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Abstrakt

Tato diplomova prace se zabyva fizenim procesit v obchodni organizaci Stavebniny
DEK. Jejim cilem je na zékladé¢ provedené analyzy prostiedi firmy a vysledka

dotaznikového Setfeni navrhnout soubor opatfeni vedouci k rozvoji podnikani.
Abstract

This master‘s thesis deals with process control of business organization Stavebniny
DEK. Its aim is based on the analysis of business backround and the results of the
survey to propose a series of measure leading to the development of business
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UvVOD

Pro svou diplomovou praci jsem si vybrala téma: ,,Studie fizeni pracovnika v obchodni

organizaci k rozvoji podnikani.*

V roce 2014 jsem nastoupila do Stavebnin DEK. Nejprve na pozici pracovnika odbytu a
za necely rok a pul na pozici oblastniho zastupce. Prace s lidmi mé bavila cely zivot a

mé zaméstnani me¢ velmi napliuje.

Ma volba pti vybéru tématu vychazela z ivahy vyuzit znalosti ziskané pfi studiu a praci.
Prioritou pro mé byla prakti¢nost a pouzitelnost vysledklli a ndvrhi zmén v zaméstnani.
Cela prace byla od zacatku do konce konzultovana s feditelem znojemské pobocky

Vlastimilem Timou, ktery mi poskytl veskeré potfebné podklady a odborné znalosti.

Stavebniny DEK byly zalozeny v roce 1993 Vitem Kutnarem. Na znojemském trhu se
objevily az dlouho poté v roce 2007 a v roce 2015 se piestéhovaly do nové postaveného
aredlu. Hlavnim pfedmétem podnikani obchodni organizace je prodej stavebniho
materiald firmém, Zivnostniklim, mens$im stavebnindm i koncovym zékaznikim. DEK
je jiz nékolik let jasnym lidrem a tahounem trhu. Snazi se urCovat smér, jit potrad
dopfedu a vzdy byt alespon krok pfed konkurenci. Firma prosperuje a neustale se

rozrlsta nejen o zaméstnance, ale také rozsifuje sortiment.

Pobocka ve Znojmeé mé 26 zaméstnancli. Dosavadni prizkumy probihaly naptic¢ celou
organizaci, ale zadny nebyl na miru usity pro znojemskou pobocku. Dotaznikovy
pruzkum byl sestaven tak, aby byl co nejvice prakticky vyuzitelny. Jak sestaveni

dotaznikd, tak i navrhy na zlepSeni byly konzultovany s feditelem pobocky.
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Cile FeSeni
Cilem diplomové prace je rozvoj podnikani v obchodni organizaci Stavebniny DEK na

pobocce ve Znojme.

Toho bude docileno pomoci dil¢ich cili. V prvni cCasti jsou popsany teoreticka
vychodiska préace. Jsou zpracovany na zaklad¢ prostudované literatury a dostupnych

elektronickych zdroji.

V druhé casti je dalsi diléi cil této prace, popis podnikani v obchodni organizaci:
zakladni udaje o spole¢nosti, kratky popis historie firmy, hlavni pfedmét podnikani, trhy
a zékaznici. Déle také struktura firmy a rozdé€leni divizi. Tento popis je vSeobecny pro
celou organizaci DEK, nasleduje popis pobocky ve Znojme, jeji organizaéni struktura a

dopliikové sluzby.

Treti ¢ast vyhodnocuje souCasny stav pomoci McKinsey analyzy 7S, SLEPT analyzy,
analyzy 3C, Porterovi analyzy, SWOT analyzy a vyzkumu fizeni pracovnikl. Pro
vyzkum je pouzito dotaznikové Setfeni, které bylo detailné ptfedem pfipraveno.
Sestaveni dotazniku prob&hlo spole¢né s feditelem znojemské pobocky ve Znojmé
Vlastimilem Timou. Dotaznik v elektronické podobé byl rozeslan v§em zaméstnanciim

pobocky. Z 26 pracovnikl ho vyplnilo 25 oslovenych.
Na zaklad¢ vysledkt z tieti Casti jsou navrzeny vlastni podnéty feSeni ve Ctvrté Casti.
Navrhy na zlepSeni budou doporuc¢eny pomoci vysledkl analyzy vyzkumu, vlastnich

znalosti a zkuSenosti, prostudované literatury a konzultaci. Mély by vést ke zlepSeni

soucasné situace a zaroven k rozvoji podnikani.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V teoretické Casti se zamefim na vysvétleni zdkladnich pojmt, které budou potiebné

k pochopeni k dalsi ¢asti mé prace.

1.1 Marketing

Marketing mizeme chdpat jako proces spoleCensky nebo manazersky, diky némuz

uspokojujeme své potieby, touhy a ptani [1].

Jind definice fikd, Zze marketing je spoleCensky a fidici proces, diky kterému lidé

ziskavaji to, co potiebuji [2].

Dftive byl marketing vniman jako schopnost piesvédcCit a prodat. Dnes jde o uspokojeni
potieb zakaznika. Marketing zacind mnohem dfive, nez ma spolecnost produkt
k dispozici. Marketingovi manaZzefi maji za kol zjistit potfebu trhu a vyskyt nové
ptilezitosti. Diky tomu jsou schopni ur€it intenzitu a rozsah dané¢ho trhu a nasledné
rozhodnou, zda je dany produkt pro firmu ziskovy ¢i nikoliv. Marketing dale pokracuje
po celou dobu zivotnosti daného produktu, ma za cil udrzet stavajici zakazniky a ziskat

nove [2].

1.1.1 Proces marketingového vyzkumu

Funkci marketingového vyzkumu je propojeni zakaznika, spotiebitele a vefejnosti

S organizaci [2].

Proces marketingového vyzkumu obsahuje marketingového manazera, vyzkumnika a

respondenta.
Efektivni marketingovy vyzkum se sklada z 6 krokd.

e Definice problému a cil vyzkumu — zadavatel¢ vyzkumu musi dat pozor na to,
aby zadani tkolu nebylo pfili§ Siroce nebo naopak tizce zadané. Marketingovy
manazer a vyzkumnik spolu musi uzce spolupracovat a dohodnout se na
jednotlivych cilech vyzkumu.

e Piiprava planu vyzkumu — druhym krokem je kvalitni pfiprava a rozvrzeni co

nejucinnéjsiho planu pro sbér informaci a jeho nakladt. Pro sestaveni planu je
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nutné zvolit pozadované zdroje, data, nastroje a metody vyzkumu, kontaktni
metody a velikosti vzork.

e Sbér informaci — informace mohou byt bud’ primarni, sekundarni nebo oboje.
Priméarni data jsou shromazdovana nové za ucelem konkrétniho vyzkumu.
Sekundarni data jiz n¢kde existuji.

e Analyza informaci — analyzy informaci je zpracovani a zjiSténi faktl
z veskerych dat pomoci ptisluSnych ukazatell a tabulek.

e Prezentace vysledki — vyzkumnici prezentuji vysledky ke kterym dospéli a
ktera jsou dulezitd pro marketingové rozhodnuti. Z vyzkumniki se stavaji
poradci.

¢ Rozhodnuti — rozhodnuti jiz délaji marketingovi manazeifi a zvazuji vyznam
prednesenych zavéri. Zalezi na nich, zda vysledky pouziji nebo nedostanou

davéru a zamitnou je. [3]

1.1.2 Druhy marketingového vyzkumu
Marketingovy vyzkum se dé€li na primarni a sekundarni.

Primarni marketingovy vyzkum mitizeme dale délit na kvalitativni a kvantitativni. Tento
druh vyzkumu spociva v tom, Ze hodnoty se ziskavaji vlastnimi silami nebo pronajatou

agenturou.

Kvantitativni vyzkum se zabyvd zkoumanim rozsahlych souborli. Respondentli jsou
stovky az tisice. Vyzkum je cCasové 1 finanéné narocny, ale piinaSi prehlednéjsi
vysledky. Vysledkem tohoto vyzkumu je zékladni soubor zpracovany pomoci
statistickych metod. Zakladnimi technikami jsou: pozorovani, experiment, osobni

rozhovory, pisemné dotazovani a obsahova analyza texti.

Kvalitativni vyzkum se 1i8i tim, Ze je schopen poznat hlubsi poznani motivu lidi. Neni
casov€ ani finan¢né tolik naro¢ny jako kvantitativni vyzkum. Diky tmu, Ze je vzorek
dotazovanych maly, nedaji se vysledky zobecnit. Pta se pfedevsim otdzkou: ,,Proc? a
»Z jakého divodu?“ a jeho cilem je zjistit motivy a postoje, které vedou k uréitému
chovani. Zékladni techniky jsou individudlni hloubkové rozhovory a rozhovory

skupinove.

Sekundérni marketingovy vyzkum vyuziva jiz diive ziskanych dat [4].
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1.13

Dotaznik a druhy otazek

Dotaznik je nejrozsifenéjSi marketingovym néstrojem. Jeho cilem je ziskani dat od

respondentul.

Tvorba otazek je na vyzkumnikovi. Neexistuje univerzalni navod. Kazda firma ma

ruzné specifika — trh, zadkazniky, stakeholdery atd. VSe se musi vzit v tvahu a vytvofit

dotaznik na miru.

Druhti otazek je n€kolik. Dvé zakladni skupiny jsou uzaviené a oteviené otazky.

Uzaviené otazky se dale déli na:

dichotomické — otazky se dvéma odpovéd’'mi (nejcastéji ano X ne)

vybér z vice moznosti — otdzka se tiemi a vice odpovéd'mi

likertova Skdla — vyrok, ke kterému dotazovany pfifazuje svou misru souhlasu
nebo nesouhlasu (napf. silné nesouhlasim, nesouhlasim, nemam nazor,
souhlasim, siln¢ souhlasim)

sématicky diferencidl — Skala propojujici dva protiklady. Dotazovany voli bod,
ktery vyjadiuje jeho nazor.

Skala dulezitosti — skala vyjadiujici dalezitost ur¢ité véci

hodnotici Skala — Skdla, ktera mize hodnotit zndmkami jako ve Skole

Skala kupnich zaméri — Skéla popisujici odhodlani respondenta néco koupit [3].

Oteviené otazky se déli na:

zcela nestrukturované — otazka, na kterou mize dotazovany napsat odpovéd’ dle
libosti

slovni asociace — slova jsou postupné respondentovi predloZena a ten ma uvést,
prvni slovo, které ho napadne

dokonceni véty — dotazovany ma dokoncit vétu

dokonceni piibéhu — je nastinén piibéh a dotazovany ho mé dokoncit

obrazky — je pfedloZzen obrazek se dvéma postavami. Jeden md nad sebou
nadepsanou bublinu, u druhé postavy je prazdna bublina, kterou ma respondent
doplnit

test tematické percepce — respondenti dostanou obrazek a maji na n¢j vymyslet

svij ptibeh o tom, co si mysli, Ze se na obrazku déje [3].
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1.2 Analyza 7S

Analyza McKinsey 7S je metoda pouzivana pro hodnoceni kritickych faktori
V podnicich. Metoda vznikla v 70. letech 20. stoleti a vymysleli ji americti konzultanti
Anthony Athos, Richard Pascale, Tom Peters a Robert H. Waterman z firmy
McKinsey&Company. Tato analytickd metoda se vyuziva k zhodnoceni jednotlivych

¢asti podniku a diky tomu dochazi k dalsimu rozvoji [5].

Jak uz samotny nazev napovida, metoda ma 7 oblasti pouziti. Tyto oblasti se daji jesté
rozdélit na dvé skupiny. Do prvni patii strategie spolecnosti, struktura spolecnosti a
systémy pouzivané spolecnosti. Informace potiebné k t€émto bodim jsou snadno
dohledatelné (v obchodnich pldnech, organizacnich listech a dalSich dokumentech).
Diky tomu, Ze jsou snadno dohledatelné jsou také snadno ovlivnitelné. Zbylé Ctyfi body
metody analyzy 7S jsou: styl spolecnosti, skupina (zaméstnanci), sdilené hodnoty a
schopnosti. Informace k témto ¢astem nejsou snadno dohledatelna a s tim také souvisi,
zZe se u nich hiife prosazuji zmény. Podnik je dynamicky celek, proto je potieba stiidmé
rozdelit dilezitost jednotlivych bodl a na zikladé zmén urcovat dalsi strategii

spole¢nosti [6].

Strategie

Strategie, tedy planovani cilt (kratkodobych, stfednédobych i dlouhodobych), by méla
vést k rozvoji spolecnosti. Vymezuji smér, kterym se firma vydava k vyty¢enym cilim.
Strategie by méla odpovédét na otazky: jakd je naSe strategie? Jak dosdhneme
stanovenych cilt? Jak zmény ovlivni zakaznika? Je zvolena strategie v souladu se

spolecenskou odpovédnosti podniku?
Struktura

Struktura spolecnosti je u kazdého podniku odlisna naptiklad diky velikosti, zamé&feni
podnikani, geografickou strukturou, zvyklostmi atd. Jedna se o jednotlivé ¢asti podniku
a zda jsou spravné nastaveny (napiiklad obchodni odd€leni, finan¢ni odd€leni, spravni
oddéleni atd.), musi mezi sebou dobie spolupracovat a také hodnoti jejich pracovni

¢innost.
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Systém

Systémy se rozumi vSechny manazerské techniky a postupy. Diky nim se klasifikuji
zkusenosti, znalosti a dovednosti pracovnikii pusobicich na jednotlivych pozicich.
Vedouci pracovnici by méli mit spravné nastavené hlavni systémy (je nutné ménit
pozice a pocty zaméstnanct, finan¢ni plan nebo systém komunikace mezi jednotlivymi
pracovisti)? Dale do této skupiny také patii kontroly a interni pfedpisy (zda jsou

nastaveny tak, aby umoziovali dosdhnout stanovenych cilit).

|' STRUKTURA

Y=

| STRATEGIE |

SYSTEMY

SDILENE
HODNOTY

- SCHOPNOSTI ':

AN \ / /

|' SKUPINA

Obrazek ¢. 1: Analyza 7S
(zdroj: [5])

Styl

Styl spole¢nosti je jednani manaZzerli, jakym stylem komunikuji, jednaji a vystupuji
S podfizenymi, spolupracovniky i zdkazniky. Déle sem také patii pracovni prostiedi,
samostatnost jednotlivych odd€leni a zaméstnancl, soutézivost a odpovédnost
personalu, rychlost a spravnost vedeni v rozhodovani o spravném cili, motivovanost

zameéstnancu.
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Skupina (zaméstnanci)

Zaméstnanci jsou zakladnim kamenem spolecnosti. Podili se na spravném fungovani a
spolecné pomahaji dosahovat nastavenych cili. Vedeni spole¢nosti by mélo kontrolovat
dostateCnou specializaci persondlu, pozice, kter¢ je nutné doplnit k zajisténi
bezproblémového chodu firmy, zda maji zaméstnanci umoznéno sebevzdélavani a jestli

jsou dostatecné motivovani.
Sdilené hodnoty

Sdilené hodnoty jsou obvykle zahrnuty do nadfazenych cili. Patii sem veskera
podnikovéa kultura a etika spolecnosti. Managment by mél mit nastaveny zékladni
hodnoty spolecnosti a firemni kulturu. Pracovnici by méli mit povédomi o tom, pro¢ a

jak firma funguje, jaké jsou jeji cile a jak se jich firma snazi dosahnout.
Schopnosti (dovednosti)

Kazdy zaméstnanec ma rizné navyky, dovednosti a znalosti. Vedouci zaméstnanec by
se m¢l snazit o hledani a rozvijeni silnych vlastnosti svych podfizenych a soucasné o
eliminaci slabych stranek zamé&stnanct. Spravné by také mélo byt nastaveno hodnoceni

odbornosti personalu.

1.3 SLEPT analyza

SLEPT analyza je analyzou externiho marketingového prostfedi. Je zaméfend na

socialni, legislativni, ekonomické, politické a technologické faktory.

Tuto analyzu lze vyuzit jak pro marketing, tak 1 pro strategickou analyzu zaméfenou na

v v

strategie vysSich urovni. Pokud se vyuziva pro mapovani faktorti ovliviiujici marketing,

musi mit faktory vstupujici do analyzy pfimy vliv na marketing [7].

1.4 Porterova analyza

Porterova analyza péti konkurenénich sil slouZi k analyze konkuren¢niho prostfedi a

jejiho strategického fizeni.
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e Konkurenti a charakter jejich soupefeni — Cim vice je na trhu dravych
konkurentt, tim ztraci trh atraktivitu, miize dojit k zastaveni nebo poklesu tempa
ristu prodeje. V takovém piipad¢ firma nevyuZzije plné vyrobni kapacity a fixni
naklady jsou vysoké.

e Novi ucastnici trhu, potencionalni ucastnici a hrozba vstupu novych
ucastnikd — Jsou-li vstupni i vystupni bariéry nizké, mohou podniky na trh
lehce vstoupit i z n¢j vystoupit, dochazi ovSem k nizké rentabilité. Pokud jsou
bariéry vysoké, je té¢zké se na trh dostat, ale potencidlni zisk je vysoky.
V ptipadé neuspechu je vystup ekonomicky narocny.

e Odbératelé a jejich vliv — Zakaznici maji velky vliv v pfipadé, Ze jsou
koncentrovani, organizovani, existuji-li substitu¢ni vyrobky a od firmy odebiraji
pouze zlomek zjejich celkovych odbéri. V téchto ptipadech se jim Iépe
vyjednavaji lepsi ceny, kvalitnéj$i vyrobky atd.

e Dodavatelé a jejich vliv — Naopak dodavatelé maji na firmu velky vliv
Vv piipad¢, Ze neexistuji substituty a dodavky jsou pro firmu dulezité.

e Substituéni produkty — Substitu¢ni produkty maji velky vliv na cenu vyrobku a
tim padem i zisk firmy, proto je nezbytné substitucni produkty neustale sledovat

vcetné jejich ceny a vyvojového trendu [8].

1.5 SWOT analyza

SWOT analyza je zaloZena na vné&jSich a vnitinich faktorech firmy. Do vnitinich faktora

patii silné a slabé stranky spolecnosti. Do vnéjSich faktorii patii pfilezitosti a hrozby.

Vnitini faktory jsou lehce ovlivnitelné, jsou totiz zcela v rukou firmy. Posuzuji se silné
a slabé stranky firmy. Cilem je maximalizace silnych stranek, a naopak co nejvétsi

eliminace slabych stranek.

Mezi vnéjsi faktory patii ptileZitosti a hrozby. Oba vlivy jsou hiife ovlivnitelné, nejsou
Vv rukach firmy. Ptilezitosti a hrozby nelze maximalizovat nebo minimalizovat, ale cilem

je snizeni ¢i zvySeni jejich plisobeni na podnik.
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SWOT je zkratka vychazejici ze 4 anglickych slov:

e S =strenghts (silné stranky)
e W = weaknesses (slabé stranky)
e O = opportunities (piilezitosti)
e T =threats (hrozby).
SWOT analyza se pouziva pii hodnotovém managementu a tvorbé podnikové strategie.

Analyza je urCend pro managery a majitele podnikti, ktefi pomoci ni zhodnoti

soucasnou situaci a mohou zvolit u¢innou strategii [9].

Tabulka 1: Schéma SWOT analyzy
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle [9])

S — silné stranky W — slabé¢ stranky
O — prilezitosti Strategie SO Strategie WO
T — hrozby Strategie ST Strategie WT

Legenda:
e SO — vyuziti silnych stranek na ziskani vyhody
e WO — piekonani slabin vyuzitim ptileZitosti
e SW —vyuziti silnych stranek na ¢eleni hrozbam

e WT — minimalizovani ndklad a ¢eleni hrozbam

1.6 Rizeni lidskych zdroji

Rizeni lidskych zdrojii ma za tikol neustale zlepSovat vykon organizace tim, Ze bude
fidit zaméstnance jako celek. Clovéka samotného nepovazujeme za lidsky zdroj, to

spise jeho vlastnosti, chovani, postoje a schopnosti [10].

21



Lidské zdroje jsou pro firmu jedny z nejcennéjsich a vétSinou i nejdrazsich zdroji, které
maji. Mnoho podnikti lidské zdroje podcenuje, ale v dnesni dobé mohou byt jednou

z mala konkurenc¢nich vyhod [11].

Schopnosti jsou zdroje znalosti a dovednosti ¢lovéka, které jsou neopomenutelné. Tedy
co Clovek vi a co umi. Se schopnostmi se d4 dobfe pracovat, rozvijet je napiiklad
vzdélavacimi programy. Samotné schopnosti ale nestaci, jest¢ je dulezité, aby je

zamestnanec pouzival ve prospéch firmy. To ovliviiuje jeho postoj.

Postoje c¢loveéka sdéluji celkovou miru snahy, ochoty a loajality. Je tzce spjata
s motivaci Cloveka. Také s postoji lze pracovat a meénit je. Postoje musi byt

doprovazené schopnostmi, jinak nic nezmuazou.

Vlastnosti jsou jedinou skupinou, kterou nelze ménit — neni to efektivni. Obsahuji
neménné nebo velmi obtizné ménitelné rysy osobnosti ¢lovéka, které jsou velmi tzce

spojeny s jeho biologickou a psychickou podstatou [12].
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2 POPIS PODNIKANI STAVEBNIN DEK

V této kapitole bude popsdna charakteristika spolecnosti Stavebniny DEK. Co je

pfedmétem jejiho podnikani, popis zakaznikl, zaméstnanci 1 dodavateld.

2.1 Zakladni udaje o spole¢nosti

Obchodni firma: DEK a.s.

Prévni forma: Akciova spole¢nost

Sidlo spole¢nosti: Praha 10, Tiskaiska 10/257, PSC 10800
Datum zapisu: 18. prosince 2006

Identifikacni ¢islo: 27636801

Zakladni kapital: 5 502 000 000,- K¢

2.2 Historie spolecnosti a hlavni predmét podnikani

Spolecnost byla zalozena roku 1993 pod nazvem DEKTRADE. V roce 2007 se stala
holdingem DEK a.s., do které patii Stavebniny DEK, Dekmetal — zabyvajici se vyrobou
a dodavkami plechovych stfe$nich krytin a skladanych fasddnich systémi, Dekprojekt —
poskytovatel specializovanych projektl, posudkt a diagnostiky v oblasti stavebni fyziky
a izolaci staveb a nakonec Dekwood — zabyvajici se vyrobou krovii a vibrodesek. A
dalSich, jak miZete vidét na obrazku nize. V roce 2003 doslo k transformaci do akciové

spole¢nosti [13].
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STRUKTURA SKUPINY

DEK a.s.
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Obrazek ¢&. 2: Struktura skupiny DEK a.s.

(zdroj: [13])

Nejvyssi zisky spole¢nosti DEK a.s. pfindsi Stavebniny Dek a.s.

Dek a.s. se snazi zaméfit na odbornost ve vybéru materialu a v jejich spravné aplikaci, v
dobrém servisu nejen pro zdkazniky, ale i pro dodavatele. Strategii spolecnosti je
dodavat kvalitni material pro hrubou stavbu, fasadu, izolaci i stfechu spolecné s dobrou
cenou a dodacich podminek. Nemén¢ dulezity je servis pro zakaznika (73 pobocek po
celé republice, pijCovna stroji a naradi, klempiiské dilny, michdrny barev, dostatecné

skladové zasoby, technicka podpora).

Na obrazku nize mizeme vidét strukturu zakaznika.
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Vsobecneé stavebni

\ firmy
Eﬂ:lﬁluilding
Companies

Obrazek ¢. 3: Struktura zakaznikua
(zdroj: [13])

Stavebniny Dek také umozZiiuji zaptijceni stavebnich strojii a naradi.

Vse Ize nakoupit ¢i rezervovat i ptes e-shop, kde mohou nakupovat jak podnikajici, tak

nepodnikajici osoby.

V unoru 2016 ziskal E-shop zlaty certifikat Ovéteno zakazniky na Herueka.cz. E-shop

doporucovalo 97% zakaznikd.

V roce 2016 bylo stavebninam Dek udéleno prestizni svétové ocenéni znacek
Superbrands 2016, vyhlasované &tvrtym rokem i v Ceské republice pod ndzvem Czech

Superbrands.

Spole¢nost DEK a.s. je nositelem certifikatu fizeni jakosti ISO 9001:2008 v oboru
obchodni ¢innosti s materidly a vyrobky pro pouziti ve stavebnictvi, spolecnost si
zaklada na celkové kvalité¢ nabizenych sluzeb. Spolecnost se také snazi pfispivat ke
zlepSeni Zivotniho prostiedi, proto se v roce 2016 aktivné zapojila do spole¢nosti EKO-

KOM, ktera se zabyva recyklaci a opétovnému vyuziti obalt z odpadt [13].

V nasledujicich bodech jsou podrobné rozepsany sluzby, které spoletnost DEK a.s.

nabizi.
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Stavebniny dek miizete naleznout v 66 méstech CR a mé 73 pobodek.
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Obrazek & 4: Pobotky CR
(zdroj: [13])

Na Slovensku naleznete pobocky naptiklad v Stupavé a Senci.
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Obrizek &. 5: Poboé¢ky na Slovensku
(Zdroj: [13])
V roce 2015 Stavebniny DEK vydaly katalog, uréeny realiza¢nim firmam, stavebniktim,
projektantim, ale také obchodnikim a technikim Stavebnin DEK. Prvni vydani
katalogu obsahovalo na 720 stranach 1280 polozek a 144 skladeb a konstrukcnich
feSeni ve 3D odkazujicich pfimo na kalkulatory DEKSMART na e-shopu. Od té¢ doby

vychazi kazdy rok novy aktualizovany katalog s nové navrhnutymi skladbami.
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Kromé obchodni ¢innosti téz nabizi pod znackou ATELIER DEK ve vSech regionech
CR technickou podporu realizaénim firmam, program technické podpory uréeny
profesionalim ve stavebnictvi, ndvrhy detaild a skladeb, konzultace na stavbach a

potada produktova skoleni.

2.3 Vyrobni program firmy, hlavni trhy a zakaznici

Spolec¢nost DEK se piedev§im zaméiuje na prodej stavebniho materidlu a sluzeb pro
stavebnictvi a vyrobu stavebnich materialii. Zakaznici jsou riznorodi. Nejvetsi skupinou
jsou vSeobecné stavebni firmy, které tvoii 42%. Mensi dvé skupinky tvofi izolatéti a
pokryvaci (17% + 17%). Investofi a individualni zékaznici tvoii 15% zdkaznikl a
nejmensi skupinou jsou stavebniny, které zaujimaji 9% casti z celku.

Firma se snazi dlouhodobé budovat a udrzovat moderni koncept, kromé prodeje

stavebniho materidlu se soustiedi na dopliikové sluzby. Cilem je spokojeny zékaznik,

ktery se na firmu mize spolehnout.

DEK se soustfedi na detailni znalosti konstrukéniho feSeni, jejich spravné aplikace a
dale stavi svoji strategii na vysoké odbornosti, profesionalité¢ a komplexnim poradenstvi

pti dodavce stavebnich materialt.

Kazda pobocka je rozdélena do divizi dle materialu, o ktery se stara. Téchto divizi je
celkem 7 [13].

2.3.1 Divize hruba stavba

Vznikla v roce 2007 a zabyva se nakupem a prodejem materialu uréenych pro budovani
hrubych staveb, komunikaci a zahradni architektury. K hlavnim produktiim patii palené

a porobetonové materidly, kominy, betonové, odvodiovaci a Zelezné prvky a oploceni

[13].

2.3.2 Divize sucha vystavba, stavebni vyplné, fasady, stavebni chemie, barvy laky

Tato divize vznikla v roce 2006. Zaméifuje se predevSim na zatepleni domt a interiérd,

fasady, stavebni chemie, obklady a dlazby, systémy suché vystavby a stavebni vypln¢.
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Na novych pobockach jsou jiz micharny omitek a barev s modernim automatickym

strojnim vybavenim [13].

2.3.3 Divize Sikmé stiechy

Tato divize se zabyva veskerym sortimentem materidlu tykajici se Sikmych stiech. Tedy
krytiny palené, betonové, vlaknocementové, plechové a Sindele. Plus dopliky k tomu
nalezici, tedy stieSni okna, klempifské prvky ¢i podstfesni folie. V roce 2015 byla

rozsitena sit’ klempiiskych dilen na pobockach (celkove jich jiz je 42) [13].

2.3.4 Divize stavebni Fezivo

Jak samotny nazev napovida, tato divize se zamétuje na veskery material se dtevem. Od
stieSnich lati, palubek, deskovych materialli, po konstrukéni fezivo nebo CNC krovy.
Tato divize je vyjime¢na tim, ze stoji za vyvojem vlastniho konstrukéniho feSeni

dievostavby Dekpanel, vznikla v roce 2007 [13].

2.3.5 Divize prodejna

Tato divize vznikla na zdkladé rozsifovani prodejniho sortimentu. Profishopy mayji
drobné stavebni natfadi jak pro profesionaly tak domaci kutily.

2.3.6 Divize pujcovna

Po celé republice je 57 pobocek pljcoven a dnes je jiz nedilnou soucasti téméi kazdé
pobocky. Strojovy park je kazdym rokem pribézné rozsifovan o nové typy stroji. Do

pujcoven je zavadén i spotiebni materidl a stroje z oboru specializovanych femesel.

2.4 Skladové zasoby a logistika

Hlavni podstatou skladu je vyrovnani rozdilu mezi pfisunem materialu a jeho odsunem,
ochrana pied riziky, kterd mohou nastat kviili nedostatku materidlu u vyrobce a vykyvy

poptavky [14].

Cilem Stavebnin DEK je mit jakoukoliv pobo¢ku nebo sklad dostupnou do 30 km. Pted
nekolika lety méla firma moznost odkoupit konkuren¢ni stavebniny. Tim by se rozrostla

hustd sit' pobocek po celé¢ republice, az na par vyjimek by byla z kazdého mista
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Vv republice pobocka dostupna do 30 km. DEK ale radéji zvolil jinou strategii, nechtél
odkupovat staré¢ pobocky, nékteré ve velmi Spatném stavu, a hlavné s cizimi prodejci.
Radéji stavi nové pobocky, které jsou usporadané dle predstav vedeni. Ma to mnoho
vyhod. Novi zaméstnanci se nau¢i spravnym navykim. Sklad se postavi dle DEK
standardu. Existuje specidlni tym lidi, ktefi maji na starosti rozvrzeni skladu a
planogramy. Jednotlivé sklady se v Ceské republice piestavuji tak, aby se zvysila

efektivnost.

Manipulace s materidlem a jejich pohyb spiSe ubiraji pfidanou hodnotu vyrobkum.
Proto je tfeba jejich manipulaci co nejvice omezit a minimalizovat naklady. Pii
spravném fizeni tokl (zkraceni vzdélenosti, minimalizace ztrat, optimalizace stavu

zasob zefektivnéni toku materidlu vyrobou) mize podnik snizit ndklady vdzané na zbozi

[15].

Kazda pobocka ma svij sklad, v roce 2017 se zacali otevirat takzvané prodejni sklady.
Prodejni sklad spada pod nejblizs§i pobocku. Nema oblastni zastupce ani pracovniky
odbytu. Je tam pouze feditel pobocky, prodejci a skladnici. Tento sklad slouzi jako
vydejni misto stavebniho materidlu, aby zakaznici nemuseli dojizdét daleko pro
material, ale méli to kousek. Obrat z prodaného zbozi jde prisluSnému oblastnimu

zastupci na pobocce, pod kterou prodejni sklad patfi.

Stavebniny DEK také maji svlij centralni sklad. Na tomto skladé je zboZi, které se
Spatné zavazi ptimo na pobocky a pfepravni néklady by byly pfili§ vysoké.
Ostatni material se objednava od vyrobct na ptimo do skladu tak, aby zbozi co nejméné

trpelo a cesta byla co nejkratsi.

Skladové zasoby na pobocce jsou hlidané a je stanoveny limit, ktery by pobocka neméla
prekrocit. Naskladnéni materidlu je jiZ na oblastnim zastupci, musi vybrat zbozi, které

ma vysokou obratkovost, lidé ho potfebuji ¢asto a nestane se lezdkem.

Kazdy sklad je rozdélen na venkovni ¢ast (tam jsou stfesni taSky, cihly, dfevo) a vnitini

halu (OSB desky, polystyren, pytlové smési — somsy, atd.)
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2.5 Pobocka Stavebnin DEK Znojmo

Tato podkapitola se bude zabyvat chodem pobocky ve Znojmé. Jaka je jeji struktura, a

pfedevsim jaké ma dopliikové sluzby a Cinnosti pro zékazniky.

2.5.1 Organizaéni struktura

Pobocka ve Znojmé byla zaloZzena v roce 2007 a sidlila v arealu na DobSické ulici. V

roce 2015 byla postavena zcela nova pobocka na ulici Druzstevni.

V soucasnosti ma 26 zameéstnancl, v cele je feditel pobocky Vlastimil Tima. Je
odpovédny za organizaci a chod celé¢ pobocky, dohlizi na dodrzovani pfisluSnych
pravnich predpisti a provoznich procest. Jednd s obchodnimi partnery a zakazniky.
Poméha oblastnim zastupciim s obchodem, organizuje a komunikuje napti¢ skupinou
DEK. Podporuje a rozviji prodej firemnich produkti. M4 na starosti persondlni stranku

pobocky i provozni véci.

Pod sebou ma 5 oblastnich zastupcli (OZ), kazdy ma na starosti svoji divizi (hruba
stavba, sucha vystavba, izolace, Sikmé stiechy a dfevo, plij¢ovna). Néplni prace OZ je
prodej zbozi a sluzeb Stavebnin DEK v okresu Znojmo. Ziskava nové a udrzuje
stavajici zakazniky. Podporuje a rozviji prodej firemnich produkt. Pomaha pti zajisténi

chodu pobocky a spolupracuje s dalSimi slozkami spolecnosti.

Kazdy oblastni zastupce ma k sobé referenta odbytu (pobockového zastupce), ktery
pomaha se zpracovanim zakdzek. Pfijimd a realizuje objedndvky od zakaznikda.
Zajistuje chod prodeje vcetné piimeého styku se zakaznikem. Vystavuje a kontroluje
pfisluSné doklady, objednavd zboZi u dodavatele na sklad a ma a starosti skladové

zasoby. Spolupracuje s dal§imi sloZzkami pobocky a spole¢nosti.

Reditel pobocky, oblastni zastupce a referent odbytu jsou v obchodnim oddéleni.
Soucasti pobocky je také prodejna, kde je umisténo drobné zbozi (hiebiky, SDK
ptislusenstvi, oleje, barvy, laky, rukavice, drobné naradi, vrtacky a mnoho dalSich véci).
Zde jsou 4 prodejci. Maji na starosti pfimy prodej materidlu zdkaznikim ze skladu a
prodejny. Naskladiiuji materidl na prodejnu, vybaluji ho a dopliuji. Vystavuji doklady,
objednavaji materidl u dodavateli na prodejnu a spolupracuji s dal§imi slozkami

pobocky a spolecnosti.

Prodejci a referenti odbytu maji jednoho vedouciho, ktery je ma vSechny na starosti.
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Dal§im vedoucim je manager skladu. Ten ma na starosti vSechny zaméstnance na
skladé. Dohromady jich je jedenact (vCetné manazera skladu). Z toho je sedm
skladniki, jeden klempif, jeden colorista a jeden fidi¢. Naplni prace skladniki je ptijem,
vydej a manipulace se zbozim na sklad¢. Provadi vstupni 1 vystupni kontrolu zbozi,
spolupracuje pfi inventurach skladovych zdsob a spolupracuje s dalS§imi slozkami
pobocky a spolec¢nosti. Colorista micha fasadni a interiérové barvy, ostatni napli prace
je stejnd jako u skladnikt. Klempif pfipravuje material a vyrabi klempifské stavebni
prvky dle pozadavkl zakaznika. Eviduje zakéazky, naskladnuje a vydava klempiiské
materidly a vyrobky. Udrzuje a uklizi klempitské linky a dilny. V ptipad¢é nutnosti také
piijima a vydava zbozi na skladé. Spolupracuje na inventurach skladovych zasob. Ridi¢
ma nékladni automobil s hydraulickou rukou, kterym rozvazi material zdkaznikim na

stavby vcetné skladani.

2.5.2 Dopliikové sluzby

Na znojemské pobocce je n¢kolik doplnkovych sluzeb pro zakazniky.

Pijcovna stroji a naradi

Stavebniny DEK nabizi prondjem strojli a nafadi v oboru stavebni Cinnosti. Jde o

kratkodobé a dlouhodobé prondjmy. Mezi nejvyhleddvanéjsi kategorie patii: stroje pro

zemni prace, vysokozdvizné jetaby, leSeni a uprava betonovych povrcht.

Z hlediska spolupracujici firmy jde o pomérné velkou usporu, protoZe neni nutné si

potiebny stroj za velké penize zakoupit.

Klempiiska dilna

Zékaznici maji moZnost pronajmout so klempitské vybaveni, poptipadé¢ proajmout si
cely prostor vcetné¢ klempifské dilny. Stavebniny DEK maji v nabidce tficet devét
klempitskych dilen.

Doprava

Spolecnost disponuje vice nez stovkou nakladnich vozidel, na vétSin€ pobocek ma k

dispozici minimaln¢ jedno nakladni vozidlo s hydraulickym jefabem. Material doruci a

pfimo na stavbé ho i slozi.
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Micharna omitek a barev

v

Michéani omitek a barev ma Siroké mnozstvi odstind, ze kterych si vybere i narocnéjsi
zékaznik. Michani probiha ve specializovanych zafizenich a existuje moznost vytvoreni
vzorku pfed namichanim objednavky. Namichani barev je na objednavku nebo na
pockani.

Vérnostni program

V piipadé dlouhodobé spoluprace ma registrovany subjekt moznost vyuzit vérnostniho

programu, ktery po nakupu umoziuje ziskani hodnotnych odmeén.

Spolecnost DEK nabizi veSkeré materidly potiebné ke stavbé a lze je zakoupit
jednoduse pfes internetovy obchod, zakaznik také muze vyuzit kalkulator Deksmart,
ktery slouzi ke snadnému a rychlému vypoctu spotfeby materidli v konstrukcich.
Spolecnost je lidrem na trhu se stavebnim materidlem, a proto se také snazi rozSifovat a
vylepSovat nabizené sluzby. Nadstandardné na vSech pobockach je k dispozici po cely

den kéva a ¢aj zdarma. Zakaznici, ktefi ptijedou rano, dostanou snidani zdarma.
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3 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

V této kapitole bude vyhodnocen soucasny stav obchodni organizace a analyza

problémi.

3.1 Analyza 7S

Analyza 7S je analytickd technika kritickych prvkil organizace, které jsou nutnou

podminkou pro Gspéch organizace.
Strategie

Strategie spolecnosti je v detailni znalosti konstrukénich feSeni a jejich spravné aplikaci.
Kazdému produktu v nabidce je vénovana zvlastni péce. Skupina DEK chce patfit mezi
svétové Spicky a dle toho také jedna. Kromé skupiny DEK ma dvé dcetiné spolecnosti,
které se zabyvaji vyrobou. Jedna z nich je Dekwood (CNC opracovani, krovy, prkna,
lat¢, KVH, BSH hranoly). Druhou je Dekmetal, ten se zabyva vyrobou a dodavkou

plechovych stfesnich a fasaddnich systému.

Pro firmu jsou velmi dileziti zdkaznici, proto je sleduji a analyzuji. Vcetné tak i
konkurenty a vyvoj trhu. Diky flexibilité je firma schopnéd se neustdle vyvijet a ménit

tak, aby byli vzdy krok pfed konkurenci a pfinaseli pfidanou hodnotu zakazniktim.

Krédem spolec€nosti je poctivost, firma se snazi chovat spravedlivé, oteviené a Cestné.
Se zéakazniky 1 mezi sebou komunikuji oteviené. S informacemi zachdzi svobodné a
zodpovédné. U zaméstnancl se snazi vyzadovat vlastni zodpovédnost. Vést je pomoci

oteviené komunikace k dohodnutym cilim.
Struktura

Holding DEK tvofi skupina firem zabyvajici se dodavkami materialt a sluzeb pro

stavebnictvi a vyrobou stavebnich materiald.

Mateiska spole¢nost DEK a.s. zabezpeCuje pro dcefiné spolecnosti servisni ¢innosti

ekonomické, IT, personalni, marketingové a provozni povahy.

Nejveétsi spolecnosti jsou Stavebniny DEK a.s. VEtSinovym majitelem spolecnosti je Vit

Kutnar. Spravnim feditelem je Petra Kutnarova. Reditelem spole¢nosti je Ing. Radek
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Vit a pod sebou ma obchodniho feditele Martina MatuSince. Ten méa na starosti
regionalni feditele — téch je 7 a také teditele divizi (10 lidi). Pod fediteli divizi jsou

produkt manazefti a pod fediteli regionti jsou feditelé pobocek.

Reditel pobotky méa pod sebou oblastni zastupce, kazdy z nich ma na starosti svoji
divizi (hruba stavba, suché vystavba, izolace, Sikmé stfechy a dfevo, piijcovna). Kazdy
oblastni zastupce ma k sob& prodejniho zastupce. Prodej materialu ze skladu a prodejny
zajistuji pobockovi prodejci. Manazer skladu ma pod sebou vSechny skladniky, fidice,

coloristy a klempife.
Spolupracovnici

Struktura Stavebnin DEK byla popsana vysSe. Na znojemské pobocce je nejvyse
postavenym feditel pobocky. Pod sebou ma 5 obchodnich zéstupci, kazdy z nich ma
svého prodejniho zastupce. Na piepazce jsou 4 pobockovi prodejci (odbavuji zdkazniky
a objednavaji materidl na prodejnu). Dal§im zaméstnancem je manazer skladu, ktery ma

pod sebou 7 skladnikd, coloristu, klempiie a fidice.

Mezi zaméstnanci je celkem pozitivni neformdlni pracovni vztah, ktery je dobie

pusobici na spravny chod firmy.

Systém motivace je u kazdého pracovnika nastaven jinak dle pozice, kterou vykonava.
Oblastni zastupce ma nizky zakladni plat a dale je jiz ohodnocen dle zakéazek, které
dokaze zobchodovat, takze zélezi predevS§im na ném, kolik si vydéla. Prodejni zastupce
je Casteéné odmenovan z toho, jak se vede jeho oblastnimu zéstupci, ale ptedevsim, dle

odpracovanych hodin.

Ve firmé je kladen velky dlraz na osobni rozvoj a kariérni rast. Pro zaméstnance, ktery
je Sikovny a mé zdjem se sam rozvijet, se vzdy najde misto pro osobni rozvoj. At uz je
to smérem na obchodniho zéstupce, produkt manazera nebo se stat soucdsti tymu v

Praze na centréle, ktera ma nespocetné tikola.

Reditel pobocky se snazi své podiizené vést k nadstandardnim vykontim predevsim v
jednani se zdkazniky. Motivace neni pouze financni, ale je také hodné benefiti: ve
formé¢ stravenek, zaméstnaneckych slev na stavebni materidl, oblastni zastupci maji k

dispozici sluzebni auto a notebook. Ddle jsou vyhlasovany rizné soutéze, ti nejlepsi
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vyhraji bud’ hmotné dary, zdjezdy na hory nebo financni pfispévek tfeba ve formé

poukazu.
Systémy

K informac¢nim systémim v podniku se fadi jak rucni zpracovani dat, tak i bézné
databaze. Kazda nabidka i objednavka je zpracovana do systému (agendy), ve které jsou
veskeré informace o dodavatelich i zdkaznicich. Z poptavky lze vytvofit nabidku, z
nabidky objednavku pro zakaznika a z ni 1 ndkupni objedndvku pro dodavatele na
objednani materialu na sklad nebo na piimo na stavbu k zakaznikovi. Veskeré

dokumenty lze vytisknout nebo poslat mailem ve formatu pdf.

V agend¢ jsou kontakty na zdkazniky (adresa, telefon, mailova adresa), ale i veskeré
zapisy co se tye dluhii. Agenda je propojena s aresem a viechny sklady v Ceské
republice mezi sebou komunikuji. To znamena, Ze pracovnik se mize podivat, co maji
na sklad¢ napiiklad v Praze. Systém je velmi sofistikovany, zdkaznika mé na starosti
vzdy jedna pobocka (oblastni zastupce), ktery se o n¢j stard i kdyz ma zakaznik stavbu

kdekoliv po republice a material si vyzvedava z jiné pobocky.

V papirové podobé se archivuji pouze zdkazniky podepsané dodaci listy o prevzeti
zbozi, aby nemohlo dojit k nafceni, ze zakaznik, ktery odebira na fakturu, si néjaké

zbozi neodebral a Stavebniny DEK mu ho fakturuji.

Uchazeci o zaméstnani musi nejprve splnit vstupni vSeobecny test. Jestlize ho splni na
urcity pocet bodl, mohou jit do druhého kola vybérového fizeni na ustni pohovor s
feditelem pobocky. Oblastni zastupci, prodejci a pobockovi zastupci maji vstupni test
stejny. Skladnici maji pouze v papirové podobé test, ve kterém ptevadi jednotky. Po
pfijeti méd vybrany uchaze¢ tfimési¢ni zkusebni dobu, po niZ dostane smlouvu na dobu

urcitou na pul roku.

Oblastni zastupci maji k dispozici osobni automobil, v piipadé nutnosti ho mohou fidit i

ostatni pracovnici, pokud vyplni testy pro fidice referentskych vozidel.
Styl Fizeni

O stylu fizeni podniku se d4 fict, Ze je demokraticky. Pracovnici maji viceméné volné
pravomoci k rozhodovani o jistych skutecnostech, n¢kde se ftidi jiz zab&hlymi

metodami, ale vZzdy vyuZzivaji sva rozhodnuti.
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Jednou za tyden ma feditel poradu se svymi oblastnimi zédstupci. Kromé zhodnoceni
soucasné situace a jak se vede v obchodé v jednotlivych divizich, se také diskutuje o

chodu pobocky a jejim rozvijenim se.

V jiny den ma feditel poboc¢ky poradu s vedoucim skladu a vedoucim odbytu. Resi se

pfipadné problémy i chvala jejich podiizenych.
Sdilené hodnoty

Kultura ve spolecnosti je spiSe pratelského charakteru. Jeden cil maji vSichni

zamestnanci stejny — mit spokojeného zédkaznika.

Reditel a oblastni zastupci jsou placeni od obratu, a tudiz spokojeny zakaznik je pro né
velice dulezity.
Ve firmé je nastaveny dress code. Prodejci musi mit na sobé Cervené DEK tricka

(poptipad¢ DEK mikiny), firemni tricko s limeckem, hladké cerné kratasy, dlouhé

tmavé kalhoty nebo dziny, tmava jednobarevna obuv.

U skladniki (vEetné klempiit, coloristl a fidi¢t) je dress code jesté prisnéjsi. Veskeré
obleceni a obuv fasuji — pracovni obuv s pevnou Spic¢kou, dlouhé kalhoty, poptipadé

krat’asy, tri¢ko, mikina, bunda, a ptedevsim reflexni bezpe¢nostni vesta.

Dress code u manazeri a pracovnikli v kontaktu s dodavateli nebo zdkazniky je
samoziejmosti. Polo tri¢ko, triko nebo blizka i bez rukévi, halenky, kosile s kratkym i
dlouhym rukavem, svetr (na polo tri¢ku ¢i koSili), rolak, sako formalniho ¢i sportovniho
sttihu. Saty s decentnim vystiihem, kostymky, sukn&, dlouhé kalhoty, dziny bez
vyraznych modnich efekti, v 1ét€ 1 svétlé barvy. Lodicky, balerinky, elegantni sandalky,
uzaviend jednobarevnd méstskd obuv, kozacky, mokasiny, decentni Sperky, Satky a Saly

kolem krku a ramen.
Schopnosti
Schopnosti pracovnikill vychézi z jejich znalosti a vlastnosti.

Pro kazdou pozici jsou pozadovéany jiné dovednosti. Pro oblastni zastupce je jedna z
nejdulezitéjSich vlastnosti komunikace. Jsou nejvice v kontaktu se zakazniky a

dodavateli.
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Naopak pro prodejni zastupce a prodejce je vedle komunikace také velmi dilezitd prace
s pocitatem. Zpracovani nabidek, objedndvek u dodavatelli, zru¢nost s pocitacem a
znalost emailové komunikace. Dale maji urCité organizacni a piedev§im komunikacéni

schopnosti.

Pokud ptidame do vyctu naptiklad feditele pobocky, je ziejmé, ze ma znalosti o trhu,
konkurenci, umi dé€lat dilezitd manazerska a podnikatelska rozhodnuti. Komunikace je
samoziejmosti a dale jsou diilezité specidlni znalosti, flexibilita, vstiicnost, organizacni

schopnosti, asertivita, integrita nebo také kreativita.

3.2 SLEPT analyza

V této podkapitole se budeme vénovat analyze zmén okoli.

3.2.1 Socialni faktory

Okres Znojmo ma pfiblizn¢ 113 tisic obyvatel. Mira nezaméstnanosti je zde kolem 5,66
%. Pobocka se nachazi v primyslové zon€, od centra je vzdalena asi 10 mnut autem a je
dobfe dostupna jak smérem z Brna, od Rakouska, tak i od Prahy. Ma tedy dobru

geografickou polohu a je dobie dostupna pro zdkazniky z celého okresu.

3.2.2 Legislativa

Existuje mnoho zékond, které vymezuji podnikani a vyznamné ovlivituji i budoucnost
vtomto oboru. Ceské stavebnictvi se ¥idi sbirkou zakontl, ob&anskym zakonikem
89/2012 Sb., obchodnim zakonikem 89/2012 Sb. a napiiklad zikonikem prace ¢&.
262/2006 Sb. Vyznamné upravuje naptiklad vefejné zakazky.

3.2.3 Ekonomika

Primyslu a stavebnictvi se dafi. V prvni poloviné roku 2017 rostla ptedev§im vyroba
automobilli a pozemni stavby. U stavebni vyroby se zvysila produkce zejména

V pozemnim stavitelstvi.

Zacatek lonského roku hodné ovlivnilo pocasi, po dlouhé dobé byla dlouh4 a tuha zima,
o to vic se pak ale nastartovala. Stavebni produkce v srpnu 2017 redlné vzrostla 0 1,9 %.

Stavebni ufady vydaly meziro¢né€ o 4,7 % stavebnich povoleni vice a orientacni hodnota
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téchto povoleni vzrostla o 40,3 %. Stavebnictvi soucasn¢ dokoncili stavbu 2398 bytt,

kterych bylo meziro¢né o 29,6 vice [13].
Primérny pocet zaméstnancti ve stavebnich firmach s 50 a vice zaméstnanci se
meziro¢né snizil o 1,3 % a jejich primérnd mési€ni nominalni mzda proti roku 2016

stoupla o pét procent na 34 129 K¢.

3.2.4 Politické faktory

Firma musi zohlednit zmény v politické situaci (politicka stabilita vlady, danova
politika), které mohou ovlivnit situaci firmy a jeji pozici na trhu. Nyni se bude muset

ptizptsobit nové vlade.
3.2.5 Technologické faktory

Zmeény v technologiich jsou ve stavebnictvi zcela zdsadni. Neustdle se rozviji a méni
jednotlivé postupy. V poslednich letech je kladen ¢im dal vétsi diraz na technologie,
které jsou v souladu s principy udrzitelného rozvoje, vyuzivani obnovitelné zdroje
energie 1 materialtl a usiluji o snizovani nékladu.

To se projevuje v trendech stavebnictvi, stavi se nizkoenergetické domy a bez tohoto

stitku bude v blizké budoucnosti nemozné diim postavit.

Jelikoz si firma Stavebniny DEK moc dobie uvédomuje, ze vyvoj ve stavebnictvi je
klicovy, zalozila dcefinou spolecnost Atelier DEK. Pracuji v ni vzdélani a velmi dobte
proSkoleni technici, ktefi vypracovavaji posudky, projekty, délaji konzultace, dozory a

V neposledni fadé se také zamétuji na vyzkum.

3.3 Analyza 3C

V této podkapitole se budu zabyvat analyzou oborového okoli podniku.

3.3.1 Konkurence

Konkurence je v okoli znojemské pobocky vysoka, i pfesto, ze Stavebniny DEK jsou
jasnym lidrem trhu. V blizkosti jsou dal$i stavebniny Pro-doma, Woodcote, Proex a

Stavmat. To jsou ti nejvétsi, poté je spoustu menSich stavebnin ptfedev§im v okoli
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Znojma a Vv prilehlych vesnicich a obcich. Nejvétsi mezi nimi jsou z Moravského
Krumlova, v Hrusovanech nad JeviSovkou a v Miroslavi u Suchohrdel. Mensim
stavebnindm obvykle dodavaji material vétsi stavebniny. Je velmi tézké balancovat na
hrané zékazniki. Musi se dat velky pozor, aby velké stavebniny, které dodavaji material
tém mensim, jim nebrali zdkazniky a popfipadé se je snazili vzdy pteorientovat do

konkrétnich mensich stavebnin.

3.3.2 Dodavatelé

Cim vétsi jsou stavebniny a vét§i rozsah poskytovanych materiald, tim vice je
dodavatelti. A vétSina jich je velmi zésadnich pro obchod. Vyjednavaci pozice DEKU je
dobra v tom, ze je lidr trhu a odebirda velké mnozstvi materidlu a tim padem muze

pozadovat nadstandartni podminky a ndkupni ceny.

Nevyhoda je v tom, ze firma m4 striktn€ nafizeno, s kym mutze obchodovat a s kym ne.
Produkt manazefi vybiraji dodavatele a vyjednavaji co nejlepsi podminky. To skyta
spoustu kladnych i zapornych bodu. Jednozna¢na vyhoda je ve vyjednavaci sile.

Nevyhodu ma oblastni zastupce. Pokud bude chtit ud¢lat obchod s n€kym, s kym nema

DEK standardné nastavené podminky, bude to pro néj velmi obtizné.

3.3.3 Zakaznici

Zakazniky Stavebnin DEK ve Znojmé tvoii mensi stavebniny v okoli, vSeobecné
stavebni firmy, pokryvaci, izolatéfi, investofi a individudlni zdkaznici. Trendem dnesni

doby je nejkvalitnéj$i material, nejlevnéjsi cena a co nejrychlejsi dodani.

3.4 Porterova analyza

Tato podkapitola se bude zabyvat Porterovym modelem péti sil, ktery analyzuje
konkurenéni prostiedi firmy a jeji strategického fizeni.

3.4.1 Konkurenti a charakter jejich soupereni

Konkurence ve Znojmé je velka. Stavebniny DEK jsou v Ceské republice jasnym
lidrem a jinak tomu neni ani ve Znojmé, ale nebylo to tak vzdy. Poboc¢ka vznikla az v

roce 2007, v té dob¢ byli na trhu jini tahouni.
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Historicky nejstarsi je Stavospol - dne$ni Pro-doma. A nékteti zékaznici jezdi pouze
diky vazbam k nim. Od pobocky DEK jsou vzdaleni asi jeden kilometr a maji celkem
velky aredl. Velmi dobie se orientuji v sortimentu hrubé vystavby. Co se tyce stiech, tak
Sli cestou materialu, ktery nedrzi DEK skladem. Vzali si na sklad Bramac a Terran.
Vyuzili skulinku na trhu, ve které mohou byt lepsi nez lidr. Jejich nabidky jsou ale Casto

nekompletni a nedrzi tak rozsahly sortiment doplnku ke stieSe.

Dalsim velkym konkurentem je Proex. Pobocka je vzdalena taktéz necely kilometr od
pobocky. Tato firma je ve stiechach nejdéle ptsobici firmou na Znojemsku i pies to, ze
dlouhodobé obratové padé a podil na trhu mé neustdle mensi, tak je doslova par vétsich
zakaznikd, ktefi jezdi pravé sem. Ve Znojme to byval nejvétsi sklad a dilna
klempiiskych dopliiki. I dnes maji velké zasoby a rozmanitost materialu (svitky, tabule,
dopliiky). Sklad ale neni pfiliS rozsahly, v hale maji klempiiské vybaveni, ale jiZ nemayji

misto na skladé pro stfesni tasky. Zakaznici sem tedy jezdi predevsim pro ,.klempifinu’

(plechové doplnky, okapovy systém).

Ve Znojmé je také Woodcote (dnes jiz dvakrat). Jedni se ale zabyvaji pfedevSim suchou
vystavbou a ani druzi nejsou ve stiechéach pftili$ silni. Nyni je drzi dvé az tii vétsi firmy,

se kterymi maji osobni vztahy.

3.4.2 Novi ucastnici trhu, potencionalni ucastnici a hrozba vstupu novych
ucastniki
Potencionalnich ucastnikl na trhu je hodné. Na Znojemsku naptiklad Gplné€ chybi velka
sttechafska firma PaP Bohemia, ktera ma celkové na Moravé vysoké zastoupeni, ti jsou
nejvetsi hrozbou. V piipadé malych stavebnin je velmi tézké se uspéSné probojovat na
trh. Navic by se mohlo stat, Ze se jejich dodavateli stanou stavebniny DEK. V pfipadg,
Ze by odebirali material na pfimo od dodavateld, Spatn¢ by se jim skladali kamiony na
minimélni zavozové mnozstvi (naptfiklad uceleny kamion). Proto je logisticky
jednodussi si sehnat vétsi stavebniny, které bez problému materidl sezenou a maji

vyjednané lepsi obchodni podminky.
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3.4.3 Odbératelé a jejich vliv

Odbératelé jsou v naSem piipadé zdkaznici. Nejveétsi podil maji ve firmé vSeobecné
stavebni firmy (42%), dale jsou to izolatéfi a pokryvaci, ktefi maji shodné po 17%. 15%

maji investofi a individudlni zdkaznici a 9% z celku zaujimaji mensi stavebniny.

Zakaznici jsou riznorodi, nejveétsi ¢ast zakaznik jsou ti, kteti chodi do DEKU, ale cas
od ¢asu jdou i ke konkurenci a provéfi si cenu. Dalsi skupinou jsou ,,vérni zakaznici.*
V¢t pouze firmé, chodi k nim a ke konkurenci by §li pouze v piipadé nejvétsi nouze.
Dalsi skupinku tvofi zakaznici, ktefi to zkousi vSude. Na kazdou zakazku rozeslou
poptavku na material do vSech stavebnin a poté tendruji nebo zkousi vytlacit od
dodavatele co nejlepsi cenu. Posledni typ zdkaznikl jsou ti, ktefi poSlou poptavku na
material, aby si provéfili cenu, ale material téméf nikdy neodeberou.

vvvvvv

materidlu je malo, ten kdo material ma nebo ho dokaze rychle sehnat, ten ma velkou

konkurenéni vyhodu.

3.4.4 Dodavatelé a jejich vliv

Dodavatel¢ jsou pro cely chod fetézce velmi zésadni. Vybér dodavatelii a vyjednavani s
nimi maji ve firm& na starosti produkt manazeti, ktefi jsou rozdéleni dle produktové
Skaly. V Sikmych stfechach jsou to produkt manaZefi na krytiny (palené a betonové), na
plechové krytiny a klempifské dopliiky, stfeSni okna a podstiesni folie a v neposledni

fad¢ manazefi na dfevo (laté, palubky, krovy, vazniky, atd...).

Produkt manazer nastavuje obchodni podminky, plosné ceny a slevy. Jednani ohledné
konkrétnich akci je uz na oblastnich zdstupcich, ktefi se nachazeji na jednotlivych
pobockach. Cim vétii je u dodavatele odbér, tim vétsi je vyjednavaci sila. Stavebniny
DEK jsou lidrem na trhu v republice i ve Znojmé, vyjednavaci pozice je proto u vétsiny
dodavatelli velmi silna. Vyjimku tvofi menSinovi dodavatelé jako naptiklad Creaton, s
timto dodavatelem spolupracuje firma velmi okrajové. Jestlize zdkaznik vyzaduje tento
typ Krytiny, umi ho zobchodovat. Logicky ale nemaji tak dobré podminky jako

konkurence (naptiklad PaP Bohemia), ktera s nimi obchoduje mnohem vice.
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Vliv dodavateli na obchod je obrovsky. Zalezi nejen na cené, ale i na servisu a dob¢
dodani. Rychlost je v dnesSni uspéchané dob¢ prioritou. Servis, ktery je schopen
dodavatel dat, je pro obchod také dulezity. Napiiklad dodaci podminky, potvrzeni

zakéazek, nacenéni a vypocet materiald, feSeni reklamaci atd.

3.4.5 Substitu¢ni produkty

Trh je ve stavebnictvi velmi specificky. Neustdle se rozvijeji jednotlivé materidly a
vznikaji nové produkty a substituéni vyrobky. Stavebniny DEK velmi peclivé sleduje

nejnovéjsi trendy a snazi se na n¢ reagovat.

Napriklad ve stfeSnich krytinach je budoucnost ve fotovoltaice a ve fotovoltaickych
taskach. Vedeni spolecnosti se domnivé, ze do nékolika let bude nejen kazda stfecha
poskladana ze solarniho systému, ale i chodniky a fasadni systémy. Proto organizace
zareagovala odkoupenim velké elektroinstalacni firmy Argos, diky které bycha méla mit

podporu i ze strany elektra.

Obrazek ¢. 6: Fotovoltaicka stiecha
(zdroj: [16])
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3.5 Vyzkum Fizeni pracovniku

Tato kapitola se zabyva vyzkumem fizeni pracovnika v obchodni organizaci Stavebniny

DEK Znojmo.

3.5.1 Priprava vyzkumu

Cilem tohoto vyzkumu je zjistit, jak zaméstnanci pobocky Stavebnin DEK ve Znojmé
ovliviuji spokojenost zakaznika.

Nejdiive byl stanoven ¢asovy harmonogram. Ten musi obsahovat vytvoreni dotazniku,
sbér 0daji, zpracovani a analyzu ziskanych Udaji a na zdvér navrh na zvyseni
efektivnosti fizeni procest.

Tabulka & 1: Casovy harmonogram p¥ipravy vyzkumu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Obdobi Cinnost
Leden 2018 Tvorba dotazniku.
Unor—biezen 2018 Sbér udaja.
Duben 2018 Zpracovani a analyza ziskanych adaja.
Kvéten 2018 Navrh na zvyseni Urovné spokojenosti.

3.5.2 Zpisob dotazovani

Existuje n¢kolik zptisobti dotazovani. Pro tuto praci byl zvolen elektronicky dotaznik od
spolecnosti Google. Vyhodou tohoto zplisobu je anonymita a také rychlé zpracovani
vysledkt. Lze vybrat z tady kategorii otazek od vybéru vice moznosti, rozbalovaci
nabidky ¢i stupnice s libovolnou Skalou. VSe si lze pfizplsobit k obrazu svému.
Odpovedi z prizkumu lze stdhnout do excelové tabulky, ve které se da Sikovné

pracovat. Napftiklad filtrovat vysledky dle pozice nebo doby stravené ve firmé atd.

Poté probéhlo pozadani zaméstnancli o vyplnéni dotazniku a soucasné jim bylo sdéleno,
ze vyplnéni bude trvat pfiblizné 20 minut, jaky je jeho cil a obsah. Pracovnici, ktefi maji
vlastni pocita¢, dostali email s odkazem na vyplnéni dotazniku. Ostatni ho vypliovali

na erarnim pocitaci.
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3.5.3 Tvorba dotazniku

Sestaveni kvalitniho dotazniku bylo stavebnim kamenem této prace. Proto bylo pro jeho
vytvofeni vymezeno dostatek Casu a probihalo ve spolupréci s feditelem znojemské
pobocky Vlastimilem Timou. Dotaznik je sestaven tak, aby pfinesl co nejvice informaci
k fizeni pracovnikt, se kterymi se bude moci dal pracovat a rozvijet tak podnikani

obchodni organizace.

Dotaznik se sklada ze 4 casti. Prvni ¢ast se jmenuje: ,,0sobni a obsahovala pouze dvé
otazky, na jaké pozici zaméstnanec pracuje a jak dlouho ve firmé pracuje. Dotaznik je
sestaven tak, aby byl co nejvice anonymni, proto neobsahuje otazky na pohlavi ani na
vek, protoze by se z toho dalo usoudit, o kterého pracovnika se jedna.

Druhy usek se jmenuje: ,,Moje pozice na pobocce.” Otazky se ptaji pfimo na pozici
dotazované osoby na to, jak ovliviluje spokojenost zdkaznika, chod pobocky a svoji
praci.

Tteti Cast se nazyva: ,,Ostatni pozice na pobocce.” Zde se ptalo na nazor pracovnikti na
ostatni pozice ve firmé. Kde vidi vyhody i nedostatky.

Posledni oddil se tyka firmy. Jak firma ovliviiuje praci dotazovanych, jak ji mize zlepSit

a jakymi aspekty jednotlivé pozice ovliviiuji spokojenost zakaznika.

Vyzkum se skladd z uzavienych i otevienych otazek. Uzaviené otazky byly poloZeny
tak, Ze pracovnik dopliioval, jak moc s danym tvrzenim souhlasi ¢i nesouhlasi na 5
stupnich. Otevienych otazek bylo v celku hodné. Jsou sice hiife zpracovatelné, ale

nemén¢ dulezité. Zaméstnanec V nich sdéloval sviij vlastni ndzor a zkuSenosti.
V zavéru bylo podékovani za vyplnéni dotazniku.

Dotaznik je soucasti ptilohy ¢islo 1.

3.6 Realizace vyzkumu

V realiza¢ni fazi doslo ke sbéru informaci od zaméstnancti a zpracovani ziskanych dat.
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3.6.1 Sbér informaci

Sbér dat probéhl v pribéhu tnora az bfezna 2018. Dotaznik byl poslan a ptredan
zaméestnancim Stavebnin  DEK na pobocce ve Znojmé. Obsahoval 27 otazek

uzavieného 1 otevieného charakteru.
Pobocka ve Znojmé ma 26 zaméstnanct a z nich pouze jeden odmitl dotaznik vyplnit.
Uspé&snost vyplnéni byla tedy velmi vysoka (96,15%).

Tabulka & 2: Uspé&nost vyplnéni dotazniku
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ciseln hodnota Procenta
Pocet oslovenych pracovnikii 26 100 %
Pocet zucastnénych zakazniki 25 96,15 %

3.6.2 Zpracovani ziskanych udaja

Veskera data jsou zpracovand v excelové tabulce Microsoft Office Excel. Pro lepsi

orientaci jsou pievedeny do kolacovych grafii s popisky.
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3.7 Vyhodnoceni dat

V této kapitole jsou analyzovany veSkeré informace a data ziskand z dotaznik.

Graf 1: Pozice pracovnika
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Na jake pozici pracujete?

AE rachn

L 2PN ES

@ Skladnik

@ Prodejce

& Odbyt

@ Oblastni zastupce
@ Reditel

Prvni ¢ast se nazyva ,,osobni.*

Prvni otdzka byla poloZena na pozici pracovnika, abychom mohli dile dobie
zanalyzovat vysledky prizkumu. Nejvice je pracovnikd na pozici skladnik - 40 %
z dotazovanych, celkové to je 10 lidi véetné managera skladu. Ve skute¢nosti jich ale je
jesté o jednoho vice, jelikoz jeden skladnik odmitl dotaznik vyplnit. 20 % tedy 5 lidi
pracuje na pozici oblastni zastupce, dalSich 20 % na pozici odbytu, 16 % (4 lidi) tvoii
prodejci a na zavér tam samoziejmé je 1 feditel poboCky ve Znojmé. Celkové je na

pobocce 26 pracovniki a dotaznik vyplnilo 25 oslovenych.
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Graf 2: Délka pracovni doby zaméstnance
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jak dlouho pracujete ve Stavebninach DEK?

@ mené ne? 1 rok

@ 1-3roky
4-5let

& 6-10 et

@ vice neZ 10 let

Druhé otdzka zjiStuje, jak dlouho zaméstnanci u firmy pracuji. Jednoznacné nejvéetsi
skupinou jsou lidé pracujici v DEKU od jednoho do tii let, tato skupina ma 52 % (13
zaméstnanctl). Dalsi celkem velkou skupinou jsou lidé pracujici od 4 do péti let, téch je
20 % (5 pracovnikil). 16 % dotazanych pracuje ve firm¢ déle nez 10 let. Dvé okrajové
skupiny pak tvofi 2 zaméstnanci, ktefi jsou ve firmé¢ méné nez jeden rok a jeden

zaméstnanec je ve firmé 6 az 10 let.

V cervnu roku 2015 se pobocka ve Znojmé st¢hovala do nové postavené budovy. Diky
tomu se také rozSifoval tym z pivodnich 13 lidi na 23. Proto mé nejvétsi zastoupeni
vékova skupina od jednoho do tii let. Dalsi dvé nejvétsi skupiny jsou od 4 do péti let a
nad 10 let. Ztoho lze vydedukovat, ze fluktuace lidi neni pfili§ vysokd, to je dano

predevsim spokojenosti zaméstnancu.
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Druhd cast dotazniku se jmenuje: ,,Moje pozice na pobocce.” Zde se ptame

zaméstnanctl na jejich vlastni nazor, ktery se tyka ptimo jejich prace.

Graf 3: Nazor zaméstnance na svoji praci 1
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Moje prace je pro zakaznika Svym chovanim ovliviiuji nazor Pokud Spatné odvedu svoji praci,
dalezita. zakaznika na celou pobocku. znehodnocuji tim praci ostatnich.

Vlbec nesouhlasim O SpiSe nesouhlasim O Mam to nerozhodné

O Spise souhlasim ORozhodné souhlasim

V této Casti je 6 tvrzeni, které zaméstnanci hodnotili péti bodovou stupnici, zda
s tvrzenim souhlasi ¢i nikoliv. Prvni tvrzeni: ,,Moje prace je pro zakaznika dulezita.” 76
% z dotazovanych odpovédelo, ze s tim rozhodné souhlasi. 20 % Ze spiSe souhlasi a 4 %

to ma nerozhodné.

»dvym chovanim ovliviiuji nadzor zdkaznika na celou pobocku.“ Druhé tvrzeni mé o
néco min odpovédi rozhodné souhlasim — 64 %. 28 % s tvrzenim spise souhlasi a 4 % to

maji nerozhodné a spiSe nesouhlasi.

Tteti tvrzeni je: ,,Pokud Spatné¢ odvedu svoji praci, znehodnocuji tim praci ostatnich.*
48 % dotazanych odpovédelo, Ze s tvrzenim rozhodné souhlasi. 44 % spiSe souhlasi a 8

% to ma nerozhodné.
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Graf 4: Nazor zaméstnance na svoji praci 2
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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»Pokud je zdkaznik nespokojeny, udélam maximum proto, abych to napravil.“ Zde
shodné 44 % lidi odpovédélo, Ze s tim rozhodné souhlasi a dalSich 44 % spiSe souhlasi.
Pouhych 12 % to ma nerozhodné¢ a nikdo neodpovédél, ze s tvrzenim viibec nesouhlasi

nebo spise nesouhlasi.

Nasledujicich 6 otdzek bylo otevienych. Prvni se zaméstnancii ptala na 3 nejdilezitéjsi

véci, kterymi oni sami ovliviiuji spokojenost zakaznika pozitivné a negativng.

Tuto ¢ast je dulezité rozdélit na jednotlivé pozice. U skladnikli se nejcastéji objevovala
odpovéd’: rychlost vydeje, ochota, slusné chovani smérem k zdkaznikovi, pomoc pfii
nakladce, pfehled o vyddvaném sortimentu a ptesnost. Naopak negativné ovliviiuji
spokojenost zdkaznika nepfijemnym chovanim, Spatnou komunikaci, pomalou

nakladkou, neodbornou znalosti a neptesnosti (Spatna nakladka materialu).

U prodejcii nejvice ovliviiuje spokojenost zdkaznika znalost sortimentu, dale ochota a
slusné chovani. Negativné neochota, neznalost sortimentu a Spatnd uroven cizich
jazyku, ptfedevSim némciny.

U pracovnikl odbytu se priority o néco lisi. Na prvnim misté je rychlost, dale pratelské

chovéni, znalost sortimentu a schopnost poradit. Naopak nedostatky maji v
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nedostupnosti  diky c¢asovému vytizeni, nckdy v neznalosti sortimentu nebo

zapom¢tlivosti.

Oblastni zastupce a feditele pobocky budeme v tomto piipadé srovnavat spole¢né,
jelikoz pristup k zédkazniktim je velmi obdobny. Odpovédi se dosti liSily, ale nejvice se
objevoval osobni vztah k zdkaznikovi, udé€lat si na n¢j ¢as i mimo pracovni dobu a
navazovat s nim tak osobni vztahy. Druhou prioritou byla rychlost zpétné vazby a
celkové dostupnost na mailu ¢i telefonu. Nasledovaly odborné znalosti, vystupovani,
ochota, cena a feSeni problémii. Negativné ovliviiuji spokojenost zékaznika pozdni
reakci (na telefon ¢i email v ptipadé, ze jsou v terénu). Dale také cenou nebo neslusSnym

chovanim.

Dalsi dvé otazky se ptaly na to, co zaméstnanci dle jejich nazord délaji 1épe nez
konkurence, a naopak hife nez konkurence. Otdzka patfila k tém téZ8im, predevSim
pracovnici na pozicich skladnikii a prodejcii se moc neorientuji a neznaji konkurenci,

proto u nich nejcastéji znéla odpoveéd’: nevim, neznam atd.

U skladnikli se nejvice objevovala ochota, komunikace, rychlost a kvalita. Zaporné je

pak ovliviiuji obcasnou lenosti a vyhybani se praci.

Prodejci si mysli, Zze jsou lepsi v poradenstvi, technickych znalostech a servisem.

V opac¢ném piipadé nevi o nicem, co by délali hiife.

Pracovnici odbytu naopak vyzdvihli kvalitnéjsi a komplexni zpracovani poptavek,
technické znalosti a odbornost. Negativné pak neosobnim pfistupem diky vys$Simu poctu
zakaznikd a posilani si zakazniky mezi sebou (kazdy je specializovany na dany

sortiment, u konkurence d¢laji vSichni v§echno).

Reditele pobocky a oblastni zastupci si mysli, Ze jsou lepdi nez konkurence v
odbornosti, pfistupu k praci, ochoté, rychlosti a Ze maji Sirokou nabidku zbozi a sluzeb.
Naopak jim n€kdy chybi osobni pfistup, protoZze maji méné Casu na zakazniky, diky
mnozstvi prace si nedokdzi pohlidat vSechny zakdzky a nespokojenost zdkaznika

rozhodné ovliviuji 1 cenou, kterou jim dévaji.

Predposledni oteviena otdzka z druhé Casti se ptala na to, v ¢em se mlze dotazovany
zlepsit v rdmeci své pozice. Skladnici si nejvice mysli, Ze se mohou zlepsit v technickych

znalostech, rychlosti, leps$i komunikaci a uklizenosti na pracovisti. Prodejci by chtéli
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ziskat vétsi prehled v znalosti sortimentu. Odbyt by chtél také vylepsit odborné znalosti,
komunikaci se zdkazniky a méné zapominat. Oblastni zéastupci by se chtéli zlepSit
V prohlubovéni vztahli se zdkazniky, naucit se 1épe delegovat praci, byt vice v terénu,
provolavat nabidky a hlidat si tak zakazky a ziskat vic novych zakaznikd. Reditel
pobocky by si chtél zvysit nadhled nad problémy, uvolnit si kapacitu tim, ze bude vice
delegovat praci. Vylepsit time managment (plan dne) a také umét odpocivat a myslet

vice na sebe, da se o ném totiz fict, ze je workoholik.

Posledni otazka se tyka Skoleni, které by zaméstnanci na své pozici uvitali. Nékteti
skladnici by chtéli udélat produktové Skoleni, zboziznalstvi, aby se lépe vyznali
v sortimentu. Prodejci by se chtéli vzdelat v komunikaci s lidmi a také v produktovém
Skoleni. Pracovnici odbytu by uvitali technické Skoleni od dodavateli a vyrobcti. Déle

by chtéli kurzy cizich jazykd.

Oblastni zastupci by chtéli své znalosti a schopnosti vylepsit nejen v zboziznalstvi, ale

také v manazerskych dovednostech a pohledavkach.
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Treti Cast se nazyva: ,,Ostatni pozice na pobocce.“ Tim je mySleno, jaky ma

zaméstnanec ndzor na ostatni pozice a jejich praci.

Graf 5: Ovlivnitelnost spokojenosti zakaznika dle pozice 1
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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V prvni otazce teti ¢asti méli zaméstnanci ohodnotit, jak jednotlivé pozice ovliviiuji
spokojenost zakaznika. U skladnika, pracovnika prodejny, pracovnika odbytu a
oblastniho zastupce jsou vysledky velmi obdobné. 60—68 % zaméstnanct si mysli, Ze
tyto pozice rozhodné ovliviiuji spokojenost zdkaznika. Kolem 30 % dotdzanych si

mysli, Ze spokojenost spise ovliviiuji.
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Graf 6: Ovlivnitelnost spokejenosti zakaznika dle pozice 2
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Obdobné vysledky jako u ptfedchozich je i u firmy jako celku. 64 % dotazanych si
mysli, Ze rozhodné ovlivituje spokojenost zakaznika, 20 % spiSe ovliviiuje, 8 % to ma

nerozhodné a 4 % si mysli, Ze spiSe neovlivituje nebo viibec neovliviiuje.

O néco odlisnéjsi vysledky vysly u feditele pobocky. Zde si pouze 48 % lidi mysli, Ze
rozhodné ovliviyje, 32 % spiSe ovliviuje, 4 % to maji nerozhodné, 12 % neovliviiuje a

4 % si mysli, ze feditel pobocky spokojenost zakazniki viibec neovliviuje.
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Druhda otazka se ptala na nadzor zaméstnanci, jak dobie pracuji lidé na nasi pobocce.

Nejlépe ze vSech hodnocenych dopadl feditel pobocky. 84 % dotazanych odpovédélo,

Graf 7: Kvalita prace zaméstnanci dle pozice
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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ze pracuje vyborné, 12 % chvalitebné a 4 % dobfe.

Dobte dopadli také pracovnici odbytu a oblastni zastupci. V priméru kolem 90 % m¢éli
ob¢ skupiny za vysledek vyborny nebo chvalitebny, coz jsou opravdu velmi dobré

znamky.

Pracovnici prodejny jsou na tom nejhiife. Pouze 28 % kolegl si mysli, Ze pracuji

vyborng, 36 % chvalitebné, 28 % dobie a 4 % dostatecné nebo nedostatecne.

Skladnici na tom jsou o néco lépe. 44 % z dotazanych jejich praci ohodnotili na

vybornou, 36 % chvalitebn¢ a 20 % dobfe.
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Graf 8: Kvalita prace zaméstnanci dle pozice
(Zdroj: vlastni zpracovani)
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Dalsi graf je velmi podobny, ale vysledky jsou zpracovany bez vlastniho hodnoceni.
Tudiz skladnici jsou hodnoceny vSemi kromé skladnikii atd. Porovndni je velmi
zajimavé. Zatimco u prodejny se vysledky piili§ nelisily, tak u skladnik se dost
zhorsily, naopak u oblastnich zéastupcii a pracovnikli odbytu se vylepsily. Je to dano
mentalitou. Cim vys$8i pozice, tim jsou zaméstnanci k sobé kritiét&jsi na rozdil od

skladnikda.

V treti Casti nasledovaly otazky otevien¢ho typu. Ptaly se na jednotlivé pozice, v ¢em

jsou silni, a naopak kde maji nedostatky.

Silnou strankou skladnikl je rychlost odbaveni, schopnost poradit, v pfistupu a ochoté
k zakaznikim. Slabou strankou je kolektiv, osobni vztahy mezi kolegy, chybi kolektivni

duch a pomdhat ostatnim. Nedokdzi si fici problém na rovinu, ale budou si potad

stéZovat. Neékdy se také objevi lenost, nechut’ pracovat a rad¢ji se nékde zasit.

Prodejci umi dobfe komunikovat, slusn¢ vystupovat, maji Siroké znalosti v sortimentu
prodejny a jsou odolni vici stresu z nepiijemnych zdkazniki. I zde se objevuje Casto
Spatny tymovy duch, hrubé chovani k nékterym zakazniklim, neznalost agendy, zbozi

na skladé a neochota.
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Prodejci odbytu maji mnoho pozitivnich odpovédi nejcastéji: ,,Ve vSem.” Dale také
V ochoté a slusném chovanim, technickych znalostech, komunikaci a samostatnosti.
Nedostatkii se v odpovédich moc nenachézi. Jen jedna se objevuje Castéji: Spatné
rozeznavani dilezitych véci a vénovani zbytecné moc ¢asu méné dulezitym.

U oblastnich zastupcti se nejcastéji vyskytuje odbornost a technické znalosti,
komunikace se zakazniky a osobni vztahy s nimi, samostatnost a obchodni znalosti. Ani
oblastni zastupci nemaji mnoho negativnich odpovédi. Nedostatky maji nejcastéji ve

zpétné vazbé na nabidky a malé aktivité v terénu.

U feditele pobocky je to jednozna¢né, malo kdo v ném vidi nedostatky. Je to lidr, lidé
jdou pfirozené¢ za nim a nasleduji ho. M4 pfirozenou autoritu, umi si sjednat poradek,
ale také byt kamardd. Nasloucha svym lidem, je velmi komunikativni, dokdze zatidit
témet vSe. Jeho prioritou je spokojeny tym, ale dokéze vyhrat témét kazdou dulezitou

zakazku. Mezery mé v nedostate¢ném nadhledu a provozni slepoté.
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Posledni cast se tykd firmy a jakymi aspekty jednotlivé pozice nejvice ovliviuji

spokojenost zakaznika.

Prvni otazka je otevien¢ho charakteru a pta se na to, co by firma mohla udélat pro to,
aby se zlepsil servis vici zakaznikovi. Skladnici by uvitali §koleni na pouziti materialt
a vic pracovnich pomitcek a stroji. Prodejci by chtéli zvysit plat. Pracovnici odbytu by
chtéli zajistit, aby dostavali potiebné informace od dodavateli jako jsou potvrzeni
objednavky a dodaci listy. Oblastni zastupci by si ptali dovybavit pijc¢ovnu stroji,
proskoleni systému a zaskoleni z praxe, zajistit, aby mohl oblastni zastupce delegovat

vice prace a mit tak vétsi prostor pro zékazniky.

Graf 9: Cim skladnik ovliviiuje spokojenost zakaznika 1
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Nasleduji otazky uzavieného typu. Prvni se ptd zaméstnancti, ¢im si mysli, Ze skladnici
ovliviiuji spokojenost zdkaznika. Nejvice na né€ pusobi svym chovanim, vstficnosti,
profesiondlni obsluhou a rychlosti odbaveni. Mén¢ jiz technickymi znalostmi a pomoci

pii nakladce.

57



Graf 10: Cim skladnik ovliviiuje spokojenost zikaznika 2
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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V druhé ¢asti se nejvice objevuje bezchybnost pii naklddce, méné jiz na né pisobi
kvalitou technického vybaveni, Cistotou a nepoSkozenosti zbozi, feSenim problémd,

reklamaci a uklizenosti skladu.
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Graf 11: Cim prodejce ovliviiuje spokojenost zakaznika? 1
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Graf 12: Cim prodejce ovliviiuje spokojenost zakaznika? 2
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Prodejci nejvice plisobi na spokojenost zakaznika také sluSnym chovanim, vstiicnosti a

profesionalni obsluhou.
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Graf 14: Cim prodejce ovliviiuje spokojenost zakaznika? 1
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Graf 13: Cim prodejce ovliviiuje spokojenost ziakaznika? 2
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Pracovnik odbytu nejvice ovliviiuje spokojenost zdkaznika vstiicnosti, sluSnym

chovanim, feSenim problému, profesionalni obsluhou a pomoci pii vybéru zbozi.
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Graf 16:Cim oblastni zastupce ovliviiuje spokojenost zdkaznika 1
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Graf 15: Cim oblastni zastupce ovliviiuje spokojenost zikaznika 2
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Oblastni zastupci ovliviiuji spokojenost zakaznika nejvice vstficnosti, sluSnym
chovanim, technickymi znalostmi, profesionalni obsluhou, obchodnimi dovednostmi a

obchodnimi znalostmi.
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Graf 18: Cim Feditel pobo&ky ovliviiuje spokojenost zikaznika 1
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Graf 17: Cim feditel pobo&ky ovliviiuje spokojenost zikaznika 2
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Reditel pobocky ma velmi obdobné vysledky jako oblastni zastupci. Nejvic zakaznika

ovlivituje sluSnym chovanim, vstficnosti, profesionalni obsluhou a obchodnimi

dovednostmi.
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3.8 SWOT analyza

Tato kapitola bude zamétena na SWOT analyzu silnych a slabych stranek organizace a

jejich pfilezitosti a hrozby.

3.8.1 Silné stranky

Silnou strankou Stavebnin DEK je jeji vysoky standart: odbaveni pod zastfeSenym
terminalem, velky areal = mnoho skladovaciho prostoru a skladovych zasob, klempitska
dilna, centrum micharny barev (jak fasadnich, tak i interiérovych), snidan¢ a kéva pro
zakazniky zdarma, rychld nakladka, sofistikovany systém (zdkaznik je u pokladny
odbaven a na velké led televizi se mu ukaze za jak dlouho bude jeho material pfichystan

k nakladce. Technicka podpora z fad technikt pracujici pro Atelier DEK.

Mezi dal$i silné stranky firmy patii umisténi pobocky na strategickém misté. Dobra
dostupnost ze vsech stran, dostatek mista a na frekventované ulici. Pobocka je
nejsilngjsi, nejvetsi a nejpocetnéjSimi stavebninami ve Znojme.

Po piest¢hovani do nového aredlu se pobocka stala také dostupnou pro koncové

zdkazniky. Pomohlo tomu 1 odkoupeni vSech pobocek Baumaxu zahrani¢énim

investorem, diky tomu nastal ptival koncovych zakaznik na novou pobocku.

Dalsi silnou strankou je odbornost persondlu. Na rozdil od konkurence, kde vSichni
délaji vSechno, jsou jednotlivé pozice rozdéleny podle sortimentu: hruba stavba, izolace,
sttechy a dfevo, suchd vystavba a plijcovna. Tim je docileno vétsi odbornosti v daném

materialu.

Persondlni stabilita patfi mezi dal§i vyhody firmy. Po postaveni nové pobocky se
rozsifil tym témer na dvojnasobek, ale ze studie vyplyva, Ze celkova fluktuace lidi je
nizka. Zauceni nového ¢lena tymu je velmi zdlouhavé a komplikované, proto se feditel
pobocky snazi velmi dikladné vybirat nové ¢leny a drZet jejich spokojenost na vysoké

urovni, aby neméli diivod odejit.
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3.8.2 Slabé stranky

Mezi slabé stranky patii moznost rozvoje v ramci regionu. Nejblizsi pobocka je v Brng,
Tiebic¢i, Jihlavé a Mikulové. To uz jsou pomérné velké vzdalenosti. V okrese chybi
pobockovy sklad (napiiklad Moravsky Krumlov, HruSovany nebo Pohoftelice), aby to

zakaznik nemél tak daleko.

Dalsi slabou strankou je mala vytézenost zdkaznikl. Oblastni zastupci délaji pomérné
velky obrat, ale s velkymi firmami. Je nedostatek zivnostnikil a firem s ro¢nim obratem

100-200 tis.

Diky tomu, ze oblastni zastupci délaji nejveétsi obrat ve Znojmé, maji také malo casu na
individudlni piistup k zakaznikiim. Konkurence ma méné zakaznikl a tim padem také

vice ¢asu na n¢.

A Vv neposledni fad¢ je to také velikost aredlu pobocky. Na jednu stranu je sice nejvetsi
ve Znojmé, ale vzhledem k neustalé expanzi do novych odvétvi je jiz nyni (3 roky po

otevieni nové pobocky) maly.

Z dotaznikového Setfeni také vyplyva, Ze zaméstnanci jsou nespokojeni s pomérem
volného cCasu k pracovnimu. Maji hodné pfesCasi a predevSim v sezéné jsou

prepracovani.

Slabou strankou je také stavajici prodejna. Je v ni pfili§ mnoho otevieného prostoru, kde
se vystavuji napiiklad fezaci stroje nebo vrtacky. Misto by bylo mnohem lépe vyuZité,

kdyby tam staly regéaly se zbozim.

3.8.3 Prilezitosti

Mezi prileZitosti pobocky ve Znojmé patii rozvoj novych divizi a rozvoj sortimentu. V
»tradi¢nich® divizich jako jsou hrubé stavba nebo stfechy jsou obraty celkem vysoké a
potencidl ke zvySeni jiZ neni pfili§ vysoky. Proto se postupné v celém DEKU rozviji

nové skupiny jako jsou: elektro nebo vodo-topo.

Dalsi pftilezitosti je pfikoupeni aredlu za stavajicim pozemkem, rozSifeni by mohlo
pfinést nové skladovaci prostory predevSim pro nové odvétvi nebo rozsifeni stavajici

puj¢ovny (nyni je problém se skladovacim prostorem pro stroje pijcovny).
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3.8.4 Hrozby

Hrozbou Stavebnin DEK ve Znojmé je konkurence, ktera by mohla investovat do

nového arealu.

Podil na znojemském trhu je cca 50 %, zbytek ptipada na ostatni stavebniny ve méste.
Diky tomu dochazi k cenové valce. Konkurence se snazi za kazdou cenu vSe vyhrat
nizkou cenou bez rozdilu toho, zda jde o malého zdkaznika nebo velkou firmu. Ne

vSichni se tak chovaji, ale je jich dost.

Dalsi hrozbou je také ptichod nového konkurenta na trh, v tomto ptipad¢ jde predevsim
o ptichod nového hobby marketu. Po odkoupeni Baumaxu zahrani¢nim investorem
nastal vysoky pfiliv koncovych zékazniki na pobocku Stavebnin. Novy hobby market

by mohl zptisobit odliv zakaznikil a snizeni obratu pobocky.
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4 VLASTNI NAVRHY RESENI

Tato kapitola je vénovana vlastnim navrhiim feSeni, které by mély vést k rozvoji
podnikani a vyssi spokojenosti zdkaznika prostiednictvim lepsiho fizeni zaméstnanct a

zvyseni jejich profesionality v procesech obsluznosti zékazniki.

Kapitola je rozdélena do n¢kolik ¢asti. Prvni ¢ast jsou spolecné body a dalsi jsou jiz

rozdéleny po jednotlivych pozicich.

Pti tvorb€ ndvrhi jsem vychazela piedev§im z dotaznikového Setieni a také z vlastnich

zkuSenosti.

4.1 Komunikace

Z provedené¢ho vyzkumu vyplyva, ze velkym nedostatkem z pohledu zaméstnanct je
komunikace. Jiz John P. Kotter ve své knize Vedeni procesi zmény popisuje, jak je
komunikace velmi dulezitd a mnoho vyznamnych podnikl ji nejednou podcenilo.
Jakékoliv zdsadni zmény nejsou obvykle mozné bez ochoty zaméstnancti zapojit se do
jejich realizace. Zaroven vSak musi byt potencialni zména pro pracovniky a jeji benefity

zZ toho vyplyvajici dostate¢né motivujici. [17].
Vnitini komunikace

Komunikaéni problémy jsou ve firmach casté. Vzhledem k tomu, Ze ve Stavebninach
DEK neni pfili§ vysokych mist, pfezaméstnanost nebo nadmérna specializace, miZzeme
vyloucit systémové pficiny.

Na druhé strané¢ muize byt problém v komunikac¢nich schopnostech vedoucich. Na
znojemské pobocce jsou pod feditelem pobocky dva vedouci: vedouci skladu (VS) a
vedouci odbytu (VO). Zanalyzy vyplyva, ze komunikace ze strany teditele
k podiizenym je dobra. Je tedy pravdépodobné, ze je hrosi komunikace VO a VS.
V poslednich tiech letech se zvétsil pocet zaméstnancli témet na dvojnasobek. Tomu se
musi také p¥izpisobit organizace prace. Reditel pobo¢ky musi vice delegovat praci na

vedouci, které ma pod sebou a ti jsou nuceni vice fidit a komunikovat se svymi lidmi.
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Je potieba rozsifit osobni formy komunikace, mén¢ své lidi fidit pomoci mailt a
nafizeni a naopak snazit se mluvit tvafi v tvaf. Rozvijet schopnosti a ochotu naslouchat
zam¢stnanciim, snazit se jim vénovat a nedavat jim najevo, ze je jejich nazor nezajima.
K namétim svych podiizenych je dobré piistupovat pozitivné a umét ocenit napad,

ktery je dobry a jde proti ustalenym zvykim ve spolecnosti.

Kromé tydennich porad feditele s vedoucimi, by mél také rozvijet jejich manazerské
dovednosti. Je to samoziejmé Casoveé narocné a nejde udélat zménu ze dne na den, ale
ze zaCatku by zajisté pomohlo, kdyby absolvovali néjaké Skoleni ¢i kurz s praktickou
vyukou. Kurz by mél byt zaméfen na interpersondlni dovednosti, mezilidské vztahy,

komunikaci a rétoriku. A rozhodné by mél byt vicedenni.

Dalsim navrhem je, aby se alespoil jednou za mésic konala porada vedouciho se svymi
podiizenymi. Tam by si vyfikali, co je trapi, co se za danou dobu uddlo a co je ceka.
V ramci zlepSeni tymového ducha by také nebylo Spatné jednou za Cas zajit ve volném
Case posedét do restaurace, ¢i néco spolecné podniknout (v 1ét€ zajet na kola ¢i na

spolecnou akci).

4.2 Skladnici

Nejvétsim problémem u skladnikd je komunikace mezi sebou a $patny tymovy duch.
Hlavné v zimé a na jafe, kdy je méné prace jsou lenoSni, radi se zaSivaji a praci se
vyhybaji. Je potieba udélat opatfeni, ktera povedou ke zlepSeni téchto problémd.
V prvni fadé je to dispecer. Clovék, ktery bude v dispederské budce rozdélovat

jednotlivé vydeje, skladani kamioni a koordinovat hladky chod na skladé.
Dulezité je, aby se na pozici dispecera stfidali. V ptipadé, ze by to dé€lal pouze jeden
¢lovek, ostatni by ho nemuseli brat vaznég, a predevSim by se mezi nimi zhorSili osobni

vztahy. V piipadg, ze to budou délat vsichni, budou si dobie uvédomovat, co dana prace

obnasi a nebudou si hazet klacky pod nohy.

Doba, po které se budou stfidat nemtlize byt ani pfili§ kratka ani dlouhd, proto by bylo

ideélni zvolit tydenni periodu.
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Z analyzy vyplyva, ze dal§im nedostatkem u skladnikii jsou technické znalosti. Diky
tomu, ze jsou nejvice v kontaktu se zdkaznikem a nakladaji mu zbozi, tak se skladnikl
Casto ptaji, jak se dany materidl pouziva. S tim také souvisi chybovost vydeju.
V piipadé, ze by méli dostatecné technické znalosti, chybovost by se zmenSila, protoze
by védeli, ktery materidl k cemu patii (naptiklad jednotlivé komponenty ke komintim).
Zde je velmi tenka hranice mezi tim, co jeste po skladnikovi miizeme chtit, co je naplni
jeho prace a coz jiz ne. Kazdopadné se pro né¢ da ud¢lat Skoleni od oblastnich zastupci.
Jeho naplni by byli informace o produktech, které se drzi skladem. Je potieba se zaméfit
na materidl, ktery neni pfili§ znamy pro skladniky. Pfed sestavenim programu, je
potieba provést pruizkum mezi skladniky, co je nejvice trapi a v ¢em je nejveétsi

chybovost.

Podstatnym kli¢em uspéchu je namotivovanost zaméstnance. V pfipad€, ze bude
demotivovany, tak mu ani Skoleni nepfinese zddnou hodnotu. Proto by bylo dobré,
jednou za ¢as udélat poradu se zaméstnanci, kterou by vedl vedouci skladu za podpory
teditele pobocky a ,,promluvil jim do duSe.* Parkrat do roka by se také mélo uskute¢nit
neformdlni posezeni u piva i jind aktivita (teambuilding), kde by se zlepsil tymovy

duch.

4.3 Prodejci

Skupina pracovnikil, kterd se nachazi v ptedni ¢éasti prodejny a odbavuje zdkazniky
dopadla ze vSech posuzovanych nejhtife. Jsou Ctyfi a zanedlouho se bude jejich tym
rozsifovat o dalSiho ¢lena.

Nejvétsim nedostatkem je u nich komunikace se zaméstnanci i1 se zakazniky. Maji
piijde a Spatné se vyjadii nebo presné nevi co chce, prodejce mu vyda materidl, ktery
piiveze skladnik a az tam se zjisti, Ze zakaznik chtél néco jiného. Skladnik pak musi
zbozi vratit, vystavit vratku, jit za prodejcem, aby vyjel spravnou polozku, jet pro
spravny materidl a znovu ho vydat zdkaznikovi. Skladnik je samoziejmé naStvany,

jelikoz ho to stalo hodné¢ Casu.
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Téchto piipadi je hodné, ale daji se ud¢lat kroky, kterymi se bude chybovost sniZovat.
Prvnim krokem je produktové Skoleni. U konkurence je méné lidi a neni tam délba
prace na tak vysoké urovni jako v Deku. Jinak feCeno kazdy tam déla vsechno, tim
padem maji i vétsi piehled o sortimentu. V Deku ma kazdy na starosti sviij sortiment
(hrubou stavbu, izolace, suchou vystavbu, stfechy). Vyhodou je vysoka odbornost na
dany sortiment. Prodejci maji na starosti prodejnu s drobnym zbozim, v tom se orientuji
skvéle. S materidlem na skladé je to jiz horsi. Produktové Skoleni by mélo byt zaméteno
piredevSim na materidl drzeny skladem. Opét by ho meéli sestavit oblastni zastupci,
nebot’ ti maji nejvétsi prehled. Skoleni by se mé&l éastnit i technik v regionu, ktery by

mohl spoustu véci doplnit a vysvétlit.

Z analyzy vyplynulo, Ze rezervy jsou také ve znalosti agendy. Lidé pracujici na
prodejné jsou na pobocce maximalné tii roky (nova pobocka byla postavena pied tfemi
lety). Nezazili tedy dobu na staré pobocce, kde prodejce a pracovnik odbytu byla jedna
osoba. Jejich znalosti agendy tedy nejsou pfili§ hluboké. Znaji pouze to, co pouzivaji
denné: nabidku, objednavku, dodaci list a nakupni objednavku. O néco hlubsi znalosti,
jako je vyjeti jizdy tidi¢i nebo mezipobockové objednavky jsou jiz problém. Néapravou
by mélo byt skoleni vedouci odbytu na znalosti agendy. Nejprve jim vSe ukazat, potom
napiiklad formou testu vyzkouset, zda prodejci vSechno dobie pochopili a nasledné
uvést do praxe. Pokud se budou vyjizdét naptiklad jizdy, tak je to nechat udé¢lat, aby

tyto funkce Casto pouzivali, a tedy se je 1 spravné naucili.

4.4 Pracovnici odbytu

Pracovnici odbytu naopak dopadli téméft nejlépe v celkovém hodnoceni. Jednim z mala
z jejich nedostatki je Spatné urcovani priorit. Zbytecné se zabyvaji vécmi, které nejsou

prilis dalezité misto toho, aby se vénovali tém dilezitym.

Napravnym krokem by mélo byt lepsi vedeni od oblastnich zastupcii a vedouci odbytu,
pracovat na odstranéni a naulit je spradvnému time managmentu tak, aby zvysili
efektivnost vyuziti ¢asu. Spravné planovani, ptidélovani, stanoveni cilii, monitorovani a
stanoveni priorit je velmi diillezité a oblastni zastupce, poptipadé vedouci odbytu by

m¢éli spolecné pracovat na zlepSeni téchto dovednosti. Disledné realizace zamért a cild,
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dotahovani projekti a plant do zdarného konce a piedevsim dosahovat zadoucich

vysledku je velmi dulezité [19].

Dost se také pifimo v odpovédich pracovniki odbytu vyskytuje zapométlivost. Diky
mnozstvi prace maji dost Casto rozdélano nékolik ukola zaraz a n¢kdy se jim stane, Ze
na néco zapomenou. I zde hraje velkou roli organizace Casu a prace, kazdy ma svij
vlastni systém, ktery se da ovSem vylepsit. Nebylo by Spatné, kdyby si zaméstnanci
odbytu spole¢né sedli a navzdjem si tekli, jaky maji svij vlastni systém. Nékteré

vychytavky koleglh by mohli uvitat a zjistit, ze néco z jejich prace by mohli pouzit.

4.5 Oblastni zastupci

U oblastnich zastupcii se nedostatky 1isi dle jedince. Kazdy je silny v néem jiném a je
na fediteli, aby u kazdého rozvijel jeho silné stranky a snazil se eliminovat ty slabé.
Spolecnym cilem by mélo byt prohlubovani vztahti se zakazniky, které jsou v obchodé
velmi dulezité. Osobni vztahy se nejlépe buduji v ramci volného ¢asu. Nejlepsi cestou je
udélat si ze zakaznika kamarada. Obcas s nim napfiklad vyjet na néjaky spolecny vylet

nebo akci.

Vétsina obchodnich zastupcti byla povySena z pracovnika odbytu. Vyhodou je znalost
systému, materiald i zdkaznikd. Nevyhodou mtize byt hors§i obchodni prace. Dost ¢asto
se stava, Ze oblastni zastupci si délaji hodné prace sami, misto toho, aby ji delegovali na

své pravé ruce. Na tom mohou zapracovat.

Oblastni zastupci jsou také malo v terénu, diky mnozZstvi prace (a Spatné delegaci préace)
jsou dost Casto uvéznéni na zidlich, misto toho, aby zajeli za zakazniky na stavbu nebo
do stavebnin. Tim jim ale mze unikat mnoho dulezitych informaci. Naptiklad ze
zakaznik odebral stieSni krytinu, ale vazniky jiz vzal jinde. V dosti pfipadech muze jit
pouze o drobnost (napiiklad zékaznik nemusi védet, Ze vazniky doddvame atd.). Proto

by méli vice vyjizdét ke svym zdkaznikiim.

Dalsi slabinou, kterd opét souvisi s tim, kolik zdkaznikli a zakazek oblastni zéastupci
maji, je nedostatecné provolavani nabidek a zak4zek. Proto mohou oblastnimu zastupci

utéct zakazky, které nejsou naprosto nevyznamné. ReSenim je zaznamenavani zakazek
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S hodnotou naptiklad nad 100 tis. Oblastni zastupce by si m¢l kazdy den vyhradit

alespoil 30 minut na to, aby si je provolali a méli o nich piehled.

4.6 Reditel pobotky

Reditel pobocky vysel v analyze jednoznaéné nejlépe. Oviem mezeru, kterou vnima i

on sam, je provozni slepota.

Odstranéni provozni slepoty je velmi obtizné a je k ni potfeba vné&jSiho fakturu. Potize,
které ptichdzi jsou mirné a pozvolné, ¢asem jsou brany jako uUplné¢ normdlni. Pro
odstranéni provozni slepoty je potieba né¢koho z vnéjsi. Bud’ nového ¢lena tymu nebo
externiho poradce. V tomto piipadé by mohl pomoci regiondlni feditel. Sidli na
brnénské pobocce, a proto nad problémy bude mit nadhled a uvidi je mnohem lépe nez

¢lovék, ktery v nich zije.

Are you too busy to improve?

We are
too busy

Obrazek ¢. 7: Provozni slepota
(zdroj: [21])

Reditel ma piili§ mnoho ¢innosti, které musi délat. Na jeho pozici by jiz nemél aktivng
obchodovat, ale starat se o své oblastni zastupce. Firma mé rozd€leny jednotlivé
oddé€leni, ale na poboCce je stejné¢ zastava teditel (pozice: marketingovy fteditel,
persondlni feditel, a obchodni feditel). Aktivné obchoduje s dvéma nejveétsimi firmami

S materidlem hrubé stavby. M¢l by je pfedat svému oblastnimu zéastupci OZC. Ten
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ovSem jiz na sobé ma velky obrat zdkaznikl a feSenim by tedy bylo pfidat mu dalSiho
prodejce odbytu. M¢l by tedy k sobé dva pracovniky a svoji obchodni praci by mél
nadale dobfe zvladat [21].

4.7 Prestavba prodejny

Stavajici prodejna neni plné vyuzitd. Je v ni n€kolik mist, kde je zbozi vystavené na
koberci nebo v prosklenych skfinich. Misto nich by se mohla prodejna interiérové
prestavét a dat tam regaly, podobné jak to mé pobocka v Brn€. VesSlo by se tam
mnohem vice materidlu, ktery by se prodaval vice nez stavajici vystavené fezacky a

vrtacky.

4.8 Novi zakaznici

Na znojemské pobocce je mala vytizenost zakaznik. Obrat je sice vysoky, ale jde
predevsim o velké firmy. Chybi femeslnici a drobngjsi firmy s obratem 100-200 tis. K¢

za rok.

Oblastni zéstupci by se méli vice zaméfit na tuto skupinu zakaznikd. Diky
propracovanému informa¢nimu systému — agendy maji oblastni zastupci pfistup
K jednotlivym sestavam, které prozradi, jaky ud¢lal dany zakaznik obrat, ¢im se zabyva,
zda narostl ¢i spadl obratové, zda s nim jiz mél n€kdo schizku a co se na ni fesilo.
Drtiva vétsina zakaznikll je jiz v organizaci zaregistrovand, obvykle alespon jednou
nebo vickrat na pobocky pfisli, napiiklad v pfipadé, kdy konkurence néjaky material
neméla a DEK ano.

Timto zplsobem se da zjistit, ktefi zdkaznici u nas nenakupuji. Pak by je oblastni
zastupci méli kontaktovat a domluvit si s nimi schlizku. Pfedstavit mu pobocku,

skladové zasoby, technickou podporu a veSkeré piednosti, které firma mé a tim

zékaznika presvédcit o tom, aby nakupoval na pobocce ve Znojmé.
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5 PODMINKY REALIZACE A PRINOSY

V této kapitole budou zhodnoceny veskeré podminky realizace navrhnutych opatieni a

mimoekonomické a ekonomické piinosy.

5.1 Podminky realizace

Aby se mohly uskutecnit veskeré navrhované zmény, je potfeba uskutecnit tyto
¢innosti:
e Vicedenni Skoleni pro vedouci pracovniky (vedouci skladu a vedouci odbytu)
s praktickou vyukou na manazerské dovednosti. Kurz by mél byt predev§im
zaméfen na interpersondlni dovednosti, mezilidské vztahy, komunikaci a
rétoriku. Tyto vicedenni kurzy se pohybuji v cenové relaci: 70009000 K¢.
e Proskoleni skladnikii na nové vzniklou pozici dispecer.
e Oblastni zastupci ve spolupraci s technikem musi pfipravit Skoleni na skladové
zasoby zvlast’ pro skladniky a prodejce.
e Prohloubeni znalosti agendy (informacniho systému podniku) u prodejct
vedoucim odbytu.
e Uspotadani spole¢ného meetingu pracovnikli odbytu, na kterém by si navzajem
sdelili procesy, které vyuzivaji ve své ¢innosti k organizaci €asu a prace.
e Zavedeni zaznamu zakazek nad sto tisic korun oblastnimi zastupci.
e Navstéva a pomoc od regiondalniho feditele s provozni slepotou feditele pobocky
ve Znojmg.
e Piijmuti nového pracovnika odbytu pro oblastni zastupce zabyvajiciho se hrubou
stavbou.

e Piestavba prodejny, nové uspotradani regali.
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5.2 Prinosy

Tato podkapitola se bude zabyvat mimoekonomickymi a ekonomickymi piinosy

navrhnutych zmén.

Komunikace
Mimoekonomické piinosy Ekonomické ptinosy
* rist spokojenosti zakazniki * navySeni trzeb

* lepsi obsluznost zakaznikl

* rast spokojenosti zékaznikl

* mensi fluktuace zaméstnanci

* zrychleni doby odbaveni zékaznikt
* vétsi komfort zdkaznika

* vyS$$i na motivovanost zaméstnancli

Pravidelné porady

Mimoekonomické pfinosy Ekonomické pfinosy

* rast spokojenosti zaméestnancti * navySeni trzeb

* zvySeni tymové ducha mezi zaméstnanci

Teambuilding
Mimoekonomické piinosy Ekonomické piinosy
* vys8i spokojenost zaméstnanci * navySeni trzeb

* niz8i fluktuace lidi

* stmeleni zaméstnanct
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Dispecer

Mimoekonomické piinosy Ekonomické piinosy
* snizeni chybovosti * snizeni naklad
* zvySeni efektivnosti prace * navySeni trzeb

* zlepSeni organizace prace
* zvySeni spokojenosti zaméstnancti

* zvySeni spokojenosti zakaznikl

Skoleni na skladové zasoby

Mimoekonomické ptinosy Ekonomické pfinosy
* snizeni chybovosti vydeji * snizeni naklada
* zvySeni spokojenosti zdkazniktl * navySeni trzeb

* lepsi obsluznost zakaznikt

Skoleni agendy
Mimoekonomické pfinosy Ekonomické pfinosy
* zvySeni efektivnosti prace * Gispora nakladii

* zlepSeni vztahti mezi pracovniky

* lepsi obsluznost zakazniki

Prohluboviani vztahii oblastnich zastupci se zakazniky

Mimoekonomické pfinosy Ekonomické pfinosy

* riist vérnosti zdkazniki * navySeni trzeb
* zvySeni spokojenosti zdkaznikl

* vetsi prehled o zakéazkach
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Oblastni zastupci vice v terénu

Mimoekonomické piinosy

Ekonomické pfinosy

* lepsi prehled o zakéazkach
* prohlubovani vztahti se zdkazniky

* yérnost zakaznik(

Odstranéni provozni slepoty

Mimoekonomické pfinosy

* zvyseni trzeb

Ekonomické pfinosy

* zvySeni efektivnosti prace

* prohloubeni vztahu feditele regionu a pobocky

Novy pracovnik odbytu pro hrubou stavbu

Mimoekonomické ptinosy

* snizeni nakladua

Ekonomické pfinosy

* uvolnéni rukou feditele pobocky
* vice Casu feditele pobocky pro ostatni OZ
* dostatek personalu

* nepfetiZeni pracovnikil
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Prestavba prodejny

Mimoekonomické piinosy Ekonomické ptinosy

* lepsi obsluznost zakaznik * zvyseni trzeb
* zvySeni dobrych referenci

* modern¢jsi vzhled

* lepsi orientace na prodejné

* zvySeni spokojenosti zakaznikl

* roz§8ifeni sortimentu

Dle odborného odhadu je mozno o¢ekéavat navyseni trzeb ve vysi 7-9 %.
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ZAVER
Cilem diplomové prace byl rozvoj podnikani v obchodni organizaci Stavebniny DEK na

pobocce ve Znojmé. V prvni Casti jsem se zaméftila na teoreticka vychodiska prace.

V druhé Casti jsem popisovala vznik podniku, pfedmét jejiho podnikéni a jeji strukturu.

Poté jsem provedla analyzu problému a soucasné situace pomoci nékolika metod: 7S,
SLEPT, 3C a Porterovi analyzy. Dotaznik byl sestaven s pomoci feditele pobocky
Vlastimilem Timou a nasledné byl piedan v§em zaméstnancim. Celkové bylo osloveno

26 pracovniki, z nichz se 25 respondentli zucastnilo dotaznikového Setieni.

Ziskana data byla nasledné¢ vyhodnocena a byla provedena SWOT analyza. V dalsi ¢asti

byla navrzena opatfeni s cilem rozvoje podnikani a tim padem i zvySeni zisku.

Vysledky dotaznikového Setfeni byly diskutovany s feditelem pobocky a nasledné byly
navrhnuty navrhy na zlepSeni. N¢které z nich, jakou jsou naptiklad zavedeni dispecera
na skladé nebo prestavba prodejny, se zavedly okamzité. U ostatnich ndvrhi se musi

zvézit jejich ndroc¢nost, ale pravdépodobné se uskutecni.

Reditel pobodky ziskal velmi cennd data o jeho tymu. ZvaZuje Ze obdobny, ale trochu

jednodussi, dotaznikovy prizkum bude provadét pravidelné s ro¢ni periodou.

V posledni ¢asti jsem se zaméfila na podminky realizace a ekonomické a

mimoekonomické ptinosy.

Dle mého nazoru byl stanoveny cil prace splnén.
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Priloha ¢. 1: Dotaznik

Studie spokojenosti zékazniku ve
Stavebninach DEK Znojmo z pohledu
zameéstnancu

*Required

Cast 1 - osobni

Na jake pozici pracujete? *
(O Skladnik

(O Prodejce

(O Odbyt

(O Oblastni zastupce

(O Reditel

Jak dlouho pracujete ve Stavebninach DEK? *
(O ménénez 1 rok

(O 1-3roky

(O 4-5let

O 6-101et

(O vicenez 10 let

NEXT - Page 1 of 4



Cast 2 - moje pozice na poboéce

Vibec Spise Mam to Spige Rozhodné
nesouhlasim nesouhlasim nerozhodné souhlasim souhlasim

Moje prace je

pro zékaznika O O O O O

dilezitd.

Swvym chovanim

ovliviiuji nazor

zakaznika na O O O O O
celou pobotku.

Pakud spatné
odvedu svoji

gr?eﬂ&:dnocuji O O O O O

tim praci
ostatnich.

Pokud je

zakaznik

nespokojeny,

udélam O O O O O
maximurm pro

to, abych to

napravil.

Zéka_znikfuml'
e O O O 0 O
znalosti.

Jsem dostupny

pro svého O O O O O

zakaznika.



vvvvvv

Woay Wow WS

spokojenost zakaznika konkrétne vy. *

Vyjmenujte co nejvice ¢innosti, které dle svého nazoru délate
lepe nez zameéstnanec na stejné pozici u konkurence. *

Vyjmenujte co nejvice cinnosti, které dle sveho nazoru délate
hire nez zamestnanec na stejné pozici u konkurence. *

V cem se muzete zlepsit jako jednotlivec v ramci své pozice? *

Jakeé skoleni byste na sveé pozici uvitali? *



Cast 3 - ostatni pozice na poboéce

Jak podle Vas ovliviuje dana pozice spokojenost zakaznika? *

Vibec
neovliviiuje

Skladnik

Pracovnik
prodejny

Pracovnik
odbytu

Oblastni
zastupce

Reditel

Firma jako
celek

Jak dobre podle Vas pracuji lidé na dané pozici na nasi

pobocce? *

Skladnik

Pracovnik
prodejny

Pracovnik
odbytu

Oblastni
zastupce

Reditel

O

O O O O O

Medostatedné

O

O O O O

Spige
neovliviiuje

O

O O O O O

Dostateén

O

O O O O

]

Mam to
nerozhodné

O

O O O O O

Daobfe

O

O O O O

Spise
ovliviiuje

O

O O O O O

Chvalitebné

O

O O O O

Rozhodné
ovliviiuje

O

O O O O O

Vyborné

O

O O O O



V ¢em si myslite, Ze ma pozice skladnika nedostatky? *

V cem si myslite, Ze ma pozice prodejce nedostatky? *

V ¢em si myslite, Ze ma pozice odbytu nedostatky? *

V ¢em si myslite, Ze ma pozice oblastniho zastupce nedostatky?

=

V éem si myslite, Ze ma pozice feditele nedostatky? *

V ¢em si myslite, Ze jsou nasi skladnici dobfi? *

V ¢em si myslite, Ze jsou nasi prodejci dobfi? *

V &em si myslite, Ze jsou nasi odbytaci dobfi? *

V ¢em si myslite, Ze jsou nasi oblastni zastupci dobfi? *

V ¢em si myslite, Ze je nas reditel dobry? *



Co muze firma udélat pro tvou pozici, aby se zlepsil servis vaci
zakaznikovi? *

Jakymi aspekty skladnik ovliviiuje spokojenost zakaznika? *

Vibec Spise Mam to Spize Rozhodne
neovliviuje neovliviuje nerozhodné avliviuje avliviuje

icke
alosti @) O @) O @)
Slusné chovani

Vstficnost

Profesionalni
obsluha

Pomaoc pfi
nakladce

Rychlost
odbaveni

Bezchybnaost pfi
nakladce

Kvalita
technického
vybaveni a
zazemi

© O O O O O O

Cistota a
neposkozenost
zhozi

O

Regeni problémid,
reklamace

O

Uklizenost
skladu

OO0 O O OO OO0 OO0 O
O o0 0O O OO OO0 o0 O
O o0 O O OO OO0 OO0 O
OO0 O O OO OO0 OO0 O

Vi



Jakymi aspekty prodejce ovlivhuje spokojenost zakaznika? *

Technicke
zhalosti

Slusné chovani

Wstficnost

Profesionalni
obsluha
Redeni
problému

Pomaoc pfi
vybéru zbozi

Rychlost
odbaveni

Cistota prodejny

Bezchybnost
vydeje

Dostupnost
zbhozi

Veiténi se do
potreb
zakaznika

Obchodni
znalosti

Obchodni
dovednosti

Vibec
neovliviiuje

O

O O O O O O O O O O O O

Spige
neovliviiuje

O

O O O O O O O O O O O O

Vil

Mam to
nerozhodné

O

O O O O O O O O O O O O

Spige
ovliviuje

O

O O O O O O O O O O O O

Rozhodné
ovliviiuje

O

OO0 O O O O O O O O O O



Jakymi aspekty pracovnik odbytu ovliviiuje spokojenost
zakaznika? *

Technicke
znalosti

Sluzne chovani

Vstricnost

Profesionalni
obzluha
Regeni
problémi
Pomoc pfi
vybéru zbozi
Cistota
prostredi
Dostupnost
zhoZi

Dostupnost
pracovnika

Rychlost odezvy
zakaznikovi

Cena zbozi

Vciténi se do
potieb
zakaznika

Obchodni
znalosti

Obchodni
dovednosti

Wibec
neovliviiuje

O

O 0O 0O OO0 OO0 O O O 0 O O

Spige
neaviiviuje

O

O O O OO0 OO OO0 0O 0 O O

nerozhodné

VI

Mam to

O

O 0O O OO O O O O O O O O

Spise
ovliviuje

O

O 0O 0O OO0 OO0 O O O o0 O O

Rozhodné
ovliviiuje

O

O 0 0O OO0 OO0 O O O 0 O O



Jakymi aspekty oblastni zastupce ovliviuje spokojenost
zakaznika? *

Vibec Spige Mam to Spige Rozhodné
neavliviiuje neavliviiuje nerozhodné ovliviiuje ovliviiuje

e O O O O O

Sluané chovani O O O O O
Vstiicnost O O O O O
cbeluna O O O O O
Wi O O O O O
iz O O O O O
mrostad O O O O O
or O O O O O
i O O O O O
Rychlostodezvy O O O O
Cena zboZi O O O O O
#E" o o o o o
oralosti O O O O O
dovednosti O O O O O



Jakymi aspekty reditel ovlivhuje spokojenost zakaznika? *

Vibec Spige Mam fo Spige Rozhodné
neavliviiuje neavliviiuje nerozhodné ovliviiuje ovliviiuje

hnické
g O O O O O
Slugné chovani

Vstficnost

Profesionalni
obsluha

Redeni
problému,
reklamace

Pomac pfi
vybéru zbozi

Cistota
prostredi

Dostupnost
zbozi

Dostupnost
pracovnika

Rychlost odezvy
zakaznikovi

Cena zboZi

Weiténi se do
potreb
zakaznika

Obchodni
znalosti

Obchodni
dovednosti

O 0O O OO O O OO O O O O
O 0O O OO O O OO O O O O
O 0O O OO O O O O O O O O
O O O OO O O O O O O O O
O O O OO O O OO O O O O



