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1.Uvod

Mnoho nasich podnik(i stoji dnes pred problémem, jak prezit a jak
zajistit sv0j dalsi rozvoj, jak novymi zpUsoby reagovat a prizpusobit se
rychlym zménam a tvrdym podminkam trzni ekonomiky. Jiné firmy si
kladou otazku, jak svou ¢innost zadit, kam ji zaméfit, jak uspésné ridit
atd..

Zkusenosti ukazuji, ze prezit a Uspésné se rozvijet jsou v trzni
ekonomice schopny jen ty podniky, které maji vypracovanou svou
strategii a dovedou ji systematicky vyuzivat ve své praci. Podnik, ktery
nema kvalitné zpracovanou svou strategii, v tvrdych podminkach trzniho

mechanismu pravdépodobné neprezije.

Kvalitni zpracovani strategie umoznuje vyuzivat nové prilezitosti
vznikajici v okoli podniku a minimalizovat rizika pro podnik. Vytvari
podminky pro vyuzivani trznich prilezitosti k dosazeni trvalé efektivnosti

a prosperity podniku.

Cilem mé bakalarske prace je zpracovat rozvojovy plan spoleénosti M
TRADE na obdobi 3 let.



2. Charakteristika podnikatelského subjektu

Firma M TRADE je obchodni firma zabyvajici se obchodovanim
s textilem, tkaninou vrezném stavu v zu$lechténou, ktera je urCena pro
kone&ného spotiebitele nebo pro dal§i zpracovani v konfekénich dilnach. Jeji
sidlo se nachazi ve Dvofe Kralové nad Labem v okrese Trutnov,
vychodocesky kraj. Myslim si, ze jeji alokace je velice vyhodna, protoze cely

tento kraj je nazyvan krajem textiinim.

Majetek  spole¢nosti  tvofi jedna mensi  vyrobni  jednotka
s administrativni budovou a veskerym zafizenim (garaze, sklady). Vzhledem
k faktu, Zze objekt byl vyuzivan jako kovovyroba nelze v ném uplatnit
jakoukoliv fazi vyroby textilii. Proto je ze 2/3 vyrobni plochy pronajat jiné firmé.
Zbylou plochu vyuziva firma M TRADE jako sklad, kancelare a konfekéni dilnu

se zazemim.

3. Vznik a historie spolec¢nosti

Firma vznikla 23.12 1992. Zalozil ji Ing. Macek Jifi jako fyzicka osoba
pod obchodnim jménem M TRADE. Podnikani Ing. Jifiho Macka bylo
zalozeno na dlouholetych zkuSenostech, vysokych odbornych znalostech a
znalosti tuzemského i zahranicniho tru vcetné pozadavkd jednotlivych
odbératelt. Svoje fidici a organizacni schopnosti plné vyuzil ve firmé béhem
nasledujicich let. Firma vstoupila uspésné na domaci i zahranicni trhy a
zacCala si postupné budovat své postaveni na nich. Postupné navazala Gzké
dodavatelsko - odberatelské vztahy. Vyznamnym faktorem v tomto ohledu
bylo to, Ze firma si vybudovala u svych odbératell divéru, protoze dodavané
vyrobky byly velmi kvalitni a presnée dle specifickych pozadavk jednotlivych
odbératell a co je velmi dilezité, na tuzemské poméry v kratkych

dodavatelskych [hatach. Postupné se panu Mackovi , | za pomoci jednotlivych
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subdodavatel(l firmy, podafilo rozsifit nabidku vyrobk( a sluzeb tak, aby firma
mohla vyhovét jakymkoliv pozadavkim odbératelt. V roce 1993 Cinil obrat
firmy 7,427 tisic K& Béhem nasledujicich let se firma dynamicky rozvijela.

Tento dynamicky vzrist I1ze dokumentovat nasledujicim prehledem.

Rok Obrat (mil. K¢)
1993 7,427
1994 35,346
1995 42,160
1996 46,350
1997 75,379
1998 do 30.9 71,329

Nezbytnosti bylo, aby si firma postupné zajistila kompletni sluzby, které
Jjsou spojeny s provadénymi obchody, zejména kompletné zajistovala dodani
téchto sluzeb dle potieb a prani odbératelt. Za timto Ucelem zakoupila firma
potrebny autopark a svou pozornost zaméfila také na logistiku celého
procesu. Tim se podarilo zkratit dodaci IhGty, zvysit operativnost jednotlivych

dodavek a maximalné vyuzit dopravni prostredky.

V pribéhu  podnikani doslo  k postupnému  posunu predmetu
podnikatelske Cinnosti, ktera se z plvodné prevazné obchodniho charakteru
meni na obchodné vyrobni charakter a v soucasné dobé je doplnéna |

z formalniho hlediska, tzn., ze panu Ing. Mackovi byl vydan zivnostensky list
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ve kterém je predmét podnikani doplnén o ,vyrobu bavinarskeho a
hedvabnického zbozi z baviny, viskdzy, syntetickych materiald a jejich smesi’
a ,konfekéni zpracovani textilii“. Predmét podnikani se vyraznéji orientuje na
zpracovani, vyrobu, zu$lechténi a konfekci textilii z primarniho produktu a

nasledny prodej téchto finalnich vyrobku.

Pfi vzniku firmy v ni pracoval pouze sam majitel pan Ing. Macek Jifi. Na
konci roku 1993 jiz v této firmé pracovali Ctyfi zaméstnanci a v soucasné
dobé ve firmé pracuje &trnact zaméstnancu, ktefi jsou na vysoké odborné
drovni, jsou profesionaly ve svém oboru. Velmi dobrou personalni politikou
ziskal pan Ing. Macek Jifi kvalitni zaméstnance, ktefi jsou nejen na velmi
vysoké profesni urovni, ale jsou kdykoliv ochotni pracovat nad ramec svych
béznych povinnosti.Firma si béhem svého pusobeni na tuzemském a
zahraniCnich trzich vybudovala vyznamné postaveni, ktere je zalozeno na
velmi dobrych vztazich mezi dodavateli a odbérateli a v soucasné dobé je

stabilizovane.

4. Popis vyrobki

Vzhledem k faktu, ze firma se soustfedi predev§im na zpracovani,
vyrobu, zuslechteni a konfekci textilii tak obchoduje s vyrobky v jakémkoliv
stadiu rozpracovanosti tohoto fetézce. Proto je prfesna specifikace tohoto

vyrobku obtizna. Pro pfedstavu uvadim nasledujici faze zpracovani:

1. faze: nakup surové baviny, viskozy,...

2. faze: zpracovani surove baviny v pradelnach na prizi
3. faze: tkalcovani rezné latky

4. faze: Uprava a zuslechténi rezné latky

5. faze: tisk a barveni

6. faze: vyroba loznich souprav a prostéradel



Protoze je firma orientovana predevséim na prani zékaznika, tak je
mozné v jakékoliv fazi fetézec prerusit a vyrobek prodat zakaznikovi za

dohodnutou cenu.

5. Popis potreb zakaznika

Zakladnim pozadavkem zakaznika je komplexnost poskytovanych sluzeb,
maximailni finalizace polotovarl a hotovych vyrobku, kvalita a dostupnost
vyrobkl, jak zhlediska cenového, tak i dopravniho a casového.
Nezanedbatelnym faktorem jsou lidské vztahy mezi jednotlivymi
dodavatelskymi a odbératelskymi firmami, na ktereé klade Ing. Macek Jifi velky

duraz.



6. Planovani ~ nezbytna podminka rozvoje podniku

Pro¢ jsou nékteré podniky Usp&sné a jiné ne? Pro¢ se nékterym
podnikim dafi ziskavat vétsi podil na trh a jiné o to marné usiluji?
Zkusenosti ze zemi s rozvinutym trznim hospodarstvim i nase zkusenosti za
posledni roky ukazuji, ze podminkou uspésného rozvoje podniku je
kvalifikované strategické rizeni. Ktomu musi mit podnik zpracovanou
strategii a dusledné ji vyuzivat pfi svém fizeni. Plati to obecne, jak pro
malého podnikatele treba i s jednim pracovnikem, tak i pro velky podnik

s nékolika zameéstnanci.

Strategie zahrnuje to, co podnik hodla v budoucnu udélat a soucasneé |

to, co musi udelat, aby zajistil rozvoj svého majetku a byl likvidni.[1]

Podnik zpracovava svoji strategii pro urcité strategické obdobi. Toto
obdobi je v jednotlivych podnicich uréeno charakterem vyrobkud, zakladnich
fondl, kvalifikace pracovnikl, pouzivanych surovina dalsimi faktory. Délka
strategického obdobi zavisi také na mire stability okoli podniku. Pfi klesajici

stabilité okoli se obvykle strategicke obdobi zkracuje.[2]

Chovani firmy, tedy i jeji strategie, vychazi z vlivi vnéjsiho prostredi, ve
kterém organizace podnika. Jedna se trh, na kterém se chce prosadit, jeji
konkurenty a dalsi faktory. To vSe poskytuje urcité Sance pro podnikani, ale i
jista rizika. Proto je dulezité zmapovat vngj$i okoli a provést analyzu
konkurence. Aby mohla firma spravné reagovat na vnéj$i okoli. musi znat

dobre sve silné a slabé stranky.
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tak

Pfi sestavovani strategie tedy vychazime z analyzy jak externiho tak,

i interniho prostredi, vytyeni zékladnich cill, jejich konkretizace a

rozdeleni zdroju.[5]

6.1 Typické rysy strategickych procesu

K tomu abychom dokazali zpracovat kvalitni strategii, je nezbytne

uvédomit si nejprve typické rysy strategickych procesu , které Ize strucné

shrnout takto:

budouci vyvoj mnoha faktor( ovliviiujicich strategii je nejisty nebo
neznamy. Neznalost budoucnosti a stim souvisejici  vznik
neocekavanych jevl a situaci je zakonitou vlastnosti vyvoje. Budoucnost

nezname a ani znat nemuzeme.

ve vyvoji jednotlivych procest dochazi v prubéhu strategického obdobi
k vyraznym kvantitativnim zménam a kvalitativnim zvratim, takze
opakujici se jevy, u nichz lze predpokladat setrvacnost, jsou spise

vyjimkou. Nastoupila doba nestability, turbulenci, zmén a vykyva.

na procesy probihajici v podnicich velmi vyrazné pusobi velmi $iroké
prakticky celosveétové okoli. V dusledku rozvoje telekomunikaci a
dopravy se svet ,zmensil® natolik, Ze cinnost kazdého podniku je
ovlivhovana dénim vcelém svété. Pod vlivem védeckotechnického
rozvoje stale vice roste vzajemna zavislost vSech odvétvi narodniho

hospodarstvi. Ve stale vice souvisi se v§im.



procesy vyvolané strategickymi rozhodnutimi jsou casto vzajemné
vysoce protikladné. Tato protikladnost se projevuje predevsim
v protikladnosti vyvoje jednotlivych ukazatelG charakterizujicich vyvoj
podniku. Témér vzdy se setkavame stim, ze totéz opatreni vyvola u

nékterych ukazatell zlepseni zatimco u jinych zhorseni.

projevuji se &asto rozdily mezi efektivnosti jednotlivych feseni,
posuzovanou jednak z kratkodobého, jednak z dlouhodobého hlediska.
Kratkodobé vyhodna feseni se mohou z dlouhodobého hlediska jevit jako

zcela neefektivni a naopak.

strategické procesy jsou relativné necitlivé Kkdilcim, izolované
provedenym zmeénam. Zpétné vazby v podniku zpusobuji, ze podnik tyto
zmény absorbuje, aniz by doslo k zasadnim zménam. Opatreni zajistujici

realizaci strategickych rozhodnuti je proto nutné zajistovat komplexneé.

strategické procesy vyrazné ovliviiuje pusobeni ¢etnych zpétnych vazeb.
Tyto zpétné vazby casto neoCekavané ovlivhuji strategické procesy.
Zdéanlivé mama pricina muze mit nékdy znacné nasledky, nebo naopak.
Proto je pfi strategickém fizeni treba hledat opatieni, kterd& mohou pfi
nizkych nakladech prinést vysoky efekt, a naopak vyhybat se nakladnym

opatrenim, ktera prinaseji maly efekt.

v prubéhu strategickych procest v podnicich dochazi k procesu tzv.
zesileni, kdy vystupy podnikid jsou z hlediska urtitého ¢asového intervalu
vetsi nez vstupy, nebo naopak k zeslabeni, kdy vystupy jsou z hlediska
urciteho casoveho intervalu mensi nez vstupy. Procesy zeslabeni a
zesileni jsou umoznény slozitou strukturou podniku a znaénou akumulaci

materialnich, financnich a dal$ich prostredku.[2,3]



Pochopeni vyse uvedenych typickych ryst strategickych procesu ma
znacny prakticky vyznam. Ukazuji, s jakymi riziky i pfilezitostmi se mtzeme
v trzni ekonomice setkat. Nevezmeme-li je pfi strategickych rozhodnutich

v uvahu, mtzeme se dopustit velmi zavaznych chyb.

6.2 Strategické mysleni

Dulezitou podminkou kvalitniho zpracovani strategie je pochopeni
principu strategického mysleni. Strategickym mys$lenim rozumime takovy
zplUsob mysleni, ktery odpovida podstaté a typickym rysum strategickych

procesU, které jsem stru¢né popsal v predchozi kapitole.
Principy strategického mysleni se vzajemné doplnuji a prekryvaji. Nelze
je proto chapat oddélene a izolované. Pouze jejich aplikace jako celku

pfinasi oCekavany efekt.

Princip mysleni ve variantach

Béhem strategického obdobi dochazi k ¢astym zménam faktort, které
ovliviiuji podnikatelskou strategii. Proto by strategie méla byt zpracovana
v nékolika variantach, vychazejicich ze znalosti vyvojovych tendenci, které
mohou nastat, at' uz v oblasti védy a techniky, mezinarodni politiky, &i ve
vyvoji domaci ekonomiky. Pak je podnik pfipraven na zvladnuti v$ech

situaci, které mohou s vysokou pravdépodobnosti nastat.



Princip permanentnosti

Tento princip souvisi s principem, ktery je popsan v predchazejici
kapitole. Znamena, ze prace na strategii nikdy nekonéi. Je tfeba neustale
sledovat skute¢ny vyvoj dilezitych faktorl ovliviujicich strategii, zda probiha
v souladu s predpoklady, které jsme ucinili. také je tfeba sledovat prabéh
strategickych operaci podniku, zda jsou provadéna podle planu. Pokud

dojde k odchylkam je nutné strategicky postup prizpusobit.

Princip celosvétového systémového mysleni

Systémovym myslenim se rozumi takové mysleni, kdy jevy jsou
chapany komplexné v jejich vnitfnich i vnéjsich souvislostech. Dnesni svet je
cely vzajemné propojen, roste vyznam kooperacnich vazeb mezi raznymi
odbory ¢&i regiony. Proto je nutné resit problemy komplexne s prinlédnutim ke

véem moznym aspektum.

Podnik by mél pri zpracovani strategie znat zakladni tendence, které

v soucasnosti probihaji ve svéte. Temi jsou:

1. Proces internacionalizace, coz je neustalé propojovani narodnich
ekonomik. Dochazi k riznym integracim v rémci statl i kontinent. Pro
podniky tak vznikaji nové prilezitosti, ale zaroven | nova konkurence.

2. Proces intelektualizace, ktery zplsobuje, ze stale vétsi vyznam ma
tvaréi préace lidi. Nejvyspelejsi staty se dnes orientuji na d&innost

organizacni, vyvojove, financni a obchodni.

3. Proces informatizace, ktery vyplyva z prekotného vyvoje prostiedkd
prenosu a zpracovani informac;.
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4. Proces akcelerace, ktery znamena zrychlovani prabéhu veétsiny
procesti ve spolecnosti. Vyplyva zrozmachu védeckotechnickeho
rozvoje. Poznatky védy rychle zastaravaji, ze dne na den se meni, a diky

tomu se i spotrebitelé stavaji narocnéjSimi.

5. Proces elasticizace, ktery znamena zvysovani pruznosti ekonomickych
systémd. Vyroba se musi ¢asto pfizplsobovat zménam v preferencich

spotrebitell.

6. Proces ekologizace, ktery vychazi ze snahy o zamezeni negativniho

vlivu jakékoliv lidské ¢innosti na Zivotni prostredi.

7. Proces humanizace, ktery vede k rozvoji tvarci lidske osobnosti.

8. Proces intenzifikace, jez vyplyva z usili o to, aby z kazdé jednotky

zdroju bylo ziskano stale vice efektu.

Princip tvurciho pristupu

Vychazi z poznatku, ze nejvy$$i piinos podniku vyvolava realizace
zcela novych, netradicnich myslenek, nametl a re$eni. Podniky, které budou

setrvavat u starych metod, se nemohou prosadit. Kdo chce zvitézit musi na

trh prijit s nécim novym!



Princip interdisciplinarniho mysleni

Tento princip znamena vyuzivani poznatki ze vSech veédnich
disciplin.Zkusenosti ukazuji, ze nejvétsich efektl je dosahovano tam, kde

resi problémy tym pracovnik( z riznych védnich oboru.

Princip védomi prace s rizikem

Zde vychazime z nejistoty faktorl, které ovlivhuji strategii podniku a ze
slozitosti strategického rozhodovani. Riziko spojené se strategii je velke,
snizuje se zpracovanim vice variant, nicmeneé nekdy je| nejde vyloucit. Proto
v Cele podniku musi byt pracovnici, ktefi jsou psychicky schopni toto riziko
nést. Finan¢ni plany podniku by také mély pocitat s moznym neuspechem pri
realizaci strategickych operaci a mély by byt k tomu vytvofeny dostatecne

rezervy.

Princip koncentrace

Je tieba koncentrovat zdroje podniku k realizaci pouze urcitych cild,

protoze dosahnout $pickovych vysledkd nelze ve vsech ¢innostech.

Princip védomi prace s ¢casem

Je nutné sporit cas, je nezbytné zkracovat |haty, synchronizovat
strategické operace a respektovat zmény vztahl v pribéhu ¢asu, jelikoz , cas

jsou penize“.[2,4]
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Principy  strategického mysleni nam ukazuji, jak myslet a
uvazovat,abychom i v podminkach nejistoty uméli zpracovat takovou

strategii, ktera zajisti nasemu podniku prosperitu a uspéch.

6.3 Strategické planovani

Strategické planovani je soustava rlznych postupl a krokd, které
vedou k formulaci strategie. Drfive, nez dojde k stanoveni strategie, je
nezbytné vymezit veskeré zameéry a cile, kterych chce podnik ¢i spolecnost
dosahnout béhem daného strategického obdobi. Teprve na zakladé
vymezeni téchto cilt a podrobném zkoumani externiho a interniho prostredi
spolec¢nosti lze formulovat strategii,pomoci niz bude naplnéno poslani

spolecnosti i vytycene cile.

Neexistuje zadna jednotna metoda vybéru a stanoveni strategie. Jako
vhodny prostredek, ktery lze pouzit pfi sestavovani strategickeho planu,
jsou v literature uvedeny tzv. strategické modely, jako napi. SWOT analyza,

Portertv model atd.

Pri sestavovani rozvojového planu firmy M TRADE jsem jako pomUcku
pouzil ,metodu ministrategie“, kterou vypracoval kolektiv pracovniki VSE
pod vedenim prof. dr. Zdenka Soucka, DrCs.. Tato metoda je vypracovana
pfimo pro ceskeé podniky, nebot vychazi z analyzy situace v CR a respektuje
podminky existujici v nasi souCasné ekonomice. Literatura uvadi, ze tato
metoda byla jiz uspésne odzkouSena v nasich podnicich. Pfednosti
ministrategie je moznost jejiho rychlého vypracovani, ale i pritom umoznuje

podnikum kvalifikované formulovat zékladni strategické operace.[4]
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7.Ministrategie

Cilem ministrategie podniku je predevs§im v co nejstrucnéjsi forme

formulovat zakladni rozvojové procesy podniku.

Podminkou Uspésného zpracovani ministrategie je stanoveni
strategického tymu, ktery se podili na jeji tvorbé. Tento tym je ze Clenu a
odbornych zastupcl jednotlivych oblasti a rovni podniku. Do tymu mize byt
pozvan i odborny poradce, ktery neni pracovnikem podniku, ale ma

zkusenosti z oblasti startegického planovani.

Ministrategie musi byt strucna a jasné formulovana, nebot’ je urcena
pro Siroky kolektiv spolupracovnikl a ma vzbudit jejich zajem o rozvoj

podniku.

Obsah a kvalita ministrategie podniku by mely byt hlavnim kritériem pro
posouzeni, zda je podnik schopen resit své problémy, nalézt vychodiska a

zajistovat svij rozvoj.
Obsahem ministrategie je:

strucna analyza okoli podniku

analyza silnych a slabych stranek
formulace specifickych prednosti

vize idealniho podniku

formulace vrcholovych strategickach cild
hlavni strategické operace

navrh dalsiho postupu s ministrategif



7.1 Struéna analyza okoli podniku

Tato analyza obsahuije:
e analyzu trhu

e analyzu vlivu védeckotechnického rozvoje

e analyzu regionu

Analyza trhu

Analyza trhu by méla byt zaméfena na strukturu podnikového okoli,
podrobnou analyzu doméci i zahrani¢ni konkurence, zdékaznik( a
dodavatel(, jak stavajicich, tak i potencialnich, na zajmy veritell a akcionaru

apod..

Ke zpracovani analyzy trhu je nutné vyuzit vSech znalosti, které podnik

ma v soucasné dobé k dispozici, nebo ktere Ize béhem kratké doby ziskat.

Analyza vlivu védeckotechnického rozvoje

Strategie  ofenzivniho  podniku  nezaméfuje  ¢€innost  svych
védeckotechnickych  pracovist  (vyzkum a vyvoj) na reSeni problémd
uspokojovani jiz existujici poptavky, ale snazi se nalézt takova reseni, ktera
dosud neexistujici poptavku vyvolavaji nebo existujici potirby uspokojuji

zcela novym zpusobem.

Vyzkum a vyvoj musi prinaset na trh zcela nové vyrobky, jimiz se

podnik prosadi na narocnych trzich.



Analyza regionu

Tato analyza zahrnuje predev$im analyzu demografického vyvoje a

schopnosti okoli zabezpedit potiebné pracovniky.

Analyzovat se musi téZ moznosti pfikonu energii a vody a zejmena

problémy exhalaci spojenych s cinnosti podniku.

V soucasné dobé prevratnych a rychlych zmén je nutné vénovat

pozornost vlivim ocekavanych legislativnich zméen a hospodarske politiky.[4]

Je vzdy nezbytné, aby vSechny vys$e uvedene aktivity, ukazaly
skute¢nost takovou, jaka doopravdy je. Ve snaze zformulovat pro svuj
podnik takovou strategii, ktera mu zajisti dynamicky rozvoj, je nutné, aby si
vedouci pracovnici uvedomili tvrdou realitu, ktera je oCekava, i narocnost

budoucich ukolu.

7.2 Analyza silnych a slabych stranek

Ke zformulovani strategie je naprosto nezbytné poznat, které jsou silné
a slabé stranky podniku. Tato analyza je nutna ktomu, aby si vedeni
podniku dostatecneé uvedomilo, v jaké situaci se podnik v soucasné dobé

nachazi.

Kazdy podnik ma své silne a slabé stranky. Silnymi strankami je to, co
podnik déla dobre, kde dosahuje bez zvlastniho vypéti sil dobrych vysledk.
Ma uspéchy tam, kde ostatni podniky neuspély. Opakem jsou slabé stranky
podniku.
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Analyza silnych a slabych stranek se provadi tak, ze o provedeni
tohoto Ukolu je pozadana vybrana skupina pracovniku, ktefi maji dobre
znalosti o podniku. Vybér pracovnik( je tfeba provést tak, aby mezi

zpracovateli byli:

odbornici ze vSech podnikovych oblasti
pracovnici ze vSech urovni fizeni podniku

pracovnici znami svym kritickym pfistupem k problémim [4]
Analyza silnych s slabych stranek soucasné s analyzou hrozeb a

prilezitosti tvofi tzv. SWOT analyzu, kde jsou soucasné porovnavany vnitrni

podminky podniku a vnejsi vlivy okoli.

7.3 Formulace specifickych prednosti

Specifickou prednosti rozumime takovou vlastnost podniku, ktera mu
vyuzitim urcitych svych osobitych moznosti a vytvorenim zvlastnich
schopnosti umozni dlouhodobé dosahovat v urcité oblasti nadprimérné
vysledky a zajistovat tak jeho konkurenceschopnost.

Specifické prednosti byvaji v riznych podnicich velmi rdznorodé. Muze
to byt vysoka kvalifikace pracovniku, vyhodné umisténi podniku, zasoby
mistnich levnych surovin, schopnost rychle se adaptovat na nejrlzngjsi
pozadavky odbératele atd.. To vSe zavisi na konkrétnim posouzeni,

existujicich podminkach a schopnosti podniku téchto prednosti skutecné

vyuzit.
UrCeni specifickych prednosti podniku je jednim ze zakladnich
strategickych rozhodnuti podniku. V procesu strategického fizeni hraje velmi

vyznamnou ulohu, protoze ovliviuje formovani a charakter podniku a jsou
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znéj odvozovéna rozhodnuti o rozdéleni zdrojl, dlouhodobé pripravée

pracovniku a dalsi zavazna strategicka rozhodnuti.

Formulace specifickych prednosti se pri tvorbé ministrategie opira o
,struénou analyzu okoli a ,analyzu silnych a slabych stranek podniku®.
Vybrat se mdze jen tolik specifickych prednosti, pro jejichz vytvoreni lze

soustredit dostatecné mnozstvi zdrojd. [4]
Specifikymi  pfednostmi se musi podnik vyrazné odlisit od svych

konkurentl, poskytnout odbératelim prokazatelny uzitek a zajistit podniku

prosperitu a konkurenceschopnost.

7.4 Vize idealniho podniku

Na zakladé vyse uvedenych uvah se formuluje ,vize idealniho

podniku‘. Vyjadfuje se zde, ¢im chce podnik byt.

Vize podniku se v souladu s principy strategického mysleni vzdy
sestavuje ve vice variantach. Za optimalni se povazuje zpracovani Ctyr

variant vize, kde kazda varianta se sklada ze Ctyr soucasti:

1. Zasadni strategické rozhodnuti o tempu a kvalité rustu podniku

Timto rozhodnutim vrcholove vedeni podniku urCuje tempo rozvoje
nejdulezitéjsich ukazatell podniku, zejména trzeb a zisku. Toto rozhodnuti
se vztahuje Kk tzv. strategickému obdobi. Jeho délka se uréuje v zavislosti na
radé faktorl (charakter vyrobku, narocnost kvalifikace pracovniki mira

stability ekonomiky, ...).

22



2. Uvaha o struktufe vyrobniho programu

V jednotlivych variantach podnik mlze uvazovat bud o zachovani
dosavadniho zaméfeni vyrobniho programu, nebo o jeho caste¢neé, pripadné
Uplné zméné. Vyjadruji se zde také zaméry podniku smérem ke specializaci
¢i naopak k diverzifikaci. Vyrobni program by meél byt pokud mozno

orientovan na ty Cinnosti, které prinaseji nejvétsi zisk.
3. Specifické prednosti, o které se bude dana varianta opirat
4. Zakladni predstavy o organizaci podniku

Organizace musi vychazet ze zakladnich strategickych rozhodnuti

a odpovidat potrebam vyrobniho programu.
5. Formulace vrcholovych strategickych cilt

Cilem rozumime zadouci stav, jehoz ma byt v urCité budoucnosti
dosazeno a ktery lze méfit prislusnymi Kvalitativnimi nebo take
kvantitativnimi ukazateli. Ktomu, aby kvalifikované mohly byt formulovany
strategické cile podniku, je nejprve treba vytvorit si urCitou zakladni
predstavu o mnozstvi financnich zdroju, které podnik bude mit v pribéhu
strategického obdobi k dispozici. pocet cilu musi byt maly, nebot snahy

vytyéeni velkého poctu cilli vedou K tfisténi zdroju. [4]

Hlavni cil podniku se oznacuje jako ,poslani podniku‘. Poslani
vymezuje , na co se ma podnik soustredit a jakym smérem jit. VSechna
strategicka rozhodnuti vyplyvaji z poslani podniku. Poslani podniku je
obsazeno ve vrcholovych strategickych cilech, které jsou dale rozpracovany

na dilci strednedobe a kratkodobeé cile pro jednotlivé trovné podniku. [1]
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Cile musi byt komplexni a vzéjemné konzistentni - musi na sebe

navazovat a spinéni jednoho z nich musi podporovat spinéni ostatnich.

6. Formulace vrcholovych strategickych operaci

Strategické operace jsou Cinnosti smérfujici ke spinéni strategickych

cilu. Jejich provedeni je obvykle spojeno se znacnymi naklady.
Takovymi strategickymi operacemi mohou byt:
e zavazneé investicni akce
e spoluprace se zahranicnimi partnery
e zahagjeni vyroby novych vyrobku
e zasadni organizacni zmeny podniku atd.
Zadna ztéchto operaci by neméla byt provedena bez zpracovani
ministrategie. Kvalitni zpracovani ministrategie snizuje riziko spojené

s provedenim strategickych operaci, umoznuje nalézt ucelna reseni a ¢asto |

zkréatit jejich prubeh.

7. Dalsi postup s ministrategii

1. Projednani ministrategie s celym kolektivem pracovnik( podniku

Podminkou splnéni  tohoto ukolu je jasnost, srozumitelnost,

pochopitelnost ministrategie kazdému pracovnikovi.

2. Vyhodnoceni vsech pfipominek a zaujeti stanovisek k nim
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Zadnéa pripominka nesmi zapadnout Etapa projednavani namétl musi
byt proniknuta duchem tvaréiho mysleni, podpory novych netradicnich

myslenek a prekonavani rutiny.
4. Zahajeni praci na komplexni strategii podniku

Ministrategie a vysledky jejiho projednavani s kolektivem pracovniku

vytvareji velmi dobry zaklad pro zpracovani komplexni strategie podniku.
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8. Ministrategie firmy M TRADE

8.1 Strucna analyza okoli podniku

Analyza trhu

Od pocatku podnikani si firma Ing. Jifiho Macka vydobyla velmi vyznamnée
postaveni na tuzemském i zahrani¢nim trhu. Postaveni na trhu je velmi
pevné, nebot' je zalozeno na uzkych dodavatelsko ~ odbératelskych
vztazich kdyz kvalitou a spolehlivosti dodavek si firma zajistila vysokou
duveru odbératell a tim do budoucna stabilizovala sve obchodovani a témér
vyloucila moznost vypadku odbérateldt. Domaci trh je vymezen celym
uzemim Ceské republiky. Zahraniéni trhy tvofi zejména staty Evropské unie,

predevsim Rakousko a Némecko, dale pak Chorvatsko a Slovinsko.

Firma se nachazi ve vychodnich ¢echach a cely tento kraj je nazyvan
krajem ,textilnim®“. V tomto kraji firma soupefi s radou jinych konkurencnich

firem, které se v této oblasti nachazi.

Velké firmy nejsou schopny vzhledem Kk vysoké rezii a zkostnatélosti
procesU uvnitf firem rychle reagovat na pozadavky trhu, ceny, ale
v neposledni fadé i co do sluzeb a servisu, na ktery je ve firmé kladen velky
daraz. Tyto velke firmy nemohou uspokojit malé a drobné podnikatele
v oboru, ¢imz vznikéa poptavka po téchto sluzbach. Musim zminit i zen fakt,
Ze tyto velkeé firmy diky Sirokym jakostnim odchylkam a dlouhé dobé dodani,

nejsou schopny firmé Ing. Jifiho Macka konkurovat.



Dodavatelské zajisténi

Hlavnimi dodavateli v oblasti v oblasti vyrobniho a zpracovatelskeho

zajisténi jednotlivych zakazek v oblasti nakupu surovin jsou firmy ze statu:

CLR - rezné zbozi
Pakistan - bavina, prize
Belgie - rezne zbozi

Rusko - bavina, rezné zbozi
Turecko - bavina, prize

Hlavnimi dodavateli v oblasti zpracovani a zuslechténi materialu jsou:

Pradelny - VUB Usti nad Orlici
Mileta Jaromér
VEBA Broumov

Tkalcovny - VUB Usti nad Orlici
Tkalcovna Nekor Nekor
Nyklicek Nove Mésto nad Metuji
Kremlicka Lazne Belohrad
VLT 2 Koclérov

Zuslechtovny -  Tiskarna textilu Frydlant Frydlant v Cechéach
Tiba a.s. Dvur Kralové nad Labem
Mileta Cerny DUl

Gerl Haje nad Jizerou
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Texicom Ruzomberok slovenska republika

Maitex Liptovsky Mikulas slovenska republika

Béhem pusobeni firmy se odbéry od jednotlivych dodavatelt zvySoval
a vsouCasné dobé dodavky od nékterych ztéchto firem tvori
nezanedbatelné procento jejich obratu.

Cenova relace vstupu na soucasném trhu:  (stav k 30.9 1998)

surova bavina: 1,8 USD/Kkg
rezna bavinena tkanina: 0,72 USD/m

rezna viskozova tkanina: 1,1 USD/m

Odbératelé

Riziko souvisejici s prodejem finalnich vyrobkd podnikatel eliminuje tim,
ze finalni vyrobky vyrabi predevsim na zakazku. Pan Ing. Macek Jifi
rozklada své obchody na tuzemsky a zahranicni trhy. Na zahranicnich trzich
je patrny vzestup jeho obchodl, coz svedCi o konkurenceschopnosti firmy
v zahranici (viz. tabulka). V budoucnosti bude firma usilovat o rovhomerné
rozlozeni svych prodeji mezi tuzemsky trh a trhy zahrani¢ni. Odbératelé na
zahranicnich trzich jsou jiz dlouholetymi partnery firmy, zejména partneri
z Chorvatska a Rakouska. Na rakouském trhu je markantni narust za rok

1998 oproti roku 1997 a jsou zde predpoklady jeho dalsiho rdstu.
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Rozlozeni prodeje dokumentuje nasledujici tabulka:

10

1995

1996 1997

rok

1998 1999 2000

Rok Tuzemsko (obrat v mil. KC.) Export (obrat v mil. KE)
1995 39,087 26928
1996 43,998 Zis
1997 68,571 6,808
1998 do30.9 58,696 12,652
Predpoklad
1998 66,3 18,7
1999 64,6 304
2000 60 40
r Rozlozeni prodeje v procentech
100
90 |
80
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Rozlozeni exportu podie statl:

Rok Rakousko Slovinsko Némecko Chorvatsko
Obrat Obrat (mil. K¢) Obrat (mil.KE) Obrat (mil.KE)
(mil K¢)

1995 0 2,328 0 0

1996 0 2175 0 0

1997 8,99 0 0 5,309
1998 do30.9 14235 0 0,25 1,265
Predpoklad

1898 158 0 1,425 2,975

1999 20,9 0 157 8,075

2000 27 1 3 10

Analyza regionu

Firma se nachazi v prostredi relativnino dostatku kvalifikovane
pracovni sily, kdyz v okoli je tradi¢né rozvinut textilni primysl. Zejména
nejvétsi podnik TIBA as. ma mnoho zavodu specializovanych na
zuslechtovani textilie. Tuto a dalsi firmy vyuziva firma na zajistéeni vyrobniho
a zus$lechtovaciho procesu formou subdodavek. Vyhodou firmy oproti
vétSiné textilnich  firem je rychlost, pruznost a komplexnost zajisteni
pozadované dodavky veetné expedice a exportu, v neposledni radé pracovni
nasazeni zameéstnancl. Zakazky jsou vyhotoveny v kratkych ¢asovych

Ihatach, které jsou firmou vzdy dodrzeny.
8.2 Analyza silnych a slabych stranek

Analyza silnych stranek:

dobré osobni vztahy s dodavateli a odbérateli

kompletnost dodavek

jakost vyrobku

pruznost dodavek
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e rychlé pfizplsobeni se trhu
e kvalifikovana pracovni sila

e schopnost uspokojit maloobjemové dodavky

e schopnost uspokojit odbératele se specifickymi pozadavky

Analyza slabych stranek:

e financni pohledavky z minulych let

Prilezitosti:

¢ realizace velkych zakazek
e realizace vyhodnych exportu
e upevneni dosavadniho postaveni na trhu

e vyuziti vyhodnych cen na trhu

Hrozby:

Z hlediska mikroekonomie:

nenajde odbyt pro své zbozi

Toto firma eliminuje tim, ze z 90% vyrabi zbozi u

nehoz je predem zajistén odbyt.

vysoky narast cen vstupt

Eliminace vytvarenim zasob, dlouhodobé smlouvy

o odbéru suroviny od strategickych partneru.

pad velkych dodavatell

Neni vazana pouze na jednoho dodavatele.

Utlum na tuzemskych trzich

Zvysovani podilu exportu.
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Z hlediska makroekonomie:

Tyto faktory nelze predvidat
e politicke faktory

e prirodni faktory

8.3 Formulace specifickych prednosti

e vysoka kvalifikace pracovniku
e vyhodne umisteni firmy

e rychla adaptace na rizné pozadavky odbératelu
8.4 Vize idealniho podniku

Zasadni strategické rozhodnuti o tempu a kvalité rustu
podniku
strategické obdobi 1999 — 2002

zvysSovani tzeb:

el 89 mil.
2000 100 mil.
2001 120 mil,
2002 130 mil.

postupné zvysovani vyroby pro export

rok:. 1999 32%
2000 40%
2001 45%
2002 50%
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Uvaha o struktuie vyrobniho programu

Zachovani  stavajiciho  vyrobniho programu a jeho
prizpUsobovani se trhu a pozadavkim zakazniku. Ke Kkonci
strategického obdobi bych navrhoval ¢astecnou diverzifikaci vyrobniho
programu, ztoho dlvodu, ze bude koncit najem vyrobnich prostor,
které jsou majetkem firmy. Uvazoval bych o zavedeni kovovyroby
nejlépe spolecné se zahranicnim investorem pro nedalekou Skoda
a.a.s.. Stim souvisi i moznost rozsifeni vyrobni plochy na okolni

pozemek, ktery k obéktu patfi.
Specifické prednosti, o které se bude dana varianta opirat
e dobré dodavatelsko — odbératelské vztahy
Zakladni predstavy o organizaci podniku

Stavajici organizace firmy je vyhovujici, proto bych nenavrhoval

Zzadnou jeji zménu.

V pfipadé diverzifikace vyrobniho programu bych navrhoval

stavajici organizaci Uplné oddélit od nové vznikajici. Jeji specifikace by

byla zhotovena na zakladé vyrobniho programu a jeho narocnosti.
Formulace vrcholovych strategickych cilt
Dosazeni financné stabilni a rozvijejici se firmy.
Formulace vrcholovych strategickych operaci

Zkvalitnéni vztah( mezi dodavateli a odbérateli.
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Dalsi postup s ministrategii

Projednani ministrategie se zaméstnanci, vyslechnuti a
vyhodnoceni véech pfipominek. Zahdjeni realizace nejdulezitéjSich

strategickych operaci.

9. Vnitrni organizace

majitel }
odbyt technicke tkalci ucetni ) fakturace
zabezpecenti sklady
[ S
| fdic

vedouci konfek¢ni dilna
a skladu konfekce

pracovnice dilny

Stavajici pocet zaméstnancti je 14 osob véetné majitele. Dale jesté 2
externi pracovnici, kteri zabezpecuji Uklid firemnich prostor. Tyto jsem do

organizace nezahrnul.
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fakturace 1

ucetni 2

tkalci Z
technické zabezpeceni 1

odbyt 1 + majitel
vedouci konfekeni dilny 2
pracovnice dilny <

fidic 1
CELKEM 14

Domnivam se, Ze stavajici poCet zaméstnancu firmy je dostacujici, ale

chce-li se majitel vyhnout zbytecnému zatézovani musi dojit k nalezité

zméné organizace a tim i ke zméné poctu zaméstnancu.

Tuto zménu bych navrhoval nasiedné:

majitel

|

} vedouci odbytu l

|

vedouci vyroby 4
sklad rezného zbozi

l

tiskari

tkalci

idic
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ekonom

vedouci
konfekéni dilny

i ucetni '

-

strthaci




vedouci odbytu

ekonom

vedouci vyroby + skladové hospodarstvi
fidic

vedouci konfekeni dilny

Sicky

strihaci

N A =2 =2 NN N

tiskari

—_—

tkalci 2

celkem 16

Domnivam se, ze tato organizace by byla vyhodnéjsi, protoze by
nedochazelo k prilisSnému zatézovani majitele. Myslim si take, ze by doslo
k odstranéni komunikacnich sumu, které v stavajici organizaci, malo, ale

prece jenom vznikly.
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10. Zaveér

V mé bakalaiské préaci jsem se pokusil na zakladé prostudované
literatury a dostupnych informaci, které mi poskytlo vedeni firmy, vypracovat

rozvojovy plan firmy Ing. Jifiho Macka M TRADE.

Takto sestaveny rozvojovy plan je pouze jednou z mnoha variant, nebot’
jiny zpracovatelsky tym by mohl dojit k zcela odliSnym zavérim, at' uz
v dusledku pouziti jinych metod, jinych informaci a nebo na zakladé

bohatSich zkusenosti a znalosti s tvorbou podnikového rozvoje.

Jelikoz je planovani prakticky nekoncici proces hledani novych zplsob(
resenf a identifikace problému, je nutné pfi realizaci vyty¢enych cild i nadale
zkoumat jak vnitrni prostredi spolecnosti, tak i jeji okoli a na zakladé vznikié
situace prizplsobit a popripadé i zcela zménit strategii tak, aby za danych

okolnosti bylo mozné jednatlive cile vyplnit.

Uspéch kazdé firmy ¢i spoleénosti na trhu zavisi do zna¢né miry na tom,
jak dokaze pfi zpracovani svych plani a zejména pri jejich realizaci reagovat
na zmény ve svém okoli a zda je schopna na vyvoj techto zmen sama

aktivné pusobit.
Zavérem bych firmé doporucil, aby doslo ke zméne organizace, protoze

stavajici je sice uspokojiva, ale zabranuje maijiteli v dusledku jeho pine

vytizenosti stavajicim chodem, v dalim rozvoji firmy, ktery je velice dulezity.

37



Seznam pouzité literatury:

(1.] DEDOUCHOVA, M. : Strategie podniku, 1. vydani, VSE Praha,
1995

[2.] SOUCEK, Z. : Strategické mysleni, 1. vydani, ECONOMIA,
a.s. Praha, 1991

[3.] SOUCEK, Z. : Strategické fizeni podniku, 1. vydani, Kniha
s.p. Praha 1989

[4.] SOUCEK, Z. : Ministrategie firmy, 1. vydani, ECONOMIA, a.s.
Praha 1991

[5.] PITRA, Z.: Technicky management [, 1. vydani H&H
Jinocany, 1992



