ZAPADOCESKA UNIVERZITA V PLZNI

FAKULTA EKONOMICKA

Diplomova prace

Strategicky management organizace

Strategic Management of the Organization

Bc. Miroslav Vurm

Plzen 2024



Cestné prohlaseni
Prohlasuji, Ze jsem diplomovou préci na téma
., Strategicky management organizace “

vypracoval samostatné pod odbornym dohledem vedouciho diplomové prace za pouziti

pramenti uvedenych v piilozené bibliografii.

Plzen dne 12.4.2024 v. 1. Miroslav Vurm

Zasady pro vypracovani prace

1. Zpracujte teoretickou ¢ast diplomové prace zaméefenou na strategické fizeni
organizace.

2. Ptredstavte zvolenou organizaci.

3. Pomoci vhodnych metod analyzujte vlivy, které ptisobi na podnik.

4. Zvolte vhodnou strategii pro dosazeni strategickych cilti organizace a vypracujte
plan implementace.

Studijni program

Projektové a procesni fizeni



Podékovani

Rad bych v této &asti prace vyjadiil sviij vdek Ing. Petru Cizkovi, M.A., Ph.D., jakoZto
vedoucimu diplomové prace, za jeho cenné odborné vedeni, uzitecné rady, podporu
a pripominky, které¢ mi poskytl pfi psani prace. Také bych rad pod¢koval zastupcim firmy

za jejich prinos v podob¢ dat a informaci, které byly zasadni pro psani této prace.



Obsah

UVOU cuovereerererenesesssssesessssssssssessessssssssessssssssessssssssssssesesessssesssssesesessssessssssssesssnssesssssasns 7
1  Strategicky Management .........ccccceeeeeieceisssssrsnnneerescsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 8
1.1 POSIANT ... e 9
L2 VZE et et 10
1.3 Strate@ICKE CIIE ...vvviiiieeieiiiieee e e e e e e 10
1.4 N8 €117 4 (TSR UPPUPRRRN 11
1.5 Faze strategického managementu .............cooccvviiiiieieiiniiiciiiieeee e, 13

2 Strategicka analyza prostredi....ccccoccvvvrneeriieccssisssssnnnerinecsssssssssnsssssssssssssssssansens 16
2.1 Analyza vngjSTho prostredi........cccuvvviiiieeeiiiiieee e 16
2.1.1 Analyza MezZoPToStIedi......ceieeeeciiiiiiiiee e 17
2.1.2 Analyza makroprostredi .........cccvvviiiiiieiieeeieee e 19
2.1.3 Matice EFE .....oooiiiiiii et 21

2.2 Analyza vnitiniho prostredi........cccvviiiieeiiiiiiiiiiiieee e 22
2.2.1 Analyza firemnich faktorQ............ceeeviiiiiiiiiii e, 22
2.2.2 Portfolio analyza ............coeeiieeiiiiiiiiiie e 24
2.2.3 VRIO analyzZa.......c.couviiiiiiieiieeeieee ettt e e e e 25
2.2.4 MatiCe IFE ...ttt 26

23 SWOT aNalyzZa......ccocueiiiiiiiiiiieiiiiceic e 27

3 Tvorba a VYDEr Strategie.........cccccvvveeiiciiveeiiiisisnniicisssneiiccsssnnnicssssssessssssssssssssnans 28
3.1 TVOTDaA SITAtEEIC ...eeeviiieeiiiie ettt e e e 28
3.2 TYPY SEALEZIT e eueeiiieeiiiiiee ettt e et e et e e e e e e eaeaeee e 28
3.2.1 DIICT STAtEZIC ....vveeeeiiiiiee ettt eeie ettt e e eebeee e e eineeeeeaes 30

3.3 MatiCe IE .o e 31
3.4 Matice TOWS ...t 32



3.5  Vyber optimalni Stratei........cccevrvriiieriiiireeeiiiieeeeriieeeeerireeeeeireeeeesereeeas 34

3.5.1 Matice QSPM.. .. 34
3.6  Implementace Strat@@iC........cc.uvreeeiuiireeiiiiieeeeriiieeeeeiieeeeerereeeeeeereeeeesneraeeeas 35
ANALYZA FIZIK . oooiiiirnrrnneeiiiiiiiiinssnnneriiiccsssssssssnnnrisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 36
4.1 OSEIENT TIZIK ..eeitiieiiiie ettt ettt e et eeeiaee e 37
Predstaveni SPOIeCNOSti. ccccueeieeisssericnsssnriesssssnniessssnsisssssssssesssssssssssssssssssssnsssses 39
Strategicky management SPOlECNOSt ...ccoeuuerierrrrnericssssnnriessssnsiecssssnssscsssssssscssns 42
6.1 POSIANT ... 42
TN V4 /SRR 42
6.3 Strate@ICKE CIIE ...vvviiieiiieiiiieee e e e e e e e e 42
ANALYZA ProSIEdI .ocuvveeeeeiiieiississrnneeiinccssssssssssnerssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 43
7.1 Analyza vngjSTho prostredi........cccuvviiiiieeeiieeiee e 43
7.1.1 MaKIOProStIEdi....ccueeiiiiiiieee e e e e e 43
7.1.2 MEZOPTOSITIEAT ..o e e e e e e 47
7.1.3 Matice EFE .....oooiiiiiie et 50
7.2 Analyza vnitinitho prostredi.........ccccceeeieeiiiiiiiiiee e 51
7.2.1 Analyza firemnich faktorQ...........cceeeiiiiiiiiiii e, 51
7.2.2 Portfolio analyza ............ceeeiieeiiiiiiiiiiee e 53
7.2.3 VRIO QNalyzZa....c.c.coeiiiiiiiiiiiiiiiiieecec et 58
7.2.4 Matice TFE ..o 59
7.3 SWOT aNalyzZa......ccocueiiriiiiiiiieiiicceic e 61
Tvorba a vyber Strategie.......ccueeeiiserirsercsseecnssneccssneecssneecssaeecssnnesssssessssaeccsnns 62
8.1 MatiCE LE ..ot 62
8.2 Matice TOWS ... e 63
8.3 Vybér optimalni strategie z analyzy IE...........cccccooiiiiiiiiiiiiiieeee, 64
8.3.1 Matice QSPM.. ... 64



9 Implementace strategiCKEho PIANU ......ueeeeiiiiiiiiiisnnnneriiiiciiiiiisnnnnneeiecccssssssnnnnnnns 66

9.1 Strategie pronikdni na trh.........c.ccoooeiiiiiiiiiiii e 66
9.1.1 Rizika strategie pronikdni na trh..........cccccoeeeiiiiiieiiiiiieeeciiee e 68
9.2 Strategie rozvoje Produktll ..........ccccueiiiiiiiiiieiiiiiiie et 70
9.2.1 Rizika strategie rozvoje produktll.........ccccceevvviiiieiiiiireeeiiiee e 72
7 75
Seznam PouZityCh ZKIateK ...ceeiieerrreeiiesssseniicssssnnsissssssnsssssssassssssssssssssssssssssssssssssssses 77
Seznam PouZitych ZArojill....cccvveeriesrsseniicsssseniecssssnnssssssssssssssssnssssssssssssssssssssssssssssssssses 79
Seznam tabuleK.......occeiiiiinnnniiiiiiiiiiiiiiitnniieieeiiinnieteeeeesinniseteeesssssssssssssseeessees 82
T A ER 10 0) 1) T/ LN 83
SeZNAM Grafll.cciieiirreeiieiisreriinssssnriessssssssessssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssssssssssssses 84
AT/ 1 B0 (0B 1) 1 (1) £ 85
Piilohy
Abstrakt
Abstract



Uvod

Strategicky management piedstavuje zakladni kdmen uspéchu a udrzitelného rozvoje
kazdé organizace. Jeho vyznam v dne$nim rychle se ménicim a vysoce konkurenénim
prostfedi nelze podcenovat. Dilezitym aspektem ve strategickém managementu je
vyuzivani analyz prostfedi k identifikaci moznych pfilezitosti a hrozeb, které mohou
ovlivnit spole¢nost. Pomaha podniku také k definici cili a vize. Spole¢nost mize svou
vizi a své cile naplhovat riznymi zptsoby pomoci riznych strategii. Pro podnik ma
strategie zasadni vyznam z hlediska udrzeni konkuren¢ni pozice, nebot’ bez vhodné
a spravné nastavené strategie se firmy casto dlouhodobé neudrzi na trhu. Spolecnosti
s dobte zavedenym strategickym fizenim jsou schopny nejen efektivnéji dosahovat svych

strategickych cilti v krat$Sim Case, ale také vyrazné Setfit financni prosttedky.

Tato diplomova préce si klade za cil popsat zékladni teoretické pojmy strategického tizeni
a na tomto zakladé vypracovat strategii pro konkrétni podnik. Prace je ¢lenéna na
teoretickou a praktickou €ast. Teoreticka ¢ast prace se vénuje rozboru pojmil spojenych
se strategickym managementem, jako je poslani, vize, strategické cile a faze strategického
managementu. Dale se prace vénuje strategické analyze prostfedi a vybéru strategie.
V praktické casti jsou nasledné tyto znalosti aplikovany na konkrétni podnik a na zakladé

provedenych analyz je stanovena vhodna strategie pro dosazeni ur¢enych cili.

Vybranou spole¢nosti je Raiffeisen stavebni spofitelna a. s. (RSTS), ktera vznikla jako
prvni stavebni spofitelna v Ceské republice. Jde o finanéni instituci, kterd je soucasti
finan¢ni skupiny Raiffeisen Bank International. Specializuje se predev§im na poskytovani
produkti a sluzeb v oblasti stavebniho spofeni, coz zahrnuje spofici produkty pro budouci
financovani bydleni a Uvérové produkty urcené k financovani bytovych potieb.
Pro potieby prace autor Uizce spolupracuje s oblastnim feditelem Raiffeisen stavebni

spofitelny pro zapadni Cechy.



1 Strategicky management

Pojem strategické fizeni postradd pfesnou a vSeobecné uzndvanou definici.
Nicméné prevlada néazor, ze strategicky management je soubor instrukci, rozhodnuti
a ¢innosti, diky kterym podnik miize dosahovat konkurencni vyhody na strategické
urovni, coz vede k zajisténi nadprimérnych vynosti. Pfi porovnani této definice s jinymi,
které poskytli rizni autofi, je zfejmé, Ze rozsah strategického fizeni lze rozsifit 1 na
personal. To je zpisobeno skute¢nosti, ze vSichni jednotlivei zapojeni do organizace, at’
uz jsou to manazeti nebo zaméstnanci, sdileji stejny cil, a to dosdhnout uspéchu. Dal§im
prvkem je tUroven kreativity, kdy strategické fizeni kombinuje védecky pftistup
aumélecky rozmér. Tyto dvé slozky spojuje tak, aby vytvofily a udrzely klicové
schopnosti organizace, pri¢emz vyuzivaji jak znalosti, tak intuice v nezbytné miie (Fotr

a kol., 2020).

Efektivni sprava strategii hraje zasadni roli v prosperujicim provozu podniku. Aby bylo
mozné dlouhodobé napliovat firemni misi, je klicoveé zavést pragmaticky ptistup k fizeni
strategii. Strategicky management, zalozeny na peclivych analyzach dlouhodobych
trendil, umoznuje organizaci ucinn¢ Celit vyzvam a prekazkam, které mohou ovlivnit jeji
dalsi vyvoj. Tento piistup dale ptispiva ke zvySovani kvality rozhodovani vedoucich
pracovnika, ktefi prostiednictvim néj zdokonaluji své schopnosti (Hanzelkova a

kol., 2017).

Strategické fizeni se propojuje skrze celou organizaci v ramci jednotlivych trovni, az na
tu nejnizsi, kde se stretava s taktickym fizenim. Taktické fizeni se soustfed’uje na plany
a operace na urovni funkci ¢i struktury organizace a dava si za cil detailné specifikovat
jednotlivé cile. Tyto individudlni provozni aktivity jsou ndsledné spravovany
prostfednictvim operativniho fizeni (Fotr a kol., 2020). Jednotlivé irovné managementu

jsou zachyceny na nasledujicim obrazku (Obr. 1).



Obr. 1: Typy managementu a urovng fizeni

Strategické Dlouhodoba

management

Ekonimicky a
Taktické technicky Stfednédoba
management

Vyroba, obchodni

o Kratkodoba
¢innost

Operativni

Zdroj: Kuda, F., & Wernerova, E. (2012), vlastni zpracovani

Hierarchie mezi taktickym, operativnim a strategickym fizenim se projevuje v rtizném
rozsahu pravomoci a odpovédnosti pfi formulaci a realizaci cili. Strategickd troven
stanovuje cile pro taktickou uroven, ktera predava své pravomoci operativni urovni.
Rozdily mezi témito trovnémi jsou patrné v ¢asovém horizontu — operativni fizeni se
zam¢eiuje na kratkodobé, zatimco strategické na dlouhodobé obdobi. Strategické
rozhodovani je ¢asto spojeno s unikdtnimi situacemi, na rozdil od rutinnéjsiho taktického

a operativniho rozhodovani (Hanzelkové a kol., 2017).

1.1 Poslani

Poslani firmy je dynamickym prohlaSenim o sméfovani a hodnotach, které formuji jeji
podnikatelské aktivity. Toto prohlaSeni neni pouze statickym dokumentem, ale méni se
v souladu s vyvojem organizace a dynamikou trhu. Je klicovym néstrojem pro budouci
uspéch, poskytuje zaméstnanciim smysl pro praci a urcuje cile pro sméfovani firmy a také
informuje stakeholdery. Poslani musi byt nejen v souladu s misi a hodnotami spole¢nosti,
ale také flexibilni a adaptibilni k proménlivym podminkdm podnikatelského prostiedi

(Fotr a kol., 2020).

Definovani poslani je klicovym krokem pro formulaci strategie firmy, ovliviiuje vefejné
vnimani spole¢nosti a vystavuje ji vefejné kontrole. Akcionafi, zaméstnanci, dodavatelé
a zdkaznici si tvofi nazor o firmé na zékladé verejného prohlaseni o poslani. Pro vedeni

1 zamé&stnance poslani pfedstavuje normu pro chovani a orientaci. Timto zpisobem
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poslani jednozna¢né vymezuje jedinecnost firmy ve srovnani s ostatnimi, definuje rozsah
¢innosti, nabizené produkty a sluzby a souCasn¢ stanovuje prioritni oblasti podnikani

(Hanzelkova a kol., 2017).

1.2 Vize

Svou vizi si firma vytyCuje konkurencni postaveni, které planuje dosdhnout v uréeném
budoucim ¢asovém obdobi. Misto vytvafeni mnoha rtznych aktivit, na které by se
organizace zamg¢fila, je vyhodné identifikovat pouze ty aktivity, ve kterych firma
exceluje. Zaroven by vize neméla omezovat zaméstnance v jejich osobnim ristu

a iniciativé (Kluyver & Pearce 11, 2015).

Pojem vize se uziva pro konkrétni, presné asové ohraniceny popis podoby, do které se
chce spolecnost transformovat na konci svého planovaciho obdobi. Podnikatelské vize
strategického planu. Tento dokument je kliCovym prvkem kazdé kvalitni strategie
a zaroven slouzi jako vychozi bod, at’ uz jde o nové vznikajici podnik nebo o strategickou

zménu jiz existujici firmy (Fotr a kol., 2020).

1.3 Strategické cile

Strategické zaméteni spole¢nosti by mélo byt vytvareno s ohledem na jeji misi. Obecné
cile by pak mély smétovat k uréitym konkrétnim aktivitdm nebo strategickym smérim
podniku. Tyto cile by mély odrazet klicové aktivity a strategické smeéry, poskytovat jasny
smér a byt dosazitelné v pevné stanovenych ¢asovych ramcich. Tim se stavaji nezbytnou
soucasti, ktera slouzi jako vychozi bod pro formulaci strategickych a operativnich plant

spole¢nosti (Mallya, 2007).

Pro formulaci strategie je stanoveni strategickych cilti klicovym krokem. Tato ¢innost
poskytuje zédklad manazerim pro vytvoreni strategie a zajiSt'uje orientaci a sjednoceni

vSech aktivit firmy na vSech urovnich organizace (Fotr a kol., 2020).

Hanzelkova a kol., (2017) ve své knize definuji strategické cile, jako pozadovany stav,
kterého chce podnik dosahnout prostiednictvim svych aktivit. Jak jiZ bylo zminéno,
strategické cile tvofi jadro strategie a jsou klicovou sloZkou jejiho obsahu. Je dilezité,

aby cile byly formulovany tak, aby odpovidaly kritériim SMART. Fotr a kol., (2020), toto
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kritérium rozsifili o eticnost a zamétenost na zdroje, ve své knize tedy uvadéji, ze dobie

definovany cil musi byt SMARTER.

Tato zkratka vyjadiuje sedm pozadovanych vlastnosti strategickych cili, na zakladé

pocateCnich pismen jednotlivych vlastnosti, které jsou:

1. Specificky (Specific): Cil musi byt jasn¢ definovany a konkrétni.

2. Méritelny (Measurable): Musi byt formulovany tak, aby se dal méfit tispéch.

3. Akceptovatelny (Acceptable): Cil by mél byt akceptovatelny pro zakazniky
a vSechny zcastnéné strany.

4. Realisticky (Realistic): Musi byt dosazitelny a realisticky vzhledem k dostupnym
zdrojiim a podminkam.

5. Casové ohrani¢eny (Timed): Cil musi mit jasn& definovany ¢asovy ramec.

6. Eticky (Ethical): Mél by byt v souladu s etickymi normami a hodnotami.

7. Zajistény zdroji (Resourced): Cil by mél mit podporu v lidskych, finan¢nich

a materidlnich zdrojich.

1.4 Strategie

Pojem strategie v sob¢ nese spojeni s cili, kterych spolecnost usiluje dosahnout. Strategie
piedstavuji zakladni piedstavy o tom, jak budou firemni cile naplnény. Existuje nékolik
riznych definic tohoto pojmu. Jedna z nich popisuje strategii jako kombinaci
strategickych cilli a metod, které maji vést k jejich dosazeni. Jind definice, stejné jako
uvadi Hanzelkova a kol., (2017), pojednava o strategii jako o planu pro splnéni mise

spolecnosti.

Jiny pohled udéva Kluyver & Pearce I1., (2015), ktefi o strategii rozhoduji podle toho, na
ktery trh se bude firma upinat, jaké produkty a sluzby zde bude prodavat a poskytovat.
Na prvnim misté je vzdy zdkaznik, pro kterého musime vytvofit hodnotu, kterd ve finale
vytvaii i dlouhodobou hodnotu pro akcionafe spolecnosti a dalsi zainteresované strany.
Ve struénosti miiZzeme fici, Ze spolecnost rozhoduje o tom, kde bude své produkty nabizet,
jak planuje dosahnout svych cill a jakym zpiisobem hodléd podnikat, aby maximalizovala

dlouhodobé svou hodnotu.

Podle Porterova pohledu citovaného ve Fotr a kol., (2020), 1ze strategii charakterizovat
jako komplexni koncept, ktery formuluje konkuren¢ni schopnost spolec¢nosti, stanovuje

jeji cile a definuje politiku pro dosazeni téchto cilii. Strategie neni omezena pouze na
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vytvareni konkuren¢nich vyhod, ale také zahrnuje schopnost kreativniho eliminovani
vyhod konkuren¢nich subjektti. Mizeme tedy fici, ze koncept strategie je v podstate
celkovym radmcem, ktery urcuje konkurenéni schopnosti firmy, stanovuje cile organizace

a navrhuje potfebnou politiku pro jejich dosazeni.
Strategie by méla vykazovat nésledujici vlastnosti:

1. Unikatnost: Strategie poskytuje organizaci konkuren¢ni vyhodu a odlisnost od

konkurence, je unikatni a obtiZzné€ napodobitelna.

2. Jasnost: Strategie je jasn¢ formulovéana a komunikovana v rdmci celé organizace,
tak aby byla pro vSechny zaméstnance srozumitelnd a mohla byt konzistentné

provadena.

3. Zaméreni: Urcuje, na kterém trhu, v jakém segmentu a na jaké zakazniky se bude
orientovat. Definuje cilovy trh a zptlisob, jakym organizace planuje uspét na tomto

trhu.

4. Dlouhodobost: Strategic musi byt dlouhodobd a musi se zaméfovat na
dlouhotrvajici tspéch, misto kratkodobych ziskli. M¢la by brat v avahu budouci

trendy a zmény v prostiedi.

5. Vybér a odmitnuti: Obsahuje rozhodnuti o tom, co organizace bude d¢lat a co
naopak ne. Jinymi slovy je potiebné, aby organizace vybirala aktivity a segmenty,

ve kterych je silnd a odmitala ty, které nejsou v souladu s jejimi cili.

6. Konzistence: Dulezitad je také konzistentnost s vnitinimi schopnostmi organizace
a s vn¢jSim prostiedim, ve kterém pusobi. Nesmi dochézet k rozporim mezi

strategii a redlnymi moZnostmi organizace.

7. RozliSeni od konkurence: Strategie urcuje, jak organizace planuje vytvorit vyssi
hodnotu pro zakazniky nez konkurence. To zahrnuje volbu odlisnych ¢innosti od
téch, které provadéji konkurenti, nebo alespoi jejich dokonalej$i provedeni.

8. Flexibilita: Flexibilita je pro strategii také velmi dllezitd, protoZe umoziuje

organizaci reagovat na ménici se podminky a nové ptilezitosti.
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1.5 Faze strategického managementu

VétSina autort identifikuje tfi klicové etapy strategického fizeni, které zahrnuji formulaci
strategie, implementaci strategie a hodnoceni strategie. V ramci posledniho vyvoje
globalni ekonomiky a vlivem ekonomického cyklu se objevuji nové mysleny, jak zajistit
vEtsi pruznost v procesu strategického fizeni. V podstaté se jedna o prechod od definovani
dlouhodobych cila a priorit k jejich dosahovani skrze kratkodobé operace, v reakci na
vlivy faktorti podnikatelského prostiedi, které nejsou predvidatelné ani ovladatelné
firmou. Jednim z potencidlnich feSeni je rozSifeni tradicniho modelu na Ctyfi faze.
V téchto fazich se klade diraz na vytvareni riznych scénait k identifikaci potencialnich
rizik, formulaci strategickych variant pro kazdy scénat, jejich posouzeni a vybér nejlepsi
varianty. Tento postup umoznuje vytvoreni konkrétniho strategického planu, ktery je poté

realizovan (Fotr a kol., 2020).
Formulace strategického zaméru

Jak ve své knize uvadi Fotr a kol., (2020), v této fazi je zahrnuto zpracovani strategickych
vychodisek, které definuji pozadovany stav podniku na konci plénovaciho obdobi
a navrzené¢ kroky pro jeho dosazeni jsou obsahem finalniho stavu firmy. Prvni etapa
zahrnuje vyhodnoceni podnikového poslani, na némz je zaloZzena konkrétni vize.
Na zaklad¢ této vize jsou stanoveny strategické cile, které odpovidaji casovému ramci

vize a jsou navrzeny postupy pro jejich dosazeni.

Dalsi kroky zahrnuji tvorbu scénait, které reflektuji mozny vyvoj prostiedi.
Pomoci analyzy prostiedi jsou identifikovany externi ptilezitosti a hrozby, a jsou
stanoveny interni silné a slabé stranky. Predikce budouciho vyvoje strategického zaméru
se dale zdokonaluje prostfednictvim formulace riiznych strategickych variant. Ty jsou
nasledné vyhodnoceny a dojde k vytazeni téch, které nejsou relevantni pro nasledujici

tvorbu strategického planu (Fotr a kol., 2020).

Vystupem z této faze je konkrétni strategicky zamér obsahujici jasn¢ formulovanou vizi,
pevné stanovené dlouhodobé cile a prioritni sméfovani organizace v uréeném obdobi.
Tato faze také predstavuje vychozi bod pro definici kontrolnich ukazateld pro sledovani

strategického planu (David & David, 2017).
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Tvorba strategického planu

Féze tvorby strategického planu zahrnuje postupové kroky vedouci k sestaveni
strategického planu. Tento proces zahrnuje vytvofeni strategické mapy, provedeni
investi¢ni studie s upravenou vstupni analyzou a formulaci funkénich strategii, které
nasledné¢ vedou k vytvoreni finalnich variant strategického planu. Dlouhodobé strategické
cile jsou rozlozeny na kratkodobé cile, které slouzi jako zaklad pro funkcni strategie
a poskytuji voditko pro operativni fizeni. Strategicky plan vypracovany timto zptisobem
je pripraven k implementaci. Zarovenl jsou na této Urovni definovany ukazatele pro

sledovani strategického planu (Fotr a kol., 2020).
Implementace strategie

Implementace strategie probihé prostiednictvim nastroji operativniho fizeni. Operativni
management zahrnuje fidici ¢innosti, jejichZ hlavnim cilem je zajistit efektivni a plynuly
chod vyrobnich, podptirnych, tfidicich a dalSich procesu, pfi¢emz jsou respektovany

prislusné provozni a legislativni standardy. Néaplni operativniho managementu je:

e stanoveni taktickych a operativnich planu,
e zabezpeceni vhodnych provoznich faktort,
e koordinace pritbé¢hu provoznich procest a feseni zjisténych odchylek,

e reporting o prib¢hu a vysledcich provozniho procesu.

Klicovym prvkem pii provadéni strategie je jeji inovacni potencidl, jehoz zakladni
charakteristiky mizeme najit ve vizi. Pro plnéni strategickych cill je nezbytné detailné
stanovit operativni cile strategického planu pro jednotlivé aktivity, coz umoziuje
efektivni alokaci dostupnych zdroji. Bé&hem implementace jsou vypracovany
arealizovany plany postupu, dochdzi krozdéleni firemnich zdroji, jsou vydéavany

smérnice a pokyny zaméfené na i¢innou komunikaci a motivaci zaméstnancii (Fotr a kol.,

2020).

Pro uspésné dosaZeni stanovené strategie hraje klicovou roli angazovanost zaméstnanci
v podniku. Je nezbytné, aby byla strategie predstavena zaméstnanciim srozumitelnym
zpiisobem a aby byli zaméstnanci motivovani k jejimu plnému naplnéni. Tato potieba
vyplyva z faktu, Ze zaméstnanci piedstavuji klicovy prvek pro realizaci strategie. Jejich
neangaZovanost nebo dokonce sabotdZ muze vést k nesplnéni definované vize

a strategickych cili organizace (Soucek, 2015).
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Hodnoceni strategie

Strategie je hodnocena z nékolika perspektiv, prvni z nich je racionalni pohled, ktery
analyzuje vztah mezi strategii, situaci na trhu, dostupnymi zdroji a schopnostmi firmy.
Dale je strategie hodnocena z hlediska kulturni vhodnosti, zkoumajici soulad strategie
s firemni kulturou. Taktéz je hodnocena z perspektivy vztahu mezi strategii a vykonnosti
firmy, coz predstavuje nejvice sledovany aspekt. Pro monitorovani tohoto vztahu lze
vyuzit ukazateli vykonnosti, jako jsou napiiklad rentabilita investic, rentabilita aktiv

nebo rentabilita vlastniho kapitalu (Srpova a kol., 2011).

Soucasny pristup k hodnoceni realizace strategie predpoklada jeho aplikaci v prabéhu
celého strategického ftizeni. Strategické metody, které organizace pouZziva, nemohou
zlistat neménné, protoze samotné prostiedi, kde strategie ptsobi, prochdzi zménami.

Na tuto realitu je tfeba reagovat nasledovng¢:

e monitorovat vnéj§i a vnitini faktory, kter¢ maji méfitelny dopad na zvolenou
strategii,

e provadét analyzu dosazenych vysledkii a porovnavat je s ocekdvanymi
predpoklady strategického planu,

e doporucovat nezbytné napravy v jiz ptijatém strategickém ptistupu.

Déle Fotr a kol., (2020) zminuji, ze se tyto postupy pro hodnoceni strategie zamétuji na
dva zakladni sméry. Konkrétné na korekci jiz probihajicich procest a také na posouzeni

dosazeni strategie a strategickych cilt jako celku, po dokonceni realizace procest.
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2 Strategicka analyza prostredi

Podnik je v prubéhu svych operaci a rozhodovani ovlivnén svym prosttedim (Obr. 2).
Existuji sily, které na podnik pisobi, pficemz nekteré z nich mize podnik do urcité miry
ovlivnit, zatimco jiné ne. Tyto sily se nachazeji jak uvnitf, tak vné podniku.
Kazdy z téchto vlivii ma na podnik odlisny dopad, a proto se musi podnik naudit, jak
s témito vlivy pracovat a jak v€asné€ volit spravna marketingova rozhodnuti.

Dvoracek a Sluncik, (2012) klasifikuji tyto vlivy na zaklad¢ jejich ptisobeni na podnik na
vnitini a vnéj$i. Vnitini prostfedi lze chapat jako sily, které ptisobi uvnitt podniku,
zatimco vnéjsi prostiedi jako sily, které ptisobi mimo podnik. Vnéjsi prostiedi je dale

rozdéleno na mikrookoli a makrookoli.

Obr. 2: Prosttedi organizace

Legislativa MAKROPROSTREDI Demografie
MEZOPROSTREDI
Zakaznici Distribuce
MIKROPROSTREDI
Ekonomika Zdroje strategického zaméru Sociologie
Konkurence Substituty Dodavatelé
Technologie Ekologie

Zdroj: Mallya (2007), vlastni zpracovani

2.1 Analyza vnéjSiho prostredi

V procesu vngjsi analyzy, ktery probih4 pod vedenim strategickych manazerti, dochazi
k pozornému sledovani a zhodnoceni faktort, které ovliviiuji okolni prostfedi firmy.
Cilem této analyzy je odhalit pfileZitosti pro rozvoj a identifikovat potencidlni hrozby,
které miZzou mit vliv na fungovani podniku. Pfi tomto analytickém pfistupu je dilezité
klast diraz na identifikace trendd ve vyvoji, vyplyvajicich ze spolecenského,

ekonomického nebo trzniho kontextu firmy, tak aby spole¢nost mohla formovat jeji
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budouci sméfovani. Vysledkem vnéjsich analyz jsou identifikované prilezitosti a hrozby

(Hanzelkova a kol., 2017).

Analyza vnéjsiho prostiedi se zamétuje na identifikaci novych piilezitosti a rozpoznani
potencialnich pftilezitosti. Ty mohou vzniknout z kulturnich, politickych nebo
ekonomickych faktorti. Pokud jsou efektivné vyuzity, mohou posilit strategickou
konkurenceschopnost spole¢nosti. Na druhou stranu, hrozby jsou vnimany jako situace,
které mohou branit spolenosti v dosazeni strategické konkurenceschopnosti, a to bud’
omezenim moznosti nebo vytvarenim potencialnich prekazek. Dikladna analyza téchto
faktort je nezbytna pro formulaci strategii, které¢ vedou k udrZeni nebo posileni pozice

spolecnosti na trhu (Hitt a kol., 2017).

2.1.1 Analyza mezoprostiedi

Analyza mezoprostiedi se vénuje zkoumani okoli, v némz podnik plisobi nebo do néhoz
planuje rozsifit svou cCinnost. Tato oborova analyza se zaméfuje na zakladni
charakteristiky, které ovliviiuji podniky v daném odvétvi. Dulezité je také zhodnoceni
pozice, kterou podnik zaujima v daném podnikatelském prostiedi. Vysledkem analyzy
podniku jsou odpovédi na otazky tykajici se soucasné pozice podniku, procesi, diky

kterym se do této pozice dostal a odhadu jeho budouciho postaveni (Fotr a kol., 2020).
Porteriuv model péti konkurenénich sil

Porterova analyza odvétvi je klicovym néstrojem pro formulaci obchodni strategie. Tato
analyza pomaha organizaci zmapovat jeji konkurencni pozici v daném odvétvi, kterd
ovliviiuje jeji vyjednavaci schopnosti. Také podporuje identifikovat ptilezitosti, jejichz
realizace by mohla podpofit rozvoj firmy v daném prostiedi. Zakladem Porterovy analyzy
je predpoklad, Zze konkurenceschopnost firmy v urcité oblasti je urena péti klicovymi
silami. Témi jsou potencionalni konkurenti, stdvajici konkurenti, substitu¢ni vyrobky,

dodavatelé a zédkaznici, viz (Obr. 3).
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Obr. 3: Porteriiv model péti konkurencnich sil

2. Dodavatelé

3. Substituéni 5. Konkurence | 4. Potenaalr-ﬂ
vyrobky konkurenti

[ 2

N

1.Zakaznici

Zdroj: Fotr a kol. (2020), vlastni zpracovani

1.

Ziakaznici: Sila vyjednavani zdkaznik je charakteristika, kterd popisuje hodnoceni
zékaznikt tykajici se obchodnich podminek, ptistupu k jednani, spravedlnosti vztaht
a flexibility dodavatele. Zakaznici, jako klicova skupina maji zajem ovliviiovat nebo
definovat podminky spoluprace s firmou. Faktory, které mohou zvySovat
konkuren¢ni tlak, zahrnuji napiiklad vySs$i citlivost zdkaznika na cenu nebo
alternativni moznosti dodavek. Dal§imi faktory mtze byt nizky pocet zakaznika trhu,

piipadné nemoznost diferenciace produktu (Fotr a kol., 2020; Mallya, 2007).

Dodavatelé: Vyjednavaci silu dodavatelli ovliviiuje nékolik faktord, jako jsou pocet
dodavatell, dostupnost alternativnich surovin a naklady na ptechod k jinym zdrojam.
Béznou praxi je, ze vyrobci a dodavatelé spolupracuji na dosazeni vzajemnych
vyhod, vcetné rozumné cenové politiky, zlepSené kvality, inovaci ve sluzbach
a dodéavek just-in-time. Tato forma spoluprice pfispiva ke vzajemné udrzitelné
konkurenceschopnosti a dosahovani dlouhodobého zisku. Pro organizaci je klicové
peclivé posoudit vSechny tyto faktory s cilem efektivné spravovat vyjednédvaci vztahy

se svymi dodavateli (David, 2013).

Substitu¢ni vyrobky: Hrozba substitu¢nich vyrobkil se projevuje skrze existenci
vyrobk, které sdileji podobné charakteristiky s produkty v daném odvétvi a spliiuji
potieby zakaznikl. Konkurencni sila substitutll je ovlivnéna tim, jak snadno si
mohou kupujici vybrat a ptejit na dany substitucni vyrobek. Konkurence se zvysi,
pokud se substituéni vyrobek zlepsi ve vztahu cena/kvalita, stane se snadno

dostupnym, usnadni zdkaznikiim ptechod mezi produkty a snizi naklady, které
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zakaznici museji investovat do nakupu substitutu. Proti této hrozbé mohou firmy
bojovat tim, ze si udrzi stabilni ceny a soufasné¢ budou neustdle inovovat

a zdokonalovat své produkty a sluzby (Fotr a kol., 2020).

4. Potencialni konkurenti: Dalsim z aspektl, které musi firma analyzovat je hrozba
vstupu novych konkurentti do jejiho odvétvi. Novi konkurenti ptindseji dalsi kapacity
do trhu a planuji ziskat svou konkurenéni pozici s podporou dostupnych zdroji
a jejich schopnostmi. Hrozba spojena s novymi konkurenty je ovlivnéna existujicimi
prekazkami, které brani novym hra¢im vstoupit do daného odvétvi. Tyto piekazky
zahrnuji faktory jako je diferenciace produktl, ziskani ptistupu k distribu¢nim
kanalim, finanéni naro¢nost, mozné reakce stavajicich firem, preference zakazniki

k ur¢itym znackam a jejich loajalita (Mallya, 2007).

5. Konkurence: Tento faktor obvykle patfi mezi nejvyraznéjsi. Kdyz jedna firma
zméni svou strategii, ostatni firmy v téze oblasti asto reaguji zménou své vlastni
strategie. Tyto reakce mohou zahrnovat sniZeni cen, zlepSeni kvality, rozSifeni
funkci, poskytovani novych sluzeb, prodlouzeni zaruk nebo zintenzivnéni

reklamnich kampani (David & David, 2017).

2.1.2 Analyza makroprostiedi

Makroprostiedi podniku predstavuje vnéjsi faktory a podminky, na které podnik reaguje,

ale nemiize je ovlivnit (Dvotacek, Sluncik, 2012).

Pti zkoumani strategickych faktori v mezinarodnim i narodnim prosttedi se zamétujeme
na analyzu makroprosttedi. Pro firmy s mezinarodni ptisobnosti je klicovym aspektem
strategického pldnovani porozuméni vyvoji prostiedi v jednotlivych regionech, kde
podnikaji. K tomu slouzi metoda PESTLE, zahrnujici pohled na politické, ekonomické,
socialni, technologické, pravni a environmentdlni faktory. Tato analyza poskytuje
komplexni pohled na riznorodé vlivy, kter¢é mohou ovlivnit obchodni prostiedi,
a umoziiuje lepsi ptizplsobeni strategii podniku aktudlnim podminkam (Fotr a kol.,

2020).
PESTLE analyza

Tato technika slouzi k hodnoceni budouciho vyvoje vnéjSiho prostiedi organizace, kde
identifikuje trendy, jeZ mohou ptedstavovat jak rizika, tak pfilezitosti pro firmu.

KaZzdé pismeno v této zkratce predstavuje oblast obecného prostredi, kterou je vhodné
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sledovat. Tyto faktory, nachdzejici se mimo samotnou organizaci, hraji roli ve formovani

strategie, prestoze nepatii do ptimého vlivu spole¢nosti (Bolland, 2017).

1.

Politické faktory: Tyto aspekty urcuji situaci organizace v podnikatelském prostiedi
a miru jeji investi¢ni ti¢asti. Jsou schopny vyrazné ovliviiovat strategicka rozhodnuti
spole¢nosti a ménit celkovou podnikatelskou pozici nebo i prostiedi v daném regionu

(Fotr a kol., 2020).

Ekonomické faktory: V soucCasném globalizovaném prostiedi jsou narody
vzajemn¢ propojeny v ramci celosvétové ekonomiky. To klade na podniky
poZadavek nejen sledovat ekonomicky vyvoj ve své domovské zemi, ale takeé

ve svétovych ekonomikach mimo jejich okruh pasobnosti (Hitt a kol., 2017).

Socialni faktory: Segment socialnich faktorti zkouma postoje a kulturni hodnoty
v ramci spole¢nosti. Tyto hodnoty a postoje jsou zakladnimi stavebnimi kameny
socialni struktury a ¢asto souviseji s demografickymi trendy. Pro spolecnosti usilujici
o uspéch je klicové sledovat promény v socidlnim prostiedi a kulturnich trendech

(Hitt a kol., 2017).

Technologické faktory: Dalsimi faktory jsou technologické faktory. Misto popisu
technologie, kterou firma vlastni, se soustied’uje na pozornost vii¢i technologickym
standardlim, které ovliviiuji uspésné naplnéni strategického zdméru. Predvidat vyvoj

technologickych trendi mize byt klicové pro uspéch firmy (Fotr a kol., 2020).

Legislativni faktory: Fotr a kol., (2020) ve sv¢é knize zdlraziuji, ze vyvoj pravnich
piedpist, jak na narodni, tak nadnarodni urovni, zejména v kontextu Evropské unie,
piedstavuje jeden z klicovych determinujicich faktort, které ovliviiuji podnikatelské

prostfedi, a nasledné formovani strategii firem.

Enviromentalni faktory: Ekologické a klimatické aspekty ziskdvaji vyznamnou
pozornost ve strategické analyze, nebot mohou pfedstavovat jak hrozby, tak
i ptilezitosti pro firmu. Tyto faktory ovliviiuji naptiklad technologii vyroby
a umisténi vyrobnich zatizeni, a mohou dokonce vést k omezenim vyroby urcitych
produktii. DileZitym ohledem je, Ze priorita ekologickych hledisek se muze
v riznych regionech ¢i zemich ménit, a proto je klicové, aby spolecnost peclivé
analyzovala tato environmentalni kritéria a predeSla potencidlnim konfliktim

(Hanzelkova a kol. 2017).
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2.1.3 Matice EFE

Matice EFE, znama také jako External Forces Evaluation, slouzi k posuzovani faktori
v externi analyze. Hlavnim cilem je rozpoznat kli¢ové prvky vnéjsiho kontextu, které
vyznamné ovliviji strategické sméry podniku a lze je zacClenit do ¢asového ramce
strategického planu. Tato analyza se zabyva vnéj$im postavenim organizace a cili na
strategické sméfovani. Poskytuje manaZeriim strategie prilezitost ziskat a zhodnotit
informace tykajici se okolniho prostiedi, ekonomiky, socidlnich trendii, kulturnich

faktord, demografie, politiky, regulaci a konkurenéni situace (Fotr a kol., 2020).
Sestaveni této matice zahrnuje realizaci Sesti krokd:

e Zacatecnim krokem je vytvoreni tabulky klicovych pftilezitosti a hrozeb, které by
mohly ovlivnit strategické zaméry spolecnosti. V této tabulce jsou systematicky
identifikovany a uspotfadany ptileZitosti a hrozby spojené s danym strategickym
cilem.

e Dalsim krokem je vybér odpovidajiciho poctu srovnatelnych ptilezitosti a hrozeb,
pro symetri¢nost matice.

e Nasledné je pridélena vaha kazdému rizikovému faktoru, coz reflektuje jejich
vyznam, a to v rozmezi od 0,00 do 1,00, pii¢emz soucet vah dosahuje hodnoty

1,00.

e Poté probihd hodnoceni individualnich rizikovych faktora v kontextu jejich vlivu
na strategické smétrovani, vyuzivajici nasledujici stupnici: 1 = nejmensi vliv,

2 = podpriamérny vliv, 3 = nadprimérny vliv a 4 = nejvyssi vliv.

e Nasledné jsou pro kazdy faktor vypocitany vazené hodnoty, které vznikly
nasobenim jeho vahy se stupném vlivu, coz poskytuje kone¢né vazené hodnoceni.
eV zavérecném kroku je spocitano celkové vazené hodnoceni, coz zahrnuje soucet

vSech vazenych hodnoceni, pro kazdy jednotlivy faktor (Fotr a kol., 2020).

Nejvyssi dosazitelné hodnoceni organizace je 4, zatimco nejniz$i hodnota ¢ini 1.
Primérné hodnoceni je na hodnoté 2,5. KdyZ celkové vazené hodnoceni dosdhne 4,
ukazuje to na vynikajici schopnost organizace ucinné reagovat na ptitomné prilezitosti
a hrozby v okoli. Jinymi slovy, strategie spolecnosti efektivné vyuZzivad dostupné
piileZitosti a minimalizuje potencidlni neptiznivé dopady vnéjSich hrozeb. V opacném

ptipadé, kdyz hodnota doséhne 1, signalizuje to, ze strategie firmy nedisponuje
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dostatec¢nou efektivitou pfi vyuzivani prilezitosti nebo adekvéatni reakci na vnéjsi hrozby

(David & David, 2017).

Priklad matice EFE je uveden v Ptiloze A.

2.2 Analyza vnitiniho prostredi

Interni analyza predstavuje objektivni zhodnoceni soucasné situace spolecnosti.
Pti formulaci strategie hraje klicovou roli, nebot’ podrobné zkouma faktory vnitfniho
prostiedi organizace, které ovliviiuji proces rozhodovani o strategickych cilech v ramci

konkrétnich aspektli planované strategie (Hanzelkova a kol. 2017).

Cilem interni analyzy je identifikovat silné a slabé stranky organizace v riznych
funkcénich oblastech. Tento rozbor neslouzi pouze k posouzeni aktudlni situace
spolecnosti, nybrz k vyhodnoceni jeji kapacity realizovat stanoveny plan. Hodnotitel musi
v této fazi pochopit firemni zdsoby a interni dovednosti, které firma vlastni. Firma
disponuje materialnimi i nemateridlnimi prostfedky. Materidlni zdroje jsou ty, které jsou
viditelné a mohou byt numericky vycisleny, coz usnadiiuje jejich analyzu. Na druhou
stranu jsou nematerialni zdroje kviili své povaze obtiznéji identifikovatelné (Fotr a kol.,

2020).
Pro vyhodnoceni vnitiniho prostiedi je k dispozici fada riznych metod a specifickych

analyz, jako je analyza firemnich faktori, BCG matice, VRIO analyza, matice IFE a dalsi.

2.2.1 Analyza firemnich faktoru

Ukolem této analyzy je identifikovat nedostatky a piednosti spolenosti a nalézt
konkurenéni vyhodu. Toho je dosaZeno prostifednictvim identifikace rozsahu dostupnych
zdrojli, jako jsou technologie Ci stroje, a odhalenim charakteristickych vyhod, jako je

kvalita pracovnikd, jejich dovednosti a znalosti.

Interni prostedi spolecnosti zahrnuje zdroje firmy a schopnost efektivniho vyuzivani
téchto zdrojii. Tento termin odkazuje na faktory, které mohou byt pfimo ovliviiovany

firmou a jsou pod kontrolou manazert (Jakubikova, 2013).

Detaily jednotlivych faktorti budou dale rozpracovany v nasledujicich ¢astech prace.
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Faktory védecko-technického rozvoje

Tyto klicové faktory jsou pro spolecnost nezbytné, nebot’ vytvéieji podminky pro
zaclenovani védeckotechnického pokroku do strategie. Kazda firma by méla disponovat
zdroji, které ji umozni inovovat vyrobky nebo sluzby, optimalizovat vyrobni postupy
a absorbovat vysledky védeckotechnického vyvoje. Tento postup muze poskytovat
potencial pro vytvareni konkurenénich vyhod prostfednictvim novych produktt pro trh
nebo zdokonalovanim stavajicich vyrobk, jez oslovuji trzni poptavku. Kromé toho mize
inovativni vyvoj pfispét k optimalizaci vyrobnich procesil s cilem sniZit naklady, zvysit
kvalitu, efektivitu a vylepsit pracovni prostiedi v riznych oblastech (Hanzelkova a kol.,

2017).
Marketingové a distribucni faktory

V ptipadé plsobeni firmy v konkurenénim prosttedi nabyva marketingova c¢innost
z4sadniho vyznamu. Naopak, spolecnosti, které se specializuji na maly pocet zakaznika
se stabilni poptavkou, nemusi investovat do rozsdhlych marketingovych kampani.
Do osmdesatych let minulého stoleti byl hlavnim modelem masovy marketing, zaloZzeny
na hromadném prodeji a zakaznické loajalité. Ekonomické zmény, mezindrodni
konkurence, technologické inovace a legislativni upravy vsak piimé€ly firmy k revizi
svych marketingovych strategii. Internet se stal dilezitym nastrojem pro marketing,
umoznujici efektivni komunikaci se zakazniky. Analyticky piistup k marketingu zahrnuje
analyzu trzniho prostfedi, cenovou politiku, péci o zdkazniky, kvalitu produkti a sluzeb,
ucinnost reklamy, podil na trhu, ochranu duSevniho vlastnictvi a zpétnou vazbu zakaznika

(Hanzelkova a kol., 2017).
Faktory vyroby a Fizeni vyroby

Produkeci je mozné popsat jako proces pfemény vstupll na vystupy. Tento priibéh obnasi
efektivni spravu skladi, kontrolu vyrobnich zdroji, pouziti technologii a planovani
operaci. Béhem pribéhu vyroby je klicové dbat na kvalitu, asovy management,
optimalizaci spotfeby surovin a snizovani nakladti. Uspéch firmy zaleZi na schopnosti
identifikovat pfednosti a nedostatky jednotlivych prvkii vyrobniho procesu (Sulak, Vacik,
2005).
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Faktory podnikovych a pracovnich zdroji

Pii zkoumani produkéniho procesu by firma méla klast diraz zejména na faktory
spolehlivosti, efektivity a dostate¢nosti. To vyzaduje monitorovani vyuziti vyrobnich
zafizeni, materidli a vyrobki, uspory energie, spravu skladi a celkovou kvalitu.
Pro zajisténi uspokojeni poptavky na trhu je klicova spolehlivost a stabilni provoz
vyrobnich systémi, dostate¢na kapacita a flexibilita ve vyrobé, ktera odpovida potiebam

zékaznikl (Ketkovsky, Vykypél, 2006).
Faktory finan¢ni a rozpoctové

Hodnoceni ekonomickych a financnich faktori ma za cil ziskat ptehled o finan¢ni
stabilit¢ a soucasné situaci spolecnosti. Dale je zde kladen diiraz na posouzeni, zda
navrhované strategické plany maji adekvatni financ¢ni zdklad a jestli jsou k dispozici
potifebné financni prostfedky pro jejich realizaci. Pro tuto analyzu se bézné vyuzivaji

ukazatele likvidity, vykonnosti, aktivity a ziskovosti (Hanzelkova a kol., 2017).

Spolecnosti vyuzivaji metodu finan¢ni analyzy ke zkoumani své ekonomické situace
a celkového finan¢niho zdravi. Zdrojem dat pro tuto analyzu jsou rozvahy, vykazy zisku

a ztraty a také vykazy cash flow (Ketkovsky, Vykypél, 2006).

Finan¢ni analyza, ktera je na zéklad¢ téchto dat zpracovana je déle doplnovana o finan¢ni
1 nefinan¢ni data, ktera je potfeba zahrnovat do vysledkii az do doby, kdy je provedeno

definitivni zhodnoceni ekonomického stavu spolecnosti (Sedlacek, 2011).

2.2.2 Portfolio analyza

Pro interpretaci této metody je vyuZivana BCG matice (Obr. 4), znama také jako
Bostonska matice. Tato matice, zaloZzena na kritériich rastu trhu a relativniho podilu na
trhu, slouzi ke kategorizaci podnikovych jednotek. Hlavnim cilem je identifikovat
jednotky s vysokym potencidlem a ty, které vyzaduji vyrazné zdroje spolecnosti.
Timto zpisobem tato metoda poskytuje systematicky piehled o portfoliu produkti
spole¢nosti. Pomaha firmé pfi identifikaci oblasti, které mohou nabidnout velky potencial
pro rozvoj a ty, které by mohly vyZzadovat vice zdrojii, neZ poskytuji. BCG matice tak
slouzi, jako néstroj pro strategické rozhodovani ohledné rozvoje produktl a k vytvaieni

novych konkurencnich vyhod (Hanzelkova a kol., 2017; Mallya, 2007).
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Obr. 4: BCG matice
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Otazniky ptedstavuji nové vyrobky, které mohou byt GspéSné nebo neuspésné a vyzaduji
finan¢ni podporu pro dalSi rozvoj. Potfebuji investice, aby se mohly rozvijet a rust,
a v této fazi Casto vyzaduji financovani z dojnych krav. Hvézdy jsou produkty, které
dosahly vrcholu svého Zivotniho cyklu, jsou velmi konkurenceschopné a maji vynikajici
postaveni na trhu. Postupem Casu vSak ptechdzeji do faze dojnych krav. Tato kategorie
produkt generuje veétsi piijmy, nez je potieba pro vlastni rozvoj, a tyto zisky se Casto
vyuzivaji pro podporu novych otaznikl. Postupné se z dojnych krav stavaji bidni psi. Tato
skupina produktii ma nejmensi podil na trhu a jejich rist je pomaly, coz je ¢ini méné
atraktivnimi, tyto produkty obvykle slouzi pouze jako dopln€¢k vyrobkového portfolia
(David & David, 2017).

2.2.3 VRIO analyza

Béhem interni analyzy je hodnoceno vyuZivani zdroji spoleCnosti, které se déli na

hmotné a nehmotné. Hmotné zdroje zahrnuji méftitelna aktiva, zatimco nehmotné zdroje

vvvvvvvvv

konkurence. Pro hodnoceni téchto zdroji a jejich schopnosti UspéS$né plnit firemni

strategii v ramci vnéjSich vlivil se vyuZziva analytickd metoda VRIO (Fotr a kol., 2020).
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Zkratka VRIO vznika spojenim pocate¢nich pismen nasledujicich vyrazi:

e Valuable (hodnotné) — zavisi na ndkladovosti a dostupnosti vyrobku na trhu;

e Rare (vzacné) — jak vzacny nas vyrobek je;

¢ Inimitable (nepostradatelné) — jak je vyrobek ¢i sluzba napodobitelny;

e Organized (organizované) — jsou zdroje vyuzivané pro vyrobu vyrobku nebo

poskytovani sluzby spravné vyuzivané?

2.2.4 Matice IFE

Matice IFE (Internal Forces Evaluation) slouzi k dikladnému zhodnoceni faktord pfi
interni analyze organizace. Tato analytickd metoda se soustfedi na posouzeni, jak vnitini

faktory ovliviiuji fungovani a vykonnost spole¢nosti (Fotr a kol., 2020).

Pti provedeni interni analyzy strategického fizeni je klicovym prvkem vytvotfeni matice
interniho hodnoceni faktort. Tento néstroj pro strategické planovani slouzi k celkovému
shrnuti a posouzeni klicovych silnych a slabych stranek v jednotlivych oblastech
podnikani. Zaroven poskytuje zéklad pro identifikaci a zhodnoceni vzajemnych vztaht

mezi témito oblastmi (David & David, 2017).

Zpusob vyhodnoceni v této matici nasleduje podobné postupy, jez byly popsany
v pfedchozi matici EFE. Odlisnym prvkem je hodnoceni jednotlivych faktorti v zavislosti
jejich vlivu na vychozi strategicky zamér, pfiCcemz se vyuziva nasledujici stupnice:
1 = vyznamna slaba stranka, 2 = méné dllezitd slaba stranka, 3 = méné dulezita silna

stranka a 4 = vyznamna silna stranka.

Ziskané vazené skore kategorizuje interni postaveni podniku vzhledem k strategickému
zaméru. Vysoké skore 4 naznacuje silnou interni pozici, kterd s velkou pravdépodobnosti
umozni splnéni strategického zadméru. Naopak nizké ohodnoceni 1 signalizuje slabou
interni pozici v rdmci dosahovani strategickych cili, zatimco skoére 2,5 oznacuje
primérnou interni silu podniku. Silnou pozici se rozumi robustni schopnost opfeni
strategického zaméru o interni prostfedi podniku, zatimco slaba pozice naznacuje
nedostate¢nou pfipravenost firmy na plné uskutenéni strategického zadméru (David &

David, 2017).

Ptiklad matice IFE je uveden v Ptiloze B.
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2.3 SWOT analyza

Na zavér analyzy interniho i externiho prostfedi spolec¢nosti se provadi identifikace
silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb. Tento proces obnasi odhad, hodnoceni
a rozpoznani kli¢ovych konkuren¢nich vyhod a faktort ispéchu. Pro tuto fazi je efektivni
vyuzit SWOT analyzu (Obr. 5), coz je osvédceny a dobie pochopitelny nastroj v oblasti
strategického fizeni. SWOT analyza slouzi k propojeni vnitinich a vnéjSich aspektii
organizace, pificemz jednotlivd pismena oznacuji Strenghts (S) — silné sranky,
Weaknesses (W) — slabé stranky, Opportunities (O) — ptileZitosti a Threats (T) — hrozby
(Hanzelkova a kol., 2017).

Interni podminky firmy jsou reflektovany ve svych silnych a slabych strankach, zatimco
vnéjs$i podminky jsou spojeny s piilezitostmi a hrozbami. Tento koncept je obecny
a pouzitelny i v ramci jinych analytickych ptistupt. Jeho aplikace je konkrétni pro danou
analyzu a zaméiuje se na prostiedi strategického planu podniku. Pokud je situace
spolecnosti takto vyhodnocena, mizeme zacit uvazovat o tvorbé vhodné strategie, ktera

musi byt uskutecnitelna (Fotr a kol., 2020).

Obr. 5: SWOT analyza

Vnitini okoli

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)

PFileZitosti (O) Hrozby (T)

Vnéjsi okoli
Zdroj: Vacik & Sulék (2001), vlastni zpracovani
Zavery z této analyzy by mély byt relevantni, coZ znamena, Ze by méla byt provedena
s ohledem na konkrétni cile organizace. Analyza by se méla soustiedit na kli¢ové
skutecnosti a jevy. Pfi zahrnuti do strategického posouzeni by mély byt rozpoznany pouze
strategické prvky a je téz klicové provadét analyzu s urCitym stupném objektivnosti
(Hanzelkova a kol., 2017).
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3 Tvorba a vybér strategie

V procesu formulace strategie se zaméfujeme na vymezeni strategickych smért, které
charakterizuji optimalni stav firmy na konci planovaciho obdobi a navrhuji postupy pro
jeho dosazeni. Prvotnim krokem je stanoveni poslani, vize a strategickych cild
organizace. Nasledné¢ analyzujeme rizné scénatfe, které odrazuji potencidlni vyvoj
prostiedi. Pro identifikaci faktort ovliviiujicich strategicky zamér se vyuzivaji diikladné
analyzy okoli, které jsou kliCovym prvkem v celém procesu strategického planovani

firmy (Fotr a kol., 2020).

3.1 Tvorba strategie

Strategie jsou vytvareny v nékolika moznych verzich, poté nasleduje vybér strategie na
urovni celého podniku, tedy na trovni jednotlivych strategickych podnikovych jednotek
a na riznych funkénich Urovnich, jako je vyzkum a vyvoj, vyroba, finance, marketing,
lidské zdroje atd. Cilem strategie je pfipravit firmu na rtizné situace, které s vysokou
pravdépodobnosti mohou nastat. Proces tvorby strategie je rozdélen do Ctyt Casti, které

Jiz byly popsany vyse.
3.2 Typy strategii

V okamziku hledani strategického sméru se utvaieji riizné strategické alternativy, jez
reaguji na otazku, kam bychom se chtéli ubirat, jakym smérem chce podnik sméfovat.
Tato otazka je zamétfena na generovani a zkoumani rtiznych strategickych moznosti, jez
vychdzi z dostupnych informaci. Mlzeme zvazit rizné opatieni, naptiklad soustiedit se
na rozvoj v odlisnych segmentech trhu, rozsifit svou oblast ptisobnosti, pracovat nezdvisle
nebo navazat spoluprici s jinymi subjekty. Alternativou muze byt také soustfedéni se na
poskytovani fesSeni s pfidanou hodnotou nebo na poskytovani nizkonakladovych feseni
pro zakazniky. ProhlaSeni o strategickém zaméru je vysledkem, ktery udava preferovany
smér spolu s obchodnim konceptem, kterym se bude podnik ubirat (Cornelis de Kluyver

& Pearce, 2018).

Hanzelkové a kol., (2017) ve své knize zminuji ¢tyfi hlavni strategické alternativy,

kterymi jsou strategie expanze, kombinace, omezeni a strategie stability.
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Strategie expanze

Pro tuto strategii jsou charakteristické podniky, které se nachazeji pfed svym stadiem
zralosti, popfipadé na zacatku zZivotniho cyklu. Strategie se zaméfuje na zmény
v podnikani, ptindsejici nové vyrobky a trhy, jde o rozsifovani ptisobnosti (Hanzelkova

a kol., 2017).
Strategie kombinace

Strategie kombinace je Casto aplikovana vétSimi podniky v obdobi, kdy dochazi ke
zméndm zivotniho cyklu trhi nebo vyrobki. Znaéné je také vyuzivana u podniki, které
maji vice obchodnich jednotek, u kterych je poteba vyuzivat rizné typy strategii, a tak

dochazi ke kombinaci (Hanzelkova a kol., 2017).
Strategie omezeni

V situacich, kdy se produkty firmy nachazeji v pozdéjsich fazich Zivotniho cyklu
s tendenci poklesu, se Casto aplikuje strategie omezeni. Tento pfistup umoziuje podniku
eliminovat urCité vyrobky, opustit dosavadni trhy nebo dokonce zaviit nékteré své
provozy. Dale mtize tato strategie zahrnovat snizovani poctu zameéstnanci, omezeni
investic do vyzkumu a vyvoje, marketingovych aktivit a dalSich oblasti. I pfesto, ze tato
strategie mtize pusobit jako negativni krok, je dulezité¢ zduraznit, Ze umoznuje efektivni
optimalizaci podnikovych ¢innosti. Tim, Ze se podnik zbavuje neefektivnich oblasti,
uvoliuje zdroje, které mohou byt smérovany k posileni jinych ¢asti podniku (Hanzelkova

a kol., 2017).
Strategie stability

Béhem obdobi zralosti v Zivotnim cyklu podniku ¢i produktu je bézné vyuZzivani strategie
stability. Tento ptistup zahrnuje aktivni rozdéleni trhti, diverzifikaci produktl a efektivni
vyuzivani zdroji k udrZeni soucasné pozice firmy na trhu a sniZeni rizika neuspéchu

(Hanzelkova a kol., 2017).

Ketkovsky a Vykypél, (2006) navic uvadéji strategii diverzifikace, kde se spolec¢nost

snazi hledat roz$iteni svého sortimentu pfibuzného ptipadné nepiibuzného charakteru.
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3.2.1 Dil¢i strategie

Strategie, jako takova je velmi rozsahld, a proto vznikd vzijemnou koordinaci
individudlnich strategii, které pfispivaji k naplnéni piedem definovanych cild.
Individudlni strategie jsou vzajemné propojeny a harmonicky se doplnuji tak, aby vedly
k usp€snému naplnéni definovanych zdméri. K dosazeni stanovenych cilii a tspésnému
strategickému ftizeni pfispivaji tyto individudlni strategie, mezi kterymi je nezbytna

koordinace, spoluprace, a predevsim efektivni komunikace.
Marketingova strategie

Proces optimalizace vyuzivani silnych stranek organizace a identifikovanych pftileZitosti
ve vztahu k zdkazniklim pfedstavuje strategicky marketing. Cilem je poskytovat
produkty, které spliluji potfeby zakazniki, a tim ovliviiovat celkovy smér a budoucnost
firmy. Diraz je kladen na znalost mikro a makroprostfedi trhii, na nichZ organizace

pusobi.

Organizace, kterd se zabyva segmentaci trhu, systematicky rozpoznava rozdily mezi
potfebami, preferencemi a nakupnim chovanim jednotlivych kupujicich. Cilem je
identifikovat Siroké segmenty tvotici trh a upravit nabidku tak, aby co nejlépe odpovidala
konkrétnim potiebam a preferencim jednoho nebo vice téchto segmentti. Timto zplisobem
organizace ziskava vhled do specifickych charakteristik jednotlivych skupin zakaznikt
a prizptisobuje své strategie, aby efektivnéji oslovila a obslouzila riiznorodé trzni

segmenty (Kotler, 2007).
Personalni strategie

Strategie lidskych zdroj spojuje a propojuje rtizné prvky strategie personalniho fizeni
s u€elem vzajemné podpory. Jejim cilem je usmériiovat strategickéd rozhodnuti v oblasti
lidskych zdroji tak, aby bylo =zajiSténo ziskani kvalifikovanych, loajalnich
a motivovanych zaméstnancii, coz je klicové pro dosazeni udrZzitelné konkurencni
vyhody. Persondlni strategie se angazuje ve formulaci konkrétnich strategii lidskych
zdrojti, které definuji zpisoby, jak organizace planuje dosdhnout cilii stanovenych
v celkové politice lidskych zdroji a v konkrétnich oblastech persondlnich procest
a postupi. Timto zplisobem urcuje konkrétni kroky a prosttedky, jeZ povedou k dosazeni

stanovenych cilli (Armstrong, 2007).
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Dle Soucka, (2015) je kliCovym prvkem persondlni strategie udrzeni nejlepSich
zamé&stnancl. Podporuje jejich aktivni ucast pfi feSeni problému, zdlraziuje potiebu
neustalého rozvoje jejich dovednosti a miize zahrnovat i radikalni pieSkoleni. Déle klade

diraz na vytvareni pocitu spoluodpoveédnosti zaméstnancii za dalsi rozvoj firmy.
Komunika¢ni strategie

V modernim fizeni podniku je komunikacni strategie klicovym prvkem, v oblasti fizeni
vztahti se uplatiiuje ve dvou hlavnich sférach, interni a externi oblasti. V interni oblasti
se zamétuje na komunikaci se zaméstnanci, naopak v oblasti externi jde o komunikaci

a pusobeni na vetejnost (Kotler, 2007).

Mezi hlavni pfinosy fizeni internich vztahti patii redukce stresu a posileni motivace
zaméstnancl skrze aktivni naslouchani a porozuménim jejich ndpadiim a pfipominkam.
Externi fizeni vztahil se orientuje na komunikaci s Sirokou vefejnosti, tedy zakazniky,

dodavateli, Gifady a dalsi Sirokou Skalou lidi a instituci.

Komunika¢ni strategie je vnimana jako efektivni prostfedek pro vytvateni souladu mezi
organizaci a zaCastnénymi stranami. Aktivné pfispiva k pozitivnimu formovani vefejného
nazoru, podporuje zlepSeni reputace a komunikace s okolim. Upevnéni pozitivnich vztaht
s vetejnosti tedy predstavuje klicovy prvek pro tspésné fungovani a obchodni prosperitu

organizace (Svoboda, 2009).

3.3 Matice IE

Matice IE (Obr. 6) vznika slou¢enim detailnich matic IFE a EFE. Jejim tikolem je stanovit
strategie, které zohlednuji zavéry analyzy celkového podnikového prostiedi nebo

specifickych divizi (Fotr a kol., 2020).

Matice IE strukturuje jednotlivé oddéleni spolecnosti do deviti poli, operujicich s dvéma
dimenzemi. Prvni dimenze je zastoupena celkovym véazenym skore IFE, zatimco druha
dimenze pracuje s celkovym vazenym skore EFE. Na ose x je zobrazen rozsah skore pro
interni hodnoceni, s hodnotami pohybujicimi se v rozmezi 1,0-1,99 (oznacujici slabou
vnitini pozici), 2,0-2,9 (oznacujici primérnou vnitini pozici) a 3,0-4,0 (oznacujici silnou
vnitini pozici). Stejné tak jako na ose x, 1 na ose y se rozsah skore déli do rozmezi 1,0-
1,99 (oznacujici nizkou externi pozici), 2,0-2,9 (oznacujici stfedni externi pozici) a 3,0-

4,0 (oznacujici vysokou externi pozici), (David, 2013).
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Obr. 6: Matice IE
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Zdroj: David & David (2017), vlastni zpracovani

Podle pozice firmy na obrazku je mozné ji zatadit do jednoho ze tii sektort, které souvisi

s konkrétni skupinou strategii, jez jsou vhodné (Fotr a kol., 2020).

1) Sektor I, I, a IV ,,Stav¢j a zajist'uj rast™ — pro spolecnost je charakteristickd silné

pozice, coz ji umoznuje efektivné vyuzivat prilezitosti k dalSimu rozvoji.

Vhodnou strategii miize byt pronikani na nové trhy nebo inovace produktt.

2) Sektor III, V, a VII ,,Udrzuj a potvrzuj* — tento typ firmy disponuje potencidlem

k naplnéni stanovené vize. V této situaci jsou vhodné strategie, jako je pronikani

na trh, inovace produktii a omezeni.

3) Sektor VI, VIII a IX ,,Sklizej a zbavuj se* — v této situaci spole€nost nema
dostate¢né silné postaveni, aby mohla dosahovat svych strategickych cili.
V takovém piipad€ je spolecnost nucena piejit do obranné strategie, opustit trh

nebo provést likvidaci.

3.4 Matice TOWS

Matice TOWS je matici, ktera vychdzi zjiz zminované SWOT analyzy a slouZzi
k hlubSimu pochopeni vztahli mezi jednotlivymi aspekty této analyzy. TOWS

systematicky vytvafi konkrétni scénafe spojovanim silnych a slabych stranek
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s identifikovanymi pfilezitostmi a hrozbami. Vyuziva ¢tyf moznych strategii k formulaci

postupl a opatieni.

1) Strategie SO (maxi-maxi) vyjadiuje efektivni vyuziti pozitivnich aspektii firmy
s cilem dosahnout maximalniho prospéchu z identifikovanych piilezitosti.

2) Strategie ST (maxi-mini) se snazi o to, aby pii konfrontaci firmy s externimi
hrozbami doslo k maximalizaci vyuziji silnych stranek a zarovei k minimalizaci
dopadt hrozeb.

3) Strategie WO (mini-maxi) se zamétfuje na omezeni dopadii nedostatkli firmy
a zarovenl maximalizaci vyuZiti ptileZitosti, snaZi se o rozvoj podniku.

4) Strategie WT (mini-mini) se orientuje na omezeni vlivu nedostatkli firmy
a soucasné¢ minimalizaci potencidlnich hrozeb, coz zahrnuje vyuZiti rlznych

defenzivnich strategii.

Obr. 7: Matice TOWS

Matice Seznam silnych stranek Seznam slabych stranek

TOWS ® )

Seznam prilezitosti

©) Strategie SO (maxi-maxi) Strategie WO (mini-maxi)

Seznam hrozeb

M Strategie ST (maxi-mini) Strategie WT (mini-mini)

Zdroj: Jakubikové (2013), vlastni zpracovani
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3.5 Vybér optimalni strategie

Vyhodnoceni optimalni strategie vyzaduje komplexni rozhodovaci postup, béhem n¢hoz
dochazi k postupnému vybéru z riznych strategickych alternativ. Zavérem se voli
strategie, kterd nejlépe napliiuje stanovené cile. Rozhodovani je ovlivnéno Sirokou skalou
faktord, véetné okolniho prostiedi firmy, internich faktorti a vztahi se stakeholdery.
Vytvorené strategické navrhy jsou poté zkoumany z hlediska jejich vhodnosti,
akceptovatelnosti a proveditelnosti. Podle Hanzelkové a kol., (2017) by idealni strategie

méla spliiovat nasledujici kritéria:

e Je nutné, aby korespondovala s misi firmy, poptipad¢ s nadfazenymi nebo také
s funk¢nimi strategiemi.

e Navrh by mél logicky vychézet z provedené strategické analyzy. Jeho podstata by
méla efektivné vyuzivat silné stranky firmy a pfileZitosti pro dosaZeni
stanovenych cili, pfitom aktivné eliminovat slabé stranky a potencialni hrozby.

e Pii provadéni strategické analyzy a vytvafeni navrhu by mély byt zohlednény
vSechny klicové faktory a okolnosti, v€etné téch, které se obvykle nevyskytuji
prilis ¢asto, ale mohou v budoucnu vyrazné ovlivnit postaveni firmy. Strategie by
méla aktivné vyuzivat kli¢ové schopnosti podniku, ve kterych vynika.

e Doporuceni musi byt prakticky proveditelnd a pohybovat se v mezich realnych

moznosti spolecnosti.

3.5.1 Matice QSPM

Pro efektivni rozhodovani o konecné strategii byva casto vyuzivdna matice QSPM
(Quantitative Strategic Planning Matrix). Tato strategickd metoda, orientovana
na kvantitativni planovani, se zaméfuje na objektivni posouzeni riiznych strategickych
variant na zdkladé pfedem definovanych klicovych faktort uspéchu, jak internich, tak
externich. Matice QSPM je zndma svou schopnosti poskytnout kvantitativni hodnoceni
a prioritu pro strategie vzhledem k riznym faktorim. Je vhodnym nastrojem pro

strategické planovani.

Prvnim krokem tvorby matice QSPM je identifikace a sestaveni seznamu vné&jSich
a vnitinich faktorti. Je potfebné znat silné a slabé stranky, stejné tak ptileZitosti a hrozby
spolecnosti. Nasledné je kazdému faktoru pfifazena véha a identifikuji se alternativni

strategie. Poté jsou jednotlivé strategie sefazeny dle atraktivity, kdy kazda alternativa
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obdrzi numerické hodnoceni (koeficient dulezitosti) vrozsahu 1-4, kde 1 znaci
neatraktivni, 2 ponc¢kud atraktivni, 3 dostatecné atraktivni a 4 vysoce atraktivni.
Timto terminem reflektujeme schopnost strategie v porovnani s ostatnimi strategiemi
vyuzit silnych stranek, eliminovat slabé stranky, vyuzit ptilezitosti a minimalizovat
hrozby. Nasledné¢ je vypocteno celkové hodnoceni atraktivity pro kazdy faktor a nasledné
icelkové hodnoceni kazdé alternativy TAS (Total Attractiveness Score).
Vysledné nejvyssi skoére u strategie naznacuje veétsi atraktivitu této strategie v porovnani

s ostatnimi, pti zohlednéni vSech vnéjsich i vnitinich faktord (David & David, 2017).

Ptiklad matice QSPM je uveden v Ptiloze C.

3.6 Implementace strategie

Proces implementace strategie je klicovym krokem ve strategickém fizeni organizace,
ktery zahrnuje transformaci strategickych planti a cili do konkrétnich akci a operativnich
postupi. Jednd se o systematicky pfistup k realizaci strategickych rozhodnuti, ktery
zahrnuje alokaci zdroj, nastaveni odpovidajicich struktur procesti a fizeni zmén
v organizaci. Proces implementace strategie zahrnuje fadu ¢innosti, jako je vyjasnéni roli
a odpovédnosti, stanoveni cili a monitorovani pokroku smérem k dosazeni strategickych

cilt (Fotr a kol., 2020).

Realizace strategického zdméru vyzaduje peclivé vedeni a efektivni spravu procesnich
zmén, coz vyzaduje aktivni zapojeni vedoucich pracovnikii. Dtlezité je, aby tento proces
reflektoval celkovou situaci podniku, strategické cile, strukturu organizace a rozsah
potiebnych zmén. V ramci implementace strategie jsou vyuzivany rizné manazerské
znalosti, strategické postupy a riizné styly fizeni. Uspéch celé implementace je tzce
spojen s vedoucimi pracovniky a tim, jak vytvaieji podminky v organizaci, pro uspésné
provedeni téchto zmén. Dllezitou roli v implementaci hraji také zaméstnanci spolec¢nosti.
Ti museji novou strategii dobte chapat a museji byt motivovani ke snaze danou strategii

naplnit (Soucek, 2015; Mallya, 2007).

Existuje mnoho modell a nastroji pro ispéSnou implementaci strategie. Jednou kategorii
téchto modelil jsou obecné ramcové modely, kam miiZeme zaradit napiiklad Balance
Scorecard nebo strategické mapy. Druhou kategorii jsou dil¢i modely, ty se zamétuji na
specifické oblasti a konkrétni kroky tykajici se uspéSné implementace strategie (Fotr a

kol., 2020).
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4 Analyza rizik

Riziko Ize definovat jako moznost nezadoucich udalosti, které mohou s urcitou
pravdépodobnosti ovlivnit dosazeni strategickych cili. Muzeme jej chapat jako
kombinaci nejistoty a potencialnich dusledkli, a to jak negativnich (hrozba), tak
pozitivnich (pfileZitost). Rizeni rizik se zabyva identifikaci, hodnocenim a naslednym
ovladanim t&chto faktorii s cilem minimalizovat dopady a maximalizovat pfinosy pro

dosazeni uspesného vysledku (Allen & Rachelle, 2018).

Pii zahdjeni analyzy rizik je klicové definovat peclivé kontext a cile pro fizeni rizik.
To zahrnuje dikladné zkoumani okoli, ve kterém organizace pusobi, s dirazem na
klicové faktory ovliviiujici jeji vykon. Néasledné jsou stanoveny cile pro fizeni rizik, pevné
propojené se strategickymi cili organizace. Béhem tohoto procesu systematicky
identifikujeme potencialni rizika, kterd mohou ovlivnit dosaZzeni stanovenych cili.
Dalsim kritickym krokem v procesu analyzy rizik je vyhodnoceni dilleZitosti jednotlivych
rizik, zalozené na analyze pravdépodobnosti vyskytu a moznych dopadech na fungovani
firmy. Vysledky tohoto hodnoceni vedou k ur€eni priorit pro nésledné ftizeni rizik.
Nasleduje kvantitativni vyjadieni rizika pomoci statistickych ukazatelti nebo kritérii pro
jeho hodnoceni. Posledni fazi je zhodnoceni piijatelnosti rizika a rozhodovani o postupu
vuci konkrétnim rizikovym faktorim. Nésledné jsou provedena opatieni k redukei rizika,
piipadné uplné eliminaci rizika, v ptipadé, Ze jej organizace neni schopna efektivné

redukovat (Fotr a kol., 2020).

Pro efektivni prioritizaci rizik podle pravdépodobnosti vyskytu a miry dopadu slouzi
matice rizik (Obr. 8) jako ucinny nastroj. Osa matice rizik je definovana
pravdépodobnosti vyskytu rizika a dopadem rizika. Rizika jsou roz¢lenéna do matice na
zaklad¢ priority vlivu parametrit do tii kategorii — vysoké, stfedni a nizké riziko,
v grafickém podani do kategorii barev — zelena, oranzové a Cervend. V rdmci eliminace
rizik jsou prvni prioritou vysoka rizika, nasledné je tfeba se zabyvat i riziky se stfednim

vlivem.
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Obr. 8: Matice rizik

21 22 Priorita
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Zdroj: Fotr & Soucek (2011), vlastni zpracovani
4.1 OSetieni rizik

Po identifikaci a analyze potencialnich rizik je potfebné navrhnou strategii pro jejich
oSetieni. Tyto strategie 1ze dle Tichého, (2006) kategorizovat do Ctyt zakladnich piistupt,
znamych jako 4T: Take (prevzeti), Transfer (pfeneseni), Treat (oSetfeni), Terminate

(eliminace).
Take

Prevzeti rizika je strategie, pii které organizace akceptuje urcité riziko bez dalsiho zasahu,
obvykle proto, ze ndklady na oSetieni by prevySovaly potencidlni ztraty. V tomto piipadé
je dilezité mit stanovené limity tolerance rizika a pravidelné monitorovat situaci, aby
bylo mozné vc€as reagovat, pokud se riziko zacne projevovat. Tato strategie je Casto
aplikovéna na rizika s nizkou pravdépodobnosti vyskytu nebo s omezenym dopadem na

organizaci.
Transfer

Transfer rizik spocivd v presunuti potencidlnich ztrdt na tfeti stranu, napiiklad
prostfednictvim pojisténi nebo outsourcingu. Timto zpiisobem muze firma minimalizovat
dopady urcitych rizik tim, Ze jejich nésledky budou nést jini. Naptiklad, riziko ztraty dat

muze byt ¢astecné preneseno na externi poskytovatele cloudovych sluzeb, kteti nabizeji
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pokrocilé bezpecnostni opatieni a zalohovani dat. Tento pfistup umoziiuje organizaci
zam¢étit se na jeji klicové kompetence, avsak vyzaduje dikladny vybér a monitorovani

tfetich stran.
Treat

Tlumeni rizik zahrnuje snizeni pravdépodobnosti vyskytu rizika nebo minimalizaci jeho
dopadt prostfednictvim preventivnich opatieni. Tento piistup mize zahrnovat technicka

feSeni, procesni zlepseni, Skoleni zaméstnancti a dalsi opatieni.
Terminate

Eliminace rizika, je strategie, kterd se zamétuje na Gplné odstranéni rizika ukoncenim
aktivit, jez riziko generuji. Tento pfistup vyzaduje peclivé hodnoceni potencidlnich
pfinost a rizik spojenych s danou €innosti a miiZze zahrnovat rozhodnuti zrusit investice,
ukon¢it neefektivni pracovni postupy, nebo odlozit projekty, dokud nebude mozné riziko
1épe tidit. Strategie vyzaduje peclivé posouzeni, zda potencialni piinosy dané ¢innosti
pievazuji nad riziky a jestli existuji alternativni zptsoby, jak dosahnout stejnych cilt

s niz8im rizikem (Tichy, 2006).
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5 Predstaveni spoleCnosti

Raiffeisen stavebni spoftitelna a. s., kterd je také znama pod svou zkratkou ,,RSTS*
vznikla 4. za¥{ vroce 1993. Byla prvni stavebni spofitelnou, ktera v Ceské republice
vznikla. Cinnost spofitelny byla zahajena 7. zati 1993, kdy nesla ndzev AR stavebni
spofitelna a. s. Tento ndzev ziskala podle prvnich pismen zakladajicich spole¢nosti,
kterymi byly Raiffeisen Bausparkasse GmbH Viden a Agrobanka Praha a. s. Zakladni
kapital akciové spole¢nosti byl 650 000 000,- K¢. Prvni dva roky od vzniku spole¢nost
pusobila jakoZto dcefina spolecnost Agrobanky, vroce 1998 se stala soucasti silné
finan¢ni skupiny Raiffeisen, kterd v soucasné dob¢ ptisobi v 37 zemich. Dalsi velka
zména pro spofitelnu nastala v roce 2008, kdy doslo ke slouCeni Raiffeisen stavebni
spotitelny a HYPO stavebni spofitelny, coZ mélo za nésledek i zménu vlastnickych
podilt, kdy Raiffeisen Bausparkassen Holding GmbH ziskala vlastnictvi 90 % akcii,
zbylych 10 % piipadal Raiffeisenbank. Posledni velkou zménou byl rok 2020, kdy
veskeré akcie odkoupila Ceskd Raiffeisenbank a stala se tak vlastnikem spofitelny

(RSTS.cz, 2024a).

Tato prace se zabyva analyzou a ndvrhem strategie pouze pro Raiffeisen stavebni

spofitelnu a. s.

Obr. 9: Logo spolecnosti

x Raiﬁeiseq 5
STAVEBNI SPORITELNA

Zdroj: RSTS.cz (2024a)

Organizacni struktura

NejvysSim organem spolecnosti Raiffeisen stavebni spofitelna je valnd hromada.
Organizacni struktura je tvofena z dozor¢i rady, vyboru pro audit a ptfedstavenstva.
Dozor¢i rada je tvofena Sesti Cleny, piedstavenstvo je tvofena tfemi Cleny, stejné tak
i vybor pro audit. NiZze uvedeny obrazek (Obr. 10) zndzorfiuje organiza¢ni strukturu

spole¢nosti Raiffeisen stavebni spofitelna (RSTS.cz, 2024b).

39



Obr. 10: Organizacni struktura spolec¢nosti
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Corporate Governance

Zdroj: RSTS.cz (2024b), vlastni zpracovani
Produktové portfolio

1) Stavebni sporeni

Stavebni spofeni v Ceské republice je popularni formou dlouhodobého spofeni na
bydleni. Jedna se o finan¢ni produkt, ktery umoznuje jednotlivelim spofit pravidelné za
ucelem financovani bydleni v budoucnosti. Tento systém funguje na principu, ze si klient
uzavie smlouvu se stavebni spofitelnou a pravidelné spoifi pfedem urcené castky.
Po urcité dob¢ spofeni ma klient narok na tvér s vyhodnymi podminkami na financovani
bydleni, pficemz vySe uvéru zavisi na rozdilu naspotfenych prostiedkti a cilové castky

stavebniho spoieni.

V CR je stavebni spofeni regulovano a dohlizeno Ceskou narodni bankou (CNB).
Existuje n€kolik stavebnich spofitelen, které poskytuji tuto sluzbu, a klient si mize
vybrat, kterou si pro své ucely zvoli. Stavebni spofeni je Casto vyuZivano jako jeden
z pilith financovani vlastniho bydleni, at’ uZ pro mladé rodiny, jednotlivce ¢i osoby
planujici investovat do nemovitosti v budoucnosti. Tento systém umoziuje efektivni
a pravidelné spofeni s vyhodami v podob¢ statnich podpor a moznosti ziskdni vyhodného

uvéru na bydleni.
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2) Sporici ucet

Sporici ucet je bézné vyuzivany finan¢ni produkt, ktery umoznuje jednotlivcim ukladat
své penize na bezpecny ucet s irokovym priristkem. Tento ucet je poskytovan vétSinou
bankami a spofitelnami a je ¢asto doprovazen riznymi moznostmi vkladii a vybéra penéz.
Klienti si mohou zalozit spofici ti¢et jak pro kratkodobé, tak i pro dlouhodobé uspory, at’
uz na planované vydaje ¢i jako rezervu na nepiedvidané udalosti. Vklady na spofici ucet
jsou zpravidla garantovany a pojistény, coz poskytuje klientim jistotu ohledné
bezpecnosti jejich tspor. Déle je béZné, Ze spotici ucet umoziuje klientlim ziskavat uroky
z uloZenych prostfedk, a to bud’ v podobé pevné stanoveného troku, nebo variabilniho

uroku, ktery se miize ménit v zavislosti na vyvoji trhu.
3) Uvér ze stavebniho spoieni

Stavebni avér je financni produkt, ktery je poskytovan klientim, ktefi GspéSné spofili
prostiednictvim stavebniho spoifeni. Jednd se o formu Uvéru ur€ené¢ho piedevSim na
financovani bydleni, jako je nakup nebo rekonstrukce nemovitosti. Pro ziskani stavebniho
uveéru musi klient splnit ur¢ité podminky a mit schvalenou zadost o uvér. Ve chvili, kdy
podminky splni, mé klient na vyhodn&jsi uvér narok ze zakona. Castka poskytnutého
Gvéru zavisi na vysi naspofenych prostiedkil a na podminkach poskytovatele Gvéru. Uvér
je Casto poskytovan za vyhodnéjSich podminek, piedevsim s niz§im irokem a s moznosti
dlouhodobého splaceni, coz muze byt atraktivni pro jednotlivce hledajici finan¢ni

podporu pfi realizaci svych bytovych potieb.
4) Preklenovaci uvér

Pteklenovaci tvéry umoznuji ziskat finan¢ni prostfedky pfed splnénim podminek pro
ziskani taddného uvéru ze stavebniho spofeni. Stavebni spofitelny maji moZnost
rozhodnout na zéklad€ bonity klienta, zda mu Gvér bude poskytnut, zatimco narok na
fadny avér ze stavebniho spofeni je po splnéni podminek dan zdkonem. I kdyz jsou oba
uvéry propojeny, jejich podminky a obvykle 1 trokové sazby se lisi. Pieklenovaci uvér
slouzi k pteklenuti doby mezi obdobim pfidéleni fadného stavebniho uvéru v dobé, kdy

podminky na pfidéleni zatim nejsou splnény.
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6 Strategicky management spole¢nosti

6.1 Poslani

Posléani spole¢nosti je definovano takto ,,Poskytujeme financni sluzby a produkty, které
podporuji nase klienty v dosahovani jejich dlouhodobych finan¢nich cilii a snii o vlastnim
bydleni. Jsme spolehlivym partnerem a nabizime flexibilni feseni, kterd odpovidaji

dynamice trhu a potfebam nasich zédkaznikt.* (RSTS.cz, 2024c).

Vyse zminéné poslani spolecnosti je v souladu s teoretickymi informacemi o misi

spolecnosti.

6.2 Vize

Vize stavebni spofitelny je formulovana nasledovné ,.Jsme prvni volbou pro vyhodné

sporeni a financovani bydleni.* (RSTS.cz, 2024c).

Vzhledem k soucasné zméné na trhu stavebnich spofitelen, kdy se od roku 2024 staly
podporou pro dotaéni program Nova zelena usporam (NZU), ktery se zamé&fuje na opravy
a rekonstrukce byt a domt, za ucelem sniZeni energetické narocnosti. Z tohoto hlediska
by se dala vize upravit spiSe na: ,,Jsme prvni volbou pro vyhodné spofeni, financovani

bydleni, a ptfedevsim jednickou v poskytovani dota¢niho poradenstvi.*

6.3 Strategické cile

Z vyse uvedené vize, konzultace s oblastnim feditelem RSTS a poZzadovaného smétovani
spolecnosti jsou definovany hlavni strategické cile. Jako hlavni cil spolecnosti
je definovan rast zisku, ktery je doplnén o dalsi cile, které hlavni cil podporuji.
Dle vysledki analyz budou stanoveny vhodné strategie, pomoci kterych bude podnik

schopen realizovat a dosdhnout definovanych cilt.

e Cil 1: Do konce roku 2025 mit alespoii 40 % obchodnich zastupct s certifikaci
,»Komplexni finan¢ni poradenstvi®.

e Cil 2: Do konce roku 2024 zavést zvyhodnény uvér poskytovany klientim
v ramci programu NZU.

e Cil 3: Meziro¢né zvySovat zisk nejméné o 6 %.

e Cil 4: Kazdoro¢né ptijmout 20 novych obchodnich zastupcti.
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7 Analyza prostredi

7.1 Analyza vnéjSiho prostredi

Analyza faktori vné¢jSitho okoli je zakladnim krokem v procesu strategického
rozhodovani pro spole¢nost. V rdmci makroprostiedi budou nize analyzovany klicové
politické, ekonomické, socidlni, technologické, ekologické a legislativni faktory, které

formuluji podnikatelské prosttedi, ve kterém spolec¢nost plisobi.

7.1.1 Makroprostiedi

Politické faktory

V poslednich letech politické prostiedi v Ceské republice p¥ineslo nékolik vyznamnych
zmén, které mély pfimy dopad na finanéni sektor a konkrétn€ na cinnost RSTS.
Naprtiklad, aktualizace legislativy v oblasti stavebniho spofeni a hypotec¢nich uvéra
znamenala pro spole¢nost nutnost ptizplisobit se novym pravidlim a regulacim. Vladni
opatteni, jako je zptisnéni pozadavki na poskytovani hypotecnich uvéri nebo zmény ve
vysi daniovych odpoctl pro Groky z hypoték, ovlivnily strategie produktli a marketingu

spolecnosti.

Déle vladni reakce na ekonomické dopady pandemie COVID-19, véetné stimulacnich
balicki a moratorii na splatky uvért, vyzadovala od RSTS rychlou adaptaci a revizi
rizikovych modeld. Tyto politické a ekonomické zmény vyzaduji od spolecnosti neustalé
monitorovani politického prostiedi a pruzné reakce na legislativni zmény, aby mohla
efektivné tidit své operace a minimalizovat potencialni negativni dopady na své klienty

a celkovou finané¢ni stabilitu.

V minulém roce bylo rozhodnuto o snizeni statni podpory od roku 2024 z pivodnich
2 000,- K¢ na soucasnych 1 000,- K¢&, tato zména byla soucésti konsolidacniho balicku,

v ramci kterého by mélo dojit ke sniZzeni schodku statniho rozpoctu.
Ekonomické faktory

V priibehu poslednich let ¢elila RSTS ekonomickym vyzvam spojenym s ménicimi se
urokovymi sazbami a inflaci v Ceské republice. ZvySené Urokové sazby, zavedené
Ceskou narodni bankou jako reakce na rostouci inflaci mély pfimy dopad na uvérové

produkty spofitelny, coz vyzadovalo Gpravy ve strategii ivérovani a urokovych sazeb pro
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klienty. Rovnéz inflace, dosahujici v poslednich letech vyssich hodnot, ovlivnila kupni

silu a Gspory domacnosti, coz mélo vliv na jejich rozhodovani o vkladech a uvérech.

Graf 1: Vyvoj inflace v CR

Vyvoj inflace v CR mezi lety 2015 - 2024
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Zdroj: Cesky statisticky urad (2024d), vlastni zpracovani

Nartist inflace v roce 2022 mél za diisledek snizeni dynamiky trhu s nemovitostmi v CR,
kdy ceny nemovitosti vzrostly, ale zarovenn vzrostly i urokové sazby, které banky
a spotitelny mohly svym klientiim nabizet. Podstata je zfejma, s rostouci inflaci musela
CNB zagit zvy$ovat své trokové sazby, za Gielem snizeni inflace. Repo sazba CNB je
tirok, ktery Ceské narodni banka uétuje pii poskytovani kratkodobych ptijéek komerénim
bankam. Tato sazba hraje kliCovou roli v ovliviiovani trokovych sazeb v celé ekonomice

a je vyuzivana jako hlavni nastroj monetarni politiky pro fizeni inflace a stabilizaci mény.

Graf 2: Vyvoj repo sazby CNB

Vyvoj dvoutydenni repo sazby CNB

B.75
— . _-'ﬁz:'
5
&~
-
1]
= .
]
0
w
2,
-
L]
H
(o |
04,08, 2017 0. 08, 2018 0d.08.2019 0d.0B. 2020 a1 0B, 2021 008, 2022 008, 2023

Datum
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Socialni faktory

Socialni dynamika Ceské republiky, jako je starnuti obyvatelstva, velikost populace

a vekova struktura mize mit pfimy dopad na potieby a preference klientli RSTS.

K poslednimu dni roku 2022 bylo v Ceské republice zaznamenano 10 827 529 obyvatel,
coz predstavuje dosud nejvyssi zaznamenany pocet obyvatel od konce druhé svétové
valky. Béhem tohoto roku populace vzrostla o 310,8 tisic osob, coz je jak absolutnég, tak
procentualné (3,0 %) nejvyznamnéjsi ro¢ni piirtistek od doby zaznamenavani téchto dat.
Hlavnim faktorem tohoto rdstu bylo vyrazné prist€hovalectvi vyvolané valeCnym
konfliktem na Ukrajiné. Ceska populace vykazuje staly rocni narast od roku 2003,

s jedinym poklesem v roce 2013 o 3,7 tisice lidi.
Graf 3: Piirtistky/ibytky obyvatel CR, 2001-2022

Prirastky/Ubytky obyvatel CR, 2001-2022

Jmﬂ r ]
s firdstek stéhovanim
320 1
= phirozeny plinistek
280 1 o
— calkovy plinkstek
- 240 :
=2
> 200
a .
§ 160 4
§ 120 4
o 80
40
ﬂ' -
-40
™~ '-t LW F r I (=] ) 5 ~ -3 L' r I i = ™~
F] ] € e ] o | - - E - d & | [
=2 =) = = = =} =) = = =} = ] ] [ = = | = | | [ = =] - [ = [ = [ =
o L L] | L | L | L] | L | L] 4 ] o o4 ] (o] (o] o4 4 o (o]
Rok
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Demograficky vyvoj v Ceské republice piedstavuje pro RSTS kli¢ovy faktor, ktery
ovliviluje strategii nabidky jejich produktl. Se starnutim populace a zménami
v rodinnych strukturadch se zvySuje potieba po produktech zamétenych na dlouhodobé
finan¢ni planovani, dlichodové spofeni a spravu financi obecné. Na druhé strané¢ mladi

lidé méni poptavku po hypotecnich uvérech a stavebnim spoteni, kdy mladsi generace

vvvvvv

Také piiliv ukrajinskych uprchlikii do Ceské republiky miize piedstavovat pro spofitelnu

potencialni pfilezitost rozsitit svou klientelu a poskytnou sluzby nové skupiné zékazniki.
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Dalsim socialnim faktorem je potfeba Cechil vlastnit nemovitost a nebydlet v najmu.
Tato potieba je vyrazné zakofenéna v socidlnim vnimani a kultute. Tento jev lze chéapat
jako odraz SirSich kulturnich a socidlnich hodnot, kde vlastnictvi domova symbolizuje
stabilitu, bezpeci a Gspéch. Pro mnohé jedince a rodiny je vlastni bydleni nejen finan¢ni
investici, ale pfedevs§im zasadnim krokem k osobnimu usazeni a vytvofeni stabilniho
zazemi. Tento trend je podporovan i historickym vyvojem, kdy vlastni bydleni
predstavovalo dulezity aspekt ekonomické a socidlni nezavislosti. V disledku toho je na
trhu s nemovitostmi vysokd poptavka po koupi vlastnich domd a bytl, coz vede

k dynamickému vyvoji cen nemovitosti.
Technologické faktory

V ramci analyzy vnéjsiho prostiedi, které ovliviiuje spofitelnu v CR, maji technologické
faktory zna¢ny vyznam, predevSim v oblasti digitalizace sluzeb a zabezpeceni dat.
Zasadnim prvkem je posileni online a mobilnich bankovnich sluzeb, coz odpovida
rostoucim pozadavkim klientd na pohodlny a rychly pfistup k finanénim produktim.
Diilezitou roli hraje také aktivni vyuZzivani socialnich siti pro marketing a komunikaci se
zékazniky, coz umoznuje spoftitelné 1épe oslovit mladsi generaci a budovat dlouhodobé
vztahy. Nezbytnost investic do IT bezpecnosti a ochrany dat je disledkem rostoucich
kybernetickych hrozeb, s nimiz se finan¢ni sektor neustale potyka. Soucasné je klicové
sledovat nejnovéjsi technologické trendy, jako jsou vyvoj a optimalizace mobilnich
aplikaci a vyuziti umélé inteligence pro personalizaci nabidek a zlepSeni zakaznického
servisu, coz prispiva k zvySovani konkurenceschopnosti spofitelny na dynamickém

finan¢nim trhu.
Ekologické faktory

Ekologické faktory jsou stdle vyznamnéj$i, coz odraZi rostouci diiraz na udrzitelnost
a odpovédné podnikani ve finan¢nim sektoru. ZvySeny zdjem o environmentalni otazky
mezi vefejnosti, legislativni pozadavky na ochranu zivotniho prostfedi a snizovani emisi
CO: (oxid uhli¢ity) vyzaduji od spofitelny integraci ekologickych principli do jejich
strategii a produktd. Tento trend zahrnuje nabidku "zelenych" finan¢nich produkti, jako
jsou uvéry se snizenymi uUrokovymi sazbami pro energeticky Usporné projekty nebo
investice do obnovitelnych zdroji energie. Spofitelna se také miiZze zaméfit na sniZovani
vlastniho ekologického otisku, naptiklad optimalizaci spotieby energie v budovach

a digitalizaci procesil, ¢imz snizi mnozstvi odpadu. Soucasné je dulezit¢é komunikovat
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tato ekologicka opatieni a zavazky vetejnosti a zdkazniklim, coz mize pozitivné ovlivnit

vnimani znacky a posilit jeji postaveni na trhu jako socidlné¢ odpovédného podniku.
Legislativni faktory

Legislativni faktory hraji klicovou roli v definovani zptsobu podnikani a reportingu pro
RSTS na ¢eském trhu. Zmény v legislativé, zejména ty tykajici se bankovniho sektoru,
finan¢ni regulace a ochrany spotiebitele, vyzaduji od spofitelny pruzné ptizpisobeni
a neustalou aktualizaci jejich internich politik a procest. Nové zakony a natfizeni tykajici
se naptiklad kapitdlovych pozadavki, reportingu, ochrany osobnich udaji ¢i opatfeni
proti prani Spinavych penéz mohou mit vyznamny dopad na jeji kazdodenni fungovani
a strategii fizeni rizik. DalSim vyznamnym aspektem jsou legislativni iniciativy
podporujici digitalni inovace a elektronické bankovnictvi, které oteviraji cestu pro
zavadéni novych technologii a sluzeb. Aby Raiffeisen stavebni spofitelna zistala
v souladu s témito pozadavky a vyuzila je ve sviij prospéch, je nezbytné, aby tyto zmény
neustale sledovala a implementovala do svych procest. S tim jsou spojeny i investice do

vzdélani svych zaméstnancli v oblasti nejnovéjsich legislativnich trend a zmén.

7.1.2 Mezoprostredi

NiZe bude analyzovano mezoprostiedi s vyuzitim Porterova modelu péti konkuren¢nich
sil. Tato analyza zahrnuje zkoumani péti klicovych oblasti: zakaznikl, dodavateld,

substitucnich vyrobkii, potencidlnich konkurentt a konkurenc¢niho prostiedi.
Zakaznici

RSTS cili na rozmanitou klientelu na ¢eském trhu, nabizi Sirokou Skalu produktt véetné
stavebniho spofeni a uvérl na bydleni, které jsou stéZejnimi produkty spofitelny.
Jeji sluzby jsou ptistupné jak individudlnim zdkaznikim, tak organizacim, coz odrazi
Skalu potfeb spojenych s financovanim bydleni. Jako soucéast vétsi finanéni skupiny
Raiffeisen, spofitelna vyuZzivéa rozsédhlé on-line a sitové sluzby, diky kterym je schopna
oslovit vétsi mnozstvi zékaznik.

Zakaznici RSTS maji rizné finan¢ni cile a potteby, coZ miZe zahrnovat spofeni na
budouci bydleni, financovani koup& nemovitosti, rekonstrukce nebo investice do

energetickych uspor. Vzhledem k tomu, Ze se jedna o jednotlivce a rodiny s riznym

pfijmem a zivotnimi situacemi, RSTS musi nabizet produkty, které jsou dostate¢né
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flexibilni, aby vyhov¢ély Siroké Skéle pozadavki a zaroven zajistily konkurenéni vyhodu

v ramci trhu.

V roce 2022 dosahla Raiffeisen stavebni spofitelna vyznamného nartstu v poctu nove
uzavienych smluv o stavebnim spoteni, kdyz jejich pocet vzrostl na témér 108 tisic, coz
predstavuje znacny meziroc¢ni narist. Firma zaznamenala také solidni nérust Cistého zisku
0 5,5 % na 468 milionti korun. Piestoze doslo k poklesu celkového objemu uvért pro
klienty, uvéry na renovace a zlepSeni energetické efektivity domi a bytd vykazaly
vyrazny meziro¢ni narust.

Dodavatelé

Oblast dodavateli je pro spofitelnu klicovd vzhledem k sile a vlivu, ktery mohou
dodavatel¢ vyvijet na spolecnost ptisobici na finan¢nim trhu. Dodavatelé spotitelny jsou
poskytovatelé technologickych platforem, financnich a investi¢nich produkti,
regulac¢nich a compliance sluzeb (ochrana osobnich udajt), a dalSich sluzeb nezbytnych
pro bézny provoz spofitelny. Sila a vliv téchto dodavatelti miize mit zna¢ny dopad na jeji

konkurenceschopnost.

Dodavatel¢ technologickych feseni jsou zasadni pro zajisténi bezpecnosti, spolehlivosti
a pristupnosti bankovnich sluzeb, coz je v dnesni dobé digitalnich sluzeb a on-line
bankovnictvi klicové. Dodavatelé a partnerské spole¢nosti poskytujici své finanéni
a investi¢ni produkty do portfolia spofitelny, jako jsou napiiklad zajiStovaci spolecnosti,
piipadné investi¢ni fondy, tim ziskdvaji zna¢nou vyjednavaci silu. DalSim dilezitym
dodavatelem je dodavatel compliance sluzeb, které¢ jsou zasadni pro zajisténi, ze ¢innost
spofitelny je v souladu s platnymi zakony a ptedpisy. Vysoké naroky na regulaci ve
finan¢nim sektoru znamenaji, Ze tyto sluzby jsou nezbytné a tim dodavatelé téchto sluzeb

ziskavaji znacnou vyjednévaci silu.

Sila dodavatelt v bankovnim sektoru je velkd a miiZe ovlivnit strategické rozhodovani
a operativni fizeni spofitelny. Zajisténi stabilnich a vyhodnych vztaht s klicovymi
dodavateli téchto sluzeb hraje dtleZitou roli pro udrZeni konkurenceschopnosti
a schopnosti inovovat sluzby na dynamickém finan¢nim trhu.

Substitucni vyrobky

Mezi substitucni produkty a sluzby by mohly byt zahrnuty alternativni investi¢ni nastroje

a uv€rové produkty. Ty mohou klientim nabidnout jiné mozZnosti pro jejich financni
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potieby a tim tak oslabit trzni pozici produktl spofitelny. Pfedev§im mezi tyto substituty
patii P2P (peer-to-peer) ptjcovaci platformy (Zonky, Bondster, Portu a mnohé dalsi),
které predstavuji moderni feSeni pro ziskdvani uvéri bez tradi¢niho bankovniho
zprostfedkovani. Tyto platformy nabizeji obvykle konkurencni trokové sazby uvért

a atraktivni vynos pro investory.

Dal$imi moznymi substituty mohou byt investi¢ni nastroje, jako jsou ETF, akcie,
dluhopisy a dalsi podobné produkty, které piinaseji moznost diverzifikace investicniho
portfolia a mohou nabizet vys$$i potencidlni vynosy ve srovnani s tradi¢nim stavebnim
spofenim. Tyto alternativy vyhledavaji spiSe mladsi klienti, nebo jsou Casto vyuZivané
v situacich, kdy banky nabizeji nizké urokové sazby a klienti tak hledaji, kam ulozit
prostiedky pro vyssi zhodnoceni.

Substitucni produkty predstavuji konkurenéni tlak, ktery miize vést k potiebé lepSich
urokovych sazeb, nizsich poplatkl a vylepSeného zakaznického servisu, aby se spoftitelna

odlisila a udrzela si své konkuren¢ni postaveni. Rozpoznani a reakce na tyto vyzvy jsou

kli¢ové pro zachovani a rast trzniho podilu RSTS.
Konkuren¢ni prostiedi
Do analyzy konkurencniho prosttedi bude zahrnuta i analyza potencidlnich konkurentd.

Prvni skupinou ptimé konkurence jsou dalsi stavebni spofitelny a bankovni instituce
pusobici na trhu v CR. Ty nabizeji srovnatelné produkty stavebniho spofeni,
nezajisténych uveéru i zajisténych avert. S témito institucemi ma RSTS stejnou cilovou

skupinu zakaznikd.

Dalsi velkou skupinou, jak uz bylo zminéno vySe jsou nebankovni poskytovatelé uvért,
nabizejici inovativni finan¢ni sluzby a produkty. Tyto spolecnosti ¢asto nabizeji rychle;jsi,
flexibilnéjsi a klientsky dostupnéjsi sluzby, coz mize lakat klienty hledajici alternativni

moznosti financovani, ptipadé klienty, ktefi nejsou pro banky bonitni.

Vstup novych potencidlnich konkurentli do bankovniho prostfedi neni vitbec jednoduchy.
Kromé regulaénich bariér by nova instituce musela disponovat dostatecnym kapitalem,
aby splnila poZadavky nutného vlastniho kapitadlu a mohla celit pocatecnim nakladim
a potencidlnim finanénim ztratdm béhem ziskavani trzniho podilu. Dalsi roli hraje
nasycenost trhu, novy vstupujici hrd¢ by musel nabidnout unikatni hodnotu nebo

inovativni produkty, aby se odlisil a zaujal pozici na trhu.
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7.1.3 Matice EFE

Na zéklad¢ analyzy vnéjSiho prostiedi jsou identifikovdny mozné ptilezitosti a hrozby,
které na podnik ptsobi. Tyto faktory budou hodnoceny pomoci matice EFE, ¢imz

ziskame vliv téchto jednotlivych faktorti na strategické cile firmy.

Tab. 1: Matice EFE

Faktor |Va‘|ha ‘Stupeﬁ vlivu |Souéin
PrileZitosti
Spojeni se silnou finan¢ni skupinou
1. Raiffeisen. 0,13 3 0,39
2. Poskytovani dotatniho poradenstvi. 0,1 3 0,3
Pokles inflace v CR a s tim spojenych
3. trokovych sazeb. 0,09 3 0,27
4, ObtiZzny vstup konkurenti na trh. 0,05 1 0,05
5. Velky narast poctu obyvatel CR. 0,1 2 0,2
Hrozby
1. Velkd mira konkurence na finanénim trhu. 0,1 4 0,4
2. Vysoké ceny nemovitosti. 0,11 3 0,33
Moiné legislativni Gpravy zakona o
3. stavebnim spofeni. 0,1 2 0,2
Vysoka vyjednévaci sila dodavateld
4, technologickych Feseni. 0,12 3 0,36
5. Snizeni vySe statni podpory od roku 2024. 0,1 3 0,3
Suma: 1 2,8

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

Ve vyse uvedené tabulce mizeme vidét, ze ptilezitosti pro spotitelnu vyplyvaji predevsim
ze spojeni s finan¢ni skupinou Raiffeisen a také nabidky poradenstvi v oblasti dotaci.
Vyznamnych hodnot u hrozeb mame vice, nejvétsi hrozbou pro spofitelnu je velkd mira
konkurence a také vysokd vyjednavaci sila dodavatell, které spofitelna potfebuje pro
svou béZnou cinnost. Vyslednd hodnota 2,8 v matici EFE odhaluje, Ze spofitelna je
pomérné dobfe prfipravena vyuzivat své pfilezitosti a eliminovat mozné potencidlni

hrozby.
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7.2 Analyza vnitiniho prostredi

Nize bude provedena vnitini analyza spoleCnosti, kterd se blize zaméfi na analyzu

firemnich faktord, portfolio analyzu a také VRIO analyzu.

7.2.1 Analyza firemnich faktori

Faktory marketingové a distribu¢ni

V ramci konkurenceschopnosti je marketing pro spofitelnu velmi dulezity, je potiebné,
aby o spofitelné bylo neustale slyset formou jakékoliv reklamy na riznych platforméach.

Pokud chce klienta spofitelna v budoucnu ziskat, musi se mu dostat do podvédomi.

Marketingovou strategii Raiffeisen stavebni spofitelny ovlivnily globalni udélosti, v¢etné
pandemie COVID-19 a také vale¢ny konflikt na Ukrajiné. Spofitelna se zaméfila na
posileni online komunikace a socidlnich siti, kde inovovala obsah a vyuzivala nové
formaty, predevsim komunikaéni strategii ,,SAMOZREJME®, ktera byla integrovana do
vSech kanald. Klienti také ziskali vyhodu v rdmci spojeni spofitelny s Raiffeisenbank,
ktera klientlim nabizi predschvalené limity pro uvéry na bytové potieby, to pfedstavuje

snahu spofitelny adaptovat se na ménici se podminky a potfeby klientt.
Faktory podnikovych a pracovnich zdroju

Nejveétsim poctem pracovnich zdrojl jsou pro spofitelnu obchodni zéstupci, kteti nejsou
ve spolecnosti pfimo zameéstnani, ale pracuji jako obchodni zastupci na Zivnostensky list.
Téchto aktivnich obchodnich zastupcti ma aktualné spoftitelna okolo 460. Jsou to lidé
piimo vazani smlouvou o obchodnim zastoupeni s RSTS, ktefi se staraji o pridéleny kmen
klientl, které servisuji a také aktivné vyhledavaji klienty nové. Vesketi obchodni zastupci
jsou produktové vyskoleni a také absolvuji v pribéhu roku nekolik Skoleni, kterd se
zamétuji na prodejni dovednosti a aktudlné také na dovednosti tykajici se komplexniho

poradenstvi.

Klienti spofitelny si mohou vybrat ze 159 poradenskych mist po celé CR, které mohou
v ramci svych potieb navstivit. Kazdy poradce je minimélné k jednomu tomuto mistu
pfifazen. Nov¢ ale také mohou byt klienti obslouZeni na pobockach Raiffeisenbank, ktera

ma celkem 125 pobocek (RSTS.cz, 2024c).

Dalsi nedilnou soucasti spofitelny jsou jeji zaméestnanci, kterych ma spofitelna v soucasné

dobé okolo 90, v roce 2021 ale jejich pocet byl téméef dvojnasobné vyssi. Propousténi
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zaméstnanct nastalo ve chvili, kdy spofitelna ptesla pod vlastnictvi Raiffeisenbank, ktera

prevzala urcitou ¢ast ¢innosti spofitelny a pracovnici tak byli nadbytec¢ni.
Faktory védecko-technického rozvoje

Odbor IT wvyvoje ve spoleCnosti Raiffeisen stavebni spofitelna je zodpovédny za
technické zazemi a jeho rozvoj, coz ukazuje na jejich zavazek neustale aktualizovat
a vylepSovat technologické procesy. Klicovym systémem RSTS je Cibis-sale, coz je
webova aplikace pouzivana obchodniky spofitelny 1 zaméstnanci centraly. Aplikace
Cibis-sale, vyvinutd externim partnerem spole¢nosti E-specialista, je integrovana do
denni prace spofitelny, s pribéznym zdokonalovanim a aktualizacemi pro uZivatelskou
privétivost a efektivitu. I'T tym spofitelny pracuje ve spolupraci s E-specialistou na vyvoji,

ladéni chyb a implementaci novych verzi systému.

Bezpecnost informaci je zajiSténa prostiednictvim Sifrované privatni sit€¢ (VPN), coz je
nezbytné pro zachovani bezpecnosti a soukromi bankovnich dat klienti. Webova aplikace
Cibis-sale je primarn¢ vyuzivana pro on-line sjednavani smluv o stavebnim spotfeni
a uvérech, ¢imz zjednodusuje a urychluje proces uzavirani smluv a minimalizuje potiebu
papirové dokumentace. Integrovany e-mailovy server pak umoznuje plynulou

komunikaci mezi obchodnimi zéstupci, centralou a klienty.
Faktory finan¢ni a rozpoctové

Celkova aktiva vroce 2022 dosdhla hodnoty 77,3 miliardy K¢, zaznamenavajic
v meziro¢nim srovnani pokles o 2,2 %. Klientské vklady se sniZily na 62,1 miliardy K¢,
coz predstavuje meziro¢ni pokles o 11,5 %, v absolutni hodnoté vice nez 8 miliard K¢.
Pti¢inou tohoto poklesu jsou podobné faktory, jako v predchozich letech, predevsim
nariist kratkodobych tirokovych sazeb a rekce bank s nabidkou zvyhodnénych spoficich
uctl (RSTS.cz, 2024c).

V roce 2022 Raiffeisen stavebni spofitelna poskytla klientim Gvéry za 12,3 miliardy K¢,
coz oproti predchozimu roku piedstavuje pokles o 41,7 %, hlavn¢ kviili niz§i poptavce
po Uvérech na bydleni. Sektor stavebnich spofitelen celkové zaznamenal pokles ve vysi
50 %. Saldo uvért klientiim spoftitelny dosahlo 70,4 miliardy K¢, coZ je 0 9,4 % vice nez
v pfedchozim roce. Objem pohleddvek za klienty spofitelny aktualné tvoii 113,3 %
vkladi klientdl, coZ je meziro€né zména o 22procentnich bodl. To ukazuje na vyznamny

posun, kdy celkovy objem uvért poprvé piekrocil vklady klientl, coz spofitelna musi
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feSit dlouhodobymi pajckami od matefské Raiffeisenbank, které vroce 2022

¢inili 7,8 miliardy K¢ (RSTS.cz, 2024c).

V roce 2022 ovlivnily hospodateni Raiffeisen stavebni spofitelny jak interni, tak externi
faktory, v&etnd inflace dosahujici 15,1 % a zvyseni kli¢ové trokové sazby CNB na 7 %.
Tyto ekonomické a geopolitické faktory, véetné konfliktu na Ukrajin€, mély vliv na trh s
nemovitostmi a poptavku po hypotékach. Ptesto spofitelna vykazala zisk 468 milionti K¢,

coz ptedstavuje rocni nartst o 5,5 % (RSTS.cz, 2024c).

Graf 4: Cisty zisk RSTS v jednotlivych letech 2013-2022
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Zdroj: RSTS.cz (2024c), vlastni zpracovani
Faktory vyroby a Fizeni vyroby
V souvislosti s touto analyzou je potiebné zaméfit se a analyzovat pieménu vstupii na

vystupy. Jelikoz stavebni spofitelna neposkytuje fyzické produkty, neni tento faktor

relevantni pro analyzu.

7.2.2 Portfolio analyza

Pro interpretaci vysledkl ztéto analyzy bude vyuZzita BCG matice. RSTS nabizi na
¢eském trhu Siroké spektrum produkti, které ale ne vzdy jsou produkty piimo spofitelny,
muze se jednat i o produkty partnerskych spolecnosti. V rdmci této analyzy se zamétime
piimo na klicové produkty spofitelny, kterymi jsou stavebni spofeni, spofici ti¢et, uvér na
bydleni se zajisténim, Gvér na bydleni bez zajisténi a také noveé uvadény zvyhodnény vér

v ramci dotaci na bydleni.
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Stavebni sporeni

Stavebni spofeni je finan¢ni produkt umoznujici lidem systematicky spofit na bydleni
s moznosti ziskat vyhodny avér. Tuto podminku stanovuje zdkon o stavebnim spoteni.
Klienti mohou, ¢i nemusi zvyhodnéného uvéru vyuzit. Pro spofitelnu jsou vklady klientt
na stavebni spofeni zdroj financi, diky kterému mohou ndsledné pijcovat penize
uvérovym klientim. Je tedy zfejmé, Zze pokud by nebyli spotici klienti, tak spofitelna

nemuze fungovat.

Graf 5: Pocet novych smluv zalozenych spofitelnou v letech

Pocet novych smluv stavebniho spofeni v jednotlivych letech

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Rok

Pocet smluv

Zdroj: RSTS.cz (2024c), vlastni zpracovani

Sporici ucet

Spofici ucet je znamy hlavné jako bankovni produkt, ktery umoznuje uzivateliim ulozit
jejich financni prostiedky a ziskdvat znich Uroky. S touto formou spofeni pfisly
spofitelny relativné nedavno, RSTS takovy produkt nabizela uZ od roku 2010, na tento
ucet ,,Zlaty ucet klienti mohli libovolné vkladat a spofitelna nabizela i libovolné vybirat.
Tento typ uctu se dnes jiz v portfoliu spofitelny nenachézi a byl nahrazen spotficim t¢tem
Hbelix“, ktery funguje podobné jako jeho ptfedchidce. Jedinym rozdilem je vybér
prostredki, kvili kterému museji klienti nové na pobocku spofitelny. V soucasné dobé je

tento produkt velmi vyuZzivany, predev§im kviili vysokym trokovym sazbam na spoficich
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uctech, flexibilité, pfistupnosti a bezpecnosti. Veskeré vklady klientl jsou v EU pojisténé

do hodnoty 100 000,- EUR.
Graf 6: Vyvoj trokovych sazeb spofticich ti¢tu a inflace

Vyvoj inflace a priumérnych arokovych sazeb spor. acti
16,00

14,18
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Inflace v %
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Rok

e [riflace = Urokova sazba

Zdroj: Ceské narodni banka (2024b), vlastni zpracovani

Uvér se zajisténim

V Ceské republice je p¥iblizné polovina viech Gvéra na bydleni poskytnuta stavebnimi
spofitelnami. Klienti maji moznost ziskat ivéry v rozmezi od deseti tisic korun az po
nekolik milion. Rozhodnuti, zda piijde o Gvér zajistény nemovitosti nebo nezajistény
uver zavisi hlavné na velikosti pozadované plijcky a na typu uveérového produktu, o ktery
se u spofitelny zada. Uvér se zajisténim, podobné jako hypoteéni Gvér u banky je ptijéen
klientovi za podminky vzeti kupované ¢i jiné nemovitosti do zastavy, tedy je potiebné
nemovitosti rucit za svij dluh. Tyto uvéry klienti vyuzivaji ptfedev§im pro nakup byti,
pozemkil ¢i domil. Za soucasnych trokovych sazeb objem produkce zajisténych uvért
prudce klest, v nasledujicich letech je ocekdvan opétovny rast. Tyto Uvéry jsou

poskytovany klientlim na maximalni dobu 30 let.
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Graf 7: Zmény trokovych sazeb novych zajisténych avéri
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Zdroj: Stavebky.cz (2024b)

Uvér bez zajisténi

Dal§im uveérem v portfoliu spofitelny jsou mensi Gvéry vyuzivané predev§im na mensi
rekonstrukce a modernizace stavajici bydleni klienti. Tyto Gvéry maji zpravidla vyssi
urokovou sazbu a klienti za n¢ neru¢i nemovitosti. Maximalni splatnost téchto uvéri je
20 let a jsou pro spoftitelnu nejziskoveéjSim produktem, proto je kladem velky diraz na
nabidku a prodej pravé nezajisténych uvérd. Urokové sazby tohoto Gvéru budou

prezentovany v grafu ¢islo osm.
Radny tvér ze stavebniho sporeni

Jak jiz bylo zminéno kazdy ucastnik stavebniho spofeni ziskava ze zakona o stavebnim
spofeni narok na fadny stavebni tvér. Tento narok ziskd po splnéni tfi zakladnich
podminek. Prvotné smlouva stavebniho spofeni musi trvat dva roky, poté klient musi
naspofit urcitou ¢ast ze zvolené cilové ¢astky na smlouvé (obvykle 2040 % cilové
castky) a posledni podminkou je splnéni koeficientu zhodnoceni, ktery musi dosdhnout
hodnoty 64. Pti zaloZeni smlouvy stavebniho spofeni je tento koeficient 0, postupnym
spofenim klienta tato hodnota roste, vzdy zde hraje dileZitou roli &as. Urok tohoto uvéru
je neménny a klient si tirok garantuje uz pti zalozeni smlouvy, zaleZi pouze na tom, jaky

urok spofitelna aktudln€ v tomto tarifu nabizi.
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Graf 8: Urokové sazby nezajisténych uvéru a fadnych tvéra ze stavebniho spofeni

Urokové sazby nezajisténych uvéri na bydleni
(vdechna nova ujednani)
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Zdroj: Stavebky.cz (2024b)
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Zvyhodnény uvér spojeny s dotaci

Uplnou novinkou na trhu stavebni spofitelny je uvér, ktery je vazany k dotaci z fondu
Nova zelend tusporam. Tento uvér vznikl ve spolupraci statu, a pravé stavebnich
spoftitelen, které se od roku 2024 zavazaly k poskytovani dota¢niho poradenstvi k vyse
zminénému fondu. RSTS tak od 01.03.2024 nabizi tento zvyhodnény uvér s garantovanou
urokovou sazbou 3,5 % v maximalni vy$i dvojndsobku vySe schvalené dotace.
Nevyhodou u tohoto zvyhodnéného uvéru je ten, Ze zadatelé museji spadat do dota¢niho
programu ,,Oprav diim po babicce®, ale ten je schvalen jen v nékolika malo procentech
piipadii. U vétSiny zadatelli nejsou splnény specifické podminky pro uznéani tohoto

programu a museji tak vyuZit jiné podpory v ramci dotaénich programtt NZU.
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Obr. 11: BCG matice produktt
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

7.2.3 VRIO analyza

Spoftitelna ma k dispozici jak hmotné, tak nehmotné zdroje. Mezi hmotné zdroje lze
zafadit sidlo spolecnosti v Praze a nékolik pfimo vlastnénych pobocek spofitelny.
Centrala spofitelny a ostatni hmotny majetek je samoziejmée cenny a bez tohoto majetku
by spofitelna nemohla fungovat, nic méné neni vzacny, veskery hmotny majetek muze

byt v piipadé potfeby nahrazen.

Potifebnym zdrojem spofitelny jsou jeji produkty, u nich miizeme s jistotou fict, Ze jsou
hodnotné a vzacné. Vzhledem ke existenci nékolika dalSich spofitelen, nabizejicich stejné
produkty, pouze sjinymi parametry nemiizeme fici, Ze by produkty byly

nenapodobitelné.

DalS8im dilezitym zdrojem jsou zaméstnanci, obchodni zastupci a lidé pracujici v dalSich
distribu¢nich sitich. VSechny tyto zdroje jsou cenné a vzéacné, vSichni zaméstnanci
1 obchodni zastupci museji byt pro svou ¢innost vyskoleni a museji disponovat riznymi
certifikacemi, naptiklad od Ceské narodni banky. Napodobeni téchto dovednosti neni
piili§ komplikované, jelikoz kazda spole€nost ma moznost své pracovniky skolit nebo

ziskat jiz kvalifikované zaméstnance a obchodni zastupce.
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V ramci VRIO analyzy se finan¢ni zdroje, reputace znacky, skupina Raiffeisen a loajalita
klientd stavebni spofitelny jevi jako zasadni atributy, které splituji vSechny pozadavky
analyzy. Poskytuji unikatni hodnotu, jsou vzacné, tézko napodobitelné a spofitelna je
schopna tyto zdroje efektivné vyuzivat diky své organizovanosti. Finan¢ni kapital
umoznuje sporiteln¢ investovat do novych ptilezitosti a zachovavat operativni flexibilitu.
Prestiz znaCky a oddanost zakaznikli ptfedstavuji dlouhodobé budovanou divéru
a spokojenost, coz je klicem k zajisténi konkurenc¢ni prevahy. Také certifikace zdiiraziuji
kvalitu a spolehlivost sluzeb nabizenych spotitelnou. Tyto klicové atributy tvoii zéklad,
ktery umoziiuje stavebni spofitelné vyniknout mezi konkurenty a efektivné se pohybovat

na trhu.

Tab. 2: VRIO analyza

VRIO analyza

Zdroje:

Centrala sporitelny
Kvalifikovani zaméstnanci
Silna finan¢ni skupina
Digitalni sluzby

Skolici programy
Finanéni prostiedky
Reputace znacky

Bonusy za vérnost klientu
Certifikace

Veérmost zakazniku
Pobockova sit’

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024
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7.2.4 Matice IFE

Z vySe provedenych analyz vyplyvaji silné a slabé stranky organizace, které budou
vyuzity pii tvorbé IFE matice pro posouzeni interni situace spolecnosti. Kazdy faktor
v matici obdrzi vdhu podle jeho vyznamu pro konkurencni postaveni spofitelny, déle je

hodnocen dopad téchto faktorii na strategické plany firmy.
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Tab. 3: Matice IFE

Faktor Vaha Stupern vlivu |Soucin
Silné stranky

1. Stabilita a finanéni sila. 0,09 4 0,36
2. Rozsahlé portfolio produkti. 0,05 3 0,15
3. Image spolefnosti. 0,06 3 0,18
4, Oddanost klientd. 0,1 3 0,3
5. Rozsahla pobockova sit. 0,11 4 0,44

Slabé stranky
Flexibilita ve vyvoji novych sluZeb a

1. produkt. 0,14 p 0,28
2. Omezend inovativnost. 0,12 1 0,12
3. Omezeni na lokalni trh. 0,12 2 0,24
4. Pozice stavebni spofitelny na trhu. 0,12 2 0,24
5. Webova aplikace pfes VPN. 0,09 2 0,18
Suma: 1 2,49

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

V matici IFE mizeme vidét, Ze silné stranky stavebni spofitelny, jako jsou stabilita
a finan¢ni sila, rozsahlé portfolio produktti, pozitivni image spolecnosti, vérnost klient
a rozsahla pobockova sit, jsou hodnoceny lépe nez slabé stranky. To ukazuje, Ze

spofitelna vyuziva své silné stranky a usiluje o eliminaci téch slabych.

Na druhou stranu, slabé stranky jako omezena flexibilita ve vyvoji novych sluzeb
a produktli, omezend inovativnost, zamétfeni na lokdlni trh a nizsi pozice ve srovnani
s konkurenci naznacuji urcité vyzvy. Napiiklad, nizsi inovativnost a flexibilita mohou
ztézovat adaptaci na rychle se ménici trzni podminky a potieby klientil, zatimco omezeni
na lokalni trh mtize branit expanzi a rastu. Zminovana webova aplikace ptes VPN,
piestoze je povazovana za slabou stranku, naznacuje potencidlni oblast pro zlepSeni

v technologické infrastrukture.

Celkové skore matice 2,49 naznacuje, ze 1 pres nckteré slabé stranky ma spofitelna
celkoveé pevné postaveni interni pozice. Nicméné je tfeba vénovat pozornost zlepSovani
a rozvoji oblasti, kde jsou slabiny, aby se udrzela konkurenceschopnost a dale se posilila

interni sila spofitelny.
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7.3 SWOT analyza

Nize bude zpracovana SWOT analyza, které umoznuje posoudit a porovnat ptilezitosti
a hrozby spotitelny v kontextu vnittnich silnych a slabych stranek. Analyza naznacuje,
jak efektivné mize spole¢nost vyuzit své prilezitosti a silné stranky k naplnéni
stanovenych cild. Vstupy pro SWOT analyzu jsou ptevzaty z piredchozich matic EFE

a IFE ziskanych z analyz vnitiniho a vnéjsiho prostiedi.

Tab. 4: SWOT analyza

SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky

e Stabilita a finaneni sila. e Flexibilita ve vyvoji novych sluzeb a

e Rozsihlé portfolio produktii. produkti.

N e Omezena inovativnost.
e Image spolecnosti.

e Loajalita klientd. e Omezeni na lokalni trh.

e Rozsahla pobockova sit’. e Pozice na trhu.

e Webova aplikace ptes VPN.

Prilezitosti Hrozby

e Spojeni se silnou finan¢ni skupinou .,
Po) p e Intenzivni konkurence.

Raiffeisen. ) L
e Vysoké ceny nemovitosti.

e Dotacni poradenstvi. L
e Legislativni upravy.
e Pokles inflace a urokovych sazeb. o s
e Vyjednavaci sila dodavateli

e Obtizny vstup konkurentl na trh a .

technologii.
naruast populace. vt e
e Snizeni statni podpory.

o Nariist poétu obyvatel CR.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

Z vysledki analyzy mizeme vyvodit nésledujici zav€ry. Spofitelna by méla smétovat
k inovacim a zdokonaleni svého technologického zazemi, diky ¢emuz posili
konkurenceschopnost. Klicovou pro spofitelnu je finan¢ni sila, kterou muize vyuzit
k posileni své trzni pozice. Dillezitou pfileZitosti je dotacni poradenstvi, kde spofitelna
muze ziskat nové klienty a posilit své jméno. Na druhou stranu musi byt obezfetna vici

riziklim z intenzivni konkurence a potencidlnich zmén v legislative.
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8 Tvorba a vybér strategie

Utelem této kapitoly je pietavit analyticka zjiiténi z piedchozich ¢asti do konkrétnich
krokd a sméri, které by mély byt podniknuty za ucelem zlepsSeni soucasného postaveni
spofitelny na trhu. Mozné strategie budou zalozeny na vystupech z analyzy IE a matice

TOWS.

8.1 Matice IE

Matice IE umoziuje vizualizaci vztahu mezi celkovym vnitinim hodnocenim podniku,
zjisSténym prostfednictvim matice IFE (2,49) a celkovym vnéj$§im hodnocenim, zjisténym
pomoci matice EFE (2,8). Tato integrace pomaha identifikovat optimalni strategické
sméry, které by méla spoftitelna zvazit pro vyuziti svych silnych stranek, minimalizaci

slabych stranek, vyuziti ptilezitosti a ochranu pted hrozbami.

Obr. 12: Matice IE
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

Umisténi Raiffeisen stavebni spofitelny do kvadrantu V. matice IE naznacuje, ze
spofitelna ma stfedni interni silu a silné vnéjsi prostiedi, coZ naznacuje, Ze by méla
implementovat udrZovaci strategie a soustiedit se na pronikani na trh. Jeji prioritou by
mélo byt vyuziti stavajici finan¢ni stability a solidniho image k zajiSténi jeji pozice na

trhu a soucasné by se méla zaméfit na inovace produktii a efektivitu vnitinich procest.
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8.2 Matice TOWS

Tato matice je rozsifenim SWOT analyzy, kterd pomaha identifikovat strategické
alternativy vychdzejici z kombinace silnych a slabych stranek spole¢nosti s vnéjSimi
prilezitostmi a hrozbami. Na zéklad¢ pfedchozich analyz mizeme vyvodit postaveni

spolec¢nosti a jednotlivé strategie SO, ST, WO a WT.
SO (vyuziti silnych stranek k zachyceni prileZitosti)

e Integrace s Raiffeisen skupinou — Vyuzit postaveni této rozsdhlé finan¢ni skupiny,

predevsim nabidku veskerych produktd skupiny.

e Rozvoj produktii a sluzeb — Vyuzit silné image spolecnosti a loajalitu klient pro

zavadéni inovativnich produktl v reakci na pokles inflace a urokovych sazeb.
ST (vyuziti silnych stranek k minimalizaci hrozeb)

e Technologické inovace — Investice do technologii a digitalizace jako odpovéd na

technologické tlaky a neustaly vyvoj téchto technologii.
WO (minimalizace slabych stranek vyuzitim prilezitosti)

e Zakaznické sluzby online — ZlepSeni webové aplikace a online zdkaznické podpory
pro lepsi dosazitelnost sluzeb a produkti.

e Zeclené financovani — Vyvijet produkty a sluzby zaméfené na udrzitelnost

a ekologické stavebni projekty, odpovidajici na rostouci poptavku po "zeleném"

financovani.

WT (minimalizace slabych stranek a hrozeb)

e Diversifikace a adaptabilita — Posilovat odolnost proti legislativnim upravam a trznim

vykyvlim prostiednictvim diverzifikace produktii a sluzeb.
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8.3 Vybér optimalni strategie z analyzy IE

Pomoci matice QSPM bude proveden vybér nejvhodnéjsi strategie, vychazejici z analyz
a hodnoceni faktorii identifikovanych v ptedesle vytvofenych maticich. Tato matice je
konstruovana s ohledem na uspé$né interni a externi faktory. Po navrzeni rGznych
strategickych moznosti zalozenych na vystupech z ptedeslych matic, jsou vybrany dvé
klicové strategie. Vybér téchto strategii, konkrétné strategie priniku na trh a strategie
rozvoje produktli, je motivovan jejich potencidlem maximalné pfispét k dosazeni

stanovenych strategickych cili spolecnosti, jako jiz napoveédéla matice 1E.

8.3.1 Matice QSPM

NiZe jsou strategie pronikani na trh a strategie rozvoje produkti hodnoceny pomoci
matice QSPM. Ta by meéla pomoci urcit, jaka strategie bude pro implementaci
nejvhodné;jsi.

Tab. 5: Matice QSPM

Strategie Pronikani na trh Rozvoj produktt
Faktor Vaha (V) | Skére (KD) | V¥KD | Skore (KD) | V¥KD
PrileZitosti
Spojeni se silnou finanéni skupinou
Raiffeisen. 0,13 4| 0,52 3| 0,39
Poskytovani dotacniho
poradenstvi. 0,1 2 0,2 4 0,4
Pokles inflace v CR a s tim
spojenych urokovych sazeb. 0,09 2| 0,18 3| 0,27
Obtizny vstup konkurentl na trh. 0,05 3| 0,15 1 0,05
Velky narast poctu obyvatel CR. 0,1 3 0,3 1 0,1
Hrozby

Velka mira konkurence na
finan¢nim trhu. 0,1 4 0,4 2 0,2
Vysoké ceny nemovitosti. 0,11 1| 0,11 1 0,11
Mozné legislativni Upravy zdkona o
stavebnim sporeni. 0,1 1 0,1 3 0,3
Vysoka vyjednavaci sila dodavatell
technologickych reseni. 0,12 2| 0,24 3 0,36
SniZeni vyse statni podpory od roku
2024, 0,1 1 0,1 2 0,2
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Strategie Pronikani na trh Rozvoj produktt
Faktor Vaha (V) | Skére (KD) V*KD |Skore (KD) V*KD
Silné stranky
Stabilita a financ¢ni sila. 0,09 3| 0,27 3| 0,27
Rozsahlé portfolio produkta. 0,05 2 0,1 2 0,1
Image spolecnosti. 0,06 3| 0,18 1| 0,06
Oddanost klientd. 0,1 3 0,3 1 0,1
Rozsahla pobockova sit. 0,11 2| 0,22 1| 0,11
Slabé stranky
Flexibilita ve vyvoji novych sluzeb a
produkt. 0,14 2| 0,28 4| 0,56
Omezena inovativnost. 0,12 1| 0,12 3 0,36
Omezeni na lokalni trh. 0,12 3| 0,36 1| 0,12
Pozice stavebni spofitelny na trhu. 0,12 3| 0,36 1| 0,12
Webova aplikace pres VPN. 0,09 1| 0,09 1| 0,09
Celkem 4,58 4,27

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

Z vyse uvedené matice QSPM miizeme vidét, ze celkové skore u jednotlivych strategii se

prili§ nelisi. Strategie pronikani na trh ziskala celkové skore 4,58 a strategie rozvoje

produkt skore 4,27. V ramci hodnocenych faktorti a piifazenych vah by strategie

pronikdni na trh mohla byt efektivnéjsi pii dosahovani stanovenych cilti spofitelny.

Avsak navzdory tésnému rozdilu mezi celkovym hodnocenim obou strategii se jevi jako

vhodna volba kombinace obou strategii v rdmci naplnéni vSech definovanych cilt.
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9 Implementace strategického planu

Dalsim krokem po volbé vhodné strategie je urceni zptisobu implementace strategického
planu. Tento postup vychdzi z vysledkli analyz a musi byt v souladu s definovanymi
strategickymi cili. Na zaklad¢ stanovenych cilii Raiffeisen stavebni spofitelny mizeme
zhodnotit a interpretovat, jak mohou strategie pronikani na trh a rozvoje produkti prispét
k naplnéni jednotlivych cili. Hlavnim cilem spofitelny je kaZzdorocni rist zisku, nejméné

o Sest procent, aby mohl byt tento cil naplnén, je potfebné splnit 1 cile ostatni.

Pro uspésné dosazeni téchto cilti bude klicova strategie pronikéni na trh, zaméfena na
zvyseni trzniho podilu a posileni pozice spoftitelny a strategie rozvoje produkti, ktera se
soustiedi na inovaci a rozsifeni nabidky sluzeb. Implementace téchto strategii vyzaduje
koordinované usili napfi¢ celou organizaci, v€etné peclivého planovani, pribéZného
hodnoceni a adaptace k proménlivym podminkam trhu. Tato kapitola se zabyva
uplatnénim strategii v ramci dosaZeni uvedenych cilii a definici konkrétnich krok.
Soucasné je také nutné identifikovat rizika, ktera mohou pfi implementaci strategie nastat

a navrhnout opatieni k jejich minimalizaci nebo feSeni.

9.1 Strategie pronikani na trh

Jednim z klicovych cilii této strategie je rozsifeni tymu obchodnich zastupcii a zvySeni
kvalifikace prostiednictvim certifikace ,,Komplexni finan¢ni poradce®. Tato certifikace
obchodnim zastupciim zajistuje jejich produktovou odbornost v ramci celé finan¢ni
skupiny Raiffeisen, diky ¢emuz mohou s klienty fesit vice problémii. Nize jsou ptiblizeny

mozné kroky v ramci obou cilil této strategie.
Program ,,Komplexni finan¢ni poradenstvi*

K naplnéni tohoto cile bude spustén motivaéni program, jehoz cilem bude podpora
vzdélavani a profesniho rozvoje obchodnich zastupct spofitelny. Soucasti planu bude
také poskytnuti finan¢ni podpory a flexibilniho ¢asového ramce pro ty zastupce, kteti se
aktivn€ zapoji do certifikacniho programu. Pomoci by také mohla interni komunikacni
kampan, kterd by zdliraziiovala dileZitost a vyznam certifikace pro kariérni rist a uspéch

jednotlivych obchodnich zastupct.

Pro efektivni naplnéni cile by spofitelna mohla vytvofit vzdélavaci tym a specializované

materidly, diky kterym by obchodni zéstupci byli systematicky vySkoleni ve vSech
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potiebnych oblastech. Tyto metody usnadni cely proces certifikace, zaroven posili
znalosti a kompetence zastupcti v ramci kazdého obchodniho jednéni, diky cemuz maze

dojit k nardstu obchodt a zvyseni zisku.
Nébor novych obchodnich zastupci

Usp&sné dosazeni tohoto cile méa zasadni vyznam pro splnéni cile prvniho, kterym je
poskytovani komplexniho finan¢niho poradenstvi svym klientim. Dosud se obchodni
zastupci starali o rozsahlé portfolia klientd, nékdy ptesahujici tisic klientd na jednoho
zastupce, coz znacné komplikovalo udrZeni kvalitniho a pravidelného kontaktu se vSemi
klienty. Obchodni zastupci by se méli s kazdym klientem vidét minimalné€ dvakrat ro¢né,
avSak stak velkym poctem klientdh na jednoho zastupce je tento zadmér témer
nerealizovatelny. Proto je kliCové, aby spofitelna rozsifila pocet obchodnich zastupcii
v jednotlivych oblastech a kmeny rozmélnila. Tuto klicovou ulohu maji na starosti
oblastni feditelé, kteti koordinuji naborové aktivity v rdmci svych ptidélenych oblasti.

Oblastni feditelé by méli efektivné vyuzivat moderni komunikaéni platformy, vcetné
potencialnich kandidati. Klicovym prvkem uspéSného naboru bude také sestaveni
lakavého naborového sdéleni, které potencialni zajemce motivuje k reakei. V tomto
sd€leni je zasadni zdiiraznit benefity spojené s pozici, jako jsou prilezitosti pro profesni
rozvoj, moznosti vzdélavani, flexibilita pracovni doby, atraktivni odménovaci model
a dalsi vyhody, které by mély byt jasné komunikovany jiz v nabidkovém inzeratu nebo
béhem uvodniho pohovoru. Prvotni pohovor musi byt peclivé strukturovan a mél by
zahrnovat komplexni posouzeni kompetenci a schopnosti kandidata, které jsou nezbytné
pro uspésné vykondvani dennich tkoli spojenych s obsluhou klienti a praci s finanénimi
produkty. Timto zpiisobem Ize zarucit vybér téch nejkvalifikovanéjSich kandidath, kteti

budou schopni pozitivné ptispét k celkovému uspéchu spofitelny.

Pro nové pfichozi kandidaty bude nezbytné projit celym zaskolovacim procesem.
Spofitelna ma k dispozici vlastni Skolici tym, ktery zdjemce provede celym skolicim
programem. Ten zahrnuje podrobnd Skoleni o produktech a sluzbach spofitelny,
procesech prodeje a komunikaci s klienty. Dlraz by mél byt kladen na vytvoreni silného
zakladu v oblasti finan¢niho poradenstvi a etickych standardli prace, vzhledem
k ptisobeni v bankovnim sektoru a praci scitlivymi informacemi o klientech.

Novi zastupci museji byt také sezndmeni s internimi systémy a nastroji, které budou ke
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své praci vyuzivat. Pro osvojeni potiebnych dovednosti je ucinné zavést role-play
scénafe, kde si zastupci vyzkou$i potencidlni prodejni rozhovor s klienty.

Efektivni onboarding pomiize k zvySeni motivace a urychli cely proces zasSkoleni.

9.1.1 Rizika strategie pronikani na trh

V ramci implementace strategického planu Raiffeisen stavebni spofitelny je dilezité
identifikovat a zhodnotit potencidlni rizika, kterd mohou ovlivnit cile spofitelny pfi
implementaci vySe zminéné strategie. Tato rizika mohou byt interni nebo externi a mohou
mit rizny dopad na schopnost spofitelny splnit definované cile. V niZe uvedené tabulce

jsou identifikovana moZzna rizika, spolu s jejich ohodnocenim.

Tab. 6: Rizika strategie pronikani na trh

Riziko Pravdépodobnost | Dopad | Skoére

R1: Nedostatecna kvalifikace obchodnich zastupcu. 3 4 12
R2: Nizka ucast na Skoleni. 3 3 9
R3: Nekvalitni zaskoleni novych obchodnich

zastupcd. 1 4 4
R4: Nedostatecnd poptavka od zakaznik(. 2 3 6
R5: Konkurence na trhu. 4 5 20
R6: Spatné nastaveny motivaéni program. 1 5 5
R7: Neschopnost ziskat nové obchodni zastupce. 2 4 8

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

R1: Nespravna a nedostatecna kvalifikace obchodnich zastupci mize byt jedno
z klicovych rizik. Pokud obchodni zéstupci nejsou dostatecné vyskoleni nebo program
Skoleni nebude spravné nastaven, mohou mit zastupci problémy s efektivnim nabizenim
komplexnich sluzeb zdkaznikim. To by mohlo vést k nespokojenosti zdkaznikl
a potencialn¢ 1 ke ztraté trzniho podilu. Proto je doporuceno tlumit riziko a zavést
komplexni vzdé€lavaci programy, které povedou k zvySeni kompetenci a védomosti

zastupcl, a to prostiednictvim pravidelnych skoleni a workshopti.

R2: Dals§im rizikem je nizka Gcast na Skoleni. Pokud se obchodni zastupci nezicastni
pottebnych Skoleni, nebude moZné dosahnout cilli spofitelny v oblasti komplexniho
poradenstvi. Pro sniZeni rizika a zvySeni ucasti na Skolenich je doporuceno zavést
motivacni prvky, jako jsou finan¢ni bonusy ¢i moznosti profesniho ristu, které by byly

spojeny s dokoncenim Skoleni.
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R3: Nekvalitni zaskoleni novych zaméstnanct je riziko s nizkou pravdépodobnosti, ale
vysokym dopadem. Je nezbytné zavést strukturovany a systematicky nastupni program,
ktery novackim umozni rychle se zorientovat a stat se produktivnimi. Tim miize

spofitelna minimalizovat dopady tohoto rizika.

R4: Dalsim rizikem, které se poji se zdkazniky je nedostateCna poptavka. I kdyz
spofitelna vyskoli své obchodni zastupce a nabidne komplexnéjsi sluzby, mize se stat, ze
zékaznici tyto sluzby nebudou chtit, pfipadné nebudou védét, Ze tyto sluzby lze fesit
v ramci Raiffeisen stavebni spofitelny. Pro zmirnéni rizika by bylo dobré zavést cilené

marketingové kampang, které budou o téchto moZznostech klienty informovat.

RS5: Intenzivni konkurence na trhu piedstavuje vyznamnou hrozbu pro dosazeni
strategickych cili. Toto riziko vyzaduje peclivou analyzu konkurentlii a rozvoj
diferenciace produktli a sluZzeb. Pro zajiSténi konkurencni ptevahy je nezbytné posilit

jedinec¢né aspekty nabidky a zvysit hodnotu pro zakazniky.

R6: Motivacni programy maji kliCovy vliv na angaZovanost a vykonnost. Pokud nejsou
motivaéni programy sestaveny adekvatnd, nemaji pfili§ velky smysl. Resenim tohoto
rizika mize byt provedeni analyzy preferenci a motivatort zastupci, na zaklad¢ kterych

budou programy upraveny, piipadné tuto analyzu outsourcovat.
ktefi spliiuji specifické podminky nutné pro praci v bankovnictvi. ReSenim tohoto
problému mutze byt zavedeni piesnéjSiho cileni v ndborovych kampanich a také

zintenzivnéni poctu kampani, ¢imz dojde o omezeni rizika.

Tab. 7: Matice rizik strategie pronikani na trh

Matice rizik
5 R6
'g 4 R3 R7
g- 3 R4 R2
Q 2
1
1 2 3 4 5
Pravdépodobnost

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

69



9.2 Strategie rozvoje produkti

V dnesnim dynamickém a ménicim se bankovnim prostiedi je neustald inovace a zména
parametrti produktii a sluzeb zasadni pro udrzeni konkurenceschopnosti a dlouhodobého
rustu. Kroky v této strategii jsou navrzeny tak, aby reflektovaly identifikované
prilezitosti, eliminovali mozné hrozby a respektovali cile spole¢nosti. Moznymi kroky
v této strategii jsou zavedeni zvyhodnéného uvéru, prohloubeni integrace s Raiffeisen

skupinou a rozvoj zeleného financovani.
Zvyhodnény uvér k dotacim NZU

Pro uspésné zavedeni nového zvyhodnéného tuvérového produktu pro klienty v ramci
dotaéniho programu NZU by Raiffeisen stavebni spofitelna méla nejprve peélivé
identifikovat specifické pozadavky statu na produkt. Na zaklad¢ identifikovanych kritérii
navrhnout uvérovy produkt s odpovidajicimi parametry, jako je urokova sazba, fixace
uroku, splatnost a dalsi specifické podminky tak, aby co nejlépe vyhovély jak potiebam

klientli, poZzadavkim statu, tak ciliim spofitelny.

Dalsim krokem je pifiprava a implementace kompletni marketingové a komunikacéni
strategie, kterd bude informovat zakazniky o novém uvérovém produktu a jeho vyhodéch.
Pro zajisténi maximalni efektivity kampané by strategie meéla byt propagovana
prostiednictvim vSech kanali, jako jsou on-line a off-line média, socialni sité¢ spofitelny,

radio a televize, tak aby se dostala do povédomi nejvice lidem.

Kromé propagace je zéasadni zajistit, Zze obchodni zastupci spofitelny budou dobie
piipraveni a vySkoleni k efektivnimu poradenstvi a prodeji tohoto produktu. To vyzaduje

podrobna skoleni, ktera zastupclim poskytnou nezbytné informace a dovednosti k prode;ji.
Oficialni spusténi uvérového produktu by mélo byt strategicky naasovano a podpoifeno
dal§imi marketingovymi aktivitami, aby bylo dosazeno optimdlniho zajmu a pfijeti
produktu ze strany trhu.

Integrace se skupinou Raiffeisen

V ramci strategie rozvoje produktl spofitelny hraje kli¢ovou roli prohloubeni spoluprace
se skupinou Raiffeisen. Tato spoluprace umoziuje spofitelné cerpat z rozsahlych
zkuSenosti, technologickych inovaci a silné trzni pozice celé skupiny, coZ se promita do

n¢kolika zdsadnich oblasti rozvoje.
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Zaprvé, sdileni know-how a technologickych platforem zvySuje interni efektivitu
spofitelny a podporuje rychlou adaptaci na trzni zmény. Zadruhé, integrace nabidek
produktt a sluzeb z celé skupiny rozsifuje portfolio spofitelny, coz umoziuje lepsi reakci
na individualni potieby klientli a posiluje konkurencni pozici spofitelny. Tieti vyznamny
aspekt spoluprace se tyka zvySeni piesahu na trhu, kdy wvyuziti spole¢nych
marketingovych strategii a kampani zvySuje povédomi o znacce a mize oslovit nové

klienty.

Spojeni spotitelny se skupinou Raiffeisen umoznuje nabidnout klientim komplexni
finan¢ni poradenstvi, které vychazi z Sirokého spektra produkti a sluzeb dostupnych
v ramci celé finan¢ni skupiny. Tato integrace zvysuje hodnotu poskytovanych sluzeb tim,
ze umoziuje piistup k personalizovanému finanénimu pldnovani, zohlednujici unikatni
potieby kazdého klienta. Diilezitou soucasti tohoto kroku je rozvoj obchodnich zastupct

v komplexnim poradenstvi, které je zminéno v piedchozi strategii.
Zelené financovani

Pro zelené financovani Raiffeisen stavebni spofitelna mize zvazit implementaci nékolika
klicovych krokt, jez by podpoftily udrzitelny rozvoj a reagovaly na vzristajici zdjem
o ekologicky Setrné finan¢ni produkty. Jako prvni navrhovany krok by mohla byt
zavedena specialni kategorie zelenych hypoték. Ty by poskytovaly preferencni trokové
sazby pro financovani nemovitosti, které¢ spliuji stanovené standardy energetické
ucinnosti nebo jsou vybudovany z ekologicky Setrnych materialti. Timto pfistupem by

spofitelna podporovala principy udrzitelného bydleni.

Dalsim krokem by mohlo byt zaloZeni fondti orientovanych na udrzitelnost ve spolupraci
s investiénimi divizemi Raiffeisen skupiny. Cilem téchto fondl by bylo investovat
do spolecnosti a projekti, které dosahuji vysokych hodnot v oblasti environmentalnich
a socialnich standardt. Tato iniciativa by klientiim spofitelny umoznila participovat na
udrzitelnych investicich a zarovenl by podporovala celkovy piechod ekonomiky

k udrzitelngj$im praktikam.

V neposledni fad€ by spofitelna mohla zavést program financovani obnovitelnych zdrojt
energie, ktery by nabizel specifické ivérové a leasingové moznosti pro instalaci systému
vyuZivajicich obnovitelné zdroje energie, jako jsou solarni panely ¢i tepelna Cerpadla.

Tento program by nejen podpofil ptechod k €istsi produkci a spottebé energie, ale rovnéz
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nabidl klientim cestu k redukci energetickych nakladi a posileni energetické

nezavislosti.

Tyto navrhované kroky by mély byt zvazeny, jako soucast SirSi strategie Raiffeisen
stavebni spofitelny v oblasti zeleného financovani, reflektujici aktudlni trend smétovani

k ekologickému a Setrnému zivotu.

9.2.1 Rizika strategie rozvoje produkti

Pro uspéSnou implementaci je klicové peclivé identifikovat a analyzovat potencidlni
rizika spojena se strategii rozvoje produktii, ktera mohou ovlivnit dosazeni cild
spofitelny. NiZe jsou uvedeny interni 1 externi faktory, které by mohly mit dopad na

uspésnost implementace této strategie.

Tab. 8: Rizika strategie rozvoje produktii

Riziko Pravdépodobnost | Dopad | Skére

R1: Nedostate¢na poptavka po zelenych

produktech. 3 4 12
R2: Regulacni zmény. 4 5 20
R3: Technologické riziko. 3 3 9
R4: Zmény trznich podminek. 4 4 16
R5: Integracni rizika. 3 4 12
R6: Urokové riziko spojené se zvyhodnénym

uvérem. 4 4 16
R7: Riziko zmény podminek pro dotace NzU. 3 5 15
R8: Riziko konfliktu zajmU v ramci skupiny. 2 3 6

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024

R1: Riziko nedostatecné poptavky po zelenych produktech reflektuje potencilni
neochotu trhu pfijmout a vyuZzivat financni produkty orientované na udrzitelnost.
Tento stav mize byt zpisoben nedostatenym povédomim o vyhodach zelen¢ho
financovani nebo vnimanou slozitosti téchto produktii. Pro zmirnéni rizika je klicové
zamétit se na informovani klient o vyhodéach zeleného financovani a umoznit klientim

pochopit, jaké vyhody jsou s t€émito produkty spojeny.

R2: Toto riziko je spojeno s regulacnimi zmé&nami, které zahrnuji moznost, Ze budouci
legislativni tpravy mohou vést k zvySeni nakladl spojenych s timto financovanim nebo
mohou byt zménény podminky, z kterych budou produkty vychézet. Tyto zmény mohou
ovlivnit jak ekonomickou Zivotaschopnost téchto produkti, tak i jejich atraktivitu mezi

klienty. Aby spofitelna mohla efektivné tlumit a ¢elit tomuto riziku, je dilezité pribézné
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sledovat a analyzovat legislativni vyvoj v oblasti udrzitelného financovani a flexibilné

adaptovat produkty na nové regulacni pozadavky.

R3: Technologické riziko spociva v zastardvani zelenych technologii v duasledku
neustalého technologického vyvoje a inovaci v tomto sméru. Tento faktor mize zptsobit,
ze investice do urcitych zelenych produkti rychle ztrati na hodnot¢ nebo se stanou méné
efektivnimi. Spofitelna by méla provadét priizkum nebo spolupracovat s technologickymi

partnery, tak aby tomuto riziku pfedchézela.

R4: Riziko zmén v trznich a ekonomickych podminkach piedstavuje vyznamnou hrozbu
pro stabilitu a ptitazlivost specifickych produkti Raiffeisen stavebni spofitelny, jako jsou
zvyhodnéné Uvéry a investicni fondy zamétrené na udrZitelnost. Variabilita irokovych
sazeb, inflace a trendd na trhu s nemovitostmi miZe neptiznivé ovlivnit financni
vyhodnost téchto produkti. Proti tomuto riziku je mozné se branit strategickym
sledovanim a analyzou makroekonomickych ukazateli, coz spofitelné umozni

pfizptsobit nabidku aktudlnim podminkdm a zachovat tak jejich konkurenceschopnost.

RS5: Integracni rizika spojena s koordinaci sluzeb a produktii Raiffeisen stavebni
spotitelny v ramci celé skupiny Raiffeisen mohou vyustit v technické a organizacni
vyzvy. Tyto obtize mohou zahrnovat nekompatibilitu IT systémti, odliSnosti v procesech
nebo kulturni rozdily mezi jednotlivymi ¢astmi skupiny. Aby spofitelna tato rizika ucinné
potlacila, je nezbytné zavést ditkladné planovani a komunikaci na vSech urovnich
organizace. Krom¢ toho je klicové investovat do technologickych feseni a Skoleni

zameéstnanci, ¢imz spofitelna posili hladkou integraci a minimalizaci tohoto rizika.

R6: Urokové riziko, které se tykd moznosti riistu irokovych sazeb v budoucnosti, miize
znehodnotit atraktivitu zvyhodnénych tvérovych produkti. Vzestup urokovych sazeb by
mohl zplisobit, Ze podminky uvért jiz nebudou pro klienty tak vyhodné, coz by mohlo
omezit jejich zdjem. Pro zmirnéni tohoto rizika je dualezité, aby spofitelna aktivné
sledovala trzni trendy a pfizplisobovala svou Gvérovou strategii tak, aby byla schopna

flexibiln€ reagovat na zmény urokovych sazeb.

R7: Zména podminek pro dotace z programu NZU piedstavuje potencialni hrozbu pro
spofitelnu a zamysleny zvyhodnény uveér spojeny praveé s touto dotaci. SniZeni nebo uplné
ukonceni tohoto dotacniho programu znaéné ovlivni zdjem o zvyhodnéné uvérové
produkty urené na podporu financovani téchto projektti. Aby spofitelna mohla efektivné

Celit tomuto riziku, je klicové, aby pribézné monitorovala vetejné financovani
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a legislativni trendy v oblasti energetické u¢innosti. Soucasné by spotitelna méla rozvijet
alternativni finanéni produkty a strategie, které nejsou piimo zavislé na dotacich NZU,
coz by zajistilo flexibilitu a udrzitelnost jeji nabidky i v pfipadé zmén nebo ukonceni

tohoto dota¢niho programu.

R8: Riziko spojené s konfliktem z4jma uvnitt skupiny Raiffeisen vyplyva z moznych
neshod pfi sdileni zdrojii a spole¢né praci riznych ¢asti skupiny. Tyto neshody se mohou
tykat toho, jak nejlépe vyuzit dostupné zdroje nebo kam smétovat strategické plany. Aby
Raiffeisen stavebni spofitelna mohla ucinné fesit toto riziko, je dulezité mit jasné

stanovena pravidla pro komunikaci a definované postupy feseni téchto sport.

Tab. 9: Matice rizik strategie rozvoje produktt

Matice rizik
5
o) 4
g 3 R8
o
= 2
1
1 2 3 4 5
Pravdépodobnost

Zdroj: vlastni zpracovani, 2024
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Z.avér

Cilem diplomové prace byla strategickd analyza Raiffeisen stavebni spofitelny

a stanoveni moznych strategii, diky kterym by spolecnost doséhla definovanych cil.

Teoreticka ¢ast prace se vénovala teoretickému vykladu jednotlivych témat spojenych se
strategickym managementem. Dale byly podrobné piedstaveny a popsany analyzy
jednotlivych prostiedi podniku, jako je Portertiv model péti konkurenc¢nich sil, PESTLE
analyza, analyza firemnich faktort a portfolio analyza. Pro tvorbu strategie byly popsany
matice [E a TOWS a pro vhodny vybér konecné strategie byla popsdna matice QSPM.

Posledni kapitola teoretické Casti se vénovala analyze rizik a moZnostem jejich oSetieni.

V praktické casti byla prvotné predstavena Raiffeisen stavebni spofitelna. Na zdkladé
konzultace mozného smé&fovani spofitelny s oblastnim feditelem pro zapadni Cechy byly
stanoveny Ctyii cile, kterych by podnik chtél v nasledujicich dvou letech dosdhnout.
Jednim z definovanych cild byl kaZdoro¢ni riist zisku, tento cil byl definovan jako
primarni. Zbylé tfi cile se zamétuji na podporu cile hlavniho a na podporu definovaného
sméefovani spofitelny. Autor aplikoval teoretické poznatky na dany podnik a analyzoval

jeho prosttedi, pomoci vyse zminénych metod.

Prvnim analyzovanym prostiedim bylo vnéjsi prostiedi organizace, v ramci kterého doslo
k analyze mezoprostiedi a makroprostiedi. Znacny vliv na spofitelnu mély ekonomickeé
faktory, ptedevSim vyvoj inflace v poslednich dvou letech a stim spojeny nartst
urokovych sazeb. Také byla identifikovana zna¢na hrozba ve vyjednavaci sile dodavatela
technologickych feSeni. Pro posouzeni faktort vnéjsi analyzy doslo ke zpracovani matice
EFE, kde jako nejvétsi piilezitost byla identifikovadna integrace se skupinou Raiffeisen
anejvetsi hrozbou jiz zminéna vyjednavaci sila dodavatelti technologii. Nasledné
probéhla vnitini analyza prostfedi podniku, kde byly analyzovany firemni faktory,
portfolio produkti a také doslo k posouzeni zdroji spolec¢nosti pomoci VRIO analyzy.
Ta identifikovala hodnotné zdroje, jako je silna finan¢ni skupina, reputace spofitelny
a dal8i. Jednotlivé poznatky z vnitiniho okoli byly zhodnoceny pomoci matice IFE.
Nasledné byla vytvofena SWOT analyza shrnujici vSechny piileZitosti, hrozby, silné

1 slabé stranky spofitelny.

K vybéru vhodné strategie byla v nasledujici ¢asti prace vyuZzita matice IE. Na zaklad¢

vysledkli matice bylo doporuceno penetrovat trh a rozvijet produkty. Pomoci matice
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TOWS, doslo k identifikaci vhodnych strategickych alternativ. Nasledoval vybér vhodné
strategie pomoci matice QSPM, ktera vychdzela z vysledk matice IE a stanovenych cilti
spofitelny. Vzhledem k tésnému vysledku obou hodnocenych strategii pomoci matice
QSPM bylo rozhodnuto o kombinaci obou strategii, tedy penetraci trhu a rozvoji

produkti.

Posledni kapitola prace se vénuje zavedeni zvolenych strategii, kde byly interpretovany
konkrétni kroky vhodné k implementaci. Pro strategii pronikani na trh bylo doporuceno
zavést program komplexniho poradenstvi a zvysit nabor novych obchodnich zastupcii.
V kontextu strategie rozvoje produktii bylo doporuceno vytvofit novy zvyhodnény tuveér
k dotacim, vice spolupracovat s partnerskymi spolecnostmi a podporovat zelené
financovani. V Gplném zavéru prace jsou specifikovana mozna rizika zavadénych kroka
a zpiusob jejich oSetfeni. Vyznamnymi riziky pro spofitelnu jsou zmény trznich

podminek, regulacni zmény a také velka konkurence na trhu.
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Seznam pouzitych zkratek

a.s. Akciova spolecnost

atd. a tak dale

BCG Boston Consulting Group
CcCo Chief Commercial Officer
CEO Chief Executive Officer
CRO Chief Risk Officer

CNB Ceska narodni banka

CR Ceska republika

CsSU Cesky statisticky uiad
EFE External Forces Evaluation
ETF Exchange Traded Fund
EU Evropska unie

EUR Euro

FS Financni sila

ICO Identifikacni Cislo osoby
IE Internal-External

IFE Internal Forces Evaluation
IT Informacni technologie
K¢ Koruna ¢eska

KD Koeficient dilezitosti
NzU Nova zelena usporam

pP2pP peer-to-peer

PESTLE Politické,  Ekonomické, Socialni, Technologické,

Environmentélni
QSPM The Quantitative Strategic Planning Matrix
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RSTS

SMART

SWOT

TAS

VPN

VRIO

Raiffeisen stavebni spofitelna

Specific, Measurable, Accaptable, Realistic, Timed
Strenghts, Weaknesses, Opportunities, Threats
Total Attractiveness Score

Virtual private network

Value, Rareness, Imitability, Organization
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Priloha A: Matice EFE

Faktor Vaha Stupen vlivu |Soucin

PiileZitosti

1. SniZeni urokovych sazeb pro Gvér. 0,1 3 0,3

2. Zlepiena nabidka profesi v regionu. 0,08 1 0,08
Produkty firmy se po marketingowvych akcich

3. uplatfiuji na ruském trhu. 0,14 4 0,56
Nova technologie vyroby zvyiuje bariéru pro

4, stup novych konkurentd do oboru. 0,09 2 0,18
Clenstvi v EU zlepiuje podminky pro prodej

5. wyrobki podniku ve tfetich zemich. 0,06 2 0,12

Hrozby

1. Zhodnoceni kurzu K& vzhledem k EUR. 0,07 2 0,14
Noveé zakony pro ekologické parametry

2. wyroby vyZaduji investice do zafizeni 0,05 1 0,05
Zakaznici v Evropé pozaduji zvysit zaruky na

3. wyrobky pfi stejné cené. 0,19 3 0,57

4, Zhorieni kvality subdodéavek dodavateld. 0,2 0,8

5. Konkurence na trhu CR zaé&iny snifovat ceny. 0,02 2 0,04

Suma: 1 2,84

Zdroj: Fotr a kol. (2020), vlastni zpracovani




Priloha B: Matice IFE

Faktor Vaha Stuperi vlivu |Souéin

Silné stranky
SniZzeni zadluZenosti podniku pfi navy3eni

1. vlastniho kapitalu. 0,16 3 0,48
Implementace nového systému prizkumu

2. trhu. 0,09 3 0,27
Vlastni kapacity technického a

3. technologického rozvoje. 0,07 3 0,21
Novy mativacni systém pro zaméstnance

4, podle ukazatele EVA. 0,05 4 0,2
Stoupd produktivita prace a vyuZiti kapacit

5. firmy. 0,1 4 0,4

Slabé stranky

1. Zhodnoceni kurzu K& vzhledem k EUR. 0,07 2 0,14
Nové zdkony pro ekologické parametry

2. vyroby vy7aduji investice do zafizeni 0,2 1 0,2
Zakaznici v Evropé poZaduji zvysit zaruky na

3. vyrobky pfi stejné cené. 0,09 2 0,18

4, Zhorseni kvality subdodavek dodavatel(. 0,13 2 0,26
Konkurence na trhu CR zatiny sniZovat

5. ceny. 0,04 1 0,04

Suma: 1 2,38

Zdroj: Fotr a kol. (2020), vlastni zpracovani




Priloha C: Matice QSPM

Viha Varlanta Varlanta Varlanta
Faktory externfa Interni strategle 1 strategle 2 strategle 3
analyzy

v KD |[CD KD |CD KD |CD
O (piileZitosti) laz | (D=Vx [1aZ |(D=Vx|1aZ | (D=Vx
1aZn 4 KD 4 KD 4 KD
T (hrozby) SvahO4+T| 1a2 1az 1az
1aZm =1 4 4 4
5 (silné stranky) 1az 1az 1az
1azt 4 4 4
W (slabé stranky) SvahS+W /| 1az 1az 1az
1azr =1 4 4 4

SCD SCD SCD

Zdroj: Fotr a kol. (2020)




Abstrakt

Vurm, M. (2024). Strategicky management organizace [Diplomova prace, ZapadocCeska

univerzita v Plzni].

Kli¢ova slova: strategicky management, strategie, poslani, vize, strategické cile, rizika,

strategicka analyza

Tato diplomova prace se vénuje strategické analyze Raiffeisen stavebni spofitelny a. s.
Préce je Clenéna na ¢ast teoretickou a cast praktickou. V prvni €asti prace jsou vymezeny
zékladni terminy, analytické pfistupy a metody strategického tfizeni. Nésleduje prakticka
cast, ktera aplikuje tyto teoretické poznatky pfimo na dany podnik, s cilem provést
detailni analyzu podniku. Na zaklad¢ téchto analyz jsou formulovany strategie, diky
kterym by spole¢nost méla dosahnout stanovenych cilti. Jako vhodnymi strategiemi se
jevi strategie penetrace trhu a rozvoje produkti. Nasledné je navrzen plan implementace,
ktery detailné popisuje jednotlivé strategie a kroky, véetné analyzy potencialnich rizik.

Tento plan by mél spolecnosti pomoci uspesné realizovat definované cile.



Abstract

Vurm, M. (2024). Strategic management of the organization [Master's Thesis, University
of West Bohemia].

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

strategic analysis

This master’s thesis focuses on the strategic analysis of Raiffeisen stavebni spofitelna a. s.
The thesis is structured into a theoretical part and a practical part. The first section outlines
basic terms, analytical approaches, and strategic management methods. This is followed
by the practical part, which applies these theoretical insights directly to the company in
order to perform a detailed analysis of the business. Based on these analyses, strategies
are formulated that should enable the company to achieve its set goals. Market penetration
and product development strategies appear to be suitable. An implementation plan is then
proposed, which details each strategy and step, including an analysis of potential risks.

This plan should help the company successfully realize the defined goals.



