VYSOKE UCENIi TECHNICKE V BRNE

BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY

7%
S

+/
NN

/]

FAKULTA PODNIKATELSKA
USTAV MANAGEMENTU

PODNIKATELSKY ZAMER ROZVOJE FIRMY

PROSPECTUS DEVELOPMENT FIRM

DIPLOMOVA PRACE
MASTER'S THESIS

AUTOR PRACE Bc. MICHAL HOLINKA
AUTHOR

VEDOUCI PRACE Prof. Ing. PETR NEMECEK, DrSc
SUPERVISOR

BRNO 2008



Vysoké uceni technické v Brné Akadeplicky rok: 2007/08
Fakulta podnikatelska Ustav managementu

ZADANI DIPLOMOVE PRACE

Holinka Michal, Bc.

Rizeni a ekonomika podniku

Reditel tstavu Vam v souladu se zdkonem ¢&.111/1998 o vysokych 3kolach, Studijnim a
zku$ebnim fadem VUT v Brné a Smérnici dékana pro realizaci bakalaiskych a magisterskych
studijnich programti zadava diplomovou préci s ndzvem:

Podnikatelsky zamér rozvoje firmy
v anglickém jazyce:

Prospectus development firem

Pokyny pro vypracovani:

Uvod

Vymezeni problému a cile prace
Teoreticka vychodiska prace

Analyza problému a sou¢asné situace
Vlastni navrhy feSeni, pfinos navrhi feSeni
Z&ver

Seznam pouZité literatury

Ptilohy

Podle § 60 zakona &. 121/2000 Sb. (autorsky zakon) v platném znéni, je tato préce "Skolnim dilem". Vyuziti této
prace se Fidi pravnim reZzimem autorského zdkona. Citace povoluje Fakulta podnikatelskd Vysokého uceni
technického v Brmé. Podminkou externiho vyuZiti této prace je uzavfeni "Licenéni smlouvy" dle autorského
zékona.



Seznam odborné literatury:

BOSSIDY,L.CHARAN,N., BURK,CH. Rizeni realizaénich procestl. Prel.Grusova,l. Praha
Management Press 2004, s.224, ISBN 80-7261-118-6

BLACKWELL, E. Podnikatelsky plan. 1. vyd. Praha: Readers International Prague, 1993. 134
s. ISBN 80-901454-1-8

CANNON,T.,SHAW,S. Svét obchodu. 1 vyd. Brno: Albion, 1991,188s. ISBN 80-85318-03-2
FOTR, J. Podnikatelsky plan a investi¢ni rozhodovani. Grada Publishing, s.r.o. 1999 ISBN
80-7169-812-1

GAMMON,]J.,S. Nékup a prodej. 1 vyd. Praha: Readers International Prague, 1994, 171s. ISBN
80-901454-3-4

KOUBEK, J. Persondlni prace v malych podnicich. Grada Publishing, s.r.o. 2003 ISBN
8024706024

NENADAL,J. Management partnerstvi s dodavateli. Praha Management Press 2005, s.
PERNICA,P.Logisticky management. Teorie a podnikova praxe. 1 vyd. Praha: Radix 1998.
660s. ISBN 80-86031-13-6

PRAZSKA,L..JINDRA,J. a kol. Obchodni podnikani. 1vyd. Praha: Management Press, 1997.
880s. ISBN 80-85943-48-4

Vedouci diplomové prace:  prof. Ing. Petr Némecek, DrSc.

Termin odevzdani diplomové préce je stanoven ¢asovym planem akademického roku 2007/08.

V 1 iU %j %{7@/

doc. PhDr. Iveta Simberova, Ph.D. doc. Ing. Milo$ Koch, CSc.
Reditel tstavu Dékan fakulty

V Bmé, dne 26.3.2008



Anotace

Tato diplomova prace se zabyva podnikatelskym zdmérem obchodni spole¢nosti. Cilem
tohoto podnikatelského planu je navrh rozsifeni a zmény struktury obchodniho oddéleni
spolecnosti. Vytvofil jsem navrh jednoduchého a funkéniho rozd€leni obchodniho a
technického odd¢leni spolecnosti, jehoz cilem je zlepsit efektivitu prace, zvySit motivaci

zameéstnanctl a obrat spolecnosti.
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Annotation

This thesis deals with business plan of a trading company. Aim of this business plan is a
proposal of expansion and structural change of commercial section of the company. I
have created project of simple and working split of sales and technical department of
the company. This plan is supposed to improve the productivity of labour, increase staff

motivation and company sales.
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1 Uvod

Usp&iny rozvoj a zabezpeéeni prosperity firmy v naroénych podminkach dnesni trzni
ekonomiky je pomérné slozitou zélezitosti. Jednim z vyznamnych ptfedpokladii a mozna
1 zakladnich kamenil k dosazeni téchto nelehkych cilii je promyslena strategie podniku,
jeji detailni pfiprava a taktéz promyslenost a realizace projekti sméfujicich
k uskute¢néni téchto strategii, potazmo cilii. Podnikatelské plany, které z téchto projekta
a strategii vyplyvaji, jsou nejen dulezitym néstrojem pro vznik novych nebo rozvoj
stavajicich spolecnosti, ale jsou také dulezitym nastrojem k uvédomeéni si, kde se nas
podnik, naSe firma, zrovna nachazi. Jsou zdrojem informaci jak pro vedeni spolecnosti,
které slouzi pro ptipravu novych projekti, tak pro ptipadné investory nebo banky, které
by m¢l tento podnikatelsky plan presvédcit o vyhodnosti daného projektu a tim i o

poskytnuti kapitalu k jeho financovani.

Tématem mé diplomové prace je navrh podnikatelského planu pro rozsifeni a rozvoj
malého podniku. Zvolit si toto téma mi umoznila spoluprace se spole¢nosti PROFILUX,
kde v soucastné dobé& pracuji a kterd mi poskytla v§echny potiebné podklady a dostatek
informaci k napsani mé diplomové prace. Ta bude slouzit jako zéklad pro rozSifeni

obchodni jednotky a zefektivnéni prace celého tohoto oddéleni.

Firma PROFILUX se zabyvd projektovanim a prodejem osvétlovaci techniky.
Spole¢nost je jednou z mnoha firem pilisobicich v tomto odvétvi obchodu. Vzhledem
k dynamickému vyvoji v oblasti svitidel a osvétlovaci techniky ve svété v poslednich
nc¢kolika letech a soucastné stagnaci prodeji spolecnosti, je firma nucena znovu
prehodnotit své dosavadni plsobeni a peclivéji zaméfit své zacileni, na pro ni
rozhodujici segment trhu. Firma po nékolika pomérné uspéSnych letech castecné
pozastavila akvizici novych zdkaznikli a snazi se tvofit zisk a zvySovat obrat u

zakaznika stavajicich.

Za kratkou dobu svého pisobeni ve spole¢nosti a po nékolika diskusich s vedenim
spoleCnosti jsem zjistil, Zze soucastny zplsob ziskavani zakdzek, komunikace se

zakazniky a dodavany servis je naprosto nedostacujici. Jednim z hlavnich cili mé prace
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tedy bude nastaveni nového systému komunikace, jak vnitrofiremniho, ktery narazi na
soucastnou strukturu spolecnosti, tak systému komunikace smérem ke stavajicim a

novym potencidlnim zakaznikim, a efektivnéjsiho ziskavani a sledovani zakazek.

. e

Kazdé¢ rozsifeni Ci restrukturalizace v podniku by samoziejmé meéla byt doplnéna i
ekonomickym vyhodnocenim tohoto kroku. Proto i j4 budu ve své praci sledovat
otazku, zda uvazované zmény a restrukturalizace budou pro spolecnost Profilux
pfinosné a efektivni. Je tfeba na zakladé kalkulaci o¢ekavanych nakladl na uvazované
zmény a restrukturalizaci, a vynost z téchto zmén plynoucich, tuto hypotézu bud'to

potvrdit nebo vyvratit.

Vytvofenim nové, resp. upravenim stavajici struktury spolecnosti by mélo dojit
k ptesnéjSimu rozdé€leni jednotlivych pravomoci a odpovédnosti za svéfené ukoly a

spravované oblasti.

Vsechny uvaZované zmény povedou k zefektivnéni prace a béZznych pracovnich
¢innosti zaméstnancl spolecnosti, coz v konecném dusledku jist¢ povede k novym
zakazkam, pfipadné k novym smérim prodeje. Na druhou stranu je tieba fici, Ze
nezavedeni téchto zmén bude mit jisté¢ v kratkém cCasovém horizontu za nésledek

stagnaci spole¢nosti.

11



2 Vymezeni problému a stanoveni cile prace

Jednim ze zakladnich bodi podnikatelského planu je konkretizace podnikatelského

subjektu a konkrétniho cile dané¢ho planu. Tyto je tfeba podrobné urcit.

V této kapitole pfedstavim spolecnost, které se podnikatelsky plan tyka, jeji zékladni
udaje a profil a soucasné konkretizuji cil podnikatelského zaméru a cile samotného

podniku.

2.1 Historie a zaméreni ¢innosti podniku

Skupina Lucis sdruzuje dvé majetkové, obchodné a vyrobné propojené spolecnosti,
spolecnost LUCIS, s.r.0., ktera se zabyva vyrobni ¢asti a ¢astecné obchodni ¢innost a
spolecnost PROFILUX s.r.o., kterd se zabyva vyhradn€¢ obchodem. Spolecnost
PROFILUX je z 75% dcefinou spolecnosti. Tato diplomova prace se zabyva pouze
spolecnosti PROFILUX s.r.o0., avSak pro kompletni pfedstavu o firm¢ je niZze uvedeno

n€kolik zékladnich informaci o této skupiné firem.

Nazev LUCIS, s.r.o. PROFILUX s.r.0.
Pravni forma: Spolecnost s ruc¢enim Spolecnost s ruc¢enim
omezenym omezenym
Sidlo: Nova 14, Nova 14,
664 41 Poptvky 664 41 Poptvky
ICO: 25570731 269 46 602
DIC: CZ25570731 CZ26946602
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Provozovna: Lanice 58, Hybesova 28,
595 01 Velka Bites 602 00 Brno

Rok zaloZeni: 1999 2004

Zakladni kapital: 3 000 000,- 1 000 000,-

Pocet pracovniki: 45 9

Internet: www.lucis.eu www.profilux.cz

Tabulka 1 - zakladni Gdaje o spolec¢nosti

Spolecnost LUCIS byla zaloZena v roce 1999 skupinou odbornikil v oblasti svételné
techniky jako vyrobni spolecnost se zamérem uvést na cesky (a nasledné evropsky trh)
interiérova designova svitidla, které¢ v t¢ dobé na ¢eském trhu chybéla. Po postupném
navyseni objemil prodeje, se firma rozhodla piejit od velkoobchodniho prodeje svitidel
také k projektovému zptisobu obchodovani. Tady se vSak velmi brzy zacala potykat
s problémy pii uplatiovani svych vyrobkii do ucelenych projekti, resp. nebyla schopna
nabidnout zpracovani a dodani kompletniho projektu jen ze svitidel touto firmo
vyrabénych. Pivodné byly pokusy tento zpiisob prodeje vést piimo pod hlavickou
spolecnosti LUCIS, avSak po velmi kratké dob& bylo rozhodnuto o zfizeni dcefiné
spolecnosti PROFILUX s.r.o., kterd se méla zabyvat pravé touto ¢innosti. Spole¢nost
PROFILUX od zacatku svého puasobeni vroce 2004 funguje jako Ccist¢ obchodni
spolecnost zajistujici pravé navrhy a dodavku kompletnich projektii osvétleni
sestavajicich z vyrobkli matefské spole¢nosti LUCIS, s.r.o. doplnénych o svitidla

dalSich vyrobct etablovanych na ¢eském trhu.

Spole¢nost PROFILUX s.r.o. byla zaloZena 22. 11. 2004 tfemi spole¢niky pracujicimi
do té doby v oblasti osvétlovani a svételné techniky. Vznikla na zakladé potieby
matefské firmy LUCIS s.r.o. nabizet ucelené projekty a dodavky v oblasti navrhi a
prodeje svitidel a osvétlovaci techniky. Spolec¢nost vznikla se zékladnim jménim
1.000.000,-K¢. V priibéhu doby se vlastnicka struktura spole¢nosti zménila na dnesni
stav, kdy 75% podil, drzi firma LUCIS, ta svij podil kontroluje ptes jednoho

z jednatelll, a 25% podil drzi soukromy investor, spiiznény s mateiskou spolecnosti,
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ktery je soucastné druhym jednatelem a obchodnim feditelem spole¢nosti PROFILUX

S.1.0.

Spole¢nost ma od pocatku svého podnikani tj. vroce 2004 provozovnu na ulici
Hybesova 28, Brno. Plivodné toto misto bylo uvazovano pouze jako vzorkové prodejna
spole¢nosti LUCIS s.r.o., avSak pozdéji se vznikem firmy PROFILUX se ukazalo jako
velmi vyhodné umistit zde i provozovnu této dcetiné spolecnosti. Jednim z hlavnich
divodi a taky vyhod je, Ze na prodejné je neustale pfitomen minimaln¢ jeden svételny
technik, ktery je schopny fundované poradit s vybérem svitidel s ohledem na jejich
svételné technické parametry a naopak pies prodejnu tzv. z ulice se do spolecnosti
dostavaji drobni koncovi zékaznici, na které je jinak velmi t€Zké se zaméfit a kterym je
mozno nabidnout kompletni dodavku svitidel a osvétlovaci techniky pro jejich projekt
¢1 nemovitost. Kromé vzorkovny je tedy na provozovné HybeSova umisténa i obchodni
a technickd slozka spolecnosti PROFILUX s.r.0. stejné jako maly sklad, ktery je vSak

v soucastné dobé¢ diky rostoucim objemim spolecnosti nedostacujici.

V soucastné dobé je spole¢nost PROFILUX jednim z menSich prodejci osvétleni a
osvétlovaci techniky se sidlem v jihomoravském krajském mésté a s piisobnosti po celé
Ceské republice. Je vyznamnym partnerem jedné z nejvétsich spolecnosti plisobicich
vramci Ceské republiky v oblasti dekorativniho osvétleni, spole¢nosti LUCIS, dale
dodava svitidla svétovych renomovanych znacek, jako jsou spolecnosti ALS, ARES,
ESEDRA, MOLTOLUCE, SELUX, SIMES, LUG, WEVER & DUCRE a mnoha
dalSich.

Spolecnost poskytuje kromé piimych dodavek celych osvétlovacich soustav i dalsi
souvisejici sluzby v této oblasti — zpracovani svételné technickych navrha a projektu,
vypoéty osvétleni dle CSN, porovnani pofizovacich a provoznich nakladd, poradenské a
konzultacéni sluzby, zaruéni a pozarucni servis. Za pomérné kratkou dobu spole¢nost
ziskala dobré jméno u architektl a projektantli zabyvajicich se osvétlovanim a
spolupracovala na nékolika vyznamnych projektech v moravském regionu. Pfesto
hlavni doménou této spoleCnosti i nadale zlustdvd spoluprace s regionalnimi

architektonickymi kancelafemi a designovymi studii a realizace menSich zakdzek
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v regionu napiiklad na rodinnych domech.

Vroce 2007 se spolecnost vyrazné rozsifila o interni ucetni, jednoho svételného
technika a tfi obchodniky. V soucasné dob¢ tedy spole¢nost zaméstnava ptimo nebo na

dohodu o provedeni prace devéet pracovniki.

2.2 Cile podniku

Hlavnim cilem spolecnosti je dosaZeni maximalizace zisku a snaha o maximalizaci
hodnoty firmy. Tohoto se spole¢nost snazi dosahnout prostiednictvim splnéni vedlejsich
cilt, kterymi jsou spokojenost zdkaznikli a dosaZeni vyS$i efektivity prace vSech

zameéstnancu.

Nutnou podminkou pro dosazeni cili spolecnosti je kvalitni persondlni prace. Dobii
pracovnici jsou pro Uspéch spolecnosti rozhodujici. Kazdy pracovnik svym vykonem
odpovida za splnéni ocekavani zakaznikl firmy a tim také kazdy pracovnik pfispiva

k uspéchu spole¢nosti.

Spole¢nost chce expandovat jak interné, zvySovanim poctu specialisti ve svych fadach,
tak externé, postupnym budovanim novych pobocek. Toho chce dosahnout zejména
trvalym zvySovanim produktivity a efektivnosti prdce a maximalnim respektovanim

potieb svych zakaznika.

V letosnim roce ¢ekd spolecnost stechovani do novych prostor a rozsifeni obchodniho

tymu. Toto lze povazovat za prioritni kratkodoby cil spole¢nosti.
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2.3 Stanoveni cile prace

Cilem mé diplomové prace je navrhnout takové koncepéni zmény v fizeni a organizaci
podniku, aby bylo dosazeno vyssi efektivnosti a produktivity prace a tim ukonceno
obdobi relativni stagnace spolecnosti. Mé navrhy smeétfuji zejména do oblasti

organizac¢ni struktury a personalniho fizeni.

Podnikatelsky plan zpracovany v této praci ma charakter vnitrofiremni a bude slouZit
zejména jako zdroj informaci k uv€domeéni si silnych a slabych stranek spolecnosti a

stane se realizacnim zékladem pro strategické planovani.

Diplomova prace bude podkladem pro realné uskute¢néni nutnych zmén v praxi.
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3 Teoreticka vychodiska prace

V této Casti se Ctendf prace seznami s teorii podnikatelského planu. Uvadim zde kdo a
kdy, respektive kjakému ucelu podnikatelsky plan sestavuje, strukturu a obsah
takového planu, charakteristiku firmy od historie po jeji budouci cile. Teoreticky zde
také rozvadim organizacni strukturu spole¢nosti a mozné pouzitelné metody analyzy jak
vnitinich, tak wvné&jSich vlivii na spoleCnost, které jsou zakladem praktické casti

zpracovani podnikatelského planu.

3.1 Charakteristika podnikatelského planu

Dfive neZ si rozebereme co je soucasti podnikatelského planu, je tfeba si definovat co to
vlastné¢ podnikatelsky plan je. Literatura ndm nabizi velké mnozstvi definic
podnikatelského planu. Napiiklad Fotr' definuje: ,,Je to ur¢ity dokument, ktery slouzi
jako zéklad vlastniho fizeni firmy, zna¢ny vyznam vSak maé i1 externi uplatnéni
podnikatelského planu v pfipadé, Ze firma hodld financovat investicni program zcasti

nebo zcela pomoci ciziho kapitalu, ptipadné se uchdzi o néktery druh nendvratné

podpory.*

Podnikatelsky plan miiZzeme chdpat jako dokument, ktery plni tfi zdkladni funkce.
Funkci poradni, kdy donuti podnikatele dopodrobna promyslet a zriznych stran
posoudit své podnikatelské zdméry, funkci kontrolni, kdy podnikatelsky plan slouzi ke
zpétnému posouzeni a vyhodnoceni podnikatelskych CcCinnosti a nakonec funkci
informacni, kdy je podnikatelsky plan zdrojem informaci a vlastné¢ i1 prezentaci
spolecnosti pro potencidlni investory (vétSinou banky) k posouzeni, zda se budou ¢i

nebudou finan¢né podilet na daném podnikatelském zdméru.

! FOTR, J., Podnikatelsky pldn a investi¢ni rozhodovdni, Grada Publishing, 1999, 24s. ISBN 80-7169-812-1
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ZjednoduSené¢ fteceno podnikatelsky plén je dokumentem, ktery ndm umoziiuje
definovat v jakém stavu a situaci se spole¢nost nachazi, kterym smérem se ubira ¢i
presnéji kam se chce dostat a ukazuje hlavné zplsob, jak se do tohoto bodu dostane.
Definuje piesny postup, jakym bude dany projekt realizovany a také jeho

ptedpokladané dopady na firmu.

Kdo planuje

.....

v Majitelé — t¢m slouzi zejména pii zahajeni podnikani, pfi fizeni rtistu podniku,
pfi sestavovani strategickych plant, pfi planovani a fizeni zmén v podniku

v' ManaZeii — ti vyuzivaji plany pii fizeni podniku, pii sestavovani studii
proveditelnosti ¢1 uvadéni novych vyrobkil na trh, pfipadné pfi vytvateni novych
tymu

v' Investoii a banky — jsou skupiny, které na zakladé podnikatelskych plant

hodnoti rizika svych investic do téchto podnik.

Kdy planovat
Podnikatelské plany miZzeme v zasad¢ pouZit ve ¢tyfech zékladnich obdobich:

v’ zahdjeni podnikdni — prvotni vahy o podnikatelském zaméru, plany se
vetSinou liSi svou propracovanosti pii zahdjeni podnikani soukromnikem nebo
vEtsi spolecnosti (prevazné pravnické osoby).

v' rist podniku — v dobé ristu je tieba velmi sledovat cash-flow, snizovani
nakladl pti soucastném udrzeni kvality vyroby a neustale zkvalitiovat dodavky

V' turnaround — obrat podniku k jeho prosperité ve chvili upadku nebo zastaveni
provozu spole€nosti

v’ jiné pFipady — napiiklad vytvafeni studie proveditelnosti, coz je vlastné detailni
prizkum a analyza navrhovaného projektu rozvoje s cilem zjiSténi technické a

ekonomické zivotaschopnosti.
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3.2 Struktura a obsah podnikatelského planu

Struktura podnikatelského planu neni normativné stanovena. Obsah je pro kazdy podnik
individualni zalezitosti, avSak né&které zakladni atributy by mél obsahovat kazdy
podnikatelsky plan, at’ je vypracovan pro jakykoli podnik ¢i jakoukoli cilovou skupinu.
Podstatou je vytvofit pravdivy a pifesvédCivy piehled o schopnostech, zdmérech a

potencionalnim vynosu projektu nebo podniku.

Podnikatelsky plan mazeme definovat mnoha zplisoby. To co zlstdva pro vSechny
varianty stejné, je analyza a pldnovéani. Kazda takto pldnovand zména by méla byt
nejdiive fadné ptipravena. Bylo by plytvani penézi i potencidlem zaméstnancti a hlavné
velkym rizikem pustit se do jakychkoli zmén bez teoretického vypracovani patficného
planu ¢1 projektu. Ten by meél samoziejmé obsahovat co nejpiesnéjSi odhady a
ptedpoklady vSeho, co miiZze pfipravovana zména pro dany podnik ¢i jeho dalsi ¢innost

zZnamenat.

Kazdy projekt by tedy mél projit tremi zdkladnimi fazemi svého vyvoje, které se

uvadgji v literatufe takto:

Koncepcni neboli predprojektova fize

identifikace rizik
analyza alternativ projektu z hlediska jejich proveditelnosti a rizik
specifikace zadani a rozpracovani vybrané alternativy

odhad pfinosi a vydaji projektu

DN N NN

rozhodnuti o realizaci

Realizacni faze - v této fazi jde o projektovani a vystavbu

v’ pravni, finan¢ni a organiza¢ni feSeni pro fizeni realizace a implementace

projektu

19



v' transfer poznatki véetné zakladniho vyzkumu

v' projektovani, konstrukéni feSeni, stavebni ptiprava, kontrakty na dodavky

Provozni faze- zde jiZ prichazi uvedeni samotného projektu do provozu

v" modelovani hmotné energetickych procesii vyroby po nab&éhu pies Gplné
vyuziti projektované kapacity az po likvidaci po doziti projektu
v modelovani penéZnich tokl a hodnoceni efekti a efektivnosti tvorby a uZiti

finan¢nich zdroja

Toto je jedno z moZnych rozdéleni projektu. Je samoziejmé pouzitelné pro rizné typy
podnikatelskych pland, avSak chybi v ném jedna zasadni oblast a tou je hodnoceni
projektu obecné 1 ve vztahu k firemnim strategiim a cilim. Tuto ¢ast povazuji za
zasadni, nebot’ jak mlzeme fici, jestli byl dany projekt tispé$ny, pokud si nestanovime
jasna kritéria, podle kterych ho budeme hodnotit a neprovedeme jeho konecné

hodnoceni?

Ve své préaci tedy budu vychazet zjiného rozdé€leni, které se 1épe hodi pro muj

podnikatelsky plan rozsifeni spole¢nosti a zefektivnéni komunikace.

Rozdé&leni celého planu bude nasledujici:

Titulni strana — uvod

Uvadi struény obsah podnikatelského planu vcetné nazvu a formy podniku, sidla
spolecnosti, jmen podnikateld, vcetné e-mailovych 1 telefonickych kontaktid. Dale by

m¢él obsahovat strué¢ny popis podniku véetné druhu jeho podnikéni.
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Exekutivni souhrn (Realizacni resumé)

Tato ¢ast je obvykle zpracovavana az po sestaveni celého podnikatelského planu. Mély
by vni byt nastinény zékladni charakteristiky spolecnosti 1 projektu ve strucné,
srozumitelné a presvédcivé forme. Cela kapitola by méla byt zpracovana s ohledem na
povahu a cil podnikatelského planu. Je-li naptiklad zpracovavana pro investory nebo
banky, je tfeba zde v maximalni mozné mife podnitit zajem potencidlnich investort o
dany projekt. VétSinou je to jedna z prvnich kapitol, kterou dany investor hodnoti a na
zéklad¢ které si udéla prvotni ndhled na cely projekt. Z toho vyplyva, Ze je tfeba této

kapitole vénovat mimoradnou pozornost.”

Charabkteristika firmy a jejich cili

V této casti podnikatelského planu by méla byt srozumitelné uvedena historie
spoleCnosti, jeji soucCastny stav 1 budoucnost zhlediska zakladnich strategii a
sledovanych podnikatelskych cili spolecnosti. Je tieba zde uvést informace o vyrobcich
a sluzbach produkovanych a poskytovanych firmou, o lokalit¢ umisténi a velikosti
podniku, pfipadné o technickém vybaveni naptiklad vyroby. Popis podniku by m¢él
obsahovat pouze doloZitelna fakta tykajici se zaloZeni, pracovnich referenci a dil¢ich

uspéchl.

Organizace Fizeni firmy a manaZersky tym

V prvni fad¢ uvedeme informace o managementu spolecnosti, pfipadné¢ o obchodnich
podilech jednotlivych spole¢nikii a jejich velikostech. Na zaklad€¢ organizaniho
schématu podniku definujeme klicové vedouci pracovniky, vcetné jejich dosazené¢ho
vzdélani a praktickych zkuSenosti z daného oboru. Uvedeme nadiizenost a podiizenost

a vymezime pravomoci a zodpovédnost jednotlivych ¢lendi tymu pfi realizaci celého

> KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M., Podnikatelsky pldn, Computer Press, 2007, 36s ISBN 978-80-
251-1605-0
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projektu. Kompetentnost a angazovanost manazerského tymu k danému projektu je

jednim ze zékladnich pfedpokladi pro jeho uspéSnou realizaci.

Piehled zdakladnich analyz

Dtsledné analyza je neodmyslitelnou soucasti kazdého podnikatelského planu. Kazda
zména, kterd v podniku probihd nebo se pfipravuje, byva podloZena analyzou, ktera
zkouma jak spolecnost, tak jeji podnikatelské okoli. Pro strukturovangj$i provadéni

analyzy odliSujeme nésledujici okruhy analyz:
Vnéjsi analyza podniku

SWOT analyza
SLEPT (n&kdy taky PEST) analyza

Porterim model konkurenc¢nich sil

AR NEENEEN

analyza odvétvi z hlediska vyvojovych trendi,
Vnitini analyza podniku

v" BCG matice
v Marketingovy mix

v" Finan¢ni analyza spole¢nosti

Piehled planit — obchodnich, vyrobnich, marketingovych, organizacnich

Pro tuspéch jakéhokoli projektu je tieba planovat. Na zakladé provedenych analyz

pfipravime plany vyrobni, ptipadné obchodni dle zaméteni spolecnosti.

Nesmi chybét marketingové plany, které nam objasiuji, jakym zplsobem budou
vyrobky, pifipadné sluzby propagovany, oceniovany a distribuovany. Lze zde také
z prodejnich odhadd odvodit rentabilitu podniku. Marketingovy plan byva investory

povazovan za jeden z kli¢ovych pfi zajisténi budouciho tspéchu spolecnosti.
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Organizaéni plan zahrnuje jak formu vlastnictvi, vetné pfislusné pravni formy a
velikosti jednotlivych podilli, tak informace o managementu spolecnosti, kli¢ovych
zaméstnancich a jejich praktickych zkuSenostech. Organiza¢ni plan v idedlnim ptipadée

rozvedeme v organigramu dané spole¢nosti.

Hodnoceni rizik

Zde je tieba pravdiveé popsat slabé stranky jak marketingu, manazerského tymu, tak
mozna rizika ze strany konkurence. Na tomto zdklad€ miZeme slaba mista analyzovat a
pfipravit strategie pro jejich eliminaci. Objektivné zhodnocena rizika a alternativni plan
jejich eliminace muize byt pro investora znamkou, Ze podnikatel si je svych slabin

védom a je pfipraven na jejich odstranéni pracovat.

Zavér a Prilohy

Formulace zavéru podnikatelského planu by méla jasné vyplyvat z jeho zaméfeni, z cilt
tohoto zdméru a z otdzek, které je na tomto zaklad¢ tieba zodpoveédét. Zaver také patii
k hlavnim ¢astem podnikatelského planu, nebot” shrnuje a komentuje celou

problematiku.

Mezi ptilohy obvykle patii materidly, které¢ neni mozné zaclenit do samotného textu. Na

tyto ptilohy je vSak tieba se v textu odkazovat.

3.3 Charakteristika firmy a jejich cili

Pro jasné specifikovani podniku je tfeba uvést nejen jeho charakteristiku, historii a cile,
ale také jasné popsat jeho produkty ¢i nabizené sluzby, které jsou pro spolecnost

klicové.
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3.3.1 Historie podniku

V této Casti podnikatelského planu je tfeba srozumitelné popsat historii spolecnosti od
jejiho zalozeni po soucasnost. Je tfeba uvést lokalitu umisténi, piipadné velikost
podniku a jeho technické vybaveni. Znalost dlouhodobého vyvoje a stavu firmy byva
jednim z klicovych hledisek naptiklad pti zddostech o uvér. V. mém piipadé, kdy je
podnikatelsky plan urcen pouze pro vnitini pottebu spolecnosti a jeji dalsi rozvoj, muze
byt tato kapitola brana pouze jako orientacni a dopliujici celkovy raz podnikatelského

zameéru.

3.3.2 Popis produktii

Popis produktl a sluzeb spolecnosti je dalsi ze zakladnich informaci potfebnych pro
kvalifikované rozhodovani v pfipad¢ investori a bank. Tuto kapitolu je tieba
v podnikatelském planu pifiméefené rozvést (pokud nejsou produkty ¢i sluzby spole¢nosti
notoricky znamy), abychom umoznili investorim ¢i dal§im adresatim podnikatelského
planu udélat si predstavu o téchto produktech. VétSinou je totiz zadkladni mysSlenka
podnikatelského planu odvozena prave od téchto produkta ¢i sluzeb. Jde tedy predevSim
o vystizny popis produktii jak stavajicich, tak 1 budoucich, o popis jejich vazeb na
stavajici ¢i budouci trhy, pokud jsou dilezité pro tento podnikatelsky plan, ¢i pokud se
o n¢ opira nebo jinak souviseji se strategickym pldnem spolecnosti. Detailni technické

informace, je-li to tfeba, uvadime v ptilohach planu.

Tuto ¢ast je velmi dobré doplnit o tabulkovy piehled produkt nebo sluzeb spolecnosti
s jejich stru¢nou charakteristikou a taky informaci o jejich relativnim vyznamu v celém
portfoliu produktl spole¢nosti. V tomto piipadé se nejedna o analyzu daného vyrobku,
nybrz o dilezitost produktu s ohledem na obrat a rentabilitu spole¢nosti, tedy o jeho

klicovost.
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K uceleni ptehledu o produktech spolecnosti je vhodné tuto kapitolu v pfilohach doplnit

také o katalogy produkti souvisejicich s témito produkty.’

3.3.3 Cile podniku

Primérnim cilem podniku by neméla byt maximalizace zisku, ale maximalizace hodnoty

podniku.

Kazda firma byla zakladana a existuje proto, aby naplilovala urcité svoje poslani, at’ uz
se jedna o vyrobu, ¢i poskytovani sluzeb svym zakaznikiim. Spole¢nost nesleduje jen
jeden cil, ale spiSe miiZzeme hovofit o jakési pyramid¢ cild, z nich jsou nékteré chapany
jako primarni a pro firmu nepostupitelné a jiné jako sekundarni cile. Velka ¢ast ucebnic
uvadi jako cil podniku maximalizaci jeho zisku. Toto pojeti cile podniku lze dnes jiz

vSak povazovat za prekonané.

Soucasnd moderni ekonomie povazuje za primarni cil podniku maximalizaci jeho
hodnoty a nikoli jeho zisku. K vypoctu této hodnoty nejcastéji pouzivame metodu

diskontovaného volného cash-flow.

Toto tvrzeni miZeme prokdzat na faktu, Ze v soucasné dobé lze najit celou fadu
podniki, které piestoze nevykazuji témét Zadny nebo vykazuji jen maly zisk, tak pti
bliz8i analyze vykazuji daleko lepsi vysledky, efektivnéjsi a vykonnéjsi hospodateni nez
cela fada podnikd s velkym okamzitym ziskem. MiZeme tedy fici, Ze zisk je

bezpochyby velmi dilezitym ekonomickym ukazatelem a cilem podniku, ne vSak tim

vvvvv

V ptipadé, zZe je tfeba prehodnotit cesty vedouci k plnéni podnikovych cilti, mélo by i

z téchto projektd zmény byt patrno, Ze kazdd jeho faze, at’ uz pfiprava nebo jeho

* KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M., Podnikatelsky pldn, Computer Press, 2007, 105 s. ISBN 978-
80-251-1605-0
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realizace ma neustale v popfedi cil daného podniku. Mizeme fici, ze vlastné kazdy
projekt, kterym se firma zabyva, at’ uz je to projekt tykajici se ptimo obchodni stranky
spole€nosti, administrativy, ¢i ,,jen” napf. persondlnich opatieni, musi respektovat a

piipadné se 1 pfizptisobit danym dlouhodobym firemnim cilim a strategiim.

Realizace podnikatelského planu by v Zadném piipadé neméla pro podnik vyznam ve
chvili, kdy by doslo k ohrozeni moznosti naplnit hlavni cil podniku tj. navySeni hodnoty

firmy a jeji dlouhodoby riist a prosperitu.

3.4 Organizacni fizeni a manaZersky tym

Jednim ze zékladnich stavebnich kament kazdé spole¢nosti jsou jeji zaméstnanci. Ty
1ze povazovat za jisty druh kapitalu spolecnosti, o ktery je tfeba pecovat a vénovat mu
znagnou pozornost, aby nedochazelo k jeho devalvaci. Cim vice pozornosti bude
spolec¢nost vénovat lidskému kapitdlu a spravnému nastaveni struktury spole¢nosti, tim
jednoduseji je schopna v budoucnu odolavat konkurenc¢nim tlakiim a dosahovat lepSich

obchodnich vysledk.

3.4.1 Lidsky kapital

,Lidsky kapital predstavuje lidsky faktor v organizaci; je to kombinace inteligence,
dovednosti, zkuSenosti, co dava organizaci jeji zvlastni charakter. Lidské slozky
organizace jsou ty slozky, které jsou schopny uceni se, zmény, inovace a kreativniho

; e1r v . Py v . , o ORI 2 . 4
usili, coz — je-li fadn€ motivovano — zabezpecuje dlouhodobé preziti organizace.*

4 ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdroji, 10. vydani, Grada Publishing, 2007, 50s. ISBN 978-80-247-
1407-3
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podili na vSech procesech, at’ uz fidicich, administrativnich nebo vyrobnich, jsou lidé.
Lidé jsou zékladem kazdé¢ spolecnosti, jsou to oni, kdo je zodpovédny za chod celé
firmy a je potteba kompetentnich pracovnikli na vSech postech spole¢nosti at’ uz se
jedna o TOP management, techniky nebo administrativni pracovniky. Jsou to skute¢né
znalosti, dovednosti a schopnosti jedinct, co vytvaii hodnotu, a to je divod, pro¢ je
nutné zameétit pozornost na nastroje ziskavani, stabilizace, rozvijeni a uchovavani

lidského kapitalu, ktery tito jedinci predstavuji.

Firemni strategie lidského kapitalu je tvofena Sesti vzdjemné provazanymi faktory:

v' Lidé v organizaci — jejich dovednosti a schopnosti v okamziku nastupu;
dovednosti a schopnosti, které si osvojili pomoci vzdélavani a praxe; troven
jejich ptipravy na povolani; do jaké miry pouzivaji pro firmu specificky nebo
obecné aplikovatelny lidsky kapital.

V' Pracovni procesy — jak se prace déld; mira a uroven tymové prace a vzajemné
zavislosti mezi organiza¢nimi jednotkami; role techniky a technologie.

v' Struktura, podoba Fizeni — mira autonomie pracovnikii a mira usmériiovani a
kontroly managementem; rozsah kontroly (mnozstvi podtizenych pracovniki);
fizeni pracovniho vykonu a pracovni postupy.

v’ Informace a znalosti — jak se pomoci formdalnich i neformalnich prostiedk
pfedavaji a vyménuji informace jednak mezi pracovniky, jednak s dodavateli a
zakazniky.

v' Rozhodoviani — jak jsou piijimana dulezitd rozhodnuti a kym; mira
decentralizace, participace a v¢asnosti rozhodovani.

v' Odméiiovani — jak se vyuzivaji penézni a nepenézni pobidky; individualni
versus kolektivni odmény; nynéjSi versus dlouhodobé ,,odmény souvisejici

.y 5
s kariérou“.

> ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdroji, 10. vydani, Grada Publishing, 2007, 50s. ISBN 978-80-247-
1407-3
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Logickou a integrovanou strategii lidskych zdrojii 1ze vSak vytvofit pouze tehdy, kdyz
vrcholovy management chape strategické pozadavky spojené se zaméstnavanim,
s rozvojem a motivovanim lidi a podle toho kona. Uginngji lze tohoto dosihnout,
jestlize ve spoleCnosti existuje pozice personalniho feditele, ktery tuto oblast zastresuje.
Nicméné efektivni realizace strategie lidskych zdrojii zavisi na zapojeni, angaZzovanosti

a spolupréci liniovych manazera a pracovnikl vitbec.

Zéakladnim pozadavkem pfii vytvafeni strategie lidskych zdroju je to, ze by méla byt

sladéna s podnikovou strategii a méla by byt ptizpiisobena kultufe organizace.

Hlavnimi podnikovymi zaleZitostmi, které mohou ovliviiovat strategii lidskych zdroji,

jsou:

v’ Zaméry tykajici se rlstu nebo omezeni, akvizic, fizi, zbaveni se majetku,
vytvareni produktu/trhu;

v Navrhy na zvySeni konkurenéni vyhody pomoci inovace vedouci k diferenciaci
produktu, zvyseni produktivity, zlepSeni kvality a sluzeb zadkaznikiim, snizovani
nakladii (ruSeni pracovnich mist, zeStihlovani organizace);

v' Pocitovana potfeba vytvaiet pozitivnéj$i, na vykon orientovanou kulturu a
ostatni poZadavky fizeni kultury spojené se zménami ve filosofii organizace
v takovych oblastech, jako je dosahovani oddanosti a angazovanosti,
vzajemnost, komunikace zapojovani a participace, preneseni pravomoci a

odpovédnosti a tymova prace.’

3.4.2 Organizacni struktura

VSechny organizace maji né&jakou podobu vice ¢i méné formalizované struktury.
Organizac¢ni struktura zahrnuje sit’ roli a vztahi a ma pomahat pii zabezpecovani toho,

aby kolektivni usili bylo v zdjmu dosazeni konkrétnich vysledkt jasné€ organizovano.

6 ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdroji, 10. vydani, Grada Publishing, 2007, 131s. ISBN 978-80-247-
1407-3
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Organizace se lisi svou slozitosti, vzdy je vSak nezbytné rozdélit ukoly celkového tizeni
do Skaly Cinnosti, pfidé€lit tyto ¢innosti riiznym castem organizace a vytvofit nastroj

jejich kontroly, koordinace a integrace.

Na strukturu organizace se miizeme divat jako na radmec pro zabezpecovani prace. Tento
ramec je tvofen jednotkami, funkcemi, divizemi, oddélenimi a formélné vytvorenymi
pracovnimi tymy, do nichz jsou seskupovany ¢innosti tykajici se jednotlivych procest,
projektii, vyrobkt, trha, zakaznikl, geografickych oblasti nebo odbornych disciplin.
Struktura ukazuje, kdo je odpovédny za fizeni, koordinovani a vykon téchto ¢innosti a
definuje hierarchie fizeni — ,fetézec veleni — a tak vyslovné tiké4, kdo je na kazdé

urovni v organizaci odpovédny komu a za co.

Struktura organizace je obvykle popsédna v podobé€ organiza¢niho schématu. Podle
tohoto schématu si rozdélujeme jednotlivce do ,,Skatulek®, které oznacuji jejich praci a
jejich postaveni v hierarchii a zobrazuji pfimé linie pravomoci (ptikazovych a

kontrolnich) v rdmeci hierarchie fizeni.

Organiza¢ni schéma vSak skuteCnost Castecné zkresluje. Neukazuje horizontalni a
diagonalni vztahy a nerespektuje skutecnost, ze v ramci jakékoliv konkrétni hierarchie
neputuji vzdy ptikazy a informace potfebné pro kontrolu jenom dold nebo nahoru tak,

jak naznaGuje schéma. ’

Organiza¢ni schéma ma tedy své pouziti jako nastroj zjednodusené¢ho definovani toho,

kdo co dél4 a jaké jsou hierarchické linie pravomoci.
Zakladni typy organizace jsou:

v Stdbné liniovy typ organizace — liniova urovei struktury je tvofena funkcemi a
manazery, ktefi jsou pfimo zapojeni do plnéni primarnich ukold organizace,
napt. do vyroby a prodeje nebo do fizeni organizace jako celku. Stab v takovych
funkcich jako jsou finance, personalistika a technika poskytuje sluzby linii a

umoziuje ji vykonavat jeji praci.

7 ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdroji, 10. vydani, Grada Publishing, 2007, 246s. ISBN 978-80-247-
1407-3
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v’ Divizni typ organizace — organizace je strukturovana do oddélenych divizi,
znichz kazdd se zabyva samostatnou vyrobou, prodejem, distribuci nebo
sluzbami, popiipadé obsluhuje urcity trh. V ustfedi pak mohou byt soustfedény
takové odborné tutvary, jako napi. finance, planovéni, personalistika, pravo,
konstrukce a vyvoj, které divizim poskytuji své sluzby a vykonavaji také urcitou
miru kontroly nad pfisluSnym tsekem ¢innosti divizi.

v’ Decentralizovany typ organizace — u nékterych organizaci, zvlasté velkych
nesourodych konglomerath dochéazi k tomu, Ze na Ustfedi udrzuji pouze jakysi
zakladni persondl, ktery se zabyva finan¢ni kontrolou, strategickym planovani a
persondlnimi zalezitostmi, zejména témi, které¢ se tykaji vysSich manazerd ve
vSech slozkach organizace.

v' Maticové organizace — jsou zalozeny na projektech, které jsou Fizeny
projektovym manaZerem nebo v pfipadé konzultaéni Ccinnosti vedoucim
projektu. ManaZefi projektu nemaji Zadny staly personal (vyjma administrativy),
ale vybiraji si svillj projektovy tym z odbornych skupin, z nich kazdd mé své
samostatné vedeni zodpovédné za formovani, rozvoj a fizeni této skupiny. Tito
jedinci jsou zatazovani do projektového tymu a za vysledky své prace jsou
zodpovédni jak vedoucimu tymu, tak obecné i vedoucimu své odborné skupiny.®

v’ Flexibilni organizace — jsou organizace, které jsou schopny rychle se adaptovat
na nové pozadavky a plynule fungovat. Jedna se o organizace s jadrem
pracovnikl vykonavajicim rozhodujici a trvalé ¢innosti organizace a na dohodu
nebo doc¢asné pracujicim okrajovym personidlem zaméstnadvanym podle potieby.
Tato organizace se také nazyva organizace ,,jadro — periferie*

v’ Procesni organizace — v organizaci zaloZzené na procesech budou stile jesté
existovat funk¢éni Utvary a funkce vytvofené napiiklad pro vyrobu, prodej a
dodavani vyrobkd. Ale bude kladen diraz na to, jak tyto jednotlivé utvary
spolupracuji na multifunkénich projektech, aby se vyrovnaly snovymi
poZadavky, jako je naptiklad vytvareni produktu s ohledem na trhy. Soustavné
zlepSovani a kvalita jsou spole¢nou odpovédnosti manazeri a personalu

z kazdého funkéniho utvaru. Hlavnim cilem je udrZovat plynuly a hladky chod

® http://www.miras.cz/seminarky/management-organizovani.php

30



prace mezi funkénimi Utvary a dosahovat synergického efektu spole¢nym

uzivanim zdroji z riznych Gtvari nebo pii feseni n&jakého tkolu.’

3.5 Analyza vnéjSich a vnitinich vlivii spole¢nosti

Pro kvalitni zpracovani podnikatelského planu je tfeba zanalyzovat v§echny skute¢nosti
a vlivy, které na spoleCnost a jeji ¢innost pusobi, at’ jiz z vnéjSku, kdy je nutné si
uvédomit své slabé 1 silné stranky a mozna rizika z nich vyplyvajici, tak z vnéj$iho trhu
a okoli spolecnosti, kdy musime zohlednit jednak vliv konkurence a jejiho plisobeni na
firmu a také vliv statu, regionu ¢i kraje kde spolecnost piisobi. Velmi dulezitou Casti
zOstava samotné zhodnoceni produkti ¢i sluZzeb firmou nabizenych a zplsobu jejich

propagace.

3.5.1 SWOT analyza

SWOT analyza patfi mezi zékladni a nejcastéji pouzivané nastroje analyzy jak ve
firméch, tak ve vzdélavacich institucich. Je silnym ndéstrojem pro celkovou analyzu
vnitinich 1 vnéjSich Ciniteld a v podstaté zahrnuje postupy technik strategické analyzy.
Tato metoda spociva v rozdéleni a hodnoceni jednotlivych faktord do ¢tyt zakladnich
skupin. Faktory vyjadiujici silné a slabé stranky podniku, které miZzeme povaZovat za
interni faktory, nad kterymi méme urcitou kontrolu a jsme schopni je do jisté miry
ovlivitovat. A faktory vyjadfujici pfileZitosti a hrozby, které mizeme povaZovat za
externi vlivy a které neumime ze strany podniku ovlivnit. Analyzou vzajemné interakce

jednotlivych faktord silnych a slabych stranek na jedné strané vuci piilezitostem a

° ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdroji, 10. vydani, Grada Publishing, 2007, 248s. ISBN 978-80-247-
1407-3
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nebezpecim na strané druhé 1ze ziskat nové kvalitativni informace, které charakterizuji a

r o vos e re r v 10
hodnoti uroven jejich vzdjemného stietu.

SWOT je zkratkou slov z anglictiny: Strengths (piednosti = silné stranky), Weaknesses
(nedostatky = slabé stranky), Opportunities (ptilezitosti), Threats (hrozby). SWOT
analyza tedy predstavuje kombinaci dvou analyz, S - W a O - T.
Analyza SWOT vychazi z predpokladu, Ze organizace dosahne strategického uspéchu

maximalizaci pfednosti a ptilezitosti a minimalizaci nedostatkll a hrozeb.
Analyza SWOT je pro tviirce strategickych planii uzitecnd v mnoha smérech:

v" Poskytuje manazerim a majiteliim logicky ramec pro hodnoceni soucasné a
budouci pozice jejich spolecnosti

v Na zakladé této analyzy mohou manazefti uréit strategické alternativy, které by
mohly byt v jejich situaci ty nejvhodné;jsi.

v Analyzu mizeme provadét opakované v urcitych ¢asovych periodach, abychom
st ujasnili, které interni nebo externi oblasti nabyly nebo naopak ztratily na
vyznamu vzhledem k podnikovym ¢innostem.

v' Jelikoz vede kujasnéni si silnych a slabych stranek, vede také ke zvySené

vykonnosti organizace.

Schéma SWOT analyzy:

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

Obrazek 1 - Schéma SWOT analyzy

O MILACEK, M., 2002, http://www.stavebnitechnologie.cz/view.php?cisloclanku=2002041701
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SO — vyuzit silné stranky pro ziskani vyhody
WO - piekonat slabiny vyuzitim ptilezitosti
ST — vyuzit silné stranky na ¢eleni hrozbam

WT — minimalizovat néklady a ¢elit hrozbam

Analyza silnych a slabych stranek (S - W)

Pti hodnoceni silnych a slabych stranek je tieba jednotlivé faktory ohodnotit podle
dalezitosti. Pro firmu rozhodujici silnd stranka bude mit vétSi vahu nez silnd stranka
niz8i vyznamnosti. Stejné déleni je tfeba pro objektivni posouzeni provést i u slabych
stranek, abychom jednoduSe oddélili zasadni slabé stranky, které mohou firmu
ohroZovat a slabé stranky pro firmu méné podstatné, tedy vcetné sily jejich vlivu na
spolecnost. Z takového rozdéleni, tedy spojeni stupné vykonu a diilezitosti nam potom

vyjdou Ctyfi mozné alternativy:

Vykon
Vysoky Nizky
Vysoka Soustiedit snahu UdrZet snahu
Diilezitost
Nizka UdrZet snahu Nizka priorita

Obrazek 2 - matice vlivu (vykonu) a dileZitosti

Z vysledku této analyzy je ziejmé, ze silné stranky firmy se nemusi vzdy zménit ve
vyhodu. Hlavnim divodem miZze byt jejich nizkd dulezitost. Obdobné je tomu i u
slabych stranek, kde investice do napravy slabych stranek nizké diilezitosti nemusi
prinést ocekavany efekt, jestlize naklady na jejich zménu prevysi celkovy uzitek z této

zmeny.
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Analyza prileZitosti a rizik O - T

Analyza O — T nam umoziuje rozliSit a uvédomit si atraktivni piilezitosti, které mohou
firm¢ (projektu) pfinést vyhody a soucasné vyzyva k zamysleni nad problémy, se
kterymi se bude firma nebo projekt muset vyrovnat. Ptilezitosti by mély byt posuzovany
a hodnoceny z hlediska jejich atraktivnosti a pravdépodobnosti uspéchu. Naopak rizika

je tfeba hodnotit z hlediska vaznosti a pravdépodobnosti nastani dané rizikové udalosti.

MtiZeme sestrojit jednoduchou matici pfileZitosti:

Pravdépodobnost tspéchu

Atraktivita 1 2

Obrazek 3 - Matice prilezitosti
v' 1 — ptilezitost nabizejici nejvyssi uzitek
v’ 2,3 — zajimavé jen v piipadé moznosti zvySeni jejich atraktivity, nebo
pravdépodobnosti uspéchu

v 4 — malé nebo nevyuzitelné piileZitosti

A stejnym zptsobem sestrojime matici rizik:

Pravdépodobnost vyskytu

Zavaznost rizika 1 2

Obrazek 4 - Matice rizik
v 1 —nejvazngjsi riziko

v’ 2,3 —je tieba dikladné prozkoumat, zda tato rizika jsou vaznéjsiho charakteru
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. . . 11
v' 4 — mala rizika, ktera je mozno ignorovat

SWOT analyza je mnohdy hlavnim voditkem neustalych zmén a sledovani ¢innosti ve
firm¢. Byva jednou z hlavnich analyz pfi hodnoceni navrhovanych zmén a je také

hlediskem k jejich ovliviiovani béhem realizace samotné.

3.5.2 SLEPT analyza

SLEPT analyza je dalSim nastrojem k identifikaci a zkoumani externich faktord.
Analyza pifedstavuje komplexni pohled na prostfedi statu, regionu ¢i kraje, které je
nestabilni a méni se. V ramci analyzy nemapujeme pouze stavajici stav, ale je tieba
vénovat pozornost zejména moznym budoucim zménam, které je mozné predvidat.
Umoznuje vyhodnotit ptipadné dopady téchto zmén na dany projekt. Je zalozena na
zkoumani socialnich, legislativnich, ekonomickych a ekologickych, politickych a

technologickych faktort.

Socidalni oblast

sleduje demografické charakteristiky jako velikost a v&kovéa struktura populace,

geografické rozloZeni, dostupnost pracovni sily atd.
Legislativni oblast

existence a funk¢nost podstatnych zdkonnych norem jako je obchodni pravo,

legislativni opatieni, daiové zakony, funkénost soudti a vymahatelnost prava

" KOTLER, P. Marketing management. 10. vyd. Praha: Grada Publishing, 2005. 91s. ISBN 80-247-0016-6.
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Ekonomicka oblast

zakladni hodnoceni makroekonomické situace jako mira inflace ¢i urokova mira, pistup
k finan¢nim zdrojtiim jako napt. naklady na mistni ptjcky, dostupnost a formy uvéra,

danové faktory jako napt. vyse a vyvoj danovych sazeb, cla

Politicka oblast

hodnoceni politické stability, napt. politickd strana u moci, politicko-ekonomické
faktory, napt. postoj vaci privatnim a zahrani¢nim investicim, hodnoceni externich
vztahl jako je regiondlni nestabilita nebo zahrani¢ni konflikty. Stejné dilezity je i

politicky vliv riznych skupin.'?

Technologicka oblast

podpora vlady v oblasti vyzkumu, nové vynélezy a objevy, rychlost realizace novych
technologii, rychlost moralniho zastarani téchto technologii, obecna technologicka

aroven.

3.5.3 Porteruv model konkurencnich sil

,»Oborové okoli podniku je ovliviiovano piedev§im jeho konkurenty, dodavateli a
zakazniky. Podniky uspokojuji zdkazniky ur¢itymi vyrobky a sluZzbami, aZ na vyjimky

si konkuruji a jsou vice ¢i mén¢ zavislé na urcité skupiné dodavateld. Velmi uziteCnym

2 KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O., Strategické Fizeni, 3vyd. PC-DIR Real, 2000, 35s. ISBN 80-214-1538-X
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nastrojem analyzy oborového okoli podniku je Porteriiv pétifaktorovy model

konkuren&niho prostiedi.*!?

Vyjednavaci sila zakazniki

Zakaznik muze vici dodavateli ziskat velmi silnou roli, pfedevS§im tehdy, je-li
vyraznym odbératelem ze strany objemu objedndvek nebo ze strany prestize pro
dodavatele, jestlize vzhledem k povaze a nahraditelnosti nakupovanych produkti mize
velmi lehce piejit ke konkurenci nebo jestlize hrozi nebezpeci, Ze v ptipade problému

s dodavatelem si zacne odbératel dané produkty vyrabét sdm.
Vyjedndvaci sila dodavatelii

MozZnosti ziskdni pfevahy dodavatelti je celd fada. My si uvedeme ty hlavni. Asi
nejvétsi vyhoda dodavatele vznika ve chvili, kdy vystupuje na trhu jako monopol,
pfipadné¢ je na trhu velmi maly pocet dalSich dodavateli nebo neexistuji snadno
dostupné substituty. Za dalSi vyrazny faktor posilujici pozici dodavatele muizeme
povazovat fakt, ze zakaznik poptava vysoce diferenciované zbozi, ptipadné pokud
kvalita zbozi pro zékaznika je natolik vyznamna, Ze velmi siln€ vnima rozdily mezi
jednotlivymi dodavateli a v disledku toho nemiize snadno piejit ke konkurenci.
V ekonomické terminologii se v tomto pfipadé hovoii o velkych nékladech ptestupu.
Dal$im vyraznym faktorem je, pokud zékaznik neni vyznamnym distributorem nebo
velkoobchodnikem dodavatele a pokud neni schopen dale ovliviiovat jiné obchodniky ¢i

zékazniky."
Hrozba vstupu novych konkurentii

Jedna se o subjekty, které¢ na nas trh vstupuji nebo potencidln€¢ hodlaji vstoupit a
konkurovat nam. Zjistovat riziko tohoto druhu konkurence neni samoziejmé

jednoduché, ale lze ho odhadovat dle charakteru trhu, jeho atraktivnosti, budouciho

" KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O., Strategické fizeni, 3vyd. PC-DIR Real, 2000, 35s. ISBN 80-214-1538-X

" KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O., Strategické fizeni, 3vyd. PC-DIR Real, 2000, 37s. ISBN 80-214-1538-X
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vyvoje, dle dosahovaného zisku v oboru, podle urovné soucastné konkurence nebo
podle obtiznosti vstupu na tento trh. Hrozba vstupu novych konkurentl je snizovana
v ptipad¢, ze fixni ndklady do odvétvi jsou pfili§ vysoké, pokud v daném odvétvi jsou
nakladové poméry takové, ze existuji dobré podminky pro vyuzivani Gspor z rozsahu
vyroby, €i jestlize jiz existujici firmy maji vyznamné nakladové vyhody v dasledku
svych zkuSenosti ziskanych jejich dlouhou existenci na daném trhu nebo pfistupem

k technologickym zdrojim piipadn& technologiim."

Hrozba substitutii

Toto riziko plyne z ohrozeni naSich vyrobkli na trhu vyrobky jinymi, vice ¢i méné
podobnymi ¢i piibuznymi, které naSe produkty na trhu do jisté miry nahrazuji. Hrozba
substitutli je snizovéna ve chvili, kdy na trhu neexistuji podobné produkty, pokud
konkurujici firmy vyrabé€ji substituty s vysSimi naklady, ptipadné pokud jsou néklady

pfestupu na substituty vysoké.
Rivalita firem pitsobicich na daném trhu

Rivalita firem se logicky zvySuje v lukrativnich oborech jak ze strany zisku, tak ze
strany rostouciho trhu. Zaroven je tfeba fici, Ze rivalitu mize zpisobit 1 zmenSujici se
trh, ktery za sebou zanechal chronicky nadbytek vyrobnich zatfizeni z ptedchozich let a

také velky pocet konkurenttl, jimz se zaZila oblast piisobnosti.

15 KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M., Podnikatelsky pldn, Computer Press, 2007, 50 s. ISBN 978-
80-251-1605-0
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Potencialni novi
konkurenti

(Ohrozeni ze strany novych
potencidlnich konkurent)

Dodavatelé Odbératelé
(Dohadovaci schopnost (Dohadovaci schopnost
dodavatell) odbératell)

Nahradni (nové)
vyrobky
(Ohrozeni ze strany

nahradnich vyrobki -
substitutii)

Obrazek 5 -Schéma Porterova modelu konkuren¢nich sil16

Porteriv model je jeden z velmi silnych néstrojii pro stanovovani obchodni strategie

s ohledem na okolni prostfedi firmy.

3.5.4 BCG matice

K posouzeni portfolia produktli ndm nejlépe poslouzi Bostonskd neboli BCG matice,
kterd zachycuje Zivotni cyklus vyrobkl a tedy i jejich perspektivnost pro spolecnost.
Portfoliové matice jsou tedy obecné vhodné spiSe k analyze jiz existujicich firem.
V Bostonské matici jde o rozdéleni jednotlivych vyrobki do né€kolika skupin a nasledné
zamé&feni se na Uspé€Sné vyrobky. BCG matice ndm vlastné porovnavad tempo ristu
podilu produktu na trhu s relativnim trznim podilem. ,,Matice riist-podil je rozdélena do

&ty kvadrantil, z nich kazdy piedstavuje odlisny charakter podnikani.*!”

'8 http://www.vlastnicesta.cz/originaly/kategorie/96_113_original.jpg

Y KOTLER, P. Marketing management. 10. vyd. Praha: Grada Publishing, 2005. 82s. ISBN 80-247-0016-6.
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Otazniky

jednd se o nové produkty vstupujici na trh, u kterych je otdzkou, zda budou nebo
nebudou uspeésné. Produkt ma zatim maly relativni podil trhu, avSak trh méa vysoké
tempo ristu. Firma musi zvazit, zda tento produkt strategicky utlumi nebo zda do n¢j

masivné zainventuje a vytvoii z néj hvézdu.
Hvézdy

jedna se o uspésné nové produkty, u kterych poptavka zatim prevySuje nabidku. Podil
téchto vyrobkl na trhu se diky z4jmu zakaznikli neustale zvySuje pfi vysokém tempu

rustu. Je tieba investovat do jeho dalSiho rozvoje.
Dojné kravy

jedna se o uspésné produkty, které se uplatnily na trhu a jejichz poptavka se vyrovnala
s nabidkou. Maji vysoky trzni podil, avSak tempo ristu u nich postupné klesa. Dosahuji
stabilnich vynosl pfi jiz malych udrZovacich nakladech a jsou nejvétSim zdrojem
pfijmu firmy.

Prasivi psi

jednd se o produkty, které jsou jiz na konci svého prodejniho cyklu, kdy nabidka jiz
prevysuje poptavku. Naklady na tyto produkty brzy budou pfevySovat zisk a proto je

tteba produkt stdhnout z trhu, pfipadné ho nahradit novym, inovovanym vyrobkem,

abychom nepfisli o jiz ziskany segment trhu.

Tato analyza nam pomuze uvédomit si hodnoty jednotlivych produktl a tim i cilovych
skupin zdkaznikli a mohou vést jak ke zméné vyroby, tak ke zméné ve struktufe

spole¢nosti.

40



3.5.5 Marketingovy mix

Tento plan je vlastné strategickym planem podniku, ktery nam tik4, jakym zptsobem se
spolecnost hodlad na trhu prosadit proti konkurenci. Plan muze logicky zohlednovat
rozdilné pozadavky pro vstup nového subjektu do podnikani, ptipadné na dany trh nebo

pro Uspésné fungovani jiz etablovaného podniku na tomto trhu.

Marketingovy plan by mél byt sestavovan jak pro soucasnost a blizkou budoucnost, tak
pro delsi casovy horizont s ohledem na dlouhodobou strategii spolecnosti. Je tieba

zohlednit dalsi rozvoj produkti a sluzeb, ale i moZnost rozvoje, ¢i rozsifeni trhi.

»Marketingovy mix je soubor marketingovych nastroji, které firma vyuziva k tomu, aby

dosahla marketingovych cilti na cilovém trhu.«'®

Tyto néstroje miZzeme rozd¢lit do ¢tyt zakladnich skupin:
Produkt (Product)

oznacuje nejen samotny vyrobek nebo sluzbu, ale 1 rozmanitost produktu, jakost,
design, vlastnosti, znacku, baleni, velikost, sluzby, zaruky, které¢ z pohledu spotiebitele

rozhoduji o tom, zda tento produkt, a do jaké miry, uspokoji jejich potieby.
Cena (Price)

je hodnotou vyjadienou v penézich, za kterou se produkt proddva. Zahrnuje samoziejmé

1 slevy, srazky, dobu splatnosti ¢i platebni podminky.
Misto (Place)

urcuje nam, kde a jak bude produkt prodavan, vcetné distribu¢ni cesty, pokryti trhu,

prodejniho sortimentu, dislokace, zasob a dopravy.

'® KOTLER, P. Marketing management. 10. vyd. Praha: Grada Publishing, 2005. 32s. ISBN 80-247-0016-6.

41



Propagace (Promotion)

nam fikd, jak se spotfebitelé o produktu dozveédi. Od ptimého prodeje ptes public

relations, reklamu a podporu prodeje."’

Veskeré marketingové aktivity by se mély realizovat jen na zdklad¢ dobife promyslené a
rozvazené filosofie ucinnosti a efektivnosti. Charakter marketingovych aktivit ovliviiuje

pét zakladnich koncepci:
Vyrobni koncepce

vychézi z predpokladu, ze spotiebitelé budou preferovat pravé ty produkty, které jsou
na trhu lehce dostupné a za nizkou cenu. Management se zaméfuje na dosahovani
vysoké produktivity, Siroké vyrobkové portfolio a Siroky rozsah distribuce. Tato

koncepce je vyuZivana naptiklad pii zvétSovani stavajiciho trhu spolecnosti.
Produktova koncepce

nebo také vyrobkova koncepce pfedpoklada ze strany spotiebitelll preferenci produktti
nejvyssi jakosti, vykonnosti, ptipadné produkt se zcela novymi vlastnostmi. Manazefi
téchto organizaci se tedy zaméfuji na trvalé zvySovani jakosti ¢i vykonnosti svych
produkt. Vyrobkové orientované firmy se pifi projektovani téchto produkti jen malo
ohlizeji na pozadavky zdkaznikd a vétSinou ani nezkoumaji konkuren¢ni vyrobky na
trhu. Jsou presvédceni, ze praveé ony veédi, jaky produkt je zddan. Vyrobkova koncepce

vede k marketingové kratkozrakosti.
Prodejni koncepce

vychazi z predpokladu, Ze spotiebitel by si sdm o sobé€, bez patfiéného nasmérovani,
dost produktti nekoupil. Proto firmy museji vyvijet agresivni propagacni a prodejni
usili. Prodejni koncepce je nejagresivngj$i u nevyhleddvaného zbozi na okraji zajmu
zakaznika (napf. pojisténi). VétSina firem praktikuje tuto koncepci, pokud ma

nadbyte¢né kapacity. ,,Cilem téchto firem je prodat to, co vyrab¢ji, nez vyrabét to co si

19 http://marketing.robertnemec.com/marketingovy-mix-rozbor/
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trh pfeje.“” Tento zpiisob v kone¢ném disledku v modernich ekonomikéach vedl ke

stavu, kdy je kupujici dominantni a firmy se doslova perou o kazdého zékaznika.
Marketingova koncepce

zastava nazor, ze klicem k dosahovéni cili organizace je schopnost byt efektivnéjsi
v urcovani potieb a prani cilovych trhli a v dokonalejSim uspokojovani téchto potieb
nez konkurence. Spolecnost se plné€ orientuje na zédkaznika a je organizovana tak, aby
mohla efektivné reagovat na zmény jeho potireb. Tato koncepce lezi na zakladnich
Ctyfech pilitfich: cilovém trhu, zdkaznickych potiebach, integrovaném marketingu a
rentabilité. Oproti prodejni koncepci piedstavuje ta marketingova perspektivu zvenci -
dovnitf. Zafina u dobfe definovaného trhu, zkoumd potieby zakaznika, koordinuje
veSkeré Cinnosti, které mohou zakaznika ovlivnit, a produkuje zisk prostfednictvim
spokojenosti zakaznika. Konenym tucelem marketingové koncepce je pomadhat

organizaci pii dosahovani jejich cilt.

Ani veskeré sofistikované nastroje a rizné metody vSak nezajisti marketingu
spolecnosti uspéch. To co nds dovede k tspéchu je vlastni neotielost a kreativita jak
vlastnikli, tak managementu spoleCnosti ve spojeni se soustavnym sledovanim a
vyhodnocovanim trhu a hleddnim nebo dokonce ovliviiovanim rozvoje potencialné

vznikajicich trznich vyklenki.!

3.5.6 Finan¢ni analyza spole¢nosti

Finan¢ni analyza je pravdépodobné nejzndméjsi analyzou. Jadrem je posouzeni situace
firmy na zaklad¢ standardnich vykazl (rozvaha, vykaz zisku a ztraty, vykaz Cash-flow)

pomoci sady pomérovych ukazatell a jejich srovnani v ¢ase a v ramci odvétvi.

° KOTLER, P. Marketing management. 10. vyd. Praha: Grada Publishing, 2005. 35s. ISBN 80-247-0016-6.

1 KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M., Podnikatelsky pldn, Computer Press, 2007, 82s ISBN 978-80-
251-1605-0
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Finan¢ni analyza neni ni¢im jinym neZ zpétnou vazbou, ktera dobie a rychle informuje
manazera ¢i majitele o tom, zda je jeho ¢innost Gspé$na nebo ne. Velmi Casto se tento
pojem piekryva s jinymi dualezitymi pojmy jako je finan¢ni fizeni a financ¢ni
management. Klicovym ukolem finan¢ni analyzy je ziskat z ucetnictvi a finan¢nich
vykazi informace potfebné pro posouzeni zdravi podniku a odhaleni jeho silnych a
slabych stranek. Tyto jsou dale pouzity jako zaklad pro hodnoceni a pfipravu
manazerskych rozhodnuti o budoucich podnikatelskych aktivitdich tak, aby firmy

maximalizovaly své vynosy a rentabilitu vyuziti majetku.*”

Metody finan¢ni analyzy v zdsad¢ rozdélujeme do dvou skupin — metody elementarni a
metody vys$i. V praxi je rozsifend zejména metoda elementarni (zdkladni), kterd ndm

poskytuje ve vétSing piipada dostatek potiebnych informaci.

V' Analyza absolutnich ukazatelii — horizontalni a vertikalni analyza

v’ Analyza rozdilovych a tokovych ukazatelii — analyza fondi finan¢nich

prostiedki, cash flow, analyza trzeb, nédklada a zisku.

v’ Analyza pomérovych ukazateli — analyza ukazateli likvidity a platebni
schopnosti, ukazateld fizeni dluhu, finanéni a majetkové struktury, ukazatelt
aktivity, vyuziti a produktivity aktiv, analyza ukazatell rentability a ukazatell

kapitalového trhu.

v’ Analyza soustav ukazatelii — pyramidové rozklady, bonitni a bankrotni modely.*

Kazda z téchto metod analyzy neudava samostatné optimalni vysledky, proto je potieba

v praxi maximalné vyuZzivat kombinaci nejlépe vSech téchto metod.

22 KON ECNY, M., Podnikovd ekonomika, Akademické nakladatelstvi CERM, Brno 2007, 174s. ISBN 978-
80-214-3465-3

> KOCMANOVA, A., LUNACEK, J., Ekonomika podniku, 2. dil, Akademické nakladatelstvi CERM, Brno
2005, 16s ISBN 80-214-3016-8
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matematické avahy a postupy. RozliSujeme dvé zékladni skupiny

v Matematicko-statistické metody — sestavaji z analyzy rozptylu, faktorové
analyzy, diskrimina¢ni analyzy, regresivniho a autoregresivniho modelovani,
bodovych odhadi, statistickych testii odlehlych dat, korelacnich koeficientt, ¢i

empirické distribu¢ni funkce.

V' Nestatistické metody — metody zalozené na teorii matnych mnozin, expertni

systémy, neuronové sité, metody formalni matematické logiky a dalsi.**

Vzdy je vSak tfeba mit na paméti, ze financni analyza je nastrojem poznavani stavu

hospodateni podnikatelského subjektu, ale neni prostfedkem ke zméné tohoto stavu.*

** KOCMANOVA, A., LUNACEK, J., Ekonomika podniku, 2. dil, Akademické nakladatelstvi CERM, Brno
2005, 20s ISBN 80-214-3016-8

2 pAU LAT, V.J., Finanéni analyzy v rukou manaZera, podnikatele a investora. 1. dil, Profess Consulting,
Praha 1999, 30s, ISBN 80-7259-006-5
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4 Analyza problému a soucasné situace

V této kapitole analyzuji soucasny stav spolecnosti. Provedend analyza je zaméifena

zejména na organizacni strukturu a personalni oblast.

4.1 Organizacni struktura

Predmétem podnikatelského planu je rozvoj malé spolecnosti. V naSem piipadé jde o
velmi malou spolecnost a tomu odpovida i struktura spole¢nosti. Tu popiSeme

nejjednoduseji pomoci organigramu spole¢nosti.

Ucetni Informatik

— | Asistentka 1 B Technik 1

— Asistentka 2 Technik 2

Obrazek 6 - Organigram spolecnosti - soucasny stav



Jak je z tohoto organigramu patrné, vedouci postaveni a zaroven veskeré rozhodovaci
pravomoci ve spolecnosti jsou soustfedény do rukou jednatele spolecnosti.
V organigramu jsou uvedeni pro uplnost oba jednatelé, avsak jak uz bylo vyse uvedeno
jedna z téchto pozic je vedena spise formaln¢ s ohledem na kontrolu podniku ze strany

matetské spolecnosti.

Dle teoretického rozdéleni mizZeme spolecnost zaradit nejspiSe do flexibilniho typu
organizace. Spolecnost je z velké Casti sobéstacna a jen v piipadé potieby si najima
dalsi zameéstnance na dohodu o provedeni prace, pfipadné¢ nakupuje urcité sluzby

formou subdodavek.

Jednatel firmy v soucasné dob& dohlizi nad celou spolecnosti, coz v tomto ptipadé
znamena dohled nad technickym oddélenim, kontrolu logistiky a t€etnich, posuzovani
nakupnich podminek od dodavatelii, tvorbu navrhli a cenovych nabidek pro vlastni
obchodni zakazky a v neposledni fadé¢ dohled nad obchodnim oddélenim, kontrolu
jejich zakazek a posuzovani obchodnich smluv s jednotlivymi odbérateli. K tomuto
vyétu mizeme piicist také starost o veSkeré technické vybaveni nutné
k bezproblémovému chodu cel¢ spoleCnosti. Z tohoto logicky vyplyva, Ze bez
delegovani ¢asti pravomoci a jasného zavedeni procesti nebude nadéle schopen vSechny
tyto ukoly zvladat. JizZ v soucastné dob&é muzeme fict, Ze spolecnost diky tomuto
,,centralismu vedeni® ztraci svou efektivitu a flexibilitu, nebot’ téméf kazdé rozhodnuti
musi udé€lat ¢i schvalit jednatel spoleCnosti, takze ve chvili jeho nepfitomnosti je

spole¢nost funkéné ochromena.

Plsobnost obchodniho oddéleni je do jisté miry roztfiSténd, nejsou presné definované
regiony €1 jinak ohraniena piisobnost jednotlivych obchodnich zastupcl a proto se

stava, ze se obchodnici potkavaji u stejnych zdkaznikl a na stejnych projektech.

Logistické sluzby, tzn. doprava zbozi od dodavateli a k zdkazniklim je z pfevazné Casti
fesena externimi dopravci. Cast zakaznikil si pro zboZi jezdi piimo do sidla spole¢nosti.
Interni ¢ast logistickych procest, tedy smluvni zajiStovani této dopravy ma na starost
jedna z asistentek jednatele. Kromé této ¢innosti se také zabyva veskerou komunikaci se
zahrani¢nimi dodavateli a ¢astecné zasahuje i do fakturace. Druhd z asistentek taktéz

fakturuje vydané zbozi a zarovenn vypomahd své kolegyni pii vyskladiiovani tohoto
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zbozi v ramci distribuce k zdkaznikum.

Ostatni zaméstnanci spolecnosti jsou obrazné fe¢eno pouze nastroji vykonu zadanych
ukoli a je do velké miry potlacovana jejich samostatnost, pfima odpovédnost a

kompetence, coz vede k jejich demotivaci.

Spolecnost je jesté relativné mlada, proto ani jeji struktura nenabyla od zaloZeni
zasadngjSich zmén. AvSak vzhledem k pldnovanému rozvoji a jiz zapocnutému

personalnimu rozsiteni spolecnosti je nutné tuto strukturu prehodnotit a navrhnout lepsi

rozlozeni tak, aby veskera prace a procesy ve firmé byly efektivné;si.

4.2 Lidské zdroje

Spolecnost ma v soucastné dobé devét internich zaméstnancl, ve struktuie dva
jednatelé, tifi obchodni zéstupci, dva techni¢ti pracovnici a dv€ administrativni
pracovnice. Déle externé uzce spolupracuje s odbornikem v oblasti informacnich
technologii, ktery spravuje pocitacovou sit' a webové stranky spole¢nosti. DalSim
externim pracovnikem je ucetni, jejiz pracovni ndpln tvoii pribézné zpracovani
ucetnich piipadli a mzdova agenda. Vzhledem k velikosti spole¢nosti mizeme kazdého
jednoho pracovnika povazovat za klicového, nebot’ vzajemna zastupitelnost v plnéni

pracovnich ukold je velmi omezena.
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M vysokoskolské vzdélani

m stredoskolské vzdélani

soustiedni odborné
ucilisté

Graf 1 - struktura zaméstnanct z hlediska dokonéeného vzdélani, zdroj: Profilux

4.2.1 Zaméstnanci

Vzhledem k pozadavku na vysokou odbornost u technickych pracovniki, se spole¢nost
delsi dobu potykala s neuplnosti technického tymu. Toto bylo dano nedostatkem
kvalifikované sily na trhu prace a zaroven finan¢nimi moznostmi spolecnosti, ktera
nemohla nebo nechtéla v pocatcich svého podnikani platit vyssi plat kvalifikovanému
technikovi. V soucasné¢ dobé zaméstndva jednoho technika bez vysokoskolského
vzdélani v oboru, avSak s dlouhodobou Sestiletou praxi a po delSim hledani piijala
druhého technika s vysokoskolskym vzdélanim z fakulty elektrotechniky v oboru
svételna technika, ktery se vSak jesté n€jakou dobu bude zaSkolovat. Tento zaméstnanec

ma jiz také zhruba dvouletou zkuSenost s praci svételného technika u jin€ spolecnosti.

Se stejnym problémem se spolecnost potykd i na strané obchodu. V soucastné dobé se
aktivni obchodni ¢innosti zabyvaji tfi obchodni zastupci a Casteéné také jeden
z jednateli spoleCnosti. Misto obchodnich zastupci zastdvaji pievazné Cerstvi
absolventi stfednich Skol s minimélni praxi bez potiebnych znalosti a zkuSenosti
zoboru a obchodni ¢innosti. Vzhledem k narocnosti této pozice, kdy je tfeba vést

jednéani na mnoha rovnich jak s investory, developery, stavebnimi a elektromontaznimi
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firmami, architekty a projektanty, vidim tento personalni vybér za znaCny problém.
Tyto pracovniky je nutné dlouhodobé soustavné vzdélavat jak v obchodnich a
komunika¢nich dovednostech, tak v technické problematice tykajici se nabizenych
produkt. Za timto ucelem byl do spole¢nosti v lofiském roce ptijat zkuSeny obchodnik
s dlouhodobou praxi a zkuSenostmi v oboru, ktery méa kromé& obchodni Cinnosti a
akvizice novych zakaznikli za ukol také vedeni tymu zminovanych obchodnich

zéstupcu.

4.2.2 Vedeni spole¢nosti

Ve vedeni spolecnosti jsou v tuto chvili dva jednatelé. Oba maji dlouhodobé zkusenosti
z prodeje svitidel. Prvni z obou spolecnikti pasobil ve vedeni konkuren¢ni spolecnosti
v oblasti osvétleni a svételné techniky, odkud nasledné pieSel do spole¢nosti LUCIS —
vyrobce svitidel, kde ptisobi dodnes. Ve spolecnosti PROFILUX dohlizi na tcetnictvi a
jeho pozice je viceméné formalni, nebot’ na chodu spolecnosti se podili minimaln¢ a
pozici jednatele tady zastava hlavné z diivodu kontroly a drzeni majetkového podilu
matefskou spolecnosti LUCIS. Druhy ze spole¢niki ma dlouhodobou zkuSenost
z prodeje svitidel z konkuren¢ni velkoobchodni spolecnosti. V této firmé puisobil jako
regiondlni obchodnik sedm let a od roku 2004 se podili na fungovani a rozvoji

spole¢nosti PROFILUX, ve které ma 25% podil.

B Vedeni spolec¢nosti
B Administrativa

Obchodni zastupci
B Technici

W Externi Ucetni

Graf 2 - struktura zaméstnancti z hlediska pracovni pozice véetné externich
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Lidské zdroje, respektive personalni obsazeni spole¢nosti je jeden ze soucasnych
problémi, ktery je nutné s ohledem na piedpokladany rozvoj spole¢nosti rychle vyfesit.
Firma se od svého zalozeni vroce 2004 potykd s velkou fluktuaci zaméstnanc,
zejména v obchodnim odd¢leni. V brzké dobé dochazi k jejich demotivaci, a po
nékolika mésicich ze spolecnosti odchdzeji. Toto je zpiisobeno nékolika faktory a timto
stavem a jeho napravou se budu zabyvat v dal§i ¢asti — navrhu zmény personalniho

fizeni spolecnosti.

4.2.3 Motivace zaméstnancu

V soucasné dob¢ ve spolecnosti PROFILUX existuji jen minimalni motivacni prvky.
Pro obchodni zastupce jsou to obratové bonusy vyplacené zac¢atkem roku po zuctovani
obratli za predchozi kalendaini rok. Pravé kvili délce tohoto zctovaciho obdobi

povazuji jejich motivacni hodnotu za malou.

Motivace u ostatnich zaméstnancii je naprosto zanedbana a diky tomu je i jejich prace

ochuzena o jakoukoli vlastni iniciativu.

4.3 Analyza spolecnosti

Postupnymi pohovory se zaméstnanci a vedenim firmy, sledovanim postupii a praktik
ve spolecnosti a v neposledni fad¢ vlastni zkuSenosti, jsem ziskal dostatek dat a

poznatkil pro provedeni zékladnich analyz.
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4.3.1 SWOT analyza

SWOT analyza je jednou ze zakladnich analyz pouzivanych k hodnoceni spolecnosti,

proto jako prvni zhodnotim své poznatky v této analyze.

Silné stranky spole¢nosti
v" dobra povést spole¢nosti ziskana na zakladé jiz odvedené prace
schopnost uspokojit témét kazdou zakazku v oboru

vérnost zakazniku

AU RN

silnd matefska spolecnost

Slabé stranky spole¢nosti
v" neexistence dlouhodobé strategie spoleénosti
nedostatek produktii, na které ma spoleénost vyhradni zastoupeni pro CR
nizka produktivita prace
nevhodné volené zacileni zakéazek

roztii§tény nakup spolecnosti

NN

nefunkéni déleni kompetenci a regiont v ptipadé obchodnich zastupct

Prilezitosti na trhu
v' neustaly stavebni rust
v rostouci Zivotni Uroven a naroénost zakaznikt

v’ otevirajici se nové segmenty trhu

Hrozby — nebezpec¢i na trhu
v' silna konkurence

v" meénici se charakteristika trhu
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V' nutnost v brzké dob& zménit sidlo spole¢nosti

Z vyse uvedené analyzy vyplyva, ze spolecnost, ptestoze ziskala dobrou povést mezi
zdkazniky a je schopna uspokojovat jejich rozmanité piedstavy, méla by jasné
formulovat svou strategii, od které se dale bude odvijet zacileni zakdzek a dé¢leni

pravomoci a regionti v obchodnim tymu.

Jednim z hlavnich strategickych krokt pro nasledujici obdobi by mélo byt bezesporu
vyhleddni dalSich moznych vyhradnich zastoupeni vyrobct svitidel pro cesky trh.
Mateiska spolec¢nost LUCIS, by diky své exportni politice a vzhledem ke svym dobrym
kontaktim s jinymi vyrobnimi organizacemi v rdmci Evropy mohla v tomto ohledu

firm¢ Profilux vyrazné pomoci.

DalSim dulezitym krokem pro spole¢nost bude ziZeni nabizeného portfolia vyrobct.
Spoluprace s menSim poctem dodavatell bude priahlednéjsi, vzdjemna komunikace

rychlejsi a spolecnost tim dosédhne 1 vyssi ziskovosti na zakladé objemovych marzi.

Zcela zasadnim krokem bude provedeni zmén v oblasti fizeni lidskych zdrojl, ptfesné
vymezeni odpovédnosti a kompetenci Sales managera a jednotlivych obchodnich
zastupcl a rozdéleni jejich plsobnosti v jednotlivych krajich. Touto problematikou se

zabyvam vysSe v kapitolach Organizaéni struktura a Lidské zdroje.

4.3.2 SLEPT analyza

Socialni oblast

Za kladny smér vsociadlni oblasti mizeme povazovat rostouci zivotni uroven
spolecnosti, ze které vyplyva i jeji rostouci narocnost jako zdkaznika. Lidé 1 spole¢nosti

vénuji mnohem vice pozornosti kvalité a jedinecnosti jimi nakupovanych vyrobkd na
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poli osvétlovaci techniky, coz se logicky odrazi v produktovych moZznostech a cenové

hladiné nabizenych svitidel.

Legislativni oblast

Neustalé zmény legislativy tykajici se malych a stfednich firem jsou zna¢né zatézujicim
prvkem v podnikéni. PfinaSeji s sebou neustdlé naklady na informovanost v tomto

sméru, zménu a upgrade pouzivanych softwarovych programi spole¢nosti.

Druhym bodem jsou v souc¢asné dobé& dobihajici zmeény v systémech kontroly a odvodi
finan¢nich prostiedkli v oblasti ekologické likvidace elektrospotiebicii, svitidel a
svételnych zdrojii a povinnost vyrobce ¢i prodejce nechat ekologicky zlikvidovat jejich

vyrobky, které jiz doslouzily.

Ekonomicka oblast

Ekonomickou oblast mizeme povazovat za pozitivni vzhledem k postupné klesajici
mife zdanéni firem. Mezi kladné ukazatele pro spolecnost Profilux jako pro importéra

svitidel patii také posilujici kurz ceské koruny.

Politicka oblast

Stabilita politické situace v zemi a postoj vici zahrani€nim a privatnim investicim je
stabilni a kladny, pfivadi do zemé neustéle nové investory a potencidlni klienty a proto

tuto oblast miiZzeme hodnotit pozitivné a ptinosné pro podnikdni spolecnosti.

Technologicka oblast

V soucasné dobé probiha na poli novych technologii v oblasti osvétlovaci techniky
prekotny vyvoj. Standardni typy osvétleni pouzivané s malymi obménami po dobu

nckolika desitek let v soucasnosti nahrazuji nové LED systémy pouzivané dnes jiz
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témer ve vSech typech svitidel. Proto oblast technologického vyvoje v odvétvi miizeme

oznacit jako velmi dulezitou a je tfeba ji vénovat maximalni pozornost.

4.3.3 Porteriv model konkurencénich sil

Vyjednavaci sila zakazniki

V soucasné dob¢ je vyjednavajici sila zakaznikli znaéné€ vysoka zejména z diivodu
minimalniho poc¢tu vyhradnich zastoupeni spole¢nosti a velmi silné konkurence
prodavajici stejné zbozi s mnohdy lep§imi podminkami. Druhym diivodem je mala

diferenciace a tim padem snadné nahraditelnost nabizenych produkti.

Vyjednavaci silii zdkaznikli mizeme Céaste¢né snizit na zdklad¢ navrhovanych zmén ve
spole¢nosti, konkrétné snahou ziskat vyhradni zastoupeni pro Ceskou republiku od
dalsiho, ¢i 1épe od nékolika dalSich zahrani¢nich vyrobcl pifipadné znacek svitidel.
Potom nebude mit zakaznik moZnost poptat a piipadné nakoupit pozadované zbozi od

r~r

tdchto vyrobei u jiného prodejce v CR a timto se vyrazni snizi jeho vyjednavaci sila.

Vyjednavaci sila dodavatelii

Spolecnost sama velmi vyrazné zvysuje vyjednavaci silit dodavatelit svou nedokonalou
nakupni politikou a rozttiSténosti nakupu mezi zna¢né mnozstvi dodavateld. Nasledkem
toho je pro dodavatele vzhledem k objemu svych ndkupii méné vyznamnou a tak si

dodavatelé mohou dovolit vystupovat mnohdy z pozice sily.

Stejné jako v predchozim ptipadé navrhuji snizit vyjednavaci silu dodavateld dohodou o
jejich vyhradnim zastupovani v Ceské republice. Dal§i moznost je v navrhovaném
zuZeni portfolia nabizenych znacek svitidel ¢i vyrobcetl a tim padem v navySeni objemu
nakupti u téchto vyrobcl. Spole¢nost Profilux se tak bude postupné stavat
vyznamngj$im klientem téchto vyrobnich firem a spole¢né s budovanim dobrych vztahti

na zminénych organizacich bude postupné sniZzovat jejich vyjednévaci silu.
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Hrozba vstupu novych konkurenti

Trh se svitidly vramci Ceské republiky je v sou¢asnosti téméf naplnén, presto se
neustale v oboru objevuji nové vice ¢i méné Uspésné spolecnosti. Uritou hrozbou ¢i
rizikem zustava fakt, ze segment primyslovych a klasickych kancelarskych svitidel na
Ceském trhu zacind stagnovat a ¢ast velkych firem dodavajicich své produkty hlavné do
téchto oblasti (napf. PHILIPS, Zumtobel Lighting, Thorn Lighting) se postupné

presouva do oblasti designovych svitidel, které nabizi spole¢nost Profilux.

Planované zmény nebudou mit piimy vliv na konkurenci. Pfedpoklddané zmény
v oblasti rozsifeni tymu obchodnich zastupct a s tim spojené jasné vymezeni regiont a

kompetenci maji za cil pfedevS§im dosazeni efektivné;jsi prace u jednotlivych klientt.

Hrozba substitutu

Jelikoz designovych svitidel existuje na trhu nepfeberné mnozstvi, je vétSinou mozné u
neékterého z vyrobcl nalézt velmi podobné, ne-li téméf totozné typy svitidel. Toto je
zpusobeno hlavné cyklickymi zménami trendd v osvétleni, kdy jednotlivi regionalni
vyrobci postupné kopiruji tvary a typy svitidel vyrdbénych velkymi korporacemi a
jednak zacinaji pouzivat nové technologie v osvétleni. Z téchto divodu Ize hrozbu
substitutii povazovat za relativné vyrazny prvek v konkurencnim boji na trhu

s osvétlovaci technikou.

Na tuto oblast nebude mit planované rozsifeni firmy velky dopad a situace zistane
prakticky nezménéna. AvSak jednim z moznych zplsobil jak tuto oblast 1épe zabezpecit
je uchylit se ke kodovani vlastnich projektl, tim minimalizovat rozSifovani informaci
tykajicich se ptesnych typt nabizenych svitidel, ¢imz 1ze minimalizovat moznost nahrad
téchto svitidel konkurencnimi produkty. Plati zde pravidlo, ¢im mén¢ informaci bude
mit konkurence o nasi nabidce, tim hlfe se ji budou svitidla nahrazovat. Pro tento krok
je tieba mit vybudovany velmi dobré vztahy s rozhodujicimi partnery, kterymi jsou

v tomto piipadé architekti a investofi.
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Rivalita firem piisobicich na daném trhu

Na ceském trhu pisobi velké mnozstvi regionalnich firem, at” vyrobnich ¢i importért.
Kromé& nich zde operuji také velké nadnarodni spolec¢nosti a znacné mnoZzstvi
velkoobchodnich firem s piisobnosti po celé Ceské republice, které mazeme také vnimat
jako velmi silné konkurenty. V budoucnu mizeme ocekavat velmi silny tlak praveé ze
strany nadnéarodnich spole¢nosti, které se zaméiuji na velké projekty a které se z divodu
stagnace prumyslového osvétleni postupné piesouvaji do segmentu designovych

svitidel.

Zpusob jak ponizit konkurencni tlak ze strany pfedev§im velkych firem je aktivné
pracovat se zdkazniky, at’" uz investory, architekty, projektanty, stavebnimi nebo
montaznimi firmami. U téchto partnert je tieba velmi dbat na budovani dobrych vztaht,
které nam v budoucnu poskytnou jisty naskok pted konkurenci teprve na tento trh

vstupujici.

4.3.4 Bostonska matice

Bostonskd matice ndm jednozna¢né ukéaZze, jak si stoji jednotlivé typy nabizenych

produktu ve vztahu k z4jmu zakaznika.

Otazniky

Vzhledem ktomu, Ze spolecnost PROFILUX nepatfi mezi vyrobce svitidel a
osvétlovaci techniky, ale mezi prodejce produktii jinych spole¢nosti, nema zadné

produkty, které by bylo mozné oznacit za otazniky.
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Hvézdy
Do této skupiny spadaji nové typy svitidel s LED systémy.

LED systémy lze v soucasné dobé povazovat za Spicku mezi svitidly. Vzhledem k velmi
nizkym nékladiim na jejich provoz je vyhledava ¢im dal vice investort a jsou ochotni za
né platit nemalé Castky. Ztoho plyne, Ze marze generované na tomto zboZzi jsou
nadprimérné. Vhledem k neustdlému vyvoji v této oblasti, je nutné ji i nadale sledovat a
vyhleddvat nové moznosti pouziti téchto produkti 1 u stavajicich, konzervativngjSich

obchodnich partnerti.

Dojné kravy

Za dojné kravy v oblasti osvétleni pro spole¢nost Profilux miizeme povazovat zejména

klasicka interiérova designova svitidla.

Vzhledem k jejich rozmanitosti je mozné vytvofit ucelené projekty interiér, kde ve
spojeni s neustale vzrlstajici roli architektll v této oblasti a ochotou investorii zaplatit za
originalitu ve svych projektech je mozné dané svitidlové typy jednoduSeji prosadit.
Vzhledem k obrovské rozmanitosti druht a variant téchto svitidel, jejich rychlé
dostupnosti a kvality, je mozné jejich prodejem generovat stile standardni marze a

muzeme tedy povazovat tento typ svitidel za nosny produkt spolecnosti.

PrasSivi psi
Do této kategorie muzeme zafadit zdkladni pramyslova svitidla — vybojkova,

prachotésna a zékladni kancelarska svitidla typu podhledovych ¢tverct a downlighta.

Tato cast trhu je v posledni dob& ovladdna napiimo predevSim vyrobci svitidel.
Vzhledem k dlouhodobému rozvoji a malému poctu typl téchto svitidel na trhu je jiz
jejich cenova hladina mezi stavebnimi a montaznimi firmami velmi dobfe znama a

z tohoto diivodu je na nich mozné generovat jen velmi malou marzi.
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4.4 Pripravenost na rozSifeni spolecnosti

Firma Profilux je dle mého nazoru na rozSifeni spolecnosti dobife piipravena.
V poslednich letech dosahuje pravidelné zisku a 1 vySe obratu spolecnosti od jejiho
zaloZeni neustale roste. V lofiském roce se spolecnosti podafilo realizovat nékolik

vyznamnych zakdzek v regionu a ziskala tim velmi dobré reference do dalSich let.

Ukazatel (v tis.K¢)/rok 2004 2005 2006 2007
Trzby celkem 14 17203 22249 23 359
Zisk pted zdanénim -27 1474 1 645 1 892
Tabulka 2- porovnani trZeb a ziski za obdobi 2004 - 2007
Rast obratu v letech 2004 - 2007
25000
-f: 15 000
3 /
T 10000
3 / ——Trzby celkem
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2004 2005 2006 2007 2008
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Graf 3 - rdst obratu firmy Profilux v letech 2004 — 2007
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Vyvoj zisku pred zdanénim v letech
2004 - 2007
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1500 //./.
E 1000
é 500 / —fl—Zisk pfed zdanénim
2
O T T T 1
2004 2005 2006 2007 2008
-500
Rok

Graf 4 - vyvoj zisku pred zdanénim v letech 2004 - 2007

Firma ma stabilni rast obratu, nemé problémy s dodrZzovanim platebni moralky vici
svym dodavatelim. V soucasné dobé spolecnost disponuje dostatkem financnich
prostfedkil na planované rozsifeni. Navic v pfipad¢ nutnosti miiZze firma ziskani dalsi

finan¢ni prostiedky od své matetské spolecnosti LUCIS, které dlouhodoby rozvoj firmy

pfinese taktéZ o¢ekavany zisk.
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5 Vlastni navrhy reSeni, piinos navrhi reSeni

V této Casti jsou popsany konkrétni plany na rozsifeni spolecnosti PROFILUX s.r.o.
Jsou zde zachyceny vSechny ptedpokladané dopady na spolecnost po realizaci
planovaného rozSifeni a dalSich organizacnich zmén vradmci firmy. Spolecnost
PROFILUX se zabyva obchodni a poradenskou ¢innosti, proto jsem pro uvazované
zmény zvolil nasledujici strukturu podnikatelského planu, jejimz prostfednictvim bude

v této praktické ¢asti popsano mnou navrhované rozsifeni.

Organizacni struktura a lidské zdroje

Zde uvadim stavajici organizacni strukturu spolecnosti, charakteristiku pracovnikd, plan
na rozSifeni spoleCnosti a dopad na persondlni oblast spolecnosti véetné kalkulace

nakladi s timto rozsifenim spojenych.

Analyza trhu a marketingova strategie — dopad realizace téchto zmény ve firmé

Zde jsou uvedeny zdkladni analyzy spole¢nosti, popis marketingové strategie a
moznosti trhu. VSechny tyto €asti jsou zpracovany ve stavu po planovanych zménéch ve

firmé.

Zpusoby hodnoceni firmy — pFipravenost na rozsiieni

Oblast obsahuje zakladni zplsob hodnoceni spole¢nosti, ze kterého vyplyva

pfipravenost spolecnosti na uvazované zmeény.
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5.1 Organizacni struktura — prakticky navrh

Vzhledem k rozristajicimu se obchodnimu oddéleni spolecnosti a jejim dlouhodobym

plantim, navrhuji zménit organizacéni strukturu firmy nésledujicim zptisobem.

Utetni Informatik
—  Asistentka 2 Technik 1

Technik 2

Obrazek 7 - Organigram spolecnosti - navrhovany stav

Do pracovnich kompetenci jednatele 1 bude spadat strategické fizeni spolecnosti a
marketing, ktery je ve spoleCnosti znacné opomijen a nebude tolik zatiZen béZnou

operativou. Dale jednatel bude mit pfimou kontrolu nad Ucetnictvim a logistikou a
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v jeho kompetenci zlstane veSkery ndkup spole¢nosti, respektive jednani o nakupnich

podminkach, coz povazuji za jednu z klicovych oblasti obchodni firmy.

Obchodni oddé€leni navrhuji posilit o tfettho obchodniho zéstupce, a tim dosahnout
efektivnéjSiho vyuziti technického oddéleni a soucasné podpofiit dlouhodobé plany

spolecnosti.

Obchodni zéastupci a techniti pracovnici budou piimo odpovédni z plnéni svych
pracovnich ukolll sales managerovi, ktery tak bude zastieSovat vSechny cinnosti

k ziskani obchodnich zakazek. Sales manager bude pfimo zodpoveédny jednateli 1.

Jako dalsi krok je tfeba provést rozdéleni regiont tak, aby nedochézelo jako v soucasné
dobé k zdvojovani prace obchodnich zastupcii u jednotlivych zakaznikt spolecnosti, coz
velmi sniZuje kredit spolecnosti v o¢ich zakaznikd. Konecné rozdé€leni regiont bude
provedeno a odsouhlaseno sales managerem a jednatelem spolecnosti. Vzhledem
k potencidlu jednotlivych regionti a efektivni dojezdné vzdalenosti dle bydlisté

jednotlivych obchodnich zastupcii, navrhuji rozdéleni regionti ndsledujicim zplisobem:

Obchodni zastupce 1
v’ kraj Kralovéhradecky
v' kraj Pardubicky
v’ kraj Stiedodesky (dogasné, do rozsifeni tymu o OZ pro Prahu a Stiedni Cechy)

Obchodni zastupce 2
v' kraj Jihomoravsky
v' kraj Vyso€ina

Obchodni zastupce 3
v' kraj Olomoucky
v' kraj Zlinsky
v' kraj Moravskoslezsky
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Sales manager se bude formou koucovani obchodnich zastupcti a obchodovanim s VIP
zakazniky podilet na obchod¢ ve vSech regionech. Kromé tohoto bude aktivné
vyhledavat nové obchodni a prodejni fetézce vstupujici na Cesky trh nebo uz na ném

pusobici a bude aktivné prosazovat produkty spolecnosti na téchto trzich.

Povinnosti obchodnich zastupcii kromé starosti o stavajici zdkazniky, akvizici novych
zakaznikl, nabidek a technické podpory budou také pravidelna Skoleni a presentace

stavajicich a novych produkti u projekénich organizaci a predevs§im u architekti.

DalSim bodem bude zavedeni planovéani a kontroly plnéni téchto plant v ramci celého
obchodniho oddéleni. Dil¢i plany budou vazany na kazdého jednoho obchodniho
zastupce a region s ohledem na dosavadni prodeje v regionu, potencial regionu a
stavajici aktivni odbératele a obchodni partnery v téchto regionech. Piresné zpracovani
realn¢ splnitelnych plant a na n€ navazujici bonusovy systém pro obchodni zastupce a
sales managera bude velmi dobrou motivaci a jist€¢ snizi i1 dosavadni fluktuaci

obchodnikt. Tato ¢ast bude podrobnéji popsdna v nasledujici kapitole.

Prodejni plan pro jednotlivé obchodni zéastupce bude vytvaien Sales managerem a
schvalovan jednateli spole¢nosti. Prodejni plan pro Sales managera pak budou

stanovovat oba jednatelé spole¢né.

5.2 Lidské zdroje — prakticky navrh

I u motivace zaméstnanct plati zdsada, ze je tfeba prvné zjistit, co vlastné toho kterého
jedince motivuje, abychom nasledn€ mohli motivacni néstroje zaméfit tim spravnym
smérem. At uz se jedna o sebemotivaci nebo o motivaci ze strany zaméstnavatele. Je to

zaroven jeden ze zplsob, jak zabranit fluktuaci zaméstnanct a vytvofit fungujici tym.
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Hodnotici pohovory

Navrhuji ve spolecnosti zavést efektivni hodnoceni pracovnikt ve formé hodnoticich
pohovori, které jsou velmi vhodnym nastrojem ke zjiSténi sebemotivace a potfebnych
informaci pro nasledné motivovani zameéstnanci. Frekvenci jednotlivych pohovora
navrhuji ptlro¢ni, pfi¢emz hodnoceni obchodnich zastupct a technickych pracovnika
bude provadét sales manager. Hodnoceni sales managera pak jednatel 1. Cilem bude
zhodnotit praci kazdého jedince samostatn¢ na zaklad¢ zadanych kritérii a postupné také
na podklad¢é pfedchozich vykonovych dohod. Hodnotici pohovory povazuji také za
velmi vhodny okamzik k neformalnim pohovorim mezi vedoucim a podiizenym, kdy
Casto vyplynou na povrch motivy, ambice, ale i nadvrhy zaméstnancli na zlepSeni

fungovani dané¢ho oddé€leni, o kterych doposud spole¢nost nevédéla.

Vyjezdni zasedani — ,,teambuilding*
Tato ¢ast se tyka vyhradné obchodnich zéstupct spolecnosti, resp. obchodni jednotky.

V kazdé spolecnosti a v kazdém oddéleni vznikaji jisté tfeci plochy, které leckdy
rozmichavaji vasné, ale o kterych se velmi malo mluvi. U obchodnich zastupct toto
plati dvojnasob. Kazdy z nich je motivovan piinést spolecnosti co nejveEtsi obrat, a proto
veétSinu svého Casu travi v terénu mezi zédkazniky (alesponn by tomu tak mélo byt).
Funguje mezi nimi také vétSinou znac¢na rivalita a soutéZivost, kdy se kazdy z nich chce
predvést, jaky se mu povedl obchodni tah, pfipadné jak uplatnil ty které své dovednosti.

Toto je pfirozena vlastnost kazdého ¢lovéka, proto je tieba ji patficné vyuZit.

Jako velmi vhodné vidim umoznit témto zamé&stnancim provadét jednou za Ctvrtleti tzv.
vyjezdni zasedani, kdy si ¢lenové obchodniho oddéleni a technicti pracovnici bez sales
managera a jednatelil vyjedou na dva dny mimo firmu a proberou si v klidu vSechny
sporné zalezitosti jejich vzajemného fungovani a vytikaji si zalezitosti, na které jindy
neni ¢as. Sales manager by mél byt vSak v zavéru kazdé takovéto spolecné akce
pfitomen, aby si vyslechl pfipominky a navrhy obchodné-technického tymu, tyto
spole¢né prodiskutovali, vzajemné odsouhlasili obsah jednotlivych pfijatych navrha a

definovali terminy jejich plnéni.
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Tyto neformalni posezeni slouzi jednak kurovnani ptipadnych sporit v ramci
obchodniho odd¢leni, jednak k informacim o moznych obchodnich praktikach, které by
mohly pomoci i1 ostatnim obchodnikim. Obchodnici Casto narazeji na obdobné
problémy a mohou si byt tedy ndpomocni v jejich feSeni, mohou se domluvit na
spole¢nych postupech pii feSeni pro né¢ zasadnich probléml v chodu oddéleni, které
z jakéhokoli diivodu nechtéji fesit jako jednotlivei. Dlilezitou ¢ésti téchto neformalnich
posezeni je aktivni odpocCinek, proto je velmi vhodné tyto akce konat na mistech

s moznosti sportovniho vyziti, at’ uz je to tenis, bowling, golf, lyZovani ¢i jiné aktivity.

roowr

Kazda takovato akce vSak musi mit jisty fad. Proto doporucuji, aby kazdé vyjezdni
zasedani vedl jeden z obchodnik, alesponi rAmcové ptipravil témata, o kterych se bude

jednat, situoval ho do svého regionu a zajistil moZnost sportovniho vyziti.

Tato zalezitost bude stat spole¢nost minimum nékladl a pfinese oZiveni do obchodniho

tymu spolecnosti.

Systém odménovani

Jednim ze zdkladnich motivacnich néstroji jsou penize. U obchodnich zastupct toto

plati dvojnésob, protoZze mohou velmi vyrazné ovlivnit vysi svého piijmu.

Penize mohou byt za spravnych okolnosti pozitivni motivaci nejen proto, ze lidé je
potiebuji a chtéji, ale také proto, Ze penize slouzi jako vysoce hmatatelny néstroj
uznani. Mohu také konstatovat, Ze penize mohou byt vyznamnym faktorem, ktery
pfitahuje lidi do organizace, a Ze jsou jednim z faktord, které ovliviiuji jejich setrvavani
v organizaci. Ale Spatné¢ vytvofeny a Spatné fizeny systém odménovani muze
demotivovat.”® Proto je potieba uz pii vytvafeni prodejnich plant obchodnikt velmi

dbét na to, aby plany a tim 1 bonusy byly vyvazené a dosazitelné.

2 ARMSTRONG, M., ﬁizem’lidskych zdroja, 10. vydani, Grada Publishing, 2007, 231s. ISBN 978-80-247-
1407-3
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Na zéklad¢ vlastnich zkuSenosti a znalosti trhu navrhuji nasledujici bonusovy systém

pro obchodni zastupce spolecnosti.

Provize rovnajici se prislusSnému procentu z obratu bude vyuctovanad ctvrtletné na

zéklad¢ plnéni planu, uhrady pohledavek a proaktivniho pfistupu k marketingovym

aktivitdm a to nasledujicim zpisobem:

PInéni planu v %

Vyse provize

0-30% Bez néroku na provizi
30 - 60% 0,3

60 - 90% 0,7

90% a vice Cela provize

Tabulka 3 - Zavislost vyse bonusu na celkovém plnéni planu daného obchodnika

Pohledavky po splatnosti v % z prodeje

Vyse provize

x <5% 100% bonus
8% >x>5% 90% bonus
12% >x> 8% 60% bonus
20% >x>12% 30% bonus
x > 20% 0% bonus

Tabulka 4 - Zavislost vySe bonusu na vysi celkovych pohledavek daného obchodnika

Marketingové aktivity:

Moznost kraceni bonusu u obchodnich

zastupct az 0 25%

Proaktivni pfistup — hodnoti vZzdy Sales
manager dle uskutecnénych planovanych
marketingovych aktivit daného roku, jejich

plnéni a obsazenosti

Tabulka 5 - Zavislost vyse bonusu daného obchodnika na pIlnéni marketingovych aktivit
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Graf 5 - Graf pro vypocet zakladniho bonusu obchodnika

Ptedpoklddané vySe bonust u jednotlivych obchodnich zastupcti se budou pohybovat

okolo hranice 2% z obratu.

Systém bonusovych finan¢nich odmén pro sales managera bude zbudovan na stejném

principu, jen plan pro sales managera se bude rovnat planu celého obchodniho oddéleni.

Vzhledem k tomu, Ze v prodejni organizaci jakou je organizace popisovanad v této
diplomové praci, patii mezi stéZejni pracovni pozice mista obchodnikii a ostatni
zaméstnance lze s trochou nadsazky povazovat za jejich podplirny tym, je tieba alespon
Castetné pifi finanéni motivaci téchto zaméstnancl spolec¢nosti vychézet prave
z UspéSnosti obchodnikt. Toto plati zejména pro techniky, kteti jsou s praci obchodnikli

vyrazng propojeni a bez jejichZ podpory by i obchodnici méli velmi ztizenou praci.

Finan¢ni bonus pro technické pracovniky bude vyplacen ptfi minimalné 85% splnéni
prodejnich pland obchodniho oddéleni celkem a to ve vysi 0,5% z obratu pro kazdého
technika. Vyplaceni bonusu vSak bude zavislé na vysledcich 360° zpétné vazby, ¢ili dle
hodnoceni v€asnosti, ptehlednosti, bezchybnosti a preciznosti vyhotoveni technickych

podkladti pro zakazku od sales managera, obchodnich zastupcti a koncovych zakaznik.
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Z mych poznatka jasné vyplyva, zZe nejstézejnéjSim a zaroven velmi problematickym
prvkem ve spolecnosti jsou lidé. Pokud vSak chce organizace ziskat konkurencéni
vyhodu zaméstnavanim lidi, ktefi jsou lepsi nez lidé zaméstnavani konkurenci, je tieba,
aby zacala pouzivat promyslené postupy ziskavani a vybéru pracovnikii, zalozené na
dikladné analyze zvlastnich schopnosti vyZzadovanych organizaci. Dale je tfeba zacit v
organizaci rozvijet procesy uleni se, povzbuzovat samostatné vzdélavani
prostiednictvim planu personalniho rozvoje jako soucasti procesu fizeni pracovniho

vykonu.

5.3 Financ¢ni hodnoceni projektu rozsireni spolecnosti

Kazdé rozsifeni spolecnosti s sebou nese finan¢ni naklady. Proto je velmi dilezité
stanovit si, kdy dojde k vyrovnani nakladii na projekt a ziskli z tohoto projektu, neboli

urcit bod zvratu.

5.3.1 Kalkulace naklada na rozSireni obchodniho oddéleni

Tento zpusob rozsifeni spolecnosti je, co se tyce hodnoceni investic velice jednoduchy.
Zjistuji navratnost investovanych prostfedkli po prvnim roce piisobeni obchodniho

zastupce ve spolecnosti.

Ve chvili rozsifeni spolecnosti, tedy v dobé& pfijeti nového obchodniho zastupce do
spolecnosti firm¢ vzniknou ur€ité vstupni, jednorazové néklady na tuto osobu a dale
vzniknou provozni a mzdové naklady, se kterymi je nutné pocitat. VSechny tyto

skutecnosti ted’ vyjadiime v €islech.
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Fixni naklady K¢
Kancelaisky nabytek 10 000 K¢
Notebook véetné softwaru 40 000 K¢
Tiskarna 5000 K¢
Telefon 5000 K¢
Automobil — akontace 200 000 K¢
Fixni naklady celkem 260 000 K¢
Variabilni naklady K¢&/mésic
Plat obchodni zastupce (OZ) 27 000 K¢
Telefon — provoz 5000 K¢
Cestovni naklady OZ 10 000 K¢
Ptipojeni internetu 1 000 K¢
Leasingova splatka auto 8 000 K¢
Variabilni naklady celkem 51 000 K¢
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Fixni néklady celkem 260 000 K¢

Variabilni néklady ro¢ni 612 000 K¢

Ro¢ni naklady celkem 872 000 K¢

Dle soupisu nakladii vychazi jednorazové nédklady na rozSifeni 260tis.K¢. Hlavni
polozkou je tady akontace na automobil. Variabilni mési¢ni nadklady budeme uvazovat
ve vysi 51tis.K¢, coz v pfepoctu na jeden rok c¢ini 612tis.K¢. Pokud tyto hodnoty

prepocteme na celkové rocni néklady, vyjde nam ¢éastka 872tis K¢.

5.3.2 Kalkulace vynosii plynoucich z rozsifeni obchodniho oddéleni

Vzhledem k vy$i planovanych obrati pro rok 2008 a obratd v pfedchozich letech
muzeme uvazovat, ze obrat obchodniho zastupce za prvni rok ve spolecnosti se bude
pohybovat okolo 5 milionli K¢ s obchodni marzi fadové 30%. JelikoZ je toto jen
optimalni ptfedpoklad plnéni planu a dosaZeni poZadovaného obratu a marze, budeme
pro lepsi pfedstavu pocitat s tfemi moZnymi variantami vyvoje. S variantou realnou,
kterd bude vychazet pravé ztéchto hodnot, s variantou pesimistickou, kde budeme
uvazovat obrat 3 miliony K¢ pfi generované marzi 30% a s variantou optimistickou, kdy

budeme uvazovat obrat 7 milionti K¢ pfi stejné 30% marzi.

pesimisticka varianta

predpokladany obrat 3 000 000 K¢
predpokladana marze 30%
predpokladany zisk v prvnim roce 900 000 K¢
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realisticka varianta

predpokladany obrat 5000 000 K¢
predpokladana marze 30%
piedpokladany zisk v prvnim roce 1 500 000 K¢

optimisticka varianta

pfedpokladany obrat 7 000 000 K¢&
piedpokladana marze 30%
pfedpokladany zisk v prvnim roce 2 100 000 K¢

5.3.3 Varianty vyvoje

Ve vSech tfech modelovych variantach nas zajima bod zvratu, tedy doba navratnosti

vlozené investice.

VSechny varianty vychdzeji ze stejného zakladu, jen z rozdilné vySe plnéni stanovenych

prodejnich plant.

Mezi nékladové polozky v nasledujicich vypoctech jsou zatazeny také predpokladané
naklady na vyplaceni ro¢niho bonusu pro obchodniho zastupce. Tyto jsou vypocteny dle
navrhnutych bonusovych kritérii viz. vySe - kapitola Lidské zdroje. V pesimistické
varianté jsou kraceny z divodu nesplnéni obratovych kritérii, ve zbyvajicich dvou

variantach jsou uvazovany v plné vysi.
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Pesimisticka varianta

piedpokladany obrat 3 000 000 K¢
predpokladana marze 30%
predpokladany zisk v prvnim roce 900 000 K¢
Fixni naklady celkem 260 000 K¢
Variabilni naklady ro¢ni 612 000 K¢
Piedpokladané niklady na vyplaceni bonusu 42 000 K¢
Celkové ro¢ni naklady 914 000 K¢
Vynosy v prvnim roce 900 000 K¢
Hruby zisk pred zdanénim -14 000 K¢
Bod zvratu v prvnim roce NE

Hodnoceni pesimistické varianty

Jak vyplyva z pesimistické varianty, nadklady na zfizeni mista a provozni naklady na
obchodniho zastupce v prvnim roce jeho pusobeni ve spolecnosti jsou vyssi, nez jim
generovany zisk. Z vypoctenych hodnot vyplyva, Ze néavratnost investice se velmi

piiblizuje bodu zvratu.

Pokud vezmu v uvahu, Ze jedna z nejvétsich investic na vytvofeni tohoto mista, platba
akontace za automobil a pocitacové vybaveni obchodnika, je jednordzova investice,
ktera se nebude v druhém roce opakovat, lze jeho plisobeni povazovat za relativné

uspesne.

73



Pokud by pii této varianté vyvoje obchodnimu zastupci vzhledem k nizkému obratu
nebyla vyplacena bonusova slozka platu, pak by jiz v prvnim roce bylo dosazeno plné
navratnosti investice. Bonus jakozto motivaéni stimul vSak jednoznacné doporucuji
vyplatit a povzbudit tak nového prodejce k lepSim vysledkim v dalSim roce jeho

pusobeni ve spolec¢nosti.

Projektovy zplsob prodeje svitidel je dlouhodoba zalezitost zalozena na dobrych
vztazich s obchodnimi partnery a proto se dd ptredpokladat znaény nardst prodeji

v dalsich letech.

Realisticka varianta

predpokladany obrat 5000 000 K¢
predpokladana marze 30%
pfedpokladany zisk v prvnim roce 1 500 000 K¢&
Fixni naklady celkem 260 000 K¢
Variabilni naklady ro¢ni 612 000 K¢
Piredpokladané naklady na vyplaceni bonusu 100 000 K¢
Celkové ro¢ni naklady 972 000 K¢
Vynosy v prvnim roce 1 500 000 K¢
Hruby zisk pred zdanénim 528 000 K¢
Bod zvratu v prvnim roce ANO
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Hodnoceni realistické varianty

Z realistické varianty vyplyva, ze ndklady na zfizeni mista a provozni naklady na
obchodniho zéstupce v prvnim roce jeho plsobeni ve spolecnosti nepfesahnou jim
generovany zisk za toto obdobi. Bodu zvratu tedy bude dosazeno jiz v prabéhu prvniho

roku.

Optimisticka varianta

predpokladany obrat 7 000 000 K¢
predpokladana marze 30%
predpokladany zisk v prvnim roce 2 100 000 K¢
Fixni naklady celkem 260 000 K¢
Variabilni naklady roé¢ni 612 000 K¢
Predpokladané naklady na vyplaceni bonusu 140 000 K¢
Celkové roc¢ni naklady 1012 000 K¢
Vynosy v prvinim roce 2 100 000 K¢
Hruby zisk pred zdanénim 1 088 000 K¢
Bod zvratu v prvnim roce ANO

Hodnoceni optimistické varianty

Z optimistické varianty opét jako v pfedchozim ptipadé vyplyva, Ze naklady na zfizeni
mista a provozni naklady na obchodniho zéstupce v prvnim roce jeho pilisobeni ve

spole¢nosti nepfesdhnou jim generovany zisk za toto obdobi. Bodu zvratu tedy bude
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dosazeno jiz v prabéhu prvniho roku a navic obchodnik bude ke konci roku generovat

zisk pfed zdanénim pies 1 milion K¢.

Pokud by platila tato varianta a pfedpokladany prodejni plan by byl piekrocen o 40%, je
to samoziejmée vyborny vysledek, ale na druhou stranu je tieba analyzovat tuto situaci a

zamyslet se nad mechanismem nastavovani prodejnich plani do pfistich let.
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6 Zavér

Organizacéni rozvoj, ktery je tématem této prace, se obecné tykd planovani a realizace
programt, zlepSovani efektivnosti fungovani organizace a jeji reakce na zménu. Cilem
je tedy zabezpecit planovity a promysleny piistup zlepSovani efektivnosti organizace.
Pti¢emz efektivni organizaci lze definovat jako organizaci, kterd plni svlij ucel tim, ze
uspokojuje prani a potieby vSech, ktefi jsou na ni zainteresovani, pfizpusobuje své
zdroje pftileZitostem, pruzné se adaptuje na zmény v prostiedi a vytvaii kulturu, ktera

zvySuje oddanost, kreativitu, sdileni hodnot a vzajemnou divéru.

Navrhy uvedené v této diplomové praci jsou nezbytnym zakladem pro zapoceti

takovych zmén ve spole€nosti, které povedou k nutné transformacni zmeéné¢.

Popisovany program transformace je podnikatelsky orientovan, zamétuje se na to, co je
tteba udé¢lat pro zajiSténi toho, aby podnik efektivnéji zvySoval pifidanou hodnotu,

predevsim pro své vlastniky, a aby ziskaval konkuren¢ni vyhody.

Podnikatelsky plan fesi pfedevSim otdzku, co je tfeba ud¢lat k zajisténi toho, aby lidé
dobfe pracovali a spolupracovali. Soustfeduje se na provedeni nutnych zmén
v organizacni struktufe spole¢nosti, ve vymezeni jasnych kompetenci jednotlivych

zam¢stnancl a na vybudovani motivaéniho systému.

VSechny organizace se zajimaji o to, co by se mélo udélat pro dosazeni trvale vysoké
urovné vykonu lidi. Znamena to vé€novat zvySenou pozornost nejvhodnéjSim zptsobiim
motivovani lidi pomoci takovych nastrojt, jako jsou rtizné stimuly, odmény, vedeni lidi
a — co je nejdulezitg)si — prace, kterou vykonavaji, a podminek v organizaci, za nichz

tuto praci vykonavaji.

Je tfeba mit na paméti, Ze organizace nejsou nic statického. Zmény soustavné probihaji
v podniku samotném, v prostfedi, v némz podnik operuje, i u lidi, ktefi v podniku
pracuji. Neexistuje nic takového jako ,,idealni organizace. To nejlepsi, co se da udélat,
je optimalizovat pfislusné procesy, pamatovat si, ze at’ se vytvoii jakékoliv struktura,

bude zavisld na okolnostech prostfedi organizace a ze jednim z cild, které musi
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organizace splnit, je dosdhnout co mozné nejlepsiho souladu mezi svou strukturou a

témito okolnostmi.

Tato prace bude predlozena vedeni spole¢nosti PROFILUX jako navrh na roz§ifeni a
provedeni nutnych zmén v podniku a po odsouhlaseni vedenim spole¢nosti se stane
praktickym realizacnim planem pro prvni etapu zmén vramci restrukturalizace a

expanze spolecnosti.

78



7 Seznam pouzité literatury

ARMSTRONG, M., Rizeni lidskych zdroju, 10. vydani, Grada Publishing, 2007, 248s.
ISBN 978-80-247-1407-3

CANNON, T., SHAW, S., Svét obchodu, Albion, Brno 1992, 192s., ISBN 80-85318-
03-2

FOTR, J., Podnikatelsky plan a investicni rozhodovani, Grada Publishing, 1999, 204s.
ISBN 80-7169-812-1

GAMMON, J.S., Ndkup a prodej, Readers International, Praha 1994, 171s., ISBN 80-
901454-3-4

JOBBER, D., LANCASTER, G., Management prodeje, Computer press, Praha 2001,
431s, ISBN 80-7226-533-4

KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O., Strategické Fizeni, 3vyd. PC-DIR Real, 2000,
157s. ISBN 80-214-1538-X

KOCMANOVA, A., LUNACEK, J., Ekonomika podniku, 2. dil, Akademické
nakladatelstvi CERM, Brno 2005, 68s ISBN 80-214-3016-8

KONECNY, M., Podnikova ekonomika, Akademické nakladatelstvi CERM, Brno 2007,
174s. ISBN 978-80-214-3465-3

KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M., Podnikatelsky plin, Computer Press,
2007, 216s ISBN 978-80-251-1605-0

KOTLER, P. Marketing management. 10. vyd. Praha: Grada Publishing, 2005, 719s.
ISBN 80-247-0016-6.

MILACEK, M., 2002, SWOT analyza. [on-line] Dostupny z www:
http://www.stavebnitechnologie.cz/view.php?cisloclanku=2002041701

79



NEMEC, R., 2005, Marketingovy mix — jeho rozbor, moZnosti vyuZiti a problémy.
[on-line] Dostupny zwww: http://marketing.robertnemec.com/marketingovy-mix-

rozbor/

PAULAT, V.]., Financni analyzy v rukou manazera, podnikatele a investora. 1. dil,

Profess Consulting, Praha 1999, 30s, ISBN 80-7259-006-5

80



