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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva tématem strategického fizeni rozvoje stavebniho podniku. Hlavnim
cilem prace je na zakladé teoretickych poznatkii a provedenych analyz interniho a externiho
prostfedi firmy navrhnout takovou business strategii, kde bude podnik nové uspésné fungovat

jak na trhu privatnich, tak i vefejnych zakazek.

Kli¢ova slova

strategické fizeni, business strategie, business model, Canvas

Abstract

The diploma thesis deals with the topic of strategic management of a construction company
development. Based on theoretical knowledge together with the internal and external corporate
environment analysis, the main goal of the work is to propose such a business strategy, where

the company operates succesfully on both private and public procurement markets.
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1 Uvod a cile prace

Zkoumanym objektem diplomové prace je lokalni prostéjovska stavebni firma?®, kde pred-
métem stavebni ¢innosti je vSestranna realiza¢ni ¢innost v pozemnim stavitelstvi — od ocelo-

vych vyrobnich hal az po rekonstrukce domt a byti.

Stavebni firma se pohybuje vyhradné v privatnim sektoru, orientuje se tedy vyhradné na
zakazky pro soukromé fyzické a pravnické osoby. Vzhledem ke zkuSenosti s minulou finan¢ni
krizi po roce 2008, kdy klesl objem zakézek o cca 25 %, se vedeni spolecnosti proaktivné snazi

prijit s feSenim, jak snizit citlivost podniku na soucasnou ekonomickou situaci.

Resenim se zda byt ¢asteéné zménit segment produktu, tim je mysleno ¢asteéné se pieorien-
tovat z vyhradné privéatniho sektoru také na sektor vetejnych zakazek. Prace stoji na piedpo-
kladu, Ze sektor vefejnych zakazek je méné citlivy na kondici ekonomiky, ba prave naopak, stat

se muze snazit v dob€ krize stimulovat poptavku zvySenim objemu vefejnych zakazek.

Hlavnim cilem diplomové prace je za pomoci teoretickych vychodisek a analyz navrhnout

business strategii, kde bude podnik uspésné fungovat v sektoru privatnich i vefejnych zakéazek.

Cilem teoretické Casti prace je poskytnout teoreticky zaklad pro navrh nové business strate-

gie a jeji formulace za pomoci business modelu.

Cilem analytické casti je odhalit silna a slab4 mista podniku, posoudit moznost vstupu firmy
natrh s vefejnymi zakazkami, analyzovat existujici legislativu a dalsi obecné faktory a ptiblizit

existujici konkurenéni prostiedi.

Cilem navrhové ¢asti bude ndvrh nové business strategie, kterd povede k efektivnimu fun-

govani podniku na trzich vefejnych i soukromych zakazek.

Metodika prace

Aby mohla byt nova business strategie spravné navrzena, je nutné nejdiive poskytnout teo-

retickou oporu pro definovani takovéto strategie. Teoreticka ¢ast prace se tedy zaméti vedle

! Na 7adost jednatele firmy neni v praci uveden nazev firmy a v textu bude nadédle uvadén
pouze jako Podnik. Stejné tak jednatel sam vyslovil pfani ziistat v anonymité, v seznamu zdroja

na konci diplomové prace tak byly uvedeny pouze jeho inicialy.
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strategického fizeni na popis business strategie, jeji zafazeni ve firemni hierarchii, definici je-

jich cili, konkuren¢niho chovani a poté na jeji formulaci.

Proto, aby v disledku mozné nesystematicnosti nebyly vynechany nékteré dilezité skutec-
nosti, byly v dalsich ¢astech pouzity nékteré pomocné nastroje poskytujici ramec pro analyzu
vnitiniho ¢i vnéjsiho prostredi, nastroje pro definovani business strategie apod. Mezi pouzité

nastroje patii mimo jiné marketingovy mix, McKinseyho model 7S ¢i business model Canvas.

Pro spravné nastaveni nové strategie vyuzivajici silnych stranek a zaroven minimalizujici
rizika pramenici ze stranek slabych je tfeba pfiblizit stavajici fungovani firmy, jaky je jeji pro-
dukt, které schopnosti a kompetence mize pfi napliiovani nové strategie vyuzit ve sviij prospéch
a podobné¢. Z tohoto divodu bude v analytické ¢asti jako prvni kratce predstaven podnik, kte-
ré¢ho se diplomova prace tyka. Jaké jsou kritické prvky, silna a slaba mista fungovani podniku
a také zptisob, jak v soucasnosti dosahuje svych cild, to bude popsano nejdiive pomoci marke-
tingového mixu a poté McKinseyho modelem 7S. Tyto vnitini faktory budou identifikovany
také za ucelem posouzeni, zda miize byt firma na poli privatnich i vefejnych zakazek konku-
renceschopna. Jako primarni zdroj informaci ve tfech vySe uvedenych ¢astech byly pouzity

rozhovory s jednatelem firmy.

Jaké existuji obecné faktory ovliviiujici fungovani stavebniho podniku jak na privatnim, tak
i na vefejném trhu, to pomuze identifikovat analyza SLEPT. Pro pohyb v segmentu vetejnych
zakazek existuje z legislativniho hlediska fada specifik, jimZz bude vénovana vyznamna ¢ast
analyzy obecnych faktor analyza Zakona o vefejnych zakazkach. Z této analyzy vyplynou
mimo jiné zdkonné pozadavky vetejného subjektu jakoZzto zadavatele, druhy vefejnych soutézi
relevantni pro ¢innost feSené firmy, podminky pro piihlaSovani a postup ziskédvani vefejnych
zakazek. Pro vySe uvedené analyzy byly pouzity sekundarni zdroje dat jako webové stranky,
¢lanky, zékoniky a jiné.

Pro lepsi porozumeéni trhu, na kterém se podnik bude pohybovat, je dale nutné poznat, jaka
je konkurence na trhu produkti, tedy dalsi stavebni firmy, které jsou ve vybérovych fizenich
castym konkurentem Podniku, nebo firmy Gsp&sné ve vybérovych fizenich na vetejné zakazky
zapadajici do portfolia produkti fesené firmy. Vzhledem k potiebé kvalifikovanych zamést-
nanct bude provedena rovnéz analyza vénujici se konkurenci na trhu zdroji. Na otazku, jaké
existuji vefejné stavebni zakdzky, které svymi pozadavky na odbornost, svoji naro¢nosti, fi-
nan¢nim objemem a vhodnym geografickym umisténim odpovidaji schopnostem a kompeten-
cim Podniku, to pomiize odhalit kapitola vénujici se vefejnym zakédzkam na Prostéjovsku. Pro
identifikaci  specifik jednotlivych  zdkaznickych segmenti budou tyto nasledné
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charakterizovany. Informace pro uvedené analyzy byly ziskany bud’ jako sekundarni data pie-
vazné z internetu nebo primarni data ve form¢ rozhovora s jednatelem firmy nebo data poskyt-

nutd Magistratem mésta Prostéjova.

Kazda z analyz bude na jejim konci shrnuta a budou zhodnoceny jeji dopady na navrh nové
business strategie. Na konci analytické ¢asti budou vSechny vyplyvajici skutecnosti shrnuty

metodou COP.

Navrhova ¢ast bude postavena na poznatcich z teoretické a analytické ¢asti, vznikne nova
business strategie definovana strategickymi cili, charakterem konkuren¢niho chovani, formu-
lovana bude pomoci business modelu Canvas spole¢né pro sektor soukromych a vefejnych za-

kéazek a bude také popsan zpisob tvorby hodnoty pro zdkaznika.

13



2 Teoreticka cast

2.1 Strategické rizeni podniku

Strategické fizeni podniku je uskute¢iiované top managementem, popi. vlastniky firmy, je
zaméiené na udrzovani dlouhodobého souladu mezi poslanim firmy, jejimi dlouhodobymi cili
a disponibilnimi zdroji a také mezi firmou a prostiedim v némz firma podnika. Klicovym uko-
lem strategického fizeni je formulace strategii a také jejich realizace. Strategické fizeni I1ze cha-
rakterizovat jako mix zakladnich manazerskych ¢innosti: planovéni, organizovani, vedeni a
kontroly. Strategické fizeni se z Casového hlediska pohybuje v fadu let a zpravidla ho doprova-
zeji neopakovatelné unikatni jevy a situace. Vyskyt strategickych rozhodovani a jejich prib¢h
vV budoucnu je velmi obtizeni pfedvidat, a proto jsou vesmés povazovana za tzv. Spatné struk-

turovana a jejich feSeni jsou zaloZena ptedevs§im na intuici, nelze je formalizovat.
Mezi charakteristiky strategického fizeni patii:

e Urcovani a hodnoceni novych cilt a strategii.

e Nové cile a strategie mohou byt diskutabilni a sporné. ZkuSenosti tykajici se realizace
cilti jsou ¢asto minimalni.

e Cile maji celopodnikovy vyznam.

e Ridici pracovnici maji mit celopodnikovy rozhled a maji byt orientovani zejména na
okoli firmy.

e Dosazeni cilii je moZzno hodnotit az s delSim ¢asovym odstupem.

e Minula zkuSenost byva zpravidla irelevantni, problémy jsou Spatné strukturované a

unikatni. (Hanzelkova a spol., 2017, s. 4)

Strategie podniku vychdzi z cill, které firma sleduje. Obecné jsou cile zddouci budouci
stavy, kterych ma byt dosaZeno. Strategie urcuje zédkladni rdmec €innosti, kterymi ma byt do-
sazeno kyzenych cill. Pro jeden cil vzdy existuje vice moznych strategii. (Hanzelkové a spol.,

2017,s.7)

V méné dynamickém podnikatelském prostiedi 1ze strategii chapat jako dlouhodoby pléan.
V logické posloupnosti shora-dolil se da fict, Ze se prvné nasbiraji informace, které se analyzuji
a na jejich zaklad¢ je formulovana strategie. Tato strategie je pfedavana smérem dolia k dopra-
a operativné upravovat. Strategie miize fungovat i jako n€kolik variant scénafii na budouci vy-

voj. (Dobbson a Starkey 1993 citovany Hanzelkovou 2017, s. 8)
14



Hanzelkova a spol. (2017, s. 9) zmiiuji, Ze dle Johnsona a Scholese (1993) existuje osm

zakladnich charakteristik strategie a strategického rozhodovani:

e Strategie miii do vzdalené¢jsi budoucnosti.

e Strategie by méla firmé zajistit specifickou konkurenéni vyhodu.

e Strategie urcuje predevsim zakladni parametry podnikédni, soubor vyrobkii, sluzeb,
objem vyroby, trhy atd.

e Strategie by méla sledovat dosazeni souladu mezi aktivitami firmy a jejim prostie-
dim.

e Strategie ma stavét na klicovych zdrojich a schopnostech firmy.

e Strategie by méla vymezovat zékladni zpiisoby zajisténi zdrojl potfebnych pro rea-
lizaci strategie.

e Strategie zasadnim zptisobem urcuje tkoly na taktické a operativni trovni fizeni.

e Strategie musi zohledniovat i firemni hodnoty, o¢ekavani stakeholdert a firemni kul-

turu.

Z pohledu délky ¢asového horizontu se strategické fizeni neda jednoznaéné definovat. Ca-
sovy horizont strategie je relativni a je pro kazdy druh podniku jiny. Obecné se pti rozhodovani

o délce ¢asového horizontu strategie dd vychézet z nésledujicich skutecnosti:

e V prostiedi s nizsi konkuren¢ni rivalitou lze planovat na delsi ¢asové obdobi.

e Nejistota spojend z budoucnosti ndm brani pfedvidat na delSi obdobi.

e Pii formulaci strategie je nutno uvazovat s navratnosti investovaného kapitalu.

e Je tfeba vzit v iivahu Zivotni cyklus produktu.

e Cas nutny k navrhu a realizaci prodeje vyrobku, popt. sluzby.

o Casovy ramec existujicich zavazkt podniku (kontrakty, ivéry, smlouvy atd.). (Han-

zelkova a spol., 2017, s. 9)

2.2 Hierarchie firemni strategie

Strategie na vSech urovnich strategického fizeni je formovana mnoZzinou strategickych cilii
a jejich realizaci. Existuje hierarchicka soustava na sebe navazujicich strategii, tvofend korpo-
ratni, business a funk¢ni strategii. Pti jejich formulaci by se mélo postupovat zpravidla od shora
dolt, pficemz pii jejich postupném zpracovani se zaroven uplatiiuje zpétna vazba opacnym

smérem. (Hanzelkova a spol., 2017, s. 26)
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e Korporatni strategie — také firemni strategie. Vyjadiuji zakladni podnikatelska roz-
hodnuti, naptiklad v jaké zemi a v jakém odvétvi bude firma podnikat, jakym zasad-
nim zpisobem bude podnikani fizeno, nebo ktery z podnikatelskych zdméra bude
nadale preferovan, popt. utlumovan. (Hanzelkova a spol., 2017, s. 27)

e Business strategie — vytvoteny pro jednotlivé strategické obchodni jednotku (SBU)
a definuji jejich chovani na urcitém trhu.

e Funkcni strategie — fesi jednotlivé funkcni oblasti jako je vyrova, marketing, vyzkum
a vyvoj, personalistika apod. pro jednotlivé strategické obchodni jednotky. (Zich,
2012, s. 15)

o

Firemni
strategie

Obchodni
strategie

Obchodni
strategie

strategie

G Funkeni

strategie

Obrazek ¢. 1: Hierarchie strategie firmy (Zdroj: Zich, 2020)

2.3 Business strategie

Cile business strategie zpravidla byva patfit k vedoucim hra¢im na trhu, na kterém pisobi
nebo na ktery chtéji proniknout. Kazda strategie predstavuje strategické zdvazky, které ji vedou
uréitym smérem a na urcitou pozici v konkurenénim prostiedi. Strategicky plan tvoii podklad
pro piidéleni zdroji, a to jak finan¢nich, tak lidskych, a také obchodnich a vyrobnich prostor.
Strategie je tedy integrovanym a praktickym jednacim ramcem. Business strategie vytvaii spe-

cificky charakter daného podnikani na daném konkrétnim trhu. (Mallya, 2007, s. 37)

Se stale vétsi dalezitosti pro Gspéch podniku se strategie zabyva vybérem mezi dvéma ¢i
vice alternativami. Tento vybér je ovliviiovan pfilezitostmi a hrozbami ve vnéjSim prostiedi
stejné jako kvalitou a moZnostmi vnitinich zdroji, schopnostmi a kli€ovymi kompetencemi.

Zakladnim cilem je ziskat strategickou vyhodu a dosahnout vynosi, jez jsou v odvétvi
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nadpramérné. Tyto strategie jsou ucelné a dalsi kroky z nich logicky vychazeji v souladu s vizi
a misi podniku. Efektivné formulovana strategie zatazuje, integruje a alokuje zdroje, schopnosti
a kompetence podniku tak, aby byly efektivné sladény s vnéj$im prostiedim. Spravné formulo-
vana strategie také racionalizuje podnikovou vizi a misi spolu s kroky K jejichz dosaZeni.
V ramci business strategie se podnik musi rozhodnout, kdo bude jeho zédkaznikem, které¢ jeho

potfeby bude podnik uspokojovat a jako budou tyto potieby uspokojovany. (Hitt, 2009, s. 98)

Business (nebo také obchodni) strategie vyjadiuje zakladni strategické cile pro danou stra-

tegickou obchodni jednotku a popisuje cesty vedouci k jejich dosazeni. (Hanzelkova a spol.,

2017, s. 32)

Pti rozhodovani o vhodné strategii miizeme vybirat z riznych stran pohledu, a to dle marke-
tingového mixu, strategie z hlediska zaméfeni na konkurenci, strategie zalozené na cyklu zivot-

nosti trhu, trendu trhu a chovani firmy na trhu a dal$ich. (Blazkova, 2007, s. 107)

2.4 Strategické cile

Cile podniku jsou stavy, kterych se podnik svou soustavnou ¢innosti snazi dosdhnout. Stra-
tegicke cile tvoti zéklad strategie podniku. Mezi strategické cile podniku zpravidla patii zisko-
vost, rast, podil na trhu, spokojenost zdkazniki, kvalita vyrobkl a sluzeb, védeckotechnicky
rozvoj nebo hospodarnost. Obvykle existuje vice strategickych cilli, ty mohou byt rozdilné
V Case, tedy dlouhodobé a kratkodobé. Je tieba urcit hierarchii a prioritu jednotlivych strategic-

kych cilt. (Hanzelkova a spol., 2017, s. 10)

Pro vyjadfeni pozadovanych vlastnosti strategickych cilt se pouziva akronym SMART, kde

jednotliva pismena pochazeji z anglickych vyrazi:

S (specific) — specificky — Cil musi byt konkrétni a pochopitelny, kazdy zicastnény mu musi

rozumét. Ceho presné chceme dosdhnout?

M (measureable) — méfitelny — Je tieba urcit kvantifikovatelné mnozstvi, na kterém mizeme

pozd¢ji méfit, zda jsme cil splnili, €1 nikoli. Kolik toho chceme dosahnout?

A (acceptable) — akceptovatelny — Cil musi byt akceptovatelny vSemi, ktefi ho budou reali-

Zovat.
R (realistic) — realisticky — Cil nesmi byt ani pfili§ naro¢ny, ani ptili§ jednoduchy.
T (timed) — ¢asové vymezeny — Je tieba ur€it piesny termin dokonéeni a pribézné kontrolo-

vat kazdy krok. Do kdy chceme toho cile dosahnout? (Mallya, 2007, s. 33)
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Dle Kotlera (2013, s.82) je tfeba splilovat Ctyii nasledujici kritéria, aby strategické cile fun-

govaly:

vvvvvv

Kdykoli je to mozné cile kvantifikovat.
Cile by mély byt realistické. Mély by vzejit z analyzy pfilezitosti a silnych stranek
spolecnosti, ne jako vyplod fantazie.

Konzistentnost cilti. Neni mozné naptiklad maximalizovat trzby i zisk.

Na kterykoli cil, kterého chce podnik dosdhnout, se da nahlizet ze tii riznych dimenzi

Ekonomické dimenze — Prvnim rozmérem jsou ekonomické souvislosti nebo pfimo
ekonomické vyjadieni, jednoduse vyse zisku, rist hodnoty firmy, riist cen akcii apod.
Tento rozmér odpovida nejlépe tomu, jak firmu vnimaji vlastnici, management ¢i
ratingové agentury.

Externi dimenze — Vyplyvé z faktu, Ze podnik se pohybuje v prostiedi, kde rizné
externi skupiny — zdkaznici, dodavatelé, konkurenti apod. maji rizné zdjmy na chodu
doty¢ného podniku, a to zpravidla protichtidné k z4jmim firmy. Je tfeba si uvédomit,
které externi zajmové skupiny jsou pro podnik natolik vyznamné, ze je tieba je ve
strategickych planech nejen brat v uvahu, ale vénovat jim konkrétni cile.

Interni dimenze — Zamétena na vztah k internim zdjmovym skupinam, tedy zamést-
nanciim, odbortim, obecn¢ zdrojim nezbytnym pro naplnéni vSech cili. Je tfeba za-

jistit odpovidajici interni rozvoj organizace.
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EKONOMICKA DIMENZE
Cile definované
vlastniky a managementem

— EXTERNI DIMENZE

USPECH Cile definované
FIRMY = ve vztahu k externim

zajmovym skupinam

v/

INTERNI DIMENZE
Cile definované
ve vztahu k internim
zajmovym skupinam

Obrazek ¢. 2: Tridimenzionalni pojeti cili (Zdroj: Zich, 2010, s. 62)

Uspé&$na organizace musi byt schopna maximalné moznym zptsobem dosahovat cilti ve
vsech tfech rozmérech. Nicméné nejde o to na 100 % uspokojit v§echny tyto tfi zajmové sku-
piny. To neni ani redlné, spise jde o to nalézt rovnovahu mezi piili§ ndkladnou oblasti naprosto
spokojené¢ho zékaznika a zédkaznika natolik nespokojeného, ze ptejde ke konkurenci. Realita
rozhodovani pfi ur€ovani cild firmy je tedy charakteristicka snahou udrzovat zdkaznika dosta-

tecné spokojeného a ptijatelné nespokojeného. (Zich, 2012, s. 28)

2.5 Konkurence

Firmy pusobici na stejném trhu, nabizejici podobné produkty a cilici na podobné zakazniky
jsou konkurence. Vzhledem k tomu, ze 80 az 90 % vzniklych podnikt zkrachuje, tak schopnost

vybrat spravné trhy a jak nejlépe konkurovat, je klicova.

Konkurenc¢ni rivalita je neustaly soubor konkurencnich akci a reakci, ke kterym dochazi
mezi firmami pii snaze dosahnout vyhodné pozice na trhu. Zejména ve vysoce konkuren¢nich
odvétvich hledaji firmy neustale cesty, jak dosahnout nadprimérného vydélku. (Hitt, 2009, s.
128)

Konkurenci je mozné chapat jako ptirozenou soucdst existence podniku, tedy jak ekl Da-
rwin, pfeZivaji pouze ti nejsilnéjsi a konkurence je vlastné formou pfirozeného vybéru. Snaha
dosahnout stanovenych cili obvykle narusi plany né€koho jiného a riist naSeho trzniho podilu

zase piipravi o jeji ¢ast konkurenci.
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Pfi analyze konkurencniho prostiedi pro strategické fizeni podniku je nutna syntéza vice
moznych pohledd, a to ekonomicka, marketingovéa, nebo pravni vychodiska. Neexistuji hranice
pouzitelnych oboril ¢i poznatkli a bez ohledu na to, jde-li o pohled filozoficky, ptirodovédné
obory nebo tieba sociologii, jakykoli pohled, ktery nam pomtize pochopit podstatu konkurence,
je uziteCny.

Velmi dilezitym faktorem pii snaze pochopit konkurencni prostiedi je fakt, ze fada firem
nerespektuje pravidla hospodaiské soutéze. Je tfeba si uvédomit, Zze kontrolni mechanismy,
které sleduji dodrzovani ,,fair play*, nejsou vzdy funkcni a predstava absolutné funkéniho a
spravedlivého systému, ktery poctivé hrace ochrani a nepoctivé okamzité eliminuje, je velmi
idealisticka. Pii poruseni pravidel nemusi zdsah vyss$i moci vibec piijit a trest nemusi byt zda-
leka tak odrazujici, jako pfijem z poruseni pravidel. Navic samotné potrestani nekalého konku-

renta nemusi adekvatné fesit problém ztrat postizené firmy.

Diiraz na oblast soutéze o zdkaznika je sam o sob¢ kli¢ovy, nicméné¢ aby nedoslo k oslabeni
konkuren¢ni pozice, je nutno klast diiraz také na konkurenci v oblasti zdroji, ve smyslu jakych-

koli vstupti, které firma pottebuje pii vytvareni hodnoty pro zdkaznika.

Okoli firmy
"externi prostiedi”

Konkurence Konkurence E
= FIRMA b+
— S

E Konkurence Konkurence T
N -
- Konkurence Konkurence o
[ =
- PRODUKT =
Konkurence Konkurence

Schopnosti firmy
"interni prostfedi”

Obriazek ¢. 3: Vymezeni konkurence (Zdroj: Zich, 2010, s. 65)

Trh v oblasti zdroji mtize byt pfinejmensim stejné konkurenéni a dynamicky jako trh v ob-
lasti produktti. Vyrovnat se s dopady Vv oblasti konkurence zdroji mtize byt obtizné a obtizna
byva i pouha jejich identifikace. V dobé ekonomického riistu miva fada oboru problém sehnat
kvalitni a kvalifikované pracovniky, tedy problém na stran¢ zdroji, a to v mnoha piipadech

vede k oslabeni pozice na trhu produktti. Tento problém vsak neobsahuje pouze lidské zdroje,
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Vv dob¢ finan¢ni krize jsou banky a investofi nuceni vice proveétovat své klienty a 1épe hodnotit,
komu pujcit pottebny kapital. Proti sobé byvaji postaveny podniky s naprosto odlisnym zameé-

fenim a jsou si navzajem velmi tvrdymi konkurenty. (Zich, 2012, s. 48)

2.6 Konkuren¢ni charakter strategie

2.6.1 Porterovy generické strategie

Jsou to strategie smétujici k dosazeni konkuren¢ni vyhody ve dvou dimenzich, a to ve stupni
diferenciace vyrobku a rozsahu podnikovych aktivit. Je mozné usilovat o konkurencni vyhodu
v nakladech nebo uplatnit strategii diferenciace (n¢kdy také oznacovanou jako strategie viidci
pozice V jakosti). Tieti moznosti je koncentrace na vhodny trzni segment. Porterovy strategie

jsou zobrazeny na nasledujicim obrazku. (Blazkova, 2007, s. 136)

@

_E -2 Vysoka | Zaméireni na diferenciaci Diferenciace

2 3

g9

-

% = Nizka Zamé&feni na naklady Vedouci pozice v ndkladech
Uzky Siroky

Rozsah podnikovych aktivit

Obrazek ¢&. 4: Generické strategie dle Portera (Vlastni zpracovani dle Blazkova, 2007, s. 136)

Strategie vedouci pozice v nakladech

Utelem je mit naklady na vyrobu a distribuci niz§i nez konkurence a tim ziskat konkurenéni
vyhodu. Je to strategie realizovatelna u masovych vyrobkd, u nichZ neni vyhodna diferenciace,
a které jsou akceptovany vétSinou zékaznikt. Firma musi vynikat v fizeni nakladii ve vyrobe,
pii ndkupu, distribuci, v marketingu a ve vSech dalSich ¢innostech. Nizké néklady ptedstavuji
silnou bariéru pro vstup dalSich firem na trh a brani pfed substitu¢nimi vyrobky. (Blazkova,
2007, s. 136)

Dle Hanzelkové a spol. (2017, s. 145) patii mezi dal$i charakteristické body nakladové stra-
tegie:
e Vyuzivani Gspor z rozsahu a nepfili§ ¢asté zmény sortimentu.
e Casté strategické zmény nejsou zadouci.

e Nabidka vyrobkt standartni kvality bez luxusnich prvki.
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e Poptavky by méla byt viceméné¢ stala, bez vétSich vykyvi.
e Maximalné efektivni vyuzivani vyrobnich faktori, minimalizace rezii, védecko-
technicky rozvoj zaméteny pievazné na uspory, jednoduché a levné distribucni ka-

naly.
Strategie diferenciace

Tato strategie spociva v odliSeni se od konkurence a nabidce lepsiho nebo dokonalejsiho
vyrobku s nizsi prioritou nakladt. Firma si za vyssi vyrobni néklady a pfidanou hodnotu uctuje
vyssi cenu. Usiluje mimo jiné o viidcovstvi v oblasti kvality, stylu, technologie ¢i servisu. Pod-
minkou jsou odliSitelné vyrobky, problematické napodobovani a zakaznici s riznorodymi po-

trebami, ktefi dokézou diferenciaci ocenit a jsou ochotni ji zaplatit.
Strategie zaméreni

Pfi vyuziti této strategie se firma zaméfi na jeden nebo vice Uzkych segmentt trhu misto
toho, aby usilovala o cely trh. Zaméfi se na skulinu na trhu nebo néjakou jeji atraktivni ¢ast a
poté soustiedi pozornost bud’ na nizké néklady nebo diferenciaci. Dilezité je zde co nejlépe
poznat potieby téchto segmentl a usilovat o vedouci postaveni v cené nebo jiné oblasti zajmu

zékaznika. (Blazkova, 2007, s. 137)

2.6.2 Konkurencni charakter strategie ispéchuschopnosti

Lze ho chapat jako vymezeni Grovné cenové vyhody a ptipadné vyhody diferenciace pro
urcity segment. Pracuje s mySlenkou, ze zdkaznik nemusi povazovat nizkou cenu jim zakoupe-
ného produktu za indikator $patné kvality, a zaroven nemusi chtit platit vysokou ¢astku za od-

liSeni od ostatnich. Pracuje s kombinaci vyhody diferenciace a s cenovou vyhodou.

Vedle poméru parametrii a ceny je pro ureni konkurencniho charakteru duilezita také seg-

mentace. Segment zdkaznika mizeme poodhalit ¢tyfmi néasledujicimi otdzkami.
e Kdo je zakaznik?
e Co kupuje?
e Proc vyrobek kupuje?

e Jak se pfi ndkupu chova?

Jednomu zakaznickému segmentu musi odpovidat jedna nabizend Groven parametrii a ceny.

(Zich, 2012, s. 87)
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Specificky definovang Obecné definované  Obecné definované  Specificky definované
segmenty segmenty segmenty segmenty
Uzké zaméreni Siroké zaméfeni

Obriazek ¢. 5: Konkurenéni charakter strategie uspéchuschopnosti (Zdroj: Zich, 2010, s. 69)

2.7 Formulace business strategie

Po provedeni strategické analyzy nasleduje dalsi faze, a to formulace strategie. Celou tuto

~r v r

cast strategického fizeni lze rozdélit do tii Casti:

e Vymezeni strategickych moznosti.
e Zhodnoceni jednotlivych variant.

e Vlastni vybér strategie. (Lednicky, 2006, s. 98)
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2.7.1 Formulace business strategie pomoci rozSifeného marketingového mixu

Business strategie miize specifikovat strategické cile v podobé¢ rozsifeného marketingového
mixu 7P. Toto obsahové déleni do sedmi prvki neni dogma, je to spiSe technicka pomucka,

ktera usnadnuje formulaci navrhu strategie.

Product
(vyrobek)

Planning
(planovani)

Place
(distribuce)

Business
strategie

Process
(procesy)

Promotion
(propagace)

Obrazek ¢. 6: RozSifeny marketingovy mix (Vlastni zpracovani dle: Hanzelkova a spol., 2017, s. 31)

Produkt (soubor vyrobkii/ sluzeb)

Za kazdou skvélou znackou musi byt skvély vyrobek, ten je klicovym prvkem trzni nabidky.
Aby firma dosahla vedouciho postaveni na trhu, musi nabizet vyrobek a sluzbu vysoké kvality
poskytujici zékaznikovi neptekonatelnou hodnotu. Vyrobkem je cokoli, co mize byt na trhu
nabidnuto k uspokojeni ptani nebo potieby zdkaznika, a to jak fyzické zbozi, tak sluzba, zazi-

tek, informace nebo myslenka.

Pro stavebnictvi byva typickym produktem takzvana kapitdlova polozka, tu je mozno délit
do dvou skupin, a to na instalované zatizeni a vybaveni. K instalovanym zatizenim patii budovy
a té¢zké vybaveni, napt. generatory, velké pocitate nebo vytahy. Instalovana zatfizeni obvykle
znamenaji pro investora velky vydaj a jejich pofizeni typicky pfedchazi dlouhé vyjedndvani o
individualnim zadani. Pro tento typ produktu je reklama méné diilezita nez osobni prode;j. (Kot-
ler, 2013, s. 363)
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Price (cenova politika)

Cena, jako jediny prvek marketingového mixu generujici pfijmy, je také pravdépodobné nej-
snaze ménitelnym prvkem. Cenou produktu také firma sdéluje trhu sviij zamysleny positioning,

a tedy rozhodnuti o cené musi byt v souladu s marketingovou strategii firmy.
Mezi zékladni zplisoby stanoveni ceny produktu patii:

e Cena vychazejici z marketingovych cili — Mezi marketingové cile urcujici cenovou
politiku mtze patiit kratkodoby cil pteziti pii prebytku kapacit, ¢i intenzivnim kon-
kuren¢nim boji, dale maximalizace zisku, maximalizace trzniho podilu nebo napfi-
klad vedouci postaveni v oblasti kvality vyrobku.

e (Cena zaloZena na nakladech — Stanovend cena ma pokryvat naklady na vyrobu, dis-
tribuci a prodej vyrobku, véetné odpovidajici odmény za jeji Gsili a riziko.

e Cena na zdklad¢ poptavky — Pfi stanoveni ceny vyuzivd podnik tradi¢ni inverzni
vztah mezi cenou a poptavkou, tedy kiivku poptavky. Dle citlivosti zdkaznikd na
cené rozliSujeme poptavkovou kiivku elastickou a neelastickou.

e Cena zalozena na zakladé analyzy cen a nabidek konkurence — Stanoveni nebo
zména ceny muze vyvolat mimo jiné reakci konkurence. Konkurenti nejpravdépo-
dobné¢;ji zareaguji v situaci, kdy je firem na trhu malo, vyrobek je v podstaté homo-

genni a kupujici jsou dobie informovani. (Kotler, 2013, s. 421-433)

Place (distribuce)

Zakladem distribuc¢ni strategie je co mozna nejefektivnéjsi presun vyrobkl mezi firmou a
zékaznikem, a to na pozadovaném misté, V poZadované dobé a v pozadovaném mnozstvi. Spo-
¢iva v hledani a tvorb¢ spojeni mezi vyrobcem a zakaznikem, efektivné zajistujici dostupnost
vyrobku cilovému segmentu. Z hlediska typu distribu¢niho kanalu zndme pfimy prodej, vhodny
zejména pokud je nezbytna vysoka uroven sluzeb, jedna se o sloZity vyrobek vyZzadujici komu-
nikaci nebo pokud se jedna o rozsédhlou objedndvku. Dal§im kanalem je pfimy marketing, tedy
pfimy neosobni prodej, prodej ve vlastnich prodejnach nebo pomoci prostfednikl. (Strnad,

2004, s. 86-96)

Promotion (propagace, komunikace)

Spolecnosti musi neustale komunikovat se sou¢asnymi i potencidlnimi stakeholdery a pokud

to d€laji spravné, mize mit marketingovd komunikace ohromnou navratnost. Je to prostiedek,
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kterym se firmy snazi informovat a upominat zdkaznika o vyrobcich nebo znackach, které pro-
davaji, a to pfimo ¢i nepiimo. Dle volby komunikaénich kanali mizeme rozdé¢lit komunikaci
na osobni komunikac¢ni kanaly, jejichZ i¢innost je zalozena na individudlni prezentaci a zpétné
vazb¢ a spada pod né€ pfimy a interaktivni marketing, Gstni Sifeni a osobni prodej. Neosobni
(hromadné¢) komunikacni kanaly jsou na druhou stranu zaméfené na vice osob a spada pod n¢
reklama, podpora prodeje a udalosti. Dle typu trhu, na kterém je produkt nabizen, je vhodné
uptednostiiovat dany typ komunikace. Na spotfebnich trzich je obvyklé investovat do reklam,
na trzich B2B je naopak vhodnéjsi osobni prodej. Obecné¢ lze fict, Ze na trzich s komplexnéj-
S$imi, draz$imi a riskantnéjSimi produkty je vyuzivana spiSe forma osobniho prodeje. (Kotler,

2013, s. 515-532)

People (lidské zdroje, pracovnici)

Zameéstnanci jsou pro uspéch marketingu nepostradatelni a marketing mize byt jen tak
dobry, jak dobii jsou lidé uvnitt organizace. Marketéii musi dokézat porozumét Zivotu zakaz-
nika ve v¢étsi §ifi, tedy vnimat je jako lidi, a nejen ve chvili, kdy kupuji a spotiebovavaji vyrobky

¢i sluzby. (Kotler, 2013, s. 56)

Plati, Ze uspéch podnikéani zalezZi nejvice na kvalitnim personalu, jeho angaZzovanosti pfi zis-

kavani klientt a na jeho znalostech o nabizeném zbozi ¢i sluzbé. (Cetlova, 2007, s. 57)

Process (procesy)

Jedna se o vyvojové, zadsobovaci, vyrobni, distribu¢ni, informacni, ptipadné dalsi procesy

nezbytné pro uspokojeni potieb zdkaznika. (Hanzelkova a spol., 2017, s. 32)

Procesy predstavuji souhrn postupt a ¢innosti, které musi pracovnici respektovat a dodrzo-
vat. Obdobné jako lidé procesy odrazeji kvalitu sluzeb. Procesy jsou vyznamnym nastrojem
Z hlediska dopadu na bezpecnost, spolehlivost, rychlost atd., tedy na celkovou kvalitu nabize-
nych sluzeb. (Cetlova, 2007, s. 58)

Planning (planovani, Fizeni, organizace a firemni kultura)

Planovani vede k lepsi koordinaci usili celé spole¢nosti a zajistuje 1épe definované standarty
pro kontrolu vykonnosti, jinymi slovy nuti podnik, aby Iépe propracoval své cile a zasady.
Dobré planovani umozni firmé piedvidat budouci vyvoj a lépe reagovat na zmény okolniho

prostiedi.
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Strategické planovani se tyka adaptace firmy na ménici prostiedi, jedna se o proces rozvoje
a udrZeni rovnovahy mezi cili, moznostmi firmy a jejimi proménlivymi marketingovymi pfile-

zitostmi. (Kotler, 2007, s. 87)

2.7.2 Formulace business strategie pomoci business modelu

Aktudlné pomérné rozsifenym nastrojem pro formulaci business strategie je v rdmci strate-
gického fizeni podniku vyuzivana tvorba tzv. business modelti. Business model popisuje za-
kladni principy toho, jak firma vytvari, pfedava a ziskava hodnotu, a to z ekonomického po-

hledu, pohledu socialniho, podnikové kultury apod. (Vachal, 2013, s. 440)

Dle Osterwaldera (2010) se proces navrhu takovéhoto modelu obvykle sklada z fazi mobili-

zace, porozuméni kontextu, nadvrhu, realizace a fizeni business modelu.

V prvni fazi projektu, mobilizaci, se stanovuji cile projektu, testuji pfedbézné napady, dile-
Zité je rovnéz vytvoteni prostiedi pro podporu vzajemné komunikace a zaznamenavani napadu.
Poté, s vyuzitim napi. marketingového vyzkumu, je tieba ziskat hlubsi znalosti o zakaznikovi.
Pro fazi navrhu je typické vytvareni variant business modelu a vybér nejlepsiho z nich. Posledni
faze, tedy realizace a fizeni business modelu, spocivd v implementaci pfijatého modelu, jejiz
podstatou je ur¢eni milniki, organizace veskerych pravnich struktur, ptiprava rozpoctu a planu

projektu apod. (Osterwalder 2010 citovany Vachalem 2013, s. 440)

Dle autorit Adama J. Bocka a Gerarda Georgeho je skvély business plan zakladem pro ja-
koukoli Zivotaschopnou organizaci a k tomu uvadéji n€kolik bodi, které by takovy skvély

business model mél obsahovat:

e Uspokojuje potieby zdkaznika. Skvély business model nachézi neuspokojenou trzni
poptavku a naplni ji.

e Jezivotaschopny a udrzitelny ve smyslu vytvaieni hodnoty jak pro organizaci samot-
nou, tak pro vSechny jeji partnery.

e Poskytuje piidanou hodnotu a jeji know-how nespociva ve vyCerpavani omezenych
zdrojii. Rika také, Ze ¢im déle organizace operuje ve svém odvétvi, tim cenngjsi se
stava pro zakazniky a partnery.

e Je efektivni a neplytva svymi zdroji.

e Nekopiruje ostatni organizace v odvétvi a jasné ukazuje, v Cem je odlisny.

e Ve svém uspéchu organizace neusne na vaviinech a stale se snazi udrzet naskok pted

ostatnimi v odvétvi. (Bock, 2017, s. 24)
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2.7.3 Business model Canvas

Business model Canvas je koncept, ktery spolu se svym tymem vytvofil v roce 2005 Svycar-
sky podnikatel a akademik Alexander Osterwalder. Tento nastroj umozinuje popsat a utfidit
myslenku fungovani business modelu zkoumaného podniku. Vyzvou je sestavit model natolik
jednoduchy, relevantni a srozumitelny, aby byl funk¢ni, a zaroven natolik komplexni, abychom

byli schopni popsat veskeré zakonitosti, podle kterych podnik funguje.

\i é E Klicové aktivity Poskytovana Zakaznlcke

. hodnota segmen
Klicova g by

partnerstvi

1 i A1 1

/\5 Struktura
€3 nakladti

S—

Obrazek ¢&. 7: Business model Canvas (Vlastni zpracovani dle: Osterwalder, 2010)

Canvas popisuje business model archem rozdélenym do deviti oblasti, témi jsou klicova
partnerstvi, kliCové ¢innosti a zdroje, poskytovand hodnota, vztahy se zédkazniky, distribu¢ni
kandly, zékaznické segmenty, struktura nékladi a zdroje pfijmi. Je ziejmé, ze pro kazdy
business model miiZzou byt jednotlivé prvky rozdilné€ zastoupené a n€kdy nemusi byt ani pouzity

vSechny.

Kli¢ova partnerstvi

Popisuje sit’ dodavatell, odbérateld, obecné partnerti, ktefi jsou zahrnuti v business modelu
daného podniku. Firmy vytvareji partnerstvi primarné z diivodl sniZeni rizik, optimalizace pro-
cesll, nebo nabyti ur€itych zdroji a aktivit. Pro mnohé z nich je to zakladni kdmen jejich uspé-

chuschopnosti.

Partnerstvi se daji rozdélit do ¢tyt zdkladnich skupin:

e Strategické aliance mezi vzdjemné nekonkurujicimi si firmami
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e Coopetition — partnerstvi mezi konkurenty
e Joint venture — spole¢ny rozvoj nové podnikatelské ptilezitosti
e Kupujici-prodavajici — ve vétsin€ pripadi neni efektivni provadet veskeré aktivity

samostatné, proto byva vyhodné zajistit si spolehlivého dodavatele

Kli¢ové ¢innosti
Pro kazdy business model existuje kli¢ova cinnost, kterou musi vyvijet, aby fungoval a stejné

tak je pro kazdy business model jedinecna.
Klicové aktivity se daji rozdélit do tii hlavnich kategorii:

e Produkce — tyto aktivity souvisi s navrhem, vyrobou a dodanim produktu v daném
mnozstvi a pozadované kvalité. Tato aktivity dominuje business modeliim vyrobnich
firem ve stavebnictvi.

e Reseni problému — vytvaieni novych feseni fesicich problémy zakaznika. Jedna se
napiiklad o nemocnice, poradenské firmy a podniky v oblasti sluzeb.

e Platforma, sit’ — produkt zprostredkovavajici pristup k jinym produktiim, naptiklad

operacni systémy, slevové portaly atd.

Kli¢ové zdroje

Kazdy business model vyZzaduje kli€¢ové zdroje, které podniku umozni vytvaret a nabizet
poskytovanou hodnotu, udrZovat vztahy se zdkaznikem, dosdhnout na dany trh a vytvatet pii-
jmy. Kazdy druh podnikéani vyZaduje rizné kapitalové zazemi. Kli¢ové zdroje mohou byt fy-

zické, finanéni, intelektualni nebo lidské.

Poskytovana hodnota

Poskytovana hodnota zakaznikovi je ditvod, pro¢ dava zédkaznik pfednost jedné firmé pied
jinou. Tato hodnota tesi zdkaznikovi néjaky problém nebo uspokojuje jeho potiebu. VSechny
tyto hodnoty dohromady tvoti soubor hodnot pro dany segment zdkaznikt, diky kterym zaplati
za dany produkt.

Vycet nekterych hodnot, poskytovanych zédkaznikovi, relevantnich pro stavebni zakazku:

¢ Individudlni uzptisobeni — vyroba na zakdzku zaznamenala v poslednich letech velky
rozmach napfi¢ spektrem.

e Cena—niZsi cena za podobnou sluzbu je bézny zplsob ziskavani zakaznika.
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Vztahy se zakazniky

Podnik by si mél ujasnit, jaky vztah s jakym zakaznickym segmentem si chce udrzovat, a to
od automatizovaného az po osobni. U¢elem udrzovani vztahu se zakaznikem je zejména ziskani

zékaznika, jeho udrzeni a také navyseni prode;jii.
Mezi typické formy udrzovani vztahii se zdkaznikem ve stavebnictvi patii:

e Osobni asistence — pro interakci se zakaznikem je vyhrazeny zaméstnanec, ktery za-
kaznikovi poméha projit cely proces obchodu.
e Co-creation — spolutvorba — intenzivni komunikace se zakaznikem a jeho zapojeni

do vytvatreni podoby produktu.

Distribu¢ni kanaly
Popisuji, jak podnik komunikuje se zakaznikem a dodava sviij produkt zakaznikovi. Pted-
stavuji sty¢né body podniku se zakaznikem. Pro podnik je kli¢ové, aby nalezl takovou kombi-

naci distribu¢nich kanald, ktera mu umozni dodat poskytovanou hodnotu zakaznikovi. Podnik

muze zvolit pfimé ¢i nepfimé typy kanall, at’ vlastni nebo prostfednictvim partnert.
Kanaly se déli do nékolika fazi v zavislosti na Zivotni etapé produktu:

e Povédomi — jak zvysit informovanost zakaznika o naSem produktu ¢i sluzbé

e Ohodnoceni — jak pomuZeme zdkaznikovi pii ohodnoceni ndmi poskytované hod-
noty

e Prodej — jakym zpuisobem umoznime zékaznikovi koupit nas§ produkt ¢i sluzbu

e Dodani — jak dodame poskytovanou hodnotu fyzicky k zékaznikovi

e Poprodejni servis

Zakaznické segmenty

Zakaznik je stfedobodem jakéhokoli podnikani, bez vynosného zdkaznika nemize Zadna
firma dlouho piezit. Aby lépe uspokojila potieby zdkaznikli, mize je firma rozdélit do vice
skupin dle jejich potieb, chovani a dalSich vlastnosti. Na zdklad¢ porozuméni potteb zdkaznika

je vhodné vytvorit vice pfistupii pro efektivni pokryti potieb jednotlivych skupin.

Zakaznici predstavuji jednotlivé segmenty naptiklad pokud:
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e Vyzaduji rozdilnou komunikaci
e Vyzaduji rozdilné distribu¢ni kanaly
e Maji specifické pozadavky na produkt a jsou za né€j ochotni zaplatit

e Jejich potieby vyzaduji jiny pfistup

Struktura nakladu

Vytvareni a dodavani poskytované hodnoty, udrzovani vztaha se zékazniky a vytvareni pii-
jmi, to vSe stoji penize. Takovéto vydaje se po definovani klicovych zdrojt, klicovych aktivit
a klicovych partnerstvi daji relativné jednoduse urcit.

Naklady se snazi prirozen¢ minimalizovat kazdy business model, ovSem nékteré modely
jsou na nakladovy management zamétené vice a nékteré méné. Existuji dvé zékladni skupiny
modelt dle pfistupu k nakladiim, orientace na ndklady a orientace na poskytovanou hodnotu, ta

se snazi diferenciaci svoji poskytované hodnoty ziskat zdkaznika a ndklady jsou tedy podruzné.

Vétsina business modeltl, se pohybuje nékde mezi témito dvéma extrémy.

Zdroje prijmu
Podnik musi pfijit na to, za co je ktery zdkaznicky segment ochotny zaplatit. Kazdy ze zdroji

pfijmi mize mit rozdilné mechanismy tvorby ceny, naptiklad fixni cenik, smlouvani o cené,

Vv zavislosti na trhu nebo aukce.
Zdroje ptijmu se daji rozdélit do dvou skupin:

e Transak¢ni pfijmy z jednorazovych plateb.
e Opakované pifijmy plynouci z probihajicich plateb pfi dodadvani poskytované hod-

noty nebo pii poskytovani poprodejni podpory. (Osterwalder, 2010)

2.8 Tvorba hodnoty pro zakaznika

Misto toho, aby se spolecnosti omezily jen na své bezprosttedni dodavatele, distributory a
zékazniky, stale Cast&ji vnimaji své podnikani jako hodnotovou sit” a vénuji svoji pozornost

celému dodavatelskému retézci. (Kotler, 2007, s. 453)

2.8.1 Hodnototvorny retézec

Ve strategickém fizeni je vhodné chapat zdroje firmy Sifeji nez jen jako pouhy souhrn vy-

robnich faktort, tedy prace, pudy, kapitalu a informaci, které firma potiebuje, aby mohla
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vyrabét. Firemni zdroje 1ze chapat jako veskeré firemni aktivity ve vzajemnych interakcich,
tedy jak nezbytné vyrobni faktory, tak i podptrné procesy. VSechny firemni aktivity by mély

vést v souladu s konkuren¢nim postaveni firmy na trhu.

Jako jeden ze zakladnich nastrojti je povazovan hodnototvorny fetézec, ten firmu dekompo-
nuje na jednotlivé strategicky vyznamné aktivity. Schéma hodnototvorného fetézce je zobra-

zeno na nasledujicim obrazku.

Firemni infrastruktura

Lidské zdroje 2
A
‘.‘C

Technologicky rozvoj ®

Zajistovani zdroju

Vstupni Vyrobni 'V\'(stupni Marketing Sluzby

W@
A
logistika operace logistika a prodej

S

Obrazek ¢. 8: Hodnotovy Fetézec (Vlastni zpracovani dle: Mallya, 2007, s. 70)

Ve spodni ¢asti hodnototvorného fetézce je pét aktivit, které fadime do aktivit primérnich,

ty se ptimo tykaji fyzické vyroby, prodeje a dopravy vyrobk.

e Vstupni logistika — Aktivity spojené s pofizenim vstupt, jejich skladovanim, rozvo-
zem a manipulaci.

e Vyrobni operace — Transformace vstupli na konecné produkty.

e Vystupni logistika — Skladovani a distribuce zbozi.

e Marketing a prodej — Reklama, podpora prodeje, vybér distribu¢nich kanalu.

e Sluzby — Cinnosti spojené s poskytovanim sluzeb k zvyseni ¢i udrzeni hodnoty vy-
robku, napf. instalace, opravy, Skoleni obsluhy, ndhradni dily.

V horni ¢asti schématu se nachézeji ¢tyfi podplirné aktivity, tyto zajiSt'uji primarnim aktivi-
tam potfebné zdroje, vstupy, technologie, lidské zdroje atd.

e ZajiStovani zdrojii — Nakup vstupti, spotiebovavanych v hodnotovém fetézci.

e Technologicky rozvoj — Kazd4 aktivita fetézce vyZaduje urc¢itou technologii, ta mize
byt zamétena na vyrobek, vyrobni proces nebo na potiebny vyrobni zdroj.

e Lidské zdroje — Nabor, vybeér, Skoleni a rozvoj pracovnikd, jejich fluktuace.
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e Firemni infrastruktura — Vlastni fizeni firmy, planovani, finance, Gcetnictvi, fizeni

jakosti apod. (Hanzelkova a spol., 2017, s. 128)

2.8.2 Hodnotova nabidka Canvas

Hodnotova nabidka, v anglickém originale Value proposition Canvas je strategicky nastroj,
slouzici jako podklad pro tvorbu hodnoty pro zakaznika. Sklada se ze dvou casti, a to ze seg-

mentu zakaznika a z poskytované hodnoty.

Zdroje pfinosd

2

PFinosy

L

A

Produkt & .
r:lu;by zéll-cj:znrll‘:'rka
[ ‘=

0 —

Zmirnéni obtii Obtize

®

Obrazek ¢. 9: Hodnotova nabidka Canvas (Vlastni zpracovani dle: Strategyzer)

Na segment zdkaznika se zaméfuje prava strana diagramu. Jednotlivé body jsou popsany

nasledovné:

e Customer job(s) (ukoly zakaznika) — Kazdodenni problémy a potieby, které musi
zakaznik fesit.

e Pains (obtize) — Technické problémy, negativni emoce apod., které zdkazniky trapi,
jejich problémy, obavy a rizika.

e QGains (pfinosy) — Pozitivni vystupy, touhy, benefity, ktera zdkaznik ocekava.
Leva strana se naopak vénuje hodnoté, kterou firma zdkaznikovi poskytuje.

e Produkt & sluzby — Seznam produktt a sluzeb, které firma zakaznikovi poskytuje.
e QGain creators (zdroje pfinost) — Jak pfispiva nas produkt ¢i sluzba k pozitivnimu
ptinosu pro zdkaznika.

e Pain releivers (zmirnéni obtizi) — Jak nd$ produkt zmirniuje problémy zdkaznika.
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Priinikem obou ¢asti diagramu je mozné urcit, jakym zplisobem je mozné uspokojit realné

potieby zakaznika.

2.9 Strategie diverzifikace

Jedna se o nejcastéjsi metodu snizeni neptiznivych dasledku rizika. Zakladnim cilem je roz-

lozit riziko na co nejvétsi zakladnu. U vyrobnich firem se jedné zpravidla o upravu vyrobniho

programu firmy tak, aby dusledky poklesu poptavky po jednom produktu byly kompenzovany

zvysenim poptavky po jiné skupin¢ produkti.

Horizontalni diverzifikace — dochézi k roz§ifovani vyroby o dal§i vyrobky riizné po-
vahy, tyto vyrobky dopliuji stavajici vyrobni program nebo vychazeji z vyrobnich
znalosti firmy.

Vertikalni diverzifikace — pfi vyrob¢ urcitého produktu mizeme nakup jednotlivych
komponent zaménit za vlastni vyrobu (na stran¢ vstupti), nebo miizeme hotové vy-
robky prodavat sami a nedodavat je do cizi prodejni sit¢ (na stran¢ vystupti). Tento
zpusob diverzifikace snizuje riziko zavislosti podniku na subdodavatelich, snizuje
riziko kontaktu s nesolventnim odbératelem a zkracuje sviij hodnotovy fetézec.

(Rais, 2007, s. 107)

Diverzifikace se dé délit také dle pfibuznosti oblasti podnikani na diverzifikaci soustiednou

a slozenou:

Soustfednd —nové diverzifikované vyrobky, trhy a funkce podniku jsou pfibuzné sou-
¢asnym oblastem podnikéani. Mezi jeji hlavni vyhody patfi lepsi vyuZiti trhu, vytvo-
feni vétsi sily podniku nebo dosaZeni synergie (vice vyrobkill vyuzivajicich stejny pro-
ces technického rozvoje, zasoby, zafizeni).

SloZena diverzifikace (také konglomeratni) — Podnik vyrabi vice neptibuznych vy-
robkd, popft. ptisobi na nepiibuznych trzich nebo v nepiibuznych funkcich. Diverzifi-

kace do oblasti, které nejsou konformni se stavajici oblasti podnikéni.

Hlavni diivody pro konglomeratni diverzifikaci:

o Podnik se obava, Ze produkt je ve stadiu saturace, a tedy chce prejit na jiné trhy.

o Soucasny produkt produkuje vyssi zisky, které nemohou byt zpétné investovany
do stejné oblasti, a zaroven existuji ptilezitosti je 1épe investovat.

o Antimonopolni zdkony mohou branit expanzi v soucasném oboru podnikani.

(Hanzelkova a spol., 2017, s. 160)
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2.10 Souhrn teoretickych vychodisek

V teoretické ¢asti byl polozen teoreticky zaklad pro business strategii a jeji postaveni v hie-

rarchii firemni strategie. Byly teoreticky popsany cile definujici business strategii.

Z hlediska konkurenéni strategie byly v teoretické ¢asti nejprve rozpracovany klasické Por-
terovy generické strategie, tedy strategie vedouci pozice v nakladech, diferenciace a zaméteni.
Jako druhy byl rozpracovan konkurencni charakter strategie ispéchuschopnosti. V dalsich cas-
tech byla dana piednost druhému konceptu z ditvodu jisté t€Zkopadnosti Porterovych strategii,
kdy se u malého stavebniho podniku neda s urcitosti definovat, zda se ubira pouze cestou dife-

renciace ¢i vedouciho v nakladech.

Jako néstroje pro formulaci business strategie byly popsany marketingovy mix 7P a business
model Canvas. V navrhové ¢asti bude pouzit popularni Canvas, ten byl pro své logické uspota-
dani na platn€ popisujici jednotlivé body celkového nastaveni firmy zvolen jako elegantnéjsi
varianta. Marketingovy mix bude oproti tomu pouzit pii popisu fungovani firmy v analytické
Casti.

Naéstroje pro popis tvorby hodnoty pro zakaznika byly opét popsany dva, a to hodnototvorny
fetézec a hodnotova nabidka Canvas. V navrhové ¢asti bude pouZit prvni ze jmenovanych, to
kvuli charakteru zakazek ve stavebnim podniku. Dle nézoru autora neni hodnotova nabidka
Canvas pro popis tvorby hodnoty ve stavebnim podniku vhodna, protoZe podnik se nesnaZzi najit
zakaznikovy obtiZe, které by fesil, stejné tak se nesnaZzi identifikovat jeho kazdodenni pro-
blémy. Oproti tomu se aktivity vyrobniho podniku daji pomérné jednoznaéné rozd¢lit na soubor

po sobé¢ jdoucich operaci, které spolecné tvoii pravé hodnototvorny fetézec.

Ackoli téma strategie diverzifikace patii spiSe do problematiky korporatni strategie, tak
vzhledem ke skutec¢nosti, Ze se prace zabyva prave diverzifikaci podnikatelskych aktivit, byla i

tomuto tématu vénovana pozornost.
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3 Analyticka cast

Pro prvni tii1 kapitoly analytické Casti, tedy Zakladni ptedstaveni podniku, Popis Cinnosti
pomoci marketingového mixu a Charakteristika souc¢asného stavu firmy dle ,,7S* plati, Ze jako

zdroje informaci bylo vyuzito rozhovort s jednatelem firmy.

3.1 Zakladni predstaveni podniku

Pfedmétem diplomové prace je mensi prostéjovska stavebni firma Podnik, v rejstiiku firem
zapsana jako fyzicka osoba podnikajici dle Zivnostenského zakona. Firma vznikla 1. dubna

1997 a v soucCasné dobé ma 24 stalych zaméstnanci.

Podnik se soustiedi geograficky pievazné na lokalni prost&jovsky trh a 90 % staveb v minu-
losti bylo realizovano v Prost&jové a okoli. Podnik ma sidlo v Prosté&jove, v ramci jedné nemo-
vitosti se nachazi kancelai'ské prostory pro jednatele, jeho asistentku a ekonoma, v té samé bu-
dové se nachazi také zdzemi se Satnou a toaletami pro délniky. Ve vedlejsi budové se nachazi

skladisté techniky a dilna.

Firm¢ se dafi dlouhodob¢ vytvaret zisk. Je plnén zamér vytvaret ucetni rezervy pro plano-
vané i neplanované opravy stavajici techniky a nemovitosti a zaroven investice do strojniho i
nemovité¢ho vybaveni firmy. Pro tyto Gcely je navic majitelem firmy kazdoroéné navySovan

nerozdéleny zisk firmy.

Firma vlastni dvé kontejnerova nakladni vozidla, dodavku, dva multifunk¢éni zemni stroje
S bouracimi kladivy, popt. 1Zici, zatizeni pro realizaci velkoprimérovych pilot, dvé osobni vo-
zidla, autojefab, vézovy jefab, michacky, tryskaci zatizeni, bouraci kladiva a dal$i drobnou me-
chanizaci. Jednatel také jezdi ve sluZzebnim automobilu.

Mechanizace méné citliva k meteorologickym vykyvim, ktera nemusi byt zastieSena, popft.
technika, ktera se jiz nevejde do omezenych vnitinich skladovych prostor, je uskladnéna na
dvote. Na dvofe je také naskladnény momentalné piebyteény material. Vyuzivani prostor firmy
se da oznacit jako velmi neefektivni, velké Casti venkovnich 1 vnitinich skladovacich prostor

byly v pribéhu let zaskladany nepotifebnym materidlem ¢i vybavenim.

3.2 Popis ¢innosti pomoci marketingového mixu

Pomoci nékterych bodi ,,P* z rozsiteného marketingového mixu bylo vysvétleno fungovani

tvorby hodnoty pro zakaznika. Nutno podotknout, Ze zeyména body ,,distribuce* a ,,procesy* se
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v mnoha ohledech prolinaji. Je to proto, ze jednani s investorem neni omezeno na objednavku
a dale az predani stavby, ale nutnost komunikace s investorem doprovazi stavbu po celou dobu

stavebniho procesu.

3.2.1 Produkt

Pfedmétem podnikani jsou vazané Cinnosti ,,Projektova Cinnost ve vystavbé a ,,Provadéni

staveb, jejich zmén a odstrafiovani®.

Kvalifikace pracovniki a vybaveni technikou umoziuje firme provadét rozmanité stavebni
prace, vSe samoziejmé zavisi na ziskanych zakazkach. Firma provadi vystavbu novostaveb ro-
dinnych domt, opravy, udrzbu a rekonstrukce stavajicich objektl, zateplovani objektt. vy-
stavbu a opravy halovych objekt a obecné ocelovych konsturkci, odstraiiovani objekti, pro-
vadéni velkoplo$nych pilot atd. Firma také provadi montéze v rdmci dota¢niho programu Ze-

lena Gsporam.

Prace, které podnik nemuze zajistit svymi silami, a to z diivodi kapacitnich nebo kvili ne-
dostate¢né odbornosti ¢i opravnénim, zajist'uje pomoci subdodavek. Mezi tyto ¢innosti patii

zejména prace elektro, plyn, topeni, hromosvody, vzduchotechnika, slaboproud.

Vzhledem k rozmanitosti stavebnich zakazek je problematické obecné fict, co konkrétné je
produktem firmy. K popisu produktu tedy byly brany v iivahu zakazky ziskané za poslednich
pét let. Od ledna roku 2016 bylo uzavieno 26 zakazek v celkovém objemu 63 mil. K¢&. Z tohoto
poctu bylo dvanact mensSich zakazek pod 500 000 K¢, takovéto zakazky jsou vétSinou vyuZzi-
vany pro vyplnéni kapacity v zimnich mésicich a realizuji je zpravidla jeden aZ dva dé€lnici.
Mezi takovéto zakazky patii zejména rekonstrukce interiérii v bytovych i nebytovych jednot-
kach, tam patii rekonstrukce kuchyni, bytovych jader, koupelen, provadéni novych podlah a

podhledt, dale také malifské a natéracské prace.

Ze zbylych zakazek bylo realizovano deset zakazek novostaveb ¢i generalnich rekonstrukei
rodinnych dom ¢i byth v celkovém objemu 27 mil. K¢. Zbylych cca 32 mil. K¢ je rozdéleno
mezi Ctyfi veétsSi zakdzky pro investory podnikatele, mezi ty patii rekonstrukce vyrobni haly
jednoho prostéjovského strojirenského podniku a stavba kanceléatskych prostor pro zemédelské
druzstvo v Kostelci na Hané. Na novostavbe viceucelové sportovni haly v Prostéjove se Podnik
podilel jako subdodavatel pii zakladani stavby a také pfi ndvrhu a realizaci protipozarnich za-
fizeni a opatieni. U vétSich realizaci typu vystavby primyslové haly je podnik stale téméft sa-

mostatny. Provadi zde prace od zakladani, plosného i hlubinného, realizaci HSV (hlavni
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stavebni vyroba, zjednoduSen¢ hruba stavba) a PSV (piidruzena stavebni vyroba, obecné kom-
pletacni prace nepatiici do HSV) a dalsi dokoncovaci prace. Instalace jefabt a dalSich techno-

logicky specializovanych zatizeni provadi zpravidla subdodavatelské firmy.

Z hlediska segmentace zékaznikii pfipadd na soukromé investory spotiebitele 20 zakazek
Vv celkovém objemu 28 mil. K¢, coz €ini ptiblizn€ 45 % z celkového objemu. naproti tomu na
soukromé investory podnikatele pfipada 6 zakazek v objemu 35 mil. K¢, tedy zhruba 55 %

z celkovych trzeb.

3.2.2 Cena

Jednou z dulezitych Cinnosti je ocenovani zakazek, k tomuto ucelu pouziva firma ceniky
Ustavu racionalizace ve stavebnictvi (URS) a dalsi poznatky z ekonomickych vysledki z jiz
dokonéenych zakazek. Ceniky URS jsou ceniky materialii a praci, ze kterych vychazeji viechny

stavebni rozpoctarské programy, mezi které patii napiiklad KROS, BUILDpower S apod.

Obecné je tedy cena zalozena na nékladech a je vytvaiena za pomoci kalkula¢niho vzorce.
Marze firmy vSak neni pevné¢ dana, spise se da fict, ze firma znd minimalni marzi, ktera podniku
umozni zistat v ernych Cislech, skute¢nou marzi na jednotlivé stavby vSak urci jednatel na
zakladé odborného odhadu, prameniciho z jeho dlouholetych zkuSenosti, takto zlstane produkt

firmy konkurenceschopny a zarovei je podnik nélezité ziskovy.

Z rozhovori s jednatelem Podniku za poslednich 5 let vyplyva, Ze marze u jednotlivych za-
kéazek se pohybovala v §ir§im rozmezi od 10 aZ do 20 % u menSich zakazek, tedy interiérovych
rekonstrukci, bytovych jader a podobné. U vétSich zakazek staveb rodinnych domil a zakazek
pro podnikatelské subjekty, tedy kancelafskych prostor nebo primyslovych objekti, se marze

JiZ pohybovala v uZ§im rozmezi okolo 15 az 17 %.

Mala velikost firmy a tim padem nizké rezie podniku umoziuji drzet ve srovnani s konku-
renci relativné nizké ceny pii zachovani primérné ziskovosti. Pfi spravném vybéru stavebnich

zakazek miiZe tento fakt byt bran jako velkd konkurenéni vyhoda.

3.2.3 Distribuce

Ve vsech fazich ziskavani zakazky, piipravy stavby i stavebni ¢asti samotné probihad uzka
osobni spolupréce s investorem nebo osobou povétenou. V pfipadé pozadavku investora na vi-

ceprace firma zpracuje dodatek k cené a nasledné je zahrnut do dodatku ke smlouvé o dilo.
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Strategie firmy z pohledu distribuce spociva v profesionalnim a proaktivnim jednanim vaci
zakaznikovi. JelikoZ komunikace se zakaznikem uzce souvisi také s propagaci firmy, v souladu
s bodem propagace je tfeba vytvofit proces, ktery systematicky zlepsi komunikaci se zékazni-
kem. Se vstupem na novy segment trhu se da o¢ekavat az nasobné zvys$ena administrativni

naro¢nost komunikace se zastupci investora.

3.2.4 Propagace

Svoji nabidku inzeruje podnik v lokéalnim tisku, avSak ten nema pftilis Sirokou Ctenaiskou
zékladnu a ve vysledku funguje propagace firmy vesmeés na zéklad¢ kladnych referenci diive;j-
Sich zékaznikl. Toto klade velké pozadavky na stalé udrzovani vybornych vztaht se zakazniky,
coz muze byt v mnoha ptipadech nedostizitelnou metou. Zaroven to také velmi zuzuje spektrum
potencidlnich zakaznik, jelikoz tyto kladné reference se $iii pouze v rdmci relativné uzké sku-
piny lidi. Na druhou stranu se ukazalo, ze kladné reference jsou velmi G€innym néstrojem re-
klamy a mnoho zakaznikt, jak podnikatelq, tak spotiebitelti, povazuje reference jako klicovy

bod pti rozhodovani o vybéru dodavatele.

Propagaci lze oznadit za spise slabou stranku podniku a v tomto sméru bude tieba zapraco-
vat. V ramci zvyseni konkurenceschopnosti bude tteba vytvofit procesy, kterymi si podnik ak-
tivné systematicky zlepsi vztahy s investory a tim padem zvysi pocet kladnych referenci. Dru-

hym bodem bude zvétseni okruhu oslovenych potencidlnich zakazniku.

3.2.5 Procesy

Jiz ve fazi ziskavani zakazky firma jedna s investorem nebo s povétenou osobou, to zejména
V ptipad¢, ze je potieba doplnit doloZenou projektovou dokumentaci stavby. Jiz v této fazi je

vyzadovano stavebni povoleni.

Po vyjasnéni podstatnych skutecnosti s investorem je uzaviena smlouva o dilo. Ve smlouvé
o dilo jsou stanoveny sjednané skutec¢nosti véetné€ zaloh. Vyse a terminy zéloh jsou specifiko-

vany podle ¢asového harmonogramu stavby.

Po fazi ziskani zakazky nasleduji neméné dilezité ¢innosti firmy, a to predvyrobni, vyrobni
a provozni piiprava staveb. Ty slouZi k detailnimu rozpldnovani organizace staveni$té, nasaze-
nim optiméalniho mnozstvi strojniho zatfizeni a poc¢tu pracovnikti dle profesi, to rozhoduje o
dosahované ekonomii stavby. V prubéhu faze piipravy stavby se spolupracuje s investorem

nebo se stavebnim dozorem. Zejména se jedna o zafizeni stavenisté, nasazeni vézového jefabu,
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zemnich stroji apod. Investor je upozornén na potiebu vytyCeni vesSkerych podzemnich inZze-
nyrskych siti pfi predani staveniste.

Samotny vyrobni proces stavby lze jen tézko zobecnit vzhledem k charakteru stavebnictvi,
a tedy jedine¢nosti kazdého jednoho vyrobku. Stavebni prace lze zafadit do skupin piipravnych
praci, vykopovych praci, zakladani staveb, realizaci betonovych, ocelovych a dievénych,
obecné nosnych konstrukei, technického zatfizeni budov, tesai'skych a zednickych praci, dokon-

¢ovacich praci apod.

3.3 Charakteristika soucasného stavu firmy dle ,,7S%

Nasleduje popis fungovani firmy v sou¢asném stavu za pomoci bodi modelu ,,7S%, témi jsou
strategie, struktura, systémy, styl, spolupracovnici, schopnosti a sdilené¢ hodnoty. V ramci této
casti budou identifikovany kli¢ové skutecnosti k jednotlivym faktortim ,,7S* a jejich slaba, po-
pripad¢ silna mista a na konci kazdého z bodti popisu firmy bude v kratkosti shrnuto, zda a jak
se dany faktor shoduje ¢i neshoduje se zdmérem ¢aste¢ného prechodu na sektor vetejnych za-

kazek.

3.3.1 Strategie

V ramci firmy jsou nastavené urcité dil¢i cesty rozvoje, nicméné ucelena strategie formulo-

vand neni. Tyto dil¢i cesty rozvoje podniku jsou spiSe soubor nepsanych zamért firmy.

Dlouhodobou snahou podniku je kromé snahy ziskavani zakazek s nejvyssi marzi zejména
kvalita provadénych praci, spokojenost zdkaznikii, odpovidajici vydélky managementu a v§ech

zameéstnancl s dosazenim optimalniho ¢istého zisku.

Vedeni firmy se nakupem dalsiho strojniho vybaveni a nafadi snazi postupné nahrazovat
lidskou praci, ta je totiz v ekonomice firmy nejvice nakladna. Kromé toho aspektu je lidska
prace ovliviiovana naklady na nemoci, dovolené, stale vyssi odvody za zaméstnance a jejich
stale se zvysujici mzdové pozadavky. To na druhou stranu klade narok na efektivni vyuZzivani

stavebni mechanizace.

Aspekt neefektivniho vyuzivani podnikové mechanizace a pracovniki je jednim z hlavnich
problémdu firmy. Ve stadvajicim stavu funguje vyuzivani mechanizace na domluvé mezi jednot-
livymi stavbyvedoucimi ¢i mistry a ti maji v jejim vyuzivani volnost absolutné neodpovidajici
finanéni hodnotg této techniky. Cast zisku firmy je vyélenéna pro udrzbu a nutné opravy neza-

visle na tom, zda jedna skupina vyuziva stroj vice ¢i méné. Nikdo neni finanéné¢ motivovan
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stroj v terminu vyuzit a poté dat k dispozici ostatnim skupinam. Je bohuzel pomérné ¢astym
jevem, Ze jedna pracovni skupina drzi stavebni stroj na své stavb¢, aniz by ho v to dané obdobi

vyuzivala a ostatni pracovni skupiny nemaji k tomuto stroji ptistup.

I po vstupu na novy segment trhu bude zachovéana snaha soutézit o zakazky s nejvysSSim
ziskem, dale vzhledem k pozadavkim vefejnych zadavateld na evidenci a stav mechanizace

pouzité na stavb¢ bude soucasné vyhodné fesit i problém stavu stavebni techniky.

3.3.2 Struktura

Organizac¢ni struktura podniku je $tabné-liniova. Liniova struktura je zaloZena na principu
jediného odpovédného vedouciho, je vyhodnd zejména jednoduchosti organizac¢nich vztaht a
jednoznacénosti pravomoci a odpovédnosti. Jedinym $tabnim Gtvarem v podniku je pozice asis-

tentky/ptipravarky, ktera zajist'uje podporu jednateli firmy.

| Majitelé |

| Reditel, jednatel |
—I Asistent/Pfipravar
I I I

Stavbyvedouci Stavbyvedouci Stavbyvedouci
Usek 1 Usek 2 Usek 3 Fkonom
I I I
| Mistr | | Mistr | | Mistr |
I I I
| Délnici | | Délnici | | Délnici |

Obrazek €. 10: Organizacni struktura Podniku (Vlastni zpracovani)

Reditel firmy, jednatel

e Ridi ¢innosti firmy, zabezpecuje a odpovida za plnéni viech tikoli stanovenych ma-
jitelem firmy v souladu s pravnimi piedpisy véetné BOZP a PO. Ve vsech vécech
firmy rozhoduje samostatné pokud rozhodnuti neni vyhrazeno majiteli firmy.

e (Odpovida za technickou troven a jakost stavebnich praci a sluzeb, ptipadné vyrobk.

e Uzaviré s odbérateli a dodavateli smlouvy o dilo, kontroluje jejich plnéni.

e Spolecné s asistentkou vypracovava nabidky do vybérovych fizeni.

e Jednateli jsou pfimo podfizeni asistentka/ptipravarka, stavbyvedouci a ekonom.
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Asistentka, piipravarka (dale v textu oznacovana jako asistentka)

e Vyfizuje pisemnou agendu jednateli, fidi archivaci pisemnosti.

e Ridi potiebna §koleni zaméstnancil, o téchto $kolenich vede evidenci.
e (Odpovida za zpracovani nabidkovych cen do vybérovych fizeni.

e Piipravuje podklady pro smlouvy o dilo, v€etn¢ téch se subdodavateli.

e Zpracovava predvyrobni ptipravu zakazek.

Stavbyvedouci

e Odpovida komplexné za plnéni ukazatelii na ptidélenych stavbach, zejména za pl-
néni hospodarskych vysledki, termint sjednanych ve smlouvé o dilo, za kvalitu pro-
vedenych praci a BOZP a PO.

e Pfed zahijenim praci odpovida za prevzeti stavenisSté a administrativnich dokladt
sepsanych s uc€astniky vystavby v ramci smlouvy o dilo.

e Stavbyvedouci také odpovida za fadné vyuZivani a hospodafeni s pfidélenymi do-
pravnimi a mechanizanimi prostiedky.

e Piipravuje stavby k pfedani, zajistuje odstranéni nedodélkt a zavad ve smluvenych
terminech.

e Vede stavebni deniky a eviduje vSechny zmény, ke kterym dojde v prub¢hu vy-
stavby, provadi fakturaci stavebnich praci, v€etné jejich dodatkd.

e Vede predavani staveb investorim a souvisejici pfeddvaci protokoly realizovanych
staveb.

¢ Ridi a kontroluje mistry, p¥ipadn& vedouci pracovnich skupin.

Mistr, vedouci pracovni skupiny

e (Odpovédnosti mistra je fizeni a kontrola pracovni Cety, evidence dochazky a vyuZi-
vani pracovni doby a kontrola pracovni kazné€ obecné.

e Odpovida za plynulé narokovani stavebniho materidlu, jeho ukladani a zabezpeceni.

e (Odpovida za kvalitu odvedenych praci a dodrZzovani technologické kazné¢.

e Zpracovava podklady pro fakturaci a vyplaty mezd.

e Odpovida za dodrzovani BOZP a PO a za dodrZovani pofadku na stavenisti.
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Ekonom

e Zabezpecuje kontrolu a zpracovani predanych ucetnich podkladl od ostatnich usekd.

e Zabezpecuje a odpovida za komplexni zpracovani doklada pro finan¢ni ufad, zdra-
votni a socialni pojisténi, dichod atd.

e Provadi kontrolu a thradu faktur odbératelti a dodavateld, vede k tomu evidenci.
Vede jednani u piipadnych odchylek v uhradach faktur. Piipravuje podklady pro pii-
padné vyméhani soudni cestou.

e Odpovida za dodrzovani terminii vyplaty mezd zaméstnancii.

e Odpovida za zpracovani ekonomickych rozborti hospodareni firmy, a to jednou za

meésic. Navrhuje fediteli opatieni pro dals$i obdobi.

Vzhledem k velikosti podniku neni stavajici struktura nijak limitujici a jak jednatel firmy,
tak 1 jednotlivi stavbyvedouci jsou natolik odborné€ a organizaéné zdatni, ze ve struktufe pod-
niku autor nespatiuje zddny velky nedostatek. Ve spojitosti se vstupem na trh vetejnych zaka-
zek bude tieba vyclenit jeden usek, ktery se bude témito realizacemi zabyvat. Vzhledem k moz-
nosti persondlni nedostate¢nosti pfi enormnim zvyseni administrativy bude tfeba pocitat se za-

méstnanim nového asistenta pro praci s vefejnymi zakdzkami.

3.3.3 Systémy

Elektronické informaéni systémy pro zpracovani dochazek, dovolené, vyplaty aj. podnik ne-
vyuziva. Vzhledem K poétu zaméstnancu (24) je soucasny systém povazovan za zcela vystacu-

jici 1 po vstupu podniku na novy segment trhu.

Podnik vyuziva sluZeb externi pravni poradenské firmy, se vstupem na novy segment vefej-

nych zakazek se da oc¢ekavat, Ze naklady na pravni sluzby nasobné vzrostou.

Podnik je drzitelem certifikatu jakosti ISO9001.

3.3.4 Styl

Povaha stavebni vyroby vyzaduje decentralizovanou organizaci fizeni.

Jako bézné ve stavebnictvi, vztahy na pracovisti, a zvlasté na stavbé samotné, jsou velmi
neformalni. Ackoli byvé vedouci pracovnik autorita, musi byt schopen s délniky zaroven jednat

pfirozené, nestrojen¢ a zaroven dostatené asertivné.
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Vztahy v pracovnich skupinach nejsou vzdy idealni, jsou zavedeny vyrobni porady na stav-
bach v intervalech nejméné 14 dni. Na téchto poradach jsou feSeny pracovni vysledky, plnéni
casovych pland, trzeb a ptipadné problémy v pracovni skupin€. Vyrobnich porad se dle potieby

zucCastiuje takeé treditel firmy.

Na stylu fizeni firmy se planovana zména vyrazné neprojevi, spiSe nez na vnitini fungovani
a vztahy v podniku ma vstup na novy segment vliv na komunikaci s externimi zainteresovanymi

stranami.

3.3.5 Spolupracovnici

Jednim z ukold stavbyvedoucich, mistri a vedoucich pracovnich ¢et je péce o nové méné
zru¢né pracovniky tak, aby z divodu nedostatku zkuSenosti neztratili motivaci a nezanevieli na
stavaiské femeslo. To je dllezité zejména z toho divodu, Ze mladych vyucencii ve vSech sta-
vebnich profesich je na trhu kriticky nedostatek. V soucasné dobé ma firma stabilizovany ko-

lektiv.

Odménovani pracovnikl zpravidla funguje jako ukolova mzda, tam kde tikolova mzda nejde
pouzit (naptiklad vySkové prace), je vyuzivana mzda €asova. Plnéni ukolil na vSech usecich je
také obsazeno v pohyblivé slozce mzdy. Kromé téchto finanénich stimulll pracovnikt ma fedi-
tel firmy dostatek prostfedkt na mimotfadné odmény pro iniciativni feSeni problémii, inovator-

ské feseni, uspory nakladu atd.

V navaznosti na zamyslenou zménu bude z diivodu vétsi kontroly ufadl zejména nutné vy-
varovat se najimani pracovnikl na volné noze s Zivnostenskym listem, takzvanému $varcsys-
tému. Toto ovSem neni pfipad feSen¢ho Podniku, jelikoZ ten vyuZiva pouze sluzeb kmenovych
zaméstnanct, poptipad¢ externich subdodavatelti. V souvislosti s feSenim problému neefektiv-

niho vyuzivani mechanizace bude tfeba zavést zmény v odménovani stavbyvedoucich.

3.3.6  Schopnosti

Mezi profesni zpiisobilosti pracovnika firmy, tedy firmy jako takové, patii krom¢ jiného
svareCské opravnéni, opravnéni k montdzi konstrukci suché vystavby, véetné konstrukei proti-
pozarnich a bezpecnostnich, provadéni kontroly provozuschopnosti pozarné€ bezpecnostnich za-

fizeni dle vyhlasky Ministerstva vnitra ¢. 246/2001 Sb., aplikace protipozarnich natéra.

Pomérné velkou prednosti firmy je fakt, Ze jednatel firmy je autorizovanou osobou v oboru

Pozéarni bezpecnost staveb. Pozarné bezpecnostni feSeni stavby je nutnou soucasti projektoveé
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dokumentace, aby bylo stavebnim ufadem vydano stavebni povoleni. Osob s touto autorizaci

je dlouhodobé¢ velky nedostatek.

Firma zajistuje pravidelné proskoleni pracovnikii v oblasti BOZP a PO, dale proskoleni le-

Senaril, vazacu bifemen, obsluhy zdvihacich zafizeni, obsluhu vysokozdviznych voziki apod.

Jednatel firmy je dlouholetym &lenem Ceské komory autorizovanych inZenyrt a technik?l
(CKAIT), je autorizovanym inZenyrem pro vy$e zminény obor Pozarni bezpe¢nosti staveb a

pro obor Pozemnich stavbeb. Na zakladé toho je vydano Zivnostenské opravnéni pro:

e Provadéni staveb, jejich zmén a odstranovani

e Projektova ¢innost ve vystavbé

Krom¢ jednatele firmy pasobi ve firmé tfi stavbyvedouci, tito momentalné nevlastni autori-
zaci CKAIT, a tak veskeré stavby zastituje svym razitkem pravé jednatel firmy. Toto miize byt
limitujici faktor vzhledem k faktu, Ze pii provadéni zakazek pro vefejného zadavatele byva au-

torizace stavbyvedouciho bézn¢ vyzadovéana.

Se zamérem vstupu na novy segment je profesni odbornost dostate¢na pouze u malého poctu
pracovnikl. Pro vstup na novy segment, a zaroven pro zvyseni souhrnné odbornosti podniku
pro vyssi konkurenceschopnost, bude tfeba zvysit pocet délnikid s odbornosti svaiece a sadro-
kartonate. Specialné odbornost sadrokartonare je velmi zadana, jelikoz se jedna o moderni tech-

nologii, kterd vyrazné zrychluje a zjednodusuje nékteré interiérové stavebni prace.

3.3.7 Sdilené hodnoty

I kdyZ si firma b&hem svého piisobeni vytvofila potiebné zajisténi kvalifikovanymi pracov-
niky a potiebnou technikou, pti vyrobnich poradach useki je stavbyvedoucimi pracovnikiim
stale ptfipominano, Ze kvalita odvedené prace a sluSnost pfi jednani se zdkaznikem a obecné na

stavbé je zarukou novych zakazek, a tedy 1 dalSich vydélka.

K tomu smétuje 1 kontrolni ¢innost zejména pouZzivani pracovnich osobnich ochrannych pro-
sttedkil (ptilby, ochranné bryle, rukavice), velky diiraz je kladen na dodrzovani zakazu poZzivani
alkoholu na pracovisti. V minulosti bylo v tomto ohledu zjisténo nékolik poruseni nafizeni a
bylo také citeln¢ finanéné postiZzeno a doslo i1 k vypovedi vzhledem k hrubému poruseni pra-

covni kazné.
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Se vstupem firmy na novy segment se da ocekavat vétsi mira kontroly ze strany jak zadava-
tele, tak obecné kontrolnich organi, z tohoto diivodu bude muset byt i v ramci firmy zvySen

diiraz na dodrzovani jak kvality prace, tak i jeji bezpecnosti.

3.4 Analyza obecného okoli

Na nasledujicich strankach je provedena analyza obecného okoli odpovidajici struktuie
SLEPT. Jednotlivé faktory jsou zde popsany tak, jak ovliviiuji stavebni podnik na trhu veftej-
nych i privatnich zakazek. Je zde rozveden politicko-ekonomicky faktor, zvlastni pozornost je
vénovana legislativnimu faktoru, zejména Zakonu o zaddvani vetejnych zakazek a jako dalsi
jsou popsany faktory ekologické a technologické. Na konci kapitoly se nachazi kritické shrnuti

popsanych bodil.

3.4.1 Politicko-ekonomicky faktor

Postaveni stavebnictvi v ekonomice

Stavebnictvi je jednim ze zékladnich piliiGi ekonomiky. Je to jeden z hlavnich odbératelt
produktil v mnoha priamyslovych odvétvi a také faktor, ktery zasadné utvaii podobu krajiny,
obci a mést. Diky akcelera¢nimu a multiplikaénimu efektu se da stavebnictvi povazovat jako

jeden z dulezitych indikatord vyvoje ekonomiky.

e InZenyrské stavby — mosty, komunikace, podzemni stavby, vedeni trubni a elek-
tricka, vodohospodarské stavby

e Pozemni stavby — bytové a nebytové budovy, vyrobni a nevyrobni

Ptinos odvétvi do ekonomiky statu 1ze charakterizovat jako jeho podil na hrubé ptidané hod-
noté¢ (HPH) celé ekonomiky. Podil stavebnictvi na HPH se dlouhodobé pohybuje mezi 5-7 %.
Pomérného maxima, a to 6,9 % HPH, dosahlo stavebnictvi v roce 2010, poté podil stavebnictvi
na celé ekonomice klesl na cca 5,5 % v roce 2014 a od té doby tento pomér spise stagnuje. Toto
je zpusobeno celkovym riistem ekonomiky v poslednich letech, v absolutnich ¢islech totiz

hruba pridana hodnota ve stavebnictvi poslednich 6 let stabilné rostla. (www.mpo.cz, 2019)
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Obrazek &. 11: Vyvoj objemu zakazek v letech (Vlastni zpracovéni dle dat CSU)

Nasledujici graf ukazuje vyvoj indexu stavebni produkce s bazickym indexem pro rok 2015
(tedy 2015 = 100 %) v letech 2005-2019. Index stavebni produkce je procentualni podil pro-

dukce daného roku a produkce v roce 2015.
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Obrazek &. 12: Vyvoj indexu stavebni produkce v letech (Vlastni zpracovani dle dat CSU)

Aktualni vyvoj
Politicka situace v zemi ma vyznamny vliv na vydaje sméfujici do stavebnictvi. Je nutno si
priznat, Ze statni investice do rozvoje infastruktury jsou zavislé aktualnim politickém déni a je
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tedy obtizné jejich dalsi trend predikovat. Obé dv¢ politické strany s aktualné nejvyssimi vo-
lebnimi preferencemi, dle webovych stranek agentury Kantar (https://cz.kantar.com/trendy-
ceska/, 2021), pro biezen 2021 to byly ANO (https://www.anobudelip.cz/cs/, 2021) a Pirati

(https://www.pirati.cz/, 2021), ve svych programovych prohlasenich uvadéji, ze rozvoj in-

frastruktury je pro né jednou z priorit.

Ackoli je predikce budoucich vydaji z trendti minulych problematické, tak data Ceského
statistického utradu Vv nasledujicim grafu ukazuji, ze pocty vetejnych zakazek ve stavebnictvi

V poslednich 3 letech znatelné rostly.
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Obrazek ¢&. 13: Vyvoj poétu novych zakazek v letech (Vlastni zpracovani dle dat CSU)

Graf vyvoje poc¢tu novych zakazek také ukazuje, ze pocet staveb financovanych z privatnich
zdroju v letech znacné kolisa v zavislosti na kondici ekonomiky. Zejména v letech velké recese
v roce 2008 je propad poctu privatné financovanych staveb vyrazny, mezi lety 2006 a 2007 je
to témét 20 % a mezi lety 2007 a 2008 az 30 %. Naproti tomu v sektoru vefejnych zakazek je

volatilita niz$i a d4 se tedy s omezenou spolehlivosti pfedvidat vyvoj do budoucich let.

Jako vétsina odvétvi lidské ekonomické ¢innosti, i stavebnictvi bylo zasaZzeno pandemii Co-

vid-19.

Zpocatku roku 2020 stavebni produkce, podobné jako v piedchozich letech, rostla zejména
diky inzenyrskému stavitelstvi. V dubnu se vSak zacaly projevovat disledky epidemie a opat-

feni proti jejimu Sifeni. Ke zhorSeni meziro¢niho srovnani v jednotlivych mésicich prispély
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mimo jiné odliv zahrani¢nich pracovniki, rekordné destivy Cerven a také vysoka srovnavaci
zakladna z roku 2019. V priubéhu letni sezony pozemni stavitelstvi sviyj propad sice zpomalilo,
inzenyrské stavitelstvi se vSak propadlo déle, nedostatek pracovni sily ze zahranici nadale po-
kracoval a poptavka vazne také v dusledku administrativni nepfipravenosti staveb.

(www.czso.cz, 2020)

Zavislost ekonomiky CR na vnéjsi poptavce a integraci do globalnich hodnotovych fetézct
pouze zesilila negativni dopady protiepidemickych opatieni. Nezaméstnanost vzrostla z nizké
urovné a rast mezd ustoupil. Dle ekonomickych prognéz Organizace pro hospodaiskou spolu-
praci a rozvoj (OECD) se v letech 2021 a 2022 da o¢ekavat pomaly navrat do normalu, to v§ak
bude velmi zalezet na G¢innosti ockovani. Obecné se da fict, Ze z ekonomického hlediska pa-

nuje ohledné vyvoje v nejblizsich mésicich a letech velka nejistota.

Dotace

Pro podporu regionalniho rozvoje existuji dota¢ni programy jak pod zéstitou Evropské unie,
tak financované Ministerstvem pro mistni rozvoj. Podnik se pfihlasenim do vetejnych soutézi
mize zapojit i do takto financovaného projektu, a tedy ziskat neptimo piistup k takovym dota-

cim.

Korupce

Pii zpracovani diplomové prace o podnikatelském prostiedi ve stavebnictvi v Ceské repub-

lice je tieba se zminit také o korupci.

Korupci je moZno definovat jako zneuZiti postaveni, spojené s porusenim principu nestran-
nosti pfi rozhodovéni. Byva motivovano vidinou materidlniho zisku nebo jinych vyhod pro
toho, kdo mé rozhodovaci pravomoc. Ugast v korupénim jednéni je etickym a mravnim selha-
nim jednotlivce. Korupce mize ohrozit zivotaschopnost demokratickych instituci a trznich eko-
nomik a zaroven bezpecnost statu, a to jak z hlediska vnitini, tak i vnéjsi bezpe€nosti. Korupce

je postihovana dle trestniho zakoniku Zakona ¢. 40/2009 Sh. (www.policie.cz)

Dle mezinarodni organizace Transparency International se Ceska republika v Indexu vni-
mani korupce v roce 2019 propadla z 38. mista na 44. pficku ze 180 hodnocenych. V ramci
Evropské unie se tedy nachdzime na 19. misté z 28 statli (tedy vcetné Spojené¢ho kralovstvi).

(www.transparency.cz, 2020)
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Dle vysledkti prizkumu serveru EY a Asociace malych a stfednich podnikl a Zivnostnikli
CR predstavuje korupce pro deské podnikatele a manaZery velky problém. Uvadi, Ze 82 % re-
spondentl prizkumu vnima korupci jako rozsiteny jev a 40 % dotazovanych povazuje korupci
jako prekdzku v podnikani. Uvadi také, ze 35 % ceskych podnikatelti a manazerii si mysli, Ze

bez uplatku neni mozné ziskat vefejnou zakazku. (www.ey.com, 2020)

Do velkych problémi se kvili korupci dostal také nejvétsi stavebni subjekt v Ceské repub-
lice, a to skupina Metrostav. Dle serveru Aktudlné.cz byla skupina Metrostav kvili korupéni
kauze Davida Ratha, tykajici se nelegalni organizace vetfejnych zakazek v n€kolika stfedoces-
kych nemocnicich, zatim nepravomocné odsouzena k 10 milionové pokuté, a hlavné ke tfile-
tému vyfazeni z ucasti na vetejnych zakazkach. Nutno podotknout, ze zdkaz ucasti na vetejnych

Y7 ow

zakazkach mize byt pro nejvétsi ¢eskou firmu likvidaéni. (www.zpravy.aktualne.cz, 2020)

3.4.2 Legislativni faktor

Pod legislativni faktor patii veskeré zakony, regulace a normy, kterymi se musi Podnik musi

pfi své podnikatelské ¢innosti fidit.

Technické normy

Navrh a realizace staveb v pozemnim a inzenyrském stavitelstvi se dle ustanoveni § 4 odst.
1 zakona &. 22/1997 Sb. #idi platnymi ¢eskymi technickymi normami CSN EN, tyto normy viak
nejsou obecné zavazné. Technické normy spiSe neZ presné feseni kazdé situace, ktera by mohla
nastat, uvadéji obecné doporucené postupy pii nadvrhu a provadéni stavby. Téchto postupi a
feSeni je presto nanejvyse vhodné se drZet, protoze v pfipad€ havarie a jakéhokoli nasledného
soudniho sporu je brano v uvahu, zda se zodpovédny stavebni inzenyr fidil technickymi nor-

mami, jelikoZ tato osoba je za svoje dilo trestné odpovédna.

Zadavatel stavby mize ve smlouvé pozadovat dodrzovéani technickych norem CSN EN a
zejména pii spolupraci s vefejnym zadavatelem (napi. Reditelstvi silnic a dalnic) tak byva zcela
bézné ¢inéno.

Kromé technickych norem se musi stavebnik na ceském trhu orientovat v zakoniku préace,
obcanském zdkoniku, stavebnim zdkoné, zdkon¢ o vykonu povolani autorizovanych inzenyrt a
technikll a zejména v zadkon€ o zadavani vetejnych zakazek, tomu je vénovanad pozornost na

nasledujicich strankach.
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Analyza zakona o zadavani verejnych zakazek

Pokud neni uvedeno jinak, zdrojem informaci v kapitole analyzy zdkona o zadavani vetej-
nych zakazek je Zakon ¢. 134/2016 Sb. - Zakon o zadavani vefejnych zakazek ze dne 19. dubna
2016.

Prvné je vhodné piedstavit, co si pod pojmem vetejné zakazky na stavebni prace piedstavuje

zakon o vetejnych zakazkach.
Verejna zakazka na stavebni prace je zakazka, jejimz predmétem jsou:

e stavebni prace, prace spojené s piipravou staveni$té, stavebni montdzni prace ¢i
préace pii dokonc¢ovani budov,
e Zzhotoveni stavby,

e projek¢ni €innost souvisejici se stavebni praci.

Zaroven plati podminka, ze zadavatelem vetejné zakazky je Ceska republika, popiipade né-
jaka jeji organizacni slozka, statni pfispévkové organizace, uzemni samospravny celek nebo
jiny podnik za ptedpokladu, Ze je zfizen za ucelem uspokojovani potieb verejného zajmu nebo

je financovan nebo ovladan vetejnym Cinitelem.

Dle ptedpokladané hodnoty se vetejné zakazky déli na nadlimitni, podlimitni a vefejné za-

kazky malého rozsahu:

a) Nadlimitni vefejna zakazka — ptredpokladana hodnota je rovna nebo piesahuje
137 366 600 K¢ bez DPH.

b) Podlimitni vefejna zakazka — vefejna zakazka, jejiz predpokladana hodnota se pohy-
buje mezi limity pro nadlimitni zakézku a vefejnou zakazku malého rozsahu na sta-
vebni prace.

C) Vefejna zakazka malého rozsahu na stavebni prace — predpokladana hodnota nepie-

sahuje ¢astku 6 000 000 K¢ bez DPH.
Zakon také uvadi ponc¢kud vagni pravidla, kterymi se musi vetejny zadavatel fidit.
e Transparentnost — Vetejny zadavatel musi umoznit kontrolu jednotlivych kroki a
zajistit co nejveétsi prihlednost zadavani.
e Piiméfenost — Zadavatel musi ptizplsobit zadavaci podminky a postup pfi zadavani
vetejné zakazky s ohledem na pfedmét zakazky, jeji slozitost a vysi jeji pfedpokla-

dané hodnoty.
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e Rovné zachéazeni a zdkaz diskriminace — Zadavatel musi nastavit zadavaci podminky
shodné pro vSechny potencialni dodavatele a zddného z nich nesmi v pribéhu pro-

cesu ani zvyhodnovat, ani znevyhodilovat.

Zadavatel vetejné zakazky je povinen s vetejnymi prostfedky nakladat efektivné, tedy ma-
ximalizovat pfinosy, kterych Ize vynalozenim vefejnych prostiedkti dosahnout, hospodarné,
tedy minimalizovat naklady nutné k dosazeni pozadovanych vysledki, a zaroven ucelné, tedy

realizaci zakazky naplnit cile, kvtli kterym byla dand vefejna zakazka zadana.

Zadavatel miize stanovit podminky pro tcast urcité podminky, mezi relevantni k naSemu

problému patii:

¢ podminky kvalifikace,

e technické podminky,

e zvlastni podminky, zejména v oblasti dopadu stavby na zivotni prostiedi.

e Zadavatel nesmi jako podminku ucasti v zaddvacim fizeni pozadovat urcitou pravni
formu dodavatele, vybérového fizeni se tedy muiize ucastnit osoba jak fyzicka, tak
pravnicka.

e Zadavatel muze vyzadovat, aby nékteré dilezité ¢innosti v rdmci zakazky byly zho-
toveny pfimo zhotovitelem, tedy pro tyto ¢innosti nemiize vyuzit sluzeb subdodava-

teld.
Mezi podminky kvalifikace patii kritéria ekonomické a technické kvalifikace, pro ta ekono-
micka plati, Ze:

e Zadavatel mize pozadovat, aby minimalni ro¢ni obrat dodavatele dosahoval mini-
malni ur€ené trovné, ne vétsi nez dvojnasobek piedpokladané hodnoty vetejné za-
kazky.

e Dodavatel prokaze obrat vykazem zisku a ztrat.

Podminky technické kvalifikace pro Gcast ve vybérovém tizeni slouzi k ucelu:

,, Kritéria technické kvalifikace stanovi zadavatel za ucelem prokazani lidskych zdroju, tech-

nickych zdrojit nebo odbornych schopnosti a zkusenosti nezbytnych pro plnéni verejné zakazky

«

v odpovidajici kvalite. *

Za ucelem prokazani technické kvalifikace mize zadavatel pozadovat mimo jiné:
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e Seznam stavebnich praci poskytnutych za poslednich pét let pied zahajenim zadava-
ciho fizeni vCetné¢ osvédCeni objednatele o fadném poskytnuti a dokonceni nejvy-
znamngéjSich z téchto praci.

e Seznam techniki nebo technickych utvart, které se budou podilet na plnéni vetrejné
zakazky bez ohledu na to, zda jde o zaméstnance dodavatele nebo osoby v jiném
vztahu k dodavateli.

e Osvedceni o vzdélani a odborné kvalifikaci fyzickych osob, které budou stavebni
prace provadet, tak jejich vedoucich pracovnik.

e Popis technického vybaveni dodavatele a ptehled nastroji a pomiticek, které bude mit
dodavatel pfi plnéni zakazky k dispozici.

e Opatfeni z hlediska ochrany Zivotniho prostiedi.

Logicky, pokud zadavatel poZaduje prokazani technické kvalifikace, musi v zaddvaci doku-
mentaci pfiméfené vzhledem ke sloZitosti a rozsahu predmeétu stavby stanovit minimalni roveil

pro jejich splnéni.

Potencialni dodavatel se mize vyhnout prokazovani zakladni a technické zpusobilosti u
kazdé¢ stavby tim, Ze se zapiSe do seznamu kvalifikovanych dodavateldl, tento je veden v infor-
macnim systému vetejné spravy. V tomto seznamu jsou mimo jiné vedeny udaje o nadzvu do-
davatele, jeho pravni formé, o adrese pobocky, pfedmétu podnikani a seznamu dokladi o za-
kladni a profesni zptisobilosti. Zaroven existuje také seznam certifikovanych dodavateld, pokud
je uchaze¢ veden v takovém seznamu, ma se za to, ze dodavatel je kvalifikovany v rozsahu

uvedeném na certifikatu.

Provadeéni staveb, jejich zmén a odstraniovani je dle § 23 Zakona ¢. 455/1991 Sb. vazana
zivnost a, jak fika § 160 ¢. 183/2006 Sb. Stavebniho zakona, provadét stavbu mize jako zhoto-
vitel jen stavebni podnikatel, ktery zabezpeci odborny dohled stavbyvedoucim a zaroven je
povinen zabezpecit, aby prace, k jejichZ provadéni je prfedepsdno zvlastni opravnéni, vykona-
valy pouze opravnéné osoby.

Stavbyvedouci, nebo také  osoba, ktera zabezpeCuje odborné vedeni provadéni

stavby, musi byt autorizovanym inzenyrem nebo autorizovanym technikem. Rozsah obort, pro

které mize byt osoba autorizovand, je nasledujici:

a) pozemni stavby,
b) dopravni stavby,

C) stavby vodniho hospodaistvi a krajinného inZenyrstvi,
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d)
€)
f)
9)
h)
i)
j)
k)

Mmosty a inzenyrské konstrukce,
technologicka zafizeni staveb,
technika prostiedi staveb,
statika a dynamika staveb,
méstské inZzenyrstvi,
geotechnika,

pozéarni bezpecnost staveb,

stavby pro plnéni funkce lesa.

Ziskavani verejné zakazky

V této podkapitole jsou charakterizovana nékterd specifika a kroky pfi procesu ziskavani

vetejnych zakazek. Vzhledem ke své velikosti se bude firma uchazet predevsim o podlimitni

vetejné zakazky v otevieném fizeni a ve zjednoduseném podlimitnim fizeni, okrajoveé zajimavé

pro ni mohou byt také vetejné zakdzky malého rozsahu.

Podle druhu zadavaciho fizeni se vetfejné zakazky déli na nasledujici:

a)
b)
c)
d)
€)
f)
9)
h)
i)

r ~r

Zjednodus$ené podlimitni Fizeni,
oteviené Fizeni,

uzsi fizent,

jednaci fizeni s uvetejnénim,
jednaci fizeni bez uvefejnéni,
fizeni se soutéznim dialogem,
fizeni o inovaénim partnerstvi,
koncesni fizeni,

fizeni pro zadani vefejné zakazky ve zjednoduseném rezimu.

Otevrené rizeni

Pribéh ziskani podlimitni vefejné zakazky v otevieném fizeni:

Zadavatel vyzyva neomezeny pocet dodavatela elektronicky ve Véstniku vetejnych
zakéazek.
Zadavatel nesmi jednat s Gi¢astniky o podanych nabidkach.

Dodavatelé ptedkladaji doklady o kvalifikaci v nabidce.
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Lhtita pro podéani nabidek je nejméné 20 dnti od zahajeni zadavaciho fizeni, tato doba
se muze za podminek uvedenych v zdkon¢ ménit.

Jeden potencialni dodavatel miize podat jen jednu nabidku, a to elektronicky nebo
V listinné podobg¢.

Zadavatel otevie vSechny nabidky az po uplynuti lhity pro podani nabidek.
Zadavatel poté hodnoti nabidky na zédklad¢ ekonomické vyhodnosti, tedy na zakladu
nejvyhodnéjsiho poméru nabidkové ceny a kvality véetné poméru néklada zivotniho
cyklu a kvality, jako kritérium muze pouzit také naklady spojené s koncem Zivotnosti
stavby (likvidaci stavby).

Musi byt stanovena pravidla pro hodnoceni nabidek zahrnujici kritéria hodnocent,
jejich vyhodnocovani a vztah mezi t€émito kritérii. Kritéria kvality mohou byt mimo
jiné technicka troven, funkéni vlastnosti, uzivatelska ptistupnost a dalsi.

Zadavatel také muze stanovit pevnou cenu a hodnotit pouze kvalitu nabidky.
Zadavatel vybere k uzavieni smlouvy ucastnika, jehoz nabidka byla ekonomicky nej-
vyhodnéjsi. Pokud se fizeni Gi¢astni pouze jeden ucastnik, mize byt vybran bez pro-
vedeni hodnoceni.

Zadavatel poté zjisti tdaje o skutecném majiteli (dodavatele) podle zakona o nékte-
rych opatfenich proti legalizaci vynosii z trestné ¢innosti a financovani terorismu.
Pokud tucastnik nepiedlozi udaje, nebo vysledek neodpovidd podminkam, musi byt
vyloucen.

Zadavatel poté bez zbytecného odkladu posle v§em ucastnikiim své rozhodnuti.

Po uplynuti lhiity pro podani namitek proti rozhodnuti, popt. po doru¢eni rozhodnuti
o namitkach stéZzovateli, uzaviou zadavatelem s Gi¢astnikem smlouvu v souladu

S jeho nabidkou.

Zjednodusené podlimitni Fizeni

Prabéh ziskani vefejné zakazky ve zjednoduseném podlimitnim fizeni funguje obdobné jako

piedchozi bod s nasledujicimi vyjimkami:

Miize byt uplatnéno u stavebnich zakazek s ptedpoklddanou hodnotou nizsi nez
50 000 000 K¢ bez DPH.

MozZnost zah4jeni zadavaciho fizeni uvefejnénim vyzvy k podani nabidek na profilu
zadavatele, bez nutnosti odesilat oznameni do Véstniku vefejnych zakazek. Timto

zvefejnénim dochazi také k zahajeni lhlity pro podani nabidek.
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e Zadavatel muze pozadovat jina kritéria kvalifikace, naptiklad, jak uvadi Denik ve-
fejné spravy, zadavatel miize pozadovat, aby uchaze¢ nemél vici zadavateli dluhy
(www.dvs.cz, 2017). To v praxi znamena, Zze zadavatel nemusi pozadovat viibec
zadna kritéria kvalifikace a mize si vyzadat pouze predlozeni seznamu dodavatelem
realizovanych zakézek.

e Uchaze¢ miize dodat doklady o kvalifikaci pouze formou ¢estného prohlaseni, poz-
déji v pribéhu zadavaciho fizeni si miize zadavatel vyzadat predlozeni originalti od

jiz vybraného uchazece.

Zakazky malého rozsahu

Na stavebni zakazky malého rozsahu (tedy do 6 000 000 K¢ bez DPH véetn¢) se vztahuje
vyjimka a zadavatel ji neni povinen zadat v zaddvacim fizeni, je vSak povinen fidit se onémi
zasadami transparentnosti, pfiméfenosti a rovného zachazeni a zékazu diskriminace, které byly

zminéné v predchozi podkapitole.

Zaruka na stavebni dilo

Ze zakona na stavebni dilo zaruka neni, je tedy nutné si ji sjednat ve smlouvé o dilo. Zarukou
za jakost se stavebnik zavazuje, Ze bude stavba po danou dobu zptisobild k uzivani pro obvykly
ucel nebo ze budou zachovany obvyklé vlastnosti. Dohodnuta zaru¢ni doba zacind bézet pre-

danim stavby.

Druhé strana véci je, Ze bez ohledu na to, zda byla zaruka ujednana, ¢i ne, odpovida staveb-

nik ze zakona za vady stavby v okamziku ptfedani, u skrytych vad az pét let po predani stavby.

Je tfeba také rozliSit mezi zarukou za jakost provedeni stavebniho dila a samotnymi prvky
stavby, tedy technologiemi ¢i stavebnimi vyrobky zabudovanymi do stavby, u téchto se uplat-

fluje béZna zarucni doba dva roky. (Zakon €. 89/2012 Sb. Obcansky zékonik)

3.4.3 Ekologicky faktor

Aktivni snaha chovat se Setrné¢ vici Zivotnimu prostiedi se v poslednich letech zaciné pro-
sazovat ve vSech oblastech lidské ¢innosti a stavebnictvi neni vyjimkou. Probiha snaha o efek-
tivngj$i vyuziti pitné vody, konkrétné vyuziti deStové vody na zalévani zahrady, recirkulace

vody jak v doméacim prostiedi, tak v pramyslu.
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Pfi navrhu pozemnich a inzenyrskych konstrukci je vyvijen tlak na co nejefektivnéjsi navrh
nosnych konstrukei, ktery optimalizuje toky vnitinich sil a tim padem i maximalni vyuziti ma-

terialu, to ma vyustit v mensi uhlikovou stopu.

V souvislosti se zamyslenym pfechodem na novy segment trhu je v ramci ekologie rele-
vantni zminka v zékoné o vetejnych zakazkach ¢, 134/2016 Sb., a to Ze zadavatel mtize jako

podminku pro uc€ast v zadavacim fizeni stanovit podminky pro vliv stavby na zivotni prostfedi.

Plati, ze pro stavby uvedené v Zakon¢ ¢. 100/2001 Sb. o posuzovani vlivli na zivotni pro-
stiedi (také znamém jako EIA), je stavebni povoleni podminéno pravé posudkem EIA (z an-
glického Environmental Impact Assessment). Jedna se obecné o vétsi stavby s vyS§im rizikem
negativniho vlivu na Zivotni prostiedi, tedy naptiklad primyslové objekty, dopravni stavby,
Cistirny odpadnich vod apod. Produktového portfolia Podniku se dany zékon tedy dotyka pouze
castecné a zaroven ziskani posudku EIA byva odpovédnosti investora pravé pro ziskani staveb-
niho povoleni, jeji obstaravani se tedy netykd zhotovitele stavby. Na zhotovitele mé dany po-
sudek vliv z hlediska jejich vystupt a zavéru, které se daji obecné shrnout do bodi vypsanych

V nasledujicim odstavci.

Dle usneseni vlady €. 531 ze dne 24. Cervence 2017 se statni spravy a samospravy zavazuji,
ze pii ndkupu zboZi a sluZzeb budou zohlediiovat environmentalni aspekty tohoto zbozi a tim

trvale usilovat o:

e O0mezeni spotieby energii,

e Omezeni spotieby vody,

e Omezeni spotieby surovin,

e omezeni produkce znecist'ujicich latek uvolinovanych do ovzdusi, vody a pudy,
e omezeni produkce odpadd,

e omezeni uhlikové stopy.

3.4.4 Technologicky faktor

Vyraznou inovaci v oblasti stavebnictvi se stal koncept informac¢niho modelu stavby (an-
glicky Building information management, dale jen BIM). Jedna se o systém, kdy uz ve fazi
projektovani stavby se v prostiedi CAD vytvati 3D model, ktery funguje jako databdze infor-
maci o objektu pro jeho navrh, vystavbu i pro provoz po celou dobu jeho zivotniho cyklu. V

praxi tedy projektant vytvoii prostorovy model mostu a jeho bezprostfedniho okoli a v§echny
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nasledujici prvky hodnotového fetézce budou vyuzivat tento model a vSechny dalsi upravy a

zmény budou ptidavany sem.

Od 1.1.2022 bude tento systém povinny pro vSechny nadlimitni vefejné¢ zakazky

(www.zpravy.ckait.cz, 2017), nicmén¢ se da piedpokladat, ze se systém BIM pro své nepopi-

ratelné piednosti v oblasti fizeni informaci stane v budoucnu béZnou soucasti pro realizaci ja-

kékoli stavby.

3.4.5 Shrnuti SLEPT analyzy

Vsechny relevantni skutecnosti, které vyplyvaji z jednotlivych boda analyzy SLEPT, jsou

na nasledujicich fadcich kriticky zhodnoceny z hlediska jejich vlivu na Podnik.

Aktualni vyvoj ekonomiky s ohledem na pandemii — Toto je faktor, ktery je zcela
mimo kontrolu vedeni podniku. Autor povazuje nadchézejici potencidlni ekono-
micko-spolecenskou krizi jako jednozna¢nou hrozbu, kterou se rozhodl pokusit eli-
minovat pravé diverzifikaci podnikani feseného subjektu. Na druhou stranu relativni
stabilita trhu vetejnych zakazek ve stavebnictvi se jevi pro tuto situaci jako ptilezi-
tost.

Zakony a technické normy — Veskera nafizeni, technické normy, vyhlasky ¢i zdkony
jsou jednoznacné povazovany jako vyzvy. Vzhledem k tomu, ze stejné zakony plati
i pro konkurenci a obecné¢ vSechny zuc¢astnéné strany, mize vedeni firmy tyto faktory
povazovat jako ochranu sebe sama, tedy jako vyzvu v pozitivnim slova smyslu.
Vzhledem k administrativni naro¢nosti bude tieba, aby si odpovédni vedouci pracov-
nici rozsifili znalosti o vefejnych zakazkach, jejich zadavani, ziskavani a rovnéz o
spolupraci s vefejnym zadavatelem, rovnéz se da ocekavat nutnost zvySené spolu-
prace s pravni poradenskou firmou.

Informacni model stavby BIM — Vzhledem k tomu, Ze Podnik neaspiruje na ziska-
vani nadlimitnich vetejnych zakazek a v soucasnosti existuji aktudlnéjsi vyzvy vyssi
diilezitosti, doporucuje autor v soucasnosti neinvestovat do pottebného vybaveni pro
ptechod na systém BIM.

Korupce — Korupce bude vzdy existovat a vedeni podniku muze jediné doufat ve

funk¢nost statniho kontrolniho aparatu a v morélni kvality ucastnénych osob.
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3.5 Analyza oborového okoli

Konkurence ve stavebnictvi na poli jak privatnich, tak vefejnych zakazek je vysoka a neni
tomu jinak i v Prostéjové a okoli, kde firma provozuje svoji ¢innost. Na trhu jsou podniky, které
jsou ochotny ve vybérovém fizeni nabidnout cenu S nulovou nebo i zapornou marzi. Aby ve
vybérovém fizeni mohly uspét i ostatni spolecnosti, jsou nuceny pfizpiisobit cenu konkurenci,
a tak ji snizit oproti své ptivodni predstave. Nékteré firmy se zaméiuji na kvalitu dodavanych
sluzeb oproti jinym, pro které je prioritni cena. Od ledna roku 2016 se Podnik ucastnil 62 vy-

bérovych fizeni a pouze u 25 zakéazek byl vybran jako nejvhodnéjsi kandidat.

Mezi konkurenty, kteti maji podobné zaméfeni a zajimaji se o stejny typ zakazek, vybral
autor tii konkurenty. Jednu konkurenéni firmu, spole¢nost NAVRATIL, vybral autor proto, Ze
pravé ta je nejcastéj$im ptimym konkurentem ve vybérovych fizenich, z 62 zakazek se ve vice
nez 30 piipadech objevila ve vybérovém fizeni prave tato firma, a to vitézné hned u 12 z nich.
Dvé zbylé firmy byly vybrany kviili svym bohatym zkusenostem z trhu s vefejnymi zakazkami,
da se predpokladat, ze pti soutézich o veifejné zakazky budou ¢astymi konkurenty prave tyto

dvé firmy.

Konkurence je vnimand jak na stran€ produkt, tak na strané zdrojii. Témto obéma polim

jsou vénovany nasledujici kapitoly.

3.5.1 Konkurence na trhu produkti

Nasleduje analyza konkurence na poli produkti. Kazdd z firem bude nejdiive stru¢né
popsana, poté bude nasledovat vypis silnych a slabych stranek kazdé firmy spolecné s odiivod-
nénim, pro¢ je dany faktor slaba, popf. silna stranka s ohledem na zamér Podniku realizovat
stavby v privatnim i vefejném sektoru. Na konci této kapitoly je kratké shrnuti skute¢nosti,

které pro Podnik z této analyzy plynou.

Stavebni spole¢nost NAVRATIL s.r.o.

e Sidlo: Vapenice 17/2970, 796 01 Prostéjov
o IC: 46972021
e Jednatel¢ spolecnosti - Ing. Ales HilCer, Ing. Bc. Josef Velesik
Stavebni spole¢nost NAVRATIL s.r.0. piisobi ve stavebnictvi od r. 1990. Po jejim zaloZzeni

se firma zamétovala na spiSe drobné zakazky v misté plisobeni, opravy objektl, rekonstrukce a

novostavby. V soucasnosti se pisobnost firmy rozsifila i mimo region Prostéjovska na
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prumyslové stavby, stavby obCanské vybavenosti a bytové vystavby. Firma zaméstnava cca 98

pracovnikd, z toho 16 pracovnikii THP (technicko — hospodatsky pracovnik).

Mimo stavebni ¢innost tato spolecnost nabizi také autodopravu a provozuje ptijéovnu sta-

vebnich strojt.

Spole¢nost NAVRATIL s.r.o0. konkuruje firmé Podnik predevsim v realizaci primyslovych
objektl pro soukromé firmy. U realizace tohoto typu objektli ma konkuren¢ni spole¢nost dlou-
hodobgjsi reference nez firma Podnik. Spole¢nost NAVRATIL s.r.0. rovnéZ nabizi moZnost

pujéeni stavebnich stroji. (www.navratilpv.cz)

Silnou strankou této firmy je bezesporu jeji bohata zkuSenost se zakdzkami pramyslovych
objektl pro soukromé firmy, to z ni déla Castého vitéze vybérovych fizeni na praveé takové za-
kazky. Jelikoz se jednd o zadany segment zédkaznika s obecn¢ relativné vysokou marzi, vnima
autor tuto firmu jako velkého konkurenta na poli privatnich zakézek pro tyto podnikatelské
subjekty. Jako dalsi silnou strdnku povaZuje autor provozovani plij¢ovny stavebnich stroja,

Vv piipadé neuspésnych nabidek tak mtize kryt ztraty touto ¢innosti.

Jako slabinu, avsak pouze z hlediska konkurence vici nasi spolecnosti, spole¢nosti NA-
VRATIL s.r.0. povazuje autor skuteénost, ze firma zaméstnava 98 pracovnikii. Takovy podet
zaméstnancl ji umoziuje uchazet se o zakazky vétsiho rozsahu, na druhou stranu ji znevyhod-
nuje u mensich zakazek proti mensim firmam, které nejsou nuceny tuétovat tak vysoké rezie.

vvvvv

Podniku t¢inné konkurovat pouze ¢astecné, a to na poli prumyslovych staveb apod.

TOMA Olomouc s.r.o.

e Sidlo: Husitska 9, 779 00 Olomouc
e 1C: 01810740

e Jednatelé spolecnosti - Ing. Antonin Tomecek, Ing. Karel Tomecek

Stavebni firma TOMA byla zaloZena v ¢ervnu roku 1989 s cilem prosadit se na trhu staveb-
nich praci. Jak uvadi na svych webovych strankach, jejich zakladni filozofii je vytvareni kon-
kurenceschopné firmy s dobrou povésti s diirazem na kvalitu prace, a predevSim seridéznost

jednani se zakaznikem.

Tato firma provadi kompletni dodavku stavebnich praci na kli¢ primyslovych staveb, inze-
nyrskych staveb, ob¢anskou a bytovou vystavbou. Daéle tato firma provadi veskeré prace HSV.

Znamou stavbou této firmy je Olomoucky aquapark. Zaméstnava cca 15 lidi THP.
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Firma se dale zabyva realitni ¢innosti — nabidka bytt k pronajmu. Firma ptusobi i mimo

Olomouc a specializuje se na vefejné zakazky. (www.tomaol.cz)

Vyznamnou silnou strankou firmy TOMA Olomouc s.r.0. jsou jeji zkusenosti na poli vetej-

nych zakazek, na druhou stranu se téméf nezabyva zakazkami soukromymi.

R & G ZESTA, spol. s r.o.

e Sidlo: Brnénska 4498/67, 796 01 Prostéjov
o 1C: 63486270

e Jednatel¢ spolecnosti: Jifi Zezula, Gabriela Zezulova

Spole¢nost R&G ZESTA vznikla v roce 1995 a piedmét podnikani byl uz zpoc¢atku zaméien

na stavebni vyrobu, udrzbové, femeslné a také tiklidové prace.

Spolecnost realizuje predevsim statni vefejné zakazky napiiklad pro Magistrat mésta Pros-
téjova, Ministerstvo obrany apod. Spolec¢nost se rovnéz zabyva developerskou ¢innosti, kon-
krétn¢ vystavbou bytovych, fadovych ¢i rodinnych domi. Firma zaméstnava cca 5 THP pra-
covnikll. V roce 1998 spolecnost R & G ZESTA rozsifila svlij obor podnikdni o restauracni
¢innost a pohostinstvi, kdy vybudovala Hostinec U Andé¢la na Melantrichové ulici v Prost&jove.

Zanedlouho se k ni ptidal dalsi Hostinec U Andéla na ulici Tylove. (www.rgzesta.cz)

Dle webové stranky http://hlidacstatu.cz firma R & G ZESTA, spol. s r.o. realizovala za

celou dobu své existence piiblizné 122 vefejnych zakazek za 6 mld. K¢. Dale tato firma Cerpala

ptiblizné 33 dotaci za 2,1 mld. K¢.

Jako silnou stranku této firmy vidim dlouholetou tradici, tim padem i silné postaveni na
stavebnim trhu. To je vidét i na Gi¢asti na téméf vSech vetejnych zakazkach v Prostéjovée a okoli

Vv oboru stavebni ¢innosti, kde v fadé€ z nich zvitézily.

V soucasné dobé, kdy restauracni provozy vyrazné zasahla vladni omezeni, vidi autor tuto

skutec¢nost spiSe jako nevyhodu.

Jako potencidlni pifinos se jevi to, Ze existuji nadstandartni osobni vztahy mezi vedenimi
obou firem a je mozné navazat spolupréaci formou spole¢ného ptihlasovani do vetejnych sou-

tézi.
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Kritické shrnuti

Po zhodnoceni analyzy je jasné, ze Podnik mé na poli jak soukromych, tak vetejnych zaka-
zek pomérné silné konkurenty, tyto firmy plisobi na trhu jiz mnoho let a za tu dobu si vytvotily
své vlastni know-how. Tyto firmy jsou stabilni a maji své stalé zakazniky. Je tézké urcit, ve
které oblasti ma Podnik oproti konkuren¢nim firmam vyhodu, a ktery faktor muaze byt pro bu-
douciho zakaznika v soukromém sektoru rozhodujici pii vybéru dodavatele. U tohoto segmentu
zakazek mé Podnik v zasad¢ jednu moznost, a to nadale soutézit o atraktivni zakéazky a pokra-
covat v budovani povésti spolehlivého partnera. Tato povest mitize v budoucich letech rozhod-
nout o ziskani zakazky na tkor konkuren¢ni firmy. Pro segment vefejnych zakazek naopak

plati, Ze Podnik mtize konkurovat pfevazn¢ kone¢nou cenou stavby.

Jako pomémé velky nedostatek povazuje autor ten fakt, ze vSechny tfi firmy se prezentuji
na svych webovych strankach na rozdil od firmy Podnik. Zékaznik sice nevybird primarn¢ na
zaklad¢ webovych stranek, nicméné v dnesni dobé¢ jiz ocekdva jistou Uroveil sebeprezentace
online formou. Vyzvou pro Podnik bude zajisté konkurovat na vSech zamyslenych segmentech
trhu a podavat vedle kvalitni sebeprezentace takové nabidky, ze bude i nadale udrzovat pfime-

fené zisky.

Jako velka piilezitost pro Podnik se jevi moznost navazat blizsi spolupraci s firmou R & G
ZESTA pfi ptihlaSovani do vetejnych soutézi, jelikoz orientace v zakonnych pozadavcich a

zvyky pfi jednéni s vefejnym zadavatelem jsou velice komplexni.

3.5.2 Konkurence na trhu zdroji

Situace, kterd panuje napfi¢ celym odvétvim stavebniho primyslu, je extrémni nedostatek
kvalifikovanych pracovniki a extrémni nedostatek ucni a absolventt stfednich odbornych skol.
Dle udaji Ceského statistického ufadu (Www.czso.cz) byla v roce 2019 priiméma hruba mé-
si¢ni mzda dle vzdelani — stiedni Skola bez maturity 26 852,-K¢&, absolventi téchto obort v pros-
t&jovském regionu ovsem mohou ocekavat mzdy nizsi, spise k hranici 20 000,- K¢. Toto ¢ini
ucnovské obory neatraktivni a prevazna vétSina studentl s dostate¢nymi studijnimi predpo-

klady tihne spise k obortim s maturitou s moznosti dalsiho studia.

Stavebni firma Podnik navazala spolupraci se stfedni odbornou primyslovou skolou v Pros-
téjove, kde jiz pti studiu poskytuje odbornou praxi pro studenty, ktefi maji o obor zajem a témto

piipadné nabizi po ukonceni studia zaméstnani.
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Situace je ovSem jind u obsazovani délnickych pozic. Vzhledem k tomu, Ze stiedni odborna
primyslova Skola je obor s maturitou, mnoho jejich absolventti mifi na vysokou $kolu, popfi-
padé do praxe jako zaméstnanci THP, tedy jako technici, mistii, ptipravari, pozdéji jako stav-
byvedouci apod. Kvalitnich pracovnikii na délnickych pozicich je pomalu a neexistence spolu-

prace se stavebnim ucilistém se ukazuje jako pomérne zna¢ny handicap.

Dalsi komplikaci v této oblasti je i soucasna epidemiologicka situace, kdy chybi zahrani¢ni
pracovnici, ktefi, ackoli nedosahuji kvality tuzemskych ucit, alespon z ¢asti suplovali nedo-

statek naSich tuzemskych pracovnik.

Uchazeci o zaméstnani si mohou vybirat, to pfispiva k nartstu fluktuace persondlu. Nekteti
uchazeci maji Casto nesplnitelné mzdové pozadavky. Z tohoto diivodu je tieba jakoukoli sta-
vebni firmu na trhu, co se zaméstnanct tyce, povazovat za konkurenci. Mnohé firmy jsou
ochotny v soucasné situaci nabidnout zamé&stnanci daleko vic, nez je primérna mzda zde uve-
dend proto, aby si ho udrzeli a na druhé stran¢, zaméstnanec si je velmi dobte védom své vyhody

zadanosti na trhu prace.

Situace tedy nuti zaméstnavatele hledat kvalitni zaméstnance u konkurence, a s tim je spo-
jeno mnoho vyhod, které musi zaméstnanci poskytnout. Firma se tak musi soustfedit na spoko-
jenost novych zaméstnancl i udrzeni zaméstnancii stavajicich. Musi tak nabizet daleko vice

benefitt, nez tomu bylo dfive, ale také nabidnout moznost karierniho rastu.
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3.5.3 Verejné stavebni zakazky na Prostéjovsku

Nejvyznamngj$im regionalnim investorem v sektoru vetejnych stavebnich zakazek je statu-
tarni mésto Prostéjov zastoupené Odborem dotaci a vefejnych zakazek na Magistratu meésta
Prostéjova. Tento ufad poskytl formou elektronické posSty data o poctu a finanénim objemu

zadanych vetejnych zakazek od roku 2011, kdy tfad vznikl, po rok 2020.

Tabulka ¢. 1: Vyvoj objemu stavebnich zakazek v letech (Vlastni zpracovani dle dat poskytnutych Magis-

tratem mésta Prostéjova)

Rok Pocet stavebnich zakazek Objem celkem

2020 19 111 496 872,49 K¢
2019 28 189 752 310,66 K¢
2018 24 129933 193,26 K¢
2017 36 219 667 179,25 K¢
2016 31 99 579 274,64 K¢
2015 34 70662 910,20 K¢
2014 29 132 423 134,45 K¢
2013 23 23888 021,00 K¢
2012 21 25748 913,17 K¢
2011 12 11 156 967,09 K¢

Z dtvodu prozkoumani, zda ma Podnik potencidl a zdroje realizovat vetejné zakazky a pro
ziskéani lepsi pfedstavy o moznostech trhu, byly popsany nékteré reprezentativni vetejné sta-
vebni zakazky na uzemi okresu Prost&jov. K tomuto byla pouzita online evidence vefejnych

zakazek www.tenderarena.cz.

Skolka Ol$any — nastavba tiidy MS &. p. 20

o Cislo vefejné zakazky: VZ0105517
e Zadavatel: Obec Olsany u Prostéjova
e Druh zakazky: stavebni zakazka ve zjednoduseném podlimitnim fizeni
e Ptredpokladana hodnota vetejné zakazky: 9 991 237 K¢ bez DPH
Popis pfedmétu plnéni: ,, Predmétem plnéni verejné zakazky je nastavba materske skolky pro
30 deti véetne WC, umyvarny deti, uklidové mistnosti a WC ucitelek. Z rozdeélovaci chodby je

umoznén pristup do herny, ktera je propojena s loznici déti. Do herny je vidéet prosklenou stenou

a dvermi z kancelare ucitelek, ktera je soucasné pristupna i ze Satny déti. V prostoru herny je
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umistéena mala kuchynka s jidelnim vytahem slouzici pouze pro predani jidla. Soucasti predmeétu
plnéni je i venkovni schodisté zajistujici pristup do nastavby MS a oploceni MS.

Jako kritérium ekonomické vyhodnosti byla zvolena pouze celkova nabidkova cena bez
DPH.

cvwr

cenou 8 485 000,00 K¢ bez DPH

Svehlova stiedni §kola polytechnicks Prost&jov — rekonstrukce stravovaciho provozu

e Cislo veifejné zakazky: VZ0089361
e Zadavatel: Olomoucky kraj
e Druh zakézky: stavebni zakazka ve zjednoduseném podlimitnim fizeni

e Predpokladana hodnota verejné zakazky: nezvefejnéna

Popis ptedmétu plnéni: ,, Predmétem plnéni verejné zakazky je rekonstrukce stavajiciho ob-
jektu Skolni kuchyné, jidelny a rekonstrukce vstupu do objektu vcetné pristavby rampy pro ZTP.
Stavebni upravy budou provadeény v 1. NP budovy. Bezbariérové uzivani stavby bude reseno
zvetsenim venkovniho schodisté vstupni casti, a to za ucelem bezbariérového pristupu do ob-

jektu.

Jako kritérium ekonomické vyhodnosti byla opét zvolena pouze celkova nabidkova cena bez
DPH.

Vybranym dodavatelem se stala firma PROBI InZenyring s.r.0., S nejniz$i nabidkovou cenou
25 996 682,52 K¢ bez DPH

Muzeum a galerie v Prostéjové — oprava izolaci a omitek

e Cislo vefejné zakazky: VZ0102836
e Zadavatel: Statutarni mésto Prost&jov
e Druh zakéazky: vetejna zakazka malého rozsahu na stavebni prace

e Piedpokladana hodnota vetejné zakazky: 561 680,00 K¢ bez DPH

Popis ptedmétu plnéni: ,, Predmétem verejné zakazky je provedeni sanaci ve dvou mistnos-
tech administrativni budovy dle zpracované projektové dokumentace od spolecnosti STAVTES

s.r.o., Tylova 3, 796 01 Prostéjov. "
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Jako kritérium ekonomické vyhodnosti byla zvolena kombinace celkové nabidkové ceny bez

DPH s vahou 90 % a délka zaruky za kvalitu stavebnich praci v mésicich s vahou 10 %.

Vybranym dodavatelem se stala firma R&G ZESTA s.r.0. s nabidkovou cenou 598 639,00
K¢ bez DPH a délkou zaruky 120 mésici.

Kritické shrnuti

Z prizkumu vetejnych zakazek vypsanych na uzemi mésta Prostéjova a zejména téch se
zadavatelem statutarnim méstem Prostéjovem, vyplyva, Ze pievazna vétSina zakazek je v ob-
jemu mezi 500 tis. K¢ a 10 mil. K¢, to je objem, ktery Podnik bez vyraznéjSich problémi
zvladne vlastnimi kapacitami. Po konzultaci s jednatelem firmy doSel autor k zavéru, ze z hle-
diska odbornosti je Podnik schopen realizovat Cisté svymi kapacitami az 45 % zakazek z let
2019 a 2020, dalsich 40 % zakazek obsahuje mensi mnozstvi praci, které jsou svoji odbornosti
mimo kompetence Podniku, ten vSak jiz v minulosti spolupracoval s firmami, které takovou
odbornost maji, formou subdodavky. Pouze 15 % zkoumanych zakazek je natolik mimo kom-

petence Podniku, Ze by vedeni nemélo zajem se soutéze ucastnit.

DalSim poznatkem z analyzy vetejnych zakézek na Prostéjovsku je, ze az u 80 % z veskerych
zakéazek v daném rozsahu je ekonomicka vyhodnost posuzovana pouze na zéklad€¢ nabidkové
ceny. Déle v ptipad¢, Ze existovala i jina kritéria, byla tato kritéria hodnocena téméf ve vSech
pfipadech vahou maximalné 10-15 %. Z toho vyplyva, ze Gspéch na poli vetejnych zakazek

plyne téméft vyhradné z pozice cenové vyhody.

Je tfeba zminit, Ze neni v silach této diplomové prace urcit vysi marZe u jednotlivych vetej-
nych zakazek, jelikoz podrobné poloZzkové rozpocty vitéznych zhotovitelll se nezvetejiuji. Pro
porovnani ceny s nekterou uskutecnénou zakazkou by bylo tteba dosadit do zvefejnéného vy-
kazu vymér ceny jednotlivych polozek, za které je Podnik schopen tyto prace provést, a vy-
sledny soucet porovnat se zvefejnénou smluvni cenou. Z toho diivodu neni ani mozné jedno-
duse urcit primérnou ziskovost zakazek v novém zamysleném segmentu. Z rozhovoru s jedna-
telem firmy nicméné plyne, ze primérna marze stavebnich firem na zakazkach o objemu fadove
odpovidajicim schopnostem Podniku se pohybuje okolo 12-17 %. Dale také obecné plati, ze
vefejné zakazky nebo jejich subdodavky, které vyzaduji vyssi odbornost, naptiklad pravé za-
S vyS$8i marZi nez prace s niz$i odbornosti. To je zapticinéno niz§i konkurenci pifi vybérovém

fizeni na danou zakazku.
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3.5.4 Charakteristika zdkaznickych segmentii

Podniku jsou z dosavadni podnikatelské ¢innosti znamé dva zakladni segmenty zakaznikd,
a to soukromnik spotiebitel a soukromnik podnikatel. Poznatky a informace o nich se mohou
zdat pon¢kud stereotypyzujici, nicméné vSechny prameni z dlouholetych zkuSenosti jednatele
firmy. Tietim segmentem bude vefejny zadavatel, v této ¢asti budou bodové vypsany nékteré
charakteristické skute¢nosti. Informace o vSech tiech segmentech zakaznikti prameni z rozho-

vord s jednatelem firmy.

Zakaznik — spotiebitel

Do skupiny zakaznikl spotiebitelti patii vétsinou rodiny, které s pomoci hypotéky investuji
do vlastniho bydleni. Tato skupina zakazniki je nejrozsitenéjsi a z feSenych nabidek od ledna
roku 2016 zaujima zhruba 45 % z celkového objemu zakazek. Tento zakaznik vétSinou pri-
marné oslovuje potencialni dodavatele na zakladé reklamy, naptiklad v tisku nebo v podobé

plakatt u zrovna realizovanych staveb, ptipadné kladnych referenci zndmych.

I zékaznika spotiebitele 1ze rozdélit na dvé hlavni podskupiny. Do té prvni patii lidé, kteti
maji pouze malé védomosti o technickych feSenich stavby a nemaji Zadnou konkrétni ptedstavu
0 tom, v jakém domé by chtéli bydlet. Takovému zakaznikovi je zprvu nabizeno néjaké typizo-
vané feseni a neziidka az v pozd¢jsich etapach stavby ptfichazi tento zdkaznik s tim, ze je s né-
¢im nespokojen. Z dlouholetych zkuSenosti jednatele, byva praveé tento zakaznik nejnaro¢né;j-

$im na komunikaci.

Druhou podskupinou byvaji lidé, ktefi jiz pfichazeji s n€jakou vlastni ideou, proveditelnou

¢i nikoliv, a poté ji spole¢né s jednatelem postupné formuji do finalniho feSeni.

Pro obé tyto skupiny plati to, Ze vér na vlastni bydleni je zpravidla nejvétSim vydajem
V jejich zivoté, z toho diivodu mivaji tedy Casto nejvetsi naroky na kvalitni provedeni detaill a
neziidka pfichazeji s neredlnymi pozadavky. Zaroven s timto mivaji na druhou stranu také

nejnapjatéjsi rozpocet.

Zakaznik — podnikatel

Druhym zakaznickym segmentem podniku je investor podnikatel, ten z hlediska finan¢niho
objemu fesenych nabidek poslednich péti let zaujima zhruba 55 %. Zpravidla se jedna o za-
kazky rozsiteni vyroby, stavby a rekonstrukce kancelaiskych prostor, priimyslové stavby apod.

Jednani s takovym zdkaznikem vétSinou probihd pres investorem ovéfenou osobu, kterd
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piichazi s hotovym investi¢nim zdmérem a s jednatelem firmy poté projednava dalsi navazujici
schiizkach, pii podpisu smlouvy apod. U tohoto segmentu zakaznika se vyraznéji nez u spotie-
bitele jevi jako velmi dulezita reklama na zaklad¢ kladnych referenci byvalych klienti. Behem
let ¢innosti se osveédEil co nejvice osobni piistup k takovymto investorum, jelikoz mnoho in-
vestortl Z fad podnikatelti dava ptrednost osvédcenym stavebnikiim doporucenych obchodnimi

partnery.

Tento zakaznik je v soucasném stavu povazovan jako nejzadanéjsi, to hned z vice diuvodu.
Prvnim divodem je, Ze tento zakaznik S sebou pfinasi zpravidla zakazky vétsiho rozsahu, firma
tim padem vyuziva vétsi Cast své kapacity na jedné stavbé po delsi Casovy usek. Vyhoda jistoty
prace na delsi obdobi je pak umocnéna jesté faktem, ze marze na podobnych zakazkach byva
zpravidla srovnatelnd s mensimi zakédzkami pro mensi investory. Tieti vyhodnou strankou byva

pii vzajemné spokojenosti potencidlni spoluprace s investorem i na dalSich projektech.

Zakaznik — vefejny zadavatel

Novym segmentem zakaznika je zadavatel vefejné zakazky. Tento segment je od obou pied-

chozich odlisny v nasledujicich bodech.

Oproti ptedchozim dvéma segmentiim je velmi zadouci udrzovat jak formalizovanou a stan-
dardizovanou komunikaci, tak i vztahy a je tieba vzdy vést na paméti, Ze spoléhat se na tstni
domluvu mize byt velmi nebezpecné. Podobné pii vybérovém fizeni dodavatele stavby jsou
zakonem dana pravidla a postupy, vie za ti€elem ochrany vetejné soutéZe a snahy o vylouceni
lidského faktoru. Ze stejného diivodu se dd ocekavat vyssi mira kontroly ze strany statnich

kontrolnich organt.

V pribéhu realizace stavby je tieba vést formalné spravné stavebni denik, takzvany KZP
(kontrolni zkuSebni plan), to je dokumentace o kontrolach kvality betonu, pevnostni zkousky,
zkousky prostupu tepla apod. Zadavatel dale vyZaduje aktudlni harmonogram jednotlivych dil-
¢ich praci a dle téchto praci také finan¢ni harmonogram stavby. Pro vetejné zakazky rovnéz
zpravidla plati, ze je vyzadovano dodrzovani technickych norem, technickych kvalitativnich
podminek (TKP), vzorovych listti apod. Obecné plati pozadavek, ze stavbyvedouci na vefejné

zakéazce musi byt autorizovany inZenyr.

Vyhodnou strankou tohoto segmentu zakaznika je, Ze na rozdil od soukromych investort

zde hrozi nizké riziko zadkaznika neplaticiho svoje zavazky. Na druhou stranu je tfeba si
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uvédomit, ze odpovédny ufednik neni finan¢né zainteresovan ve stanoveni optimalni ceny ani
terminu, protoze dilo nefinancuje z vlastnich zdrojti. Tim padem uroven odvedené prace zalezi

na jeho moralnich kvalitach a svédomitosti a zaroven na urovni kontrolniho aparatu.

Kritické shrnuti

S ohledem na zamér fungovani Podniku na trzich soukromych i vefejnych zakazek bylo di-
lezité rozpoznat obecné chovani a vlastnosti vSech tii zékladnich segmentti zdkaznika. I pies
roz§ifeni portfolia o jeden segment je potieba vénovat stale stejnou pozornost, zejména Vv ko-
munikaci, ptivodnim dvéma. I nadéle bude tfeba zachovat osobni pfistup viici vS§em zakazni-

kiim, zejména vsak tém nejzadanéj$im, a to investortim podnikateltiim.

| z analyzy vetejného zadavatele vyplyva, ze pro Podnik bude zamyslena zména znamenat
hlavné zvySenou administrativu a nutnost proskoleni odpovédného personalu v administrativ-

nich ¢innostech tykajicich se styku s vefejnym zadavatelem.

3.6 Shrnuti analytické ¢asti

3.6.1 Souhrn vychodisek dle metody COP

Na zaklad¢ analyz vnitiniho a vné&j§iho prostredi firmy provedenych v predeslé ¢asti bylo
provedeno roziazeni jednotlivych skute¢nosti na zakladé metody COP (Challenge — vyzva, Op-
portunity — prilezitost, Problem — problém).

V ptipadg, Ze je na situaci nahlizeno jako na problém, hledaji se negativa a dalsi rozhodovani
sméfuje spiSe do defenzivy. PfileZitost miiZeme povaZzovat jako mozZnost, na které je mozné
aktualng vyde¢lat. Klicovy vyznam ma brat situaci jako vyzvu, ta nam pomuize podnik strate-

gicky smérovat uritym smérem. (Zich, 2012, s. 83)

Vzhledem k tomu, ze v zavéru kazdé z dil¢ich krokl analyzy bylo popsano kritické shrnuti
jednotlivych skutecnosti, nasleduje pouhy vycet jednotlivych faktorti. Po ném nasleduje tivaha
autora nad logickymi vazbami mezi jednotlivymi faktory vyust'ujici ve vychodiska pfi navrho-

vou ¢ast.

Vyzvy

e Vstup na novy segment trhu

e Siroké portfolio stavebnich praci
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e Komunikace se zakaznikem a sebeprezentace

e Absence ucelené strategie

e Neefektivni vyuzivani stavebni mechanizace

e Odbornost zaméstnanct

e Orientace v zakonnych povinnostech a zvy$ena administrativni zatéz

e Konkurence v podob¢ zab&hlych spolec¢nosti

PrileZitosti
e Nizké nédklady plynouci z nizkych rezii

e Spoluprace s konkuren¢ni firmou

Problémy

e Neefektivni nakladani s uloznym prostorem v prostorach firmy
e Potencialni personalni nedostate¢nost
e Nedostatek kvalifikovanych vyucenct
e Nevyzpytatelnost ekonomické situace

e Korupce

3.6.2 Vychodiska pro navrhovou ¢ast

Vazby mezi jednotlivymi vyzvami, piileZitostmi a problémy z piedchézejiciho vyctu utva-

feji vychodiska pro navrh nové business strategie, které se vénuje dalsi ¢ast diplomové prace.

Pti vstupu na novy segment mize Podnik vyuzit jako ptilezitost fakt, ze diky nizkym reziim
muze udrzovat pii spravném vybéru veiejnych zakazek relativné nizké naklady oproti konku-
renci. Zarovei bude pro podnik velmi vyhodné vyhnout se chybam plynoucim z nezkuSenosti
s vefejnymi zakazkami spole¢nym piihlaSovanim do vybranych vetejnych zakéazek, toto oviem
neznamena, ze by se firma neméla sama zamétovat na rozsifeni kompetenci v zdkonnych po-
vinnostech v poli vetejnych zakazek. Z toho plyne, Ze vstupem na novy segment muize Vyvstat
problém personalni nedostatecnosti, ktery by bylo nutné pfipadné fesit naborem novych kom-
petentnich zamé&stnancl. Vstupem na novy segment Podnik navic mize fesit problém nevyzpy-
tatelnosti ekonomické situace, tedy klesajici kondice soukromych investort. Vzajemné neko-
relujici kondice trhli soukromych a vetejnych stavebnich zakédzek je koneckonct jednim ze za-

kladnich pfedpokladii této diplomové prace.
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Snaha 0 udrZeni Sirokého portfolia stavebnich praci a odbornosti jednotlivych pracovnika
muze byt z dlouhodobého hlediska ohrozena nedostatkem kvalifikovanych vyuéenct, pro udr-
zeni zakazek a pracovni vytizenosti obecné bude nicméné nutné udrzovat tyto silné stranky

zejména pro piipad upadku at’ uz jednoho nebo obou trhi stavebnich zakézek.

Resenim neefektivniho vyuzivani stavebni mechanizace Podnik zvysi efektivitu nakladani
se svym kapitdlem a z toho mtize plynout dalsi snizeni rezijnich naklada. Zaroven s timto bo-

dem bude vhodné fesit neefektivni nakladani s tloznymi prostorami firmy.

Vytvoreni ucelené strategie je hlavnim cilem diplomové prace a z logiky véci bude obsaho-
vat navaznosti vSech jednotlivych zminénych bodi. Obdobné je konkurencni boj se zab&hlymi
spole¢nostmi na obou trzich vysledkem komplexniho vyuZzivani silnych stranek spolecnosti,
jejich kompetenci, Sirokého portfolia stavebnich praci, kvalitni sebeprezentace a komunikace,
efektivniho nakladani s kapitalem a zaroven eliminace slabin firmy a vné&jsich rizik, jako jsou

neefektivni nakladani s kapitalem, personalni nedostatecnost ¢i korupce.
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4 Navrhova cast

V navrhové ¢asti bude jako hlavni tikol popsan konkrétni navrh nové business strategie. Ta
bude odpovidat vizi firmy. Nova strategie by méla firme pomoci 1épe konkurovat na poli men-
Sich regiondlnich stavebnich firem, a to jak na trhu soukromych investort, tak na trhu vetejnych

zakazek.

Existuje vice moznosti, jakym zpisobem pojmout danou strategii. Autor uvazuje nad mirou
oddéleni jednotlivych pracovnich skupin smétujicich své aktivity vici jednotlivym zakaznic-

kym segmentiim. Z téchto uvah se nabizeji v zasad¢ tii moznosti.

e Holding — Tato moZnost spo¢iva ve vytvofeni dvou samostatnych spole¢nosti a
z nich takzvany holding. Jedna ze spole¢nosti, stavajici matef'ska spole¢nost, se bude
vénovat vyhradné zakazkdm soukromych investorli, zdroven bude vlastnikem vét-
Siny movitého a nemovitého majetku, ktery bude dcefiné spolecnosti pronajimat za
interni ceny. Nov¢ vznikld dcefind spolecnost se bude do budoucna vénovat vy-
hradné zakdzkam ve vetejném sektoru. Kazda ze spolecnosti tvorici dany holding
bude mit vlastni business model pro sviij segment trhu. Vyhody této moznosti spo-
¢ivaji zeyjména V fizeni rizik.

e Vytvofeni dvou SBU v ramci jednoho subjektu — Druhou mozZnosti je v ramci jed-
noho pravniho subjektu vytvofit dvé divize, kde kazda z nich bude mit vlastni
business model.

e Pokryti obou segmentil v ramci jednoho business modelu — Tato moznost spociva ve
vytvotfeni nové business strategie formulované jednim business modelem, ktery bude

zastitovat podnikani jak na trhu vetejnych zakazek, tak na trhu soukromych zakazek.

Dle autora je tfeti moznost nejvhodnéjsi, to vzhledem k pozdé&ji zminénym prioritam Strate-
gickych cild. Prioritnim cilem je dosazeni zisku a toho je dosazeno realizaci zakazek s vysokou
marzi spise nez striktnim rozliSovanim, zda je zakazka soukroma ¢i vetejna. Z tohoto divodu
bude strategie nastavena tak, Ze se jedna z pracovnich skupin bude primarné zaméfovat na ve-
fejné zakazky, avsak v piipadé nedostatku vefejnych zakazek ¢i moznosti podilet se na sou-
kromé zakéazce vetsiho rozsahu s vysokou marzi bude reagovat na vzniklou situaci. Pievlada
tedy zajem zachovat moznost operativniho piesunu kapacit od jedné k druhé. Z tohoto dtvodu
je dle autora vhodné&jsi nahlizet business modelem na firmu jako jeden celek, ne jako na dvé

oddélené ¢asti.
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Jelikoz Podnik ve stavajicim stavu nemél nijak formulovany business model, bude v navr-

hové ¢asti popsén novy business model zahrnujici fungovani na obou segmentech trhu.

4.1 Vize podniku

Pro urceni spravného sméru nové business strategie je vhodné formulovat také novou vizi.
Nové formulovanou vizi podniku je tedy nadéale provadét stavebni prace s vysokou ptidanou

hodnotou a nové se stat spolehlivym partnerem na trhu vefejnych i soukromych zakazek.

4.2 Cile business strategie

Strategické cile navrhované v této €asti jsou navrhovany tak, aby korespondovaly s vizi pod-
niku, a jsou uvazovany pro horizont tii let. Tti roky byly uréeny z toho duvodu, Ze po této dobé
by jiz podnik mél byt v novém segmentu alespon ¢astecné konsolidovan, jiz by mél mit zreali-
zovany a uzavieny nékteré zakazky a védét tedy, zda byla nova strategie vedena spravnym
smérem. Kazdy z téchto cili by mél byt specificky, méfitelny, akceptovatelny, realisticky a
casov€ vymezeny. Zaroven, jak bylo uvedeno v teoretické Casti, diive uvedené cile maji vyssi

prioritu nez ty nasledujici.

Zakladnimi cili nové business strategie je dosahovat primérné marze 17 % a dosahnout do
tii let takového stavu, ve kterém zakazky staveb ve vefejném sektoru zaujimaji alesponn 30 %

z celkového finanéniho objemu zakazek firmy.

Cilova hodnota primérné marze 17 % byla urcena ze zkuSenosti jednatele firmy, ze podobné
velké firmy s podobnym portfoliem staveb dosahuji primérn¢ marze pravé 12-17 %. Horni
hranice tohoto rozpéti by tedy ve vysledku méla byt nadprimérnou marzi v relevantnim roz-
mezi oboru. V nasledujicich kapitolach tim padem nebude tcelem jednotlivych krokil a celé
business strategie kvantifikovat pfinos ke zvySeni marze, ale zajistit, ze firma bude natolik kon-

kurenceschopna, ze bude schopna dosahnout marze vyssi nez pramér.
Nasleduje vycet dil¢ich oblasti dle dimenzi 3D, které sméfuji ke splnéni hlavnich cilt firmy.

e FEkonomicka dimenze

o Prace na projektech s vysokou marzi

o Snizeni zavislosti na kondici soukromého trhu
e Externi dimenze

o Aktivni G€ast ve vefejnych soutézich

o Kuvalitni a efektivni sebeprezentace
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o Spoluprace s partnerskou firmou

o Spoluprace s ucilistém

o Formalné spravna a efektivni komunikace vii¢i vefejnému zadavateli
e Interni dimenze

o Zadané a nedostatkové odbornosti

o Udrzeni Sirokého portfolia stavebnich praci

o Snizeni zbytnych nékladu

o Odpovédnd osoba na vefejné zakazce autorizovanym inzenyrem

Efektivni vyuzivani firemniho majetku (mechanizace a nemovitosti)

(@]

o Udrzovéani mechanizace v bezvadném stavu
o Nahrazovani pracnych technologii jednodus§imi pracovnimi postupy

Orientace ve formalitdch a zdkonnych povinnostech na trhu vetejnych zaka-

o

zek

Nasleduje popis logickych vazeb mezi jednotlivymi dimenzemi a jejich navaznost na cile

hlavni.

Vazby mezi ekonomickou a externi dimenzi S navaznosti na hlavni cile

Vstupem na novy segment trhu snizi Podnik zavislost na kondici trhu ptivodniho. V ramci
danych vazeb dale pracuje autor s pfedpokladem, ze kvalitni sebeprezentace firmy, ktera zvy-
Suje povédomi o jejim produktu, zvySuje jeji Sance na dosazeni takovych projektt, kde je nad-
pramérnd marze. Obdobné v ptipadé efektivni spoluprace s partnerskou firmou miize podnik
realizovat vynosnéjsi zakazky. Navic, spoluprace s partnerskou firmou pomuze firm¢ vyhnout
se chybam, plynoucim z nezkuSenosti a nedostate¢né orientace na poli vetejnych zakéazek, timto

se vyhne hrozicim nakladim, které mohou z takovych chyb vzniknout.

Vazby mezi ekonomickou a interni dimenzi S navaznosti na hlavni cile

Neustalé zlepSovani odbornosti a sebevzdélavani jednotlivych zaméstnancti spolu s Sirokym
portfoliem stavebnich praci v kompetenci podniku mtize podniku do dal$ich let zajistit p¥isun
zadanych projekti s nadprimérnou marzi, zdrovenl rozmanitost kompetenci snizi zavislost na
kondici jediného odbytového trhu. Pro udrzovani nizkych ndklada je nezbytné efektivné nakla-
dat s firemnim majetkem a stejn¢ tak udrzovat mechanizaci v bezvadném stavu. Obdobné zkra-
ceni Casu vystavby nahrazenim pracnych postupil témi jednodussimi mé vyrazny vliv na cel-

kové naklady stavby. Pro vyhnuti se ndkladim, které hrozi z divodd chyb plynoucim
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z neznalosti zakonnych pozadavki, Podnik bude muset vést vybrané zaméstnance ke zvladnuti

zakonnych povinnosti a obecné efektivniho jednani vici vefejnému zadavateli

Vazby mezi externi a interni dimenzi S navaznosti na hlavni cile

Vsestrannost stavebnich praci a vysoké kompetence na poli Zadanych profesnich zptsobi-
losti poskytuje Sir§i moznosti pro Ucast ve vetejné soutézi a vyssi pravdépodobnost ziskani ta-
kové zakazky, zaroven vytvaii lepsi zaklad pro reklamu. Pro utvafeni dobré image je také du-
lezita udrzba stavebnich stroji a jejich uchovani v reprezentativnim stavu. Podnik rovnéz vstu-
puje do spoluprace s partnerskou firmou silnéjsi a atraktivnéjsi, pokud nabizi zadané kompe-
tence. Spoluprace se vzdélavacimi institucemi umozni piisun novych ucencu se znalostmi no-
vych stavebnich metod a postupii, zaroven je velmi dilezita v ramci generaéni obmény v Pod-

niku.

Diléi cile vychazejici z vazeb mezi jednotlivymi dimenzemi

Konkrétni dil¢i cil vychazejici z danych vazeb je béhem jednoho roku uskutecnit ve spolu-
praci s partnerskou firmou, ¢i samostatné vetejné zakazky v celkovém objemu alespon 2 mil.
K¢ (coz odpovida zhruba 15 % ro¢nich trzeb) s primérnou marzi alespon 7 %. V ptipadé, ze se
bude jednat o spolupréci s partnerskou firmou, pocitad se do posuzovaného objemu pouze po-
mérnd ¢ast celkového rozpoctu nélezici do soupisu praci Podniku. Splnéni tohoto dil¢iho cile
v Casovém obdobi, jeZ je krats$i neZ celé obdobi navrhované strategie, napovi vedeni firmy a
vSem zuc¢astnénym osobam, zda se piinosy vstupu na novy segment adekvatné ptiblizuji vyna-
loZenému Usili.

Pro dalsi zvySeni povédomi o Podniku se bude firma béhem druhého roku uchazet samo-
statné alespon o pét dalsich vefejnych zakazek. Pro to, aby splnila tento cil, tak uz bude nutné
mit formalné spravné nastavenou komunikaci s vefejnym zadavatelem a spravné se orientovat

v zdkonnych povinnostech.

Efektivnéjsi nakladani s majetkem firmy a sniZovani zbytnych nékladii by se v prib¢hu tii
let mélo kladné projevit na rentabilité trzeb, na druhou stranu autor ocekava, ze rentabilita trzeb
bude u vetejnych zakazek nizsi nez u soukromych. Dalsim dil¢im cilem tedy bude v prabéhu
tii let zvysit rentabilitu trzeb (Return on sales, ROS) o 3 % oproti ptivodnimu stavu. Pro vypocet
tohoto ukazatele budou ovSem zahrnuty pouze trzby a néklady tykajici se zakdzek v soukromém

sektoru.
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4.3 Charakter konkurenc¢niho chovani

V kapitole charakteru konkurencniho chovani je nejdiive popsana Sife zaméteni produkto-
vého portfolia firmy, ta je pro oba hlavni segmenty trhu totoznd. U bodu specifi¢nosti segmentii
trhu se jiz situace méni a popis charakteru konkuren¢niho chovani se rozd¢luje na Césti seg-
mentu zakdzek soukromych a verejnych. Obdobné¢ je rozdéleny popis urovné cenové vyhody a

vyhody diferenciace produktu.

Charakter konkurencniho chovani v ramci nové business strategie je tieba rozliSit podle

toho, na kterém ze zdkaznickych segmentl se zrovna pohybujeme.

Pro ¢innost firmy Podnik obecné plati, Ze se vénuje v ramci stavenich praci pomérné Siro-
kému portfoliu produktii a je schopna realizovat stavby dle pozadavki investora, a to nezdvisle
na tom, zda je investorem soukromnik ¢i vetejny Cinitel. Produkt firmy zlstava stdle stejny a
odpovida produktu popsanému v kapitole 3.2 dle marketingového mixu. Firma je v zakazkach
velmi pfizpuisobiva, a i pfes to, ze zna typy zakazek, které jsou pro ni atraktivnéjsi, neomezuje

svou nabidkou pouze na takovéto zakazky.

4.3.1 Segment privatnich zakazek

U prvniho segmentu, tedy soukromého investora, se jedna o obecné definovany segment.
Firma nerozliSuje, s jakym zékaznikem spolupracuje, dalezité je pro ni, aby ziskana zakéazka
zapadala do portfolia jejich odbornosti, ptinasela kyzenou marzi a také zapadala do operativ-

niho vyuziti kapacit firmy.

Cenova vyhoda je v segmentu soukromych zakazek na stfedni tirovni. Mala velikost firmy,
a tedy niz$i rezie podniku dovoluji strategii zachovani primérné ceny v oboru za soucasné¢ho
udrZeni relativné nadprimérného zisku, zaroven podnik nema zajem cenové soupefit o zakazky

S nizkou pfidanou hodnotou.

Oproti cenové vyhod je vyhoda diferenciace na daném segmentu na vyssi rovni. Podnik se
muze diferencovat svym osobnim pfistupem a aktivnim ptistupem v komunikaci se zakazni-
kem, pfizvanim zékaznika ke spolupraci na dile. Svym proaktivnim ptistupem k vyhledavani
nedodélkt a jejich feSeni bude podnik systematicky zvySovat spokojenost zékaznika. S timto
ptistupem ruku v ruce pfichdzi nutnost poskytovat vysokou kvalitu stavebniho dila, z toho di-
vodu bude vedenim vyzadovano disledné dodrzovani vSech ptedepsanych pracovnich postupi.
Timto aktivnim pfistupem se podnik znateln¢ diferencuje od jinych firem, kde zdkaznik mtze

takovy pfistup postradat.
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Vyse uvedené body tykajici se vyhod diferenciace budou vice rozvedeny v ramci bodl

business modelu Canvas a také hodnotového fetézce.

4.3.2 Segment verejnych zakazek

Druhy feseny segment, tedy vefejny zadavatel, je jiz definovan specifi¢téji, a to praveé tim,
ze se jedna o vetrejného zadavatele, z cehoz vyplyvaji rizna specifika a charakteristické vlast-
nosti jednani s nim, coz jiz bylo pfiblizeno v analytické ¢asti. Nicméné ani v segmentu vetej-
nych zadavatelll se podnik nebude zaméfovat na uzky segment zakaznikl (napf. pouze na za-
kazky pro Ministerstvo obrany), a bude se primarn¢ rozhodovat dle atraktivity kazdé jedné za-

kazky.

Rozvijeni cenové vyhody je pro Podnik na poli vefejnych zakazek velmi dilezité a je tedy
na vysoké urovni. Jak plyne z analytické ¢asti, uspéch na poli vefejnych zakazek v relevantnim

rozmezi jejich objemu pro nas Podnik je postaven téméf vyhradné na zakladée ceny.

Vyhoda plynouci z diferenciace je naproti tomu na pomérné nizké urovni kvili charakteru
vybére zadavatele. Jak bude popsano v business modelu, Podnik se bude snazit rozvijet své

kompetence a odbornosti tak, aby mohl soutézit i o atraktivnéjsi zakazky s vySs$i marzi.

4.4 Business model

Nasleduje formulace business strategie pomoci business modelu Canvas. Jak bylo uvedeno
v Givodu navrhové ¢asti, strategie pro privatni i vefejny trh je popsana jednim business mode-
lem. VSechny body business modelu se snazi rozvijet bud’ cenovou vyhodu nebo vyhodu dife-

renciace, a to v souladu s nastavenymi cili business strategie.

Pro vétSinu bodu plati, Ze pti pohledu na dany aspekt existuji mezi obéma segmenty urcité
rozdily, tyto body jsou tedy popsany z pohledu trhu jak privéatniho, tak vefejného. V téch bo-
dech, kde je vhodné rozd¢lit soukromy segment na ¢ast spotiebitelskou i podnikatelskou, tomu
tak je ucinéno.

Bod Kli¢ové ¢innosti byl z ¢asti formulace business modelem piemistén a spojen s bodem
hodnotového fetézce Vyrobni operace do spolecného bodu Priibéh realizace zakazky. V tomto

bod¢ bude popsan fetézec ¢innosti vedoucich k vytvoteni stavebniho dila.
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4.4.1 Klicova partnerstvi

Mezi dulezité partnery budou nepochybné patiit smluvni dodavatelé stavebnich materiala

firmy Prodoma a DEK, u téchto dodavateli je odebiran material se slevou.

Z hlediska dlouhodobé strategie ziskavani pracovniki je dulezitym krokem navazani spolu-
prace se Svehlovou stiedni $kolou polytechnickou v Prost&jové. Toto u¢ilisté nabizi uchaze&im
o studium stavebni obory, mezi které patii mj. tesaf, zednik, montér suchych staveb a elektrikar.
Spoluprace bude navazana formou poskytovani odborné praxe, kterou maji uéni povinnou.
Timto ziskaji u¢ni dovednosti navic, spoji si teorii s praxi, a hlavné ziskaji osobni zkuSenost
s fungovanim nasi firmy, to mize pozd¢ji hrat roli pfi vybéru zaméstnavatele. V souladu s fe-
Senim problému dlouhodobého nedostatku kvalifikovanych vyucenct tedy bude navazana dlou-

hodoba spoluprace s danym ucilistém.

Pro vstup na novy segment vefejnych zakdzek budou vyuzity dlouhodobé nadstandartni
vztahy s vedenim firmy R & G ZESTA, spol. s r.0. a firmy se v pfipad¢ oboustranné vyhodnosti
budou piihlasovat zakazek jako spolecnici. Do tohoto partnerstvi pfinese na§ Podnik pracov-
niky s opravnénim montaze protipozarnich konstrukci a autorizaci v oboru pozarni bezpecnosti
staveb. Dale bude v zavislosti na jednotlivych zakazkach vyuZito rozmanitych odbornosti pra-
covnikd Podniku. Firma R & G ZESTA oproti tomu do partnerstvi piinese zkusenosti s veiej-

nymi zakdzkami. Dllezitym pifinosem je také vyssi kapacita pro spolecné zakazky.

4.4.2 Klicové zdroje

vvvvvv

doucna udrZena konkuren¢ni vyhoda ve formé¢ vSestrannosti nabidky podniku, je tfeba 1 nadale
roz§ifovat odbornost stavajicich zaméstnanci. V jednotlivych pracovnich skupinach budou vy-
birani délnici majici zajem o dalsi rhst a ti budou postupné podstupovat Skoleni ve vybranych

odbornostich.

e Montéz a vystavba suchych staveb (sadrokartonu)
e SvaieC
V disledku stale drazsi lidské prace bude kladen diiraz na vyuzivani mechanizace a ta tim
padem musi spolehlivé slouzit. Pro delSi Zivotnost mechanizace budou vyklizeny ¢i preskla-
dany neefektivné vyuzité vnitini prostory a na usetfené misto bude umisténa mechanizace. Na-
déle se bude disledn¢ dbat na jejim bezvadném stavu a také na jejim efektivnim vyuZzivani.

Bude zavedena kazdoro¢ni rezerva ve vysi 10 % z celkové hodnoty stavebni mechanizace, ktera
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bude pozd¢&ji pouzita na poiizeni novych stroji. Odhad jednatele na momentalni hodnotu sta-

vebni mechanizace ve vlastnictvi firmy je 5 mil. K¢.

Velkym nedostatkem je neefektivni vyuzivani stavebni mechanizace. To je ptikladano
k faktu, Ze jednotlivé pracovni skupiny nejsou finanéné motivovany, aby jeji uziti pfedem pla-
novaly, poté ji v co nejkratS$im terminu vyuzily a vratily do skladu, kde by byla k dispozici pro
zbylé pracovni skupiny. Jak bylo feceno v analytické ¢asti, toto neziidka zplsobuje situaci, ze
stavebni technika lezi ladem na jedné stavbé a zaroven dalsi skupina musi fesit situaci, ze neni

dostatecn¢ vybavena pro efektivni praci.

Navrhované feSeni je vytvofit evidenci a centralni sklad stavebni techniky, tuto evidenci
budou mit na starost jednatel s asistentkou. Kazdy ze stavbyvedoucich bude v ramci piipravy
stavby spole¢né s harmonogramem stavby vypracovavat i harmonogram nasazeni techniky.
Tento harmonogram bude slouzit jako ramcovy rozvrh vyuziti evidované mechanizace. K tomu
bude vytvofen cenik pro pronijem mechanizace s dvéma sazbami, jedna vnitropodnikova a
jedna pro pronajem externim zajemcim. Kazda stavba si bude nové mechanizaci pronajimat

z centralniho skladu za vnitropodnikové ceny a tento ndklad bude zanesen do rozpoctu stavby.

Na konci ucetniho obdobi kazdého roku bude dle hospodéiského vysledku za ptedchozi rok
rozdé€lena pracovnim skupinam ¢ast zisku, tato odména bude zavisla mimo jiné i na efektivité

vyuzivani stavebni mechanizace.

Od tohoto navrhu si autor slibuje znacné zefektivnéni vyuzivani stroji a zaroven zlepSeni
jejich evidence, tim padem zlepSeni piehledu o planu udrzby a nutnych oprav. Toto spole¢né
se skladovanim mechanizace ve vnitinich prostorach podniku povede k celkové lepSimu stavu
techniky a jeji delsi zivotnosti. Dal§im pfinosem je moZnost pronajimat techniku externim za-

jemctim v dobé, kdy nebude planovano vyuziti vlastnimi pracovnimi skupinami.

4.4.3 Poskytovana hodnota

Vedeni firmy si uvédomuje, Ze primarnimi hodnotami, které ve stavebnictvi rozhoduji o
znovuziskani zakazky, jsou povést spolehlivého partnera a kvalitné provedené stavebni dilo.
Vedeni podniku se bude i nadéle snazit pokracovat ve skvélé komunikaci smérem k zakazni-
kovi, to spo¢iva mimo jiné v aktivnim pfipominkovani projektové dokumentace stavby tak, aby
se predeslo zbyte¢nym vicepracim ¢i prodlevam z terminu plynoucim z nedokonalého projektu.
Vedeni tomuto bude do budoucna ptikladat velkou vahu, jelikoZ nadmérné navySovani naklada

na stavbu oproti rozpoctu zptisobuje u zdkaznika obecné znacnou nelibost a miize zptsobit, ze
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zakaznik na dalSim projektu jiz se stavebnikem nebude chtit znovu spolupracovat, to ¢asto bez
ohledu na to, zda byly vicenaklady zptisobeny nedokonalym projektem, nebo firmou provadeé-

jict stavbu.

Dalsim dulezitym faktorem jsou kvalitné provedené detaily stavby, kvalitné provedené de-
taily jsou totiz dobrym indikatorem kvalitné provedené stavby. Proto bude mistry kladen diraz
na to, aby délnici védeli, jak provadét jednotlivé konstrukeni detaily a za Zzddnou cenu nebudou

pfipoustét piistup, ze nekvalitn€ provedeny detail se ve stavbé jako celku ztrati.

Situace je trochu jind v sektoru vetejnych zakéazek, rozhodnuti o ziskani vetejné zakazky
V otevieném fizeni totiz vyplyva z kalkulace ekonomické vyhodnosti. V teoretické roviné by
mél byt z vybeérového fizeni vyloucen lidsky faktor, nicméné neni tajemstvim, Ze oblast vefej-
nych zakéazek je velmi nachylnd ke korupci. Je tedy otazkou moralniho nastaveni vedeni spo-
lecnosti, jakym zplisobem se k této problematice postavi. Posuzovany Podnik nicméné doposud
vedl svoje podnikani féroveé a do budoucna tomu nebude jinak, a to i za cenu mozného neziskani

nékterych zakazek.

4.4.4 Vztahy se zakazniky

Vzhledem k povaze stavebnictvi jako oboru relativné mensiho po¢tu zakazek o velkém ob-

jemu je vhodné udrzovat osobni komunikaci se zakazniky.

Pro oba segmenty zékaznikii financujicich stavbu ze soukromych penéz plati, ze vztah se
zakaznikem je urceny hlavné zajmem samotného zdkaznika. Pokud takovy zdkaznik stoji o ko-
munikaci a moznost spoluvytvaiet stavebni dilo, bude mu toto umoznéno. Obzvlasté v sektoru
zakazek soukromych investorti podnikatell je dilezitym faktorem udrZzovani vztahi se zakaz-
niky, vzhledem k jejich omezenému poctu a relativné velkym zakazkam je zadouci s nimi udr-
zovat dobré vztahy. Jednanich s takovym zakaznikem se bude v ramci udrZzovani vztaht, pokud

mozno, vzdy Ucastnit jednatel.

Jednani s vefejnym zadavatelem je oproti ostatnim velmi formalizované, o veskerych jedna-
nich a rozhodnutich bude vzdy veden pisemny zaznam. Bude tieba také vést na paméti, Ze
konkrétni zodpovédny uiednik, se kterym firma jedna, neni samotnym investorem a efektivni

spolupréce a zdarné dokonceni dila v terminu nemusi byt jeho zdmérem.
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445 Distribucni kanaly

Podnik bude pro komunikaci se zdkaznikem soukromym i vefejnym vyuzivat prednostné
vlastni pifimé kanaly, tedy zakaznik muze najit potfebné informace a kontakty na webovych

strankach a nadale uz probihd komunikace ptimo bud’ elektronicky, telefonicky nebo osobné.

K prvnimu kontaktu mezi potencidlnim zédkaznikem a podnikem jako zhotovitelem dochazi
skrz pozadavek na vypracovani nabidky na projekt. Tento pozadavek zpracovava asistentka a
spolecné s jednatelem firmy takovou nabidku zpracuje. Za predpokladu, ze se podnik se svoji
nabidkou piiblizi pozadavkim zakaznika a existuje z obou stran nadale z4djem na pokracovani
Vv projektu, predava asistentka podklady na jednoho ze stavbyvedoucich. Tento stavbyvedouci
pak jesté za pomoci asistentky po dalSich jednanich se zdkaznikem zpracuje finélni rozpocet a
za spoluprace s externim firemnim pravnikem vypracuje smlouvu o dilo.

v

V ptipadé, ze zdkaznikem je vétsi, potencidln€ vynosnéjsi investor a jednatel usoudi, Ze bude
prospésné, pokud s takovym zdkaznikem bude jednat on sam, ujme se osobnich schlizek sam

jednatel firmy.

Jak bylo popsano v kapitole marketingového mixu analytické ¢asti, v prubéhu ptipravy
stavby a samotné vystavby probihd aktivni komunikace se zdkaznikem. V rdmci samotné vy-
stavby budou ve spolupraci s investorem zavedeny takzvané kontrolni dny. Na téchto kontrol-
nich dnech stavbyvedouci zakaznika, popfipad¢ jim povéfeny stavebni dozor, provede po
stavbé, ukaze mu riizné detaily a nenasilnym zptisobem vyzdvihne kvalitné odvedenou praci,
podniku tak udéla pomérné levnou reklamu a zvysi pravdépodobnost kladné reference. Téchto
kontrolnich dnti bude vyuzito také k tomu, aby byly sepsany ptipominky ke stavbé ze strany

jak investora, tak zhotovitele.

Situace je jind u komunikace s vefejnym zadavatelem. Prvni kontakt nastava zpravidla elek-
tronickym podanim nabidky a poté firma ¢eka na zhodnoceni podanych nabidek. Poté je dle
zakona zakazano jakkoli se pokouset ovliviiovat vybérové fizeni. V piipadé, Ze nabidka firmy
byla ohodnocena jako ekonomicky nejvyhodnéjsi, dodé asistentka v§echny dalsi potfebné pod-

klady a poté je za pomoci pravnika se zadavatelem uzaviena smlouva o dilo.

V rdmci omezeni administrativy nutné k predavani dokladt o zékladni a profesni zplsobi-
losti se podnik ptihlasi do seznamu kvalifikovanych a certifikovanych dodavatelti. Toto umozni
podniku se hlasit do soutézi o vetejné zakazky a eliminovat nutnost kviili kazdé jedné zakazce

dokazovat svoji zpusobilost k realizaci stavby.
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V dalSich fazich projektu dochazi ke styku zadavatele s dodavatelem pievazné skrz tech-
nicky dozor investora, popiipad¢ autorsky dozor. Tito dohliZeji na kvalitu provadénych praci a

svymi podpisy ve stavebnim deniku umoziuji provedeni navazujicich praci.

4.4.6 Zakaznické segmenty

V ramci navrhovaného business modelu byly charakterizovany tii zékladni zakaznické seg-
menty, a to vefejny investor, soukromy investor podnikatel a soukromy investor spotiebitel.

Nejpocetnéjsi skupinou jsou soukromi investoii spotiebitelé, tedy obcané, kteii si pofizuji

nejomezenéjsi rozpocet.

Zadany zékaznicky segment je soukromy investor podnikatel, to je investor s potencialem
relativné objemnych zakazek a pokud spoluprace funguje, podniku to muize oteviit dvete
k dlouhodobé spolupraci, a to nejen s onim konkrétnim investorem, ale skrz dobré reference i

s dalSimi podnikateli.

Vetejny zadavatel je zakaznik, u kterého je tieba ocekavat velkou miru kontroly. V sektoru
vetejnych zakdzek existuje velka mira korupce a tim paddem i1 pozornosti médii a vefejnosti,
zZ tohoto diivodu bude vzdy v nejlepSim zdjmu firmy postupovat nanejvys transparentné a dle

zakona.

4.47 Struktura naklada

Mezi naklady na chod podniku patii mzdy, provoz a tdrzba mechanizace a vozového parku
a také jejich obnova. Dalsimi naklady jsou naklady spojené s chodem a vybavenim kancelaie a
také implicitni naklady obétované prilezitosti, jelikoZ firma sidli ve vlastni budové. Podnik si
mimo to najima externi G€etni firmu a vyuziva také externich sluZzeb advokata a ocekava se, Ze

v souvislosti s pohybem na trhu vefejnych zakazek tento naklad vzroste az o 100 %.

Implementace nové strategie pfinese fadu nakladi, které jsou vyc€isleny na konci nédvrhové
¢asti. Na druhou stranu dojde i ke snizeni nékterych zbytnych nakladt. Efektivnéj§im vyuziva-
nim stavebni mechanizace (popsano v bodé Kli¢ové zdroje) dojde ke zefektivnéni vyroby, tedy
snizeni nakladl. Pokud bude pldnovani nasazeni kapacit dostate¢n¢ presné s dostate¢nym pied-
stthem, mlZe byt tato technika dokonce i dopliikovym zdrojem pifijml pronajimanim cizim

subjektim.
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Obdobn¢ jednodussi a efektivnéjsi pracovni postupy zvysi efektivitu prace a tim padem opét

dojde ke snizeni nakladi.

Dtkladna evidence technického stavu mechanizace a zaroven jeji fadné uskladnéni vyusti

V lepsi stav a delsi zivotnost techniky, a tedy mensi miru jejich oprav, tedy nizsi naklady.

Naklady na nakup materialu a dals$i stavebni naklady spojené se zakazkou budou dale mini-
malizovany nastavenim smlouvy o dilo. Jak je fe¢eno v kapitole Zdroje ptijma, fakturace praci
a proplacené zalohy budou nastaveny tak, aby podnik neplatil materidl za svoje finan¢ni pro-

sttedky nebo v co nejmensim mnozstvi.

Autor timto navrhem ocekéva, ze vzhledem k vysokym nakladiim na provoz a udrzbu me-
chanizace a déale velmi vysoké, a zarovei se neustéle zvysujici vydaje na lidskou praci, mohou

vyse popsana zlepseni ptinést pii rezervovaném odhadu az 5 % tusporu v celkovych nakladech.

4.4.8 Zdroje prijmi

Kli¢ové zdroje pfijmil jsou realizace soukromych a vetejnych zakazek. NejvyznamnéjSim

zpusobem plateb za tyto zakazky jsou zalohy za provedené stavebni prace.

V sektoru privatnich zakazek funguji platby pievdzné dle predem nastavenych smluvnich
podminek. Pfi sestavovani smlouvy o dilo je ur¢ena celkova cena a podminky pro placeni zaloh
Vv jednotlivych etapach stavby. Je v nejlepSim zajmu podniku nastavit platebni podminky tak,
aby v zadné fazi stavby nestavél za svoje finan¢ni prostfedky a tim padem na sebe nepienasel
riziko platebni neschopnosti. Pfi jednani se soukromym investorem existuje nicméné také pro-
stor pro osobni domluvu, proplaceni jednotlivych zaloh tedy miZe byt pfedmétem jednani mezi

zakaznikem a podnikem.

V ramci sektoru vetejnych zakazek neni situace tak pruzna, na druhou Stranu jsou vetejni
zadavatelé z pohledu plateb povazovani jako nejspolehlivejsi partneti. Kazdé dilo mé sviij po-
lozkovy rozpocet a vefejny zadavatel striktné proplaci pouze ty polozky, které byly v rozpoctu.
Kazdy mésic budou veskeré stavebni naklady fakturovany investorovi a ten je na zakladé€ shody

V polozkovém rozpoctu a stavebnim deniku bude proplacet.

Z hlediska ziskovosti zakdzek bude tieba vzit na védomi, ze marze u jednotlivych vefejnych
zakazek se mize pomérné vyrazné liSit. Beéhem sestavovani rozpoctu pii piihlasovani do ve-
fejné zakazky si firma mlze nastavit v kalkula¢nim vzorci vhodnou marzi, nicméné realita ve-
fejnych zakazek je takova, ze aby firmy ve vybérovych fizenich uspély, nastavuji neziidka

marzi blizici se nule. I z tohoto diivodu bude tieba rozsifovat celkové kompetence a portfolio
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S vyss§i marzi. Pres fakt nizkych marzi u vetejnych zakazek je vstup na novy segment odtivod-
nén tim, Ze pohybem na téchto dvou trzich si Podnik zajisti vyssi stabilitu ptisunu novych po-

tencialnich zakazek.

Spole¢nym bodem je proplaceni vicepraci. V ptipad¢€, ze nastanou neocekavané okolnosti,
které nevyplynuly z projektu a stavba na n¢ musi reagovat, popfipade¢ investor pfijde s dodatec-
nymi pozadavky, jsou zpracovany jako takzvané ZBV (zména béhem vystavby) a po projednani

a schvaleni investorem fakturovany jako viceprace.

4.5 Tvorba hodnoty pro zakaznika

Dalsi casti ndvrhu strategie je tvorba hodnoty pro zédkaznika. Na rozdil od ptedchozi ¢asti,
popis jednotlivych aktivit hodnotového fetézce vetSinou nerozliSuje, zda se jedna o zakézku
soukromou ¢i vetejnou. To z toho divodu, ze rozdily mezi soukromym a vefejnym sektorem
spocivaji zejména ve vztahu vici zadavateli a komunikaci s nim, mén¢ uz pti samotném vytva-

feni samotné hodnoty.

Aby popis tvorby hodnoty pro zdkaznika vice odpovidal realité stavebniho podniku, byl bod
Vyrobnich operaci slouc¢en s Klicovymi ¢innostmi z modelu Canvas, ptejmenovan na Pribéh
realizace zakazky a umistén na konec kapitoly tvorby hodnotového fetézce. V tomto bodé bude
schematicky popsan fetézec operaci realizace zakazky znéazornujici logické vazby mezi jednot-
livymi aktivitami. Jednotlivé body hodnotového fetézce jsou rizné zastoupeny v jedné nebo ve

vice aktivitach tohoto schématu.

4.5.1 Vstupni logistika

Pro pfepravu materialu a mechanizace budou vyuzivdna nakladni vozidla ve vlastnictvi
firmy. Omezené mnozstvi materialu a vybaveni ve vlastnictvi firmy bude naskladnéno v arealu
firmy a nékladnimi vozy bude pfevaZeno na misto stavby. Néakladni vozidla s valnikem jsou
vhodna jak pro ptepravu sypkych materiald, tak pro ptepravu strojii danych rozmért. Naptiklad
smykovy nakladac, takzvany bobek, se osvédcil nejen svoji vSestrannosti, ale také rozméry

umoziujicimi jednoduchou piepravu.

VétSina materialu ovSem bude pro danou stavbu nakoupena a nasmlouvana tak, aby ho do-
davatel slozil pfimo na misto stavby. Potfebny material musi byt navazen vzdy vcas, aby nedo-

chazelo ke zdrzovani navazujicich praci. Zaroven neni vhodné, aby materidl a vybaveni
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zbytecné staly na stavbé kvili zadboru prostor a hrozicim kradezim. Z tohoto diivodu budou
vsichni stavbyvedouci nabadani k tomu, aby na svoje stavby zpracovali dostatecné podrobny
harmonogram, ktery budou v pribéhu stavby aktualizovat a material bude tim padem mozno
objednavat relativné na Cas. Pro neustalé zefektiviiovani fizeni stavby budou stavbyvedouci
podstupovat kurzy fizeni stavby, kurzy pro praci s programy na fizeni projektti a harmono-

gramu, napt. MS Project apod.

4.5.2 Vystupni logistika

Ve schématu fetézce aktivit na konci kapitoly je vystupni logistika zahrnuta do vice jednot-
livych aktivit. Pfebirdni stavby nebo jejich jednotlivych ¢asti je dulezitd ¢ast realizace samotné.

Investor tim kontroluje, zda zhotovitel provadi prace fadn€ a v pozadované kvalité.

O stavbé je veden stavebni denik. Jedna se o dokument, kam jsou zaznamenévany jednotlivé
ukony na stavbé. Zejména v rdmci vetejnych zakéazek je nutné vést stavebni denik svédomite,
jelikoz kazda dil¢i stavebni prace musi byt zkontrolovana technickym dozorem investora a ten
o tom musi provést zapis ve stavebnim deniku. Bez pisemného potvrzeni takovéto kontroly
nemohou pokracovat navazujici prace. Piikladem dalsi vystupni kontroly praci je takzvana pie-
jimka vyztuze, to je ¢innost, kdy pfijede na stavbu autorsky dozor a zkontroluje, zda navazana
vyztuz spliuje zadavaci dokumentaci z hlediska ¢etnosti jednotlivych prutl vyztuze, kryti a zda
odpovidaji jednotlivé profily. O kvalit¢ provadénych pracich bude veden také kontrolni zku-

Sebni plan.

4.5.3 Marketing a prodej

Pro zlepSeni oblasti sebeprezentace budou v nadchazejicich letech investovany prostfedky
na profesionalni tvorbu webovych stranek, pfimo na stavbach budou vyvéSovany plakaty s na-
zvem firmy a kontaktnimi udaji véetnd webové adresy, v budové Svehlovy stfedni skole poly-
technické $kol budou rozmistovany naborové letaky. Dal§im dil¢im krokem pro zvySeni poveé-
domi o firmée se Podnik za¢ne prezentovat také na socidlnich sitich, na ty bude pravidelné umis-

tovat fotky rozestavénych i praveé zrealizovanych staveb apod.

DalSim bodem pro sebeprezentaci firmy je systematické zlepSovani vztahl se zdkaznikem.
Bude zaveden novy proces v ramci piedavani stavby, takzvané piedkolaudaéni fizeni. To bude
setkani mezi investorem, piipadné zastupujicim stavebnim dozorem a stavbyvedoucim stavby,
poptipad¢ jednatelem podniku na misté stavenisté ve fazi dokoncovacich praci. Na této schiizce

projdou vySe uvedeni celou stavbu a spolecné sepisi seznam nedod¢lkli a zadvad a navrhnou
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terminy a odpovédnosti jejich napravy. Vysledkem takovéto schiizky bude pozd¢jsi predani
stavby s minimem nedod¢lki a zavad. Kolaudace samotna byva bézné jiz v kompetenci inves-
tora, avSak vzhledem k pfedchozimu kroku, tedy pfedkolauda¢nimu fizeni, bude kolaudace
pravdépodobnéji probihat v naprosté vétsin€ piipadii bez jakychkoli zadrheld. Od tohoto kroku
se ocekava zvyseni celkové spokojenosti zakaznika se stavebnim dilem, a hlavné jednanim
podniku a zvysi se tedy pravdépodobnost predani kladné reference dal§imu potencialnimu za-

kaznikovi.

454 Sluzby

Standartné bude nabizena zaruka pét let na kvalitu provedeni stavebniho dila pti uzivani
stavby pro obvykly tcel. Samotné stavebni prvky, technologie atd. budou chranény dvouletou

zaruéni dobou.

455 Firemni infrastruktura

Organizac¢ni struktura podniku ziistane i nadéle Stabné-liniova. Ucetnictvi firmy bude zasta-

vat externi firma, podobné jako pravni sluzby, i na ty bude podnik vyuzivat externi firmu.

Personélni zmény nejsou v nejblizs§i dobé planovany. Zaméstnani nového asistenta bude
podminéno skute¢nym vytiZzenim stavbyvedouciho na vetfejnych zakazkach a stavajici asis-
tentky. V piipad¢, ze bude takovyto novy zaméstnanec piijat, organiza¢né ho bude mozno ozna-
Cit jako §tab zajiSt'ujici podporu stavbyvedoucimu vefejnych zakazek. K tomuto tématu vice

Vv kapitole Lidské zdroje.

4.5.6 Lidské zdroje

Vyraznym personalnim krokem bude vyzva pro jednoho ze stavbyvedoucich k ziskani auto-
rizace v oboru pozemnich staveb nutna pro vedeni staveb vetejnych zakazek. Dotyénému stav-
byvedoucimu bude za timto G¢elem nabidnuta jednorazova finanéni odména a podnikem budou
zaroven hrazeny potfebné spravni poplatky na autorizani komote. Zaroven bude mezi timto
stavbyvedoucim a Podnikem podepsana pisemnad dohoda, podle které nebude stavbyvedouci
nasledujici tfi roky pouzivat autorizacni razitko mimo stavebni ¢innost Podniku. V mezidobi,
dokud doty¢ny stavbyvedouci neziska autorizaci, bude na stavbach vetfejnych zakazek vedeny
jako stavbyvedouci jednatel firmy, v ptipadé¢ aktivni spoluprace s firmou R & G ZESTA budou

vyuzivani jako stavbyvedouci zamé&stnanci partnerské firmy.
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Ze stavebni skupiny spadajici pod vyse zminéného stavbyvedouciho vznikne skupina zaby-
vajici se primarné vefejnymi zakazkami. Stavbyvedouci tohoto useku spole¢né s asistentkou
budou systematicky vzdélavani pro zvladnuti zdkonnych pozadavki a efektivni spolupréace
s vefejnym zadavatelem. Tento stavbyvedouci potom bude zodpovédny za zpracovani nabidek
do vetejnych soutézi a také fadnou ptipravu stavby, dle potieby bude mit k dispozici asistentku
na vypomoc. Pokud budou okolnosti naznacovat, ze tito dva nebudou administrativni zatéz

spole¢né stihat, bude pfijat novy asistent podiizeny stavbyvedoucimu useku vefejnych zakazek.

Mimo to nebude prozatim probihat zadny dodate¢ny nabor novych zaméstnanct. Az podle

pozdéji vzniklych okolnosti a pozadavki ziskanych zakazek bude podnik personalné¢ reagovat.

4.5.7 Technologicky rozvoj

Jednatelem firmy bude jiz pti projednavani a zpracovani projektové dokumentace vyvijen
tlak na nahrazovani pracnych technologickych postupti, ru¢nich praci a obecné pracnych a ¢a-
se zejména o prosazovani montovanych systémul hrubych staveb objektl s co nejrychlejSim
terminem zastfeSeni. To z toho dliivodu, aby byly dal$i konstrukce a prace provadény jiz pod

sttechou a byly tak maximalné usetfeny vykyviim pocasi.

Dalsi oblasti jsou inovace dokon¢ovacich praci, napt. montaze pti¢ek a podhledi suchym
procesem jako sadrokartonem, u novostaveb bude snaha zajistit rozvody siti bez sekani drazek
do provedenych konstrukci s naslednym zapravovanim. Tyto pracovni postupy ve srovnani

s klasickymi metodami urychluji vystavbu a tim padem snizuji naklady na vystavbu.

4.5.8 Zajistovani zdroji

Poté, co jednatel s pomoci asistentky vytvoii vykaz vymér a z ného poté rozpocet stavby,
zacne asistentka poptavat dodavatele, zda jsou schopni dodat pottebné mnoZzstvi daného mate-
ridlu. Vybrana bude dodavka toho dodavatele, ktery nabidne nejvyhodnéjsi cenu za odpovida-
jici kvalitu, bude ovSem snaha déavat prednost dodavkam smluvnich partnertii, firmam DEK a
Prodoma. V prub¢hu stavby si pak uz jednotlivi stavbyvedouci sami zafizuji se sjednanym do-

davatelem konkrétni dodavku materialu v konkrétnim mnozstvi a ¢ase.
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4.5.9 Priibéh realizace zakazky

Klic¢ova ¢innost podniku zustava stejna, tou je ¢innost zhotovitele ve vystavbé pozemnich
staveb. Specifikum stavebniho oboru, a to jedinecnost kazdého jednoho projektu, podminuje

uspéch firmy tim, ze musi byt schopna se pfizptisobovat pozadavkiim investora.

Na nasledujicim schématu je zjednodusené znazornéno, jak po sob¢ nasledu;ji jednotlivé ak-
tivity v ramci celého fetdzce ¢innosti pii realizaci stavby. Retézec aktivit plati jak pro vefejné
zakazky, tak i zakazky soukromych investort. Aktivity jsou rozdéleny podle toho, zda patii do

kompetence zadavatele, zhotovitele nebo smluvniho subdodavatele.

Subdodavatel |F’rojektové dokumentace | ‘Subdodévka}
fc.a/ ............. /(l]}/ ..................................................
Investiéni Stavebni Stavebni
Zadavatel Kolaudace
zameér ] fizeni dozor _
.................................................................. \I/ .
Zhotovitel Vybérove Pfedvyrobni Predkol. Predani
fizeni ) pfiprava —©® ® ® — fizeni —®— stavby
Realizace Dokonéovaci
stavby prace

Obrazek ¢&. 14: Retézec aktivit v procesu vystavby (Vlastni zpracovani)

Nasledujici ¢innosti jsou soucasti celkového fetézce Cinnosti, nepatii vSak do ¢innosti zho-

tovitelské firmy, tedy feSené¢ho Podniku.

e Investi¢ni zamér

e Stavebni fizeni — Cely administrativni proces povolovani stavby.

e Projektova dokumentace — Kolob&h tvorby projektové dokumentace v souladu s in-
vestiénim zamérem a poté pro rizné Urovne stavebniho fizeni. Projektovd dokumen-
tace spolu s vykazem vymér je poté podkladem pro vybérové fizeni na zhotovitele.

e Subdodéavka — Obecné jakakoli dodavka od tfetiho subjektu. Subdodavkou miize byt
dodavka materialu, stavebnich praci ale i samotna projektova dokumentace.

e Stavebni dozor — Cinnosti odborné kompetentni osoby, kterymi v zajmu investora
kontroluje kvalitu provadéni staveb.

e Kolaudace — Uvedeni stavby do provozu.

Mezi jednotlivé skupiny ¢innosti pfi vystavbé v ramci hodnotového fetézce Podniku jakozto

zhotovitele patii:
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Vybérové fizeni — Piiprava nabidky a rozpoc¢tu, administrativni povinnosti. V pfi-
pad¢ veiejné zakazky jde také o dokladovani zptsobilosti apod.

Ptedvyrobni pfiprava — Tvorba harmonogramt, kontakt se subdodavateli a tvorba
smluv tak, aby na sebe subdodavky navazovaly dle harmonogramu.

Realizace stavby — Pied samotnou realizaci se jedna 0 zabor staveni$té a ptilehlého
uzemi, piipravu bunkovisté, ptelozky ptipadnych inzenyrskych siti, skryvku ornice,
vytvofeni vytyCovaci sité. Poté nédsleduje samotna realizace hlavni stavebni vyroby
a pridruzené stavebni vyroby.

Piedkolaudacni fizeni — Podrobnéji popsano v kapitole Marketing a prodej
Dokoncovaci prace — Odstranéni zavad a nedodélki na zakladé predkolauda¢niho
fizeni.

Ptedéni stavby

Formalizovanéjsim vztahem mezi zhotovitelem a vefejnym zadavatelem vznika potieba dal-

Sich, zejména administrativnich ¢innosti:

V ptedvyrobni fazi stavby je to zejména tvorba technologickych ptedpist, tvorba
kontrolniho zkusebniho planu.

Spravné formalni vedeni stavebniho deniku, ktery je pod dohledem technického do-
zoru investora. Dullezita je také spravna fakturace praci, bez které nebudou propla-

ceny zalohy.
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4.6 Shrnuti navrhové ¢asti

Nova business strategie byla vytvofena na zaklad¢ definovanych strategickych cili, tyto
hlavni cile jsou konkretizovany dil¢imi cili rozdélenymi na zakladé logiky tfi dimenzi, a to
ekonomickymi, externimi a internimi. Kazdy prvek business modelu formulujiciho novou stra-
tegii a také hodnototvorného fetézce je navrzen v souladu s dil¢imi, a tedy i hlavnimi cili nové

business strategie. VSechny dil¢i aspekty tedy vedou ke splnéni hlavnich cilii nové business

strategie.

4.6.1 Naklady spojené s novou strategii

V nasledujici tabulce je vypsan hruby odhad nakladi na realizaci nékterych dil¢ich kroki
smétujicich ke splnéni cilii business strategie. Jedna se o dosud identifikované naklady nad

ramec dosavadniho chodu podniku a jde tedy pouze o ¢astku, kterou musi Podnik investovat

navic, aby mohl uskute¢nit novou strategii.

Tabulka €. 2: Naklady nové business strategie (Vlastni zpracovani)

Celkové naklady béhem t¥i

Naklad let [KE]
Partnerstvi s ucilistém 50 000
Partnerstvi s konkurenéni firmou 100 000
Rozvijeni odbornosti 100 000
Rezerva pro obnovu mechanizace 1 500 000
Narast vydajl na pravnické sluzby 500 000
Rozvoj vedoucich pracovnikd 100 000
Reklamni kampan 200 000
Autorizace pro stavbyvedouciho 50 000
Vzdéldvani na poli vefejnych zakdzek 50 000
e et 75 (14 50 g
Naklady celkem 4100 000

Z tabulky vyse vyplyva, ze naklady nad ramec dosavadniho fungovani firmy ¢ini 4,1 mil.
K¢&. Do celkovych nakladi byly zapocitany i mzdové néklady na nového zaméstnance, jehoz

piijeti je ovS§em podminéno neumérnym administrativnim zatiZenim stavajicich zaméstnanci.
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Jak je z tabulky ziejmé, dal§im pomérné velkym nakladem je rezerva pro obnovu stavebni
mechanizace. Takova rezerva je nicméné nutnym vydajem z hlediska dlouhodobé udrzitelnosti
vozového parku. Z hlediska fizeni ndklada se jednd o odlozitelny néklad, jelikoz tuto polozku
podnik nemusi vynakladat, nicméné¢, takové uvazovani by v budoucnu mohlo zpiisobit nutnost

nahl¢ investice a Podnik by se timto zptisobem mohl dostat do finan¢nich obtizi.

4.6.2 Alternativa k nové strategii

V ptipad¢, ze by vedeni podniku béhem tiiletého obdobi konsolidace nové business strategie
uznalo, Ze krok smérem k vefejnym zakazkdm neni spravny, nabizi se moznost upustit od to-
hoto strategického cile. | v ptipad¢ upusténi od dil¢ich krokti vedoucich k fungovani podniku
na segmentu vefejnych zakazek vede sledovani ostatnich dil¢ich strategickych cilti k jedno-
znaénému zlepSeni fungovani a zvySeni konkurenceschopnosti Podniku na trhu soukromych
zakazek. Hlavni cil nové business strategie, tedy dosahnout pramérné marze 17 %, by byl
v tomto piipadé nejspise splnén diive, jelikoz primérnad marze u vefejnych zakazek se o¢ekava
niz§i. Na druhou stranu je tfeba si uvédomit, ze pfi volbé této alternativy nebude naplnéna za-
kladni myslenka diplomové prace, a to snizeni zavislosti Podniku na kondici trhu soukromych

investora.
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5 Zavér

Hlavnim cilem diplomové prace s nazvem Strategické fizeni rozvoje podniku byl navrh
business strategie na nejblizsi tfi roky pro lokalni prostéjovskou stavebni firmu. Tato business
strategie byla zaméfena na vstup firmy na novy segment trhu vefejnych zakazek a také na cel-

kové zlepSeni fungovani podniku na stavajicim trhu zakdzek soukromych investoru.

Diplomova prace se sklada z teoretické a praktické ¢asti. Prvni z ¢asti se vénovala teoretic-
kym vychodiskiim pro strategické fizeni podniku, postaveni business strategie v hierarchii fi-
remni strategie a jejimu vymezeni pomoci strategickych cilii, konkurenéniho charakteru, for-

mulaci a zptisobu tvorby hodnoty pro zakaznika.

Prakticka ¢ast byla vénovana firmé Podnik. Cilem analytické ¢asti bylo pomoci analyz vniti-
niho a vnéjSiho prostiedi firmy odhalit veskeré relevantni skutecnosti ovliviiujici fungovani
podniku na trhu soukromych i vefejnych zakazek v souvislosti s navrhem nové business strate-

gie. Posledni ¢ast byla vénovana samotnému navrhu nové business strategie.

V tivodu navrhové ¢asti byly nejdiive popsany tii varianty vymezeni business strategie v za-
vislosti na mife oddéleni jednotlivych pracovnich skupin vénujicich se rozdilnym segmentim
trhu. Témito variantami byly holding skladajicich se ze dvou spole¢nosti, jedna spole¢nost roz-
délend na dv¢ strategické obchodni jednotky, kazdéa se svym vlastnim obchodnim modelem a
jako posledni jedna spolecnost s jednim obchodnim modelem pokryvajicim oba segmenty trhu.
Z dlivodu vyssi operativnosti byla vybrana tfeti varianta a ta nadéale rozpracovana. Byly urCeny
hlavni strategické cile a z nich vyplyvajici dil¢i cile respektujici ekonomickou, externi a interni
dimenzi problému a takeé jejich vzajemné vazby. Poté byl vymezen konkurenéni charakter stra-
tegie. Nasledovala samotna formulace strategie pomoci deviti bodl business modelu Canvas a
tvorba hodnoty pro zakaznika pomoci hodnototvorného fetézce a jako posledni zhodnocena

finan¢ni naro¢nost vSech dil¢ich krokt strategie.

Vzhledem k charakteru strategického fizeni nelze S jistotou urcit spravnost navrzené
business strategie a zda nebyly piehlédnuty a zanedbany nékteré dilezité aspekty. Jako tomu je
u kazdé strategie, tak v piipad€, ze by byla navrzena strategie skute¢né¢ implementovana do
fizeni podniku, byly by v pribéhu jeji konsolidace s nejvétsi pravdépodobnosti tieba proveést
ur¢ité zmeény. Nicméné, pro tento moment se da fici, ze vSechny cile této diplomové prace byly

splnény.
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Prilohy

Ekonomicka vyhodnost nabidky

Pro ndzornost nasleduje piiklad vypoctu ekonomické vyhodnosti zavisejici na tfech kritéri-
ich, a to nabidkové cen¢, dob¢ uvedeni do provozu a délce zarucni doby. Pro tento konkrétni
piiklad vypoctu byla pouzita zadavaci dokumentace stavby 1/42 Brno VMO Tomkovo na-
mésti a /42 Brno VMO Rokytova, jeji detaily l1ze nalézt na webovych strankach www.tende-

rarena.cz.

Jednotliva kritéria jsou nasledujici:

cvwr

e Nejvyhodnéjsi nabidce (nabidce obsahujici nejnizsi nabidkovou cenu) v ramei kri-
téria hodnoceni ,,Nabidkova cena stavby v K¢ bez DPH*, bude ptidéleno 100
bodi. Ostatnim nabidkam byla pfidélena bodova hodnota stanovena nasobkem ¢isla
100 a poméru hodnoty nejvyhodnéjsi nabidky k hodnocené nabidce. Véha tohoto

kritéria je stanovena na 80 %.

A [nabidkova cena nejvyhodnéjsi nabidky] 100
~ [nabidkova cena hodnocené nabidky] X

e Predmétem hodnoceni kritéria ,,Doba pro uvedeni stavby do provozu v kalendar-
nich dnech* je asovy usek v kalendainich dnech, o ktery je ucastnikem nabidnuta
doba pro uvedeni stavby do provozu kratsi nez zadavatelem pozadovand maximalni
doba pro uvedeni stavby do provozu, ktera ¢ini 1 281 kalendainich dnti. Tato hod-
nota je dé€lena ¢islem 175, tedy rozdilem mezi maximalnim poctem kalendainich

dnti a minimalnim poctem, a to 1106 dni. Vaha tohoto kritéria je 10 %.

[pocet kalendarnich dnt, o ktery je ucastnikem nabidnuta
doba pro uvedeni stavby do provozu krat$i neZ stanovena
maximalni doba pro uvedeni do provozu]

B = 100
175 X

e Predmétem hodnoceni kritéria ,,Délka zaruéni doby v mésicich“ bude ¢asovy tsek
vV mésicich, o ktery u€astnikem nabidnuta délka zarucni doby pro vSechny objekty,
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kter¢ jsou ptedmétem hodnoceni v rdmci tohoto kritéria hodnoceni prekracuje mini-
malni délku zaru¢ni doby pozadovanou zadavatelem, ktera ¢ini 60 mésicu. Tato hod-
nota je délena ¢islem 24, tedy rozdilem mezi maximalni zaru¢ni délkou, tj. 84 mé-

sicll, a minimalni zaru¢ni délkou, a to 60 méesicii. Vaha tohoto kritéria je 10 %.

[pocet mésict, o ktery ucastnikem nabidnuta

sruéni dob tekracui inimaln{ zaruéni dob
C= zarucnl doba pre racu];inlmma ni zarucnl do U]X100

Celkova ekonomicka vyhodnost je urena jako X a ta nabidka s nejvyssi hodnotou X je po-

vazovana jako ekonomicky nejvyhodné;jsi.

X=08-A+0,1-(B+C)
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