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Abstrakt

Diplomova prace se zatfuje na sestaveni uceleného popisu strategickychrdekf
firmy. Napomaha udavat jednotny &mkterym se ma spalaost ubirat v ramci svoji
vize, poslani, firemni identity, éila hodnot. Je tedy ucelenym souborem slouZzici ke
strategickému rozvoji spalrosti a udrZzeni sénu predem stanovenych @il V ramci
jednotného materialu je mozné zabeipsladknost a vzajemnou soundlezitaseni

s poslanim firmy.

Abstract

This diploma thesis is dealing with creating contpaescription of strategic
documentation in a company. It helps to set onection, where the company should be
heading in its vision, function, identity, objeas/and values. It is a compact collection
for strategic development of the company and fapkeg the direction towards the
chosen objectives set beforehand. It is possiblseture coordination and mutual
belonging of the parts and objective of the company framework of unanimous

material.
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UVvOD

K tomu, aby byla firma v dnesni usjhnané dob stabilni, musi neustale planovat
a tvait strategii. Dnesni s¥ je charakterizovanipsycenosti informaci a bude zéleZet
piedevsim na tom, kdo dokaze mnozstvi informaci efektzpracovat a vyidit
podstatné od nepodstatnycheelha strategie je reakci nasmici se podminky v okoli
firmy. JelikoZ okolni st se neustale vyviji, musi firma reagovat na tytniti se
podminky a pizpasobovat strategii v navaznosti ndekavané zmrny. Diky Usgsné
reakci na okolni prostdi a pedpokladany vyvoj rive byt firma vice Usfgna a
konkurenceschopna. Jednotlivé  kroky tvorby strateginapomahaji byt
konkurenceschopnyi okolnimu prostedi a také davaji jednotny smve vyvoj
firmy. Strategii tedy mZeme oznét jako dlouhodobé planovéni, které nantuje
cesty, kterymi se ma firma zaobirat k tomu, abychaanZeli konkuretini vyhody.
V této praci se zadime na soubor analyz, popisu &asného stavu firmy a naslednych

navrhi feSeni pro rozvoj strategie firmy FPO s.r.o.

Strategie jako procestkolika etap, které budou v prat@Seny. Prvni zthto
etap je analyza séasné pozice a stavu firmy FPO s.r.o.. V ramci tohHmadu jsme
schopni zaznamenat silné strankyilgZitosti, ale také potencionalni hrozby a slabé
stranky firmy. Tato analyza byda v Zivotnim cyklu firmy probihatifblizné kazdé fi
meésice. Druhou etapou je planovani strategie, kdenaéime it trvalé vyhody Wici
konkurentim. Planovana strategie musi mit definova&iisSg€ strategického zajmu
s ohledem na finami progndzy. Planovéani strategie probihd v ramaceragvni a
taktické strategie. Po u#lladném sestaveni strategického planu dochazi & jeh
implementaci. Bed samotnou implementaci jéleZzité sestavitasovy harmonogram
véetre kontrolnich¢innosti a kritickych mist. Tyt@innosti mohou odhalit fjpadné

nesrovnalosti, jez v pbé¢hu implementace mohou vzniknout.

Pro svoji praci jsem si zvolila firmu FPO s.r.cedpa se o firmu, kteraipobi
zejména na trhu inforndaich technologiich. Na tomto trhu firmégobi @iblizné deset
let, ma jiz viceletou tradici a ziskané zkuSenastiosavadni existence. Infordma

technologie jsou oblasti, ktera se skokownéni k modergjSim a no¥jSim



technologiim. Proto je idezité UspSné reagovat a sledovat vyvojové trendy v okoli
firmy. Strategie firmy FPO s.r.0. bude v texturegréna v ramci firemni, obchodni a
funkéni strategie. V diplomové praci budou navrhnutymavé oblasti firmy, reagujici
na nenici se trendy okolniho prdsti, je vSak na samotné figmak se k navrhované

strategii postavi.
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1 CILE APOUZITE METODY

Hlavnim cilem diplomové préce je navrhnuti strategodniku pro nadchazejici
obdobi giblizné¢ dvou az pti let. Tento cil je zarten na definovani strategii pro
strategické podnikové jednotky a ziskani tak koaekimi vyhody g dalSim vyvoji
podniku. V sodasné dob je velmi dilezité mit definovanou jednozreou strategii,
kterd je znama vSerlenam podniku. Strategie udava mantinely, které nam &aji
drzet cesty dalSiho rozvoje. Firma FPO s.r.o. naroéleny dokument o firemni

strategii, coz také zkdapotencionalni moznost rozvoje konkurenceschopfiosty.

Mezi metody a postupy, které jsou v diplomové pracuzity sefadi metody
analyzy, jako SLEPT analyza, Poifter model konkuretniho prostedi, matice
atraktivity oboru a pozice podniku, analyza hodnétwietzce, analyza metodou 7S a

v nespolednface SWOT analyza.

1.1 SLEPT analyza

SLEPT analyza je vyuzivandigodnoceni zrén v okoli firmy. Napomaha nam
odhalit gipadné negativni dopady ve vyvoji firmy. Tato metgd ¢lenéna na oblasti
socialni, legislativni, ekonomické, politické, techogické. SLEPT analyza se
nezamdiuje pouze na s@asny vyvoj jednotlivych faktdr, ale i na pedpokladany sir

jejich budouciho fisobeni.

V néasledujiciasti se zagtime na jednotlivé faktorydetrg obsahové napén

= Socialni faktory— demografické charakteristiky (velikost populacgkova
struktura, pracovni preference), makroekonomickéralkteristiky prace trhu
(mira zamdstnanosti, neza#stnanosti), sociath — kulturni aspekty (Zivotni
arovei, rovnopravnost pohlavi), dostupnost pracovni silgostupnost
pozadovanych pracovnik

= Legislativni faktory— existence zakonnych norem ¢{abské pravo, obchodni
pravo, daove zakony, legislativni omezeni), nekompletni dkgiva,
vymahatelnost prava, autorska prava

-11 -
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= Ekonomické faktory- makroekonomicka situace (inflace, arokova mingsev
HDP, meénova stabilita), finatni zdroje (bankovni zdroje, @ry), daiové
faktory (vySe daovych sazeb)

= Politické faktory— politické faktory (stabilita vliady, organy aadly), politicky
vliv skupin, politicko - ekonomické faktory (post&jzahraninim investicim,
statnimu pitmyslu)

= Technologické faktory podpora v oblasti vyzkumu a vyvoje, nové vynalazy

objevy, nové technologické aktivity.(12.)

1.2 Porteriv model konkurenéniho prostredi

Portefiv model konkureéniho prostedni zobrazuje ¢ faktori — konkurence,
odkeratelé, hrozba vstupu novych subsfifudodavatelé a konkurémi prostedi. Tento
model se vyuZiva pro analyzu oborového okoli, telsnuti sil, které se dostavaji na

trhu do vzajemné interakce.

KONKURENTI

OhroZeni ze strany novych
potencidlnich konkurenti

KONKURENCN( ODBERATELE
DODAVATELE PROSTREDI

Vyjednavacischopnost
Soupefeni mezi stavajicimi odbérateld
organizacemi

Vyjednavaci schopnost
dodavatelii

HROZBA SUBSTITUTU

OhroZeni ze strany
nahradnich vyrobki

Obrazek 1: Porteriv model konkurenéniho prostiedi (Zdroj: 12.)
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P&t zakladni sil:

» Konkurenti— je snadné a obtizné pro nového konkurenta vdtaugitrh?
Existuji néjaké bariéry vstupu?

» QOdkeratelé — mohou odbratelé spolupracovat a objednavatsv objem? Jak
siln& je jejich vyjednavaci schopnost?

» Hrozba substitut — je snadné nahradit naSe produkty jinymi?

» Dodavatelé— je velké mnozstvi dodavatehebo malo? Jaka je vyjednavaci
schopnost dodavatet

= Konkurerni prostedi— nachazi se v konkuré&mim prostedi silny konkureéni
boj? MiZeme najit dominantniho konkurenta?(15.)

1.3 Matice atraktivity oboru a pozice podniku

Tato matice je sestavovana na zaklddou kritérii — atraktivity oboru a pozice
podniku v daném oboru. Pomoci jednoduchych otihsel kvantifikuji sily faktod
v ramci oboru dané firmy, tr se bodovaci stupnice a na zaklgiirazeného bodového
ohodnoceni se ziska procentni skore jak pro atbktitak pro pozici vyrobku.

Zawrem je grafické znazoéni do niizky, které u&i prislusnou pozici produktu.(6.)

silng primérnd slabd

. g

S . S Zdvojndsob Usili nebo | §

S Vidce Zkus silnéji ! N <

— zrus g

S
<

= o

S 5

E S Vidce rast Rlst opatrovani Fazové stahnout £

°3

= S
<

S

o

R £

§ Penéini dojak Fazové stahnout Zrus S

-~

' g

<

100% 0% -100%
POZICE

Obrazek 2: Matice atraktivity oboru (Zdroj: 6.)
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1.4 Analyza hodnototvornéhoretézce

Hodnotovyiettzec secleni na d¢ zakladni¢asti - zakladntinnosti a podfirné
¢innosti, které jsou dale¢teny na specifické oblasti. K primarnim aktivitamadime
obstarani materialu, jeho zpracovani, vyskédra odbaveni vyrobku, obchodovani
s nimi a také servis. Sekundarni aktivity jsou masou vSech zakladnich aktivit. Mezi
podpirné aktivity pati obstaravatelskdinnost, technologick&innost,fizeni lidskych
zdroji a infrastruktura podniku. Vramci analyzy hodndtbe fetzce nuzeme

identifikovat potenciélni konkureni vyhody. (8.)

INFRASTRUKTLIRA PODOMKIKU \
RIZEMI LEDSHYCH ZDRCUG \
TECHNOLOGICKY ROZVOY \Q(g&

DBESTARMATELSKA CMNDST \

SEKUNDARMI AKTIVITY

BIZEM vETUPNICH
aPERAC]
VYROBA APROYVOZ
RiZEM] WS TURNICH
OPERAC
MAARKETING A ODEYT
SERVISK SLLZRY

PRIMARN ARTIVITY

Obrazek 3 Obecny hodnotovyetézec (Zdroj: 12.)

,Ukolem firmy je zkoumat své naklady a pro¢éaSechny naladotvorn@nnosti
a hledat moznosti jejich zdokonalovani. teba, aby firma hledala¢oo, co @la lépe
nez konkurence. Hodnotovyetzec poskytuje souhrnny ramec pro systematické
zkouméani moznosti, jak zabeZgelepSi hodnoty pro zakazniky. Boston Consultin
Group rozliSujectyii typy pramysh podle p@étu jejich konkuretnich vyhod a podle

jejich velikosti.

=  Pramysl objemovy — firma rize dosahnout pouze mala vyhod, za to vSak
velkych. Vynosnost je uanna velikosti firmy a jejimu podilu na trhu.

» Pramysl ve slepé ulice — malo potenciédlnich vyhod a vSechny tyto
vyhody jsou malé. V tomtorfpacd nezalezi vynosnost na velikosti trzniho
podilu.

=  Pramysl fragmentovany — mnohdifgzitosti pro diferenciaci, ale vSechny

prilezitosti jsou malé. Podnik e byt ziskovy i ztratovy.
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= Pramysl specializovany fada diferenciégnich gilezitosti, z nichz kazda

muze byt velmi vynosna.” (8.)

Mnoho

1
1
Fragmentace ! Specializace
1
1

vyhody

Pocet pFistupl
pro dosaZzeni
Malo

[}
1

Slepa ulic¢ka : MnoZstvi
1

Mala Velka

Velikost vyhody
Obréazek 4: Matice BCG (Zdroj: 8.)

1.5 Analyza metodou 7S

Analyza metodou ,7S" odhaluje kbvé faktory Uspchu. Zakladem této metody je
chapani jednotlivych faktérve vzajemnych vztazich d@igobeni. V tomto pojeti je tedy
pozadovano pohlizet na firmu jako na mnozinu sefhkiori — strategie, struktura,
systémfiizeni, styl manaZerské prace, spolupracovnici, pubsti, sdilené hodnoty.

Kli¢ovym Usgchem je pedevsSim harmonicky soulad mezi jednotlivymi faktory

= Struktura — obsahova a fuftk naph organiz&niho usp#adani - natizenost,
podiizenost, spoluprace.

= Systémtizeni — chapeme jako préstky, které slouzi kizeni — informani,
dopravni, kontrolni, komunikai.

= Styl manaZerskeé prace — vyfage, jak management firmyigtupuje kiizeni.

» Spolupracovnici — vzajemné vztahy pracovniknotivace a chovani uvhit
firemniho tymu.

» Schopnosti — profesionalni zdatnost pracovnihoktise firmy.

» Sdilené hodnoty — symbolizuji zakladni ideje stalkedrt.

1.6 SWOT analyza

Tato analyza byva soasti strategického, dlouhodobého planovani gpokti.
Dokaze komplex& vyhodnotit fungovani firmy, vyhledat problémy aegdevsim
moznosti novéhoustu. SWOT analyza spiva v hodnoceni s@asného stavu firmy

(silnych a slabych stranek) a situaci v okoli firrfilezitosti a hrozby). SWOT
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analyza je vyuzivana pro optimalizaci strategien§ir Management rozhoduje, ktera
strategie je pro danou firmu nejefektisi:

= MAX — MAX strategie— maximalizace silnych stranek — maximalizace
prilezitosti.

= MIN — MAX strategie— minimalizace slabych stranek — maximalizace
piilezitosti.

= MAX — MIN strategie- maximalizace silnych stranek — minimalizace byoz

= MIN — MIN strategie — minimalizace slabych stranek — minimalizace
hrozby.(16.)
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2 TEORETICKA VYCHODISKA

2.1 Definice zakladnich pojmi

K tomu, abychom snéze pochopili strategii a stiategtizeni, charakterizujeme si
nékteré zakladni strategické pojmy.

= Konkurencge brana jako vzajemna seatmezi firmami, ktera udrzuje neustaly
kolob¢h pohybu v Zivotnim cyklu podnik (12.)

= Konkurenceschopnost firmyizeme charakterizovat jako tu oblasispbeni
firmy, kterd je pro ostatni firmy v daném momentedaosazitelna tzv.
konkurerni vyhoda. Konkurenceschopnost firmy je charaktetma silnymi
strankami.(8.)

» Strategiezahrnuje dlouhodobé cile, které chce firma dosahaapisoby, cesty

jejich dosazeni. (12.)

» Vizeje zakladni pedstava vlastnik zakladatel firmy o predmétu podnikani,
nabizenych vyrobcich, zakaznicichicikterych ma byt dosazeno. Jedna se o
budouci Zadouci stav, ktery udava jednéngasmer ve vyvoji firmy. (12.)

= Mise neboli poslani, €el existence firmy. Mise tuje oblast podnikani a
zakazniky, na které se chce firma z&imMuze mit i podobu firemnich hodnot,

principa a zasad. (12.)

» Strategicka analyzana za ukol zjistit skutmy stav strategickéhtizeni dané

spole&nosti.

» Strategicka mezerge ozn&ovana jako rozdil mezi cekdvanym budoucim
vysledkem v pipac, Ze firma bude poktavat ve stdvajici strategii a
pozadovanym budouci vysledkem. (12.)

» Strategicka obchodni jednotkiaké ozn&ovana akronymem SBU z anglického
Strategic Business Unit, je definovan&itou skupinou zakaznik a jejich
potreb, jez hodla firma uspokojovat. Strategické obechogednotky jsou
schopny samostatrgelit specifické konkurenci a mohou kyteny jako ziskova
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strediska. ,SBUs jsou Wenovany zejména proto, Ze pro kazdou SBU je

formulovana samostatna business strategie.“(6.)

2.2 Proces strategickéhdizeni

I s

~Strategickérizeni uskut&iované top managementeniigadr i vlastniky firmy,
zahrnuje aktivity zagtené na udrZzovani dlouhodobého souladu mezi poslérniry,
jejimi dlouhodobymi cili a disponibilnimi zdroji Bovréz mezi firmou a prosedim,
v némz firma existuje. Obdolgnako u obou nizSich Uroviiizeni, taktické a operativni,
Ize i strategické&izeni charakterizovat jako mix zakladnich manaZeiskinnosti —
planovani, organizovani, vedeni a kontroly, jejighporce na jednotlivych Grovnich

fizeni jsou nazrigny na obrazku.“(6.)

Taktické
fizeni

Operativni
fizeni

Organizaéni a fidici hierarchie

Obréazek 5: Struktura zakladnich manazerskych funkcina Urovnich¥izeni (Zdroj: 6.)

Jednotny model strategickiézeni Sity na miru kazdému podniku prakticky
neexistuje, ale jéadacasti procesu strategie, které jsou charakterisfic&évice oblasti.
Obecr je proces strategickéhtzeni ovliviovan poslanim firmy a externim, internim
prostedim firmy. Strategickéizeni jako proces je sloZzenaasti strategické analyzy,
generovani moznyctreSeni, optimalizacaeSeni a vyér strategie, implementace
strategie a zfina vazba ve forthhodnoceni realizace strategie. Jedna se o &wolob

proces, které se neustale opakuji. Nepzity kolokEh je znazorén na obrazku.
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Strategicka

analyza
Generovani

/ moinych

feseni

STRATEGICKY
MANAGEMENT
Ovlivriuje: Optimalizace
feseni a vybér
strategie

- poslani firmy a firemni cile

-externi a interni prostredi
firmy

Implementace
strategie

Hodnoceni
realizace
strategie

Obrazek 6: Proces strategickéhdizeni (Zdroj: 6.)

2.3 Hierarchie strategii

Zakladem strategie je vytieni mnozin dlouhodobych dila také zfisohi jejich
realizace. Kazdy zthto strategickych dilby meél sphovat podminky SMART. Cf
se jednd o akronym sloZzeny <ptenich pismen anglickych slov, které si

charakterizujeme:

— ,Stimulating®, cile musi stimulovat k dosazasjlepSich vysledk
— ,measurable”, r¥itelnost cile
— ,acceptable“, akceptovatelnost cile

— realistic”, dosazitelnost

=4 0 > Z W

— Jtimed", casovy ramec cile(6.)

Hierarchie firemnich strategii iheme dale diverzifikovat do na sebe
navazujicich strategii. Jedna se o nejvySe postavéinemni strategii (corporate),
obchodni strategii (business) a fank(functional) strategii. # sestavovani zmémych
strategii by nila byt dodrZzena zasada &m postupu sgrem shora dal, ale uplatuje
se i postup zdola nahoru a to ifgads, Ze jsou rozpracovany niatené cile na nizsich

arovnich. (6.)
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Klicova strategicka Faktory ovliviuijici

Strategie rozhodovani rozhodovani
Jakeé podnikani? Poslani spoleénosti, jeji vhitini
Corporate Co ziskat, éeho se zbavit? [+ hodnoty a etika, ekonomické,
Kam investovat? socialni a politické prostredi atd.
Jake strategicke cile a Dynamika a stav trhu, aktivity
. Business formy konkurenéniho boje [+ konkurence, vyvoj technologii,
% pro uréity trh/SBU? omezeni zdroja atd.
=
=]
N
[
o
&
Jak napliovat business Nadrazené strategické cile,
Functional strategie specifickymi [+ disponibilni zdroje, technologie
¢innostmi firmy? atd.

Obrazek 7: Hierarchie firemnich strategii (Zdroj: 6.)

2.3.1 Firemni strategie

Firemni strategie duje ramce pro navazujici obchodni strategii. Nagestrag
muzeme na firemni strategii pohlizet jako na defimiv@ise, na druhou stranu jako na
zadani, které nas usmuje pro formulaci obchodnich strategii. U firemirategie se
jedna pedevSim o definovani z&mi podnikani, které chce firma realizovat. Na

formulaci cili pro firemni strategii se podili top managemeniaataici firmy. (6.)

Firemni strategie by éta definovat:

1. strategické obchodni jednotky
2. uréeni zakladnich strategickychicl6BU
3. vymezeni sir a cest pro stanovené strategické cile SBU, almy \doslo

k naplreni predem u&enych citi. (6.)

2.3.2 Obchodni strategie

Obchodni strategie definuje strategické cile aycestiouci k jejich dosazeni pro
specifikovanou strategickou obchodni jednotku. @octi strategie dava &itému
podnikani na konkrétnim trhu jeho specificky chéeak Miazeme ji tedy
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charakterizovat, jako SirSi rozpracovani strategibkcili vymezenych na jednotlivé
SBU v hierarchicky vysSsi firemni strategii. (6.)

Obchodni strategie by #a specifikovat strategické cile pomoci rdedého
marketingového mixu, 7P:

* Produkt— vyrobky, nebo sluzby;

= Price— cena;

» Place- vymezeni trhu;

* Promotion— propagace, distrildni kanaly;

* People- lidské zdroje;

* Process- procesy — vyvojové, zasobovaci, vyrobni, disthith, informant;

* Planning- planovaniiizeni. (6.)

Obréazek 8: Obchodni strategie s vyuzitim roz&eného marketingového mixu (Zdroj: 6.)

2.3.3 Funkéni strategie

Funkéni strategie je navazujiélankem na obchodni strategii. Tato strategie
detailrgji rozpracovana obchodni strategii pro jednotliypedfické oblasti. Funii
strategie je rozpracovavana dékalika strategii - rozvoje marketingu, strategizeni
lidskych zdrofi, rozvoj vyrobki, rozvoj vyrobni zakladny, vyuziti informiaich
technologii Wizeni. Pro ufeni funkni strategie je velmi idezité vychazet ze

specifickych vlastnosti SBU. dkteré funkni strategie nemusi byt definované pouze
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pro jediné SBU, ale mohou byt sp&té pro vice strategickych obchodnich jednotek.
(6.)

2.3.4 Horizontalni strategie

Horizontélni strategie slouzi zejména pro koordinagdjemnych vztah mezi
vymezenymi SBU a to fpdevSim z dvodu, aby si obchodni strategické jednotky
nebyly vzajema konkurerni a nedochazelo tak k oslabeni jednotlivych SBU a
roztistenosti firemni kultury. Hlavnim rozdilem mezi horigdini strategii a firemni
strategii je, Ze horizontalni strategie definujéjemné strategické vztahy SBU, firemni

strategie vytyuje strategické cile spaieosti. (6.)

2.4 Strategicka analyza

K tomu, aby firma byla silna a G&na musi analyzovat o&lvi svého fisobeni.
V ramci strategické analyzy vyhodnotimeéj& a vnitni vlivy, které nam pomohou

nasngrovat firemni strategii Zadoucim grem.

Pro strategickou analyzu jéldzité se zawfit nejdiive na analyzu a monitorovani
okoli firmy, které je dlezitym faktorem pro ovlikovani Gstu, ¢i poklesu ve fungovani

firmy. Ukazuje se, Ze podniky, které maji strateftie gizpasobenu reali svého okoli

Vs

2.4.1 Analyza externich faktora

Analyzu externich faktdr délime na obecné a oborové okoli podniku. Obecné
okoli podniku se nachazi v rowinsociélni, legislativni, ekonomické, pravni,
technologické. K analyze obecného okoli vyuzije8ieEPT analyzuOborové okoli
podniku je charakterizovanagquevsim zakazniky, konkurenci, nabizenymi prodakty
dodavateli. Nejlépe vystihujici metodou oborovéhkolb podniku je Porteniv
petifaktorovy model Analyzu externich faktérlze shrnout pomoci techniky ETOP,

profil prilezitosti a hrozeb.

Jiné mozné fistupy pro analyzu WjSiho prostedi jsouBCG matice ktera
uvazuje d¥¢ zakladni kritéria - ust trhu a relativni podil na daném trhoatice
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atraktivity oborua pozice na trhu, kde se matice vytvéa zaklad veli¢in — atraktivity
oboru, konkuretni pozice podniku v daném oboru a takétice geziti kter4 uvazuje

prodejni a nakladovou pozici podniku. (6.)

2.4.2 Analyza internich faktora

Analyza internich faktdr se zamtuje na vnitni firemni pochody, které jsou
Z \EtSi ¢asti ovliviiovany misobenim externich faktior Existujefada gistupa a metod
pro hodnoceni internich fakforJednim zd&chto gistupi je funkeni pristup ktery je
rozélenén do oblasti podle funkci uvihipodniku — technologicka oblast, obchodni a
marketingova, personalni, ekonomicka a firdnoblast, vyrobni oblast. Alternativni
metodou jeanalyza hodnotovéhedetézce — kde jsou strategicky vyznamné oblasti
¢lerény do primérnich a podpnych aktivit. Primérni aktivity mo souviseji
s vyrobou a expedici vyrobk U sekundarnich aktivit se jedna o podp@E procesy
navazujici na primarniMetoda ,7S" ktera za pismenkem ,S" skryva jednotlivé
faktory, které povazujeme za #divé z hlediska uginého fungovani firmy. Mezi tyto
faktory pati — struktura, systém, styl, spolupracovnici, sctogbi, strategie, sdilené
hodnoty. (6.)

Vystupem z analyzy internich fakfojsou silné a slabé stranky firmy, které je

moZzné sumarizovat pomoci techniky SAP, profil sigatkych vyhod.
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2.5 Konkuren¢éni strategie podle Portera

Konkurereni strategii firmy se odviji od diagnézy silnychsibych stranek
podniku. Zakladni strategii firmy @zeme ¢lenit na ti obecné strategie — strategie

nakladovosti, strategie odliSeni a strategie&ami.

Siroky

' Nakladova i Startegie
strategie (Cost diferenciace

leadership) (Differentation)

\

Naklady Zaméfeni na konkurendcni vyhodu Diferenciace

; t Strategie
zarg’i[é?::ig(lgost i LI
o) W (Differentation
focus)
y
Uzky

Obréazek 9: Generické strategie (Zdroj: 12.)

2.5.1 Strategie nakladovosti (Cost Leadership)

Strategie nakladovosti znamena, z&asti trhu pevladaji jednoduché vyrobky,
které je snadné vyrobit a konkurovat jim. ¥gad, Ze se rozhodne obchodni jednotka
s cenou ostatnich konkurérd sodasré zabezpé&t udrzeni kvality vyrobK, respektive
sluzeb. Tato strategie vyZadujestedné sledovani ve snizovani nakiachinimalizovat
naklady na drovni vyzkumu a vyvoje, sluzeb, prodegklam, apod.. Diky nakladové
strategii vyrabi firmy standardni vyrobky pro starghi zakazniky. (6.)

-24 -



Mrivriw s

= Vyuzivani uspor zrozsahu vyroby velkych obfemedukovaného pdu
vyrobki, nefilis casté zminy sortimentu vyrobk. Prevaha hromadné a sériové
vyroby s nizsimi jednotkovymi naklady.

= Casté strategické zy nejsou Zadouci. (zfna vyrobki, dodavate, trha).

= QOrientace na spi#bitele se standardnimi pozadavky.

» Poptavka je spiSe ovhievana, nez uspokojovana ve smyslu stalosti.

= Setit v3ude tam, kde se d&, preferovani levnych vyicbnfaktor,
minimalizace reZzii, zadieni na uspory vyrobnich nékigdnikoliv na inovace
vyrobki, dobra spoluprace se subdodavateli s cilem mimaed naklad,
vyuZzivani jednoduchych a levnych distrépich kanai.

= Preference &sSiho stabilniho objemu prodejéep ziskovosti.” (6.)

Vyhody nakladové strategie:

» Zabréni konkureriim,

» zabrani novym vstupm do odwtvi (nova firma nemdZe FiliS konkurovat
nizkym nakladm, neni zajimava pro konkurenty),

= zabrani substitiin (v piipac, Ze je zbozi pro zakaznika levné, nehleda
substituty),

» zabrani pechodu zakaznika ke konkurenci. (6.)

Rizika nakladoveé strategie:

» technologické zrmy vyvolané ¥decko-technickym pokrokem,
= plagiatorstvi technologii, organizaci vyroby,

» zajem zakazniko diferenciované vyrobky,

= neefektivnost uspokojeni specifickych pozadarkkazniki,

= ostra konkurence o zisk&ni pozice nékladovéture. (6.)
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2.5.2 Strategie odliSeni (Differentation)

Tato strategie z®g Ze v tétocasti trhu peviadaji vysoce hodnotné a velmi
rozdilené vyrobky, fipadré se vytvdi néco vyjimeiného pro zakaznika. K dosazeni
této strategie vede lepSi sluzba, vyuZziti modeznhnologie, distribéni st’, reklama.
Uspsna diferenciace se orientuje na hodnoty, které@jae zakaznik za vyznamné.

V ramci uspokojeni Zzadoucich hodnot zakainfk vznika konkureini vyhoda.

NejcastjSi zpisoby, jak dosahnout strategie diferenciace:

= Vysokou technickou arovni,

= vysokou kvalitou,

= vysokou Urovni servisu a prodejnich sluzeb (dotréhodni podminky, zaéai
Ihaty, rychlé zpracovani objednavek, komunikace sezaikem),

= cestou nabidky — vice hodnoty pro zakazniky za cemavnatelnou

s konkurenci. (6.)

Vyhody strategie odliSeni:

» konkurence neni tak intenzivni,

= vstupy novych konkurefitbyvaji obtizné (znalost know-how, napathseni),
= vérnost zakaznikm znace, mala hrozba substitut

*» mala vyjednavaci schopnost zakazinik

= vySSi ceny vyrobk sniZuji zavislost na cenach vsiug6.)

Rizika strategie odliSeni:

» Prilis vysoka cena diky vySSim nakiad (Ize gedejit znalosti trhu, dobrym
planovanim naklada informovanosti zakaznik

» ztrata z4jmu zakazniko diferenciované vyrobky, orientace na l&gnstandard,

= napodobovani vyrolikkonkurenci (lez fedejit patenty, pravni ochranou),

= firemni udrzitelnost diferenciace vyrolbksluzeb — vysSi naklady,

= Siroké spektrum aktivit firmy five byt gedstizeno zagtenymi specialisty. (6.)
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2.5.3 Strategie zanéreni (Focus)

Pro focus strategii je charakteristické z#emi na witou skupinu zékaznik
vyrobkovychtad, gipadré segment trhu. Uvnitsegmentu zakaznika, trhu sdize
firma snaZzit konkurovat nizkou cenou, nebo difei&eic Strategie zad#tieni je
orientovana déma snéry. Jednim zdchto sméra je nakladova strategie zateni,
druhym sndrem strategie za#beni na diferenciaci. Malé a nbwznikajici firmy by
mély sledovat strategii za#eni na diferenciaci. Management firmy zvoli segment
zé&kaznik, trhu a pipravi takovou strategii, ktera bude Sita na miédkaznikim a
slouzit k odliSeni od ostatnich konkurénHlavnim cilem této strategie j€zit ze

zaneieni na segment trhu a zakaznil6.)
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Vyhody strategie zasiieni:

» Zangteni na poZzadavky titého segmentu, kvalita poskytovanych produkt
= znalost uzkého segmentu, znalosteot

» orientace na natoé zakazniky a s tim souvisejici vySsi zisky.

Rizika strategie zadteni:

= QOrientace na jeden segment, ckidl orientace na alternativni segmenty,
= volba segmentu, ktery neni @Spe chrarén proti konkurenci,
» demografické zrny trhu, vstupy novych odbateli, chovani odératel,

» technologické zrmy vyvolané ¥decko-technickym pokrokem.(6.)

2.6 Alternativni strategie rozvoje

Vyvojem spolénosti se vyvinuldada strategii rozvoje, které reaguji na analyzu
interniho a externiho faktbrpodniku. Mezi alternativy strategie jsdazeny strategie
stability, strategie expanze, strategie Utlumuategie kombinovana.

2.6.1 Strategie stability

.Pokud podnik pokréuje ve svych sluzbach zakazaik se stejnymi vyrobky,
pro tyZ trhy a se stejnymi funkcemi, které jiz uptaval ve své oblasti podnikani, a
hlavni strategicka rozhodnuti ma z&ema na zlepSeni postup jednotlivych oblastech

¢innosti podniku k zakaznikn pro stejny trh.,(6.)

2.6.2 Strategie expanze

.Podnik slouzi zakazntikn s novymi vyrobky, na novych trzich a s novymi
funkcemi a strategicka rozhodnuti z#oje na roz§ovani stavajici oblasti.” (6.)

Tuto strategii je vyhodné vyuzit ¥ipact produktu, ktery je na zatku
Zivotniho cyklu. Se zavé&dim strategie expanze jsou spojené vysSi investitategii
rastu mize byt formou diverzifikace a alternativnimi metodaistu. Diverzifikace je
dodani novych vyrobk na nové trhy, fipadré stavajicich vyrobk na nové trhy.
Alternativni metodystu jsou spoluprace, joint venture, akvizice, ftasing, slodeni.

Jedna seiedevsim o alternativy spoluprace s jinou firmo.)1
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2.6.3 Strategie utlumu

.V podniku jsou redukovany rozsahy vyrabhktrhy a funkce, strategicka
rozhodnuti jsou za#iovana na zuzovani stavajicich oblasti podnikai)* (

Strategie Ustupu se aplikuje kigacE klesajiciho stadia Zivotniho cyklu
vyrobka, trhi. Tii mozné strategie, které firmadde sledovat jsou likvidace, divestace,
zpateéni strategie. Likvidace vifpadt, Ze firma opusti trh. Divestace, kdy firma
odproda mkteré ze svych strategickych obchodnich jednotgkat@ni strategie je
pouZzita v situaci, kdy firma klesé a blizi se kmashcilem zlepSit konkuréni postaveni
firmy. (12.)

2.6.4 Kombinovana strategie

,O kombinovanou strategii se jedna #igac, Ze podnik ¥dome vyuZiva
raiznych druli strategii. B jejich simultdnni vyuZiti (nap v riznych organizénich
jednotkach). Jedna se o tzv. s&ifé kombinovani, ip jejich sekvednim vyuZiti,
oznaovano jako postupné kombinovéani.” (6.)

Tato strategie je vyhodna pro podniky, které magtrategickych obchodnich

jednotek odliSny potencial rozvoje.
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3 ANALYZA SOU CASNE SITUACE

V analytické ¢asti diplomové prace si vymezime zakladni informaze
analyzovaneé fira Diky ziskanym teoretickym pozndtk podrobime firmu strategické
analyze, ktera nam zhodnoti gasnou situaci v ramci strategickéhdispbeni a
naponiize v definovani budouci firemni strategie. V t&&sti je dilezité zangieni na
posouzeni uzitaosti ziskanych informaci pro strategicky rozvajmy. Strategicka
analyza reaguje na nestabilni amici se progedi podniku.

3.1 Zakladni charakteristika analyzované firmy

FPO s.r.o. je firmou, kter&ipobi nateském trhu od roku 1996, jeji historie saha
do roku 1989, kdysobila na z&klatlZivnostenského zakona a reprezentovana osobou
samostaté vydélecné ¢innou. Mezi hlavnicinnosti podnikani firmy FPO s.r.o. pat
prodej vypdetni techniky a sptébnich materidél, sprava hardware a software
vybaveni, Skoleni firem a instituci, bezdratow#@jeni k internetu a také distribuce

software pro statni spravu a samospravu gpokti GORDIC spol. s r.o. (12.)

Nazev firmy: FPO s.r.o.

Identifika ¢ni €islo: 25319931

Sidlo: Blansko,Smetanova 299/4, B578 01
Datum zapisu do obchodniho rejatiku: 9. prosince 1996

Statutarni organ: jednatel spokénosti

Zpusob zastupovani: za spoleénost jedna a podepisuje jednatel
Z&kladni kapitél: 900 000 K

Pravni forma: Spol€nost s rdenim omezenym (13.)

Predmét podnikani:
= Zprostedkovani obchodu a sluzeb,
= Velkoobchod, maloobchod, zastavarensik@ost, maloobchod s pouZzitym
zbozim,
= Poskytovani software, poradenstvi v oblasti infammieh technologii a

zpracovani dat, hostingoéénosti, webové portaly,
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= Cinnost informanich a zpravodajskych kancila

= Pronajem afg¢ovani &ci movitych,

= Poradenska a konzulta ¢innost, zpracovani odbornych studii a posydk

= Mimoskolni vychova a vadani, padadani kura, skoleni, lektorskdinnost,

= Maloobchodni prodej a pronajem zvonkovych a zvékalhrazovych zaznaina
jejich nenahranych nasi,

= Vyroba, instalace a opravy elektronickych a telelarkanich zaizeni,

» Hostinsk&innost,

= Ubytovaci sluzby.

3.1.1 Historie firmy

Firma FPO s.r.o. §sobi na trhu vice neZ deset let, proto se &Bne na
jednotlivé milniky v ptibéhu jejiho vyvoje:

1989- vznik firmy DoSoft- zagtujici se na sluzby pro uzivatele vyatni techniky
1990- vyvoj ekonomického software

1991- analytick&innost pro rozsahlé informai systémy

1992- vyvoj software pro knihovny

1993- ziskani majoritniho postaveni na okrese Blansamci ekonomickych dloh obci
a mest

1994- vyvoj ekonomickych aplikaci na bazi SQL daizb

1995- rozvoj geografického inforréreiho systém

1996- komplexni sluzby uzivateh- dodavky HW a SW

1997- konverze na FPO s. r. 0.

1998- obchodni parttielnternet CZ s. r. 0.- EUnet Czechia pro regiomardko, coz
firmé umoznilo nabizet kompletni sluzby v oblasti inettn

1999- ziskani pozice distributora GORDI@ro Moravu

2000- zahajeni implementace integrovaného systéiS3 (Gordicky integrovany
informasni systém) - ufeného pro organizace ve statni spravsamospréy zmena
sidla firmy do nového objektu

2001- oteveni noveé prodejny vygetni techniky v Blansku-tmo v sidle spoknosti

2002- partnerstvi se spotesti Hewlett- Packard
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2003- regionalni zastupci spst®sti Sony playstation, rozvoj implementace GIRIS
Gradi mest

2004 - implementace platového systému GINIS

2005 - zahajeni projektu poskytovani internetuk&regejnosti

2005 - rekonstrukce objektu sidla firmy

2006 - rozvoj hromadnych Skolenfjzeni mobilni gebny

2006 - stali jsme se prodejci gteca znaky COMFOR, firma ziskava dotaci
z evropskych strukturalnich fofid na projekt ,ZvySovani konkurenceschopnosti
spole&nosti zavadnim systému vzdavani pracovnik

2007 — firma slavi 10. -té vy&bod svého vzniku

2008 — dokoweni projektu vzélavani pracovnik

2009 — realizace projekt,Vzdélavejte se!” pro firmy (12.)

3.1.2 Organizaéni struktura

Z hlediska organizmi struktury se firma FPO s.r.@leni na osm hlavnich
oddleni - Gseky. Mezi tyto Useky gatUsek vedeni spateosti, Usek provozh
ekonomicky, Usek marketingu a obchodu, Usek vyusiek sluzeb, Usek prodejny a
internetu, Usek distridiniho kanalu GORDIC, Usek objéktnow vytvoreny Utvar

cestovniho ruchu. Kazdy usek ma gasgmezené své povinnosti a kompetence.

Zakladni funkci Useku vedeni sp@esti je jasné a jednoziréé fizeni
spole&nosti a jednotlivych Usék Provozr-ekonomicky Usek se zatiuje na provozni
zalezitosti firmy a administrativu, jeho ekonomiakést na vedenid@tnictvi a finadni
stabilitu. Usek vyvoje je orientovan na vyvoj, Zepi, inovaci software spaéleosti
GORDIC® spol. sr.o.. Usek sluzeb zabesge servisni prace k distribuovanému
software spoknosti GORDIC spol. sr.o0., prodej, instalaci nového softwardioje
aktualizace, konzultace, poradenstvi a také jakplndgici cinnost prodej hardware.
Usek prodejny a internetu zabegpge v prvni ¢asti prodej vypoetni techniky a
spotebniho materialu, ale také servis k software avisare. Druh&ast tohoto Useku se
orientuje na poskytovani bezdratovehgepjeni v lokalitach byvalého okresu Blansko.
Usek Distribéniho kanalu zabezpeje propojeni v celorepublikové siti GORDIC
centrélni administrativni prace v ramci orgagizho celku. Usek objektje Gsekem,
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ktery pronajimé a spravuje nemovitosti ve vlastiititmy FPO s.r.o.. Jako zaeBujici
Usek, nizeme oznét Usek marketingu a obchodu, ktery bylnpropojovat viechny
zminné Useky a propagovat marketingovou strategii. ttestovniho ruchu je novou
podnikatelskou oblasti firmy a ztigpotencionalni rozvoj v této oblasti.

Nazev diagramu

il

|
T T

Obrazek 10: Organizani struktura FPO s.r.o0. (Zdroj: FPO s.r.0.)

Mimo béZnou organizéni strukturu je firma reprezentovana organizujatiuli —
orgboard. Tato tabule &uje jednotlivé pozice pracovnik jejich zakladni nagl a
vzajemnou provazanost. V navaznosti na inovaci gaoiz&ni tabuli doslo ke
sledovani produktivity v rdmci statistik. Tyto ssiiky jsou sledovany jak na arovni

jednotlivai, Useki, ale i jako celkova statistika firmy.
Primérny patet pracovnill v roce 2010 dosahoval o 22. Na nize uvedeném

grafu mizeme sledovat personalni vyvoj firmy v letech 12089 a srovnani planu se
skutenosti. Z grafu je patrno ¥ist, Ze firma FPO s.r.o. se snazi v rdmci sveéegrat
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rozSkovat pracovni tym. Od roku 1999 se zvySovatgigpracovnil nad stanoveny
plan, obrat ovSem nastal v roce 2007 a nasledidiaj kdy péet pracovnich sil byl
udrzovan na trendu minimalniho @satu. Tento vyvoj byl zejména zagnén

odchodem pracovnika zvySovanim kvalifikace stavajicich pracovnik

Pocet pracovnik G 1999-2009

Pocet pracovnik G

Graf 1: Vyvoj po¢étu pracovnika 1999-2009 (Zdroj: Zpracovano autorem)

3.2 Analyza externich faktora

v s

Cinnost firmy mize ovlivnit fada faktol z vrgjSiho prostedi. Pro pesrgjsi
orientaci si roZlenime externi faktory na obecné a oborové okolha¥em fpad
bereme vzdy v Gvahu faktory, kterégobi na vyvoj firmy FPO s.r.o0. se z&®nim na

budouci vyvo.

3.2.1 Analyza obecného okoli

Socialni  faktory — demografické charakteristiky, makroekonomické

charakteristiky trhu prace, sociélr kulturni aspekty, dostupnost pracovni sily

= Geografické a demografické charakteristiky — firlfRO s.r.o0. sidli v g5t

Blansko, které se nachazi sevatdsti Jihomoravského kraje. Spatest pisobi
ve vlastnich prostorech v budoma Smetanavulici. Provozovna je umi&ta v
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okrajové ¢ast centra @sta. Z hlediska umi&ti Ize gFedpokladat, ze zaujima
jednu z vyznamnych pozic. Jejiigpbeni se ovSem nesadesti pouze na
samotné résto Blansko, ale také ndilghlé obce, nista a také firmy a alany.
Pod okres Blansko spada celkem 116 obci. V ramekyiovani software
spol&nosti GORDIC® spol. sr.o. firma FPO s.r.o. spravugtSinu obci
v okrese Blansko. Zaujimé tedy vyznamrmidst zakaznik Blanska, VySkova a
casténé také zasahuje do Olomouckého kraje. Za zminku ptmtiencionalni
rozvoj v okrese Svitavy. Zajimavy pohled z hlediskanografického vyvoje je
zameteni na vyvoj, prognozu starnutéské populace, aby byla firma schopna
piedvidat skupinu obyvatelstva, ktera bude miétSimové msobeni.

Z prilozenych grafi znaici demograficky vyvoj obyvatelstva je znatelné
dynamické starnuti populace obyvatelstva a rycidy patu senioti nad 65 let.
Je patrnd spiSe stagnace, nebo pokles celkovéhatelstva nez jehoust.
Kromé starnuti obyvatelstva se zvySuje ¢pb samostath Zijicich

jednotliva.

“Vékova skladba obyvatelstva: 2010
Ceska republika

Celkem: 10503408
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Obrazek 11: Vékova skladba obyvatelstva v roce 2010 (Zdroj: 22.)

V roce 2010 je nejrozsahlejsi vrstva wave skupig 30-40let, kde vznik4 tedy
mozZnost zaeni se na tutodkovou skupinu a jeji péeby.
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Vékowva skladba obywvatelstva: 2030

Ceska republika

Celkem: 10908419
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Obrazek 12: &kova skladba obyvatelstva v roce 2030 (Zdroj: 23.)

Rok 2030 prognozuje velké starnuti populace,&ani firmy by se tedy #lo
pfipravit na skupinu seniér a napiklad jejich vz&lavani v navaznosti na nové
technologie a trendy.

“Wékova skladba obyvatelstva: 2050

Ceska republika
Celkem: 10842320
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Obrazek 13: V&kova skladba obyvatelstva v roce 2050 (Zdroj: 24.)

V roce 2050 dochazi k velkému poklesu celkovéhgvatelstva. Coz iive mit

negiznivy vliv na vyvoj &tSiny firem pisobicich na trhu.
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Makroekonomické charakteristiky trhu prace — oblalsti prace je pro firmu
FPO s.r.o. také udezita. Ziskavani novych a ro¥dvani stavajicich
kvalifikovanych kapacit je vyznamnou zakladnou poavoj firmy. V sogasné
doke, diky vysoké nie nezamsstnanosti, je ovSem problém vybrat spravnou
kvalifikovanou osobu. HIasi se velké mnozstvi pradki. Diky vysoké mie
nezamdstnanosti se ale nabizi fignkPO s.r.o. za#tit na projekty financované

v ramci EU, které poskytujifady prace — Projekt Vzthvejte se!, rekvalifikace

apod..

Socialre — kulturni aspekty — firma FPO s.r.0. se snazgoeat na vyvojove
trendy spolénosti a zakaznik Objevuji se orientace navratu Kmpdg,
alternativni zdroje energie. Kazdy zakaznik sewviddializuje a &¢Zko se wuji
jeho kupni zarery. Zakaznik pozaduje mnoho dakbvych sluzeb $ prodeji,
kvalitu vyrobku chéape jako sam@most. Diky ée informa&nich technologii
disponuje kazdy zakaznik velkym mnozstvim informada pisobeni vSech
faktoni se snazi firma FPO s.r.0. reagovat&adim svych pracovnik Kazdy
pracovnik ma moznost v&dvani dle vlastniho uvazeni a fuiy..
Samozejmosti pracovnik FPO s.r.o. je absolvovani tést ziskani kvalifikace
podle norem ECDL. Z demografického hlediska byltrmpg Ze bude silit vrstva
seniofi, je otazkou, zda jejich gdacova gramotnost bude dos&tgici a nebude
prak zde gilezitost na zlepSeni této situace. Je zajimaygos@lédnout na trh
spojeni s informénimi technologiemi a jeho jednolité statistiky. R@ime se na
spole&nost a jeji vyuziti informénich technologii a vyuzivani sluzeb internetu.
Firma FPO s.r.o. ma vjedné ze svych hlavni@hnosti poskytovani
vysokorychlostniho bezdratového internetu. Na ni¥edenych vyvojovych
grafech je patrno, Ze WiFi 8izaujima 30% z celkového §a poskytovaného

trhu.
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Graf 2: Vyjad Feni podili poskytovani pripojeni k internetu (Zdroj: 26.)

Dalsi graf ukazuje, Ze séasna spoknost ma v domécnosti alespden stolni

pocitag, a @iblizné tretina mé penosny poitac.

1989
1993
1995
1999

:

Graf 3: Vyvoj domacnosti s p&itaéem (Zdroj: 26.)
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pocitad 2 aice kust

Graf 4: Podil stolnich a pg‘enosnych pditac¢a v roce 2009 (Zdroj: 26.)

Legislativni faktory— existence zakonnych norem {ahské pravo, obchodni
pravo, déové zakony, legislativni omezeni), nekompletni dkgiva, vymahatelnost

prava, autorska prava

= Existence zakonnych norem — firmu FPO s.r.o. awvjg fada zakof a norem,

mezi ty zakladni péit
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- Zakonc¢. 513/ 1991 Sh., obchodni zakonik,

- Zakonc. 455/1991 Sb., zivnostensky zakon,

- Zakong. 586/1992 Sb., o danich Fjmu,

- Zakonc. 40/1964 Sb., alansky zakonik,

- Zakon¢. 262/2006 Sb., zakonik prace,

- Zakong. 235/2004 Sb., o dani Zigané hodnoty a dalSi tlavé
predpisy,

- Z&akong¢. 563/1991 Sb., zakon @etnictvi, apod.

- Zakong. 127/2005 Sb., o elektronickych komunikacich

- Legislativa tykajici elektronizace (datové schrarsdgktronicky podpis)

Ekonomickeé faktory- makroekonomicka situace (inflace, urokova mingsev
HDP, nenova stabilita), finagni zdroje (bankovni zdroje, &ry), daiové faktory (vyse
daiovych sazeb)

= Makroekonomické ukazatelé — mezi zakladni makroekooké ukazatele
zahrneme inflaci, urokovou miru, vysi hrubého doinédgroduktu a #novou
stabilitu. Vyvoj €chto ukazatéi je uveden v tabulce.

Ukazatel/rok 2005 2006 2007
Inflace [%] 1,9 2,5 2,8 6,3 1,0

HDP[%)] 6,3 6,8 6,1 2,5 -4,2
Kurz CZ/EUR 29,784 28,343 27,762 24,942 26,445
Tabulka 1: Vyvoj makroekonomickych ukazateh (Zdroj: 25.)

Inflace je obec# definovana jakotst cenové hladiny, tj. charakterizuje miru
znehodnocovani #my v pesré vymezenémcasovém obdobi. Z tabulky je mozné
konstatovat, Ze vyvoj do roku 2008 byiistovy a v roce 2008 inflace dosahuje svého
maxima na urovni 6,3%, rok 2009ipes| zng&ny pokles na 1%. VySe inflace se promita

do cen vyrobl a sluZzeb, ovliiuje rozhodovani zakaznik

Hruby domaci fedstavuje souhrn hodnotiiganych zpracovanim ve vSech
odwtvich ¢innosti povazovanych v systému narodniho hosbdaza produktivni.
Hruby doméci produkt byl ovlivim celos¥tovou krizi, a proto se jeho hodnota v roce

2009 dostala do minusovych hodnot.
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Ménovou stabilitu porovnavame tpmérnou nomindélni hodnotu kurzgeské

koruny vici euru za rok. Nominalni hodnota se udrzZuje snmirné hodnat 26,80,-K

za sledované obdobi. Kurz je v ramci FPO s..ribeity pro stanoveni nakupni ceny

zbozi vypa@etni techniky, ktera je ovlilovana vyvojem tohoto kurzu.

Finaréni zdroje — firma FPO s.r.o. vyuziva vlastnich fixd@ich zdroji, které
ziskava z poskytovani prodiika sluzebCasténs vykyvy ve vyvoiji finarénich
zdroji dokryva vyuzivani Gsra zprostedkované bankovni spaéteosti. Uwr je
vyuzivan pedevsim v letnich aisicich, kdy je snizena ziskovost firmy.

Danové faktory — na firmu FPO s.r.o.ugobi dva nejvyznandsi daiové
faktory, jedna se o daz pidané hodnoty (DPH) a daz pijmu pravnickych
osob. Da z piidané hodnoty se zvySila 0 1% od 1. 1. 2010 u seisazby z 9%
na 10% a u zvySené sazby 19% na 20%iemz doSlo i k fesunutirady
predmitia se snizené sazby do sazby zvySené. Firma FPOrsagnvala na tuto
zménu snizenim vlastni trzby, tedy nedochazelo zengtfa@my k navySeni
zékladu DPH u produiita sluzeb. D&z gijmu pravnickych osob se Zipodni
vySe 24% snizovala v roce 2008 na 21%, pro rok 220% a pro zdsovaci
obdobi 2010 je stanovenaidh9%.

Politické faktory— politické faktory (stabilita viady, organy a&adly), politicky

vliv skupin, politicko - ekonomické faktory (postkjzahraninim investicim, statnimu

pramyslu)

Politicko — ekonomické faktory — politické faktoaypredevsim politické ¢hi u
nas velice ovliiuje vyvoj firem a celkové spaiaost. Zda naista korupce a
kriminalita je odrazem fungovani systénCeskéa republika je demokratickou
parlamentni zemi, vykonnd moc je¢na do rukou prezidentu a wtad
Parlamentceské republiky je dvoukomorovy, Poslaneck&nsovna a Senat.
Politicky déni je umocino bliZzicimi se volby do Poslanecké&smovny, které
probshnou ve dne 28. - 29. 5. 2010 a vyrazvlivni dalSi vyvoj spolénosti.
Stat se v poslednich letech pokouSi o zjednodudeéministrativy pro firmy.

Také dochazi ke zlepSovani komunikacdeye sprava a @ban, omezit tak
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3.2.2

piiliSnou byrokracii, kter4 je srady spojovana. Druhou ze #m ktera
v posledni dob probihala v ramci Uspory a elektronizace byla a&tdatovych
schranek. Primaenurcena pro pravnické osoby a komunikace se statnfuost
Moznost datovych schranek je také vyuzit pro ka@mienkely, tedy nap
posilani faktur do datové schranky jiného pravrickéubjektu, ale tato sluzba
je pro komunikaci mezi pravnickymi osobami zpoptatn Firma FPO s.r.o.
v souwtasné dob nezvazuje investice do expanzi na zalrantrh, i kdyz se

jedna potencionalni rozvoj firmy.

Technologické faktory technologicky vyvoj ssta jde dale kufedu, vyviji se
nové technologie, elektronizuji se dokumenty a sgagiklani k technice a
robotizaci. Nastava dynamicka #na v oblasti informénich technologii,
souwasné trendy se orientuji na nanotechnologie, padpablasti vyzkumu a
vyvoje vakcin pro hrozbu epidemii apod. V nasledinjiobdobi bude dochéazet
predevsim ke z#né komunika&nich trend ve firemnim prosedi. Rozvoj bude
smétovan do datavideo konferenci umiafci oboustrannou komunikaci na
dalku a sdileni obrazu, interaktivni obrazovky s/dovym panelem. Infornai
technologie se také promitaji do lidsle@nosti a spolénosti a tim se stdvame na
informaénich technologiich zavisli. Lidstvo nedokaze vegkedist technologii
v ICT zpracovavat, proto vznikaji ¢které problémy se spolehlivosti a

bezpeénosti.

Analyza oborového okoli

Analyza oborového okoli se z&fmje na konkuretni prostedi, konkurenty,

odkeratelé, substittni produkty a dodavatelé.

Konkurenti— konkurenci v ramci FPO s.r.o. ra@lidne do ti hlavnich oblasti,

prvni z €chto oblasti bude konkurence v ramci poskytovani @ statni spravu a

samospravu a druhou oblasti bude prodejna FPQ, «ktard se za#tuje na prodej

vypccetni techniky a speégbniho materialu, detre servisu a posledni oblasti bude

poskytovani fipojeni k internetu a webové sluzby.
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Poskytovani SW pro statni spravu a samospravilesspst GORDIE spol.
s r.0. zaujim& hlavni postaveni na trhu pro posiatokomplexniho software pro statni
spravu a samospravu. Hlavnimi konkurenty v oblasskytovani software pro ¥&nou
spravu jsou spotmosti Vera, spol. sr.o0., Geovap, spol. sr.o. la té. ,krabicove”
software, které poskytuji spéleosti STORMWARE s.r.0. propagujici ekonomicky a
informani software Pohoda. Také spidesti Asseco Solutinons, a.s. poskytujici
implementaci a podporu inforf@iho systému firmy s nazvem software Hélios.
CIGLER SOFTWARE, a.s. vyvijejici SW s nazvem Mon&yovnani jednotlivych
konkurenti podle vybranych kritérii se nachazi #ilpze této prace. Srovnani kritérii
bylo srovnano v bodovém hodnoceni. Ze &jigth Udaj vyplyva, Ze spoknost

GORDIC® spol. s r.0. zaujimé na trhu dominantni postaveni.

Nazev firmy Okruh zdkazniki  Spektrum produkti Reference Podpora Celkové skore

GORDIC 2 4 4 4 14
VERA 2 4 3 2 11
Geovap 2 3 1 3 9

SAP 4 4 3 2 13
Asseco 4 4 2 3 13

Tabulka 2: Srovnani konkurence poskytovani SW (Zdr@ Zpracovano autorem)

Prodej vypdetni techniky a sp&bniho materialu — z hlavnich konkurigritteri
pusobi ve nist Blansko jsou Gigacomputer, s.r.0., K+B Expert spotf.0., PCS —
Software spol. sr. o.Ceska informatika s.r.o., SW adwice. Krdnmemirgnych
konkurenti pasobicich v Blansku je ttada okolnich obchodnich supermaikdterée se
zan®iuji na komplexni prodej vygetni techniky a spt¢bniho materialu. Vifloze se
opét zanttime na srovnaniéthto konkurent dle zvolenych kritérii. Z provedeného
hodnoceni je iejmé, Ze firma FPO s.r.o. se vyskytuje v horniglkikdch @i srovnani
s konkurenci, vyhodou je Siroky sortiment, moznpkitby kartou, akni zbozi a
vérnostni programy.Casténé mezery se jevi v oteviraci dobreferenci a piu

prodejen.

Gigacomputer, s.r.o. - nabizi svym zaka#nikSiroky sortiment noveho i
repasovaného zbozi, disponuje Sirokou siti prodajerandtuje se na velkoobchodni
prodej. (18.)

K+B Expert spol. sr.o. - jélenem nej¢tSi swtové sit odbornych obchad

elektroniky a elektrotechniky. Nabizi Siroky sortimt zboZi renomovanych ztek a
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poradenstvi profesionanvyskolenych prodawd. Sluzby typu rozvoz zboZzi zdarma

nebo prodej na splatky povaZzuje sgolesti za samdejmost. (20.)

PCS — Software spol. sr. 0. - sdruzujkatik ¢eskych firem podnikajicich
v fack oblasti high-technology. (17.)

Ceska informatika s.r.o. — za&mje se na komplexni sluzby v oblasti
informatiky, vyp@etni techniky, internetu a sgebniho materialu, maloobchodni
prodej. (19.)

SW adice — poskytuje komplexni sluzby pro inforikata vyp@etni techniku,
prodej p&itaci a komponent, vyvoj programového vybaveni, senapravy vypéetni

techniky, sprava siti, Skoleni. (21.)

Vzhled

. ) Sidlo . Okruh Pocet Poskytovany Provozni Celkové
Nazev firmy firmy Tradice zékazniki Reference prodejen sortiment doba W;/m’;' skoére

FPO 8 4 8 2 1 4 3 3 23
Gigacomputer 4 3 3 4 4 4 4 4 30
K+B expert & 3 4 3 5 4 5 3 30
Ceska 2 2 3 1 1 2 2 2 15
informatika

PCS-Software 1 3 3 1 1 2 2 3 16

Tabulka 3: Srovnani konkurence prodej zboZzi (Zdroj: Zpracovano autorem)

Ve srovnani firmy FPO s.r.o. s konkurenty se spwet nachazi vigdni
polovire ze seznamu konkurdént Opatrnost by ®la byt wnovana spolkostem

Gigacomputer, s.r.o. a K+B expert, itejsou silEjSi v oblastech tradice,

poskytovanych sluzeb, pi prodejen a provozni dobrou.

Poskytovani fipojeni k internetu a webové sluzby — hlavni komkur jsou
JON.CZ s.r.o. — JON Computers, TOPNET Service®,Lreska informatika s.r.o.,
ABLE agency, s.r.0., Coma s.r.0., CLR s.r.0., Adfvs s.r.o., Fialanet — LeoS Fiala,
Argonet. Konkurenty, které také nutné zminit jsoobini operatéi. Kromé vyctu
jednotlivych konkurerit v této oblasti jsem zvolila hodnotici kritéria pk@zdou
z uvedenych firem. Mezi tyto kritéria pd sidlo firmy, poskytovani internetu
v lokalitach, vstupni poplatek, doba realizace,acen pipojeni, poskytovani servisu
k internetu, nonstop sluzba, slevy. Jednotlivé séow konkurerit v oblasti poskytovani
internetu je uvedeno ioze této prace. Z uvedené analyzy je patrné,irbeafFPO
s.r.o. zaujima v oblasti fipojeni Kk internetu m@mérné postaveni vzhledem k

poskytovanym oblastemfizovacich poplatk apod.. Z porovnavaci tabulky se ukazuje
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potencial rozvoje je vramciftizeni bezplathné a nonstop servisni linky, rozvoj
konektivity v novych lokalitach. V bodovém srovndainkurence, je v ramci lokality
Blansko, firma FPO s.r.0. jednim z vyznamnych kaekii. NejwtSi vyhodou firmy
FPO s.r.o. voblasti poskytovani bezdratového wgsgthlostniho internetu je

poskytovany servis a vyhledavani na www strankach.

Nazev firmy Poskytované Vstupni Cena  Servis Akce, Vyhledavani Celkové

lokality poplatek slevy WWW skore

FPO 3 3 3 4 3 4 20
JON.CZ 4 3 4 2 3 4 20
TOPNET 4 4 2 2 3 4 19
Ceska 2 3 2 1 3 2 13
informatika

ABLE 1 2 5 3 3 2 16
COMA 4 3 2 3 2 3 17
Fialanet 3 2 3 2 3 2 15
Alf servis 3 2 4 2 2 2 14

Tabulka 4: Srovnani konkurence Internet (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Odkeratelé — odlEratelé, nebo také zakaznikyubeme clenit do kategorie
ob¢an, maly a s$edni podnik, fipadré osoba samostativydélecné ¢inna, velké firmy a
statni sprava. Nesmime zapomenout, Zeé¢madblem jsou také samotni pracovnici
firmy. Diky tomuto ¢lenéni si ucime jednotlivé zagieni v ramci firmy FPO s.r.0. a
nasledd zhodnotime jejich potenciondlni rentabilitu. Pdkus se diferenciované
kategorie zdkaznitk popsat v souvislosti s ndwghosti u firmy FPO s.r.o.. Kategorie
béZnych oltanmi prichazi do firemni prodejny fpdevSim z @vodu jednorazového
nakupu, nebuduji dlouhodoby vztah s firmou. fppc, Ze jsou poskytované sluzby a
zboZi na vysSim stupni kvalitgetre dophkovych sluzeb je zédkaznik spokojen a rad se
vraci. Diky jeho spokojenosti dalgisdlobré reference okruhu svych nejblizSich. Malé,
sttedni podniky a statni sprava hledaji smluvni vztaiadou vyhod, kvalitni
komplexni sluzby a ochotu pracovaikrmy FPO s.r.o.. Jedna se jiz o n&vsiiky, se
kterymi se buduje dlouhod®j§i vztah. Velké podniky se zaituji hlavré na kvalitu a
rychlost poskytovanych sluzeldasto Ipi na svych narocich. Jednim z proldléen
nutnost vylrovéhotizeni s konkuremi zakazkou. Firma FPO s.r.0. neeviduje velké
mnozstvi &hto firem. Velci zakaznici se pohybuji pouze navar poskytovani

software spoknosti GORDIC spol. s r.o.
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V rdmci sekce odivateli vidim velky potenciél v rozvoji malych atstinich
podniki a budovani vzajemného dlouhodobého vztahu v né&gtizna poskytovani

komplexnich sluzeb.

Praimérny meésicni patet zakazni prodejny vypdetni techniky FPO s.r.o.
v roce 2008 byl 958 zakazriikz ¢ehoz 3% &chto zakaznik tvorily firmy. V roce 2009
se pa@et zakaznik snizil na 914 a z toho 2% tily firmy. Rok 2010 ginasi paimérny
meésicni paiet zakaznik 887. Je patrna sestupna tendence, bude niifn@opt néktera
opateni k udrzeni stavajiciho §to zakaznik. V sowasné dob prodejnu vypoetni
techniky navatvuji z 98% olsané z okresu Blansko. Okres Blansko m& 106 539

obyvatel, tedy prodejnu na¥suje necelé 1% z celkovéhodto obyvatel okresu.

Firma FPO s.r.o. poskytuje bezdratovépjeni k Internetu pro 534 zakazfijk
Z 97% se jednd o domacnosti a zbylé 3% jsou fir@glkovy p@&et domacnosti na
okrese Blansko se pohybuje wpo 22 536 dom. Firma FPO s.r.o. svou konektivitou

pokryva 2,4% domacnosti.

Patet zakaznik, kterym je poskytovan SW GORDIC dosahujectpo295.
Poner zakaznik firmy FPO s.r.o. v uskupeni prodej zbozi, poskgtdvinternet a SW
GORDIC je 2:3:1.

Hrozba substitut — ténet kazdy produkt I1ze nahradit produktem jinym v naSem
piipadt, se jedna zejména o poskytované produkty — ekarlgme inform&ni
software, prodej zboZi a poskytovany servis kompulex sluzeb, internet a webové
sluzby. Jelikoz firma neni zcela vyrobni firmouijgrodukty nejsou tak snadno
nahraditelné, problém vznik&guevSim ve vztahu ke konkurenci, kterézen nabidnout
produkt se sluzbou navicfipadre s akci, kterd na zakaznika aapbi a pilaka jeho
pozornost. V této souvislosti je hrozba substitutika, firma FPO s.r.o. si tedy musi
udrzet konkuretni vyhodu a s tim souvisejictipei a Wrnost zakaznik

Dodavatelé — v ndvaznosti na poskytovani software pro staimiava a
samospravu je hlavnim dodavatelem spodst GORDIE spol. sr.o.. Jednotlivé
softwarové produkty jsou vytv@ny v ramci distribéni si€, kde jsou analyzovany a

upravovany dle specifickych poZzadévkakazniki.
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Mezi nejvyznam§Si dodavatelé pro prodejnu vyfmini techniky FPO s.r.o.
pati AT Computers a.s., ktera zabe&pe prodejni si COMFOR a provozovani
internetového nakupu pro zakazniky. Ostatni do@é&gsou pedevSim dopiujici,
jedna se o eD’ system Czech, a. s. - velkoobchodAGEM.CZ s.r.0. - ktera dodava
pocitatové komponenty vSech vyznamnyché®wych vyrobé vypocetni techniky,
TASPA-BK Blansko, s.r.o. — kanceétky a spatbni material, Kancl technika spol.

S r.0. — renovace toner

V ramci poskytovani konektivity internetu jsou ddavni dodavatelé - T-
Mobile Czech Republic a.s. a Coma s.r.0. Odebikaméktivita od T-Mobile je dale
distribuovana pro oblasti nachazejici s v oblastialu a konektivita od Coma s.r.o. je

Sirena pro oblasti Blansko a okoli, Sebranice advaxdiy.

Konkurerni prostedi— firma FPO s.r.o.sobi zejména na trhu inforgréch
technologii. Toto odstvi je velmi rozvinuté, ale zaroiigeden ze stale rozvijejicich
obori. V prostedi, ve kterém firma FPO s.r.o. se nachazi je karkni boj zejména
v oblasti poskytovani software spémesti GORDIC a na druhé str&nv oblasti
prodeje hardware, software a sediniho materidlu. V ramci prodejny FPO s.r.o. ma
dominantni postaveni zejména prodejna K+B experakje v ndkupnim arealu
Kaufland. Velkou vyhodou je oteviraci doba d@éemich hodin a & poskytovaného
sortimentu, ktery se rozklada na spektru od dorhéelektrospaebicu, pres vypaéetni
techniku, spdebni materidl. DalSi konkur&mi boj je svadn s prodejnou

Gigacomputer, ktera se z&fuje predevsim na prodej vypetni techniky.

3.3 Analyza internich faktoru

Vnitini faktory firmy ukazuji jednotlivé silné a slabdérésky spolénosti.
Zhodnotime ekonomické informace o fisnprovedeme analyzu hodnotovétetézce a
analyzu metodou 7S.
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3.3.1 Analyza ekonomickeé situace firmy

Firma FPO s.r.o. je z dlouhodobého hlediska zidkoRok 2003 pnasi

v souvislosti s poskytovani software GORIICPropad nastava vroce 2006, kde
dochazi k pemené vedeni Distributora GORDIC a zn&ného odlivu finatnich
prostedki. Od Roku 2007 se firtnFPO s.r.o. d& udrzovat vziistajici trendcistého
zisku podniku a to rozvojem novych projeéka poskytovanych sluzeb. Zasluhou
dosahovanych ziskmiZe firma FPO s.r.0. zvaZovat strategicky rozvo.

Vyvojcistého zisku po zdanéni FPO s.r.o.
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Graf 5: Vyvoj ¢istého zisku po zda®ni FPO s.r.o. (Zdroj: Zpracovano autorem)

Vyvoj zisku spolénosti je ovlivien néklady a trzbami podniku, na nize
uvedeném grafu je vyvogthto ukazatel ve sledovaném obdobi 2004-2009. V grafu je
mozné pozorovat vykyv v roce 2004, kde jsou naaigrné trzby za fjatelné naklady.
Nesladujici rok 2005 se projevuje zvySenim nakladnizenim trzeb. Za zminku stoji
rok 2006, kde se dostavaji téfma stejnou Urovetrzby i naklady. V nasledujicim
obdobi roku 2007 a 2008 dochéazi ke snizovani nakéadvySovani trzby. Rok 2009
piinesl vyssi narst naklad s mirnym néistem trzby. V tomto obdobi zaznamenavaji

nej\etsi nafist mzdové naklady.
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Vyvojtrzby a naklada FPO s.r.o.
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Graf 6: Vyvoj trzby a ndklada FPO s.r.o. (Zdroj: Zpracovano autorem)

Obchodni marze reprezentuje rozdil mezi trzbowpmalané zbozi a naklady
vynalozené na prodané zbozi. Z grafu je patrnépke2004 pinesl nevyssi obchodni
marzi v dolg pisobeni firmy FPO s.r.o. Rok 2008 a 2009 charakiggimafist
obchodni marze z prodeje zboZi, kterd zaznamenalaev2007 propad na Urav&00
tisici K¢. K tomu, aby firma udrzela s@asnou tendenci ve zvySovani obchodni marze,
musi se zagfit na snizovani nakladsouvisejici s prodejem zbozZi a také na zvySeni
trzby za prodej zbozi.

Obchodnimarie FPO s.r.o0.
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Graf 7: Vyvoj obchodni marze FPO s.r.o. (Zdroj: Zpracovano autorem)
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Ukazatelé likvidityjsou spojeny s platebni schopnosti firmy, zda dekdostat
svych kratkodobych zavaikV grafu je uvedenadinéd a pohotova likvidita firmy FPO
s.r.o.. Oba ukazatelé likvidity dosahuiji &&nstejnych hodnot. &na likvidita je nejlépe
hodnocena v roce 2005, kdiepySuje hodnotu 1, to zéia ze firma FPO s.r.o. dokazala
z rychle dostupnych pén kryt vS8echny své dluhy. @bna likvidita ma ve sledovaném
obdobi od roku 2006 do roku 2009 sestupnou tendenégi naznéuje, ze firma FPO
s.r.o. nema ke kryti svych dlufokamzité obzné prosiedky.Ukazatel &né likvidity
by se n&l pohybovat v rozmezi hodnot 2-3. Tyto poZzadovaoénioty firma FPO s.r.o.
nedosahuje. Pohotova likvidita je charakterizovékamzitymi finagnimi prostedky
k dispozici. Vhodné rozmezi tohoto ukazatele je,3.-IKlesajici trend pohotové

likvidity znaci hrozici platebni potize firmy.

Vyvojukazelati likvidity FPO s.r.o.
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Graf 8: Vyvoj ukazateli likvidity FPO s.r.o. (Zdroj: Zpracovano autorem)

Ukazatelé silffirmy FPO s.r.o. nam vypovidaji o situaci kolikubl pripada na
jednotku celkovych aktiv. Vifpadt, Ze tento ukazatel dosahuje vySe 0,5, je &aven
za bezpeény. VySSi hodnoty nez 0,5 je varovny signél adgv o predluzenosti firmy.

(6.)

Sila firmy FPO s.r.0. dosahuje v poslednitjfech letech tégt stejné hodnoty.
Muzeme konstatovat, Ze vyvoj tohoto ukazatele je wméd cestou, nedochazi
k ptedluzenosti firmy FPO s.r.0.. V roce 2009ppda na jednotku dluhu 0,4 celkovych
aktiv firmy.
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Ukazatelsily FPO s.r.o.
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Graf 9: Vyvoj ukazatele sily FPO s.r.o0. (Zdroj: Zpracovano autorem)

Ukazatelé efektivnosgiosuzuji firmu FPO s.r.o. z hlediska efektivnagtuZiti
dostupnych zdrdj Obrat aktiv poriuje trzby firmy FPO s.r.o. s jejimi celkovymi
aktivy. Grafické znazogmi vyvoje hodnoti trzby z prodep poskytnutych sluzeb firmy
na urovni 50% celkovych aktiv, coz zigotencial dalSiho rozvoje. Tento ukazatel by

mél dosahovat co nejvysSich hodnot.

Obrat aktiv FPO s.r.o.
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Graf 10: Obrat aktiv FPO s.r.o. (Zdroj: Zpracovano autorem)

Obrat zasob jako ukazatel efektivnosti se nachgmislednim obdobi na stejné
arovni patu obratek 20. Rimérna doba obratu zasob u firmy FPO s.r.o. je 18. dn
Znatelr® lepSi vyvoj se naskytnul vroce 2004 a 2005, kdedsba obratu zasob
pohybovala v rozmezi 8 dnTedy zboZi se vyskytovalo na sktagdramérné 8 dn.
Souwasny stav ma za nasledek vazani firemnich fmokt v zdsobach a vznik

bezobratovych zasob.
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Obratzasob FPO s.r.o.
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Graf 11: Obrat zasob FPO s.r.o0. (Zdroj: Zpracovanoautorem)

Obrat kratkodobych pohledavek reprezentuje u epS$iodnot prodavani na
splatky, ¢i Gvér a signalizuje tak zadluZzenost ze strany zakdznikvySovani
pohledavek. Tato situace je charakterizovana rok@@4. V nasledujicim obdobi 2005-
2009 se hodnota obratu kratkodobych pohledavek lpgbykolemcisla 2, které zna

zadluzenost zakaznik firmé s ohledem na jeji trzby.

Obrat kratkodobych pohledavek FPO s.r.o.
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Graf 12: Obrat kratkodobych pohledavek FPO s.r.o. Zdroj: Zpracovano autorem)

Praimérné doba inkasa pohledavek firmy FPO s.r.o. koeckglem hodnoty 150
dni. Pohledavky za prodané zbogi,poskytnuté sluzby jsou inkasovany do 15Gi.dn
Firma by se rfla zangiit na snizeni doby inkasa pohledavek raliznou hodnotu 30

o

dna.
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Primérna doba inkasa pohledavek FPO s.r.o.
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Graf 13: Praimérna doba inkasa pohledavek FPO s.r.o0. (Zdroj: Zpraovano autorem)

Ukazatelé ziskovogtiodniku ukazuji, jak efektivnpodnik pracuje. Ziskovost je
pomérem c¢istého zisku a trzby. Rostouci ziskovost podnikuOF®r.o. je kladnym
efektem. Naznaije, Ze firma FPO s.r.0. zvySuje vipéhu sledovaného obdobi své
trzby a tim padem i zisk. Podil zisku na celkovyiitbach dosahl v roce 2009 t&m

8%. Diky giznivému vyvoji ziskovosti se vytv@ji zdroje pro investice a dalSi rozvoj

podniku.
ZiskovostFPO s.r.o.
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Graf 14: Ziskovost FPO s.r.o0. (Zdroj: Zpracovano adorem)

Rentabilita vloZzeného kapitalu firmy FPO s.r.o. mé roku 2007 tistovou
tendenci, zn& vynosnost pro jednotlivé kapitalové vlastnikynfir. V roce 2009
dosahovala rentabilita 4,45%. Urokova mira, kteyta ke konci roku 2009 vyhlasena
CNB dosahovalasastky 1,25%. Coz naziigie vyhodijsi podminky investovani do
spole&nosti FPO s.r.o..
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Rentabilita viozeného kapitdlu FPO s.r.o.
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Graf 15: Rentabilita vloZzeného kapitalu FPO s.r.o(Zdroj: Zpracovano autorem)

Z hlediska komplexniho ekonomického pohledu sedirFPO s.r.o. jevi jako
ziskova firma s progedky ke svému rozvoji. Ve srovnavanych ukazatetiglse ndla
zaneiit na snizeni doby obratu zasob a také ke snizog@hy obratu kratkodobych

pohledavek. Dikgemuz ziska vice okamzitych priesdki.

3.3.2 Analyza hodnototvornéhoietézce

Analyza primarnich a sekundarni@nnosti, které tvii pro zakaznika hodnotu.
Do primarnicasti fadimetizeni vstupnich operaci, vyrobu a proviizeni vystupnich
operaci, marketing a odbyt. Sekundéarni aktivitynaehazeji nad drovni primarnich,
jednad se o obstaravatelskénosti, technologicky rozvojfizeni lidskych zdrdi,

infrastruktura podniku.

Na kazdém stupni hodnotovébettzce musi byt weno co tveéi hodnotu pro

zékazniky. Zakaznik musi byt ochoten #@g@nou hodnotu zaplatit.

Prikladem pidané hodnoty u prodeje zboZi je Hi&@ad nainstalovani SW u
prodavaneho PC, NB, za&mi servis, vysttleni zakladniho zachazeni se zakoupenym
zbozim, poprodejni servis, dodavkova sluzba objeéina zboZi, e-shop, zpracovani
nabidek.

V oblasti poskytovani software GORDOIGe pidanou hodnotou pro zakaznika
instalace, Uprava SW na zaldgobzadavk zakaznika, servis, hotline, tvorba metodiky

a [rirucky k programovému vybaveni.
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Pridana hodnota v poskytovani internetu je servisi-lihe, poskytovani

splatkového prodeje a slev, moderni technologi&alani, instalace t&eni.

S ohledem na vyvoj generické konkuteh strategie se firma orientuje na

strategii diferenciaci.

Priméarni ¢&innosti
Podpirné Rizeni . Rizeni .
¢innosti vstupnich ST £ vystupnich Er g Servis
B provoz 2 prodej
operaci operaci
Ngkup a Tes:tovar_u Zpragovanl Reklama, Systém
ZaiSPovani manipulace se| funkénosti a nabidek, ropaqant reklamace
J . zbozim, manipulace se| objednavek, propag . o
zdrojt 5 f akce, ¥rnostni servisni
produkty, zbozim, reklamaci, roqram oora
kontrola kompletace expedice prog pravy
fr;?)lgfjl Vyskladreéni Elektronizace | Prizkum trhu,
’ .| zbozi, giprava| zpracovani sit’ prodejen, 2
Technologicky EEAEIIE]ES zboZi na postu, video METE
: trendy, e-shop, oy , k produkfim,
rozvoj el 21 expedici, nabidek, konzultace a postupy
e-mailové tvorba PC objednavek, ukézka
. . sestav reklamaci produktu
objednavky
Prodejna FPO,
Nabor Vzajemna servisni
. tymova technik, Prodejci, Servisni
. , . pracovnik, . L p P ..
Lidské zdroje vztahy se spolupréce, ekonomicky, zékaznici, pracovnici,
ztany Skoleni, VYVOjovy, distribuweni st” | vyvojové tymy
zakazniky :
adaptace provozni
pracovnik
Nakupni Plan vyvoje, Interval na
systém, nakupu zbozi,| zpracovani Zpracovani Systém
Manazerské smernice a | planovani cash nabidky, velké zakazky, komplexnich
systémy postupy, vykr | flow, likvidace | objednavky, inkasovani sluzeb pro
lidskych bezobratovych| reklamace, prostedki zakazniky
zdroji zasob expedice
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Aplikace hodnotovéhdgettzce na specifické podminky firmu FPO s.r.o. a jeji
zakladni ¢leréni na nabizené produkty — prodej zbozi, interneskptovani SW
GORDIC.

Rizeni lidskych zdroja

Rizeni vedoucich pracovnik( kopirujici organizaéni strukturu firmy, fizeni na Grovni
projekta.

Technicky vyvoj

Specialni oddéleni Useku vyvoje, technicky vyvoj probihajici na Grovni specializace
kazdého Useku.

Obstaravani

Orientace na obstaravani zbozi vypocetni techniky a spotfebniho materialu, ziskavani
konektivity Internet.

. L, Pracovni Marketing a .
Zasobovani Odbyt .g Sluzby
operace prodej
;g PHiiem a Prodej, Servis zbozi,
N | Zbozi od J . Vyskladnéni vérnostni reklamace,
‘D, . naskladnéni " ., ,
5 | dodavatell IT. » , , |zboii, kontrola. |program, akéni |navody,
o zbozi, testovani. o
oS slevy. prirucky.
» | Nakup Distribuce Instalace F?k;ur_acel DL'b S
£ | konektivity, konektivity, zafizeni, predpis Qafe ’ .
o ., » , zvyhodnéné internetu,
+= |technického pfiprava na potvrzeni : y
£ . . ) tarify, slevové reklamace.
zarizeni. instalaci. smlouvy, DL. akce.
g Minimum Testovani SW, Potvrzeni a Feeiera.
a . , . Implementace, zakaznika,
vstupd, vykon sluzby . ' | fakturace DL. o ,
o | " , . oprava, Skoleni , hotline, skoleni,
O | distribuovany spojeny s . , Slevy na nové dik
2 |sw implementaci SW u zakaznika. rodukt metodika, opravy
P . implementaci. produkty. a Gpravy SW.

Tabulka 6: Hodnotovy fetézec firmy FPO s.r.o. (Zdroj: Zpracovano autorem)

Z analyzy hodnotovéhietizce a provazanosti na matici BCG se firma orientuje
v éasti v pamyslu fragmentace a myslu specializace. Velkd vyhoda je
v poskytovani SW GORDIC jeiSte strategie zagiené na poskytovani sluzby pro

zakaznika (strategie diferenciace).
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3.3.3 Model 7S

Struktura — struktura spaleosti kopiruje organizai strukturu, ktera jiz byla
popsana v zakladnim seznameni s firmou. Organizstruktura jednozraé
uréuje nadizenost a padzenost pracovnik Vrcholnym orgdnem jeeditel
spole&nosti, ktery koordinuje vedouci pracovniky Usekirmy. Vedouci
pracovnici Usek fidi podizené pracovniky. Efektivni vedenitieni lidi je u
jednoho vedouciho Useku, ktetydi 2-5 pracovnik, nad tSim pdtem
podiizenych pracovnik ztraci vSestrannou kontrolu. Danému kritériu pro
efektivnost fizeni nevyhovuje Usek sluzeb. Vzajemna spoluprasekita
pracovniki je samopejmosti. Reditel spolénosti gedava kompetence na
jednotlivé vedouci pracovniky usekvedouci pracovnik daleipéluje ukoly na

~

arovei fadovych pracovnik Firma disponujeftstupiovou kontrolou.

Systéemiizeni — ve firnd FPO s.r.o. se jedn&auevsim o liberalniizeni, ktere
vrcholny organ fenechava na své pidgené vedouci pracovniky firemnich
Useki. Podizeni vedouci pracovnici spi$ vyuZivaji direktivnipisobutizeni.
Strategické a taktické informace o spolesti jsouieSeny na pravidelnych
poradach vedeni spdlgosti a nasledn jsou tyto informace hierarchicky
hierarchicky usptadanéhoiizeni se firmaridi v ramci projeki, kde jsou
vyuzivany kapacity jednotlivych firemnich UsekJako vnitni informani
systém firmy slouzi porady jednotlivych usekakaznické evidence stasnych

i potencionalnich zakaznik a ekonomicko-informai systém GINIS a
samozejm¢ ekonomické agendy podavajiatiselné vyjadeni o chodu
spole&nosti. Hlavnim komuniké&nim prostedkem mezi jednotlivymi pracovniky
a vedoucimi je elektronicka komunikace (e-mailemmgbilni komunikace,
vyuzivani nakladoy meére naraneho komunikaéniho prostedku Skype a ICQ.
Kontrolnim mechanismem jsou statistkyenény na jednotlivé pracovniky,
Useky, projekty a vyslednoudsicni, raini statistiku firmy, ktera je sumarizaci
jednotlivych statistik.
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Styl manazerské prace +epstavuje zfisob ¢innosti manazera charakterizujici
postupy jeho rozhodovani a zvolené metody dosahovatycenych cit

v konkrétnich podminkacheditel spolénosti vyuziva vzajemné komunikace
vedoucich pracovnik sam u&i cile a cesty kjejich dosazeni, ale rad si
vyslechne nazory ostatnich vedoucich.fipad, Ze se mu zdajiffpominky a
nantty neopodstatiné drzi se svéhoupodniho zadani. OvSem pokud se
piipominky a navrhy jednotlivych vedoucich shodujd@phiuji jeho pivodni
koncepci, rad tyto zemy akceptuje a zapracuje déavedniho navrhu. Jak jiz
bylo uvedeno viedchozim bo#& vrcholny organ firmy zaujimd zejména
demokrattejSi, liberalni postaveni, které se opitasténé o byrokracii,

stanovené simnice a postupy.

Spolupracovnici — vzajemné vztahy jednotlivych coranikii jsou FedevsSim
utuZzovany na urovni Useku, k odpoutani neformaimioaféry firmy pdada d
spole&enské akce pro firemni pracovniky, jedna se o miapdé a vanéni
posezeni ve firemnim kruhu. Vitichu bZzného pracovniho procesu nedochazi
ke stmelovani kolektivu jednotlivych usekMotivace pracovnik ke zvySovani
produktivity je finagnim ohodnoceni v navaznosti na vysledky osobnich
statistik. Tyto grafické statistiky jim podavajighled o vykonech a i kdyz
newdome, srovnavaji své vysledky s ostatnimi pracovniky.zfminku také stoji
vékova skladba a pohlavi jednotlivych pracovnikteré se vyznangnpodili na
pusobeni uvnit firmy. Ve firmé FPO s.r.o. pracuje 5 Zzen a 19 iiaufedy
pomgrem je firemni skladba ¥4 Zeny a % muziarRérny vk pracovnik FPO

s.r.o. je 35 let.

Schopnosti — v prvniasti se zagtime na dosazené wddni, firmy zangstnava
pracovniky minimala s dokokenym stedoskolskym vz&lanim s maturitou,
pro vyvojové prace novych software preferuje vysiabské vzdlani.
Schopnosti a dovednosti jednotlivych pracovnjgou zansieny na informani
technologie, odbornost, samostatnost, odgowst, tymovou spolupraci,
profesionalnost, schopnost komunikace se zakazniKexxdy servisni technik,
ktery prichazi do styku se zakaznikem, absolvuje Skoletit@ové gramotnosti
dle osnov ECDL. Kroma zékladnich pozadavk pcitatové gramotnosti je
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zvySovana kvalifikace pracovnikicasti na Skolenich. Obegplati, Ze lidé jsou
zdrojem jak Usgchu, tak nedsfchu. V této souvislosti je nutné, aby hiaeny

mél zpétnou vazbu od svych péidenych.

Sdilené hodnoty — symbolizuji zakladni ideje statadrti a vSechdch, ktdi se
podileji na asgchu firmy. Mezi tyto sdilené hodnoty paspokojeny zakaznik,
odbornost, tymova spoluprace a odgamnvost. Nyni se zkusime detadjin
zamefit na jednotlivé uvedené hodnoty firmy. Spokojengkaznik je ve
zmirenych hodnotach uveden na prvnim misd zn&i, Ze pracovnici firmy se
snazi vychazet nejvice vt zakaznikkm firmy, aby bylo dosazeno blazeného
stavu zakaznik Musime vSak podotknout, Ze v tomtiigact nelze po#izovat
vSechny zmany, zangry k uspokojeni zakaznika, naps piipact, Ze by byla
z toho divodu firma dlouhodobztratova. Odbornost se orientujesbpa vnitni
pracovniky firmy, kde sedekavaji kvalifik&ni predpoklady pracovnik které
budou uplatény jak snérem k zakaznikm, tak i k firmg. Tymova spoluprace je
dalSi sdilenou hodnotou firmy, jelikoZz celek &m® vice nez jednotlivec.
V tymové spolupraci je idezité mit jednoho mlusiho a vSechny platnéleny
tymu. V souvislosti s fungovanim tymje dilezité brzo odhalit slabyglanek
tohoto uskupeni, protoze tym je tak silny jako jelegslabStlanek. Kazdé praci
nalezi kousek odp@dnosti, tu si pracovnik musi édomit, aby jeho prace byla

provedena f dobrém ¥domi a s feswdcéenim o spravném vysledku.
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3.4 Zhodnoceni so#asného stavu firmy

Zhodnoceni satasného stavu firmu z pohledu jednotlivych Urovniatstii
firmy. V Gvodni ¢asti je zobrazen graf reprezentujici firemni sgiatelefinovanou
roénim nafistem 20%. Do roku 2005 sefda firm¢ plnit stanovenou firemni strategii
dle planu, v roce 2006 dochazi k znatelnému prophthry je ¢ast&né v roce 2007
vyrovnan téendt na urové planu. OvSem nasledujici rozvoj spwiesti se dostava do
stavu stagnace, proto je velniileizité revidovat obchodni strategii jednotlivych$B
napomoci tak krozvoji spateosti podle stanoveného planu. Vysledky plynouci

z grafického zobrazeni jsou jasnym impulsem pr@mumve strategii firmy nadkteré

Z urovni.
Rozvoj spolecnosti dle koeficientu ristu 1,2
30 000 1000%
F 900%
25 000 | 500%
| 0,
_ 20 000 700%
9 = 600%
5 . |
b 15 000 - I 500%
% /—/ L 400%
N 10 000
F 300%
F 0,
5000 200%
0 L - b 0%
1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010
m— plan (K) 2896 | 3475 | 4170 | 5004 | 6005 | 7206 | 8647 | 10376 | 12452 | 14942 | 17 930 | 21 517 | 25 820
= skutednost (K&) | 2896 | 3109 | 5801 | 5344 | 7100 | 8789 | 16 393 | 10 655 | 11491 | 15547 | 17 572 | 18 080
—— plan (%) 100% | 120% | 144% | 173% | 207% | 249% | 299% | 358% | 430% | 516% | 619% | 743% | 892%
skutetnost (%) | 100% | 107% | 200% | 185% | 245% | 304% | 566% | 368% | 397% | 537% | 607% | 624% | 0%
Rok

Graf 16: Rozvoj spolé€nosti FPO s.r.o. v ramci firemni strategie (Zdroj: FPO s.r.0.)

3.4.1 Firemni strategie firmy
Firemni strategie vychazi z vizi firmy:

= NaSim cilem je zavad a vyvijet informéni technologie na gtové Urovni
Tento cil charakterizuje hlavnirgdmet podnikéani firmy, ktera se sowstli na
vyvoj a zavadni informanich technologii. Snazi se zafih na elektronickeé

zpracovani informaci, software. &ova Urové v daném kontextu nezéia
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prvorack expanzi na zahrati trhy, nybrz pedevSim schopnost konkurovat

zahrantnimu trhu pronikajicimu na tuzemsky trh.

» FPO s.r.o. je stale se rozvijejici firmou s mininidl mezirdnim natistem
rozcklované trzby 20%, ktery je vytten zcasti zvySovanim produktivity (10%)
a zcasti rozSkovanim potu pracovnik (10%). Je chapana jako mezémd
narmst trzby o 20%, hlavnicinitelé na trend poZadovaného rozvoje jsou

zvySovani produktivity a roz%vani lidskych zdrdi.

10% zvysovani produktivity

0% rustu trzby

10% novi pracovnici

Obrazek 14: Klasifikace firemni strategie FPO s.r.o(Zdroj: FPO s.r.0.)

Firmacleni zakladni oblasti podnikani di hlavnich kategorii:

1. Informacni technologie- vyvoj, rozvoj a implementace infordrdch systém,

poskytovani IT sluzeb, prodej zboZi, poskytovatgrimetu.
2. Developerské projekty investice v oblasti nemovitosti.

3. Cestovni ruch- vyuzivani atraktivity Moravského krasu a jeh@lok

Kategorie podnikani Tirmy

FPOs.r.o.

Informacni technologie Developerské projekty

Obrazek 15: Klasifikace oblasti podnikani firmy FPOs.r.o0. (Zdroj: FPO s.r.0.)

Strategické obchodni jednotky nejsou ve 8rfFPO s.r.o. definovany, stavajici
strategie jecleréna podle organizamich jednotek - Usék Firma planuje strategii na
arovni firemnich Usek Dle mého nazoru firma p@buje vymezit strategické obchodni
jednotky, jsem feswdcena, Ze by se #o jednat spiSe o jednotlivé produkty firmy,

které jsou zarteny na skupiny zakaznik

- 60 -



3.4.2 Obchodni strategie firmy

Obchodni strategie firmy je definovana podle gidich organizanich jednotek
- Useki firmy.
Usek vyvoje

Hlavni cil Useku vyvoje je zejména vyvoj bezchybméa funkniho SW
uréeného k prodeji distrikmi siti a zabezgeni informovanosti distrikini si€ o

produktu. Cenagthto vyvijenych produktje ovlivnéna cenovou politikou GORDIC

spol. sr.o..
Rozvoj Useku vyvoje
12 000 1000%
F 900%
10 000 | 800%
| 0,
. 8000 700%
> I 600%
%]
= 6 000 - I 500%
5 I 400%
N 4
4000 F 300%
F 0,
5000 1 200%
t 100%
0 b 0%
1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010
m— plan (K) 1156 | 1387 | 1664 | 1997 | 2396 | 2876 | 3451 | 4141 | 4969 | 5963 | 7156 | 8587 | 10 304
' skutednost (KE) | 1156 | 730 | 2491 | 2535 | 2621 | 3477 | 8508 | 3911 | 3026 | 3473 | 3470 | 2855
—— plan (%) 100% | 120% | 144% | 173% | 207% | 249% | 299% | 358% | 430% | 516% | 619% | 743% | 892%
—— skutednost (%) | 100% | 63% | 216% | 219% | 227% | 301% | 736% | 338% | 262% | 301% | 300% | 247% | 0%
Rok

Graf 17: Rozvoj Useku vyvoje (Zdroj: FPO s.r.0.)

Usekem, ktery pozoruje sestupnou tendenci ve swaawoji je Usek vyvoje.
Znany skok je vroce 2004, kdy doSlo k rozvoji novéBd/. V nasledujicim obdobi
dochazelo pouze k udrgka malé Uprav stavajicich vyvijenych programcoz znai

sestupnou tendenci. V tomto Usekwjisthybi nové ndpady na vyvoj nového software.

Usek sluzeb

Tento Usek se zatfuje na poskytovani komplexnich sluzeb a Skolenblagii
IT, distribuci a implementaci software spatesti GORDIC spol. sr.0.. Cena je
ovlivnéna cenovou politikou GORDfEspol. s r.o., internim cenovym manualem FPO

S.r.0. a vyuzivanim slev pro miigmné ziskani zakazrik Okruhy zakaznik Useku
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sluZzeb jsou organy statni spravy a samospravy, Kaorerganizace, zejména oblasti
Blansko, VySkov, Brno, Olomoucky kraj a Svitavy.zené sluzby jsou distribuovany
prostednictvim servisnich technikpiimo u zakaznika, dkteré pipady reSeny i
vzdalenou spravou. Kazdy servisni technikns@ zakladni pozadavky ECDL -
pocitatové gramotnosti a specialni produktovou odborntrdbrmaini poteby jsou
feSeny v radmci inform@iho portalu Devport a Service Desk, ktery jéear primarg

pro zdokonaleni prograimatreSeni nesrovnalosti.

Rozvoj Useku sluzeb

10 000 1000%
9000
8000

r 900%
r 800%
7 000 A
6 000

r 700%

r 600%
5000

r 500%

Zisk (v tis. K<)

4 000
3000
2 000
1000 -

r 400%
r 300%

r 200%
r 100%

1 - 0%
1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 [ 2009 | 2010 |

. plan (KCE) 993 | 1191 | 1430 | 1716 | 2059 | 2470 | 2965 | 3557 | 4269 | 5123 | 6147 | 7377 | 8852

B skuteCnost (KE) | 993 | 1647 | 2360 | 1515 | 2754 | 2764 | 5055 | 3213 | 4275 | 4395 | 4922 | 5536

—plan (%) 100% | 120% | 144% | 173% | 207% | 249% | 299% | 358% | 430% | 516% | 619% | 743% | 892%
skutecnost (%) | 100% | 166% | 238% | 153% | 277% | 278% | 509% | 324% | 431% | 443% | 496% | 558% | 0%

Rok

Graf 18: Rozvoj Useku sluzeb (Zdroj: FPO s.r.0.)

Pro Usek sluzeb je charakteristicky sirv jednotlivych letech, v poslednich
ttech letech se ovSem néddosahovat planovaného strategického rozvoje o 23%

rocné. Tento Usek tedy jeSskryva potencialni rozvoj k dosazeni stanovendaouy

Usek prodejny a Internetu

Usek prodejny a Internetu je Usek, ktery se owjenjak na pultovy prodej,
spravu SW a HW, ale také na poskytovattipgeni kinternetu a poskytovani
webovych sluzeb. Cen&chto produki je stanovena v navaznosti na naklady spojené
S pdizenim zbozi u prodejce IT a sfeiini zbozi na zakla@dnakladové strategie
s minimalni marzi 5%. V oblasti poskytovani intétnenvebovych a servisnich sluzeb

pro zakazniky je vyuzito vrtiho cenového manudlu firmy, ktery je sestavovan na
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z&kladt ndkladové strategie s ohledem na konkémémprostedi firmy. Hlavnim trhem
pasobeni Useku prodejny a internetu je oblast fyzaibkypsob, Bznych oltanmi a
domacnosti. Tento Usek se ovSem &ae i na komemi organizace a statni spravu,
samospravu aifspsvkové organizace, které vyuzivaji prodilspolénosti GORDIC

spol. sr.o..

Rozvoj Useku prodejny a Internetu

3000 1000%
r 900%

2500 r 800%

r 700%
r 600%

2 000

1500 r 500%
r 400%

r 300%

Zisk (v tis. KC)

1000 A

L 0,
500 4 200%

0] 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010
. plan (KE) 274 329 395 473 568 682 818 982 | 1178 | 1414 | 1697 | 2036 | 2443
B skuteCnost (KE) | 274 290 385 811 | 1140 | 1109 | 1212 | 1788 | 1929 | 1689 | 1712 | 1742
—plan (%) 100% | 120% | 144% | 173% | 207% | 249% | 299% | 358% | 430% | 516% | 619% | 743% | 892%
—— skute¢nost (%) | 100% | 106% | 141% | 296% | 416% | 405% | 442% | 653% | 704% | 616% | 625% | 636% | 0%

r 100%

r 0%

Rok

Graf 19: Rozvoj Useku prodejny a Internetu (Zdroj: FPO s.r.0.)

Rozvoj Useku prodejny a Internetu je jednim z nidleki, kterému se ddo do
roku 2008 pekonavat stanoveny plan na zakidagemni strategie. V poslednich dvou
letech je ¥ejma stagnace. Dle mého nazoru tento Usek skt nevyuzitych kapacit,
které by i nadale napomahaly k stanovenému rozixsaku.

Usek objeki

V hled&ku tohoto Useku je prondjem prostor ve firemniclektech. Firma
vlastni ti objekty, dva objekty na Smetanowlici a jeden objekt v nedalekych
Olomowanech. Cena pronajimanych prostor je stanovenaaznasti na nakladovou
strategii a kvalitu pronajimanych prostor s ohledera konkurenci. Pro objekt
Smetanova 4 je tmi najemné kalkulovano na 1500&?/rok a objekt Smetanova 6
kalkuluje scenou 2200,#m?%rok. Oba objekty jsou ptn pronajaty #ad
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podnikatelskych subjekt V pripac volnych kapacit pronajimanych prostor je vyuZita

prezentace na www strankachigadre realitni kancelé

Rozvoj useku objektii
3000 400%
b 350%
2500
F 300%
. 2000 .
g r 250%
K] _
b 1500 F 200%
% 150%
N 1000 - ’
/
- F 100%
500
b 50%
01 0%
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
= plan (K&) 675 810 972 1166 1399 1679 2015 2418
= skutecnost (K&) 675 781 1105 1399 1360 2021 2524
—— plén (%) 100% 120% 144% 173% 207% 249% 299% 358%
skutetnost (%) | 100% 116% 164% 207% 202% 300% 374% 0%
Rok

Graf 20: Rozvoj Useku objekii (Zdroj: FPO s.r.0.)

Vyvoj Useku cestovniho ruchu je jednim z (isektery znatelnoucasti
piekraiuje stanoveny plan. Tento trend &ZhaZze strategie tohoto Useku je &S
stanovena a je zdail@zité se zagiovat na pitbéZné srovnani v roce 2010, tak aby se
sowasny stav zachoval. Tento trend je zajstliky rozStovani pronajimanych prostor

a také navyseni ngjemného a inflaci.

Usek distribdniho kanalu

Jeden z hlavnich produkie zabezp&ni administrativy distribiniho kanalu.
Jedna se jak o zakaznickou evidenci jednotlivychRyAoorady VAR, ale také o
vzajemnou komunikaci mezi jednotlivymi Distributo@ORDIC®. Hlavni procesy
v rdmci pisobeni jsou informmi procesy, fenasejici informace z centraly GORBIC
na jednotlivé VAR a naopakiReSeni reklamaci a sgorse zékaznikem, evidence

dokladi, dokumeni a jejich distribuce.
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Rozvoj Useku distribu¢ni kanal GORDIC
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3000 -
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Zisk (v tis. K¢)

r 200%

r 100%

T 0%
1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 ?

. plan (K<) 1192 | 1430 | 1716 | 2060 | 2472 | 2966 | 3559 | 4271 | 5125 | 6150 | 7381 | 8857
B skutecnost (K€) | 1192 | 1660 | 2016 | 2475 | 4052 | 3933 | 3290 | 2944 | 3630 | 4331 | 3071
—plan (%) 100% | 120% | 144% | 173% | 207% | 249% | 299% | 358% | 430% | 516% | 619% | 743%
—— skuteCnost (%) | 100% | 139% | 169% | 208% | 340% | 330% | 276% | 247% | 305% | 363% | 258% 0%

Rok

Graf 21: Rozvoj Gseku distribuéniho kanalu GORDIC (Zdroj: FPO s.r.0.)

Usek distribdniho kanalu a jeho rozvoj je ovlign zejména produktivitou a
prodejem na urovni jednotlivych VAR. Uvedeny gra&d kolisavy vyvoj ve srovnani
s planem. Tento Usek by seilnpodilet na aktivié predevSim v ramci roz&ni SW
spoletnosti GORDIC spol. s r.0.. Sestupny trend navazuje na prolsittagispodéskou
krizi, kterA se promitla do rozph statni spravy, samospravy digpivkovych

organizaci.

Asistent cestovniho ruchu

Toto odwvtvi neni vytvdeno v sodasné dob na uarovni firemniho Useku.
Hlavnim poslanim je rozvijet cestovni ruch v tucisy atraktivni oblasti Moravsky kras
a jeho okoli. Vyuzivani zdrdjz dotaci EU pro rozvoj turistiky a cestovniho nuch
v regionu, jednotlivé projekty zatiené na zatraktivmi oblasti fisobeni firmy a
vyuziti firemnich objeld. Prezentace vramci spoluprace s webovymi portaly

zaneienymi na cestovni ruch.

3.4.3 Horizontalni strategie firmy

Horizontalni strategie je platformou nad obchodirategii Usek, protina

jednotlivé Useky, aby nedochézelo ke konkaném kolizim v rdmci jejich pisobeni.
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Tuto funkci ve firme FPO s.r.o. zastdva usek marketingu a obchodu &nved
spole&nosti, které koriguje jednotlivé vztahy mezi stgageni jednotlivych Usek

Useku marketingu a obchodasti’uje jednotlivé Useky a je hybnou silou pro
rozvoj firmy dle stanovenych dila corporate strategie. Je diferencovan dle jenohi
podskupin (UseX). Hlavnim produktem je podpora prodeje produkBINIS® a
produkii WIN, Skoleni, pultovy prodej IT a sgebniho zboZzi, rozvoj servisnich sluzeb
a poskytovani fipojeni v oblasti bezdratového Internetu. Firma FB.©Oo. ma tedy

jednotny marketing pro vSechny strategické useky.

_
VISR | R | WS | S—— ——

Obréazek 16: Funkce Useku marketingu a obchodu (Zdrp FPO s.r.0.)

Rozvoj useku marketingu a obchodu

3000 1000%

r 900%

2500 r 800%

r 700%
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2 000

1500 A r 500%
r 400%

r 300%

Zisk (v tis. KC)

1000 -

L 0,
500 200%

r 100%

4 - 00/
1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 ?

. plan (KE) 279 335 402 482 579 694 833 | 1000 | 1200 | 1440 | 1727 | 2073 | 2488
B skuteCnost (KE) | 279 289 481 440 586 764 837 639 861 | 1000 | 1116 | 2153
—plan (%) 100% | 120% | 144% | 173% | 207% | 249% | 299% | 358% | 430% | 516% | 619% | 743% | 892%
—— skute¢nost (%) | 100% | 104% | 172% | 158% | 210% | 274% | 300% | 229% | 309% | 358% | 400% | 772% | 0%

Rok

Graf 22: Rozvoj Useku marketingu a obchodu (Zdroj:FPO s.r.0.)

Zhodnoceni rozvoje Useku dle firemni strategie FRM. Usek marketingu a
obchodu je wylerény Usek, ktery byl doposud realizovan v ramci k&abdéseku firmy.
Z grafu je patrné, Ze vyvoj je z&i@ nestabilni a proto se zde nabizi vy
marketingové strategie, ktera bude zZ&na jednak na strategii jednotlivych Usek
celkow, ale nasledh upresréna dle specifickych pozadavkna arovni jednotlivych
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Useki. Prekrateni stanoveného planu v roce 2009 je diky ziskgariamnych prodéja

poskytovanim dotovanych projékpro firmy ,Vzdlavejte se!”.

Daldim vyuzitim horizontalni strategie je vzajemspoluprace uUseék UVY,
USL, UPR. Dochazi totiz k poskytovani komplexfifinosti zakaznikm, pikladem
miZe byt - gi implementaci software GORDfCservisni technik zabezgge i prodej
zboZi z prodejny, ipadré mize nabidnout poskytovanfipojeni k Internetu a weboveé
sluzby. Steja tak i Usek vyvoje spolupracuje s usekem sluZéb ipplementaci
programii, v ramci kvalitni znalosti programu, eventuelprizpiasobeni programu
specifickym pozadawkn u zékaznika. V s@asné dob nepovazuji nedostatek

v horizontalni strategii, vriini firemni Utvary nejsou vzajerakonkurerni.

3.4.4 Funkéni strategie firmy

Funkeni strategie detailfji rozpracovava obchodni strategii jednotlivych Kise
firmy. Sowasna funkni strategie je fpravovana a hodnocena v ramci strategického
pololetniho planovani. Kazdy z firemnich U&gHianuje strategiélenénou na projekty a
pololetrg hodnoti dosazené cile. Planovani strategickydh (deki a jeho hodnoceni

provadi vedouci Usék

Jednotlivé nabizené produkty Ugdikmy jsou propagovany na www strankach
a na firemnich letacich. Velkou vyhodou strategimy je vyhledavani kliovych slov
na www strankach, firma zaujim& pozici prvnich rfirgxi zadani kikovych slov:
pocitace, internet, poradenstvi, gordic, sluzby.

Ve vyzkumu a vyvoji nového SW je firma zarena na upravu SW dle aktualni
legislativy.

Duraz strategie je kladen na udrzeni kvalitniho p®ihoiadou firemnich
vyhod, kazdému pracovniku je poskytnuta sleva damabozi v prodegh vypaietni
techniky. DalSi benefity pro pracovniky firmy jsairavenky, firemni parkovist

piispivek na dovolenou, Iéky, mobilni telefon, beziimd pijcka apod..
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3.5 SWOT analyza

SWOT analyza napoaide sumarizovat jednotlivé vysledky z provedenych
analyz vrjSiho a vnitniho prostedi firmy FPO s.r.o. V s@asné dob se firma
orientuje na silné stranky spotesti. Ale jako klfové faktory je teba se zagtit na

prilezitosti a omezeni slabych stranek firmy.

Vnitrni prostredi

Silné stranky
(Strenghts)

Kvalifikace pracovniki
Hodnota spokojeny zakaznik
Zakaznicka evidence
Ekonomicka situace frimy
Technické vybaveni firmy

Vlastni sidlo firmy,vyhodna
poloha

Parkovisté

Ekonomicky, informacni
systém

Tristupniova kontrola

Poskytovani komplexniho IS,
mozZnost Uprav

Obrazek 17: SWOT analyza vnifni prostiedi firmy FPO s.r.o. (Zdroj: Zpracovano autorem)

Slabé stranky

(Weaknesses)

Pracovni klima, stmelovani
kolektivu

Vedeni lidi
Vnitini informaéni sytém
firmy

Evidence zakazek,
objednavek, reklamaci

Kratkodoby vztah se
zakaznikem

Orientace na urCity segment
zakaznikd

Nekompletni postupy a
smernice

Informovanost pracovniku
Chybéjici inovace ve vyvoji

Nedostatecna koncepce
marketingu




Si prostredi

€]

Prilezitosti Hrozby
(Opportunities) (Threaths)

Starnuti populace
Kvalifikovand pracovni sila

Expanze Svita
. A Nakupni centra,konkurence

Sazba DPH
Vyse dané z pfijmu
pravnickych osob

Ziskani dotace, projekty
Elektronizace dokumentu
Technologicky vyvoj

Rozsifeni konektivity internet Politicky Vyvoj
Webové sluzby Nezaméstnanost

Roz3ifeni poctu prodejen Ekonomicky vyvoj

Uprava oteviraci doby e e e

Vlastni e-shop Finanéni ndro¢nost zdkaznika

Nonstop servis internet ZvyZovani narokd zakaznika

Bezplatna tel.linka Novid legislativa

Ziskani novych trhu

Rozvoj novych sluzeb,
rozsireni nabiky

Obrazek 18: SWOT analyza vrjSiho prostiedi firmy FPO s.r.o. (Zdroj: Zpracovano autorem)

3.5.1 Silné stranky

Mezi silné stranky firmy FPO s.r.o. pikvalifikace pracovnil, tito pracovnici
jsou pravidelg Skoleni, atestovani a zvSovana jejich celkové ikkate.. Za zminku

stoji Skoleni poitatové gramotnosti dle norem ECDL.
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Firemni hodnota spokojeny zakaznik j&leditym faktorem jak pro samotné
pracovniky firmy tak i pro vnimani zakaznika firnBPO s.r.0., firma se snaZzi

uprednostnit pozadavky zakaznika, ale pouze do rokiieya je nakladaysnesitelna.

Casteéne mizeme pitadit k silnym strankam firmy zakaznickou evidenktera
eviduje sodasné a potencidlni zakazniky, ma i sva slabd mistaejsou zde

zaznamendavany kompletni informace.

Firma FPO s.r.o. je firmoutgobici v oblasti inform&ich technologii a z toho

duavodu jsou ve firmd vyuzZivany moderni technologi a vybaveni.

Znanou vyhodou je také vlastni objekty firmy, kteryreschézi v okrejovéasti
centra ndsta. Ve vlastnich prostorach firma FPO s.r.o. proy® prodejnu vypéetni
techniky, Skoleni a firemni setkani se zakaznikg. $¥é zakazniky je u objektu firmy

vyhrazené parkovist

Firma FPO s.r.o. vyuZivh ke své infona a ekonomické ¢innosti
distribuovany software, vyhodou je znalost tohogpamnového vybaveni a také Uprava
dle vlastnich pozadavk V navaznosti na ekonomicky inforgrd systém se kontroluje
plnéni projekti firmy FPO s.r.o. pomoci statistik, jak pro jedinail pracovniky,
projekty tak i pro celkovou firmu. Tyto statistifgou motiv&nim prvkem v osobnim
hodnoceni.

Kontrolni mechanismus firmy jegistupiova kontrola, zalozena na kontrofé t
zodpowdnych pracovnik, ktei oveétuji spravnost udéja strvzuji svymi podpisy. Jedna

se o0 zpracovatele, kontroléra a schvalovatele.

V ramci poskytovani produktu je silnou strankouolsfnosti komplexni

informacni systém s moznosti Uprav dle poZadexékaznika.

3.5.2 Slabé stranky

Mezi slabé stranky firmy FPO s.r.o. flapracovni klima, chybicasgjsi
spouprace a stmelovani pracovniklednou z dalSich nevyhodo firmy jsou vedouci
pracovnici, kt&f maji podizeno ¥tSi mnozstvi pracovnik kde se ztraci kontrola a
dohled.
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Firma FPO s.r.o. vyuziva inforiaa systém a zékaznickou evidenci, ale nejedna
se o jednotny systém firmy. Dochazi tak k slab&k&fnosti v ramci pouzivani vice

inforamenich systén.

Chybi uceleny systém a graficky manual pro zpranowabidek, zakazek,
objednavek, reklamaci apod. Awbdu nejednotnosti systénthybi kompletni firemni
postupy a sirnice.

Jednou ze slabin firmy je kratkodoby vztah se zakem, pedevsim se jedna u
pultového prodeje a sotisténi se pouze na &itou skupinu zakaznik V oblasti
orientace na zékazniky je pohled z#em gedevSim na statni sprdvu a samospravu,
chybi komunikace a budovani vztahu se sfér&iinfch oltani, malych, stednich a

velkych firem.

Slabina, kter4 se znatélmprojevuje ve fungovani firmy jeienos informaci,

informovanostadovych praconikfirmy a celkova vniini komunikace.

Zaostavani ve vyzkumu a vyvoji s cijibi inovace a napady se také projevuje

jako slaba stranka spaleosti.

Nedostatena koncepce a marketingovy upkum zandieny na pozadavky

z&kaznik se negativé projevuje na vyvoji firmy.

3.5.3 P¥ilezitosti

Jako pilezitost firmy FPO s.r.o. je zaffeni se na starnouci populaci
obyvatelstva a jejich inforndai gramotnost. Krom orientace na tuto skupinu

obyvatelstva je tu i velkaipezitost zamiieni na malé, gtdni a velké podniky.
DalSi firemni pilezitosti je expanze do sousednich okresnichjakireh nest.

Statni dotace a dotace z evropskych fonmtbhou byt ndpomocni pro ziskani
konkurenceschopnosti firmy v ramci rozvoje infotméno systému firmy, vagavani

pracovniki apod.

Rozvoje digitalizace a elektronizace dokunientechnologicky vyvoj je
prilezitost pro ziskani dovednosti z této oblasgré&tmohou byt vyuzZity jak pro interni
potiebu tak srrem k zakaznikm firmy.
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V oblasti poskytovani bezdratového internetu jeznust o roz§eni stavajici
poskytované konektivity na dalSi lokality. S posisdnim internetu jsou spojeny sprava
webovych stranek a webové sluzby pro organizai@a Komegnich organizaci, obci.
Bezplatna linka a nonstop servis spojeny se spravgipojenim k internetu by byl

uspsSnym krokem ke spokojenosti zakaznik

V rdmci prodejny vypéetni techniky je filezZitost roz&eni p&tu prodejen. &
uz se jedna o roz&ini v sodasné lokali Blansko, nebo v jinych lokalitach. Rozvoj
v oblasti misobeni prodejny je také v Upkawoteviraci doby, vytvi@ni a sprava

vlastniho elektronického obchodu.

Kromeé sowasnych poskytovanych prodika sluzeb je potencionalni moznost

rozvoje spektra poskytovanych prodiukt sluzeb.

3.5.4 Hrozby

Jednou velkou hrozbou prodejny vyptni techniky FPO s.r.o. jsou nakupni
centra, které disponuji jak Sirokym sortimentem yady kvalitnim), dlouhou oteviraci
dobou a niZsi cenou produké sluzeb. Kror zmirénych ndkupnich center je jednou
z hrozeb konkurence firmytauz se jedna o poskytovani a vyvoj SW, prodej zbozi

servis a poskytovani internetu.

V ramci pisobeni statu a zmigni statniho dluhu je faktorem, kteryuge
negativié ovlivnit vyvoj firmy FPO s.r.o0. zvySovani sazbyrda pridané hodnoty, dan

z prijma pravnickych osob a celkové politickérd a jeho vyvo;.

Z makroekonomickych faktérse projevuje nezarstnanost jako hrozba vysSich
odvodi pro stat. Vyvoj kurzu gny se odrazi do koncové nakupni ceny zbozi vgpo

techniky.

Technologicky vyvoj se dynamicky émi k celkovému souziti s technikou,
¢loveék se stava byt zavisli na inforgrd technologii, poitatich, nedokaze si Zivot a
fungovani bez nichipdstavit. Néekanou hrozbou je doba, kdiovék bude ovladan

technikou.
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Krome vySe uvedenych negativnich wivnusime je$tuvazovat zrénu a novou
legislativu, finakni nar@&nost zdkaznika s ohledem na jeho zvySovani fianakkvalitu

a servis.

3.5.5 Souhrnné zhodnoceni

Silnou strankou firmy FPO s.r.o. jefignivA ekonomicka situace, firma je
dlouhodolé ziskova a tvéi tak pedpoklad pro dalSi rozvoj. Nutnosti je&novat
pozornost fzpusobeni informé&nimu systému vzhledem krozvoji firmy. Slabou
strankou spojenou s rozvojem firmy jest informaniho systému a organizace. Zasadni
prilezitosti firmy FPO s.r.o. jsou tedy rozvojové jidy — rozvoj novych sluzeb,
rozSieni stavajici nabidky. S novymi projekty je spojemata rizikovost, ktera rive

byt vyrovnavana sawasnymi projekty firmy FPO s.r.o..

Pro navrhovouast se zakiime na strategii MAX- MAX, maximalizaci silnych

stranek firmy a maximalizacirpezitosti.
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4 NAVRH STRATEGIE ROZVOJE PODNIKU

V analytickécasti byl zjiSén jednoznany podrét k aktualizaci strategie firmy.
Stavaijici strategie orientovana podle orgamzastruktury (Usek) neni spravna a je
tteba zminit na efektivijSi uspdadani dle strategickych obchodnich jednotek. Navrh

nove strategie a postipfirmé napomohou k pozadovanému rozvoji.

Firemni strategie prezentovana vizi firmy, kteedddna samotnym vedenim
spol&nosti, Zistane zachovana. PreSeni dalSich strategii, jsem se #hla na

obchodni a funéni strategie nayvstanovenych SBU.

Navrhiesi i potencial rozvoje jednotlivych SBU vznikajicfiremni strategie a

zhodnoceny z pohledu matice atraktivity oboru aigona trhu.

Firma FPO s.r.0. se nachazi v dobrém ekonomickiéaius proto by nebylo
vhodné aplikovat strategii Utlumu, respektive ldate. Sotasna strategie firmy, je
mozné definovat na Urovni stability. Firma se srsa& produkty prodavat a prezentovat
co nejlépe. V analytickéasti byla nalezentada silnych stranek &ifezitosti (strategie
MAX - MAX), které by firma mohla uplatnit v rozvojsvé konkurenceschopnosti.
K tomu, aby se firma mohla rozvijet zvolime strategmereni na odliSeni, expanzi.
Zakladem pro stanoveni strategie buddilepitosti firmy — webové sluzby, rozéni

nabidky a silné stranky — komplexni ISigtup k zdkaznikovi.

4.1 Alternativy rozvoje strategie

Alternativy rozvoje se mohou orientovat na zacmbveouwasné strategie. Ale
sowasna strategie nekoresponduje se stanovenym roz\wopay o 20% naistu r@&ne.

Proto tuto variantu nezvolime.

Druhou alternativou je z#ma obchodni, furdni strategie na Urovnich
sowasnych firemnich Usék Toto feSeni je vice zajimave, zafio by se hlavi na
Useky, které nesjpliji plan rozvoje. Musim vSak podotknout, Ze pokuddme ¥novat
veskeré usili jerém Usekim, které nejsou rozvojové dle planuide dojit k opomenuti
praw efektivnich a velice ddb se rozvijejicich Usék Ve znené obchodni/funkni

strategie by se jednalo zejména o Gseky UVY, USPRU¢astens UDK.
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Dalsim moznymieSenim je definovani novych strategickych obchdunic
jednotek a jejich obchodni a fuaik strategii.

Ponechani stavajici strategie

Zména obchodni/funkéni
strategie nerozvojovych
useku frirmy

Alternativy rozvoje

strategie firmy FPO s.r.o.

Definovani obchodni/funkéni
strategie nové definovanych
SBU

Obrazek 19: Alternativni rozvoje strategie firmy FPO s.r.o. (Zdroj: Zpracovano autorem)

Pokusim se zhodnotit jednolivé alternativy rozvsieategie firmy FPO s.r.0. a
zvolit jedno z &chtotfeSeni jako vychozi k posileni konkurenceschopfiosty.

Ponechani stavajici strategie neni konkémé&wyhodné, okolni progtdi Wetne
konkurence pruznreaguje na gnici se podminky, proto neni vhodné vyuzZivat stale
stejnou strategii, ktera dokonce bude na zakazpiispbit unavujicim zjsobem. Je
nutné aktivié reagovat na #mici se trendy a timfzpisobovat i strategii firmy. Prvni

alternativu tedy zamitame.

Druhou z moznosti je ztna obchodni/funkni strategie nerozvojovych usek
Tyto Useky zaznamenavaji klesajici trend a bylozhjymavé ¥novat se strategiim

téchto Usek.

Treti moznosti rozvoje strategie firmy je definovabthodni/funkni strategie
now definovanych SBU. TotdeSeni se za#ihuje na lepSi definovani strategickych
obchodnich jendotek, tedygulevSim na ziskové jednotky. V tétasti vidim velky
vyznam, protoZe spravna strategie je zaloZzena p&iém definovani strategickych

obchodnich jednotek.
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Jako alternativni rozvoj strategie firmy FPO s,rkiery napordZze k posileni
konkurenceschopnosti firmy jsme zvolila poslednivrhd a to definovani
obchodni/fugkni strategie nayv definovanych strategickych obchodnich jednotek.
Myslim, Ze sotasné vymezeni strategie na urovni firemnich @iseni vyhovujici a
lepSi by byla orientace na lépe vymezené stratégidichodni jednotky,cetre jejich
obchodni a funéni strategie.

V piedchazejiciasti jsme si vybrali alternativu rozvoje dtese je&t musime
zametit na vyker oblasti podnikani, kterou se firma zaobira. Oblpednikani firmy
FPO s.r.o. jsou inforntai technologie, developerské projekty a cestovoh.rdelikoZz
nemizeme definovat jednotnou strategii pro vSechny siblaangiime se na vy

jednoho tématu, ktery bude detgjirrozpracovan.

Podnikatelské varianty jsou hodnoceny v nasletugbulce podle kritérii —
znalost progedi (oboru), perspektiva rozvoje projektu, trh ésblgisobeni), personalni
nara:nost, investini nar@énost. Hodnoceni¢thto kritérii je ve Skale od 1 do 5 hod

kdy hodnota 1 zr nejlepSi a hodnota 5 ztHianejhorsi.

Znalost

rostredi Perspektiva Trh (oblast Personalni Investiéni Celkem
p( oboru) projektu pasobenti) naroénost naroénost bodi
Informa éni
technologie 2 3 3 3 2 13
Developerské
DroioKty 3 3 4 2 3 15
Cestovni ruch 4 2 2 4 4 18

Tabulka 7: Hodnoceni podnikatelskych aktivit firmy FPO s.r.o. (Zdroj: Zpracovano autorem)

Z tabulky jasg vyplyva, Ze nejlepSi znalosti &qulpoklady firmy FPO s.r.o. se
nachazeji v oblasti Inforntaich technologii. Nejménznalosti a velky potencial se

nachazi v oblasti cestovniho ruchui@ani gicku zaujimaji developerské projekty.

Pro navrhovouast se tedy budu orientovat na variantu infammiaechnologie,

je to znalost proggdi, kterou firmy znd, a jsou zdecilé mezery, na které je mozné se
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zaneiit. Nejprve se firma musi naiil dobre vyuzivat to, co uz ma k dispozici a potom
se orientovat na nové oblasti. Inforfné technologie jsou bezesporu pieskem
efektivity a jsou dlezitou sodasti konkurenceschopnosti. Jedn@xasi myslim, ze
volba podnikatelské aktivity inforndaich technologii je wlezith. Kazda dalsi

podnikatelska oblast je také zajimava a stoji zéiponuti.

Z uvedenych alternativ vychazi z&mni na oblasti inforntaich technologii a
vytvoieni obchodni/funini strategie nayv definovanych strategickych obchodnich

jednotek. V navazujiciasti se pokusime vytyib a zhodnotit navrhované postupy.

4.2 Vymezeni strategie firmy

V navrhové ¢asti jsme vybrali oblasti podnikani inforgmdch technologii
s vymezenim nay definovanych strategickych obchodnich jednotekio st bude
koncipovana dle jednotlivych Udrovni strategii — efimi strategie, definovani
strategickych obchodnich jednotek, obchodni adnhk&trategie SBU.

4.2.1 Firemni strategie

Firemni strategie, je definovana cilem zasél vyvijet informa&ni technologie
na swtové urovni a stale se rozvijejici firmou s minimiak mezirégnim nafistem
roz&klované trzby 20%, ktera je vytkgna zc¢asti zvySovanim produktivity (10%) a

z ¢asti roz8tovanim pdétu pracovnik (10%).

Na niZze uvedeném obrazku je firemni strategieoisria do moznycheSeni
v ramci definovaného tmiho ristu 10% zvySovani produktivity a 10% novi pracounic
Rast firmy je rozélen na d¢ podskupiny, které jsou dakdenény. Novi pracovnici
zn&i narist dvou pracovnik za rok, stanoveno pro obdobi 2010. Draégét zvySovani
produktivity ma dalSi rozdeni na orientaci stavajicich prodtka jejich roz&eni na
rozsahlejSi progedi trhu. Jinou moznosti na této Urovni jsou nokedpkty, které se

rozSkuji na stavajici trhy, ifpadré na trhy nové tedy strategie expanze.
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10% zvysovani produktivity

20% rlstu trzby

10% novi pracovnici

Obrazek 20: Firemni strategie FPO s.r.o. pohledirst (Zdroj: Zpracovano autorem)

Stavajicitrhy
Noveé produtky

Nove trhy

Obrazek 21: Firemni strategie FPO s.r.o0. pohled prdukty, trhy (Zdroj: Zpracovano autorem)

Doké&zali jsme si tedy tit rozvoj jednotlivych¢asti z firemni strategie, tyto
alternativy se budou promitat do obchodni/tmikstrategie SBU.

4.2.2 Strategické obchodni jednotky

Sowasnou strategii ma firma FPO s.r.o definovanu imanirfiremnich Usek —
UvyY, USL, UPR, UOB, UDK, UPE. Podivejme se na aiaivy definovani
strategickych obchodnich jednotek.

Prvni alternativa je ponechani SBU na urovni gtéich Usek firmy. Toto
vymezeni SBU neni vhodné, protoze neni z kazdyiisedla ziskovy.

Naskytuji se vSak dalSi mozrit@Seni, jako je definovani na zakdagkupin
zaékaznik. Tyto oblasti jsou radenény na skupinu zakaznikstatni sprava, @an, PO
a FO podnikajici, distribini st

Urceni strategickych obchodnich jednotek na Urovikiazaiki neméa weneé
produkty pro tyto skupiny, a proto se zde nabid8ideéleni na Urovni nabizenych
produkti — vyvoj SW; GORIDC SW; SW, HW zbozi, servis; imtet; komplexni
sluzby. VySe zmiéné alternativy jsou uvedeny na nasledujicim diagram
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Ponechdni stavajicich strategickych Gisek

Obrazek 22: Alternativni ¢lenéni SBU Urovei Useki (Zdroj: Zpracovano autorem)

Statnisprava

Definovani SBU na turovni zakaznik(

PO a FO podnikajici

Distribuéni sit

Obréazek 23: Alternativni €lenéni SBU Urovei zakazniki (Zdroj: Zpracovano autorem)

GORDIC SW

De |nova|:||SB}J na urovmotr ua - SW,HW zbo#i servis
. nabizenych produktd '

Internet

Komplexni sluzby

Obrazek 24: Alternativni ¢lenéni SBU Urovai produktia (Zdroj: Zpracovano autorem)

Jako nejvhod¥jsi reSeni pro definovani strategickych obchodnich jeslage
posledni z variant - kombinace nabizenych prailpkb skupinu zakaznik
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v £

V nasledujici¢asti si vymezime nové strategické obchodni jednakjgjich

z&kladni charakteristiky.

= GORDIC SW - poskytovani komplexniho a flexibilniho inforémého systému
zejména orientovaného na statni spr&astén¢ zasahujici i do trhu firem,
z&kladniclereéni na prodej a sluzby k produkt GINIS a WIN.

= SW, HW zboZi, servis— orientace na prodej SW, HW zbozZi a s tim spajeno
udrzbu a servis nabizenych prodykkangieni na trhy statni spravy, ¢&m,

firmy.

= Internet — zabezp&eni bezdratového fipojeni k internetu, tvorba a sprava
www stranek, nejenom pro zakaznikyad olgani, ale cilené nténi na stavajici

zékazniky ze statni spravy, firem.

=  Komplexni sluzby — zabezp#&ni komplexnihoreSeni pozadavku zakazfjk
sprava Skoleni v problematice inforénéch technologii, orientace na skupiny

zékaznik statni sprava, @an a firmy.

= Vyvoj SW — vyvoj nového software a orientace na Upravuagiéino software
podle specialnich pozadavkzakaznik, zangteni gedevSim na trh statni

spravy, firem a také distridni sit.

= |S pro firmy — feSeni komplexniho inforndaiho systému pro firmy a fyzické

osoby podnikajici.
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V tabulce se zawtiime na definovani strategickych obchodnich jednotek
piislusnych skupin zakaznik V prvni tabulce je uveden sgasny stav pro nav
definované strategické obchodni jednotky. Mezeoy jgnatelné u poskytovani zbozi a
servis pro oblast zakazriik- firmy, statni spravu a samospravu. DalSi oblastvoje

jsou u produktu internet zatieno na trhy statni spravy a firmy.

GORDIC SW, HW Komplexni L
SW zbozi, servis Internet sluzby Vyvoj SW
Sté’tni v v % P
sprava
Obéan v v v
PO+FO v v %
podnikajici
Distribu éni v

sit’
Tabulka 8: Soutasné zandéteni SBU na trh zédkazniki (Zdroj: Zpracovano autorem)

Druha tabulka zréa budouci Zadouci orientaci SBU n&istusné trhy zakaznik
Posledni sloupec IS pro firmy neni definovan jaBiJSale je velky potencial pro vznik
tohoto SBU. Firma FPO s.r.0. zvaZuje spolupracspale€nosti, ktera se orientuje na
komplexni informé&ni systému pro &dni a velké firmy. V mistech tabulky, kde jsou

uvedeny dva znaky, jégba zaujimat&Si pozornost na skupinu a tvorksghto SBU.

GORDIC SW,HW Komplexni Lo
SW zbozi,servis Internet sluzby Vyvoj SW

Sté}ni v vV v Y ¥
sprava

Ob¢an v v v

FOLRSL 7 Vv v v v
podnikajici
Distribu &éni ,

sit’
Tabulka 9: Zadouci zaméfeni SBU na trh zakaznili (Zdroj: Zpracovano autorem)

Definovali jsme tedy nové strategické obchodnh@@lly firmy FPO s.r.o., které
nabizi produkty na specifikované trhy. V nasledujésti budeme popisovat obchodni a

funkéni strategii &chto SBU. Pro porovnani zobrazime stavajici striates Grovni
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jednotlivych Usek firmy a novou strategii na urovni ndwefinovanych strategickych
obchodnich jednotek.

Vize - firemni strategie

Obchodni strategie
SBU UDB

Obchodni strategie
SBUUDK

Obchodni strategie
SBU vy

Obchodni strategie
SBU USL

Obchodni strategie
SBUUPR

Horizontalni strategie Horizontalni strategie Horizontalni strategie Horizontalni strategie Horizontalni strategie

Funkini strate gie Funkini strate gie Funkini strate gie Funkini strate gie Funkini strate gie

Obrazek 25: Vymezeni sotiasné hierarchie strategie FPO s.r.o. (Zdroj: Zpracgano autorem)

Z pavodniho zandteni strategie, které kopiruji jednotlivé firemniekg se ndm
vycélenilo pet SBU, které jsou spiSe produktoa zdkaznicky orientované.

. ’ M
Vize - firemni strategie |
Obchodnistrategie Obchodnistrategie Obchodnistrategie Obchodnistrategie Obchodnistrategie
SBU VyvojSW SBU GORDICSW SBU SW, HW zboii, servis SBU Internet SBU Komplexni sluZby
Horizontalni strategie Horizontalni strategie Horizontalni strategie Horizontalni strategie Horizontalni strategie
Funkini strate gie Funkini strate gie Funkini strate gie Funkini strate gie Funkini strate gie

Obrazek 26: Vymezeni nové hierarchie strategie FP®.r.0. (Zdroj: Zpracovano autorem)

4.2.3 Obchodni strategie

Obchodni strategie je nize popsana pro jednottradegjické obchodni jednotky
pomoci 7P a &etnt zamySlené rozvojové strategie. Tyto obchodni jédngsou now
definovany.

Vyvoj SW
Cil: naplreni firemni strategie, vyuziti kapacit na zaberme projeké, vyvoj
funkeniho a bezchybného SW dle aktualni legislativy.

PRODUCT (vyrobek) — vyvoj software pro distrimi st GORDIC, vyvoj
nového software na zakazku dle pozadexdkaznika.
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PRICE (cena) - cena vyvijeného software je dame&éwaznosti na cenovy
manudl firmy GORDIE spol. sr.0., vyvoj nového software na zakazkistgnoven

nakladovou strategii, ktera navazuje na cenik fiFR{ s.r.o..

PLACE (vymezeni trhu) — hlavni trhem vyvijeného S/ distribwni st
GORDIC a z&kaznici vyuZivajici systtm GORDIC. Neotije se pouze lokalnale
pasobi v rdmci cel€eské republiky. Vyvoj softwaru na zakazku neni agebpagovan

a zakaznici misto zakazkového SW¢gjadavaji grednost tzv. krabicovému® SW.

PROMOTION (distribgni kanaly) — propagace je zabegzpea Vv ramci
distribuini si& spol&nosti GORDIC spol. s r.0. a servisnich pracoviniirmy FPO

S.I.o..

PEOPLE (lidské zdroje) — pro vyvojoveé prace jsotngikvalifikované pracovni

sily, v sodasné dob se na vyvoji SW podili 5 programadior

PROCESS (procesy) — procesy ui8BU vyvoje SW jsou zejména ziskavani
poZadavk, prizkum, analyza daného problému, nakageni, testovani a distribuce.

PLANNING (planovani) — planovani #izeni vyvoje SW se orientuje jak na
pozadavky zakaznilk tak na vyvoj legislativnich zém a Uprav. Tyto ziny a
pozadavky jsou dale systematickigdény, navrzeny k realizaci a zapracovany.

STRATEGIE ROZVOJE - pro tuto oblast je mozné vyshiaitegii expanze jak
na nove trhy pro zakazniky nejerfael GORDIC zakaznik ale téZ komeni sféry.
Dulezita je také strategie stabilizace &sného stavu, zabezjeai inovaci a vyvoje

stavajiciho SW, ktery bude u zakaznddle Zadany.

GORDIC SW
Cil SBU — naplani firemni strategie, udrZzeni stavajicihocho zakaznik,
zvySeni pétu zakaznik z 7ad veejné spravy.

PRODUCT (vyrobek) — vramci této strategické obatiogednotky se jako
produkt povaZuje software spot®sti GORDIC spol. sr.0. a jeho produktovady
GINIS® urgené pro velké organizace a produktdeéla WIN, ktera Iépe uspokojuje

pozadavky sednich a menSich organizaci. KrbwySe poskytovanych produkisou
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poskytovany komplexni sluzby, instalace produkagkoleni, aktualizace a Upravy dle
poZzadavku zakaznik

PRICE (cena) - cena produkéa sluZzeb je stanovena v navaznosti na cenovy
manudal spoknosti GORDIC spol. sr.0., slevy jsou umodmy po konzultaci
s vedoucim pracovnikem, rozsahlejSi slevy jsou ubozany a odsouhlaseny s
Distributorem.

PLACE (vymezeni trhu) — regiond&lnse zamtuje na trh v okresu Blansko,
VysSkov, Brno, Olomoucky kraj a névse rozvijejici region Svitavy. Zakaznicky se
orientuje zejména na k&gnou spravu, fispvkové a rozpétové organizace &ast&né
zasahuje i do komeémich organizaci.

PROMOTION (distribéni kanaly) — cestou distribuce produktu k zakaamike
kontakt se servisnim technikem, respektive obchodnsam naléza kontakty a na

nazornych ukazkach prezentuje vyhody produktu.

PEOPLE (lidské zdroje) —iedpoklad jednoho Uvazku na zabezse hotline
pro jiz stavajici zakazniky atfipadné potencionalni zakaznikyiiti#izny pocet 30
zakaznik na jednoho servisniho technika. Sasny pdet zakaznitm, u kterych je
spravovan SW je 220 organizaci, tedkedpoklad servisnich techiikje 200/30
priblizn¢ 8. Jeden obchodni z&stupce k ziskadvani novyctaktira zakaznik. Celkovy

poZadovany péet pracovnilk dosahuje p&u 10.

PROCESS (procesy) — jedna geqevsSim o procesy inforréiai a distribéni na
Grovni smérem od spolénosti GORDICE spol. s r.0. k servisnim techiik a na Grovie
od servisnich technikk zakaznikm. Informa&ni procesy pro servisni techniky jsou
distribuovany v ramci fistupu na informéni portal Devport a Service desk, kde je
mozné nalézt navody, postupy a rady k programovebm#i. Pro zékazniky jsou
specialg vytvareny navody, metodiky, které jsou distribuovany gkktronicky tak

v papirové podabpii osobni nav&v¢ servisnich technik

PLANNING (planovani) — jedn& serqmlevSim o planovaci procesy névst
jednotlivych zakaznik, minimalni naviiva kazdého zakaznika je planovana dvakrat
ro¢n¢, pololetre. V navaznosti na pémi firemnich cili je stanoveny prodej na kazdého

zéakaznika.
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STRATEGIE ROZVOJE - pro tuto strategickou obchogainotku doporéuji
strategii jak expanze na nova uzemi, tedgdpvSim region Svitavy, dalSi strategie
vhodna pro tuto obchodni jednotku je strategie ikgbtedy udrZzeni stavajiciho
pusobeni na trhu &ast&né strategie diferenciace, ktera je dana Upravouvsoé dle

poZzadavk zakaznik.

SW, HW zbozi, servis

Cil — naplreni firemni strategie, zvySeni fio zakaznik zrady komednich

organizaci, akni a \ernostni programy pro zakazniky.

PRODUCT (vyrobek) — tato strategickd obchodni jeklmose zafuje na
prodej software, hardware, spetiniho materialu s dajtovou sluzbou kompletniho

servisu od oprav, sestavovaniisteni vypaietni techniky.

PRICE (cena) - cena se odviji od nakupni ceny \caidhi, kterd je ovlivitna
vyvojem kurzu ndny. K cert zboZi je pipo¢itdna minimalni marze 5%, poskytované
sluzby jsou kalkulovany a &eny na zaklatl stanoveného firemniho ceniku

poskytovanych sluzeb.

PLACE (vymezeni trhu) — trhigobici zejména v oblasti okresu Blansko, ale
castén¢ i na zakazniky z wejné spravy, kde je poskytovan SW GORDIC. Mimo
uvedené regionalni vymezeni se SBU &ane na zakazniky ¥ady kEznych olgan,
zaneieni na komemi organizace a udrZzeni vztahu se zakaznikem. ¥asaoé dob se

jedna pouze o nahodilé ndkupy zaka#nik

PROMOTION (distribéni kanaly) — vyuZiti stavajiciho zézemi prodejny
vypocetni techniky, vlastni propagace vyrdabkikazky, prezentace. Vystaveni velkého
mnoZstvi sortimentu. Distridai kanal v ramci rozvazkové sluzby zboZzi ieSen

v ramci servisnich technik nebo zabez@eni vlastni dopravou.

PEOPLE (lidské zdroje) —iedpoklad jednoho pracovnika na z@jisthotline
véetne poradenstvi, objednavky zbozi,apkumu mirni zakaznik. Dva obchodnici

v prodejrg FPO s.r.0., jeden servisni pracovnik a jeden aidtrativni pracovnik.

PROCESS (procesy) — zasobovaci proces je realizoefmt - objednavka
zboZi. Poskytovani informaci o novinkdch a trende@h vyvoji informa&nich
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technologii. Aktudlni informace a &ki zbozZi je zviejnéno na firemnich www

strankach.

PLANNING (planovani) — zejména se jednad o planovitaéb na jednoho
zékaznika, aby si tato obchodni jednotka @auristovy trend vyvoje. Vyvoj je
srovnavan s planemjgdpokladem je mmérnd navitva prodejny 100 z&kaznikza
tyden s minimalnim nakupem 500,-¢ Kpiredpoklad trzeb za stanovené obdobi je
50.000,-K tydenrg, 200.000,-K mésicné.

STRATEGIE ROZVOJE - pro tuto oblast strategické hamni jednotky
doporuiuji jak strategie zagteni a expanze na kordaef organizace, ziskani tak
smluvnich zékaznik a pravidelného odiou zboZi s pedem dohodnutou slevou na
zbozi. DalSim vychodiskem rozvoje této jednotky siategie nakladova, formou

akeniho a zvyhodéného zbozi se zajimavou cenou pro zakazniky.

Internet

Cil — naplreni firemni strategie, roz&ni stavajicich lokalit poskytovani

internetu, ziskani novych zakazhigoskytovani webovych sluzeb.

PRODUCT (vyrobek) — produktem strategické obchopuinotky s nazvem
Internet je poskytovani vysokorychlostniho bezdrébm gipojeni kinternetu a
komplexnich webovych sluzeb. Webové sluzby jsouétany na tvorbu domén, www

stranek, spraviéthto stranek apod..

PRICE (cena) - cena produktu se odviji od niklédwar@nosti technologii a
systénii. Pro poskytovani bezdratovéhisgmjeni je vyuzit cenik tarif pro lokality, kde
firma poskytuje bezdratovéripojeni. Tato cena je stanovena s ohledem na ng@klad
spojené s poskytovani a ziskavanim konektivity @asreé s ohledem na konkurémi
prostedi. Cena webovych sluzeb jecema firemnim cenikem, ktery bykipraven s
orientaci na naklady spojené s poskytovani tétthsiu

PLACE (vymezeni trhu) — v soasné dob se orientuje na poskytovani
bezdratového ifpojeni zejména domacnosti acahi. Firmy tvai minimalni pcéet
v této strategické jednotce. &€ by nelo dojit ke strategii zasteni na firemni
zékazniky a saiasné zékazniky, kterym je poskytovan software GURDIEmto
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zékaznikm by nElo byt nabizeno poskytovanitipojeni k internetu a poskytovani
webovych sluzeb.

PROMOTION (distribéni kanaly) — distribéni kanaly jsou ziskavany diky
prizkumu a kontaktovani domacnosti a firem. Vismmé dob vétSina zakaznik

ptichazi z vlastniho popudu.

PEOPLE (lidské zdroje) — pro stanovenou strategickbchodni jednotku je
pottebné vyuzit jednu kapacitu na hotline aixgvani administrativy s tim spojené.
Dva servisni pracovniky, Ktezabezpeuji reklamace a instalace novéhéppjeni,

piipadré spravu webovych sluzeb.

PROCESS (procesy) — jedna seéeqevsim o inform@i procesy spojené
s poskytovanimlezitych informaci zakaznikn. Informani proces je zabezpen na
firemnich internetovych strankach. Zajimavé by mdorer hromadného rozesilani sms

zprav o novinkach, zémach a trendech.

PLANNING (planovani) — planovani je z&eno na srovnani Zadouciho vyvoje
této strategické obchodni jednotky. PoZzadavek gkarii 3 novych zakaznikv ramci
jednoho tydne. Minimalnitst trzeb spojenych se ziskanim novych zakazj&3.000,-
K¢.

STRATEGIE ROZVOJE - pro tuto jednotku je charaldgiicka strategie
zantieni na novou skupinu zakazfjkjak jiz stavajicich zdkaznikGORDIC, tak
novych zakaznik z komee&ni sféry a také budouci ro¥Snou vrstvu senidr
Rozvojova je také strategie expanze do novych ibkas poskytovani
vysokorychlostniho bezdratového internetu.

Komplexni sluzby

Cil — naplreni firemni strategie, roz&ni projektu na sektor komiich
organizaci, akni balicky produkf, zpracovani dotaci.

PRODUCT (vyrobek) — komplexnihdeSeni pozadavku zakazfijksprava,
Skoleni problematiky informmich technologii, ziskavani dotaci. ProvazanosBW4 S

Internet, SW,HW zboZzi a servis.
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PRICE (cena) - cena se orientuje na nékladovoutegirazaostena na
pozadavky zakaznik Ceny jsou ovlivany cenikem firmy FPO s.r.o..

PLACE (vymezeni trhu) — regionalni vymezenispbeni firmy FPO s.r.o.
Blansko, VySkov, Olomoucky kraj, Svitavy, Brno. $aana orientace na trh zakazhnik
kterym je poskytovan SW GORDIC. Zareni na malé, gtdni a velké firmy. Ostatni

zdjemce o dotace.

ROMOTION (distribkni kanaly) — osobni zprdasdkovani servisnim

technikemg¢aste&ne vzdalena sprava a hotline.

PEOPLE (lidské zdroje) — jeden pracovnikébgan®ien na piizkum trhi a
pozadavk zé&kaznik, zabezp&eni hotline. Dva servisni technici plnici komplexni

pozadavky zakaznika jeden metodik, Skolitel.

PROCESS (procesy) — inforird procesy o vyvoji technologii ve spotmsti,
orientace v aktualni problematice, Skoleni, sroacapfizkumy apod.

PLANNING (planovani) — planovani ziskani novych gwmlich zakaznik pro

poskytovani komplexnich sluzeb a s tim spojenynojgm trzby.

STRATEGIE ROZVOJE - strategie expanze poskytovamnfdexnich sluzeb
pro stavajici zdkazniky, strategie zdiemi na projektove&innosti spojené s dotaci,
zpracovani specifickych pozadaved zakaznii.

IS pro firmy

Cil: naplreni firemni strategie, zabezfieprodej, implementaci a servis IS pro

komerni organizace.

Informani systém pro firmy je potencialnim zé&mm firmy, proto dochazi

pouze k jeho nasténi, jak by se mohla obchodni strategie orientovat.

PRODUCT (vyrobek) — poskytovani ekonomického arimi@niho systému pro
malé, stedni a velké podniky z kom@i sféry.

PRICE (cena) -imdpoklada se distribuce software QI, ceny budoooseny

na zaklad dodavatele a upraveny dle specifickych pozatladkaznika.

- 88 -



PLACE (vymezeni trhu) — orientace na trhu na firpgsobici v regionu
Blansko, VySkov, Boskovice, Svitavy. Okruh zakaZniiady malé, sedni a velké
firmy.

PROMOTION (distribgni kanaly) — distribéni kanaly zabezgeny

Vv navaznosti na servisni techniky, implementace.

PEOPLE (lidské zdroje) — jeden pracovnik 2&n na piizkum a pozadavky
trhu. V Gvodnim stadiu bude okruh dvou servisnichcpvniki, kteri se podileji na

zabezpeéeni implementace, zaskoleni a podpory u zakéznik

PROCESS (procesy) — proceslereny na obchodni, kde dochazi kedani
nabidky, ta se orientuje na studii proveditelngdtin implementace a nasledn&e®

zakazniky. Informéni proces v ramci metodickych postug pravidelnych informaci.

PLANNING (planovani) — planovani implementace nasazQ| podnikového

informaniho systému pro 3 zakaznikygsitne.

STRATEGIE ROZVOJE - strategie za&fani na zakazniky fady podniki
malych, stednich a velkych. Strategie expanze, h@8i na iz stavajici trhy

v regionech pisobeni firmy FPO s.r.o..

4.2.4 Vybér strategického SBU

Pro no¢ definované strategické obchodni jednotkgimme matici atraktivity
oboru a pozice podniku a na zakladysledki zvolime oblast, které budemé&novat
pozornost v rozvoji funkni strategie. Zagtime se pouze na rozvogkteré funkni

oblasti SBU, ktera zabezfaudrzitelnost konkurenceschopnosti firmy.

GORDIC SW
ATRAKTIVITA POZICE
Faktor Ddlezitost | Hodnoceni @ Skoére Faktor Ddlezitost | Hodnoceni @ Skoére
Rust trhu 5 2 10 Trzni podil 5 3 15
Konkurence 4 4 16 Cena 4 2 8
Inova éni 4 1 4 Poveést 4 3 12
potencial
Inflace 3 -1 -3 Naklady 4 1 4
Viadni 2 -2 -4 Finan éni 3 2 6
dotace zdroje
Technologie 3 3 9 Urove i 4 3 12
managementu

Celkové 32 Celkové skore 57
skore
Maximum 150 Maximum 150
% skoére 21,33% % skore 38,00%

Tabulka 10: Matice atraktivity oboru SBU GORDIC SW (Zdroj: Zpracovano autorem)
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Faktor

Rust trhu
Konkurence
Inova éni
potencial
Inflace
Viadni
dotace
Technologie

Celkové
skore
Maximum

% skore
Tabulka 11

Faktor

Rust trhu
Konkurence
Inova éni
potencial
Inflace
ViIadni
dotace
Technologie

Celkové
skore
Maximum
% skoére

Tabulka 12

Faktor

Rust trhu
Konkurence
Inova éni
potencial
Inflace
ViIadni
dotace
Technologie

Celkové
skore
Maximum
% skoére

Tabulka 13

ATRAKTIVITA
Ddlezitost | Hodnoceni
5 -1
4 3
4 1
3 2
4 2
4 2

SW,HW zbozi, servis

Skoére Faktor
-5 Trzni podil
12 Cena
4 Povést
6 Kvalita
8 Finan éni
zdroje
8 Uroven
managementu
33 Celkové skore
150 Maximum
22,00% % skore

POZICE
Ddlezitost | Hodnoceni | Skére
5 -2 -10
4 -1 -4
4 1 4
4 2 8
4 2 8
3 2 6
12
150
8,00%

: Matice atraktivity oboru SBU SW,HW zhoZ, servis (Zdroj: Zpracovano autorem)

ATRAKTIVITA
Ddlezitost | Hodnoceni
5 3
5 2
3 -1
1 1
2 1
4 1

Internet
Skoére Faktor
15 Trzni podil
10 Cena
-3 Povést
1 Kvalita
2 Finan éni
zdroje
4 Poskytovani
v lokalitach
29 Celkové
skore
150 Maximum
19,33% % skére

: Matice atraktivity oboru SBU Internet (Zdroj: Zpracovano autorem)

ATRAKTIVITA
Ddlezitost | Hodnoceni
5 3
4 4
3 3
1 1
4 1
4 1

Komplexni sluzby

Skoére Faktor
15 Trzni podil
16 Cena
9 Povést
1 Kvalita
4 Naklady
4 Uroven
managementu
49 Celkové skore
150 Maximum
32,67% @ % skoére

POZICE
Ddlezitost | Hodnoceni | Skére
5 2 10
4 1 4
3 -1 -3
5 3 15
4 1 4
3 -2 -6
24
150
16,00%
POZICE
Ddlezitost = Hodnoceni | Skére
5 -4 -10
4 -4 -16
4 -1 -4
3 1 3
-1 -3
2 1 2
-28
150
-18,7%

: Matice atraktivity oboru SBU Komplexni sluzby (Zdroj: Zpracovano autorem)
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Vyvoj SW

ATRAKTIVITA POZICE
Faktor Ddlezitost | Hodnoceni @ Skére Faktor Ddlezitost | Hodnoceni | Skére
Rust trhu 5 3 15 Trzni podil 5 2 10
Konkurence 4 2 8 Cena 3 -1 -3
Inova éni 5 -3 -15 Poveést 4 1 4
potencial
Inflace 1 1 1 Kvalita 5 1 5
Viadni 4 1 4 Naklady 3 -1 -3
dotace
Technologie 4 2 8 Urove i 4 2 8
VYVOja fa
Celkové 21 Celkové 21
skore skore
Maximum 150 Maximum 150
% skoére 14,00% % skore 14,00%
Tabulka 14: Matice atraktivity oboru SBU Vyvoj SW (Zdroj: Zpracovano autorem)
IS pro firmy
ATRAKTIVITA POZICE
Faktor Ddlezitost | Hodnoceni | Skoére Faktor Ddlezitost | Hodnoceni | Skoére
Rust trhu 5 4 20 Trzni podil 5 -5 -25
Konkurence 4 4 16 Cena 4 -4 -4
Inova éni 3 3 9 Poveést 3 -1 -3
potencial
Inflace 1 1 1 Kvalita 4 -2 -8
VIadni 2 2 4 Naklady 4 -1 -4
dotace
Technologie 3 3 9 Urove i 4 -2 -8
obchodnik U
Celkové 59 Celkové -52
skore skore
Maximum 150 Maximum 150
% skoére 39,33% % skore -34,7%
Tabulka 15: Matice atraktivity oboru SBU IS pro fir my (Zdroj: Zpracovano autorem)
silna prdmérna slaba
S Vidce Zkus silngji =
S vojnasob usili nebo é
( IS zrus <
5
: © :
> o , v , >h
E S Vidce rast atrovéni Fazové stahnout o%
é S
< E
[=) +—
§ Penézni dojak Fazové stahnout Zrus §
100% 0% -100%
POZICE

Obrazek 27: Matice atraktivity oboru pro SBU firmy FPO s.r.0. (Zdroj: Zpracovano autorem)
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Poznamka: G — GORDIC SW; SWHW - SW,HW zbozi, selvisternet; KS —
komplexni sluzby; VSW — vyvoj SW; IS — IS pro firmy

Z provedeného S@ni miZzeme konstatovat, Zze produkty GORDIC SW se
nachazi v pozicisdce, coz znd, Ze SBU m&adu vyhod jako je vysoky relativni podil
na trhu, schopnost oviiwvat trh. Zakladni strategie je udrzovani své pwzicsnaha o

maximalizace prodeje.

SBU internet, vyvoj software a prodej zbozZtetrg servisu se pohybuji
v relativreé stejném prostoru. Jedna se @rpérnou pozici na trhu, zasahovani prodeje
zbozi docasti ,zkus silgji“ pobizi k udrzeni nebo zlepSeni své pozice, ywda této
arovni zpisobuji velmi nizké zisky. Pozicést opatrovani ukazuje jomérné produkty

a sluzby bez zvlastniho odliSeni konkurujici velkéoaitu konkurent.

Komplexni sluzby vice inklinuji Kasti, kterA& m& potencion&nvysokou
atraktivitu, ale na pozici firmy FPO s.r.o0. je terdtruhc¢innosti velmi oslaben. Jedna se

tedy o atraktivni strategickou pozici.

Informatni systém pro firmy nachazi své misto v kvadramtvomasobeni asili
a nebo zrus. V tomtotipadt se musi podnik snazit orgsunu do lepSi pozice a to

vyZaduje ugité finanéni zdroje.

Jako SBU s neptSim potencialem rozvoje zvolinkemplexni sluzhyelikoz je
zde vysoka atraktivita produktu @&st&éné se promita i do ostatnich strategickych

obchodnich jednotek.
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4.2.5 Horizontalni strategie

Ulohu horizontalni strategie naipje Usek marketingu obchodu. Horizontalni
strategie firmy, ktera zabezpge, aby jednotlivé strategické obchodni jednotkipyly
vzadjemre konkuregni. UMO bude i nadale zaftijicim Usekem nad Grovni
jednotlivych SBU, pouze se bude specializovat mongtlivé strategické obchodni
jednotky.

UMO

Specificky Specificky Specificky Specificky Specificky
marketing marketing marketing marketing marketing
SBU SW, HW SBU Komplexni

Obréazek 28: Uloha Useku marketingu a obchodu (ZdrajZpracovano autorem)

UMO se podili na marketingu celé firmy, kde jsoprezentovany nabizené
veSkeré nabizené produkty. A vramci fonk strategie je vytv@n specificky
marketing pro jednotlivé SBU.

4.3 Navrh funk¢ni strategie komplexnich sluzeb

Funkéni strategie komplexnich sluzeb se bude &amat zejména na
marketingovou strategii, personalni strategii,tetyifizeni sluzeb, finammi strategii a
strategii informa&niho systému.

4.3.1 Marketingové strategie
Cilemmarketingové strategie je vymezeni marketingowéha 4P — produktu,

ceny, trhu a propagace.

Produkem komplexnich sluzeb je b&tk sluzeb, které jsou zakaznikem zadané,
maji vysokou pidanou hodnotu. Jedna se d@ipik poskytovaného zboZi a sluzeb, jako
jsou prodej SW, HW zbozi, servis, poskytovani vysgkhlostniho bezdratového
internetu, informani a ekonomicky systém pro domacnosti, mali&dsti, velké firmy,
vefejnou spravu. S poskytovani komplexnich sluzelajeedeni novych sluzeb v oblasti
bezplatné telefonni linky, hotline a nonstop slugbyailového servisu, dale zpracovani
Zadosti a ziskavani dotace.
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Cena je ovlivréna néklady a natmosti, které jsou spojené s poskytovani
komplexnich sluzeb. Navrhuji vyty¥eni komplexnich balkt pro skupiny zakaznitk
Upravu tchto balékia si miZze zvolit kazdy zakaznik podle libile. Cena bude
odliSena pro jednotlivé kategorie. Sarf@mosti je akni program, program
vérnostnich slev, které se pohybuji vrozmezi od 2%imalre do 50% z fvodni

stanovené ceny.

Trh poskytovanych komplexnich sluzeb je regiogaantieno na jiz stavajici
trh zakaznik v okrese Blansko, Vyskov, okrajovd@st nésta Brna, Olomoucky kraj.
Kromé regionalniho zagteni se trh zakaznikéleni na domacnosti, podnik (malé,
stredni a velké) a wejnou spravu.

Propagacea reklama je dlezita pro ziskani pa&domi u zakaznik Jednim
z nej&inngjSich reklamnich prostdki je jak webova prezentace, tak moznost ukazky
poskytovanych komplexnich sluzeb, kdy si sam zakaznize produkt ,osahat",
billboardovéa reklama, inzerce v novinach, letakowvzZerce, zasilani informace pomoci
sms zprav, fipadré konference. Zakaznik otwgie dlouhodobou @& citi tak ugitou
sounalezitost se spdalwosti. Novi zakaznici ziskaji informace o poskytoxh

sluzbach a produktech refete®t od €chto spokojenych zékazriik

V rdmci vztahu firma zakaznik dopdéwji vyuZivat jubilejnich udélosti u
zakaznik — narozeniny, svatek, doba, kterou zéakaznik soiirfePO s.r.0. spolupracuje
a nasleda gratulace formou sms, e-mailového kontaktu, telietoy. S touto gratulaci
je spojena sleva, darek z¢alkho zbozi. Tento prvek u zadkazniky vzbudi to,ized o
néj jako zakaznika ma zgjem. Jako r@pejSi reklama se jevi reklama na
billboardech, kterd ma relatiwndlouhou dobu fisobeni za fijatelnou vysi nakladl.
Reklama na billboardechipobi 24h denth Pro vyuziti aknich nabidek s kratSi dobou
trvanlivosti doporduji inzerci v novinach, kter4 e byt spojena s vydtovanim

kuponu se slevou.

Marketing se musi pravideinpodilet na pizkumu u pozadavku zakaziik
diky €mto piizkumim navrhnout rozvojové&eSeni a inform&né tak zabezp®mvat

vrstvu managementu pro rozhodovani dalSiho vyvoje.

V nasledujici tabulce se podivdme na segment z8kazjaké baltky se jim
mohou nabizet a jaky jegdpoklad @istu tohoto segmentu.
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Domacnosti

Malé firmy

Sti‘edni firmy

Velké firmy

MozZnost
nabizenych
produkty

Internet, prodej
zbozi, sprava

systému, Skolenf

Balicek
sluzeb a
produkt @

FPO Be
fresh

5999,-
K¢&/rok

Pripojeni
internet
veetne
tvorby
WWW,
pravidelné
Skoleni (2x
roéng dle
vyb&ru
zékaznika),
odbsr zbozi
se slevou
3% na
veskeré
zbozi,
sprava a
udrzba
systému (v
cerg
balicku
4xudrzba
zdarma)

ANO

INEVAY Cena Smluvni
bali¢ku bali¢ku vztah

Spise

Rust
segmentu

10% Osobni kontakt,
letak, tel.
komunikace,

billboard

Internet, webové
sluzby, sprava
systému,
ekonomicky,
informasni
sytém, prodej
zbozi,
strategické
dokumenty,
dotace, Skoleni

23999,-
K&/rok

Pripojeni FPO Be ANO
internet first
veetne

tvorby

WWW,

pravidelné
Skoleni (2x

roéné dle

vybéru

zékaznika

pro

skupinu),

odbsr zbozi
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5% Osobni kontakt,
letak, billboard,
webportaly



se slevou
10% na
vesSkeré
zbozi,
sprava a
udrzba
systému (v
cerg
balicku
4xudrzba
zdarma),
zpracovani
dokument
o dotaci
piiplatek
navic
Verejna Internet, webové Pripojeni FPO Be 5999,- SpiSe 20% Osobni kontakt,
sprava sluzby, sprava internet ready Ké&/rok ANO leték, billboard,
systému, véetns webportaly
ekonomicky, tvorby
informasni WWW,
sytém, prodej pravidelné
zbozi, Skoleni (2x
strategické roéné dle
dokumenty, vybéru
dotace, Skoleni  zakaznika),
odhir zbozi
se slevou
5% na
veskeré
zbozi,
sprava a
udrzba
systému (v
cerg
balicku
4xudrzba
zdarma)

Tabulka 16: Nabidka komplexnich sluzeb pro segmentgakazniki (Zdroj: Zpracovano autorem)

Cena jednotlivych balka byla nakladow kalkulovana za poskytované sluzby

uvnitt balicku.

4.3.2 Personalni strategierizeni lidskych zdroja

Cilem personalni strategie je stanoveni ipbt personalnich kapacit
k zabezpe&eni fungovani SBU komplexnich sluzeb a to jak ka#line (odbornost), tak

kvantitativre (mnoZzstvi).

Odbornost a zvySovani kvalifikae®rvnim personalrilankem je marketingovy
pracovnik, ktery provadi pravidelny t@mkum trhu a pozadawk zakaznik.
Marketingovy pracovnik tak t¥dzakladnu pro dalsi vrstvu pracovailDalSimiclanky
jsou odborni pracovnici, ktesec¢leni na vedouci projektu a servisni techniky. Vexou
projektu je zageSujicimélankem vzhledem ke konkrétnimu zékaznikovi, zab&zgpe

-96 -



konzultace k poZzadovanym sluzbam a organizujehejaalizaci. Servisni pracovnik
zabezpéuje kvalifikovany vykon sluzeb népdodani zbozi, instalaci, specializované

zaskoleni zakaznikapod.

Pro udrzitelnost dobrého jména firmy jéleZité mit kvalifikovanou pracovni
silu. Zakladnim pedpokladem kaZzdého servisniho technika je certiékpaitacové
gramotnostiClenéni odbornosti pro strategickou obchodni jednotkmptexni sluzby
— HW specialista (znalost vypetni techniky a periferii), SW specialista (znalost
kanceldského programového vybaveni a aplikaci), metoddi#& (znalost a

schopnost aplikace legislativy).

Vybér pracovnik probihd na zaklad posouzeni osobnich i odbornych
piedpoklad zasada z vice uchaz#. Kvalifikace pracovnik je pribézrné zvySovana
Gcasti na odbornych semitiéh, Skolenich a atestacich v minimalnim rozsalaudakci
rocné.

Motivace pracovnik - pro udrzeni stalych pracoviikfirmy by mgl byt
piipraven motivani program finadini a nefinatini. Tento program by &h byt navazan
hierarchické z@mzeni a na dosahovanou produktivitu pracovnikaar€m slozka
motivace pracovnika je twena ti slozkovou mzdou — zakladni mzda, osobni
ohodnoceni a vykonnostniiplatek. Kron¢ uvedené motivace by kazdy pracovnid m
byt naplrén firemni sounalezitosti, kterou prohlubuji sgoke firemni akce afjemné
zazemi firmy. Samdejmosti jsou také bez{most a ochrana zdravitippraci. Tyto
faktory aktivre napomahaji ke spokojenosti pracovné&tim padem k podavani vyssich
vykon.

4.3.3 Strategiefizeni sluzeb

Cilem strategie tizeni je maximalizovat vyuZziti odbornych kapacitniy
k uspokojeni pdieb zadkaznik a zvySovani zisku firmy.

Hlavnim prostedkem fizeni by nélo byt planovani kapacity jednotlivc
sdilenym nastrojem, ktery online zabedpgehled o vyuziti jednotlivych pracovnik

VyuZziti pracovnik by mélo dosahovat minimath50% jejich pracovni doby.
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4.3.4 Finanéni strategie
Cilem financni strategie je maximalizovat zisk firmy a ziskail&il prostedky

k rozvoji firmy.

Financovani je zabezpeno z vytvéenych zdraj (trzeb) komplexnich sluzeb -
50% osobni naklady, 30% provozni firemni reZie, 28%&stice a zisk.Osobni ndklady
jsou mzdy, zakonné odvody, cestovné a stravné,oxays kvalifikace. Provozni
firemni rezie jsou spod@é firemni materialni a personalni naklady na proawedeni

firmy. Z investEnich zdrofi je hrazena vypetni technika, dopravni préstky apod.

Zisk je vyuzivan pro kryti kapitdlovych vstiuppodle pravidel schvalenych

majitelem firmy a zbyl&ast je v¢lenéna pro realizaci rozvojovych projekfirmy.

4.3.5 Strategie IS
Cilem strategie informéniho systému je vytweni jednotného inforntaiho
centra, které poskytuje informace o stavajiciclotepcialnich zakaznicich z pohledu

jejich poteb a realizovanych sluzeb.

Koncepce a filozofiestrategie IS je online integrovany inforénd systém
umozujici vzdaleny pistup. Sledovani vyuziti kapacity pracovinikvedoucich
projekii, seznam zakaznika jejich dat. Fkladem je systém CRM systétizeni vztal

se zakazniky, ktery shroméidje a zpracovava informace o zakaznicich.

Financni zabezp&eni — ieSeni IS je vyhodnéieSit vramci projekt
financovanych ze strukturalnich fandEU. V sodasné dob vyzvou ZvysSeni
konkurence schopnosti - ICT v podnicich, kteroumezné uhradit u malych firem az
60% naklad na IS.

Persondlni zabezpeni je realizovano progtdnictvim stavajici pozice spravce

Rizeni rozvoje IS a inforndaich proces — schvaluje a zabezfige vrcholny

organ vedeni spataosti FPO, ktery je slozen z vykonnétealitele a vedoucich Usiek

Bezpénost a ochrana I1S— vzhled k dvérnému charakteru dat a jejich
dulezitosti pro fungovani firmy, je zabezZm:i dat pedevSim z pohledu dniku

informaci a zabrami ztrat dat archivanim ukladani nejilezitéjSi funkci 1S. Nova

firemni data jsou ukladana denma zalozni disk.
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4.3.6 Souhrn strategickych cili

Z definovanych funénich strategii jsou v tabulce shrnuty strategické pro
obchodni jednotku komplexni sluzby.

Strategické cile pro SBU komplexni sluzby

Strategie Cile

Vymezeni produktu, ceny, trhu, propagace. Produkt balicek
komplexnich sluzeb - vyvoj SW na zakazku, skoleni, metodika, prodej
vypocetni techniky a spotfebniho materialu, pfipojeni k Internetu,
webové sluzby. Orientace na stavajici zdkazniky a rozsifeni na trh
marketingova komercnich organizaci (malé, stiedni, velké). Vyuzivani akcni balicka,
slev a vérnostnich programu. Zaméreni na zvyseni poctu zadkaznikl a
vyse jejich trzeb. Navyseni prodeju, sluzeb o 2 000,-K¢ (mali
zakaznici), o 20 000,-K¢ (stredni zakaznici), o 200 000,-K¢(velci
zakaznici).

Optimalni zabezpeceni kapacit po strance kvalitativni (odbornost)a
kvantitativni (mnoZstvi). Zvysovani odbornosti a kvalifikace
pracovnikd Gcasti minimalné 2xro¢né na Skolenich, atestacich.
Vypocet optimalniho mnozstvi pracovnikd - SW specialista, HW -
specialista, metodik-Skolitel. K produktivni ¢innosti vyuZito 50%
pracovni doby.

personalni

Maximalizace zisku firmy minimalni zvySeni o 500 tis. K¢ ro¢né.
finan¢ni Ziskani tak prostredkl pro rozvoj firmy v oblasti komplexnich sluzeb.
Clenéni naklad® na 50% osobni, 30% rezie, 20% investice

Uceleny informacni systém, poskytujici informace o stavajicich i
informaéni systém potencidlnich zakaznicich z pohledu jejich vy3e trzeb, realizovanych
prodejl a sluZzeb. Hodnoceni produktivity pracovnikl na mnozstvi
zakaznikd, poskytnutych sluzeb.

Tabulka 17: Souhrn strategickych citi (Zdroj: Zpracovano autorem)

4.4 Implementace navrzené strategie

Implementace a rozvoje strategie sedpoklada v obdobiitlet. Pro jednotlivé
roky jsou charakteristick&nnosti a roz&ovani trhu. V tabulce jsou uvedeny kroky pro
jednotlivé roky. Jelikoz neni tato strategicka atubhi jednotka rozvinuta, musi se sekce
marketingu podilet na pzkumu trhu, diky kterému e zjistit poteby zakaznik a
ziskat tak informace pro tvorbu komplexnich #alifirmy FPO s.r.o., tatéinnost musi

probihat neustéle.

Nasledujicim krokem jeifprava aknich baléku, které jsem nastinila ve futiki

strategii. S tim souvisi propagace nabizenych bluPeopagace bude Zegena na
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www strankach firmy, v mistnim periodiku, budou wagiteny informativni letéky.
Podminkou usgEného rozgeni komplexnich sluzeb na jiz stavajici trh a neyje
podpora, servis. Servis musi mit kvalifikaci pracidi, ktera je zvySovanacasti na
atestacich, Skolenich. Tento servis je zab&apsluzbou hotline, ktera je provozni dob

formou telefonickou, padré e-mailovou komunikaci.

Cinnost 1. rok 2. rok 3. rok
Prizkum trhu Vv v v
Propagace SBU-

reklama, v v v
prezentace

Rozsifovani trhu vV v v
Kvalifikace v v v
pracovniku

IS firmy v v v
Akévrli ba’lié’ky, Vv v v
rozsifovani

Hotline v v v

Tabulka 18: Plan realizacedinnosti (Zdroj: Zpracovano autorem)

Pohled na implementaci strategie z nakladového idkad je rozleneén
v ndvaznosti na plan realiza¢mnosti a s ohledem na finar strategii komplexnich
sluzeb. Naklady jsodlenény na personalni 50%, rezijni 30%, investi 20%, coz

vychazi z finatni strategie firmy.

Scinnosti paizkumu trhu jsou spojeny naklady kapacitni persdn&ieré jsou
pocitdny z pimérné mzdy, odvoll a pdtu mesicl. Pro nasledujici tabulku je
kalkulovana ¢astka 24.000,-K x 1,35 x 12= 388.800,«K personalni naklady na
kapacity, které jsou kraceny kapacitou vyuziti. iRéZinnosti zahrnuji vyuziti kapacit
rezijnich pracovnik ve stejné kalkulaci, ktera je uvedena vySe a ta&terialni naklady
(spotebni material — tonery, papiry, obalky, kantsf§ material,...). Invesini
projekty jsou vylenény z divodu dalSiho ekonomického rozvoje dané oblasti.

Propagace SBU, reklama — jednak vyuziti pracovikigbacit, rezijni¢innosti
zaneiujici se na propagaci — inzerce v periodiku (kakel nésicni inzerce patastce
3.500,-K), www stranky a propagai materialy firmy.

Lidské zdroje — vyuZziti stanovené kapacity pro gtekani komplexnich sluzeb.

Jedna se dg&ch pracovnicich — specialista HW, specialista 8\todik-Skolitel. Péita

se s vyuzitim 50% pracovni doby.
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RozStovani trhu — spojeno zejména s obchodnim zastup&esry ziskava
kontakty a pileZitosti. Zde je kalkulovano sgmérnou mzdou ve vysSi 30.000¢&k
1,35 x vyuzita kapacita. Krotnpersonalniho zaji&hi jsou zde i materialni naklady

spojené s propagaim materialem firmy.

Kvalifikace pracovnik — zvySovani odbornosti pracovijk pravidelné

absolvovani skoleni 2x &ng.

IS firmy — personalni vyuziti spravce IS, rezijrdkitady souviseji s update

softwarového vybaveni a investi naklady k rozgeni IS.

Akeni baliky, hotline, podpora — kapacita na zab&rné systémové podpory,
piiprava nabidky pro zakazniky, rezijni naklady vgumd spotebniho materialu.
Investitni naklady spojené séizenim bezplatné linky.

Naklady 1. rok

Rezijni
Cinnost/ Naklady|  Personaln| Investeni Celkem zaéinnost
Personalni Materialni

Prazkum trhu 64 800 K 2 000 K& 50 000 K 10 000 K 126 800 K
Propagace SBU 9720 K 2000 K 48 000 K 60 000 K

— reklama 119 720 K
Lidské zdroje 194 400K | 38880 K 24 000 K 0 K& 257 280 K
Rozsfovéani trhu 121 500K | 1500 K 100 000 K | 150 000 K 373 000 K
Kvalifikace 20 000 K 4 000 K 80 000 K 20 000 K

pracovnik 124 000 K
IS firmy 77 760 K 19 440 K 4 000 K 100 000 K 201 200 K
Akeni baliky 19 440 K 1500 K 4 000 K 20 000 K 44 940 K&
Hotline, podpora 64 800K | 19440K | 24000 K 10 000 K 118 240 K
Celkem 572420 K | 88760 K | 334000 K | 370000 K

Néaklady celkem 1365180 K

Tabulka 19: Piedpokladané naklady 1.rok(Zdroj: Zpracovano autorem)
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V druhém roce realizace strategie rozvoje komplexnsluzeb je pgtano

s navySenim ceny fimérné o 10%. Toto navySeni je zohlesho v nize pilozené

tabulce.
Naklady 2. rok
Rezijni
Cinnost/ Naklady Personalni Investini C§ilrl]<§(r)nstza
Personalni Materialni ¢
Prizkum trhu 35640 K 2200 K 55 000 K 11 000 kK 103 840 K
10 692 K 2200 K 52 800 K 66 000 K
Propagace SBU — reklama 131 692 k
Lidské zdroje 213840 K 42 768 K 26 400 K 10 000 kK 293 008 K
Roz&Fovani trhu 133 650 K 1650 K 110 000 k 165 000 k 410 300 K
22 000 K 4 400 K 88 000 K 22 000 K
Kvalifikace pracovnil 136 400 K
IS firmy 35640 K 17 820 K 15 500 k 20 000 K 88 960 Kk
Akéni baliky 21284 K 1650 K 4400 kK 22 000 K 49 334 K
Hotline, podpora 71280 K 21384 K 26 400 K 11 000 kK 130 064 K
Celkem 544 026 K 94 072 K 378 500 K 327 000K
Naklady celkem 1343598 K

Tabulka 20: Predpokladané naklady 2.rok (Zdroj: Zpracovano autoram)
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Predpokladané naklady preeti rok realizace jsou upraveny o navysovani cen a

takeé jsou zohledimy nekteré zngny.

Naklady 3. rok

5 Rezijni
ﬁgﬂg;ﬂ Personalni Investiéni Ctv%_lkem tza
y Personalni Materialni annos

Prtzkum trhu 39 240 K 2420 K 60 500 K 12 100 K 114 260 K&
Propagace SBU | 11761 K 2420 K 58 080 K 66 000 K 138 261 K&
— reklama
Lidské zdroje 235224 K| 20400 K 29 400 K 10 000 K 295 024 K
Rozstovani trhu 147 015K | 1815K 121 000 K | 100 000 K 369 830 K
Kvalifikace 24 200 K 5280 K 96 800 K 20 000 K 146 280 K&
pracovniki
IS firmy 39 204 K 19 602 K 17 050 K 20 000 K 95 856 K&
Akeni balitky 23412 K 1815 K 4 840 K 20 000 K 50 067 K&
Hotline, podpora 78 408K | 23522 K 29 040 K 10 000 K 140 970 K
Celkem 598464 K | 77274 K | 416 710 K | 258 100K
Naklady celkem 1350548 K

Tabulka 21: Piedpokladané naklady 3.rok (Zdroj: Zpracovano autorem)

Trzby za jednotlivé roky jsou g@any v navaznosti na kalkulované naklady
s vyuzitim finagni strategie 50%, 30%, 20%. Trzby jsou &gmy na 100% ze

stanovenych naklad Investeni projekty jsou realizovany po odsouhlaseni vyl&mmn

reditele.
Personalni Rezijni 30% Investiéni ) Celkgvé . Celkgvy zigk
50% 20% naklady/trzby/zisk i bez investic
l.rok ndklady 572 420 K 422 760 K 370 000 K 1365 180 Kk
1.rok trzby 1144 840 K 1409 200 K 1 850 000 kK 4 404 040 K
Zisk 1. rok 572 420 K 986 440 K 1 480 000 K 3038 860 K 1 558 860 K
2.rok ndklady 544 026 K 472572 K 327 000 K 1343598 kK
2.rok trzby 1088052 K 1575240k 1 635 000 K 4298 292 K
Zisk 2. rok 544 026 K 1102 668 K 1 308 000 K 2 954 694 K 1646 694 K
3.rok ndklady 598 464 K 493 984 K 258 100 K 1350 548 K
3.rok trzby 1196928 K 1646613 K 1290 500 K 4134 041 K
Zisk 3. rok 1196928 kK 1646613 K 1290 500 K 4134 041 K 1751093 K

Tabulka 22: Predpokladané trzby 1. -3. rok (Zdroj:Zpracovano autaem)
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Kritick& mista realizace strategie komplexnich shupati:

» Nakladovost jednotlivych krakimplementace strategie,
» chykgjici odbornost pracovnik

» chykgjici volna kapacita pracovnik

= chybny IS firmy,

» zneuZiti firemnich dat,

» technologicky vyvoj,

» finanéni nar@nost zakaznika,

» zneuZivani bezplatné tel. linky,...

Mezi zakladni pinosy, které naplji rozvoj firemni strategie je roZéhi novych
produkti na stavajici a novy trh. Diky tomuto raesii gredpokladame zvySeni firemni
statistiky srovnavané s planem na Utowvezvoje. Musime vSak podotknout, Ze se firma
musi nejen zatovat na zvolenou strategickou obchodni jednotkuiermich sluzeb,
ale také na vSechny ostatni jednotky, které jsalilmeu sodasti firmy FPO s.r.o. a

ovlivnuji jeji vyvoj.

4.5 Hodnoceni navrzené strategie

Hodnoceni navrhované strategie bude kontrolovako pamoci statistik, tak
Vv navaznosti na pémi planu strategické obchodni jednotky komplexrsicizby (nafist
o 20% ra@ng). V naSem fipad se jedna o strategii expanze, roesi trhu a

poskytovani komplexnich vyrobla sluzeb.

Zametime se na vhodnostjiatelnost a uskutaitelnost této strategi&hodnost
této strategie je diky reprezentovani firemni sggata to zvySovani trzby o 20%dm.
Navrh vznikl v navaznosti na provedenou strategickanalyzu, kde se firma
orientujeme zejména na silné strankyiefitosti a omezeni slabych stranek a hrozby.
Pri formulaci této strategie byl brdn v Gvahu potenéini vyvoj, ktery firmu FPO s.r.o.
muze ovlivnit, jedna se zejména o segmeriejre spravy. U tohoto segmentu dochazi
k omezeni fidélenych finagnich prostedk, proto se musi firma orientovat i na jiny

trh zédkaznik.
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Prijatelnost strategie je ovlivena spokojenosti vSech stakehotdeZékaznik
bude spokojen z hlediska komplexnosti poskytovarsjuheb a moZnosti v¢hu urité
varianty. Spokojenost vlastnika firmy bude danay dikySujicim se trzbam spdaleosti

a ziskani noveho spektra zakaznik

Uskutenitelnost strategie jefeSena diky kvalifikované pracovni sile, firemniho
know-how a také dikyijfznivé ekonomickeé situaci firmy. NavrZzena stratggie tomto
piipadt uskut&nitelna, protoZze se jednadast jiz realizovanyclinnosti, které jsou
spojeny Vv jeden komplexni celek. V niZze uvedenailtabjsou zhodnoceny klady a

ZAapory navrzené strategie.

HODNOCENI

T -
Rozsteni spektra zakaznik Finaréni nar@nost zakaznik
ZvySovani trzby firmy Naroinost zakaznik na kvalitu
Rozsfeni spektra poskytovanych sluzeb Casova narénost
Konkurenceschopnost Neochota pracovnik
Kvalifikace pracovnil Nova legislativa
Akeni balicky Nedostaténa evidence zakazek, objednavek,...

ZvySovani poitacové gramotnosti zakazriik
Reakce na vyvojové trendy ICT

Tabulka 23: Hodnoceni strategie (Zdroj: Zpracovancautorem)
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ZAVER

Hlavnim zangrem diplomové prace bylo vyt¥eni uceleného souboru strategie
firmy. Firma FPO s.r.o. netta definovany jednotny dokument obsahujici Urovn
strategie firemni, obchodni a fummkd. Nengla vymezené strategické obchodni jednotky.

V ramci vytv&eni tohoto dokument se nachazela uskali, ale te&® potencionalniho

rozvoje.

Prace byla koncipovana dasti teoretické, analytické a navrhové. V analyick
casti jsme se za#ili na identifikaci interniho a externiho présdi firmy FPO s.r.o.,
kde pomoci iznych metod a postdpjsme ziskali silné a slabé stranky firmy a také
piilezitosti a hrozby firmy FPO s.r.o.. S@sti analytickééasti bylo zhodnoceni
sowasné strategie firmy, které byla definovana na mmgéni strukturu — firemni
useky. Firemni Useky byly srovnavany s pozZzadovangmim rozvojem o 20%. Byly
zjistény Useky, které neplini stanoveny plan - Usek wvbisek sluzeb, Usek prodejny
a Internetu. Klesajici vyvojova tendence na Urawseki firmy byla jasnym impulsem

pro znménu, Upravu strategie firmy.

Navrhovacast byla orientovana na definovani variant stratedio rozvoje.
Doslo k vymezeni strategickych obchodnich jedndtéds,é nebyly na trovni firemnich
Useki spravié definovany. Nejednalo se vzdy o ziskovéediska. Tyto jednotky se
vymezily s orientaci na poskytované produkty firana segment zakaziikkterym
jsou tyto produkty ueny. Po uteni strategickych obchodnich jednotek jsme se
zantfili na definovani jejich obchodni strategie pomawétody 7P a v zé&vwu kazde
obchodni jednotky na jeji obchodni strategii a tetyéa potencionalni rozvoje. Na
z&klad matice atraktivity oboru a pozice na trhu byla idria strategicka obchodni
jednotka — komplexni sluzby. Zejména twddu, Ze ma nejtSi potencial svého
rozvoje s nizkym saiasnym vyuziti ve firm FPO s.r.o.. Pro SBU komplexni sluzby
byla detail@ji rozpracovana fundni strategie — marketingova, personalni, fitmdn
strategie IS. Byly navrhnuty &ki, komplexni bafiky, které obsahuji produkty a
sluzby, zakaznik si samtde definovat, které produkty a sluzby maji byt&sti jeho
balicku. Orientace u této strategické obchodni jedngtkypredevsSim na strategii

expanze trhu. Firma FPO s.r.0. se vésmmé dob soustedi prioritré na trh véejné

- 106 -



spravy - poskytovani software spaesti GORDIC spol. s. r.o.. Hlavni roz&ni je
piedevsim do trhu domécnosti a firend, & se jednd o malé,istini a nebo velké.
Komplexni baléky ziskaly také své pojmenovani a byly kalkulovaig nakladoveé
strategie za poskytnuté produkty a sluzby. V ndgatinna finadni strategii byly
kalkulovany celkové naklady spojené s rozvojem &mikstrategie SBU — komplexni
sluzby a pozadované trzby ke krythto naklad v poméru 50% osobni, 30% reZijni a
20% investini. V zawru prace jsou uvedeny kritickd mista realizacetesgia a jsou

zhodnoceny klady a zapory zvolené strategie.

Dulezitym prvkem, ktery by & ve firmé¢ FPO s.r.o. probihat je pravidelny
prizkum trhu a migni zdkaznik. Diky ®©mto informacim mZe firma ziskavat
konkurergni vyhodu v plgni pozadavik zakaznik. V pripac, Ze firma FPO s.r.o.
nebude orientovat priorign svoji pozornost pouze na zakazniky vyuZivajici SW
GORDIC, mize edpokladat velkou pra¥godobnost dalSiho U&ného rozvoje své
spole&nosti.
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SEZNAM POUZITYCH ZKRATEK

DK
EU

Distribwni kanal GORDIC
Evropska unie

Fyzicka osoba

Technické vybaveni piiace, hmatatelné
Informa&ni systém

Osoba samostatnydélecné cinna
Pravnickéa osoba

Spolénost s rdenim omezenym
Strategick& obchodni jednotka
Analyza obecného okoli
Charakteristické vlastnostiil
Program @eny pro pditac

Analyza internich a externich faktdirmy
Usek cestovniho ruchu

Usek distribainiho kanalu GORDIC
Usek marketingu a obchodu

Usek objekt

Usek provoznekonomicka

Usek prodejny a Internetu

Usek sluzeb

Usek vyvoje

Organizé&ni jednotka Distributora

- 114 -



SEZNAM PRILOH

PRILOHA 1: KONKURENCE V OBLASTI POSKYTOVANISW
PRiILOHA 2: KONKURENCE V OBLASTI PRODEJE ZBOZISERVIS
PRiLOHA 3: PRILOHA V OBLASTI KONKURENCE INTERNET

PRILOHA 4: SEGMENTACE ZAKAZNIKU

- 115 -



P¥iloha 1: Konkurence v oblasti poskytovani SWZdroj: Zpracovano autorem)
Okruh zékazniki
Podpora

. (malé Instalace . = 2 o

Siille firmy,stiedni,velké | Produkty v cerg .Zpl.lSOb qua st . (Sko_lenl, Sitova

2 e distribuce | realizace | produktu | aktualizace | aktualizace, | verze
firmy, statni produktu hotine)

Mésto Bruntal,
Beroun, Chlumec
nad Cidlinou,
OpavaCesky
Krumlov, Ceské
Budgjovice, Most,

v \ Reference
spolefnosti

Mohelnic,
et a IS Radnice Osobrg, e o A AT Skolent, Otrokovice, Praha
VERA Praha Vetejna sprava Vera Ano vzdalert individualns  Neuvedeno Ano hotline Ano 4, Slavkov,

Svitavy, Trebk,
Uherské Hradigt
Varnsdorf, Velké
Mezitici, Vlasim,

Kopfivnice,

Kojetin, Jirkov,

Dacice



Geovap

Microstation
J, Bentley
PowerDraft
V8,
Microstation
GeoOutlook,
Bentley
PowerMap
V8,
MicroStation
Descartes,
MicroStation
IRAS/B,
Bentley
Redline,
Bentley
View, IS pro
vefejnou
spravu

Pardubice  Vefejna sprava,

Malé, stedni, velké

. L ) ERP, CRM
firmy, verejna sprava

Praha

Ano Neuvedeno

Ano ?
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individualre  Neuvedeno

? Neuvedeno

Hotline,
technicka
podpora na
WWW

Neuvedeno Ano Neuvedeno

SKODA AUTO;
CEZ, RWE Energy
Czech Republic,
E.ON Bohemia,
CEPS, OTE,
Transgas(eska
spditelna, CSOB;
Group 4 Falck;
Cedok, Fischer;
Ceské drahy;
Zentiva, Pliva-
Lachema; Mittal
Steel Ostrava,
Ttinecké
Zelezéarny;
Aliachem,
Precheza€eska
televize Cesky
rozhlas; Mondi
Packaging Paper
Stti; Petrochemie
— Unipetrol;Ceska
pojisovna,
Poji¥ovna

Bezplatny

hotline, 119



STORMWARE

Asseco
Solutions

Ekonomicky
a informani
systém
POHODA,
personalistika
a mzdy
PAMICA,
dai. priznani
TAX, kniha
jizd GLX,
pravni
systém
WINLEX,
domaci
Ggetnictvi
FILIP,
slovniky
PRODICT
Vetejna sprava, hotely Hélios Green,
a gastronomie, malé Datalock

spol&nosti a SPIN, Hélios
Zivnostnici, stedni Orange,

Domacnosti, malé a

Jihlava stredni firmy

Praha

Ano

CD

Osobr,
vzdaler
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11990.-
Ké&/Pohoda
Rl 2010
JazzNET5
? Neuvedeno

Prvni rok
zdarma

Zdarma pro
uzivatele

Skolent,
servis,hotline

Poradenstvi,
projektovy
management,

ucetni

Ano

Kooperativa;
Glaverbel Czech;
Sluzby —Ceskéa
posta; Spedice &
DHL; Skanska CZ;
Philip Morris CR;—
Telefénica O2
Czech Republic, T-
Mobile Czech
Republic; OKD,
MUS, Severoeské
doly; Pivovary
Staropramen,
Plzeaisky Prazdroj,
Starobrno, Setuza;
CSSZ, Magistrat
mésta Plzé,
Statutarni nisto
Liberec,
Ministerstvo vnitra
CR, Ministerstvo
zemedglstvi CR
(SzIF), UHoS

1shop.cz s.r.o.;
ALU-COLOR
s.r.o.; AR Brno,
spol sr.0.;
ESCAPE
CONSULT, spol. s
r.o.; Eurovision,
a.s. VALIDA
s.r.o.; LONDA
spol. s r.0.;

Hamzova dtska
|écebna Chrudim
Jihateské
nemocnice, a.s.



CIGLER
Software

Brno

Mensi firmy, stedni
firmy, vétsi firmy

Money S3,
Money S4,
Money S5,
Prodejna
SQL

CD
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Money S3
Start ke
stazeni
zdarma,
11 990

K&/Money

S3

Premium

Prvni rok
zdarma

Skolent,
podpora po
telefonu,
podpora po
internetu

Ano

CEZ Energetické
produkty s.r.o.,
Hospodéska
komoraCeské

republiky,
Zoologicka
zahrada Liberec,
p.o., AQUAMID
s.r.o., GEOMAT
s.r.o., PENAM a.s.,
Vagner — obchodni
diam



firmy,st¥edni,velké
firmy, statni sprava)

Fyzické osoby, malé a
stredrt velké podniky,
korporatni klientela,
Skoly a statni instituce

velkoobchodnfetzce

Gigacomputer

- I

Obgané, malé firmy,

P¥iloha 2: Konkurence v oblasti prodeje zbozi, servi€Zdroj: Zpracovano autorem)
i| Okruh zakaznika

Reference

Stredni Skola
informatnich
technologii a
socialni pée
Brno, Stedni
Skola designu
Pisek,
Jihateska
univerzita
Ceské
Budgjovice, ...

Poskytovany
sortiment,slu

Dodavatel repasovan
a kratkodob pouzité
a nové vypoetni
techniky,
prisluSenstvi instalace
SW, zalohovani dat,
technicka revize
produktu, komplexni
servis, tvorba
databazi, zpracovani
evidenci, komplexni
reSeni
administrativnich
pozadavk

Poskytovani



informatika

PCS-Software

SW advice

Poba@ka
Blansko

Blansko

1994

sttedni a velké firmy

Obcané, malé firmy,
sttedni a velké firmy

Obcané, malé firmy,
sttedni a velké firmy

bezdratového 13:00 —
internetu 2GHz a 17:30
5GHz, prodej
vypocetni a
kanceldské techniky,

renovace tonéra
naplni do tiskaren,
sluzby hardware a
software, pevod a
zpracovani videa,
tvorba program na
zakéazku, moznost
internetu a kopirovani
piimo na prodej&
prodej RC modél
Ekonomické a &etni 2
SW, vypaetni P;C')OI) F_’a
technika, servis 1.6'30
vypocetni techniky :
Komplexni sluzby
pro informatiku a
vyposetni techniku,
prodej p@itact a
komponent, vyvoj
programového
vybaveni pro DOS a
WINDOWS, servis a
opravy vypgetni
techniky, navrhy, ?
realizace a sprava sit
LAN, WAN,
INTERNET,
INTRANET,
antivirova
problematika,
odvirovani, Skolent,
soudni zanlec v obort
vyposetni techniky
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Ne

Ne

Ne

Ne

vérnostni
slevy

Ne

Ne

Ne

Ne



Priloha 3: Priloha v oblasti konkurence internet (Zdroj: Zpracovano autorem)

Sidlo Poskytovani v lokalitach Vstupni Doba Cena/rychlost | Pasmo | Poskytovani | Nonstop | Bezplatna | Poskytovani
spoletnosti poplatek realizace servisu sluzba linka slev

JON.CZ

Ceska

Blansko

- I

Blansko

Baldovec,Blansko,BousiniBzina,
Bukova,Dolni Lhota, Doubravice,
Drahany, Horni Lhota, J edovnice
Klepasov, Kotvrdovice, Kulfov,
Lipovec, Marianin, Molenburk,
Niva, Nové Sady, Oirka, Olesna,
Olomuiany, Ostrov u Macochy,
Otinoves, Petrovice, Protivanov,
Rajec-Jesebi, Rajéko, Rozstani,
Senetéov, Sloup, Spesov,
Studnice, Sa#/ka, Téchov,
Vavwfinec, Vys@any

300,-

- ?
2990, ’ K¢&/3MBit

Ano
5Ghz zpoplatren Ne Ne Ano

Blansko,Réjec- 2500,-K¢ 320,-
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5GHz Neuvedeno



Policka

COMA

o

Fialanet

Blansko

Jestebi,Olom@any,Petrovice,£a K¢&/1MBiIt
r,Doubravice nad Svitavou, Obor

ABLE
agenc

Babolky,Blansko,Btitov,Boskovi
ce,Br’ov-
Jeng,Cetkovice,CrhoCerna
Hora, Dolni Péi¢i,Doubravice
nad Svitavou, Rajec-
Jestebi,Sebranice,Vadady,...

416,-

- ?
AERUAS : K&/IMBit

5GHz Ano Ne Ne Ano

399,- Ano
5 ]
’ K&/3MBIt eleia zpoplat&no

? ? Ano

Blansko,Doubravice, Spes@esk
ovice,Horni Lhota,Dolni
Lhota,Rajeko,Rajec-
JestebiCerna ?
Hora,Karolin,HoleSin,Oloniany,
Klepasov,Olesna,Heeice, Bchov,

Obarka

Ne Ne Ano

Blansko,Rajec-Jeitbi ? ?

Ne Ne Ano
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P¥iloha 4: Segmentace zakaznik(Zdroj: Zpracovano autorem)

Segment Charakteristiky, Pocet zakazniki za rok Roéni objem Potencial
odbératelt preference (Optimisticky,realisticky,pesimisticky) | nakupu(Optimisticky,realisticky,pesimisticky) | rentability(Optimisticky,realisticky,pesimisticky)

segmentu

Ob¢an do
35 let
Jednorazovy
nékup,orientace na
Ob¢an do Lvellin 2 o
cenu,mensi 1500 750 250 5 000 1 000 500 7 500 000 750 000 125 000

35-50 let informovanost o

trendech,reakce ne
akéni zbozi

Ob¢éan
nad 50let

Prilezitostni nakup
vypocetni techniky,

spotebniho 100 20 10 20 000 10 000 5 000 2 000 000 200 000 50 000
materialu,narazové

nakupy

Zakazkové nakupy
vypocetni techniky,
smluvni dodavatelé
vypocetni techniky
a spotebniho 10 5 1 500 000 250 000 100 000 5 000 000 1 250 000 100 000
materialu,
komplexni
zabezp&eni servisu

Malé
firmy

Stredni
firmy,
statni
sprava
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