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Abstrakt

Diplomova prace se zaméfuje na rozvoj obchodni strategie pro divizi informacnich
systému spole¢nosti HCV group a.s., ktera puisobi na trhu v Jihomoravském kraji. Klade
si za cil navrhnout takovy koncept obchodni strategie, ktery bude schopen této divizi
Vv ptipad¢ implementace strategie zajistit pInéni kazdoro¢nich kvoét prodeji novych

licenci informaéniho systému, které jsou stanoveny jeho vyrobcem.
Kli¢ova slova

strategie, obchodni strategie, strategické fizeni, strategické cile, strategickd analyza

Abstract

The master's thesis focuses on the development of a business strategy for the Information
Systems division of HCV group a.s., operating in the market in the South Moravian
region. Its objective is to propose a business strategy concept that will enable this division
to fulfil the annual sales quota for new information system licenses, as set by its

manufacturer, in case the strategy is implemented.
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strategy, business strategy, strategic management, strategic goals, strategic analysis
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UvVoD

Prace obchodniki, ktefi se staraji o vyhledavani novych obchodnich pfilezitosti, stykaji
se s vedenim jinych spole¢nosti, vedou obchodni jednani s cilem uzaviit smlouvu a buduji
dlouhodoba partnerstvi by se v dne$ni dob¢é dala nazvat jako jista forma uméni. Tato
diplomova prace se bude zaméfovat na rozvoj obchodni strategie spole¢nosti
HCV group a.s. z pohledu na jeji divizi informacnich systémi, ktera cili na Jihomoravsky
trh. Na daném trhu plsobi velké mnozstvi spoleCnosti, které se v dnesni dobé bez
informacniho systému jiz neobejdou. Doba, kdy spolecnostem stacila tuzka, papir a par
tabulek v Excelu je davno pry¢ a kvalitni informa¢ni systém je pro spole¢nosti, které se
chtéji rozvijet a udrzet si tempo s dobou jiz nedilnou soucésti. Takovéto systémy vSak
nabizi Siroké mnozstvi dodavatelli, samotnych systémi je také mnoho a jejich
funkcionalita je kolikrat modularni do takové miry, Ze pro jednu konkrétni spole¢nost
muze byt optimalnich hned n€kolik takovych systémii. Zde nastava prvni problém, se
kterym se setkal snad jiz kazdy obchodnik, ktery tuto praci nevzdal po prvnich dvou
neuspésnych schiizkach. Otazku: ,,A v ¢em je ten vas lepS$i?, musel slySet snad kazdy
z nich. Samotny vybér systému vsak neni jedinym problémem. Pofizeni informacniho
systtmu je jen prvni kruc¢ek v sahodlouhém procesu, ktery ssebou nese jeho
implementaci, ktera se na povaze spolecnosti, ktera Si systém pofizuje mize tahnou i
nékolik let, poskytovani systémové podpory ze strany dodavatele systému a udrzovani
jednotlivych ¢asti informacniho systému ve stale aktudlnim stavu ze strany jeho vyrobce.
Rozhodnuti o pofizeni si informaéniho systému je tedy nesmirné vyznamné rozhodnuti,
plné hned né&kolika proménnych, které musi kazdy nabyvatel peclivé zvazit. Ve svétle
vSech té€chto faktorli zde vSak vystava také otazka ceny. Investice do informacniho
systému neni nikterak levna zalezitost. Samotné vstupni naklady se v ramci této investice
mohou vySplhat na statisice a nasledné udrZovani systému v bezproblémovém chodu se
Vv zavislosti na dob¢ jeho pouzivani mohou o to vice prodrazit. Je tedy ziejmé, ze kazdy
podnikatel, jehoz cilem je dlouhodobéa prosperita spole¢nosti na tyto véci peclivé dba. Ne
kazdy z nich je vSak schopen vidét pfinos, ktery mu tato investice je schopna pfinést.
Zvl1asté v dnesni turbulentni dobé, kdy se svét pomalu zacal vzpamatovavat po nasledcich
napiiklad elektfiny, ¢i plynu, coZ do zna¢né miry mnoha spole¢nostem zkomplikovalo

jejich jiz tak mnohdy naro¢nou situaci. Diskuze o investici do nového a nakladného
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informacniho systému, ktery by pro né tieba i mél pfinos muze tak byt odsunuta na
vedlejsi kolej. A praveé v tomto bode€, ve svétle vSech téchto informaci se dostdvame
k samotné podstaté tématu této prace. Svét neni ¢ernobily, ba naopak je velmi pestry a na
kazdy problém je potieba pohlizet z mnoha riiznych uhlt pohledu. Stejné€ jako na problém
obchodni, ve kterém se aktualné spolecnost HCV group a.s. nachazi. V uméni se prodat.
Spolecnost HCV group a.s. se v souc¢asné dobé nachazi v situaci, kdy neni schopna
ziskavat nové zakazniky. S timto problémem ma pravé pomoci tato diplomova prace,
ktera si klade za cil navrhnout novy koncept obchodni strategie, ktery by v piipadé
implementace této strategie byl schopen tento problém usmérnit, a to alespoil na takovou
uroveinl, aby spolecnost byla schopna plnit kvéty prodeji novych licenci informac¢niho

systému, které stanovuje jeho vyrobce.
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VYMEZENI PROBLEMU, CiL A METODIKA
ZPRACOVANI

Pro zpracovani této diplomové prace, byla zvolena spole¢nost HCV group a.s., se sidlem
vV Roznové pod Radhostém. Jedna se o Ceskou spolecnost, ktera byla zalozena roku 1992.
Spole¢nost puvodné vystupovala pod hlavickou H.C.V. spol s.r.0., av§ak od roku 1998 je
az dodnes akciovou spolecnosti. Mezi hlavni ¢innosti spolecnosti patii poskytovani
komplexnich feseni a IT sluzeb. Tato hlavni ¢innost spolecnosti se realizuje vyhradné
vramci modelu Business-to-business (B2B), pro ktery je charakteristické pravé
navazovani dlouhodobych vztahli mezi dvéma spolecnostmi, snaha o trvalé poskytovani

kvalitnich sluzeb a dlouhodobou zakaznickou spokojenost.

Co se tyce portfolia z oblasti informacnich technologii, rozdé€luje spolecnost tii hlavni
divize. Jednd se o divizi informacnich systému, dale divizi IT, pod kterou spada
problematika navrha sitovych feSeni, kyberneticka bezpe¢nost a sitovy monitoring a
divizi ,,Obchodnik®, kterd distribuuje pokladni systém, vyvinuty spole¢nosti
HCV group a.s. spolu s pokladnami, platebnimi terminaly a bezhotovostnimi automaty
uréenymi pro maloobchod. Z diivodu Sirokého zabéru celé spole¢nosti se bude tato prace

zaméfovat pouze na divizi informacnich systému se sidlem v Brné.
Vymezeni problému divize

Divize informacnich systémil v Brné€ se aktudlné potyka s problémem, Ze neni schopna
dosahovat distributorem stanovenych kvt v oblasti prodeje novych licenci informaéniho

systému. Tento problém vSak miiZze mit hned n¢kolik pficin, které jej zptisobuji:

1. Pfi¢inou muze byt faktor interni, a to absence ¢i nejasna obchodni strategie a
cile pro danou divizi. Tento faktor mize mit vliv hned na nékolik oblasti a tou
prvni je vymezeni nového cilového zdkaznika a nasledné zvyseni konverze a jeho
konvertovani. Dal$i oblast mliZe byt navazdna na motivaci obchodnikli nebo
dalsich zaméstnanct plnit prodejni kvoty s ohledem na stanovené cile, jejich
kvalifikaci, ¢i uroven proskoleni.

2. Druhym faktorem mize byt problém, ktery je spojovan s konkurenci na
lokalnim trhu informacnich systémi. V lokalité, na kterou se divize
informacnich systémul v Brn¢€ zamétuje piisobi vice spole¢nosti, které nabizi rizné

informacéni systémy, mnohdy ale s velmi podobnou funkcionalitou, ale také
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systém identicky. Dlivodem je, Ze spolecnost HCV group a.s. spadé4 do partnerské
sité spolecnosti Asseco Solutions a.s., kterd je vyvojafem informacniho systému
Helios a v piipadé existence vice takovychto partnerd na stejném trhu si mohou
vzajemn¢ konkurovat. Prodejni pokryti trhu timto produktem tak muze byt
piesyceno a v ramci regionalniho ristu omezen potencial.

3. Tietim faktorem muze byt chovani koncovych zakazniki, tedy firem (B2B).
V soucasnosti muze hrat roli fada faktort a tim je neochota koncovych zédkaznika
k investicim do novych technologii v disledku omezovani vydaju ¢i restrikei
s ohledem na energetickou a ekonomickou krizi. Diivodem mize byt praveé
turbulentni a nejisty ekonomicky vyvoj v poslednich letech, vyvolany pandemii
COVID-19 a naslednym vyvojem cen, coz do jist¢ miry mulze korelovat

S problémy, se kterymi se pobocka v Brn¢ potyka a kopiruje danou kiivku.

Spolecnost tedy ocekava navrh vhodného konceptu obchodni strategie, ktery by byl
schopen zlepsit akvizici novych smluvnich zékaznikli a s tim spojené prodeje novych
licenci informac¢niho systému alespoi na Groven, aby divize informacnich systémi v Brn¢
dokazala dosahovat distributorem systému stanovenych kvoét s ptihlédnutim na zlepSeni

vnitinich procest a zvySovani konkurenceschopnosti.
Cile a metodika diplomové prace

Hlavnim cilem prace je na zakladé¢ analyzy a zhodnoceni problému pobocky spolecnosti
specializujici se na poskytovani sluzeb v oblasti informacnich systému v Brné€, navrhnout
feSeni, které povede k pravidelnému plnéni kvot prodeji stanovenych ze strany klicového
partnera u nabizené¢ho softwarového produktu. Cile bude dosazeno prostfednictvim
aplikace vybranych analyticko-vyzkumnych metod a nastroji za ucCelem zjiSténi
klicovych faktort pro nasledny vybér vhodné alternativy strategie a navrhovanych feseni
v dané oblasti. Na zéklad¢ syntézy vysledkl z provedenych analyz, bude vybrana vhodna
varianta strategie za ucelem zvyseni prodejii divize, ktera bude rozpracovana do akéniho

planovéni véetné zhodnoceni rizik.

Diplomova préace je rozdélena na ¢ast teoretickou, analytickou a navrhovou. Teoreticka
¢ast prace se bude zaméfovat na vymezeni pojmi souvisejicich s firemnim rastem,
strategii, procesem strategického fizeni, formulaci strategie a strategickych cili a

analyticko-vyzkumné metody, kterych je v ramci této prace vyuzito.
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Pro naplnéni hlavniho cile bude analyticka ¢ast obsahovat uvedeny postup a metody
analyzy a prizkumu pro nasledné zhodnoceni klicovych faktord pro feSeni problému a

soucasné situace:

1. Struéné predstaveni vybrané spoleCnosti a urCeni faze zivotniho cyklu
spole¢nosti dle modelu Churchilla a Lewisové na zékladé jejiho vyvoje a zmén v

klicovych ukazatelich.

2. Analyza internich faktori a jejich vzajemného sladéni za pomoci McKinseyho
7S model, diky kterému bude provedena analyza mikroprostiedi. Tento model se
zaméfi na klicové faktory a vztahy mezi nimi, pro potieby identifikace silnych a
slabych stranek. Na zakladé téchto vysledkli bude mozné navrhnout zmény v

oblastech, které vyzaduji zlepSeni.

3. Analyza atraktivity trhu za pomoci Porterova modelu 5-ti sil se zaméfenim na
vliv stavajicich a novych konkurenti na vymezeném trhu, dodavateld a odbératela
a hrozeb substituti. Cilem této analyzy je identifikovat hrozby a pfilezitosti pro
revizi stavajici strategie a udrzeni konkurenceschopnosti podniku. Na zikladé
vysledkt této analyzy budou navrzeny strategické kroky, které pomohou podniku

udrzet konkurenceschopnost a dosahnout tispéchu na trhu.

4. Dale bude provedena analyza z obecného okoli podniku za pomoci metody
SLEPTE pro identifikaci faktori makroprostfedi. Jedna se zejména o faktory,
které spolec¢nost nemiZe ovlivnit, ale zdrovei se jednd o faktory, které mohou mit
podstatny vliv na poptavku zakazniku, praveé v kontextu jejich rozhodovani se
pro investici. Na zaklad¢é vysledki této analyzy budou stanoveny pftilezitosti a

hrozby, které¢ mohou ovlivnit ndvrh nové obchodni strategie podniku.

Pro souhrnnou identifikaci kli¢ovych faktort z jednotlivych analyz vnitiniho a vnéjSiho
prostfedi, které maji vyznamny dopad a vliv na rozhodovéni, bude pouzita strategicka
evaluacni metoda SWOT. Tato metoda slouzi pro syntézu vysledkd pro stanoveni

optimalniho sméfovani pro navrh obchodni strategie divize informacnich systému.

Posledni, navrhova ¢ast se bude opirat o vysledky, ziskané v rdmci analytické ¢asti prace
s cilem navrhnout optimalni koncept obchodni strategie pro pobocku informacnich
systémt, ktera povede ke zlepSeni procesu akvizice novych zakazniki za ucelem

pravidelného dosahovani stanovenych kvot.
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Jako zdroj dat budou v ramci analyz slouzit jak primarni, tak sekundéarni zdroje dat.
V ptipad¢ primarnich dat se bude jednat o individudlni rozhovory s vedenim a se
zaméstnanci v ramci divize informacnich systému, ale také osobnim pozorovanim a
zkuSenostmi, ziskanymi za dobu pracovni ¢innosti v dané spole¢nosti za dobu poslednich
nékolika let. V ramci teoretické Casti prace se budou jednotlivé kapitoly opirat prevazné
o literaturu, odborné ¢lanky a v jisté mife i o internetové zdroje. V piipad¢ sekundarnich
dat budou vyuzity ucetni vykazy a vyroCni zpravy jak samotné spolecnosti, tak
konkurenénich spole¢nosti, interni firemni dokumenty, webové stranky spole¢nosti i
konkurence, statistickd data Ceského statistického Gfadu, statistické roenky kraji a

dal$ich instituci.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V této Casti prace budou predstaveny teoretické znalosti potfebné pro blizsi pochopeni

navaznych ¢asti této prace. Budou zde popsany zakladni pojmy, které maji uzky vztah

k problematice uvedené v této praci. Soucasti této kapitoly bude rovnéz predstavena i

zakladni teorie pro analyzy, které jsou v této praci pouzity.

1.1 Firemni rust

Klicovym faktorem pro podnikatelsky tispéch je rtist spole¢nosti, avSak tento rist nelze

chapat pouze co do velikosti firmy. Rust je dynamicky proces, ktery zahrnuje jak rozvoj

internich faktort firmy, tak i zmény v interakci a komunikaci firmy s okolim. Riist se

projevuje v potencidlu rozvoje firmy a ma mnoho aspektl jako firma samotna. V ramci

analyzy potencidlu rozvoje se zamé¢fujeme na nésledujici Ctyfi komponenty:

Finanéni rist — nejsyntetictejsi ukazatel celkového rozvoje podnikani. Vyjadiuje
rast firmy pomoci ukazatelti, kterymi jsou napiiklad trzby, zisk, ¢i naklady.
V piipad¢ rastu téchto ukazatelti zaroven roste také hodnota firmy.

Strategicky rast — zachycuje zmény v podnikatelském okoli, ke kterym dochézi a
firemni schopnosti interakce jako celku na dané zmény dynamicky reagovat.
Hlavnim zaméfenim je zlepSeni schopnosti firmy vyuzit trzni ptilezitosti na trhu.
Je rozborem piilezitosti k vyuziti firemnich zdroju pro vytvofeni stalé
konkuren¢ni vyhody.

Strukturalni rist — rozvrzeni a vyuziti jak finan¢nich, tak materialnich zdroju a
kontrolnich systému k rastu.

Organizacni rist — podchycuje, jak zmény organizacni struktury, tak zmény
v rozdéleni mezi vlastniky, profesionalnim managementem, ¢i manazerskych
funkci. RovnéZ postihuje déleni pravomoci uvnitt firmy, ¢i potfebné zmény

fidiciho stylu. (Stanikova, 2007)

Vzijemnd zavislost t€chto ¢tyf komponentil v ndvaznosti na firemni rist je graficky

znazornéna na obrazku ¢. 1.
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Finanéni mist

'

——»| Strategicky nist

Organizacnirist [« Strukturalni rist

Obrazek ¢. 1: Dynamické slozky ristu firmy
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Stanikova, 2007, str. 137)

1.1.1 Model Churchilla a Lewisové

Publikovén v roce 1983, tento riistovy model vychdzi z vyzkumu, kterého se zicastnili
manazeti a majitelé ispéSnych malych firem. Jeho zaklady vychazeji z modelu Greinera.

(Veber, Srpova a kol., 2012)

Churchillovym a Lewisovym modelem je navrzeno pét stadii podnikani: existence,
preziti, ziskovost a stabilizace/rist, rozlet a vyspé€lost zdroji. Kazdé stadium je
charakterizovano indexem velikosti, rozmanitosti a slozitosti, které jsou definovany péti
faktory fizeni: styl fizeni, organiza¢ni struktura, rozsah formalizace systémi, hlavni
strategické cile a zapojeni majitele do podnikdni. Tento model je zaméfen na malé
podniky. Aby tyto firmy mohly riist a zvySovat svou velikost a ziskovost, musi se

pfizpusobit svému prostiedi. (Mosca, Gianecchini, Campagnolo 2021)

Model Churchilla a Lewisové rozd€luje vyvoj podniku do péti stadii, ktera jsou

vizualizovana na obrazku ¢. 2. Tyto stadia zahrnuji:

e Stadium I — Existence

e Stadium Il — Preziti

e Stadium I11 — Uspéch, ktery se ¢leni dale na:
o Stadium Il — D — Vyvazani se
o Stadium Il — G — Rust

e Stadium IV — Rozlet
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e Stadium V — Vyspélost zdroju (Veber, Srpova a kol., 2012)

Stadium I Stadium II  Stadum III-D  Stadium III-G ~ Stadium IV Stadium V
. e PR . Vyspélost
Existence Preziti Vyvazdni se Rist Rozlet Ysp L.
zdrojit
e .. ... . Kontrolované L, L T
Styl fizeni Piimé fizeni o Fuknéni Fuknéni Diviziondlni Liniové-§tdbni
fizeni
Rozsah Minimalni
formalnich nebo Minimalni Zékladni  Rozvijejici se Zrajici Rozsdhlé
systému neexistujici
Udrzeni . “
. . s - /ynosno
. . . . ziskového  Ziskani zdrojii . S
Hlavni strategie Existence Preziti L . Rist vlozenych
soucasného pro rust .
prostiedka
stavu
Podnikéni a
viastnik

Obrazek ¢. 2: Model Churchilla a Lewisové
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Veber, Srpova a kol., 2012, str. 278)

V ramci skupiny ,,Podnikéani a vlastnik pfedstavuje bily kruh vlastnika a ¢erny kruh

podnikani.
Stadium existence

Pro dosazeni uspéchu v tomto stadiu je klicové ziskat dostatecny pocet zakazniki, zajistit
dodani produktu a zabezpecit potfebné financni prostiedky. Firma ma jednoduchou
organizacni strukturu, kde vlastnik plni vice roli a dohlizi na vSechny procesy. Formalni
systém fizeni a planovani je minimélni nebo zcela chybi. Celkova strategie firmy je
zaméfena na preziti. Mnoho novych firem se vSak nesetkd s dostateCnym zdjmem
zakaznikii nebo nedokaze nabidnout produkt, ktery by je ucinil Zivotaschopnymi. V
takovém ptipad¢ vlastnik zavie firmu, pokud dojde pocatecni kapital. V idealnim ptipadé
firma proda svlij majetek za jeho hodnotu. V nékterych ptipadech vlastnik nema dostatek
¢asu, financi nebo energie na to, aby zajistil vSechny potfebné oblasti a firma své ptisobeni

ukoncuje. (Veber, Srpova a kol., 2012)

Stadium preZiti

Firma ma dostatek zédkazniki, kteti jsou spokojeni s jejim produktem a provozuje se bez
problémt. Nicméné hlavnim zdjmem je ziskat dostatek finan¢nich prostfedkl k pokryti
nakladli na provoz a financovani ristu firmy do udrZitelné velikosti. Organizacni

struktura firmy zlstava jednoducha s omezenym poctem pracovnikii a n¢kolika malo
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manazery, ktefi spolupracuji s vlastnikem pfii rozhodovani. Planovani se soustiedi na
predvidani penéznich tokti s hlavnim cilem pfeziti. Firma mize v tomto stadiu rist,
ziskoveé se rozvijet a postupovat do dalSich fazi, nebo ziistat na této urovni na urcitou
dobu. V piipadé netspéchu mize vlastnik podnikani ukongit, prodat firmu nebo dokonce

zkrachovat. (Veber, Srpova a kol., 2012)
Stadium uspéch

Toto stadium ptedstavuje bod, kdy vlastnik musi zvazit, zda chce vyuzit uspéchu firmy a
rozvijet se (3G - growth), nebo si ponechat stabilni a ziskovou firmu jako zaklad pro jiné
aktivity (3D - disengagement). Firma dosahla ekonomické stability (3D), ma dostate¢nou
velikost a podil na trhu zajist'ujici ekonomicky Gspéch s primérnym nebo nadprumérnym
ziskem. Specializovani manazeti pfebiraji funkce vlastnika a firma muize zlstat v této
fazi, dokud se neobjevi vn&j$i zmény, které zni¢i trh, nebo dokud se nesnizi
konkurenceschopnost firmy kvili manazerskym chybam. Ve fazi 3G se vlastnik snazi
upevnit firmu a reorganizovat zdroje (vlastni i ivéry) pro dalsi rast. Dilezitym tkolem je
udrzet ziskovost jadra podnikani a najit manazery, ktefi jsou schopni fidit rostouci firmu.
Operativni planovani se sklada z rozpoc¢tovani, zatimco strategické planovani je rozsahlé
a stava se stiedobodem zajmu vlastnika. Uspéch v této fazi znamena postup do faze rozlet,
zatimco neuspéch znamena bud’ zanik firmy, nebo navrat k fazi 3D. (Veber, Srpova a

kol., 2012)
Stadium rozlet

V tomto stadiu se klicovymi faktory stava delegovani pravomoci a zajisténi dostate¢nych
financi. Rychlost rlstu firmy se také stdva zasadni otazkou. Organizac¢ni struktura firmy
se decentralizuje a CasteCné prechdzi na divizionalni model. Vlastnik stale zlstava
dominantni postavou, ale jeho vliv ve firm¢ sldbne. Schopni a riistové orientovani
manazeti jsou nezbytni pro Usp&$né fizeni rostouci firmy. Toto stadium piedstavuje
kli¢ovy okamzik v zivoté firmy. Pokud se vlastnik dokaze vypotadat s naroky, které rist
firmy pfindsi, finanéné€ 1 organiza¢né, mize vytvorit velkou spolecnost. Pokud selze,
muze firmu prodat a ziskat zisk. Existuje vSak i riziko netuspéchu, zejména pokud firma
usiluje o rist pfili§ rychle, coz finanéné nezvlada, nebo pokud vlastnik neumi delegovat

pravomoci. Pokud firma selZze v tomto stadiu, mtize se rist zpomalit a zlstat v ném,
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ptipadné se vratit do stadia uspéch nebo dokonce selhat a skoncit ve stadiu preziti nebo

zkrachovat. (Veber, Srpova a kol, 2012)
Stadium vyspélost zdroju

Firma v tomto stadiu je zaméfena na upevnéni a kontrolu finan¢nich zdroji ziskanych
béhem rychlého ristu. Je dilezité eliminovat neefektivni prvky a pruzné se pfizptisobovat
zménam v okoli. Firma ma dostatek zdroju pro detailni planovani a zkusené zaméestnance.
Je fizena decentralizované a ma rozvinuté systémy. Vlastnik se jiz od firmy odpojil, jak
finan¢n¢, tak provozné. Firma méa vhodnou velikost, dostatek finan¢nich prostiedkt a
kvalitni manazerské schopnosti. Pokud si firma udrzi podnikatelsky duch a flexibilitu,
muze se stdt dominantni silou na trhu. Nicméné, existuje riziko, ze se firma zastavi,
nedokéze inovovat a vyhnout se riziku. V takovém piipadé musi byt obezietnd, protoze

konkurence ¢iha stale v pozadi. (Veber, Srpova a kol., 2012)

Podle Churchilla a Lewisové existuje né¢kolik faktord, které ovliviiuji konecny uspéch
nebo selhani firmy. Béhem vyzkumu bylo identifikovano osm faktord, z nichz Ctyfi
souviseji s firmou a cCtyfi s vlastnikem. Faktory na strané firmy zahrnuji finanéni,
persondlni, systémové a obchodni zdroje. Faktory na strané vlastnika zahrnuji osobni a
podnikatelské cile, schopnost provadét provozni ¢innosti, manazerské schopnosti a
ochotu delegovat odpovédnost a fizeni aktivit a schopnost vyrovnavat obchodni a osobni
cile. Béhem ptfechodu firmy z jednoho stadia do druhého se méni dulezitost téchto

faktori. (Veber, Srpova a kol., 2012)

1.2 Strategie

V prubéhu minulych let se nadzor na definici strategie vyvijel v zavislosti na poznatcich a
zkusenostech ziskanych v oblasti zpracovani a implementace strategie v podniku.
Dokladem toho je fada domacich, ale také zahrani¢nich publikaci, které se zabyvaji jak

teoretickym pojetim podnikové strategie, tak 1 pojetim praktickym. (Dedouchova, 2001)

Podle Colise a Montrgomeryové je strategii to, jak vedeni pomoci konfigurace a
koordinace svych multitrznich aktivit vytvaii hodnotu pro svoji organizaci. (Mallya,
2007)

Ansoff vidi strategii jako pravidlo pro rozhodovani pod neurcitymi podminkami a

obchodni politiku jako kontingen¢ni rozhodovani. Obchodni strategie ptedstavuje
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rozséhlou sadu pravidel a instrukci, které urcuji $kalu obchodnich aktivit a smér, kterym

se organizace ubira. (Mallya, 2007)

Dle Mintzberga a Quinnové je strategie plan, nebo sled udalosti, ktery v sob¢ integruje
hlavni cile, obchodni politiky a kroky implementace organizace do jednoho celku.
(Mallya, 2007)

Podle Portera je strategie vytvofena na zakladé planu, ktery vymezuje
konkurenceschopnost firmy, jeji budouci cile a politiku nezbytnou k dosazeni
stanoveného cile. Strategie neni pouze 0 vytvaieni konkuren¢ni vyhody na trhu, ale také

vynalézani kreativniho rozkladu vyhody konkurenta. (Fotr a kol., 2020)

1.2.1 Hierarchie strategie

Formulace strategie je zaloZena na struktufe hierarchické, ktera zahrnuje vizi, misi,
firemni strategii, business strategii a funk¢ni strategii. Toto hierarchické ¢lenéni strategie

1ze vidét na obrazku ¢&. 3.

Firemni
strategie

Obchodni
strategie

strategie

Obchodni
strategie

strategie

unkeéni
strategie

Obrazek ¢. 3: Hierarchické ¢lenéni strategie
(zdroj: Zich, 2012, str. 15)
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Firemni (corporate) strategie

Firemni strategie vymezuje zaméry a chovani organizace jako celku. Tvofi prostor pro
naslednou formulaci v oblasti podnikani a obchodnich jednotek s nim souvisejicich a

vzajemné sladéni mezi nimi. (Zich, 2012)

Podnikova strategie vyjadiuje zakladni rozhodnuti, kterd jsou klicova pro podnikani, jako
napiiklad uréeni zemé& a oboru, ve kterém firma bude podnikat, alokaci dostupnych
finanCnich prostfedkli, zpisob fizeni podnikani, preference mezi existujicimi

podnikatelskymi plany atd. (Mallya, 2007)
Obchodni (business) strategie

Obchodni strategie jsou vytvotfeny pro kazdou strategickou obchodni jednotku a urcuje

zpusob, jakym se na daném trhu bude chovat. (Zich, 2012)

Cilem strategie pro strategickou podnikatelskou jednotku je zejména patfit k hlavnim
konkurentiim na trhu, na ktery chce proniknout, nebo na kterém aktudlné¢ putsobi.
Obchodni strategie reprezentuje zakladni strategické cile a cesty, které vedou pro
strategickou obchodni jednotku k jejich dosazeni. Obchodni strategie zahrnuje rovnéz
rozhodnuti, kterou zdkaznickou skupinu uspokojit a exaktné uréit jeji potfeby. Ukolem
této strategie je rovnéz nalezeni odpoveédi na otdzku ,Jakym zpisobem uspokojit
zakaznické potieby?* a také ,,Jakym zplsobem konkurovat v daném konkurenénim

prostiedi?“ (Mallya, 2007)

Korporatni strategie predstavuje zaklad, na ktery navazuje business strategie, ktera je také
Cesky nazyvana obchodni strategii. Pro kazdou definovanou podnikovou jednotku je
stanovena samostatna business strategie, ktera urcuje kli¢ové strategické cile a zptisoby,
jak ji dosahnout. Business strategii 1ze chapat jako rozpracovani strategickych cild, které
jsou specifikovany pro konkrétni strategickou podnikovou jednotku v ramci korporatni

strategie. (Cerveny a kol., 2014)
Funk¢ni strategie

Funk¢ni strategie se zabyva strategickym zajisténim jednotlivych funkénich oblasti pro
kazdou strategickou obchodni jednotku, mezi které spadd napiiklad finanéni fizeni,

marketing, vyzkum a vyvoj, vyroba, personalistika atd. (Zich, 2012)
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Funk¢ni strategie poméaha dosahovat strategickych cili, a to jak na trovni strategickych
podnikatelskych jednotek, tak strategickych cili na irovni podnikové. Funk¢ni strategie
by mély byt odvozeny z odpovidajicich obchodnich nebo podnikovych strategii. Ve svych
specifickych oblastech by je mély podporovat a konkretizovat. Je vSak vzdy nutné
vychazet ze situace a z podminek konkrétni firmy, ve které se aktualné nachazi. (Mallya,
2007)

Vize

Vize je néco, co nas zene stale kupiedu a co popisuje nasi idealni budoucnost. Miize se
stat nejveétsim motivacnim faktorem ve spolecnosti, pokud se s ni dokazeme jak my, tak

na$i zaméstnanci ztotoznit. (Srpova, Rehot a kol., 2010)

Lze ji definovat jako mentdlni model budouciho stavu procest, organizace, skupiny, ale
také jako odraz budoucnosti, ktery je pro €leny natolik pozitivni, aby byl motivujici a
dostateén¢ srozumitelny, aby udal dlouhodoby smér pro budouci stanoveni cild,
planovani a pro silné jméno firmy. Vize, které funguji, jsou jasné. Mohou byt tedy snadno
pochopeny a implementovany kazdym, kdo je o to pozadan. Velmi dualezité je, aby vize
pfinutila lidi k Gcasti, a ne pouze k pasivnimu sledovani. Musi jim umoznit sdileni

vlastnictvi v optimistické budoucnosti. (Mallya, 2007)
Mise

Pod pojmem mise chapeme to, ceho chceme podnikdnim dosdhnout. Co délame, jak, pro¢

a pro koho. (Srpové, Rehot a kol., 2010)

Jedna se o zpisob, jakym lze dosdhnout tzv. ,,zhmotnélé* vize. Nékdy jsou vize nazyvany
také jako etickymi hodnotami podniku, na jejichz zaklad¢ spolenost usmériuje své
obchodni aktivity. Mise udava jasné definovany smér, podle kterého se ma cela
organizace ubirat, coz hraje vyznamnou roli pfedev$im v pfipadé vzniku obcasnych

zmatkd, kdy je obtizné se na n€které véci soustiedit. (Mallya, 2007)

1.2.2 Strategicka obchodni jednotka

Ve strategickém fizeni firmy se strategické obchodni jednotky (SBU) vy¢lenuji z toho
divodu, Ze 1 kdyZ ma firma jedinou korporatni strategii, kazdd SBU ma svou vlastni

business strategii, podle které se fidi, resp. danou business strategii realizuje. Existuji tfi
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(ptipadn¢ Ctyfi) zakladni pfistupy k vymezeni SBU: organizacni, strategicko-
marketingovy, projektovy a kombinovany. (Cerveny a kol., 2014)

Organizaéni pristup

Pti tomto piistupu se do jisté miry kopiruje stavajici organizacni uspotradani a je pfitom
mozné zajistit potfebnou konkurenceschopnost kazdé SBU na jejim trhu. Strategie
organizacni jednotky poté odpovida odpovidajici obchodni strategii. Organy odpovédné
za fizeni dané organizacni jednotky poté odpovidaji také za realizaci strategie. Naptiklad
strojirenska firma, ktera ma tfi divize - slévarnu, obrobnu a montovnu - by mohla byt
timto zplisobem rozdé¢lena na tii SBU, z nichz kazdd ma své interni (ostatni divize firmy)

a externi zakazniky (odbératelé mimo firmu). (Cerveny a kol., 2014)
Strategicko — marketingovy p¥ristup

Ptistup, pfi kterém neni Zadoucti, ¢i mozné kopirovat pii vyc€leniovani potiebnych kapacit
¢i zdroji stavajici organizacni uskupeni z pohledu zajisténi konkurenceschopnosti
organizace na ur¢itém trhu. SBU miize mit pfesah ptes nékolik organizacnich jednotek a
konkrétni business strategii se muze fidit nékolik spolupracujicich organiza¢nich
jednotek firmy. To muze vést k tomu, Ze uréitd organizatni jednotka muze byt

zodpovédna za realizaci vice nez jedné business strategie. (Cerveny a kol., 2014)
Projektovy pristup

V kontextu projektového pfistupu miize SBU zahrnovat aktivity spojené s provadénim
ur¢itého projektu, jako naptiklad vyrobu strojirenskych investicnich celki. V tomto
ptipadé¢ miize byt SBU definovana tak, aby potiebné firemni kapacity sjednocovala
naptiklad za Gcelem ziskani tendru, realizaci této zakazky, poprodejni servis atd. Tyto
aktivity budou na strategické trovni fizeny odpovidajici business strategii. (Cerveny a

kol., 2014)
Kombinace predeSlych zpiisobt

V tomto piipadé€ se jedna o takovou kombinaci obchodnich jednotek, pficemz alespon
jedna z nich je definovana zptisobem, ktery piekracuje hranice ostatnich obchodnich

jednotek. (Cerveny a kol., 2014)

26



1.2.3 Typy strategii

Podle Porterova pfistupu existuji obecné dva zékladni zplsoby, jakymi se firma mutze
konkurenceschopné soutézit s ostatnimi — bud’ tim, ze nabizi produkty/sluzby za nizké
naklady, nebo tim, ze se odliSuje od konkurence. Tedy bud’ mize byt levnéjsi, nebo

poskytovat vyjime¢nou hodnotu. (Smejkal, Rais, 2013)

Diky témto dvéma zakladnim konkuren¢nim vyhoddm muze firma v ramci svého odvétvi
uplatnit nékolik strategii, které ji umozni dosahnout nadprimérné vykonnosti. Tyto

strategie zahrnuji:

e Strategii vidciho postaveni pii nizkych nakladech (cost leadership strategy),
e strategii diferenciace, strategii odli$nosti (differentiation strategy),

o fokus strategii, strategii cilené diferenciace (focus strategy). (Smejkal, Rais, 2013)

KONKURENCNI
VYHODA FIRMY

éiroky rozsah

(celé advitvi) Strategie nakladového | Strategie diferenciace
cele oavetvl

vidcovstvi (strategie odlisnosti)

(cost leadership) (differentiation)
Zaméreni se na cil

(fokus, rozsah podniku) Strategie pozornosti 8 o
T Strategie cilené
na minimalizaci e .
. . diferenciace
Uzky rozsah nakladu
(jeden nebo nékolik X (focus differentiation)
segmenti1) (cost focus)
.. . Diferenciace
Minimalizace (odliSeni vyrobkii
nakladi Y ’
sluzeb)

Obrazek ¢. 4: Strategie podle Portera
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Smejkal, Rais, 2013, str. 43)

Strategie vid¢iho postaveni v nizkych nakladech

Kazda z téchto strategii reprezentuje odliSnou cestu k dosaZeni konkurenénich vyhod.
Strategie vedouci k nizkym néakladiim se zamé&fuje na vytvoreni podminek, které umozni
spolecnosti vyrabét za niz$i naklady nez konkurenti. To poskytuje dvé vyhody.

Spolecnost miize nabizet své vyrobky nebo sluzby za nizsi cenu nez konkurence, zatimco

27



udrzuje stejnou ziskovost jako konkurenti. Druhou vyhodou je silngjsi pozice na trhu v

ptipadé cenové valky s konkurenci. (Dedouchova, 2001)

Pokud se zaméfime na hodnotovy fetézec, strategie nizkych nakladi mohou pomoci
podniku chranit se pred konkurenci, substitu¢nimi vyrobky, silnymi dodavateli a
odbérateli. Navic, diky vysokému podilu na trhu, mohou podniky s nizkymi ndklady
snizit ceny a tim vytvofit vyraznou bariéru pro vstup novych konkurenti nebo vyrobct
substituti. Jednou z nevyhod strategie nizkych nakladu je, Ze je snadno imitovatelna

konkurenty (Dedouchova, 2001)
Strategie diferenciace

Diferenciacni strategie vyzaduje vysoké investice zejména do védeckého vyzkumu,
technologického rozvoje a marketingu. Obvykle je tato strategie nakladnéjsi nez strategie
zaméfena na nizké naklady, coz znamend, ze podnik musi byt pozorny k ndkladim, aby
dosahl vysokého zisku. Proto se casto kombinuje Se strategii zamétenou na nizké naklady.

(Dedouchova, 2001)

Diferenciacni strategie chrani podnik pfed konkurenci tim, Ze umoznuje vytvaret silny
vztah se zakazniky. To muze byt dilezitym nastrojem pii tvorbé vstupnich bariér a branit
tak vstupu novych konkurentti na trh. Z pohledu hodnotového fetézce tedy tato strategie
pfinasi konkurencni vyhodu tim, Ze podnik nabizi unikatni hodnotu zakaznikim a vytvari

tak silny vztah s nimi. (Dedouchova, 2001)

Diferenciacni strategie pfinaSi hlavni vyzvu v podobé presvédceni zdkaznika o
unikatnosti a vyjimecnosti vyrobkll nebo sluzeb, které podnik nabizi. (Dedouchova,

2001)
Cilena strategie

Cilena strategie se zaméfuje na Uzky segment trhu a zpravidla se soustfedi na vyhodu
nizkych nakladii nebo diferenciaci. Tento segment miiZze byt specifikovan geograficky,
typem zékaznikl nebo segmentem vyrobkové fady. Podnik se v ramci této strategie miize
rozhodnout bud’ pro vyhodu nizkych nédkladi, nebo pro diferenciaci, aby ziskal

konkurenéni vyhodu v tomto specifickém trznim segmentu. (Dedouchova, 2001)

V piipadé, Ze podnik uplatiiuje feSeni nizkych nakladii pro cilenou strategii mize podnik

na daném segmentu trhu soutézit s nizkymi naklady. Diky nizké standardizaci vyrobki
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muze podnik dosdhnout zkuSenostniho efektu a snizit naklady. V pfipad€, ze podnik
uplatiiuje diferenciacni strategii na daném segmentu trhu, mtze byt Gspésny diky lepSimu
poznani svych zdkaznikli. Pokud se zamétuje napi. na vysokou kvalitu vyrobki, muize
dosahnout rychlejsi inovace nez podnik uplatiujici diferenciacni strategii na vice

segmentech trhu. (Dedouchova, 2001)

Cilena strategie ma stejné vyhody a nevyhody jako pfedchozi dvé zdkladni konkuren¢ni
strategie. Vybér zékladni konkurencni strategie vede k urCeni vyrobki, cilového

segmentu trhu a specifickych vyhod. (Dedouchova, 2001)

1.2.4 Typologie business strategii v kontextu malych podniki

Pfi formulaci strategie by mély byt zohlednény silné stranky podniku a vyuzity jeho
zakladni specifické prednosti a konkuren¢ni vyhody. Malé podniky bézn& vyuzivaji

nekteré z nasledujicich strategii. (Veber, Srpova a kol., 2012)
Strategie koncentrace na vybrany trzni segment

Strategie koncentrace na vybrany trzni segment je asi nejvice a nejcastéji uplatiiovanou
strategii Z pohledu malych firem. Z divodu, Ze malé firmy casto nejsou schopny
konkurovat velkym firmam, hledaji si své misto na trhu na takovych trznich segmentech,
které nejsou velkymi firmami dostatecné obsluhovany, nebo jsou pro né nezajimavé. Tyto
mezery jsou pravé malymi firmami vypliovany. Z pohledu malé firmy vsak tento krok
znaci velice piesné zacileni na dany segment, ktery vyZaduje podrobny priizkum, jehoz
cilem je identifikovat skupiny zédkaznikl, které pro malou firmu budou uZitecné a také
zvolit odpovidajici kombinaci marketingovych néstrojii. Firma, které vSak vstupuje na
zcela novy trh neni Casto schopna ptesné prizplsobit svoji nabidku pro cilovou skupinu
zékazniku, proto je velmi Casto pouzivan postup pokus, omyl. (Veber, Srpova a kol.,
2012)

Strategie diferenciace

Jedna se o strategii, ktera je zaloZena na konkurovani kvalitou. Jedna se vSak o kvalitu né
z pohledu na podnikatele, ale z pohledu na zakaznika. Strategie diferenciace byva obecné
zalozena na libovolném elementu marketingového mixu s cilem nabidnout zékaznikovi
néco jiného a vic nez konkurence a vybudovat si u zakaznika loajalni vztah. V ramci

strategie diferenciace nehovotfime pouze o kvalité z hlediska produktu a jeho parametri,
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ale také o péci, kterou zdkaznikovi vénujeme. Jedné se zpravidla o komplexni pokryti
zakaznickych potfeb, vzajemné vztahy a kvalitni komunikaci. (Veber, Srpova a kol.,

2012)
Strategie diverzifikace

Rizikova, avSak z praxe malych firem neodmyslitelna strategie. Diverzifikacni strategie
je zalozena na ptevedeni zdroji, kterymi firma disponuje do jiné, ¢asto velmi odlisné
oblasti od piivodni. Déje se tak z divodu nedostate¢né stabilizace trhii. Firmy jsou nuceny
podnikat ve vicero oblastech, ¢imz si v8ak zvySuji vlastni Sance na pieziti. Firmy by se
vSak mély poustét v ramci diverzifikace do oblasti, ve kterych jiz maji néjaké zkusenosti
a oblasti, ve kterych jsou schopny zabezpecit sit obchodnich kontakti. V opaéném
ptipadé se z této strategic muze stat pomérné nakladny experiment. (Veber, Srpova a kol.,

2012)
Strategie kooperace

Jednd se o strategii, kterd je doporucovana hlavné tém malym podnikim, které
nedisponuji takovou silou, kterd je potfebna k dosazeni individudlniho uspéchu.
S pfijetim této strategie se malym podnikiim nabizi pro efektivni ¢innost alesponi castecné
odbourani bariér, které jsou spojeny napiiklad s omezenymi lidskymi a finan¢nimi zdroji
podniku, nebo s vysokymi naklady na ¢innosti marketingu. Tyto kooperace lze vytvaret
jak mezi firmami, které si vzajemné konkuruji, tak mezi firmami, mezi kterymi ke
konkurovani si nedochdzi. V ptipadé¢ druhém hovoifime o tzv. marketingové symbidze,
kdy firmy nabizeji zejména produkty komplementéarni. Pro vytvareni téchto kooperaci je
potiebné, aby tato potfeba vychdzela z firmy samotné a jeji zatfazeni se do takovéto sité

pfinaselo vyhody, které by bez tohoto zarazeni nebyly firmé& dostupné. (Veber, Srpova a
kol., 2012)

1.2.5 Proces strategického Fizeni

Strategické tizeni, se fadi mezi manazerské aktivity. Je pro néj typickeé, ze je realizovano
na Urovni vrcholového managementu (v rdmci malych a stfednich firem se jednéa Casto
pfimo o vlastniky, ¢i ustanoveného vykonného teditele), je zaméfeno na kli¢ové faktory
fungovani firmy a koncipovani sméru jejiho rozvoje a ma dlouhodobéjsi charakter.

(Veber, Srpova a kol., 2012).
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Strategické fizeni je dynamicky proces pro sladéni strategii, obchodnich vysledki a
vykonnosti. Je zaloZen na viidcovstvi, lidech, procesech a technologii. Pfi jejich vzéjemné
kombinaci pomuze organizaci k dosazeni stanovenych cilt. Jedna se o neustaly proces
tvorby a urCovani sméru vyvoje a aktivity organizace. Proces strategického fizeni by
nemél byt zaloZzen na posloupnosti danych krokid, nicméné v ramci teorie je tento

nepfetrzity, dynamicky proces rozdélen do péti nasledujicich fazi:

e Prvni faze - zahrnuje identifikaci soucasnych podnikovych cilli a mise. Jejim
ukolem je zjistit redlny stav strategického fizeni ve spole¢nosti, urcit diivod jeji
existence a ¢eho chee firma dosédhnout.

e Druha faze — zahrnuje vnitini, oborovou a vnéjsi strategickou analyzu.

o Treti faze — formulace strategie za pomoci jasného souboru odiivodnénych
opatieni, jejiz ukolem je zhodnoceni dosavadnich cili a misi organizace a
Vv piipad¢, Ze doslo k odchylce od ptiivodnich ocekavani, stanovit napravu.

e Ctvrta fize — implementace strategie, jejiz tkolem je sladéni organizadni
struktury, procesii, systémil atd. se zvolenou strategii.

o Pata faze — evaluace a kontrola strategie — jejim tkolem je monitorovani a
kontrola vyvoje implementace vybrané strategie a v piipad€ potieby iniciovat

opravny krok. (Mallya, 2007)

Dle Zicha zahrnuje proces strategického fizeni velmi obdobné strategickou analyzu,
hledani a hodnoceni variant, formulaci strategie, jeji implementaci, ale vyzdvihuje vedle
téchto zdkladnich krokl také nutnost pracovat s principem zpétné vazby, zakladnim
vymezenim vychodisek, které smétuji cely proces strategického fizeni a tzv. piesnosti
navigace, ktera vymezuje, jakym zptisobem se podafilo danou strategii naplnit. (Zich,
2012)
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Hledani
a hodnoceni
variant

Piesnost
navigace

Formulace
strategic

Implementace
strategie

Zpétna vazba
a modifikace strategie

Obrazek ¢. 5: Proces strategického fizeni
(Zdroj: Zich, 2012, str. 14)

1.2.6 Strategické cile

Spojitost mezi strategii a dlouhodobymi cili, které firma sleduje, je velmi tésna. Obecné
Ize fici, ze cile jsou poZzadované budouci stavy firmy nebo jejich ¢asti, kterych se snazi
dosahnout. Tyto cile jsou naplnény prostiednictvim ¢innosti a existence firmy. Aby
strategie byla ucinnd, je nutné, aby strategické cile byly formulovany podle principd

SMART, kde kazdé pismeno z akronymu zastupuje pozadovanou vlastnost cilt:

e Stimulating (S) — k dosazeni co nejlepsich vysledkd musi cile stimulovat

e Measurable (M) — dosazeni, nebo naopak nedosazeni cile by mélo byt méfitelné

e Acceptable (A) — pro Cinitele, ktefi maji néco spolecného s danou firmou by mély
byt cile akceptovatelné. Do této skupiny spadaji ptedevsim vlastnici, zaméstnanci,
dodavatel¢, odbératelé, odbory, konkurence, nebo organy mistni a statni spravy

e Realistic (R) — stanovené cile by mély byt dosazitelné a realné

e Times (T) — stanovené cile by mély byt ¢asové uréené (Cerveny a kol., 2014)
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Kromé formulace strategickych cilii, které organizace planuje dosahnout v budoucnu, by
strategie m¢la také obsahovat zdkladni mySlenky o tom, jakymi zplisoby budou tyto cile
dosazeny a predurCovat budouci aktivity organizace, které povedou k naplnéni téchto

strategickych ciltl. (Cerveny a kol., 2014)

V zasadg lze fici, ze jakykoli cil, kterého se organizace snazi dosdhnout, 1ze promitnout
do tifi dimenzi, tedy tzv. 3D pohledu. Prvnim ztéchto rozméri jsou ekonomické
souvislosti, ¢i piimo ekonomické vyjadieni. V ramci této ekonomické dimenze si lze
predstavit cile typu trzni podil, rast ceny akcii, vySe zisku atd. Druha dimenze je dimenze
externi, kterd vyplyva z faktu, ze definovanych cili ma byt dosazeno v méné ¢i vice
konkuren¢nim prosttedi. Jde tedy o to, jak v cilech, kter¢ je tfeba na trhu naplnit, vyjadfit
naptiklad pozadovanou ziskovost. Je vSak potfebné si uvédomit, které zdjmové skupiny,
¢i externi vlivy jsou natolik vyznamné, Ze je potieba jim ve strategickych planech vénovat
jasné cile. Treti dimenze je dimenze interni, kterd zajiStuje obecny interni rozvoj
organizace. Jedna se tedy o cile definované ve vztahu k internim z4jmovym skupinam.
Pro splnéni vSech ostatnich cili je nezbytné zajistit veskeré odpovidajici a potfebné

zdroje. (Zich, 2012)

Ekonomicka dimenze

Cile definované
vlastniky a managementem

Uspéch podniku

Interni dimenze Externi dimenze
Cile definované ve vztahu Cile definované ve vztahu
k internim stakeholderum. k externim stakeholdertim.

Obrazek ¢. 6: Tridimenzionalni pojeti cili
(Zdroj: vlastni zpracovani podle Zich, 2012, str. 29)
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1.2.7 Formulace, tvorba, implementace a hodnoceni strategie

V ramci strategického fizeni jsou vétSinou autort rozdélovany tii zékladni faze, kterymi
jsou formulace, implementace a hodnoceni strategie. Dle Fotra je vhodné rozsiteni
stavajiciho tfifazového modelu na Ctyfi faze z divodu zabezpeceni véEtsi stability
strategického fizeni. V této modifikaci by se veEtSi pozornost vénovala generovani
scénait, které by pomohly nalézt cesty k feSeni potencidlnich rizik a nasledovala by
tvorba variant strategii nejvhodnéjsich pro jednotlivé scénafe, jejich posouzeni a nasledny
vybér varianty pro tvorbu strategického planu. Nakonec by se tento plan realizoval. (Fotr

a kol., 2020)
Formulace strategie

Popisuje proces formulace strategického planu pro firmu. Zac¢ina diskusi o poslani firmy
a vytvafenim vize, na jejimz zaklad¢ jsou urceny strategické cile a postupy k jejich
dosazeni. Nasledné¢ se pouzivaji rizné nastroje, jako napiiklad analyza prostredi, k
identifikaci faktori ovlivilujicich strategicky zamér a tvorbé wvariant strategie.
Vyhodnocenim a vylou¢enim nevhodnych variant se vybere ta nejlepsi pro tvorbu
strategického planu. Vysledkem je strategicky zamér obsahujici jednoznacné
definovanou vizi, dlouhodobé¢ cile a strategie pro tvorbu planu. Na této urovni jsou jiz

stanoveny hodnotici ukazatele pro kontrolu strategického planu. (Fotr a kol., 2020)
Tvorba strategie

Zahrnuje postupové kroky a rozhodovaci procedury vedouci k formulaci strategického
planu. Dlouhodobé¢ cile jsou rozdéleny na kratkodobé cile, které jsou zdkladem pro
operativni fizeni. Takto vytvofeny strategicky plan je zavedeni schopny a zaroven jsou

definovany metriky pro kontrolu jeho prabéhu. (Fotr a kol., 2020)
Implementace strategie

Implementaci strategie chapeme proces, ktery je tvofen aktivitami, kterou jsou mezi
sebou vzajemné¢ logicky propojeny a uvadejyi formulovanou strategii k Zivotu.
Implementace se tyka predevSim taktické a operativni Grovné fizeni. Pro spravnou
implementaci strategie je potieba pro jednotlivé aktivity stanovit kratkodobé operativni
cile, které umoznuji vyhrazeni disponibilnich zdroji a nasledné urcit politiky pro

uplatnéni dané strategie. V rdmci implementace strategie rozpracovavame strategicky
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plan do formy pladnu podnikatelského, ktery je dale dekomponovan az na uroven fidicich
rozpodti. Uspdch implementace je zavisly na spolupraci vykonnych a fidicich slozek
koordinace jednotlivych firemnich Gtvard. Ukolem marketingového Gtvaru je zajisténi
planovaného vyvoje trzeb a také umistovani produktu na cilové trhy. Utvary finanéniho
fizeni maji za kol pravidelné zjistovat firemni likviditu a pak také kladny vyvoj
pracovniho kapitalu. Od utvart, které se zabyvaji vyzkumem a vyvojem je o¢ekavano, ze
zajisti konkurence schopné technologie a produkty. Utvary vyrobni musi zajistit hladky
provoz vyroby, monitorovat ndkladovost a zajistit plynuly chod vyrobnich procest
s dirazem na zajiSténi provoznich a legislativnich standardd. Dilezitou roli v rdmci
implementace strategie hraji manazerské informacni systémy, které zajist'uji pfenos dat a
komunikaci jak uvnitf firmy, tak vn&. Ukolem persondlniho utvaru je piiprava
kompetentnich a motivovanych pracovniki, ktefi jsou schopni zajistit bezproblémovy
pribéh implementované strategie. Nutnou podminkou pro zdatilou implementaci

strategie je také funk¢ni a spravné ustanovena organizacni struktura organizace. (Fotr a

kol., 2020)
Hodnoceni strategie

Hodnoceni strategie je ptredpokladano Vv ramci celého procesu strategického fizeni.
Prostiedi, ve kterém se strategie odehrava se neustdle méni a je tieba na tuto skute¢nost
reagovat tim, Ze sledujeme jak interni, tak externi faktory, které maji na pfijatou strategii
vliv, vyhodnocujeme dosahované vysledky, které porovnavame s piedpoklady podle
strategického planu a navrhujeme v pfijatém strategickém planu nutné korekce. (Fotr a

kol., 2020)
Postupy hodnoceni strategie rozdélujeme na dva zékladni ptistupy, které se zamé&fuji na:

e Korekci probihajicich procest (pfedstizené ukazatele)

e Vyhodnoceni naplnéni strategickych cili a strategie jako celku (zpozdéné
ukazatele) (Fotr a kol., 2020)

Hodnoceni pouzivé standartné jak tvrdé hodnotici ukazatele pro ¢iselné vyjadieni, tak
ukazatele mekké, které jsou zamétfeny na kvalitativni strdnku pro hodnoceni piijaté

strategie. Hodnotici faze strategie v kone¢ném dusledku pfispiva k rustu kompetenci
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spolecnosti, pficemz ziskané zkusSenosti se pozitivné uplatiiuji pti rozvoji znalosti. (Fotr

a kol., 2020)

1.3 Analyticko-vyzkumné metody v ramci strategické analyzy

Analyza okoli spole¢nosti se postupné od vnéjsiho prostedi organizace — obvykle mimo
jeji schopnost jej ovlivnit, jako napiiklad prostiedi narodni, mezinarodni, pies odvétvi
podnikatelské, ve kterém spolecnost operuje az po prostredi vnitini. Analyza okoli
spoleCnosti je dulezitd predevSim z divodu, aby firma védé€la, jakd je jeji pozice
Vv prosttedi jeji plisobnosti, byla schopna efektivné reagovat na zmény, bez kterych by
mohlo byt v ohroZeni jeji pieziti, aby na sebe méla organizace uceleny pohled, byla
schopna predchazet prekvapenim od konkurence, mohla analyzovat své vnitini moznosti

a mohla si také vytvofit stabilni zakladnu pro své strategické aktivity. (Mallya, 2007)

Stratégové pii analyze monitoruji firemni okoli tak, aby byli schopni ur¢it jaké existuji
ptilezitosti, ¢i naopak hrozby, které by mohly ovlivnit budouci vyvoj organizace. Na
pocatku provadéni analyzy je nezbytné stanovit, zda nedoslo k vyznamné zméné
piedpokladii, za kterych byla definovana soucasna strategie a zda stav podnikového okoli
dovoluje v soucasné strategii pokracovat, aby bylo zaroven dosazeno kyzenych vysledku.
V piipadé, ze k takovéto zméné doslo, musi byt takovato strategie upravena. (Mallya,

2007)
Podnikatelské prostiedi 1ze v souladu s obrazkem ¢.7 roz¢lenit na nasledujici Casti:

e Makroprostiedi — externi prostfedi, které existuje nezavisle na viili podniku, ktery
jej zpravidla nema, jak ovlivnit

e Mezoprostifedi — prostiedi, které do jisté miry mize byt podnikem ovlivnéno
(napfiklad marketingovymi nastroji)

e Mikroprostiedi — oznaCovano také jako interni prostiedi, které svymi ¢innostmi

mize podnik piimo ovlivnit (Fotr a kol., 2020)
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MAKROPROSTREDI

Legislativa Demografie

MEZOPROSTREDI

MIKROPROSTREDI Sociologie
Zdroje
strategického - Kultura
zaméru (podniku) Dodavatelé

Substituty

Distribuce

Technologie Ekologie

Obrazek ¢. 7: Déleni podnikatelského prostredi
(Zdroj: Fotr, J a kol., 2020, str. 56)

1.3.1 Analyza mikroprostiredi — McKinseyho 7S model

V sedmdesatych letech byl pracovniky firmy McKinsey vytvofen ,,model 7S“. Byl
vytvofen z divodu, aby manazerim firem pomohl porozumét slozitostem, které jsou
spojené se zménami v organizaci. Aby bylo jisté, ze bude implementovana strategie do
podniku GspéSnd, musi brat vedeni v potaz vSechny faktory, které model 7S zahrnuje a to
bez rozdilu, zda se jedna o malou, ¢i velkou firmu. Mezi jednotlivymi faktory existuji
spole¢né vazby a v piipad¢é nepozornosti u jednoho z faktort mtze dojit ke zhrouceni
faktort ostatnich. Téchto sedm faktorti, se kterymi model 7S pracuje a na zaklad¢ kterych
také nese svllj nazev z pocatecnich pismen anglickych slov, se oznacuji jako ,,tvrda 3S*,
které zahrnuji faktory strategie, struktura a systémy a dale ,,me¢kka 4S*, jenz obsahuji

faktory spolupracovnici, schopnosti, styl fizeni a sdilené hodnoty. (Mallya, 2007)

37



Strategie Systémy

hodnoty

Schopnosti

Spolupracovnici

Obrizek ¢. 8: Model "78S faktora" firmy McKinsey
(Zdroj: vlastni zpracovani dle: Mallya, 2007)

Strategie — vyjadtuje, jak v daném oboru podnikani reaguje organizace na piilezitosti a

hrozby a jak dosahuje svych vizi. (Mallya, 2007)

Struktura — v ramci modelu 78S je struktura chapana jako funkéni a organiza¢ni napli ve
smyslu uspotradani nadfizenosti a podfizenosti, vztahy mezi podnikatelskymi jednotkami,
kontrolnich mechanismt, expertizy a sdileni informaci. Ne¢kdy je v dasledku zmény
firemnich procesti nutné, aby byla zménéna také organizacni struktura organizace.

(Mallya, 2007)

Systémy — slouzi kfizeni kazdodennich Cinnosti organizace. Jedna se zejména o
komunikacni systémy, manaZerské informacni systémy, kontrolni systémy, systémy

alokace zdroju atd. (Mallya, 2007)

Spolupracovnici — timto faktorem rozumime lidské zdroje v organizaci, vztahy mezi

nimi, jejich rozvoj a skoleni, funkci, motivaci, ¢i jejich chovani viici organizaci. Je také
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nezbytné rozliSovat mezi nekvantifikovatelnymi aspekty jako jsou naptiklad loajalita a
postoje vuci organizaci, ¢i moralni hledisko a aspekty kvantifikovatelnymi, mezi které
spada ku prikladu systém zvySovani kvalifikace, nebo motiva¢ni systém a systém

odmeénovani. (Mallya, 2007)

Schopnosti — co organizace déla nejlépe. V podstaté se jedna o kompetence a
profesiondlni znalost, kterd existuje uvnitf organizace. Nejedna se vSak o kvalifikacni
soucet jednotlivych pracovniki. Je nutné brat v potaz jak kladné tak i zaporné synergické

efekty, které jsou dany napiiklad fizenim a Grovni organizace prace. (Mallya, 2007)

Styl Fizeni — vyjadiuje, jak managment pristupuje k feSeni vyskytujicich se problémi a
k fizeni organizace. Ve vétSin¢ organizaci lze narazit na rozdily, mezi neformalni a
formalni strankou, tim, co je psdno v pfedpisech a smérnicich a tim, co ve skutenosti

management déla. (Mallya, 2007)

Sdilené hodnoty — ideje, zakladni skute¢nosti a principy, které jsou respektovany jak ze
strany zaméstnancd, tak ze strany zainteresovanych stran, které¢ maji bezprostiedni zajem
na uspéch firmy. Zékladni sdilené hodnoty jsou v dobte fungujicich firméach vyjadieny

paticnym zpusobem v jejich misich. (Mallya, 2007)

Analyza by méla byt zakon¢ena shrnutim, jejiz vysledkem by mély byt urcité analytické

zavéry ve formatu silnych a slabych stranek, pfileZitosti a hrozeb. (Cerveny a kol., 2014)

1.3.2 Analyza firemnich faktori

Analyza firemnich faktorii byva zpravidla zpracovana bud’ pro prostfedi firmy jako celku,
anebo pro konkrétni analyzovanou strategickou obchodni jednotku. V ramci analyzy

firemnich faktort rozliSujeme nésledujicich ¢lenéni:

e Faktory technického rozvoje,

e marketingové a distribucni faktory,

e faktory vyroby a fizeni vyroby,

e faktory podnikovych zdrojl a faktory pracovnich zdrojt a

e finanéni a rozpodtové faktory. (Cerveny a kol., 2014)
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Faktory technického rozvoje

Védecko-technicky rozvoj ptispivd podniku vyznamnou mirou k tvorbé konkurenéni
vyhody. Lze diky nému zlepsit servis, ¢i vyrobek, ktery dany podnik ¢i strategicka
obchodni jednotka nabizi a taktéz dokaze zlepsit proces vyrobni, Ize dosahnout snizeni
nakladt a podniku tak stanovit vyhodngjsi cenovou politiku. Vyzkum a nasledny vyvoj
musi byt provadén striktné zaméstnanci daného podniku. Cilem této akce je dostahnout
takového stavu, Ze je podnik schopen uspokojit zdkaznikovy potieby rychleji a kvalitnéji
jak jeho konkurence. Mallya uvadi, Ze cilem vyzkumu a vyvoje je nalézt takové vyrobky,
u kterych miize byt jejich vyrobni proces co nejdéle zachovan, tedy vyrobky, které nejsou

rychle neaktualni a také ty vyrobky, jejichz napodobeni je slozité. (Mallya, 2007)
Marketingové a distribu¢ni faktory

V dnesni dobé jiZ prakticky neexistuji vyrobky, které by se prodavaly samy. O uspéchu,
¢i netspéchu rozhoduje zejména trh. V dnesni dobé, kdy maji zakaznici piistup prakticky
k neomezenym moznostem z fad vyrobku, Ze si mohou vybirat je marketing nedilnou a
klicovou soucasti kazdého podnikdni. Podniky musi v dne$ni dobé bud spravné
vyhodnotit potieby trhu a koncovych zékazniki, anebo Vv nich tyto potieby vzbudit. Jde o
vytvoreni trvalého vztahu mezi prodavajicim a zdkaznikem z divodu, Ze dlouhodobé
udrzeni si spokojeného zakaznika, ktery je rentabilni a ktery se prakticky stane nedilnou
soucasti organizace V kontextu mozného zlepSovani firemnich aktivit pravé ze strany
zakaznika je vZdy levnéjsi, jak stale ziskavat zakazniky nové. Za timto Gcelem by se tedy
marketingu neméli vénovat pouze pracovnici marketingu, kteti v dané firmé puasobi, ale

tato marketingova ¢innost by méla nalezet vSem zaméstnanciim podniku, ktefi tyto vztahy

se zakazniky neustale buduji. (Mallya, 2007)

Marketingové faktory urcené ke zkoumani, musi zahrnovat zejména oblasti produktu,

ceny produktu, podpory projede a distribuce. (Mallya, 2007)
Produkt

V marketingovém kontextu oznacuje termin "produkt" jakékoli zbozi nebo sluzby, které
jsou vytvoreny s cilem uspokojit potieby zakaznika. Produkty mohou byt hmotné, tedy
materidlni, nebo nehmotné, coz zahrnuje poskytovani sluzeb. Kazdy produkt nebo sluzba
je definovana tfemi irovnémi — jadrem, skute¢nym produktem nebo sluzbou a piidanou

hodnotou. (Mallya, 2007)
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Cenova politika

Dulezitou souc¢ésti marketingové politiky je stanovovani cen a podminek pro nabizeni
produkti. Je nutné rozhodnout, za jakych podminek budou produkty nabizeny
zakazniklim. Spolecnost by meéla mit cenovou politiku, kterd je orientovana na
dlouhodoby uspéch a neklade diraz na minimalizaci cen. Misto toho se zaméfuje na
vytvafeni vyhodnych podminek, které pomohou dosédhnout dlouhodobych strategickych
cili spolecnosti pii pfijatelném riziku. Pii stanovovani cen hraji roli cile marketingu
spolecnosti, strategie marketingového mixu, naklady a organizacni struktura. Dulezity je
také charakter trhu, poptavky a konkurence, stejné jako vnimani ceny a hodnoty ze strany
spotiebitele, vztah mezi cenou a poptavkou v daném prostiedi a pruznost poptavky.
Metody stanoveni cen také ovliviiuji dosaZeni cill spolecnosti. Ceny mohou byt
stanovovany podle segmentll, mista, ¢asu, baleni, ndkladf, konkurence a dal$ich faktort.

(Mallya, 2007)
Misto (distribuce)

Termin "misto" zde odkazuje na distribu¢ni kanal nebo misto, kde se vyrobek ¢i sluzba
dostanou ke spotiebiteliim s cilem prospéchu firmy. Zahrnuje hledani optimalniho mista
pro prezentaci, prodej vyrobku, nabidku sluzeb a strategické planovani distribuce vcetné
Casu a mista. Firma musi také rozhodnout, kolik prostfedniki bude mezi ni a konecnymi
zakazniky, jak bude produkt distribuovan a predstaven spotiebitelim. Dale je tieba zvaZzit,
zda bude vyrobek Siroce dostupny jako bézny zbozi vSude, nebo zda bude vytvoten
exkluzivni dojem a bude dostupny pouze ve vybranych lokalitdch. V dnesni dob& vysoké
technologické pokrocilosti je nutné zvazit, zda internetovy prostor umoznuje S$irsi

dostupnost produktu ve vSech cilovych lokalitach. (Mallya, 2007)
Podpora prodeje

Podpora produktu nebo sluzby ve skutecnosti predstavuje marketingovou strategii a
vytvéii dojem a povédomi o daném vyrobku nebo sluzbg&. Reklama slouZzi k informovani
zakaznikli o existenci vyrobku a podpoife jeho prodeje. Propagace muze probihat
prostfednictvim vefejnych vystoupeni, médii, osobniho prodeje nebo jinych
presvédcivych komunikacnich strategii. Marketingovy tym musi rozhodnout, jaké sdéleni

bude pfedano, kdy a kde bude zvetfejnéno a jaké motivy budou pouzity. Hlavnim cilem je
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zajistit, aby zakaznici byli informovani o vyrobku nebo sluzbé a védéli, kde je mohou

zakoupit, pokud se rozhodnou. (Mallya, 2007)
Vyrobni faktory a rizeni vyroby

V praxi se lze setkat s nazorem, ze vyroba existuje pouze v podnicich, které skute¢né
tvofi hmotné produkty a Ze pro spolecnosti, které poskytuji sluzby, neni potieba tuto
analyzu viibec brat v potaz. Jde ovsem o omyl, jelikoz i v pfipad¢ téchto podnikd se

s jistou ,,vyrobou® setkavame. (Cerveny a kol., 2014)

Prvni faze této analyzy by se mé¢la zaméiovat na definici vyrobniho procesu, do které
fadime varianty a mnozstvi vyrobki, ¢i poskytovanych sluzeb, pouzité¢ technologie,
organizaci a uspotadani vyroby, ¢i schopnost reakce na poptavku. Zde je potieba si dobie
ujasnit co je v daném piipadé obsahem vyrobniho procesu, kdo je na§ zakaznik a co je
nas vyrobek, nebo sluzba. Fazi druhou je kritické posouzeni kli¢ovych prvkl interniho

prostiedi v souvislosti s faktory vyroby a jejich fizeni. (Cerveny a kol., 2014)
Faktory podnikovych a pracovnich zdroji

Cilem této analyzy je vyhodnotit, zda se v organizaci nachazeji kvalifikovani lidé
s pozadovanymi znalostmi pro danou pozici, zda spole¢nost nabizi pracovni podminky,
které jsou zajimavé, zda vedeni podniku pravidelné informuje zaméstnance o rozvoji
V ramci organizace a jaké jsou, byly a budou vztahy spole¢né se vzdélavacimi institucemi.
Z dtivodu hospodarské situace jsou podniky nuceny dobie promyslet svoji personalni
politiku. Moderni organizace v dne$ni dob¢ funguji jako sit’ lidi, ktefi spole¢né vzajemné
komunikuyji, nikoliv jako tomu bylo dfive, kdy byli sou¢asti néjaké hierarchie a vzajemna
komunikace probihala pouze v omezené mite. Z tohoto diivodu podniky vyzaduji od
zamé&stnancu, aby byli loajalni k vedeni organizace, byli schopni se neustale vzdélavat,
myli motivovani a dobfe informovani. Ve vysledku je cileno na obsazovéani pracovnich
mist takovymi pracovniky, ktefi jsou jak znali, ale také aby bylo vytvareno pocitu, Ze jsou
v ramci daného pracovniho mista a organizace uzitecni a Ze pro organizaci tvoii hodnoty,
které se podili na jejim uspéchu. To pracovnikim dodava motivaci a jak je znamo,

motivovany pracovnik je produktivni pracovnik. (Mallya, 2007)
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Finanéni a rozpoctové faktory

V ramci firemnich a rozpoctovych faktorii jsou analyzovany dva problémové okruhy.
Radime mezi né posouzeni ,.finanéniho zdravi“ podniku, &i strategické obchodni
jednotky, ktery je zaloZen na zhodnoceni soucasného stavu pro potieby formulace nové
strategie z hlediska finan¢niho a posouzeni, zda je tento navrhovany rozvoj z hlediska

finanéniho realny. (Cerveny a kol., 2014)

1.3.3 AARRR model

AARRR je soubor ukazateli, ktery navrhl Dave McClure, zakladatel 500 Startups,
znamého podnikatelského inkubacniho centra v Silicon Valley, ktery se konkrétné tyka
ziskani (acquisition), aktivace (activation), retence (retention), piijmu (revenue) a
referenci (referral). (Zhang, 2021)

Ziskani
Aktivace

Retence

Ptijem

Reference

Obrazek ¢. 9: AARRR Model
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Zhang, 2021)

Ziskani

V prvnim kroku AARRR je nutné ziskat zakaznika. Ziskani uzivatele se tyk4 procesu,
kdy se potencialni uzivatelé poprvé setkavaji s produktem a pozdéji se stavaji jeho
uzivateli. Je dulezité si uvédomit, Ze pokud je celozivotni hodnota zédkaznika vyssi nez
naklady na jeho ziskani, ziskavani téchto uzivatela je udrzitelné a smysluplné. Aby se

ziskali uzivatelé, musi se nejprve urcit cilovy trh podle obchodni strategie a poté zvolit
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vhodné marketingové kandly pro tento trh. Existuje mnoho kanalti pro ziskani novych
uzivatelli, v€etné placenych ¢i organickych. Kazdy kanal mé své vyhody a nevyhody,
takze firmy by m¢ly zohlednit svoji situaci, charakteristiky produktu a dalsi faktory pii
vybéru vhodného kanalu k propagaci produktu a ziskavani novych uzivateli. (Zhang,
2021)

Aktivace

Aktivace novych uzivateli je kliCovym krokem mezi ziskanim novych uzivatell a
udrzenim stavajicich uzivatel. Pokud uzivatelé vnimaji hodnotu produktu a maji
pozitivni uzivatelsky zazitek, pravdépodobné se budou vracet a stanou se aktivnimi a
loajalnimi zékazniky produktu, ktefi dale produkt doporuc¢i dal$im uzivatelim. V
opacném piipadé se uzivatelé mohou od produktu odvrétit a piejit ke konkuren¢nimu

produktu. (Zhang, 2021)
Retence (udrZeni)

Pod retenci, nebo také uzivatelskym udrzenim si lze piedstavit situaci, Ze 1 poté co
uzivatel produkt zacne pouzivat, se k nému zacne opakované vracet. V této fazi je nutné
s uzivateli neustale udrzovat interakci. V ptipad¢€, ze tato mira retence neni dobra byva

akvizi¢ni Gsili ¢asto marné. (Zhang, 2021)

Pro zajisténi lep$i miry retence je v této fazi Casto zapotiebi dobte zacilené marketingové
strategie, kterou at’ uz sami napiiklad formou e-mailingu, nebo se zajisténim soucasnych
zékazniku tla¢ime smérem k potencialnimu zakaznikovi s cilem jeho konverze do faze

ptijmu. (Carrier, 2022)
Piijem
Faze, ve které dochazi z pfemény potencialniho zédkaznika, ktery ma o produkt ¢i sluzbu

zajem ve skute¢né platiciho zédkaznika. Ve fazi pfijmu vystava otdzka, kolik zédkaznikl

z predeslych fazi prinese n&jaké penize? (Zhang, 2021)

V ramci této faze jsou také vyhodnocovany zakladni ukazatele pro zdkazniky, kterym
provozovatel uctuje poplatky za pouzivani daného softwarového produktu (SaaS —

Software as a Service). Mezi tyto ukazatele spadaji metriky jako:

e MRR (Monthly Recurring Revenue) — mési¢ni soucet vynost,

e ARR (Annual Recurring Revenue) — ro¢ni soucet vynos,
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e ARPA (Average Revenue Per Account) — primérny vynos za jednoho zakaznika,

e CLV (Customer Lifetime Value) — hodnota, kterou zakaznik pfinese za celou
dobu vyuzivani daného softwarového produktu a

e CAC (Customer Acquisition Costs) — naklady na ziskani zakaznika. (MRR, LTV,
CAC a dalsi SaaS metriky)

Reference

Posledni faze modelu AARRR je vénovana referencim, nebo také doporuc¢enim produktu
ze strany soucasnych zakaznikd. Jedna se o nizko nakladovou, ale velice i¢innou metodu
propagace, ktera je zalozena na dobrych vztazich mezi zdkaznikem a poskytovatelem
dané sluzby. Pokud jsou zakaznici se sluzbou spokojeni a doporucuji ji dale, muze to do
budoucna vyvolat ohromny zékaznicky nartst, jelikoz tato doporuceni maji vzdy
mnohem véts§i vahu nez jakakoliv reklama. Podniky mohou v této fazi rovnéz vyuzit
riznych pobidek u soucasnych zakaznikl, pravé za ucelem je piimét k Siteni téchto

referenci. (Zhang, 2021)

1.3.4 Analyza mezoprostiedi — Porteriav model 5-ti sil

Porterova analyza konkuren¢ni pozice firmy v odvétvi slouzi k zjisténi faktord, které
ovlivituji vyjednavaci pozici firmy/SBU v jejim odvétvi a k identifikaci pfileZitosti, které
by mohly pfispét ke zlepSeni jejiho postaveni v odvétvi. Mezi faktory, které¢ jsou
analyzovany, patii sila, s jakou mohou zakaznici a dodavatelé vyjednavat, hrozba
substituttl, hrozba vstupu nové konkurence a rivalita firem, které na daném trhu ptsobi.

(Cerveny a kol., 2014)
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HROZBA VSTUPU
NOVYCH KONKURENTU

y

VYJF_DNAVACI SHA KONKURENCNI PROSTREDI VYJL'L’)NA‘VA(’,'I SILA
DODAVATELU ZAKAZNIKU

%

HROZBA SUBSTITUTU

Obrazek ¢. 10: Porteriv model péti sil
(Zdroj: vlastni zpracovani dle: Cerveny a kol., 2014)

Konkuren¢ni prostiedi — struktura konkurenéniho prostfedi je charakterizovana
velikosti trzniho podilu jednotlivé firmy v daném prostfedi. Razné struktury
konkurenéniho prostfedi maji rizné dopady na konkurenty. Mira konkurence mezi
firmami v konkuren¢nim prostfedi odrazi snahu konkurentii ziskat postaveni na trhu.
Jednotlivé slozky konkuren¢niho prostiedi je proto dulezité peclivé pfezkoumavat. (Fotr

a kol., 2020)

Vyjednavaci sila zakazniki — zdkaznik je jednou ze zainteresovanych stran, ktery ma
zajem v ziskani dobrych obchodnich podminek. Pokud je to mozné, snazi se o ovlivnéni,
piipadné urcovani si téchto podminek s dodavatelskou firmou v jeho prospéch. Takovy
odbératel miize mit vyznamny vliv na ¢innosti spolecnosti, pokud napiiklad existuji 1 jiné
varianty produktu, v okoli existuje hodné dodavateld, pfedmét, ktery nakupuje pro néj
neptedstavuje dulezity vstup, existuje mensi mnozstvi zakaznikt, ktefi nakupuji ve
velkém mnozZstvi, nebo je pro odbératele ekonomicky vyhodnéjsi nakupovat tyto vstupy
od vétsiho mnozstvi dodavatell, nez je pofizovat od jediného dodavatele. (Fotr a kol.,
2020)

Vyjednavaci sila dodavatelit — Vztah mezi dodavateli a strukturou zdkaznikii v daném
odvétvi je izce provazan. Rostouci sila dodavatele maze vést ke snizovani ziskové marze

nakupujiciho. Mezi ovliviiyjici faktory zde fadime:

o vzdalenost dodavatele od nakupujiciho,
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e monopolni postaveni dodavatele na trhu,
o unikatnost produktti nabizenych dodavatelem,
o technologické pozadavky, které nedovoluji nakupujicimu zménit produkt. (Fotr a

kol., 2020)
Hrozba substituta

Substitutem se mysli produkt, ktery ma podobné vlastnosti jako produkt vyrabény v
daném odvétvi a splituje stejnou potiebu zakaznika. Konkurenceschopnost substitutii je
ovlivnéna tim, jak snadno si mize zakaznik ptejit k vyuzivani substitutu a jak velké jsou
s tim spojené naklady. Kromé cenové politiky mize poskytovatel produktu uplatnit také
dalsi prvky, jako je servis, garance a poradenstvi, aby zakazniklim zajistil vétsi hodnotu

a zvysil tak svou konkurenceschopnost. (Fotr a kol., 2020)

Intenzita konkurence se zvétSuje kvuli zlepSeni poméru mezi kvalitou a cenou daného
substitutu, rozsahem sluzeb a garanci, které konkurence nabizi, dostupnosti daného
substitutu, zakaznickou piistupnosti k provedeni zmény za dany substitut, nebo v piipadé

nakupu substitutu snizenim zakaznické investice. (Fotr a kol., 2020)
Hrozba vstupu novych konkurentii

Hrozba vstupu novych konkurentii do odvétvi, ve kterém organizace pusobi, zavisi na
pritomnosti bariér, které omezuji vstup novych hraca. Stavajici organizace se snazi
vytvaret bariéry, které novym firmdm ztizi vstup na trh. Tyto bariéry mohou byt bud’
strategického charakteru (volna kapacita, uméle sniZzené ceny, diferenciace vyrobk,
patentované technologie nebo zdkaznicka preference znacky) nebo strukturalniho
charakteru (konkurenceschopna kapacita, nedostatek zkuSenosti s distribuci, vysoké
naklady na vstup na trh, regulace a politika vlady nebo pfistup ke zdrojim). (Fotr a kol.,
2020)

Porterova analyza, stejné¢ jako kazdad jind externi analyza, by se méla zaméfit na
budoucnost a vyvojové trendy, které se v daném odvétvi vyskytuji. Cilem neni pouze
zmapovat soucasnou situaci, ale také predvidat, jak se bude situace v daném odvétvi

vyvijet v pribéhu celého strategického Easového horizontu. (Cerveny a kol., 2014)
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1.3.5 Analyza makroprostiedi — ramec SLEPTE

Analyza SLEPTE slouzi svym zamétenim piedevSim na odhaleni budouciho vyvoje
vnéjSiho prostfedi, a to bud’ z pohledu spolecnosti, ¢i samotné strategick¢ obchodni
jednotky. Byva také oznaCovana jako analyza SirSiho vnéjSiho prostiedi prave kviili
zaméfeni na Sir$i okoli firmy. SLEPTE akronym je tvofen vzdy z prvniho pismene
anglickych slov, které oznacuji pét oblasti, kterym by v ramci analyzy méla byt vénovana

pozornost. Jedna se o oblasti:

e S (Social) — faktory spole¢enské a demografické,

e L (Legislative) — faktory legislativni,

e E (Economic) — faktory (makro)ekonomické

e P (Political) — faktory politicke,

e T (Technological) — faktory technologické,

e E (Envitomental) — faktory Zivotniho prostiedi (Cerveny a kol., 2014)

SLEPTE analyza externiho prostfedi je zaméfena zejména na ty faktory, které se tykaji
rozhodovani o business strategii. V kontextu minulého vyvoje a soucasného stavu by
analyza mé¢la predpovidat budouci vyvoj klicovych faktort/trendti ve vnéj$im prostiedi
firmy/SBU v zvazovaném ¢asovém obdobi a uréit, zda predstavuji pro firmu/SBU hrozby
nebo piileZitosti. Tato pfedpovéd’ by méla byt zdkladem pro formulaci strategie. (Cerveny

a kol., 2014)

Socialni faktory — piisobeni kulturnich a socialnich zmén. Cinnost spole¢nosti by méla
v idealnim pfipad¢ byt prospéSna jak spolecnosti, tak samotnému podniku. Zajmy
vlastniki a manaZert podniku se vSak ¢asto dostavaji do rozporu se socidlnimi zajmy
okoli. Zmény v socidlnim prostfedi mohou mit také vliv na zmény poptavky po

produktech, dostupnost a ochoty jednotlivcl pracovat. V ivahu je tieba brat:

e Demografické zmény spolecnosti (zmény v populaci, pracovni preference,
geografické rozlozeni, vékova struktura populace, etnické rozloZeni)

e Makroekonomické charakteristiky trhu prace (mira nezaméstnanosti, rozlozeni
piijmu populace)

e Socialné-kulturni aspekty (Zivotni uroven, populacni politika, rovnopravnost

pohlavi)
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Rodinné hodnoty obyvatelstva
Velikost, vyvoj a mobilita pracovni sily

Vzdélanost obyvatelstva (Grasseova a kol., 2010)

Legislativni faktory — vlivy mezinarodni, evropské a narodni legislativy.

Existence a funkc¢nost podstatnych zakonnych norem (obchodni pravo, danové
zakony, deregulacni opatfeni, legislativni omezeni — pravni Uprava pracovnich
podminek, ekologicka opatieni)

Chybgjici legislativa a dalsi faktory (vymahatelnost prava, autorska prava apod.)

Regulace importu a exportu, statni regulace (Grasseova a kol., 2010)

Ekonomické faktory — plisobeni a vliv svétové, ndrodni a mistni ekonomiky.

Zakladni hodnoceni makroekonomické situace (irokova mira, hospodatsky rist,
mira inflace, faze hospodatského cyklu, sménny kurz apod.)

Ptistup k finan¢nim zdrojim (bankovni systém, dostupnost a formy pijcek, vyse
nakladl na ptjcky)

Danové faktory (danova zatizeni, danové sazby, clo) (Grasseova a kol., 2010)

Politické faktory — existujici a potencidlni ptsobeni politickych vlivi.

Aktudlni politicka situace (pozice a stabilita vlady, klicové organy a urady,
politickd strana u moci, existence a vliv politickych osobnosti)

Fiskalni a monetarni politika

Politicky postoj (podpora zahrani¢niho obchodu, postoj ke korupci, vztah ke
statnimu prumyslu, postoj vici privatnim a zahrani¢nim investicim) (Grasseova a

kol., 2010)

Technologické faktory — dopady novych a vyspélych technologii. Faktory majici vliv na

konkurenceschopnost podniku. Jde o:

Podpora vlady v oblasti vyzkumu
Rychlost realizace novych technologii
Nové objevy, vynalezy, postupy, metody a techniky

Mnozstvi a dostupnost informaci
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e Postoj k véd¢ a vyzkumu ze strany organizace a s tim spojené naklady na vyzkum

(Grasseova a kol., 2010)

Ekologické faktory — v kazdé zemi, Ci oblasti mizeme nalézt jiné priority postoje
K Zivotnimu prostfedi. Ukolem kazdého manaZera by méla byt kvalitni analyza téchto
ekologickych podminek, aby podnik nepiisel do konfliktu s mistnimi zvyklostmi, ¢i

regulacemi. Mezi sledované ekologické trendy fadime:

e Zmény klimatickych podminek
e Udrzitelny rozvoj

e QOchranu zivotniho prostiedi

e Recyklace a zpracovani odpada
e Obnovitelné zdroje energie

e Vyuziti a dostupnost vodnich zdroji (Mallya, 2007)

1.4 SWOT analyza

SWOT analyza je Vvramci prevence vhodnou integracni metodou. Analyza SWOT
zkouma z vysledkd interni analyzy vzajemné vazby silnych stranek (S — Strengths) a
slabych stranek (W — Weaknesses) a zvysledkti analyzy externi piilezitosti
(O — Opportunities) a hrozeb (T — Threats). Byla vyvinuta a poprvé pouzita americkym
konzultantem a poradcem v oblasti managementu a obchodu Albertem S. Humphreym,
mezi lety 1960 — 1970. (Veber, Srpova a kol., 2012)

Aby mohla SWOT analyza hrat roli pfi tvorbé strategie, jeji aplikace musi zahrnovat
nejen identifikaci, nalezeni a posouzeni vlivl se kterymi se v soucasnosti potykame, ale
také predikovat vyvojové trendy faktor ve vné&jSim okoli podniku, vnitinim okoli
podniku a jejich vzajemnou souvislost. Kombinace prileZitosti a hrozeb spolu se silnymi
a slabymi strankami umoznuje rozdélit situace do Ctyt riznych vzord, které mohou slouzit

jako orientace pro volbu strategického sméru:

SO strategie (strenghts a opportunities) — firma ma k dispozici n¢kolik ptilezitosti v okoli
a zarovenl ma mnoho silnych stranek, které mohou tyto ptilezitosti podpofit. Jedna se o
nejvice zadanou situaci. Strategie predstavuje ofenzivni piistup z pozice sily a jejim
vysledkem by méla byt ristove orientovand, az agresivné orientovana strategie. (Srpova,

Rehot a kol., 2010)
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ST strategie (strenghts a threats) — jedna se o strategii, kdy jsou nepfizni okoli podrobeny
silné stranky podniku. Vychézi z ptredpokladu, Ze mezi silnymi stranky a hrozbami dojde
ke stietu. Predpokladem strategie ST je minimalizace hrozeb a maximalizace silnych
stranek. V daném ptipad¢ je potfeba vcCas urCit hrozby a za pomoci silnych stranek je
proménit v piileZitosti. Vysledkem je strategie diverzifikacni. (Srpovéa, Rehot a Kkol.,

2010)

OW strategie (opportunities a weaknesses) — situace, kdy ma podnik velké mnozstvi
slabych stranek, ale na trhu se nachazi zaroven velké mnozstvi prileZitosti. Tato strategie
cili na piekonani slabych stranek podniku s maximalnim vyuzitim piilezitosti. Casto se
V tomto piipadé jedna o tzv. strategii turnaround, kterd spociva pravé ve vétSim vyuziti
trznich piilezitosti s pe¢livou eliminaci slabych stranek podniku. (Srpova, Rehot a kol.,

2010)

WT strategie (weaknesses a threats) — strategie, ktera je orientovana na minimalizaci
slabych stranek a hrozeb. Podnik se nachazi v situaci, kdy u néj prevladaji slabé stranky
a zaroven se V okoli nachazi mnoho vyznamnych hrozeb. V daném piipadé se jedna o
strategii defenzivni a obrannou, kterd Casto vychazi z opousténi pozic, ¢i uzavirani

kompromisii. (Srpova, Rehot a kol., 2010)

Tabulka &. 1: Matice SWOT
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Fotr a kol., 2020, s. 76)

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
interni faktory, interni faktory,
pozitivni dopad negativni dopad

Strategie SO Strategie OW
Prilezitosti (O) Vyu;.l:uvsﬂ'nyvc’h svt.rane.k Pre’konam sla?th
; na zjis$téné prilezitosti. stranek s vyuzitim
externi faktory, Hlezitost
pozitivni dopad Vysledkem je rastove, az PrIiezItost.
agresivné orientovana Vysledkem je strategie
strategie. turnaround.
Strategie ST Strategie WT
Hrozby (T) Vyhnuti se hrozbam s Minimalizace slabych
externi faktory, vyuzitim silnych stranek. stranek a hrozeb.
negativni dopad Vysledkem je Vysledkem je defenzivni
diverzifikacni strategie. strategie.
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Pro zvoleni vhodné strategie je vzdy potieba pracovat s predpokladem, ze identifikované
rizikové faktory nespachaji uvazované strategii destrukci. Vybér ze Ctyt riznych strategii
nevyzaduje pouze intuici, ale vyzaduje kvalitativni i kvantitativni hodnoceni vlivu
vnéjsSich 1 vnitinich faktor. Vazeni a piredpovidani dopadu klicovych faktort na strategii

Ize s pomoci vhodnych pocitacovych programi podpofit. (Fotr a kol., 2020)
1.5 Identifikace a hodnoceni rizik

Abychom snizili rizika, je nutné nejprve provést jejich analyzu. Pro analyzu rizik existuje

fada metod, pro tuto praci bude pouzita Skorovaci metoda. (Smejkal, Rais, 2013)
Skoérovaci metoda obsahuje tfi nasledujici faze:

1. identifikaci rizika,
2. ohodnoceni rizika,

3. navrhy na opatfeni ke snizeni rizika. (Dolezal a kol., 2012)
Tato metoda se zaklada na identifikaci nebezpeci ze Ctyt klicovych oblasti rizik projektu:

e technické oblasti projektu,
¢ financni oblasti projektu,
e persondlni oblasti projektu,

e obchodni oblasti projektu. (Dolezal a kol., 2012)

V této metodé se identifikace rizika provadi pomoci rizikovych faktort. Pro kazdy
rizikovy faktor se vyuziva skdrovaci metody, kterd hodnoti moZnost vyskytu rizikového
faktoru a jeho dopad na desetibodové stupnici. Rizikovy faktor slouZi jako porovnatelny

nebo méfitelny ukazatel pro ureni vyznamnosti rizika. (Dolezal a kol., 2012)

Metoda vyuziva piistupu Team Delphi k ziskani expertniho odhadu pro jednotliva skore.
Doporucuje se, aby kazdy clen projektového tymu stanovil své odhady nezavisle na
ostatnich €lenech. Vysledné skoére se poté vypocita jako aritmeticky primér odhada
jednotlivych ¢lenti. Ocenéni rizika je vyjadifeno jako soucin skore pravdépodobnosti a
skore dopadu. Celkové hodnoceni se pohybuje v rozmezi 1-100. V zavéru se vytvaii

rizikova mapa ve formé bodového grafu, kterd je dvojrozmérnou matici. (Dolezal a kol.,
2012)
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Metoda navrhuje vypracovat opatieni pro snizeni rizika jak pro kvadrant kritickych rizik,
tak i pro kvadrant vyznamnych rizik. Samoziejmé je mozné prosp&sné zpracovat opatieni

i pro dalsi pfipady, kde je identifikovana moznost sniZeni rizika. (Dolezal a kol., 2012)

~roor

Metoda vyuziva tabulky pro strukturovany zdznam identifikace rizika, hodnoceni rizika,
navrhovanych opatieni pro snizeni rizika a grafického znazornéni rizikové mapy, ktera

poskytuje piehledné zobrazeni. (Dolezal a kol., 2012)

Tabulka €. 2: Tabulka rizikovych faktorua a ocenéni rizik
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Dolezal a kol., 2012)

o R 5 MoZnost 7
Poradové cislo Dopad Ocenéni rizika

Rizikovy faktor vyskytu

rizikového faktoru (1-10)

(1-10) (mozZnost vyskytu * dopad)

Tabulka ¢. 3: Tabulka navrhi na opatfeni ke sniZeni rizika a nové ocenéni
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Dolezal a kol., 2012)

Poradové Nova moznost , Nové ocenéni
z Novy dopad
vyskytu

Navrh opatieni

10
KVADRANT VYZNAMNYCH| KVADRANT KRITICKYCH
HODNOT RIZIK HODNOT RIZIK
§ 5
KVADRANT KVADRANT BEZNYCH
BEZVYZNAMNYCH HODNOT RIZIK
HODNOT RIZIK
0 5 10

MOZNOST VYSKYTU (PRAVDEPODOBNOST)

Obrazek ¢. 11: Mapa rizik
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Dolezal a kol., 2012)
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2 ANALYZA SOUCASNE SITUACE A PROBLEMU

Nasledujici ¢ast prace se bude zabyvat analyzou brnénské pobocky spole¢nosti
HCYV group a.s., ktera poskytuje sluzby v oblasti informacnich systémul. Prvni ¢ast této
kapitoly se bude vénovat struénému piedstaveni samotné spolecnosti, na kterou bude
navazovat urceni zivotni faze, ve které se aktualné spolecnost nachdzi. Nasledn¢ bude
tato Cast prace obsahovat n¢kolik analytickych metod, z jejichz vystupti bude mozné
provést syntézu jejich vysledi v analyze SWOT, diky které bude mozné urcit optimalni

kroky v ramci navrhu obchodni strategie pro brnénskou pobocku.

2.1 Predstaveni spoleCnosti

Spole¢nost HCV group a.s. plisobi na trhu od roku 1992. Piivodné spolecnost vystupovala
pod hlavi¢kou H.C.V. spol. s.r.0., av§ak od roku 1998 je akciovou spolec¢nosti. Spole¢nost
pusobi primarné na Ceském trhu a jeji hlavni Cinnosti je poskytovani komplexnich
projektovych, technologickych, technickych a systémovych feseni, kterou jsou spojené
s dodavkami pocitacové infrastruktury, s implementaci informacnich systémt Helios a
Obchodnik, oblasti kybernetické bezpecnosti, vyvojem softwaru, outsorcingem a
sluzbami, které se zabyvaji péci o zakaznika. Jednd se tedy o spole¢nost, kterd dokaze

svym zéakaznikim zajistit velmi komplexni outsorcing jejich IT potieb. (HCV group a.s.,

2 HCV

Obrazek ¢. 12: Logo HCV group a.s.
(Zdroj: interni zdroj firmy)

2.1.1 Historie, vyvoj a soucasnost

Jak bylo jiz vySe zminéno, spole¢nost byla zaloZena v roce 1992 a aktualné plsobi na
trhu 31 let. Nazev spolecnosti je slozen z pfijmeni tiech zakladajicich ¢lend, kterymi jsou

Ing. Hutyra, Ing. Coufal a Ing. Vala. Hlavni ¢innost v této spole¢nosti byla v dob¢ jejiho
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zalozeni spjata primarné s prodejem pocitact, které byly ve spolecnosti stavény a
nasledné nabizeny jak na ¢eském, tak zahrani¢im trhu. V té dobé vsak vznikalo firem
s podobnym zamétenim vice a ziskovost spole¢nosti nebyla co do ocekavani vlastniki
takova, jakou si jeji vlastnici pfedstavovali. Postupem Casu se od této Cinnosti zacalo
opoustet a zacaly se pridavat jiné aktivity, kdy nékteré z nich spolecnost HCV group a.s.
dodnes aktivn¢ provozuje. Hlavnim pfedmétem podnikéani spole¢nosti HCV group a.s. je
¢innost spojend s komplexnimi feSenimi v oboru informacnich technologii (dale jen IT),
ktera v celé spolecnosti zaujima okolo 63 % ze vSech ptijmil. Jedna se primarn¢ o feSeni
v oblasti informacnich systémi, infrastruktury a kybernetické bezpecnosti. Dale
spole¢nost funguje také jako konzultantska, obchodni a servisni spole¢nost. Tyto ¢innosti
zaujimaji okolo 18 % vSech pifjmi spolecnosti. Jako pfidruZzenou €innost provozuje
spole¢nost jesté praimyslovou vyrobu, zaujimajici zbylych 19 % vsech piijmut. (Hutyra,

L., 2023)

2.1.2 Nabidka zbozi a sluzeb

Spolecnost HCV group a.s. poskytuje svym zdkaznikiim Siroké portfolio produktl a

sluZeb. V rdmci celého svého portfolia se snazi pfinaset tyto vyhody:

e Kvalitni produkty zajistuje spoleCnost partnerstvim se svétovymi ¢i
vyznamnymi vyrobci a dodavateli, jejichz produkty disponuji technologickou
zarukou. Pro spolecnost je dulezité také sledovani modernich trendii v oblastech
svych ¢innosti.

e Profesionalni sluzby spolecnost poskytuje prostfednictvim kvalifikovanych
profesiondlii. Kvalifikace zamé&stnancli je soustavné prohlubovana tak, aby byli
schopni poskytovat sluzby na nejvyssi Grovni.

e Plnohodnotny zikaznicky servis zajiStuje zdkaznikim dostupnost sluzeb v
pozadované vysi. Déle poskytuje profesiondlni konzulta¢ni ¢innost i pro oblast

rozvoje spolecnosti a spolupraci s tietimi stranami.

V ramci svych ¢tyf divizi provozuje v soucasné dobé spolec¢nost HCV group a.s.

nasledujici obchodni ¢innosti:
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Divize Helios

V ramci divize Helios nabizi spole¢nost HCV group a.s. produkty spole¢nosti Asseco
Solutions a.s., kterymi jsou informacni systémy Helios Easy a Helios iNuvio. Na tuto
divizi se tato diplomova prace zamétuje. V ramci informacnich systémi pro produkty
Helios jsou poskytovany sluzby spojené s implementacni Cinnosti, konzultantskou

¢innosti a programovanim zékaznickych uprav dle potieb zdkaznikd.

Cilovéa skupina zakazniki divize jsou predevSim spole¢nosti s poftem zameéstnancii

20 — 500 a s obratem vétSim nez 30 mil. K¢.
Divize infrastruktury

V ptipadé¢ této divize lze produkty a poskytované sluzby rozdélit do dvou kategorii, a to

do oblasti spravy siti a oblasti kybernetické bezpe¢nosti.

V ptipad€é oblasti spravy siti poskytuje spole¢nost produkty Dell, HP, Kerio
Technologies, GFI, Symantec a Microsoft. Sluzby, které jsou v ramci této oblasti
poskytovany zahrnuji spravu siti, dodavky strukturované kabelaze a bezdratovych siti,
instalaci, integraci a migraci systémt, projektovou ¢innost, sluzby dohledového centra,

konzulta¢ni ¢innost, technickou podporu a hot-line.

V ramci oblasti kybernetické bezpecnosti spole¢nost poskytuje produkty Kerio Control,
Hillstone Next-gen Firewall, Cyberom NG Firewall, ESET, Sophos a PRTG network
monitor. Poskytovanymi sluzby v této oblasti jsou analyzy zabezpeceni, zabezpeceni

serveroven, zabezpecenti siti a Skoleni k zabezpeceni.

Cilova skupina zdkaznikli divize jsou predevsim spolecnosti s poctem zaméstnanct

50 — 500, ptipadné mensi afiliace nadnarodnich spole¢nosti.
Divize Obchodnik

Soucasti této divize je vlastni softwarovy produkt, ktery vyviji samotna spolecnost. Jedna
se o logisticky a pokladni informaéni systém pro mensi vyrobni provozovny, které mayji
mensi sit’ vlastnich prodejen, naptiklad feznici, pekafi, zahradnici apod. Soucasti této
divize je taktéZ nabizeni produktii, které jsou pfimo propojeny s timto informacnim
systétmem. Jedna se o hardwarové produkty, kterymi jsou napiiklad pokladny,
vahopokladny, bezkontaktni termindly, bezhotovostni automaty, ¢i nové digitalni

cenovky. Poskytované sluzby v rdmci této divize jsou stejné jako v piipad¢ divize Helios.

56



Cilovéa skupina zadkaznik divize jsou piedev§im spolecnosti s po¢tem zaméstnancl

20 — 100 a obratem vétsim nez 5 mil. K¢&.
Divize Sedlisté

Posledni, ¢tvrta divize, kterou spolecnost HCV group a.s. provozuje je divize, ktera zabira
oblast vyroby a specializuje se na Sitou vyrobu. Vyrobkové portfolio tvoii na miru $ité
plachty pro rGzné typy prumysli (automobilovy, letecky, stavebni) a také zde jako
Vv jediné divizi spolec¢nosti nalézdme produkty, které cili na trh B2C, pro ktery tato divize
vyrabi foliovniky, boc¢nice pro zahradni altany ¢i pergoly a vybaveni pro psi sport

»agility®.
2.2 Stanoveni faze zZivotniho cyklu podniku

V ramci teoretickych vychodisek je v kapitole 1.1.1. pfedstaven model Churchilla a
Lewisové, ktery predpoklada pét stadii v dobé existence malych firem. Jedna se o stadia
existence, preziti, uspéchu, rozletu a vyspélosti zdroji. V nasledujici kapitole bude
uréeno soucasné stadium, ve kterém se spole¢nost HCV group a.s. nachazi. Jako zdroj
informaci pro zpracovani nasledujici kapitoly byly pouzity interni dokumenty spole¢nosti

a ustni sdéleni predsedou predstavenstva Ing. Liborem Hutyrou.

2.2.1 Stadium existence

Spole¢nost HCV group a.s. byla zalozena k datu 31. bfezna 1998. Zalozeni akciové
spolec¢nosti bylo za ucelem spojeni vice spolecnosti s ruCenim omezenym a dvou osob
samostatné vydéle¢né ¢innych. V piipad€ spolecnosti s ru¢enim omezenym se jednalo o
spolecnosti HCV s.r.o. a HCV Vsetin s.r.o. Stimto zaloZenim doSlo k navySeni
zakladniho kapitalu spole¢nosti na soucasnych 2423 mil. K¢. Spole¢né se zalozenim

akciové spolecnosti, ktera mé jiz své sidlo v Roznové pod Radhos$tém a na Vsetiné

vvvvv

2.2.2 Stadium preziti

Az do roku 2005, tedy sedm let od svého zaloZeni, nevykazuje spolecnost nijak vyznamné
uspéchy. Kladny vysledek hospodateni se sice dostavuje v letech 2001 a 2003, ale zbylé
roky vykazuji zdporné hodnoty. V rdmci tohoto obdobi v roce 2003 vznik4 partnerstvi

mezi spolecnosti LCS International (dnes znamou pod jménem Asseco Solutions a.s.),
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které trva dodnes. V roce 2004 spole¢nost HCV group a.s. za¢iné pronajimat vyrobni halu

Vv obci Sedliste, kterou v roce 2005 kupuje do svého vlastnictvi.

2.2.3 Stadium uspéch

V roce 2006 se dostavuji prvni vyznamné uspechy. S vyjimkou let 2011, 2012 a 2022
vykazuje spolecnost HCV group a.s. v kazdém roce kladny vysledek hospodareni.
V ramci tohoto obdobi, konkrétné v roce 2009, kdy se svét jeste¢ stidle vzpamatovaval
z nasledku finan¢ni krize v roce 2008 spole¢nost HCV group a.s. otevira svoji pobocku
v Brné a veskerou jeji ¢innost sméfuje smeérem k poskytovani sluzeb informacnich
systémul Helios. Dva roky po otevieni brnénské pobocky dochazi k jejimu rozsiteni, kdy
spole¢nost za¢ina pronajimat vice mistnosti z divodu rozsifovani kapacit. Rok na to také
dochazi k celkové rekonstrukei vyrobni haly v obci Sedlisté, kterd poskytuje zazemi pro
vyrobni divizi spole¢nosti, ktera se zabyva primyslovym $itim. V souvislosti s témito
udéalostmi mizeme sledovat pravé zaporny vysledek hospodateni z divodu rozséhlych
investic. V roce 2014 se dochazi vSak k nepiijemné udalosti, kdy spolecnost opousti
polovina zaméstnanct divize IT infrastruktury a spolu snimi i nékolik zakaznikt
spole¢nosti HCV group a.s. Spolec¢nost se vSak ptes tuto nepiijemnou udalost pienesla a

az do roku 2021 generovala pravidelné zisk.
V nasledujicim grafu ¢. 1 je zobrazen vyvoj obratu spole¢nosti a grafu ¢. 2 vyvoj vysledku

hospodateni po zdanéni.

Vyvoj obratu spole¢nosti HCV group a.s.
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Graf ¢&. 1: Vyvoj obratu spole¢nosti HCV group a.s.
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Vefejny rejstiik a Sbirka listin, 2023)
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Vyvoj vysledku hospodareni po zdanéni

N~
2700 o
o N '5
N
\—|
1700 8 8
N
b E E I IH I I I | I

-300 1999.2001 2003 2 2007 2009 2 1 2013 2015 2017 2019 2021

© Q 5
> ©
.

624
885

751

v tis. K¢

= [z]

-115

-1300

[-2140]
M

-2300

Graf & 2: Vyvoj vysledku hospodai‘eni po zdanéni spole¢nosti HCV group a.s.
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Veiejny rejstiik a Sbirka listin, 2023)

Jak mtizeme z grafli vidét, obrat spolecnosti je stale rostouci a mezi lety 2013 az 2021 byl
generovan velmi pékny zisk. Paradoxné dokonce v roce 2021 byl spole¢nosti realizovan
rekordni vysledek hospodateni, ale je potfeba zminit, Ze jej bylo dosaZeno diky podpote
statu za doby trvani pandemie COVID-19. Rok 2022 byl vSak pro spole¢nost jiz mnohem
méné uspésny a vedeni si tento netspéch vysvétluje pravé neochotou zakaznikti do

novych investic ve svétle udalosti, které pfedchazely a se kterymi se svét aktualné potyka.

Dle modelu Churchilla a Lewisové Ize konstatovat, Ze se v souc¢asné dob¢ nachdzi podnik
ve stadiu tspéchu (stadium Il — G — rist). Jedna se o stabilizovanou fazi, kdy spole¢nost

pravideln¢€ vykazuje zisk a ziskava zdroje pro dalsi stadium rozlet.

Z pohledu vlastniki je do budoucna nutné ziskat dostatek finan¢nich prosttedk pro dalsi
rast spole¢nosti. Spole¢nost ma jiz vytvofené rezervy pro tento rist, avsak stale si bere za
cil stabilni chod a uspéch vsech svych divizi, které provozuje. Pravé i z tohoto diivodu je
tato prace zaméiena na divizi informacnich systému, tedy brnénskou pobocku, ktera se

dlouhodobé¢ potyka s problémem plnéni kvdt stanovenych vyrobcem systému.

2.3 Analyza a sladéni internich prvkia pomoci metody 7S

V nasledujici ¢asti prace bude podrobeno analyze sedm klicovych faktorti dle modelu

McKinsey 7S, které se budou zaméfovat na brnénskou pobocku spole¢nosti
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HCV group a.s. Informace pro zpracovani byly poskytnuty jak vedenim spole¢nosti, tak
vedoucimi pracovniky a zaméstnanci brnénské pobocky. Vystupem této analyzy

vyhodnoceni vzdjemnych vztahta faktort analyzy 7S.

2.3.1 Strategie

Na zaklad¢ rozhovorid s vedenim spole¢nosti a informaci z webovych stranek, by se vSak

dala soucasna mise spolecnosti definovat nasledovné:

LPoslanim spolecnosti HCV group a.s. je poskytovani ndrocnych projektovych,
technickych a systéemovych reseni ve vSech oblastech své cinnosti a poskytovani

Spickovych sluzeb s cilem vybudovani si dlouhodobych a trvalych vztahit s vyznamnymi

zdkazniky a dodavateli. (Hutyra, Vala, Simi¢ek, 2023)

Vize spole¢nosti ze strany soucasného vedeni je udrzet spole¢nosti V rodinném duchu,
ktery bude konkurovat jinym spole¢nostem poskytovanou kvalitou sluzeb a osobnim
pristupem s dirazem na dlouhodobou finanéni stabilitu, kterd bude schopna zajistit svym
zaméstnanciim stabilni zaméstnani a stabilni pfijem. Nastupujici generace je vSak do
perspektivy rozvoje podniku mnohem vice ambicidzni a do budoucna zcela jisté bude

vyvijena snaha o pfechodu z firmy s rodinnym duchem na firmu vétSich rozméra.

Pro brnénskou pobocku vsak Vv soucasné dob¢ neni zadna jasné definovana obchodni
strategie, kterou by se méla pobocka, kterd reprezentuje divizi informacnich systému,
tidit. Pro pobocku jsou pouze kazdoro¢né stanoveny financ¢ni cile, kterych je potfeba
dosdhnout. Tyto cile jsou stanovovany vZzdy na konci kalendarniho roku a zarovein jsou
prezentovany spole¢nosti Asseco Solutions a.s. Tyto cile stanovuji zpravidla hodnoty
prodeje novych licenci informa¢niho systému Helios, hodnoty pro dokup novych licenci
u stavajicich zdkaznikdi a cilové hodnoty systémové podpory, taktéz stavajicich
zékazniku, ktera je hrazena jednou ro¢né€. VSechny tyto hodnoty, které by se daly vnimat
jako cile, které jsou rozpracovany do kazdého ¢tvrtleti roku nasledujiciho. Na konci roku,
se také vyhodnocuje, zda bylo, ¢i nebylo cill, které byly vytyCeny v roce minulém
dosazeno, od ¢ehoz se nasledné¢ odviji kategorie partnerské irovné, do které je spolenost
HCV group a.s. zafazena ze strany vyrobce systému. Tyto kategorie se d¢li na partnera,
silver partnera a gold partnera. V pfipadé neplnéni téchto cili se spolecnost vystavuje

riziku, ze o partnerstvi pfijde.
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2.3.2 Struktura

V ramci celé spole¢nosti HCV group a.s. miizeme hovofit o struktufe divizionalni, ktera
je blize zmapovéna na obrazku ¢. 12. Kazdy diviziondlni isek mé sviij vlastni provozni
usek, obchodni tsek a v piipad¢ divizi, které jsou orientovany na poskytovani IT sluzeb
zde nalezneme také usek IT podpory. Ekonomicky usek je pouze jeden, ktery zastituje
vSechny soucasné divize spolecnosti. Spolecnost jako celek je v ramci svého rozvoje,
fizeni a vedeni v rukou pfedstavenstva, které je aktudlné tvofeno tiemi ¢leny, na jejichz
pusobeni dohlizi dozor¢i rada, kterou tvofii Sest ¢lenll. Nejvétsim a také nejdilezitéjSim
organem v ramci spolecnosti HCV group a.s. je valnd hromada, ktera se sklada jak
z vedeni spolecnosti, tak z akcionait, kteti na spoleénych schiizich rozhoduji o slozeni

predstavenstva, dozor¢i rady, ale maji na starost také zaleZitosti spojeni se schvalovanim

ucetni zavérky, ¢i rozdéleni zisku.

VALNA HROMADA

DOZORCI RADA

PREDSTAVENSTVO

DIVIZE =

OBCHODN/ USEK VYROBNI USEK
USEK IT PODPORY OBCHODN/ USEK

PROVOZNI USEK PROVOZNI USEK

OBCHODNI USEK

OBCHODNI USEK

USEK IT PODPORY USEK IT PODPORY

PROVOZN/ USEK PROVOZNI USEK

Obrazek ¢. 13: Organizadni struktura spole¢nosti HCV group a.s.
(Zdroj: vlastni zpracovani)

2.3.3 Systémy
Systémy Fizeni spole¢nosti

V soucasné¢ dobé je celopodnikové vyuzivan informacéni systém Helios iNuvio od
spolecnosti Asseco Solutions a.s., ktery zaroven divize informacnich systémt nabizi. Ve
spole€nosti je tento systém vyuzivan pro vedeni ucetnictvi, mezd, fakturace, skladového

hospodafstvi, nabidek a objednavek a pro komunikaci s bankami. Soucasné je také



soucasti systému veden modul ,,obchodni partneti a CRM®, ve kterém jsou udrzovany
udaje o jednotlivych zakaznicich, vetné udaji pro zaklad k fakturaci a kontaktnich osob
k jednotlivym organizacim. Pro vedeni potencidlnich zadkaznikd a k nim pfisluSnych
kontaktnich jednani systém ze strany divize informac¢nich systémi vyuzivan neni. Zapis
zakaznika do informacniho systému probihd az ve chvili, kdy se potencidlni zdkaznik

stane zakaznikem.
Systém pro vedeni obchodnich piipadua

Pro ucely vedeni obchodnich pfipada s potencidlnimi zdkazniky a evidenci kontaktnich
jednani s nimi slouZzi tzv. partnersky portal, ktery poskytuje spole¢nost Asseco Solutions
a.S. v ramci své sité smluvnich partnert. Hlavni diivod pro vyuzivani tohoto partnerského
portalu tkvi v pravidlech partnerskeé sité, kterd jsou ze strany spolecnosti Asseco Solutions
a.s. nastavena tak, aby si partnefi, kteti distribuuji informacni systém Helios co nejméné
vzajemné konkurovali. Tento portal je totiz vychozim bodem v ramci vedeni celého
obchodniho procesu kazdého partnera. Partner na samotném zacatku obchodniho jednani
S potencialnim zakaznikem musi ovéfit, zda jiz tento zdkaznik neni registrovan na jiného
partnera v ramci partnerské sit€. Tento krok se d& provést pravé na partnerském portalu.
V piipadé, ze je potencialni zdkaznik jiz registrovan na jiného partnera, nesmi S nim
zadny jiny partner vést obchodni jednani, jelikoz by jednal v rozporu pravé se zminénymi
pravidly partnerské sité. V ptipad¢, ze potencidlni zédkaznik vSak neni registrovan na
jiného partnera, je mozné piikrocit k dal§imu kroku, kterym je pravé registrace onoho
potencialniho zakaznika. Po schvaleni registrace ze strany Asseco Solutions a.s. je
zakaznik registrovan a v tomto bodé je pod svym IC veden v tzv. pipeline. Jedna se o
seznam registrovanych spole¢nosti, v naSem piipadé na HCV group a.s., ke kterému je
od chvile registrace mozné vést vzajemna kontaktni jednani, stanovovat procento uspéchu
a uzavirat onoho zakaznika s pfiznaky win (GspéSné uzavieni smlouvy), nebo loss
(netispésné uzavieni smlouvy). Nevyhodou vedeni potencidlnich zdkazniki v tomto
systému je vSak ten, Ze zaméstnanci, ktefi nespadaji do divize informacénich systému
K partnerskému portalu nemaji pfistup, a tedy nemaji ani informace o zakaznicich, které
ma brnénska pobocka v jednani. Dalsim problémem, ktery byl v ramci uzivani tohoto
portalu vypozorovan je, ze ne kazdé kontaktni jednani je v ramci potencialniho zdkaznika
do portalu zapisovano. Tim vznika problém s nevédomosti, kdyz je obchodni piipad

pfesunut na jiného obchodnika spole¢nosti, v jaké fazi se aktudlné dany ptipad nachézi.
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Systémy interni komunikace

Nemén¢ dulezitym bodem v ramci systémd, je interni komunikace. Jelikoz divize
informacnich systémi, tedy brnénska pobocka, pro kterou je prace feSena sidli v Brn¢ a
sidlo spole¢nosti HCV group a.s., ve kterém operuje vétSina zaméstnancu je V Roznové
pod Radhostém, hraje vzajemna komunikace vyznamnou roli, at uz z pohledu
obchodnich porad, porad vedeni, ¢i komunikace mezi pracovniky IT divizi. V soucasné
dob¢ je hlavnim komunika¢nim nastrojem pfevazné e-mailova komunikace. V piipadé
potieby jsou vyuzivany nastroje jako Skype, TeamViewer, MS Teams, Zoom anebo
telefonni hovory. Ve spole¢nosti vSak neni pfesné stanoven jeden hlavni komunikaéni

kanal, coz vede k ob¢asnym problémtim, ze n€které¢ informace zkratka zapadnou.

2.3.4 Styl vedeni

V piipadé€ spolecnosti HCV group a.s. se jedna o rodinnou firmu, ktera je jesté v rdmci
organiza¢ni struktury rozdélena na jednotlivé divize, ve kterych si kazdy vedouci této
divize zodpovida za své zdkazniky a praci deleguje na pracovniky v jeho vlastni divizi.
V ramci stylu fizeni na diviziondlni Grovni se tedy jedna o laissez — faire styl. V piipade
celé akciové spolecnosti se vSak jedna také ¢astecné 1 o demokraticky styl fizeni, jelikoz
jednotlivi vedouci divizi pravidelné prezentuji ptedsedovi predstavenstva vysledky jejich
prace a v pripad¢ razantnéj$i zddosti na zmény na urovni jejich divize, spociva finalni

schvaleni, nebo pfipadné zamitnuti, pravé jemu.

V ptipadé brnénské pobocky jsou kazdy lichy den v pracovnim tydnu potaddany ranni
porady, kdy zamé&stnanci prezentuji vedoucimu divize jejich praci, a to jak za ¢innost
obchodni, tak za ¢innost konzultantskou a programatorskou. V ptipadé problému jak na
obchodnich aktivitach, tak na aktivitich u zaméstnancli timto vznikd moZnost pro

spole¢nou diskuzi o moznych feSenich.

2.3.5 Spolupracovnici

Spolecnost HCV group a.s. v soucasné dob& zaméstnava 55 stalych zaméstnanct, vV ramci
divize informacnich systémil devét zaméstnancli. Tuto skupinu tvoii jeden vedouci
divize, jeden obchodni zastupce a sedm, ktefi funguji jako konzultanti. V ramci
poskytovani sluzeb v oblasti informacnich systémt je potieba pro zékazniky vSak takeé
pfinaset programatorska feSeni na miru, a tedy ztéchto sedmi zaméstnanci, ktefi

provozuji konzultantskou ¢innost je mezi nimi také pét, ktefi se programovanim zabyvaji,
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soucasn¢ s vedoucim divize informacnich systémi. Dohromady tedy pét programatorti a
konzultant v rdmci jedné pozice. Pro obCasnou potiebu je také vyuzivano sluzeb jednoho

externisty.

Cela skupina je velmi stabilni a fluktuace zaméstnanci je velmi mala. Nékteti ze
souCasnych zaméstnanci divize informacnich systému pracuji na stejné pozici jiz vice
jak patnact let, ¢imz vSak dochazi ke stile vétSim problémim, ze pravé tito jiz ¢asto
nemaji kapacity na nové zakazky, jelikoz maji dost prace se souCasnymi, kterym se jiz

dlouhodob¢ vénuji.

2.3.6 Schopnosti

Jak bylo jiz uvedeno vySe, vramci divize informacnich systémid muizeme rozdélit
zaméstnance do tfech kategorii, kterymi jsou obchodnici, konzultanti a programatoti. Na
vSech z nich spociva uspéch divize informacnich systémil. V ptipad¢ obchodnikl jsou
odrazem Uspéchu nové obchodni prilezitosti, které¢ vedou k uzavieni smlouvy s novymi
zakazniky, k ¢emuz neodmysliteln¢ patii vedeni obchodnich jednéani, kvalitni
komunikace a vyhovéni pozadavkiim, které tito mozni budouci zdkaznici maji. Pro
zaSkoleni obchodnikil divize informacnich systémil vyuziva spolecnost Skoleni, které
poskytuje spolec¢nost Asseco Solutions a.s., ktera t¢émto obchodnikiim také na zakladé
uspesného absolvovani kurzu zakonéeného zkouskou vystavi certifikaci. Na této pozici
vsak velmi ¢asto dochazi k obméné ¢lovéka, ktery tuto ¢innost vykonava. Proces akvizice
novych zakaznikl se pro divizi a také spole€nost jako celek stava stale vétsim problémem,
je naro¢néjsi a v ptipadé, Ze se nedostavuji vysledky, obchodnik ¢asto ze své vlastni viile

pozici opousti.

Neméné dulezita je také prace konzultantl, kdy klicem k zakaznické spokojenosti je
porozuméni poZadavkim zdékaznika, které tito konzultanti dokdZou v rdmci
implementace informa¢niho systému pievést do jeho jadra zplsobem, aby jeho
funkcionalita spliiovala poZadavky zakazniki. Obdobné jako v pfipad€é Skoleni
obchodnikli nabizi spolecnost Asseco Solutions a.s. také rozsahlou nabidku Skoleni pro

konzultanty, taktéz zakoncenou certifikaci konzultanta dle absolvovaného typu Skoleni.

Posledni a neméné dulezitou skupinou jsou programatoii, ktefi se denné setkavaji
s pozadavky zakaznikl,, ktefi chtéji systém optimalizovat pfesné na miru jejich

poZadavkil. V dneSni dobé je na trhu velké mnoZstvi systémd, které firmy pouzivaji a ve
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vétsing piipadd je ze strany firem pozadavek tyto systémy vzijemné propojit a data
ziskavat a vést v obou z nich. Vzdélavani v tomto sméru si zaméstnanci zajist'uji prevazné
sami ze své vlastni iniciativy, spole¢nost vSak v piipadé potieby je schopna zajistit

pozadované materialy, které zvysuji zaméstnaneckou odbornost.

Z pohledu na malou fluktuaci zaméstnancii 1ze konstatovat, ze schopnosti, znalosti a
zkuSenosti z fad konzultantd a programatort V pomeéru s poctem stalych zakaznika, které
divize ma, jsou na $pickové urovni a na jejich odborné vzdélavani pravidelné kazdy rok

je investovana nemala finan¢ni suma.

2.3.7 Sdilené hodnoty

Vedeni divize informacénich systému a jeji zaméstnanci si spolecné zakladaji ve vztahu
k zakaznikim na hodnotg, ktera je zalozena na poskytovani kvalitnich sluzeb tak, aby byl
zakaznik, ktery vlozi divéru do produktu Helios vzdy spokojen a diky systému se mu
datilo rozvijet jeho podnikani vice, nez tomu bylo pted jeho pofizenim. Pro zaméstnance
divize je zékaznicky tspéch hnacim motorem, ktery je motivuje podavat nadstandartni

vykony.

V piipadé¢ pohledu, ktery neni orientovan na zakaznika, ma jak pro zaméstnance, tak pro
vedeni vyznamnou hodnotu rodinné firemni prostredi, které spolecnost HCV group a.s.
nabizi. Nejedna se o nikterak formalni firmu, ale spiSe zde na kazdodenni bazi funguje
vice oteviend a upiimna rodinné atmosféra, kterd neni po vzoru vétSich a vice formalnich
firem zaloZena na anonymitg, ba naopak, zaméstnanci maji jak mezi sebou, tak s vedenim
blizky vztah a vz4djemné znaji do jisté miry i Zivoty druhych mimo zamé&stndni. Zaroven
jsou ze strany vedeni Casto pofadany firemni teambuildingové akce jako jsou rtzné

turistické vylety, €i aktivity se sportovnim vyzitim.
2.4 Diléi shrnuti vysledki 7S

Z vysledku zpracované analyzy 7S lze vyvodit, Ze mezi hlavni nedostatky, které se ve
spolecnosti HCV group a.s. nachdzeji lze na prvnim misté zafadit absenci jasné

definované mise a strategie, ktera by byla komunikovana smérem na zaméstnance.

Dal$im identifikovanym nedostatkem je vedeni obchodnich pfipadi, kdy spolecnost
nevyuziva svilj celopodnikovy informacni systém Helios, ale kazd4 divize v rdmci

spolecnosti si tyto potencialni zakazniky vede ve svych internich systémech vlastnich
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divizi, ¢imz vznikd potencialni problém v ptipadé, ze i kdyby dany zdkaznik stal o Sirsi
spektrum feSeni, které spolecnost nabizi, je timto ztracen v ramci $patné nastaveného
systému interniho vedeni obchodnich zakazek. S timto je spojen také problém nejednotné
komunikace, kdy sice spolecnost vyuziva Siroké spektrum komunikacnich nastroji, coz

vSak ale v dnesni dobé muize vést spise ke komplikacim, jak k pfinostm.

Z pohledu na zaméstnance a jejich strukturu Ize identifikovat jak ptfinosy, tak nedostatky.
Hlavnim pfinosem z pohledu autora, je stabilni slozeni zaméstnanct, jejich dlouholeté
zkuSenosti a hodnoty, které mezi sebou navzajem sdileji. Benefitem je zde také Siroka
nabidka Skolicich programti pro zaméstnance, které pravidelné spolecnost zajistuje a tim
zvysuje jejich odbornost. Nalézame zde vSak i jistd omezeni, které z analyzy vyplyvaji, a
to v podobé¢ absence stabilniho obchodniho zéastupce a s omezenim kapacit i na stran¢
konzultantského tymu, ktery se ¢im dal castéji potykd s problémem, kdy pfii ziskéni
nového zakaznika, ¢i potfebé vétsich praci u zékaznikt stalych nema pies své jiné ¢innosti

jiz dalsi kapacity, které by mohl vénovat témto novym vyzvam.

Z pohledu na oblasti strategie, spolupracovniki, schopnosti a sdilenych hodnot Ize v§ak
jednoznaéné urcit, ze je ve firmé vyvijen silny tlak na kvalitu poskytovanych sluzeb,
kterou se dlouhodobé¢ snazi firma udrzovat ve vztahu ke svym zakazniklim, a to at’ uz
Vv podobé osobniho piistupu, zdkaznického servisu na zaklad¢ zkuSenosti zaméstnancii,
tak v podobé sdileni tohoto ptistupu kvality jako zakladni hodnotu mezi spolupracovniky
a vedenim. Souhrn identifikovanych silnych a slabych stranek z analyzy 7S zobrazuje

nasledujici tabulka ¢. 4.

Tabulka ¢. 4: Diléi zhodnoceni vysledki 7S
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

Poskytovani kvalitnich sluzeb Absence jasné definované strategie

Vedeni obchodnich ptipadii mimo

Stabilni zaméstnanecka struktura o, ,
celopodnikovy systém

Aktivita vedeni ke vzdélavani a spokojenosti Neefektivni komunikace

zaméstnancil
Zkuseni a proaktivni zaméstnanci Chybéjici kapacity pro nové zakazniky
Spolecné sdilené hodnoty zaméstnanct Absence kvalitniho obchodniho zastupce
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2.5 Analyza firemnich faktori

Pro potieby rozsifeni analyzy interniho prostfedi, kterou se zabyva také ptredesla kapitola
s analyzou 7S, bude vypracovana dale také analyza firemnich faktort, pro kterou budou
analyzovany faktory technického rozvoje, marketingové a distribu¢ni faktory, vyrobni
faktory a faktory fizeni vyroby a faktory podnikovych a pracovnich zdrojl a finan¢ni a

rozpoctové faktory.

2.5.1 Faktory technického rozvoje

Jak jiz bylo v piedeslé analyze uvedeno, disponuje brnénska poboc¢ka fadou zaméstnanct,
ktefi maji velmi dobré znalosti v oblasti programovani, které¢ jsou v ramci jejich prace
¢etn¢ vyuzivany. Jednou z hlavnich ¢innosti, které Casto a zasadné prispivaji k ziskani Si
novych zakaznikll jsou praveé zakaznické Upravy na miru dle prani zédkaznika, které je
potieba vymyslet a realizovat. Zpravidla se jedna o zakaznické tpravy, kdy je divize
schopna vytvofit propojeni na jiny systém, ktery zakaznik aktivné vyuziva a nechce jej
nahradit se systémem Helios. Pod takovymi systémy si mizeme piedstavit napiiklad
systémy na kontrolu dochazky, e-shopova feseni, systémy pro vedeni stavebniho deniku
aj. V piipad¢, Ze od zakaznika je pozadavek toto propojeni realizovat, investici, ktera
timto pozadavkem vznika hradi zdkaznik. V ptipad¢, Ze jiny zdkaznik bude toto propojeni
taktéz vyzadovat, naklady na vytvofeni propojeni jiz nebudou takovym zplsobem

nakladné, pravé z diivodu existence tohoto feseni u jiného zakaznika.

2.5.2 Marketingové a distribucni faktory

V ramci marketingovych a distribu¢nich faktort bude na brnénskou pobocku a jeji
poskytovany informacni systém Helios vyuzito marketingového mixu 4P, ktery zahrnuje

oblasti produktu, ceny, mista a propagaci.
Produkt

Jak bylo jiz vySe zminé€no, nabizenym produktem je informacni systém Helios, jehoZ
vyrobcem je spole¢nost Asseco Solutions a.s. Brnénska pobocka je distributorem dvou
variant tohoto systému, kterymi jsou feseni Helios iNuvio (dfive Helios Orange), a feSeni
Helios Easy. Helios iNuvio je feseni urcené pro stiedni spolecnosti, Helios Easy je naopak
feSeni, ur€ené primarné pro spolecnosti malé. Co do pohledu ovladani systému je

funkcionalita prakticky stejnd, ale feSeni Helios Easy je pouze krabicové feSeni
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S prednastavenym slozenim moduld, které 1ze potidit pro maximalné€ jedenact uzivatel.

Pro potieby vice uzivateli je pro zakazniky jiz potieba, aby sahli po feseni Helios iNuvio.

Divize informacnich systémti ma v soucasné dob¢ 78 aktivnich licenci, které provozuje u
svych zakaznikt. Podil na téchto licencich z pohledu do variant produktu je v soucasné

dobé¢ rovnych 60 licenci Helios iNuvio a 18 licenci Helios Easy. (Zdroj: interni)

Cenova politika

Divize informacnich systémt ma pfijmy v oblasti prodeje novych licenci systému, ro¢ni
systémové podpoie systému, implementa¢nich pracich, pfevodech dat z pivodnich

zakaznickych systémil, zakaznickych uprav a poskytovani expertni a autorské konzultace.

V pfipad€ cen za nové licence systému a rocni systémovou podporu je cena pevné
stanovena vyrobcem, tedy spole¢nosti Asseco Solutions a.s. Tyto ceny jsou nevetejné,
ale pramérna licence pro nového zakaznika pro produkt Helios iNuvio se pohybuje
v rozmezi 0d 150 tisic K¢ az 250 tisic K¢. V piipadé varianty Helios Easy je tento pramér
nizsi, fadoveé okolo 65 tisic K¢.

Cena za implementa¢ni prace, pfevody zdkaznickych dat, zakaznické Upravy a
poskytovani expertni a autorské konzultace se fidi aktualné platnym cenikem divize
informacnich systémi. Cenik divize také zahrnuje pauSalni naklady a cestovné, mezi
které patii pfiprava na konzultaci, cestovné a pfiplatky a poplatky, mezi které se fadi
polozky jako ptiplatky za praci mimo pracovni dobu, piiplatky za praci v sobotu a ned¢li,
ptiplatky za praci ve stditem uzndvaném svatku, storno poplatek a poplatek za mimotadny
vyjezd. Ceny za implementacni prace, pievody zakaznickych dat a zakaznické upravy se
stanovuji individudlné pro kazdého zékaznika na zéklad€ posudku obchodniho zastupce
a konzultanta po uvodnich schlizkach, které probihaji u potencialnich zakaznikd. Na
zakladé téchto schiizek je vypracovéan Casovy odhad, ktery dané prace zaberou a dle
hodinové sazby je vypoctena finan¢ni naro¢nost danych oblasti. Ze zkuSenosti spolec¢nost
HCYV group a.s. vysledovala, Ze implementacni prace spolu s pfevody historickych dat se

pohybuje v rozmezi 140 — 200 % ceny hodnoty licence za moduly systému Helios.
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V ptipadé¢ zakaznickych tprav, jako jsou jiz vySe zmin€nd napojeni na externi systémy
se syst¢émem Helios, je pfi zakoupeni téchto nastavbovych funkcionalit uctovana

procentualni systémova podpora ro¢né z ceny téchto funkcionalit.
Misto (distribuce)

Brnénska pobocka se nachazi na adrese Polni 780/92, 639 00, Brno-stfed-gt}'lfice. Jedna
se o lokalitu mezi ulicemi Videnska a Her$picka. V ramci mésta Brna se jedna o znamou
oblast s velkym mnozstvim jak zahrani¢nich, tak ¢eskych firem od malych spole¢nosti,
az po nadnarodni korporace. Vyhodou této lokality je jeji snadna dostupnost diky

pfimému napojeni ulice HerSpicka na dalnici D1.
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Obrazek ¢. 14: Lokace brnénské pobocky
(Zdroj: Google maps, 2023)

Spolecnost HCV group a.s. ma pobocku na které divize informacnich systémi sidli
V pronagjmu. Soucasti pobocky jsou 4 mistnosti, z nichZ jedna slouzi jako zasedaci
mistnost. Pro spravné fungovani pobocky je klicové, aby vSichni zaméstnanci pobocky
méli piistup k rychlému a stabilnimu internetovému ptipojeni a S tim také spojen piistup
na spolecny server spolec¢nosti. Kazda mistnost je proto osazena ¢tyfmi zadsuvkami pro
ethernetové pfipojeni a v jedné z mistnosti umistén také Wi-Fi router, ktery zajistuje
pokryti vSech provozovanych mistnosti. Spolecnost si také pronajima adekvatné k poctu

Z nichz jedno je vyhrazeno pro navstévniky.

Podpora prodeje
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V ramci divize informacnich systémi je aktudlné vyuzivano Vv ramci podpory prodeje
primarn¢ webovych stranek, které¢ byly vytvofeny pomoci platformy Wix zaméstnanci

divize.

V soucasné dobé ma divize informacnich systémt v provozu vlastni webové stranky,
které jsou zaméfeny vyhradné na jejich Cinnost. V ramci Sirokého spektra aktivit
spolecnosti HCV group a.s. jsou timto zptisobem provozovany vSechny webové stranky,
tedy dle jednotlivych divizi. Na strankach jsou umistény informace, které se tykaji jak
informacnich systémii Helios, tak sekce oborovych feSeni, ktera mé za cil blize oslovit
potencidlniho zdkaznika v daném tématu, které jej zajima. Soucasti stranek jsou také
reference soucasnych zakaznikl, sekce o spolecnosti HCV group a.s. a kontaktni
informace. Na strankéch jsou také umistény kontaktni formulare pro jednoduché osloveni
at’ uz s dotazem, ¢i poptavkou. Na strankach se dale nachazi sekce blogu, do které je
jednou za mésic prispivano néjakou aktualitou ze svéta informacnich systémi. Tyto
¢lanky jsou psany zpravidla vedoucim divize, nebo obchodnim zéstupcem. O propagaci
samotnych stranek se stara externi marketingova spolecnost, kterd také jednou za mésic
posila vyhodnoceni vykonnosti stranek. Externi spolecnost se také podili na tvorbé
reklamnich kampani, které cili na potencialni zakazniky, ktefi na internetu projevi zajem
o problematiku podnikovych informacnich systému. Z pohledu na socialni sité jako
LinkedIn a Facebook lze spiSe konstatovat, Ze ze strany divize byla snaha o zviditelnéni
praveé pies tyto kanaly, ale profily zde plisobi spise neaktivné a jejich obsahem jsou pouze
¢lanky, které se objevuji v blogu na webovych strankach. Historicky existovala snaha

vyuzit referenci od soucasnych zakaznikd, ale nové zakazniky tato snaha nepfinesla.

2.5.3 Vyrobni faktory a Fizeni vyroby

Jak jiz bylo zminéno, divize informacnich systému nabizi jak vyrobek, tak sluzbu.
Vyrobkem je v tomto piipad¢€ informacni systém Helios, sluzbou jsou poté sluzby spojené
se zavedenim a spravou informac¢niho systému v bezchybném, provozuschopném stavu a
poskytovanim zakazkovych Uprav na miru zédkaznikovi. V pfipad¢ divize informaénich
systému je idedlnim zakaznikem vydefinovan co do velikosti takovy zékaznik, jehoz
obrat dosahuje alespont od 30 miliont korun ro€né po 1 miliardu korun roéné a jehoz
pocet zaméstnancu je alespon dvacet. Divize se specializuje primarné na vyrobni

spolecnosti, ale ma zkuSenosti také s dopravnimi spolecnostmi, ucetnimi spole¢nostmi,
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stavebnimi spolecnostmi, ¢i spolecnostmi, které v rdmci provozovani informacniho

systému chtéji fesit naptiklad pouze ekonomické a skladové hospodarstvi.

V samotném zacatku, kdy spolecnost ziska potencidlniho zdkaznika zaCina akvizi¢ni
proces. Tento proces neni V ramci divize nijak pfesn¢ definovan, ale jeho cilem je dostat
se na spolecnou schiizku s timto zakaznikem a ziskat tak moznost mu odprezentovat jak
spole¢nost HCV group a.s., tak nabizeny informacéni systém Helios. Vystupem této a
ptfipadné dalSich navazujicich schlizek je cenova nabidka, ktera je zakaznikovi zasilana
emailem a v piipadé odsouhlaseni cenové nabidky je sepsana smlouva, ve které jsou
presné specifikovany vSechny ¢asti, které byly zahrnuty v cenové nabidce. V piipadé
podpisu smlouvy podepisuje nejprve zakaznik, nasledné¢ vedeni spolec¢nosti
HCV group a.s. Po podpisu smlouvy nasleduje nakup smluvenych moduli systému
Helios dle cenové nabidky. Tyto moduly jsou fakturovany vyrobcem spolecnosti HCV
group a.s., ktera je dale fakturuje zdkaznikovi spolu S ro¢ni systémovou podporou. Tento
proces netrva zpravidla déle jak dva pracovni dny. Dal§im postupem je provedeni
implementacni analyzy, kdy na zdkladé¢ komunikace s kli€ovymi pracovniky firmy je
provedena analyza procestl ve spole€nosti a jsou definovany pozadované cile projektu
implementace. Znalosti ziskané béhem tvorby analyzy se promitnou do nastaveni
parametril informacniho systému Helios tak, aby co nejlépe spliovaly pozadavky na
firemni procesy. Provede se zakladni a profesni §koleni uzivatell pro oblast, ve které¢ maji
pracovat, provedou se pozadované pievody dat, tvorba tiskovych formulait apod. Je-li to
zadanim, navrhnou se, naprogramuji a odzkousi zakaznické Upravy. Prabézné se zkousi
funkce systému, jeho chovani v procesech a vylepSuje se jeho nastaveni. Po implementaci
se provede zkuSebni provoz v redlném prostredi firemnich procesi, pfi plném zatiZeni a
za dohledu konzultantl, odzkousi se zdkaznické Uipravy a odstrani se zjiSténé nedostatky.
Po implementaci a zkuSebnim provozu nasleduje ostry start informacniho systému
Helios. Cely tento proces je pomérné dlouhy a ze zkuSenosti trvd minimalné 4 mésice od

podpisu smlouvy praveé z diivodu potiebné kooperace mezi smluvnimi stranami.

2.5.4 Faktory podnikovych a pracovnich zdroji

Z pohledu na podnikové zdroje nabizi spole¢nost HCV group a.s. svym zaméstnanciim
v ramci divize informacnich systémd, jako ve dnesni dob¢ jiz skoro kazda spolecnost,

vSechny zadkladni potfeby pro vykon prace. Taktéz jsou pro tuto divizi vyhrazeny Ctyti

71



automobily pro ucely cest k zdkazniklim. Zaméstnanci maji k dispozici Siroké spektrum
vzdélavacich kurzi, a to jak profesnich, tak jazykovych. Mzda zaméstnanct se sklada
z fixni slozky a z provizi z prodeje, které nemayji strop. Zaméstnanctim je také nabizena

pruzna pracovni doba a ptispévek na stravovani formou stravenek.

I pfes tyto benefity, které zaméstnanciim spolecnost nabizi se v§ak dlouhodobé potyka
s problémem nedostatku novych pracovnich sil, zejména na pozicich obchodnich. Jak jiz
bylo zminéno v ramci analyzy 7S, vznika zde dvoji problém, ktery tkvi v nedostatecném
mnozstvi obchodnich zastupct, kteti by byli schopni dlouhodobé piinaset nové zakazniky
a v ptipad¢ novych obchodnich ptipadl vznikd nedostatek kapacit v ramci konzultanti a

programatort, kteti by mohli tyto nové zakazniky obslouzit.
2.5.5 Financ¢ni a rozpoctové faktory

V ramci potieby pro dal§i zpracovani této prace, budou vradmci financ¢nich a
rozpoCtovych faktorii analyzovany pouze zakladni finan¢ni hodnoty, které se poji
s vyvojem prodeji novych licenci systému Helios v ramci kazdoroéniho plnéni kvét.
Vyvoj prodeje novych licenci informacniho systému Helios

Na zéaklad¢ internich dat z podnikového informaéniho systému byl vypracovan
nasledujici graf ¢. 3, ktery zachycuje vyvoj prodeji novych licenci informaéniho systému
Helios od roku 2016 az po soucasny rok 2023. V grafu je brana v potaz celkova ¢astka za

prodané licence bez DPH, ktera se pocitd do kazdoro¢niho planu plnéni a pocet téchto

prodanych licenci novym zakaznikiim.
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Vyvoj prodeje novych licenci divize informacnich systému
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Graf ¢. 3: Hodnota prodanych licenci ve vztahu k po¢tu novych zakazniki
(Zdroj: vlastni zpracovani dle: interni zdroj firmy)

Jak je z grafu patrné, nejvyssi hodnota za prodané nové licence byla v roce 2021, kdy se
divizi informacnich systému podafilo informacni systém Helios prodat osmi novym
zakaznikiim. Nejnizsi ¢astka za nové licence byla v roce 2018, kdy se podafilo prodat
pouze jednu novou licenci, a to jesté v minimalni konfiguraci co lze za necelych dvacet
tisic korun. Z dlouhodobého hlediska je vSak kazdy rok i pfi téchto ¢astkdch nezadany,
jelikoZ pro dosaZeni kazdoro¢niho cile pro ziskani tzv. ,,Gold partnera® je zapotiebi
Vv obdobi jednoho roku prodat novych licenci alespont za 1.200.000,- K&. Tento stav ve

spolecnosti tedy dlouhodob¢ nenastava.

2.6 Dil¢i shrnuti firemnich faktoru

Z analyzy firemnich faktori vyplynulo, Ze mezi vyznamnou silnou stranku spole¢nosti
lze zatadit vyvoj vlastnich programovych feSeni, které jsou na trhu jedinecné a v piipadé
jejich vhodné propagace mohou byt cestou k odeméeni novych obchodnich prilezitosti.
Taktéz bylo identifikovano, Ze nabizeny informacni systém Helios je silné a rozsitfené
softwarové feseni, na které ma samotna divize jasn¢ definovaného cilového zakaznika co
do velikosti a nabizeného oboru. Taktéz v ptipad€ poskytovanych sluzeb mé divize jasné
specifikovany ceny za poskytovani sluzeb, které pokryvaji veskeré situace, které mohou

nastat jako jsou prace mimo pracovni dobu, ¢i prace o vikendech a svatcich. Co do
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vybavenosti pobocky je na tom divize také dobie, jelikoz pobocka poskytuje zazemi,

které pln¢ vyhovuje provozu ¢innosti.

V piipadé¢ identifikovanych slabych stranek, které z analyzy firemnich faktort vyplynuly
zde lze na prvnim misté zafadit absenci jasn¢ definovaného akvizi¢niho procesu v ramci
ziskavani novych zdkaznikli. Tato absence muze mit velmi blizky vztah pravé
s identifikovanym faktem v ramci piedeslé analyzy, ktera zjistila, ze obchodni zastupci
ve spole¢nosti ¢asto nevydrzi delsi dobu a mlze stat také za netispéchem pii samotném
akvizi¢nim procesu, ktery je kvili této absenci neuspofadany a nejasny. Co do marketingu
na tom divize taktéz neni nejlépe. Webové stranky sice navstévnikim poskytnou
maximum informaci a navstévnik mize pohodln€¢ bez nutnosti pouziti telefonu divizi
kontaktovat skrze kontaktni formulafe, ale celkové plisobi spiSe chaotickym a
neprofesionalnim dojmem. Obdobné jsou na tom také socilni sité, zejména profesni sit’
LinkedlIn, ktera se jevi jako neaktivni a neudrzovana. Brnénska pobocka by méla urcité
vice zaméfit na zvySeni marketingové aktivity. Vystupy z analyzy firemnich faktorti

zobrazuje nasledujici tabulka €. 5.

Tabulka €. 5: Dil¢i shrnuti analyzy firemnich faktord
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

Absence jasn¢ definovaného akvizi¢niho

Vyvoj vlastnich programovych feSeni
yvo prog vy procesu

Jasné vymezeni cilového zdkaznika Aktivita na socialnich sitich

Jasna cenova politika za poskytovani sluzeb | Neprofesionalni webové stranky

Vybavenost pobocky Nedostatek pracovnich sil

2.7 Analyza kli¢ovych metrik (AARRR)

Vramci této analyzy bude sledovdn konverzni pomér mezi jednotlivymi kroky
Vv obchodnim procesu akvizice nového zdkaznika. Tyto kroky budou sledovény na
zaklad¢ metrik, které zobrazuje nasledujici tabulka ¢. 6. Soucasti této analyzy nebude
vyhodnoceni faze reference z divodu nemoznosti ziskani téchto dat. Zaroven se vysledky
z této analyzy nemusi pfesn¢ shodovat s poctem ziskanych zakaznik v daném roce, jak
uvadi graf ¢. 3 zdGvodu dlouhého trvani akviziéniho procesu, kdy byl zékaznik

registrovan V systému 1 déle jak tfi roky.
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Tabulka ¢. 6: Sledované metriky v akviziénim procesu
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Faze modelu Krok v akvizi¢nim procesu

Ziskani Registrace zakaznika
Aktivace Schiizka se zakaznikem
Retence Cenova nabidka
Retence Smlouva

Piijem Realizace

Nésledujici analyza byla vypracovana na zéklad¢é dat ze systému, ve kterém brnénska
pobocka informacnich systémi vede své obchodni pifipady a ve kterém vede evidenci
kontaktnich jednéni a aktivit smérem k potencidlnim zakaznikiim. Analyza je zpracovana
pro roky 2019, 2020 a 2021 a klade si za cil identifikovat kriticka mista vV ramci
akvizi¢niho procesu. V nasledujicich tabulkach €. 7, €. 8 a €. 9 je vyhodnocena uspésnost

akvizi¢niho procesu dle vzoru tabulky €. 6 dle jednotlivych let.

Tabulka &. 7: Uspé&nost akviziéniho procesu v roce 2019
(Zdroj: vlastni zpracovani dle: interni zdroj firmy)

Krok v akviziénim procesu Obdobi ¢ Konverze
Akvizice Registrace zakaznika 2019 34 100 %
Aktivace Schiizka se zakaznikem 2019 26 76 %
Retence Cenova nabidka 2019 19 56 %
Retence Smlouva 2019 4 12 %
Piijem Realizace 2019 4 12 %

Tabulka ¢&. 8: Uspé&snost akvizi¢niho procesu v roce 2020
(Zdroj: vlastni zpracovani dle: interni zdroj firmy)

Krok v akvizi¢nim procesu Obdobi Konverze
Akvizice Registrace zakaznika 2020 41 100 %
Aktivace Schiizka se zakaznikem 2020 27 66 %
Retence Cenova nabidka 2020 19 46 %
Retence Smlouva 2020 1 2%
Piijem Realizace 2020 1 2%
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Tabulka &. 9: Uspé&nost akviziéniho procesu v roce 2021
(Zdroj: vlastni zpracovani dle: interni zdroj firmy)

Krok v akviziénim procesu ¢ Konverze
Akvizice Registrace zakaznika 2021 37 100 %
Aktivace Schiizka se zakaznikem 2021 27 73 %
Retence Cenova nabidka 2021 22 59 %
Retence Smlouva 2021 4 11 %
Piijem Realizace 2021 3 8 %

vvvvvv

akviziénitho procesu byl vroce 2019, kdy konverzni pomér ve vztahu k nové
registrovanym zakaznikiim az po uspéSnou realizaci smlouvy s nimi dosahoval vyse
12 %. Nejméné uspésny byl naopak rok 2020, ve kterém sice bylo zaznamenano nejvice
registraci novych potencialnich zakaznikd, ale k samotné realizaci doslo pouze ve 2 %
z nich. Relativné oc¢ekavané hodnoty vySly mezi kroky registrace, schiizky a cenové
nabidky. K poklesu konverzniho poméru zde sice dochazi, ale v kazdém obdobi se mezi
jednotlivymi kroky jedna o pokles v rozmezi od 14 % do 34 %. Prekvapivé jsou vSak
vysledky mezi krokem od vytvoieni cenové nabidky a vystavenim smlouvy. Zde se jedna
o vyznamny pokles konverzniho poméru, ktery se pohybuje v rozmezi od 44 % po 46 %.

Na tento krok v akvizi¢nim procesu by se méla brnénska pobocka zcela jisté zamé&fit.

Pro potieby celkového zhodnoceni Uspé&Snosti akvizicniho procesu brnénské pobocky
spole¢nosti HCV group a.s. je nize vypracovana jesté jedna tabulka ¢. 10, ktera slucuje
roky 2019, 2020 a 2021 do jedné a dava tak celkovy pohled na akvizi¢ni proces v celém

sledovaném obdobi.

Tabulka ¢&. 10: Usp&nost akviziéniho procesu v celém sledovaném obdobi
(Zdroj: vlastni zpracovani dle: interni zdroj firmy)

Krok v akvizi¢nim procesu Pocet Konverze
Akvizice Registrace zakaznika 112 100 %
Aktivace Schiizka se zakaznikem 80 71 %
Retence Cenova nabidka 60 54 %
Retence Smlouva 9 8 %
Piijem Realizace 8 7%
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| vtomto ptipadé zde mizeme sledovat jiz vySe zminény problém mezi kroky od
vytvoreni cenové nabidky a vystavenim smlouvy. V celém sledovaném obdobi se jedna
o rozdil 46 %. Z pohledu na uspésnost akvizi¢niho procesu jako celku se vSak neda
hovofit o Spatnych vysledcich. Z celkového poctu 112 nové registrovanych potencialnich
zakaznikil a osmdesati realizovanymi schiizkami za 3 roky, v priméru 27 schliizkami za
rok na jednoho obchodniho zastupce a osmi realizovanymi zakazkami Ize hovofit o velmi
vysoké uspésnosti. Dle dat spole¢nosti Ruler Analytics Ltd se mira konverze pro B2B

technologie pohybuje v priméru okolo 2,3 %. (Holmes, 2023)

2.8 Analyza atraktivity trhu dle Portera

Nasledujici analyza se bude vénovat oborovému okoli, na kterém brnénska pobocka se

svoji ¢innosti operuje dle Porterova modelu 5-ti konkuren¢nich sil.

2.8.1 Vyjednavaci sila zakazniku

Na trhu informacnich systémil je vyjednédvaci sila odbératelit na pomérné vysoké tirovni
z dtivodu dostupnosti mnoha velmi podobnych feseni, jako je pravé brnénskou pobockou
nabizeny systém Helios. Zakaznici maji z pohledu na pofizeni informa¢niho systému
mnoho variant feSeni. Mohou si systém nechat vyrobit na miru, mohou si pofidit jiz
hotové , krabicové feseni®, kterych je na trhu spousta a obdobné jako v ptipadé brnénské
pobocky existuje také mnoho dodavatelt takovychto feseni, dale se mohou rozhodovat
pro moznost inovaci jejich stavajiciho systému, anebo mohou ve dneSni dobé zvolit
oblibenou mozZnost, fesit svij podnikovy informacni systém formou outsorcingu.
V ptipadé, Ze se jedna o moZného zdkaznika, ktery by se mohl pro divizi informacnich
systému stat jednim z vyznamnéjSich zakaznikd neni neobvyklé, Zze dochazi k riznym
ustupkim at’ uz v ptipad¢ snizovani hodinové sazby v ramci nabidky, anebo vyjednavani

slev na licencich systému a nasledné systémové podpoie u vyrobce systému.

V ptipad€ soucasnych zakaznikli divize informacénich systémi nedochdzi k udalostem,
kdy by si zakaznici, jakkoliv dramaticky diktovali podminky. V ramci kazdého
obchodniho ptipadu jsou uzavieny vzajemné smlouvy, ve kterych jsou jasné definovany
vSechny podminky vzajemného partnerstvi od podminek platebnich, pfes podminky
uzivani systému, servisni podpory, vzdjemnych pendle z neplaceni az po podminky
odstoupeni od smlouvy. V piipadé€ praci u zdkaznika se striktn¢ tidi platebni podminky

v

dle ceniku divize informacnich systému a pro ptipady rozsifeni systému o nové licence
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jsou vzdy uzavirany nové dodatky ke smlouvé, které upravuji ¢astku jak za dokoupeni

novych licenci, tak novou vysi ro¢ni systémové podpory.
2.8.2 Vyjednavaci sila dodavateli

V ramci brnénské pobocky existuje pouze jeden dodavatel a tim je spole¢nost Asseco
Solutions a.s. Jak bylo jiz dfive uvedeno, spole¢nost HCV group a.s., konkrétné jeji divize
informacnich systémil v Brn¢ spadé do jeji partnerské sité. Z pohledu na vyjednavaci silu
dodavatele lze v tomto pfipadé hovofit o naprostém monopolu. Vyrobce systému si
stanovuje ceny dle vlastniho uvézeni, bez moznosti jinych partnerti je jakymkoliv
zpisobem svévolné upravovat. Jinymi slovy, cena za licence poskytovaného systému je
dand, stejné jako roc¢ni systémova podpora. K situacim, které¢ by vedly k iracionalnimu
navySovani cen pro souCasné zakazniky vSak ze strany dodavatele témét nedochazi.

Historicky tyto situace nastaly, ale divize informac¢nich systémt na nich neutrpé€la ztrétu.

2.8.3 Hrozba substitutu

Problematika substitutii na poli informacnich systémt je velmi vyznamna. Na trhu
informacnich systémii v Ceské republice existuje velké mnozstvi systémii jinych
vyrobct, které dokazi nahradit brnénskou poboc¢kou nabizeny systém Helios. Podnikové
informaéni systémy jsou Casto velmi specializované a zaméfené na urcitou oblast
podnikani, jako naptiklad finance, logistiku, lidské zdroje, vyrobu atd. Déle se mohou
lisit dle velikosti podniku, jeho potieb a pozadavki na funkcionalitu a integraci s dalSimi
systémy. Mezi ty nejvyznamnéjsi substituty, se kterymi se spole¢nost v rdmci prodejl
informac¢niho systému nejCastéji setkava, at” uz v ramci individudlnich konkuren¢nich
nabidek v zdkaznikl, nebo vramci vybérovych fizeni patii ndsledujici informacni

systémy:

e IS SAP — dcefina spole¢nost SAP CR,

e IS KARAT — spolecnost KARAT software a.s.,
o IS K2 - spolecnost K2 CAPITAL SE,

e IS ABRA — spole¢nost ABRA Software a.s. a
e IS MONEY - spole¢nost Solitea a.s.

Jedné se vSak pouze o vypis nejblizsich substitutii pro informacni systém Helios. Mezi

dal$i, neméné vyznamné konkurenty lze zafadit informacni systémy jako Microsoft
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Dynamics, VEMA, QI, POHODA, nebo INFOR, které na trhu v Ceské republice maji

taktéz vyznamné zastoupenti.

2.8.4 Hrozba vstupu novych konkurenti

Z pohledu vstupu novych konkurentii na trh informacnich systémii neexistuji prakticky
zadné vyznamngjsi bariéry vstupu. VéEtSina vyrobed informacnich systémd, ktefi na trhu
v Ceské republice dominuji si tvoii vlastni partnerskou sit’ distributorti informaéniho
systétmu, kdy jejich hlavnim ukolem je pfedevSim schopnost prodat dané feseni.
Samoziejmé, jejich kvality se nasledné odvijeji také od schopnosti dobie systém
implementovat, udrzovat jej, popfipadé dle prani zékaznika systém modifikovat, ale
Z pohledu samotného vstupu na trh sta¢i pouze zazadat o partnerstvi, uzaviit smlouvu
sSmezi vyrobcem a distributorem systému a absolvovat certifikace, které daného

distributora opraviiuji systém prodévat, nasazovat a udrzovat.

Z pohledu na novou konkurenci mimo partnerské sit¢ jiz zab&hlych velkych vyrobct jsou
mit znacné programatorské kapacity na jeho vytvofeni v jisté kvalité, aby legislativné a
funkéné splitoval pozadavky, které od informacéniho systému podniky ocekavaji. Takovy
Vvyvoj s sebou nese zna¢nou ¢asovou i finanéni narocnost a oproti ,.hlavnim hra¢im® na
trhu maji tito vyrobci zna¢nou nevyhodu, Casto pravé kvili nedostate¢nym kapacitam,

kterych je pro pokryti vSech pottebnych podnikovych agend potieba.
2.8.5 Konkuren¢ni prostredi

Informaéni systémy Helios jsou nejrozsifenéjsim fteSenim v oblasti podnikovych
informaénich systémti na Ceském trhu. Dle spole¢nosti Asseco Solutions a.s. maji tyto

produkty na Ceském trhu 30% podil a vice jak 17 tisic zakazniku. (Helios)

Konkuren¢ni prostiedi 1ze na trhu informacnich systémi rozdélit na dvé skupiny, a to
z pohledu na prostiedi partnerské sité spole¢nosti Asseco Solutions a.S., ve kterém
partneti (distributofi) dodéavaji identicky systém Helios a na konkurencni prostiedi

Z pohledu jinych systémd, které byly vyse uvedeny jako substituty systému Helios.

V ramci konkuren¢niho prostfedi partnerské sit€ Asseco Solutions a.s. by nemélo
dochazet k tomu, Zze by si tito partnefi navzajem konkurovali pravé diky striktnim

podminkam, které¢ jsou v rdmci partnerské sité stanoveny. Tento proces, ktery zabranuje
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vzajemné konkurenci byl vysvétlen v kapitole 2.3.3 Systémy v ramci metody 7S. Obcas
vSak nastane i situace, kdy si vzajemné¢ dva partneti zacnou v ramci obchodniho procesu
u stejného potencialniho zakaznika konkurovat. Tato Situace mize vzniknout jak cilen¢,
tak nedorozuménim. Idedlnim feSenim této situace byva vzajemna domluva mezi témito
partnery, na zakladé jiz se urc¢i, kdo bude dale vést obchodni jednéni s timto zdkaznikem.
V piipadg¢, ze se tyto strany nedohodnou na dal$im postupu, dochazi k intervenci ze strany
spolecnosti Asseco Solutions a.s., které stanovi, kdo se bude dale zdkaznikovi vénovat.
K témto situacim vSak témétf nedochazi, jelikoz vztahy v ramci zachovani si dobrych

vztahti do budoucna dosahuji partneti ¢asto spole¢ného kompromisu.

Cisty obrat za Gcetni obdobi (k 31.12.2021) (k 30.6.2022)

QI GROUP Asseco Solutions, a.s. K2 CAP(')TAL SE
1% 9% 4%

STORMWARE s.r.o.
5%

SAP CR
Seyfor, a.s.
28%

Infor (Ceské
republika) s.r.o.
9%

ABRA Software a.s.
5%

Graf & 4: Cisty obrat hlavnich vyrobci informaénich systémi
(Zdroj: vlastni zpracovani dle: Vefejny rejstiik a Sbirka listin, 2023)

V ramci konkurencniho prostfedi z pohledu na substitu¢ni informacéni systémy je jiz
konkurence znateln¢ silngjsi. Velci vyrobcei systému si velmi ¢asto najimaji spolecnosti,
které provadi porovnani s konkurenci na jejichz zaklad¢ stanovuji takové strategie, aby
ziskali konkurenéni vyhody. Casto jsou tato porovnani distribuovana také do partnerské
sit€ vyrobcli, aby 1 na strané téchto partnerti mohly byt zvoleny vhodné kroky k ziskani
této vyhody. Zpravidla se jedna o kroky, kterymi jsou napiiklad agresivni marketing,
nastaveni cenové politiky na taktiku co nejnizsi Givodni investice pro Uspé$né ziskani
zakaznika a nasledné navySeni jinych cen, které jiz do Gvodni investice nevstupuji a

systémovy vyvoj orientovany na zdkaznika.
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2.9 Diléi shrnuti vysledki atraktivity

Z analyzy oborového okoli byly identifikovany pfilezitosti a hrozby, které mohou mit na
brnénskou pobocku vliv. Jako pfilezitosti byly identifikovany narocné podminky pro
vstup novych informacnich systémt a zaroven nabidka silného a rozsiten¢ho produktu,
kterym systém Helios je. Prilezitosti jsou také jasn¢ definovana pravidla partnerskeé sité,

které omezuji konkurenci v rdmeci této sité¢ distributort systému na minimum.

V piipad¢ identifikovanych hrozeb lze jednozna¢né zatadit existenci mnoha substitutd,
které se aktudln€ na trhu nachézeni spolecné se silici konkurenci ze strany praveé vyrobct
téchto obdobnych softwarovych feseni. Spolu se silici konkurenci také roste agresivita,
se kterou vyrobci téchto systému nabizeji sva feSeni a to jak v podobé umélych uprav
v cenovych nabidkéch, tak v podob¢ marketingové propagace. Posledni identifikovanou
hrozbou miize pro brnénskou pobocku byt stanoveni cen za licence a ro¢ni systémovou
podporu ze strany vyrobce systému, coz by do budoucna mohlo vést k nepiijemnym
komplikacim smérem k zdkaznikiim brnénské divize informacnich systémi. VSechny
identifikované piileZitosti a hrozby, které vychazeji z analyzy atraktivity trhu dle Portera

Jsou zaznamenany v tabulce ¢.11.

Tabulka ¢. 11: Dil¢i shrnuti vysledki atraktivity
(Zdroj: vlastni zpracovani)

PrileZzitosti Hrozby

arocné inky pr ych . o
Narocnevpf)dml y Pro vstup novye Existence mnoha substitutii
informacnich systému

Jasné¢ definovana pravidla partnerské sité Ceny stanovené striktn¢€ vyrobcem

Silici konkurence ze strany vyznamnych

Silny a rozsiteny produkt , o " e
Y yP vyrobcti informacnich systému

Agresivni strategie ze strany konkurence

2.10 Analyza obecnych faktorii za pomoci metody SLEPTE

7w

Nasledujici ¢ast prace se vénuje analyze vnéjsiho okoli brnénské pobocky. Analyzuje Sest
faktordi, mezi které¢ se tfadi faktory sociologické, legislativni, ekonomické, politické,
technologické a enviromentélni a klade si za cil identifikovat mozné pftilezitosti, kterych
by mohla brnénska pobocka vyuzit ve sviij prospéch, ale také hrozby, které mohou na

pobocku plisobit negativnim vlivem.
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2.10.1 Socialni faktory

V kontextu brnénské pobocky, ktera poskytuje produkty a sluzby na poli informacnich
systému je potieba brat v potaz faktory, které ji pfimo ovliviiuji. Do této sekce tedy
S jistotou lze zatadit vyvoj novych obchodnich spole¢nosti na trhu Jihomoravského kraje,
vyvoj pracovni sily obyvatelstva v oboru informacnich a komunikacnich technologii
(ICT) na trhu Jihomoravského kraje a vyvoj vysokoskolského vzdélani obyvatelstva v
oboru ICT technologii, které maji tendenci rychlého vyvoje, s ¢imz v8ak souvisi stale

vetsi pozadavky na vzdélani pracovniki.
Meziro¢ni vyvoj novych obchodnich spole¢nosti na trhu Jihomoravského kraje

Ke konci roku 2022 bylo dle Ceského statistického tfadu na trhu Jihomoravského kraje
50507 obchodnich spole¢nosti se zjisténou aktivitou. Z divodu, ze brnénska pobocka cili
prave na obchodni spole¢nosti v ramci jimi distribuovaného produktu Helios je nezbytné
znat tempo nove vznikajicich obchodnich spolecnosti z diivodu potieby identifikace, zda
se na daném demografickém tizemi tyto subjekty rozviji a s tim pro brnénskou pobocku
vznikd pfilezitost pro ziskavani novych zdkaznikd, ¢i nikoliv. Nésledujici graf €. 5
zachycuje prave tento mezirocni vyvoj nove vznikajicich obchodnich spolecnosti na trhu

Jihomoravského kraje.

Meziro¢ni vyvoj novych obchodnich spole¢nosti v Jihomoravském kraji
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Graf & 5: Meziro¢ni vyvoj novych obchodnich spoleénosti v Jihomoravském Kraji
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Cesky statisticky ufad, 2023)
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Z nasledujiciho grafu lze vycist nékolik skute¢nosti. Od roku 2014, ve kterém jako
jediném doslo k poklesu poctu obchodnich spole¢nosti na trhu v Jihomoravském kraji je
pocet té€chto spolecnosti stale rostouci. Co se tyce tempa jejich ristu, mizeme pozorovat
jejich vyznamny narist v roce 2017. Od tohoto roku je vyvoj relativné konstantni
s vyjimkou roku 2020, kdy svét zasahla pandemie COVID-19. Jak vSak ukazuje spojnice

trendu, ma tento vyvoj stale riistovy charakter.
Vyvoj pracovni sily obyvatelstva v oboru ICT na trhu Jihomoravského kraje

Prvnim posuzovanym ukazatelem, ktery v ramci socialnich faktort mize u brnénské
pobocky spolecnosti hrat vyznamnou roli je vyvoj pracovni sily obyvatelstva na trhu
v Jihomoravském kraji v oboru jeji puasobnosti, tedy oboru informa¢nich a
komunikacnich technologii. Na nésledujicim grafu €. 6 l1ze vidét tento vyvoj na datech,

jak jsou uvedeny ve statistické rocence Jihomoravského kraje v letech 2013 az 2021.

Vyvoj pracovni sily obyvatelstva v oboru ICT v Jihomoravském kraji
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Graf & 6: Vyvoj pracovni sily obyvatelstva v oboru ICT v Jihomoravském kraji
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Cesky statisticky ufad, 2023)

Jak je z grafu patrné, tak vyvoj pracovnich sil obyvatelstva v oboru ICT v Jihomoravském
kraji zaznamenal v poslednich tfech sledovanych obdobich nartst z pivodnich 22,1 tisice

zaméstnancl v 0boru na soucasnych 28 tisic zaméstnancti. Jedna se o skoro 21 % zménu.
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Vyvoj vysokoskolského vzdélani obyvatelstva v oboru ICT

Pro vyhodnoceni nasledujici oblasti byla taktéz vyuzita data ze statistickych rocenek
Jihomoravského kraje, ale pro vétsi adekvatnost byly pouzity data zahrnujici studenty

v ramci celé Ceské republiky.

Nasledujici graf €. 7 zobrazuje vyvoj atraktivity obyvatelstva o studium vysokoskolskych

obord zaméfenych na informacni a komunikac¢ni technologie mezi lety 2015 az 2021.

Vyvoj vysokoskolského obyvatelstva v oboru ICT
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Graf &. 7: Vyvoj vysokoskolského obyvatelstva v oboru ICT
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Cesky statisticky ufad, 2023)

Z grafu lze vysledovat, Ze mezi lety 2015 az 2017 klesl zajem o studia oboru ICT o
necelych 13 %, ale po zbytek sledovaného obdobi jsou hodnoty relativné konstantni
S mirnym narlGstem zdjmu o studium daného oboru. Pro bliz§i zmapovéani zajmu o
vzdélani v oboru ICT byl vytvoien jesté graf €. 8, ktery znazorfiuje pomér mezi studenty
bakalaiskych, magisterskych a doktorskych studijnich programti v oboru informacnich a

komunikacnich technologii v letech 2018 az 2021.
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Vyvoj vysokoskolského obyvatelstva v oboru ICT podle studijniho programu
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Graf ¢&. 8: Vyvoj vysokoskolského obyvatelstva v oboru ICT dle studijniho programu
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Cesky statisticky ufad, 2023)

V grafu mizeme vidét, Ze dominantni skupinu vysokoskolského obyvatelstva v oboru
ICT tvofti studenti bakalafskych studijnich programi, ktefi jsou ve vice jak dvojnadsobném
zastoupeni pred studiem magisterskym. V ptipad€ navazujicich magisterskych programu
a programti doktorskych v oboru informacnich a komunikaénich technologii lze

vysledovat, Ze zajem o tyto programy je v ramci sledovaného obdobi velmi konstantni.
2.10.2 Legislativni faktory

Legislativa ma na fungovani spole¢nosti HCV group a.s. a tim 1 na brnénskou pobocku
vyznamny vliv. Je nutné dodrzovat zdkladni vSeobecna nafizeni a zakony, které jsou k
fungovani spolecnosti nezbytné. Jedna se o ucetni a danové zakony, obchodni pravo a
zakonik prace, ktery se zabyva pracovné pravnimi vztahy, zdkon podle § 777 odst. 5
zakona ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich spole¢nostech a druzstvech, ¢i zdkon o zajisténi
dalSich podminek bezpec¢nosti ochrany zdravi pti praci, ktery uklada povinnost pravidelné
Skolit zaméstnance spoleénosti ohledné bezpecnosti pii vykonu prace. Od roku 2018 je
spolecnost také povinna dodrzovat zdkon ¢. 110/2019 Sb. o zpracovani osobnich udaji.
Spolecnost byla v posledni dobé také ovlivhéna mnohymi usnesenimi vlady, které

rychlym tempem upravovaly legislativu z divodu pandemie COVID-109.

V ptipad¢ legislativnich tprav, které se spolecnosti HCV group a.s., tak brnénské

pobocky dotknou, je smérnice evropského parlamentu a rady, ktera vesla v platnost
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16. ledna 2023, 0 opatienich k zajisténi vysoké spole¢né urovné kybernetické bezpec¢nosti
v Unii, znamou také pod zkratkou NIS2. Existenci této smérnice vSak vznika povinnost
velkému mnoZzstvi spolecnosti nejen v oboru IT, kdy smérnice nafizuje zménu piistupu
ke kybernetické bezpecnosti a bezpecnosti dat. Jedna se tedy o legislativni zménu, ktera
by pripadné mohla Vv ptipad€ spravného uchopeni piinést nové obchodni ptilezitosti pro
brnénskou pobocku praveé z divodu nové vznikajici povinnosti spoleénostem na feSeni

kybernetické bezpecnosti v této oblasti.

2.10.3 Ekonomické faktory

Do ekonomickych faktort, na které je potieba v piipad¢ brnénské pobocky brat zietel lze
jednoznaén¢ zaradit vyvoj trzeb v sektoru IT sluzeb, ve kterém pobocka puisobi, ale také
vyvoj pramérné hrubé mzdy a vyvoj indexu cen v informacnich sluzbach, programovani
a poradenstvi, se kterou jde ruku v ruce vyvoj cen za pofizeni systému, ale také

navySovani hodinovych sazeb brnénské pobocky.
Vyvoj trzeb v sektoru IT sluZeb

Nasledujici graf ¢. 9 zobrazuje vyvoj trzeb v IT sluzbach mezi lety 2015 az 2021 a to jak
Z pohledu na celkové trzby v IT sluzbach, tak jejich procentudlnim zastoupeni vV rdmci

vSech trzeb v podnikatelském sektoru.

Vyvoj trzeb v IT sluzbach
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Graf &. 9: Vyvoj trzeb IT sluzbach
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Cesky statisticky ufad, 2023)
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Z grafu je patrné, ze celkové trzby v IT sektoru meziro¢n¢ stale stoupaji, avsak jejich
podil na vsech trzbach v podnikatelském sektoru se v roce 2021 snizil. Do tohoto roku
m¢l tento podil vzdy rostouci charakter. Na zéklad¢ tohoto vyvoje 1ze konstatovat mozné

zvyseni neochoty investic z fad zakaznikt do IT produkti.
Vyvoj prumérné hrubé mzdy v oboru ICT v Jihomoravském kraji

Nasledujici faktor je pro brnénskou pobocku dulezity primarné z pohledu na vlastni
zaméstnance. Podle statistickych ro¢enek Jihomoravského kraje doslo mezi lety 2013 az
2021 k narustu primérné hrubé mési¢ni mzdy v oboru ICT o necelych 40 procent. Tento

vyvoj zobrazuje graf ¢. 10.
Vyvoj primérné hrubé mzdy v oboru ICT v Jihomoravském kraji
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Graf ¢. 10: Vyvoj praumérné hrubé mzdy v oboru ICT v Jihomoravském kraji
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Cesky statisticky ufad, 2023)

Dle spojnice trendu, kterou mizeme v grafu €. 10 vidét, 1ze konstatovat, Ze vyvoj

pramérné hrubé mzdy v oblasti ICT na trhu Jihomoravského kraje ma ristovy charakter.
Vyvoj indexu cen v informaé¢nich sluzbach, programovani a poradenstvi

V nasledujicim grafu €. 11 je sledovan vyvoj meziro¢niho indexu cen v informacénich
sluzbach, programovani a poradenstvi mezi lety 2015 az 2022 vyjadfeny v procentech
(sledované obdobi piedchoziho roku = 100).
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Vyvoj indexu cen v informacnich sluzbach, programovani a IT poradenstvi
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Graf ¢ 11: Vyvoj indexu cen v IT sluzbach, programovani a IT poradenstvi
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Cesky statisticky ufad, 2023)

Jak je z grafu patrné, tak s vyjimkou uvodniho roku 2015 se vyvoj indexu cen nedostal
pod hranici 100 %, tedy ve sledovaném obdobi ma index spiSe rostouci charakter.
Zpomaleni tempa jeho rastu lze sledovat v letech 2020 a 2021, tedy v dob¢, kdy se svét
potykal s pandemii COVID-19. Naopak Vv roce 2022 zaznamenal prudky nartst, ktery lze
ptfisuzovat hned nékolika udalostem, se kterymi se v roce 2022 svét potykal. Jedna se
zejména o prudky nariist inflace, rist cen energii, ale také stale probihajici valka mezi

Ukrajinou a Ruskou federaci.
2.10.4 Politické faktory

V soucasné dobé do fungovani brnénské pobocky nevstupuje nijak vyznamné politické
déni. Pii pohledu do budoucnosti je vSak potieba zohlednit aktualn€ probihajici konflikt
mezi Ukrajinou a Ruskou federaci, kterd v podnikatelském prostiedi vyvolala jesté
siln€j8i odpor nékterych podnikatelskych subjektii proti Ruské federaci a spolecnost se
stale vice setkdva s pfipady (primarné v ramci vybérovych fizeni), kdy potencialni
zakaznik poZaduje potvrzeni o neexistenci obchodnich vztahli s Ruskou federaci.
V piipadé existence téchto vztahli nestoji a spolecnou spolupraci. Spolecnost aktualné
zadné obchodni vztahy s Ruskem neudrzuje, ale neni vylouceno, Ze tento trend muze silit

a omezit moznosti novych obchodnich partnerstvi prave kviili zmiiovanému konfliktu.
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2.10.5 Technologické faktory

V ptipad¢ technologickych faktorti v ramci podnikovych informacnich systéma je
potfeba brat v tvahu vyvoj novych technologii, se kterymi se vyrobci snazi drzet krok a
tyto technologie zaclenovat do funkcionalit téchto systémi. Z toho divodu bude do této
kapitoly nejprve zafazen vyvoj uZzivateli (spolecnosti) podnikovych informaénich
systému v zavislosti na jejich velikosti a nasledné zhodnocen trend uzivani cloud

computingu, jakozto jeden z hlavnich trendti pro informacni systémy v dnesni dobé.
Vyvoj spolecnosti pouzivajicich podnikovy informacni systém pro Fizeni podniku

Nasledujici graf ¢. 12 zobrazuje procentualni vyvoj pouzivani informaéniho systému

spole¢nostmi V zavislosti na po¢tu zaméstnancti mezi lety 2015, 2017, 2019 a 2021.
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Graf ¢&. 12: Vyvoj spolecnosti pouZivajicich ERP systém

(Zdroj: vlastni zpracovani dle Cesky statisticky tfad, 2023)
Neni divu, Ze srostoucim poftem zameéstnancii a s tim spojenou potiebou presnéjsi
kontroly nad podnikanim, roste i procento vyuzivani podnikovych informacnich systému
vramci firmy. Je vSak ptekvapivé, jak nizkych hodnot dosahuji spolecnosti, které
zaméstnavaji 10 — 49 zaméstnanci a také pokles mezi poslednimi dvéma sledovanymi
obdobimi, tedy rokem 2019 a 2021 u spolecnosti, které zaméstnavaji 50 — 249

zaméstnanct. V ptipadé vyhleddvani novych obchodnich pftilezitosti by pro brnénskou
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pobocku mohly byt zajimavé pravé tyto mensi spoleCnosti, které nemaji tak silné

zastoupeni v pouzivani ERP systému.
Vyvoj spolecnosti pouzivajicich placenych cloudovych reSeni

Trendem poslednich let v oboru informacnich technologii, je vyuzivani cloudovych
feSeni pro ulozeni a spravu prakticky jakychkoliv dat. A ani na poli informacnich systému
tomu neni jinak. Provoz informacniho systému na serveru umisténém ve spole¢nosti sice
jesté stale trva a nelze ocekavat, ze s pifichodem cloudovych feseni se od tohoto sméru
rychle opusti, jelikoz praveé cloudova feseni nejsou Casto v oblibé majitelt firem z divodu
jistého pocitu bezpeci, kdyz maji sva data umisténa ,,pod vlastni sttechou®, ale valna
vétSina vyrobcli ma jiz hotovd a optimalizovana feSeni pro provoz svych systému
V cloudu. Vyjimkou neni ani Asseco Solutions a.s., které ma vlastni feSeni ERPORT, coz
je pravé zminované feSeni pro provoz systému Helios bez potfeby vlastnit své vlastni
hardwarové vybaveni. Nasledujici graf ¢. 13 zachycuje trend pouzivani cloudovych feseni

u spole¢nosti v letech 2016, 2017, 2018, 2020 a 2021 na zakladé jejich velikosti.
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Graf &. 13: Vyvoj spole¢nosti vyuZzivajicich cloudova FeSeni
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Cesky statisticky ufad, 2023)

Oproti predeslému grafu ¢. 12, ktery zachycoval vyvoj pouzivani podnikovych
informacnich systémi, nenalézame na tomto grafu ¢. 13 jediny pokles u zadné ze
sledovanych skupin spolecnosti. Lze tedy s jistotou tvrdit, Ze trend pro cloudova feseni je

aktudlni a do budoucna lze ocekavat jesté vétsi rozmach.
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2.10.6 Enviromentalni faktory

Z pohledu na enviromentalni faktory vznika pro brnénskou pobocku prostor pro vyuziti
piileZitosti z diivodu stale siliciho tlaku na zavadéni tzv. bezpapirové kancelaie. Resenim
této problematiky je ¢asto na prvnim misté potizeni podnikového informaéniho systému,
jehoz funkcionality dovoluji vystavovat ¢i evidovat doklady v elektronické podobg, ¢asto
také vyznamnym zplUsobem snizuji ndklady na pofizeni tiskaren, papiru a tonert a
V neposledni fad¢ snizuji 1 riziko zneuZiti citlivych dat, které dokumenty v papirové formée

Casto obsahuji. (Koncept GO Paperless efektivné digitalizuje vasi kancelat, 2023)

Proto se jevi jako vhodné posoudit procento podniki, které aktivné aplikuji opatieni
vedouci ke sniZeni spotfeby papiru v ramci své ¢innosti. Toto procentudlni zhodnoceni

zobrazuje graf ¢. 14.
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Graf ¢&. 14: Podniky aplikujici opatieni ke sniZeni spoti‘eby papiru
(Zdroj: vlastni zpracovani dle Cesky statisticky ufad, 2023)

Z grafu je patrné, ze k roku 2022 je bez ohledu na velikost podniku aktivni snaha o
aplikaci opatteni, které vedou ke snizeni spotfeby papiru. Brnénské divizi informacnich
systémi timto vznika prostor K vyuziti této pfilezitosti pravé diky jimi nabizenému

softwarovému feSeni.
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2.11 Dil¢i shrnuti vysledki analyzy SLEPTE

Na zaklad¢ vysledkl analyzy obecného okoli bylo identifikovano nékolik ptilezitosti, ale
také hrozeb, které mohou do budoucna ovlivnit brnénskou pobocku a jeji ¢innost. Jedna
se samoziejmé pouze o zlomek vsech vlivi okoli, které na divizi mohou do budoucna
pusobit, ale snaha byla zaméfit se na hlavni oblasti, které maji piimou souvislost
s pottebou dosahovat lepsich obchodnich vysledi, tedy kvot prodeji novych licenci

stanovenych vyrobcem systému.

V piipadé identifikovanych piilezitosti bylo zjiSténo, Ze na trhu v Jihomoravském kraji
nedochazi ke zpomaleni narustu novych obchodnich spole¢nosti, ale dochazi k nému ve
stabilnim tempu. Nelze tedy hovofit o tom, Ze by na trhu nevznikaly nové obchodni
prilezitosti, do kterych Ize informacni systém nabizet. I v pfipad¢ ristu tempa pracovnich
sil voboru ICT v Jihomoravském kraji lze hovofit o zna¢ném nartstu, ktery by
potencialné mohl do spolecnosti pfivést nové zameéstnance, kteti by byli feSenim na jiz
drive identifikovanou slabou stranku v ramci analyzy interniho prostfedi, tedy nedostatku
pracovnich sil. V oblasti legislativy se jako vyborna ptilezitost jevi v platnost vchazejici
smérnice NIS2, kterou by potencialné brnénska pobocka mohla vyuzit ve sviij prospéch
vV podobé pfidané hodnoty spolu s nabidkou svého softwarového feSeni, jelikoz dana
smérnice bude mit zasah do tisicli spolecnosti a bude jim nafizovat zménu pfistupu
k vedeni svych podnikovych dat. V pfipadé analyzy ekonomickych faktord byl
zaznamenan skokovy nartst indexu cen v IT, ktery dava divizi pfipadny prostor pro
ospravedInitelné zvySeni cen za poskytované sluzby. V ptipadé faktort technologickych
bylo zjiSténo, ze existuje velké procento ze skupiny malych a stfednich firem, které
nevyuZzivaji feSeni pro vedeni firemnich dat. Jako pfilezitosti zde miize byt cilit obchodni
¢innost praveé na tyto zminované skupiny. Obdobné lze jako pfilezitost vnimat rychle
nastupujici trend vedeni firemnich dat mimo prostory firmy, ale pfenos vedeni téchto dat
do cloudového prostiedi, které¢ 1ze spolecné se systémem Helios nabidnout. Posledni
identifikovanou pfilezitosti je trend smérem k zavadéni tzv. bezpapirové kancelare, ke

kterému se v rdmci ochrany zivotniho prostfedi pfiklani stale vice spolecnosti.

V ptipad¢ identifikovanych hrozeb, které mohou mit na brnénskou pobocku vliv, byly
identifikovany celkem Ctyii hrozby. Jako hlavni hrozbu zde Ize vnimat pokles trzeb

Vv podnikatelském sektoru v oblasti IT sluzeb, ktery sice co do celkové vySe trzeb stale
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roste, ale podil téchto trzeb v celém podnikatelském sektoru se snizil. Zaroven lze jako
neméné opominutelnou hrozbu vnimat snizeny zajem o studium ICT obori, a to jak
z pohledu do celkového poctu studentt, tak z pohledu vyznamného nepokracovani ve
studiu daného oboru v navazujicim magisterském studiu. Pro brnénskou pobocku, ktera
se potyka s nedostatkem pracovnich sil a zdroven ma problémy shanét mladé, inovativni
zaméstnance to neni zrovna piiznivy vyvoj. Spole¢né s timto problémem zde vznika také
hrozba rychlého meziro¢niho nartstu pramérné hrubé mzdy v oboru ICT, kdy divize
nemusi mit dostate¢né financni zdroje k rozSifovani své zaméstnanecké struktury. Jako
posledni identifikovanou hrozbu, které 1ze vSak v soucasné dobé¢ prikladat mnohem mensi
daraz nez hrozbam ptedchozim, 1ze pokladat omezeni domacich obchodnich pitilezitosti
v piipadé¢ obchodnich vztaht s podnikatelskymi subjekty Ruské federace z divodu
negativniho vnimani ¢inGt Ruska vic¢i Ukrajing. VSechny identifikované pfileZitosti a

hrozby jsou zaznamenany v tabulce ¢. 12.

Tabulka €. 12: Dil¢i shrnuti vysledki analyzy obecného okoli
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Prilezitosti Hrozby

Staly rtst poctu obchodnich spole¢nosti

v Jihomorayském kraii Snizeny zajem o studium ICT obort

Rust pracovnich sil v oboru ICT Pokles trzeb v podnikatelském sektoru
v Jihomoravském kraji Vv oblasti IT sluzeb
Pfichozi smérnice NIS2 Vyse prumérné hrubé mzdy v oboru ICT

Omezeni doméacich obchodnich prilezitosti

Vyvoj indexu cen v IT V ptipadé obchodnich vztahii s Ruskem

Prostor pro ziskani novych zdkaznik
V oblasti malych a stiednich firem

Trend vedeni podnikovych dat v cloudu

Trend tzv. bezpapirové kancelaie

2.12 Shrnuti vystupi z jednotlivych analyz dle SWOT analyzy

V nasledujici tabulce ¢. 13 jsou zobrazeny silné a slabé stranky z pfedchozich analyz
vnitiniho prostedi brnénské pobocky spole¢nosti HCV group a.s. a dale v tabulce ¢. 14
jednotlivé ptilezitosti a hrozby, které na brnénskou poboc¢ku mohou mit jak pozitivni, tak

negativni dopad.
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Tabulka €. 13: SWOT analyza - silné a slabé stranky

(Zdroj: vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

1. Poskytovani kvalitnich sluzeb

1. Absence jasné¢ definované strategie

2. Stabilni zaméstnanecka struktura

2. Vedeni obchodnich ptipadt mimo
celopodnikovy systém

3. Aktivita vedeni ke vzd€lavani a
spokojenosti zaméstnancii

3. Neefektivni interni komunikace

4. Zkuseni a proaktivni zamé&stnanci

4. Nedostatek pracovnich sil

5. Spolecné sdilené hodnoty zaméstnanci

5. Absence kvalitniho obchodniho zastupce

6. Vyvoj vlastnich programovych fesSeni

6. Absence jasn¢ definovaného akvizi¢niho
procesu

7. Jasné vymezeni cilového zakaznika

7. Aktivita na socialnich sitich

8. Jasna cenova politika za poskytovani
sluzeb

8. Neprofesionalni webové stranky

9. Vybavenost pobocky

9. Vysoka mira ztraty zakaznika od piedani
cenové nabidky

10. Vysoka mira isp€snosti v akvizi¢nim
procesu

Tabulka €. 14: SWOT analyza - piileZitosti a hrozby

(Zdroj: vlastni zpracovani)

PiileZitosti Hrozby

1. Naro¢né podminky pro vstup novych
informacnich systému

1.

Existence mnoha substitutu

2. Jasn€ definovana pravidla partnerské
sité

2.

Ceny stanovené striktné vyrobcem

3. Silny a rozsiteny produkt

3.
vy

Silici konkurence ze strany vyznamnych
robctl informacnich systémil

4. Staly rust poctu obchodnich spole¢nosti
V Jihomoravském kraji

4.

Agresivni strategie ze strany konkurence

5. Rust pracovnich sil v oboru ICT
V Jihomoravském kraji

5.

Snizeny zajem o studium ICT obort

6. Pfichozi smérnice NIS2

6.

Pokles trzeb v podnikatelském sektoru

v oblasti IT sluzeb

7. Vyvoj indexu cen v IT

7.

Vyse prumérné hrubé mzdy v oboru ICT

8. Prostor pro ziskani novych zékaznikt
V oblasti malych a stiednich firem

8.

Omezeni domacich obchodnich pfilezitosti

Vv pfipad¢ obchodnich vztahii s Ruskem

9. Trend vedeni podnikovych dat v cloudu

10. Trend tzv. bezpapirové kancelaie
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2.13 Zhodnoceni faktorii pro vybér vhodné strategie

Z piedeslych tabulek ¢. 13 a ¢. 14 bylo z kazdé oblasti vybrano 5 faktort, které jsou
Jednotlivym faktorim byla nésledné ptidélena dulezitost na stupnici od 1 do 5 a véha,
kterd ve svém souctu pro jednotlivé oblasti tvofi hodnotu 1. Za pomoci nasledné¢ho

souCinu vahy a dulezitosti a souctu jednotlivych faktorG bylo stanoveno celkové

vvvvvv

Tabulka ¢. 15: Hodnoceni faktori silnych stranek
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Silné stranky Vaha  Diilezitost Hodnoceni
Poskytovani kvalitnich sluzeb 0,3 4

Stabilni zameéstnanecka struktura 0,2 3

ZkuSeni a proaktivni zaméstnanci 0,2 4 3,95
Vyvoj vlastnich programovych feseni 0,25 5

Aktiyita Vedaeni ke vzdélavani a spokojenosti 0,05 2

zaméstnanci

vvvvvv

které divize informacnich systémil poskytuje svym zdkazniklim, stabilni struktura
zameéstnancd, jejich zkuSenosti, moznost vyvoje vlastnich programatorskych feSeni a

aktivita vedeni k zaméstnaneckému vzdélavani. Jak ukazuje tabulka ¢. 15, skupina

silnych stranek doséhla hodnoceni 3,95.

Tabulka ¢. 16: Hodnoceni faktori slabych stranek
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Slabé stranky Vaha  Diilezitost Hodnoceni
Absence jasné definované strategie 0,3 5
Nedostatek pracovnich sil 0,2 4
Neefektivni interni komunikace 0,15 4 41
Absence jasné definovaného akvizi¢niho procesu 0,15 4
Vysoka mira ztraty zakaznika od predani cenové
B 0,2 3
nabidky

vvvvvv

strategie, nedostatek pracovnich sil, neefektivni interni komunikace, absence jasné

95



vedeného akvizicniho procesu a celkové nizka uroven marketingovych aktivit. Jak

ukazuje tabulka ¢. 16, skupina slabych stranek dosahla hodnoceni 4,1.

Tabulka ¢. 17: Hodnoceni faktori prileZitosti
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Prilezitosti Vaha Dilezitost Hodnoceni

Staly rust poctu obchodnich spolec¢nosti
) , .. 0,25 5
v Jihomoravském kraji
Rist pracovnich sil v oboru ICT v Jihomoravském 0.2 4
kraji '
Trend vedeni podnikovych dat v cloudu 0,15 3 3,95
Trend tzv. bezpapirové kancelaie 0,15 3
Prostor pro ziskani novych zakaznikti v oblasti 0.95 4
malych a stfednich firem '

V piipadé faktorti pfilezitosti, kterych mlze brnénskd pobocka vyuzit byly jako
pracovnich sil v oboru ICT v Jihomoravském kraji, identifikovany potencial prodeje
systému u malych a stfednich firem a trendy v oblasti vedeni dat v cloudovém prostiedi
a trend v oblasti bezpapirovych kancelafi. Jak ukazuje tabulka ¢. 17, skupina piilezitosti
dosahla hodnoceni 3,95.

Tabulka €. 18: Hodnoceni faktora hrozeb
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Hrozby Vaha Dilezitost Hodnoceni
Existence mnoha substitutt 0,25 4
Silici konkurence ze strany vyznamnych vyrobci
. " o 0,25 5
informacnich systému
Agresivni strategie ze strany konkurence 0,25 4 3,9
Pokles trzeb v podnikatelském sektoru v oblasti IT
N 0,15 3
sluzeb
Vyse praimérné hrubé mzdy v oboru ICT 0,1 2

vvvvvv

mnozstvi substitutti, silné konkurencni prostiedi, agresivni strategie ze strany
konkurence, pokles trzeb v IT sektoru a vyse primérné hrubé mzdy v oboru ICT. Jak
ukazuje tabulka ¢. 18 skupina hrozeb dosahla hodnoceni 3,9.
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Vysledné hodnoty z jednotlivych oblasti byly vzajemné se¢teny na zakladé jednotlivych
kvadrantu (S-T, S-O, W-O a W-T). Na zaklad¢ vyslednych hodnot z tabulky ¢. 19 je nyni

mozné urcit volbu vhodné strategie.

Tabulka ¢. 19: Hodnoceni jednotlivych kvadrantd pro volbu vhodné strategie
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)

Prilezitosti (O)

Hrozby (T)

Nejvyssi hodnoty dosahl kvadrant W — O, ktery odpovida strategii, kterd vede k vétSimu

vyuziti trznich pfilezitosti s peclivou eliminaci slabych stranek.
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3 NAVRHY RESENI A JEJICH PRINOS

Nasledujici ¢ast prace bude vénovana navrhtim, které¢ si kladou za cil rozvoj obchodni
strategie brnénské pobocky poskytujici sluzby v oblasti informacnich systému s diirazem
na pravidelné plnéni prodejnich kvot pro prodeje novych licenci systému, které jsou
stanoveny jeho vyrobcem. Soucasti jednotlivych navrhovanych feSeni bude ¢asovy ramec
implementace, stanoveni odpovédnosti za realizaci daného navrhu, naklady na realizaci,

o¢ekavany ptinos navrzeného feseni a analyzu moznych rizik.
3.1 Formulace podnikové strategie

Z dtvodu, ze doposud nebyla jasné definovana podnikova strategie, je potieba z hlediska
nasledné formulace obchodni strategie pro divizi informaénich systému formulovat zcela
novou podnikovou strategii. Formulace podnikové strategie vychazi z rozhovort, které
byly realizovany v pribéhu zpracovani analytické casti prace, ale bere také v potaz

vystupy z jednotlivych analyz a jiz predem piedstavenou vizi a misi spole¢nosti.
Vize

»Spolecnost s rodinnym duchem, kterd konkuruje poskytovanou kvalitou sluzeb a
osobnim pfistupem s dirazem na dlouhodobou financ¢ni stabilitu a je schopna zajistit

svym zaméstnanctim stabilni zaméstnani a stabilni piijem.*
Mise

Nasim poslanim je poskytovani naro¢nych projektovych, technickych a systémovych
feSeni ve vSech oblastech své Cinnosti a poskytovani Spickovych sluZzeb s cilem

vybudovani si dlouhodobych a trvalych vztahd s vyznamnymi zakazniky a dodavateli.
Formulace podnikové strategie

Zajistit maximalni spokojenost zakaznikti a udrzovat s nimi dlouhodobé vztahy diky
poskytovani Spickovych sluzeb ve vSech oblastech ¢innosti spolecnosti HCV group a.s.
Vsem zékaznikim poskytovat individualni péc¢i a vyhledavat moznosti na pravidelné
zvySovani jeho spokojenosti diky navrzenym fesenim, které ptispé&ji K feseni problémd,
se kterymi se kterymi se potyka. Pravideln¢ vyhledavat nové obchodni prilezitosti a

rozsifovat skupinu zakaznikd, ktefi vyuziji sluzeb spolecnosti. Aktivné vyhledavat nové
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oblasti a trhy v ramci zaméfeni spolecnosti na informacéni technologie a udrzet krok

s dobou pro moznost nabizet nejmodernéjsi technologicka feSeni.

Vytvaret stabilni pfijem, kazdoro¢né generovat kladny vysledek hospodareni, ktery
uspokoji akcionafe spoleCnosti. Dbat na financni zdravi spolecnosti, které zajisti

zaméstnanciim spole¢nosti stabilni misto, dynamicky riist mzdy a osobni rozvo;.

Zabezpecit diistojné pracovni prostfedi pro zaméstnance ve kterém je vénovan prostor
kreativité, rozvoji a moznosti realizace vlastnich napadt z podnikovych zdrojt. Brat
ohled na rovnovahu mezi pracovnim a osobnim zivotem. V§em zam¢stnanciim se vénovat
individudln€ a byt jim oporou jak V profesnim, tak osobnim zivoté. Dbat na pravidelné
zvySovani odbornosti a budovat ve spole¢nosti mezi zaméstnanci a vedenim rodinnou

atmosféru do které vzdy peélivé adaptovat zaméstnance piichozi.

Byt odpovédnou spolecnosti ve vztahu ke svému okoli s etickym vystupovanim bez
nekalého jednani. Vystupovat odpovédné vici dodavatelim a odbératelim spolecnosti a
za vSech okolnosti klast diraz na vzajemny uspéch. Vystupovat s pokorou a tctou jak

k dodavateliim, odbératelim, tak i konkurentim.

3.1.1 Formulace strategickych 3D cili

Pro uspéch podniku, a tedy pro naplnéni vymezené podnikové strategic je poticba
vymezit strategické cile na zaklad¢ tfech dimenzi, jak byly popséany v teoretickych
vychodiscich této prace. Jedna se o dimenzi interni, externi a ekonomickou. Na zaklade
vysledkl analytické Casti a také na zakladé pfedchozi navrhované strategie by se mél
podnik zaméfit primarné na cile interni dimenze definované ve vztahu k internim
stakeholderim, ale také na dimenzi externi, kterd je definovana ve vztahu

k stakeholderim externim.
Cile interni dimenze

Cilem interni dimenze je vytvofeni navrhu rozvoje obchodni strategic do divize
informacnich systémti pro zajisténi vysledkd k uspokojeni internich stakeholdert,
budovani distojného pracovniho prostiedi pro zaméstnance spole€nosti, rozvoj a
adaptace zamé&stnanecké zakladny pro docileni rovnovadhy mezi pracovnim a osobnim
zivotem, aby nedochazelo k pietézovani zaméstnancu a jejich vyhofeni a budovat ve

spole¢nosti atmosféru, ve které se bude pfinosem.
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V ramci dimenze internich cild byly vybrany dva, které v soucasné situaci, ve které se
prace. Jedna se o navrh obchodni strategie divize informacnich systémi a rozvoj
zaméstnanecké zakladny, jejimz piinosem bude pravé na zaklad¢ analytické casti
zvySeni kapacit, které povede k moznosti dosahnout splnéni kvét prodeji novych licenci

informacniho systému Helios.
Cile externi dimenze

Mezi cile vramci externi dimenze lze zatfadit udrzovani maximalni spokojenosti
zakaznikt, budovani kvalitnich dlouhodobych vztahi, individualni ptistup k zakazniktim,
poskytovani kvalitnich sluzeb, vyhledavani novych obchodnich pftilezitosti, rozsifovani
skupiny novych zakazniki, vyhledavani novych trhti a oblasti pro rast, dlouhodobé
udrzovat technologickou vyspélost nabizenych feSeni, byt spolecnosti odpovédnou viici
svému okoli a spole¢nosti, ktera s tictou, dobrymi imysly a dlirazem na vzajemny uspéch

vystupuje vici svym dodavatelim, odbérateliim a konkurenci.

V ptipad€ dimenze externi, byl vybran cil, ktery se zamétuje na vyhledavani novych
obchodnich prilezitosti a rozsirovani skupiny novych zakazniki, ktery je nezbytny

pro splnéni strategickych obchodnich cilti ve vztahu ke klicovému partnerovi.

3.2 Rozvoj obchodni strategie

Pro rozvoj obchodni strategie brnénské pobocky bude vychazeno z podnikové vize, mise
a podnikové strategie kterd je stanovena na celopodnikové urovni. Hlavnim cilem
obchodni strategie pro brnénskou pobocku je dosahovani kazdoro¢nich obchodnich cili,
stanovenych jak na podnikové urovni vii¢i vedeni, tak na tirovni ve vztahu ke kli¢ovému

partnerovi.

3.2.1 Navrh obchodni strategie a cilu

Pro ndvrh obchodni strategie a cilti obchodni strategie bude vychézeno z predeslé kapitoly
3.1. ktera se zabyva formulaci podnikové strategie, vize a mise spolec¢nosti, ale bude také

brano v potaz vysledkl z analytické ¢asti prace.
Obchodni strategické cile

Nize uvedené strategické obchodni cile jsou definovany pro horizont péti let:
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e Vyhledavani novych obchodnich pfilezitosti v Jihomoravském kraji

e Vyhledavani novych obchodnich pfilezitosti v sektoru malych a stfednich firem

e Vyhledavani novych oblasti pro pokryti produktem Helios a poskytovanymi
sluzbami

e Vramci kalendainiho roku realizovat prodej novych licenci v hodnoté alespon
1.200.000 K¢

e Vramci kalendainiho roku realizovat prodej novych licenci v hodnoté alespon
460.000 K¢

e Budovat a udrzovat kvalitni vztahy se zdkazniky divize

e Poskytovat zakaznikiim vysokou hodnotu
Plan a vyhodnoceni plnéni

Vyhotoveni plani pro kazdy rok bude probihat vzdy v intervalu jednoho roku
s pravidelnym vyhodnocovanim na konci kalendainiho mésice formou klicovych
ukazatelt. V ptipad¢ odchyleni se od planu dojde ke korekci aktivit, ¢i ptipadnému
pozménéni cill, které pozmeénit lze — tedy cill, které nejsou zdvislé na klicovém

partnerovi.
Nabizené produkty a sluzby

Nabidka produkti a sluzeb bude v horizontu nasledujiciho péti let pravdépodobné
neménna. V piipad¢ nabizeného produktu se jedna o informacni systémy Helios Easy a
Helios iNuvio. V piipad¢ sluzeb se jedna o sluzby expertni a autorské konzultace, pod
které¢ se tadi sluzby analytické, autorské, implementa¢ni a programatorské. Zmeéna
v ramci produktti mize nastat ze strany kli¢ového partnera, ale vzhledem k okolnostem
je tato zména nepravdépodobna. V piipadé rozSifeni produktu ze strany divize
informacnich systémi zde vznika prostor pro vyuZiti silné stranky, ktera byla zjisténa
v ramci analytické Casti, kterd je spojena s vyvojem vlastnich feSeni, kdy by zajimavé
feSeni, po kterém je na trhu nedostatek mohlo vyznamné ovlivnit spéSnost obchodni

strategie do budoucna.
Cilovy zakaznik a trh

Obchodni ¢innost probihd, a i nadale bude probihat na tzemi Jihomoravského kraje.

Cilem je vyhledavat nové obchodni ptileZitosti, primarné ze segmentu malych a stfednich
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firem, u kterych je vyssi Sance na tispéch i s ohledem na nabizeny produkt, Ze jej brnénska

pobocka ziské jako svého dlouhodobého zakaznika.
Cenova politika

Na cenovou politiku 1ze opét nahlizet ze dvou uhla pohledu, a to z pohledu na produkt,
kdy je cena jak za koncové licence, tak za ro¢ni systémovou podporu striktné stanovena
kli¢ovym partnerem a divize nema jakoukoliv moznost s cenou pracovat. Lze vsak do
budoucna pracovat s cenou poskytovanych sluzeb. Divize informac¢nich systémt ma
precizné nastavenou cenovou politiku na poskytované sluzby, které oproti konkurenci
drzi na relativné nizkych hodnotach. Doporucuji po uvazeni ceny postupné navysovat dle
vyvoje indexu cen v oblasti IT sluzeb, které naptiklad jen v minulém roce vzrostly o Sest

procentnich bodi.
Komunika¢ni kanaly

Cilem obchodni strategie je vyhledat a ziskat nové zakazniky pro brnénskou pobocku. Na
toto cili dale zpracovany navrh akvizi¢niho procesu uvedeny v kapitole 3.4. ktery pro tyto

potieby stanovuje zdroje komunikace primarné formou telefonickou a emailovou.

Nejlepsim zdrojem propagace jsou vSak vzdy doporuceni soucasnych zakazniki, které
jsou obecné povazovany za nejcennéjs$i. V ramci kapitoly 3.5. bylo i na tento kanal
mysleno a byl pfidan navrh pro mozné ziskani téchto doporuceni.

Lidé

Zamé&stnanci brnénské pobocky jsou zkuSeni pracovnici S vysokou mirou odbornosti ve
sv¢ oblasti a silnym prozékaznickym pfistupem. Cilem pro stavajici i nové zaméestnance

je pravidelné zvySovani jejich znalosti a stalé¢ informovani o firemni misi a vizi. Pro

vSechny zaméstnance divize bude nastaveno mzdové ohodnoceni na zéklad€ vykon.
Charakter konkurené¢niho chovani

Z vysledkl z analytické Casti 1ze konstatovat, Ze brnénské pobocka se nachdzi ve velmi
silném konkurencnim prostfedi s velmi omezenymi moZnostmi pro ziskani
konkurenénich vyhod. Tyto vyhody nelze ziskat z pohledu produktu ani cen. Hlavni
konkuren¢ni vyhodou, a tedy také charakterem konkurenéniho chovani je konkurovat
kvalitou poskytovanych sluzeb a individualnim pfistupem k zakaznikiim. V ramci tohoto

pfistupu se jednd o strategii diferenciace.
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3.3 Navrh na zvySeni pracovnich kapacit

V névaznosti na analytickou ¢ast bylo zjiSténo, Ze divize informacnich systémi v Brné
disponuje pouze jednim obchodnim zastupcem a také, ze pii soucasném mnozstvi
zakaznikli, nemaji konzultanti brnénské pobocky jiz Casto kapacity na nové zakazky.
V ramci analytické Casti bylo také zjisténo, ze v oboru ICT v Jihomoravském kraji
dochdzi ke stalému rastu zaméstnanci praveé tohoto oboru, avSak zajem o studium
informacnich technologii sldbne. Z pohledu na moznosti, které mize firma nabidnout je
zapotiebi, aby inzerat na pracovni pozice, které je potieba rozsifit necilil primarné na
zaméstnanecké benefity a mzdu, jelikoz si spolecnost nemuze dovolit nabidnout podobné
podminky jako technologiéti giganti, ale cilil primarn¢ na pracovni prostiedi a rodinného
ducha, kde se zaméstnanec nebude citit omezovan, ale naopak bude jeho kreativité
vénovan dostateény prostor. Toto rozSifeni by mélo zahrnovat piijeti jednoho nového
obchodniho zastupce a dva nové konzultanty informaéniho systému, aby v piipadé

ziskani velké zakazky nedochézelo ke komplikacim v ramci procesu implementace.
MoZna podoba inzeratu na pozici Obchodni zastupce

Spole¢nost HCV group a.s. hledd motivovaného Obchodniho zastupce ERP systému
Helios pro rozsifeni naSeho tymu. Pokud mate vasen pro prodej a popfipadé i znalosti v
oblasti informacnich technologii, pfipojte se k nAm a pomozte nam posilit nasi pozici na

trhu.

Typ uvazku: hlavni pracovni pomér

Misto vykonu prace: Polni 780/92, 639 00 Brno-stfed — Styfice
Vase role a odpovédnosti:

e Identifikovat a oslovovat potencialni zdkazniky s cilem nabidnout jim informaéni
systém Helios

e Aktivné€ vyhledavat nové obchodni prilezitosti a navazovat dlouhodobé vztahy se
zakazniky

e Piedstavovat a prezentovat produkty a sluzby spolecnosti potencialnim
zakazniktim

e Poskytovat odbornou konzultaci zakaznikiim a pomdhat jim najit optimalni feSeni

jejich potieb
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e Vypracovavat obchodni nabidky a smlouvy
Pozadujeme:

e Vyborné komunikac¢ni a prezentacni schopnosti
e Silné schopnosti vyjednavani a uzavirani obchoda
e Samostatnost a proaktivitu v obchodnim procesu
e Ridi¢sky prikaz skupiny B

Co Vam nabizime:

e Stabilni zaméstnani na plny pracovni uvazek s odpovidajicim finan¢nim
ohodnocenim

e Moznost seberealizace a profesniho ristu v rodinné spolecnosti

e Neomezené prémie z prodeje

e Flexibilni pracovni doba a home office

e Stravenkovy pausal, pracovni notebook a mobilni telefon

o Pratelské prostiedi, vzajemné si pomédhame a budeme té podporovat k dosazeni
spole¢nych cilt

e Oteviend komunikace, kdokoliv mize za kymkoliv pfijit s napady ¢i problémy

Pokud se citite pfipraveni pfijmout vyzvu a piipojit se k naSemu tymu, zaslete nam sviyj
strukturovany zivotopis a motiva¢ni dopis na adresu thutyra@hcv.cz s predmétem

"Obchodni zastupce”.
MoZna podoba inzeratu na pozici Konzultant informacniho systému

Spolecnost HCV group a.s. hledd ambicidzniho a kvalifikovaného Konzultanta ERP
informacniho systému pro posileni naseho tymu. Pokud mate zajem o oblast informacnich
technologii, radi se zapojujete do novych projektl, pfipojte se k ndm a pomozte ndm

transformovat podnikové procesy naSich klientd.

Typ Gvazku: hlavni pracovni pomér

Misto vykonu prace: Polni 780/92, 639 00 Brno-stfed-Stytice
Vase role a odpovédnosti:

e Analyzovat podnikové procesy klientli a identifikovat oblasti pro zlepSeni a

implementaci ERP systému
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e Spolupracovat s tymem na implementaci ERP feSeni a provadét konfiguraci a
testovani systému

e Poskytovat odborné poradenstvi klientim v oblasti optimalizace procest a vyuZiti
ERP systému

e ZajiStovat Skoleni a podporu uzivateliim pfi nasazeni a pouzivani ERP systému

e Sledovat a implementovat nejnovéjsi trendy a technologie v oblasti ERP systému
Pozadujeme:

e Stfedoskolské nebo vysokoskolské vzdélani nejlépe technického sméru
e Zijem o informacni technologie a oblast ERP systémui

e Schopnost analyzovat a fesit podnikové procesy

e Komunikac¢ni a prezentani schopnosti

e Schopnost pracovat samostatn¢ i v tymu

e ZkuSenost s implementaci ERP systému (vyhodou)
Co Véam nabizime:

e Stabilni zaméstndni na plny pracovni uvazek s odpovidajicim finanénim
ohodnocenim
e Moznost seberealizace a profesniho ristu v rodinné spolecnosti
e Flexibilni pracovni doba a home office
e Stravenkovy pausal, pracovni notebook a mobilni telefon
e Pratelské prostfedi, vzajemné¢ si pomahame a budeme t&€ podporovat k dosazeni
spole¢nych cilti
e Oteviend komunikace, kdokoliv mize za kymkoliv pfijit s napady €1 problémy
Pokud se citite pfipraveni pfijmout vyzvu a pfipojit se k naSemu tymu, zaSlete nam sviij
strukturovany zivotopis a motiva¢ni dopis na adresu thutyra@hcv.cz s predmétem

“Konzultant informaéniho systém”

3.3.1 Casovy ramec pro realizaci

Samotnému pfijeti novych zaméstnanct predchazi n€kolik akci, které je potieba provést.
Jednd se zejména o odsouhlaseni vedenim spolecnosti, Ze je potfeba rozsifit
zaméstnaneckou strukturu o tii pracovniky divize informacnich systémti. Nasledné je

potieba tyto inzeraty zvefejnit a mit vyhrazeny dostate¢ny Cas pro sbér zivotopisti od
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uchazect. Nasleduje faze pohovort, kdy je potieba jednotlivé uchazece oslovit, provést
S nimi pohovory a nasledn¢ vyhodnotit vhodného uchazece o danou pozici. Nasleduje
akce oznameni vybranému uchazeci o ziskadni pracovni pozice a dohodnuti se

S uchazecem na terminu zastupu do zaméstnani.

Tabulka &. 20: Casovy ramec pro p¥ijeti novych zaméstnanci
(Zdroj: vlastni zpracovani)

A Termin
Zvefejnéni inzeratu 15.05.2023
Sbér dorucenych zivotopist 15.05 - 16.06.2023
Obvolani a sjednani schiizky s potencialnimi uchazeci 19.06 - 04.07.2023

Schiizky s potencionalnimi uchazeci, vybér vhodného 21.06 - 12.07.2023

kandidata
Schiizka s vhodnym kandidatem 12.07 - 18.07.2023
Nastup nového zamé&stnance 18.07 - 01.08.2023

3.3.2 Odpovédnost za realizaci

Odpovédnosti vedeni spole€nosti je rozhodnuti o navySeni kapacit dané divize. Za
samotny naborovy proces navySovani kapacit by mél byt zodpovédny vedouci divize
informacnich systému, ktery kromé vedeni vybérového fizeni by mél také stanovit, na
kterych mistech se bude inzerovat. Jeho odpovédnost by méla byt od samotného sbéru
Zivotopisl, pfes sjednavani schiizek s potencidlnimi uchaze¢i aZz po vybér vhodného

kandidata. Je také odpoveédny vii¢i vedeni spole€nosti za vybér vhodného uchazece.

3.3.3 Plan rozpoctu nakladi a o¢ekavany prinos

V piipadé nakladt lze v ramci navrhu na zvyseni pracovnich kapacit hovotit o dvou
typech. Prvnim typem jsou naklady obé&tované pfilezitosti, kdy bude zapotiebi, aby
vedouci divize informacnich systémi vénoval svilij ¢as naborovému procesu novych
zamé&stnanci. Druhym typem nakladd jsou jiz naklady finan¢ni, a to naklady jak
jednorazové, které vznikaji v zévislosti na zvefejnéni inzerce na portalu Jobs.cz, kde
divize informacnich systému pravidelné inzeruje své pracovni nabidky, ale také naklady

mzdové, které jsou spojeny s pfijetim novych zaméstnanct.
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Tabulka €. 21: Plan rozpo¢tu nakladi na zvySeni pracovnich kapacit
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozka ‘ Mési¢ni naklad Roc¢ni naklad
Inzerce na portalu Jobs.cz 8167,- K¢ 24500,- K¢
Obchodni zastupce 27000,- K¢ 324000,- K¢
Konzultant ERP systému 33750,- K¢ 405000,- K¢

Piinosem navrzeného feSeni je jednoznacné zvysit mnozstvi realizovanych obchodnich
pripadd, které jsou potteba pro Uspésné plnéni kvot prodeji novych licenci systému
Helios stanovenych ze strany vyrobce systému. S ohledem na vétsi mnozstvi
realizovanych obchodnich pfipadi pocitd tento navrh také s rozSifenim pracovnich
kapacit o dva konzultanty informacniho systému z diivodu soucasnych plnych kapacit

konzultant, ktefi jsou brnénskou divizi informacnich systémd jiz zaméstnavani.

3.3.4 Identifikace a analyza rizik

V nasledujici tabulce ¢. 22 jsou identifikovana mozna rizika, kterd v ramci procesu
vybérového fizeni a nasledném piijeti novych zaméstnancti mohou nastat. Soucasti této
tabulky je také vyhodnoceni mozného vyskytu daného rizika a stanoveni jeho dopadu na
navrh. Na zékladé¢ hodnot pro moznost vyskytu rizika a jeho dopadu je soucinem

vypocteno celkové ocenéni rizika.

Tabulka ¢. 22: Identifikace a hodnoceni rizik pro zvySeni pracovnich kapacit
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Moznost vyskytu  Dopad  Ocenéni

Poradové cislo Rizikovy faktor

(1-10) (1-10) rizika

R1 NeO(v:hota Vezdenl k prijeti novych 4 5 20
zamestnancu

R2 Nizky pocet dorucenych zivotopist 6 3 18
Pfihlaseni nekvalifikovanych nebo

R3 nevhodnych kandidati 6 2 12

R4 Zvyseni naklada 7 4 28

R5 Neadekvatni pracovni vykon 6 8 48

Z hodnot mozného vyskytu a dopadu jednotlivych identifikovanych rizikovych faktort
byla sestavena mapa rizik, ktera graficky znazoriiuje, ve kterém kvadrantu se dany

rizikovy faktor nachazi a na ktery je vhodné se nejvice zaméfit. Mapa rizik pro navrh na
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zvyseni pracovnich kapacit s jednotlivymi rizikovymi faktory je uvedena nize v grafu ¢.
15.

9
8 ® Faktor¢. 5
7
6
25 ® Faktor ¢} 1
<3
04 ® Faktor ¢. 4
3 ® Faktor ¢.2
2 ® Faktor¢. 3
1
0
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Moznost vyskytu

Graf &. 15: Mapa rizik pro navrh na zvySeni pracovnich kapacit
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Na mapé rizik mizeme vidét, ze faktory €. 2, 3 a 4 se nachazeji v kvadrantu béznych
rizik a neni tedy potieba jim v&novat vétsi pozornost. Naproti tomu faktor €. 1 se jiz
nachazi v kvadrantu vyznamnych rizik a je tedy na misté tomuto faktoru v ramci
zvySovani pracovnich kapacit vénovat zvysenou pozornost. V ptipadé faktoru €. 5 je
potieba vénovat danému riziku vyznamnou pozornost, jelikoz tento faktor se nachazi

Vv kvadrantu kritickych hodnot rizik.

V nasledujici tabulce ¢. 23 byla navrzeny opatieni pro jednotliva rizika, ktera maji za cil
sniZit vzdy Vv zavislosti na typu protiopatieni bud’ moZnost vyskytu rizika, nebo dopad a

tim také snizit celkové ocenéni rizika.

Tabulka €. 23: Navrh opati‘eni a nové ocenéni pro zvyseni pracovnich kapacit
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Poradové Névrh opatieni Nova moZnost Novy Nové ocenéni
¢islo P vyskytu dopad rizika

R1 L.ep.e Vysvet'ht’ vedeni situaci v jaké se 5 5 10
divize nachazi

R2 Uprava podoby inzeratu 4 3 12
Kvalitni vedeni pohovort s cilem

R3 minimalizace pfijeti nevhodného 6 1 6
kandidata
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Kwvalitn¢ provedeni ekonomické

R4 vyhodnoceni, zda si divize mize dovolit 7 2 14
pfijeti novych zaméstnanct

R5 Tiimeésicni zkuSebni doba 6 4 24

3.4 Navrh akvizi¢niho procesu

V ramci analytické Casti bylo zjisténo, Ze divize informacnich systémi v Brné nema
definovanou jasnou podobu procesu pro akvizi¢ni ¢innost. V ramci tohoto navrhu
shleddvam za vhodné, aby byl do divize zaveden nasledujici postup, podle kterého se
budou moct fidit jak obchodni zastupci, tak vedeni z pohledu na ptesnou koordinaci a
planovani kapacit konzultantli a programatorii. Navrhovany postup akvizi¢niho procesu

jsem rozd¢lil do sedmi po sobé& jdoucich fazi.
Zdroje — 1. faze

Proces s cilem ziskdni nového zakaznika za¢ina vzdy jeho oslovenim, ale pfedchazi mu
nalezeni kontaktu pro jeho osloveni. V pfipad¢ divize informacnich systému takika
nedochdzi k situacim, ze by se zédkaznici ozyvali sami a je tedy na ¢innosti obchodnika si

tyto kontakty obstarat. K tomuto se vaze pravé sekce zdroju.

Cilem této faze by mélo byt vytvoieni jednoho pouzitelného seznamu firem k osloveni.
Tento seznam lze ziskat zhledani na webovych portalech jako naptiklad
www.zivefirmy.cz, anebo z profesné zaméfené socidlni sit¢ LinkedIn. Doporucuji mit
Vv takovémto seznamu vzdy alesponi 100 firem k osloveni. Zarovenl doporucuji, aby byly
tyto firmy voleny primarné z oblasti malych a stfednich firem, u kterych byla v ramci
analyzy zjiSténa vyssi Sance na uspéch z divodu vétsi absence informacnich systému jak
u velkych spole¢nosti. Obsahem takového seznamu by mél byt vzdy nazev firmy, adresa,
ICO, zaméfeni, obrat, pocet zaméstnancti, ale hlavné jméno a kontakt na osobu, ktera se
podili na rozhodovani. V idealnim ptipad¢ na pozici jednatele, predsedy piedstavenstva,
ptipadné vykonného feditele. Vhodnym néstrojem pro tvorbu tohoto seznamu shledavam
Microsoft Excel a praci s vyuzivanym partnerskym portalem pro ovéfeni registrace

mozného kontaktu dle ICO.
Osloveni — 2. faze

Druhou féazi akvizi¢niho procesu by mélo byt osloveni potencidlniho zdkaznika s cilem

domluveni si schiizky. Toto osloveni by mélo probihat na zaklad¢ pfedem vytvoreného
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seznamu kontaktl vhodnych kosloveni a mélo by byt realizovano idedlné
prostiednictvim telefonniho hovoru tzv. cold call. Piipadné lze vyuzit také e-mailové
komunikace, ¢i zpravy na LinkedIn, ale tyto moznosti se jevi jako malo UspéSné.
Doporucuji mit také ptichystané téma se kterym potencialniho zékaznika oslovit, idealné
Vv zavislosti na jeho oboru podnikani. Vhodnym néstrojem, se kterym v této fazi pracovat
je predem pfipraveny call script, pfipadné vzorovy e-mail nebo text zpravy na LinkedIn.
Ziskané informace o pifipadném neuspéchu v této fazi zaznamendvat do seznamu
kontaktli a Vv piipadé uspéchu pracovat s partnerskym portdlem z divodu registrace
potencidlniho zadkaznika. Tato faze by méla mit také svoji pravidelnost v Case, jelikoz

neni zavisld na souhlasu druhé strany. Doporucuji oslovit alesponi 10 kontaktli tydné.

Prvni schuzka — 3. faze

wr e

zamétené prezentace na miru zakaznika. Schiizka by méla vzdy probihat osobné u
zakaznika, v pfipad¢ Ze to nebude mozné, tak vyjimecné online komunikaci. Obsahem
této schiizky by mélo byt pfedstaveni spole¢nosti HCV group a.s., jeji ¢innost véetné
ostatnich divizi za Gcelem mozného zajmu i1 o jiné nabizené feSeni a predstaveni
nabizeného feSeni informac¢niho systému Helios. Pro danou schiizku by méla byt vzdy
vytvofena prezentace, kterd podpofi jak ¢innost obchodniho zastupce, tak podpofti jeho
vyklad o vizudlni vjem, ktery si s sebou ze schiizky zakaznik odnese. Dobrym zptisobem
pro lepsi udrzeni zékaznikovy pozornosti mize poslouzit také follow-up email, jehoz

obsahem by mélo byt ,,Co bylo obsahem schliizky?* a ,,Jaky je nasledujici postup?*.
Prezentace — 4. faze

Tento krok v akviziénim procesu by jiz mél zahrnovat piedstaveni a prezentaci
informacniho systému Helios, a to konzultantem systému. Tento krok by mél v idealnim
ptipadé¢ probihat opét osobné u zdkaznika. Cilem této prezentace by méla byt identifikace

veskerych potteb zakaznika.
Nabidka - 5. faze

Na zaklad¢ identifikovanych potieb zakaznika lze zpracovat cenovou nabidku. Tato
nabidka by méla slouzit jako podklad pro rozhodnuti, ¢i jako podklad pro dalsi jednani.
V analytické casti byl zminén problém, Ze od chvile pfedani cenové nabidky casto

zakaznici ukoncovali s divizi informacnich systéma kontakt. Navrhuji, aby cenové
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nabidky nebyly zasilany elektronickou formou, ale byly doru¢ovany zédkaznikim vzdy
osobn¢ a byly snimi pec¢livé diskutovany. Nabidka obsahuje spoustu informaci, ve
kterych by se mohl zdkaznik bez pfitomnosti specialisty slozité orientovat, a praveé to

muze zptisobovat ukonceni dalSich jednani z divodu nepochopeni.
Rozhodnuti — 6. faze

Cilem této faze by mélo byt ziskat vzdy jasnou odpovéd’ na zéklad¢é piredané cenové
nabidky o dalSim postupu. Cenova nabidka by zpravidla méla vzdy obsahovat dobu jeji
platnosti a do této doby by mél obchodni zastupce ziskat odpovéd’, zda se bude tato
nabidka realizovat, ¢i nikoliv a zda mé zdkaznik z4djem o zménu nabidky, ¢i ukonceni
jednani. Ackoliv se muze tento krok jevit jako nepodstatny, Casto se stava, ze obchodni
zastupce nedostane jasné vyjadieni a nasledn€ si kviili tomu ubird ze svych vlastnich
kapacit na tieba jiz v hlavé zakaznika ukondené jednani. Zadost o rozhodnuti lze

pozadovat jak telefonicky, emailem, zpravou, nebo také osobng¢.
Smlouva - 7. faze

V ptipad€é uspésného odsouhlaseni nabidky je potifeba ptedat zdkaznikovi smlouvu
k podpisu. Na rozdil od cenové nabidky neni jiz potieba smlouvu doruéit osobné, ale staci
domluvit elektronické zaslani, které by vsak mélo zahrnovat alespoil zbézné predstaveni
jednotlivych bodli smlouvy, pro jednodussi orientaci zdkaznika. Cilem je ziskat od
zakaznika podepsanou smlouvu a na zaklad¢ tohoto podpisu objednat nové licence
systému. Podpisem smlouvy kon¢i akvizi¢ni proces a dalsi zpracovani je jiz zavislé na

koordinaci konzultantt, ktefi systém implementuji.

Zaroven byla v analytické ¢asti identifikovana jako slaba stranka ve vedeni obchodnich
ptipadli jednotlivych divizi spole¢nosti HCV group a.s. mimo centrdlni informacni
systém. Jednotlivé kroky tohoto procesu jsou navrzeny tak, aby bylo mozno je jednoduse
zapisovat do informac¢niho systému Helios a tato slaba stranka byla timto alespoii za divizi

informacnich systému eliminovana.

3.4.1 Casovy ramec pro zavedeni

Pied samotnym zahdjenim akvizi¢niho procesu dle navrhu bude potieba ziskat souhlas
vedouciho divize, Ze se bude akvizi¢ni proces vice formalizovat po jednotlivych krocich,

které jsou uvedeny v kapitole 3.5. Nasledné bude také potieba vytvofit seznam firem
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vhodnych k osloveni, pfichystat si t¢émata vhodné k osloveni zdkaznika dle jeho ¢innosti
a materialii, se kterymi obchodni zastupci v pribehu akviziéniho procesu pracuji, aby
nedoslo k prodleni mezi jednotlivymi kroky a nebylo tak zbyte¢né ztraceno zajmu
zakaznika. Mezi tyto materialy patii ptiprava call scriptu, emailu, nebo zpravy odesilané
na LinkedIn, pfiprava prezentace na prvni schiizku a tvorba follow-up emailu po

realizované schizce.

Tabulka &. 24: Casovy ramec pro zavedeni nového akviziéniho procesu
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Akce Termin
Odsouhlaseni akvizi¢niho procesu vedoucim divize 12.06. —14.06.2023
Vytvoreni seznamu firem k osloveni 14.06. — 19.06.2023
Ptiprava tématu pro osloveni 22.06. — 23.06.2023
Ptiprava call scriptu/emailu/LinkedIn zpravy 23.06. — 24.06.2023
Tvorba vzorové ivodni prezentace na prvni schtizku 24.06. — 25.06.2023
Vytvoteni follow-up emailu 25.06. — 26.06.2023
Zahajeni akvizi¢niho procesu dle navrhu 29.06.2023

3.4.2 Odpovédnost za realizaci

Odpovédnost za realizaci akviziéniho procesu a zapis jeho jednotlivych krokl do
centralniho informaéniho systému Helios spolecnosti HCV group a.s. méa na starosti
obchodni zastupce. V ramci zavadéni navrhovaného modelu je vSak zapotiebi, aby byly
vytvofeny doprovodné materidly jako prezentace spolecnosti HCV group a.s. a
prezentace produktu Helios. Tvorba téchto materialt by méla byt taktéz v kompetenci
obchodniho zastupce, ale mély by byt pfed pouzitim konzultovany s konzultanty

informacniho systému a schvaleny vedoucim brnénské pobocky.

3.4.3 Plan rozpoctu nakladi a o¢ekavany prinos

Zménou pristupu k akvizi€nimu procesu nevznikaji divizi informacnich systémul zadné
konkrétni naklady. Jedinym ndkladem, ktery by se dal brat v potaz jsou naklady
obétované ptilezitosti obchodniho zéstupce, ktery je odpovédny za tvorbu materialti dle

navrhovaného akvizi¢niho procesu.
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V ptipad¢ ptinosii zavedeni nové podoby akvizi¢niho procesu lze ocekavat:

e Jednoducha orientace, ve které fazi se aktualné obchodni ptipad nachazi

e Pravidelnost na zaklad¢ stanoveného cile ve fazi osloveni

e ZlepSeni konverzniho poméru mezi piredanim cenové nabidky a podpisem
smlouvy diky osobnimu doruceni nabidky misto elektronického zasilani

e Diky jasnému stanoveni jednotlivych postupnych krokl udrzeni vys$siho zajmu
potencialniho zakaznika

e Evidence obchodniho pfipadu a jeho stavu v centrdlnim informac¢nim systému
Helios spole¢nosti HCV group a.s.

e Stanoveni kompetenci pro obchodni zastupce

e Zjednoduseni procesu zaskoleni obchodnich zastupct

3.4.4 Identifikace a analyza rizik

V nasledujici tabulce €. 25 jsou identifikovana mozna rizika, kterd v ramci akvizi¢niho
procesu mohou nastat. Soucasti této tabulky je také vyhodnoceni mozného vyskytu
daného rizika a stanoveni jeho dopadu na navrh. Na zdklad¢ hodnot pro moznost vyskytu

rizika a jeho dopadu je soucinem vypocteno celkové ocenéni rizika.

Tabulka €. 25: Identifikace a hodnoceni rizik akvizi¢niho procesu
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Poradové s MozZnost vyskytu  Dopad  Ocenéni
Sslo Rizikovy faktor (1-10) (1-10)  rizika

R1 Postih na nevyzadané osloveni (opt-in) 4 10 40

R? Nesouhlas vedeni s akviziénim 4 6 24
procesem

R3 Neochota postupu dle navrhu 5 7 35
Obecné materialy pro komunikaci a

R4 prezentaci 6 6 36

R5 Prilis striktné nastaveny proces 5 6 30

Z hodnot mozného vyskytu a dopadu jednotlivych identifikovanych rizikovych faktort
byla sestavena mapa rizik, kterd graficky zndzornuje, ve kterém kvadrantu se dany
rizikovy faktor nachéazi a na ktery je vhodné se nejvice zaméfit. Mapa rizik akviziéniho

procesu s jednotlivymi rizikovymi faktory je uvedena nize v grafu ¢€.16.
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Graf ¢&. 16: Mapa rizik akvizi¢niho procesu
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Na mape¢ rizik miizeme vidét, ze faktory €. 1, 2 se nachazeji v kvadrantu vyznamnych
rizik a je tedy potieba témto faktorim v ramci zavedeni nového akvizi¢niho procesu
kritickych hodnot rizik. Je tedy také zapotiebi jim vénovat zvlasté zvySenou pozornost.

Faktor ¢. 4 se jiz nachazi v kvadrantu kritickych hodnot rizik.

V nasledujici tabulce €. 26 byla navrZeny opatieni pro jednotliva rizika, ktera maji za cil
snizit vzdy v zavislosti na typu protiopatieni bud’ moznost vyskytu rizika, nebo dopad a

tim také snizit celkové ocenéni rizika.

Tabulka €. 26: Navrh opatfeni a nové ocenéni rizik pro akvizi¢ni proces
(Zdroj: vlastni zpracovani)

Poradové ” et Nova moZnost Novy Nové ocenéni
- Navrh opatreni , ..
¢islo vyskytu dopad rizika

Oslovovat pouze v ptipadé uvedeného

R1 kontaktu na webovych strankach 1 10 40
spole¢nosti

R? V}/svetht b@n.evﬁ‘fy plynouci z daného 5 6 12
navrhu akvizi¢niho procesu

R3 ])v(?bra komunikace a piesvédéeni o 3 7 21
pfinosech

R4 Urpravar materialti dle zaméfeni 3 6 18
zakaznika

R5 Uprava a konzultace s vedenim divize 2 6 12
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3.5 Doporuceni nad ramec navrhi

V ramci ndvrhi na zlepSeni jesté pfidavam ndvrhy z identifikovanych slabych stranek
brnénské pobocky, divize informacnich systémi, které jiz nejsou zahrnuty do hlavnich
navrhl, ale mohou v pfipadé¢ spravného nastaveni podpofit prodeje novych licenci
informacniho systému Helios a tim také zvySit moznost plnéni kvét stanovenych

vyrobcem.
ZlepSeni interni komunikace mezi brnénskou poboc¢kou a sidlem spole¢nosti

Na zaklad¢ analyzy soucasné situace bylo zjisténo, ze pro interni komunikaci mezi
brnénskou pobockou a sidlem spolecnosti je vyuzivano mnoho komunikac¢nich nastroju
a dochazi k situacim, kdy pravé z divodu nejednotného komunikac¢niho kanalu dojde
k situaci, ze se ¢as od Casu n¢jaka informace zatoula a dochazi tak k nedorozuménim a

zbyte¢nému zdrzovani.

Mezi aktualné pouzivané klienty ve spole¢nosti patii aplikace jako Microsoft Teams,

Skype, TeamViewer a Zoom.

Osobn¢ doporucuji vyuzivat v ramci interni komunikace pouze aplikaci Microsoft
Teams, ktera disponuje moznosti komunikace v realném ¢ase a to jak v podob¢ textové,
hlasové a video podobé, umoznuje pofadani videokonferenci pro vétSi mnoZzstvi
ucastnikti, moznost sdileni pracovni plochy, zasilani riznych typi soubort, ale také prave
diky tomu, Ze se jedna o aplikaci spolec¢nosti Microsoft, 1ze piimo pies aplikaci Teams
pracovat se soubory Microsoft Office 365 piimo ve sdileném prostiedi této aplikace.
Aplikace Microsoft Teams je také hezky propojena s aplikaci Microsoft Outlook, diky
které lze jak planovat spolecné schizky a zaroven lze zaslat e-mail Gcastnikim této
schizky o planované dobé jejiho uskutenéni, vCetné odkazu pro pfipojeni a jejiho
popisu. Vyhodou aplikace Microsoft Teams je také podpora na vSech mobilnich
zatizenich bez ohledu na pouZivany operacni systém, veSkera komunikace je Sifrovana a
diky tomu, Ze je v celé spolecnosti vyuzivan bali¢ek Microsoft 365 Business Standard,
jehoz je aplikace Microsoft Teams soucdsti, je na vSech firemnich zatizenich ptipravena

k aktivnimu uZzivani.

115



Webové stranky divize informacnich systémi

Webové stranky divize informacnich systému ptisobi velmi chaotickym dojmem, ktery
by mohl potencialniho zakaznika odradit. Zvlasté s ptihlédnutim k faktu, Zze se jedna o
spolecnost zamétujici se na poskytovani kvalitnich sluzeb Vv oblasti informacnich
technologii. Stranky sice po strance informaci, které se navstévnik dozvi spliuji toto
ocekavani, ale prvni dobry dojem ned¢laji. Oproti soucasnému trendu modernich stranek,
které jsou interaktivni se neda urcité hovofit. V1iv na tuto slabou stranku mtze mit prave
Vv analyze zjisténé prostfedi Wix, které slouzi pro tvorbu webovych stranek svépomoci a
ma jen velmi omezené funkce. Pokud chce divize zaujmout potencialni zakazniky pies
své webové stranky a dostat se tak k CastéjSim moznostem, ze je navstévnik stranek oslovi
ptes néktery z formulaii uvedeném na webovych strankach, doporucil bych se zamyslet
a vyhodnotit, zda by nebylo lep§i moznosti dat zpracovani téchto stranek externi

spole¢nosti, ktera se tvorbou webovych stranek zabyva.
Zvyseni marketingovych aktivit za icelem ziskani novych obchodnich prileZitosti

V analytické Casti byla identifikovana slaba stranka, ktera se poji s aktivitou na socialnich
sitich. V ramci dopliyjicich navrhit do budoucna bych shledaval vhodnym nenarocné
feSeni tohoto nedostatku s vyuzitim soucasné realizovanych aktivit, konkrétn¢ v psani
¢lankt do blogu na webové stranky divize a celé spolecnosti. Timto by se alespon naoko

dal tento nedostatek odstranit a v ptipadé dobfe nastavené organizace zcela vymytit.

VSechny divize spole¢nosti HCV group a.s. jiZz néjakou dobu zpracovavaji c¢lanky
s nejnovej§imi aktualitami v ramci ¢innosti, které provozuji. Za tuto dobu se jiz napsalo
znaéné mnozstvi ¢lankd, které by se daly vyuzit pro zvySeni aktivity na uctech
spole¢nosti - na profesné orientované siti LinkedIn a socialni siti Facebook, kde ma
spolecnost také sviij Ucet a také se jevi relativné rozumné na této siti figurovat. Kazda
divize by si mohla vytipovat archivni ¢lanky, které by byly vhodné pro dalsi sdileni a

témito ¢lanky nasledné naplnit firemni profily na socialnich sitich.

S ohledem na algoritmus, které tyto sit¢ maji doporucuji pouzit nasledujici postup pro
zvyseni aktivity na téchto socialnich sitich, aby byly i tyto archivni ¢lanky zobrazované

€O nejveétSimu mnozstvi uZivateld/potencialnich zakaznikid na dané siti:

e Uprava firemniho profilu s ohledem na aktualni stav
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e Zainteresovani co mozna nejvice zaméstnanct brnénské pobocky k ptihlaseni do
socialni sité

e Uprava osobniho profilu (zejména kvalitni profesni profil na siti LinkedIn)

e Tvorba osobni sité¢ kontaktl, primérné potencialnich zadkaznikt

e Nastavit plan plnéni archivnimi ¢lanky na tydenni bazi dle jednotlivych divizi

e Po zvefejnéni archivniho ¢lanku jej z osobniho profilu podpofit formou ,,To se mi
libi*, komentafi, piipadné jeho sdilenim pro docileni vétsiho dosahu

e Po vycerpani archivnich ¢lanki pokracovat v aktivité na mési¢ni bazi s ohledem

na tvorené ¢lanky do blogu na webové stranky

Velmi dobte by se také daly ¢lanky, které kazdéa divize jednou do mésice piSe zpracovat
také do podoby tzn. newsletteru, ktery by se jednou za mésic odeslal formou e-mailu
stavajicim zakaznikim, ¢imz by spolecnost pravidelné pfipominala svoji existenci a svoji
¢innost a tato akce by mohla vést k pfipadnym referencim ze strany soucasnych

zakazniki pro zakazniky potencidlni a zvysit tim své Sance na nové obchodni ptileZitosti.
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ZAVER
Hlavnim cilem diplomové prace bylo navrhnout rozvoj obchodni strategie brnénské
pobocky spolecnosti HCV group a.s., ktera poskytuje sluzby v oblasti informacnich

systému, ktera povede K pravidelnému dosahovani kvot prodeji novych licenci

informacniho systému Helios stanovenych vyrobcem tohoto softwarového feseni.

Prace je strukturovana na tii hlavni ¢asti, které na sebe vzajemné navazuji a spoleéné tak
tvofi ucelenou praci. Prvni ¢ast prace se vénuje predstaveni teoretickych vychodisek
nezbytnych pro pochopeni a zpracovani dalSich ¢asti prace. V této ¢asti jsou obsazeny
teoreticka vychodiska zaméfena na strategicky rist podniku, proces strategického fizeni,
formulaci a implementaci strategie, ale popisuje také v dalSich ¢asti prace pouzité
analyticko-vyzkumné metody.

o~

V analytické Casti prace byla nejprve strucné predstavena spolecnost HCV group a.s. a
jeji obchodni ¢innost. Nasledné bylo dle modelu Churchilla a Lewisové stanoveno v jaké
fazi zivotniho cyklu se aktudlné spole¢nost nachazi. Dal$i analyzy se jiz vice zamétovaly
na samotnou brnénskou pobocku spolecnosti HCV group a.s. Pro analyzu mikroprostredi
bylo pouzito modelu McKinsey 7S, na kterou dale navazovala z divodu potieby rozsifeni
analyzy interniho prostiedi analyza firemnich faktort. V rdmci analytické ¢asti prace byl
také aplikovan model AARRR pro vyhodnoceni konverzniho poméru a identifikaci
slabych mist mezi jednotlivymi kroky v akviziénim procesu. Dale nasledovala analyza
atraktivity trhu dle Portera a analyza obecného prostfedi SLEPTE. Celkové shrnuti
provedenych analyz bylo uskute¢néno pomoci analyzy SWOT, diky které bylo na zakladé
zhodnoceni identifikovanych faktorli spole¢nosti doporuc¢eno veétsi vyuziti trznich
ptilezitosti s peclivou eliminaci slabych stranek v rdmci strategie W — O.

V navrhové Casti této prace byla nejprve formulovana podnikova vize, mise a strategie a
s ohledem na situaci ve které se brnénskd pobocka nachazi rozpracovany do jednotlivych
navrhi spoleéné s Casovym ramcem implementace, stanovenim odpovédnosti za realizaci
daného navrhu, pldnem nakladl na realizaci a o¢ekavanym piinosem navrzeného feseni.
Soucasti byla také identifikace a analyza moznych rizik predloZzenych navrhl. Zavérem
navrhové casti je soubor nckolika doporuceni nad rdmec navrhi, které vychdzeji

z vystupu analytické ¢asti prace a mohou podpofit plnéni kvét prodeji novych licenci.
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