp k véasné
listu emailem listu y Y pryett Gihradg

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Proces sbéru dat

Na proces sbéru dat budeme pohlizet v cela nové roving, nebot’ doposud ziskana data
slouzila takika pouze k fakturaci a personalizace nabidky byla slozita a vyzadovala
manualni nahliZzeni do pfechozich objednavek zédkaznika. Pro ucely tvorby procesu sbéru
dat je nejprve definovat jaka data budeme chtit sbirat a jak s nimi chceme nakladat. Patii

sem informace jako:

odkud jsme zakaznika ziskali/ jak se o nas dozvéd¢l
e jaka vina nejcastéji odebira

e zjistit kolikrat do roka u nas zakaznik nakupuje vina
¢ kdy naposledy u nas zékaznik ucil objednavku

e jaka je primérnd cena objedndvky dotyného zdkaznika

kterych degustaci se zakaznik zacastnil

Na sbér dat je nutno hledét i hlediska planovaného CRM systému, nebot’ spolu tizce
souvisi. Ten umoZzni podniku takto sbirand data nejen snadnéji ukladat, ale také
analyzovat a na zakladé¢ vytvofeného zakaznického profilu personalizovat nabidku.
PrestoZe data miiZze podnik ziskavat n€kolika cestami, podstata tohoto procesu spociva,
ze musi byt vzdy vlozena do CRM systému pro moznost budouci prace s nimi. K tomuto

tématu se jest¢ vratim v kapitole strategie informacnich systémii.

Obrazek 28: Proces sberu dat

ziskani dat z

. o degustace/ e vloZeni dat do
aktivni vyhledavani dat fakturace/email. ocisténi dat CRM systému
komunikace

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Proces dequstace

JiZ mnohokrat v této praci byla zdlrazilovana diileZitost poradani degustaci, které
jsou hlavnim obchodnim nastrojem podniku. Degustace jsou vedeny pod taktovkou mého
otce spolu semnou ¢i brigadnici, a i kdyZz proces degustace nevykazuje velké mezery,
s ohledem na jeho dulezitost je nutné odstranit veskeré nedostatky. Jednim z nich je
skute€nost, Ze jednotlivé ¢innosti procesu nejsou oSetieny kompetencné a muize tak
dochazet k nedorozuménim zvlasté, nejsem-li osobné degustace piitomen. Dale je
zapotiebi na degustacich duslednéji sbirat data o zakaznicich a kompletovat jejich
objednavky. Cilem neni ucastnika nutit k objednavce, ale optat se, zda se mu degustace
libila a zda bude chtit si nékteré z vin objednat. Kompetencné nastaveny proces degustace
spolu s novymi upravami (schéma nize) pomtze zvysit konverzi Gcasti v objednavku a
podpotit tak ekonomicky rust podniku. Zelenou barvou jsou oznaceny ¢innosti, které by
mél mit na starost otec, modrou barvou jsou oznaceny spolecné ¢innosti a oranZzovou

barvou ty, které bych mél na starost ja ¢i brigadnice.

Obrazek 29: Proces degustace

sestaveni a tisk
degustac¢niho
listu

ochutnavka
vinarstvi A

vyhodnoceni vin
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rozlouceni s
hosty
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ucastnikt 3 dny
od konani
degustace

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Proces vvyhotovovani analvz a reportu

V soucasnosti podnik vyhotovuje analyzy a reporty nahodile coZ mu znemoziiuje
operativn¢ a efektivné reagovat na mési¢ni ekonomické vysledky. Je nutné, aby k analyze
dochazelo pravidelné¢ s pevné stanovenymi sledovanymi parametry a nikoli jen na
zékladé pocitu, ze ,,proddvame malo*. Cilem procesu vyhotovovani analyz a reporti je
poskytovani kvalitnich podkladii vedeni podniku pro rozhodovani v nésledujicich
oblastech:

e fizeni skladovych zasob
o prioritni prodej déle naskladnénych vin
o nakup oblibenych vin s tencici se zasobou na sklad
e fizeni obchodnich aktivit
o organizace degustace
o kontaktovani zakazniku, ktefi si déle nez 3 mésice neobjednali vina
e fizeni systému odménovani v podniku
o podklady pro rozhodovani o odménach
Veskeré analyzy a podklady bych osobné zpracovdval a otci pieddval. Proces
periodického analyzovani a reportovani V pribéhu meésice piehledné znazornuje

nasledujici obrazek.

Obrazek 30: Proces periodického analyzovani a reportovani

Stav skladovych zasob
k 1. dni mésice

Podklady k rozhodovani
0 odménach k
poslednimu pracovnimu
dni v mésici

Analyza vySe mésicniho
obratu v poloviné
daného mésice

Analyza vyse mésicniho Seznam zakaznik, ktefi
obratu k poslednimu déle nez tii mésice
pracovnimu dni mésice neucinili objednavku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4.2.3.  Navrh finan¢ni strategie

Tato kapitola je zaméfena na pravy finanéni strategie na zédklad¢ poznatkd, které
byly ziskany provedenou finan¢ni analyzou. Jiz v analytické ¢asti byla nastinéna snaha
podniku Wine Passion se finanéné osamostatnit, tak aby jiz nebylo nutné vyuzivat pujcek
majitele. Pivodni zamyslena varianta finan¢ni strategie, kterd byla zaloZena na snizeni
penéznich prosttedkll pro nakup zasob byla zamitnuta, nebot” ackoliv by doslo ke snizeni
mnozstvi penéznich prostfedkli na uctech, podniku by dozajista vzrostla doba obratu
zasob a snizila by se volna kapacita skladu, coz by bylo zna¢n¢ kontraproduktivni. Proto
jsem se zaméfil na oblast financniho osamostatnéni. Poté co se podnik dokézal financné
stabilizovat a zaroven nejsou pldnovany v horizontu tfi let zddné vétsi rozvojové
investice, které by vyzadovaly dal$i vklady majitele se pfimo nabizi moznost penézni
prostiedky vloZené majitelem formou pijcky mu vratit. Cilem tohoto opatfeni neni
vlozené prostiedky z podniku jednorazové vybrat, ale vracet je pravidelnymi ro¢nimi
splatkami. Z tdaju k roku 2021 uvedenych v rozvaze byly zjistény penézni prosttedky na
uctech ve vysi 1,161 mil. K¢&., pticemz celkovy vlozeny kapital k témuz roku €inil 1,950
mil. K¢&. Zde je dulezité nastavit vysi splatky tak, aby nedoslo k negativnimu ovlivnéni
hospodateni podniku. Na zaklad¢ spolecné debaty s otcem byla vySe roéni splatky
nasledujicich tii let stanovena na 300 tis. K¢, nebot’ se jednd o optimalni vysi, kterou je
podnik schopen pfii soucasném i planovaném rostoucim vysledku hospodaieni vracet.

Postupné snizovani mnoZzstvi vlozeného kapitalu zobrazuje nasledujici graf.

Obrazek 31: Vyvoj vyse nesplacené pujcky podniku majiteli

Vyvoj vyse nesplacené piij¢ky podniku majiteli

2 500 000 K& 100% 100%
2000 000 K& 84.62% 80%
69.23%
1500 000 K& 60%
53,85%

1 000 000 K& 40%

500 000 K& I 20%
0 Ke 0 [ | [ | 0%
2022 2023 2024 2025

mmm vySe vlozeného kapitalu
. splatka

procentualni vyjadieni vyse nesplacené ptijcky podniku majiteli

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Néavrhem pravidelnych rocnich splatek pajcky by podnik snizil mnoZzstvi
nevyuzitych prostedkll na optimum, coz by podnik donutilo vice hledét na penézni toky,
uvédomeéleji objednavat zbozi na sklad a hospodafit s vygenerovanym ziskem. Ostatné
na toto opatfeni jiz reaguje systém odménovani, ktery ma podpofit v¢asné inkaso

pohledavek (sledovani penéznich toku).

Strategie fizeni zasob velice izce souvisi s finan¢ni strategii, nebot’ jak jiz bylo
zminéno, pravidelnymi ro¢nimi splatkami bude dochazet ku snizovani nevyuzitych
penéznich prostiedkil, které mohl podnik vyuzivat k ndkupu skladovych zasob. Strategie
fizeni zasob jde také ruku v ruce se strategii procest, konkrétn¢ jde 0 oblast vyhotovovani
analyz a reportll, které maji informovat majitele podniku o aktualnim stavu skladu. Cilem
navrhované strategie fizeni zasob je nastaveni minimalni mési¢ni vySe financnich
prostiedkii vyhrazenych k uhrad¢ nakupovanych zasob. Daéle je nutno nastavit pravidla
naskladnovani, aby nedochazelo ke zbytecnému zaplnovani skladovych prostor a vazani
nadmérného mnozstvi finan¢nich prostiedki v zasobach. Na samotné fizeni zasob je

pohlizeno ze dvou uhlu — strategického fizeni zasob a operativniho fizeni zasob.

Strategické Fizeni zasob

Z hlediska strategického fizeni zasob bylo zji$téno, Ze podnik realizuje 1 az 2 dovozy
meésicng, které vyzaduji mit k dispozici v praméru 400 tis. K¢. Tato ¢astka tedy pro
podnik pfedstavuje minimalni stav finan¢nich prostfedkii na Gi¢tu, vyhrazenych k tthradé
nakupovaného vina. S ohledem na strategické cile kapitoly 4.1.3.2, kdy podnik planuje
do konce roku 2025 dosahnout ro¢niho obratu ve vysi 20 mil. K¢, je ziejmé, ze spolu
S planovanym rastem podniku se zvysi pocet mési¢nich dovozi, které budou vyzadovat
vétsi mnozstvi penéznich prostfedkd na uctu. Zaroven do kalkulace musime zahrnout
skutec¢nost, Ze meziroéné dochézelo k primérnému zdrazovani ze strany vinaid 0 3 % a
podnik reakci na to meziro¢né v primeéru zdrazoval 0 4 %. Tabulka na nasledujici strané
znazoriuje situaci, jak by v téchto podminkach mél podnik hospodatit s financemi, tak
aby byl schopen realizovat dovozy vin i s ohledem na pldnovany rast nésledujicich let.

Pro vétsi prehlednost jsou ¢astky uvedeny v celych tisicich.
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Tabulka 13: Kalkulace minimdlni mésicni vysSe financnich prostredkii k iihradé nakupu zasob

2021 2022 2023 2024 2025
obrat daného roku 8mil. K¢ 10,2 mil. K& 12,7 mil. K& 16 mil. K& 20 mil. K¢&
meziro¢ni rast obratu 26 % 26 % 26 % 25 %
minimalni mési¢ni
vySe finan¢nich

prostiredku k uhradé

nakupovanych zasob L L. L . L
400 tis. K¢ 499tis. K¢ 622tis. KE 776 tis. KE 968 tis. K¢

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Operativni Fizeni zasob

S ohledem na kapacitu skladovych prostor predstavenych v kapitole 3.5.3 je nutné
z hlediska operativniho fizeni zasob stanovit maximdalni, minimalni, objednaci a
spekulativni zasobu. Pomoci nastavenych podminek, které budou vazany na prodejni
cenu bez DPH bude na zaklad¢ pravidelné kontroly stavu zasob (kapitola 4.2.2.)
naskladnovano zbozi na sklad. Tyto podminky jsou ptehledn¢ uvedeny v tabulce nize.

Uvadéna hodnoty se vztahuji vzdy k jedné konkrétni skladové zasobé.

Tabulka 14: Pravidla naskladiovani

prodejni cena do 200 K¢ 200 — 350 — 600 — 1000 best-
350 K¢ 600 Ké¢ 1000 K¢ K¢ sellers

maximalni zasoba 240 180 180 120 60 360

minimalni zasoba 12 12 12 6 3 24

objednaci zasoba 30 24 18 12 6 48

rezervni kapacita skladu na 3 % z celkové kapacity skladu (4 palety)

nakup zvyhodnénych zasob

celkova rezervni kapacita 10 % z celkové kapacity skladu (13 palet)

k nakupu zasob
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Maximalni zasoba je stanovena, tak aby zbozi na skladé nebylo skladovano
V pfebytecném mnoZstvi. Zaroven je vSak nutné hledét na optimalni kapacitni vytiZeni,
které by mélo byt na tirovni 80 %. Zbyla volna kapacita je vyhrazena z 10 % celkové
rezervé nakupu zasob a poslednich 10 % piedstavuje rozvojovou rezervu. Co se
minimalni zasoby ty¢e, je nutné, aby stavu objednaci, potazmo minimalni zasoby dosahly
alespoii Ctyfi vina od daného vinafstvi, nebot’ minimalnim objedndvanym mnozstvim je
jedna paleta. Castymi dovozy o malém mnozstvi, by podniku zbyte&né rostly naklady na
prepravu jednotky, a proto je nutno respektovat stdvajici politiku minimélniho

dovezeného mnozstvi. Udaje o rezervni kapacité skladu na nakup zvyhodnénych zasob,
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predstavuji volnou kapacitu uréenou pro situace, kdy vinafstvi vyprodava zbyvajici
zasoby a podnik mé tak moznost dosdhnout vyssi marze na prodanou ldhev. Celkova
rezervni kapacita zahrnuje zvyhodnénou zasobu a zasobu pro ndkup vin nové

zastupovaného vinafrstvi.

Posledni oblast navrhu strategie rozvoje, tedy strategie informacnich systému je
zamé&iena na vybér vhodného CRM systému a postup uspésné implementace. Spravnym
vyuzivanim jeho nastrojii budou odstranény nedostatky kapitoly 3.5.2 a naplnén zameér
podniku zefektivnit obchodni komunikaci a tim podpofit jeho ekonomicky rust.

Implementace CRM systému je zpracovana pomoci Lewinova modelu a metody PERT.

Varianty CRM systému

Po prozkoumani mnozstvi dostupnych CRM systémi byly vybrany nasledujici:
e Money S4
e modulové rozsiteni Money S3

e Microsoft Dynamics

Na zéakladé srovnani jednotlivych variant jsem se rozhodl zvolit modul pro Money
S3, jelikoZz v soucasnosti v tomto systému fakturuji, a tudiz mi je jeho uZivatelské
prostiedi blizké. Rovnéz s touto variantou pracuji v ramci metody PERT. Definitivni

rozhodnuti je v8ak na IT specialistovi a otci, nebot’ varianty se lisi cenou i funkcemi.

Ptfed samotnym zahdjenim procesu zmény je nutno identifikovat sily, které ptsobi

pro a proti zamyslené zméng.

Sily pusobici pro planovanou zménu

e zvySeni efektivity komunikace se zdkaznikem
e zvySeni zakaznické spokojenosti

e zvySeni obratu a hospodaiského vysledku

e investice do rozvoje podniku

e automatizace
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Sily pusobici proti zméné

e nutnost ucit se s novym softwarem

e velké mnozstvi CRM systému = komplikovany vybér toho nejlepsiho

e vE&tsi mnozstvi objednavek = vice fakturaci = zvyseni ¢asové naro¢nosti

e nekompatibilita CRM systému s faktura¢nim programem

e naklady na bezpecnost dat

Analvza silového pole

Pro cely analyzy silového pole jsem ohodnotil sily pro zménu na skale od +1 do +5

a sily proti zméné na $kale od -1 do -5 a prifadil jsem tyto hodnoty dle vyznamnosti.

Tabulka 15: Analyza silového pole

Implementace CRM systému

Sily brzdné
-5 -4 -3 -2 -1
nutnost ucit se s novym softwarem

velké mnozstvi CRM systémiu -
komplikovany vybér toho nejlepsiho
objednavek > vice

vetSi  mnozstvi

fakturaci = vice prace (zvySeni Casové
naro¢nosti)
nekompatibilita CRM systému
s fakturacnim programem

naklady na bezpec¢nost dat

-12

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Sily hybné
1 2 3 4 5
zvySeni zakaznické spokojenosti
zvySeni  efektivity komunikace se
zakaznikem

zvySeni obratu a hospodarského vysledku

investice do rozvoje podniku

automatizace
18

Z vySe uvedené tabulky mizeme zhodnotit, Ze implementace CRM systému ma

vyraznéjsi sily hybné nez-li sily brzdné, a tudiz by m¢l podnik Wine Passion projekt

realizovat.
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Agentem celé zmény bych mél byt ja spolu s IT odbornikem, s nimz bych se staral o
vybér, implementaci a vyhodnoceni vybraného CRM systému. Prace externiho IT
odbornika by spocivala piedev§im v nastaveni nového systému. Sponzorem zmény by
byl otec, jakozto jednatel spole¢nosti Wine Passion, nebot’ ma na starost veSkeré

investi¢ni ¢innosti a je tim kdo rozhoduje o financovani rozvoje.

Interven¢nimi oblastmi se rozumi ty casti spolecnosti, jichz se zména dotkne.
V ptipadé zavadéni systému CRM se tato zmena dotkne predev§im obchodniho oddélent,
kde by vznikl tzv. CRM office. Tato zména je promitnuta i v organizacni struktute tak
jako pracovni napln¢ jednotlivych zaméstnanci, které budou touto zménou ovlivnény.
S ptichodem této inovace by se mnoho ¢innosti automatizovalo, ale na druhou stranu by
meélo znaéné piibyt prace vlivem lepsi komunikace se zdkazniky a jejich CastéjSich

objednavek.

Lidské zdroje

Hlavni lidsky zdroj bych ptedstavoval ja a externi IT odbornik. Na nas dvou by
spocival vybér a nastaveni systému na miru. Je potieba abych IT specialistu co nejlépe
seznamil s naroky a poZadavky na systém, tak aby findlni volba plnila sviij ucel. Po
vybéru alespont dvou systémil, tak aby si investor mohl vybrat, by doslo k samostatnému
nakupu a posléze implementace systému. Nasledn¢ bych byl se systémem IT specialistou
seznamen, tak abych mohl se CRM samostatné pracovat. Zde je nutné, abych skute¢né
dany systém ovladal, nebot’ po obsazeni pozice asistentky bych doty¢nou v tomto sméru
zaskoloval a agendu pfedaval. V poslednim kroku bych s investorem, tedy otcem

investici vyhodnotil.

Organizaéni struktura

Hlavni zménu v organizacni struktufe na stran¢ obchodniho odd¢€leni by piedstavoval
vznik jiz zminovaného CRM office, ktery by byl nejprve personalné¢ obsazen mnou a
posléze nové zaméstnanou asistentkou. V pripadé CRM office by byla ziskana data

ukladéana, analyzovéna a sdilena s otcem a obchodnikem.
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Technologie firmy

Technologickych postupti by se CRM systém nemél dotknout, pficemz nejsou znamé

zadné skuteCnosti, které by mély toto vyvracet.

Komunikacni a organizaéni procesy

Spolu s lidskymi zdroji a organiza¢ni strukturou je oblast komunikacnich a
organiza¢nich procest, ta, jez bude ovlivnéna implementaci CRM systému. Hlavni
zménu organiza¢niho procesu bude piedstavovat degustace na jejimz zavéru by mélo
dochazet ke kompletaci objednavek a sbéru dat. CRM systém umozni podniku tato
sbirand data nejen snadn&ji ukladat, ale také analyzovat a na zdkladé vytvoreného
zakaznického profilu personalizovat nabidku. Na strané¢ komunikacnich procest by se
V prvni ¢asti jednalo o komunikaci mezi sbéra¢em dat z degustace a pracovnikem
spravujicim CRM systém. Ackoliv bych nejprve obé cinnosti obstardval sdm, po
zaméstnani asistentky bych pfedaval informace praveé této osob&. V druhé casti by byla
analyzovana data predavana prodeji, slouzici k efektivni komunikaci mezi podnikem a
zakaznikem. Proto aby byl naplnén obchodni potencial CRM systému musi v praxi
dochazet k pravidelné komunikaci mezi nové vzniklym CRM office a prodejem. Posledni
zménou v komunikaci by byly automatizované sms zpravy, které by provétovaly den pred
konanim degustace, zda se dotyény ochutnavky skutecné zacastni. Automatizace by

usnadnila praci majiteli, ktery doposud ne/ti€ast provéroval osobné telefonicky.

V néasledujici kapitole se zaméfim na harmonogram udalosti a jeho logickou

posloupnost.

Faze rozmrazeni

V prvni fazi oslovim IT experta s pomoci vybéru CRM systému. Toho nésledné
seznamim s naroky a pozadavky na systém. IT specialista zjisti, jaké mame mozZnosti a
seznami s nimi jak mé¢, tak i investora. Investor poté udélad findlni rozhodnuti na zakladé
finan¢ni nakladnosti a funkci programu. Poté nastoupi faze implementace a seznament
S programem. Zavérem bude investice zhodnocena. Proces zmény a posloupnost ¢innosti

je zpracovana pomoci metody PERT a sitového diagramu na nasledujicich stranach.
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Tabulka 16: PERT

Udaje o postupnosti &innosti Trvani (dny) Statistické Terminy zahajeni a
projektu ukazatele ukondeni ¢innosti

Ozna¢. Popis i j a m b te o2 c ZM KM ZP KP RC

¢innosti ¢innosti

1 A VybérIT - B 4 5 6 5 011 033 0 5 0 5 0
specialisty

2 B  Formulace A c 1 3 5 3 044 067 5 8 5 8 0
pozadavki

3 C | Vybér B D 1 2 3 2 011 033 8 10 8 10 0
moznych
dodavatel
softwaru

4 D | Kalkulace C F 1 2 3 2 011 033 10 12 10 12 0
navratnosti

5 F Zuzeni D G 1 1 4 1 025 05 12 13 12 13 0
moznosti

6 G  Predstaveni F H 1 1 4 1 025 05 13 14 13 14 0
moznosti
investorovi

7 H | Odsouhlaseni G IJ 1 2 3 4 011 033 14 18 14 18 0
investorem

8 Vybér H K 2 3 4 3 011 0,33 18 21 23 26 5
varianty A

9 J | Vybér H K 4 8 12 8 178 133 18 26 18 26 0
varianty B

10 K  Ptiprava 1,J L 2 3 4 3 011 033 26 29 26 29 0
implement.
CRM

11 L | Zahgjeni K ™M 9 10 11 10 011 0,33 29 39 29 39 0
implemen.
CRM

12 M  Ptiprava dat L N 1 1 4 1 025 05 39 40 39 40 0

13 N | Export dat M O 2 3 4 3 011 0,33 40 43 40 43 0

14 O  Import dat N P 2 3 4 3 011 0,33 43 46 43 46 0

15 P | Napojeni 0o Q 2 3 4 3 011 033 46 49 46 49 0
CRM na
MS3

16 Q | Testovaci P R 6 9 12 9 100 1 49 58 49 58 0
provoz IT
specialistou

17 R Skoleniprice = Q S 3 4 5 4 011 033 58 62 58 62 0
se CRM

18 S  Predani R T 1 2 3 2 011 033 62 64 62 64 0
agendy IT
specialisty

19 T | Testovaci S u 4 5 6 5 011 033 64 69 64 69 0

provoz mnou
20 U  Piedani inf. T v 1 2 3 2 011 033 69 71 69 71 0
investorovi
21 'V | Prizkum zak. U w 7 8 9 8 011 033 71 79 71 79 0
spokojenosti
- komunikace
22 W  Vyhodnoceni V - 3 4 5 4 011 033 79 83 79 83 0
investice
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Legenda:

a Optimisticky ¢as trvani ¢innosti

m Odhad nejpravdépodobnéjsi doby trvani ¢innosti
b Pesimisticky Cas trvani ¢innosti

t. Ocekavany termin realizace

M Nejdiive mozny zacatek

ZP Nejpozdé¢ji ptipustny zacatek
KM Nejdiive mozny konec

KP Nejpozdéji ptipustny konec
RC Celkové rezerva

R Rezerva

Obrazek 32: Sitovy diagram

oznaceni ¢innosti

‘ ’ ’“"?”‘9’

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Do kritické cesty jsou zahrnuty ty ¢innosti, jez jsou oznaéeny éerven}'lm kruhem.

v
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Tabulka 17: Kriticka cesta

Oznaceni ¢innosti Popis ¢innosti Trvani (dny)

Vybeér IT specialisty

Formulace pozadavku

Vybér moznych dodavateltl softwaru
Kalkulace navratnosti

Zuzeni moZnosti

Predstaveni moznosti investorovi
Odsouhlaseni investorem

Vybér varianty B

W oo B P P NN W O

Priprava implementace CRM

[y
o

Zahajeni implementace CRM
Ptiprava dat

Export dat

Import dat

Napojeni CRM systému na Money S3
Testovaci provoz IT specialistou
Skoleni prace se CRM

Predani agendy IT specialisty
Testovaci provoz mnou

Predani informaci investorovi

Prizkum zékaznické spokojenosti (komunikace)

S <CH»®”BTODVOZZIrX“IOMOUOUT>

A 0O N OTNN A O W W W PE

Vyhodnoceni investice
Celkem

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

0]
w

Celkem by mélo zavedeni systému CRM trvat 83 dni.

Faze intervence

Za predpokladu, ze vSe bude postupovat podle stanoveného planu, zavedeni systému
by mélo trvat 83 dni. Na cely proces zmény budu osobné dohlizet, tak aby jednotlivé

terminy a doby trvani byly dodrzeny.

Faze zmrazeni

Pii fazi zmrazeni pfevezmu dokonceny projekt od IT specialisty a nasledné
zkontroluji, zda vSe probéhlo dle piivodniho planu. Poté je nutné zhodnotit piinosy

projektu a predstavit jej otci ve své funkéni podobé.
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Budeme-li uvazovat, ze k dokonceni projektu by mélo dojit koncem zati 2022, ke
kontrole by doslo na konci roku 2022. Diikladné by byly zkoumany jednotlivé mésice
roku 2021 v porovnani s rokem 2022. Kontrola by v§ak méla pokracovat i v prvnich ttech
mésicich roku 2023, které byvaji typické snizenou poptavkou po vinech. Pravé v tomto
obdobi by podnik nejlépe zjistil zda-li ocekavané piinosy CRM systému odpovidaji
skutecnosti. Rovnéz by doSlo ke finanénimu zhodnoceni a analyze mnozstvi
realizovanych objedndvek. Pfepokladam, ze vyuzitim CRM systému by m¢l vzrist pocet
objednavek na zdkaznika za hospodarsky rok. Za ovéfeni vysledki budu osobné

zodpovédny.

V této casti se budu vénovat moznym rizikiim spojenych s implementaci CRM
systému a jejich analyze, pfiemzZ cilem je tato identifikovand rizika snizit ¢i zcela

eliminovat.

V procesu projektu byla zjisténa nasledujici rizika:
e Spatny IT specialista
e Vysoké mzdové poZzadavky IT specialisty vlivem vysoké poptavky po IT
specialistech
e Nevhodné CRM systémy vedouci ke zpozdéni
e Zpozdéni v zahajeni implementace CRM
e Chybné exportovana data
e Chybné importovana data
e Napojeni syst¢tmu CRM na Money S3
e Selhani systému béhem testovaciho provozu
e Ztrata databaze

e Chybné vyhodnocena investice
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Tabulka 18: Ohodnocent rizik

Pravdé-

Dopad Hodnota

10

Spatny IT specialista

Vysoké mzdové
pozadavky IT
specialisty vlivem
vysoké poptavky po
IT specialistech
Nevhodné CRM
systémy vedouci ke
zpozdéni

Zpozdéni v zahajeni
implementace CRM
Chybné exportovana
data

Chybné importovana
data

Napojeni systému
CRM na Money S3

Selhani systému
béhem testovaciho
provozu

Ztrata databaze

Chybné vyhodnocena

investice
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pravdépodobnost:

Zpozdéni projektu,
zbytecn¢ vynalozené
finance

Spole¢nost Wine
Passion nebude ochotna
zaplatit pozadované
penize

IT specialista nebude
schopen najit vhodného
dodavatele softwaru
Zpozdéni a budouci
finan¢ni ztrata
Zpozdéni a budouci
finan¢ni ztrata

Zpozdéni a budouci
finan¢ni ztrata

Zpozdéni a budouci
finan¢ni ztrata

Zpozdéni a budouci
financni ztrata

Finan¢ni ztrata

Finan¢ni ztrata

¢ 0 minimalni pravdépodobnost

e 1-2 mize se stat, ale neptedpoklada se

e 2-3 hrozi tato moznost

e 3-4 velmi vysoka pravdépodobnost

e 4-5 hrani¢ici s jistotou

Dopad (stupnice 0 az 5 podle zadvaznosti)

Hodnota rizika:
e <3 béZna
e 3-6zavazna

e >0 kriticka
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podobnost

rizika

3 9 = kritické

riziko

3 6=

zavazné
riziko

4 4=

zavazné
riziko

3 9 = kritické

riziko

5 10=

kritické
riziko

5 10=

kritické
riziko

5 20 =

kritické
riziko

5 5=

zavazné
riziko

5 5 = kritické

riziko

3 3 =bézné

riziko



Graf 11: Mapa rizik

Mapa rizik
5 ( J { ( J
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Pravdépodobnost

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z vysledki je jasné, ze v nasledujici kapitole je nutné se zaméfit na sniZeni rizik
spadajicich do kritické, potazmo zavazné kategorie a pokusit se eliminovat rizika b&zna.
4.2.6.2. Opatieni vedouci ke sniZeni rizik

V této kapitole jsou uvedena mozna opatieni, kterda by méla vést ke snizeni

jednotlivych rizik.

Tabulka 19: Opatrieni vedouci ke sniZeni rizik

Opatieni Pravdépodobnost SniZeny Hodnota
po sniZeni dopad rizika
1 Spatny IT Dikladng 1 3 3 =bé&zné
specialista formulované riziko
pozadavky
2  Vysoké mzdové Nastaveni motivacni 1 3 3 =béZné
pozadavky IT slozky na zakladé riziko

specialisty vlivem = prubézné odvadéné

vysoké poptavky | prace. Mzda nebude

po IT specialistech = vyplacena pouze na
konci projektu

3  Nevhodné CRM Najmuti skutec¢ného 0 4 0
systémy vedouci IT specialisty
ke zpozdéni (freelancers profily)

4 Zpozdéni Pokuty/Bonusy 2 3 6=
Vv zah4jeni z&vazné
implementace riziko
CRM
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10

Chybn¢
exportovana data

Chybn¢
importovana data

Napojeni systému
CRM na Money
S3

Selhani systému
béhem testovaciho
provozu

Ztrata databaze

Chybné¢
vyhodnocena
investice

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pokuta 1 5
Pokuta 1 5
Mzdova motivaéni 2 5
slozka pro IT

specialistu

Nastaveni zasad 0 5
provozu

Ochrana dat, 1 2

pravidelné zalohy,

externi uloZziste,

cloudova ulozisté

Pokuta/ vymezeni 0 3
dostatecného Casu,

aby se zamezilo chyb¢

5=
zavazné
riziko
5=
zavazné
riziko
10 =
kritické
riziko

0

2 = bé&Zné
riziko

Navrhovana opatteni ve vSech ptipadech by méla rizika snizit. V ptipad¢ rizika €. 7,

je potieba jej dikladné sledovat, protoZze zadné opatifeni jej nebude schopno sniZit na

ptijatelnou hodnotu, a tudiz zistane hrozbou.

Graf 12: Nova mapa rizik

Mapa rizik po jejich snizeni

5@ o {
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s3® ° °
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(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4.2.6.3. Pavucinovy graf porovnavajici hodnoty rizika

V nasledujicim grafu jsou ptehledné¢ porovnana rizika pired a po opatfenich

vedoucich k jejich snizeni.

Graf 13:Pavucinovy graf hodnot rizika

Pavucinovy graf hodnot rizika
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(Zdroj: Vlastni zpracovani)
4.2.7. Navrh prodejni strategie

Na zakladé poznatkl analytické Casti nebyly zjiStény zadné vyznamné nedostatky
prodejni strategie, piesto vSak je nutné se ji vénovat. Zvlasté v kontextu planovanych
zmén pravidelného analyzovani a reportovani, vyuzivani CRM systému ¢i zaméstnani
obchodnika, které byly navrhnuty pravé se zamérem naplnit ambicidézni ekonomické
strategické cile. Hlavni myslenka upravené prodejni strategie spociva v planu aktivngji
pomoci CRM systému komunikovat se zakaznikem a ne¢ekat az nas kontaktuje sam. |
kdyz otec se snazil takto aktivné vina prodavat, je zfeymé, ze lidsky mozek neni schopen
uchovat mnozstvi informaci jako CRM systém, ktery mu jasné sdéli, koho kontaktovat a
co mu nabidnout. Prodejni strategie by méla byt nadale orientovana na degustace, jelikoz
za tfi roky existence podniku se ukdzala jako velice G¢inny ndstroj podpory prodeje.
Zménu V ramci degustaci by ptedstavoval jiz mnohokrat zminovany sbér dat, ktera by
slouzila k vytvareni zakaznického profilu na zakladé, néhoz by prodej kontaktoval

zadkaznika s konkrétni, na miru pfizpisobenou nabidkou. Co se ekonomickych
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strategickych cilti oblasti zvySovani poctu velkoodbératelli tyce, ty by mély byt naplnény
nové zaméstnanym obchodnikem, nebot” uz pii jeho vybéru bude kladen diraz na

mnozstvi a kvalitu velkoodbérateltl vlastniho zdkaznického kmene.

V této kapitole jsou shrnuty navrhy vSech oblasti strategického rozvoje kapitoly 4.2.
Strategie lidskych zdroji byla zamétfena na formulaci pozadavka vybéru obchodnika a
asistentky. Nasledn¢ byla stanovena jejich pracovni napli spolu s kalkulaci mzdovych
nakladii na zaméstnance. Pozornosti také bylo vénovano popisu zaskoleni novych
pracovnikt. Dulezity navrh strategie lidskych zdroji ptedstavoval motivaéni systém
odménovani, ktery mél podnik zalozen €isté na ro¢nich ekonomickych vysledcich. Vznik
nového Systému odmeénovani byl motivovdn zejména pldnem zaméstnani novych
pracovnikil, kterym je nutno nastavit odmény tak, aby byla jejich vykonost stimulovana
na denni, tydenni i mési¢ni bazi. Posledni ¢ast byla vénovana popisu zmén, které nastanou
po mém ¢asteéném odchodu z podniku Wine Passion, ¢imz se dostavam ke strategii fizeni
procest. Proces fakturace, v némz figuruji jsem osetiil tak, aby i pii mé fyzické
nepfitomnosti nevznikly problémy a podnik byl na tuto zménu doptedu piipraven. Proces
sbéru dat byl také jednou z dilezitych ¢asti, nebot’ doposud byl podnik ve sbéru dat spise
pasivni a zdivodu absence CRM systému neumél sdaty efektivné pracovat.
Kompetenéné¢ byl také oSetfen proces degustace, kde by rovnéZz meélo dochdzet
k aktivnimu sbéru dat a objednavek. V zavéru Kapitoly strategie fizeni procesd jsem
nastavil proces periodického analyzovani a reportovani, které by poskytovalo vedeni
podniku podklady k lepsimu operativnimu rozhodovani. Dalsi kapitola navrhu se tykala
financni strategie, kde na zakladé poznatkti analytické ¢asti byl identifikovan nedostatek
Vv podob¢ piebyteéného mnozstvi penéznich prostiedkii na Gctech. S ohledem na zamér
podniku se finan¢n€ osamostatnit byl navrhnut plan splatek, kterymi by podnik
V nadchazejicich tfech letech postupné snizoval dluznou ¢astku za piijatou pujcku od
majitele. Zaroven by timto doSlo ke sniZzeni zmifovaného piebyte¢ného mnozstvi
penéznich prostiedktl. Nasledujici kapitola byla zaméfena na navrh strategie fizeni zasob,
jak z pohledu strategického, tak operativniho. Z hlediska strategického fizeni jsem
vypocital minimalni mési¢ni vysi finan¢nich prostiedkti na Gétu potiebnych k thradé

nakupovanych zasob i Sohledem na planovany rust pristich tii let a z hlediska
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operativniho jsem stanovil pravidla naskladiiovani — minimalni, maximalni a objednaci
zasobu. Rovnéz zde byla vymezena celkova rezervni kapacita skladu a rezervni kapacita
na nakup zvyhodnénych zasob. Zcela stézejni byla kapitola strategie informacnich
systému, ktera mé¢la dopad takika na vSechny ostatni oblasti strategie. Pfedmétem této
Casti byl vybér a navrh postupu uspésné implementace CRM systému, kdy Samotna
implementace byla zpracovana pomoci Lewinova modelu a metody PERT. Zavérem byla
analyzovana rizika spolu s opatienimi vedouci k jejich sniZeni. Posledni ¢ast byla
vénovana prodejni strategii, kterd by byla také z velké Casti formovana vSemi oblastmi

strategie. Tabulka nize shrnuje navrhy a cile jednotlivych oblasti véetné ¢asového planu.

Tabulka 20: Shrnuti jednotlivych oblasti strategického rozvoje rodinného podniku

Oblast strategie  Cil navrhu Casovy plan

strategie Rozsiteni zakaznické skupiny velkoodbératelti, podpora Zahajeni:

lidskych zdroji  prodeje, snizit mnozstvi ¢innosti provadénych majitelem (vice = 1.1.2023
pozornosti na tizeni podniku), personalni rozvoj, vznik Ukoncent:
motivacniho systému odménovani, snizeni dopadu mého 30.6.2023

¢aste¢ného odchodu z podniku

strategie Fizeni Nastaveni procesu fakturace, popis sbéru dat pro praci se Zahajeni:
procest CRM systémem, kompetenéni oSetieni ¢innosti degustace, 1.9.2022
pravidla vyhotovovani periodickych reportil a analyz Ukonceni:
30.6.2023
finan¢ni Snizit mnozstvi volnych penéznich prostiedkt = splacet 1.1.2023
strategie majiteli ptijatou pijcku Ukoncent:
1.1.2025
strategie Fizeni Nastaveni pravidel minimalni vySe penéznich prostfedkti na Zahajeni:
zasob uctu, nastaveni pravidel naskladiiovani (minimalni, maximalni = 1.7.2022
a objednaci zasoba) Ukonceni:
31.12.2022
strategie Vybér, implementace a vyuziti CRM systému, ktery podpoii Zahajeni:
informacnich prodejni strategii podniku 1.7.2022
systémi Ukongeni: 31.9.
2022
prodejni Efektivnéjsi podnikem iniciovana komunikace se zakaznikem, = Zahajeni:
strategie zvySeni poctu velkoodbératell 1.10.2022
Ukonceni:
30.6.2023

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Z.aveér

Hlavnim zamérem této diplomové prace bylo navrhnout funk¢ni strategii rozvoje
malého rodinného podniku Wine Passion. Za své tii leté plisobeni na ¢eském trhu dokazal
velice dynamicky rist pfedevS§im ve financni oblasti, avSak jiz nebylo vénovano
dostatecné pozornosti oblasti strategie, struktury ¢&i organizace. Silnd orientace na
dosahovani rostoucich ekonomickych vysledki zpisobila, Ze na zbylé oblasti se podnik
o tfech pracovnicich nedokazal soustiedit. S rostouci zakaznickou zakladnou zacaly
narustat ¢asové naroky na pracovnika a podnik si uvédomil, ze nedokaze jiz s takto
pocetnou skupinou efektivné komunikovat. Soucasné, pokud by podnik tuto skute¢nost
ignoroval, dozajista by zacal stagnovat. S otcem jsem tak dosSel k zavéru, Zze ma-li se
podnik nadale finan¢né€ rozvijet, je nezbytné cilit na komplexni Strategicky rust, jehoz

navrhu jsem se v této praci vénoval.

V teoretické casti jsem za pomoci reSerSe odborné literatury vymezil zisadni
teoretické poznatky z oblasti rodinného podnikani a tvorby strategie. Dale jsem se
vénoval vybéru vhodnych analytickych nastroji vnitintho i wvnéjSiho prostiedsi,
ukazatelim financni analyzy a tvorbé procesi, které byly klicové pro kvalitni

vypracovani analytické ¢asti.

V analytické casti jsem nejprve na$ rodinny podnik Wine Passion piedstavil,
znazornil soucasnou organiza¢ni strukturu a stanovil fazi zivotniho cyklu v niz nyni
nachazi. Pozornosti bylo také vénovano financovani, nebot” od pocatku byl podnik
financovan pouze pujckami majitele a jednim ze zaméra bylo podnik finanéné
osamostatnit. Dale jsem zde popsal specifické oblasti, kdy v kapitole 3.5.2. byly
definovany hlavni nedostatky komunikace. Nasledn¢ jsem podnik analyzoval pomoci
nastroju PESTLE, PORTER, McKinsey 7S a GE matice. Také jsem v této Casti
vypracoval finan¢ni analyzu, ktera byla jednim z dulezitych podkladi kvalitniho navrhu
strategie rozvoje. Vystupem analytické Casti byla souhrnnda SWOT analyza, jez slouzila

navrhové ¢asti Ve stanoveni strategického smeéru.
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V navrhové casti jsem pozornost upiel na tvorbu turnaround strategie prehledné
shrnuté v kapitole 4.3. V uvodu této ¢asti jsem se vénoval strategii lidskych zdroja
spoc¢ivajici v navrhu systému odménovani a zaméstnani dvou novych pracovnikl
reagujici na cil ekonomického ristu, zvétSovani zédkaznické zakladny velkoodbératelli a
udrZeni maximalni zakaznické spokojenosti. Cileno bylo na vyrazné zlepSeni sbéru dat,
komunikace a zmény procesu, které byly osetieny v kapitolach strategie fizeni procest a
strategie informacnich systému. Dalsi cil spocival ve snaze podniku snizit mnozstvi
nevyuzitych penéznich prostredkt, jez byl pfedmétem navrhu finan¢ni strategie. Zaveér
navrhové Casti byl zaméten na podrobné zpracovani strategie informacénich systémi

s cilem Gspésné implementovat systém CRM.

Vétim, ze realizaci navrhu strategie se mi sotcem podafi komplexné podnik
rozvinout, naplnit strategické cile a vyuzit jeho maximalni obchodni potencial.
Koneckonct uz v ¢ervenci bychom méli zahajit proces implementace CRM systému do

podniku.
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v¢. — véetné
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Seznam priloh

ROZVAHA
Obchodni firma nebo jiny nazev Gdetni jednotky
K. 31.12.2021 Wine passion
2BR0 s R
Sidlo nebo bydlisté Gcetni jednotky
v tisicich K& amisto podnikénl, lisi-li se od bydiiste
Stfelnice 2919/42a
[« o[a[e[s]7]s]s]2] -Srnicerutefia. i
otisk podaciho razitka
Oznat, AKTIVA g::: Bézné Ugetnl obdobi Minulé obdobi
Brutto Korekce Netto Netto
AKTIVA CELKEM aspacap,| 007 +3 900 +314 +3 586 +2 270
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital acty 353 002
B. Stala aktiva —— +603 +314 +289 +482
B.L Dlouhodoby nehmotny majetek BlA+ 4B, 004
B.L1.  |Nehmotné vysledky vyvoje adty 012, (3072, (ooran| 995
B.1.2.  |Oceniteina préva 812148122, 008
B..2.1. |Software atty 013, (3073, (000|907
B.1.2.2. |Ostatnf ocenitelna prava Uty 014, (074, (-J091AU 008
BI3. |Goodwil oty 015, 7S, (Joorau| 009
B.4. |Ostatni diouhodoby nehmotny majetek atty 015, (3079, cy0mran| 910
B.LS. Aoy na'diodh nolny majetek ot
a nedokonéeny dlouhodoby majetek B.15.1.+B.1.5.2.
B.L5.1. |F zélohy na y majetek Gty 051, (-J095AU 012
B.15.2. y majetek Géty 041, (-)083 013
B Dlouhodoby hmotny majetek B 014 +603 +314 +289 +482
B.L1.  |Pozemky a stavby Bi11+BI12| 015 [
B.I.1.1. |Pozemky Gty 031, (092AU 016
B.L1.2. |Stavby atty 021, (3081, (00280 17
B2, |[Hmotné movité véci a jejich soubory i 3685, Fjaaakpy | 1018 +603 +314 +289 +482
B.IL.3.  |Ocefiovaci rozdil k nabytému majetku G&ty 097, (-)098 019
B.L4. |Ostatni dlouhodoby hmotny majetek Bild1s +Bi1s 020
B.IL4.1. |Pastitelské celky trvalych porosti bty 625, (06, josaao| 921
B.Il.4.2. |Dospéla zvitata a jejich skupiny Gty 026, (-J086, (-)092AU 022
B.11.4.3. |Jiny dlouhodoby hmotny majetek ety 029, 032, (-)088, (J092AU 023
BIILS. Poskytnuté zalf)hy na dkzu)]odoby l’!motp)" majetek 024
a nedokonceny dlouhodoby hmotny majetek BIL5.1.+B.15.2
B.11.5.1. |Poskytnuté zalohy na dlouhodoby hmotny majetek Gty 052, (1095A0 025
B.IL5.2. |Nedokon&eny dlouhodoby hmotny majetek adty 042, (yoos| 028
B.IIL Dlouhodoby finanéni majetek Bl 1+ +B.lllx 027
B.IIIL1.  |Podily - oviddana nebo ovladajici osoba ety 043, 061, (1096AU 028
B.IIL.2. |Zapujcky a tvéry - oviddana nebo ovladajici osoba Gty 066, (-J096AU 029
BIIL3. |Podily - podstatny viiv adty 043, 062, (Jovear| 0%
B.IlL4. |ZapUjcky a Gvéry - podstatny viiv Gty 067, (-096AU 031
B.IIL5. |Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily Uty 043, 063, 065, (-)096AU 032
B.IL6. |Zapujeky a Gvéry - ostatni atty 068, (J0o6ar| 933
B.IIL.7. |Ostatni dlouhodoby finanéni majetek BT A+BINT.2 034
B.IIL.7.1. |Jiny dlouhodoby finanéni majetek ety 043, 069, (-096AU 035
BLIIL7.2. |Poskytnuté zalohy na dlouhodoby finanéni majetek atty 063, (J005a0 | 938
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&islo Bé&zné Géetni obdobi Minulé obdobi

Oznag. AKTIVA tadk
Brutto Korekce Netto Netto

c Obe2ndiakiva cusciusciuac., 937 +3 296 +3 296 +1779
Cl. |zasoby Ciie_scix| 038 +1 596 +1 596 +688
G, [Matordl aety 111, 112, 119, (91| 039
C.l.2.  |Nedokon&ena vyroba a polotovary Gty 121, 122, (1192, (-)193 040
Cl3.  |Vyrobky a zbozi cisniciss,| +1 596 +1 596 +688
C.L3.1. |Vyrobky oy 123, (y10a| 042
C.1.3.2. |Zbozi acty 131, 132, 139, (98| %43 +1 596 +1 596 +688
C.lL4. Milada a ostatni zvifata a jejich skupiny Gty 124, (195 044
C.L5.  |Poskytnuté zélohy na zasoby Gty 151, 152, 163, (197, (198, (99| 45
Cll.  |Pohledavky Giisciinisis, 048 +528 +528 +258
Cll1.  |Dlouhodobé pohledavky —E +12 +12
[AIRRN Poh!edavky; obchodnich vztaht Gty 311AU, 313AU, 315U, (1391AU 048 +12 +12
C.IIl.1.2. |Pohledavky - oviadana nebo ovladajici osoba Gty 351AU, (-)391A0 049
C.I1.1.3. |Pohledévky - podstatny viiv acty 352A0, (391a0| 950
C.lI.1.4. |Odlozena dafiova pohledavka sty 481 5"
C.I1.1.5. |Pohledavky - ostatni Cll154.4.+Cl1.54 052
C.I1.1.5.1|Pohledavky za spoleéniky acty 354AU, 35540, 358A0, (J301a0| 053
C.I1.1.5.2| Dlouhodobé poskytnuté zélohy adty 314A0, (a01A0| 954
C.I1.1.5.3|Dohadné Géty aktivni acty 388 055
C.N1-1.5.4Jiné pohledavky Géty 335, 371, 373, 374, 375, 376, 378, (J391A0 | 956
Cll.2.  |Kratkodobé pohledavky Silaaiadiioy.| 057 +516 +516 +258
C.I1.2.1. |Pohledavky z obchodnich vztaht ity 31AU, 31380, 315AU, (J391AU 058 +424 +424 +246
C.Il.2.2. |Pohledavky - oviddana nebo ovladajici osoba Uty 351AU, (-J391A0 059
C.lI.2.3. |Pohledavky - podstatny viiv adty 35280, (139140 960
C.I1.2.4. |Pohledavky - ostatni p—— L +92 +92 +12
C.11.2.4.1|Pohledavky za spole&niky ety 354AU, 355AU, 358AU, ()391AU 062
C.11.2.4.2|Sociélni zabezpeceni a zdravotni pojisténi acty 33, (p91au| 963
C.11.2.4.3|Stét - dafiové pohledavky ety 341, 342, 343, 345, (J391AU 064 +46 +46
C.11.2.4.4|Krétkodobé poskytnuté zélohy adty 3140, (J391a0| 96 +46 +46 +12
C.I1.2.4.5\Dohadné Géty aktivni acty aga| 066
C11-2.4.6Jiné pohledavky Géty 335, 371, 373, 374, 375, 376, 378, (3910 | 967
C.1.3.  |Casové rozligeni aktiv ezt scuss | 098
C.I1.3.1. |Naklady pfistich obdobi oty 31| 969
C.11.3.2. |Komplexni naklady pfistich obdobi uety 382 070
C.I.3.3. |PFijmy pfistich obdobi oty aes| 071
C.. Kréatkodoby finangni majetek ClllA+..+Clllx. 072
C.IIL.1.  |Podily - oviadana nebo ovladajici osoba ety 254, 259, (1291A0 073
C.lIl.2. |Ostatni krétkodoby finanéni majetek adty 251, 253, 256, 257, 259, (J291A0 | O74
CIV.  |Pendzni prostredky i 075 +1172 +1172 +833
C.V.A.  |Pendzni prostredky v pokladng oty 211,213, 261] 976 +11 +11
CIV2. |Penéni prostredky na tétech atty 221,261 077 +1 161 +1 161 +833
D. Casové rozlieni aktiv D1s.spx | 078 +1 +1 +9
D.1.  |Néklady piistich obdobi acty 381, 70 +1 +1 +9
D.2. i naklady pfistich obdobi sty 32| 980
D.3. Prijmy pFistich obdobi sty 385 081
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&islo Bézné Gcetni obdobl Minulé obdobi
Oznaé. PASIVA Fadku S o

PASIVA CELKEM A+gscen| %1 +3 586 +2 270
A Visstlkaptsl ALl N AV AV 002 +805 +348
Al |Zakiadni kapitsl At earx 003 +100 +100
AlL1.  |Zakladni kapital daly 411 nebodoi| 004 +100 +100
Al2.  |Viastni podily (-) acy (252|905
A3 Zmény zakladniho kapitalu Géty (+1:)419 006
Al Azio a kapitélové fondy Al sAlx] 907
All1.  |Azio aety 412 008
All.2.  |Kapitalové fondy Al24e +AN25| 009
A.ll.2.1. |Ostatni kapitalové fondy atty 413 010
A.ll.2.2. |Ocefiovaci rozdily z pfecenéni majetku a zavazka (+/-) aéty (+1-)414| on |
All.2.3. (‘ rozdily z (+-) Gity (+/-)418 012
A.ll.2.4. |Rozdily z pfemén obchodnich korporaci (+/-) Géty 417 013
A.ll.2.5. |Rozdily z ocenéni pfi pfeménach obchodnich korporaci (+/-) adty 416 014
AL Fondy ze zisku A+ AL, 015
All1.  |Ostatni rezervni fond Géty 421, 422 016
Alll.2.  |Statutérni a ostatni fondy Gety 423, 427 017
AIV. | Vysledek hospodafeni minulych let (+/-) AN B8 +248 +44
A1, |Nerozdgleny zisk nebo neuhrazend ztrata minuljch let (+/-) acty 428,420 019 +248 +44
AIV.2  |Jiny vysledek hospodafeni minulych let (+/-) Géty 426 020
AV. | Vysledek hospodafeni bézného Gtetniho obdobf (+/-) AR A AT B 0. i | W2 +457 +204
AV Rozhodnuto o zalohové vyplaté podilu na zisku (-) Géty 432 022
B+C.  (Cizi zdroje gec.| 028 +2 771 +1 922
B. Rezervy 81+ +8x| 024
B.1. Rezerva na dichody a podobné zavazky Gty 452 025
B.2. Rezerva na daf z pifjmu adly 453 026
B.3. Rezervy podle zvlaStnich pravnich predpisu aéty 451 027
BA4. Ostatni rezervy Gty 459 028
c Zavazky crscisci 029 +2 771 +1 922
cl. Diouhodobé zavazky Slin aCix| 030 +2 027 +1735
C.l1. Vydané diuhopisy Cl11+C11.2 031
C.1.1.1. |Vyménitelné dluhopisy Gty 473 032
C.1.1.2. |Ostatni diuhopisy Géty 473 033
Cl2. Zéavazky k uvérovym institucim acty 461 034
Cl3. Dlouhodobé pfijaté zalohy aély 475 035
C.l4. Zéavazky z obchodnich vztaht Gty 479 036
C.15. Dlouhodobé sménky k Ghradé adty 478 037
C.6.  |Zavazky - oviadana nebo ovladajici osoba aety a1 0%8
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p—_— PASIVA ;‘:ﬁ Bézné Gcetni obdobl Minulé obdobi
Netto Netto

C.L7. Zavazky - podstatny viiv aéty 472 039
C.1.8. Odlozeny dariovy zavazek Gty 481 040
Cl19. |zavazky - ostatni c19.1+.5¢193.| %41 +2 027 +1735
C.1.9.1. |Zavazky ke spoleénikim by 564365, 366, 267, sag | 042 +2 027 +1735
C.1.9.2. |Dohadné Gty pasivni aéty 389 043
C.1.9.3. |Jiné zévazky uéty 372, 373, 377, 379, 474, a79| 0%
AR Krétkodobé zavazky CiT 1] 1096 +744 +187
C.I.11.  |Vydané dluhopisy CULAAACHA2, 046
C.I1.1.1. |Vyménitelné dluhopisy séty 241 047
C.I1.1.2. |Ostatni diuhopisy aéty 241 048
C.l.2. zévazky k tvérovym institucim Géty 221, 231, 232 049 |
C.lIl.3.  |Krétkodobé pfijaté zalohy acty 324 950
C.l.4. |Zavazky z obchodnich vztahi acty 321, 325| 051 +223 +35
C.IL5.  |Kratkodobé sménky k Uhradé adty 322 052
C.I.6. |Zavazky - ovladana nebo ovladajici osoba ity 361 053
C.I.7.  |Zavazky - podstatny viiv Géty 362 054
C.I1.8. |Zavazky ostatni Sl iigz] 085 +521 +152
C.11.8.1. |Zavazky ke spole¢nikim Géty 364, 365, 366, 367, 368 056
C.I1.8.2. |Kratkodobé finanéni vypomoci atty 249 057
C.11.8.3. |Zavazky k zaméstnancim sty 331, 333 058 +7
C.I1.8.4. |Zavazky ze soci a pojisténi Gty 336 059
C.I1.8.5. |Stat - dafiové zavazky a dotace atty 341, 342, 343, 345, 346, 347| 980 +302 +151
C.11.8.6. |Dohadné Géty pasivni acy3se| 061
ClII8.7. |Jiné zavazky acty 372,373, 377, 379|962 +212 +1
C.. Casové rozliseni pasiv G4+ ACHx. 063
C.lIIl.1. |Vydaje pFistich obdobi acty 383|984
C.IIL2.  |Vynosy pfistich obdobi aéty 384 065
D. Casové rozlieni pasiv D+.+0x| 988 +10
D.A. Vydaje pristich obdobi acty 33| 067 +10
D.2. Vynosy pfistich obdobi aéty 384 068

Sestaveno dne:  7.4.2022

Podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je Gcetni jednotkou nebo statutarniho organu Géetni jednotky, poznamka

Pravni forma S.r.o.
Géetni jednotky:

Pfedmét podnikani:
Velkoobchod s napoji

Pozn.:

MUDr. VRANEK MILOS
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VYKAZ ZISKU A ZTRATY

Obchodni firma nebo jiny ndzev Géetni jednotky
k..31.12.2021 Winepassion. ... ...conmer
|Od: 112021 oy 31.12.2021 | L L SO
Sidlo nebo bydlisté Ggetni jednotky
v tisicich K& amisto podnikanl, lii-li se od bydlité
Strelnice 2919/42a
l.c 0’868‘7‘3‘8 2’
otisk podaciho razitka
Oznat, VYKAZ ZISKU A ZTRATY ¢gislo Skute¢nost v Gcetnim obdobi
fadku sledovaném

1. Trzby z prodeje vyrobk a sluzeb acy 601, 602 001 +45

1l. Triby za prodej zbozi seyona | %02 +6 155 +4 020
A Vykonova spotieba At sax | 003 +5 126 +3 622
A, Naklady vynalozené na prodané zbozi seyson | 00 +4 173 +3 316
A2 Spotreba materialu a energie oty 501, 502, 503 005 +162 [ +87
A3, Sluzby ety 511, 512,513,518 | 008 +791 +219
B. Zména stavu zasob vlastni &innosti (+/-) udly 561, 582, 583, 564 007

c Altivace (-) uty 585, 586, 567,588 | 00

D. Osobni naklady it spi. | 1009 +53

D.A. Mzdové naklady oty 521,622,623 010 +53

D.2. Naklady na socialni zabezpe&eni, zdravotni pojisténi a ostatni naklady D214D.2.2 011

D.2.1. Naklady na socialni zabezpeceni a zdravotni pojisténi utty 524, 525, 526 012

D.2.2. Ostatni naklady aety 527, 528 013

E. Uprava hodnot v provozn oblasti S ey, | 014 +193 +121
EA. Upravy hodnot a majetku Eiseis, | 016 +193 +121
E.1.1 Upravy hodnot a majetku - trvalé setyss1, 57 | 016 +193 +121
Ei2 Upravy hodnot a majetku - docasné sty 559 017

E.2. Upravy hodnot zasob atty 559 018

E3. Upravy hodnot pohledavek adty 556, 559 019

. Ostatni provozni vynosy WA+ HIx 020

A Trzby z prodaného dlouhodobého majetku séty 641 021

1n.2. Trzby z prodaného materialu sty 642 022

1.3, Jiné provozni vynosy Uty 644, 646, 647, 648, 697 023

Fi Ostatni provozni néklady F i | (024 +149 +44
FA. Zi cena pi majetku séty 541 025

F.2. Prodany material atty 542 026

F3. Dané a poplatky acty 531, 532, 638 027 +123 +43
F4. Rezervy v provozni oblasti a komplexni néklady pfistich obdobi Uty 552, 554, 555 028

FS. Jiné provozni naklady ity 543, 544, 545, 546, 547, 548, 549,597 | 02 +26 +1
= * Provozni vysledek hospodaent (+/-) 030 +679 +233

141X +1L+1Lx.+Il.-A.-B.-C.-D -E -F.
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Oznat VYKAZ ZISKU A ZTRATY &islo Skute¢nost v igetnim obdobi
tadky sledovaném minulém

\'A Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku - podily VoAt 4V 031
AN Vynosy z podill - oviddana nebo ovladajici osoba Gty 661, 665 032
v.2. Ostatni vynosy z podila G&ty 661, 665 033
G. Naklady vynaloZené na prodané podily ucty 561 034
V. Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku VA4V 035
V1. Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku - oviddana nebo ovladajici osoba Gty 661, 665 036
V.2, Ostatni vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku ucty 661, 665 037
H. Naklady isejici s ostatnim y j ity 561, 566 038
A8 Vynosové droky a podobné vynosy VIA 4. 4VIX 039
VI Vynosové aroky a podobné vynosy - ovladana nebo ovladajici osoba aéty 662, 665 040
Vi.2. Ostatni vynosové uroky a podobné vynosy uety 662, 665 041
I Upravy hodnot a rezervy ve finanéni oblasti Gty 574, 579 042
J. Nékladové uroky a podobné naklady i | 1048 +76
JA Nakladové roky a podobné naklady - oviadana nebo ovladajici osoba oty 562 044
3 Ostatni nakladové troky a podobné naklady adty 562 045 +76
Vil. | Ostatnf finantni vynosy o3 G o | 098 +16 +60
K Ostatni finanénf naklady acty 561, 563, 564, 565, 566, 567, 568, 569,598 | 0% +40 +34
) Finanén vysledek hospodafent (+/-) NAVAVLAVILGHo-d k. | 8 -100 +26
e Vysledek hospodafeni pred zdangnim (+/-) . | 049 +579 +259
L Dai z prijmi Liesx | 050 +122 +55
L1, Dari z prijmu splatna acty 591, 593, 595, 599 051 +122 +55
12 Dafl z pfijmi odloZend (+/-) aty 592 052

e Vysledek hospodafeni po zdanéni (+/-) v | 083 +457 +204
M. Pfevod podilu na vysledku hospodafeni spolesnikum (+/-) Gty 59 054
Vysledek hospodafeni za Géetni obdobi (+/-) w_m | 088 +457 +204
* Cisty obrat za Uetni obdobf = I. + II. + III, + IV. + V. + VI, + VII. R, | 098 +6 216 +4 080
Sestaveno dne:  7.4.2022 Podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je Géetni jednotkou nebo statutarniho organu Gcetni jednotky, poznamka
Pravni forma S.r.o. MUDr. VRANEK MILOS
Géetni jednotky:
Pfedmét podnikani:

Velkoobchod s napoji
Pozn.:
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