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Uvod

Kazda firma se snaZzi prosadit na trhu, definuje m&ani. Z poslani se odviji

cile, kterych chce firma dosahnout ¢itgm casovém horizontu natitém trhu.

Vypracovat firemni strategii znamena vypracovaisésady, @ujici, jak bude
podnik konkurovat, a jaké by &y byt jeho cile a kterd op@ni budou nezbytna
k jejich dosazeni.

Aby byla firma schopna udrZzet svou pozici na trimsi v¥novat velkou
pozornost chovani svych konkurénttrendim chovani trhu jak v narodnim, tak i

v celos¥tovém n&ritku

Souwasnd situace na trhu, na kterém se firma nachézvyazn&uje vstupem
zahrantnich investolt do ¢eskych firem, ¥deckotechnickym rozvojem, ale zardvie

nejistotou v oblasti reformy zdravotnictvtaskéeho zdravotnictvi jako celku.

Diplomova pace se zabyva podrobnou analyzou matéammi firmy. Hlavnim
ukolem je navrhnout vhodnou strategii pro jeji dptsobeni na trhu.

Analyzovana firma fisobi nac¢eském trhu jiz od roku 1996. Za dobu svého
pusobeni dosahla 3. mista v Z€ku firem zabyvajicich se prodejem zdravotnické

techniky.

Diplomovou pracic¢lenim do Sesti kapitol, Uvodu a zéan. Jednotlivé kapitoly
jsou seéazeny tak, aby tudy logickou posloupnostip feSeni a dosahovani vggného
cile. Prvni kapitola vymezuje zakladni problémyila,dkterych ma byt dosazeno. Druha
kapitola je ¥novana vyhradh teoretickym vychodiskn potebnym pro usgsnou
realizaci. Ve teti kapitole bude popsan s@asny stav firmy formou externi a interni
strategické analyzy a celkové zhodnoceni stavuyfifonmou SWOT analyzyCtvrta
kapitola bude zahrnovat vlastni navrhy. V patésaesSkapitole bude zpracovana analyza
rizik a harmonogram implementace. Praktick#st prace je ukaena zagrem, ve

kterém bude shrnuta cel& préace.
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1. Vymezeni problému a cile diplomové prace

1.1.  Popis problému

Diplomova prace se bude zabyvat obchodni firmdsppici nateském trhu jiz
12 let, a pokusi se ¥§Sit jeji problémy zjiginé strategickou analyzou.

Firma realg funguje, avSak narini majitele firmy budou zéména nazvy firem
a jejich sidla.

V sowasné dob se firma nachazi ve fazi, kdy by sélaarozhodnout, jak bude
dale pokraovat ve sve&innosti.

Firma miZe jednak setrvat na stasném mist a pokusit se o udrZzeni kroku
s konkurenci, nebo seufe pokusit 0 rozvoj, coz by v ko¥ree fazi mohlo znamenat i

ziskani vice zakaznika upevini pozice v konkurefmim okoli.

1.2. Cil diplomové prace
Cilem této diplomové prace je zjistit s@asny stav firmy a vyti@ vhodnou
strategii. Je zaptabi vytipovat silné a slabé stranky firmy, aletilg¥itosti a hrozby,
které mohou firmu ovlivnit z WjSiho prostedi. Na zaklagtéchto a dalSich udajbude
vymezena pozice firmy a naslednnévrh jeji konkureéni strategie. Dle tohoto navrhu

bude poté stanovena implementace strategie do.firmy
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2. Teoreticka vychodiska

2.1. Strategickérizeni

Uspesnost firmy zavisi na jejim usili zachycovatém ve svém okoli, pruzna
rychle reagovat na jejich tdledky a Usili ¢init zakladni rozhodnuti z hlediska
dlouhodobé perspektivy.

Strategickéftizeni uskuténované top managementemjigadré i vlastniky
firmy, zahrnuje aktivity zagtené na udrzovani dlouhodobého souladu mezi poslanim
firmy, jejimi dlouhodobymi cili a disponibilnimi zdji a rovréz mezi firmou a
prostedim, v gmz firma existuje.

Jednou z definic strategickéhi@aeni uvadnych v odborné literate je tato:

Strategickérizeni je soubor rozhodnuti a akci, které vedou tfEdaictvim
formulace a implementace strategii k mapiani mise spolmosti a k dosahovani jejich
strategickych cil.

Strategickérizeni je nikdy nekotici proces, posloupnost opakujicich se a na
sebe navazujicickinnosti, zahrnujici zejména:

» strategickou analyzu,

» formulaci moznych variant strateqii,
» vybér optimalni varianty strategie,

* implementaci fijaté strategie,

e kontrolu a korekci pib¢hu realizace strategie.[5]

Strategickd |

Obr. 1 — Proces strategickéfrineni [5]
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2.2. Strategie

Souasti strategickehiizeni je vykr vhodné strategie.

Strategie vyjatlji zakladni pedstavy o tom, jakou cestou budou dosazeny
firemni cile. M&-li podnik naifiklad za cil zvySeni objemu zisku,uée toho
dosahnout za uitych podminek tznymi postupy — zvySenim nabidky zbozi,
zvySenim ceny, snizenim nakiadapod. — tedy cil zvySeni objemu zisku Ize
dosahnout vyuzitim tznych strategii. Strategierguucuje budouci ¢innost

podniku, jejiz realizaci podnik dojde k naghi svych ciii. [2, 7]

DalSi pojeti strategie

» strategie je model nebo plan, ktery sjednocuje roegai zakladnich ail
politiky a postufi jednotlivych aktivit do jednoho celku. [11]

» Strategie je to, jak management vyivilodnotu podniku koordinovanim a
konfiguraci fiznych aktivit podniku. [3]

» Strategie je ,mnozZina firemnich @ila zakladnich f@dstav o tom, jak
budou cile napkny“. Toto pojeti je do wité miry bliZzSi real& v tom
smyslu, Ze v redlnych podminkach nebyvadmicino vytgovani citi od
formulace zfisohi realizace cil. V reali€ jsou zpravidla za tytéinnosti
odpowdni stejni mana#g tj. ti, kteti ve firm¢ odpovidaji za strategické
fizeni. [14]

Strategie povede k vyt¥@ni alianci s vyznamnymi dodavateli a budovani
logistickychretézci. Fri vytvareni alianci s dodavateli se musi vychazet z princip
piiméteného zisku (tzn., Ze odflatel i dodavatel dosahuji takovy zisk, ktery jim
umoziuje vyplacet dividendy, investovat do rozvoje, apo&espektovan musi
byt i princip nenulového zisku (tzn., Ze vyteaim aliance oba parthieziskaji).
[12]

2.3. Strategické cile

Strategické cile jsou zZadouci budouci stavy, kterg@a byt dosazeno.

v

Stupe dosazeni cil Ize oznait za nejdilezit¢jSi kritérium hodnoceni dinnosti
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podniku. Cile podniku, které jsou vychodiskem viokého planovani, musi
odpovidat poZzadavku na soustavui ckladenych tak, aby vytwély uceleny

logicky systém.

Nejcastji stanovovanymi strategickymi cily byvaji:
» ziskovost,
e rust firmy,
e podil na trhu,
» sociélni zodpo&dnost,
 rust socialnich jistot za#éstnang,
 rust kvality vyrobki a sluzeb,
» efektivnost,

* financni stabilita.

PrestoZe se cile &ni podle velikosti firmy, jejiho zagtieni i konkuregni
pozice, byvaji dominantnimi strategickymi cil§st zisku, #ést firmy a zvySeni
podilu a trhu. Doportuje se, aby cile byly vymezeny jako SMART, kde
jednotliva pismena vyj&dji poZzadované vlastnosti il

Stimulating — cile musi stimulovat k dosaZzeni cipep8ich vysledi
Measurable- dosazetiinedosazeni cile by do byt netitelné

Acceptable — cile by &ty byt akceptovatelné i ze strartch, kdo je budou plnit
Realistic — realné, dosazitelné

Timed —¢aso¥ omezené, @ené vease [5]
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2.4. Koncept strategickéhorizeni

2.4.1. Poslani (mise) firmy
Poslani firmy odpovida na smysl jeji existence. Zlkmmena snazit se
odpowdét na otazku, prd firma existuje a jaké je jeji poletupobnosti. Co
v sowtasné dob vyrabi nebo jaké sluzby poskytuje a jak, v jakéarubu vyrobki
¢i sluzeb se chce odlisit od ostatnich a uspokpgicgické poteby zakaznik. Je
formulovana na del&asovy Usek, jasnurcuje snér a hranice rozvoje firmy. [9]
Poslani by o vychézet z historie firmy, séasnych preferenci majitel

a vedeni, z rozboru okoli, zdéioa rozboru silnych a slabych stranek firmy.

2.4.2. Hierarchie firemnich strategii
VTN Kli¢ova strategickd Faktory ovliviiujici
Strategie rozhodovani rozhodovani

r e 3 o Poslani spole¢nosti, jeji

( \ Jaké podnikani? vnitini hodnoty ika,

( Corporate  }—» (o ziskat. & . At € - I
/ Co ziskat, ceho se zbavit? ekonomicks. socialnt

< : ; at? ! e
\\1*/,/// Kam investovat? a politické prostFedi atd.

Dynamika a stav trhu,

. ) Jaké strategické cile
Business > aformy konkurenéniho h >
.| boje pro ur¢ity trh/SBU?

aktivity konkurence,
vyvoj technologi.
omezeni zdroji atd.

/ Jak napliiovat business Nadfazené strategické
Functional ) strategie specifickymi cile, disponibilni zdroje.
y Cinnostmi firmy? technologie atd.

Obr. 2 — Hierarchie firemnich strategii [5]

2.4.2.1. Corporate strategie

Corporate strategie (firemgi podnikatelskd) vymezuje strategicky ramec
pro navazujici business strategie jednotlivych SB8BUs by ndly ve svych
business strategiich ,svoji“ corporate strategiém@covavat a realizovat ve své
arovni. Na corporate strategii je mozno na jednenst pohlizet jako na
rozpracovani mise spdleosti, na druhé strénji lze povazovat za svym
zpisobem zadani (vychodisko) pro formulaci odpovidelicousiness strategii.

Corporate strategie pojednava spiSe o jednotlivgialzich podnikani, jimz se
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spol&nost hodla ¥novat, neZ o jednotlivych vyrobcich a sluzbéch, mospise
zalezitosti odpovidajicich business strategii.

Corporate strategie ét8inou paiti  k nejutajovagjSim strategickym
dokumentm firmy.
Obsaho¥ by corporate strategiedha definovat zejména nasledujici aspekty:

» vyclereni strategickych obchodnich jednotek
» urceni jejich z&kladnich strategickychtcil

* vymezeni smri a cest napkni vyty¢enych strategickych dil pro
jednotlivé SBUs [5]

2.4.2.2. Business strategie

Business strategie vyjage z&kladni strategické cile a cesty vedouci
k jejich dosaZeni pro titou strategickou obchodni jednotku. Business atjiat
vtiskuje ugitému podnikani na konkrétnim trhu jeho specifickyrakter. Lze ji
charakterizovat jako rozpracovani strategickycli eijtycenych pro konkrétni
SBU v nadazené corporate strategii. Obsaholy business strategie ¢ta
specifikovat strategické cile pro prvky raesiého marketingového mixu, tj.:

e product (soubor vyrohi{sluzeb dané SBU)

* price (cenova politika)

* place (vymezeni trhu)

e promotion (distribdni kanaly)

» people (lidské zdroje, pracovnici)

* process (vyvojove, zasobovaci, disttiby informani procesy)

» planning (planovaniijzeni, organizace a firemni kultura dané SBU)

Pro kazdy z vySe uvedenych aspeldtrategie by v navrhu business
strategie mily byt na zaklad vysledki specificky zamitené analyzy vymezeny
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strategické cile, které by d&a dana SBU v uvazovanémasovém horizontu
business strategie svymi aktivitami naplinit. [5]

Strategické obchodni jednotky (SBUS)

Strategicka obchodni jednotka je definovangenim skupiny zakaznika
jejich poteb, jez hodla firma uspokojovat, a k tomu pouzivangechnologiemi
vyroby. Strategické obchodni jednotky maji dle Kol relativd oddtlené
strategické planovéani, jsou schopny samost&glit specifické konkurenci a
mohou byt samostatriizeny jako ziskova sdiska. Typicky se do strategickych

obchodnich jednoteXeni firmy vyralkgjici vice vyrobki pro izné trhy. [5]

SBU’s jsou wylenovany zejména proto, Ze pro kazdou SBU je
formulovana samostatna business strategie, jizas@ &BUfidi, resp. kterou

realizuje.

V z&sad Ize uplatnit i pristupy k vymezeni SBU:

1. Organizaéni, kdy je @i vymezeni SBUs do dité miry kopirovano
existujici organizéni usp@adani a fitom je mozno zajistit péebnou
konkurenceschopnost SBU na citgem trhu. Odpovidajici business
strategie je potom strategii ¢itého organizéniho celku. Za realizaci
strategie odpovidaji orgaiiizeni dané organizai jednotky.

2. Strategicko — marketingovy, kdy @i vymezeni SBU z pohledu zajsi
pottebné konkurenceschopnosti firmy nacitdm trhu neni mozno,
piipadré Zadouci, kopirovat ip vyclenovani potebnych zdraj/kapacit
existujici organizéni uspdadani. Rozhodujici je dosaZzeni wggych
strategickych cil. Vymezeni SBU potom #iZe jit napic existujicimi
organiza&nimi jednotkami a konkrétni business strategie fjeteqii
nekolika spolupracujicich organizaich jednotek firmy. Nize se tak stat,
Ze ugita organizani jednotka se podili na realizaci vice businesgegii.
V tizeni firmy se pak uplauji maticové organizai struktury, vedle

liniové Stabnich struktur odpédnych za fizeni jednotlivych
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organiz&nich jednotek firmy existuji i horizontalnfidici struktury,
odpowdné za formulaci, ifpadré kontrolu realizacefifjatych strategii.

3. Projektovy, SBU vtomto pipact muaze pokryvat aktivity, spojené
s realizaci uiitého projektu.

4. Mozna je ikombinace piredchozich zfsohi.

2.4.2.3. Funkéni strategie

V navaznosti na obchodni strategii bglynna hierarchicky o jeden stupe
niz8i drovni existovat dil strategie a strategické&eni jednotlivych specifickych
oblasti. Role d&hto strategickychtizeni spoiva v zajifovani strategického
rozvoje dilezitych specifickych oblasti v souladu s celkovystrategickym
rozvojem firmy. Kazda obchodni strategie by v tonstoyslu néla byt dale

rozpracovana do podobykolika funkénich strategii. [5]

Funkéni strategie by iy vychazet z odpovidajicich n@tenych business
strategii a rély by je podporovat a konkretizovat ve svych sgekifch oblastech.

Na rozdil od arové business strategie, kde musi byt strategie fornama
pro kazdou SBU, mohou byt fuéki strategie v fipac potreby definovany i jako
praiezové — spolkaé pro vice SBUs.

2.4.2.4. Horizontalni strategie

Existuji-li mezi strategickymi obchodnimi jednotkafirmy vzajemnée
vztahy (nap. spolé&né ¢i sdilenécinnosti, dodavky vyrobk poskytovani sluzeb),
mely by byt tyto vztahy koordinovany formou tzv. hoontalni strategie. Jinak
hrozi nebezp#, Ze:

* budou vznikat problémy ve vztazich SBUsusledku jejich rozdilnych

zajm

» vzajemné vztahy SBUs se budou oslabovat
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¢ samostatné rozhodovani o cenach a investicich St oslabovat

pozici spolénosti jako celku,

e SBUs mohou mit bez koordinovaného postupu slab&icipovidi

konkurentim
* muZe vaznout fenos know-how mezi SBUs jednotkami atd.

Na rozdil od corporate strategie jde fpact horizontalni strategie o
ieSeni vzajemnych strategickych v#tatobchodnich jednotek, nikoliv o

vytyc¢ovani strategickych cilspol€nosti jako celku. [5]

2.4.3. Strategicka analyza
Strategickd analyza okoli je proces, pomadiaz stratégové okoli firmy
monitoruji a zjistné skuténosti vyhodnocuiji tak, aby v ko&ree fazi byli schopni
urcit prilezitosti a hrozby, které jednotlivé faktory okgiio podnik pedstavuji.
Analyza vrejSiho prostedi by ngla byt zangrena pedevSim na odhaleni
vyvojovych trend, které mohou firmu v budoucnu vyznagirovliviovat. [8]

2.4.3.1. Analyza okoli firmy — analyza obecného okoli

Tato ¢ast celkové analyzy je povazovana za vSeobecnolatd ro
vSechny podniky. Obsahuje aktualni analyzu spmolského, legislativniho,
ekonomického, politického a technologického rozvdjgsledkem pak je logicka
posloupnost cel&ady pistupi, postui a metod jako nap SLEPT analyza,
Portefiv model, které umaitlji urit, jak konkuregni sily odwtvi, tak i klicove
faktory Usgchu a atraktivnost pragtdi.

SLEPT analyza zahrnuje Siroky soubor wliokoli na podnik. Tento
pristup identifikuje kléové trendyi vlivy, a zajima se, jaké ¥si vlivy budou na

razné podniky fisobit a jaké zde budou odliSnosti. [9]
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Socioekonomicky sektor
Vramci socioekonomického sektoru je neé@FitejSi pisobeni

ekonomickych, klimatickych, ekologickych a soci&imiaktof. [5]

Ekonomické faktory

Podnik je pi svém rozhodovani do &ité miry ovlivren vyvojem
makroekonomickych trerid Mira ekonomického tstu ovliviiuje UsgSnost
podniku na trhu tim, Zeffmo vyvolava rozsahifpezitosti, ale satasre i hrozeb,

pied které jsou podniky postaveny. Podnik musi slatinap.:

vyvoj inflace

urokové sazby
VYVOj piijmi
kurzy, apod.

Ekologickeé a klimatické faktory
Stratégové se musi zabyvati strategické analyze i ekologickymi a
klimatickymi faktory, protoze i tyto faktory mohaguredstavovat hrozby, nebo i

prilezitosti pro uéité podniky. [9]

Sociélni faktory
Mohou vyraz® ovliviiovat poptavku po zbozi a sluzbach a mohou

ovliviovat také naiiklad ochotu pracovat, atd. Jeha brat v tvahu:

e zmeénu wkove struktury populace
e Zivotni styl a trova

e miru nezamstnanosti, apod.

VIadni sektor

sz

fizeni a ovliwiovani statu a fungovani ekonomiky. Existuje mnolyhlasSek,

norem a zakal které vymezuji prostor pro podnikani. [9]

21



» daiove zakony

» antimonopolni zakony

» ochrana Zivotniho pragdi, apod.
Technologicky sektor

Podnik se pohybuje vzdy jakém spoléenském progedi a nestoji

izolovarg. Zmeény v této oblasti mohou nahle a velmi dramatickyivant okoli,
ve kterém se podnik pohybujeiddvidavost vyvoje sini technického rozvoje se
muze stat vyznamnyriinitelem usgsnosti podniku. [9]

» vladni podpora&dy a vyzkumu

» zvySeni regulaci

* zmeny technologie

» celkovy stav technologie

2.4.3.2. Analyza okoli firmy — analyza oborového okoli

Predpokladem usi$ného rozvoje podnikové strategie je analyza padnik
samotného. Velky vyznam zde nabyva postaveni padnik zkoumaném
hospodé&ském sektoru. Aby sestaveny strategicky plan zatainprostedky
chranici podnik fed vlivem &chto faktofi, musi tdirce strategického planu di@b
rozumét tomu, jak tyto faktory fisobi a jak mohou ovlivnit podnik v jeho
konkrétni situaci. [10, 13]

Velmi uzitetnym acasto vyuzivanym nastrojem analyzy oborového okoli
podniku je Porteiv pétifaktorovy model konkureimiho prostedi.

Ncnn
nabizejici
bariéry A U hrozba vstupu
vyjednavajici

sila dodavatele kupni sila

I:J> Kcrnkurem:e i = Zakaznici !
] v odvétvi g |

integrace ntegrace firem
vyvoj
vlastnic ch
substitutd Stup |t~ Inost
Subslltulg,r
a komplementy

Obr. 3 — Porteiv peti-faktorovy model konkuretniho prostedi

Dodavatelé
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2.4.3.3. Analyza vnitiniho prostiredi firmy

Hlavni mySlenkou interni analyzy je usk&éné@ objektivni zhodnoceni
sowasného postaveni firmy. Je to snaha identifikosatfirma umi dlat Iépe a
co neumi dlat dolde — odhaleni tzv. kibvych faktofi. Interni analyza zahrnuje
hodnoceni d&h velkin, které jsou uvnitanalyzované firmy a které pak vyivo

bazi, na které bude analyza postavena. [5]

Interni analyza metodou 7S

Pri identifikaci klicovych faktoi muze byt uziténou ponickou ,7S*
model, metodika strategické analyzy poradenskéyfiMtCKinsey, dle niz je
nutné strategickdizeni, organizaci, firemni kulturu a dalSi rozhadufaktory
pojimat a analyzovat v celistvosti, ve vzajemnyctiazich. V tomto pojeti je
nutno na kazdou organizaci pohlizet jako na mnosedmi zakladnich faktéy
které se vzajemnpodmiiuji, ovliviuji a ve svém souhrnu rozhoduji o tom, jak

bude vytgena firemni strategie nagima. [5]

Model je nazyvan podle niZe uvedenych faktor
» gstrategie - strategy
» struktura - structure
e systémy - systems
» styl manazerské prace - style
» spolupracovnici - staff
» schopnosti - skills

» sdilené hodnoty — shared values

Structure

Obr. 4 — Model 7S
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Finanéni analyza

Hlavnim Ukolem finatini analyzy je posouzeni ,finaniho zdravi® firmy,
tj. pokud mozno komplexnposoudit Urovi sowasné finatni situace firmy a jeji
priciny, posoudit vyhlidky na finami situaci firmy v budoucnosti, fpravit
podklady ke zlepSeni ekonomické situace firmy, jiS&ai dalSi prosperity firmy

a ke zkvaliteni rozhodovacich procés[5]

Hodnotovy ietézec

Podnik transformuje vstupni faktory na vyrobky nebsluzby.
K transformaci vyuziva svych tzv. hodnototvornyankci. Hodnota, kterou takto
Vytvori, je métena mnozstvim pen, které jsou kupujici ochotni za tyto vyrobky
platit. Podnik je ziskovy, jestlize vytvena hodnotaipsahuje naklady. K tomu,
aby podnik dosahoval vysSi zisk, musi mit nizSiladknez jeho konkurent, nebo
musi vyralt takovym zfgisobem, ktery vede k diferenciaci, a tim k ziskani
cenove prémie.

Hodnototvornytetézec je rozdlen na hlavni funkce a podmé funkce.
Kazda funkce fidava vyrobkwast hodnoty.

Hlavni funkce vytvéeji fyzickou podobu vyrobku, vyrobekigravaji
zakaznikovi a zajtdlji ho servisem.

Podmirné funkce zajiuji vstupy pro hlavni funkce. Materialové
hospodéstvi fidi piisun materialu od gzeni Fes skladovani a jeho distribuci.
Materidlové hospodatvi vyznams ovliviiuje velikost nakladl a prispiva

kvalitou vstupu ke zvySeni kvality na vystupu,ra & dosaZeni cenové prémie.
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Firemni infrastruktura (manaZerské systémy)
_idské zdrojé
Zisk
Technologicky rozvoj
Zajistovani zdrdja
Vstupni Vystupni it
Jogistika logistika Aoy
S Vyrobni i Marketing (instalace,
(prijeti, (prijeti, dei " Zisk
skladovani, OPErace | o adovani, ARFOLE) Vopmx },’ )
A 4 Skolent,
distribuce distribuce
z iy obsluhy,
vstupu) vstupu) ndhr. dily)

Obr. 5 — Hodnototvornjetzec [5]

Védeckotechnicky rozvoj (VTR) vyviji nové vyrobky achnologie.
Technicky rozvoj mze snizit vyrobni naklady a vytket atraktivni vyrobky, které
piinaseji ot cenovou premii. Tak VTR fize ovlivnit vyrobni a marketingovou
funkci a prostednictvim nich vytvéenou hodnotu.

Personalni funkce zabezjge spravnou strukturu pracoviik ktera
sphiuje poZzadavky vyroby a marketingu a odpovida persdm pozadavikm
podpirnych funkci.

Informaini systém vytvA jistotu, Ze management ma informaceigoné
k zajiseni efektivniho fungovani hodnototvornérexzce.

Infrastruktura podniku zahrnujadu ¢innosti wetn® organizovanifizeni,
planovani, finatiniho rozhodovani, detnictvi, pravnich a vladnich norem
naizeni. Infrastruktura tak zajigje spojeni mezi jednotlivymi funkcemi.

Jestlize podnik ziska specifick&epinosti v hlavnich nebo poaimych
funkcich, pak seifspivek €chto funkci k tvork zisku zvySi. Na druhé str&an
kdyz tyto funkce jsou slabé, pak lzéetdvat, Ze hodnota, kterou podnik vyiya
je dosazena s vysokymi naklady. A tak jéspsvek &chto funkci k tvork zisku
stlaten doh. Podnik musi usilovat o zisk&ni specifickycregnosti pedevsim
v hlavnich funkcich. Bezthto gednosti by podnik nebyl schopen konkurovat.
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Jinymi slovy — mit specifickéipdnosti v kterékoliv hodnototvorné funkci
znamena, Ze tato funkce je zaji s nizSimi naklady, nez je toho schopen
konkurent. Tak Ize dosahnout vy3si podil na triraadizovat vy3ssi zisk. Usporu
nakladi ve vSech hodnototvornych funkcich owiyi predevSim dva zakladni
faktory — mira hospodarnosti a zkuSenostni efekt.

Mira hospodérnosti je charakterizovana jako vztagzinmakladovymi
vyhodami a velikosti podniku. Lzéci, Ze mira hospodarnosti, je vyssi &iSiho
podniku, protoZze tento podnik je schopen vyrobdnmku vyroby s nizSimi
néklady.

ZkuSenostnim efektem se mini snizovani nékladh jednotku vyroby i

kumulovaném ndistu vyroby. [1]

2.4.3.4. Diagnoza silnych a slabych stranek, hrozeb a

prilezitosti

ZavrSenim strategické analyzy je diagnéza silnyclklabych stranek,
hrozeb a filezitosti. Je nutné odhadnout a ocenit silné bésktranky, budouci
prilezitosti a hrozby firmy a it jeji hlavni konkuretini vyhody a kiéové faktory

aspechu. [5]

Pro analyzu vlivu externiho okoli na firmu i proadyzu vlivu vnitnich
slabych a silnych stranek firmy je mozné naléztdbarné literatie i v praxi
SWOT. Tato metoda v s®bzahrnuje analyzu hlavnich fakéorkonkurerni

pozice firmy a jejiho vlivu na jeji chovani. [4]

Metoda SWOT

Podstatou SWOT analyzy je to, Zze s#& pi identifikuji faktory a
skute&nosti, které pro objekt analyzyqastavuji silné a slabé strankyjl@zitosti
a hrozby okoli. Tyto ktiové faktory jsou potom verbaincharakterizovany,
piipadré ohodnoceny, vétyfrech kvadrantech tabulky SWOT. [5]
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2.4.4. Formulace navrhu strategie
Po uskuteéneni strategicke analyzy a diagnostice slabych gdhirstranek

podniku je moznoifstoupit k formulaci strategie.

2.4.4.1. Typy strategii

V piimé névaznosti na misi podniku by¢la existovat hierarchicka
struktura na sebe navazuijicich strategii.

e corporate, kterd vyjadje zakladni podnikatelskd rozhodnuti. Na této
arovni fizeni se rov&Z rozhoduje o tom, do jakych strategickych
obchodnich jednotek bude dana organizaceétemd a jaké budou jejich
zakladni strategické cile a formy konkuteiho boje

* Dbusiness, ktera vyjadje zakladni strategické cile a cesty vedouciikhej
dosazeni pro urowigednotlivych strategickych obchodnich jednotek.

« funkeni, vyjaduje diki strategick&izeni jednotlivych specifickych oblasti

* horizontalnifeSi vzajemné strategické vztahy obchodnich jedridiek

Strategie na Urovni corporate

Corporate strategie pojednava spiSe o jednotlidyakich podnikani, jimz
se spolénost hodla ¥novat, nez o jednotlivych vyrobcich a sluzbach, jeogpise
zalezitosti odpovidajicich business strategii.

Corporate strategie ét8inou paiti  k nejutajovanjSim strategickym
dokumentm firmy.

U corporate strategie lze rozlisit tyto druhy stgackych alternativ:

» strategii stability — ktera je typick& pro podni®BUs nachazejici se ve
stadiu zralosti svého vyvoje nebo s trhy a vyrobkystadiu zralosti
z hlediska jejich kivek Zivotniho cyklu. Podniky sledujici tuto strgiie
se ¢asto snazi o segmentaci trhujppdre o diferenciaci vyrobk a

hledaji efektivni vyuziti svych forid
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» strategii fistu - pouZzivaji podniky/SBUs, majici vyrobky a trgy fazi
pied stadiem zralosti, fijpadr® na za&atku Zivotniho cyklu. Tato
strategie wtSinou vede jednak ke zmam v oblasti podnikani, jednak
mnoho podnik hledd expanzi ve svych postupech. Tato strategie
obvykle gedpoklada vyssi investice, samgm¢ s vysSi rizikovosti
jejich financovani, icemz mize vést kratkodabi k nizsi efektivit,
muze vyvolavat antimonopolni tlaky a rychlé, pro pidnegativni
reakce konkureit

» strategii zpomaleni - nejvice se pouziva tehdylizesvyrobky a trhy
podniku se nachazeji v klesajicim stadiu Zivotnihyklu. Fi této
strategii podnik riZze ruSit vyrobu &kterych svych vyrobk maze
opustit rEkteré trhy, niZze se rozhodnout uziw n¢které své zavody.

[5]

Strategie na urovni podniku
Obsaho¥ by business strategie éta specifikovat strategické cile pro
prvky rozSfeného marketingového mixu, tj. 7P.

U strategie na urovni podniku lze rozliSit tyto kiyustrategickych alternativ:

» strategie diferenciace — jeji podstatou nemusi gydze vyjimény
charakter vyrobk ve srovnani s vyrobky konkurence. Jdedevsim o
to, nabidnout &co, za co je ochoten platit vice a co konkurenti
nemohou snadno napodobovat. Diferenciacedbwepravidla znamena,

Ze firma, kterda ji sleduje fighazi na trh s novinkami mezi prvnimi. [5]

» strategie nakladova — orientuje se na vigwd takovych podminek,
které umozni podniku vyréblevrgji nez konkurenti. Nevyhodou je, Ze
muze byt snadno konkurenty napodobena. [1]
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Strategie na funkéni arovni
Funkeni strategie by ¥y vychazet z odpovidajicich ni@tenych business
strategii a rély by je podporovat a konkretizovat ve svych spekifch oblastech.
Na rozdil od arové business strategie, kde musi byt strategie fornéma
pro kazdou SBU, mohou byt fuéki strategie v fpact potreby definovany i jako

priafezoveé — spokaé pro vice SBUs.

2.4.5. Vybér strategie
Ucelem vylgru vhodné strategie je dosazeni v ni wgtyych strategickych
cila. Strategie by tudiz &ea byt vybrana fedevsSim s ohledem na zmenSeni
strategické mezeryfigemz vylEr strategie je zejménadavan situaci a vyvojem
podminek v okoli firmy a v internich faktorech pddn
Vybér strategie je dale tovan intenzitou zavislosti podniku na jeho

vlastnicich, konkurentech, zakaznicich, dodavdtgli@dc apod. [5]

2.4.5.1. Vhodnost strategie

Vhodnost strategie fpdevSim znamena, Ze uvaZovany navrh strategie
spliuje nasledujici pozadavky:
* hodnocend strategie je konzistentni s misi spoti a s naihzenymi,

piipadré s navazujicimi funknimi strategiemi
e navrh vyuziva kifové schopnosti, jimiz firma disponuje

* navrh logicky vyplyva z uskuteéné strategické analyzy, je formulovan
tak, Ze kdosaZzeni vytgnych cii bude maximalé vyuzito silnych
stranek firmy a filezitosti, které skytd dané podnikatelské premtit a

budou eliminovany fipadné slabé stranky firmy a hrozby

Posouzeni vhodnosti strategie by vitddm smyslu mlo znamenat
stricnou rekapitulaci strategické analyzy, posledni kot vychodisek a

piedpoklad, na jejichz zaklaglbyl navrh strategie zformulovan. [5]
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2.4.5.2. Prijatelnost strategie

Prijatelnost strategie znamenaredevSim skutaost, Ze uvaZzovana
strategie v fipad prijeti uspokoji vSechny rozhodujici zainteresované

,Stakeholders".

e zdékazniky
» vlastniky
* management a ostatni pracovniky firmy

a zda budeijatelna také pro:

» stat
e organy mistni spravy
* banky
* obchodni partnery a konkurenty firmy [5]
UvaZovana strategie by vtéto fazi¢lmm byt hodnocena fpdevsim
z pohledu kritérii, ktera se vySe uvedenych ,stakadrs” bezprosedre tykaji.
2.4.5.3. Uskutecnitelnost strategie

Uskut&nitelnost strategie je fpdevSim migna ve smyslu zajidhi
vyrobnich faktot pottebnych pro realizaci strategie: kapitalu, technid)dgow
how, pracovni sily, apod.

Jde také o to, aby pebné vyrobni zdroje byly k dispozici v pra¢gs.
Strategie by také &ha byt v souladu s existujici firemni kulturou aganizaci,
alespa do té miry, Ze jejich iedpokladané zémy v pribéhu realizace strategie,
z hlediska dané strategie pozitivni, jsou realgg. [
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2.4.6. Implementace strategie

Implementace strategie zahrnuje ¥wytspravné organizai struktury a
fidiciho systému, ktera umozni dosahnout stanoveao§ithOrganizé&ni struktura
pridéluje lidem Ukoly a role (diferenciace) a specifikujjak maji byt
koordinovany (integrace). OvSem takto ¢edevznikne mechanismus, ktery by
sam pracoval a ktery by motivoval pracovniky psténovené ukoly. Odtud plyne
potreba fidit. Jinak feceno, management tthe na pagé vyvinout elegantni
organiza&ni strukturu se spravnym integram mechanismem, avSak pouze

vhodnyfidici systém riZe tuto strukturu udat funkeni. [1]

2.4.6.1. Klicové faktory uspéchu strategie

Rozhodujicim  probléemem (&né implementace je tevedeni
strategickych zagri a cilh do ukoh kritickych pro jejich dosaZeni. V zasade
jedna o takové ukoly, které vyuzivajiddivych konkuretinich vyhod spoknosti
a jsou dlezité pro uspdSné naplani vybrané strategie. Jsou to tedy takové
kvalitativné popsané elementy strategie, v nichz musi §pol vynikat, aby byla
aspsSna. Za kazdy Kibvy uUkol musi byt ufena odpowdnost a stava se
zakladnim vstupem strategickéhaao planu. [6]
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2.4.7. Charakteristické rysy kvalitni strategie

Vybrana strategie by &a sphovat nasledujici podminky:

Strategie podniku musi zahrnovat cdil strategie zpracované pro
podnikovou Urova, Urover podnikatelskych jednotek a fugrk Urovei.

Dil¢i strategie musi byt navzajem provazaneé a \gtudceleny systém.

Variang strategie musi odpovidat vhodna orgatmiastruktura a systém
fizeni, které umozni podniku pruZneagovat na gnici se podminky na trhu a
vytvaret dobré pracovni klima.

Strategie by réla rozvijet zakladni dovednosti podniku. Sasré by méla
podnik @ipravit na ziskani novych dovednosti, které by mejzit v gipad
zmeén v jeho okoli.

Strategie by ma zahrnovat vyér vhodnych manazér kteri budou
nejenom na dobré odborné arovni, aleés@® dokdzi komunikovat s lidmi a
ziskat je pro realizaci strategie.

Strategie musi zahrnovat rozvoj a ¥t&yani vSech pracovnikpodniku.

Strategie musi vyti@t pocit soundlezitosti pracoviiikk podniku a

hrdosti, Ze v daném podniku mohou pracovat. [15]
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3. Analyza solWasného stavu firmy

3.1. Historie
Firma AB CZ vznikla vr. 1996 jako diied spolénost firmy AB AG
v Bernu. Tradice této firmy saha az do r. 1892, kay A. tuto firmu zalozil.
Prvni sterilizator byl vyprodukovan v r. 1906, prwper&ni stil v roce 1912.
Vroce 1915 ziskal Grand Prix viPA. Obé za tinné podpory a spoluprace

s vyznamnymi Iéké Dr. Kocherem a Dr. Quervainem.

Obr. 6 - Svycarsko — hlavni sidlo

Svycarska firma se v polown90. let rozhodla rozsf trh o stedni
Evropu. NyrjSi majitel firmy byl osloven, aby zalozil a vedbipaiku v Ceské
republice. V roce 1996 byla zaloZena firma AB CZni¥ pracovali 2 lidé —
maijitel a servisni technik.

V této dol se firma specializovala na prodej opmiagh stoli a okrajo¥

sterilizatof.

Obr. 7 — Operéni stoly (vlevo 1907, vpravo 1997)
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Poptdvka po sterilizatorech vSak ¢akl pevySovat poptavku po
oper&nich stolech, proto se firma rozhodla&rit specializaci na sterilizatory.

Obr. 8 — Sterilizatory (vpravo 1906, vievo 2003)

V roce 1998 byla poeba gijmout administrativni pracovnici a druhého
servisniho technika, aby se majitel mokhevat vyhledavanim a udrZzovanim
klienta. Diky usili a pili majitele a jeho ptidenych se firma dai natolik, Zze bylo
nutné gijmout v roce 2000 dalSiho servisniho technikaé roce byl stanoven
vedouci servisnich techriik ktery mél pravomoci rozhodovat ofgéleni prace
jednotlivym technikm a jemuz se také technici zodpovidali, a on sam se
zodpovidal za provedenou praci majiteli firmy.

Vroce 2001 se Svycarska firma rozhodla vyivor ceské pobéce
konstrukni s¥edisko, proto byli fijati dalSi dva pracovnici — konstrukiéV roce
2002 bylo nutné ifymout dalSiho servisniho technika. Jelikoz Svykaréirma
méla problémy, vedeni se rozhodkinnost firmy ukowit v roce 2003. V
témZe roce bylo zruSeno i konsténk stedisko, a konstrukié byli propustni.
Firma AB CZ se osamostatnila, odkoupila od Svyacarskmy vybaveni a
pokraiuje ve sv&innosti nadale.

V roce 2005 se firma rozdla i na Slovensko, kde si zalozila paka a
zamestnava jednoho obchodniho zastupce. \Easnosti se firma rozda o
dalsiho obchodniho zastupceCR, ktery ma na starosti nabidku a prodej
vyhtivanych podlozek. Za#étieni firmy je tedy prodej, servis a testovani
sterilizatoi a myek a prodej vytivanych podlozek.

Novinkou je také internetovy monitoring sterilizAtp ktery firma
s pomoci programatorvytvorila a jedna nyni se zahr&fin o prodeji tohoto

programu.
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3.2. Externi obecné okoli podniku

3.2.1. Politicky sektor
Nestabilni situace tweském zdravotnictvi vyt¥a na@ti. NevyeSena
reforma zdravotnictvi vyraznovliviiuje firmu AB CZ s.r.o.. Z @ivodi nedostatku
financi nemohou statni zdravotnickatrizeni firmg zaplatit ve stanoveném
terminu. Nekteré splatky jsou uskuteény i 1 rok po stanovenéike splatnosti.
Firmu ovliviwji pravni normy, a to:

» obchodni a otansky zakonik

e zakonik prace

e (cetni a déové gedpisy

» zakon o zdravotnickych prdstcich v platném zmi
Firma AB CZ s.r.0. musi respektovat tyto normy alagky:

« vyhlaska MZCR 195/2005 Sb(SN EN 285 — velké parni sterilizatory

CSN EN 13060 — malé parni sterilizatory

CSN EN 554 — validace a{iézna kontrola sterilizace vihkym teplem

CSN EN 14180 — formaldehydové sterilizatory

CSN EN ISO 11140¢CSN EN 867-3,4,5 — multiparametrové — chem. testy

CSN EN 866 — biologické testy
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3.2.2. Ekonomicky sektor
Firmu AB CZ s.r.o. ovliviuje zejména vyvoj kurzu Svycarského franku
vici ceské korun, jelikoZ firma odkupuje vyrobky od Svycarské firngvycarsko
neni ¢lenem EU, proto podléhd toto zboZi celnim proceadurBiky tomu, Ze
ceska koruna &i Svycarskému franku permaneatposiluje, klesa i pidzovaci

cena vyrobk a tudiZ nize firma nabidnout své vyrobky zakaziniklevrgji.

Vyvoj kurzu CHF

Cena v K

Obr. 9 — Vyvoj kurzu Svycarského franku

Dulezité hodnoty:
e HDP - roste pedevsim vlivem zahragmich investic (meziré rist o 6 %)
* inflace — v listopadu 2007 dosahovala hodnoty 2,5 %
* nezamdstnanost €ervenec 2007 — 6,4 % [16]

3.2.3. Socialni sektor
Firmu AB CZ s.r.o. ovliviuji zejména rnici se Zivotni Grove a s tim
souvisejici vyssi poZzadavky na komfort, ale takésté@e rostouci Zivotni Uroie
obyvatelstva. Lidé davajiipdnost kvali, znace a proto se zvysuji i pozadavky
na firmu, ktera musi byt schopna tyto pozadavkyksjt.
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Dulezité faktory:

» demograficky vyvoj — populace starne, delSi ekormdniaktivita obyvatel
» Urovei vzailavani a kvalifikace pracovnich sil — stoupa

e piijmy — ve 3.¢tvrtleti 2007 ¢inila pramérna hruba mésicni nominalni

mzda 21 470 K vysoké % obyvatel je pod Urovnitpnérné hrubé mzdy

[16]
Bézné vydaje Kapitalové vydaje
Vydaje | Nakupy a
celkem souvis. | Transfery| Ostatni| Investini | Ostatni
vydaje
Vydaje ze
statniho 2270 1231 960 0 68 11
rozpcaitu
Vydaje
Gzemnich 2715 107 2371 0 80 157
rozpaita

Tab. 1 — Vydaje na zdravotnickarizeni a sluzby pro zdravotnictvi z roku 2005

3.2.4. Technologicky sektor

V dnesni dob se neustale zvysuji pozadavky na kvalitu a tedwmoic
aroven zaizeni. Firma AB CZ s.r.o. proto musi sledovat inmiatrendy a
technicky rozvoj ve svém oboru, jen tak je schopiedit v £2kém konkureénim
prostedi. Snazi se co nejvicé&izpasobit anim a pozadavkn zakaznik, sama
navrhuje progresivrieseni.

Investice do technologického rozvoje je v dneSridédoezbytnost, ktera
vSak v sob skytd mnoho nejistot a rizik, nebaoeni jisté, zda nové technologie
budou zakaznici akceptovat natolik, aby byla z&igtnavratnost prasdka,

které byly na tyto investice vynaloZeny.
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Napriklad v roce 2006 dosahly hrubé domaci vydaje rekwsn a vyvoj
v béZznych cendch ¢R hodnoty ténst 50 mid. K (49 900 mil. K). Mezirosng se
tak vydaje na vyzkum a vyvoj @R zvySily absolutd o 7702 mil. K
(procentudala o 18,3%). [16]
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Obr. 10 - Celkové vydaje na vyzkum a vyvafR a jejich podil na HDP v letech
1995 az 2006

3.3. Externi oborové okoli podniku

Protoze hlavnicinnosti firmy je prodej a servis sterilizaiom mycich
automad, zantfila jsem analyzu pravna tyto produkty. O dalSich produktech,
které firma prodava, se ziiji pouze okrajov.

Oborové okoli podniku hodnotim podle Porterovéti-faktorového
modelu. Tento model vychazi rgulpokladu, Ze strategicka pozice firmy nebo
SBU pisobici v uéitém odwtvi, resp. na witém trhu, je pedevSim ufovana
pusobenim pti zakladnich faktat:

3.3.1. Vyjednavaci sila zakaznil
Z&kazniky firmy AB CZ s.r.o. jsouipdevSim zdravotnicka #aeni,
piicemz se firma sousi’uje nejen na celouwCeskou Republiku, ale i na

Slovensko.
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Jak je vi@dt v nasledujicich grafech tipada nej¢tSi podil prodeji
sterilizatofi do statnich nemocnic, mensi podfippda na prodej sterilizatior
privatnim klinikam, coz je dano rozlozenifaského a slovenského zdravotnictvi
(nejwtsi ¢ast zaujimaji nemocnice, dale pak soukromé Klinkyordinace
privatnich 1ékai). Rozdil je vigt v kompletnim vybaveni centralnich sterilizaci,
kde vCeské Republice se figmpoddilo vybavit jiz 7 centralnich sterilizaci,
zatimco na Slovensku se nevybavila Zadna. NaopaBloaensku se potito

instalovat 2 myky materialu, zatimco ¢esku se neinstalovala zadna.

Rozlozeniprodejev Ceské republice RozloZeniprodeje na Slovensku

W Centrélnisterilizace B Centralnisterilizace

B MyEky i B Myky
msterilizace - privatni klinil v W Sterilizace - privatni kliniky

Wsterilizace - nemocnice W Sterilizace - nemocnice

Obr. 11 — RozloZeni prodeje

Firma vystupuje aktivy sama vyhledava a domlouva zakazkygekd na
osloveni zékazniky.

Rozhoduijfci faktory ndkupu v CR Rozhodujicifaktory nakupu v SR

M Cena M Cena

M kvalita M Kvalita

servis servis

W piisluenstvi W piislusenstvi

Obr. 12 — Rozhoduijici faktory nakupu
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U spotebiteli rozhoduji pi nakupu tyto faktory:

e cena
« kvalita
» zaruky a pozarni servis

» prisluSenstvi k pistrojam

Zakaznici firmy AB CZ s.r.o. &kavaji gesnou kvalitd odvedenou praci
za pijatelnou cenu ve stanoveném terminu. Z grafu gnéa Zze pro &které
zékazniky je jako v kazdém o#tvi rozhodujici cena a poté kvalita.(ésku dava
piednost ced priblizné 75% zakaznik a kvali€ cca 15%. Na Slovensku je cena
rozhodujici pro 82% a kvalita pro 12% zakaznik

Vyjednavaci sila zadkaznikie vysSi zejména proto, Zze taském trhu je
mnoho konkurerit Proto se firma musi snazit o udrzovani dobryctahiz se

svymi zakazniky.
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3.3.2. Vyjednavaci sila dodavatei
Firma AB CZ s.r.o. ma své stalé dodavatele, seyktema vyjednané
smluvni podminky pro zastupovaniCeské a Slovenské Republice. ProtoZe tito
dodavatelé sidli v zahramji musi firma péitat s vy$Simi naklady, jako jsou
devizové kurzy, distribuce a doprava, atd., kterd pitibchu ¢asu n&ni s nenici
se ekonomickou situaci.
Vyvoj cen dopravy u malych Vyvoj cen dopravy u velkych

sterilizatorQ sterilizator(

22450
17220

21874 2L
16432
16020
] ' l 7]

2004 2005 2006 2007 2004 2005 2006 2007

Obr. 13 — Vyvoj cen dopravy

Vyjednéavaci sila dodavatelie pormeérné vysoka, protoze firma je zcela
zavisla na jednom dodavatelii pdodavce sterilizatdr, mycek a vylivanych
podlozek.

U dodavky pislusenstvi pro sterilizatory a iy (testy a dokumentai
systém sterilizace) ma firma sjednané dodavatetalkav fipac, Zze dodavatel
neni schopen dodat vyrobky, ma firma moZznost tytwhky zakoupit u jinych
dodavatsi.

3.3.3. Hrozba vstupu konkurenti do odwtvi

Vstup nového konkurenta by firmudité ohrozil, ale diky dobrému jménu
by se postaveni firmy nijak zasadmeznenilo.

Na ceském trhu se zdravotnickou technikou existuje rondinem.
NejveétSimi konkurenty firmy AB CZ s.r.0. jsou Beta a Gantirma Beta je
nadnarodni spotmost, kterd se kroénprodeje zabyva i vyrobou zdravotnické
techniky. Firma Gama je nadnarodni spolest, kterd se zabyva prodejem
zdravotnické techniky. &i svym konkurenim si firma AB CZ s.r.o. stoji

ponerné dolre i ples to, Ze je to maléa firma o 7 zéstnancich.
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Firma si svymi vyrobky, chovanim a bezproblémovyanvisem vydobyla
své misto na trhu, ziskala spokojené zakazniky tedg schopna konkurovat i
témto dwma velkym spolénostem.

Vstup novych firem je omezen a vazan na paowh vysoké néklady na
vstup do odwtvi. Hrozba vstupu novych konkurénta trh je relativi nizka. Je
vhodné vytvdit pevné vazby mezi firmou a zékazniky a firmouaalavatelem,

zakaznik pak nebude mitvebd odejit ke konkurenci.

3.3.4. Hrozba substituta
Hrozba substitdt neni vzhledem kiedmétu podnikani mozna.

Sterilizatory a myky neni v tuto chvili mozné &im nahradit.

3.3.5. Rivalita firem p@sobicich na daném trhu
V odwétvi pasobi pongrné dost firem, jejichZz fevaznoucast tvai malé
firmy. Jak uz bylo popséno, firma m& dva velké kaekty, jednoho s vlastni
vyrobou, druhého jako distributora zahkamifirmy. Tito konkurenti o sabvedi
a soup# mezi sebou. Hlavnimi konkurémimi faktory jsou pjatelné ceny,
vysoka kvalita produkita servis. Hrozba konkurence existuje a bude esstod

zavedenych firem.
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AB CZ s.r.o. Beta a.s. Gama s.r.o.
Velikost
komory (v x § x | 340 x 340 x 620 340 x 340 x 620 320 x 320 x 61(
h) v mm
El))bjem komory 73 73 63
Patet steril.
jednotek (ks) 1 1 1
},‘é‘;’om' rozsahl 151134 105 - 134 121-134
o flash —
134°C
o textil —
134°C o flash
. . , . » flash
e nastroje — * nastroje . texiil
134°C * guma P
Programy e guma-— e vakuum ® nastroje
121°C test * vakuum
e vakuum test  BD test };St
e BDtest-— e servis ) test
134°C
* Spec.
program
Internetovy
o ano ano ne
monitoring

Tab. 2 - Porovnani vyrolikiirem AB CZ s.r.o., Beta a.s. a Gama s.r.o.

Firma AB CZ s.r.o. m& oproti konkurentovi Beta rayirogram textil,

oproti firmé¢ Gama program guma a specialni program. Navic mé&@afiAB CZ

s.r.o. oproti obma konkurentm specialni internetovy monitoring, coz je online

propojeni pistroju sterilizace v nemocnici s pidacem servisnich technik na

firmg.
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3.4. Interni analyza

3.4.1. Sortiment firmy
Sterilizatory

* Maloobjemovy — fistroj pro substerilizace, privatni kliniky a amaote

» Stredréobjemovy — pistroj pro centralni sterilizaci

 Parni

« Kombinace para/formaldehyd

Obr. 14 — Sterilizdtor maloobjemovy, myci automat

Myci a desinfekni automaty

* Laboratorni

* Chirurgické — 8, 10 nebo 15 sit

» Mycky flexibilnich endoskof

e Tunelové myci automaty

* Myc¢ky podloznich mis

* Myci automaty kontejnérluzek, voziki

* Dezinfektory matraci
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Testy sterilizace - indikatory

» BD testy - zjifuje netsnost komory, fitomnost inertnich plyinv pé&e,
nedostaténé odstra#ni vzduchu. Zarkeny pkinik pary je signalizovan
spravnym zbarvenim chemického indikatoru.

« Sarzové testy - kontroluji, zdali steriltrtd médium proniklo i do nejtte
pristupnych¢ésti sterilizovanychigdmsta

e Testy pro malé parni sterilizatory — dokaZzou &sp sledovat Usfsnost
sterilizace plnych nastnbj textilu a také usfnou sterilizaci dutych
predntta

* Procesové indikatory parni sterilizace — ukazujglizsterilizace prothla
aspEsng

* EO testy — kontroluji, zdali sterilizai medium proniklo i do nejlte
pristupnychtasti sterilizovanychipdmsta

» FO testy — kontroluji, zdali sterilizai medium proniklo i do nejtte
pristupnychtasti sterilizovanychipdmsta

Lt |
i 11-1.1-I||III.I-'4'|111I'_I
5 sy FETTREAAL |

Obr. 15 — Testy sterilizace, vifliana podlozka — Baby Warmer

Pristroje pro tepelnou podporu pacienta

» Vyhiivana podloZkaffikryvka

* Vyhiivana podloZzka Plus

* Vyhiivana podloZka pro&i Baby Warmer
e Ohrivat krve a infaze

* Antidekubitni podlozky

* Stojan
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Internetovy monitoring

e monitorovaci systém pro figtroje nainstalované u zakazhik
Prostednictvim dalkového ienosu dat dostava firma veSkeréledité
informace o provozu ipstroji na centralni sterilizaci, jakoz i u
individualnich instalaci. Tento systém provadi @ohhad gistroji, zasila
automaticky zpravy o vytizenosttiptroji, chybnych Sarzich a chybovych
hlaSenich. Po siti Ize zavady identifikovat &teré korigovat. Dochazi

k Uspde ¢asu servisu a sniZzeni nakiadienta.

Obr. 16 — Internetovy monitoring v nemocnici, pimntM

Sterilizers PC#+Monitor CSSD

Hospital network

ECOVAP

TR
—

Hospital server
(Data archwal)

Hospital sector 1

Internet

Service Company

. Service engineer
on the way |

Service engineer
on the way Il
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3.4.2. Analyza 7S

Struktura spole¢nosti

Reditel
spolecnost
~
I - - T N ) 1 N
- ‘ Vedouct
S Obchodni B
Admunstrativa - SeIvVisniL
zastupce h
| technilk
|
[ N I — ] .
Servisni Servisni Servisni
technik 1 technik 2 technik3
- g
- — . —y

Obr. 17 — Struktura spaleosti

Reditel firmy kontroluje, monitoruje &di. Zastupuje firmu { jednani a
uzavirani obchad se zdkazniky. Hleda nedostatky ve filosofii a &ysi firmy,
navrhuje strategii s#iiujici ke zlepSeni postaveni firmy na trhu, ke zéghs
konkurenceschopnosti firmy.

Administrativa zajisuje fakticky chod firmy. Zpracovava objednavky,
vyfizuje postu, telefony, sklad, veSkeré administrdatjwace ve firm.

Obchodni zastupce zastupuje firmu v jednani o ketgilizani techniky
a to pedevSim na slovenském trhu. Naském trhu se zabyva prodejem
vyhiivanych podloZzek

Vedouci servisnich technik zaji¥uje chod servisu, zadava ukoly
servisnim technikm, po domlu¥ s nimi roz@luje pohotovostni sluzbu. Sam take
zastava funkci servisniho technika. Zodpovida zaldervisu.

Servisni technici zaji%lji servis u zakaznik drzi pohotovostni sluzbu.

Opravuji repasované produkty v technickém zazemmiyfi
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Strategie

Firma AB CZ s.r.o. vsaiasnosti nem& Zadnou stanovenou strategii.
Jednatel firmy se vSak z&hje zejména na udrzeni standardu firmy, stabilniho
postaveni na trhu a na nalezeni novych moznostiyggit konkurenceschopnost
firmy.

Zamestnanci jsou nedilnou s&asti firmy, neb6 dotv&i celkovy obraz
firmy.

Systémyrizeni

Firma ma plochou organigai strukturu a diky tomu @Ze snadno
sledovat realizaci zakazky¢etné spokojenosti zakaznik pri jejich spolupraci se
zanestnanci firmy. Firmuiidi reditel, avSak fijima podrety od vSech svych
zamestnand.

Styl manazerské prace

Pro jednotlivé zagstnanecké pozice jsou stanoveny pravomoci a s tim
souvisejici odpatdnost. Na pravidelnych rannich setkanich se digkutto ma
kazdy zamistnanec na praci, ptipad nejasnostic¢i problémy, které se
vyskytnou.

Spolupracovnici

Vztahy zandstnand a zamndstnavatele jsou na velmi dobré drovni. Diky
velikosti firmy jsou zamistnanci i zarsstnavatel zvykli komunikovat oso&incoz
podporuje poznavani individuality¢clovéka a pochopeni jeho mysleni.
Zamestnanci jsou odgnovani podle svych schopnosti, coZz je motivuje se
neustale zdokonalovat.

Schopnosti

Schopnosti zagstnand jsou roz&ovany pomociiznych Skoleni a kutg
které jim firma nabizi. Mezid®ymizeme z#adit pravidelné Skolenidicu, kurzy

anglictiny a Skoleni v zahragmi.
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Sdilené hodnoty

Zamestnanci podaiuji, Ze jsou nedilnou séasti firmy,¢imz se podileji na

celkovém postaveni firmy na trhu, na jejim ziskabéibenosti u zdkaznik

3.4.3. Analyza hodnotovéhoretézce
Analyza hodnotovéhdetizce sestava ze dvotésti a to z primarnich

(hlavnich) funkci a sekundarnich (padpych) funkci.
Hlavni funkce

Mezi hlavni funkce hodnotovéhi@tzce pati vstupni logistika, vyrobni
operace, vystupni logistika, marketing a prodejzisy.

Jak uZ bylofe¢eno dive, jedn& se o firmu obchodni, proto nelze pouZzit
klasického hodnotovéhetzce, aleettzce upraveného pro geby dané firmy.

Vstupni a vystupni logistika a vyrobni operace jsmle mysleny jako
jeden celek. Jelikoz firma veétding pripadi objedndva vyrobu produktu ve
Svycarsku a nasledije prepraven fimo k zakaznikovi, odpada vstupni logistika.
Nejlépe je to demonstrovat nélgadu.

Zakaznik si vybere produkt, ktery mu vyhovuje. RirdeB CZ zad vyrobu
tohoto produktu do Svycarska. Jakmile je vyrobetonoje objednénaipprava
vyrobku spedini firmou p@imo k zakaznikovi. V okamziku dovozu vyrobku
k zdkaznikovi, jsou ifpraveni servisni technici firmy k instalaciigtroje. Po
instalaci a vyzkouSeni i{stroje, je zaSkolen personal, ktery bud#&stpoj
obsluhovat.

V pripact nahradnich dil jsou tyto uskladény ve firemnim skladu, ktery
vede administrativni pracovnice a tigad poteby je tento material vydavan

technilkim do upotebeni.

Marketing a prodej
Marketing
Pracovnici firmy AB CZ jsou motivovani k poskytovékvalitnich sluzeb

svym zakaznim. Jsou schopni poskytnout svym zaka#anikvyrobky gimo na
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miru. Zakaznik si ri#e vybrat ziiznych objemovych kapacit (v iipad
sterilizaton), raiznych velikosti (u vylivanych podlozZek), f¥e si vybrat, zda
chce vyrobek novyi repasovany.

Prostednictvim internetovych stranek, které jsou akamlany kazdy
tyden, si nize zakaznik utudt svij pohled na firmu. Webové stranky firmy jsou
piehledné, romzené do sekci, ve kterych sitde zakaznik vybrat to, co
potiebuje. Jsou zde aktuality z instala¢isproju ¢i internetového monitoringu.
Stranky jsou vytveeny ve fech jazycich <€esky a slovensky jazyk Zidoda
zametreni na tyto trhy a samiggme také v angliting.

Firma se také pravideinicastni prazskych veletiihna kterych prezentuje

svoje vyrobky.

Komunikace se zakaznikem
Ke komunikaci se zakaznikem je nejvice pouzivanefdeu, a uz
v podolg pevné telefonni linky nebo mobilu. Pro rychlou korikaci pouziva

firma emailu a v neposlediad i programu Skype.

Prodej

Prodej sestava zkolika ¢asti, nejasgji firma kontaktuje zakaznika, zda
by mgl zajem o pedstaveni produktu, wipact Ze zadkaznik ma zajentijgde za
nim na dohodnutou sgéhku obchodni zastupce a produkty nfedstavi, jestlize
chce zakaznik vigt vyrobek za provozu, je mu umairo prohlédnuti v &které
z domluvenych nemocnic. \fipad Ze se jedna o vyfvané podlozky, je mozné
po dohod a sepsani smlouvy o zgpeni, tuto podloZzku na dobuditou pajcit.

V dalSim ghipact je mozné, Ze firmu kontaktuje zadkaznik sam, palseiz
pokraiuje v dohodnuti sdlzky a proces je pak stejny, jako u kontaktovani
zékaznika firmou.

Na nabidku zboZi a prodej zadkaznikovi jsou vySkiotbra lidé —ieditel
firmy, ktery se zarfuje na nabidku sterilizatbra mycich automat Na nabidku
a prodej vyliivanych podloZek a taststerilizace je vySkolen obchodni zastupce.
V sowasné dob tento pdet st&i, ale jestlize se bude firma chtit ra#Sibude
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tieba pijmout dalSiho obchodniho zastupce, ktery by pa#t mit na starosti
prodej internetového monitoringu a tiesterilizace.

Sluzby

Prodejem fistroje a jeho instalaci na misurceni vztah zakaznik -
aktivitou firmy. Tomu je potizen vylgr techniki, jejich zdzemi a vybaveni.

Firma klade draz na prevenci. #dchazeni porucham formou
pravidelnych servisnich prohlidek, které byly zaamyl jiz v r. 1998. Efekt byl
jednoznény: MensSi¢etnost zavad, mémakladi klienta na servisni prace.

Systém pravidelnych prohlidek je dozorovan pomdastmiho servisniho
programu. S fedstihem 14 wsiai je znamo, ktery technik kam, kdy a ke komu
pojede, jaky servisni vykon jéeba proveést, kontakty a preferovarag.

Mimoto je zajiS&n servis "na zavolani" vifpac neaekavané poruchy.
Firma zabezpaije NON STOP Servis 24 hodin deénB65 dni v roce. Kazdy
servisni zasah je evidovan v pisemné i elektronitiéné. Firma sleduje
obratkovost ND, statistiku poruchovosti a vytizpfistroji dle patu SarZzi.

Ke spornym servisnim zasah - nag. poSkozeni fistroje nebo zfisobeni
zavady uzivatelem - se ppuje fotodokumentace aiigava se v el. forgh k
elektronickému vykazu. Servisni vykaziedavaji technici spote¢ s disketou s
elektronickym zadznamem dvou poslednich @ykPred uvolgnim vykazu k
fakturaci jsou veskeré cykly podrobeny prohlidanalyze. Takto je zabezfmna
kontrola nad praci servisnich techinik

Pro servis jsou zasSkoleniyti zamgstnanci, kt& byli Skoleni v mateské
firmé ve Svycarsku. Je od nichéekavana manualni zfmost a dobré
komunika&ni schopnosti, protoZze i oni jednaji s koncovym azikkem p

opravach nebo instalaciiptroji.
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Podpiirné funkce

Firemni infrastruktura
Struktura

Firemni struktura byla vystlena jiz v kapitole 5.2.3.2, proto ji zde jen
shrnu. Firma byla zaloZzena majitelem v roce 1990 jalc&ina spolénost
Svycarské firmy. Od této doby se firma rozrostladdesni podoby, kdy ma spolu
s majitelem 7 pracovnik Majitel firmy pracuje zarovejako obchodni zastupce —
nabizi a prodava sterilizatory a internetovy mamip DalSi obchodni zastupce
nabizi a prodava vytvané podlozky a sterilizai testy. Firma zagstnava jednu
administrativni pracovnici, ktera se stara ofizgvani telefonat, vytrizovani
objednéavek, postovni sluzby, vedeni skladu ND @ty servisni technici ¢ele
s hlavnim servisnim technikem maji na starost lasiaa opravy fistroji u

zakaznika, zpracovani pracovnich vykazdrzeni pohotovosti.

Ucetnictvi a webové stranky firmy

Ugetnictvi i webové stranky firmy jsou zpracovavamyeeni firmou.

Firma se pravidethkazdé rano schaziraSi seizné firemni zalezitosti.

Technologicky rozvoj

Jak uz byloreceno, firma se pustila do vyvoje internetového nmamnigu,
ktery je uz pes rok plg funkéni a prodava se do celéhatu

Lidské zdroje
Pracovni kultura a klima v podniku

Pracovnici firmy jsou fiblizné ve stejném &ku, maji podobné zajmy. Ve
firm¢ panuje patelska az rodinna atmosféra, vztahy mezi pracgvigku na
velmi dobré drovni. Majitel firmy se snazi bytgpelsky, s potizenymi se i rad
zasngje, ale vSichni jsou siddomi, kdo firmutidi.

Kazdy rok firma pravideln porada vanoéni posezeni nebo grilovani, kdy

se pracovnici pobavi i o jinych nez pracovniébech.
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ZajisStovani zdroja
Obstaravani materialu a nahradnichail

Nahradni dily na fistroje, jsou objednavany administrativni pracownic
v mateské firms ve Svycarsku. Nahradni dily jako jsou Sroubkgnini apod.
jsou hromad# nakoupeny v prodejnach stimto zbozim a jsou dskteyy ve
skaldu n&hradnich dil O nakup d&chto ,malych* ndhradnich dil se stara

administrativni pracovnice.

Vybaveni technického zazemi
Technické zazemi firmy je vybaveno veSkerynfadém a pormickami,
které technici pdebuji. Mezi tyto poricky pati metici pristroje, néadi a

nahradni dily. O nakugdthto ponticek se staraji samotni technici.

Vybaveni kancel&

Kancel&e jsou vybaveny kancékkym nabytkem, ktery zahrnuje stoly,
Zidle a skiné¢ na Sanony a jiné kanceés&é poteby.

Firma dale disponuje sedmi stolnimi¢ftaci, dvéma notebooky, z nichz
jeden ma ke svoji pihe majitel a na druhém je spéstonline monitoring. Mezi
dalSi pistroje paiti 3 tiskarny, kopirka, skener, laminator, skartgvaistroj na
krouzkovou vazbu, atd.

Kanceld&ské poteby obstardva administrativni pracovnice. Mezipati

papiry, napla do tiskaren, atd.
Vybaveni pro pracovniky

Kazdy pracovnik firmy ma k dispozici mobilni telefdfiremni automobil
s ND, GPS navigaci.

53



3.4.4. Finanéni analyza

Pomerové ukazatele charakterizuji vztah mezi éma nebo vice
absolutnimi ukazateli pomoci jejich podilu. Obvyklgchazeji z rozvahy a
metodou finatini analyzy. Umo#uji nam totiZz rychle ziskat zakladni ndhled a
charakteristiku firmy. Vyjatlji vzdy rejaky poner casti celku s celkem
samotnym (podilové) anebo davaji do gamsamotné vetiny (vztahové).

Pontrové ukazatele jsou vhodné zejména pro anatigmového vyvoje
finanéni situace dané firmy, jsou vhodné pro porovnaveite podobnych
podniku navzajem a mohou byt pouzivany jako vstupdéje matematicko-

ekonomickych modelu.

Ukazatele likvidity

Charakterizuji schopnost firmy dostat svym zavazk Uzce navazuji na
ukazatele zadluZzenosti. Péiaji to, ¢cim je mozno platitditatel), tim, co je nutno

zaplatit (jmenovatel).

Likvidita je souhrn vSech potenci&likvidnich prostedki, které ma

firma k dispozici pro uhradu svych splatnych zavazk

Solventnost se definuje jakdipravenost hradit své dluhy, kdyZ nastala

jejich splatnost a je tedy jednou ze zakladnichnpiogk existence firmy.

Likvidita se &li nabéznou, pohotovou a okamZitou.
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Bézna likvidita

Ukazuje, kolikrat pokryvaji a¥¥na aktiva kratkodobé zavazky. Ukazatel je
métitkem budouci solventnosti firmy a je pastpci pro hodnotu vyssi nez 1,5.

Rok Hodnota &2né likvidity
2004 1,6
2005 1,5
2006 2,1

Bézna likvidita analyzované firmy vykazuje optimainjsledky, ve vSech
letech pevySuje standardni hodnoty, které jsaiiri® vCeské republice. Kro

roku 2005 pevySuje i standardni hodnoty vesgy

Pohotova likvidita

Charakterizuje nejsreji platebni pohotovost, tj. schopnost podniku kryt

pergznimi prostedky zavazky z obchodniho styku a zavazk§i zamgstnaném.

Vyrazre nizSi hodnota pohotove likvidity ukazuje nattmou vahu zasob
Vv rozvaze spolmosti. Pro zachovani likvidity firmy by nefla hodnota ukazatele
klesnout pod 1.

Rok Hodnota pohotové likvidity
2004 11
2005 11
2006 1,5

Pohotova likvidita se drzi nad hodnotou 1, coz ¢gbrd. Firma nevaze
zbytein¢ své penize ve for&nzasob. Je mozné vysledovat, Ze firma byla schopna
svou likvidrgjSi casti okznych aktiv ve sledovanych letech pokryt cizi
kratkodoby kapitél.

55



Okamzita likvidita

M¢ti schopnost firmy hradit préwsplatné dluhy. Likvidita je zaji&ha i
hodnot ukazatele alesp0,2.

Rok Hodnota okamzité likvidity
2004 0,3
2005 0,2
2006 0,3

Z ukazatele okamzité likvidity je vitl, Ze firma dosahuje minimalnich
hodnot. Spolénost prakticky nevyuziva dlouhodobych ééiv vzhledem
k jejich obecw vyssi cen.

Likvidita

—#—béina = pohotova okamzitd

/ 21
- / 1.5
. L, L x

3

02 0,3

2004 2005 2006

Ukazatele zadluzenosti

Udavaji vztah mezi cizimi a vlastnimi zdroji fin@véni firmy, n&fi
rozsah, v jakém firma pouziva k financovani dlukyanalyze zadluZenosti slouzi

mnoho ukazatél nag.:
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Celkova zadluzenost

Vypocéte se jako podil ciziho kapitalu k celkovym akitiv

Rok Hodnota celkoveé zadluzenosti
2004 0,6
2005 0,6
2006 0,4

Ukazatel celkové zadluZzenosti by s€lmohybovat v rozmezi 0,3 — 0,5.

Tomuto rozmezi se firmaiplizila v roce 2006.

Koeficient samofinancovani

Je dopikem k ukazateli celkové zadluZzenosti. Vyjae finaréni

nezavislost firmy. Oba ukazatele informuji o fidahstruktde firmy (o skladb

I

kapitalu).
Rok Hodnota koeficientu samofinancovar
2004 0,4
2005 0,4
2006 0,6

Hodnoty koeficientu samofinancovani se maji pohgborvrozmezi 0,5 —
0,7. Tohoto rozmezi se pdda firm¢ dosahnout v roce 2006.

ZadluZzenost

—#— celkova zadluZenost

—l—koeficient zadluZenosti

v | X
[ id A

0.4

2004 2005

2006
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Ukazatel urokového kryti

Ukazatel informuje o tom, kolikratievySuje zisk placené aroky. Ukazatel
udéva, po kolika letech by byl podnik schopénspavajici vykonnosti splatit své
diuhy.

Pokud se hodnota tohoto ukazatele pohybuje ccaod&omize investor
analyzovany podnik povaZzovat z tohoto hlediskaezploblémovy. Hodnotu 4 —
6 Ize povazovat za dobrou. Pokud vSak hodnota tklez&lesne pod 3, je jiz

nutna znana oberetnost. Pod 2 jde o hodnotu Znarizikovou.

Rok Hodnota ukazatele arokového kryti
2004 5,4
2005 11,5
2006 3,5

Ukazatele aktivity

Pati mezi vykazové porrové ukazatele, kteréerpaji Udaje z rozvahy i

vykazu ziski a ztrat. M, jak efektivig firma hospodé se svymi aktivy.

Obrat celkovych aktiv

Udava pdet obratek (tj. kolikrat se aktiva obrati) za daagovy interval

(za rok).
Rok Hodnota obratu celkovych aktiv
2004 0,7
2005 0,9
2006 0,8

Obrat celkovych aktiv dosahuje velmi nizkych hodné&fektivnim

opatenim by bylo snizeni celkovych aktiv.
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Obrat stalych aktiv

Ukazatel vyjaduje, kolik jednotek trzebijpada na jednotku stalych aktiv

v zastatkové ce&

NizSi hodnota tohoto ukazatele v porovnani sc¢bawym priimérem
signalizuje nizké vyuZziti vyrobnich kapacit a nighomezeni investic. Vzhledem
k tomu, Ze na ukazatel ma vliv vySe odpige treba tento ukazatel sledovat v
delSim¢asovém obdobi. Vy3Si odpisy tento ukazatel zvySuji.

Rok Hodnota obratu stalych aktiv
2004 7,8
2005 10,8
2006 19,5

Obrat zasob

Nekdy je nazyvan jako ukazatel intenzity vyuZiti Zasoudava, kolikrat je

v pribéhu roku kazda polozka zasob firmy prodana a znekladreéna.

Rok Hodnota obratu zasob
2004 2,4
2005 3,5
2006 3,0

Obrat zasob za rok 2006 doséhl hodnoty 3, coZz znamiee v pibchu

roku je kazda polozka zasob 3 krat prodana a zoskladréna.

Ukazatele aktivity 1

—4#—obrat CA —#—obrat 5A obrat zasob

19,5

35 3
g
: + ® 08

2004 2005 2006
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Doba obratu zasob

Udéava ptimérny paset dni, po r&z jsou zasoby vazany v podnikani do
doby jejich spatkeby.

Rok Hodnota doby obratu zasob (ve dnech)
2004 152
2005 104
2006 123

Ukazatel doby obratu zasob dosahuje govhvysokych hodnot, avsak je
pozitivni, Ze se hodnoty visehu let snizuji. Je Zadouci vykazovat co nejnizsi

hodnotu.

Doba obratu pohledavek

Vysledkem je peet dmi, béhem nichZz je hodnota trzeb zadrzena v
pohledavkach.

Rok Hodnota doby obratu pohledavek (ve
dnech)

2004 83

2005 60

2006 65

Ukazatel je sice ifliS vysoky, coz lze ficist nizké platebni kazni

¢eskych odbratel, ale pozitivni je, Ze dochazi k poklesu.

Ukazatele aktivity 2

—+#— doba obratu zdsob ——dobaobratu pohledavek

2
123

2004 2005 2006
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Ukazatele rentability

Pometuji zisk dosazeny podnikanim s vysi zdrdymy, jichz bylo
uzito kjeho dosazeni.
Rentabilita vloZzeného kapitalu (ROI)

Udéava pondr vydélanych penz k perzim investovanym, udava tedy zisk

v procentech z utracerastky.

Rok Hodnota ROI (v %)
2004 9
2005 30
2006 7

Rentabilita celkovych aktiv (ROA)

Ukazatel pondtuje zisk s celkovymi aktivy investovanymi do podiuik
bez ohledu na to, z jakych zdiojjsou financovana (vlastnich, cizich,

kratkodobych, dlouhodobychXim je hodnota tohoto ukazatele vy3si, tim je

viN

Rok Hodnota ROA (v %)
2004 2

2005 20

2006 5
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Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE)

Mira ziskovosti z vlastniho kapitalu je ukazatelefimz vlastnici
(akciond&i, spolenici a dalSi investd) zjiStuji, zda jejich kapital fnasi
dostatény vynos, zda se vyuzivd s intenzitou odpovidajielikosti jejich

investiéniho rizika.

Rok Hodnota ROE (v %)
2004 5
2005 50
2006 8
Rentabilita
—+—ROI ——ROA ROE

50

2004 2005 2006
Finanéni paka

Je ukazatel, ktery hodnoti zapojeni ciziho kapitufinancovani spodmosti,

~ i

jelikoz ten jecastokrét ,levejSi“ v porovnani s vlastnim kapitalem.

Rok Hodnota finaéni paky
2004 2,3
2005 2,4
2006 1,8
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3.4.5. Souhrn analyz metodou SWOT

3.4.5.1. S—W Analyza — Analyza silnych a slabychtranek

Analyza S — W je analyza vhitich silnych a slabych strdnek firmy. Na
z&klad této analyzy lze identifikovat faktory vyznamnéopbudouci mozné
aspechy nebo neusghy firmy. Silné stranky jsou pozitivni faktoryigpivajici
k UsgsSnécinnosti firmy a ovlivaujici jeji prosperitu.

Jednotlivé slabé a silné strdnky maji pro firnienou dilezitost. Nelze
fici, Zze kazda silna stranka znamena pro podnik kar&ni vyhodu. V mnoha
piipadech se da zlepsit i to, céla@ podnik dobe. Pro firmu je dlezité zmirnitéi
zneutralizovat vliv slabych stranek a naopak makinhayuzivat silnych stranek.

Po konzultacich s majitelem firmy jsem identifiktvailné a slabé stranky
firmy. Pro zgehledrni jsem spolu s majitelem firmy stanovilaileZitost
jednotlivych faktofi na bodové stupnici 1 — 10 (1 — n@gkFitéjSi, 10 — nejmeén

dulezity).
Silné stranky Dulezitost
Kvalitni vyrobky 1
Zpracovani internetového monitoringu 2
Kvalitni technické zazemi firmy 3
Dobra pracovni moralka, ochota zgsmand se dale zdokonalovat 4

Z tabulky Ize vyist, Ze nejutSi prednosti analyzované firmy jsou kvalitni
vyrobky a dobe odvedena prace zastnand firmy. V neposlednifac takeé
kvalitni zpracovani internetového monitoringu, ktérma vynalezla a jako prvni

poskytla svym zakazniin.
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Za nejslabsi stranku firmy povaZzuje majitel abseir@itegie a vize firmy.
DalSi slabou strankou, se kterou se firma v mirtupostykala, byly personalni

neshody majitele se sluzebnejstarSimi pracovniky

Slabé stranky blezitost
Absence strategie firmy 1
Neni definovana vize firmy 2
Personalni neshody 3

3.4.5.2. O —T Analyza — Analyza [Filezitosti a hrozeb

Analyza O — T, je analyza ¥Sich gilezitosti a hrozeb pro firmu.

Prilezitosti gredstavuji dalSi moznosti pro podnik, jejich reaizae
zvySuji moznosti spkni vytyéenych citi. Tyto pileZitosti jsou pedstavovany
oblastmi, ve kterych ma podnik fegpoklady pro usfné uskutenéni
marketingove&innosti a pro ziskani konkurém vyhody.

Hrozby mohou pro podnik znamenat zhorSenou poZi&i konkurentim,
vystavuji firmu nebezp® neulsgchu. Jde o situace, které mohou negdtivn

ovlivnit vyvoj podniku.

Prilezitosti Dulezitost
Zameieni na zvyseni propagace viganych podlozZzek 1
Rozsteni zdkaznik na vychodnim Slovensku 2
Koupé domu, znéna sidla firmy 3
Rostouci pdaeba zakaznikmit kvalitni @gistroje i za vysSi cenu 4
Dobré dodavatelsko-odtatelské vztahy 5

Maijitel firmy vidi nejwtSi @rileZitost v zamsieni na propagaci vylvanych
podlozZek, jehoz prodeji s&nuje obchodni zastupce. Jako dal§legitost se jevi
sektor vychodniho Slovenska, kde by firma mohla &dnprodej napiklad
repasovanych sterilizatipr které jsou levejsi. Pokud by se firga dailo vymoci
pohledavky od zakaznikjevi se jako dalSiffezitost koug vlastniho domu jako

sidla.
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NejvétsSi hrozbou pro firmu je vituto chvili platebni obepnost
zakaznik, firma musi zaplatit velké darza prodej vyrobk, avSak tyto vyrobky
jes€ nebyly splaceny. DalSi a velkou hrozbou do budayemevyeSena reforma

zdravotnictvi a s ni souvisejici legislativa.

Hrozby Dilezitost
Platebni neschopnost zakazinik 1
Reforma zdravotnictvi 2
Legislativa, zpisnéni ekologickych norem 3
Velké naklady naigpravu 4
Devizové kurzy wuci korurg a velka cla 5
Naklady na najem kancétkych prostor 6

Zpracovani SWOT analyzy a vyhodnoceni

Celkovy p@et vyhodnocenych ukazatel

Pcet silnych stranek: 4
Pctet slabych stranek: 3
Patet pilezitosti: 5
Patet hrozeb: 6

3.4.5.3. Shrnuti a doporuceni

Ze SWOT analyzy vyplyva, Ze firma AB CZ s.r.o. m&sV paet silny
stranek oproti slabym strankam. Ma vSa&kSv paiet hrozeb oproti fflezitostem.
M¢la by se tedy snazit hrozby mirnit svymi silnymiasikami. Mela by se takeé

snazit vyuzit pilezitosti, které ji trh poskytuje.
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4. Navrh strategie firmy

Tato kapitola je ¥novana konkrétnim naviiln a doporgenim, tykajicim
se vytvdeni nové strategie firmy AB CZ s.r.o. Tyto navrhya@porieni jsem
vytvorila na zéklad provedené strategické analyzyetre SWOT analyzy této
firmy.

Na zaklad téchto poznati jsem vyhodnotila silné stranky, které by firma
mohla pouzit fi boji s konkurenci, a naopak slabé stranky, ktgréonkurence
mohla zneuzit. Po zji&i prilezitosti a hrozeb jsem vypracovala néasledujici
navrhy.

Predpokladam, Ze trh se bude i nadale neustaleustar proto i

analyzovana firma by #&a na tentoist zareagovat.

4.1. Corporate strategie

V rdmci corporate strategie se zZ#&m na jeji alternativni druh a to
strategii stability.

Tato strategie je mérmizikova a pro firmu AB CZ vhodijSi.

Firma AB CZ bude pokeavat v prodeji stejnych produkjako doposud,
tedy sterilizatol, mycich a dezinfalnich automat, vyhtivanych podlozek pro
tepelnou podporu pacienta a indikator

Firma se bude snazit udrzovat pigact zvétSovat swj podil naceském a

slovenském trhu. Okoli firmy je paime stalé.

4.2. Definovani cil firmy
Cile jak uz byloreceno v teoretick&asti diplomové prace, by dy byt
SMART, ¢ili specifické, néfitelné, akceptovatelné, realnéasow uréené.
Hlavnim cilem firmy AB CZ je udrzeni si pozice nmau, zvyseni p&tu
prodanych fistroji, zvySeni vynos ze servisnéinnosti, zvySeni prodeje systému

pro IT monitoring.

e Zvysit prodej systému pro internetovy monitorin§@% oproti roku 2007

» UdrZet nebo zvysit objem prodeje ve srovnani §0.72
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e Zvysit podil na trhu s chemickymi indikatory o 2@roti roku 2007

» P¥ijeti nového servisniho technika dol poku

4.3. Poslani (mise) firmy

Firma AB CZ byla zaloZena v r. 1996 na zaklgovedené analyzy trhu,
kde absentovala schopnost dodavky stetififeh Fistroji  spojena
s profesionalnim servisnim zabeZpeim. Existujicim firmdm dominovala
neprofesionalita a arogantni jednani.

Firma AB CZ postavila svoji strategii na profesibiig Oceé k
zakaznikm, ocho¥, vsticnosti, odbornosti a spolehlivosti. Viehu let 1996 —
2007 se dostala ve svém oboru na 3. misto na t¢t & SR.

4.4. Business strategie
4.4.1. Product

Firma AB CZ se soustd’uje na prodej zdravotnické technikyCeské a
Slovenské republice. V segmentu zdravotnictvi sestsal'uje na zakazniky, jako
jsou statni a soukromé nemaocnice, privatni klirakyrdinace privatnich lekia
Rozlereéni vyrobki je nasleduijici:

» sterilizatory maloobjemové; nabizi firma zejménaimacim privatnich

leékart, stomatologm, gynekologiim, ale také privatnim klinikam

» sterilizatory velkoobjemoveé; jsou agmy zejména pro privatni kliniky a

statni a soukromé nemocnice

» vyhiivané podloZky pro tepelnou podporu paadiema operanich stolech;
jsou ukeny pro zakazniky ¥|ad nemocnic, zejména z adiehi chirurgie,
ARO a JIP

« myci a dezinfekni automaty, prodavaji se do vSech zdravotnickych
zarizeni, odliSuji se objemem myci komory a aplikatony tizné nastroje
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* internetovy monitoring, je dodavan jako sast kazdého nav
instalovaného sterilizatordgi myciho automatu a prodavan zakazimik

s diive instalovanymi fistroji, rovrez exportovan

4.4.2. Price

Ceny za vyrobky jsou definovany konkrétni nabidkady pro kazdéeho
zakaznika individuakh Zde jsou zohledimy konfigurace zazeni \etne
doplikového pisluSenstvi, aktualni kurz, zda se jedna o ind&iniu nabidku
nebo @ast ve vylrovémtizeni.

Ceny za sluzby, zejména servisni prohlidky, js@an®tovany kazdy rok
tak, aby kryly veSkeré naklady s nimi spojené avaigly piiméieny zisk. Ceny za
sluzby zahrnuji praci technika, nahradni dily, sgmti materidl a dopravni
néklady.

4.4.3. Place

Firma ma exkluzivitu pro prodej a servis produkpro Ceskou a
Slovenskou republiku. Exkluzivita je stvrzena déditem od vyrobce. | i@sto,
Ze byla vychozi situace obou st&tdobs rozdileni podobna, drovevybavenosti
zdravotnickych zézeni v obou regionech je rozdilna. ZatimcOeské republice
pievlada prodej fdstroji pro lokalni pouziti - substerilizace, na Slovensbprve
nyni dochazi k obeme¢ klicovych gistroja pro celou nemocnici. Tomu je
podiizena strategie prodeje.

Zvlastnim typem zakaznika jeska vojenska polni nemocnice, ktera je
dislokovana v mistech, jako Afghanistan, Iran, Jrdksovo, tedy oblast prodeje,
kde dominantnim faktorem je spolehlivostiizani s ohledem na ztizené

klimatické podminky.

4.4.4. Promotion
Struktura produkt firmy AB CZ spada do kategorie investic a inv&sitth
celki. Po zjiSéni stavu paeb zakaznika u nizSiho zdravotniho personalu jsou
produkty Wetné navrhu feSeni a kapacitnich profid, prezentovany
managementu nemocnice. Osobni kontakt a prezememeukti u vedeni

nemocnice je neflinnéjSi formou propagace.
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Uc¢ast na veletrzich, fpdnaskovaginnost na semirtich, dikladné a
aktualni zpracovani webovych stranekipatezi podfirné formy propagace.
DalSi formou propagace jsou naw8t potencialnich zakaznik ve

zdravotnickych z#&izenich, kde firma jiz realizovala obdobné projekty

4.4.5. People

Na vybksr spolupracovnik je kladen velky draz. Specifikum prodeje
klade vysoké naroky na odborné znalosti obchodmégiupd, zejména pak po
vstupu CR do Evropské unie a s ni souvisejici harmonizacbgskych norem
sc¢eskymi pravnimi fedpisy. Pedpokladad se vysoka profesionalita v oblasti
znalosti hygienickych norem, znalosti konkumimo prostedi, obchodnich
znalosti, arové jednani a vSeobecnynighledem, jazykova vybava a schopnost
permanentniho vathvani.

Nezbytnou sotasti prodeje je dokonalé servisni zabéepé S ohledem
na charakter zbozi — zdravotnické predky tidy I, lla, Ilb, musi byt zakladnimi
vlastnostmi servisniho technika gligost, spolehlivost, profesionalita. Servisni
technici jsou pravidethskoleni a pezkuSovani ze znalosti hygienickych postup
platné legislativy a konstrukcefiptroji. Skoleni jsou realizovana zejména
v zahranti u vyrobdi, jsou tedy na &kladeny i jazykoveé naroky. Technici maji
k dispozici sluzebni vozidla i soukromyndelim, neomezeny mobilnifistup na
internet pro vykon své prace u zékaznika, mobdlgfon, notebook.

Servisni technik istava po prodejiifistroje ,stgnym distojnikem* mezi
firmou a zakaznikem, ovliwje tedy zasadndalSi vztah po dobu Zivotnosti
piistroje — 10 — 15 let. Firma AB CZ disponujeé¢tha vysokoskolsky a dma
stredoskolsky vzélanymi servisnimi techniky. Zakladni filozofii fipnve vztahu
k servisnim technikm je poskytnuticasového i hmotného komfortu pro vykon

sve prace.
4.4.6. Process

Firma aplikuje nasleduji¢iyii procesy distribuce.

 Pfimé& dodavka
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Dodavka pistroja nebo investinich celki od vyrobce gimo k odigrateli

prostednictvim spedhni firmy

* Na&kup na ,sklad”
Jedna se o nakup zbozi #sproja s vysSi obratkovosti prodeje, zejména mensi

sterilizatory a myci automaty.

e Nakup nahradnich dil
Dily uréené k opra¥ jiz nainstalovanychistroji. Firma preferuje systém servisu
Jdentifikace zavady — oprava“¢hem jednoho dne, cozqrpoklada dkladné
piedzasobeni kazdého servisniho vozidla nahradnigi nto systém zé&tuje
ekonomiku firmy vysSimi skladovymi zasobami, na tdrustra vSak gnasi

e

ztratovych¢adi.

* Vyvoj, vyroba a distribuce internetového monitoroWe systému
Dodavka systému je vzdy individualni, dle instaloéao typu z&zeni, s ohledem

na moznosti a bezpeostni poZzadavky klienta na@tacovou sf.

4.4.7. Planning
Planovani ve firma je orientovano déma sngry.
Ve firmy
Zde planovani zahrnuje prodej vyrdgbhkservisni¢innost, gedpokladany vyvoj
legislativy.

Planovani prodeje

Spada do kompetencéeditele firmy. Prodej vyrohk je planovan
s ohledem na fedchozi akvizini ¢innosti obchodnich zastujpc definované
potreby zakaznik, politickou a ekonomickou situaci. (Management oenice je
jmenovan #zovateli, kterymi jsou ve &Sirg piipadi statutarni organy krajnebo
meést). Prodej je planovan a ouigvan také legislativnicinnosti, zejména

vstupem do platnosti technickych a hygienickychenor Planovani prodeje je téz
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ovlivnéno konkureginim prostedim, zejména pak pozitivnindi negativnim

powedomi zakaznik o konkurenci a konkurénich produktech.

Planovani servisu

Spada do kompetence vedouciho servisu. Podle zakadaavotnickych
prostedcich, kterymi jsou téz sterilizatory a myci audbyn podléhaji tyto
pravidelnym kontrolam a revizim. Za prokazatelngvpedeni servisni prohlidky je
zodpowdny poskytovatel zdravotni p& Firma AB CZ nabizi zékaznikovi
standard& automatické ohlaSeni povinnosti provést servisolilpdku, na zaklagl
pacitatového programu. RozlozZeni servisnich prohlidelase, ueni servisniho
technika pro konkrétni zdravotnickéfiz@ni a rozsah praci definuje vedouci

servisu s fihlédnutim na servisni manual pro konkrétfis{o).

Uvnit* firmy
Planovani zahrnuje mzdy, nakup nahradnicti, ditlovace vozového parku a
vybava pro servisni techniky.

Mzdy zaméstnan@ firmy jsou pibéZzné valorizovany s ohledem na
ekonomické vysledky hospodmi firmy s gihlédnutim na pedpokladany
budouci vyvoj trhu. Firma preferuje filozofii vy&& vytizeni zamstnand
s vy$Sim mzdovym ohodnoceninteg zvySenim p#u techniki na udkor jejich
mzdy. VysSi vykon je pravidelrkompenzovan prémiemi v 6. a 12¢siti roku.

Nakup néhradnich dilse realizuje pitbéZzné dle poteby s ohledem na
aktualni stav zasob na centralnim sklads jednotlivych servisnich vozidlech.

Nakup vozidel je realizovan po cca 3 — 4 letechvpra s pihlédnutim na
aktualni finagni moznosti firmy a jefeSen zpravidla formou operativniho
leasingu s naslednym odkupem pouZzitého vozu.

Veskeré planovani je ptideno finakni situaci firmy. Za dobu existence

firmy nebylo nutno sdhnout na rezervni zdroje avaricovat provoz firmy Gry.
4.4.8. Diferenciaéni strategie

V praxi je pouzivano mnoho metod, které mohou uazaka zvysSit

atraktivitu podniku. Napklad vytvaenim jedinéného vyrobku. Firma AB CZ
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jako prvni vCeské a Slovenské republicetefistavila systém pro dalkovy
internetovy monitoring sterilizatdra mycich automéat Prizkumem trhu bylo
Zjisténo, Ze rozsah funkci je jediiey a konkuretini produkty umo#uji pouze
zlomek moznosti tohoto systému. Firma AB CZ madebgram vyvinuty tak,
Ze miZze sledovat fibeh sterilizace v redlnémiase, coz se zahy projevilo jako
konkurergni vyhoda oproti konkurenci. Na tento vyrobek kordace zareagovala
vytvoienim svého monitorovaciho systému. Konkurence mgdibkazala vytiat
tento produkt tak, aby poskytovalipeh sterilizace v realnéniase, umoituje
pouze stazeni dat a jejich &pou kontrolu. UnikatnosteSeni akceptoval i
vyrobce sterilizatar a myek a ve Svycarsku nechal nainstalovat vzorové

zarizeni. O dalSich dodavkach do tuzemska i do zatiragijedna.

4.5. Funkéni strategie

V navaznosti na obchodni strategii bylynna hierarchicky o jeden stupe
oblasti. Role d&hto strategickychtizeni speéiva v zaji¥ovani strategického
rozvoje dilezitych specifickych oblasti v souladu s celkovystrategickym
rozvojem firmy. [5]

S ohledem na charakter firmy se jednd o firmu nmlébzsahu, bez
pobaiek

Funkeni strategie sedti na rekolik dil¢ich strategii: strategie vyzkumu a
Vyvoje, strategie personalni, strategie marketiage¥mi se zde budu zabyvat, a
dale strategie vyrobni a strategie IS/IT, které eghvdm, jelikoZz je to mala
obchodni firma a tyto dvstrategie se pro ni nehodi.

4.5.1. Strategie marketingova
V odborné literatte byva marketingovd strategie vymezena
marketingovym mixem 4P, kde jsou specifikovanytstyecké cile pro Produkt,

Place, Price a Promotion.
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45.1.1. Produkt

Vlastnosti produktu definuje produktovy manazer obge na zaklad
prizkumu trhu, informaci od zdékaziiika poZadavk regionalnich zastufc
Produkt je proto ovliitovan zejména vyrobcem, ktery zohiege aktualni trendy
a legislativni pozadavky. Mimoto jsou do konstrukgiistroja promitany
-nNejnowjSi poznatky ¥dy a techniky”. V sotasné dob je velmi aktualnim
tématem penetrace sterilizdaho média do dlouhych dutych nastroj
(laparoskopie, endoskopie). Totéz plati pro stréjowti a dezinfekci uvedenych
chirurgickych nastrdgj. DalSim tématem je vyuZiti nizkoteplotni steritiea—
formaldehydova, etylenoxidova, plazmova. Jednorézoaterialy. Zapojeni IT
technologii do servisnich progea monitoringu.

Firma AB CZ se spolupodili na vyvoji prodikipoznatky ze svého
regionu a aktivni spolupraci na vyvoji monitorovacsystému.

Vyrobce zastava charakter strategie stability, feportfolio produki
zustava stejné. Vyrobce jde cestou zvySovani kvaligdokonalovani vlastnosti,
udrZzovani podil na trhu a zlepSeni efektivnosti vyroby. Coz prb 2008 ma za

nasledek snizeni cegkierych vyrobk.

45.1.2. Place

Pod pojmem strategie mista Ize chapat v segmesatilizice a dezinfekce
umiseni piistrojové techniky — hygienickych jednotek. Ob&gsou akceptovany
dle charakteru zdravotnickéhoiizzeni d¥ varianty:

Pavilénovy typ zdravotnického #aeni (lokalni sterilizace) — v tomto
uspdadani je obecn preferovano vice menSich hygienickych center nebo
jednotek. Nevyhodou jsou vSaktsi persondlni naroky a nizsi vyuziti.

Ve zdravotnickych Zdzenich s centralnimi ope&rmi saly v jedné
efektivnéjSim hospod&nim a jednozrimymi kompetencemi a zodpé&dnosti.

Regiondlg jsou vSak zjiBovany velké rozdily. V zapadni Evi®p

pievazuje trend jednoho hygienického centra — caritsdérilizace. Na Slovensku
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a vmendich nemocnicich GR jsou v3ak z ekonomickych tdodi
uprednosiitovany postupné nakupy jednotlivyckigiroji.

Strategii mista ve vySe uvedeném pojeti nelze firm@ CZ ovlivnit,
neba’ podléhaji zejména ekonomickym lirimb zdravotnickych Zdzeni. Ri
prodeji jsou zékaznici informovani o vyhodach ayiedach jednotlivychieSent,
obvykle vSak zrénu dispozic odmitaji.

45.1.3. Price

Umisgni sterilizatoi a mycich automat byva s ohledem na jejich
velikost a hmotnost s#éovano do spodnich pater zdravotnickychrizeni.
Lékaiskym persondlem byvaji tato suterénni pracévidtimana s despektem,
jako prostory pro &@stu, nikoli jako specializovand, sofistikovana graise. Fi
nakupu byva ufgdnostiovano instrumentarium atigtroje pro Iékege, na ukor
hygienické techniky. Od tohoto pohledu se odvijynimani vynakladanych
finan¢nich prostedk.

Podle zadkon&. 137/2006 Sh. o ¥ejnych zakazkach, nakup sterikira a
myci techniky podléha vyibovémutizeni. Jednim z nepkzitéjSich kritérii je
uvactna cena. Zdravotnickadaeni zpravidla nedpdnosiiuji kvalitu pred cenou
a mnohdy dochazi k ndkaim neznakoveé techniky.

z klicovych faktofi pii vybéru dodavatele. To jerdba zohlednit jiz f zadavani

poZadavk na vyvoj gistroje a jeho konstrukci.

45.1.4. Promotion

Primérnim nastrojem prodeje jsou akvizice na pretmh hygienickych
center a u managementu nemocnic. Je nutimazdit, Ze z pohledu zakaznika se
jedna o néakup produktu fadech milion K¢ (Sk) a zédkaznik obvykle neziska
duvéru v dodavatele jedinou naggou.

Ucast na veletrzich deklaruje Grdva stabilitu firmy na trhu, neni v3ak
zasadnim nastrojem pro prodej. Je vSak nezbytrezeRtace na semifiéh a

pirednaskovainnost prezentuje firmu jako aktivniho partneranz&pa stednimu
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zdravotnickému personalu a dava informaci o odbauétnosti potencialniho
dodavatele. Prezentace firmy na webovych stranjenbzbytnosti.

4.6. Hodnotovy retézec

Hodnotovy fetézec sestava s hlavnich a pédp/ch ¢innosti. Hlavni¢innosti
zahrnuji vstupni logistiku, vyrobni operace, vystupogistiky, marketingu a
prodeje a sluzeb.

Vstupni logistika

Vstupni logistika jak uz byl#geceno, ve firnd nefunguje. Je to zidodi
toho, Ze firma ve &tSing pripadi zada vyrobeni produktu do Svycarska a nagledn
tento vyrobek nechaigpvézt gimo k zakaznikovi spe¢hi firmou. V reékterych
piipadech je vSak nutné dopravit vyrobek tiejel do firmy a poté k zakaznikovi.
Firma nemda dostate¢ velké prostory pro uskladni, v gripac, Ze by byla
realizovana tSi zakazka, bude mit firma problém.

Zde bych navrhovala firnvyclenit ucité prostory k uskladimi tchto
vyrobki. Tohoto Ize dosahnout ndklad prestavenim tzv. ,showroomu®, ktery
byl diéive ugen pro obchodni sdaky. Ty v sodasnosti probihaji v kancéia
reditele firmy.

Vyrobni operace

Jako vyrobni operace mohou vtomtorippcE byt prezkouSeni
uskladrného vyrobku. Tato operace je vSak zavisla na dmdvoduktu, zda

bude dodanipmo zakaznikovi nebo do skladu firmy.

Vystupni logistika

Zde je zahrnuto zabaleni produktu dos@dniho obalu. Je nutné zafist
piepravy ze sidla firmy k zakaznikovi a pajigit produktu pro nenadalé situace,

apod.

75



Marketing a prodej

Firma poskytuje zakaznikovi produkt podle jeho igbt a pedstav.
Zakaznik ma moznost Wt pristroj v rekterém zdravotnickém gaeni, v gmz
uz byla provedena realizace.

Prezentace firmy sgova v akvizeéni ¢innosti u zdkaznika. DalSi formou
jsou navstvy veletrhi a seminfl. V neposlednfac také pravidelna aktualizace
webovych stranek. ifiprava na veletrhy a semigazahrnuje &kolika mésicni
praci zainteresovanych osob. Webové stranky jseacppavany externi firmou,
kteréreditel firmy zada pozadavky a podklady pro jeji ragovani.

Prodej sestava =zkolika cinnosti — dsledné pipravy, vyhledani
zakaznik, akviziéni ¢innosti a poprodejnich sluzebigledna piprava prodejce
spaiva v neustaléem vzthvani a vyhledavani novych informaci. Vyhledavani
zékaznik je realizovano pomoci internetu. Akwei ¢innost je uskut@ovana
formou rekolika navstv u potencialniho zakaznika,rgustaveni firemnich
produkii a sluzeb, dohodnuti zakazky. Poprodejni sluzbyrzgihpialro¢ni a r@&ni

servis, ktery je dan zakonem, nonstop 24/7 serpshotovost.

Sluzby

Sluzby zahrnuji instalaciffstroji u zakaznika, f@zkouseni funknosti
piistroje. Zaskoleni obsluhyfigtroje je uskut&ovano tak jako cela instalace
piimo u zakaznika. Zde by firmagha piijmout nového servisniho technika nébo

souasné vytizeni servisu je jiz na hranici Unosnosti.

Podpirné ¢innosti zahrnuji firemni infrastrukturu, lidské og, technologicky

rozvoj a zajigovani zdroj.

Firemni infrastruktura

Firma ma plochou organizai strukturu. Na vrcholu jgeditel firmy, ktery
ma pod sebou zarstnance. Zagstnanci jsou roztleni do rékolika sektoti —
administrativa, prodej a servis.cétnictvi firmy obstarava externi firma, st&jn

jako tvorbu webovych stranek. Planovani ve &rapa@iva v planovani prodeje,
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servisu, mezd, nahradnich iiapod. Pravni zélezitosti ma na starosti externi

pravnik, kterého firma oslovuje ipad nutnosti.

Lidské zdroje

VSichni zangstnanci byli do firmy vybrani formou vyovéhotizeni. Byli
zaSkoleni na svou pozici, ¥ipad servisnich technika obchodnich zastupse
jednalo o zaskoleni ve Svycarsku. Pracovnici wvadfinavstvuji kurz anglétiny a
kazdého fil roku podstupuji Skolentidi¢tu. Firma by néla nadale pokrsovat

v té&chto vzdlavacichsinnostech.

Zajistovani zdroj

Veskeré aktivity firmy jsou financovany z jejichagknich zdrdj. Firma

s N

v minulosti nebyla nucena pouZzit ke svému finanod¥adného ru.

4.7. Shrnuti ndvrhi

Firma se v satasnosti svymtizenim a pistupem blizi ke strategii
stability. Proto si myslim, Ze by nasledovani tétoategie mllo pro firmu
pozitivni dopad. Tato strategie je ndérnzikova a jednodussi nez jiné strategie,
coz je plus. Firma se navicie @i této strategii zawfit na zdokonalovani

kvality a zlepSeni efektivnosti zejména sluzeb.
Firemni cile jsou:

e Zvysit prodej systému pro internetovy monitorin§@% oproti roku 2007
Tento cil je pro firmu hlavni a nejteZitejSi, jelikoz je tento systém
konkurergni vyhodou ped konkurenci a firma dikyému mize ziskat dlezité
zékazniky nejen Ceské a Slovenské republice, ateqevsim v zahradi, kde je
po tomto produktu podmne velka poptavka.
Dosazeni tohoto cile vyZzaduje kvalitriigravu na jednani se zakazniky,

coz zahrnuje i jazykovy kurz, jelikoz se firma shaZuspokojeni pozadauk
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zékaznik ze zahragi. Déle je zapdebi vést aktivé akvizicni ¢innost, tzn.

vyhledavat a oslovovat potencialni zakazniky.

» Udrzet nebo zvysit objem prodeje stavajicich prodlvk srovnani s r. 2007
DalSi firemni cil, ktery je mozno ¢p dosahnout fedevSim zvySenim

akviziéni ¢innosti. Tuto akvizini ¢innost chce firma za#iit zejména na

Slovenskou republiku, kde j&Stneni poptavka poéthto vyrobcich zcela

uspokojena.

o Zvysit podil na trhu s chemickymi indikatory o 2@broti roku 2007

Zde by se clita firma zangiit zejména na triCeské republiky, jelikoz
neni jedt zcela nasycerémito produkty. Opt to vyZzaduje perfektniipravenost
obchodnich zastufii jejich akviziéni ¢innosti.

» P¥ijeti nového servisniho technika

Aby se usnadnila prace stavajicim servisnim tecinmjkavsak byly
splreny vesSkeré servisni prace, bude nuthgnout nového servisniho technika,
ktery po zasSkoleni bude rovnocennym partnerem aopaifkem pro ostatni

servisni pracovniky.
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5. Analyza rizik, harmonogram implementace

5.1. Analyzarizik
Rizika mizeme rozdlit na ovlivnitelna ¢ast&n¢ ovlivnitelna) a neovlivnitelna.

Ovlivnitelnaci ¢asté&ne ovlivnitelna
» ochota a spoluprace zéstnané na implementaci strategie
* neshody mezi zaéstnanci

» prijeti nového servisniho technika

Tato rizika je mozn&ast&né eliminovat vhodnou komunikaci se z&manci.

Vysvétlenim a zdrazrenim nezbytnosti navrhovanych Zmpro firmu.

Neovlivnitelna rizika
* legislativni a politicka rizika (zakony, normy, radSena reforma
zdravotnictvi)
» ekonomicke (st inflace, @ist Urokovych nar)

» ptirodni katastrofy, teroristické utoky

Navrhy, které jsou zde popisovany, nemaji na fimmpodstat zadny dopad
v piipadt, Ze budou neugpné. V gipad® UsmgSnosti mohou firms piinést vice

zakaznik, vetsi zisky a vysSi podil na trhu.

5.2. Harmonogram implementace
Harmonogram implementacec¢haa az v dubnu 2008, a to awibdu, aby
se mohl majitel soulsdit na akvizini pfipravu a rozgeni svého tymu, jelikoz do

poloviny krezna ma praci, kterou je peba dokoniit.
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Duben 2008
» vyhl&Seni vyBrovéhotizeni na pozici servisniho technika
e ptiprava na veletrh Pragomedica

» vyhledani a kontaktovani potencialnich zakaandohodnuti salzek

Kvéten 2008
e (cast na veletrhu Pragomedica

* pocatek akvizéni cinnosti

Cerven 2008
» priprava kancei@ na umisini dalSiho pracovniho mista
* nékup kancekgkého vybaveni
e navstva prodejce aut

* koups auta, telefonu, notebooku

Cervenec 2008
» vybér nového pracovnika, vizovani dokumerit

« zadkoleni nového pracovnikaR

Srpen 2008 ———»
« zaSkoleni nového pracovnika ve Svycarsku

» pocatek akvizéni ¢innosti na zahradnim trhu

Leden 2009

» vyhodnoceni finosi a ndklad nové strategie

80



6. Vyhodnoceni navrhi

V této c¢éasti jsou zhodnoceny fimosy navrhovanych opgahi a naklad
vynaloZenych na jejich zavedeni. Z&ita jsem se na strategii stability.

6.1. P¥Finosy navrhovanych opakeni
Pfinosy strategie stability v tuto chvili nebude m@ingislit, neba v sowasnosti
jes€ nejsou znamy vysledky pro rok 2007.
Pokud by se vSak firtn poddilo dosahnout svych i) vzrostl by prodej
internetového monitoringu minimaro 50%, véemZ by pedkéhla konkurenci,
z davodu jiz recenych — firma ma jediray produkt, ktery konkurence neni
schopna napodobit.
Prijeti nového servisniho technika bude dalSibm@sem pro firmu, vytizeni

servisnich technikse snizi, a pthpokryje poZzadované servisni zasahy.

6.2. Naklady navrhovanych opa¥eni
Co se tye naklad na zvySeni prodeje a podilu na trhu, bude se fetijména o
néklady na Skolenitpd akvizéni ¢innosti. Tato Skoleni budou prov ve
Svycarské firm, proto se tyto naklady budou skladat z ubytovardudosob po
dobu 3 dii, dopravného a stravného. Samotné Skoleni je vgiimaghrodej@m

poskytovano zdarma. Naklady na toto zaskoleni ys@islena na 15.000 K

Polozka Cena (v K)

Doprava | 6.000
Strava 1.500
Ubytovani| 7.500
Celkem 15.000
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DalSi nékladovou poloZkou bude vyteai noveého pracovniho mista pro
servisniho technika. Inzerat bude bezplattystaven na webovych strankach

www.jobs.cz a www.prace.cz Automobil je pd#izovan formou operativniho

leasingu s naslednym odkupem vozu.

Polozka Cena (v K)
VloZeni inzeratu zdarma
Kancel&ské vybaveni 5.000
Notebook Acer 5220 14.450
Mobilni telefon Nokia 6230i 4.500

Automobil Skoda Fabia Comb 310.000
GPS navigace Garmin Nuvi 250 7.000

Zaskoleni ve Svycarsku 15.000*
Hruby plat servisniho technika 20.000
Celkem 375.950

* Skoleni ve Svycarsku — zdarma, plati se ubytoviderzin a strava

Celkové naklady na realizaci této strategie jsol 380 K.
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7. Zaveér

Cilem této diplomové prace bylo navrhnout vhodntyategii pro malou
obchodni firmu. Strategii fiieme striiné charakterizovat jako prdsidek, ktery
firma pouziva k dosazeni svychtcilZpisob zpracovani prace byl zaloZen na
zakladech strategické analyzy firmy, kde jsem s&im objektivié popsat jeji
sowasny stav, ohodnotit jej a na zaklasbhoto ohodnoceni navrhnout mozné

strategie.

Diplomovou praci jsem roztila do rgkolika ¢asti. Uvodnicast se ¥nuje
vymezenim problému a éildiplomové prace. Druh&ast se zabyva teoretickymi
vychodisky. Teti ¢ast se zabyva samotnou analyzou dané firmy a jejkudi,
tedy jejim sogasnym stavem. Vetvrté casti se zabyvam moznymi navrhy
strategie. V posledntasti tyto navrhy vyhodnocuji a zigji, jaké g@inosy

navrzena strategidipesla.

Pro posouzeni s¢éasného stavu firmy jsem pouzila jakégich analyz
obecného a oborového okoli, tak i wnith analyz jako jsou 7S, hodnotovy
fettzec a finatni analyza. Celkové zhodnoceni &asnéeho stavu firmy bylo
provedeno metodou SWOT analyzy, z niz vyplynulgéi slabé stranky, hrozby

a ilezitosti.

Z této strategické analyzy vyplynulo, Zeckiym faktorem usgchu jsou
kvalitni vyrobky a sluzby, kvalith vyvinuty internetovy monitoring a kvalin
odvedena prace zastnand firmy. Za nejslabsi stranku firmy je povaZovana

absence strategie.

V navrhovécasti prace jsem se snazila popsat veSkeré vhodai@ge,
které by bylo vhodné implementovat do firmy. Neg@géfiremnim pozadavkn
odpovidala strategie stability, kterd je charaktaka zejména v poktavani
v dosavadnich sluzbach a vyrobcich. Tyto sluzbggk vhodné zdokonalovat a

zvySovat jejich efektivitu.
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