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Uvod

Strategické fizeni je znamé piedevSim ve stiedné velkych a velkych organizacich.
U téchto firem neni vyjimkou zabyvat se vizi, cili na strategické, taktické i operativni
urovni a celkové planovanim budoucnosti. Tyto firmy si uvédomuji, jak je pro né¢
strategické fizeni dulezité, predevsim proto, aby udrzely svoji konkurenceschopnost nebo
ziskaly konkuren¢ni vyhodu. Je to také tim, ze velké firmy zaméstnavaji vice lidi, tudiz

maji odpovédnost za vétsi pocet zaméstnancii nez podniky malé.

Jinak je tomu u malych podniki, které Casto strategické fizeni nemaji viibec zavedené.

Proto se ve své praci chci zaméfit na tento typ organizace.

Prace bude rozdélena na teoretickou a praktickou c¢ast. V teoretické predstavim
strategické fizeni jako takové a nasledné predstavim faze strategického managementu.
Déle se budu zabyvat finan¢nim planovanim a riziky, které planovani piinasi. Tyto

teoretické znalosti budou nasledné v praktické ¢asti aplikovany na konkrétni podnik.

Jak jsem jiZ vySe naznacila, vybrala jsem si malou organizaci o 15 zamé&stnancich. Jedna
se o spolecnost Boraseti s. 1. 0., kterd se zabyva vodoinstalatérstvim a topenaistvim. Do
této chvile se firma strategickym fizenim nezabyvala, proto se ji pokusim predat
informace a navod, jak se strategickym fizenim zacit a dale v ném pokracovat, coz je také
cilem této prace. Pro tuto firmu by zasvéceni do strategického managementu mohlo byt
zajimavé proto, Ze se chce se naddle rozvijet a spolupracuje predevsim s developerskymi

spolecnostmi, které jsou mnohonasobn¢ vétsi nez firma Boraseti s. 1. 0.

Pro zavedeni spravnych strategii bude potieba prozkoumat vnitini 1 vn&j$i prostredi

organizace, proto provedu n€kolik terénnich Setfeni pfimo v podniku.



1 Strategicky management

Definice strategického managementu neni jednoznacné urcend. Nicméné pievlada nazor,
ze se jedna o soubor instrukci, rozhodnuti a aktivit, které podniku ptinasi konkurencni
vyhodu na strategické trovni, ¢imz si dopomaha k nadpriimérnym vynostim. Nem¢la by
se opomijet ani personalni rovina, protoze strategicky management s sebou nese urcitou
strategii, se kterou by méli souznit vSichni zamé&stnanci. Diky tomu se bude strategie 1épe

naplnovat (Fotr a kol., 2020).

Strategicky management se zabyva dlouhodobymi cili, kterych chce organizace
dosdhnout a navrhuje zpisob jejich dosazeni. Jednd se tedy o firemni strategii. Je
zakladem pro dalsi planovani, rozhodovani a realizaci na taktické a operativni urovni

(Bowhill, 2008).

Strategické, taktické a operativni fizeni na sebe hierarchicky navazuji. OdliSuji se
zejména z pohledu miry pravomoci a odpovédnosti pfi definovani cilt, ukolil a nasledné
realizaci. Strategickd Uroven stanovuje cile a tkoly urovné taktické, a ta je prenasi
do trovné operativni. Vyznamna diference je 1 v ¢asovych intervalech realizace cill
ateSeni problému. Ve strategickém fizeni se operuje v fadu let, v operativnim fizeni

se jedna o dny (Hanzelkov4 a kol., 2017).

Strategickym fizenim se nejcastéji zabyva top management, u menSich podniki to mize
byt i samotny vlastnik. Provadi ¢innosti, které jsou v souladu s poslanim, dlouhodobymi

cili a zdroji. Také musi dbat na prostiedi organizace (Hanzelkova a kol., 2017).

Strategickd rozhodovani doprovazi jedinecné situace a jevy, které jsou tézko
predvidatelné. ReSeni téchto situaci se zaklada predev§im na intuici, na rozdil
od operativniho 1 taktického fizeni, kde jsou problémy strukturované a opakuji se.
V taktickém a operativhim managementu lze uplatiiovat rutinni a standardni pfistupy

(Hanzelkova a kol., 2017).



Tabulka 1 Operativni, taktické a strategické fizeni

Operativni Fizeni

Taktické Fizeni

Strategické Fizeni

Ukoly jsou odvozeny od

cila z taktické urovné.

Ukoly jsou odvozeny od

cilt ze strategické Grovne.

Urcuje a hodnoti nové cile

a strategie

Cile jsou feSeny hlavné

zkuSenostmi z minulosti.

Cile jsou feseny hlavné

zkuSenostmi z minulosti.

Zkusenosti tykajici se
realizace cila ¢asto vubec

neexistuji.

Cile jsou ur€ovany pomoci
subcilil a nasledné
ptifazeny konkrétnim

funkénim jednotkam.

Cile jsou ur€ovany pomoci
subcilil a nasledné
pfifazeny konkrétnim

funkénim jednotkam.

Cile plati a maji vyznam

pro cely podnik

Ridici pracovnici jsou

spjati se svou funkci.

Ridici pracovnici jsou

spjati se svou funkci.

Ridici pracovnici maji
celopodnikovy rozhled a
orientuji se na okoli

podniku.

Efekt tidici prace je

hodnocen bezprostredné.

Efekt tidici prace je
hodnocen okamzité po

dosazeni cilu.

Splnéni cild 1ze hodnotit
po delSim ¢asovém

odstupu.

Zdroj: Hanzelkova a kol (2017), zpracovano autorkou

Uspéch noveé zvolené strategie zavisi jak na zménach vnéjsiho prostiedi, tak i na uméni
podniku, ktery musi byt schopny pfizplisobit se novému prostfedi. Predpovidani
a planovéani se vztahuje také na vnitini prostfedi organizace. V zdjmu strategického
managementu je tedy také podnikova schopnost, kultura, styl fizeni a provadéni

vnitrofiremnich zmén (Grasseova a kol., 2012).

Vrcholovy management organizace se zabyva zejména aktivitami, které jsou spojeny
s udrzenim dlouhodobého souladu mezi misi podniku, strategickymi cili a dostupnymi
zdroji. Stejné tak ale také teSi soulad mezi organizaci a jejim vnéjSim prostfedim

(Grasseova a kol., 2012).

Na strategickeé fizeni je mozné pohlizet jako na skupinu procest, ve které se uskutecnuje

pfiprava na strategické planovani, strategicka analyza, urceni strategického zaméfeni,



formulace strategie, implementace a monitorovani strategice, jeji hodnoceni a napravna

opatieni (Grasseova a kol., 2012).

Strategicky management je piedevSim o vytvofeni konkurenéni vyhody, ktera lze
definovat jako néco, v ¢em je firma obzvlast’ dobra oproti konkurentiim. Muaze néjaké
aktivity délat tak, jak to zadny jiny podnik neumi, nebo vlastnit néco, co nikdo jiny nema.
Konkuren¢ni vyhodou miize byt i dostatek volnych finan¢nich prosttedki, nebo vlastnéni

mén¢ fixnich aktiv nez konkurence (David & David, 2017).

1.1.1 Strategicka vychodiska

Je tfeba si uvédomit, ze kazda firma je jedineCna a nelze prenaset parametry strategickych
vychodisek na jinou organizaci. Do strategickych vychodisek spada mise, vize,

strategické cile a strategické operace (Fotr a kol., 2020).
Mise

Mise vyjadiuje poslani podniku. ,,Poslani je casoveé nevymezena proklamace budouciho
zaméreni firmy a stéZejnich hodnot, které determinuji jeji podnikatelské aktivity. Musi pri
tom respektovat historii firmy, jeji schopnosti, strategické hodnoty a predpokladané viivy
prostredi “ (Fotr a kol., 2020, s. 44).

Jedna se o stru¢né heslo, které vyjadiuje poselstvi, které chce organizace predat
zakaznikiim, ale také vlastnim zaméstnanctim. M4 za cil udrzet stalé zakazniky a nové
ziskat. Zaméstnanci by méli diky poslani védét, které aktivity jsou dilezité. Piindsi

zakazniklim hodnoty a zaroven by je mély udrZet ve firmé (Soucek, 2003).

Ukolem mise je vefejné prezentovani zamér, které ma presvédCit zakazniky

a potencialni zdkazniky, Ze jsou pro né€ nejlepSim podnikem na trhu (Soucek, 2015).

Nemeéla by zapominat ani na zamé&stnance, které by méla presvédcit, Ze firma je spravnym
zaméstnavatelem. Tomu pomaha spoleCenska odpovédnost podniku zahrnutd v misi.
Vyjadiuje fakt, Ze podnik nema jen vydélavat penize, ale Ze méd mnohem Sir$i poslani
v lidské spolecnosti (Soucek, 2015).

Poslani odliSuje podnik od dal$iho podobného. Vymezuje rozsah ¢innosti firmy ohledné

prodavanych produkti a také trznich podminek organizace. Da se fict, Ze vymezuje

predmét podnikani a stanovuje podnikové priority (David & David, 2017).



Vize

., Vize je striktné casové ohraniceny popis podoby, do niz se chce firma na konci

planovaciho obdobi transformovat“ (Fotr a kol., 2017, s. 30).

To tedy znamend, Ze vize je iniciativou, na které se postavi strategicky zdmeér. Za jeji
sestaveni zpravidla zodpovida vrcholovy management podniku, ovSem pro spravné

pochopeni by mél byt zainteresovan §irsi okruh vedoucich pracovniki (Fotr a kol., 2017).

Jedna se o dokument, ktery slouzi investoriim a zaméstnancim organizace. Orientuje
jejich postoje a chovani tak, aby se byly ve shodé s misi. Zaméfuje se na budoucnost
a urcuje, kam bude podnik smétovat. Snazi se ukazat zaméstnanctim smér, kterym mohou
prispét k naplnéni vize. Vize ma tfi zdkladni cile, kterymi jsou: Vyjasnit obecny smér,
motivace lidi k vykroceni spraévnym smérem a rychlé a a¢inné koordinovani usili velkého

mnozstvi lidi (Smida, 2003).

Vize ukazuje konkuren¢ni postaveni, kterého chce firma dosdhnout za urcité Casové
obdobi. Tedy zaméfuje se na budoucnost. Podnik by mél vzit v ivahu, Ze je lep$i zamétit
se na aktivity, které¢ déla nejlépe 1 pies to, ze jich nebude tolik (De Kluyver & Pearce,

2017).

Prestoze vize musi byt jednoznacné definovana a méla by zaméstnanciim udavat zakladni

smér, neméla by brzdit v iniciativé zaméstnanct (De Kluyver & Pearce, 2017).
Strategicky cil

Cile organizace jsou vyZadované stavy, kterych firma chce dosahnout pomoci ¢innosti,
jenz vykonava. Strategické cile jsou samotnou podstatou strategii a urovenn dosazeni
téchto cili se dd nazvat nejpodstatnéjSim kritériem v hodnoceni c¢innosti podniku

(Hanzelkova a kol., 2017).

Strategicky cil by mél byt SMART (S-specificky, M-méfitelny, A-akceptovatelny,
R --realisticky, T-¢asové ohraniceny). Nemél by byt snadno splnitelny, ale musi byt
shodny napfi¢ organizacnimi jednotkami. Strategicky cil se Casto sklofiuje ve vztahu
s rustem aktiv, trzeb, ziskovosti, podilu na trhu, dale také se stupném diverzifikace
a integrace nebo socialni odpovédnosti. Pfi¢emz jedna organizace mize chtit dosahovat

vice cilil najednou (David & David, 2017).
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Strategické cile pfimo navazuji na stanovenou vizi, kterou dale rozviji a upiesiuji
v méfitelnych predpokladanych vysledcich. Rozlisuji se obecné cile, které vychazi z mise

podniku a strategické cile, které vyplyvaji prave z vize (Fotr a kol., 2020).

U cilti je dalezité dosahnout pozadovanych vysledki, které pfinesou pozadovanou zménu.
Proto je nutné cile popsat v takovych ukazatelich, které spolehliveé vypovidaji o dosazeni

cile (Fotr a kol., 2020).

Rozeznavame dvé hlavni skupiny cili. Do prvni skupiny spadaji financni cile, které
se poji srastem zisku, nadklady, navratnosti investic, atd. Ve druhé skupiné jsou
strategické cile, jejichz zastupcem je napt. diiveéjsi doruceni nez konkurenc¢ni podnik,

vyssi kvalita produktu, inovace a vyvoj (David & David, 2017).

Strategické cile by mély byt stanovovany tak, aby byly schopné udrZet stabilni vyvoj,
diky kterému bude podnik schopen odolat moZznym poruchdm (napf. porucha na stroji,
vypadek dodavek materidlu nebo také vykyvy trhu). Jedna se o destabilizujici faktory,
které se musi vyrovnat pomoci faktort stabilizujicich, jimiz jsou rezervy, strategické

partnerstvi nebo pojisténi (Hanzelkova a kol., 2017).

Strategické cile se definuji ve tfech krocich. Nejprve se cile obecné formuluji, poté
se blize specifikuji, stanovi se cile pro jednotlivé trovné fizeni. Nakonec se urci

vyznamnost cill a dle toho také priority (Hanzelkova a kol., 2017).
Strategické operace

Jedna se o aktivity, které sméfuji k naplnéni poslani, vize a strategickych cilti spole¢nosti.

Nejedna se o aktivity vSedni ale o ty, které rozviji podnik (Soucek, 2003).

Je potieba dbat na to, aby strategické cile, mise a vize byly provazany se strategickymi
operacemi. Pokud tomu tak neni, je potieba operace vyladit. Toto ladéni probiha pii kazdé

aktualizaci strategie (Soucek, 2003).

Pro kazdou strategickou operaci se zpracovava zadavaci list, ktery obsahuje formulaci
cile, kterého ma byt aktivitou dosaZeno. Poté obsahuje indikatory a kvantifikujici
hodnoty, kterych musi byt splnénim operace dosdhnuto. Také do zadavaciho listu spada;ji
celkové naklady na strategickou operaci a jeji pfinos. Dale obsahuje odpovédného
pracovnika, a pokud na aktivité pracuje vice lidi, tak také dalsi ¢leny tymu. Stanovuje

1 termin zahdjeni a ukonceni operace (Soucek, 2003).

11



Dalsim listem, ktery se vytvaii pro strategické operace, je harmonogram. Jedna se
o klasicky useckovy graf, kde jsou aktivity, odpoveédni pracovnici, ndklady a terminy
implementaci je odhadnuti spravnych nakladi, které se nesmi podhodnotit
ani nadhodnotit. Stejné tak spravné nacasovani operaci a spravné uréené odpoveédnosti

jsou klice k uspéchu (Soucek, 2015).
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2 Faze strategického managementu

Jsou tii zdkladni faze strategického managementu, jimiz je formulace strategie,
implementace strategie a hodnoceni strategie (David & David, 2017). Existuje jesté dalsi
doplnujici faze - tvorba strategického planu, kterou autoii Fotr a kol. (2020) tadi jako

druhou. Tato diplomova prace bude vychazet z tohoto pojeti (4 faze).

2.1 Formulace strategického zaméru

V této pocatecni fazi se zpracovavaji strategicka vychodiska, kde se stanovi cilovy stav,
kterého chce organizace dosdhnout. Nejprve se proveéti mise, na jejimz zékladé se bude
odvijet vize, od které se odviji stanoveni strategickych cilti. Musi se brat v uvahu,

ze strategické cile ¢asove souvisi s vizi a také vedou k jejimu naplnéni (Fotr a kol., 2017).

Nésledné se pokracuje analyzou prostiedi, kterd organizaci pomiiZze stanovit ptilezitosti
1 hrozby, jez se tykaji externiho prostfedi a z interniho prostiedi slabé a silné stranky
podniku. Pro zpiesnéni vyvoje strategického zaméru se vytvaii vice variant strategie,
ty se poté vyhodnocuji a vylouci se ty, které nejsou vhodné pro tvorbu strategického

planu (Fotr a kol., 2020).

Mize se stat, Ze strategické plany pln€ nekoresponduji s vizi, proto je potieba udélat
korekci prvotnich pfedpokladii. Vystupem je strategicky zamér s jasné stanovenou vizi,
formulovanymi dlouhodobymi cili a definovani sméfovani organizace v daném obdobi

(Fotr a kol., 2017).

2.1.1 Analyza prostiedi

Ve chvili, kdy firma jiz vi, ¢eho chce dosahnout, tedy mé stanovené cile, musi také poznat
své okoli, které ji ovliviluje. Okolnosti, které firmu ovliviiuji z externiho, ale stejné
tak z interniho prostiedi. Je tedy potfeba zpracovat analyzu interni i externi, coz shrnuje

SWOT analyza (Srpova a kol., 2011).

Strategickd situacni analyza je zasadnim krokem, ktery musi strategicky manazer udélat.
Urceni, zda se zamér doplituje s okolim podniku, je hlavni ¢ast, kterd odliSuje praci

strategického manazera od manazera projektt (Fotr a kol., 2017).
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Firma mapuje své prostiedi z téchto divodu:

- Musi znat svou pozici v prostredi, ve kterém ucinkuje.

- Musi byt schopna efektivné reagovat na neustalé zmény prostiedi.

- Aby dokéazala posoudit své schopnosti a moznosti, které se tykaji dalsiho vyvoje.

- Aby byla schopna pfedvidat chovani konkurence a zakaznikd.

- Musi dokazat urcit faktory, které jsou rizikové a zaroven relevantni
ke strategickému zaméru (Fotr a kol., 2017).

Prosttedi, ve kterém se organizace nachazi, pfinasi jak ptilezitosti, tak i hrozby. To je také

vvvvvv

(Hanzelkova a kol., 2017).

Pfi analyze prostfedi je dobré fidit se zdsadami MAP (monitoruj, analyzuj, predikuj).
Vyznamem je na zacatku analyzy zjistit, jestli se nezménily piedpoklady, za kterych byla
aktualni strategie ur¢ena. Pokud se tak stalo, je potieba ji reformulovat (Fotr a kol., 2017).

2.1.1.1 Externi analyza

Cilem externi analyzy je zjistit pfilezitosti a hrozby. Pfi jejich urCovani je potieba
respektovat Cas a musi se sledovat pouze ty jevy, které dokazou ovlivnit naplnéni

strategickych cild (Srpova a kol., 2011).)

Zkoumaji se faktory narodniho prostfedi, pokud se jednd o globalni podnik, musi
se zabyvat vSemi trhy, na kterych plisobi. Ve vSeobecnosti se tedy zabyva celym svétem

(Srpova a kol., 2011).

Externi analyza zkoumé& mezoprostfedi a makrookoli, do kterého spada Legislativa,
Demografie, Ekonomika, Sociologie a kultura, technologie, politika a ekologie. Tyto

faktory zahrnuje PESTEL analyza (Suldk &Vacik, 2005).
PESTEL analyza

Politické faktory — Do této skupiny faktorti spada politicka stabilita, politicky postoj, pod
kterym si Ize pfedstavit stabilitu vlady, vliv politickych osobnosti nebo politickou stranu,
ktera je pravé u moci. Dale také politicky postoj vic¢i investicim nebo externim
vztahlim - jako jsou zahrani¢ni konflikty nebo regiondlni nestabilita (Grasseova a kol.,
2012). Resi se zde otazky typu, jaky je politicky systém, vlastnické principy v zemi nebo
kde se nachazi trh firmy. Mohou se ptidélovat finan¢ni podpory nebo naopak sankce

k uréitym typtim projekttl (Suldk & Vacik, 2005).
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Ekonomika — Tady se pfedevs§im zkoumaji a predikuji kurzy mén, inflace, tirokové sazby,
ceny komodit a primérné mzdy. Ale také se zde objevuje pfistup k finanénim zdrojam,
¢imz se rozumi ndklady na mistni pjcky, bankovni systém nebo dostupnost uvért

(Grasseova a kol., 2012).

Socialni faktory — Zjist'uje se, zda existuji né€jaké zdravotni, kulturni programy nebo dalsi
socialni programy (Suldk & Vacik, 2005). Také sem spadaji demografické
charakteristiky, kterymi jsou velikost populace, vékova struktura, pracovni preference
nebo etnické rozlozeni. Dale sem spada zivotni Uroven, rovnopravnost pohlavi nebo

dostupnost pracovni sily (Grasseova a kol., 2012).

Technologie — Zkouma technologickou troven v misté produkce i spotiebiteld. (Sulak
&Vacik, 2005) V této skupiné faktoru se tesi, zda jsou zavedené néjaké podplrné
programy Vv oblasti vyzkumu, v jakém casovém horizontu jsou realizovany nové
technologie a zastarani predchozich a celkova technologicka uroven (Grasseova a kol.,

2012).

Ekologie — Mize ovliviiovat néjakou vystavbu, ur¢ovat mozné materialy, normy vuci

okolni piirodé atd (Sulak & Vacik, 2005).

Legislativa — Zkoumaji se vlivy aktudlnich zdkonl a natizeni, které ovliviiuji strategii

(Sulék &Vacik, 2005).

4

Metoda scénaru

wceénadre predstavuji obvykle soubor vnitiné konzistentnich obrazii vyvoje budoucnosti
zalozenych na logickém a raciondlné zduvodnitelném propojeni jednotlivych prvku,
vyplyvajicich z analyzy faktori konkurencniho prostredi a jejich vztahii (Fotr a kol., 2020,
s. 55).

V praxi se nejcastéji pracuje s nékolika konkrétnimi scénafi, které se dale rozvedou
na optimisticky, realisticky a pesimisticky. Nékdy se také pifida varovny nebo
konzervativni. Kazdy scénaf ma své charakteristiky, které se skladaji z kvantifikovanych
aspektil tvrdé povahy, ale také z mekkych kvalitativnich polozek. Scénate jsou chapany
jako mozné varianty vyvoje prostfedi, ve kterém se organizace nachazi. Jsou jednim
ze zékladnich prvkd pro tvorbu strategii a pomadhaji v manaZerském rozhodovani

(Fotr a kol., 2017).
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Realistickym scénafem se rozumi ten nejvice pravdépodobny. Pracuje se v ném
s predpokladanymi trendy, ale zarovei uvazuje, ze nékteré hlavni ¢asti se mohou v Case
zménit. Realisticky konzervativni scénai osetiuje ty klicové komponenty, které mohou
nepfiznivé  ovlivnit realisticky scéndi. Tedy je zde minimalni riziko

(Sulék &Vacik, 2005).

V optimistickém scénafi jsou vSechna kritéria v souladu s cilem podniku a navic obsahuje
dalsi ptilezitosti. Naopak pesimisticky scénai zahrnuje trendy, které nejsou ve shodé
s investi¢nimi cili (Sulak & Vacik, 2005).

2.1.1.2 Analyza mezoprostredi

Analyza mezoprostiedi se zaméfuje na rozbor odvétvi, ve kterém se firma nachazi, nebo
do kterého se chce rozrist. Casto se pro analyzu vyuzivd Benchmarking, ktery hodnoti
napt. konkurenceschopnost firem. Konkrétné se mezoprosttedi zabyva dodavateli,

zdkazniky, substituénimi vyrobky, potencidlnimi konkurenty a aktualni konkurenci

(Fotr a kol., 2020).

Mezoprostiedi analyzuje Porteriiv model péti sil. Porter urcil, ze velikost zisku zavisi
na péti dynamickych vlivech, které ovliviiuji ceny, naklady a potfebné investice
podnikatelskych objektd v daném oboru. Téchto pét faktorG vypovidd o atraktivité

odvétvi (Grasseova a kol., 2012).

Zakaznici — Rozhoduji se, zda vyuZiji naSe nebo konkurencni sluzby. Rozhodnuti probiha
na zakladé obchodnich podminek, vstficnosti, korektnosti a  flexibility

(Grasseova a kol., 2012).

Odvétvi je neatraktivni, pokud maji zadkaznici velkou moc pfi vyjednavani, nebo tato moc
ma rostouci tendenci. Moci se rozumi, schopnost snizovani cen, nebo poZadovani vyssi
kvality a vice sluzeb za stejnou cenu. Nasledkem je snizeni ziskt prodejce. Sila zakaznikt
roste s jejich organizovanosti, jestlize cena vyrobku pro né¢ znamend vyrazny naklad
a zaroven vyrobky nejsou od sebe odlisné, tak ndklady na zménu dodavatele jsou
minimalni. Otazkou, na kterou je potieba znat odpoveéd’, je, jak 1ze snizit vyjednavaci silu
zakazniki. MoZnymi reakcemi prodavajiciho je zménit okruh zakazniki na ty, kteti maji
mensi rozhodovaci moc nebo jesté 1épe vytvoftit takovou nabidku, kterd se neodmita

(Grasseova a kol., 2012).
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Dodavatelé — Posuzuji se vztahy s klicovymi dodavateli, nebo se také hodnoti, zdali jsou

na trhu 1 jiné alternativy (Hanzelkova a kol., 2017).

Obor se stava neatraktivnim, pokud si dodavatelé mohou dovolit zvySovat ceny, nebo
snizovat kvalitu a kvantitu dodavek. Sila dodavatelskych firem vzriista s prodejem
jedine¢ného produktu, s vyrobou klicového vstupu pro odbératele, nebo pokud se
dodavatelé mohou spojit. Nejlepsim fesenim je budovat vztahy s dodavateli. Dulezitou
otazkou, ktera souvisi s timto faktorem, je, jak lze snizit vyjednédvaci silu dodavateli

(Grasseova a kol., 2012).

Substituéni vyrobky — Jedna se o produkt, ktery vykona stejnou sluzbu jako produkt
vyrabény v oboru firmy, ¢imz uspokoji potieby zakaznika (Hanzelkova a kol., 2017).

Trh neni pfitazlivy, jestlize existuje redlnd hrozba zastupitelnosti vyrobku. Tyto
substituéni vyrobky snizuji ceny a zisky v odvétvi. Firma se poté musi zaméfit
na sledovani vyvoje cen substitu¢nich vyrobkt. Otazkou je, ¢im lze snizit hrozbu

substitut (Grasseova a kol., 2012).

Potencidlni konkurence — Urc€uje pravdépodobnost vstupu nové konkurence na trh.

Spojeno s pocatenimi  podminkami a bariérami pro vstup do oboru

(Hanzelkova a kol., 2017).

Vstupni bariéry do dané¢ho oboru jsou spjaty se Sesti faktory: Gspory z rozsahu, kapitalova
naroCnost vstupu, pfistup k distribuénim kanalim, ocekavana reakce zavedenych
podnikatelskych subjektt, legislativa a diferenciace vyrobki. Nejatraktivnéjsi je ten trh,
ktery ma sloZité a finan¢né narocné podminky pro vstup do odvétvi a vystupni nizké. Je
to z toho diivodu, ze na trh se dostane jen minimum firem, které si mtize dovolit vstoupit
do odvétvi a v ptipad€ neuspéchu trh bez problému opustit. Pokud by byly vstupni bariéry
nizké, tak do odvétvi miZe vstoupit témét kdokoli, ¢imz se snizuje zisk. Firmy by si mély

pokladat otazku, jakym zplisobem lze ztizit vstup do odvétvi (Grasseova a kol., 2012).

Konkurence v oboru — Kolik konkurencnich firem se jiz na trhu nachazi, a jaké jsou jejich

podily (Fotr a kol., 2020).

Pokud se na trhu nachazi mnoho silnych konkurentli, trh se stavd nezajimavym.
Soupeftivost se zvysSuje se stagnaci, nebo upadkem daného odvétvi. Pokud firma chce na

tomto trhu ziskat vyssi podil, musi ho ziskat na tkor konkurence. S rivalitou také souvisi
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cenova valka, ktera vede k neustdlému tlaku na snizovani fixnich nékladd. Otazkou je,

jak lze zlepsit pozice na trhu vici konkurenénim firmam (Grasseova a kol., 2012).

2.1.1.3 Hodnoceni faktort externi analyzy

Pro hodnoceni faktorii externi analyzy se vyuzivd EFE matice. Smyslem této matice je
vybrat z nalezenych piilezitosti a hrozeb takové faktory makroprosttedi a mezoprostredi,
které¢ dokazou zasadné ovlivnit strategicky zamér a ¢asove se shoduji se strategickym
planem. Matice EFE se tvofi v péti krocich, kdy se nejprve vypracuje tabulka
vyznamnych ptilezitosti a hrozeb. Je dobré dodrzet stejny pocet piilezitosti a hrozeb pro

symetri¢nost tabulky (Fotr a kol., 2020).

Kazdému rizikovému faktoru se ptifadi vdha v rozsahu 0—1 podle dtlezitosti (1 = nejvice
dalezité), kdy soucet vSech sum prilezitosti a hrozeb se musi rovnat 1. Poté se ohodnoti
jednotlivé faktory rizika stupném vlivu na strategickd vychodiska. A to dle nésledujici
stupnice: 1 = velka hrozba, 2 = mensi hrozba, 3 = mala prilezitost, 4 = velka pfrilezitost.
Vypocita se uroven vlivu pro kazdy faktor vyndsobenim véhy a stupném vlivu, ¢imz se
ziska vazené ohodnoceni. Nakonec se souctem vazenych ohodnoceni jednotlivych

faktori stanovi celkové vazené ohodnoceni (Katsioloudes, 2006).

2.1.1.4 Interni analyza

Interni analyza sleduje silné a slabé stranky organizace. Casto je interni analyza
spojovana s internim auditem, ve kterém se zjisti, jak si organizace vede a kam by se
mohla posunout. Lze si ji pfedstavit jako soupis majetku, dovednosti, vlastnosti, znalosti
a schopnosti zaméstnanctl. Castym jevem je nadhodnocovani svych zaméstnanci, je ale

velmi dulezité zlstat objektivni (Bolland, 2017).

Interni analyza se provadi minimalné v téchto oblastech: Management, Marketing,

Finance a uéetnictvi (Sulak & Vacik, 2005).
Hodnoceni mikroprostiedi probihd v n¢kolika fazich.
Féaze 1: Vytipovat parametry, které¢ budou predmétem hodnoceni (Soucek, 2015).

Féze 2: Zhodnotit vyvoj parametri z faze 1 a zhodnotit jejich stav z Casového hlediska

(soucasnost vs. minulost) (Soucek, 2015).

Féaze 3: Porovnat parametry s konkurenty. Cilem porovnani je zjistit silné a slabé stranky

(Soucek, 2015).
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Féaze 4: Vypracovat zavér o dulezitosti stanovenych parametrii, ktery bude slouzit pro

volbu strategického sméru planu (Soucek, 2015).

Féaze 5: Predikovat a stanovit hodnoty parametri, kterych ma byt dosazeno. Parametry by
mély dosahovat takovych hodnot, aby podnik zvladl byt konkurenceschopny (Soucek,
2015).

Casto se vyuzivd Analyza firemnich faktori, ktera se rozCleituje na pét faktort:
veédecko-technického rozvoje, marketingové a distribucni, vyroby a fizeni vyroby,

podnikovych a pracovnich zdrojii, financni a rozpoc¢tové (Hanzelkova a kol., 2017).

e  Faktory védecko-technického rozvoje analyzuji predpoklady podniku k védecko-

technickym pokrokim. Je mylnou mysSlenkou, ze kazda firma ma mit vybudované své
vyzkumné centrum. Jedna se o to, zZe kazda podnikatelska jednotka by méla mit zdroje,
které ji zajisti moznost inovovat jeji produkty a procesy, tedy umozni ji celkové se
rozvijet. Toto firmé miiZe pfinést velkou konkuren¢ni vyhodu za pomoci dvou primérnich
prostfedkli. Pokud objevi a zavede na trh zcela nové produkty ¢i alesponl inovuje
ty stavajici nebo optimalizuje vyrobni procesy za ucelem minimalizovani nakladu,

zvySovani kvality nebo vykonnosti (Mallya, 2007).

Firmy se k védecko-technickému rozvoji stavi bud’ ofenzivné, nebo defenzivné.
Ofenzivni podniky si délaji vlastni vyzkum, vyvoj a poté produkt komercializuji.
Defenzivni firmy se rozdé€luji na nasledniky a imitatory. Naslednici si délaji svlij vyvoj
a ve chvili, kdy jiny podnik produkt komercializuje, naslednici urychli vyvojovou fazi
a produkt komercializuji, co nejdiive. Druhou skupinou jsou imitatofi, ktefi se svymi
inovanimi c¢innostmi ¢ekaji aZz na chvili, kdy uz inovaci zkomercializovala jina

spolecnost (Mallya, 2007).

e Marketingové a distribuéni faktory jsou pro kazdou podnikatelskou jednotku

rozdilné. Podniky, které distribuuji své produkty pouze jednotkam zakaznik, ktefi navic
jasné specifikuji své pozadavky a poptavka je dlouhodobé ustalena, marketingové faktory
nemusi byt vice rozvinuté. Na druhé strané stoji podniky, které prodéavaji spotiebni zboZzi
a pusobi na konkurenci zaplnénych trzich. Proto, aby se na trhu udrzely, musi mit
marketing velmi rozvinuty (Mallya, 2007).

e Analyza faktorii vyroby a fizeni vyroby zac¢ina definici vyrobniho procesu, jedna

se o preménu vyrobnich faktort na produkt. Vyrobni proces se nachazi v kazdé firmé,

1té, kterd zdanlivé nic nevyrabi. Vyrobni proces je charakterizovan: ur¢enim produktu
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a jeho varietou, uzivanymi technologiemi, uspofddanim a organizaci vyroby, stabilitou

vyroby a schopnosti reagovat na poptavku (Mallya, 2007).

Druhym krokem je zhodnoceni aspektii z pohledu faktorG fizeni vyroby a vyroby

samotné. Zkoumaji se napt. tyty faktory:

Dostatecna vyrobni kapacita z pohledu trzni poptavky.
Vyrobni naklady ve srovnani s konkurenci.

Flexibilita vyroby na pozadavky zakaznikd.
Spolehlivost a stabilita vyrobnich systému.
Hospodarnost vyuziti vyrobnich zatizenich.

Uginnost fizeni zasob (Mallya, 2007).

e Faktory podnikovych a pracovnich zdroji dokézi velmi vyrazn¢ ovlivnit

konkuren¢ni vyhody spolecnosti. Jsou zkoumany lidské zdroje napt. z téchto

hledisek:

Velikost nakladi na pracovni silu.

ZkuSenosti fidicich pracovnikil a jejich schopnost fidit pracovni
skupinu.

Vékova struktura zaméstnanci.

Moznost vzdélavani a motivace pracovnikd, kvalifikace

a fluktuace (Mallya, 2007).

e Faktory finan¢ni a rozpo€tové analyzuji finan¢ni pozici a kvalitu finan¢niho tizeni

organizace. Vystupy jsou zajimavé zejména pro stakeholdery. K analyze se

vyuzivaji ukazatele likvidity, rentability, navratnosti investic, zadluZenosti

a mnoho dalSich (Mallya, 2007).

Silné stranky déle posuzuje metoda VRIO, kterd se zabyva hleddnim konkurencni

vyhody v internich zdrojich podnikatelského subjektu. Tyto vyhody jsou zkoumany

ze 4 pohledii: vytvofena hodnota, rarita, nenapodobitelnost a organizacni podpora

(Johnson a kol., 2014).

vvvvv

podniku hodnotu. Muze piinasSet vétsi vynosy nebo naopak zmensit naklady. Vzdy k tomu

uplatni silnou stranku, diky které neutralizuji hrozbu, vyuZiji ptilezitosti, nebo vytvoii

vEtsi uzitnou hodnotu pro zdkaznika (Johnson a kol., 2014).
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R (rarity) hodnoti, zda je dand schopnost ojedinéld nebo ji vlastni vice konkurenti.
Prestoze n¢jaka vlastnost miize byt cennd, ve chvili, kdy ji maji i konkurenéni firmy, neda

se o ni hovofit jako o zdroji konkuren¢ni vyhody (Johnson a kol., 2014).

I (inimitability) — pokud podnik vlastni schopnost, ktera je t€Zko napodobitelna, zajisti si
silnou konkuren¢ni vyhodu. Tyto schopnosti jsou jen stézi napodobitelné nebo pro ostatni

podniky pfili§ finanéné naro¢né (Johnson a kol., 2014).

O (organisationa support) — fesi otazku, zda firma oplyva organizaci, ve které dokaze
vyuzit tyto zdroje. Pokud tomu tak neni, firma muize jednoduse ztratit konkuren¢ni
vyhodu, protoze nedokéze vyuzit jejich potencial (Johnson a kol., 2014).

2.1.1.5 Hodnoceni faktort interni analyzy

K hodnoceni faktorti interni analyzy se vyuziva IFE matice, kterd se tvoii témer stejné
jako EFE matice (popsana vyse). Rozdil je v tom, Ze se pracuje se silnymi a slabymi
strankami. Hodnoceni jednotlivych faktord podle vlivu na strategicky zdmér ma také
4 stupné (4 = vyznamna silnd stranka, 3 = mén¢ dulezita silnd stranka, 2 = méné dillezita

slaba stranka, 1 = vyznamna slaba stranka) (Fotr a kol., 2020).

Celkovym zhodnocenim zjistime, zda mé podnik silnou nebo slabou interni pozici vici
splnéni strategického zameéru. Tedy pokud vysledek vyjde kolem 4, jedna se o silnou
pozici, kdy je vysoka pravdépodobnost splnéni strategického zaméru. V opaéném pripadé
se vysledek bude pohybovat kolem 1, podnik mé tedy slabou interni pozici a nejspise

nebude schopny strategicky zamér realizovat (Fotr a kol., 2020).

2.1.1.6 SWOT analyza

SWOT analyza miiZe podniku pomoci si ucelit obraz o jeho vyvoji, rozpoznat pfilezitosti
a mozné problémy, o kterych firma dosud neuvazovala. Také ujasni vécnou, finanéni

a ¢asovou naro¢nost planovanych umysli (Jirasek, 2003).

Jedna se o analyzu na strategické urovni, kterd charakterizuje silné stranky (strengths),
slabé stranky (weaknesses), pfilezitosti (opportunities) a hrozby (threats). Poskytuje
podklady pro stanoveni smérti a strategii, kterymi se podnik miZe vydat

(Grasseova a kol., 2012).

SWOT analyzu rozd€lujeme na interni a externi ¢ast. V interni nalezneme silné a slabé
stranky organizace a v externi pfileZitosti a hrozby, které¢ se mohou objevit na trhu

(Grasseova a kol., 2012).
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Matice sama o sob¢ poskytuje 4 zakladni typy strategii, které jsou zavislé na tom, zda
v internim prostfedi pfevladaji silné nebo slabé stranky a v externim pftilezitosti nebo

hrozby (David & David, 2017).

SO strategie vyuzivaji firmy, u nichz pievazuji silné stranky a prtilezitosti. Jednd se
o variantu, ve které¢ by chtély byt vSechny organizace. Podniky se ze vSech ostatnich
strategii (WO, ST, WT) chtéji dostat praveé do téhle. Tedy pokud ma organizace urcité
slabiny, snazi se je pfekonat a udé€lat z nich svou vyhodu. Pokud organizace ¢eli velkym
hrozbam, jejim cilem je se jim vyhnout a soustfedit se na prilezitosti

(David & David, 2017).

Pokud ptevazuji slabé stranky a ptilezitosti, jedna se o WO strategii. Slabé stranky poté
brani vyuzit ptilezitosti. Pfikladem miize byt firma neovlddajici technologii, kteréd je
pottebnd k vyrobé dané kvantity zboZi, a proto neni schopna uspokojit vysokou poptavku
po urcitém typu zbozi. Snazi se tedy pieklenout tuto slabinu, napt. spojenim s podnikem,

ktery disponuje danou technologii (David & David, 2017).

ST strategie vyuziva silné stranky, aby se podnik vyhnul hrozbam. Neznamena
to, Ze hrozbam musi vzdy celit ptimo. Piikladem muze byt, kdyz si néjaka firma necha
patentovat n¢jakou technologii, poté miize vybirat pokuty predev§im od asijskych firem,

které patenty Casto nerespektuji (David & David, 2017).

WT strategie je zaméfena na defenzivu, jejim cilem je piekonat slabiny a vyhnout
se hrozbam. Firmy, které se mnachazi vtéto situaci, casto bojuji o pfeziti

(David & David, 2017).

Nevyhodou SWOT matice je, Ze nedokaze fict, jakym zptisobem dosahnout konkurenéni
vyhody. Matice je tedy pouze vychozim bodem pro diskuzi o tom, jak by se mohly
implementovat navrhované strategie, stejné tak zni vychdzi Gvaha o nakladech
amoznych vynosech, které by nakonec mohly pfinést konkurenéni vyhodu

(David & David, 2017).

2.1.2 Konecny vybér strategie

Tato kapitola je rozd€lena na vybér alternativni strategie a koneny vybér strategie.
2.1.2.1 Vyber alternativni strategie
V této praci budou predstaveny 2 metody konecného vybéru alternativni strategie, jedna

se o IE matici a SPACE matici.
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IE matice

Matice vychazi z celkovych vazenych ohodnoceni internich a externich faktorti matic
EFE a IFE. Cilem matice je stanovit vhodné strategie, které budou respektovat zavéry
provedenych analyz. Samotnd matice se sklada z osy x, na které je zaneseno celkové
hodnoceni internich faktort a osy y, kde je pro zménu hodnoceni externich faktorti. Tyto
osy utvareji graf, ktery je slozen z deviti poli. Tyto pole zndzornuji pozice podniku, které
se daji rozdélit do tii oblasti. Kazdé oblasti odpovida urcitd skupina strategii

(Fotr a kol., 2020).

Firmy, které se nachazi v oblasti poli I, II a IV maji silné postaveni, tudiz mohou vyuzit
prilezitosti k dal§imu rozvoji. Vhodnymi strategiemi pro tuto oblast je penetrace na trh,
rozvoj trhu, vyvoj produktu, strategie diverzifikace, dopfednd, zpétnd a horizontdlni
integrace. Dal3i oblasti jsou pole III, V a VII, da se o¢ekavat, Ze podniky v této oblasti
naplni svou vizi. Vhodnou strategii je penetrace na trh, vyvoj produktu, nebo omezeni.
Firmy v posledni oblasti nedokazou zabezpecit stanovené strategické priority. Vhodnou
strategii pro pole VI, VIII a IX je defenzivni strategie, nebo dokonce opusténi trhu

¢i likvidace (David & David, 2017).

Obrazek 1: IE matice

Rist a budovani
- Strategie trini penetrace
- Strategie vyvoje trhu
- Strategie vyvoje produktu

Interni hodnoceni

- Strategie dopfedné, zp&tné a Silny Stiredni Slaby
horizontdlni integrace 3,0-4,0 _ 2,0-2,9 1-1,9
4 3 2 1
Vysoky ( I I I III \
- 3,0-4,0
c
g 3
c
3 Stredni
-=
= 2,029 v \Y Vi
g
o 2
Nizky
ELy VII VIl IX
Drieni a udriovani Prodani a_ zbavenl”se
- Strategie trini penetrace g Stratesle omezenll
- Strategie vyvoje produktu - Strategie odprodeje

Zdroj: David & David (2017), zpracovano autorkou
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2.1.2.2 \Vybeér zdvérecné strategie

Firmy casto vypracuji nékolik variant strategie. Ty by mély byt kompatibilni a poté z nich
vyberou variantu, ktera nejlépe vyhovuje pozadavkim stakeholderti. Pro rozhodnuti
neexistuje zadny algoritmus ani metoda vypoctu, které by dokéazaly urcit, zda strategie
bude uspésna. Proto je rozhodnuti zalozeno na intuici, kterd vychazi z nashroméazdénych
zkuSenosti, studia a praxe. Nicmén¢ 1 tak je dilezité vytvotit podklady pro usnadnéni

rozhodnuti, k tomu slouzi vystupy z vytvofenych analyz a prognoz (Fotr a kol., 2020).

Podniky se musi uchylovat k vybéru z n€kolika variant, protoze implementace vSech
strategii je ve vétSing€ ptipadl neredlnd, zpracovani by vyzadovalo pfili§ mnoho ¢asu
a zdroji, coz je Casto mimo sily strategického tymu. Flexibilita vybéru strategie je ddna
mirou zavislosti podniku na jeho vlastnicich, konkurencnich firmach, zékaznicich,

dodavatelich atd (Hanzelkova a kol., 2017).

,,Ucelem vybéru vhodné strategie je dosazeni v ni vytycenych strategickych cilii. Strategie
by proto méla byt vybrana predevsim s ohledem na zmenseni strategické mezery*

(Hanzelkova a kol., 2017, s. 169).

Navrhy strategii se posuzuji ze tii hledisek: vhodnosti, pfijatelnosti a uskutecnitelnosti

(Hanzelkova a kol., 2017).

Podminka vhodnosti je spInéna, pokud je navrh v souladu s misi podniku a s nadfazenymi
nebo navazujicimi funkénimi strategiemi, také musi vychazet ze strategické analyzy.
Koncept vyuziva klicovych schopnosti firmy a nejde za hranici schopnosti spole¢nosti,
tedy bere vuvahu financni prosttedky organizace, je v souladu s ekonomickym
apolitickym  prostiedim a zarovenn sprdvnim fadem a etikou podnikdni

(Hanzelkova a kol., 2017).

Ptijatelnost vyjadiuje, zda dany navrh je akceptovatelny pro stakeholdery a vlastniky.
A kritérium uskutecnitelnosti se zabyva pfedevSim tim, zda existuje pro dany néavrh

dostatek zdroja (Soucek, 2015).

Dale je také potfeba uvazovat o rizicich, které se poji s realizaci jednotlivych variant.

Proto je zapotiebi rizika identifikovat, vyhodnotit a kvantifikovat (Soucek, 2015).
QSPM matice

Quantitative Strategic Planning Matrix se vyuziva k vybéru konecné strategie. Navazuje

na IFE a EFE matici stejné jako IE matice. Postup hodnoceni je rozdéleni do péti krokd.
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Kdy se nejprve zpracuje seznam externich (ptilezitosti a hrozby) a internich faktort (silné
a slabé stranky). Poté se stanovi vaha pro kazdy faktor, tak aby soucet vah externich
faktort se rovnal jedné a stejné tak u internich faktorti. Stanovi se koeficienty diilezitosti
na stupnici od jedné do Ctyi (1=minimalni dilezitost, 2=maléd dilezitost, 3=stifedni
dualezitost. 4=vysoka diilezitost) opét u kazdého faktoru pro jednotlivé varianty strategie.
Soucinem vah a koeficientem dulezitosti se vypocitd celkova dulezitost jednotlivych
faktori a po seCteni vSech faktori u jedné strategie se zjisti celkové ohodnoceni.
Nejvyhodnéjsi strategii, je ta strategie, ktera ma nejvyssi bodové hodnoceni

(Fotr a kol., 2020).

2.2 Tvorba strategického planu

Tvorba strategického planu obsahuje postupové kroky, které formuluji strategicky plan.
Mezi tyto kroky se tadi tvorba strategické mapy, investicni studie a urceni funk¢nich
strategii, smétujicich ke zpracovani kone¢nych variant strategického planu. Dlouhodobé
cile je potfeba rozlozit na kratkodobé, které jsou vychozim bodem operativniho fizeni.
Také se v této etap¢ urcuji ukazatele pro controlling strategického planu, tedy klicové

ukazatele vykonnosti (Fotr a kol., 2020).

2.2.1 Kilic¢ové ukazatele vykonnosti

Zamétuji se na hodnoceni vystupl organizace, jako je kvalita produktu, vynosy nebo
zisky. Kli¢ové ukazatele vykonnosti nefikaji nic o tom, jakym zpilisobem ma byt cil

splnén, pouze popisuji, jakych vysledkli by mél dosahovat (Johnson a kol., 2014).

VyuZivaji se k hodnoceni vykonnosti. Vykonost je kritérium, které mé za ukol porovnat
vystupy procesu s vyuzitymi zdroji. Nemusi se vyuzivat pouze u dil¢ich cilti ale také napf.

u samotnych zameéstnanci (Fotr a kol., 2020).

KPI pomohou podniku ziskat pfehled o efektivnosti aktivit. Podnik poté muze

rozhodnout, které aktivity je potfeba délat efektivnéji (Fotr a kol., 2020).

Castym problém jsou Spatné stanovena KPI, je to dano tim, Ze manaZzefi preferuji snadno
meéfitelné ukazatele. Dal§im problémem je nizko ¢i vysoko stanovend mez pro splnéni
KPI. Manazefi nastavuji mez nizko, tedy nebude mit zddnou vypovidajici hodnotu nebo

pfiliS vysoko, ¢imz se demotivuji zaméstnanci. Poslednim problémem je vnitini
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konkurence. Ta nastava ve chvili, kdy jsou jednotlivé utvary odménovany pouze za svij

vykon, nemaji tedy zddnou motivaci spolupracovat (Johnson a kol., 2014).

2.2.2 Finan¢ni planovani

Finanéni plan ma kli¢ové postaveni, protoze piedstavuje spojujici polozku strategického
planovani. Promitaji se v ném finan¢ni efekty a financni ndro¢nost stanovenych cili.
V téchto planech jsou vyobrazeny naroky na omezené zdroje v podobé cizich nebo
vlastnich penéznich prostiedkii. Strategicky finan¢ni plan také zobrazuje informace
otom, zda je strategicky plan ve shod€¢ s pozadavky zainteresovanych osob

(Fotr a kol., 2020).

Zahrnuje finan¢ni analyzu, kterd vychazi z historickych dat spole¢nosti. Samotny zaklad
tvofi tfi vykazy, jimiz je Vykaz ziski a ztrat (VZZ), Rozvaha a Cashflow
(Srpova a kol., 2011).

Vychodiskem pro tvorbu finanéniho planu jsou rozpracované dlouhodobé cile
do kratkodobych. Postup sestaveni finan¢niho planu je néasledujici: (Sulak & Vacik,
2005).

- Majetek vychazi z existujici rozvahy na poc¢atku obdobi.
- Nejprve se zpracuje VZZ, ve kterém se zaznamena planovany narlst trzeb
a k tomu nélezité naklady.

- Z VZZ se vypocita planovany zisk.

- Naplanuje se rozvaha pro konec roku (Suldk & Vacik, 2005).
Pro prognézovani se vyuzivd mnoho vstupt, které se rozdéluji do né€kolika kategorii.
inflace, vyvojem ménovych kurzii, pohybem cen energii, pfijmu obyvatelstva atd. Dalsi
kategorii jsou vystupy ze strategickych funk¢nich planti (obchodni, marketingovy plan).

A posledni diilezitou ¢asti jsou finan¢ni vykazy z minulych let (Fotr a kol., 2020).

Pti tvorbé strategického planu se vyuZzivaji rizné metody prognézovani. Existuji dvé
hlavni metody progndézovani, kvantitativni a kvalitativni. Kvalitativni metody jsou
zaloZeny pfedevSim na nazorech a zkuSenostech expertl, vysledkii z marketingovych
prizkumi nebo vyvoji poptavky na dil¢ich trzich. NejvyuZivané;si kvantitativni metodou

je regresni analyza, kterd stanovuje vyvoj urcité veliiny v zavislosti na jiné. Urci se
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parametry regresni funkce, pomoci casovych fad dané veli¢iny a casovych fad

ovlivitujicich veli¢in (Fotr a kol., 2020).

Vykaz ziskii a ztrat — Z tohoto planu vyplyvaji planované vynosy a naklady
v jednotlivych letech planovaciho obdobi. Dale se z n¢j da vycist vysledek hospodateni

pted i po zdanéni (Fotr a kol., 2020).

V tomto vykazu jsou zobrazeny vysledky dil¢ich aktivit jednotlivych cilti. Jednou
z polozek jsou trzby, které se musi planovat dle stanovenych strategickych cili, to samé

plati pro vSechny nakladové polozky (Bolland, 2017).

Protoze trzby jsou stézejni Casti tohoto vykazu, existuji 2 pristupy vypoctu. Prvnim je
agregovany plan trzeb, stanovuje se na zdklad¢é celkovych trzeb a bere v tivahu vyvoj
makroprostfedi organizace. Problémem u této metody je, Ze nerespektuje zakladni pilite
tvorby trzeb, kterymi jsou velikost prodejii v mnoZstevnim vyjadieni a prodejni cena.
Hlavnim problémem této metody je, Ze jen obtizn¢ dokaze respektovat vznik novych trhti

(Fotr a kol., 2020).

Druhy piistup je desagregovany. Jeho principem je rozc€lenit vyrobni program
do komodit. Komoditou se rozumi kli¢ové produkty / sluZzby nebo jejich reprezentanti.
Trzby komodit lze plénovat pomoci trZzeb v penéznim vyjadieni obdobné jako
u agregovaného pfistupu nebo na zdkladé mnoZstevniho vyjadieni prodejli a prodejnich

cen (Fotr a kol., 2020).

Rozvaha — zobrazuje aktiva a pasiva. Lze v ni vycist, kolik aktiv bylo placeno z vlastnich

vvvvvv

se musi rovnat celkovym pasiviim (Bolland, 2017).

Do aktiv spadaji penézni prosttedky, pohledavky, zasoby nebo ptedplacené ndklady
(napf. zaplacend zaloha dodavateli). VSechny tyto poloZzky spadaji do ob&znych aktiv.
Druhym typem aktiv je dlouhodoby majetek, ktery se déli na hmotny, nehmotny
a finan¢ni (Spulber, 2009).

Pasiva obsahuji vlastni zdroje, do kterych spada zékladni kapital, vysledek hospodateni
nebo nerozdéleny zisk minulych let. A cizi kapitdl, ve kterém najdeme dlouhodobé
a kratkodobé zéavazky, v podobé rlznych uveérdi nebo zavazky k dodavatelim

(Spulber, 2009).
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Rozvahu s vykazem ziskill a ztrat poji pravé vysledek hospodateni. Pti planovani aktiv
zavisi na tom, zda se jedna o dlouhodoby majetek nebo obézna aktiva. Dlouhodoby
majetek se planuje na zéklad¢ dilCich aktivit jednotlivych strategickych cila a déle se
odepisuje jiz stavajici majetek. Obézna aktiva se planuji v navaznosti k trzbam, tedy jsou
vyjadieny v procentnich pomérech, které mohou byt bud’ konstantni, nebo se mohou
ménit v ndvaznosti na strategické cile. Pfikladem pro ménici se procentni pomér muiize

byt planovana zména dodavatele (Fotr a kol., 2020).

Pasiva jsou rozd¢€lena na vlastni a cizi zdroje financovani. A planuji se v izkém spojeni
na aktiva. PfiCemz kratkodobé zavazky, predev§im zavazky k dodavatelim se vazou

k trzbam stejné jako je tomu u ob&znych aktiv (Suldk & Vacik, 2005).

2.3 Implementace strategie

., Implementaci strategie se rozumi plnéni mise, postupné napliiovani vize a dosahovani
strategickych cilu prostiednictvim strategickych operaci i dalsich aktivit “ (Soucek, 2015,
s. 389).

K implementaci strategie se vyuzivaji nastroje operativniho managementu. Jeho fidici
aktivity zabezpecuji efektivni a plynuly chod hlavnich i podpirnych procest.
Pro naplnéni strategie je zapotiebi stanovit taktické a operativni cile, zabezpecit vhodné
disponibilni zdroje, koordinovat pribéh provoznich procest a fesit vzniklé odchylky

(Fotr a kol., 2017).

K naplnéni strategie jsou nedilnou sou¢asti zaméstnanci podniku. Tém musi byt samotna
strategie spravné prezentovdna a také je potfeba zaméstnance sprdvné namotivovat.
A to z toho diivodu, Ze klicovym zdrojem k naplnéni strategie jsou pravé zaméstnanci,

kteti mohou svou sabotéazi docilit nenaplnéni vize a strategickych cili (Soucek, 2015).

2.4 Hodnoceni strategie

Strategie by se m¢la v prubéhu strategického tizeni také hodnotit, a to vzhledem k tomu,
Ze strategie se odehrava v nestalém prostiedi, coz mize vyzadovat zmény v aplikovanych

postupech (Fotr a kol., 2017).

Je tedy potieba sledovat interni a externi ovliviiyjici faktory, vyhodnocovat dosavadni
vysledky a srovnavat je s predpoklady ve strategickém planu. Podle toho navrhnout

korekce v pfijatém strategickém postupu (Soucek, 2015).
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Strategie se hodnoti z n€kolika pohledii. Prvnim z nich je racionalita, ktera profiluje vztah
mezi strategii, situaci na trhu, zdroji a firemnimi schopnostmi. Déle dle kulturni
vhodnosti se hodnoti soulad strategie s firemni kulturou. A také z pohledu vztahu
strategie a vykonnosti firmy. Jedna se o nejsledovangjsi hledisko. Pro sledovani 1ze vyuzit
ukazateli vykonnosti, napf. rentabilita investic, rentabilita vlastniho kapitalu nebo

rentabilita aktiv (Srpova a kol., 2011).
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3 Strategie

Strategie podniku je uzce spjata s cili, kterych se spolecnost snazi dosahnout. Popisuje,
jakym zptisobem bude dosazeno danych cili. K dosazeni jednoho cile mize vést nékolik
strategii. Tedy, strategie je sada strategickych cill a cest, které vedou k jejich naplnéni

(Hanzelkova a kol., 2017).

Na spravné formulaci a implementaci strategie zavisi uspéch celého podniku. Ta by méla
byt jedine¢na a vychdzet z moznosti a prednosti spoleCnosti. Za pomoci spravné
stanovené strategie se vytvari nebo upeviiuje konkuren¢ni vyhoda. Management by se
m¢l zabyvat alespon slabymi strankami podniku a vnéj$imi hrozbami, které minimalizuje.
Zaroven je také potieba monitorovat piilezitosti a silné stranky, diky nimz si mize firma
vytvorit konkurenéni vyhodu. Avsak pouhd reakce na ndhlé¢ zmény prostiedi nepiindsi
z dlouhodobého hlediska rist. Proto strategie nynéjsi spolecnosti musi rozpoznavat

a predvidat zmény, které nasledné vyuzije pro své cile (Srpova a kol., 2011, s. 177).

3.1 Alternativni strategie

Existuje n¢kolik pohledd, kterymi se 1ze divat na strategie, v této praci bude piedstavena

strategie rlstu a rozvoje a konkurenc¢ni strategie.

3.1.1 Strategie ristu a rozvoje

Mezi strategie ristu a rozvoje spada vertikdlni integrace, globalni expanze
a diverzifikace. Vertikalni integrace popisuje stav, kdy podnik je svym vlastnim
zakaznikem nebo dodavatelem. Existuje zpétna nebo dopiedna (predni). Zpétna integrace
znamend, ze podnik rozSifuje své aktivity na vstupu, tedy probéhne akvizice nékteré¢ho
z dodavatelt. Pfedni integraci se rozumi, rozvoj €innosti na vystupu, podnikatelsky
subjekt odkoupi zakaznika. Vertikalni strategie se asto upfednostiiuje, protoze se zda, Ze

piinasi vétsi zisk v hodnototvorném fetézci (Johnson a kol., 2014).

Firmy si vybiraji tuto strategii, pokud chtéji sniZit vyrobni naklady, naklady na obé&h,
chtéji zlepsit kvalitu nebo ochranit svou jedine¢nou technologii. Nevyhodou jsou zvysené
administrativni néklady, rychlé technologické zmény a nestala poptavka

(Srpova a kol., 2011).

Ptesto je zapotiebi dobie zvazit, zda se investice do podniku vyplati. Miize se stat,

ze podnik investuje do procesi, které nejsou tak ziskové, jako je jeho hlavni pfedmét
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podnikéani. Hlavnim problémem je snizeni atraktivity pro akciondfe. Dal$im nebezpecim
mohou byt zcela odlisné pozadavky na strategické schopnosti, ptestoze si jsou podniky

oborové ptibuzné (Johnson a kol., 2014).

Diverzifikace 1ze rozd¢lit na relativni a absolutni. Relativni diverzifikace rozsitfuje své
podnikatelské aktivity vrdmeci piibuznosti charakterizujicich vlastnosti (spole¢na
technologie, marketing, vyrobni proces). Podniky, které se vydaji absolutni strategii,

zacinaji na trhu, na kterém nemaji zadné zkusenosti (Srpova a kol., 2011).

Studie ukézaly, ze firmy, které se vydaji cestou relativni diverzifikaci, jsou na tom 1épe
nez ty, které zlistavaji specializované nebo ty, které provedou absolutni diverzifikaci. Je

tteba brat v tvahu, ze se jednd o zprimérované vykonnosti (Johnson a kol., 2014).

Globalni expanzi se rozumi rozsifeni trhu za hranice zemé&. Opét se vyuZivaji dva typy
strategii. Multinaciondlni pfedpoklddd, Ze se trhy v riznych zemich 1i$i v rdmci
spotiebitelského chovani, konkuren¢nich podminek nebo legislative atd. V tomto ptipadé
veskeré firemni ¢innosti jsou decentralizované. Druhym typem je globalni strategie, ktera
se domnivd, Ze na jednotlivych trzich nejsou Zadné rozdily. V tomto piipadé

podnikatelské subjekty vyrabi tam, kde je to nejvyhodné;jsi (Srpova a kol., 2011).

3.1.2 Konkurencni strategie

Vyuzivd se na trzich, kde existuje konkurence. Konkuren¢ni vyhodou se rozumi
vyhranéni silnych stranek, ve kterych je podnik lepsi nez konkurence. Vyhoda vychazi
z hodnoty, kterou je firma schopna dodat zdkaznikovi. MliZe se zaméfit na prodej zboZi,
ktery ptinasi stejnou hodnotu jako konkurenéni, ale za niz§i cenu, nebo poskytne dalsi

sluzby, ¢imz se pro zdkaznika zvysi uzite¢na hodnota (Srpové a kol., 2011).

Existuje vice pohledli na konkuren¢ni strategie. V této praci bude blize pfedstavena

Ansoffova matice Ctyt strategii a generické strategie dle Portera.
Ansoffova matice ¢tyr strategii

Ansoffova matice stanovuje zdkladni vztahy mezi vyrobkem a trhem, z ¢ehoZ vyhazi ctyti

typy strategii: (Srpova a kol., 2011).

- strategie rozvoje podniku

- strategie nového vyrobku
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- strategie pronikdni na novy trh

- strategie diverzifikace (Srpova a kol., 2011).

Obrazek 2: Ansoffova matice

Soucasny vyrobek Novy vyrobek
=
7::} Strategie Diverzifika¢ni
g proniknuti na trh strategie
+
= Strategie Strategie vyvoje
§ rozvoje firmy nového vyrobku
A

Zdroj: Ansoff (1984)

Strategie rozvoje podniku: jednd se o Castou variantu, kdy organizace udrzuje jiz
existujici produkt na stale stejném trhu. VyuZziva se v ptipad¢, kdy stejny produkt na trhu

nabizi moznost zvySovani obratu (Srpova a kol., 2011).

UdrZovani aktudlni pozice je vyhodné, pokud si jsou organizace svym postavenim
a budoucnosti jisti a nemaji tak potebu investovat do novych produkti ¢i trhi. Firmy se

také mohou pokusit navysit svlij trzni podil prostfednictvim marketingu (Bowhill, 2008).

Strategie nového vyrobku se vyuziva zejména v odvétvich, kde je Zivotni cyklus vyrobku
kratky. Proto je potfeba neustale vyvijet nové vyrobky, které nahradi ty stavajici (napf.
automobilovy primysl) (Bowhill, 2008) Ovsem podnik muze také vyvinout zcela novy
produkt, ktery nebude nahrazovat jiny (napf. potravinaisky primysl)
(Srpova a kol., 2011).

Strategie pronikani na novy trh: Jednd se o expanzi produktu do novych geografickych
oblasti, zamé&fit se na jiny segment zakaznikli nebo najit vyuziti produktu v jiném odvétvi

(Srpova a kol., 2011).

Strategie diverzifikace: vydat se touto cestou je pro firmy nejrizikovéjsi, protoze vyviji

nové produkty pro trh, s kterym nemaji zddné zkuSenosti. Tato strategie lze spojit
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s vertikalni strategii, tedy vstoupi na trh, kde se nachazel jeho dodavatel ¢i zakaznik

(Bowhill, 2008).

Tato strategie obnasi vysoké naklady na vyzkum, vyvoj i marketing. Tuto strategii
si mohou dovolit jen ty podniky, které maji silnou pozici na stavajicim trhu

(Srpova a kol., 2011).
Generické strategie

Dle Portera mize podnik ziskat strategickou vyhodu vychazejici ze tfech rtznych

zaklad, jimiz je nakladové vedeni, diferenciace nebo zaméteni (David & David, 2017).

Obrazek 3: Generické strategie

KONKURENCNI VYHODA

nizké naklady diferenciace
l—
5
& m Strategie . e
2 N ) . Diferenciacni
< ¢ vedouciho postaveni e
Q nizkych naklad
E
v
o]
z
o g P ] oo .
Q x Cilena strategie Cilena strategie
h g pro vybrany segment pro vybrany
= s nizkymi naklady segment s diferenciaci
=

Zdroj: Porter (1980)

cvwvr

na trhu. V obou ptipadech je ale vhodné zkombinovat tuto strategii s diferenciaci. Byt
nizkondkladovym vyrobcem je vyhodné ptedev§im v oborech, ve kterych jsou zdkaznici
velmi citlivi na cenu, neni pfili§ moznosti diverzifikace, zdkaznikiim nezalezi na znacce
nebo tam, kde zdkaznici mohou snadno vyjednéavat o cené. Zakladnim principem je sniZit
cenu na tolik, aby z trhu byla konkurence vytlacena. Naopak pro strategii nejvyssi ceny
je dulezité disponovat konkurenéni vyhodou, kterou ostatni firmy okopiruji jen stézi.
Pokud tomu tak nebude, vyhoda nebude trvat dostate¢né dlouho, ¢imz se vytrati cela

vyhoda (David & David, 2017).
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Strategie diferenciace — Firmy, které vyuZzivaji tuto strategii, chtéji odlisit své produkty
lep$imi funkcemi nebo k produktu ptidavaji dal$i nadstandardni benefity. Jedna se

o strategii, kterd se zaméiuje pouze na tzky segment zédkazniki (Bolland, 2017).

Diverzifikace nezarucuje strategickou vyhodu, zejména pokud ostatni produkty spliuji
zakaznikovo ocekdvani nebo je jednoduché napodobit danou konkurencni vyhodu.
Uspésnou diferenciaci miize byt flexibilngj§i nebo kompatibilngjsi produkt, lepsi servis
nebo mén¢ Casta udrzba. Pokud se firmé povede diverzifikovat, mize si dovolit Gctovat

vys$i cenu a zékaznici budou loajalné€jsi (David & David, 2017).

Strategie zaméreni — Opét miize jit dvéma sméry — nizkondkladové nebo exkluzivnimi
cenami. Strategie je vhodna pro firmy, které se nachazi v dostatecné velkém odvétvi,
které ma moznost dal$iho rozvoje. TudiZz se stdva vhodnou i pro mensi podniky.
Nejucinngj$i je ovSem na trzich, vekterych maji zékaznici rizné preference
a konkurené¢ni firmy se nezaméfuji na stejny segment. Tato strategie je vyhodna zejména

v téchto pripadech: (Bolland, 2017).

- Podnik nalezne mezeru na trhu, ktera je velkd, rostouci a pfinasi zisk
(Bolland, 2017).

- NejvyznamnéjSi konkurenti nepovazuji tuto mezeru za klicovou a nechtéji
do ni vstupovat (Bolland, 2017).

- Lidfi na trhu povazuji vstup za pfili§ nakladny nebo je pro né€ pfiliS obtizné
vyhovét specializovanym potiebam zakaznikd a zaroven se starat o stavajici
klienty (Bolland, 2017).

- Odvétvi ma téchto mezer vice, ¢imz se konkurence rozptyli (Bolland, 2017).

- Na stejny segment se specializuje pouze n€kolik podniki nebo idedlné viibec

zadny (Bolland, 2017).

3.1.3 Strategické alternativy

Ve chvili, kdy je stanovena oblast podnikani a je rozhodnuto o konkurencni podstaté
strategie, Ize pfistoupit ke strategickym alternativaim. Podnikatelsky subjekt mize vydat
3 typy strategie. Prvni je strategie stability, jenz je nejvhodnéjsi pro organizace, jejichz
vyvoj se nachazi ve stadiu zralosti, nebo jejich vyrobky, poptipadé trh, na kterém ptisobi,
jsou ve fazi zralosti. To ov§em neznamena, ze tyto firmy zlistavaji na stejném misté, ale
snazi se o diferenciaci svych produktii a hledaji cesty, jak by mohly vyuzit efektivnéji své
zdroje. Da se tedy fict, Ze tyto podnikatelské subjekty pokracuji v poskytovani svych
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stavajicich produktti zdkaznikim a jsou stidle na stejném trhu. Hlavni strategicka

rozhodnuti smétuji na vylepSeni stavajicich procesti (Hanzelkova a kol., 2017).

Druhym typem je strategie expanze, kterou vyuzivaji zejména firmy pied stadiem
zralosti. Tyto podniky chtéji rozsifovat nabidku stavajicich produkti, vstoupit na novy
trh nebo zvysit podil na stavajicim trhu (napf. rozsiteni zavodi). Jedna se o strategii, ktera
predpoklada, ze dana organizace bude chtit vice investovat i za cenu vyssi rizikovosti

(Hanzelkova a kol., 2017).

Strategie utlumu je dalsi alternativou, piistupuje se k ni zejména, pokud je podnik
v klesajicim stadiu zivotniho cyklu. Opét je vice moznosti, diky kterym podnik omezi
svoji ¢innost. Mlize prestat vyrabét nékteré své vyrobky, odejit z nékterého z trhli nebo
uzaviit nékteré své pobocky. Strategie utlumu se poji s propousténim zamé&stnanct, tedy
strategii, navic inklinuji k mySlence, ze néco udélali Spatné¢ a nechtéji byt na tomto
zaklad¢ hodnoceni. I tak je potfeba zdlraznit, Ze strategie omezeni mize také prispét
k zefektivnéni podniku, napt. zruSeni neefektivni vyroby. Dale je mozné také
zkombinovat ptedeslé strategie, tuto moznost vyuzivaji ale pfedevSim velké
podnikatelské subjekty, které maji vyrobni jednotky v riznorodé urovni vyvoje

(Hanzelkova a kol., 2017).
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4 Rizeni rizik

Pted samotnym fizenim rizik, je zapotiebi vyjasnit nékolik pojmii. Stézejnim prvkem jsou
aktiva, kterd jsou ohrozovéna vnitinimi a vn¢jSimi hrozbami. Smyslem hrozby je vyuziti

zranitelnosti firmy a zptisobeni Ujmy na aktivu (Grasseova a kol., 2012).

Aktivem je vSe, co pfindsi podniku n¢jakou hodnotu. DéEli se na aktiva strategické trovné
a provozni. Ta mohou byt na obou urovnich hmotna (napf. nemovitosti, stroje, finan¢ni
zdroje) a nehmotna (napf. interni informace, autorskéd prava). Aktivem je ale také cely

podnikatelsky subjekt, pokud hrozba ovlivni jeho existenci (Grasseova a kol., 2012).

Hrozbou se rozumi sila, udélost, ¢innost nebo osoba, kterd muize mit negativni dopad
na organizaci. Nemusi cilit pfimo na aktivum, ale na protiopatieni. V piipadé¢ uspéchu se
aktivum stane dostupné pro hrozbu a ta ma moznost zpusobit Skodu. Existuji vngjsi
hrozby, ty se nedaji ovlivnit, daji se tedy pouze zmensit dopady jejich plisobeni. A poté
existuji hrozby wvnitini, které lze zcela eliminovat nebo alesponn minimalizovat

(Grasseova a kol., 2012).

Samotné riziko poté vznika plisobenim hrozby na aktivum. D4 se vyjadfit souCinem

pravdépodobnosti vyskytu hrozby a jejiho dopadu na aktivum (Grasseova a kol., 2012).

Management rizik 1ze roz€lenit do nékolika navazujicich etap. Prvni etapou je vymezeni
kontextu managementu rizika a jeho cild, ve které se vymezi prostfedi, v némz organizace
pusobi, tedy externi i interni. V této etapé se také stanovuji cile pro fizeni rizik
v navaznost 1 na cile strategické. V neposledni fad¢ se urcuji rizikové kapacity a hranice
pijjatelného rizika. Rizikovou kapacitou se rozumi nejvyssi financni ztrata, kterou je
podnik schopny akceptovat, tedy takova velikost, ktera jesté neovlivni existenci podniku.
Rizikové kapacita je zavisla na celkovém kapitalu, podilu vlastniho kapitalu k celkovému
a schopnosti ziskat dalsi finan¢ni zdroje. Hranici piijatelného rizika se rozumi vyse ztraty,

kterou je organizace ochotna akceptovat v ramci své rizikové kapacity. Rozhodnuti, které

je s tim spojené, se fadi mezi vyznamna strategickd rozhodnuti (Fotr a kol., 2020).

Druhou etapou je identifikace rizik a nasledné sledovani. Zde se stanovuji faktory rizik,
jejichz objeveni mize negativné nebo 1 pozitivné ovlivnit podnik a plnéni cila

(Fotr a kol., 2020).

Poté se stanovi vyznamnost rizik, obvykle se ur¢uje na zéklad¢ pravdépodobnosti vyskytu

rizik a miry dopadu. Cilem této etapy je urcit priority, které se tykaji zachdzeni s riziky.
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Nasleduje méfeni rizik, kde se riziko vyjadii pomoci statistickych ukazateli nebo kritérii

(Fotr a kol., 2020).

Patou etapou je hodnoceni rizika a rozhodovani o riziku, posuzuje se zde mira
akceptovatelnosti rizika ve spojeni s ochotou podniku pfijimat riziko a nasledné se

rozhodne, co se s rizikem stane (Fotr a kol., 2020).

Posledni etapou je ptfiprava a realizace opatieni na sniZeni rizika. Jedna se o jadro jejich
fizeni. Rozhodne se, kterd rizika nelze akceptovat a pfipravuji se zde opatfeni na snizeni

dopadu v ptipadu jejich nastani (Fotr a kol., 2020).

U fizeni rizik je dulezité se zabyvat soucasnym stavem, stejné tak ale i budoucim
vyvojem, protoze riziko vznika, pfeméiuje se a vymizi v ¢ase a prostoru. K fizeni rizik
slouzi mapa rizik. Jednd se o tabulku, ktera je rozdé€lena na jejich jednotlivé typy (napf.
naklady, technologie, obchodni znacka, zékaznici) Poté se kazdému riziku stanovi
pravdépodobnost nastani a dopad na aktivum. V mapé¢ rizik se pocitad s tim, ze se v Case
méni. Proto se dale urcuje, ve kterych letech je pravdépodobnost nastani nejvyssi a zda

ma rostouct, klesajici nebo konstantni tendenci (Soucek, 2015).
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Tabulka 2: Mapa rizik

prode;j

Zavaznost Ocekavany vyskyt v letech Zména
Pravdépo
Typ rizika (% zisku pravdépodob-
. -dobnost | 1 | 12 | 43 | +4 | +5 ..
v ohroZeni) nosti v case
Naklady
Tlak na snizeni ziskovych
80 % 20 % Rostouci
rozpéti
Rast naklada kapitalovych
. o ) 10 % 400 Rostouci
investic a investic do VaV
Technologie
Zména technologie 60 % 20 % Rostouci
Konec platnosti patentu 10 % 100 % Konstantni
Obchodni znacka
Eroze znacky 40 % 20 % Rostouci
Zhrouceni znacky 70 % 10 % Konstantni
Konkurenti
Novi globalni konkurenti 40 % 20 % Rostouci
Necekany, agresivni
30 % 5% Rostouci
konkurent
Zakaznici
Zména v preferencich
20 % 60 % Rostouci
zakaznikt
Rist sily zakaznikt 10 % 50 % Rostouci
Projekt
Neuspéch projektu VaV 10 % 80 % Konstantni
Stagnace na trzich
Stagnujici nebo klesajici
20 % 80 % Rostouci

Zdroj: Soucek (2015), zpracovano autorkou
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5 O spolecnosti

Spolecnost Boraseti s. r. 0. piisobi na trhu vodoinstalatérstvi a topenaistvi jiz od roku
1991. V roce 2002 se podnik zménil na spole¢nost s ru¢enim omezenim. Zakladni kapital
spole&nosti ¢inni 200 000 K¢& a je stoprocentné splacen (Ministerstvo spravedinosti Ceské

republiky, 2022).

Nazev Boraseti vzniknul z poc¢ate¢nich pismen jednateli, kterymi byli Radovan Sekyra a
Bohumil Titl. Oba zakladatelé jsou vyuceni v oboru topenaistvi, instalatérstvi (Boraseti

s. 1. 0., 2022).

Spolec¢nost byla zalozena dvéma spolecniky, jiz v roce 2003 ale probéhlo odStépeni
a v podniku zlstal jednatelem pouze Radovan Sekyra. Druhy jednatel si zaloZil firmu se

jménem Titl (Ministerstvo spravedlnosti Ceské republiky, 2022).

Obrazek 4: Logo spole¢nosti

Boras ti

Zdroj: Boraseti s. r. 0. (2022)

Realizované zakazky jsou piedevsim z Plzeniského a Stfedoceského kraje véetné Prahy,
pficemz firma se orientuje spiSe na vetsi zakazky, jako jsou bytové domy ¢i primyslové

oblasti (Boraseti s. 1. 0., 2022).

Pro bliZsi pfedstavu se firma se podilela napt. na stavbé 64 bytovych jednotek v Praze
Bubenci, bytovém domu Stirka, ve kterém se nachazi 26 bytovych jednotek a 5 prodejen
atd. Dale realizuje statni zakdzky napi. ve FN Plzenl se podilela na stavbé budov
pro oddéleni urologie nebo psychiatrie. Také se ucastnila rekonstrukce Letist¢ Vaclava

Havla (Boraseti s. 1. 0., 2022).

Z velkych pramyslovych objektl stavéla ¢i rekonstruovala firmé PAME Auto servisni
halu nékladnich automobilli v¢etné kancelatskych prostor, vyrobni halu Becherovky
¢i tfidirnu vajec driibezarny ve Vejprnicich. VSechny vySe zminéné projekty jsou

pod zastitou developerskych spolecnosti (Boraseti s. . 0., 2022).
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V roce 2018 spolecnost koupila opustény hotel, ktery v roce 2019 piestavéla na bytovy
dam, kde je schopna ubytovat az 11 rodin, tyto byty poskytuje v piipad¢ potteby svym

zaméstnancim (Boraseti s. 1. 0., 2022).
Vycet nabizenych sluzeb Ize rozdélit do tii kategorii.

Prvni kategorii je vytapéni, do kterého spada: tstfedni vytapéni od rodinnych domi az po
primyslové objekty, kotelny a vyménikové stanice, krbové vytapeéni, podlahové a sténové

vytapéni a akumulacni nadrze pro ustfedni vytapeéni (Boraseti s. 1. 0., 2022).

Druhou kategorii jsou plynovody od hlavniho uzavéru plynu objektu nebo areédlu
az po rozvody plynu v bytovych ¢i rodinnych domech, primyslovych objektech nebo
nakupnich centrech. Do této kategorie také spada rekonstrukce a vystavba kotelen

na plynna paliva, udrzba plynovodi ¢i jejich opravy (Boraseti s. r. 0., 2022).

Tteti kategorii je vodoinstalatérstvi, jednd se tedy o kompletni instalaci vnitfnich
i venkovnich rozvodl vody a kanalizace v bytovych ¢i rodinnych domech, primyslovych
objektech a arealech. Instalace je provadéna ze vSech atestovanych materidli, jsou
provadény i stavebni prace, které se poji s instalacemi. Podnik je vybaven tak, aby zvladl
praci v nejkratSim terminu s minimdlnimi odstdvkami vody. Do této kategorie spadaji
také stavby koupelen dle vybéru, vcetné zednickych a obkladacskych praci

(Boraseti s. 1. 0., 2022).

Nakonec podnik realizuje 1 ostatni, nezafazené sluzby, do kterych patfi: regulace a méteni
tepla, zamecnické a svafecské prace, projektovani a poradenské sluZzby

(Boraseti s. 1. 0., 2022).
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6 Strategicka vychodiska

6.1 Poslani

»Realizace kompletni stavby na kli¢ v kratkém terminu‘ je poslanim podniku. Samotny

zaklad neni stanoven Spatné¢, ale presto byla provedena tprava, aby vice odpovidalo teorii.

Upravené poslani zni takto: ,,Realizujeme kompletni stavbu na kli¢, ve které se uplatnuje
pravidlo, ze zadkaznik je pro nas vzdy na prvnim misté, proto vychazime vstfic jeho
pfedstavam a pozadavkim i béhem stavby a vSe realizujeme v pozadované kvalité,

s minimalnim omezenim, které vede k Gplnému uspokojeni zdkaznika.*

Prestoze zaklad mise zlstal stejny, bylo zapotiebi upravit poslani tak, aby sméfovala vice
k zdkaznikovo potfebam. Jiz z dlouholeté zkuSenosti firma vi, Ze zdkaznik nemusi mit
hned od zacatku jasnou ptedstavu, jak bude vypadat ptesny vysledek, coz plati jak
u fyzickych, tak 1 pravnickych osob. Zejména u developerskych projektt si lidé odkupuji
bytovou jednotku béhem vystavby, a protoze vytvotfené plany nejsou vzdy podle jejich

predstav, dochézi k upravam dle jejich pozadavki.

6.2 Vize

Podnik nem4 vizi ptesné€ definovanou, ale po diskusi s jednatelem byly definovany body,

které by méla zahrnovat.

- Chce ziskat takové zdroje, aby nemusela odmitat zakazky.
- Lpi na kvalitné odvedené praci.
- Mit motivované zaméstnance.

- VyuZivat naskytnutych ptileZitosti.

Vize tedy byla stanovena takto: Do roku 2025 budeme schopni uspokojit vSechny
zajemce o nase sluzby, a to vSe v pozadované kvalité. Tohoto ndm pomlZou dosdhnout
nasi stavajici 1 novi zaméstnanci, ktefi maji motivujici mzdové ohodnoceni a pracuji
v pratelském kolektivu. Také budeme vyuzivat kazdé pftilezitosti, kterd povede
k rozsifeni naseho portfolia produktti nebo k uspote nakladt, ¢imz zakaznikim zajistime

rozumné ceny za nase sluzby.
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6.3 Strategické cile

Z vize byly stanoveny zékladni strategické cile, v dalsi Casti této prace je vypracovana
analyza, kterd bude nasledné¢ posuzovat vhodnost strategickych cilt, ¢i je pomtze blize

definovat.
1. Do roku 2025 se rozrast o 5 zameéstnancu.

Tento cil je dalezity zejména pro prvni ¢ast vize, ve které podnik chce uspokojit vSechny
zdjemce o jeho sluzby, coz v aktudlni situaci nejde predevsim kvili nedostateCnym

lidskym zdrojam.
2. Do roku 2025 zavést novy produkt, montaz tepelného cerpadla.

Druhy cil také navazuje na vizi, konkrétné na ¢ast, ve které je stanoveno, ze podnik chce

vyuzivat ptilezitosti, které mu pomohou rozrust portfolio poskytovanych sluzeb.
3. Vroce 2025 firma uskutecni obrat o 50 % vyssi nez v roce 2021.

V dnesni dobé je podnik nucen odmitnout zakazky v hodnoté 50 % jeho nynéjSiho obratu.
Proto pokud bude schopny uspokojit vSechny potencionalni zdkazniky, obrat se zvedne

0 50 %.
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7 Analyza podniku
V této Casti prace se budu zabyvat analyzou externiho a interniho prostiedi organizace.

7.1 Interni analyza

Faktory Védecko-technického rozvoije

Co se tykéd vyzkumu, firma k nému mé defenzivni postoj, nema zadné vlastni vyzkumné
centrum. A nové produkty zavadi, az ve chvili, kdy jsou vyvinuty jinym podnikem, coz
je pochopitelné, protoze veskeré produkty ma od dodavatelti a sama firma déla pouze
stavebni prace. Nicméné pokud se na trhu objevi nova technologie, firma méa zajem

ji zahrnout do svého portfolia, na coz mé k dispozici volné penézni prostiedky.

Ve vyrobnich ani zadnych jinych procesech firma neudélala zadnou zménu jiz fadu let
aani to nema v planu. Je to déno také tim, ze ve stavebnictvi je zapottebi dodrzovat

normy, tudiz se ptedevs§im ve vyrobnich procesech nemd kam posouvat.

Marketingové faktory

Podnik spolupracuje predev§im s developerskymi spolecnostmi, které maji dopredu
pfesné definované své pozadavky. Tyto spolecnosti se také zajimaji o nové technologie,
tudiz jim je firma nemusi ptedstavovat. Co se tyce poptavek, ty maji konstantni vyvoj,
z ¢ehoz plyne, ze firma nepotiebuje vyvijet marketingové aktivity a do této chvile je ani

nevyvijela.

Faktory vyroby a jejiho fizeni

Vyrobou se zde rozumi stavebni prace v oboru topenafstvi, rozvodu plynu
a vodoinstalatérstvi. Firma je na trhu jiz ptes 2 dekady a vyrobni proces ji funguje velmi
dobie. VZzdy dokdze dodat své sluzby v pozadované kvalité, tudiz si mize dovolit dat az
péti letou zaruku na svoji praci, coZ ji umoziuje pracovat na developerskych projektech
¢i statnich zakazkach. Kvuli flexibilité a ploché organizacni struktufe pro firmu neni ani
problém, pokud zdkaznik béhem stavby pozaduje n¢jakou upravu na projektu, vse se

rovnou domlouv4 s feditelem (jednatelem) spolecnosti.

Ve vyrobnim procesu také hraji velkou roli zésoby, které firma viilbec nemé a material
nakupuje v pfesném mnoZzstvi a ¢ase na konkrétni fazi zakazky, funguje tedy v systému

JIT, protoze tento systém si mohou dovolit pouze ty podniky, které maji dobie nastavené
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vyrobni procesy. Da se fict, ze se jedna o vyhodu v konkurenénim prostiedi. Dikazem,
ze firma ma vyrobu zavedenou velmi dobfe, dokazuje fakt, Ze je schopna zrealizovat
1velké zakazky v kratkém casovém horizontu. Vysledkem tohoto vSeho jsou

minimalizované naklady.

Faktory podnikovvych a pracovnich zdroju

Ve firm& pracuje 14 zaméstnancii, ztoho je 12 instalatérd, udetni a feditel. Ctyii
z instalatérii jsou zaroven schopni vést stavbu. Firma nema problémy s fluktuaci, naopak
6 ze stavajicich zaméstnanct je ve firm¢ vice jak 10 let, coz dokazuje, ze zaméstnanci
jsou ve firm¢ spokojeni. Pfesto se podnik potyka s nedostatkem pracovnich sil, kvuli
kterému neni schopen uspokojit vSechny potenciondlni zdkazniky. Problémem muze byt
nabor, jenz je provazen pouze skrz komunikaéni kandly zaméstnanci nebo ptatel firmy,

pracovni portaly ani zadné jiné komunikacni kandly spole¢nost nevyuziva.

Zaméstnanci jsou hodnoceni dle schopnosti, mzda zacina na 32 000 K¢ a ti nejschopné;jsi
majiaz 55 000 K¢&. Prestoze by se mohlo zdat mzdové ohodnoceni samo o sob¢ dostate¢né
motivujici k tomu, aby zaméstnanci chtéli profesné rist, nabyvani védomosti u nékterych
instalatérii jde pomaleji, nez by vedeni spolecnosti chtélo. Po delSim zkoumani
a komunikaci pfimo se zaméstnanci vySlo najevo, Ze zaméstnanci nemaji mozZnost se
rozvijet, kviili neochoté znalejSich pracovnikidi pomahat a radit t€m méné zkuSenym,

jelikoz jim z toho neplynou Zadné vyhody.

Protoze se jedna o rodinnou firmu, mél by se také fesit problém s nastupcem, sice jednatel
jesté neuvazuje o tom, Ze by skoncil s podnikénim, ale je mu jiz pfes 50 let a zatim nema

zadného nastupce, kterému by podnik ptedal.

Faktory finan¢ni a rozpoctové

D4 se fict, Ze podnik nema finan¢ni potizZe, coz dokazuje také to, Ze od samého zalozZeni

je pouze v kladnych cislech.

Pro bliz§i poznani financni situace byly vyuZity ukazatele rentability trzeb, aktiv

a ukazatel bézné likvidity.
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Rovnice 1: Ukazatele likvidity
obéina aktiva
Kratkodobé zavazky

Bézna likvidita =

Zdroj: Fotr a kol (2020), zpracovéano autorkou

Tabulka 3: BéZn4 likvidita

2019 2020 2021
ObéZna aktiva 11959 15955 16 490
Kratkodobé 6 039 6728 8434
zavazky
Bézna likvidita 1,98 2,37 1,96

Zdroj: Boraseti s. r. 0. (2022), zpracovano autorkou

Bézna likvidita by se méla pohybovat v hodnotach 1,5 — 2,5, coz je splnéno ve vSech

sledovanych obdobich (Cesky statisticky titad, 2022).

Lze pozorovat, ze likvidita firma ma kolisavy trend, razantni narist byl mezi roky 2019
a 2020, nicméné v doporucenych hodnotach se pohybuje ve vSech piipadech. Z tohoto
lze vy¢ist, Ze firma nema problémy splacet své kratkodobé zavazky.

Rovnice 2: Ukazatel rentability trzeb

Zisk po zdanéni

ROS =

Triby z prodeje zboZi,vyrobki a sluzeb
Zdroj: Fotr a kol. (2020), zpracovano autorkou

Tabulka 4: ROS

2019 2020 2021

Zisk po zdanéni 1341 1 909 1859
Trzby 18 299 22 044 24 004
ROS 7,3 % 8,7 % 7,75 %

Zdroj: Boraseti s. 1. 0. (2022), zpracovano autorkou

Lze vidét, Ze ukazatel je stabilni. Z ¢eského statistického ufadu vyplyva, ze hodnota
v tomto oboru se pohybuje okolo 6 %. Tudiz firmé Boraseti, ptipada o 2 % cistého zisku

na jednu korunu trzeb vic nez konkurenci (Cesky statisticky tifad, 2022).
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Rovnice 3: Ukazatel rentability aktiv
ROA — EBIT
~ celkova aktiva

Zdroj: Fotr a kol (2020), zpracovéano autorkou
Tabulka 5: ROA

2019 2020 2021

EBIT 1614 2318 2296
Celkova aktiva 30 960 34 581 34 998
ROA 5,3 % 6,7 % 6,6 %

Zdroj: Boraseti s. r. 0. (2022), zpracovano autorkou

V roce 2021 doslo k lehkému poklesu, kazdopadné v zadném zkoumaném roce neklesla

hodnota pod hrani¢nich 5 %.
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VRIO analyza:

Analyza byla rozdélena do 4 skupin: Majetek, finance, lidské zdroje a nematerialni

zdroje.

Tabulka 6: VRIO analyza

Skupina Silna stranka \Y R I 0O
Majetek Bytovy diim v misté A" R X
podnikéni
Byt v Praze Vv R X
Automobily A% X
Vlastni naradi \Y% X
Finance Investice z cizich zdroja A% R
Kazdoro¢ni zisk A" X
Nulové naklady na skladovani A% R I
materialu
Lidskeé Nizka fluktuace A% R |
zdroje Zkuseni zaméstnanci, ktefi A% R X X
jsou schopni vést stavbu
Pracovni portaly
Ziskavani zaméstnancli na A% R X
doporuceni znamych a
zameéstnancl
Ptedavani know-how mezi
zameéstnanci
Zaskolovaci proces, program
Nematerialni Vybudované dobré jméno A% R I -
zdroje AZS. leth zéruka v R

Zdroj: Boraseti s. 1. 0. (2022), zpracovano autorkou
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Bytovy dim v misté podnikdni — byl zafazen z toho diivodu, Ze v pfipadé zajmu miizou
byt novi ¢i stadvajici zaméstnanci ubytovani. Velkou vyhodou je, Zze bytovy dim je

umistén v misté podnikani, ze kterého denné vyjizdi auta na jednotlivé zakazky.

MozZnost ubytovani muze byt pro zejména mladé nezajisténé¢ zameéstnance velkym
benefitem. Navic bytovy dim si mize dovolit pouze finan¢n¢ silnd spolecnost, ktera
nema ubytovani jako primarni pfedmét podnikani. Avsak pokud by néjaka firma chtéla a
dokaze vynalozit dostatek financnich prostiedkii, neni slozité nemovitost pofidit.

A z téchto diivodu byl bytovy diim zafazen do kategorie R.

Byt v Praze — i v tomto byt¢ je mozné ubytovat zaméstnance. Prestoze se malokdy stane,
ze by nebyla zakazka v Praze, muze tato situace nastat. Pokud by tedy zakazky byly pouze
mimo Prahu, zaméstnanec by musel dojet na né&jaké ptiblizovaci misto. Byt v Praze se
nachdzi také v kategorii R a byl tam zatazen ze stejnych divodi jako bytovy dim v misté

podnikéni.

Automobily — Velké ¢i malé dodavkové automobily jsou zékladem pro stavebni firmy.
Vlastnit automobily véetné¢ dodavek je pro stavebni spolecnosti klicové, nejednd se

0 z&dnou raritni véc, proto byly umistény ve skuping V.

Vlastni natadi —1 zde plati, Ze se jedna o zédkladni vybaveni. Firma vlastni dostatek vrtacek
a naradi, které pouziva na denni bazi. Taktéz natadi je zdkladnim vybavenim, takze mu
téz ptislusi tfida V.

Investice z cizich zdroji — vedeni spolecnosti se neboji vzit si uvér na investice
a zhodnotit tak podnik. Protoze celkova zadluZenost ¢ini 66 %, cozZ znamena, ze firma je
ochotna piekrocit doporu¢enou mez zadluzenosti, ktera se pohybuje v rozmezi 30-60%,

nachazi se tento zdroj ve tiid¢ R.

Podnik kazdoro¢n€ produkuje zisk, jiz od samého vzniku spole€nosti s rucenim
omezenym. Dosahovani zisku je velmi dilezité, ale nejedna se o Zadny vyjimecny jev,
proto to je zafazeno v kategorii V.

Nulové ndklady na skladovani materialu — Protoze kupuje material az ve chvili, kdy je
potieba, nemusi fesit ndklady na skladovani a zdsobami blokované penézni prostiedky,

¢imz se zvySuje pohotova likvidita. Tento faktor je zafazen v kategorii O, protoze aby

firma tohoto byla schopna, musi k tomu mit uzplisobenou organizac¢ni strukturu.
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Nizka fluktuace zaméstnancti— Témér nulova fluktuace ma dozajisté také misto ve VRIO
matici podniku, ponévadz se tam nachazi zameéstnanci, ktefi jsou v podniku vice jak
10 let. Hlavni pfi¢inou jsou vyborné pracovni podminky a pratelsky kolektiv, predevsim
nastaveni dobré atmosféry se tézce napodobuje, protoze ji pfinaseji sami zaméstnanci.

Do kategorie O nebyla zatfazena, protoze spolecnost nema pfili§ nabidek kariérniho rastu.

ZkuSeni zaméstnanci, kteti jsou schopni vést stavbu — Pro to, aby mohl zaméstnanec vést
stavbu, staci, aby pIné€ ovladal femeslo. Aktualn¢€ jsou ve firme 4 instalatéfi, ktefi mohou
mit na starosti podnik. Pokud mé byt naplnéna vize, musi zde byt alespont 6 zaméstnanci,
ktefi jsou tohoto schopni. Je pomérné neobvyklé mit v takto malé firm¢ 4 takové

zaméstnance, proto tato stranka spada do skupiny R.

Ptedavani know-how mezi zaméstnanci — jedné se o problém, ktery je potieba vyfesit,
pfestoze zaméstnanci maji mezi sebou dobré vztahy a schazi se i mimo pracovni dobu,
maji problém si poradit. Nékteti z nich ale pfi plnéni tkolu, se kterym si nevi rady nebo
si nejsou jisti, namisto konzultace se zkusenéj$im vykonaji ukol Spatn€, nebo jej viibec

nesplni. Tato stranka nedosahuje ani kategorie V, jedna se o slabou stranku podniku.

Zaskolovaci proces, program — zaSkoleni souvisi s pfedchozim problémem, pokud
do firmy pfijde novy zaméstnanec, tak jde rovnou na stavbu, kde povétSinou déla pouze
pomocné prace, jako je napf. noSeni materidlu do patra. Firma nemé Zadny zaskolovaci

program, ¢imz se zpomaluje proces uceni se. Zde plati to same, co v bod¢ pred tim.

Vybudované dobré jméno — Jedna se o benefit, kterého neni jednoduché nabyt. Ale pokud
ho jiz podnik ziskal, usnadiiuje vyhravat vybérové fizeni, ¢ehoz naplno vyuziva. Presné
z téchto diivodi se silna stranka nachézi v kategorii O

Pétiletd zaruka — Aby si firma mohla dovolit pétiletou zaruku, musi védét, Ze odvadi své

sluzby kvalitng a finan¢né ji to nezruinuje, ptesto pokud konkurent ma zajem, neni t€zké

pétiletou zaruku také zavést, proto byla pfifazeno do skupiny R.

7.1.1 Vyhodnoceni interni analyzy
Silné stranky:

e rychle zpracované zakazky

e nizka fluktuace zaméstnanct

o flexibilita (firma je schopna vyhovét pfanim zékazniku i v pribéhu zakazky)
e az5. letd zaruka
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e financni stabilita
e JIT — nulové néklady na skladovani

e vybudované dobré jméno spolecnosti
Slabé stranky

e Spatn¢ nastaveny systém predavani informaci (rad) mezi zaméstnanci
e neexistujici zaSkolujici proces

e nedostatek stavajicich zaméstnanct

e neexistujici nastupce

e nedostate¢né komunikac¢ni kanaly pti hledani zamé&stnanct
Matice IFE

IFE matice vychazi z podkladi v teoretické Casti a interni analyzy, vesSkeré hodnoceni

probihalo po komunikaci s vedenim spolecnosti.

Aby byla IFE matice soumérna, ze silnych stranek budou uvazovany pouze tyto: Rychle
zpracované zakazky, nizké fluktuace, flexibilita, finan¢ni stabilita a vybudované dobré

jméno spole¢nosti.
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Tabulka 7: IFE matice

Viaha Stupen V*VS
V) vlivu (VS)
S1 | Rychlost zpracovani zakéazek 0,1 4 0,4
S2 | Nizka fluktuace 0,15 4 0,6
S3 | Flexibilita 0,04 3 0,12
S4 | Financni stabilita 0,17 4 0,2
S5 | Vybudované dobré jméno spolecnosti | 0,2 4 0,8
W1 | Spatné nastaveny systém piedavani | 0,03 2 0,2
know-how mezi zaméstnanci
W2 | Neexistujici zaskolujici proces 0,05 2 0,14
W3 | Nedostatek stavajicich zaméstnanct 0,16 1 0,125
W4 | Neexistujici nastupce 0,03 2 0,08
W5 | Nedostate¢né komunikacni kandly pti | 0,07 1 0,125
hledani zaméstnancii
Celkem 1 3,33

Zdroj: Boraseti s. 1. 0. (2022), zpracovano autorkou

Vyslednd hodnota IFE matice ¢ini 3,33, coZ znaci dobrou pozici viici strategickému planu

a vysokeé procento Usp&$ného splnéni strategickych vychodisek.

Z IFE matice lze vycist, Ze firma ma predevS§im velmi vyznamné silné stranky,
nejvyznamnéjsi z nich je vybudované dobré jméno firmy, coz umozZiuje firme¢ snaz
ziskavat zakazky. Zadna ze slabych stranek neni pfili§ vyznamnd, mezi nejvétsi slabinu

patii nedostatecny pocet zaméstnancl, na tento problém se zaméfuje jeden

ze strategickych cila.
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7.2 Externi analyza

Analyza makroprostiedi
Externi analyza bude provedena pomoci metody PESTEL.

P — Politicka situace nejvice ovliviluje topenafstvi a montaz plynovodi, konkrétné cenu
plynu. Dnes$ni nejista situace a valka na Ukrajin¢ pfindsi predevsim strach z nedostatku
plynu. Tato obava vychazi ze zprav od Ruské federace, ktera vyhrozuje pozastavenim
dodavek plynu. Evropska unie odebira rusky plyn z 33 %. Lze tedy ocekavat, ze obyvatelé
Ceské republiky jiz nebudou chtit investovat do vymény kotldi za plynové. Piesto tato
situace pro firmu nebude ohrozujici, protoze se zabyva vystavbou novych prostor,
at’ bytovych, tak primyslovych, kde bude potieba vymyslet jiny zdroj topeni (Vangk,
2022).

E —Jiz od roku 2021 roste cena stavebniho materialu a spoustu lidi, tak zvazuje ¢i dokonce
oddaluje planované rekonstrukce nebo stavby. Mezi tyto materialy patti plech, zdivo ale

také tepelné izolace (Janda, 2021).

Novym stavbam nepomahaji ani vysoké uroky z uvéru. Primérnd sazba hypote¢niho
uvéru ¢ini 4,62 % a od ledna stoupla o 0,5 %. I nadéle se pocita se zvySovanim urokt

z uvért, oviem jiz by mél byt riist pomalejsi (Ceska narodni banka, 2022).

Také ceny pohonnych hmot nartstaji vysokym tempem. Pro stavebni firmu je to problém
predevsim proto, ze se musi denné piepravovat na konkrétni zakazku. Nékteré zakazky
ma firma vzdalené vice jak 100 km, proto se ji vyrazné zvednou ndklady

(Kurzy.cz, s. 1. 0., 2022).

S — maly zdjem o ucebni obory na stiednich Skolach, problémem je, Ze Zaci 9. ro¢niki
ajejich rodice mylné obavaji nizkych piijmi. Z ¢ehoz plyne nedostatek instalatérti

na trhu. Pro firmy je poté sloZité najit schopného zaméstnance (Rizikyova, 2021).

T — Novou technologii vytapéni jsou tepelna Cerpadla, kterd pfindseji ucinné feSeni
problémt spojenych s vysokymi cenami energii a zatézi na zivotni prostiedi. Nabyvaji
na oblibenosti zejména kvili spolehlivost, nizkym nékladiim na GdrZbu 1 provoz. Jedna
se také o ekologickou formu vytapéni, takze se da predpokladat, Ze ji bude poptavat stale
vice osob pravnickych i fyzickych (Kraj Ustecky, n.d.).

Dalsi novou technologii, kterd mize ovlivnit strategicky zdmér podniku, jsou socidlni

sit¢. Predev§im mladSi generace hojn€ vyuzivaji socidlni sit¢ a v posledni dobé ptes né
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také zaméstnavatel¢ vyhledavaji nové zaméstnance. Piece jen existuje socialni sit’, ktera
spojuje zaméstnance nebo potencionalni zaméstnance pfimo s organizacemi, jedna se
o LinkedIn. Také na Facebooku se daji podat pracovni nabidky, které Ize navic podpofit
placenou reklamou. Pohodlni uzivatelé socialnich sitich tak nabidku prace mohou objevit
1 bez vétsiho hledani. Vyhodou také je, ze placena reklama na Facebooku dokaze
vyfiltrovat uzky okruh lidi, kteti by mohli byt vhodnymi kandidaty
(Endred CZ, s. 1. 0., 2019).

E — Zakon o zakazu vytapéni kotli s emisni tiidou I a II piijde v platnost jiz letos v zafi,

a presto ma nekolik set tisic domacnosti nevyhovujici kotle, které budou potieba vyménit.

Svét trapi také emise zautomobil, zavadi se dotaéni program elektromobilita
pro pravnické osoby. Cilem tohoto dota¢niho programu je podpofit podniky v nakupu
elektromobild, které budou dotovany z 30-50 %. Druhou ¢asti programu je dotace az
ve vysi 75 % na vystavbu nevetejnych dobijecich stanic (Rubesova, 2022). Protoze firma

premysli o obnové vozového parku za elektromobily, toto je pro ni velka prilezitost.

L — legislativa se proliné s ekologii. Mimo to musi dodrZzovat ob¢ansky zakonik, zdkonik
prace, zakone o ucetnictvi, zakon o DPH, zdkon o dani z pfijmu a mnoho dalSich.
Porteriiv model péti sil

Zakaznici

Firma Boraseti se zamé&fuje na pravnické osoby a developerské spole€nosti, jejichz
zakazky ji zajisti praci na delsi casovy horizont. Hlavnimi zdkazniky jsou Geosan group,
Skanska a Metrostav. Stavebnictvi je specificky obor, predev§im v tom, ze nezalezi pouze
na ptimych zékaznicich, ale také na investorech. Spolecnost ma nejlepsi zkusSenosti se
statnimi zakazkami, ve kterych se nachéazi nejvétsi jistota, Ze budou zcela zaplaceny,
vyjimkou je FN Plzen, kterd ma dlouhodobé& problémy s placenim. Dne 2. 4. 2022 je

vypsano 76 vetejnych zakazek, ptiklady jsou vypsany nize: (Tender service s. r. 0., 2022)

e oprava objektu sypky v HorSovském Tyné

e AREAL Quo Invest s.r.0, vyrobni hala ,,A“ — stavebni Gpravy

e stavebni upravy multifunkéniho objektu €. p. 27 Hotin

e vystavba komunitniho centra CCE Smichov

e Pavilon I/ ¢isté prostory pro Pracovisté pfipravy cytostatickych 1é¢iv a Pracovisté
ptipravy sterilnich 1é¢iv — realizace

e Mladotice ON — oprava bytové ¢asti
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e stavebni upravy bytd v ulicich Bulharska, Na Micankach, Ptipotocni
a Francouzska
e vestavba nové  kotelny v  objektu do  aquaparku = Beroun

(Tender service s. r. 0., 2022).

Ptestoze podnik pracuje s velkymi podniky, které by za normalni situace mély obrovskou
vyjednavaci schopnost a dostaly by tak cenu velmi nizko, kviili nenasycenému trhu tomu
tak neni.

Dodavatelé

Vyhradnim dodavatelem materialu je velkoobchod Ptacek, s. r. o., se kterym ma firma
Boraseti nadstandartni vztahy. Kvili dlouhodobé spolupréaci, velkému odbytu
a pratelskym vztahtim, firma nakupuje za lepsi nez velkoobchodni ceny, tudiz si mize
dovolit zakazniklim prodavat material ve velkoobchodnich cenach. Jestlize se zvysi odbyt
materialu o planovanych 50 %, ndkupni ceny budou o dalSich 5 % levnéjsi. Primarnim
dodavatelem plynovych kotli je spole¢nost Regulus, ktera také poskytuje slevy

1 na velkoobchodni ceny.

Protoze pro firmu je dulezité, aby vyhradni dodavatel mél dobfe dostupné prodejny,

autorka zpracovala dodavatelské moznosti.
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Tabulka 8: Srovnani poctu prodejen velkoobchodli

Velkoobchod Umisténi prodejen
Ptacek. 11x Praha, Plzein,, Vejprnice, Karlovy Vary, Klatovy, Domazlice,
Tachov, Marianské lazné€, Beroun, Pfibram, Rakovnik, Kladno +
doprava
Likost Karlovy Vary, Plzen
Gienger 4x Praha, Plzen, Susice, Tachov, Brandys nad Labem, Beroun,

Kladno, Rakovnik

Zdroj: Ptacek-velkoobchod, a.s., Likost, s. r. 0., GIENGER BOHEMIA, s.r.o. (2022),

zpracovano autorkou

Z tabulky €. 8 lze vycist, Ze pro firmu ma nejdostupnéjsi zbozi Ptacek, proto by bylo

nevyhodné obchodniho partnera ménit.

Substitu¢ni vyrobky

Autorka se tidila zakladnim rozd€lenim produkti, tedy vodoinstalatérstvi, plynovody

a topenafstvi. Ve vodoinstalatérstvi nebyly objeveny zddné substituty.

Hlavnim objevenym substitutem pro plynovody jsou objekty pouze na elektfinu. Jedna
se 0 nejvyznamngjs$i zaménitelny produkt. Obzvlast' v dobé¢, kdy jsou dodavky plynu
nejisté a ceny plynu rostou strmé vzhiru. Druhym substitutem je plynova ldhev, ktera je
vyuzivand do kuchynskych sporakii, nicméné tento substitut neni pfili§ vyznamny

zejména kvili trznimu zacileni firmy.

Posledni skupinou je topenafstvi, ve které opét jako substitucni produkt vystupuje
elektfina. Jednim substitutem, u které¢ho se da ptredpokladat, Ze o n¢j bude stale vetsi
zajem, jsou tepelnd Cerpadla, Boraseti tuto sluzbu poskytuje skrz externi dodavatele, zde
je velky potencial, aby firma produkt instalovala sama. Dal$im substitutem jsou elektrické
pfimotopy, ale vzhledem k zakazniktm je tato zdména téméf irelevantni (Cankat, 2021).

Konkurence v oboru

Poptavka v oboru instalatérstvi piecniva nad nabidkou. Lidé bézné Cekaji na instalatéra
1 ptl roku. Pro analyzovany podnik jsou konkurenci ptedev§im firmy, které jsou schopné

realizovat developerské projekty. Ale ani tady se o konkurenénim prostiedi ptili§ mluvit
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nedd, ditkazem je i to, ze Boraseti ma plnou kapacitu az do srpna roku 2023. Firmy tedy
na sebe navzajem nevyviji tlak a nemusi minimalizovat své néklady. Z nenasycenosti trhu
plyne velka prtilezitost, firma ma moznost zvysit sviij procentualni podil na trhu bez

vétsich prekazek (Cechl, 2021).

Potencialni konkurence

Kdo by mohl pomoci v zasyceni trhu je potencionalni konkurence. Neni potfeba vynalozit
velké pocatecni naklady, postaci, pokud si spolecnost potidi automobil a naradi. Vétsi
prekazkou je ziskat kvalifikované zaméstnance, ktefi jsou schopni praci odvést
v pozadované kvalité. Nedostatek instalatérii dokazuje 1 pohled na pracovni portaly, napf.
dne 30. 3. 2022 bylo na jenprace.cz 168 pracovnich nabidek na pozici instalatéra nebo

topenare (Coweo Technologies, s. r. 0., 2022).

7.2.1 Vyhodnoceni externi analyzy
Ptilezitosti
e tepelna Cerpadla
e zakaz pouzivani kotli s emisni tfidou I a II
e dotace na elektromobil a dobijeci stanice
e velkoobchodni ceny pro zdkazniky

e statni zakazky

e socialni sité

e nartstajici ceny plynu

e nejisté dodavky plynu

e zvySujici se ceny materialu
e rust trokll z uvért

e maly z4jem o ucebni obory

e drahé pohonné hmoty
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EFE matice vychazi

EFE matice

z podkladii v teoretické Casti

a analyzy

makroprostiedi

a mezoprostiedi. Z téchto analyz byly vyhodnoceny ptilezitosti a hrozby, které se jiz

vyskytuji v EFE matici.

Tabulka 9: EFE matice

Vaha (V) Stupen V*VS
vlivu (VS)

0] Tepelna Cerpadla 0,11 4 0,44
02 Zakaz pouzivani kotld s emisni tfidou I a 3

11 002 0,06
03 Dotace na elektromobil a dobijeci stanice 0,05 3 0,15
04 Socialni sité 0,04 3 0,12
05 Velkoobchodni ceny pro zakazniky 0,09 4 0,36
06 Statni zakazky 0,15 4 0,6
Tl Nardstajici ceny plynu 0,11 2 0,22
T2 Nejisté dodavky plynu 0,11 2 0,22
T3 Zvysujici se ceny materidlu 0,07 2 0,14
T4 Ruast arokd z avéru 0,06 2 0,12
T5 Maly zajem o ucebni obory 0,15 1 0,15
T6 Drahé pohonné hmoty 0,04 2 0,08
Celkem 1 2,66

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Za nejvetsi hrozbu je povazovan maly zdjem o ucebni obory, ktery zaroven ovliviiuje

1 strategicka vychodiska, pokud se podnik nerozroste, nedokaze uspokojit své zdkazniky

ani zvysit obrat. PfestoZe se nasly 1 dalsi velké hrozby, zejména ty, které se tykaji politické

situace v Rusku, neptfedpoklddd se, Ze by dokazaly ohrozit stanovena strategicka

vychodiska.
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Mezi nejvétsi piilezitosti spadaji vetejné zakazky, a zavedeni nové sluzby, kterou je

montaz tepelnych Cerpadel.

Celkové hodnoceni je 2,66, coz znaci, ze citlivost strategického zdméru vici externim

faktorim se nachazi uprostied, ale spiSe sméiuje k silnému postaveni.
SWOT analyza

Ve SWOT analyze jsou dany dohromady interni a externi analyzy, vse je navic rozdéleno

na slabé stranky, silné stranky, ptilezitosti a hrozby.

Tabulka 10: SWOT

Slabé stranky Silné stranky

- Spatné nastaveny systém predavani | - Eyetils Zpo TR 2B

. . : y : - Nizka fluktuace
informaci (rad) mezi zaméstnanci

- Neexistujici zatkolujici proces - Flexibilita (firma je schopna vyhovét
- Nedostatek stavajicich zaméstnancii pfanim - zdkazniku i = v pribchu

- Neexistujici nastupce PGS

Nedostateéné komunikaéni kanaly | AE S 2L

% -~ y : - Financni stabilita
pfi hledani zaméstnanct

- JIT — nulové naklady na skladovani

- Vybudované dobré jméno spolecnosti

Hrozby PrilezZitosti
- Narustajici ceny plynu - Tepelna cerpadla
- Nejisté dodavky plynu - Zakaz pouZzivani kotlll s emisni tfidou
- Zvysujici se ceny materialu lall
- Rust aroku z uvért - Dotace na elektromobil a dobijeci
- Maly zajem o ucebni obory stanice
- Drahé pohonné hmoty - Socialni sité

- Velkoobchodni ceny pro zdkazniky
- Statni zakazky

- Socialni sité

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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Ze SWOT analyzy, lze vycist, ze u firmy ptevladaji silné stranky nad slabymi. Podnik
diky svym silnym strankdm ma na trhu jen mensi konkurenci. V externim prostredi jsou
prilezitosti a hrozby vyrovnané. Lze oc¢ekavat, ze zjisténé hrozby budou pro spoustu firem
zatézkavajici zkouSkou. Pokud ovSem dokéze podnik vyuzit svych silnych stranek pro

ptekonani hrozeb, tedy strategii ST, situaci by mél zvladnout bez vétsich ujem.

Nartstajici ceny plynu, zvySujici se ceny materidlu, rist Grokt z uvért ¢i drahé pohonné
hmoty by firma mohla pfekonat pomoci vybudovanému dobrému jménu a finan¢ni
stabilité.

Co se tyka slabych stranek, bude potfeba zacCit pracovat na efektivnéjSim néboru
zaméstnancl. Celkové Ize vidét, Zze firma nema proces nabirdni zameéstnanct

a zaskolovaci proces dobfe zaveden, coz je potieba zohlednit ve strategickém planu.
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8 Navrh vhodné strategie

8.1 IE matice

Matice IE vychézi zjiz vytvofenych matic IFE a EFE, jejimz sjednocenim stanovi
vhodnou strategii. Vysledek IFE matice vysel 3,33 a byl zanesen na osu x (interni
hodnoceni). Vysledek 2,66 vySel v EFE matici a je zaznamendn na ose y (externi

hodnoceni.

Obrazek 5: IE matice spolecnosti Boraseti s. 1. 0.

Rust a budovéni
- Strategie tréni penetrace
- Strategie vyvoje trhu
- Strategie vyvoje produktu

Interni hodnoceni

- Strategie dopfedné, zpétné a Silny Stiedni Slaby
horizontélIni integrace \ 3,0-4,0 . 2,0-2,9 1-1,9
4 3 2 1
Vysoky ( "l \
— 3,0-4,0 I I I
c
S 3
| =
2 Stiedni _Ivi
:E 2,0-2,9 V Vl
8
o 2
Nizky
1-1,9 VII VIl IX
1 \ L ,)

Drieni a udrZovéni / Prodani a zbaveni se
- Strategie omezeni

- Strategie trini penetrace

- Strategie vyvoje produktu - Strategie odprodeje

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Po zaneseni soutfadnic do grafu se ukazalo, Ze se podnik nachézi ve IV. kvadrantu, ktery

spada do mnoziny strategii rist a budovani, kterd v sobé nese 4 moznosti rozvoje.

Pticemz dopfedna a zpétna integracni strategie se mohou rovnou vyloucit, odbératelé
1 dodavatelé jsou o mnohonasobné vétsi podniky neZ podnik analyzovany. Horizontalni
integracni strategie se také nejevi jako nejvhodnéjsi vzhledem k tomu, ze v minulosti se
podnik rozdéloval, jedinou moZznosti by byl odkup konkurencni spole¢nosti. Ani strategie
vyvoje trhu se nejevi jako nejvhodnéjsi vzhledem k tomu, ze podnik nedokaze uspokojit

poptavku ani na trhu, na kterém aktualné¢ ptisobi.
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Strategie penetrace se shoduje s vizi spolecnosti, kdy podnik chce zvysit obrat
na stavajicim trhu. Tedy jevi se jako vhodna. Posledni strategii je vyvoj produktu, podnik
se nebrani zavadéni novych sluzeb a z externi analyzy vysla najevo montaz tepelnych

Cerpadel.
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9 Volba vhodné strategie

V této kapitole bude zpracovana QSPM matice, z které vyjde finalni strategie. Popis

konec¢né strategie je v druhé ¢asti.

9.1 QSPM matice

Vybér vhodné strategie autorka zpracovala pomoci QSMP matice. Pti tvorbé vychazela
z IFE a EFE analyzy, konkrétné z identifikovanych silnych a slabych stranek, prilezitosti
a hrozeb a jejich stanovenych vah. Dalsim vychozim bodem jsou doporucené strategie,

které vysly z IE matice, tedy trzni penetrace a vyvoj nového produktu.

Véha ziistava vzdy stejnd a méni se pouze koeficient dulezitost, ktera byla vyhodnocena
na zékladé nasbiranych informaci z rozhovort s jednatelem spolecnosti. Nejvyssi rozdil
je u pfilezitosti tepelnych cCerpadel, kdy v trzni penetraci byl koeficient dileZitost
stanoven na 1 (nejméné dilezity) a u strategie vyvoje produktu se koeficient rovna

4 (nejvice dilezity).

Celkovy soucet strategie trzni penetrace a strategie vyvoje produktu se lisi pouze o pul
bodu, ptesto se jako vhodnégjsi volba jevi strategie trzni penetrace, kterd koresponduje

S Vizl.
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Tabulka 11: QSPM matice

Strategie trzni Strategie vyvoje
penetrace produktu
Faktory interni a externi | Vaha | Koeficient | Celkem Koeficient | Celkem
analyzy diileZitosti diileZitosti
Silné stranky
Rychlost zpracovani | 0,1 4 0,4 2 0,2
zakazek
Nizka fluktuace 0,15 4 0,6 3 0,45
Flexibilita 0,04 2 0,08 3 0,12
Financéni stabilita 0,17 3 0,51 4 0,68
Vybudované dobré jméno | 0,2 4 0,8 3 0,6
spolecnosti
Slabé stranky
Spatné nastaveny systém | 0,03 4 0,12 3 0,09
predavani know-how mezi
zameéstnanci
Neexistujici zaskolujici | 0,05 3 0,15 2 0,1
proces
Nedostatek stavajicich | 0,16 4 0,64 2 0,32
zaméstnancl
Neexistujici nastupce 0,03 2 0,06 1 0,03
Nedostate¢né komunikac¢ni | 0,07 3 0,21 2 0,14
kanaly pii hledani
zaméstnancl
Prilezitosti
Tepelna erpadla 0,11 1 0,11 4 0,44
Zakaz pouzivani kotld 2 0,04 3 0,06
o 0,02
s emisni tfidou I a II
Dotace na eclektromobil a 2 0,1 2 0,1
- . 0,05
dobijeci stanice
Socidlni sité 0,04 3 0,12 3 0,12
Velkoobchodni ceny pro 4 0,36 2 0,18
, ; 0,09
zdkazniky
Statni zakazky 0,15 4 0,6 3 0,45
Hrozby
Nardstajici ceny plynu 0,11 2 0,22 4 0,44
Nejisté dodavky plynu 0,11 2 0,22 4 0,44
Zvysujici se ceny materialu | 0,07 2 0,14 2 0,14
Rust uroki z uveéra 0,06 3 0,18 2 0,12
Maly zajem o ucebni obory | 0,15 3 0,45 3 0,45
Drahé pohonné hmoty 0,04 2 0,08 2 0,08
Celkové hodnocen 6,19 5,75

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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9.2 Konecény vybér strategii

Pti konecném vybéru strategie byly brany v uvahu strategické cile a celkov¢ strategicka
vychodiska. Dilezitym rozhodujicim faktorem je také vytvofend analyza a ztoho

vytvoiena IE matice QSPM matice.
Na zacatku byly stanoveny tyto strategické cile:

1. Do roku 2025 se rozrist o 5 zaméstnanct.
2. Do roku 2025 zavést novy produkt, montaz tepelného Cerpadla.

3. Vroce 2025 firma uskute¢ni obrat o 50 % vyssi nez v roce 2021.

Z IE matice vySly dvé vhodné strategie, které byly nasledné porovnavany v QSPM
matici. Témito strategiemi jsou trzni penetrace neboli ziskan vétsiho podilu na stavajicim
trhu, a vyvoj nového produktu. Nakonec bylo rozhodnuto, Ze podnik bude implementovat
ob¢ strategie, a to ze dvou divodld. Prvnim divodem je minimdlni rozdil celkového
souctu celkového hodnoceni strategii v QSPM matici. Druhym rozhodujicim diivodem
je, Ze ob¢ strategie zapadaji do pfedem definovanych strategickych cill a jejich Gsp&sna

implementace pomutze naplnit vizi.

Strategie trzni penetrace pomuze naplnit cil 3, kterym je zvySeni obratu o 50 % a pro
dostate¢ny zvySeni trzniho podilu na trhu bude také potieba zaméstnavat minimalné
o 5novych zaméstnanci vic. Jak jiz bylo zminéno, pro rist firmy neni potfeba
marketingu, kvili neuspokojené poptavce. Krom¢ ndboru zaméstnancii, bude potieba
pofidit 2 nové automobily, aby se instalatéfi mohli dostavat na stavby. Kviili naboru
zaméstnancl bude potieba zacit 1épe komunikovat skrz pracovni portaly, tak 1 pomoci
reklamy na socialnich sitich. Byl vybran Facebook, ve kterém se da vytvofit samotna
pracovni nabidka, kterd se mize nasledn¢ zpropagovat. Také bude potieba vymyslet

podobu zaskolovaciho procesu novych zaméstnanct.

Strategie vyvoje produktu se slucuje predevsim s druhym cilem, kdy spole¢nost chce
pfimo zavést novou sluzbu, kterou je montdz tepelného Cerpadla. Pro tuto fazi je zapotiebi
sehnat vhodného dodavatele tepelnych Cerpadel, vhodnou variantou by bylo, kdyby
dokazal vytvofit také Skoleni, na kterém by se zaméstnanci rovnou naucili, jakym
zpisobem maji provadét montdz. Protoze firma jiz tuto sluzbu nabizi skrz externisty,

zakazniky s novou sluZzbou nebude muset obeznamovat.
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10 Strategické cile

V této kapitole budou rozepsany strategické cile na cile taktické a operativni, ke kterym

je nasledné ptitazeno KPI, zodpovédna osoba a termin uskute¢néni.
Strategicky cil ¢. 1: Do roku 2024 navysit po¢et zaméstnanci o S instalatéri

Prvni cil obsahuje 3 cile na taktické Grovni, jimiz je hledani zaméstnancii na internetu,
zavedeni zaskolujiciho procesu a povysSeni 2 stavajici instalatérii na vedouci stavby.
Za vétsinu operativnich cilti je zodpovédny jednatel spolecnosti, je to predevsim kvili
tomu, ze se jedna o malou firmu, ktera méa velmi jednoduchou hierarchickou strukturu.
Vyjimkou je definovani zaskolovaciho procesu, tento ukol mé4 na starosti jednatel
spole¢né s instalatérem, ktery je na pozici vedouci stavby a v podniku pracuje nejdéle.
Ten ma také na starosti zkousSku zaskolujiciho procesu, kterou bude provadét spolecné
s instalatérem, ktery se naopak v podniku nachazi nejkrat$i dobu a ma nejméné znalosti.
Zaskolujici proces bude urcen pfedevSim pro nové zaméstnance, kteti do této chvile
nepracovali v oboru, ale také pro jiZ stavajici zaméstnance, kteti v tuto chvili mohou d¢lat
pouze pomocné prace jako je noSeni materialu nebo vrtani. VeSkeré cile jsou zobrazeny

v tabulce ¢. 12.

Vysledkem tohoto cile je nabrat nové zaméstnance, kteti budou rychle zaclenéni
do pracovniho procesu a budou efektivné fizeni od vedoucich staveb, coz povede
k uspokojeni potieb vSech potenciondlnich zdkaznikii. Tento cil zaroveit umozni splnit

také strategicky cil €. 3, zvySeni obratu o 50 %.
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Tabulka 12: Strategicky cil €. 1

rve

Navysit pocet zaméstnanci alespon o 5 instalatéra

listina

Doba trvani, Odpovédna
Takticky cil Operativni cil KPI ., / -
termin osoba
Vytvofrit ucet na Facebooku UZivatelské jméno Ano / Ne cerven 2022 Jednatel
7 Kladni inf 7 s
adat za adm.ln ormace o a.dane Ejdaljia na Ano / Ne Eerven 2022 Jednatel
podniku firemnim Gctu
Prispévk 1 prispévek ¢ 2022-
Byt aktivni - priddvat prispévky rispeviy na pI’ISva}\{e 2 cer\{en Jednatel
Facebooku mésic prosinec 2022
Vytvorit i nabidk
ytvorit pracovni nabldku na Vytvorend nabidka Ano / Ne Cervenec 2022 Jednatel
Facebooku
Pocet odpovédi . ¢ H
Hledani Zpropagovat pracovni nabidku oce _0 po’ve tna 10 zéjemcu cervenec-srpen Jednatel
» . inzerat 2022
zaméstnancl na
internetu Vybrat vhodny pracovni portal Vytvoreny Géet Ano / Ne gerven 2022 Jednatel
Vytvofit pracovni nabidky na " . cervenec-srpen
H = i , v Vytvotrena nabidka Ano / Ne = Jednatel
pracovnim portale 2022
Pocet podepsanych 2 podepsané -
Pohovor a podpis smlouvy podepsany podep zari 2022 Jednatel
smluv smlouvy
Vyhodnotit GspéSnosti naborl | Vysledek zaneseny v
Y . P L. y | ) v Ano / Ne listopad 2022 Jednatel
z rlznych portald internim systému
Vytvofit i nabidk Pocet odpovédi . en
Y vc’>r| vpvravc.?j/m na I, yna oce ,0 po’ve tna 15 zajemcd zari 2023 Jednatel
Uspésnéjsim portalu inzerat
Pocet podepsanych 3 podepsané
Pohovor a podpis smlouvy BEEE Ry ROSiEP fijen 2023 Jednatel
smluv smlouvy
Definovat podobu Definovany proces v . Jednatel,
" , . , , Ano / Ne éervenec 2022 L.
zaskolovaciho procesu internim systému Tomas
Definovany motivacni
Definovat motivacni faktor:
o i faktory v internim Ano / Ne éervenec 2022 Jednatel
pro skolitele 3
systému
Zavedeni Y " , Vytvorena konecna "
° y Zkouska zaskolovaciho defini interni Ano /N srpen-fijen Toméz. David
efinice v internim no / Ne omas, Davi
zaskalovaciho procesu a pripadna Uprava , 2022
procesu systéemu
Vsechny zadané Instalatéfi na
o ) . Zavérecna prakticka ) yz. listopad - . 3
Zaskolit nové zaméstnance N ukoly je . pozici vedouci
zkouska . , prosinec 2022
instalatér stavby
R s . . Instalatéri na
- , . Podepsand zaskolujici listopad 2023- .. ,
Zaskolit nové zaméstnance e Ano / Ne pozici vedouci
listina leden 2024
stavby
Vytvoreny dokument
Zhodnotit schopnosti kazdého LA v Y . zafi - prosinec
. , se schopnostmi Ano / Ne Jednatel
instalatéra instalatéra 2022
Powyiit 2 instalatért
3 Pod y dodatek 2 pod d
zamestnance na Koneény vybér odepsany do va € podepsane leden 2023 Jednatel
vedouci stavby ke smlouvé dodatky
R L Instalatéfi na
. L Podepsand zaskolujici 3 . ,
Zaskolujici proces Ano / Ne unor 2023 pozici vedouci

stavby

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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Strategicky cil ¢. 2: Do roku 2024 zavést novou sluzbu, montaz tepelného cerpadla

Ptestoze 1 nyni firma dokaze zajistit montéz tepelného ¢erpadla ptes externi dodavatele,
predpoklada, ze po této sluzbé bude ¢im dal vétsi poptavka, predevsim kvili nejistym

dodavkam plynu. Je tedy v jejim zajmu poskytovat sluzbu sama.

S cilem souvisi vybér dodavatelli, Skoleni zaméstnanct a také informovani zakazniki
o sluzbé. Opét je za vSechny ukoly odpovédny jednatel. Zavedeni sluzby je naplanovano

na rok 2023. Podrobny popis implementace cile je zobrazen v tabulce ¢. 13.

Tabulka 13: Strategicky cil €. 2

Zavedeni nové sluzby, montaz tepelného cerpadla
Doba trvani Odpovédna
Takticky cil Operativni cil KPI , / ;-
termin osoba
3 ., Dorucéend nabidka od
Poptavka u stavajicich L, .
. stavajiciho Ano / Ne Unor 2023 Jednatel
dodavatell
dodavatele
Vybér primarniho Doruéené nabidky od Gnor - brezen
dodavatel Analyza trhu konkurencnich 3 Nabidky Jednatel
. 2023
dodavatelu
Potvrzenibudouci
Vybér dodavatele ) Ano / Ne duben 2023 Jednatel
spoluprace
s . duben -
” ) Vybér Skolitele Podepsana smlouva Ano/ Ne . Jednatel
Skoleni pro kvéten 2023
zaméstnance . Pode a Skolici Jednatel,
Skoleni zaméstnanct p.saha >Kolid Ano / Ne éerven 2023 € n? |
listina externi skolitel
Zverejnit informaci na Prispévek na
Informovani J_, L, 2 Ano / Ne cerven 2023 Jednatel
, o , socialnich sitich Facebooku
zakaznikd o nové - . : -
“px Zverejnit informaci na Editace webovyc
sluzbé ) ) L ; ¥ Ano / Ne ¢ervenec 2023 Jednatel
webovych strankach stranek

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
Strategicky cil ¢. 3: Do roku 2024 zvySsit obrat o 50 % oproti roku 2021

ZvySeni obratu je rozdéleno do tfi let. V roce 2022 je v planu zvysit obrat pouze o 10 %,
je to déno tim, Ze teprve zacind proces nabirani novych zaméstnanct, tudiZz zvySeni
nemiiZze byt pfili§ vysoké. V roce 2023 je v planu zvysit obrat o dalSich 15 % a v roce
2024, kdy uz jsou vSichni zaméstnanci zaSkoleni, ptichazi nejvetsi navySeni obratu a to

dalsich 25 %.

Druhym podcilem je rozsifeni vozového parku. Auta je potieba dokoupit, aby byli
zaméstnanci schopni dopravit na vSechny stavby a bylo tak umoznéno zvysit obrat

o pozadované¢ Castky. Kvili zdrazovani pohonnych hmot a dotacim na elektroauta, bylo
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rozhodnuto o vyuziti této ptilezitosti. Stat aktualné nabizi dotace na elektro automobily

v hodnot¢ 30-50 % potizovaci ceny.

Tabulka 14: Strategicky cil €. 3

Zvyseni obratu o 50 % oproti roku 2021

Doba trvani/ | Odpovédna
Takticky cil Operativni cil KPI , / i
termin osoba
Hodnota obratu v roce 2022 | Obrat je vyssio 10 % leden-
- . . Ano /Ne . Jednatel
vyssio 10 % oproti roku 2021 [ oproti roku 2021 prosinec 2022
vieni Hodnota obratu v roce 2023 | Obrat je vy3Sio 25 % leden-
ZvySeniobratu °d! _ J . Y o Ano /Ne _ Jednatel
vy$Sio 25 % oproti roku 2021 | oproti roku 2021 prosinec 2023
Hodnota obratu v roce 2024 | Obrat je vy$sio 50 % leden-
v . . Ano /Ne . Jednatel
vys$sio 50 % oproti roku 2021 oproti roku 2021 prosinec 2024
Dotace pripsané na
) Koupé nového automobilu F,)v P Ano /Ne bfezen 2023 Jednatel
Dokoupeni ucet
vozového parku Dotace pfipsané na
Koupé nového automobilu EE:t Ano /Ne leden 2024 Jednatel

Zdroj: vlastni zpracovéni, 2022
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11 Finan¢ni planovani

Finan¢ni plan obsahuje vykaz ziskli a zrat a rozvahu, oba vykazy jsou naplanovany
na obdobi strategického planovani, tedy plan zacinad rokem 2022 a kon¢i rokem 2024.

Planovani vychazi ze strategickych cilti a tfech pfedchézejicich let.

11.1 Vykaz ziski a ztrat

Nejprve byly rozplanovany vynosy a veskeré naklady
Plan vynosi

Ve vynosech firmy Boraseti nejsou zahrnuty trzby z prodeje zboZzi, které podnik

od zacatku podnikani nevykazuje a neplanuje se, ze by tomu mohlo byt v budoucnu jinak.

Dalsi skupinou jsou trzby z prodeje vlastnich vyrobkii a sluZeb. Podnik ma své sluzby
rozdelen do Ctyt kategorii: vodoinstalatérstvi, topendistvi, plynovody a ostatni sluzby.
Nejvetsi obrat plyne ztopenafstvi a vodoinstalatérstvi. Planovani vynost vychazi
ze strategického cile €. 3, kdy se ma v roce 2022 zvysit obrat o 10 % oproti roku 2021,
v roce 2023 0 25 % oproti roku 2021 a v roce 2024 je obrat vyssi o 50 %. Hodnoty tohoto
strategického cile vychazi z historickych dat, kdy 1ze pozorovat rovhomérné zvySovani
trzeb, pfiemz vyrazn&jSimu zvySeni obratu pomuze prvni cil 1, kdy firma zamé&stna
5novych instalatéri a bude tak moci uspokojit poptavku vSech potencionalnich

zakazniku.

U vSech kategorii se poc€ita se stejnym procentudlnim nartistem obratu. Celkové Castky

jsou zobrazeny v tabulce €. 15.
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Tabulka 15: Plan vynosi

Plan vynosti
2019 2020 2021 2022 2023 2024
Vodoinstalatérstvi 6 405 8211 8401 9242 10 502 12 602
Topenarstvi 7 320 9384 9602 10 562 12 002 14 402
Plynovody 3660 4692 4 801 5281 6 001 7 201
Ostatni 915 1173 1200 1320 1500 1800
Celkem 18 299 23461 24 004 26 404 30 005 36 006

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Stejné jako tomu bylo u trzeb z prodeje zbozi, podnik neplanuje prodavat polozky, které
spadaji do trzeb z prodeje dlouhodobého majetku nebo trzeb z prodeje materialu.

Plan nakladi

Plan nakladl je rozfazen také do nékolika skupin, nejprve byla naplanovand vykonova
spotieba, do které spadaji ndklady za material a energie. Opét byly dodrzeny stejné
kategorie jako u planovani vynosi a k tém byly navic pfidany ndklady za energie

a pohonné hmoty.

Spotfeba materidlu vychazi znakladii za material z minulych let a narlistd podle
planovaného ristu obratu, tedy, v roce 2022 o 10 % oproti roku 2021, v roce 2023 0 25 %
oproti roku 2021 a o 50 % v roce 2024. Nasledné bylo pocitano s dalSim zdraZzovanim

materialu, a to v roce 2023 o 5 % oproti roku 2021 a v roce 2024 o 15 % oproti roku 2021.

Spotteba energii a pohonnych hmot se také odvijela od spotieby z minulosti
a planovaného navysSeni obratu, navic v roce 2022 se uvazuje zdrazeni o 50 % oproti roku
2021, nasledujici roky se jiz nepiedpoklada dalsi zdrazovani, naklady ptesto dale rostou,

coz je dano vyssim obratem.

Vysledné Castky jsou zobrazeny v tabulce €. 16.
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Tabulka 16: Plan nakladii za material a energie

Naklady za material a energie
2019 2020 2021 2022 2023 2024
vodoinstalatérstvi 2765 3243 3405 3746 4469 5874
topenarstvi 3687 4324 4540 4994 5959 7 832
Plynovody 1843 2162 2270 2497 2980 3916
Ostatni 461 541 568 624 745 979
Energie a pohonné
461 541 568 936 1117 1468
hmoty
Celkem 9217 10810 11351 12798 15 270 20 069

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Naklady za sluzby jsou dalsi planovanou polozkou, ktera je rozdélena do tii kategorii:
montdz tepelnych Cerpadel, revize kotli a ostatni. Naklady za montaZz tepelnych Cerpadel
v roce 2022 opét rostly dle planovaného obratu. Protoze v srpnu 2023 tato sluzba bude
prechazet z externi do interni, s néklady je pocitano pouze do ¢ervence. Samotné tepelna
Cerpadla mé firma zapocitand ve vykonové spotiebé. Dalsi sluzbou jsou revize kotli,

které imérné stoupaji dle planovaného obratu.

Do kategorie ostatni spadaji naklady na telefon, internet, pronajem kancelate nebo sprava
webovych stranek, kterd zistavd neménnd. Pouze v letech 2022 a 2023 se pocita
s naklady na ndbor zaméstnancli v podobé placené reklamy na Facebooku a pouzivani

pracovnich portalti na hledani zaméstnanct. Tyto naklady jsou ve vysi 5 000 K¢ (tab. 17).
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Tabulka 17: Plan nékladii za sluzby

Naklady za sluzby
2019 2020 2021 2022 2023 2024
Montaz tepelnych | ., 3713 3869 4256 2821 0
Cerpadel
Revize kotle 876 1142 1059 1165 1324 1589
Ostatni 290 290 290 295 295 290
Celkem 2900 5145 5218 5740 4440 1879

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

V osobnich nakladech jsou zobrazeny veskeré ndklady vynaloZzené na zaméstnance, tedy
mzdy, socidlni a zdravotni pojisténi. Planovani vychazi z minulych let a ze strategického

cile ¢. 1, kdy je v planu se rozrist o 5 zaméstnanci a 2 zaméstnance povysit.

V roce 2022 dojde k nartistu mezd v priméru o 5 % oproti roku 2021. Také od zafi
nastoupi dva novi zaméstnanci. Pocita se s celkovymi osobnimi néklady na jednoho

zameéstnance 50 000 K¢ / mésic.

V tijnu 2023 dojde k nadboru dalSich tfech zaméstnanct, a zaroven v unoru 2023 povysi
dva stavajici zaméstnanci. U povySeni se pocita nartist celkovych osobnich nakladi

na jednoho zaméstnance o 20 000 K¢ / mésic.

Tabulka 18: Plan osobnich nakladt

Osobni naklady
2019 2020 2021 2022 2023 2024
3087 3710 3710 4296 5836 7376

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Podnik ma dlouhodoby majetek v odpisovych skupinach 2 a 6, v letech 2023 a 2024
planuje nakoupit nové elektro automobily, kazdy v hodnoté 700 000 K¢, které budou
spadat také do druhé odpisové skupiny. Na kazdy z téchto automobilti bude poskytnuta

dotace v rozmezi 30-50 % nakupni ceny. Podnik je spiSe skepticky a uvazuje dotaci
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ve vysi 30 %. V roce 2023 podnik odepise dlouhodoby majetek s potfizovaci cenou

1 500 000 K¢&. Odpisy v nasledujicich letech jsou vycisleny v tabulce nize.

Tabulka 19: Plan odpist

Odpisy

2022 2023 2024
6. odpisova skupina 364 364 364
2. odlplsova Skl:IpIn{:'\ ' 0 54 54
prvni rok odepisovani
2. odplsov.a skElp’ma dalsi 1001 1001 777
roky odepisovani
Celkem 1365 1419 1194

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Ptestoze v minulosti podnik vykazoval ostatni provoezni naklady, v planu s nimi neni
pocitano.
U ostatnich finan¢nich nakladi a nakladovych droki se pocita s prenesenim hodnoty

z roku 2021 do celého planovaciho obdobi.
Vykaz ziski a ztrat

Ve vykazu jsou pro vétsi prehled zobrazeny 1 3 pfedchozi roky. Nasledné byly tdaje
doplnény dle ptedchozich dil¢ich plant. Lze si vS§imnout, Ze v letech 2022 je celkovy zisk
mensi neZ vroce 2021, pfestoZze obrat se jiz zvySuje. Pfi¢inami je zdraZeni energii,
materidlu ¢i nabor zaméstnanct, ktefi zpocatku nejsou tolik efektivni. OvSem v roce
2023, kdy by jiz ¢ast novych zaméstnancti méla pracovat efektivné a ceny energii by jiz

nem¢ly rast, vysledek hospodateni roste.
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Tabulka 20: Plan vykazu zisk a ztrat

Vykaz ziskl a ztrat

2019 2020 2021 2022 2023 2024
Triby z prodeje vyrobkii a sluzeb 18 299 23461 24004 26 404 30 005 36 006
Vykonova spotieba 12117 15955 16 569 18 537 19710 21948
Spotieba materialu a energie 9217 10810 11351 12798 15270 20069
Sluzby 2900 5145 5218 5740 4440 1879
Osobni naklady 3087 3710 3710 4296 5836 7376
Uprava hodnot v provozni oblasti 1068 1111 1078 1365 1419 1194
Uprava hodnot dlouhodobého majetku - trvalé 1068 1111 1078 1365 1419 1194
Ostatni provozni naklady 126 35 24 0 0 0
Provozni vysledek hospodareni 1901 2650 2624 2207 3041 5489
Nakladové uroky a podobné naklady 145 177 179 179 179 179
Ostatni finanéni naklady 142 155 149 149 149 149
Finanéni vysledek hospodareni -287 -332 -328 -328 -328 -328
Vysledek hospodareni pied zdanénim 1614 2318 2296 1879 2713 5161
Daii z pfijmu 273 409 436 357 515 981
Vysledek hospodareni po zdanéni 1341 1909 1859 1522 2197 4180

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

11.2 Rozvaha

Planovana rozvaha také vychazi z minulych let, strategickych cili a mimo jiné také

z planovanych trZeb, které se nachazi ve vykazu ziski a ztrat.

11.2.1 Aktiva

Aktiva jsou rozdélena na stald a obézna. Ve stalych aktivech se nachézi dlouhodoby

majetek, ktery byl vypocitan jiz diive.
Dlouhodoby majetek

Nejprve byla vypocitdna hodnota dlouhodobého majetku. Firma Boraseti s. r. 0. vlastni
pouze dlouhodoby hmotny majetek. V roce 2022 nebyl pofizen Zadny novy, tudiz
se pouze odectou odpisy od hodnoty dlouhodobého majetku ptedchoziho roku. V letech

74



2023 a 2024 budou poftizena elektroauta, proto se k hodnoté¢ dlouhodobého majetku pticte

jejich potizovaci cena ponizend o dotaci a opét se odectou odpisy.

Samotné odpisy jsou jiz vypocteny ve vykazu ziskli a ztrat. Pro lepsi piehled je

dlouhodoby majetek zobrazen v tabulce €. 21.

Tabulka 21: Plan dlouhodobého majetku

Dlouhodoby majetek
2022 2023 2024

Dlouhodoby majetek 18 460 17 095 16 166
n-1
Odpisy 1365 1419 1194
NO\{e pofrizeny dl. 0 200 200
Majetek

0 210 210
Dotace
Celkem 17 095 16 166 15 462

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
ObéZna aktiva
Do obéznych aktiv spadaji zasoby, pohledavky a penézni prostiedky.

Pohledavky a penézni prostifedky byly planovany dle zprimérovanych obratek minulych
let, kterymi se nasledné ndsobily planované trzby v daném roce. Obratky jsou vidét

v tabulce 22.

Tabulka 22: Plan obratek

Obratky
2019 2020 2021 Pramérns
. obratka
Trzby 18 299 23461 24 004
Penéini prostredky 2834 5851 5947 0,217
Penézni obratka 0,155 0,249 0,248
Kratkodobé pohledavky 9125 10104 10 543 0.456
Obratka kr. pohledavek 0,499 0,431 0,439

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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Posledni polozkou v obéznych aktivech jsou zasoby, které ma podnik nulové vzhledem

k tomu, ze vyuziva JIT metodu, tedy material kupuje az ve chvili, kdy je potieba

na stavbé.

Za celou dobu existence se podnik nesetkal s dlouhodobymi pohleddvkami, proto

se neptedpoklada, ze by tomu mélo byt v nasledujicich tfech letech jinak.

Ani ¢asové rozliSeni aktiv nebylo pocitano. Naplanovana aktiva jsou zobrazena v tabulce

nize. NejveétsSimi polozkami v aktivech je dlouhodoby majetek a kratkodobé pohledavky.

Tabulka 23: Plan aktiv

Aktiva
2019 2020 2021 2022 2023 2024

Aktiva Celkem 30960 34 581 34 998 34 879 35 675 39013
Stala aktiva 18 933 18 550 18 460 17 095 16 166 15 462
Dlouhodoby hmotny 18 933 18550 18 460 17 095 16 166 15 462
majetek

Obézna aktiva 11 959 15955 16 490 17 784 19 509 23 551
Zasoby 0 0 0 0 0 0
Pohledavky 9125 10104 10543 12 045 13 688 16 425
Dlouhodobé pohledavky 0 0 0 0 0 0
Kratkodobé pohledavky 9125 10 104 10 543 12 045 13 688 16 425
Kra'tkodoby financni 0 0 0 0 0 0
majetek

Penéini prostiedky 2834 5851 5947 5739 5821 7 125
Casové rozliseni aktiv 68 76 48 0 0 0

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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11.2.2 Pasiva

Pasiva jsou rozdélena na vlastni a cizi kapital.
Vlastni kapital

Do vlastniho kapitalu spada zékladni kapital, s kterym podnik neplanuje hybat, ¢ini
200 000 K¢&. Dalsi ¢ast tvoti kapitalové fondy, které maji nulovou hodnotu a fondy

ze zisku, ve kterych je dlouhodobé 20 000 K¢, ty také podnik nebude ménit.

Vysledek hospodaieni minulych let a bézného tcetniho obdobi také spada do vlastniho
kapitalu. Protoze se neplanuje rozpoustét vysledek hospodafeni minulych let, byl
vypoéten souctem vysledku hospodateni minulych let vroce n-1 a vysledkem

hospodareni v roce n-1.

Cizi zdroje

Do cizich zdroji spadaji kratkodobé a dlouhodobé zavazky. Kratkodobé zavazky jsou
zejména zavazky k dodavatelim ¢i kratkodobé pieklenovaci uvéry, podnik ma zajem tyto
zavazky splatit co nejrychleji, aby si udrzel svoji likviditu, coz Ize vidét i v planované
rozvaze, kde maji klesajici tendenci.

Dlouhodobé zavazky se dle planu také budou splacet, kazdoro¢né se zmensi o 426 000
K¢.

Celkovy piehled pasiv je zobrazen v tabulce 24.
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Tabulka 24: Plan pasiv

Pasiva

2019 2020 2021 2022 2023 2024
Pasiva Celkem 30960 | 34581 34 998 34879 | 35676 | 39013
Vlastni kapital 9212 11121 9162 10 684 12 881 17 062
Zakladni kapital 200 200 200 200 200 200
Kapitalové fondy 0 0 0 0 0 0
Fondy ze zisku 20 20 20 20 20 20
Vysledek hospodareni 7651 8992 7083 8942 10 464 12 661
minulych let
Zﬁ:f::: Egt:?:f:;;obi 1341 1909 1859 1522 2197 4180
ielate podiinna sk 0 0 0 0 0 0
Cizi zdroje 21624 | 23140 | 25404 | 24195 | 22794 | 21952
Rezervy 0 0 0 0 0 0
Zévazky 21624 | 23140 | 25404 | 24195 22794 | 21952
Dlouhodobé zavazky 15585 16 412 16 970 16 544 16 118 15692
Kratkodobé zavazky 6039 6728 8434 7651 6676 6 260
Casové rozliseni pasiv 124 320 432 0 0 0

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

V celém planovacim obdobi byla dodrZena rovnost aktiv a pasiv.
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12 Rizika

Nejprve je potieba stanovit jednotliva rizika, pro snazsi identifikaci byly pouzity zékladni
kategorie, které se nachazi v mapé¢ rizik. Tedy rizika v ndkladové oblasti, technologiich,
obchodni znacce, konkurentii, zakazniki, projektl a stagnaci na trzich. Rizika byla
odhalena béhem benchmarkingu, ktery probihal s jednatelem. Béhem schiizky bylo také
stanoveno, Ze vysoky dopad rizika je od 30 % a stfedni dopad od 15 %.

Nasledné byla kazdému riziku pfitazena zdvaznost v procentudlnim ohodnoceni a dopad

v jednotlivych rocich planu.
Byla stanovena tato rizika:

e Neobdrzena dotace — vzhledem k tomu, Ze statni ekonomika se nachazi v recesi,
muze se stat, ze dotacni balicek bude pozastaveny nebo budou zménény
podminky.

e Neumérné zvySovani nakladi na materidl v zakdzkach s jiz schvalenym
rozpoctem — za toto miize predevsim rist cen stavebniho materialu, problémem
je, ze podnik ma nasmlouvané zakazky na rok a pal doptedu a pro tyto zakazky je
jiz stanoven rozpocet.

e Odchod jednatele —1 toto riziko nachazi odiivodnéni ve vytvofené analyze, podnik
nema za jednatele nastupce.

e Necekani, agresivni konkurenti — pfestoze v tuto chvili je pfebytek poptavky nad
nabidkou, pokud na trh vstoupi rychle se rozristajici firmy, bude to rizikem pro
podnik.

e Vytvofeni spoleCenstvi zivnostnikii — toto riziko je velmi podobné tomu
pfedchozimu. Rozdil je v tom, ze na trhu jsou nyni Zivnostnici, ktefi mohou
pracovat jen na menSich zakazkach, pokud by se spojilo vice zivnostniki
dohromady, méli by dostate¢né kapacity a kviili mensim odvodim by praci mohli
odvést levnéji.

e Platebni neschopnost zdkaznikii — Naklady na vSechny zakadzky se nachdzi
v fadech milioni, proto pokud by néktery ze zakaznikl nebyl schopen splacet své
zavazky, pro podnik by to znamenalo velky problém.

e Zména preferenci zakazniki
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Neuspésny nabor zaméstnancli — Pokud podnik nebude schopny nabrat dostatek
instalatéri, nebude moci naplnit svoji vizi ani zvySovat zisk.

Zavedeni nové¢ sluzby se nepodatilo implementovat — Také zavedeni nové sluzby,
montaze tepelnych cerpadel, bude zvySovat zisk podniku. Pokud se tak nestane,
povede to k nenaplnéni strategického cile ¢. 2, ktery mé také vliv na zvySeni
obratu.

Stagnujici nebo klesajici prodej ve vodoinstalatérstvi

Stagnujici nebo klesajici prodej v topenaistvi

Stagnujici nebo klesajici prodej v plynovodech — ke stagnaci prodeje na tomto

trhu by mohlo dojit zejména kviili obavée z nedostatku plynu.
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Tabulka 25: Strategickd mapa rizik spolecnosti Boraseti s. r. o.

Zavaznost | Pravdépodobnost vyskytu v letech Zména Nejvyssi
Typ rizika (% zisku v pravdépod- dopad v
ohrozeni 2022 2023 2024 obnosti v ¢ase case
Naklady
NeobdrZena dotace 40% 0% 40% 30% Klesajici 16%
Neumérné zvysovani
aklad terial
naifaduna materialv. 70% 60% 50% 20% Klesajici 2%
zakazkach s jiz schvalenym
rozpoctem
Obchodni znacka
Odchod jednatele 80% 10% 10% 10% Konstantni 8%
Konkurenti
NEa — ’
kj;iu::ﬁagres"’”' 40% 20% 25% 30% Rostouci 12%
Vytvoreni le¢ tvi
25//;3!:;:1:?0 ecenstvi 40% 20% 20% 20% Konstantni 8%
Zakaznici
Platebni h t
Zéakaemr;l'(gesc S 60% 30% 30% 30% Konstantni 18%
Zmé f i
Z;Tg::iige erend 30% 20% 30% 30% Rostouci 9%
Projekt
NeUspésny nabor 60% 40% 30% 20% Klesajici 24%
Zavedeni nové sluzby se L
T 40% 0% 30% 10% Klesajici 12%
nepodarilo implementovat
Stagnace na trzich
Stagnujici nebo klesajici
prodej ve 35% 20% 20% 20% Konstantni 7%
vodoinstalatérstvi
Stagnujici nebo klesajici 40% 10% 10% 10% Konstantni 4%
prodej v topenarstvi
Stagnujici nebo klesajici ,
. 20% 40% 50% 50% Rostouci 10%
prodej v plynovodech

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Nejzavaznéj$im rizikem je neimérné zvySovani nédkladi, problémem je Ze podnik ma

nasmlouvané zakazky na rok a pil doptfedu, kde ptijde uprava rozpoctu udélat pouze

tézko. Presto v téchto ptipadech mlize zkusit oslovit investory, zda by tam néjaka zména

mohla prob&éhnout. Pro zakazky, které teprve budou rozpoctovany, autorka doporucila
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vlozit do smlouvy dodatek 0 mozném rozpoctovém navysenim nebo uvazovat navyseni

kazdé rozpoctové polozky na 50 %.

Riziko nedostate¢ného naboru zaméstnancti se mize eliminovat spolupraci s zivnostniky,
ktefi v ptipad¢ potfeby doplni pocet instalatérii, aby bylo moznost zakazky splnit

v terminu.

Platebni neschopnost zdkazniki je tfeti nejvétsi riziko, které se da eliminovat provéfenim

finan¢ni situace investoru.

PtestoZe riziko neobdrzené dotace je také nad 15 %, nebude provedeno zZadné preventivni
opatieni. Pokud by doslo k pozastaveni dotace, podnik znovu zhodnoti, zda

se mu elektroauta vyplati, nebo koupi dodavky na naftu.
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Z.aveér

Hlavnim cilem této prace bylo provedeni strategické analyzy spolecnosti Boraseti
a stanoveni strategii pro nasledujici 3 roky. V praktické ¢asti byl piedstaven podnik,
zanalyzovano prostiedi organizace, vyhodnoceni analyz, byl proveden vybér strategii

a nasledna implementace véetné finan¢ni planovani a rizik.

Samotny podnik do této chvile nemél zavedeny strategicky management. Ale i tak se
v podniku nasly zékladni rysy vrcholového tizeni, podnik mél stanovenou misi a vedeni
védélo, ze ma v planu se rozrlstat, k cemuz bude potfebovat nové zameéstnance

a automobily.

Po zhotoveni analyzy se objevila piilezitost, ktera byla zatazena do strategického planu,
jimiz je dotace na elektro automobily. Nejvétsim problémem pro firmu je nabor
zaméstnanc, k vétsi efektivité¢ naboru by mohla prispét dalsi objevena piilezitost, kterou

je vyuzivani socialnich siti pro nabor zaméstnancu.

Mimo piilezitosti byly objeveny také hrozby, které souvisi pfedev§im s ekonomickou
situaci statu a valkou na Ukrajiné, ptesto kvili finan¢ni stabilité podniku a nezasycenosti
trhu se nepfedpokladaji financni potize. Z finan¢nich plant, které stabiln¢ rostou, si lze

vS§imnout, Ze podnik neohrozila ani pandemie COVID-19.

Hlavnimi doporu¢enimi pro naplnéni stanovenych strategickych cili je inzerce
na pracovnich portadlech a zavedeni socidlnich siti, pfes které miZze najit nové
zameéstnance, toto autorka vidi jako hlavni kli¢ k tomu, aby se podnik mohl rozristat.
Dalsim doporucenim je rozvinout strategicke cile do kratkodobych a stanovit jim terminy.
Pravé stanovené terminy pomohou podniku s rozvojem, protoze do této chvile mél
jednatel spole€nosti spoustu plant, které nebyly provedeny (jednim znich je interni
montaz tepelnych cerpadel). Naopak jako méné podstatné je stanoveni odpovédnosti,

protoze jak vyslo najevo, za vétSinu ukoli je zodpovédny prave jednatel.

Protoze autorka byla v uzkém spojeni s vedenim spolecnosti, jiz byly predany vystupy.
Podnik byl spokojen piedev§im s vytvofenou analyzou a implementaci strategického
planu do dil¢ich ukoll. Ocenil také rizika a doporuceni na jejich eliminaci. Tato prace
pro podnik byla pfinosna. Jednatel jiz zacal uvazovat o ¢aste€ném zavedeni strategického
managementu, prestoze s nejveétsi pravdépodobnosti nebude vyuzivat vSechny nastroje

strategického managementu.. Za¢ne vice analyzovat své okoli, aby dokazal v¢as odhalit
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ptilezitosti a hrozby. Protoze vzdy mél spoustu planti, ale malokteré uskutecnil, rozhodl

se 1 pro planovani strategickych cilti s terminy. Timto byl splnén cil préace.
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Abstrakt

Sekyrova, K. (2022). Strategicky management organizace, ZéapadoCeska univerzita

v Plzni, Fakulta ekonomicka, Cesko.

Klicova slova: strategie, vize, mise, strategické cile, strategické fizeni, podnik, analyza,

strategické alternativy

Tato diplomova prace se zabyva strategickou analyzou spole¢nosti Boraseti s. r. 0. Prace
je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. V teoretické ¢asti jsou popsany zdkladni
pojmy, s kterymi se nasledné pracuje v praktické ¢asti. Sté€Zejni €asti prace byla interni a
externi analyza, z které se mohly generovat strategie a alternativni strategie. V praci byla
stanovena strategickd vychodiska. Vypracovan strategicky plan organizace na 3 roky
doptedu. Pro doplnéni souvislosti byl zpracovan také finan¢ni plan a analyza rizik. Pro
zpracovani praktické c¢asti bylo zapotfebi komunikovat s podnikem a mit pfistup
k internim dokumentiim. U&elem prace bylo pfibliZit analyzované spolenosti strategicky
management a ukazat ji, pro€¢ by se méla strategickym fizenim sama zabyvat. Toto se

z velké ¢asti povedlo.



Abstract

Sekyrova, K. (2022). Strategic management of the company, University of West Bohemia,

Faculty of Economics, Czech Republic.

Key words: strategy, vision, mission, strategic objectives, strategic management,

enterprise, analysis, strategic alternatives

This thesis deals with the strategic analysis of Boraseti s. r. 0. The thesis is divided into
theoretical and practical parts. In the theoretical part the basic concepts are described,
which are then worked with in the practical part. The core part of the thesis was the
internal and external analysis from which strategies and alternative strategies could be
generated. In the thesis, strategic starting points were established. Developed a strategic
plan for the organisation for 3 years ahead. A financial plan and risk analysis were also
developed to complete the context. To develop the practical part it was necessary to
communicate with the company and have access to internal documents. The purpose of
the thesis was to introduce the analysed company to strategic management and to show

why it should deal with strategic management itself. This was largely successful.



