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Abstrakt

Diplomova prace s nazvem ,,Navrh krokt k rozvoji strategické spoluprace v oblasti
prodeje pekaiskych peci se zaméfuje na navrhy vedouci k vytvoieni strategického ramce
vzniku strategické aliance mezi strategickou podnikatelskou jednotkou spole¢nosti

Sklafské stroje Znojmo, s.r.0. a vybranym partnerem.

Kli¢ova slova

Strategicka podnikatelskd jednotka, sStrategické partnerstvi, strategickd aliance,

hodnotovy fetézec, synergicky efekt.

Abstract

The diploma thesis titled ,,Proposal of Activities for Development of Strategic Co-
operation in the Area of Sales of Bakery Ovens‘ focuses on proposals for the creation of
a strategic framework with the aim of developing a strategic alliance between the strategic

business unit of company Sklafské stroje Znojmo, s.r.o. and chosen partner.

Keywords

Strategic business unit, strategic partnership, strategic alliance, value chain, synergistic
effect.
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Uvod

Vyznamné udalosti z roku 2014 a vyvoj soucasné situace v Rusku pfinasi vétsin€ ceskych
exportéri, pro které byl rusky trh trhem hlavnim, velké komplikace. Angazovanost Ruska
v Ukrajinské krizi pfinutila Evropskou unii k uvaleni ekonomickych sankci vic¢i Rusku,
zejména v oblasti kapitdlovych trhl, zbozi dvojiho uziti a technologii souvisejicich
s energetikou. Reakce Ruska spocivala v opétovani ekonomickych sankei vici zemim

Evropské unie.

Tento vzajemny ekonomicky konflikt v§ak mél pro Rusko mnohem vétsi dopady, nez se
predpokladalo. Konec roku 2014 byl poznamenan dramatickym hospodaiskym vyvojem,
ktery vyustil v pocatek ekonomicke krize. Tato skute¢nost vyznamné znemoznila ceskym
strojirenskym firmam realizovat své dodavky na uzemi Ruska a negativni vyvoj situace
se ofekava i v nejblizsich letech. Pro ¢eské firmy znamena aktualni situace v Rusku
okamzité zahajeni hledani dalSich potencidlnich trhtt a s tim spojené¢ vyvijeni

marketingovych aktivit a budovani distribu¢ni site.

Jednou z firem, které negativni vyvoj na ruském trhu ovliviiuje, je i spole¢nost Sklarské
stroje Znojmo, s.r.o. a jeji strategickd podnikatelskd jednotka Bakery technology.
Okam?zité vybudovani vlastni distribu¢ni sit€ na jiném trhu neni zejména diky vysokym
finan¢nim nakladiim mozné a jedinou moznosti pro zvySeni souc¢asné urovné prodejli této
strategické podnikatelské jednotky je vyuziti zdrojii jiného subjektu. Zakladnim
predpokladem pro sdileni zdrojti a schopnosti s jinym subjektem je uzavieni partnerské
spoluprace. Pravé navrhem strategického ramce vzniku strategického partnerstvi mezi
strategickou podnikatelskou jednotkou Bakery technology a vhodnym partnerem se ve

sveé diplomové praci zabyvam.
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Cil prace a metodika

Vymezeni problému a cile prace

Spolecnost Sklaiské stroje Znojmo, s.r.o. sidli v Piiméticich u Znojma a zabyva
se strojirenskou vyrobou. Od svého vzniku v roce 1994 (zaklady spolecnosti byly
polozeny jiz v 60. letech) byla hlavnim vyrobnim programem spole¢nosti vyroba stroji
a zatizeni pro sklaisky prumysl. Svétova ekonomicka krize v roce 2008 vsak zasahla
taktka vSechna odvétvi svétovych ekonomik, nevyjimaje sklatstvi. Z tohoto divodu
se management spolec¢nosti rozhodnul pro diversifikaci svého vyrobniho programu.
Vzhledem k mnohaletym zkuSenostem s konstrukei sklafskych prubéznych peci
Se spolecnost rozhodla pro vyvoj a vyrobu peci pekatskych. Dal§im diivodem pro vstup
praveé na trh pekatskych technologii byl jeho velky potencidl do budoucna. Pekatské

vyrobky se vyrabi jiz po tisicileti a je velka pravdépodobnost, Ze tomu tak bude i nadale.

Kli¢ovym trhem pro dodavky pekaiskych peci mél byt, tak jako v oboru sklaiskych peci,
trh rusky. Prvni realizovana dodavka na tento trh se uskutecnila v roce 2011
a Vv nasledujicich letech byly realizovany dalsi. Skute¢nosti, které se v prub&éhu roku 2014
v Rusku udaly, vSak vyznamné ovlivnily export ¢eskych firem. Prognoza vyvoje ruskeé
ekonomiky v nasledujicich letech je z pohledu ¢eskych exportnich firem nejista a proto
je hlavnim tukolem jejich managementu rychle najit feSeni, které zajisti zachovani

stability.

Z vyse uvedenych divodil je nutné, aby se spolecnost Sklaiské stroje Znojmo s.r.o.
a konkrétné jeji strategicka podnikatelska jednotka (dale jen SBU) Bakery technology
zamg¢ftila se svymi marketingovymi a prodejnimi aktivitami na trhy, které dosud byly
povazovany pouze za doplitkové ¢i vedlejsi. V ptripadé SBU Bakery technology se jedna

o trh Ceské republiky a Slovenska.

Jednou z moznosti zvySeni prodeji na téchto trzich, o které vedeni SBU Bakery

technology uvazuje, je uzavieni strategické spoluprace s dalsim subjektem. Na zakladé
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vlastniho prizkumu SBU Bakery technology byl identifikovan jako potencialni partner

spole¢nost Pekass s.r.o.

Hlavnim cilem této diplomové prace je navrZeni opatieni zaloZenych na rozvoji
strategické spoluprice pro spolec¢nost Sklaiské stroje Znojmo, s.r.o., sméfujicich ke

zvyseni prodeje pekaiskych peci na trhu Ceské republiky a Slovenska.

Pro dosazeni hlavniho cile diplomové prace je nutné stanovit cile dil¢i, které musi byt

splnény v pozadované kvalité a métitku.
Dil¢imi cili této diplomové prace jsou:

1) Pomoci strategické analyzy spole¢nosti Sklaiské stroje Znojmo, s.r.o0. a jeji SBU
Bakery technology zhodnotit potencial rozvoje strategického partnerstvi.

2) Provétit existenci dalSich potencialnich strategickych partnert.

3) Charakterizovat vybraného partnera a analyzovat kli¢ové faktory jeho interniho
prostiedi.

4) Navrhnout vhodnou formu strategického partnerstvi pro SBU Bakery technology
a vybraného partnera.

5) Navrhnout kli¢ové faze vzniku zvolené formy strategického partnerstvi mezi SBU
Bakery technology a vybranym partnerem.

6) Vyhodnotit nefinan¢ni a finan¢ni ptinosy vzniku zvolené formy strategického

partnerstvi.
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Metodika prace

Pti zpracovani diplomové prace jsem vychazel z teoretickych poznatk, které jsem ziskal
z literarnich prament. Cerpano bylo pievazné z eské, ale i zahrani¢ni literatury a tyto

prameny jsou uvedeny v piehledu literatury.

K provedeni strategické analyzy byly pouzity informace z internich materidlti a databazi
spolecnosti Sklafské stroje Znojmo, s.r.o. a dale také z hloubkovych rozhovort s jejimi
zamé&stnanci, neni-li uvedeno jinak. Z davodu, Ze SBU Bakery technology je pouze
prodejni jednotkou, je strategicka analyza provedena jak z pohledu této jednotky, tak také
komplexné z pohledu spole¢nosti Sklaiské stroje Znojmo, s.r.o. Analyza se zamétuje na
trhy Ceské republiky a Slovenska, které jsou z diivodu jejich podobnosti analyzovany

komplexné.

K provedeni analyzy spolecnosti Pekass s.r.o. byly pouzity informace z hloubkovych

rozhovord s jejimi zaméstnanci, neni-li uvedeno jinak.

K provéteni existence dalSich potencidlnich strategickych partnert jsem primarné vyuZzil

sekundarnich informaci z internetu. Tyto zdroje jdou uvedeny v pichledu literatury.

Charakteristika pouzitych metod

Zakladnim néstrojem pro splnéni prvniho dil¢iho cile diplomové prace bylo provedeni
strategické analyzy. Strategicka analyza se sklada z dil¢ich analyz, a to analyzy externiho

prostiedi a analyzy interniho prostfedi.

Prvni dil¢i analyza se zaméfuje na externi prostiedi spolecnosti Sklafské stroje Znojmo,
s.r.o. a SBU Bakery technology. Externi prostiedi lze dale roz¢lenit do dvou okruht,
kterymi jsou obecné (makrookoli) a oborové prostfedi (mikrookoli). Mezi vhodné
nastroje analyzy obecného prostiedi patii PEST analyza, zatimco k analyze oborového

prostiedi se vyuziva analyza konkurence a Porteriv model péti konkurenc¢nich sil.
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PEST analyza

PEST analyzu jsem vyuzil k identifikaci externich vlivi, které v rdmci obecného prostiredi
kromé spolecnosti Sklafské stroje Znojmo, s.r.o. a jeji SBU Bakery technology ovliviiuji
také vSechny ostatni subjekty. Nazev této analyzy vzniknul z pocate¢nich pismen faktora,
které jsou v ramci této analyzy posuzovany. Jedna se o faktory politické a legislativni,

ekonomické, socidlni a kulturni a technologické.

Analyza konkurence

Cilem analyzy konkurence byla identifikace hlavnich konkurenti SBU Bakery
technology, ktefi v oboru pekatskych technologii pisobi. Pro analyzu konkurence jsem
vyuzil marketingovy nastroj 4P, jehoZz ndzev je odvozen od pismen &tyt faktord,
které jsou analyzovany. Jedna se 0 Product (produkt), Price (cena), Promotion

(propagace) a Place (distribuce).

Konkurenti byli analyzovéni z hlediska jejich produktu, ktery je tvofen jddrem produktu,
realnym a rozSifenym produktem. DalSimi analyzovanymi faktory byly cena jejich
produktu, propagace z hlediska komunika¢niho mixu a umisténi produktu z hlediska

jejich distribuce.

Porteruv model konkurencnich sil

Porteriv model konkuren¢nich sil jsem vyuzil k identifikaci vlivl, které v ramci
oborového prostiedi ovliviuji spoleénost Sklarské stroje Znojmo, s.r.0. a jeji SBU Bakery

technology.

,, Velmi uzitecnym a casto vyuzivanym ndstrojem analyzy oborového prostiedi je Porteriiv
pétifaktorovy model konkurencniho prostiedi. Model vychazi z predpokladu,
Ze strategicka pozice firmy/SBU piisobici v urcitém odvétvi (resp. na urcitém trhu)

Jje predevsim urcovana puisobenim péti zakladnich cinitelu (faktorit) — vyjednavaci silou
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zakazniku, vyjednavaci silou dodavatelii, hrozbou vstupu novych konkurenti, hrozbou

substitutii a rivalitou firem piisobicich na daném trhu. “*

Dalsi dil¢i analyzou je analyza interniho prostfedi spolecnosti Sklafské stroje Znojmo,
s.r.0. a strategické podnikatelské jednotky Bakery technology. Cilem této analyzy
je analyzovat jednotlivé faktory a procesy, které probihaji uvnité organizace a jejich
vzajemné pusobeni. Vhodnymi néstroji pro provedeni analyzy interniho prostfedi jsou

model 7S a analyza hodnotového fetézce.

Analyza hodnotovych Fetézct

DalSim nastrojem, ktery jsem vyuzil v rdmci analytické i praktické ¢asti, je analyza
hodnotovych fetézcl. Analyzu jsem vyuzil k identifikaci nejvyznamnéjsiho potencialu
pro tvorbu hodnoty jednotlivych partnerti z hlediska hlavnich a podpiirnych ¢innosti.
Nésledné byly v navrhové casti diplomové prace hodnotové fetézce obou partneril

propojeny a byl vytvoten hodnotovy fetézec strategické aliance.

, Analyzy hodnotovych retézcu umoziuji spolecnostem lépe porozumet, jaké segmenty,
distribucni kanaly, cenové hladiny, odlisnosti vyrobkii a usporadani hodnotového retézce

Jjim budou skytat nejvyssi moznou vyhodu. “?

Model 7 S

DalS8im néstrojem, ktery jsem vyuzil v rdmci analytické i ndvrhové ¢asti diplomové prace,
je model 7S. Tento nastroj jsem vyuzil k analyze kli¢ovych internich faktorii jednotlivych

partnerti a nasledné pro posouzeni jejich vzajemné kompatibility.

Jak uvadi Ketkovsky a Vykypél, je nutné organizaci, jeji kulturu a dalsi faktory

analyzovat v celistvosti a vzajemnych vztazich a vazbach. Nazev modelu je odvozen

1 KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické iizeni, 20086, s. 89.
2MALLYA, T. Zaklady strategického Fizeni a rozhodovani, s. 68-69.
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od anglickych nazvi sedmi faktort, které jsou v ném zahrnuty. Jedna se o strategy
(strategii), structure (strukturu), systems (systémy), style (styl manazerské prace), staff

(spolupracovnici), skills (schopnosti) a shared values (sdilené hodnoty).?

SWOT analyza

Pro shrnuti vysledkl analyzy externiho a interniho prostfedi spolecnosti Sklarské stroje
Znojmo, s.r.o. a strategické podnikatelské jednotky Bakery technology jsem vyuzil
SWOT analyzu.

L SWOT analyza vyuziva zdveru predchozich analyz tim, ze identifikuje hlavni silné
a slabé stranky podniku a porovnavd je s hlavnimi vlivy z okoli podniku, resp.
prileZitostmi a ohroZenimi a sméruje k syntéze jako vychodisku pro formulaci strategie.
Uplatnéni SWOT analyzy je vedeno zdkladnim cilem rozvijet silné stranky a potlacovat,

resp. utlumovat slabé a soucasné byt pripraven na potencialni piilezitosti a hrozby.

Benchmarking

Posledni pouzitou metodou, na zaklad¢ jejihoz principu byla porovnana uroven

marketingovych aktivit obou partnerd, je benchmarking.

., Benchmarking vzdy vyzZaduje alespon jednu organizaci, viici které budeme posuzovat
nasi realitu. Tato organizace md byt zvolena na zdklade poznani, Ze je ve sledované
oblasti vyrazné lepsi nez my sami, a ma byt povazZovana spise za partnera nez konkurenta.
Partnerem nemusi byt pouze absolutni svétova Spicka, ale jakakoliv organizace,

o které jsme presvédceni, Ze nam miize poskytnout inspiraci ke zménam a zlepSovani. *®

3 KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické rizeni, 2002, s. 90-91.

4 SEDLACKOVA, H., BUCHTA, K. Strategickd analyza, s. 91.

SNENADAL, J., VYKYDAL, D., HALFAROVA, P. Benchmarking — Myty a skutecnost — Model
efektivniho ucent se a zlepSovani, S. 16.
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1 Teoreticka c¢ast

1.1 Pojem strategie

Prvnim pojmem, jehoz definovanim se v této kapitole zabyvam, je pojem strategie.
Historie pojmu strategie sah4 jiz do obdobi starovékého Recka, kdy byl tento pojem
spojovan predevsim s vojenstvim, a pravé na zdkladé¢ vhodné zvolenych strategickych
akci mélo dojit k likvidaci nepfitele. Postupem ¢asu byl pojem strategie ptenesen i do
dal§ich védnich oborti a disciplin. V soucasné dobé ma velky vyznam predevsim
ve firemnim managementu. Novodobymi armadnimi veliteli jsou manazeti firem,
Kteti namisto fyzické likvidace nepfitele usiluji zejména o rozvoj firem. Pojem strategie
je celosvétoveé uzivan a v soucasné dob¢ neexistuje v literatuie jeho jednotna definice.

Z tohoto diivodu je jich v nasledujicim textu uvedeno nékolik.

., Strategie miize byt definovana jako trajektorie nebo draha smeérujici k predem
stanovenym ciliim, ktera je tvorena podnikatelskymi, konkurencnimi a funkcionalnimi
oblastmi pristupu, jez se management snazi uplatnit pri vymezovani pozice podniku

a pri Fizeni celkové skladby jeho cinnosti. *®

wtrategie vyjadiuji zakladni predstavy o tom, jakou cestou budou firemni cile

dosazeny. "

Prvni zahrani¢ni definice pojmu strategie je od autort Hitta a kol., ktefi uvadi, Ze strategie
je integrovany a koordinovany souhrn zdvazka a aktivit navrzenych tak, aby vyuzivaly

zakladni kompetence a vyvarely konkurenéni vyhodu.®

Nektefi autofi dale z hlediska pojmu strategie uvazuji dvé jeho zakladni pojeti,
kterymi jsou pojeti tradi¢ni a moderni. Tradi¢ni pojeti chape strategii podniku jako

dokument, ve kterém jsou stanoveny jeho dlouhodobé cile, prubéh jednotlivych operaci

S MALLYA, T. Zdiklady strategického Fizeni a rozhodovani, s. 17.

"KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické Fizeni: Teorie pro praxi, 2002,s. 7.

8 HITT, M.A., IRELAND, R.D., HOSKISSON, R.E. Strategic management. Competitiveness and
globalization: Concepcts and Cases, 7th ed., s. 4.
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a také rozmisténi zdroju, které jsou pro splnéni stanovenych cilti nezbytné. Moderni pojeti
naopak chape strategii jako pfipravenost podniku na budoucnost. Ve strategii jsou
stanoveny dlouhodobé cile podniku, déle také pribé¢h jednotlivych strategickych ¢innosti,
rozmisténi podnikovych zdroji, které jsou pro splnéni danych cili Zadouci tak,
aby stanovend strategie vychdzela z potfeb podniku, zohlednila zmény jeho zdroji

a schopnosti, ale byla sou¢asné schopna reagovat na zmény v okoli podniku.®

Dalsimi uziteCnymi a kli¢ovymi skute¢nostmi, které jsou s pojmem strategie Spojené, jsou

zejména nasledujici:

o puvod slova, tedy koneckoncii i celkového pojeti, je ve vojenstvi;

e strategie je spojovana s dlouhodobym fungovanim organizace nebo jakéhokoli
subjektu, pro néjz je tvorena;

o strategie md byt spjata s dosazenim konkrétnich cilii;

e strategie zasahuje a cerpd z mnoha oblasti;

e prijeti konkrétni strategie je zpravidla dosti zasadnim rozhodnutim, ovliviiujicim
podstatnou cast nebo dokonce celou firmu;

e strategie musi zohlednit jak prostredi, ve kterém ma byt realizovana, tak zdroje,
které jsou k dispozici;

o strategie musi byt spjata s rozvojem konkurenceschopnosti firmy,

protoZe prostiedi, ve kterém se pohybuje, je zpravidla konkurencni. “*°

vvvvv

vénovat velkou pozornost. I pies v§eobecné znamou dulezitost formulace vlastni strategie

se Ize i v dnesni dobé setkat s podniky, které nemaji svoji strategii stanovenou vibec.

Pfitom hlavnim cilem vytvofeni strategie by méla byt efektivni alokace zdrojti a zajiSténi

prosperity podniku v konkuren¢nim prostiedi, a to jak z kratkodobého hlediska,

9 DEDOUCHOVA, M. Strategie podniku, s. 1.
10 ZICH, R. Koncepce tispéchuschopnosti. Konkurenceschopnost — vitézstvi, nebo uicast v soutézi?, s. 12.
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jehoz odrazem je aktudlni prosperita, tak také v dlouhodobém, kdy dochazi

ke zhodnocovani podniku a zvy$ovani zajmu investord. !

1.1.1 Hierarchie strategie

Jak uvadi autoii Ketkovsky a Vykypél, v ramci kazdého podniku by v souvislosti
se strategii méla existovat jeji hierarchicka soustava. Nejvyssi troven by meéla tvofit
firemni neboli corporate strategie, niz$i troven obchodni neboli business strategie

a strategii nejniz§i urovné by méla byt strategie funkéni.?

Na nasledujicim obrazku ¢. 1 je tato hierarchie strategie prehledné ilustrovana a pro

kazdou uroveii jsou uvedeny klicové otazky a faktory, které ovliviiuji rozhodovéni.

Obrazek ¢. 1: Hierarchie strategie dle Ketkovského a Vykypéla

Klicova strategicka Faktory ovliviujici
Strategie rozhodovani rozhodovani

Poslani spole¢nosti, jeji
vnitfni hodnoty a etika,
ekonomické, socialni

a politické prostredi atd.

Jaké podnikani?
Corporate Co ziskat, &eho se zbavit? [¢
Kam investovat?

Dynamika a stav trhu,
aktivity konkurence,
vyvoj technologii,
omezeni zdroju atd.

Jaké strategické cile
a formy konkurenéniho |«
boje pro urcity trh/SBU?

Jak naplnovat business Nadrazené strategické
strategie specifickymi cile, disponibilni zdroje,
¢innostmi firmy? technologie atd.

Zdroj: KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické Fizeni: Teorie pro praxi, 2002, s. 22

U EQTR, J., VACIK, E., SOUCEK, 1., SPACEK, M., HAJEK, S. Tvorba strategie a strategické
planovani: Teorie pro praxi, S. 15.
12 KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické Fizeni: Teorie pro praxi, 2008, s. 25.
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Jeden z dalsich pohledl na hierarchii strategie je od autora Mallyi. Ten ke tfem vyse

uvedenym urovnim nadtazuje jesté dalsi uroven, kterou je podnikatelska urover.

Obrazek ¢. 2: Hierarchie strategie dle Mallyi

Podnikatelska
strategie
A

v

Podnikova
(korporacni, firemni) strategie
A

Strategie
na spolecenské urovni

Strategie
na vrcholové
urovni organizace

v
Obchodni )
(business) strategie ' Strategie
A na urovni SBU

. . v

Rizeni v

lidskych Marketing Finance Vyroba \gyfky(;n Operativni
zdroju b (funkéni) strategie

Zdroj: MALLYA, T. Zadklady strategického rizeni a rozhodovani, 2007, str. 36

Podnikatelska strategie

Pravé v rdmci této podnikatelské trovné se vedeni firem ¢i jejich majitelé snazi najit

odpovédi na dilezité otazky, které se tykaji zejména nésledujicich oblasti:

e Jakou odpovédnost organizace ma nebo bude mit vii¢i vetejnosti?

e Jaka je role organizace v dané spolecnosti, ve které pisobi nebo chce zacinat své
aktivity?

e Jaké principy nebo hodnoty organizace reprezentuje nebo uznava?

e Jakeé jsou dopady soucasného portfolia aktivit firmy a alokace zdroja?

e Jak je organizace brana nebo povazovéana vSemi zainteresovanymi skupinami

v daném prostedi?*®

BMALLYA, T. Zdklady strategického iizeni a rozhodovdni, s. 36.
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Corporate strategie

Dle pojeti vSeobecné uznavaného vétsSinou autorti tvoii nejvyssi uroven strategie firemni
neboli corporate strategie. Podle autorti Hitta a kol., corporate strategie specifikuje
aktivity firmy, které vyuzivaji konkuren¢ni vyhody firmy vybérem a fizenim skupin

rtiznych oblasti podnikani soutéZicich na riiznych produktovych trzich.'*

,, Corporate strategie vyjadruje zakladni podnikatelska rozhodnuti, napr. v jaké zemi
aVjakém odveérvi hodla spolecnost (Ci konkrétni podnikatel) podnikat, jak hodla alokovat
disponibilni kapitalove prostredky, jakym zasadnim zpisobem bude podnikani rizeno,
které z existujicich podnikatelskych zameru bude nadale preferovan a ktery utlumovan,

atd. “Y

,, Firemni strategie v zasade vymezuje chovani a zamery firmy jako celku. Vytvari prostor
pro nasledné definovani oblasti podnikani a souvisejicich obchodnich jednotek a jejich

vzajemnou koordinaci. “*®

Business strategie

Niz§i Uroven v ramci hierarchie strategie tvofi strategie obchodni neboli business.
Business strategie by svym obsahem mély navazovat na formulovanou corporate

strategii.

Jak uvadi zahrani¢ni autor Kourdi, business strategie jsou plany, moznosti a rozhodnuti,

které se vyuzivaji pro nasmérovani podniku Kk vyssi ziskovosti a tispéchu.’

Business strategii 1ze charakterizovat jako rozpracovani strategickych cill, které byly

pro konkrétni strategickou podnikatelskou jednotku vyty€eny v rdmci nadiazené

Y HITT, M.A,, IRELAND, R.D., HOSKISSON, R.E. Strategic management. Competitiveness and
globalization: Concepcts and Cases, 7th ed., s. 168.

15 KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické Fizeni: Teorie pro praxi, 2006, s. 22.

16 ZICH, R. Koncepce tispéchuschopnosti. Konkurenceschopnost — vitézstvi, nebo uicast v soutézi?, s. 15.
17 KOURDI, J. Business strategy: A Guide to Taking Your Business Forward, s. 3.
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korporatni strategie. Obsahov¢ by business strategie méla specifikovat strategické cile

pro prvky tzv. rozsifeného marketingového mixu, kterymi jsou:

e produkt — soubor vyrobkt/sluzeb dané SBU;

e cena - cenova politika;

e misto — vymezeni trhu;

e propagace — propagace a distribu¢ni kanaly;

e lid¢ — lidské zdroje, pracovnici;

e proces — vyvojové, zasobovaci, vyrobni a dalsi nezbytné procesy pro uspokojeni
potteb zédkazniki SBU;

e planovani — planovani, fizeni, organizace a firemni kultura dané SBU.18

V jedné z vySe uvedenych definic je zminén pojem strategickd podnikatelska jednotka

(zkracen& SBU), ktery s business strategii izce souvisi.

Prvni definice SBU je od zahrani¢nich autorti Johnsona a Scholese, ktefi strategickou
podnikatelskou jednotkou oznacduji ¢ast organizace, pro kterou je vymezen specificky

externi trh pro jeji vyrobky a sluzby, ktery je odlisny od ostatnich jednotek.®

., Strategicka podnikatelska jednotka je definovdana urcenim skupiny zdakaznikii a jejich
«20

potreb, jez hodla firma uspokojovat, a k tomu pouzivanymi technologiemi vyroby.
Strategicka podnikatelska jednotka mulze byt také definovdna jako seskupeni
podnikovych subjektl, kterymi jsou napiiklad divize, vyrobky, vzdjemné propojena
oddéleni, jednotlivé podniky ¢i jejich seskupeni apod. Pravé pro tyto subjekty existuji
specifické trhy, které jsou odlisné od jinych seskupeni a pro které existuji samostatné

cile.?

18 HANZELKOVA, A., KERKOVSKY, M., MATHAUSER, M., VALSA, O. Business strategie. Krok za
krokem, s. 20.

19 JOHNSON, G., SCHOLES, K., WHITTINGTON, R. Exploring corporate strategy: Texts and cases,
8th ed., s. 223.

20 KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické Fizeni: Teorie pro praxi, 2002, s. 20.

ZLMALLYA, T. Zdklady strategického iizeni a rozhodovani, s. 37.
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Funk¢ni strategie

Kazda obchodni strategie by méla byt rozpracovdna do podoby nékolika specifickych
funkci, které v rdmci podniku probihaji. Jedna se naptiklad o podobu strategie fizeni
lidskych zdrojii, rozvoje marketingu, rozvoje vyrobku, vyuziti informac¢nich technologii
v fizeni atd. Funk¢ni strategie tak pomaha plnit strategické cile na podnikové trovni

a na trovni SBU.%

,, Funkcni strategie resi strategické zajisténi jednotlivych funkcnich oblasti jako je vyroba,
marketing, vyzkum a vyvoj, personalistika, financni rizeni apod. pro jednotlivé strategicke

obchodni jednotky. “%

1.2 Proces strategického Fizeni

Na zéklad¢ definovani pojmu strategie a jeji hierarchie, spociva dalsi krok ve vymezeni
procesu strategického fizeni. [ v ptipadé procesu strategického fizeni lze v literatute nalézt

velké mnozstvi definic a odliSnych pfistup.

Jak uvadi Ketkovsky a Vykypél, idedlni model strategického tizeni podniku vSak ziejmé
neexistuje. Kdyby tomu tak bylo, vSechny firmy by takovyto model nésledné piejaly
a nastal by pravdépodobné konec trzni ekonomiky. Pravé z jeji podstaty totiz vyplyva
skutecnost, Ze na trhu musi byt kromé uspésnych firem, ktefi jsou v daném oboru vitézi,

také porazeni.?

,,Strategické TFizeni je proces, kterym se stanovuje vize a poslani organizaci,
Z nichz se vyvozuji strategické cile na zakladeé strategické analyzy a trendii budouciho
vyvoje. Jeho prostrednictvim se hleda a voli optimalni strategie rozvoje firmy nebo jejich
organizacnich slozek tak, aby byly efektivné vyuZity zdroje spolecnosti v soucinnosti

s prilezitostmi na trhu. “*

2 MALLYA, T. Zdklady strategického Fizeni a rozhodovani, s. 37.

2 ZICH, R. Koncepce tispéchuschopnosti. Konkurenceschopnost — vitézstvi, nebo uicast v soutézi?, s. 15.
2 KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické rizeni, 2002, s. 6.

% CHARVAT, J. Firemni strategie pro praxi, s. 130.
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Strategické fizeni zajist'uji v podnicich manazefi na nejvyssich urovnich, ptipadné také
vlastnici. Tento proces zahrnuje aktivity zaméfené na planovani a fizeni dlouhodobého
rozvoje firmy, udrzovani souladu mezi dlouhodobymi cili a disponibilnimi zdroji a dale
souladu mezi firmou a prostfedim, v némz firma existuje. Hlavnim ukolem strategického

fizeni je tedy vytycovani strategii a kontrola priibéhu jejich realizace.?®

Na nasledujicich obrézcich uvadim alespont dva pfistupy procesu strategického fizeni,
jejichz pojeti se mirn¢ lisi. Prvnim uvedenym pfistupem je ten od zahrani¢nich autorti
Hitta a kolektivu. Pravé tento pfistup zminiuje ve své pifednasce z predmétu Strategicky
management doc. Ing. Robert Zich, Ph.D a oznacuje jej jako ptistup opirajici se o rozvoj
konkurenceschopnosti pomoci svych konkuren¢nich vyhody. Tyto vyhody jsou zalozené

na zdrojich a kompetencich firmy.?’

Obrazek ¢. 3: Proces strategického fizeni dle Hitta a kolektivu

P S Externi

S prostfedi

2

@ Vize
= Mise
(=]

o o

@ . Interni /

n Ll prostredi

Formulace strategie Implementace strategie

2

g Konkurenéni " .

;% Business rivalita Firemni Sprava rgl;al\tza ni

@ strategie Konkurenéni strategie spoleénosti Skru [ur]a

5 dynamika a kontrola

o

@

B )

. i:s::i?;: Strategie Strategie Strategické Strategické
a restrukturalizace || inemacionalizace spoluprace vedani podnikani

Zpétna vazba

Strategicke vystupy

Strategicka
konkurenceschopnost
Nadpriméma
navratnost

Zdroj: HITT, M.A. - IRELAND, R.D. - HOSKISSON, R.E. Strategic Management:
Competitiveness and Globalization: Concepts, 6th ed., s. 6

2% HANZELKOVA, A., KERKOVSKY, M., MATHAUSER, M., VALSA, O. Business strategie. Krok za
krokem, s. 1.
21 ZICH, R., Strategicky management, Pfednaska, Brno VUT.
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Druhy pohled na proces strategického fizeni je od ceské autorské dvojice Ketkovského
a Vykypéla. Pojeti téchto autorii spociva v chapani strategického fizeni nepfetrzitym

uzavienym procesem, ktery se sklada z logickych a na sebe navazujicich kroka.

Pocinajicim krokem by mélo byt vymezeni poslani firmy a jejich strategickych cili a dale
strategicka analyza. Konecnou fazi by méla byt formulace moznych variant feseni, vybér

a implementace optimalnich strategii a kontrola a korekce priibéhu jejich realizace.?

Obrazek ¢. 4: Proces strategického fizeni dle Ketkovského a Vykypéla

Strategicka
analyza

Poslani firmy
a firemni cile

;

Strategicky
management

T

Externi
a interni
prostfedi

Generovani
moznych
feseni

Optimalizace
feSeni a vybér
strategie

Implementace
strategie

Hodnoceni
realizace
strategie

Zdroj: KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické rizeni, 2002, s. 7

1.2.1 Vize a mise (poslani) podniku

Jak bylo uvedeno v prechozi kapitole, vymezeni vize a poslani firmy patii k zakladnim

fazim procesu strategického fizeni. Pojem vize je obvykle chapan v souvislosti

28 KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické iizeni, 2002, s. 6.
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S budoucim ¢asem, jakousi pfedstavou o budoucim stavu, ve kterém by se mél podnik
nachdzet. Navazujicim pojmem je poslani neboli mise, coz by mél byt zptisob k dosazeni

stanovengé vize.

Hlavnim cilem pii zaloZeni jakéhokoliv podniku by mélo byt naplnéni svého poslani,
které si stanovil. Muze se jednat naptiklad o vyrobu produkti ¢i poskytovani sluzeb svym
zékaznikiim. Dulezitym piedpokladem je, aby pravé toto poslani korespondovalo
se zakladnimi pfedstavami (neboli vizi) zakladateli téchto podniki, které se tykaji
pfedmétu podnikani, zdkaznického segmentu a jejich potiteb a dale nastroji,

prostfednictvim kterych budou tyto potieby uspokojovany.?

V souvislosti se stanovenim firemni vize a mise, uvadim na nésledujicim obrazku pojeti
od autora Zicha. Z tohoto obrazku je ziejmé, ze vize je chapana jako smér cesty,
ktery si firma stanovi, zatimco mise jako zptsob chovéni, kterym se firma na stanovené

cesté prezentuje.

Obrazek ¢. 5: Vize a mise v pojeti uspéchuschopnosti

VIZE
JAKO SMER
CESTY

MISE
JAKO zprPUsoB
CHOVANI

Zdroj: ZICH, R. Koncepce uspéchuschopnosti. Konkurenceschopnost — vitézstvi,
nebo ucast v soutézi?, s. 34

2 HANZELKOVA, A., KERKOVSKY, M., MATHAUSER, M., VALSA, O. Business strategie. Krok za
krokem, s. 3.
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Vize

,, Vize miize byt definovana jako mentalni model budouciho stavu procesu, skupiny nebo
organizace, ale i jako odraz budoucnosti, ktery je natolik pozitivni pro cleny,
aby byl motivujici a dostatecné srozumitelny, aby udal dlouhodoby smér pro budouci

planovani, stanoventi cilii a pro silné jméno firmy. “*°

, Vize je stav, ke kterému firma z dlouhodobého hlediska sméruje. Byva formalné
vyjadrena casto pomérné obecné, coz mnemusi byt problémem, jsou-li dostatecné

rozpracovany také dalsi virovné strategie. 3t

Mise (poslani)

, Mise je zpiisob, jakym lze dosdhnout tzv. yzhmotnélé vize«. Zabyva se soucasnymi
aktivitami firmy, coz miizeme shrnout do otazky, »kdo jsme a co délame?« Mise obsahuje
kodex chovani celé organizace tak, aby vedl k naplnéni stanovené vize, pricemz slouzi
také ke stimulaci zaméstnancu. Uddva jasné definovany smér, kterym se md celd

organizace ubirat. “*

Poslani vyjadruje zdkladni smysl podnikani v kontextu dlouhodobé podnikatelské
predstavy organizace. Formulované poslani musi byt zaméreno na trh, na dosazitelnost
vysledkii, na specificnost podnikatelského programu a na motivacni prvky. Poslani
srozumitelné deklaruje ,,proc¢* spolecnost existuje, aby vsichni zaméstnanci pochopili,

Ze usporadani aktivit a jejich vykondvani sméfuje k jeho soustavnému naplitovani. >

O MALLYA, T. Zdklady strategického Fizeni a rozhodovani, s. 29.

81 ZICH, R. Koncepce tispéchuschopnosti. Konkurenceschopnost — vitézstvi, nebo uicast v soutézi?, s. 14.
2 MALLYA, T. Zdklady strategického Fizeni a rozhodovani, s. 31.

B FOTR, J., VACIK, E., SOUCEK, 1., SPACEK, M., HAJEK, S. Tvorba strategie a strategické
planovani: Teorie pro praxi, S. 34.
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1.2.2 Strategické cile

Strategické cile jsou z hlediska tvorby strategie velmi vyznamné, nebot’ tvoii jejich
dualezitou podstatu. Kazdy podnik sleduje v daném case rozdilné cile, ptesto by vsak méli

manazerti pii stanoveni svych cill respektovat urcitou metodiku.

Doporuc¢ovanou metodikou je metodika SMART, jejiz nazev je tvofen pocatecnimi

pismeny pozadovanych vlastnosti téchto cili:

S - vyjadiuje slovo , stimulating®, coz znamend, Ze cile musi stimulovat
k dosazeni co nejlepsich vysledku;
e M —vyjadiuje slovo ,,measurable“, coz znamena, ze dosazeni ¢i nedosazeni cile

by mélo byt méfitelné;

e A - vyjadifuje slovo , acceptable”, coz znamend, Ze by cile mély byt
akceptovatelné;

e R —vyjadiuje slovo ,,realistic“, coz znamena, realné ¢i dosaZzitelné;

e T - vyjadtuje slovo , timed, coz znamen4 uréené v ¢ase.>

Prvni definice pojmu strategické cile je od autorti Ketkovského a Vykypéla, kteti uvadi,
ze ,, cile podniku jsou Zadouci stavy, kterych se podnik snazi dosahnout prostrednictvim
své existence a svych cinnosti. Strategické cile tvori podstatu strategii, jsou hlavni
hodnoceni c¢innosti podniku. Riizné podniky mohou mit riizné cile, napr. udrzeni urcité
urovné zisku, hospodarnosti, vyroby vyrobkii a poskytovani sluzeb vysoké kvality, vedouci

postaveni na trhu, co se tyce objemu prodeje, maximalizace virovné dividend apod. “*

Dalsi definice je od autort Tiché a Hrona, ktefi uvadi, ze strategické cile jsou informace
o tom, ¢eho chce dany podnik prostfednictvim svych aktivit dosdhnout. Strategické cile
jsou stanoveny v souladu se zaméfenim podniku a aplikovany na specifické oblasti,

kterymi jsou naptiklad:

3 KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické Fizeni, 2002, s. 11.
3 Tamtéz s. 10.
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e rust — rust podniku jako celku;

e finance — zisk, cash-flow, navratnost investic ¢i vlozeného kapitalu, dividendy
atd.;

e vyrobek/sluzba — kvalita, vyvoj novych vyrobkii ¢i sluzeb, inovace;

e marketing — rozsifovani trhu, pronikani na nové trhy, sluzby pro zékazniky;

e operativa — fizeni zasob, kontrola nakladd, vyrobni procesy;

e personalistika — planovani lidskych zdroji, fluktuace, rekvalifikace atd.;

e spole¢enska zodpovédnost — regula¢ni opatfeni, kontrola zne¢isténi atd.>

Na uvedené oblasti, pro které jsou strategické cile stanovovany, navazuje jejich dalsi
mozné rozdéleni. Tento pohled je od autorti Fotra a kolektivu, ktefi strategické cile

obvykle ¢leni do téchto skupin:

o , cile marketingové — vztahuji se K pusobnosti firmy na relevantnim trhu
a uspokojeni poptdavky odberatelii;

o cile ekonomicke — vztahuji se k vytvareni ekonomického efektu a tvorbe hodnoty
firmy;

o cile majetkové — vztahuji se k rozvoji a zhodnoceni hmotnych a nehmotnych aktiv
spolecnosti;

o cile rozvojové — vztahuji se ke klicovym milnikiim inovacniho procesu firmy;

o cile persondlni — vztahuji se k lidskému kapitalu, jeho rozvoji, motivaci, stimulaci
a k socialnimu programu;

e cile ostatni — vztahuji se k ostatnim prioritam spolecnosti (napr. v oblasti ekologie,

bezpecnosti prace, etiky podnikani, tvorby identity firmy apod.). “>

% TICHA, 1., HRON, I. Strategické Fizeni, s. 23.
3 FOTR, J., VACIK, E., SOUCEK, 1., SPACEK, M., HAJEK, S. Tvorba strategie a strategické
planovani: Teorie pro praxi, S. 89.
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1.2.3 Strategicka analyza

Strategicka analyza je zakladnim krokem v procesu strategického fizeni. Obsahem této
analyzy by mélo byt monitorovani a nasledné vyhodnoceni kli¢ovych faktora z hlediska

externiho 1 interniho prostiedi firmy.

., Strategickd analyza obsahuje ruzné analytické techniky vyuzivané i pro identifikaci
vztahit mezi okolim podniku, zahrnujicim makrookoli, odveétvi, konkurencni sily, trh,
konkurenty, a zdrojovym potenciilem produktu. Cilem strategické analyzy je
identifikovat, analyzovat a ohodnotit vSechny relevantni faktory, o nichz lze predpoklddat,

Ze budou mit vliv na konecnou volbu cili a strategie podniku. “*

Uvedenou definici strategické analyzy lze také ilustrovat na nésledujicim obrazku,
kde jsou zobrazeny hlavni externi a interni faktory, které ovliviiuji strategickou situaci

podniku.

Obrazek ¢. 6: Klicové faktory ovliviiyjici situaci podniku

VNEJSi FAKTORY

Po"“:g;;jitﬁg?:;'d(e‘ Atraktivita odvétvi, hybné Konkurenéni sily,
technologické a 'inré Vv sily, klicové faktory nakladové postaveni
makro?::koli tlék na y uspéchu, strategické konkurent( a oéekévané
Iobaliéaci v konkurenéni skupiny. reakce rival(.
¢ v
e —————————-——————————————————
| STRATEGICKA SITUACE PODNIKU |

Specifické prednosti, dostupné zdroje,
relativni konkurenéni sila, silné a slabé
stranky, vyvazenost portfolia.

VNITRNi FAKTORY

Zdroj: SEDLACKOVA, H., BUCHTA, K. Strategickd analyza, s. 10

% SEDLACKOVA, H., BUCHTA, K. Strategickd analyza, s. 8-9.
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Dalsi definice strategické analyzy je od autorti Ketkovského a Vykypéla, ktefi uvadi,
ze strategickou analyzu je mozné formulovat jako proces shromazdovani
a vyhodnocovani relevantnich informaci, které jsou pro budouci formulaci strategii

klicové. Strategické analyza by méla zahrnovat:

e analyzu wvn¢jSiho prostiedi SLEPT, coz znamena analyzu socidlnich,
legislativnich, ekonomickych, politickych a technologickych faktorti vnéjsiho
prostiedi, které ovliviiuji vyvoj firmy nebo jeji strategické podnikatelské
jednotky;

e analyzu odvétvi — Porterovu analyzu;

e analyzu existujici firemni kultury;

e analyzu konkurence;

e analyzu zékaznik;

e analyzu dodavatelt;

e analyzu SWOT, coz znamend analyzu silnych, slabych stranek, pfilezitosti

a hrozeb firmy ¢&i strategické podnikatelské jednotky.

1.2.4 Vymezeni smériu strategického rozvoje

Na zaklad¢ provedené strategické analyzy, spociva dalSi faze ve vymezeni sméru
strategického rozvoje podniku. Strategicka analyza by meéla podnikim poskytnout
odpovédi na zékladni otazky, tykajici se dalSiho rozvoje. Tyto otdzky mohou mit

Z pohledu podnikt nésledujici podobu:

e (o je nasi oblasti podnikani? Co by ji m¢lo byt? V jakych oblastech podnikani
a pozicich bychom v budoucnu chtéli byt?

e Zistaneme v dosavadni oblasti podnikani s podobnou urovni naSeho usili jako
dosud?

e Opustime n¢které oblasti podnikani?

¢ Budeme expandovat ptidanim novych vyrobkd, trhii nebo funkci?

% KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické iizeni, 2006, s. 189.
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e Budeme kombinovat vyse uvedené moznosti strategického rozvoje?*°

Pravé s vyuzitim téchto zakladnich otazek mohou podniky nasledn€ zvolit rizné moznosti

a sméry dalsiho vyvoje. Mezi tyto zakladni smér patii obvykle nésledujici Ctyfi:

a) Zachovani stavajici podoby podniku neboli jeho stability
b) Rozsifeni podnikani do dalSich oblasti ¢i produktd neboli expanze
¢) Opusténi n¢kterych oblasti podnikani neboli omezeni

d) Posledni mozZnosti je kombinace vyse uvedenych

Na vyse uvedené zakladni sméry strategického rozvoje navazuji autoii Kerkovsky
a Vykypél. Uvadi, ze pro podniky zpravidla existuji rizné varianty strategickych
alternativ. Jednim ze zakladnich kritérii jejich rozliSeni je to, zda podnik uplatituje
zvolenou strategickou alternativu intern€ s vyuzitim vlastnich zdrojii, nebo naopak

externé s vyuzitim partnert.*!

Pokud se podnik rozhodne pro vyuziti externich partnert a kombinaci vyse uvedenych
hlavnich sméri rozvoje, mohou jeho dal§i kroky spocivat v uzavieni spoluprice

se strategickym partnerem.

1.3 Rozvoj strategického partnerstvi

Jak bylo uvedeno v ptedchozi podkapitole, jednou z moznosti strategického rozvoje
podniku je uzavieni strategického partnerstvi. Popularita tohoto specifického zpisobu
spoluprace se zvySila zeyjména v poslednich letech. Divody lze hledat predev§im
v globalizaci a propojovani trhi, kdy podniky museji ¢elit daleko vétsim konkuren¢nim

hrozbam. Pravé uzavienim strategického partnerstvi tak mohou zefektivnit svoji vyrobu,

4 KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické iizeni, 2002, s. 109.
T Tamtéz s. 114.
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zvysit kvalitu produkti a sluzeb, zlepSit své marketingové a prodejni aktivity

a Vv neposledni fad¢ také snizit naklady.

Pojem strategické partnerstvi

Strategické partnerstvi je chapano jako volné, obvykle smluvni spojeni dvou nebo i vice
podnikt. Hlavnim cilem partnerstvi je poskytnuti vlastnich vyznamnych aktiv druhym

partnertim vyménou za ziskani jinych aktiv, které podnik nevlastni.*?

., Partnerstvi umoznuje ziskat chybéjici zdroje, vice uplatnit své klicové kompetence,
dosahnout synergického efektu a uspory z rozsahu, snizeni ndkladu, prinasi moznost
ke vstupu na novy trh, zapojeni do rozsdhlejsich projektii, umoznuje rozlozeni rizika,

obejiti protekciondiskych omezeni. “*®

1.3.1 Formy strategickych partnerstvi

Na zaklad¢ definovani pojmu strategické partnerstvi je vhodné v nasledujicim kroku

vymezit jeho zakladni formy.
Mezi zakladni formy strategickych partnerstvi patii zejména nésledujici:

a) Volné formy
e Piilezitostna spoluprace

e Tiché neformalni dohody

b) Strategické aliance
e Kiratkodoba ¢i dlouhodoba spoluprace zajisStujici spole€nou kooperativni
podnikatelskou ¢innost

e UZSi pojeti spoluprace

2 7UZAK, R., KONIGOVA, M. Krizové iizeni podniku, S. 175.
8 7ZUZAK, R. Strategické iizeni podniku, s. 112
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¢) Joint ventures
e Spolecny podnik, ktery vznikl za konkrétnim tcelem

e Obvykle zapocitany do strategickych alianci chapanych v §irSim pojeti

d) Tésné formy

e Rizné formy fuzi (splynuti), akvizic (skoupeni), Greenfield apod.**

1.4  Strategicka aliance

Strategicka aliance patii k zdkladnim forméam strategického partnerstvi a tento partnersky
vztah je obvykle zaloZzen na vzajemném poskytnuti silnych stranek jednotlivych partneri.

Hlavnim cilem je spole¢né dosazeni pozitivnich kooperacnich efekti.

Pojem strategicka aliance

,, Strategické aliance predstavuji obvykle casové omezenou spoluprdci mezi dvéma i vice
pravné, financné a ekonomicky nezavislymi spolecnostmi, které vidi spolecnou spoluprdci
pro sebe jako strategicky dulezZitou. Kazda se ziicastnénych stran prispivd pouze v oblasti,
ve které je silnejsi a ma svému partnerovi co nabidnout, a na oplatku ocekava to samé

od protistrany. “®

Strategicka aliance je kooperativni strategii, ve které¢ firmy kombinuji nékteré¢ z jejich

zdrojti a schopnosti k vytvofeni konkurenéni vyhody.*®

Strategickou alianci je organizacni forma, prostiednictvim které je zajiStovana spolecna
kooperativni podnikatelska cinnost. Tvofi ji dvé ¢i vice vzajemné samostatnych
organizaCnich jednotek, ktefi se nazyvaji strategiCti partnetfi. Na zéklad¢ spolecné

stanovenych strategickych cilii a ndvaznych cild taktickych pak strategicka aliance ptisobi

4“4 VODACEK, L, VODACKOVA, O, Strategické aliance se zahranicnimi partnery, s. 13.
BTYLL, L. Podnikova strategie, s. 174.

% HITT, M.A., IRELAND, R.D., HOSKISSON, R.E. Strategic management. Competitiveness and
globalization: Concepcts and Cases, 7th ed., s. 269.

34



jako relativné samostatna podnikatelska jednotka, jejimz posldnim je zhodnocovat mozné
pozitivni efekty spoluprace ve stanovené zajmové oblasti podnikatelské ¢innosti.
K zajisténi tohoto poslani disponuje strategickd aliance vymezenymi zdroji a ma
pravomoc i zodpovédnost jich U¢inné vyuzivat. Ma také vymezend prava realizovat

rizikové podnikatelské operace a podilet se na jejich diisledcich.*’

riust, inovaci a udrzZitelnost podnikatelskych cilii a ziskovosti. Rovnéz jsou nastrojem pro
sdileni specifickych znalosti a rizika. Dramatické zvySeni vyznamu zakladani
strategickych alianci v podnikatelském prostiedi lze povazovat za strategickou formu
reakce na rychlé zmény prostiedi, jako je rust intenzity konkurence, akcelerace

technologického pokroku, rozsirovani poZadavkii na investovani a globalizace trhii. “*

1.4.1 Typy strategickych alianci

., Strategické aliance mohou mit riizné formy a jejich rozclenéni lze provést nékolika
zplisoby v zavislosti na zvoleném kritériu. V soucasnosti se vétsina autorii kloni k primarni
klasifikaci strategickych alianci podle kapitdilové zainteresovanosti partnerskych

organizaci, pricemz rozlisuje aliance kapitalové a nekapitilové. “*

Zikladni typy strategickych alianci

a) Majetkové strategické aliance
Zapojené subjekty si mohou na dikaz vysokého odhodlani a diileZitosti pfikladané
vzajemné spolupraci vyménit ¢ast svych akcii. Spole¢nosti nasledné mohou
prostiednictvim ucasti na valnych hromadach ovliviiovat nejen strategii strategické

aliance, ale kiizove také strategii ostatnich partnert. Dal§i moznosti je vytvoreni nové

47 VODACEK, L, VODACKOVA, O, Strategické aliance se zahranicnimi partnery, s. 12.
“8 DEDINA J, ODCHAZEL, J. Management a moderni organizovani firmy, s. 207.
4 Tamtéz s. 197.

35



samostatné podnikatelské jednotky, ve které maji partneti majetkovy podil. Tato forma

se nazyva spolecny podnik neboli Joint venture.>

Majetkové strategické aliance jsou aliance, ve kterych dvé nebo vice firem vlastni rizny
procentni podil firmy, kterou vybudovali kombinaci nékterych svych zdroji a schopnosti

k vytvofeni konkurenéni vyhody.>!

b) Nemajetkové strategické aliance
V piipad¢ nemajetkové strategické aliance se jedna o vice formalni vztah mezi dvéma
a vice partnery, ktefi sleduji spolecné cile, avSak z pravniho hlediska ziistavaji zcela
nezavisli. Jejich spoluprace je postavena na dlouhodobém smluvnim zékladé. Typickym
prikladem tohoto typu strategické aliance je franchizing nebo poskytnuti licence mezi
partnery. Mezi dalsi typy nemajetkové strategické aliance patii spoluprace v oblasti

vyvoje a vyzkumu, nadkupu, vyroby, marketingu apod.>?

Nemajetkové strategické aliance jsou aliance, ve kterych dvé nebo vice firem vyviji
smluvni partnerstvi ke sdileni nékterych svych unikatnich zdrojt a schopnosti k vytvoreni

konkurenéni vyhody.>

Dalsi mozZné typy strategickych alianci na Grovni obchodni strategie®

Dalsim moznym typem strategickych alianci na urovni obchodni strategie jsou
komplementarni neboli dopliikové strategické aliance. V rdmci téchto strategickych
alianci sdileji firmy nékteré ze svych zdrojl a schopnosti, které¢ vzajemné dopliuji,
aby vytvofili konkurenéni vyhodu. V souvislosti s komplementarnim typem strategické

aliance je Zadouci zminit pojem hodnotovy fetézec a jeho analyza.

SOTYLL, L. Podnikovd strategie, s. 175.

SLHITT, M.A., IRELAND, R.D., HOSKISSON, R.E. Strategic management. Competitiveness and
globalization: Concepcts and Cases, 7th ed., s. 270.

2 TYLL, L. Podnikova strategie, S.175.

S HITT, M.A., IRELAND, R.D., HOSKISSON, R.E. Strategic management. Competitiveness and
globalization: Concepcts and Cases, 7th ed., s. 270.

5 Tamtéz s. 274-275.
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Jak uvadi Ketkovsky a Vykypé¢l, zdkladnim nastrojem pro analyzu vyuzivani firemnich

zdroji je tzv. hodnototvorny fetézec, ktery firmu dekomponuje na jednotlivé strategicky

vyznamné aktivity a umozni odhalit jejich potencidlni moZznosti i slabiny. Hodnototvorny

fetézec identifikuje vSechny strategicky vyznamné aktivity firmy, které se d€li na dvé

zékladni skupiny: primarni aktivity a podptirné aktivity.>®

Primarni aktivity — podileji se na fyzickém vytvofeni produktu, jeho prodej
a distribuci kupujicim a dale poprodejni servis;
podptrné aktivity — poskytuji nezbytnou asistenci pro pribéh primarnich

aktivit.%8

Obrazek ¢. 7: Hodnotovy fetézec firmy
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Zdroj: KERKOVSKY, VYKYPEL, Strategické Fizeni, 2006, str. 110

Z uvedeného obrazku je zfejmé, Ze Cinnosti, kterymi jsou vstupni logistika, vyrobni

operace, vystupni logistika, marketing a prodej a sluzby, jsou aktivitami primarnimi.

% KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické iizeni, 2006, s. 110.
6 HITT, M.A., IRELAND, R.D., HOSKISSON, R.E. Strategic management. Competitiveness and

globalization:

Concepcts and Cases, 7th ed., s. 89.
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Naopak mezi podplrné aktivity patii firemni infrastruktura, lidské zdroje, technologicky

rozvoj a zajistovani zdroji.

V ramci komplementarniho typu strategické aliance, tak mizeme hovofit o dvou typech

strategickych alianci, kterymi jsou horizontalni a vertikalni.

a) Vertikalni strategické aliance
Firmy k vytvofeni konkuren¢ni vyhody sdileji své zdroje a schopnosti z riznych urovni
svého hodnotového fetézce. Castokrat jsou vertikalni strategické aliance formovany

Vv reakci na zmény zivotniho prostiedi.

b) Horizontdlni strategické aliance
Firmy k vytvofeni konkurenéni vyhody sdileji své zdroje a schopnosti z rtiznych Grovni
svého hodnotového ftetézce. Obvykle tento typ strategickych alianci uzivaji firmy

se zamé&fenim na dlouhodoby vyvoj produktu a distribu¢ni pfilezitosti.>’

1.4.2 Klasifikace strategickych alianci

Dals§im uvadénym zplsobem rozdéleni strategickych alianci je jejich klasifikace

dle riznych hledisek. Mezi nejcastéji uvadéna klasifikacni hlediska patii:

a) ,,Funkéni hledisko
o Vyrobni aliance
e Financni aliance
e [Investicni aliance

o yzkumné a vyvojové aliance

b) Teritoridalni hledisko

o  Tuzemskeé aliance

S"HITT, M.A., IRELAND, R.D., HOSKISSON, R.E. Strategic management. Competitiveness and
globalization: Concepcts and Cases, 7th ed., s. 274-275.
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e Zahranicni (mezinarodni) aliance

C) Organizacni hledisko
e  Horizontalni aliance
o Vertikalni aliance

e Sitove aliance

d) WVlastnické hledisko
o Soukromé aliance
e Verejno-pravni aliance

e  Kombinované aliance

e) Hledisko cilové orientace
e Ziskoveé aliance
e Neziskove aliance

o  Kombinované aliance

f) Hledisko trvini
e PrileZitostné aliance
e Kratkodobe aliance

e Dlouhodobé aliance. “*®

Jiny zpisob klasifikace strategickych alianci je od autort Vodacka a Vodackové.

Je zalozen na Ctyfech typickych poslanich a aplikacich strategickych alianci.

o |, Strategické aliance zamérené na sdileni cinnosti a zdrojii partnerii.
Jde o »klasické«, tradicné uvadené poslani. Nekdy byva oznacovano jako transfer,
resp. prevoditelnost prostredkii k zajisténi i zvySeni hospoddrnosti fungovani
organizaci. Duraz na rozvoj tohoto typu alianci se zacal objevovat pocatkem

80. let minulého stoleti. Nesystematické priklady tohoto poslani jsou znamy

vvvvvv

58 VODACEK, L, VODACKOVA, 0, Strategické aliance se zahranicnimi partnery, S. 12.
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projekty a investice, kooperace pro spolecné kryti podnikatelskych rizik, spolecny
vwzkum ¢i vyvoj vyrokii a sluzeb, spolecné zajistéeni a sdileni vyrobnich
Ci servisnich mist atd.;

o strategické aliance zamérené na redukci konkurencnich stietii. Predstavuji
snahu moderniho managementu a podnikani vyhybat se yostrym uhliim« boje
a soupereni\V podnikatelské cinnosti a yumet spolupracovat s konkurenci«. Rozvoj
tohoto poslani strategickych alianci zacind na prelomu 80. a 90. let minulého
stoleti. Nejednou je na hrané ¢i v rozporu s umysly zakonoddarci zajistit fungovani
konkurencnich principii klasické trzni ekonomiky,

o strategické aliance zamérené na vznik, pienos a vyuZiti znalosti. Jde 0 reakci
moderniho managementu na obdobi informacni spolecnosti a prechod
Kk spolecnosti zalozené na znalostech (vintelektudlnim kapitdlu«). Diiraz na rozvoj
tohoto tretiho zdkladniho poslani strategickych alianci je typicky pro druhou
polovinu 90. let minulého stoleti a soucasnost;

o strategické aliance specificky zamérené na zmény mocenskych pozic V existujicim
podnikatelském konkurencnim prostredi, zmény image a ditvéryhodnosti firem.
I kdyz rozvoj tohoto ctvrtého zakladniho poslani lze casto identifikovat
I V predchazejicich trech smérech, ditvodem pro separatni klasifikacni zaclenéni
je silny diiraz na uplatnéni tohoto rysu v poslednich letech, zejména pro sité

strategickych alianci malych a stiednich podnikii (MSP). “>®

1.4.3 Kilicové faktory Gspéchu strategickych alianci

Uspésné fungovani strategickych alianci je zaloZzeno na splnéni dileZitych piedpokladi.

Mezi klicové faktory Gispéchu strategickych alianci patii zejména nasledujici:

e Vzajemna divéra - K posileni vzdjemné divéry mezi partnery vede na formalni
urovni jejich vétsi vzajemné majetkoveé propojeni a kvalitné definovany smluvni

vztah. Vzdjemna divéra s sebou nese ochotu partnerti vice se délit o své

N 24

% VODACEK, L, VODACKOVA, O, Moderni management v teorii a praxi, s. 268-269.
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pozadavky trhu a vyss$i ochoté sdilet spoleéné riziko a snizeni transakcnich
naklada;

e kompatibilni firemni strategie - firmy se musi predev§im snazit odhalit nekalé
umysly potencidlnich partnert ziskat pfistup k informacim a znalostem a alianci
brzy opustit. Tuto strategii tzv. trojského kon¢ Ize eliminovat pouze spolupraci
s lety ovéfenymi partnery s dobrymi referencemi,

e specifické investice do aktiv - ob¢ strany musi sdilet ochotu provadét specifické
investice do aktiv, ktera jsou ptizptisobena na miru spole¢nému projektu. Tyka se
to predev§im umisténi spole¢nych vyrobnich zavodd, strojniho vybaveni i investic
do rozvoje lidského kapitalu;

e sdileni znalosti s partnery - i kdyz jednotlivi ¢lenové aliance zlstavaji nezavislymi
subjekty, které si mohou vzdjemné konkurovat, je dobré, aby byl jejich

konkurené¢ni boj veden primarné viiéi spole¢nosti stojici vné aliance.°

1.4.4 Vyhody strategickych alianci

Jak uvadi autofi Dédina a Odchazel, patii mezi nejvétsi vyhody vytvaieni strategickych

alianci zejména nasledujici:

e, rozsireni kapitdalovych zdroju pro vyzkum a vyvoj produktit a zaroven sniZeni
rizika spojeného s inovacemi;

e zkraceni prubéziné doby vyroby a Zivotnich cyklu vyrobkii, cimz roste flexibilita
a akceschopnost podnikii;

e shromdazdeni vzdjemné se doplnujicich dovednosti, schopnosti a majetku,
které by Zadna strana samostatné nedosahla — vznik synergickych efektii;

e pristup ke znalostem a odbornym védomostem za hranicemi organizace hlavné
ve smyslu prenosu technologii;

e rychlé dosazeni objemu vyroby nad bodem zvratu, vynosii z rozsahu a hybné sily
vyroby;

o rozsSireni distribucnich kanadlu a pritomnost na mezindarodnich trzich;

80 TYLL, L. Podnikovd strategie, s. 181.
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e budovani image diiveryhodného a spolehliveho partnera a posileni obecného
povédomi o znacce;

e tvorbu pridané hodnoty pro zakazniky,

e zavedeni takovych technologickych standardiu v odvetvi, z nichz budou mit

zapojené firmy prospéch. “

Synergicky efekt

Jednim z dilezitych faktort, ktery byl v souvislosti s vyhodami strategickych alianci

zminén, je vznik synergickych efekt.

Synergie je ptevzato z feckého slova ,,synergos®, které¢ znamena ,,pracovat spole¢né®.
Synergie vznika, pokud hodnota vytvofena spolecnou praci jednotek presahuje hodnotu,

kterou mohou jednotky vytvofit samostatné.5

., Synergicky efekt lze v obecné roviné definovat jako efekt, ktery vznika spojenim nékolika
prvkil a je vétsi nez soucet dilcich efektu izolovanych prvkii. Jeho dosahovani se pozitivne
projevuje ve vétsi podnikové stabilité a sniZeni rizik. Synergického efektu se dosahuje
predevsim v oblastech prodeje, lidskych zdrojii, vstupii a iizeni “®3
Synergickym efektem se rozumi vysledek interak¢éniho pasobeni, kterym muze byt jedna
veli¢ina nebo mnozina dil¢ich efekti. Navic se vysledek muze vztahovat jak ke

koneénému vztahu, tak také k procesu synergického pisobeni.®*

1 DEDINA J, ODCHAZEL, J. Management a moderni organizovani firmy, s. 202.

82 HITT, M.A., IRELAND, R.D., HOSKISSON, R.E. Strategic management. Competitiveness and
globalization: Concepcts and Cases, 7th ed., s. 211.

83 7UZAK, R., KONIGOVA, M. Krizové Fizeni podniku, s. 168-169.

8 VODACEK, L., VODACKOVA, O. SYNERGIE v modernim managementu, s. 40.
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2 Analyticka ¢ast

2.1  Charakteristika spole¢nosti

2.1.1 Predstaveni spole¢nosti

Analyzovana spoleénost ma nazev Sklaiské stroje Znojmo, s.r.0.%® Sidli v P¥iméticich,
okrajové Casti mésta Znojma a jeji moderni historie se datuje od roku 1994, kdy byla
zalozena. Je tvofena dvéma vyrobnimi zavody, které jsou od sebe vzdaleny ptiblizné
800 m. Oba zavody poskytuji celkem 5800 m? vyrobnich ploch, 3300 m? krytych

skladovych ploch a je v nich zamé&stnano 155 stalych zaméstnanci.

V prostorach hlavniho zavodu se nachazi vSechna provozni oddéleni, tzn. spravni
odd¢leni, obchodni oddéleni, odd€leni technologie, vyrobni a vyvojova konstrukce,
zasobovani, oddéleni technické kontroly a vyroba. Souc¢asti hlavniho zavodu je obrabéci
dilna, kterd je vybavena stroji pro frézovani, soustruZeni, vrtani, obrdZeni, brouSeni
a fezani a to jak modernimi CNC stroji, tak také stroji klasickymi. V arealu hlavniho
zavodu se dale nachazi zamecnicka dilna, kde probihd svarovani a montaz jednotlivych
komponentti nebo celych stroji. Mezi dals§i soucasti hlavniho zavodu patii lakovna,

fezarna hutniho materialu, elektro dilna a nékolik skladi.

V aredlu druhého zavodu se nachéazi jedna zdmecnickd dilna, dvé montdzni haly,
dvé lakovny, dilna pro déleni a zpracovani plechu a sklady. Dilny 1 montaZni haly jsou

na obou zavodech vybaveny zvedaci technikou s nosnosti od 3 do 8 tun.

Spole¢nost je drzitelem certifikitu CSN ISO 9001:2009 pro vyvoj, vyrobu, montaZ
a servis strojnich zafizeni a také CSN EN ISO 3834 — 2:2006 pro vyrobu a montaz
svafovanych ocelovych konstrukei a dilc. Samozifejmosti jsou také certifikaty,

které jsou vyzadovany pii dodavkach vyrabénych strojli a zafizeni do zahranici.

8 Déle také jen Sklaiské stroje Znojmo &i oficidlni zkratka SSZN
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Historicky vyvoj spolecnosti Sklaiské stroje Znojmo a jejiho vyrobniho programu

je uveden v Priloze ¢. 1.

Vlastnicka struktura

SSZN je vlastnéna dvéma subjekty. Prvnim je fyzicka osoba pan Pavel Gestinger,
ktery vlastni 20,5% podil. Druhym vlastnikem je holandsky holding GC Machinery
Hodlings N. V., ktery vlastni 79,5% podil.

Graf ¢. 1: Vlastnicka struktura spole¢nosti SSZN

= Pavel Gestinger = GC Machinery Holdings N. V.

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich informaci spolecnosti SSZN

Vyvoj obratu

V nasledujicim grafu €. 2 je zachycen vyvoj obratu SSZN v letech 2008-2014. Z grafu
je patrné, ze dusledky svétové ekonomické krize dopadly na spole¢nost v plné mife v roce
2009, kdy dosazeny obrat spolecnosti byl oproti predchozimu roku témét polovicni.
V nasledujicich dvou letech se pohybovala hodnota obratu téméf na stejné trovni jako
v roce 2009. Od roku 2012 dochazi k postupnému zvySovani obratu spole¢nosti, zejména

diky opétovnému nastartovani svétové ekonomiky.
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Graf ¢. 2: Vyvoj obratu SSZN v letech 2008-2014

Vyvoj obratu spolecnosti v letech 2008 - 2014
Obrat v tis. K¢
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich informaci spolecnosti SSZN

2.1.2 Soucasny vyrobni program

Soucasny vyrobni program spolecnosti je tvofen tfemi oblastmi. Jednd se o obor

sklatskych strojl, obor pekatskych strojii a zakdzkovou vyrobu.

1) Obor sklarskych stroji — 10 % celkového obratu

Jak je zfejmé i z nazvu spolecnosti, byla jiz od jejiho pocatku hlavnim vyrobnim
programem vyroba strojli a zafizeni pro sklafsky a keramicky primysl. Toto zaméteni
spole¢nosti pietrvalo az do let 2008/09, kdy se vyraznym zptisobem zménila situace na
trhu, a to diky dopadu svétové ekonomické krize na sklarsky pramysl. V této dobé zacal
podil oboru sklatskych stroji na celkovém vyrobnim programu rapidné klesat z témét

80 % az na soucasnych 10 % obratu.

Pfti realizacich dodéavek zatizeni do sklafskych linek, zejména pro vyrobu obalového,
varného, dekora¢niho ¢i jiného skla, spolupracuje spole¢nost Sklaiské stroje Znojmo

se sesterskou spole¢nosti Sklostroj Turnov CZ.
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Produktové portfolio

Mezi hlavni produkty, které spolecnost v réamci oboru sklaiskych stroji vyrabi,
patii sklaiska chladici pec, davkovac skloviny, komorova piedehiivaci pec, manipulacni

systém studeného konce a nahradni dily pro dodévané stroje.

Hlavni trhy

Hlavnimi trhy pro obor sklafskych stroji jsou zejména zemé byvalého Sovétského svazu,

Polsko, Ceska republika a Slovensko.

2) Zakazkova vyroba — 80 % celkového obratu

Diky strojnimu vybaveni je spolecnost schopna zajistit vyrobu pfesnych obrabénych
dilct, veskeré zamecnické prace vcetné svarfovani specidlnich materiali, CNC paleni
a ohybani plechl, finadlni povrchovou upravu lakovanim, ale také kompletni

elektroinstalaci véetné vyroby rozvadécu.

Zakazkova vyroba vzdy tvofila dopln€k k hlavnimu vyrobnimu programu, kterym byl
obor sklatskych stroji. Pokles poptavky po sklaiskych strojich ve zminénych letech 2008
a 2009 donutil management rychle reagovat a ucinit opatieni, ktera by sniZila dopad krize
na fungovani spolecnosti. Obchodni aktivity se zaméfily pievazn€ na zahranicni
zakazniky, kterym spole¢nost nabidla volnou kapacitu pro vyrobu komponenti ¢i celych
strojii dle jejich dokumentace. Diky dlouholetym zkuSenostem ve strojirenské vyrobé,
vyrobklim v poZadované kvalit¢ za pfijatelnou cenu, zacala spoluprice s nékolika
rakouskymi, némeckymi ¢i Svycarskymi firmami. Podil zakazkové vyroby na celkovém

vyrobnim programu tak zacal vyrazné stoupat.

Vyznamnym milnikem byl rok 2011, kdy spolec¢nost navazala spolupraci se Svycarskym
zakaznikem, pro kterého zacala vyrabét stroje slouzici k manipulaci pfi zpracovani
plechu. Postupné zacal podil tohoto zédkaznika stoupat a od roku 2013 se stal zdkaznikem

kli¢ovym, jehoz podil na celkovém obratu vzrostl na 70 %. Spole¢né s dalsimi zakazniky
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z Ceské republiky a Rakouska tvoii v sou¢asnosti podil zakazkové vyroby na celkovém

obratu 80 %.

3) Obor pekaiskych stroji — 10 % celkového obratu

Jak jiz bylo uvedeno u ostatnich slozek vyrobniho programu, svétova ekonomicka krize
ajeji dopady na obor sklafskych stroji v letech 2008/09 donutily management spole¢nosti
hledat jiné ptilezitosti pro zachovani jeji existence. Spolecnost se zamétila vyhradné na

zakéazkovou vyrobu, kterd postupné zvySovala sviij podil.

Management spolecnosti si diky ekonomické krizi uvédomil nebezpeci jednotvarnosti
vyrobniho programu, a proto bylo jeho dal§im cilem rozsifeni vyrobniho programu
i mimo obor sklaiskych stroji. V roce 2009 se spole¢nost v ramci rozsifeni vyrobniho
programu rozhodla pro vstup do zcela nového odvétvi, kterym je obor pekaiskych stroju.
Uvazovanych variant rozsifeni vyrobniho programu bylo nékolik, av§ak rozhodnuto pro

obor pekaiskych stroji bylo zejména na zakladé téchto skute¢nosti:

e dlouholeté zkusSenosti s vyrobou primyslovych pasovych peci, nebot’ sklatskych
chladicich peci bylo dodano cca 170;

e zkuSenosti s teplotnimi kiivkami;

e unikdtni konstrukéni feSeni pece, které dosud nebylo ve vyrobé pribéznych
pekaftskych stroji pouZito;

e znalost trzniho prostiedi, zejména zemi byvalého Sovétského svazu, s kterymi
spole¢nost obchodovala téméf 20 let;

e budouci potencial oboru pekatskych strojii;

e navazadni obchodni spoluprace se spolecnosti Liberecké strojirny, s.r.o.,

ktera vyrabi dalsi stroje pro kompletni pekaiské linky.

47



Vyvoj nového produktu

V pritbéhu roku 2009 zacalo konstruk¢ni oddé€leni spole¢nosti aktivné pracovat na vyvoji
nového produktu — tunelové pasové pekaiské pece. Béhem vyvoje tohoto produktu byly
pouzity nejmodernéjsi technologie a spole¢nost spolupracovala i S nékolika odbornymi

institucemi. Testovani prototypu pece trvalo déle nez rok.

V tnoru roku 2010 byl na veletrhu MBK v Brné¢ slavnostné piedstaven novy produkt
spole¢nosti SSZN — cyklotermicka priubézna modularni pec se znackou CPMP. Unikatni
konstrukéni feSeni této pece vzbudilo mezi navstévniky veletrhu velky zajem a byly
predjednany prvni kontrakty. Jiz v roce 2010 byl v ramci nové vytvotené strategické
podnikatelské jednotky Bakery technology®® dodan prototyp cyklotermické priib&zné

modularni pece na Slovensko, do pekarny v Dunajské Stred¢.

Hlavni trhy

Hlavnim trhem, na ktery se Bakery technology od pocatku zamétuje, je trh rusky. Pred
vstupem do oboru pekaiskych stroji byla provedena marketingova analyza trhu. Rusky
trh byl identifikovan jako trh s nejvétsim potencidlem pro vstup a naslednou expanzi.
Dutivodem je jeho velikost a mnozstvi pekatskych provozi, ve kterych jsou pribézné pece
pouzivany. Ve vétsiné téchto pekarskych provozii je v soucasnosti zastarala vyrobni

technologie, kterd si Zada generacni obménu.

Dalsim diivodem byla znalost ruského prostiedi a obchodnich praktik, které spole¢nost
ziskala diky mnohaletému ptisobeni v oboru sklafskych stroji. Zna¢nou vyhodou,
kterou maji ¢eské firmy oproti firmam zapadnim, je spole¢ny slovansky ptivod a znalost

ruského jazyka, ktery byl dlouha 1éta vyu€ovan jako hlavni cizi jazyk.

Obchodni a marketingové aktivity na ruském trhu jsou outsourcovany ve spolecnosti
Liberecké strojirny s.r.o., kterd vyrabi ostatni stroje pro kompletni pekaiské linky. Jedna

se o stroje na pfipravu a déleni tésta, formovani, tvarovani, kynuti tésta atd. Na ruském

% Déle jen SBU &i Bakery technology
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trhu ptsobi nékolik dealerti a dealerskych spolecnosti, které jsou fizeny spolecnosti

Liberecké strojirny. Pisobi zejména v Moskevské, Sverdlovské a Leningradské oblasti.

Vstup na rusky trh se Bakery technology podatil v roce 2011, kdy byla dodana prvni pec
do pekarny ve meésté Revda, které se nachdzi v blizkosti mésta Jekatérinburg.
Doplnkovymi trhy, na které se Bakery technology v ramci oboru pekaiskych stroji

orientuje, jsou Ceska republika a Slovensko.

V naésledujici tabulce jsou chronologicky uvedeny vSechny dosavadné realizované

dodavky pekaiskych peci.

Tabulka €. 1: Realizované dodavky pekaiskych peci

Zemé Mésto Rok
Slovensko Dunajska Streda 2010

Slovensko Dubravy 2011
Rusko Revda 2011
Rusko Revda 2012
Ceské republika Dolni Benesov 2013
Rusko Revda 2013
Azerbajdzan Seki 2014
Rusko Satka 2014
Ceska republika Uhersky Brod 2015
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Vzhledem k soucasné situaci na ruském trhu, ktera byla bliZe popsdina v uvodu

diplomové prace, je nezbytné, aby se SBU Bakery technology zaméiila se svymi

ooooo

se 0 Ceskou republiku a Slovensko.

Nasledujici kapitoly se s ohledem na stanovené cile diplomové prdace zaméiuji na obor

pekaiskych stroji, ktery je realizovan prostiednictvim SBU Bakery technology.
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2.2 Strategicka analyza externiho prostredi

2.2.1 Analyza obecného prostiedi — PEST analyza

V nasledujici podkapitole se vénuji analyze obecného prostiedi spole¢nosti SSZN a jeji
SBU Bakery technology, v ramci kterého je ovliviiovana faktory politickymi

a legislativnimi, ekonomickymi, socidlnimi a kulturnimi a také ekologickymi.

2.2.1.1 Politické a legislativni faktory

Politicka stabilita

Prvnim vlivem z kategorie politickych a legislativnich faktord je vliv aktualni politické
situace. Soucasnou politickou situaci v Ceské republice 1ze oznadit jako stabilni. Tento
stav je zejména po dvou piedchozich letech, Ktera se vyznaCovala vladni krizi
a jmenovanim nové vlady, velmi dualezity. Vyvoj politické situace na Slovensku mél
v pfedchozich letech obdobny charakter jako v Ceské republice. V soudasné dobé je vsak

politicka situace taktéz stabilni.

Programy podpory

DalSim faktorem v oblasti politické a legislativni je moZnost vyuZiti Statnich a evropskych
programu podpory. V soucasné dobé jsou na zakladé uzaviené dohody o partnerstvi mezi
Ceskou republikou a Evropskou komisi realizovany programy podpory pro dota¢ni
obdobi 2014-2020. Obzvlasteé dalezitym z hlediska Bakery technology je Operacni
program podnikani a inovace pro konkurenceschopnost. Prostfednictvim tohoto
programu je implementovana koncepce Ministerstva primyslu a obchodu Ceské
republiky®” — KONCEPCE MSP 2014+, ktera se tyka podpory malého a stfedniho

podnikdni v letech 2014 az 2020. Cilem této koncepce je zejména zpiistupnéni

67 Déle jiz jen MPO CR
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rozvojového 1 provozniho kapitdlu, podpora exportu, sniZzeni energetické naro€nosti

podnikani, podpora vyzkumu, vyvoje, inovaci a technického vzdé&lavani.®

Situace na Slovensku je diky Clenstvi v Evropské unii z hlediska operac¢nich programt
obdobna jako v Ceské republice. Slovensko uzavielo s Evropskou komisi Partnerskou
dohodu o vyuzivani evropskych strukturalnich a investicnich fondii v letech 2014 az 2020.
Podpora je zaméiena na klicové odvétvi rustu, jako naptiklad dopravni infrastruktura,

vyzkum, vyvoj a inovace, podpora malych a stfednich podniki, energeticka efektivnost

atd.%°

Regulace v oblasti importu

Na aktualni nepfiznivé situaci v pekatském oboru ma vliv zejména absence legislativniho
zasahu v oblasti regulace importu. Nejdiilezitéjsim kritériem pro vyrobce pekatskych
technologii je ekonomicka situace jejich zakaznikl — pekarenskych provozu. Pokud se
pekaiim dafi generovat zisky, mohou si dovolit investovat do pofizeni novych
technologii. Z pohledu analyzovanych trhi, kterymi jsou Ceska republika a Slovensko,
Ize situaci v oboru povazovat za kritickou. Hlavnim faktorem, ktery v poslednich letech
k tomu stavu pfispiva, je masivni dovoz zmrazeného chleba a peiva ze zahraniéi.
Hlavnim odbératelem téchto produktii jsou obchodni fetézce, a to zejména diky nizsi
pofizovaci cené ve srovnani s vyrobky Cerstvymi. Zmrazené polotovary jsou totiz
nakupovany ve vétSim objemu, uskladnény v misté prodeje a dle potieby rozpékany.
Obchodni fetézce nasledné vyviji tlak na Ceské a slovenské vyrobce chleba a peciva,
ktefi jsou V zajmu zachovani konkurenceschopnosti nuceni snizovat své ceny a vyrabét
témef na hranici svych existen¢nich moznosti. Vysledkem této situace je uzavieni desitek
pekaren v kratkém casovém horizontu a S$patnd ekonomicka situace pekaiti. Praveé
legislativni zasah ze strany vlad, ktery by reguloval, ptipadné¢ zabréanil dovozu

rozpékaného peciva, je vyznamnou piilezitosti pro opétovné zlepseni situace v oboru.

88 http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/koncepce-politiky-msp-2014-2020-27913.html
89 http://www.partnerskadohoda.gov.sk/
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2.2.1.2 Ekonomické faktory

Hruby domaci produkt a mira inflace

Ceské ekonomika se v soudasnosti nachazi ve fazi riistu. Klicovym ukazatelem vyvoje
ekonomiky je hruby domaci produkt. Prognéza Ceské ndrodni banky™ v podob& Zpravy
o inflaci — 11/2015 ocekava pro rok 2015 jeho ptiristek o 2,6 %. Dalsim
makroekonomickym ukazatelem je mira inflace, jejiz Groven by se méla v roce 2015

pohybovat kolem hodnoty 0,1 %."*

Slovenskad ekonomika se v soucasnosti také nachdzi ve fazi ristu. Prognéza Narodni
banky Slovenska’® piedpoklada pro rok 2015 piiristek HDP o 2,9 %. Dalsim
makroekonomickym ukazatelem je mira inflace, ktera by se na Slovensku tak jako

v Ceské republice méla v roce 2015 pohybovat kolem hodnoty 0,1 %.73

Urokové sazby

Dulezitym ukazatelem, ktery ovliviiuje investi¢ni rozhodovani podnikatelskych subjekti,
je uroven trokové sazby. V soucasné dobé jsou dle Zprdavy o inflaci —11/2015 trzni
tirokové sazby v Ceské republice na rekordné nizké tirovni. CNB predpoklada setrvani
nizké trovné urokovych sazeb aZ do konce roku 2016. Tento stav ma za cil motivovat

podnikatelské subjekty k Gerpani uvért na investice a provoz.’

Urokové sazby NBS, které jsou platné od 10.9.2014, jsou pro jednodenni refinanéni
operace ve vysi 0,30 %, pro hlavni refinan¢ni operace 0,05 % a pro jednodenni steriliza¢ni
operace -0,20 %. Pravé sazba pro hlavni refinancni operace se povazuje za zakladni

tirokovou sazbu Evropské centralni banky.”

7 Dale jiz jen CNB

" http://www.cnb.cz/cs/menova_politika/zpravy o_inflaci/2015/2015_I1/index.html

2 Dale jiz jen NBS

73 http://www.nbs.sk/sk/statisticke-udaje/vybrane-makroekonomicke-ukazovatele

4 http://www.cnb.cz/cs/menova_politika/zpravy o_inflaci/2015/2015_I1/index.html

7S http://www.nbs.sk/sk/statisticke-udaje/udajove-kategorie-sdds/urokove-sadzby/urokove-sadzby-ech
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http://www.nbs.sk/sk/statisticke-udaje/udajove-kategorie-sdds/urokove-sadzby/urokove-sadzby-ecb

Devizové kurzy

Dalsim makroekonomickym ukazatelem, ktery ma vliv na ekonomicky rust,
jsou devizové kurzy. V roce 2013 se CNB uchylila k devizovym intervencim s cilem
oslabit &eskou korunu. Divodem, pro¢ se CNB pro tuto akci rozhodla, bylo udrzeni
cenové stability v ¢eské ekonomice v souladu s jejim inflaénim cilem. Budouci prognoza
ocekava udrzeni kurzu CZK vi¢i EUR pobliz hladiny 27 CZK/EUR, a to minimalné
do druhého pololeti roku 2016. Z pohledu Bakery technology je tento krok, zejména diky

poklesu exportu, vnimén negativng.”®

Slovensko je od 1.9.2009 ¢lenem eurozény a jeji ménou je Euro. V piipadé zvyseni
exportu pekaiskych peci Bakery technology na uzemi Slovenska se vSak vyznamné
zvySeni ziskd, zplsobené oslabenim CZK viici EUR, neoc¢ekava. Divodem je zvySeni

cen dovozu nékterych komponentti ze zahranicni.

Mira nezaméstnanosti

Pozitivni vliv ristu ¢eské ekonomiky se dotkne také trhu prace a mél by se projevit
poklesem miry nezaméstnanosti, kterd patii v piipadé¢ celoevropského srovnéani

K nejnizsim. Aktualni data z dubna 2015 ukazuji ve srovnani s pfedchozim mésicem

pokles 0 pét procentnich bodt na souéasnych 6,7 %."’

Vyvoj nezaméstnanosti na Slovensku je obdobny jako v Ceské republice a diky riistu
ekonomiky dochazi k poklesu nezaméstnanosti. Tuto skute¢nost potvrzuji data z Gnora
2015, ktera znazoriiuji nepatrny pokles ve srovnani s piedchozim mésicem na hodnotu

12,32 %."®

76 http://www.cnb.cz/cs/menova_politika/zpravy o_inflaci/2015/2015_I1/index.html

T http://www.kurzy.cz/makroekonomika/nezamestnanost/

8 http://zpravy.e15.cz/burzy-a-trhy/makroekonomicka-data/slovenska-nezamestnanost-klesla-na-12-3-
procenta-priblizila-se-minimum-1173488
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2.2.1.3 Socialni a kulturni faktory

Z hlediska vlivu socialnich a kulturnich faktort, neni pro SBU Bakery technology pfilis
dalezity demograficky vyvoj obyvatelstva, jeho vékova struktura, zivotni Uroven

¢i vzdélanost.

Vyznamny faktorem jsou vSak pfedevsim spotiebni zvyky kupujicich. Jednim z diivod,
pro¢ se SSZN rozhodla pro rozsifeni vyrobniho programu o obor pekatrskych stroju,
byl jeho potencial do budoucna v souvislosti s tim, ze chléb a pecivo patii mezi zakladni
potraviny, které jsou spotiebiteli nakupovany bez ohledu na jejich zivotni troven,

veékovou strukturu nebo napiiklad vzdélani.

V soucasné¢ dobé vSak dochdzi ke zméné spotiebniho chovani a spotiebitelé
na analyzovanych trzich davaji ptfi ndkupu chleba a peciva ptrednost jiz zminénému
rozpékanému polotovaru pied produkty ¢erstvymi. Hlavnim divodem chovani kupujicich
je skutecnost, Ze chléb a pecivo, které bylo rozpe¢eno ptimo v misté prodeje, je jesté
teplé, vice kfupavé a vyrazné¢ voni. Téchto vlastnosti nelze zejména v obchodnich
fetézcich u Cerstvé vyrabénych produkti dosahnout, nebot’ je od okamziku jejich vyroby
po vystaveni na prodejné potiebny delSi ¢asovy horizont. Diky tomu, Ze rozpékané
produkty ve srovnani s ¢erstvymi rychleji tvrdnou, pfidavaji se do nich emulgatory a dalsi
sloZky, které by mély zpomalit starnuti tohoto chleba a peciva. Dalsi slabou strankou
rozpékaného peciva je, Ze zmrazeny polotovar miize byt na prodejné uskladnén i nékolik
tydnd nez dojde k jeho rozpeceni a naslednému prodeji. Skutecnosti vsak je, Ze v mnoha
ptipadech, zejména diky malému pismu, spotiebitel nezaregistruje, Ze je jedna o vyrobek
rozpékany. Zaroven V soucasné dobé& neplati povinnost oznacovani zemé plvodu
pekarenskych vyrobki, coz by mnohé spotiebitele jist¢ také ovlivnilo v ndkupnim

rozhodovani.

2.2.1.4 Technologické faktory

Soucasny technologicky trend v oboru pekatskych stroji spo¢iva v rostouci oblibé

vyuZivani alternativnich topnych médii. Potvrzeni budouciho pokra¢ovani tohoto trendu
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dokumentuji opera¢ni programy, které¢ byly zminény v podkapitole Programy podpory

a jejichz cilem je podpora inovaci a snizovani energetické naro¢nosti podnikani.

Zakaznici v oboru pekatskych technologii budou po vyrobcich pribéznych pekatskych
peci stale Castéji pozadovat ekologickou alternativu jejich vytapeni. Jednou z moznosti
vytapéni je médium termoolej a pro n¢j urCeny termoolejovy kotel. Vyhoda
termoolejového kotle spociva pro pekate predev§im v mozZnosti vyuziti riznych odpadi
z okolni ptirody, Stépek, pelet, ale predev§im nespotiebovanych zbytka chleba ¢i jiného
peciva, jako topného paliva. Pro Bakery technology je potencialni hrozbou zpiisnéni
ekologickych norem a povinnost vyuzivat pouze ekologické vytapeéni, nebot’ produkt

CPMP v soucasné dob€ nenabizi moZnost vyuZiti alternativnich topnych médii.

Dalsim oéekavanym trendem v oblasti technologickych faktort je s ohledem na sniZzovani
energetické narocnosti podnikani pozadavek zdkaznikl na vyuZiti odpadni energie, jako
spalin a pary z pekaiské pece. Pro tyto Ucely jiz existuji zafizeni a odpadni energii
je mozné opétovné vyuzit napiiklad pro ohtev vody, vytapéni prostor pekarny, ptipadné
pro provoz dalSich zatizeni. Dodavané pekaiské pece by tedy mély byt ptizptisobeny

zapojeni do systému zpracovani odpadni energie.

2.2.1.5 Zhodnoceni obecného prostiedi

V nasledujici tabulce €. 2 jsou shrnuty klicové faktory obecného prostiedi, které vyplyvaji

z provedené PEST analyzy.

Tabulka €. 2: Klicové faktory obecného prostiedi

Faktor Prilezitost Hrozba Neutralni vliv
Politicky e Operacni

programy
podpory

e Regulace
v oblasti importu
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zmrazeného

peciva
Ekonomicky e Hospodarsky rist
e Nizka Groven
inflace,
urokovych sazeb
e Snizovani
nezamestnanosti
Socialni e Povinnost e 7Zména
oznacovani zemeé nakupniho
puvodu vyrobkt chovani
spotiebitelil
chleba a peciva
Technologicky e Zptisnéni
ekologickych
norem

Zdroj: Viastni zpracovani dle internich informaci spolecnosti SSZN a uvedenych zdrojii

2.2.2 Analyza oborového prostredi

Analyza oborového prosttedi zahrnuje analyzu konkurence, vymezeni dodavateld,

vymezeni zadkaznikl a Porterovu analyzu konkurencnich sil.

2.2.2.1 Analyza konkurence

Spole¢nost J4 s.r.o.

Dominantnim konkurentem na analyzovanych trzich, ktery SBU Bakery technology

konkuruje predevsim produktem, je spole¢nost J4 s.r.0."

™ Dale jiz jen J4
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Tato spolecnost, sidlici v Pfedméficich nad Labem, plisobi v oboru pekaiskych
technologii jiz od svého zalozeni v roce 1994. Jejim hlavnim programem je vyvoj
a vyroba pekatskych pasovych peci. Hlavnimi trhy, na které se J4 orientuje, jsou trhy

evropské, asijské, arabské i americké.®

Spole¢nost Kornfeil spol. s r.o.

Druhym konkurentem Bakery technology je spole¢nost Kornfeil spol. s r.0.8' a SBU

konkuruje ptfedevsim produktem a cenou.

Spolecnost Kornfeil byla taktéZ zalozena v roce 1994 a sidli v Cejéi. Hlavnim programem
spole¢nosti je od svého zaloZeni vyroba ruznych typd pekaiskych peci a jejich
ptisluSenstvi. Vyrobou tunelovych pasovych peci se spolecnost zabyva od roku 2009.

Hlavnimi trhy, na které se Kornfeil orientuje, jsou zejména trhy evropské.®2

2.2.2.1.1 Produkt

Produkt SBU Bakery technology

Produktem SBU Bakery technology je tunelova pasova pekaiska pec. Z hlediska jadra
produktu je jeho zékladnim uZitkem moZnost primyslové ¢i femeslné vyroby pekatskych
a cukraiskych produktli, zejména riznych druhii chleba a peciva. Tento produkt
umoziuje pln¢ automatizovany vyrobni proces, jehoz denni délka by méla byt s ohledem

na ekonomi¢nost 12-20 hodin.

Dalsi uroven produktu tvofi realny produkt. Znackou produktu Bakery technology

je CPMP® a jeho design spo¢iva v modularni konstrukci, coz znamend, Ze se produkt

80 http://www.j4.cz/profil-spolecnosti/

8 Déle jiz jen Kornfeil

82 http://www.kornfeil.cz/o_spolecnosti/

8 Znatka CPMP je odvozena od podate¢nich pismen kli¢ovych vlastnosti produktu:

C — cyklotermicka pec (k peceni produktt dochazi cyklovanim salavého tepla)

P — pribézna pec (produkty pti vyrobé probihaji peci od vstupu do pece k vystupu z ni)
M — modulérni pec (pec je tvoiena nékolika moduly, které jsou spojeny v celek)

P — pec
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sklada z jednotlivych modulti. Produkt umoznuje variantni provedeni, které spociva

v Sifce draténého pasu, typu vyuzivaného topného média, prodlouzeni na vstupu

vvvvv

Z hlediska rozsitené¢ho produktu je nejvétsi pridanou hodnotou produktu CPMP rychlost

instalace, které je mozné docilit pravé diky modularnimu uspotadani.

Produkt spole¢nosti J4

Produktem spolecnosti J4 je tunelova pasova pekaiska pec. Zakladni uzitek z hlediska

jédra produktu je stejny jako u CPMP.

Rozdily vSak lze spatfovat zejména na Urovni roz§ifeného produktu, jehoz znackou
je PPP. Prvni rozdil se tyka designu produktu PPP, nebot’ jeho konstrukce se nesklada
Z jednotlivych modult, ale je kompletné svarovana. Z hlediska provedeni v§ak PPP nabizi
oproti CPMP daleko vice variant, které spocivaji zejména v moznosti volby §itky a typu
pasu, vyuziti vice pecicich etazi, dalSich typt vyuzivaného topného média nebo vybaveni

dalsim prisluSenstvim.

Z hlediska rozsifeného produktu nevénuje J4 pozornost vytvoreni dalsi ptidané hodnoty
pro zékazniky a spoléha na svoji vyhodu, kterd spociva v dlouhé tradici a mnozstvi

dodanych produkta.

Produkt spoleénosti Kornfeil

Produktem spole¢nosti Kornfeil je taktéZ tunelova pasova pekaiska pec, ktery piinasi

Z hlediska jadra produktu stejny uzitek, jako konkurencni produkty.

Rozdil oproti produktu CPMP se opét tykéd tirovné redlného produktu, nebot’ produkt,
jehoz znackou je ThermoRoll, nabizi vice variant provedeni, které opét spocivaji
Vv moznosti volby $itky a typu pasu, vyuziti vice pecicich etdzi, dalSich typt vyuzivaného
topného média nebo vybaveni dal$im piislusenstvim. Design produktu ThermoRoll je tak

jako CPMP zaloZen na modularni konstrukei.
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Urovni rozsifeného produktu je ve spolecnosti Kornfeil vénovana velka pozornost
a pfidand hodnota pro zékazniky spocivd zejména v poskytovaném servisu. Jedna
se predevSim o nepfetrzity 24 hodinovy servis, ktery na uzemi Ceské republiky

a Slovenska zajistuje tym servisnich technik.

2.2.2.1.2 Cena

Cena produktu SBU Bakery technology

Prvnim faktorem, ktery ma vliv na tvorbu ceny produktu CPMP, je jeho velikost. Velikost
produktu se odviji od Sitky draténého pasu (2,1-3m) a poctem m? pe¢né plochy. Dalsi
cenotvorné faktory spocivaji ve variantach provedeni produktu dle konkrétniho
pozadavku zdkaznika. Jedna se naptiklad o prodlouzeni na vstupu ¢i vystupu pece, typ

pouzitého topného média, poctu hotakovych vézi, ptidavné turbulencni zong atd.

Celkova cena CPMP je tvofena tfemi slozkami. Prvni slozkou je vyroba produktu
s ohledem na vySe uvedené varianty. Dal$i slozkou je instalace pece, jejiz vySe se odviji
od velikosti pece, misté a zvolené formé¢ instalace, kterou miize byt montaz ¢i §éfmontaz.

Posledni slozku ceny tvoii volitelné opce, které si muze zakaznik k CPMP dokoupit.

Cena CPMP je stanovovéana metodou konkuren¢niho srovnani s cenou dominantniho
konkurenta. Ovsem s ohledem na zivotni cyklus CPMP, ktery se nachazi ve fazi pronikani

na trh, a soucasnou situaci na trhu ovliviiyjici vyjednavaci silu, je cenova hladina

cvwr

Cena produktu spole¢nosti J4

Stejn¢ jako u CPMP zavisi cena produktu PPP na jeho provedeni. Opét je celkova cena
produktu tvofena tfemi sloZkami, které jsou pravdépodobné stanoveny ndkladové
orientovanou metodou, tzn., Ze k vlastnim ndkladim je pfipoctena spolecnosti
pozadovana procentni ziskova pfirazka. JelikoZ se jednd o konkurenta, ktery mé na trhu
dominantni postaveni, mize byt tato ziskova pfirdzka vyS$i neZ u konkurenénich

vyrobki.
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Cena produktu spole¢nosti Kornfeil

Jelikoz je spole¢nost Kornfeil stejné jako Bakery technology novym konkurentem na trhu
tunelovych pasovych pekatskych peci, 1ze predpokladat, ze jeho cenova strategie, véetné

metod stanoveni cen, bude obdobna jako v ptipadé Bakery technology.

2.2.2.1.3 Propagace

Propagace produktu SBU Bakery technology

Z hlediska komunika¢niho mixu jsou jeho nastroje vyuzivany Bakery technology velmi

malo. Bakery technology viuibec nevyuziva reklamu, osobni prodej a direct marketing.

Nastrojem, ktery Bakery technology nepravidelné vyuziva, je public relations. Pro
budovani vztahl s vefejnosti vyuziva predevsim tisténych médii, kdy alesponi jednou
za rok publikuje ¢lanek v odborném casopise, vydavaném kazdy mésic Podnikatelskym
svazem pekarii a cukrdri v CR®, jehoz nazev je Pekaf a cukraf. Dalsi aktivitou z hlediska
public relations, které se vénuje spoleénost SSZN jako celek, je sponzoring.
SSZN finan¢né podporuje mistni fotbalovy a hokejovy klub a dale se podili na pofadani

riznych spolecenskych akci €1 realizaci socialnich projektu.

Dal$im néstrojem, kterému Bakery technology vénuje nejvétsi pozornost, je podpora
prodeje. Jedna se predevsim o vystavovatelskou ¢innost na veletrzich a vystavach v ramci
trhit Ceské republiky a Slovenska. Nejvyznamnéj$im veletrhem pro Bakery technology
je veletrh MBK, ktery je soucasti potravinaiského veletrhu Salima. Tento veletrh se kona
v pravidelnych dvouletych intervalech na brnénském vystavisti. Dal§imi akcemi,
na kterych Bakery technology pravideln& vystavuje, jsou akce potadané PSPaC v CR.
Jedna se o Strojné-technicky seminai konany v Cejkovicich a také akce Dny chleba

v Pardubicich.

Diky vyse uvedené analyze komunika¢niho mixu lze prohlésit, ze marketingové aktivity

jsou nedostate¢né a patii mezi slabé stranky Bakery technology. Diivodem je zejména

8 Dale jen PSPaC v CR
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skuteCnost, ze veskeré marketingové aktivity ma na starosti jediny obchodni zéstupce,
ktery zéaroven zajiStuje distribuci CPMP. Z téchto diivoda spociva ptilezitost zlepSeni

svych marketingovych aktivit v Uzavieni partnerstvi s dalSim subjektem.

Propagace produktu spole¢nosti J4

Spolecnost J4 vénuje velkou pozornost veskerym prvkiim komunika¢niho mixu. Prvnim
Z nich je reklama, kdy J4 vyuziva jejich dvou forem, tiskové a venkovni. J4 pravidelné
publikuje reklamni sdé€leni v Casopise Pekai a cukraf a dale vyuziva velkoplo$nych

reklamnich billboardq.

Jednim z dalSich vyuzivanych nastrojt je public relations. J4 pravidelné publikuje ¢lanky
Vv Casopise Pekart a cukraf a také v dal$ich tisténych médiich na internetovych portéalech.
Spoleénost J4 také podporuje akce poradané PSPaC v CR, a to jak prostiednictvim

sponzoringu, tak také organizovanim odbornych prednasek.

Mezi dalsi sponzorské aktivity patii podpora sportovni a zdjmové ¢innosti v Pfedméticich

nad Labem a dale ¢innosti nadace na pomoc postizenym détem.®

Z hlediska podpory prodeje se J4 pravidelné zucasthiuje stejnych veletrhli a vystav jako

Bakery technology.

Dal§imi nastroji komunika¢niho mixu jsou osobni prodej a direct marketing. Diky
skutecnosti, Ze obchodni zastupci J4 pravidelné kontaktuji a navsStévuji stavajici

1 potencialni zakazniky lze pfedpokladat, Ze vyuZzivaji kombinaci téchto nastroji.

Propagace produktu spole¢nosti Kornfeil

Spolecnost Kornfeil vyuziva stejné jako J4 tisténého reklamniho sdéleni v Casopise Pekar

a cukrar.

8 http://www.j4.cz/podporujeme-sponzorujeme/
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Obdobnym zplisobem se také vénuje nastroji public relations, kdy pravidelné publikuje
¢lanky v Casopise Pekar a cukraf, ale také v ostatnich tisténych médiich i na internetovych
portalech. Dale také podporuje akce poradané PSPaC v CR, na kterych se podili

organizacne¢ 1 financné.

Kornfeil stejné¢ jako Bakery technology i J4 pravidelné vystavuje na veletrhu MBK

1 dalSich zminénych akcich poradanych oborovym svazem.

Opét 1ze predpokladat, ze Kornfeil vyuziva pro kontaktovani a navstévovani stavajicich

1 potencialnich zakaznikli kombinaci nastroju direct marketingu a osobniho prodeje.

2.2.2.1.4 Distribuce

Distribuce produktu SBU Bakery technology

Bakery technology vyuziva k distribuci produktu CPMP na trzich Ceské republiky
a Slovenska piimé distribu¢ni cesty, ktera je tvofena jednim obchodnim zastupcem.
Vzhledem k velikosti téchto trhi a mnozZstvim aktivit, které jsou s distribuci CPMP
spojené, je tato sit’ absolutné nedostate¢na a patii mezi slabé stranky Bakery technology.
Tak jako v piipadé propagace spociva pro Bakery technology pfilezitost v uzavieni

partnerstvi s jinym subjektem.

Distribuce produktu spole¢nosti J4

Spoleénost J4 vyuziva k distribuci produktu PPP na trzich Ceské republiky a Slovenska
pfimé distribucni cesty, kterd je tvofena Sesti jejimi manaZery spolecnosti (vystupujicimi

jako obchodni zastupci).

Distribuce produktu spole¢nosti Kornfeil

Spoleénost Kornfeil vyuziva k distribuci produktu ThermoRoll na trzich Ceské republiky

a Slovenska ptimé distribucni cesty prostfednictvim vlastnich obchodnich zastupct.
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Na trhu Ceské republiky aktivné piisobi dva obchodni zastupci, stejné tak jako na trhu

slovenském.

2.2.2.1.5 Zavér analyzy konkurence

V nasledujici tabulce ¢. 3 jsou uvedeny klicové faktory analyzy konkurence z hlediska

silnych a slabych stranek konkurentt.

Tabulka €. 3: Klicové faktory analyzy konkurence

Konkurent

Bakery technology

Kornfeil

Silné stranky

Modularni konstrukce °
produktu
[ ]
[ ]
Dlouha tradice a °

mnozstvi realizovanych
dodavek

Variantnost provedeni
produktu a nabidka
prislusenstvi

Uroveii marketingovych
aktivit

Kvalita distribucni sité
Dlouha tradice v oboru
pekaiskych peci
Modularni konstrukce
produktu

Variantnost provedeni
produktu a nabidka

prislusenstvi
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Slabé stranky
Urovei marketingovych
aktivit
Kvalita distribu¢ni sité
Nizka variantnost

provedeni produktu

Svarovana konstrukce

produktu



e Uroven marketingovych
aktivit

e Kvalita distribu¢ni sité

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich zdrojui spolecnosti SSZN a uvedenych zdrojii

2.2.2.2 Vymezeni dodavateli

Vyrobni program spole¢nosti SSZN je tvofen tfemi hlavnimi oblastmi. Diky skute¢nosti,
ze se ve vsech piipadech jedna o strojirenskou vyrobu, je SSZN velkym odbératelem

materialu.

Prvni skupinu dodavateli tvoii dodavatelé zakladniho hutniho materialu, mezi ktery patii
ruzné druhy a tvary oceli, nerezu a plechi. V ptipad¢ hutniho materialu preferuje SSZN
tuzemské dodavatele, nebot’ se jedna o dobie dostupny material a na trhu vystupuje

mnoho dodavatelskych firem.

Druhou skupinu dodavateli tvofi dodavatelé barev, mechanickych casti
a elektrosoucastek. V tomto ptipadé opét SSZN preferuje ovétené tuzemské dodavatele,

kterych je na trhu dostatek.

Posledni dodavatelskou skupinou jsou dodavatelé velmi specializovanych komponent
¢1 materialu pro kompletaci produktu CPMP, mezi které patii pfevodovky, dratény pas,
fidici systém, hotdk a dalsi. V pfipad€¢ dodavek téchto dileZitych komponent vyuziva

SSZN prevazné zahrani¢nich dodavatelt, jejichZ pocet je na trhu zna¢né€ omezeny.

2.2.2.3 Vymezeni zakazniki

Potencidlnim zakaznikem Bakery technology je ptredstavitel pekarenského provozu
v Ceské republice nebo na Slovensku, ktery je zodpovédny za poiizeni technologického

vybaveni provozu.
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Zakladnim predpokladem profilu potencialniho zakaznika je pozadavek na plné
automatizovany vyrobni proces peceni v tunelové pasové pekatské peci, ktery umoziuje
denni produkci peciva, jako napiiklad rohlikt, housek, kaiserek, baget atd., od 5 000
do 70 000 ks, a dale raznych druhii chleba od 300 do 4 500 ks. Jedna se o vyrobce
pekaiskych produktt stfedni ¢i vétsi kategorie tzn. od pekarny okresni tirovné az po

pekarnu na trovni kraje.

2.2.2.4 Porteriv model péti konkurenénich sil

Vyjednavaci sila dodavateli

Jak jiz bylo uvedeno v podkapitole 2.2.2.2., spole¢nost SSZN muze v soucasné dobé
rozdé¢lit své dodavatele do tii hlavnich skupin. Prvni skupinu tvoti dodavatelé predevsim
hutniho materialu. Diky vysokym objemim nakupi ma SSZN uzavieny s jejich
dodavateli rdmcové smlouvy, ve kterych je pevné stanovend cena i dodaci lhuty.
Jelikoz se jedna o dobfe dostupny material a piipadny vypadek jednoho dodavatele
je mozné fesit rychlou nahradou za jiného, je vyjednavaci sila téchto dodavatel na velmi

nizké urovni.

Obdobna situace se tyka dodavatelti druhé skupiny. Nejedna se jiz o tak béZné dostupny
materidl a vysoké objemy nakupl se strany SSZN, pfesto je vSak na trhu vice jeho
dodavatelt, které¢ lze bez vétsich problémil vymeénit. V piipad€¢ druhé skupiny je taktéz

vyjednavaci sila dodavatelli na velmi nizké Grovni.

Naopak tfeti skupinu dodavateld tvoii dodavatelé specializovanych komponent,
bez kterych by vyroba produktu CPMP nebyla mozna, ptipadné by bylo velmi obtizné
nalézt nového dodavatele. Ve vétsin€ pripadd musi SSZN planovat terminy dodani svého
produktu dle dodacich lhit téchto dodavateld a je ochotna za tyto komponenty také
zaplatit vyssi cenu. Z téchto diivodu lze oznacit vyjednavaci silu dodavatel tfeti skupiny

za velmi vysokou.
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Vyjednavaci sila zakaznika

SBU Bakery technology vstoupila na trhu pekatskych technologii v roce 2010.
Do soucasnosti realizovala na trhu Ceské republiky a Slovenska dodavky &tyi produkti
CPMP. Ve srovnani s dominantnim konkurentem, ktery na trhu piisobi jiz od roku 1994,
je to velmi nizky pocet a Bakery technology ma velmi slabou pozici na trhu. Z tohoto
divodu spociva prilezitost pro Bakery technology v uzavieni partnerstvi s dalSim

subjektem, ktery jiz mé na trhu pekatskych technologii delsi tradici.

Vlivem zhorSovani ekonomické situace v pekaiském oboru na trhu Ceské republiky
a Slovenska, jejiz ptic¢iny byly podrobnéji analyzovany v podkapitole 2.2.1.3., dochazi
k investicim do vybudovani novych pekaren jen velmi ziidka a zajiSténi vymény
stavajicich tunelovych pasovych pekatskych peci, ke které dochdzi obvykle po 20 az 30
letech provozu, je i vzhledem ke ztraté ruského trhu velmi dulezité pro vSechny
konkurenty. Tuto skutecnosti si ov§em dobie uvédomuji i zakaznici, ktefi si mohou
kromé¢ dodacich a platebnich podminek, viceméné diktovat také cenu. Z vyse uvedenych

davodu Ize oznacit vyjednavaci silu zakaznikid za velmi vysokou.

Hrozba vstupu novych konkurenti

Hrozbu vstupu novych konkurenti na trh Ceské republiky a Slovenska muize
V soucasnosti zvysit situace na ruském trhu, diky které pfisla fada zahrani¢nich vyrobct

pekaftskych technologii o sviij klicovy trh a snaZi se rychle najit trhy nové.

Podle mého néazoru je vSak sila této hrozby velmi nizka, nebot’ existuji pro zahrani¢ni
vyrobce urcité bariéry. Tyto bariéry spocivaji zejména v neznalosti podnikatelského
prostfedi, mistnich zvyklosti, ale pfedevS§im jazykova bariéra. Moznym feSenim pro
zajemce o vstup na sledované trhy je provedeni podrobné analyzy podnikatelského
prosttedi, na zakladé¢ které by ziskal n&které dileZité informace. Lze vSak predpokladat,
ze bude odrazen ¢asovou naro¢nosti a ¢as je pro n¢j v tuto chvili rozhodujicim faktorem.
Pokud by se vsak chtél zajemce o vstup vyhnout naro¢nym analyzam, a dokonce také
jazykové bariéfe, miZze vyuzit v ramci internacionalizace nékterych vhodnych forem,
kterymi jsou napiiklad export, strategické aliance ¢i licencni smlouvy. I v tomto ptipadé

vSak budou nezbytné znacné financni vydaje, které se tykaji zejména marketingovych
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aktivit. Jednu z dalSich ptekazek pro vstup potenciadlnich zahrani¢nich zajemctl lze

spatfovat také ve vlivu protekcionismu.8®

Rivalita firem

Jak jiz bylo uvedeno v podkapitole 2.2.2.1., SBU Bakery technology v soucasné dobé
konkuruji dal§i dva vyrobci tunelovych péasovych pekaiskych peci, kterymi jsou
spolecnost J4 a Kornfeil. Diky zhorSujici se situaci v pekafském oboru je pro vSechny
konkuren¢ni vyrobce velmi dulezité, aby zakazku, tykajici se dodavky nové pekaiské
pece, vyhrali v rAmci vybérového fizeni pravé oni. Casto viak dochazi, zejména také kviili
zminéné vysoké vyjedndvaci sile zdkaznikid, k cenovym valkdm mezi konkurenty,
ze kterych vychdzi vitézné, diky snizovani cen a prodeji na hranici néakladd,

pouze zdkaznik. Z téchto diivodu je sila rivality firem na velmi vysoké trovni.

Hrozba substitutu

SBU Bakery technology je na trhu Ceské republiky a Slovenska kromé svych konkurenti
ohrozena také substitué¢nimi vyrobky. Jedna se piedev§im o pekaiské pece etazového

sazeciho a rota¢niho typu.

Negativnim faktorem, ktery pfispivd ke zvySovani této hrozby, je opét aktudlni
ekonomickd situace v pekaiském oboru. Diky neregulovanému importu zmrazenych
pekatskych produkti, které jsou néasledné prodavany v obchodnich fetézcich, dochézi
v pekarenskych provozech ke znacnému poklesu odbytu, na coZ musi pekafi reagovat
zkracenim doby vyrobniho procesu a snizenim mnozstvi denni produkce. Pravé zkraceni
doby vyrobniho procesu ma u tunelovych pasovych pekatskych peci negativni vliv na

jejich ekonomicnost. Jednou z mozZnych hrozeb, vyplyvajicich ze zhorSovani ekonomickeé

8 Protencionismus neboli ochrandistvi je ekonomicky termin, vyjadiujici upiednostitovani a ochranu
viastnich vyrobku, sluzeb a pracovnikii pred zahranicni konkurenci. Miva diskriminacni charakter a stoji
v opozici kK volnému mezindrodnimu obchodu. *

http://cs.wikipedia.org/wiki/Protekcionismus
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situace v pekatském oboru, je nahrazovani tunelovych pekatskych peci pecemi etazového
sdzeciho a rotacniho typu, které se vyznacuji mensi pe¢nou plochou a prostorovou
narocnosti, vétsi energetickou Uspornosti, ale zejména niz§i cenou ve srovnani
s tunelovou pekatskou peci. Z téchto divodi je, v ptipadé zhorSujici se ekonomické

situace, také sila hrozby substitutl na velmi vysoké urovni.

2.2.2,5 Zhodnoceni oborového prostredi

V nasledujici tabulce ¢. 4 jsou shrnuty klicové faktory oborového okoli Bakery

technology.

Tabulka ¢&. 4: Klicové faktory oborového prostredi

Faktor Prilezitost Hrozba

Vyjednavaci sila dodavateli

\AAEC RO ESIER 21V NIl ¢ Rozvoj partnerstvi

Hrozba vstupu novych

konkurentu

Rivalita firem

Hrozba substituti e FEtazoveé sazeci a rotacni

pece

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich zdrojii spolecnosti SSZN a uvedenych zdrojii
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2.3  Strategicka analyza interniho prostredi

2.3.1 Model 7S

Struktura

Prvnim z analyzovanych faktorti interniho prostiedi SSZN a Bakery technology
je organizacéni struktura. Organiza¢ni struktura spolec¢nosti SSZN ma funkcni podobu,
kterad je zejména diky vysSimu poctu zaméstnanclii a funkci u vyrobnich spolecnosti

obvykla.

Nejvyssi aroven organizacni struktury tvofi jednatelé, kterymi jsou Ing. Martin Gold,
Ing. Milan Vecefa, ti jsou soucasné jednateli matetského holdingu GC Machinery

Holdings N. V. Tfetim jednatelem je pan Pavel Gestinger.

Top management SSZN tvoii feditel spolecnosti, kterym je jiz zminény Ing. Milan
Vecera. Dal§imi fediteli jsou vyrobni, technicky, obchodni a finan¢ni feditel. Posledni

funkéni této Urovné je poradce, jehoz funkci zastava byvaly feditel spolecnosti.
Na nésledujicim obrazku je zobrazeno funk¢ni schéma organizaéni struktury SSZN.

Obrazek ¢. 8: Organizaéni struktura spolecnosti SSZN
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Od roku 2010 je soucasti SSZN strategickd podnikatelskd jednotka s ndzvem Bakery
technology. Manazerem této SBU je obchodni feditel SSZN. DalSimi zaméstnanci této
SBU jsou obchodni zastupce, ktery zaroven vykonava funkci marketingového pracovnika

a dale konstruktér.

Bakery technology je SBU prodejni, ktera je zodpovédna za marketing a prodej produktu
CPMP. Ostatni hlavni 1 podptirné ¢innosti z hlediska hodnotového fetézce, které vyrobou

a dodavkou CPMP souvisi, jsou zajistovany ostatnimi oddélenimi spolecnosti SSZN.

Strategie

Druhym analyzovanym faktorem je strategie. Spole¢nost SSZN bohuzZel nevénuje
dalezitosti jasné definované korporatni strategie pozornost, coZ povazuji za jednu
z nejvétsich slabych stranek spolecnost. Vzhledem ke skute¢nosti, ze je ve spolecnost
zaveden systém fizeni kvality ISO 9001, je jeji povinnosti vyjadrit své dlouhodobé cile

alespori prostifednictvim politiky kvality. Témito hlavnimi cili jsou:

e Dbyt stabilnim zaméstnavatelem s dlouhodobou perspektivou,

e trvalym zlepSovanim firemnich procesi zajistit dlouhodobou prosperitu
spole¢nosti,

e diverzifikaci vyrobniho programu do rozdilnych obor minimalizovat negativni
dopady hospodaiského cyklu a vyvoje mezindrodni situace,

e produkty dodavat v terminech a kvalité, ktera napliuje poZzadavky zékaznik,

e trvalou podporou vyvoje a inovaci stdvajici produkce posilovat

konkurenceschopnost vyrobki.

Tato oficidlni formulace strategickych cilli vSak podle mého nazoru neni dostatecna,
nebot’ nerespektuje zakladni metodiku SMART, kterd by méla byt zdkladnim nastrojem
pro vytvareni cill. Zejména vSak chybi definovani zpisobt, jakymi chce SSZN svych

cilti dosahnout, k cemuz by méla slouzit prave strategie.
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Absence definované korporatni strategie ma negativni vliv na SBU Bakery technology,
ktera tak neni schopna stanovit vlastni business strategii, kterd by méla vychazet praveé
Z korporatni. Dalsi negativni vliv ma absence strategie na klicové skupiny stakeholdert,
kterymi jsou vlastnici spole¢nost, obchodni partneti, dodavatelé, odbératelé a predevsim

zaméstnanci, ktefi jsou podrobn¢ analyzovani v nésledujicich podkapitolach.

Sdilené hodnoty

Dal8im analyzovanym faktorem modelu 7S jsou sdilené hodnoty. Tyto hodnoty by mély
byt vyjadieni prostfednictvim poslani, které patii mezi jeden z klicovych prvki
organiza¢ni kultury a je nositelem spolecnych hodnot. Posldni by mélo byt, stejné jako
strategie, jasn¢ definované a mélo by zaméstnancim SSZN odpovédeét na zakladni
otazky, kterymi jsou: Pro€ je spole¢nost na trhu? Co chece vyrabét? Co ocekava od svych

zaméstnanc? Co déla naopak pro né?

Spole¢nost SSZN ma definované poslani pouze v ramci politiky kvality a jeho znéni
je nasledujici: ,,Spole¢nost chce byt spolehlivym partnerem a konkurenceschopnym

dodavatelem strojniho zafizeni na vysoké tirovni.*

Na zaklad¢ vySe uvedenych predpokladi, jaké nalezitosti by poslani mélo mit, 1ze oznacit
poslani SSZN jako nedostatecné a stézi mlze od svych zaméstnanci ocekévat,

Ze jej budou sdilet, nebot tyto hodnoty nejsou ptesné specifikovany.

Spolupracovnici

Faktor spolupracovnici je ovlivnén a navazuje na piedchozi bod, kterym jsou sdilené
hodnoty. Neznalost hodnot SSZN se odrazi v chovani jejich zaméstnanci, ktefi se neciti
byt soucasti jednoho tymu, ale spiSe vystupuji jako samostatné jednotky. Zameéstnanci
nejsou piili§ loajalni k zaméstnavateli a sleduji pfevazné svoje zajmy a cile, namisto cilti
spolecnych, coz se odrazi nejen ve vztahu k zaméstnavateli, ale taky mezi
spolupracovniky. Vyznamny vliv na této situaci maji pfedevsim nedostate¢né znalosti
a dovednosti vedoucich pracovnikii z oblasti fizeni lidskych zdroji, kteti si taktéz

neuvédomuji dulezitost nékterych motivatori nepenézniho charakteru, jakymi jsou
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naptiklad vyjadieni uznani svym zaméstnanciim, zajem o jejich spokojenost, pozadavky

atd.

Co se tyCe motivatori penéznich, probihaji v soucasné dob¢ ve spolecnosti dva motivacni
programy pro zaméstnance. Prvni program byl spoustén v lednu 2015 a ma navaznost na
proces zvySovani produktivity spolecnosti, ktery zajist'uje externi firma. Druhy motivaéni

program se tyka moznosti navrhovat naméty na uspory.

Styl manazerské prace

V soucasné dob¢ dochazi ve stylu manazerské prace v SSZN K radikalnim zménam,
zejména diky externi firmé, kterd zajiStuje proces zvysSovani produktivity. ManaZzefi
SSZN postupné ustupuji od direktivniho stylu fizeni, ktery byl ve spole¢nosti dlouhou
dobu uplatiovan a ¢im dal vice je vyuzivan styl demokraticky, ktery poskytuje
zaméstnanciim vétsi moznost podilet se na feSeni daného problému a projevit svlij ndzor.

Rozhodujici slovo vSak pii rozhodovani maji jednatelé spolecnosti SSZN.

Schopnosti

Spole¢nost SSZN v soucasné dob¢é zaméstnava 155 stalych zaméstnanci. Jelikoz
je hlavnim programem spolecnost strojirenska vyroba, disponuje velkym mnozstvim
kvalifikovanych pracovnikii s odbornymi schopnostmi. Nejvyssi podil téchto pracovniktl
je zaméstnano ve vyrobé a jejich kvalifikace spociva predevSim v obsluze CNC
1 klasickym stroji, svafovacich a montaZnich pracich, elektrotechnice. Dal$i vyznamnou
¢ast zaméstnancil tvoii mistfi, technologové, CNC programatofti, konstruktéti, kontrolofi
kvality ¢ spravce IT. Ostatni odborni pracovnici jsou zaméstnani ve spravnim
¢i obchodnim oddéleni a jejich odbornost spociva piedev§im ve znalostech problematiky
managementu, ekonomie, ucetnictvi, controllingu, danové problematiky atd. Zejména
zamé&stnanci obchodniho oddéleni také disponuji znalosti minimaln€ jednoho ciziho

jazyka.
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Systémy

Poslednim faktorem modelu 7S jsou systémy. Ve spolecnosti SSZN je od roku 2006
zaveden systém fizeni kvality ISO 9001, ktery je od té doby pravidelné recertifikovan.
V souladu se soucasné planym systémem CSN ISO 9001:2009 jsou v SSZN podrobné

zmapovany jednotlivé ¢innosti, které na sebe navazuji a vytvaii komplexni proces.

Dalsim systémem, ktery SSZN vyuziva, je podnikovy informaéni systém. Od roku 2006
vyuziva komplexni informacni systém Dimenze++, ktery umoziuje analyzovat
spole¢nost ve vSech jejich kli€ovych oblastech a je rozdélen do nésledujicich moduli:
zakéazky, objednavky, pohledavky, zavazky, finan¢ni vztahy, fizeni vyroby, fizeni zasob,
hlavni kniha a investi¢ni majetek. Soucasti informacniho systému Dimenze++ je také

systém TPV 2000, ktery slouZzi k podpofe oddéleni konstrukce a technologie.

2.3.1.1 Zavér modelu 7S

V nasledujici tabulce ¢. 5 jsou shrnuty kli¢ové faktory modelu 7S z pohledu SSZN
a Bakery technology.

Tabulka ¢. 5: Kli¢ové faktory modelu 7S — SSZN a SBU Bakery technology

Faktory modelu 7S — SSZN a SBU Bakery technology

e Kvalifikovana pracovni sila

Silné stranky

e Absence definované strategie a poslani

Slabé stranky e Znalosti vedoucich pracovniki z oblasti fizeni lidskych zdroji

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich zdrojii spolecnosti SSZN
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2.3.2 Analyza hodnotového Fetézce

2.3.2.1 Primarni aktivity
Vstupni logistika

Prvni Clankem vstupni logistiky je oddéleni materidlné-technického zabezpeceni,
které zajiStuje vCasné dodavky materidlu a komponentti pro vyrobu produktu CPMP.
Dle dohodnutych dodacich podminek a parity je dale vstupni logistika zajiStovéana
dodavatelem nebo vlastnim logistickym oddélenim SSZN. Nasleduje vstupni kontrola

pfijatého materialu a jeho uskladnéni v souladu s podminkami skladovani.

Vyrobni operace

Nasledné jsou potfebny materidl a komponenty v rdmci vnitropodnikové logistiky
pfesunuty na vyrobni pracovisté a jsou zahajeny vyrobni operace. Na prvnim zdvodé
spolecnosti SSZN se jednd o provedeni strojirenskych praci, mezi které patii déleni
materialu, obrabéci a zamecnické prace, coz je vyznamnou hodnotou SSZN
pro zakaznika, nebot’ je schopna si veskeré strojirenské prace zajistit sama a disponuje
velkym mnozstvi vyrobnich a skladovacich prostor. Nasledné je polotovar produktu
CPMP pievezen na druhy zdvod, kde jsou postupné namontovany dalSi komponenty

a dochdzi k finalni montaZzi v€etné odzkouseni funkénosti dilezitych funkci CPMP.

Vystupni logistika

Hotovy vyrobek je po odzkouSeni opétovné demontovan a pracovnici logistického
oddéleni zajisti jeho pfipravu k expedici, kterd spoc¢iva v zabaleni, ptfipadné konzervaci
jednotlivych skupin dild. Nésledné je produkt CPMP dle smluvené dodaci parity vybaven
potfebnymi expedi¢nimi dokumenty a s vyuzitim manipula¢ni techniky naloZen

na kamionovou piepravu.
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Marketing a prodej

Marketingové a prodejni aktivity SBU Bakery technology jsou diky zakazkové vyrobé
produktu CPMP na prvnim mist¢ hodnotového fetézce pred jeho dal$imi hlavnimi
¢innostmi. Nejdiive tedy dochazi k marketingovym a prodejnim aktivitdim obchodniho
zastupce Bakery technology, na zaklad¢ kterych zakaznik produkt CPMP objednava
a nasledn¢ je zahajen vyrobni proces, jehoz prvni Cinnosti je vstupni logistika.
Marketingové¢ aktivity a distribuce SBU Bakery technology byly podrobnéji analyzovany
v podkapitole 2.2.2.1.3. a 2.2.2.1.4. a patii mezi jeji slabé stranky.

Sluzby

Dalsi primarni aktivitou jsou sluzby, které¢ jsou s produktem CPMP spojené. Jedna
se predevsim o servisni sluzby. Bakery technology nabizi svym zdkaznikiim moznost
vzdéalené spradvy, coz znamend, ze v piipadé¢ potieby mulze svym zékaznikiim
prostfednictvim internetu pomoci s nastavenim parametru ¢i v ptipadé vyskytu problému
s jeho fesenim. Dalsi poskytovanou sluzbou je interaktivni katalog nédhradnich dila, diky
kterému mohou zakaznici snadno identifikovat pozadovany nahradni dil

a prostfednictvim uvedeného cisla jej u Bakery technology objednat.

Bakery technology vSak nedisponuje zddnym servisnim technikem, ktery by pusobil
na tzemi Ceské republiky a Slovenska, coz patfi mezi jeji velké nedostatky a slabé

stranky.

2.3.2.2 Podpirné aktivity

Firemni infrastruktura

Firemni infrastruktura SSZN mé podobu organizacni struktury a byla podrobné
analyzovana v ramci modelu 7S, podkapitole Struktura. Dulezitym faktorem z hlediska
diplomové prace je SBU Bakery technology, kterd vznikla v roce 2010. Jedna
se o marketingovou SBU, ktera zajistuje marketing a prodej produktu CPMP. Jejim
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manazerem je obchodni feditel SSZN a dalS§imi ¢leny jsou obchodni zéstupce,

ktery je zaroven marketingovym pracovnikem a déle konstruktér.

Rizeni lidskych zdroji

Jak jiz bylo uvedeno v ramci modelu 7S, podkapitole Schopnosti, disponuje SSZN
velkym mnozstvim kvalifikovanych pracovnikii. Nédbor pracovnikii zajistuje ve SSZN
mzdova Ucetni a nasledné cinnosti, spocivajici v rozmistovani pracovnikli a jejich
motivaci, zajiStuji vedouci pracovnici. Jak jiz bylo uvedeno ve zminéné podkapitole,
patii mezi slabé stranky téchto vedoucich pracovniki jejich znalosti a schopnosti fidit
lidské zdroje, coz ma nasledné vliv na jejich chovani vi¢i zaméstnavateli 1 ostatnim

zameéstnancum.

Technologicky vyvoj

Pravé tento konstruktér je dulezity z hlediska dalsi podptrné Cinnosti. Konstruktér
se podilel na vyvoji produktu CPMP a v soucasné dob¢ se zabyva dalsim technologickym
rozvojem funkcnich a designovych vlastnosti produktu CPMP, ale také celkovym

vyrobnim procesem.

Opatiovani vstupt

Z hlediska posledni podptrné ¢innosti, kterou je opatfovani vstupil, vyuziva spolecnost
zejména vlastnich zaméstnanci a zdroji financovani. SSZN bohuZel nedisponuje
dostatecnymi schopnostmi Cerpani dotacnich programt, diky kterym by bylo mozné
opatfit dalsi dilezité vybaveni Ci stroje, pfipadné také zajistit svym zaméstnanciim riizné

vzdé¢lavaci programy.
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2.3.2.3 Zavéry analyzy hodnotového retézce

V nasledujici tabulce €. 6 je uveden nejvyznamnéjsi potencial pro tvorbu hodnoty SSZN
a Bakery technology pro zdkaznika. Tento potencidl vychédzi z analyzy hodnotového
fetézce a je vniman jak autorem diplomové préce, tak také management spolecnosti

SSZN.

Tabulka €. 6: Nejvyznamnéjsi potencial pro tvorbu hodnoty spolecnosti SSZN a SBU
Bakery technology

Nejvyznamnéjsi potencial pro tvorbu hodnoty SSZN a SBU Bakery technology

Vyrobni operace e Vysoka kvalita strojirenskych praci diky Sirokému strojovému
parku, kvalifikované pracovni sile a mnozstvi vyrobnich

a skladovacich prostor

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich zdrojii spolecnosti SSZN
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24 SWOT analyza

24.1 S—W Analyza: analyza silnych a slabych stranek

L4

V nasledujici tabulce €. 7 jsou uvedeny nejvyznamnéjsi silné a slabé stranky SSZN a SBU

Bakery technology, které vychazeji z provedenych analyz interniho prostfedi.

Tabulka €. 7: Silné a slabé stranky

Silné stranky Slabé stranky

e Kvalifikovana pracovni sila e Absence definované strategie a poslani
e Siroky strojovy park e Znalosti vedoucich pracovniki z oblasti
e Mnozstvi vyrobnich a skladovacich fizeni lidskych zdroja

prostor e  Marketingové aktivity

e Kvalita distribu¢ni sité

e Servisni technici

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich zdrojii spolecnosti SSZN

2.4.2 O -T Analyza: analyza prileZitosti a hrozeb

V tabulce €. 8 jsou uvedeny nejvyznamnéjsi prilezitosti a hrozby SSZN a SBU Bakery
technology, které vychazeji z provedenych analyz externiho prostfedi. Jedna
se o prilezitosti a hrozby ve vztahu k rozvoji téchto subjekti a zvySeni jejich

konkurenceschopnosti.

Tabulka €. 8: Prilezitosti a hrozby

Prilezitosti Hrozby

e Operacni programy podpory e Zprisnéni ekologickych norem

e Regulace v oblasti importu zmrazeného e Hrozba substitutt

peciva e 7Zména nakupniho chovani spottebitell
e Povinnost oznacovani zemé ptivodu chleba a peciva
vyrobkl

e Rozvoj partnerstvi

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich zdrojii spolecnosti SSZN a uvedenych zdroju
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2.4.3 Vyhodnoceni SWOT analyzy

V této podkapitole se vénuji vyhodnoceni vySe uvedenych silnych, slabych stranek,
prilezitosti a hrozeb. Pro uréeni véhy téchto faktort je porovnana vzajemna dilezitost

jednotlivych znaku a pro porovnani jsem zvolil tfistupfiové hodnoceni:

vvvvvv

o 1 - znakje dilezitéjsi nez porovnavany;

o 0,5 —vdha znakii je stejnd,

o 0 —znak je méné diilezity nez porovndavany.*®’

2.4.3.1 Analyza silnych stranek

Tabulka €. 9: Hodnoceni vah silnych stranek

- :
- :
- 0

Zdroj: Vlastni zpracovani dle https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/

87 https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/
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Komentar k analyze silnych stranek

Nejvétsimi silnymi strdnkami SSZN a SBU Bakery technology jsou kvalifikovana
pracovni sila a Siroky strojovy park, které dosahuji shodné¢ vahy 50 %. Dalsi silnou
strankou, kterd vSak ve srovndni s ostatnimi faktory nemd zédnou vahu, je mnozstvi

vyrobnich a skladovacich prostor, kterymi spolecnost SSZN disponuje.

2.4.3.2 Analyza slabych stranek

Tabulka €. 10: Hodnoceni vah slabych stranek

0,5

Zdroj: Viastni zpracovani dle https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/
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Komentar k analyze slabych stranek

Nejvyznamngjsimi slabymi strankami SSZN a SBU Bakery technology, které maji
dle provedeného hodnoceni nejvétsi vahu, jsou kvalita distribucni sit¢ Bakery technology
a servisni technici. K dal$im vyraznym slabym strankdm patii marketingové aktivity
Bakery technology a dale absence definované strategie a poslani SSZN. Posledni slabou
strankou, kterda ma vSak ve srovnani s ostatnimi zanedbatelnou véhu, jsou znalosti

vedoucich pracovnikll z oblasti fizeni lidskych zdroju.

2.4.3.3 Analyza prilezZitosti

Tabulka €. 11: Hodnoceni vah pftileZitosti

X

Zdroj: Vlastni zpracovani dle https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/
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Matice prileZzitosti

Tabulka €. 12: Matice pftilezitosti

Nizka

Rozvoj partnerstvi Regulace v oblasti

importu
Operacni programy Povinnost oznacovani
podpory zemé pivodu vyrobku

Zdroj: Vlastni zpracovani dle https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/

Komentar k analyze prilezitosti

Nejvétsi prilezitost pro SSZN a Bakery technology spodiva v rozvoji partnerstvi,
jehoz pravdépodobnost uspéchu je vysoka. Dalsi vyznamnou prilezitosti, ktera ma vSak
nizkou pravdépodobnost uspéchu, je regulace v oblasti importu. DalSimi nizkymi
prilezitostmi jsou operacni programy podpory a povinnost oznacovani zem& plivodu

vyrobki.

2.4.3.4 Analyza hrozeb

Tabulka €. 13: Hodnoceni vah hrozeb

Zdroj: Vlastni zpracovani dle https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/
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Matice hrozeb

Tabulka ¢&. 14: Matice hrozeb

Vysoka Nizka
Hrozba substituti
Vysoka Zména nakupniho
chovani
Nizka Zprisnéni ekologickych

norem

Zdroj: Viastni zpracovani dle https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/

Komentar k analyze hrozeb

a hrozby zmény nakupniho chovani spotiebitelt. Dalsi hrozbou, jejiz zavaznost je vSak

nizka, je zptisnéni ekologickych norem.

2.4.4 Hodnoceni intenzity a relevantnosti vzajemnych vztahu

V této podkapitole se vénuji hodnoceni intenzity a relevantnosti vzajemnych vztahti mezi

jednotlivymi faktory. Pro toto hodnoceni vyuziji Skalu 1-5, kterd ma nasledujici podobu:

e . 1-—oznacuje zZadny vztah (ambivalentnost);

o 5 —velmi uzky vztah, diilezité,

e pro pozitivni vztah se voli kladné znaménko, pro negativni zaporné. “®

8 https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/
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2.4.4.1 Vzijemné posouzeni SO, ST, WO, WT

Tabulka €. 15: Vzajemné posouzeni SO

I- 3

Zdroj: Viastni zpracovani dle https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/

Tabulka €. 16: Vzajemné posouzeni ST

3 3 3

Zdroj: Vlastni zpracovani dle https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/
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Tabulka ¢. 17: Vzajemné posouzeni WO

-5
-1
-1

Zdroj: Vlastni zpracovani dle https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/

Tabulka €. 18: Vzajemné posouzeni WT

Zdroj: Vlastni zpracovani dle https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/

1
-4
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245 Zavér SWOT analyzy

Tabulka €. 19: Vysledek vzajemného ptisobeni

18 21

-15 -8
Zdroj: Vlastni zpracovani dle https://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/

Z uvedené tabulky ¢. 19 je ziejmé, Ze nejvétsi hodnoty bylo dosazeno v piipadé
vzajemného pusobeni slabych stranek a pfilezitosti. Znamena to tedy, ze SBU Bakery
technology by méli zvolit ptistup ,,Maxi-mini*, coz znamena vyuzit ptilezitosti k omezeni
svych slabych stranek. Nejvétsi piilezitosti byla v podkapitole 2.4.3.3. identifikovéna

ptilezitost rozvoje partnerstvi.

Vysledkem analytické Casti diplomové prace je zdavér, Ze pro SBU Bakery technology

existuje potencidl rozvoje strategického partnerstvi.
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V84

3 Navrhova cast

Na zaklad¢ vysledku strategické analyzy spolecnosti Sklaiské stroje Znojmo a jeji SBU
Bakery technology, které jsou podrobné¢ shrnuty v zavéru SWOT analyzy,
bylo potvrzeno, Zze pro Bakery technology existuje potencial rozvoje strategického

partnerstvi.

Hlavnim motivem Bakery technology k rozvoji nékteré z forem strategického partnerstvi
by mélo byt vyrazné zlepSeni svych slabych stranek, které povede ke zvySeni prodeju
pekatskych peci na trhu Ceské republiky a Slovenska. Spole¢nym sdilenim zdroji
a schopnosti mohou oba partneti dosdhnout takovych pozitivnich kooperaénich efektt,

kterych by pfi oddéleném podnikani nebyli schopni doséhnout.

Vedeni SBU Bakery technology uvazuje pro uzavieni spoluprace o potencidlnim
partnerovi, jimz byla na zdklad¢ vlastniho pfedvybéru identifikovana spolecnost Pekass

S.r.o.

Struktura navrhové ¢asti

Navrhovou ¢ast diplomové prace jsem rozdélil do péti navazujicich kapitol a struktura

uvedenych navrht je nasledujici:

1) V prvni kapitole se z divodu ovéfeni vhodnosti navrzeného partnera, kterym je
spole¢nost Pekass, s.r.o., vénuji prizkumu, zda na trhu Ceské republiky
a Slovenska existuji také dal§i potencidlni partnefi, kteti jsou pro uzavieni
strategického partnerstvi schopni vyhovét stejnym kritériim jako spolecnost

Pekass s.r.o. — kapitola 3.1.

2) V ramci druhé kapitoly je charakterizovan vybrany partner a jsou analyzovany

kli¢ové faktory jeho interniho prostredi — kapitola 3.2.

3) Ve tieti kapitole navrhuji vhodnou formu strategického partnerstvi pro SBU

Bakery technology a jejiho partnera — kapitola 3.3.
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4) V ramci ctvrté kapitoly navrhuji Sest klicovych fazi vzniku strategické aliance

mezi SBU Bakery technology a jejim partnerem — kapitola 3.4.

5) V zavérené paté kapitole vyhodnocuji nefinanéni a finan¢ni piinosy vzniku

strategické aliance a uvadim piedpoklady jeho realizace — kapitola 3.5.
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3.1 Provéreni existence dalSich potencialnich partneri

3.1.1 Navrh kritérii vybéru dalSich potencialnich partnert

V této podkapitole se vénuji navrhu hlavnich vybérovych kritérii, na zakladé kterych jsou

vyhledani dal$i vhodni potencilni partnefti.

Obor a predmét podnikani

Zakladnim vybérovym kritériem pro Bakery technology je obor podnikani, nebot’ je
nutné, aby potencialni partnerska spole¢nost, ptipadné jeji SBU, podnikala v oboru
pekaiskych technologii. Navazujicim kritériem je pfedmét podnikani. Vhodnym
potencidlnim partnerem je obchodni spolecnost, kterd se zabyva dodavkami pekaiskych
technologii ¢i zprostfedkovanim obchodu. Dalsi moznou variantou je také spolecnost
vyrobni. V tomto ptipad¢ je vSak podminkou, aby se neptekryvala produktova portfolia
partnert a vyrabéné technologie pro potieby pekatského primyslu byly jiného typu,
nez produkt Bakery technology, tzn., Ze se nesmi jednat o konkurenci produktu,
nebot’ cilem uzavieni strategické spoluprdce neni vznik partnerstvi mezi piimymi

konkurenty.

Sidlo partnera a hlavni trhy

DalS$im dualezitym kritériem je sidlo potencialniho partnera a trhy, na kterych vyviji svoji
podnikatelskou ¢innost. V obou ptipadech je nezbytné, aby sidlo bylo v Ceské republice
¢i na Slovensku a byly to i hlavni trhy, na kterych potencialni partner ptisobi. Hlavnimi
divody jsou spoleény komunika¢ni jazyk, velmi dobra znalost trzniho prostiedi
a zvyklosti, ale také vzdalenost mezi obéma partnery, pro které bude pro fungovani

partnerského vztahu nezbytné, aby byli v pravidelném osobnim kontaktu.

Jednou z dilc¢ich kapitol SWOT analyzy je analyza slabych stranek. Mezi nejvétsi slabé
stranky SBU Bakery technology patii kvalita distribucni sité a servisnich sluZeb.
Z téchto duvodu je pro Bakery technology zdsadni, aby dalsi navriené kritérium

vychdzelo 7 hodnotového Fetézce, coi znamend, Ze potencidl pro tvorbu hodnoty
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potencidalniho partnera musi spocivat v primdrnich innostech, kterymi jsou marketing

a prodej a také poskytované sluzby.

Kwvalita distribu¢ni sité a servisnich sluzeb

Z vyse uvedenych divodu je dalsim vybérovym kritériem potencialniho partnera kvalita
jeho distribuéni sité a sité servisnich techniki, ktefi ptisobi na tizemi Ceské republiky

a Slovenska.

Tradice partnera a pozitivni vnimani veiejnosti

Diky skute¢nosti, Ze Bakery technology ptsobi na trhu pekatskych technologii od roku
2010 a ve srovnani s analyzovanymi konkurenty nema dostatecné vybudovanou trzni
pozici je zadoucti, aby potencidlnim partnerem byla zavedend spolecnost, ktera ma delsi

historii ptisobeni na trhu Ceské republiky a Slovenska.

S timto kritériem také souvisi podminka, aby se jednalo o partnera, ktery je diky svym
aktivitdm pozitivné vniman vetejnosti. V ptipad¢, ze by tomu tak nebylo, mliZze uzavieni

strategického partnerstvi s takovymto partnerem Bakery technology spisSe ubliZit.

Potencial komptability partneri a vzajemného prinosu pro partnerstvi

Dal8im navrzenym kritériem je potencial vzajemné kompatibility obou partnerii. Jedna se
predevsim o pfedpoklad snadné a rychlé komunikace partneri na rovni managementu,
ale také schopnost spole¢né komunikace a koordinace aktivit na urovni vytvoieného

tymu.

Dal8im dtlezitym ptedpokladem je, aby byl ze ziskanych zdrojti informaci zcela ziejmy
potencial vzajemného piinosu partnerti, ktery je pro uzavieni partnerstvi jednim

ze zakladnich ptedpoklada.
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3.1.2 Navrh zdroji pro hledani dalSich potencidlnich partnera

Na zéklad¢ navrhu vybérovych kritérii, je dalsim krokem névrh vhodnych zdroji pro
hledéani dalSich potencidlnich partnerti. S diirazem na piesnost posouzeni, zda potencidlni
partner stanovenym kritériim vyhovuje, je pro jeho hledani zadouci vyuzit nékolika
nezavislych informacnich zdroji. Tyto zdroje informaci jsem rozd¢lil na hlavni a dalsi
zdroje. Hlavni zdroje informaci se vyznacuji rychlosti jejich pofizeni a patii mezi né

zejména internet a PR Clanky.

3.1.2.1 Internet

Webové stranky oborového sdruzeni

Prvnim zdrojem informaci, ktery poskytuje dostatecny piehled o potencialnich
partnerech, jsou webové stranky PSPaC v CR®. Tato instituce sdruzuje podnikatelské
subjekty, které ptisobi v pekaiském oboru v ramci Ceské republiky a také Slovenska.
Na zdklad€¢ bliz§itho zkoumani clenského adresafe jsem vytvoril uz§i seznam

potencialnich partnert, ktefi splituji prvni z uvedenych kritérii vybéru.

Webové stranky potencidlnich partneri

Na zéklad¢ informaci zjiSténych prostrednictvim zdroje uvedeného v predchozim bodé,
je dalSim krokem analyza webovych stranek vybranych potencidlnich partnert. Diky
skute€nosti, ze webové stranky patii v soucasné dob¢ k zakladnimu komunika¢nimu

nastroji kazdé firmy, je mozné velmi snadno a rychle ziskat dal$i Zadouci informace.

8 http://www.svazpekaru.cz/index.php/o-svazu/clenove
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Webové stranky obchodniho a insolvencniho rejstiiku

Vhodnym nastrojem pro zjisténi dalSich nezbytnych informaci o potencialnich partnerech
je napiiklad obchodni registr Ceské republiky (www.portal.justice.cz) a Slovenska
(www.orsr.sk), ve kterych je mozné analyzovat subjekt v ramci obchodniho
¢1 insolvencniho rejstiiku. Jedna se o ziskani informaci o predmétu a pravni formé
podnikani, sidle potencidlniho partnera, jeho vlastnické struktuie ¢i pfipadné insolvenci.
Déle je mozné na téchto webovych strankdch nahlédnout do dulezitych listin

potencidlniho partnera.

3.1.2.2 PR &énky

Dulezitym zdrojem informaci z hlediska public relations jsou ¢lanky uvedené v tisténych
médiich ¢i na webovych strankach. Na zaklad¢ analyzy téchto ¢lankl je mozné ziskat

dalsi dulezité informace o aktivitach potencialnich partneri.

Mezi dal$i zdroje informaci o potencidlnich partnerech, které maji spiSe subjektivni

charakter, patii zejména osobni setkani a informace od obchodni kontaktl a zdkaznikd.

Osobni setkani na akcich poradanych oborovym sdruZenim ¢i veletrzich

Velmi cennymi informaci jsou ty, které lze o potencialnim partnerovi ziskat z osobniho
styku. Jedna se o doplnujici informace ke zdrojim vySe uvedenym, ale zejména
o subjektivni pocity, které tento styk nabizi. Diky skute¢nosti, Ze Bakery technology
i potencilni partner jsou &leny PSPaC v CR, naskyta se b&hem roku n&kolik piileZitosti
k osobnimu setkani, zejména v ramci pravidelné poradanych akci, pfipadné také na
veletrhu MBK. Soucéasti téchto akci je také jejich neformalni Cast, kterd skyta moznosti

dals$iho poznani partnerti.
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Informace od obchodnich kontaktu a zakaznikua

Dalsimi informacemi spiSe subjektivniho charakteru zaméfené na lidsky faktor a vnimani
potencidlniho partnera vefejnosti jsou osobni rozhovory s obchodnimi partnery
¢i zékazniky potencidlnich partnert. Zejména tyto subjektivni nazory, tykajici se firemni
kultury, jako naptiklad vystupovani a chovani zaméstnanct potencialniho partnera, dale

spolehlivosti, profesionality atd., mohou mit na posouzeni partnera vliv.

3.1.3 Zhodnoceni dalSich potencialnich partnera

V této podkapitole se vénuji zhodnoceni potencialu k uzavieni strategického partnerstvi
také dalSich nalezenych partnerd. Potencialni partneti byli vyhledani s vyuzitim hlavnich
zdrojti informaci, které byly navrZzeny v podkapitole 3.1.2.1. a spliyji zakladni vybérové

kritérium, kterym je obor a predmét podnikani.

3.1.3.1 Skupina Omega

Omega CZ spol. s r.0.%

Prvnim potencidlnim partnerem, ktery splituje hlavni vybérové kritérium, je spolecnost
Omega CZ spol. s r.o. Tato spole¢nost byla zalozena v roce 1991 a jejimi spole¢niky jsou
Mgr. Igor Macasek a Ing. Zbyn¢k Palich. Sidlo spole¢nosti je Praze a hlavnim programem
je dodavka stroji, zatizeni, surovin, smési a kompletni servis pro pekarenské a cukrarské

provozy v Ceské republice.

Distribuce produktii dodavanych spole¢nosti Omega CZ spol. s r.0. je na trhu Ceské

republiky zajistovana tfemi obchodnimi zastupci. Spole¢nost dale disponuje dvéma

vvvvv

% http://omega-bakery.com/web/?q=cs/node/10
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stiedisek je dilna a sklad ndhradnich dili. Spole¢nost poskytuje nepietrzity 24 hodinovy

servis doddvanych stroju a zatizeni, ktery je zajisStovan dvanacti servisnimi techniky.

Omega Slovakia spol. s r.0.%

Druhym c¢lenem skupiny je Omega Slovakia spol. s r.o. Tato spolecnost byla zalozena
Vv roce 1994 a jejimi spolecniky jsou Ing. Marian Boska, Ing. Cubo§ Kusy a Patricie Kusa.
Spolecnost sidli ve Vratkach a hlavnim programem je dodavka strojii, zafizeni, surovin,

smési a kompletnim servisem pro pekarenské a cukrairské provozy na Slovensku.

Distribuce produktti dodavanych spole¢nosti Omega Slovakia spol. s r.0. je na Gzemi
Slovenska zajiStovana tfemi obchodnimi zdstupci. Spole¢nost disponuje servisnim
sttediskem, kter¢ je umisténo v sidle spolecnosti ve Vrutkach a poskytuje neptetrzity 24

hodinovy servis dodanych strojii a prisluSenstvi, ktery zajistuje Sest servisnich techniki.

3.1.3.2 Zavér zhodnoceni potencialniho partnera

Skupina Omega, ktera je tvofena subjekty Omega CZ spol. s r.0. a Omega Slovakia spol.
sr.o., splituje kromé zékladniho vybé&rového kritéria, kterym je obor a pfedmét podnikéni,
také dvé dalsi kritéria tzn. sidlo partnera a hlavni trhy a déle kvalita distribucni sité a sité
servisnich technikli. Problém pro uzavieni strategického partnerstvi 1ze spatiovat zejména
Vv kritériu kompatibility partnerti, nebot’ skupina Omega je tvorena dvéma spolecnostmi
S rozdilnymi vlastniky, managementy, sidly a pisobnosti. Diky této skutecnosti lze
o¢ekavat vyskyt problémi, které se s ohledem na vysoky pocet zainteresovanych osob
tykaji efektivnosti komunikace v klicovych fazich uzavirani strategického partnerstvi,
ale zejména pii spolecné koordinaci aktivit. Diky vysoké kvalité¢ poskytovanych sluzeb
a mnozstvi vlastnich zdrojii na izemi Ceské republiky a Slovenska neni v této fazi zcela

zifejmy piinos Bakery technology pro svého potencidlniho partnera.

%1 http://omega-bakery.com/web/?q=sk/node/35
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Z vySe uvedenych diivodit nedoporucuji spolecnosti Omega CZ spol. s r.0. a Omega

Slovakia spol. s r.o. k uzavieni strategického partnerstvi.

3.1.3.3 TEN ART, spol. s r.0.%?

Dal8im potencidlnim partnerem je spolecnost TEN ART, spol. s r.0. Spole¢nost byla
zalozena v roce 1995 a jejimi spole¢niky jsou Ing. Miroslav Gjasik a Ing. Petr Gjasik.
Spolecnost sidli v Pfibrami a jeji program je rozdélen do dvou divizi: divize pekatské
stroje a divize technické plasty. V rdmci divize pekaiské stroje se zabyva dodavkou
a servisem strojl pro pekarny a cukrarny. Hlavnimi trhy, na které se spolecnost orientuje,

jsou Ceska republika a Slovensko.

Distribuce produktti dodavanych spoleénosti TEN ART, spol. s r.0. je na uzemi Ceské
republiky zajistovana dvéma obchodnimi zastupci. K distribuci dodavanych produktii na
uzemi Slovenska vyuziva spole¢nost obchodniho zastoupeni, kterym je spole¢nost I.S.P.,
spol. s r.0. Spolecnost TEN ART, spol. s r.o. disponuje dvéma servisnimi stiedisky,
které sidli v Pf¥ibrami a Olomouci. Nepfetrzity 24 hodinovy servis na tizemi Ceské
republiky zajist'uji dva hlavni servisni technici, ktefi dale vyuzivaji nékolik regionédlnich
servisnich technikid. Na uizemi Slovenska je servis zajistovan opét spolecnosti I.S.P., spol.

STr.0.

3.1.3.4 Zavér zhodnoceni potencialniho partnera

Spole¢nost TEN ART spol. s r.o. taktéz vyhovuje kromé zdkladniho vybérového kritéria
dalSim kritériim, kterymi jsou sidlo partnera a hlavni trhy a dale kvalita distribu¢ni sité
a servisnich sluzeb. I v piipadé¢ této spoleCnosti lze ocekdvat vyskyt problému,
ktery souvisi se skutec¢nosti, Ze distribuce a servis stroji jsou na uzemi Slovenska
zajistovany dalsi spolecnosti, coz miize ovlivnit efektivnost komunikace v klicovych

fazich uzavirani strategického partnerstvi, ale zejména pii spolecné koordinaci aktivit.

92 http://www.tenart.cz/o-spolecnosti/divize-pekarske-stroje/
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Spolecnost TEN ART spol. s r.o. poskytuje vysokou kvalitu sluzeb a disponuje
mnozstvim vlastnich zdroji na trhu Ceské republiky a prostiednictvim svého partnera
také na Slovensku. Z téchto diivodl neni v této fazi zcela ziejmy potencial piinosu Bakery

technology pro svého potencialniho partnera.

Z vySe uvedenych ditvodii nedoporucuji spole¢nost TEN ART spol. s r.o. k uzaviceni

strategického partnerstvi,

Na zdkladé provedeného zhodnoceni dalSich potencidlnich partnerii Ize potvrdit,
Ze spolecnost Pekass, s.r.o. je pro Bakery technology nejvhodnéjSim kandiddatem
k uzavieni strategického partnerstvi, nebot’ ostatni potencidlni partneii nebyli schopni

V dostateCné miie vyhovét vybérovym kritériim.
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3.2 Analyza vybraného strategického partnera

V této kapitole se vénuji struéné charakteristice spole¢nosti Pekass s.r.0.% z hlediska jeji
historie, vlastnické struktury a soucasné¢ho programu. Nasledné¢ také analyze jejiho

interniho prostiedi.

3.2.1 Struéna charakteristika spole¢nosti Pekass®*

Spolecnost Pekass sidli v Plzni a byla zalozena v roce 1993 panem Janem Koutem
a Ing. Zdeitkkem Mastéalkou. Jiz od svého zaloZeni plsobi Pekass v oboru pekaiskych
technologii. Zkusenosti z tohoto oboru vnesli do podnikani oba jeji zakladatelé,
kteti spole¢né plisobili v Zapadoceskych pekarnach a cukrarnach. Hlavnim programem
spole€nosti byl v prvnich letech ndkup a nasledny prodej repasovanych pekatskych peci.
Ke zméné vlastnické struktury doSlo v roce 2007, kdy do spolecnosti vstoupil tieti

spole¢nik pan Radek Riith.

Soudasny program®

V soucasné dobé se Pekass zabyva obchodni ¢innosti, kterd spo¢ivd v ndkupu a prodeji
pekatskych a cukratskych stroji a zafizeni a také zprosttedkovani obchodu. Déle také
¢innosti projekeni a servisem dodanych stroji a piislusenstvi. Hlavnimi trhy, na které se
Pekass zamétuje, jsou Ceskéa republika, Slovensko a Bélorusko. Program spole&nosti

je rozdélen do dvou hlavnich oblasti.

1) PEKASS INDUSTRY

Zabyva se dodavkami novych a repasovanych stroji pro vyrobu pekaiskych
a cukrafskych produkti v primyslovych pekarenskych linkach. Dodavané stroje jsou

vyrabény fadou zahrani¢nich vyrobct a jedna se pfedevs§im o davkovaci a misici stroje,

% Déle také jen Pekass ¢i spolecnost
% http://www.pekass.cz/o-spolecnosti-pekass
% Tamtéz
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hnétace, rozvalovace, délicky, fezacky, fritézy, mrazici systémy a v neposledni fad¢ také

pekatské pece, které jsou z pohledu Bakery technology obzvlasté dulezité.

Pekarské pece dodavané Pekassem jsou etaZového sdazeciho a rotaéniho typu tzn. jiného

typu neZ je produkt CPMP, ktery vyrabi Bakery technology.

2) Pro mensi pekarny a obchodni Fetézce

Druhé oblast vyrobniho programu se zamétuje na dodavky pftislusenstvi pro pekarny
mensiho typu a obchodni fetézce. Mezi hlavni dodavané produkty patii zejména rizné

druhy plecht, vozikd, forem, vald, oSatek atd.

Vlastnicka struktura

Graf €. 3: Vlastnicka struktura spole¢nosti Pekass

2%

= Jan Kout  ® Ing. Zdenék Mastalka = Radek Rith

Zdroj: Viastni zpracovani na zdkladeé https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-
firma.vysledky?subjektld=148508&typ=PLATNY
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3.2.2 Hodnotovy Fetézec spole¢nosti Pekass

3.2.2.1 Primarni aktivity
Vstupni logistika

Diky skutecnosti, ze Pekass neni spolecnosti vyrobni, odpada veskera vstupni logistika,
ktera spociva v zajiStovani, pfijmu, skladovani a manipulaci s materidlem. Vstupni
logistika spociva pouze v piijmu a uskladnéni zbozi, které je na zdkladé obchodni
smlouvy dodévano jejich vyrobci. Dle smluvenych dodacich terminti a parity jsou
objednané stroje a zafizeni dodavany do sidla v Plzni. K transportu zbozi od dodavatele
je vyuzivana pfedevs§im externi kamionova pteprava. V piipad¢ dodavek mensich stroji,
prisluSenstvi ¢i ndhradnich dild je vyuzivano také dopravy formou sbérnych sluzeb.

Nasledné je zkontrolovana jakost dodavky a zbozi je uskladnéno ve skladech.

Spolecnost se také zabyva repasi starSich strojii. V tomto ptipad¢ je vstupni logistika
stroji zajisStovana vyhradné vlastnim logistickym oddélenim a stroje jsou nasledné

uskladnény.

Vyrobni operace

Pekass se zamétuje vyhradné na obchodni a projekeni ¢innost, servis dodanych produkti
a v omezené kapacité také repasi starSich stroju, ktera je jedinou operaci vyrobniho
charakteru. Repase star§ich stroji je provadéna montéry a veskeré operace probihaji
Vv elektro diln€. Diky skutecnosti, zZe spolecnost nedisponuje zadnym strojovym parkem
a pouze omezenym poctem montér, tvoii obrat této cinnosti pouze 10% podil

z celkového obratu.

Vystupni logistika

Vystupni logistika je zajistovana vlastnim logistickym odd&lenim. Cinnosti pracovniki
logistického oddéleni spocivaji v oznaceni zbozi Stitkem s logem spolecnosti, zabaleni
a Vv piipravé potfebnych expedi¢nich dokumentti. Nasledn€ je zbozi prostfednictvim

vlastniho vozového parku expedovano kone¢nému zakaznikovi.
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Marketing a prodej

Diky tomu, Ze se Pekass zabyva vyhradn¢ ndkupem strojii a zafizeni od vyrobct
a naslednym prodejem zakaznikim, je vénovana velkéa pozornost kvalité marketingovych
aktivit a distribucni cesty. Stejné jako v pripad¢ Bakery technology je také u Pekassu,
z hlediska posloupnosti hlavnich c¢innosti, marketing a prodej na prvnim misté
hodnotového ftetézce. Nejdiive totiz dochazi k uzavieni obchodni smlouvy mezi
Pekassem a zdkaznikem, teprve poté obchodni feditel spole¢nosti objednava pozadované
zbozi u jejich vyrobcil. Pravé obchodni feditel také zabezpecuje vesSkeré marketingové
aktivity spole¢nosti, které jsou z hlediska komunikacniho mixu analyzovany

V nésledujicim textu.

a) Reklama

Pekass vyuziva zejména dvou forem reklamy. Prvni formou je reklama v tisténych
médiich. Jedna se o pravidelna reklamni sd€leni v Casopise Pekat a cukraf, ktery ma
podobu mési¢niku a je uréen pro &leny PSPaC v CR. Vyhodou této formy reklamy
je zacileni na konkrétni segment ctenait, kterymi jsou vyrobci pekaiskych a cukrarskych
produkti v Ceské republice a na Slovensku. Dalsi vyuZivanou formou reklamy je reklama
mobilni. Jedna se o polep kompletniho vozového parku spolecnosti, ktery respektuje jeji

jednotny vizudlni styl.

b) Podpora prodeje

Nejveétsi pozornost je Pekassem vénovdna ucasti na vystavach a veletrzich.
Nejprestizngj§im veletrhem s dlouholetou tradici je z pohledu Ceské republiky
a Slovenska veletrh MBK, ktery je potadan jednou za dva roky v prostorach brnénského
vystaviste. Tento veletrh je soucasti potravinaiského veletrhu Salima a je uren vyrobciim
pekaiskych a cukrarskych vyrobkd. Mezi dalsi akce, kterych se Pekass kazdoroc¢né
z(&astiiuje, patii vystavy poiadané PSPaC v CR. Jedn4 se o akce Dny chleba a Strojné-

technicky seminaf.
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c) Public relations

Spolecnost se také intenzivné vénuje udrzovani vztahl s veiejnosti. Mezi hlavni
vyuzivané nastroje patii pravidelné ¢lanky v tisténych médiich ¢i na webovych portalech.
Obsahem téchto ¢lanki jsou obvykle informace o realizaci vyznamnych dodavek, oslavé
jubilei ¢i dalSich tspéSich spole¢nosti. Dal§im vyuzivanym nastrojem public relations je
sponzoring. Pekass finanéné podporuje akce poradané PSPaC v CR. Mezi
nejvyznamnéjsi akce, na kterych se aktivné podili, patii narodni soutéz Pekat roku. Dalsi
sponzorské aktivity se zamétuji naptiklad na podporu sportovnich aktivit, kdy je

oficialnim partnerem prvoligového fotbalového tymu FC Viktoria Plzen.

d) Osobni prodej a direct marketing

Pekass vyuziva k realizaci svych obchodnich aktivit zejména osobniho prodeje,
ktery je kombinovan se zakladnimi formami direct marketingu. Trh Ceské republiky
a Slovenska je rozdelen a obsluhovan obchodnimi zastupci, ktefi aktivné piisobi
ve svéfenych regionech. Z pohledu direct marketingu vyuziva zejména telemarketing
a direct mail, kdy obchodni zastupci cilené kontaktuji své stavajici i potencialni zdkazniky
sidlici v obsluhovaném regionu. Na zdklad¢ direct marketingu jsou smluveny osobni
navstévy v sidle zdkaznika, kde nésledné¢ obchodni zastupci prezentuji produktové

portfolio spole¢nosti.

Dalsi dil¢i ¢innosti z hlediska této kategorie je prodej. Pekass vystupuje na trzich Ceské
republiky a Slovenska v pozici prostiednika mezi zahraniénimi vyrobci, pro které¢ by
vybudovani piimé distribucni cesty nebylo zejména diky vysokym nékladiim mozZné,
a konecnymi zdkazniky. Spole€nost si béhem let vybudovala kvalitni distribu¢ni sit,
ktera je tvofena Sesti obchodnimi zastupci. Vzhledem k velikosti trhli je tento pocet

dostateény a Ceska republika a Slovensko jsou velmi dobie pokryty.

Dalsi osobou, ktera se podili na Cinnosti prodej, je projektovy koordinator. Na zaklade
aktivit obchodnich zastupci a projeveni zajmu o pofizeni technologie ze strany
zakaznika, projektovy koordinator konzultuje se zdkaznikem a pfipravuje vhodné
varianty technického feSeni projektu, jejichZ soucésti jsou propocCty rentability. Silnou
strankou projektového koordinatora je jeho specializace na dotacni programy podpory

a je schopen pro zakaznika ptipravit kompletni podklady pro zZadost o dotaci.
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Sluzby

Mezi nejvyznamnéjsi poskytované sluzby patii servis strojii a piislusenstvi. Pekass
disponuje rozsdhlou siti vlastnich, ale i smluvné zajiSténych servisnich technik,
ktefi ptisobi na izemi Ceské republiky a Slovenska 24 hodin denné. Vyhodou takto
rozsahlé sité¢ techniki je schopnost, v piipadé poruchy ¢i vyskytu problému na stroji,

velmi operativné zasahovat u zdkaznika.

3.2.2.2 Podpirné aktivity

Infrastruktura podniku

Organizacni  struktura je graficky znazornéna a podrobnéji specifikovana
v ramci nasledujici podkapitoly 3.2.3. Top management spole¢nosti tvoii jeji dva
jednatelé, kterymi jsou pan Jan Kout, zastavajici souCasné funkci obchodniho feditele
a dale Ing. Zdenck Mastalka, ktery je soucasné technickym feditelem. Diky skute¢nosti,
ze Pekass patii dle poctu svych zaméstnanci do kategorie malych podnikd, fidi
a vykonavaji vétSinu hlavnich procest, kterymi jsou planovani, fizeni financi, pravni

zalezitosti, controlling, fizeni lidskych zdroji atd., praveé jednatelé spole€nosti.

Rizeni lidskych zdroji

Pekass v souasné dobé zaméstnava 32 stalych zaméstnanci. Rizeni lidskych zdrojt
Z hlediska ndboru, vybéru, motivace ¢i odménovani zaméstnancii zajiStuje obchodni
teditel spolecnosti pan Jan Kout. Ve spolecnosti je vénovana pozornost zejména vybéru
pracovniktl, kterymi jsou pouze vysoce kvalifikovani zaméstnanci z hlediska jejich

zaméfeni.

Pekass se také intenzivné vénuje vzdélavani svych zaméstnanctl, kteti jsou v ramci
vzdélavaciho projektu pravidelné Skoleni ve vlastnim Skolicim stfedisku. Pfi realizaci
vzdélavaciho projektu spolupracuje Pekass s partnerem PRIMA PECIVO s.r.o. a jeho
nazev je KOMPLEXNI ROZVOJ VZDELAVANI PRO PEKASS A PRIMA. Tento projekt

je financovéan prostiednictvim Operacniho programu Lidské zdroje zaméstnanost a také
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ze statniho rozpoctu. Hlavnim cilem projektu je zvySeni adaptibility zaméstnanci, irovné

jejich znalosti a dile zvyseni motivace a sounaleZitosti ke spole¢nosti.%

Technologicky vyvoj®’

Z pohledu technologického vyvoje patii mezi nejvyznamnéjsi faktory ¢innost Skoliciho
stiediska, které vzniklo v roce 2010 a je soucasti sidla spole¢nosti. Soucasti skoliciho
sttediska je predvadéci mistnost stroji, Skolici mistnosti a pekaisky trenazér. Tento
trenazér slouzi k vyuce zdkladnich pekarenskych dovednosti, kterymi jsou naptiklad
vyroba a miseni tésta, tvarovani, peceni a ovladani stroji. Vyuka je zajisténa odborniky
z pekaiského oboru a probihéd na nejmodernéjsich strojich, které Pekass dodava. Vyhodou
tohoto trenazéru je, ze si zde mohou vyzkouSet funkcni vlastnosti stroji nejen
zaméstnanci spolecnosti, ktefi tyto stroje prodavaji, ptipadné zajistuji jejich servis,
ale také pfimo zakaznici, studenti pekdrenskych obort ¢i zdjemci, ktefi si tak mohou
zvysit svoji odbornou kvalifikaci, ¢imz ptispéji ke zvySeni kvalifikované pracovni sily
Vv pekatském oboru. Projekt Skoliciho stfediska vzniknul za podpory fondi Evropské unie
v ramci Operacniho programu Podnikani a inovace. V roce 2011 ziskal tento projekt
prvni misto pfi vyhlagovani Podnikatelského projektu roku, kategorie Skolici stfedisko.

Tuto akci potada Czechinvest ve spolupraci s MPO CR.

Opatrovani vstupi

Z hlediska opatiovani vstupti, vyuziva Pekass evropské ¢i statni programy podpory. Pravé
diky témto programim spolecnost vybudovala zminéné Skolici stiedisko a realizuje

vzdélavaci programy.

3.2.2.3 Zavér analyzy hodnotového retézce spolecnosti Pekass

Nejvyznamnéj$i potencial pro tvorbu hodnoty spolecnosti, ktery je vniman jak jejimi

zaméstnanci, tak také autorem diplomové prace, je uveden v nasledujicich tabulkach.

% http://www.pekass.cz/skoleni-je-sance-pro-spolecnosti-pekass-a-prima
7 http://www.pekass.cz/pekarsky-trenazer-skolici-stredisko-pekass
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V tabulce ¢. 20 se jedna o potencial pro tvorbu hodnoty z hlediska hlavnich ¢innosti,

zatimco v tabulce ¢. 21 0 hodnoty z hlediska ¢innosti podptrnych.

Tabulka ¢. 20: Nejvyznamnéjsi potencial pro tvorbu hodnoty spole¢nosti Pekass — hlavni
¢innosti

Nejvyznamnéjsi potencial pro tvorbu hodnoty spole¢nosti Pekass — hlavni

¢innosti

Marketing a prodej Ucast na nejvétsich vystavach a veletrzich v ramci Ceské
republiky a Slovenska

e Osobni prezentace produktti pfimo u zdkaznika

e Distribuéni sit’ zajistujici pokryti celého trhu Ceské republiky
a Slovenska

e Schopnosti ¢erpat evropské a Statni programy podpory, diky
kterym je mozné zékaznikovi pfipravit kompletni dokumentaci

pro zadost o dotaci

Sluzby e Nepfetrzity 24 hodinovy servis na celém uzemi Ceské republiky

a Slovenska zajistovany sedmi servisnimi techniky

Zdroj: Vlastni zpracovani dle hloubkovych rozhovorii se zaméstnanci spolecnosti Pekass
a uvedenych zdrojii

Z pohledu Bakery technology je velmi diileZité, Ze nejvétsi potencidal pro tvorbu hodnot
vybraného strategického partnera spociva vV hlavnich Ccinnostech, kterymi jsou
marketing a prodej a ddle sluzby, nebot’ pravé tyto cinnosti patii k nejvétsim slabym

strankam Bakery technology.
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Tabulka ¢. 21: Nejvyznamnéjsi potencial pro tvorbu hodnoty spole¢nosti Pekass
— podptrné ¢innosti

Nejvyznamnéjsi potencial pro tvorbu hodnoty spole¢nosti Pekass — podpurné

¢innosti

YA e Vlastni Skolici stiedisko, jehoZ soucasti je pekarsky trenaZér,
ktery slouzi k vyuce zakladnich pekarenskych dovednosti

a poskytuje moznost vyzkouseni funk¢nich vlastnosti stroju

Zdroj: Vlastni zpracovani dle hloubkovych rozhovorii se zaméstnanci spolecnosti Pekass
a uvedenych zdroju

3.2.3 Model 7S spole¢nosti Pekass

Struktura

Prvnim prvkem modelu 7S je organizacni struktura spolecnosti, kterd je zobrazena

na nasledujicim schématu.

Obrazek ¢. 9: Organizacni struktura spolecnosti Pekass

o P
lednatel lednatel
Technicky reditel Obchodni Feditel
.J M.
Asistentka Asiztentka
echnického feditele obchodnibo Feditele
j S

~ o~ —~ o~

Vedouci servisu

2 montas Technicky manazer Reditel prodeje Logistika
S’ S’ S’ S
Servisnitechnici Elektromontefi Obchodni zastupc
f S —
F
Projektowvy

koordinator

(

Zdroj: Vlastni zpracovani dle hloubkovych rozhovoru se zaméstnanci spolecnosti Pekass
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Z vySe uvedeného schématu je zfejmé, ze Pekass vyuziva liniovou organiza¢ni strukturu.
Top management spolec¢nosti tvoii jeji dva jednatelé. Prvni z jednatelti pan Jan Kout
zaroven zastava funkci obchodniho feditele a jeho podiizenymi jsou: asistentka
obchodniho feditele, feditel prodeje (kterym je tieti ze spolecnikti pan Radek Ruth) a dale
oddéleni logistiky. Reditel prodeje je nadiizeny obchodnim zastupciim a projektovému
koordinatorovi. Druhy jednatel Ing. Zdenck Mastalka, ktery zastava funkci technického
feditele je nadfizeny asistentce technického fedite, vedoucimu servisu a montazi
a technickému manazerovi. Vedouci servisu a montéazi je nadiizen servisnim technikiim

a dale technicky manazer elektromontérim.

Strategie

Béhem hloubkovych rozhovorl se zaméstnanci spolecnosti bylo potvrzeno, Ze spole¢nost
ma definované strategické cile a odpovidajici strategii k jejich dosazeni. Tyto strategické
informace Pekassu jsou vSak utajované. Jednim z predpokladid vzniku strategického
partnerstvi je vzdjemna vyména duilezitych informaci, mezi které¢ cile a strategie patfi.
Na zékladé uvedenych skutecnosti je Zadouci, aby byla soucasna neznalost strategie
partnera zohlednéna jiz v prvotni fazi vzniku strategického partnerstvi, kterou je

posouzeni vzajemné kompatibility partnerd.

Sdilen¢ hodnoty

Poslani spolecnosti Pekass, které by mélo byt zakladnim piedpokladem pro sdileni

hodnot, mé nasledujici znéni:

,»Cilem do budoucna je byt nadale pfednim Usp&Snym dodavatelem Spickové techniky
do pekaren a zaroven posilit svou pozici na trhu 1 v levnéjSich segmentech. Nonstop servis
a komplexni sluzby na kli¢ i v regionech nyni zajiStuje sit’ obchodnich zastupct
a fundovanych servisnich technikid. Sila firmy Pekass je v pracovitém tymu poctivych

a piatelskych lidi.*%

9 http://www.pekass.cz/o-spolecnosti-pekass
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Takto definované poslani je v piipad¢, ze je dale rozpracovano do firemnich cil
a strategie dostacujici. Dle hloubkovych rozhovort se zaméstnanci spole¢nosti jsou tyto

hodnoty spole¢nosti dostatecn¢ sdileny vSemi jejimi zaméstnanci.

Spolupracovnici

Pekass v soucasné dob¢ zaméstnava 32 zaméstnancii, 17 je zaméstnano piimo v sidle
spolecnosti v Plzni, ostatni zaméstnanci, jako obchodni zastupci ¢i servisni technici, sidli
v obsluhovanych regionech. Jak jiz bylo uvedeno v piedchozim bodé¢, zaméstnanci sdileji
hodnoty spolec¢nosti a jsou k ni vysoce loajalni. Spole¢nost si také uvédomuje diilezitost
svych zaméstnancl a vazi si jich, o cemz svéd¢i programy vzdélavani, ale také systém
odmeénovani. Diky skutecnosti, Ze v sidle spolecnosti je zaméstnan pouze nizky pocet

pracovniki, panuji mezi nimi velmi dobré vztahy a funguji jako jeden tym.

Styl manaZerské prace

Top management spolecnosti je tvofen dvéma jejimi jednateli. Jedna se o obchodniho
feditele pana Jana Kouta a technického feditele Ing. Zdenika Mastalku. Top management
spolecnosti uplatiiuje demokraticky styl fizeni a dava svym zaméstnanctim prostor podilet
se na rozhodovani. Konec¢né slovo pii rozhodovani v§ak maji jednatelé spolecnosti pan

Jan Kout a Ing. Zdenék Mastalka.

Schopnosti

Pekass disponuje kvalifikovanymi pracovniky s odbornymi schopnostmi. V sidle
spole€nosti plisobi zaméstnanci s technickymi schopnostmi, jako naptiklad technicky
teditel, technicky manazer, projektovy koordindtor, vedouci servisu a také
elektromontéti. Z hlediska ekonomické kvalifikace se jedna o obchodniho feditele
a feditele prodeje. Ostatnimi pracovniky, kteti piisobi mimo sidlo spolec¢nosti, jsou
servisni technici a obchodni zéastupci. Servisni technici jsou vysoce kvalifikovani

a technicky zdatni v problematice strojii ¢i prisluSenstvi. Na profil obchodniho zastupce
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Pekassu jsou kladeny obzvlasté vysoké naroky, nebot’ kromé znalosti technickych musi

disponovat znalostmi obchodnich praktik a komunika¢nimi schopnostmi.

O vysoké urovni kvalifikace top managementu a zaméstnanct Pekassu svédci 1 dalsi
ocenéni. Pan Jan Kout a Ing. Zden¢k Mastalka zvitézili v soutézi, kterou kazdorocné
vyhlasuje spolec¢nost Ernst & Young a obdrzeli cenu pro Podnikatele roku 2006
Plzefiského kraje.®

Systémy°

Spolecnost je od roku 2007 drzitelem certifikdtu ISO 9001:2008 pro navrh, vyvoj,
kompletaci a prodej technologickych zatfizeni pekéaren. Dal§im vyuzivanym systémem je

firemni informacni systém.

3.2.3.1 Zavér modelu 7S spolecnosti Pekass

V nasledujici tabulce €. 22 jsou uvedeny klicové faktory modelu 7S spole¢nosti Pekass.

Tabulka ¢&. 22: Kli¢ové faktory modelu 7S spole¢nosti Pekass

Klicové faktory modelu 7S — silné stranky spolecnosti Pekass

Sdilen¢ hodnoty e Spolecnost ma jasné definované poslani, které je sdileno vSemi

jejimi zaméstnanci. Zaméstnanci jsou vici spolecnosti loajalni

a usiluji o dosazeni spole¢nych cilt

Spolupracovnici e SpoleCnost si velmi vazi svych zaméstnanci a usiluje 0 jejich
vzdélavani. Pro zaméstnance jsou ve vlastnim Skolicim stiedisku
poradany vzdelavaci programy. Dale spole¢nost vyuziva finanéni

motivatory pro své zamestnance pii dosazeni stanovenych cilt

Schopnosti e Spoleénost disponuje vysoce kvalifikovanymi odborniky z oblasti

managementu, prodeje a servisu

Zdroj: Vlastni zpracovani dle hloubkovych rozhovorii se zaméstnanci spolecnosti Pekass

9 http://www.pekass.cz/napsali-o-nas
100 http://www.pekass.cz/iso-9001
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3.3 Navrh vhodné formy strategického partnerstvi

Na zéklad¢ provedené analyzy interniho prostfedi vybraného partnera, spoc¢iva dalsi krok

ve volb¢ optimalni formy partnerského vztahu.

Jak bylo podrobn¢ uvedeno v teoretické casti diplomové prace, existuje nékolik
zékladnich forem strategického partnerstvi. Z tohoto divodu je dulezité, aby byly
pii volbé jeho optimalni formy zohlednény vesSkeré skutecnosti, tykajici se aktualni

situace obou partnert a také jejich budouci ocekavani od partnerstvi.

Na zakladé uvedenych skute¢nosti doporucuji pro Bakery technology a Pekass zvolit jako
nejoptimalngjsi formu strategického partnerstvi strategickou alianci. Hlavnim diivodem
volby pravé této formy strategického partnerstvi je skuteCnost, ze strategicka aliance
umoznuje obéma partneram, diky spoleénému vyuzivani svych silnych stranek,
dosahovat pozitivniho synergického efektu, ale zdroven umoziuje partnerim zachovani

své samostatnosti.

3.3.1 Vybér vhodného typu strategické aliance

Jak bylo uvedeno v teoretické Casti diplomové prace, lze strategické aliance rozdélit
do dvou zdkladnich typi, kterymi jsou majetkové a nemajetkové strategické aliance

a dale také klasifikovat z hlediska diivodu pro jejich vznik.

S ohledem na dva zakladni typy strategickych alianci, je pro Bakery technology a Pekass
vhodné uptednostnit nemajetkovou strategickou alianci. Vyhoda tohoto typu strategické
aliance spociva v tom, Ze je zaloZena pouze na smluvnim vztahu mezi obéma partnery,
kteti si v§ak mohou i nadale zachovat stavajici majetkovou nezéavislost vii¢i druhému
partnerovi. Pro vznik strategické aliance mezi Bakery technology a Pekassem neni zcela
nezbytné, aby doslo k vyméné majetkovych podilti. Pro oba partnery znamena volba
nemajetkového typu strategické aliance zejména menSi cCasovou narocnost
a administrativni zatizeni pfi vzniku strategické aliance neZ u majetkového typu. Déle

také tento typ strategické aliance umoziuje partnerim snadnéjs$i ukonceni spoluprace,
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ke kterému dojde v ptipade, kdy bude partnery uznéno, ze existence strategické aliance

neni s ohledem na dosazené vysledky nadale zadouci.

Dalsim hlediskem vybéru vhodného typu strategické aliance je klasifikace dle davodu
pro jeji vznik. V pfipad¢ Bakery technology a Pekassu se jedna o nemajetkovou
strategickou alianci, ktera je zaméfena na spolec¢né sdileni ¢innosti a zdroju, diky kterému
by mélo byt dosazeno synergickych efekti vedoucich ke splnéni stanovenych cila

strategické aliance.

V nasledujicich kapitolach diplomové prdce se zabyvam ndvrhem Sesti klicovych fazi
vzniku strategické aliance mezi SBU Bakery technology a spolecnosti Pekass.
S ohledem na splnéni dilcich cilu diplomové prdce nejsou fize 3 a 4 (kapitoly 3.4.3.

a 3.4.4.) podrobnéji rozpracovdny.
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3.4 Navrh klicovych fazi vzniku strategické aliance

3.4.1 Faze provéreni vzajemné kompatibility partneri

Prvni faze vzniku strategické aliance spociva v provétreni vzajemné kompatibility obou
partnert v souvislosti s moznymi riziky, ktera se mohou v nasledujicich fazich
vyskytnout. Pro provéteni kompatibility partnert vyuziji vystup provedenych analyz
internich faktortt — modelu 7S. Z téchto sedmi internich faktort jsem zvolil pét klicovych

a k vyjadfeni miry rizika nekompatibility jsem navrhnul nasledujici pétistupiiovou skalu:
5 — velmi vysoké riziko nekompatibility;

4 — vys$i riziko nekompatibility;

3 — stiedni riziko nekompatibility;

2 — niz$i riziko nekompatibility;

1 — velmi nizké riziko nekompatibility.

Strategie

Spolecnost Sklarské stroje Znojmo nema jasné definované své strategické cile a strategii
k jejich dosazeni. Tato absence se tyka jak urovné firemni strategie, tak také obchodni
strategie SBU Bakery technology, coZz ma negativni dopad na dilezit¢ skupiny
stakeholderti. Naopak spole¢nost Pekass by méla mit jasné definované své strategické
cile 1 odpovidajici strategii, coz je vSak diky skuteCnosti, Ze jsou tyto informace piisné
utajené, v tuto chvili z hlediska kompatibility partneri nemozné posoudit. Z téchto

davodt dosahuje mira rizika nekompatibility partneri irovné 3.

Struktura

Organizacéni struktura spole¢nosti Sklafské stroje Znojmo mé funk¢ni podobu, zejména
diky vysSimu poctu zaméstnancii a funkci. Naopak organizacni struktura spolecnosti
Pekass ma liniovou podobu. Tato odlisSnost by vSak neméla mit vyraznéjsi dopady
na vznik strategické aliance a z tohoto divodu dosahuje mira rizika nekompatibility

partnerit urovné 1.
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Sdilené hodnoty

Spolecnost Sklarské stroje Znojmo nema definované své poslani, které je jednim
z klicovych prvkl organiza¢ni kultury a nositelem spolecnych hodnot. Naopak spole¢nost
Pekass mé poslani jasné definované a tyto hodnoty jsou sdileny v§emi jejimi zaméstnanci.
Na zaklad¢ téchto skuteCnosti 1ze potvrdit, Ze je splnén dilezity predpoklad vzniku
strategické aliance, kterym je vzdjemna nekonfliktnost organizacnich kultur partnert.

Ptesto vSak dosahuje mira rizika nekompatibility partnerii tirovné 2.

Spolupracovnici

Jak bylo uvedeno v piedchozim bod¢, zaméstnanci spole¢nosti Sklafské stroje Znojmo
nesdili spole¢né hodnoty, coz ma vliv na styl jejich prace, ktery vykazuje znamky
individualismu a vétSi miru neloajalnosti vi¢i zaméstnavateli. Naopak zaméstnanci
spolecnosti Pekass, ktefi sdili spole¢né hodnoty, funguji jako jeden tym se snahou
dosdhnout spolecné cile spolecnosti. Z téchto divodu dosahuje mira rizika

nekompatibility partneru urovné 2.

Styl manaZerské prace

Management obou partneri vyuziva demokraticky styl fizeni se snahou zapojit
zaméstnance do rozhodovani. Kone¢né rozhodnuti vSak zlstava na jejich jednatelich.

Z téchto divodit dosahuje mira rizika nekompatibility partnerii irovné 1.

Vysledkem prvni faze viniku strategické aliance je potvrzeni, Ze oba partneri jsou
vzdjemné kompatibilni a mira rizika jejich nekompatibility dosahuje pouze v jednom
Pripadé stiedni urovné. V ostatnich ctyiech pripadech je uroveri rizika velmi nizka nebo

Nizsi.

112



3.4.2 Faze definovani klicovych faktori strategické aliance

3.4.2.1 Identifikace pFinosii partneri pro strategickou alianci

Nasledujici fazi vzniku strategické aliance je identifikace ptinost jednotlivych partnerti

vvvvvv

vztahu totiZ je, aby byl identifikovatelny pfinos obou partnert.

Pravé k identifikaci pfinosti partnertt vyuziji vysledki jiz provedenych analyz
hodnotovych fetézct, kde byl identifikovan nejvyznamnéjsi potencial pro tvorbu hodnoty
partnerd, ktery je také povazovan za hlavni pfinos pro strategickou alianci. Tento

potencial pro tvorbu hodnoty je uveden Vv nasledujicich tabulkach a je vzdy barevné

vyznacen.

Hodnoty poskytnuté SBU Bakery technology

Tabulka ¢&. 23: Ptinos SBU Bakery technology pro strategickou alianci

Infrastruktura podniku

Rizeni lidskych zdrojt

Technologicky vyvoj

Podpiirné ¢innosti

Vstupni
logistika

Opatiovani vstupt

Vystupni
logistika

Marketing
a prodej

Sluzby

Primarni ¢innosti

Zdroj: Viastni zpracovani — upraveno dle Mallya, 2007, str. 70
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Hodnoty poskytnuté spole¢nosti Pekass

Tabulka ¢&. 24: Ptinos spolecnosti Pekass pro strategickou alianci

Infrastruktura podniku

Rizeni lidskych zdroji

Opatiovani vstupt

Podpirné ¢innosti

Vstupni Vyrobni Vystupni
logistika operace logistika

Primarni ¢innosti

Zdroj: Vlastni zpracovani — upraveno dle Mallya, 2007, str. 70

3.4.2.2 Hodnotovy Fetézec strategické aliance

Na zakladé identifikovanych pfinosti obou partnerd, které jsou barevné vyznaleny
v ptedchozich tabulkach, spociva nasledujici krok v propojeni hodnotovych fetézci obou

partnert a vytvoieni hodnotového fetézce strategické aliance.

Hodnotovy Fetézec strategické aliance

V nasledujici tabulce je zobrazen hodnotovy fetézec strategické aliance. Hodnoty jsou
opét barevné vyznaceny a je ziejmé, Ze hodnotovy fetézec strategické aliance vzniknul
vertikdlnim propojenim hodnotovych fetézcli jednotlivych partneri, coZz znamena,

Ze partneti sdileji rizné ¢innosti svych hodnotovych fetézci.
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Tabulka ¢. 25: Hodnotovy fetézec strategické aliance

Infrastruktura podniku

Rizeni lidskych zdroji

Opatrovani vstupi

Podpiirné ¢innosti

Vstupni Vystupni
logistika logistika

Primarni ¢innosti

Zdroj: Vlastni zpracovani — upraveno dle Mallya, 2007, str. 70

Vznikem strategické aliance dochazi k vytvoreni hodnot, které se tykaji oblasti hlavnich
1 podptirnych ¢innosti. Z pohledu primérnich ¢innosti spo¢ivéa hodnota strategické aliance
v ¢innosti vyrobni operace, nebot’ strategicka aliance poskytuje zakaznikim vysokou
kvalitu strojirenskych praci, kterd je zajiSt€éna rozsdhlym strojovym parkem,
kvalifikovanou pracovni silou a disponuje velkym mnoZstvim vyrobnich a skladovacich

ploch.

Dalsi hodnotou z oblasti primarnich ¢innosti je marketing a prodej. Strategicka aliance
poskytuje zakaznikim hodnotu, kterd spo¢iva v ucasti na nejvétSich vystavach
a veletrzich v ramci Ceské republiky a Slovenska a také v osobni prezentaci produktt
pfimo u zékaznika. Dale strategickd aliance disponuje distribu¢ni siti obchodnich

zastupct, ktefi ptisobi na celém trhu Ceské republiky a Slovenska.

Posledni hodnotou z oblasti primarnich Cinnosti je servis, nebot’ strategicka aliance
poskytuje zékaznikim nepietrzity 24 hodinovy servis na tzemi Ceské republiky

a Slovenska, ktery je zajistovan sedmi servisnimi techniky.

Druhou oblasti jsou podplirné cCinnosti a poskytovana hodnota se tyka cinnosti
technologicky vyvoj. Strategickd aliance disponuje vlastnim Skolicim stfediskem,
jehoz soucasti je pekaisky trenazér, ktery slouzi k vyuce zakladnich pekarenskych

dovednosti a poskytuje moznost vyzkouseni funkénich vlastnosti stroji.
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3.4.2.3 Definovani spolecnych cili strategické aliance

Dalsim z klicovych faktort strategické aliance je definovani hlavnich spole¢nych cila,
kterych ma byt v ramci partnerského vztahu dosazeno. Pro strategickou alianci navrhuji

stanoveni nasledujicich hlavnich cild, které jsou dale rozpracovany do cili dil¢ich.

Cil 1 - Realizovat dodavky ¢ty CPMP do 12/2016

Prvnim navrZzenym cilem strategické aliance je do konce roku 2016 realizovat dodavky
&tyt kusti produktu CPMP na trzich Ceské republiky a Slovenska. Pfi stanoveni tohoto
cile byly zohlednény veskeré faktory, které souvisi s obchodnim pldnem Bakery
technology, soucasnou situaci v pekatfském oboru a vyrobnimi kapacitami spole¢nosti
Sklarské stroje Znojmo. Dilezitym faktorem pro splnéni tohoto cile je, aby byla
zohlednéna vyrobni kapacita, coZ znamend, aby byly jednotlivych ctvrtletich soucasné

vyrabény maximalné dvé pece CPMP.
Dil¢imi cili pro dosaZeni cile hlavniho jsou:

e zlepsit marketingové aktivity SBU Bakery technology a nasledné vyvijet spolecné
VvV ramci strategickée aliance;
e vytvoftit distribu¢ni sit SBU Bakery technology;

e Vytvortit sit’ servisnich technikii SBU Bakery technology

Cil 2 - Zdvojnasobit obrat ¢innosti repase stroji v ramci programu spolecnosti

Pekass

Druhym navrZzenym cilem strategické aliance je zvysit obrat ¢innosti repase starSich
strojli v rdmci programu spolecnosti Pekass ze soucasnych 10 % na 20 % celkového
obratu spolecnosti. Diivodem pro stanoveni tohoto cile je soucasna situace v pekatském

oboru a snaha o uspokojeni nartistajici poptavky po repasovanych strojich.
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Cil 3 - Vybudovat sklad nahradnich dila spole¢nosti Pekass pro Moravu
a Slovensko

Tietim a poslednim navrzenym cilem strategické aliance je vybudovat sklad nahradnich
dilti spole¢nosti Pekass pro Moravy a Slovenska. Tento cil je stanoven s ohledem

na zvySovani hodnoty pro zakaznika v oblasti servisnich sluzeb.

3.4.3 Faze navrhu implementaé¢niho planu strategické aliance

Dalsi fazi vzniku strategické aliance je vytvoieni implementacniho planu. S ohledem
na dosaZeni cilu diplomové prdace viak vytvoieni implementacniho plinu neni jejim
predmétem. Z diuvodu zvySeni prodeji SBU Bakery technology se ovSem ocekdva
okamZité zahdjeni realizace prvnich krokit dle navrienych klicovych fazi.

Predpokladany horizont viniku strategické aliance je 3 mésice.

3.4.4 Faze uzavieni smluv strategické aliance

Definovani piesného pravniho ramce a obsahu smlouvy strategické aliance taktéz neni
predmétem diplomové prace. Z tohoto ditvodu jsou navrZeny pouze klicové faktory

tykajici se prav a povinnosti partnerii, které je v této fazi nutné zohlednit.

Povinnost poskytnuti hmotnych, lidskych zdroju a schopnosti

Oba partnefi se musi zavazat, Ze strategické alianci poskytnou zdroje, které jsou pro
dosahovani stanovenych cili a vyvijeni spole¢nych aktivit nezbytné. Jedna se 0 zdroje
hmotné, mezi které patii zdroje financni, fyzické, technické a organizacni. Dale také
zdroje lidske, jako naptiklad znalosti, dovednosti a zkuSenosti. Poslednimi zdroji jsou

schopnosti, mezi které patii naptiklad interni procesy ¢i pouzivané metody partnerti.
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Povinnost poskytnuti nehmotnych zdroju

Kromé¢ poskytnuti zdroji uvedenych v pfedchozim bod¢ je pro strategickou alianci také
velmi dulezité poskytnuti zdrojii nehmotné povahy. Jednim z motivl a predpokladii
pro vzniku strategické aliance je dikladné poznani silnych stranek partnera a snaha se od
n¢j naucit vykonavat konkrétni ¢innosti 1€pe. Z tohoto ditvodu je nutné, aby byl v této
fazi jednotlivymi partnery stanoven ramec poskytovanych informaci s ohledem
na zajisténi ochrany jejich dusevniho vlastnictvi. Bakery technology a Pekass by se méli

zavazat, ze strategické alianci poskytnou nasledujici informace:

a) Zakladni informace o podniku — historie, organiza¢ni struktura.
b) Poslani a vize, strategické cile a strategie.

C) Vybrané finan¢ni ukazatele.

d) Databaze stavajicich a potencialnich zakaznikd.

e) Informace o konkurentech.

f) Technické parametry produktt vcetné jejich cen.

Povinnost hajit zajmy aliance

Dalsi klicovou povinnosti, ke které se musi partnefi zavazat, je hdjeni zajmua aliance
na ukor zajmu vlastnich. Jak jiz bylo uvedeno ve SWOT analyze, jednou z hrozeb pro
Bakery technology je hrozba substitu¢nich vyrobkli, kterymi jsou pekaiské pece
etazového sazeciho a rotac¢niho typu. V ptipadé¢, Ze by doslo ke zhorSeni ekonomické
situace v pekaiském oboru, miiZe nastat situace, kdy zakaznik diky poklesu svého odbytu
bude uvazovat o pofizeni substitu¢niho produktu, kterym je praveé uvedeny typ pekaiské
pece (z pohledu substitu¢niho pojeti konkurence se jednd o konkurenci odvétvi). OvSem
diky skuteCnosti, Ze Pekass je jednim z nejvyznamnégjSich dodavatelli tohoto typu
pekaiskych peci na trhu Ceské republiky a Slovenska a bude héjit zajmy aliance, nebude
dochazet k ovliviiovani zakaznika k pofizeni pravé peci etazového sézeciho a rotacniho
typu, ale na zakladé konzultace a provedenych vypoctl rentability bude zakaznikovi

doporucen relevantni typ pekatské pece.
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Diky této skuteCnosti tak Bakery technology bude schopna lépe eliminovat hrozbu,

kterd spociva v nahrazeni CPMP substitucnimi vyrobky.

Povinnost spravedlivé se podilet na nakladech

Diky skutecnosti, zZe se oba partneti budou spolecné podilet na dosazeni stanovenych
cilt, musi se zavazat, ze se budou spravedlivé podilet na nakladech, které s vyvijenim

spolecnych aktivit souvisi.

Ukonceni strategické aliance

V piipad¢, ze nebude dosazeno ocekdvaného synergického efektu a stanovenych cil,
bude partnery rozhodnuto o dal§i budoucnosti strategické aliance. Pokud partnefti
spole¢né usoudi, Ze existence strategické aliance neni z ohledem na dosazené vysledky

nadale zadouci, bude ¢innost strategické aliance okamzité ukoncena.

V tomto piipadé se Bakery technology a Pekass musi zavazat, ze veskeré poskytnuté
zdroje hmotné povahy budou partnerim navraceny, budou rozdéleny ziskané financni
zdroje, pfipadné spole¢né uhrazeny vzniklé ndklady. Zdroje nehmotné povahy, které byly
partnery poskytnuty nebo vznikly z jejich partnerského vztahu, nesmi byt po ukonceni

strategické aliance poskytnuty treti stran¢.

3.4.5 Faze vytvoreni koordina¢niho tymu a informacniho systému
strategické aliance

3.4.5.1 Vytvoreni koordinac¢niho tymu strategické aliance

Dalsi klicovou fazi je vytvotfeni koordinacniho tymu strategické aliance, ktery bude

koordinovat spolecné aktivity a odpovidat za dosahovani stanovenych cild.

Za Bakery technology by mél byt ¢lenem koordina¢niho tymu jeji manaZer, ktery je
soucasn¢ obchodnim feditelem spolecnosti Sklarské stroje Znojmo. Tato osoba bude

zajistovat zejména komunikaci mezi top managementem spole¢nosti Sklarské stroje
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Znojmo a spolecnosti Pekass a to v prubéhu vSech fazi vzniku strategické aliance. DalSim
¢lenem za Bakery technology by m¢l obchodni zéstupce. Jeho tkol spocivd v ramci
koordina¢niho tymu v koordinaci marketingovych aktivit a dale v komunikaci, ktera se

tyka spole¢ného prodeje a servisu produktu CPMP.

Za Pekass by mél byt ¢lenem koordinac¢niho tymu jeji obchodni a technicky feditel,

ktefi jsou soucasné jednateli, dale feditel prodeje a vedouci servisu a montazi.

Hlavnim diivodem vytvofeni spole¢ného koordina¢niho tymu je zajisténi rychlé
a efektivni komunikace na Grovni managementu, ale také pro koordinaci pracovnikii,

kteti se budou na dosahovéni cila strategické aliance podilet.

3.4.5.2 Vytvoreni informacniho systému strategické aliance

Zakladnim ptedpokladem pro fungovani koordinaéniho tymu strategické aliance je
disponibilita dalezitych informaci, k jejichZ poskytnuti by se méli partneti zavazat ve fazi
uzavieni smluv. Tyto informace se stanou hlavnim vstupem pro vytvofeni informac¢niho
systému strategické aliance, ktery umoznuje rychlou a efektivni komunikaci mezi

partnery.

S ohledem na stanovené cile strategické aliance by mél informacni systém obsahovat
klicové databaze, které slouzi pro komunikaci na Grovni koordina¢niho tymu, ale také
mezi jednotlivymi Cleny, ktefi se na dosahovani cilii strategické aliance podili. Témito

klicovymi databazemi jsou Databdze prodej a Databdze servis.

Kromé dvou vySe uvedenych modulii by mél informaéni systém strategické aliance
umoziovat sdileni dilezitych dokumentd, kterymi jsou napiiklad technické listy strojd,
certifikaty, vykresova dokumentace, propagacni materidly, prospekty strojii atd. Dalsi
funkci informaéniho systému by méla byt moznost planovani spole¢nych schiizek

a komunikace na urovni koordina¢niho tymu.

Zasadnim piedpokladem pro vytvofeni informacniho systému je zajiSténi proti tniku

citlivych informaci. Z tohoto divodu by mél byt informacni systém rozdélen do dvou
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uzivatelskych trovni s tim, Ze pfistup do prvni irovné, kterd bude obsahovat nejcitlivé;si
data strategické aliance, bude mit na zdklad¢ hesla pouze manazer Bakery technology

a jednatelé spolecnosti Pekass.

3.4.6 Faze navrhu nastroju pro dosaZeni stanovenych cili a identifikace
synergickych efektii

V zévéreéné fazi vzniku strategické aliance se vénuji navrhu konkrétnich nastroja,
prostfednictvim kterych by mély byt dosazeny hlavni navrzené cile strategické aliance.
Dulezitym ptedpokladem pro dosazeni téchto cili je vznik pozitivnich synergickych
efektl partnerstvi. Pravé nejvyznamnéjsi synergické efekty souvisejici s navrzenymi

nastroji jsou identifikovany v nésledujici casti.

3.4.6.1 Cil 1 - Realizovat dodavky ¢tyr CPMP do 12/2016

a) Zlepsit marketingové aktivity SBU Bakery technology a nasledné vyvijet

spole¢né v ramci strategické aliance

Prvnim dil¢im cilem pro splnéni hlavniho cile Cislo 1 je zlepSit marketingové aktivity
SBU Bakery technology a nasledné vyvijet spole¢né v ramci strategické aliance. Pravé
uroven marketingovych aktivit Bakery technology patii dle vysledki SWOT analyzy
mezi jeji slabé stranky a pro nasledné vyvijeni spoleénych marketingovych aktivit

je nutné zvysit jejich troven kvality.

Synergicky efekt strategické aliance

Vznik strategické aliance a spole¢né sdileni zdroji a schopnosti umoznuje obchodnimu
zastupci Bakery technology, diky procesu uceni se od partnera, zlepSovat své
marketingové schopnosti. Nasledné spole¢nym vyvijenim marketingovych aktivit pfinasi

strategicka aliance obéma partnerim vyznamnou usporu naklada.
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Nastroj pro splnéni dil¢iho cile — vyuziti principa benchmarkingu

Jednim z kol obchodniho zastupce Bakery technology v ramci koordina¢niho tymu
je koordinace marketingovych aktivit s obchodnim feditelem spole¢nosti Pekass. Diky
skuteCnosti, ze marketingové aktivity Bakery technology, mimo jiné taky kvili ¢asové
vytiZzenosti obchodniho zastupce, nedosahuji ve srovnani s partnerem stejné urovné,
jenezbytné, aby byly tyto aktivity zlepSovany. Jednim z moZnych néstrojii pro zlepSovani

marketingovych aktivit Bakery technology je vyuziti principti benchmarkingu.

Vysoka uroven marketingovych aktivit Pekassu spoc¢iva dle analyzy hodnotového fetézce
V jejim komunika¢nim mixu, kdy spole¢nost vénuje velkou pozornost vSem jeho prvkim.
Pro porovnani kvality komunika¢niho mixu obou partnerti lze pouzit kvalitativni

indikatory, které jsou vyjadieny v nasledujici tabulce.

Tabulka €. 26: Porovnani urovné komunika¢niho mixu partnerti

Vybrany nastroj Bakery technology Pekass
e Tiskova — Casopis Pekat
a Cukrar
Nepouziva e Mobilni — polep

vozoveho parku

Podpora prodeje

e Veletrh MBK e Veletrh MBK

e Vystavy poradané * Vjstavy pofadané

Svazem
Svazem

Public relations e Pravidelné tiskové
¢lanky (vice nez 3x za
rok)

* Nepravideln¢ tiskoveé e Pravidelné internetové

¢lanky (1x za rok) &lanky (vice neZ 3x za
rok)

e Sponzoring
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Osobni prode;j e Osobni prezentace

(kombinace s direct

Nepouziva
marketingem)
Direct marketing e Telemarketing
Nepouziva e Direct mail

Zdroj: Vlastni zpracovani — upraveno dle Nenaddl a ostatni, 2011, str. 22

Z vyse uvedené tabulky je zfejmé, ze Bakery technology ve srovnani se svym partnerem
nepouzivd prvky komunika¢niho mixu, kterymi jsou reklama, osobni prodej a direct
marketing. Nepravidelné¢ vyuzivda v ramci public relations tiskovych c¢lankd,
které publikuje jedenkrat za rok. Naopak stejna urovenn marketingovych aktivit obou
partnert se tyka podpory prodeje, kdy se oba partnefi pravidelné zacastiuji veletrhu

MBK a akci pofadanych PSPaC v CR.

Pro obchodniho zastupce Bakery technology spociva princip benchmarkingu v poznani
metod a zplsobll partnera, diky kterym dosahuji jeho marketingové aktivity tak vysoké
urovné. Nasledné musi byt marketingové aktivity strategické aliance spolecné

koordinovany s dirazem na zachovani jejich stavajici trovné kvality.

b) Vytvorit distribuéni sit’ SBU Bakery technology

Dal8im dil¢im cilem pro dosazeni cile ¢islo 1 je vytvofit distribu¢ni sitt SBU Bakery
technology na trhu Ceské republiky a Slovenska. Kvalita distribuéni sit¢ Bakery
technology byla v ramci SWOT analyzy identifikovana jako jeji nejvyznamngjsi slaba
stranka, nebot’ v soucasné dobé disponuje pouze jednim obchodnim zastupcem, coz je

vzhledem k velikosti trhi nedostate¢né.
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Synergicky efekt strategické aliance

Vznik strategické aliance a spolecné sdileni zdroji a schopnosti umoziiuje Bakery
technology vyuziti distribucni sité spolecnosti Pekass. Vytvoreni vlastni distribuéni sité
by bylo diky vysoké finan¢ni a ¢asové naro€nosti pro Bakery technology nepfijatelné
a pi1 samostatném ptisobeni by nebylo mozné trhy dostatecné obsluhovat. Dalsi pozitivni
efekt pro spolecnost Pekass spoCiva ve snizeni nakladii na provoz této distribucni sité,
nebot’ diky vzniku strategické aliance se bude Bakery technology na téchto nakladech

spolupodilet.

Nastroj pro splnéni dil¢iho cile — vyuziti distribuéni sité spole¢nosti Pekass

Nastrojem pro dosazeni dal$iho dil¢iho cile je vyuziti stavajici distribuéni sité¢ Pekassu.
Distribu¢ni sit’ je tvoiena Sesti obchodnimi zastupci, ktefi vyviji své aktivity ve svéfeném

regionu v ramci Ceské republiky a Slovenska.

Predpokladem pro vyuziti a spravné fungovani distribucni sité je existence informaéniho
systému strategické aliance. Z hlediska navrhu na jeho podobu, ktery je uveden
v podkapitole 3.4.5.2., se jedna o vytvoteni Databdze prodej. Jedna se o databazi
potencialnich zakazniki na trhu Ceské republiky a Slovenska, jejimiz spravci by méli byt
teditel prodeje spolecnosti Pekass a obchodni zastupce Bakery technology. Kromé
koordina¢niho tymu musi do této databaze mit ptistup projektovy koordinator a obchodni
zastupci Pekassu, jejichz povinnosti je na zdklad¢ uskuteénénych jednéni se zdkazniky
databazi pravideln€ aktualizovat a informovat koordina¢ni tym o aktualnim vyvoji
obchodniho ptipadu. Databaze by méla mit pfedem stanovend pole, do kterych budou

obchodni zastupci uvadet zejména tyto dilezité informace:

e nazev a sidlo potencidlniho zédkaznika;

e typ zafizeni, o ktery projevil z4jem;

e termin pravdépodobné realizace zakazky;
e pravdépodobnost realizace zakazky;

e naslednd akce, kterd je potieba ze strany obchodniho zastupce ucinit.
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Obchodni zéstupce Bakery technology se stane hlavnim koordinatorem obchodnich
zastupcu z hlediska prodeje produktu CPMP. V piipadé, Ze se obchodnimu zastupci
Pekassu podaii dojednat se zdkaznikem dodavku produktu CPMP, bude uzaviena mezi
Bakery technology a Pekassem obchodni smlouva, na zaklad¢ které bude nasledné

dodavka CPMP realizovana.

Obchodni zastupce Bakery technology bude s vyuzitim prostor Skoliciho stfediska
Pekassu poskytovat obchodnim zastupctiim technicka $koleni a zajist'ovat jejich vybaveni

potiebnymi propaga¢nimi materialy.

Dalsi spolecnou aktivitou obchodniho zastupce Bakery technology, feditele prodeje,
projektového koordinatora a obchodnich zéastupct Pekassu jsou v ramci informacéniho
systému tydenni porady, které by se mély konat kazdé pond¢li od 8 hodin. S ohledem na
nizké ndklady budou mit tyto porady podobu videokonferenci. Déle se by se vzdy
vV prvnim tydnl v mésici mélo uskutecnit setkdni vSech obchodnich zastupci,
projektového koordinitora a koordina¢niho tymu ve Skolicim stfedisku Pekassu

k mé&si¢nim poradam.

C) Vytvorit sit’ servisnich techniki SBU Bakery technology

Dalsim dil¢im cilem pro dosaZeni hlavniho cile ¢islo 1 je vytvofit sit’ servisnich techniki
Bakery technology, nebot’ v soucasné dobé nedisponuje zadnym servisnim technikem,
ktery by ptisobil na izemi Ceské republiky a Slovenska. Pro Bakery technology znamena
tato skute¢nost ve srovnani se svymi konkurenty velkou nevyhodu a z hlediska
rozhodovani zakaznika zasadni faktor. V piipad¢ poruchy ¢i vyskytu problému produktu
CPMP je nutny rychly zasah servisniho technika a diky skutecnosti, Ze vyroba
pekarenskych produkti probiha zejména v noci, je Zadouci nepietrzity 24 hodinovy

servis.
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Synergicky efekt strategické aliance

Vznik strategické aliance a spolecné sdileni zdroji a schopnosti umoziiuje Bakery
technology vyuzivat jiz vytvoienou sit’ servisnich technikii spole¢nosti Pekass. Vytvoteni
vlastni sité¢ servisnich techniki by bylo pro Bakery technology velmi ¢asové narocné,
zejména z divodu hledani vhodnych technikii s dostate¢nymi technickymi znalostmi se

specializaci na pekarské pece.

Nastroj pro spInéni dil¢iho cile — vyuZziti sité servisnich technikii spole¢nosti Pekass

Vhodnym néstrojem pro splnéni dalsiho dil¢iho cile, kterym je vytvofeni sité servisnich
technikll Bakery technology, je vyuziti jiz vybudované sité Pekassu. Tato sit’ je tvofena
sedmi vlastnimi i smluvné zajisténymi odborniky, ktefi psobi se strategicky rozdélenych

regionech tizemi Ceské republiky a Slovenska.

Prvnim krokem by mélo byt poskytnuti technického Skoleni servisnim technikiim,
které se uskutecni v sidle spolecnosti Sklafské stroje Znojmo. Béhem Skoleni budou
servisni technici seznameni s konstrukci CPMP a jejimi technickymi parametry. Déle
budou vybaveni potfebnymi dokumenty k produktu, kterymi jsou technicky list a katalog

nahradnich dilu.

Predpokladem pro vyuziti a spravné fungovani sité servisnich technikidl je v ramci
informacniho systému vytvoteni Databdze servis. Jedna se o databazi jiZz stavajicich
zékaznik(i Bakery technology a Pekassu na trzich Ceské republiky a Slovenska. Spravci
této databaze by meli byt vedouci servisu a montazi spolecnosti Pekass a obchodni
zastupce Bakery technology. Kromé celého koordina¢niho tymu budou mit do této
databéaze piistup servisni technici. V pfipad€ poruchy ¢i vyskytu problému u zakaznika
bude o této skutecnosti nejdiive zdkaznikem informovan prave vedouci servisu a montazi.
Ten nasledné prostiednictvim této databaze informuje servisniho technika, ktery se

nachazi v nejbliz§im okoli zékaznika. Diillezitymi informacemi, které by v tomto piipadé

mél vedouci servisu a montazi do databaze uvést, jsou zejména:

e adresa a telefonicky kontakt na zédkaznika,

e typ zafizeni a rok instalace;
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e zda je nutné, aby mél servisni technik k dispozici ndhradni dil,

e zivaznost problému a rychlost zasahu servisniho technika.

Servisni technik by mél po ukonceni servisu u zdkaznika doplnit do databaze informace,

které se tykaji:

e datum a ¢as servisu;

e délka servisu;

e pocet ujetych km;

e zda ajak byl problém vyfesen,;

e piilozit pracovni vykaz podepsany zékaznikem.

Po ukonceni zasahu servisniho technika budou Pekassem nebo ptimo smluvné zajisténym
servisnim technikem vyuctovany Bakery technology naklady za servis. Nasledné
obchodni zastupce Bakery technology zah4ji se zakaznikem reklamaéni fizeni, ve kterém

bude piezkoumana opravnénost ¢i neopravnénost reklamace.

3.4.6.2 Cil 2 — Zdvojnasobit obrat ¢innosti repase stroji v ramci programu
spole¢nosti Pekass

Druhym hlavnim cilem strategické aliance je zdvojnéasobit obrat Cinnosti repase stroji
V ramci programu spolecnosti Pekass. V soucasné dobé tvofi obrat z této ¢innosti pouze
10 % z celkového obratu spolecnosti. Poptavka je vsak daleko vétsi, ale diky skutecnosti,
ze Pekass disponuje pouze omezenymi zdroji, které se tykaji vyrobnich prostor,

strojového parku a kvalifikované pracovni sily, musi tyto poptavky odmitat.

Synergicky efekt strategické aliance

Vznik strategické aliance a spole¢né sdileni zdrojti a schopnosti umoziuje Pekassu vyuzit
zdroji spolecnosti Sklarské stroje Znojmo, které se tykaji vyrobnich operaci, a tim navysit
obrat ¢innosti repase starSich strojii na 20 % celkového obratu. Souvisejicim piinosem

pro spolecnost Pekass je ocenéni téchto vyrobnich operaci, nebot’ diky vzniku strategické
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aliance bude moci, napiiklad ve srovnani s béznym outsourcingem, dosdhnout zna¢né

finan¢ni Gspory.

Nastroj pro splnéni hlavniho cile — vyuZiti zdroju spole¢nosti Sklaiské stroje

Znojmo V oblasti vyroby

Vhodnym néstrojem pro splnéni stanoveného cile je vyuziti zdroji spolecnosti Sklatské
stroje Znojmo, které se tykaji vyrobnich prostor, strojového parku a kvalifikované

pracovni sily.

Vstupni logistika stroji do sidla spole¢nosti Sklatrské stroje Znojmo bude zajisStovéana
logistickym oddélenim Pekassu. Nasledn¢ budou mechaniky spole¢nosti Sklaiské stroje
Znojmo provedeny prace, které se tykaji repase dle pozadovaného rozsahu Pekassem.
Po ukonceni vyrobnich operaci budou stroje ptipraveny k expedici, kterd bude zajisSténa
Pekassem ¢i v ptipadé pozadavku také logistickym oddélenim spolecnosti Sklaiské stroje

Znojmo.

3.4.6.3 Cil 3 — Vybudovat sklad nahradnich dili spole¢nosti Pekass pro
Moravu a Slovensko

Poslednim hlavnim cilem strategické aliance je vybudovat sklad nahradnich dilt
spolecnosti Pekassu pro Moravu a Slovensko. Diky skutecnosti, Ze Pekass dodava Siroké
portfolio stroji a piisluSenstvi, musi mit na svém skladu také potfebny sortiment
a mnoZzstvi ndhradnich dilti. V soucasnosti jsou ve skladu Pekassu v Plzni uskladnény
nejdulezitéj$i nahradni dily, které jsou v ptipad¢é nutnosti rychle odeslany servisnim
technikim, nebot” rychlost je v pfipad¢ poruchy stroje ¢i vyskytu problémi pti vyrobé

pekarenskych produktt velmi dilezitym faktorem.

Pro dodavky nahradnich dild vyuziva Pekass zejména vlastniho vozového parku,
sbérnych sluzeb ¢i drahy, ¢imz umoziuje dodani do nékolika hodin s ohledem na misto
urceni. V ptipadé, Ze se vSak jedna o pfijemce na izemi Moravy, ale zejména Slovenska,

muze trvat dodavka mnohem déle.
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Synergicky efekt strategické aliance

Vznik strategické aliance a spolecné sdileni zdrojti a schopnosti umoziuje Pekassu vyuzit
geografické polohy spole¢nosti Sklaiské stroje Znojmo a jejich zdrojii pro vybudovani
skladu ndhradnich dilti. Pravé vybudovanim skladu nahradnich dili zvysi spolecnost
Pekass svoji hodnotu pro zdkazniky v oblasti servisu, nebot’ ostatni konkurenti jiz vice

sklady na tzemi Ceské republiky ¢i Slovenska disponuji.

Nastroj pro splnéni hlavniho cile — vyuZiti zdroja spole¢nosti Sklarské stroje

Znojmo pro vybudovani skladu nahradnich dil

Vhodnym néstrojem pro splnéni dal§iho cile strategické aliance je vybudovani skladu
nahradnich dild v sidle spolecnosti Sklafské stroje Znojmo. Piedpokladem pro
vybudovani tohoto skladu je skutec¢nost, Ze spolecnost Sklaiské stroje Znojmo disponuje
velkym mnozstvim skladovacich prostor, manipulacni techniky, lidskych zdroji
a vozového parku. Z tohoto duvodu by v souvislosti s vybudovanim skladu nahradnich

dilt nevznikly strategickym partnerim zadné néklady.
V ramci jiz zminované Databaze servis, jejiz soucasti by méla byt moznost fizeni zasob
nahradni dild, bude moZzné zjistit aktudlni stav skladovych zasob véetné jejich umistnéni,

nasledné dle mista vyskytu problému a pozadavku na nadhradni dil bude odeslan ze skladu

V Plzni ¢i Pfiméticich u Znojma.
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3.5 Vyhodnoceni prinosi vzniku strategické aliance
a predpoklady jeho realizace

V této kapitole se zabyvam vyhodnocenim nejvyznamnéjSich piinost vzniku strategické
aliance pro oba partnery a také stanovenim zakladnich pfedpokladii realizace. Na celkovy
ptfinos strategické aliance je mozné nahlizet ve dvou rovinach, kterymi jsou piinosy

nefinancni a finan¢ni povahy.

3.5.1 Nejvyznamnéjsi nefinan¢ni pfinosy

V prvni ¢asti této kapitoly se vénuji vyhodnoceni nejvyznamnéjsich nefinan¢nich ptinost
vzniku strategické aliance a to jak z pohledu partnert, tak také jejich zakaznikd. Pro

definovani téchto ptinost jsem vyuzil principu hodnotového fetézce.

3.5.1.1 SBU Bakery technology

Vznik strategické aliance ptfinasi SBU Bakery technology tyto nejvyznamnéjsi pfinosy:

Marketing a prodej — kapitola 3.4.6.1.

a) Marketingové aktivity
e Pohled SBU — vyrazné zlepseni svych marketingovych aktivit.
e Pohled zdkaznika — osobni prezentace produktl v sidle zékaznika kdekoliv

na trhu Ceské republiky a Slovenska.

b) Prodej
e Pohled SBU — vytvofeni distribuéni sité na trhu Ceské republiky
a Slovenska.
e Pohled zakaznika — 100% pokryti trhu Ceské republiky a Slovenska

obchodnimi zastupci.
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Servisni sluzby — kapitola 3.4.6.1.

e Pohled SBU — vytvofeni sité servisnich technikii na trhu Ceské republiky
a Slovenska.

e Pohled zakaznika — nepfetrzity 24 hodinovy servis, ktery je zajistovan
tymem servisnich technikii, pokryvajicich 100 % trhu Ceské republiky

a Slovenska.

3.5.1.2 Spolecnost Pekass

vvvvv

Vyrobni operace — kapitola 3.4.6.2.

e Pohled spolecnosti — zvySeni vyrobnich kapacit pro ¢innost repase stroju.
e Pohled zdkaznika — uspokojeni poptavky zakaznikl po repasi stroju a jeji
provedeni kvalifikovanymi odborniky z oboru pekatskych stroji

S vyuzitim nejmodernéjSich stroji.

Servisni sluzby — kapitola 3.4.6.3.

e Pohled spolec¢nosti — vybudovani skladu ndhradnich dild pro Moravu
a Slovensko.
e Pohled zdkaznika — vyrazné zrychleni dodavek nahradnich dilt v ptipadé

poruchy ¢i vyskytu problému.
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3.5.2 Nejvyznamnéjsi finan¢ni prinosy

V dalsi casti této kapitoly se vénuji také vyjadieni nejvyznamnéjsich financnich piinost.
Jelikoz podrobné analyza finan¢nich pfinosii a také nakladi na vznik této strategické
aliance bezpochyby vyzaduje samostatné téma, jsou tyto finan¢ni ptinosy zalozeny pouze
na piibliznych hodnotach. Tyto piiblizné hodnoty by vSak mély byt pro vystizeni
podstatného charakteru pfinosti dostatecné. Nejvyznamnéjs$i financni pfinosy jsou

vyhodnocovany pro oba partnery spolecné.

3.5.2.1 Uspora marketingovych nakladi

Prvni finanéni pfinos vzniku strategické aliance se tyka uspory marketingovych nakladt
jednotlivych partnerii. V nasledujici tabulce jsou uvedeny primérné ro¢ni néklady na

marketing obou partnert.

Pozn.: Jedna se o pfiblizné ¢astky bez DPH.

Tabulka €. 27: Primérné ro¢ni néklady partneri na marketing

Vybrany nastroj Bakery technology Pekass

Podpora prodeje 250 000,- K¢& 250 000,- K&
Public relations 5000,- K¢ 120 000,- K¢

Osobni prodej/Direct *UvazZovano v ramei nakladt
0,-K¢

marketing

na provoz distribucni sité

Zdroj: Vlastni zpracovani na zdkladé internich informaci Bakery technology a rozhovorii
se zameéstnanci spolecnosti Pekass

Z uvedené tabulky je zfejmé, ze vynalozené naklady na marketing Pekassu jsou vyrazné
vys§i nez ndklady Bakery technology, zejména diky skutec¢nosti, ze Bakery technology

opomiji ne¢které dilezité nastroje komunika¢niho mixu. Na zéklad¢ uvedené tabulky
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¢. 27 je v soucasnosti mozné porovnat pouze nastroj podpora prodeje, jehoz kvalita

dosahuje u obou partnerti srovnatelné urovné.

Pravé podpora prodeje, ktera ma v piipad€é obou partnerti podobu Ucasti na veletrzich
a vystavach, tvofi nejvétsi nakladovou polozku. Diky vzniku strategické aliance
je v ramci spolecné propagace vhodné, aby oba partnefi na téchto akcich vystupovali
spolecné, coz znamena sdileni spolecné vystavni expozice a plochy. Vznik strategické
aliance tak piinasi jednotlivym partnerim ro¢ni finan¢ni usporu v piiblizné cCastce

125 000,- K¢ bez DPH.

Vznik strategické aliance také predpokladd zvySeni ndkladi na spolecnou propagaci,
zejména prostfednictvim reklamy a public relations. Diky skute¢nosti, ze tyto
marketingové aktivity budou financovany spole¢n¢ a lze k tomu vyuzit ¢ast prostiedkd,
které se podaii uspofit v rdmci podpory prodeje, je finan¢ni piinos strategické aliance

ziejmy.

3.5.2.2 Uspora nakladi na provoz distribuéni sité spole¢nosti Pekass

DalSim finan¢nim piinosem strategické aliance je Uspora nakladd na provoz distribucni
sit€¢ pro spolecnost Pekass. Diky skutecnosti, ze Bakery technology bude vyuZivat
distribu¢ni sit€¢ Pekassu, bude se také finan¢né podilet na jejim chodu. Tato financni

podpora Bakery technology se tyka ndkladi na pohonné hmoty.

Pozn.: Mzdové ndklady nejsou ve financni podpoie zohlednény, nebot’ obchodni

zdstupci spolecénosti Pekass jsou honorovdni na bazi provizi 7 uskuteCnénych prodejit.

Na zékladé hloubkovych rozhovoril se zaméstnanci spolec¢nosti Pekass bylo zjisténo,
ze vySe prumérnych mési¢nich nakladii obchodnich zastupcti na pohonné hmoty pfi jejich
aktudlnich cendch®® dosahuje piiblizné celkové ¢astky 70 000,- K& véetné DPH.
Spolutcast Bakery technology, kterd spociva v thradé 50 % nakladi na PHM, znamena

pro Pekass ptibliznou mésicni tsporu v ¢astce 35 000,- K¢ vcetné DPH. Pro Bakery

101 http://www.ccs.cz/c_cz/675_773/aktuality_cz_prumerne_ceny_phm/
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technology tato spoluucast znamend ve srovnani s potencialnimi naklady na vybudovani

vlastni distribuc¢ni sit¢ velmi ptijatelnou ¢astku.

3.5.2.3 Uspora nakladi spole¢nosti Pekass p¥i ¢innosti repase stroji

Vznik strategické aliance umoznuje spolecnosti Pekass vyuzit zdrojii spolecnosti
Sklatské stroje Znojmo, které se tykaji vyrobnich operaci. Tato skute¢nost umozni
spole¢nosti Pekass zdvojndsobit obrat ¢innosti repase starSich stroji, a tim zvysit celkovy

obrat spolecnosti.

Finanénim pfinosem pro spolecnost Pekass je uspora, kterou pfindsi zptisob ocenéni
vyrobnich operaci ze strany Bakery technology. Ta diky strategické alianci poskytne

svému partnerovi, ve srovnani s béZznym outsourcingem, vyrazn¢ lepsi podminky.

3.5.3 Predpoklady realizace vzniku strategické aliance

V ramci posledni kapitoly navrhové c¢asti uvadim zékladni predpoklady realizace vzniku
strategické aliance mezi SBU Bakery technology a spole¢nosti Pekass. Tyto zakladni

predpoklady realizace 1ze rozd¢lit do péti navazujicich bodi.

1) Ptijeti navrhu strategického ramce vzniku strategické aliance vedenim SBU
Bakery technology.

2) Predstaveni navrhu vzniku strategické aliance Spolec¢nosti Pekass a vytvofeni
dohody o uzavteni partnerstvi.

3) Vypracovani ¢asového harmonogramu vzniku strategické aliance.

4) Vypracovani finan¢ni analyzy vzniku strategické aliance.

5) Uzavieni smlouvy o vzniku strategické aliance.
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Hlavnim cilem diplomové prace bylo navrhnout opatieni zaloZena na rozvoji strategické
spoluprace pro spolecnost Sklarské stroje Znojmo, s.r.0., sméfujicich ke zvyseni prodeje

pekaiskych peci na trhu Ceské republiky a Slovenska.

Uvodni &ast prace byla vénovana teoretickym vychodiskiim dané problematiky. Byly
predstaveny nejdulezitéjsi pojmy, kterymi jsou strategie a proces strategického fizeni.
Dale byly objasnény pojmy tykajici se strategického partnerstvi a predevsim strategické

aliance, v¢etné vymezeni jejich zakladnich typt a klasifikaci.

V analytické ¢asti byla predstavena spole¢nost Sklaifské stroje Znojmo, s.r.o. a jeji
strategickd podnikatelska jednotka Bakery technology. Na zakladé provedenych dil¢ich
analyz byla sestavena SWOT analyza, kterd shrnula silné a slabé stranky spolecnosti
a jeji SBU, a dale ptilezitosti a hrozby. K nejvétsim slabym strankam SBU Bakery
technology na trhu Ceské republiky a Slovenska patii predeviim kvalita jeji distribuéni
sité, sit¢ servisnich technikii a urovenn marketingovych aktivit. Pravé ke zlepsSeni
uvedenych slabych stranek byla identifikovana vyznamna piilezitost, kterou je rozvoj
strategického partnerstvi. Jednim z potencidlnich strategickych partnerti byla prizkumem

provedenym SBU Bakery technology identifikovana spole¢nost Pekass s.r.o.

V ramci navrhové casti bylo, na zdkladé vlastniho provéfeni existence dalSich
potencialnich partnertl, potvrzeno, Ze nejvhodnéj$im partnerem k uzavieni strategického
partnerstvi je pro SBU Bakery technology spole¢nost Pekass s.r.o. Tato spolecnost byla
nasledné pfedstavena a byly analyzovany jeji kliCové faktory interniho prostfedi. Déle
byla navrzena vhodna forma strategického partnerstvi, kterou je strategicka aliance. Bylo
navrzeno Sest klicovych fazi jejiho vzniku. V ramci jedné z téchto fazi byly stanoveny
hlavni cile strategické aliance. Jednim z hlavnich cilli pro spole¢nost Sklarské stroje
Znojmo, s.r.0. a jeji SBU Bakery technology je zvySeni prodejii pekatskych peci CPMP.
K dosaZzeni tohoto cile a dal$ich cilii strategické aliance byly navrzeny vhodné néstroje.
V posledni kapitole navrhové ¢asti byly vyhodnoceny nefinanéni a finan¢ni ptinosy

vzniku strategické aliance a uvedeny zakladni pfedpoklady jeho realizace.
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Uzavfeni strategické aliance by pro oba partnery znamenalo vyznamny piinos. Pro SBU
Bakery technology se jedna zejména 0 zlepSeni marketingovych aktivit, vytvofeni sité
servisnich technikil a predeviim vytvofeni distribuéni sité na trhu Ceské republiky
a Slovenska, které SBU Bakery technology neni v soucasné dobé schopna samostatné

zajistit.

V¢érim, ze veskeré uvedené navrhy jsou realizovatelné a pro SBU Bakery technology je

pokladam za velmi ptinosné.
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Prilohy

Priloha €. 1 — Vyvoj spole¢nosti Sklarské stroje Znojmo, s.r.o. v ¢ase

e V roce 1959 byla zalozena v Pfiméticich dcefind spolecnost narodniho podniku
Sklarské strojirny a slévarny, n.p. Turnov, kterda byla stejné¢ jako matefska

spole¢nost zaclenéna do sklarského koncernu SKLO UNION a.s.;

e v roce 1989 byla spole¢nost vyclenéna z koncernu SKLO UNION a.s. a stala se
dcefinou spolec¢nosti statniho podniku SKLOSTROJ s.p.;

e v roce 1994 vznikla privatizaci zavodu 3 statniho podniku SKLOSTROJ s.p.
spolecnost Sklatfské stroje Znojmo, s.r.o. Matefskd spole¢nost zménila po

privatizaci svij nazev na Sklostroj Turnov CZ, s.r.o.;

e Vvroce 2012 doslo k dalsi zméné¢ vlastnické struktury. Spolecnost Sklaiské stroje
Znojmo, s.r.o. a nove sesterska spole¢nost Sklostroj Turnov CZ, s.r.o. se staly

soucasti holdingu GC Machinery Hodlings N.V.

Jiz od svych zacatkli v 60. letech minulého stoleti se spolecnost zabyvala vyrobou stroji
a zafizeni pro sklarsky a keramicky primysl. Nejdfive se jednalo o vyrobu stroji méné
technicky a vyrobné naro¢nych, jako naptiklad dusacich forem, mechanickych zakladaci
sklafského kmene, granulatorii skloviny atd. Diky technickému rozvoji a postupnym
investicim do strojniho vybaveni byla spole¢nost v nésledujicich letech schopna vyrabét
stale slozitéjsi stroje a zafizeni. Jednalo se naptiklad o hydraulické zakladace kmene,

hydraulické lisy, brousici stroje na sklo, michacky skloviny atd.

Z hlediska vyrobniho programu a budouciho zamé&feni firmy nastalo vyznamné obdobi
mezi lety 1987 az 1999. V roce 1987 byla z matetského podniku SKLOSTROJ n.p.

pifevedena do Pfimétic vyroba jednoho z klicovych produkti — davkovace skloviny.

145



V roce 1992 zacala spolecnost s vyrobou dalSiho produktu — manipulaéniho systému
studeného konce. Dal§im dilezitym rokem byl rok 1995, kdy jiz novée vznikla spolecnost
Sklarské stroje Znojmo navazala strategickou spolupraci s belgickou spolecnosti Sibille
Glass. Jednalo se poskytnuti know-how v oblasti chlazeni skla, coz vedlo k vyvoji dal$iho

strategického produktu — pasové chladici pece, ktera byla poprvé vyrobena v roce 1997.

Pro budouci rozvoj spolec¢nosti byl zasadni rok 1999, ve kterém byl zakoupen areal
byvalého opravarenského zavodu zemédé€lskych strojii, vzdaleného cca 800 m od
hlavniho zavodu. Diky této investici doslo ke zdvojnasobeni vyrobnich a skladovacich

24

hlavniho zavodu se nachazi v zastavéné obytné oblasti a zde nebylo roz§ifeni mozné.

Po vstupu do nového tisicileti zacala spolecnost s vyrobou dalsich produktt pro sklarsky
primysl, jako naptiklad komorové predehtivaci pece, dekoraéni pece, balici zatizeni atd.
Obdobi po roce 2000 se vSak vyznacuje mnozstvim dileZitych investic. Jednalo se
o investice do modernizace a roz$ifeni strojniho vybaveni, dale také do vybudovani nové
montazni haly na druhém zavod¢, modernizace informacniho systému a zavedeni

systému fizeni kvality.
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Priloha €. 2 — Obrazky cyklotermické pribézné modularni pece CPMP

Obrazek €. 10: Cyklotermické pribézna modularni pec CPMP

Zdroj: Interni archiv spolecnosti SSZN

Obrazek €. 11: Cyklotermicka pribézna modularni pec CPMP

Zdroj: Interni archiv spolecnosti SSZN
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Ptiloha €. 3 — Obrazek vozikové pece spolecnosti MIWE

Obrazek ¢. 12: Vozikova pec spole¢nosti MIWE

Zdroj: http://www.pekass.cz/termoolejova-vozikova-pec-miwe-thermo-static
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