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Anotace véeském jazyce

Sledovani efektivnosti hospa@ai je v sodlasné dob jednou z hlavnich priorit kazdého
podniku. Casgjsim sledovanim efektivnosti a nakiage mozné dojit k zaram, které
mohou vyrazi pomoci @i rozhodovani o snizovanikterych nakladovych polozek, coz
nasledd muze vést ke zvyseni celkové efektivnosti hospeda k fFijatelnéjSim cenovym
nabidkam a tim i roz&ni cilového trhu.

Diplomova préace je fiedevSim zariena na konkrétni problémy, které chce management
podniku Holtex, a. s., flkov aktivrns resit, se snahou navrhna@Seni na zakladdiskuse
nad teoretickymi poznatky s cilem zvySit jeho celio efektivnost. Je nutné hledat takoveé
reSeni, kdy fedkladané navrhy moznosti odpovidaji pozadaviobjednatele. Jedna se
casto o chyby, kterych se podnik dopoustirpSeni jednotlivych probléim které nasledh
brani zvySovéani efektivnosti tohoto podniku.

Provedenou analyzou byly nalezeny oblasti, ve kterye mozné dosp k vysSi
efektivnosti hospodani.

V zawru této prace jsou navrhnutseni, ktera by mohla vést ke zvySeni efektivnosti.

Kli éova slova:

efektivita, organizéni struktura, management, SWOT analyza, zisk, ieaasgch,

vstup, vystup



Annotation in english

Efficiency monitoring of the economy is in preselsys one of the general priorities of
every company. By a more frequent effectivenessitmiamg and the costs monitoring is
possible to conclusion that can distinctively heith the decision-making within cost item
reduction, which may lead to the total economy afeness increase, to the more
acceptable bids thereby target market discriminatio

The graduation theses is first of all focused @ dbncrete problems, which are supposed
to be actively solved by the management of thedxdlhcorporated with effort to suggest
the solution based on discussion about the theafgiroposals with a view to increase the
net efficiency. Be needed to seek for such a swiutivhen construed solution proposals
confirm the client requests. Concerned mistakesylith the company is falling to by
solving the particular problems, that in conseqeem@vent the effectiveness increase of
this company.

By the performed analysiwere found the areas, where is possible to reaghhipher
economy effectiveness.

At the close of this dissertation are proposedsthiations that could lead to effectiveness

increase.

Key words:

effectivness, organization structure, managemefNQ$¥ analysis, profit, finance, success,

input, output
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1. Uvod

Cilem mé diplomové prace je analyza a naslednyim@éeni pro zvyseni efektivnosti
podniku Holtex, a.s. . Efektivnost piak nejsledovagSim faktofim podniku. Tato prace
by méla analyzovat dysfunkce, které se ve vybraném padvyskytuji, jelikoz tyto
problémy maji bezpochyby vliv na celkovou efektisghdaného podniku.

iwSim zpisobem. Usgsné
podniky pozaduji, abyikvka zisku n&la neustale rostouci charakter a jejich vyrobky
vysokou konkurenceschopnost. Podnik se musi neustabijet a ziskavat pozici moderni
a Usgsné firmy, coz nelze zajidvat stejnym zfisobem jako fed deseti lety. Firma se
musi ubirat spravnym sfrem, aby se stéle vyrovnala konkurenci nelétarkonkuregini

naskok.

Pojmy vykonnost (performance) podnikuéi@ni vykonnosti pét k velmi ¢asto
pouzivanym pojram, a to nejen odbornou, ale i laickouejaosti. Tyto pojmy nejsou
jednozné&né vymezeny a f pouziti stejného pojmu s rozdilnym chapanim jehsahu
muze dochazet kadé nedorozumani. V nejobecyyjsi podolg je pojem ,vykonnost*
podniku pouZivan v souvislosti s vymezenim samptdstaty existence podniku v trznim
prostedi, jeho Usgsnosti a schopnostigziti v budoucnosti. V souvislosti ssienim
vykonnosti je ¥novana pozornost vypovidaci schopnosti hodnotokyit@rii meéreni
vykonnosti, ktera vychéazeji Zétnich informaci. Pokud vyjdeme ze zéakladniho
piedpokladu, Ze existence podniku zavisi na schoproostinotit vynaloZzené zdroje a
vytvorit zisk, je problematika vykonnosti velmiasto ziZena na problematikireni
zisku, kterym mdfime tzv. ekonomickoudinnost (efficiency). V této souvislosti je
zakladnim zdrojem informaci vykaz zisku a ztratSalk aby zisk (vysledovka) poskytnul
aplny obraz, musi byt pouzit ve spojeni s rozvahewykazem cashflow. Komple}{gim
hodnotovym kritériem r¥eni vykonnosti, zpravidla nazyvanym kritériem efekosti
(effectiveness), jsou kritéria rentability.

Je dilezité nalézt vazby mezi zakladnimi faktory vyvejgkonnosti a dsledky jejich

pusobeni. Proto, abifzeni vykonnosti bylo &inné, musi byt respektovana zasadajdiei
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pracovnici mohouivzit odpo¥dnost pouze za vyvoj takovych fakiica velcin, které
jsou v ramci jejich pravomoci a odp#inosti ovlivnitelné. Tuto zasadu je peiba
dodrzovat mezi vrcholovyrfizenim, ale také celou hierarchii vnitropodnikového

hodnotovéhdizeni.

Pro geziti podniku v konkuremich podminkach je nejen nezbytné aplikovat moderni
flexibilni technologie umaiujici vysokou kvalitu prodavanych vykéma pruznou reakci
na konkrétni pozadavky zékaznika, ale zejména meldtckomunikaci se zakaznikem,
kterd potebuje vyuziti modernich marketingovych metod a pyediroké distribuni siti.
Pro zvladnuti vysoce konkur&miho prostedi je poteba strategickéhidzeni pozice na

trhu inovaci a technologickych zm

Diplomova préce je zpracovana v osmi kapitolachi¥minim stanoveni cilu a vhledu do
tématu diplomové prace je ve druhé kapitdledgtavena vybrana spotest. Teti
kapitola je ¥novana teoretickym vychodigin dané problematiky. Vé&vrté kapitole je
popsano autorovo viastféseni problému a pata kapitola obsahuje shrnidtika zelého

textu.
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2. Predstaveni podniku

Spol&nost Holtex, a.s. se zabyva vyrobou koliepodlahovych krytin a konfékimi
pracemi na kobercicltgzani, vysekavani, obSivariggreéni, lemovani).

Spole&nost vznikla zakladatelskou smlouvou dne 15. 0811%e dni z4pisu do
obchodniho rejgiku bylo splaceno 300 251,<KByly urceny stanovy, slozeni

predstavenstva, dozgirada a jmenovani revizota.

Obr. 1.Podnik Holtex, a.s.

Zdroj: vlastni foto Holtex, a.s.

! Obchodni rejstk [online]. Online obchodni rejgk, 2010. [cit. 2010-04-23].
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2.1 Zakladni udaje

Obchodni firma:
1CO:
Sidlo:

Datum zapisu:

Pravni forma:

Piredmét podnikéni:

Zakladni kapital:

Akcie:

HOLTEX, a.s.
41193849
Jitikov, Rumbursk#.p.743, P8 407 53
Zapsano: 13.srpna 2003
28.ledna 1992
Akciova spolénost
- specializovany maloobchod
- velkoobchod
- vyroba textilniho zbozi
(krome odkvi a dophki)
- zengdélskacinnost
14 000 000,- K
Splaceno: 100 %
140 ks kmenové akcie na jméno ve jmenovité hadnot
100 000,- K
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2.2. Organizani struktura podniku Holtex 2
Statutarni organ - piredstavenstvo:

Predstavenstvo je statutarnim organem. Sypmist zavazuje a jejim jménem jedna kazdy
¢len predstavenstva samostat®isemné ukony jménem spiesti podepisuje kazdffen
predstavenstva samostatiak, Ze k firn spol&nosti @ipoji svij podpis.

Clen piedstavenstva: Jan Carel Theodoor de Fielliettaz Goethart
Bachlaan 13, Hilversum 1217 BT
Nizozemské kralovstvi
den vznikwlenstvi: 3. 11. 2005

Clen piedstavenstva: Jaroslav Trégr, &. 670424/0466
Rumburk, Karoliny Sktlé 229/8, P§ 408 01
den vznikwlenstvi: 24. 8. 2004

Dozor¢i rada:

Donhlizi na vykon pisobnosti pedstavenstva a na podnikatelskonost

Clen dozori rady: Anna Maikova, ré. 525218/340

Liberec XV., Franklinova 579, RS460 05

den vznikwlenstvi v dozati rack: 24. 8. 2004
Clen dozori rady: llona Klementova, &. 465829/008

Rumburk, Stedni 1257/11, R§408 01

den vznikwlenstvi v dozati rack: 24. 8. 2004
Clen dozori rady: Josef Mlejnek, &. 780924/2397

Rumburk I., Karoliny Sétlé 270/3, P§ 408 01

den vznikwlenstvi v dozati rack: 19. 12. 2008

2 Obchodni rejstk [online]. Oficialni serveteského soudnictvi, 2010 [cit. 2010-01-12].
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Jednatel spol€nosti

Veskerou podnikatelskatinnost spolénostifidi jednatel spolaosti, kterého jmenuje a

odvolava pedstavenstvo na navrh dogorady. Jednatel vykonava zastnavatelska prava

vici vSem zamistnan@m spol€nosti a niize byt téZ pedstavenstvem péken rozhodovat

u uziti prostedka rezervniho fondu, jde-li o neodkladné zalezitogtiitini organizaci a

s\ 2z

fizeni spolénosti stanovi organizai fad a ostatni vnihi predpisy, vydavané jednatelem a

schvalené fedstavenstvem. Organizd schéma spoteosti je na obr. 2.

Jednatel: Jaroslav Trégr, &. 670424/0466
Rumburk, Karoliny Sgtlé 229/8, P§ 408 01
Jediny akcion& Jan Carel Theodoor de Fielliettaz Goethart, nadl@7941

Hilversum, Bachlaan 13, 1217 BT

Nizozemské kralovstvi

Jednatel spol€nosti
Jaroslav Trégr

Asistent Feditele,
Logistik manager
Referent planovani
Josef Mlejnek

Referent vyroby Hlavni mistr Mistr drzby Personalistika
llona Klementova Jiii Anto$ Karel Pesek Uéetnictvi

Pavla Malkova

Vyrobni mistr
Milan Radinmgisky
Stanislav Jarolim

Smenovi sdizovadi

Obr. 2.0rganizéni struktura

Zdroj: interni podklady Holtex, a.s.
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Rozbor ¢innosti jednotlivych oddéleni

2.2.1. Vedeni vyroby

Hlavni n4pini prace vedeni vyroby je:

- odpowdnost za kvalitu vyroby,

- optimalni vyuziti zdraj,

- odpowdnost za praci pgtzenych pracovnik
- sledovani chybovosti,

- zaji¥uje, aby s vysledkem kvality byli seznameni vSichamEstnanci,

- organizuje pibeh vyroby,
- zodpovida za ateni zpisobilosti strof,
- planuje preventivni udrzbu stfgj

- deleguje pravomoce na pracovisti.

2.2.2. Personalni oddeni

Toto oddleni zodpovida za:

- ndbor novych pracovnik

- proSkoleni pracovnikv dané oblasti,

- zpracovani mezd.

2.2.3. Logistika a planovani

Mezi hlavni aktivity tohoto oddeni pati:

- zodpowdnost za baleni agpravu,

- zajiseni dopravy materialu asné nakladky a vykladky),

- komplexnost dodavek.

2.2.4. Udrzba
Cinnosti tohoto pracovi&ie:
- udrZzovani strdj ve funkénim stavu,

- opravy a jiné prace spojené s udrzbou budovy.

-17 -



Organizace podniku je podstatnym faktoremégbp. Aby bylo organizani schéma
efektivni a Uspdné, musi byt sestaveno tak, aby bylo dosahovadikmvych citi a

dochéazelo k uspokojeni geb zakaznik i vyrobce.
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2.3. Stavajici stav podniku

Spole&nost Holtex, a.s. se zabyva vyrobou kolkepndlahovych krytin a konfé&kimi
vyrobky — typy podlahovych krytin Zenit a Belvedkteré jsou distribuovany ve fokm
metraze a kus@jsou pak prodavany Stufenmattetiilgha I), Atlas (piloha H) a

Rasenteppich.

| piesto, Ze koberce a jiné podlahové krytiny jsowestéllibenym sortimentem domacnosti
na celém site, je v podniku ,citit* dopad celogtové hospodi&ké krize, ktera se
projevila mensim piiem zakazek. To #ho nékolik dopad jak na personalni tak na

rozpaitove zneény v podniku.

2.3.1. Postaveni na trhu

JelikoZ majitel spolnosti pochazi z Nizozemi, je spousta zakazek aeatknnost
spole&nosti zandtena gedevsim na zahrami trhy resp. zapadni trhy, tudiz se firntédig
nepotyka s domaci konkurenci. V zahtage ale velké mnoZstvi spaieosti, zabyvajici se
stejnou vyrobou kobeiica proto se spotaost Holtex, a.s. snazi prosadit se takéaském

trhu a dalSich vychodrorientovanych trzich, kde vidi dity potencial.

2.3.2. SWOT analyza

NejprehledréjSim zobrazenim situace je SWOT analyza. K vikgwnd gehledné SWOT
analyzy bylo v praci zvoleno grafické provedsétyir boxi, viz tab. 1.

Horni dva boxy, ,,Silné a Slabé stranky* souvisegiktualni pozici spot@osti a
piedstavuji interni faktory. Zatimco dva spodni bgi¥ilezitosti a Hrozby*, souviseji

s potencialem firmy a jsou externimi faktory prokgnost.
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Tab. 1 SWOT analyza

Silné stranky (Strengths)

Slabeé stranky (Weaknhesses)

* Sfahlini zakiadna odhératail

T Slabe markefingove akiviby

* Dostatedng skladove prosfony

* Valiks vedalenost od dodavatell

*lnow-how g zkusenosti v oboru

*Zavislost firmy na klidowvch
zameastnancich

*infarnetowvy prodef

*Malda shaha o hove kiienty

Prilezitosti (Opportunities)

Hrozby (Threats)

* Rozsifeni nabizenveh virobkd

* épafné platebni mordlka odbérafeld

T Dol domaciho friu

* \Vsfup howvich kKonkurentd na frh

*Nezinarodni friy

* Postaveni doske mény

*Nala konkurence na domacim friu

*Ekonaomicka sifuace v Ceske

Repuhlice

* Medostatky konkurentd *Cenové valka infermefovveh prodejed

Zdroj: vlastni zpracovani

Shrnuti SWOT analyzy

Poznatky SWOT analyzy popisujici situaci ke kaw&u 2009 pehledré shrnujictyfi
boxy. Jednotlivé body v nich uvedené bych dale¢lahtuzit pro zpracovani dopateni a
nakonec vyvodit zavry, které pro spolost ze SWOT analyzy vyplyvaji. Analyza take
nazn&uje rekolik oblasti a skut@osti, které je pdeba mit na pasti pii planovani
budoucich krok.
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Obecr Izefici, Ze Holtex, a.s. m& dobré postaveni na tuzemgkgu a jeho silné stranky
davaji zaklad jeho zZivotaschopnosti. Firma si Zaudevé existence vybudovala kladné

firemni image a silnou pozici na trhu se amam trznim podilem.

Analyza vSak odhaluje i celdadu slabych strdnek a ohroZeni, které iyednebo pozgi
mohla spolénost postavit do problematické situace. Je proabytaé byt sidchto
skute&nosti wdom, jejich vyvoj peélive sledovat a mitipraveny jak mozné strategiéstu

a rozstovani, tak reakce na mozna ohrozeni.

Volba strategie

Na zaklad provedené analyzy bylo zj&to, Ze firma ma peetné silné stranky, diky nimz
by mohla Guspdné vyuZivat fileZitosti plynouci z okoli. Druhou moZnosti je il

silnych stranek pro redukci hrozeb. K eliminacbgieh stranek Ize jegiko vyuzit
piilezitosti z okoli. Likvidace organizace, dle narautora diplomoveé praceibec
negipada v Uvahu, nelidirma se &Si velkému pé&tu silnych stranek aiflezitosti.
Organiz&ni problémy uvnit firmy a problémy gizenim je mozné po¥mé snadndgesit,
aniz by doslo k ukafeni¢innosti podniku.

Vzhledem k zjini vysledki analyzy bych doportioval @rijmout typ strategie, ktera

vychazi z pistupu vyuzivani silnych stranek a velkydfigitosti plynoucich z okoff.

2.3.3. Vyroba

Proces vyroby lze popsat zjednoduSeasledovi:
- Prvni etapa vyrobniho procesu je zahajena nai8gd (@iloha E), kde se
piipravené koberce (polotovary) naSivaji na jutuoa jsaleny do 150 meir

dlouhych roli.

¥ SYNEK, M., aj. Ekonomika #&zeni podniku.1994, s. 129.
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- Dale koberec postupuje do Upravny latexovariidpa F). Zde je na spodéast
koberce nanesena vrstva latexu a poté prochazfalel@0 m dlouhou susiou,
kde dochazi k zaschnuti latexu.

- Poté uz se koberec ti@zava na kratSi role@devsim podleidni zakaznik. Podle
druhu koberce a poZzadavkakaznik se vyrobek dale fize rozezavat, obSivat,
tkasnit, lemovat (filoha G) apod.

- Na samotném konci zbyva uz jertmiinebo strojové baleni vyrobkio pevnych
PVC folii, jejichZ velikost se upravuje podle valgti jednotlivych druh vyrobka
(ptilohy D).

Prevaznaast vyrobniho zZ@zeni dovoluje zvySeni vyrobni kapacity, ale zdesiiyt
pouk&zano na poruchovostkterych mélo strdj, kdy dochazi k &Sim prodlevam i
vyrok¢ jednotlivych kug vyrobki. Vyrobni linka je vytizena v dvousimném provozu,
piicemz existuje moznost zvySeni vyrobni kapacity eytiin v tisménném provozu, ale
k takovému opdéeni dochazi jen ve vyjindaych gipadech, nelipii béZném provozu

zvySeni vyrobni kapacity nerfeba.
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2.3.4. Odbyt

V poslednich ti letech jsou nejgtSimi partnery obchodié®zce, viz tab. 2.

Tab. 2 Nejvyznamijsi odkEratelé

Nazev Druh vyrobku Rmi nakup () Oblast
Plus Atlas, I:?erby, City, Rasenteppich, 320 000 Nmecko
hraci koberce, Stufenmatten
CCT Liberec Atlas, Belveder, Zenit, hraci 125 000 CR
koberce
Moma Atlas, vC'ty' hraci kaberce, 120 000 Nmecko, Rakousko
rohozky, Stufenmatten
. CR, Mad’arsko,
Penny Market Rasenteppich 100 000 Némecko, Polsko
Roller Atlas, Zenit, rohozky, 100 000 Nimecko
Stufenmatten
Toom Baumarkt Atlas, hraci koberce, rohozky, 100 000 Nmecko
Stufenmatten
Domaéane Atlas, Stufenmatten 70 000 énhecko
Obi Atlas, Zenit 15 000 8mecko

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladhternich doklad

V tab. 2 je Zetelrt vidét, Ze firma Plus je nejvyznarg8im odkEratelem spolkénosti. Jeji
roéni objem nakupu je jednoztr@ nejvyssi. Plus zadava osm zakazek, které se kakdy
opakuji a Holtex se zavazal, Ze kazdotchto zakazekiijme. Znamena to tedy, Ze pokud
Plus zada jednu ze svych zakazek a Holtex v tét@ goacuje na zakazce jiné, musi
prizpasobit svou vyrobu takovym Apobem, aby i v této situaci zakazku, kterou Plus
pozaduje, splnil v poZadované&fase a v fislusné kvali. V tabulce je také mozné il

Ze nejprodavaijSimi a nejzadaf)Simi vyrobky jsou Atlas, Zenit a Stufenmatten

(priloha K) a zem, do které Holtex néastji umistuje sveé vyrobky, je Bmecko.
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Obr. 3. Koberec Stufenmatten

Obr. 4. Koberec Stufenmatten

Zdroj: interni podklady Holtex, a.s.
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Tab. 3Vyvoj objemu prodaného zbozi v letech 2005 - 2009

Rok 2005 2006 2007 2008 2009

Objem prodeje (R) 950 000 990000 1060040 1100000 1 130/000

Zdroj: Vyracni zprava Holtexu, a. s.,7dkov

objem prodeje (m2)

1 150 000,00+

1 100 000,00+

1 050 000,00+

1 000 000,00+

@ objem prodeje (mZ)‘

950 000,00+

900 000,00+

850 000,00-
2005 2006 2007 2008 2009

Obdobi

Obr 5. Vyvoj objemu prodaného zboZi v letech 20@069

Zdroj: vlastni zpracovani na zaklachternich podklad

Z grafu na obr. 5 je vifl, Ze objem prodeje roste kazdy rok, ale v postddhdtech je

roéni prirastek nizsi z dvodu s¥tové ekonomické situace.

2.3.5. Dodavatelé

Aby byl zajis&n spravny, rychly a komplexni chod podniku, mudi peidnik také&adu
spolehlivych dodavat#) ktefi jsou schopni spolehléva kdykoli dodat pdebny péet a
objem materialu a surovin, ktery se pak v podniéle @pracovava. Nejvyznargai

dodavatelé jsou uvedeni v tab. 4.
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Tab. 4 NejvyznamijSi dodavatelé

Dodavatelé Dodavany material Z&mivodu
Ralux nig Belgie
Schramm nit Némecko
Condor Industry koberce Holandsko
Osfflor koberce Holandsko

Vebe koberce Holandsko
Vifflor koberce Holandsko
Belatex koberce Belgie
Procotex koberce Belgie

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladhternich podklad
NejvyznamujSi dodavatelé zaji§ijici material pro vyrobu kobekgsou firmy Ralux a

Schramm. Ostatni firmy do Holtexu dodavaji kobgremdalsi Upravu. Z tab. 4 jéetelné,

Ze nej¢tSi dodavatelské firmy pochazefieplevsim z oblasti Holandska a Belgie.

2.3.6. Prodej

V oblasti prodeje je jednim z nejvyzna#sich faktofi cena. Podnik nema, étginy
vyrobki, pevré stanovenou cenu, ta se odviji od odebiraného mn@také vaznosti

zakaznika. Fixgi jsou dany ceny jen u vyrolikZenit a Belveder, viz tab. 5.

Tab. 5Cena vyrobki Belveder a Zenit v letech 2005 - 2009 (vikbez DPH)

Rok 2005 2006 2007 2008 2009
Belveder 128 124 129 129 1%9
Zenit 120 123 123 128 14

Zdroj: Vyracni zprava Holtexu, a. s.,7dkov
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Vyvoj cen v obdobi 2005 - 2009

130 -
129 &
128 —
127
126
125 —e— Belveder
124 Zenit

123
122
121

120
119 T \ \ T T 1

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Obdobi

L 2
2
L 2

Cena

Obr. 6 — Vyvoj cen vyrobk Belveder a Zenit v letech 2005 — 2009

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladhternich podklad

2.3.7. Naklady

K vyrobé¢ dochazi pouzitim, spojenim a kombinaci vyrobniakidii, z nichZz ikteré se
spotebovavaji najednou, napmaterial a skteré se spoebovavaji postugh nag. stroje a
vyrobni zd&izeni. Jejich spéébovani vyjatené pedzré se nazyva néklady. Naklady
podniku se mohou charakterizovat podle fifrdho Eetnictvi jako pe&Zr¢ vyjadiena
spoteba vyrobnich faktdr Gcelné¢ vynaloZzena na tvorbu podnikovych vyfoscetns
dalSich nutnych naklad spojenych sinnosti podniku. Ekonomické pojeti je jiné.
Charakterizuje nejen to, co bylo v geich zaplaceno, ale vSe co byloétvano.
V Ucetnictvi se poitd pouze se skuteou ¢astkou peéz vynaloZenych za vyrobni faktory
pouzité na vyrobu daného mnoZzstvéitého vyrobku. Vyvoj naklail Holtexu za obdobi

poslednich @i let jeho existence je nazaérnveden v tab. 6.
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Tab. 6Vyvoj nakladi v letech 2005 — 2009

Rok 2005 2006 2007 2008 2009

V§voj naklads (v K¢) | 44 795 915( 48 922 325| 53 089 656| 57 286 555/ 60 795 915

Zdroj: Vyracni zprava Holtexu, a. s.,7dkov

Naklady

70 000 000+
60 000 000
50 000 000+
40 000 000+
30 000 000+
20 000 000+
10 000 000+

04

@ Naklady

2005 2006 2007 2008 2009
Obdobi

Obr. 7 Vyvoj naklad v letech 2005 - 2009

Zdroj: vlastni zpracovani na zaklaéhternich podklad

Z tab. 6 a grafu na obr. 7 jéetelna rostouci tendence vyvoje nakladdaném obdobi.
Kiivka tohoto vyvoje je fedevSim zavisla na zvysSujicim se objemu produkee, n
rostoucich nakladech spojenych se zahajenim rogdahbprav a rekonstrukci sidla
podniku a vybudovanim nové haly na skladovani riater

Analyza ukazatél nakladovosti sefadi mezi porrné ukazatele. Vyhodnocovani

ponernych ukazatél je pro spolénosti velice pinosné. Pouzivaji se ke zfigt
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momentélni situace v podnikiCasto upozatuji na vyznamné souvislosti a poskytuji

nastin problémovych oblasti, které vyZaduji hludsalyzu.

2.3.8. Vynosy

Peréznim ocegnim souboru realizovanych vyrabl sluzeb za dité obdobi jsou vynosy

podniku, a to bez ohledu na to, zda doSlo v tonbitobi k jejich inkasu. Vynosy podniku

v jednotlivych letech jsou zachyceny v tab. 7 a. @rkde je Petelre vidét jejich rostouci

charakter.

Tab. 7Vyvoj vynosi v letech 2005 — 2009

Rok

2005

2006

2007

2008

2009

Vyvoj vynosi (v K¢)

45 296 682

48 184 34

P 518957

P9 54 492

584 56894

Zdroj: Vyracni zprava Holtexu, a. s.,7dkov

Vywoj wnosu (v KE)

60 000 000+

50 000 000+

40 000 000+

30 000 000+

20 000 000+

10 000 000

0-
2005

2006

2007
Obdobi

2008

2009

@ Vywoj wnosu (v Ké)‘

Obr. 8 Vyvoj vynos v letech 2005 — 2009

Zdroj: vlastni zpracovani na zaklaéhternich podklad
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V letech 2007 - 2009 vynosy spéimsti rostou pomaleji, nez jak je tomu v nasledaiic
letech. Se zvySujicim se objemem prodané produkdéege spojen i postupnfyst vynos

podniku.

2.3.9. Hospodésky vysledek

Mrivrw s

neba’ ovliviuje trzni hodnotu firmy, kterd je v moderni figanteorii chapana jako hlavni
cil financniho podniku firmy. Zisk je @leZitou veltinou, ktera ovliviuje podnikové
rozhodovani.

Zisk je proto vyuzivan nejen jako interni zdroj dircovani, ale také jako kritérium
efektivnosti a nastroj ekonomické stimulace vlddstnimanazer a rekdy i pracovnik
podniku. V zisku se odrazi jalkc€lovost vyrabné produkce, tak i stupehospodarnosti

v nakladech a vyuziti viozeného kapitalu.

Tab. 8Vyvoj hospodarskeho vysledku v letech 2005 — 2009

Rok 2005 2006 2007 2008 2009

Vyvoj vynosi (v K¢) 500767 435718 472271 220767 142690

Zdroj: Vyracni zprava Holtexu, a. s.,7dkov
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Hospodarsky wsledek (v KE)

600000+

500000

400000

300000

O Hospodarsky wsledek (v Ké
200000 P yw ( )‘

100000+

0,

2005 2006 2007 2008 2009
Obdobi

Obr. 9 Vyvoj hospodéského vysledku v letech 2005 — 2009

Zdroj: vlastni zpracovani na zaktadykazi podniku Holtex, a. s., ilkov

Zgrafu na obr. 9 je vid, Ze od roku 2007 doSlo k prudkému poklesu ve jyvo
hospodéského vysledku. Ktomuto vyraznému poklesu doStedevsim v dsledku
ekonomickeé krize, ktera postihla cely ekonomick§tsv

-31-



3. Teoreticka vychodiska

K tomu, aby piimyslovy podnik mohl uspokojovat geby spolénosti, coz je jeho
zakladnim poslanim, vykonava celimducinnosti. Mizeme je rozdit na ¢innosti
vyrobni, jejichZ vysledkem jsou hmotné vyrobky neha’by, které vyrobu hmotnych
vyrobki zabezpéuji ac¢innosti nevyrobni. U gimyslového podniku jesgistm cinnost

vyrobni.

Smyslem podniku je organizovani lidské prace tak, kayly uspokojeny paeby zdkaznika
i vyrobce. Tohoto se podnik snazi dosdhnout zviédnblavnich cik podniku, které jsou
vSeobect znamy a do této soustavyicfodniku pati nag. :

1. maximalizace zisku,

2. maximalizace obratu,

3. zvySeni podilu na trhu,

4. dlouhodoba existence podniku,

5. trvalé zaji&ni pracovnich mist a spokojenosti pracovngépod?

V ramci teoretickych vychodisek problematiky danéamatu bude nejprve vy&ilen
pojem efektivnost. DalSi kapitolou se podivame itemodniku, hlediska jejich
kategorizace a figobtizenicinnosti ve firn¢ pro jejich dosazeni.i€ti, a velmi dlezitou,
kapitolou jsou definovany pojmy G&nost, oblasti #teni a pislusné metrikyCtvrta
kapitola je ¥novana konkurenci a jeji analyze a posledni kapibbisahuje analyzu

zakaznik.

4 SYNEK, M., aj. Ekonomika #&zeni podniku.1994, s. 17.
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3.1. Efektivnost

Termin ekonomicka efektivnost piav odborné literatie i kazdodenni hospottké praxi
k negastji pouzivanym termitim vibec. Podnikova efektivnost je definovarskalika
zpasoby. Je definovana jako vztah mezi objektimmznym a skutgnym ekonomickym
vyvojem v podniku. Projevuje se hodnotove an) forme snizovani naklailna vyrobu,

zvySovani rentability podnikujistem zisku apod.

Jina literaturgopisuje efektivnost pragtdki vlioZzenych do hospodéskecinnosti
posuzovanou z hlediska vyslédtétoc¢innosti a porovnavanim dosahnutych vyskedk

s dosazitelnymi. V ekonomice efektivnost se poseizilg stanoviska, co nép&i uspory
konstantniho a variabilniho vstupu za dosahovamiepoyssiho zisku.

Obecr I1ze za efektivni ozrigt takovoucinnost, ktera usiluje o optimalni miru navratnosti

vloZenych prosedki.®

Rizeni efektivnosti vyroby je aktivitou, ktera seagho optimalizaci vzajemnych vziah

mezi naklady, objemem vykonu, cenou a ziskem.

Vyrabi-li podnik vyrobky, které uspokojuji peby trhu s maximalnim vyuZzitim vSech
vyrobnich fakto#i, piicemz vyrobni faktory jsou v optimalnim mnozZstvi aptimalni
proporci, lze o & prohlasit, Ze vyrabi efektignZakladem slova je ,efekt", tj. vysledek,
acinek, nasledek. Souhrnnym efektem podniku jsou ytoskné vyrobky a sluzby, tj.
vystup (output) podniku. Vyrobky a sluzby vznikapotebou vyrobnich faktar, které
tvori vstup (input) podniku. Efektivnost pak vyjage pongr vystupu ke vstupu.

° FIBIROVA, J., SOLJAKOVA, L. Hodnotové nastrofizeni a nireni vykonnosti podniku. 2005, s. 7.
® KUPKOVIC, M. Faktory ekonomickej efektivnosti. 1987, s. 13.
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> efektivnost <

VSTUPY PODNIK VYSTUPY
(vyrobni faktory) (vyroba) vy(obky, sluzby)

efektivnost= vystup / vstug= vyrobky (sluzby) / vyrobni faktory
Obr. 10 Efektivnost podniku

Zdroj: SYNEK, M. Podnikova ekonomika. C. H. Bedk220

Je Zejmé, Ze takto je mozné it ucinnost kazdého jednotlivého vyrobniho faktoru.
V praxi se tak & ucinnost lidské prace (produktivita pracegjnnost stroji a vyrobniho
zarizeni (produktivita strdj a z&izeni), &innost vyuziti materialu, hovdose i 0 @innosti
managementu apod. Rozhodujici je vSak vyslednyt edekouhrnna efektivnost vSech
vyrobnich faktof,, celého podniku. Vysledkewinnosti podniku jsou i déi efekty, nap.
socialni, ekologicky, eticky. Potom ha¥wme o socialni efektivnosti, ekologické
efektivnosti apod. Pokud se hdioo efektivnosti, jde fedevSim o ekonomickou
efektivnost, ktera se liSi od efektivnosti, jakfiapou technickéedy. Ty &innosti rozumi
~,miru vyuziti energie“, kterou je ,podil energie uaité a energie vynaloZzené na stejnou
dobu“. Toto technické pojeti efektivnosti je spi®éou vykonané prace ve vztahu ke
vstupu energie.

Je velmi dilezité ukit, jak lze efektivnost podniku v praxidghit. Vychazi se z toho, co jiz
bylo vySe zmitno — ne&fitkem efektivnosti je posr hodnoty vystupu k hodndt/stupu.
Znamena to ohodnotit jak vstup, tak vystup. Zawydte povaZzovat hodnotu vSech stiatk
vyrobenych za wité obdobi, nitenou obvykle jako vynosy (trzby), nebo jakaste”

vynosy, tj. zisk (rozdil mezi vynosy a naklady). @@dnotu vstupu lze povazovat hodnotu

vyrobnich faktoli spotebovanych na dany vystup, tj. naklady, nebo vyresigkapital’

" FIBIROVA, J., SOLJAKOVA, L.Hodnotové nastrojéizeni a réreni vykonnosti podnik2005, s ...
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3.2. Cile podniku

Jednim z obvyklych prvotnich @ipodniku je maximalizace zisku. Pokud se ale ojrzest
od jednoduchého modelu maximalizace zisku, zjistiregpodniky maji spoustu dalSich
druhotnych cii, které Ize dlit dle nékolika hledisek:

* Vlastnici
- pro vlastniky je maximalizace zisku prvotnim pilekterého chdji dosahovat nejen
kratkodol&, ale i v dlouhodobém horizontu.
* Zamestnanci
- z hlediska zagstnand je cilem poskytnuti a poskytovani prace, dobrych
pracovnich podminek, apod.
» Spole&nost
- pro celou spolost je pak podnik prodejcem vyrabk uzivani a poskytovatelem

sluzel®

® Prezentace Usgpnost [online].
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3.3. Us@3nost a jeji méieni

Podnikani ma ekonomicky smysl, ktery vyZaduje ntnast (rentabilitu) a naslednou
L=aspesnost”, kterou namimasi dlouhodoby kladny fin&ni vysledek. Pokud chceme
téchto vysledk dosahovat a efekti¢rje fidit, je nutné je réit.

3.3.1. Tradini finanéni model

Tradiéni (Cetni model nam dava velmi dobry a podrobny obragdralosti, minulych
finan¢nich transakcich, hospa@ai podniku, apod. Jednotlivé vykazy jsou vyZadgvan
v pevnych periodach, které mohou byisiini, ¢tvrtletni, raini, atd. Tyto vykazy jsou poté

orientovany na okamzity hospadly vysledek.

V souvislosti s efektivnintizenim podniku z globalniho hlediska Ize nalé&katik
problémi, které obsahuje tento tr&di model a v této souvislosti se stdva nevyhowvuijjci

jelikoz neeSi dalsi dlezité a patebné faktory:

* Nehmotné aktivity
- v tomto gipadt je dilezité se zawftit na hodnoceni kvality vyrolika celé prace
pracovniki; motivace pracovnikv celé hierarchii organizai struktury; efektivity
jednotlivych vyrobnich i nevyrobnich proéesoajality zakaznik a jejich
preferenci.
» Efektivita parcialnich procés
- hodnotici model se nesmi z&ih pouze na zkoumani a hodnoceni finalniho
vysledku
« R&D ainvesticé

Ernest & Young : 35% hodnoty podniku jsou nehmattiva

® Prezentace Usgnost [online].
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K celkovému hodnoceni tedy pebujeme Udaje o:
* Minulych finartnich transakcich
* Investicich
- stroje,
- technologie,
- R&D,
- lidé,
- z&kaznici,

- procesy™

3.3.2. Oblasti néreni

Kapitola je rozdlena do tech oblasti rreni efektivnosti vykonu podniku: pomoci

finantnich ukazatel; méteni hodnoty vystuppro zadkaznika a stanoveni metrik pro

hodnoceni internich proaes

3.3.2.1. Finance

Co se tye nefeni financi, je pdieba si stanovitéktera strategicka témata, na kter
potreba se zaiit a to jsou:

* rust obratu a mix vyrobk(sluzeb)

* rast:
- miry prodeje v jednotlivych segmentech,
- obratu z novych vyrolika sluzeb,

* udrzeni:
- podilu na cilovych zékaznicich &ech,

- podilu obratu z novych aplikaci,

19 prezentace Usgnost [online].

aje
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» sniZzeni naklaill zvySeni produktivity
* rast:
- obratu na zagstnance,
* udrZeni:
- néklaadi v porovnani s konkurenci,
- miry snizeni nakladovosti,
* vyuziti zdroji
* rust:
- investic jako procento prodgj
- R&D jako procento prodaj
* udrzeni:
- miry provozniho kapitalu,

- ukazatele vyuziti zdroj**

3.3.2.2. Zakaznici

V dnesni dob si musi kazdy prodejce édomovat znamé&ieni,,Costumer is king"“.

Zakaznik vyZzaduje hodnotu:

Hodnota = atributy vyrobku + image + vztahy se zakaniky (1)

U jednotlivych faktofi hodnoty zji§ujeme zakladni kritéria, nép

Atribut — funkénost, jakost, cena, dostupnost, atd.

Image — je pdeba vytvdit si typického zédkaznika (jeho identifikac&e&dvani) a podle
n¢j utvorit atmosféru a image

Vztah se zakazniky — doba odezvy, doba dodani ogpodst, apod.

1 prezentace Ugpnost [online].
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Obecna né¥itka

podil na trhu,
udrzeni zakaznik
ziskavani novych zakazriik

spokojenost zakaznik

Hodnotova néFitka

Atributy vyrobku (sluzby)

- rast nakup ,strategického zbozi*,
- pramérna cena,

- mira reklamaci,

- patet prodej na prodejnu.

Image

- trzni podil,

- prémie za znrku.

Vztah se zakazniky

- dostupnost zbozi (doba dodani),
- spokojenost,

- pruZnost,

- spolehlivost.

3.3.2.3. Interni procesy

Typické metriky:

Naklady;
Jakost;
Propustnost;

%

Cas.
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Hodnotowyietszec (naritka) : 12

Identifikace pateb zakaznika

Inovace (identifikace trhu, vyvoj vyrobku)

- podil prodeje novych vyrolik

- podil prodeje patentovanych (unikatnich) vyrbbk
- uvedeni nového vyrobku v porovnani s konkurenci,
- technologicky rozvoj,

- patet chyb v navrhu,

- néklady.

Provozni proces (vyroba vyrobku, dodani vyrobku)
- doba od fjeti objednavky do jejiho dodani,

- ndklady na proces (material, energie, stroje, ...),
- jakost,

- VyuZiti stroji.

Poprodejni servis

- patet vracenych produit

- pcet reklamovanych produkt

- doba oprav,

- doba odezvy,

- ndklady na opravy,

- kvalita servisu.

3.3.2.4. ¥eni a nast

Uspesnost Ize hodnotit také z pohledieni a istu. Nelze brat jako investice pouze

hmotna aktiva jako jsou stroje,itzzeni, nemovitosti, apod. Jako investici beremé tak

nehmotna aktiva jako jsou schopnosti 2atnand, schopnosti IS (software), motivace,

delegace, pravomoc, atd.

12 prezentace Ugpnost [online].
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3.3.2.5. Zanéstnanci
Velmi dalezité hodnotové kritérium je také z pohledu Zatmand.

* Spokojenost zasstnand
- ztotozréni s rozhodnutim,
- preswdéeni o vykonavani smysluplné prace,
- iniciativa,
- celkova spokojenost s firmou.
* Fluktuace zamstnan@
* Produktivita zamsstnand
- prodej,
- prineseny zisk.
* Motivace

- pacet podanych fijatych podrta.

3.3.3.Rizeni podniku

Pod pojmentizeni podniku si izeme pedstavit spoustu aktivit, které byehkazdy

podnik vykonavat.

Tyto aktivity jsou:

- stanoveni cil a vize podniku,

- planovani ,

- vedeni lidi,

- rozhodovéni o aktivitach, které povedou k cili,
- kontrola, zda bylo dosaZeno planovan&ho.

¥ SYNEK, M., aj. Ekonomika #zeni podniku. 1994, s. 15-17.
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3.3.3.1. ManaZerské aktivity*

Manazer je pracovnik organizace zabyvajici se prof@lre tizenim jinych pracovnik
organizace a vykonavajici manazerské aktivity anigovani, planovani, rozhodovani,
komunikovani, motivovani a kontroly, gelem stanovit a dosahnout cile podniku p

pouziti vSech dostupnych zdiioj

Dovednosti :
» diagnostické (orientace v hospod.rsefénajit snar ¢innosti, ...),
» koncegni (provazanost jednotlivych vztala viiva vngjSich i vnitnich),
» lidské (prace s lidmi)

» technické (teoretickéédomosti o dané problematice).

Piredpoklady k vykonu manaZerské funkce:
» kompetentnost (Zisobilost k vykonu té které funkce)
- technické (znalost v oboru),
- humanitni (znalost zachézeni s lidmi — motiv&oenunikace, ...),
- koncegni (orientace ¢ase, pipravenost podklad vlastni¢asovy plan),
» osobni vlastnosti (temperament, samostatnost, lspaist, etické chovani,...).

Aktivity:

» planovani,
manazerské rozhodovani,
organizovani,
personalnginnost,

fizeni x vedeni,

YV V V V V

kontrola(popipact zmeny).

1 Kubias, S. Uvod do managementu. 2002, s. 37.
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Planovani:

Planovani je v kazdé pracovni skupén organizaci kltovoucinnosti. V této fazi by ri
byt manazer schopen formulovat cile, cesty a pedky k jejich efektivnimu dosazeni.
Pti planovani nejsou nutné jen profesionalni a testénschopnosti, ale takégalstavivost

a predvidatelnost, jelikoZz musime itat i s nahodilymi udalostmi.

Manazerské rozhodovani:

Po fazi planovaniijchazi rozhodovani, coz je s@st manazerské aktivity organizovani,
kterou manaZzer vybira nejlepsi cesty k dosazeinbefjanizace. Jakmile je definovany
piislusny dkol, prvnim krokem je hledani alternatie. tsin¢ pripadi je nejlepsi zalozit

tuto praci na konzultacich s ostatnimi.

Instruktéz:

Obsah takového instruktazniho sezeni je vysledieatizace pedchozich dvou funkci
(planovani a rozhodovani) a hlavnim ukolemijegeni akoli.

Manazer musi dokazat kompetehinstruovat svou skupinu ohlegoili a plari a to
jazykem jasnym a jednoduchym. Proto je v této fumnkice dilezitd komunikace a dobry
vedouci musi ugt komunikovat.

Instruktéz ale nelze brat pouze z ukolového hlegigkto také plezitost k vytvdeni
spravné atmosféry, k podfgotymové prace, k povzbuzeni a motivovani kazdého

jednotlivce.

Organizovani:

Organizovani je funkce, jejimzélem je dosahovani koordinovaného usili petictvim
struktury dkoti, lidi, autorit a komunikace. Pokud chceme byt ek vedouci, nili
bychom ungt organizovat tym, ale také vlastni praci.

Nekolik rad, jak Iépe organizovat a efekt#jirtravit cas:

» Vypestujte si osobni smysl pras- nespoléhejte na paih) ved'te sicasovy rozvrh;

» Planujte dopedu- planujte alesporok dogedu, utete priority, terminy, vysledky,...);

» Maximalre vyuzivejte svého nejprodukidyihocasu- dilezité ukoly naprogramujte
na tu denni dobu, kdy fungujete nejlépe a naopaklianujte chvile klidu na

tvarci premysleni);
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» Vyvarujte se nep@dku- pokuste se o reorganizaci pracovniho stolu a sgivérejte
CO nejmén papirovych dokument

» Udelejte vSechno hnedodkladani prace na pagtje ,zlod¢jem* ¢asu;

» Nauwcte serikat ne- taktrg, ale pevi odmitejte zavazky, kter&gsahuji vasi kapacitu;

» UZivejte telefonu jako nastroje Bethocas- zkra'te telefonaty na minimalni délku;

» Delegovant naute se co nejvice delegovat;

» Porady- dbejte na jejich kratkost, zdokonalujte svénirvést porady, eliminujte

zbytetné porady.

Rizeni a vedeni:

K funkci tizeni a vedeni pétusnernovani pfibéhu vykonavané prace. Dohléddozor
znamena, Ze jako vedouci sledujete tyirppaci a v pipadt potreby jste pipraveni
konstruktivré zasahnout a napomahat tak celkovému tymovému Bsikiud doke plnite
vySe uvedené funkce a rozvijitaiptym, mel by se stat tymem do zé@é miry

sebéizenym.

Kontrola vykonnosti:

Jedna ze zakladnich aktivit manazera, kdy porovdésazené hodnoty s hodnotami
planovanymi a zdsadou je poZadovat perfekttvedenou praci beze zmétiKontrola
vykonnosti je velice dlezita a zéina gedevSim u sebeovladani — nete, nenadavejte,
neroZilujte se. Po#izeni vas respektuji jako vedouciho pracovnikajstéleo,

zdvailého, neagresivniho.

Vyhodnocovani:

Vyhodnocovani je @lezitou funkci vedeni, pokud totiz manazer nedok&zdifikovane
vyhodnotit tymovou vykonnost , budou lidé, iktpro rgj pracuji, postradat zivo#n
duleZitou sodast zgtné vazby, pomoci niz ziskdvame od lidi to nejlepdiv nich je.

Motivovani:

Motivace je soubor hybnych sil v jednatdvéka. Lidi miZzeme samadzjmeé motivovat
tim, Ze jim podamedjaky stimul, ale dlezitejSi je bréat lidi z hlediska socialnich jednotek,
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které ch¥ji uspokojovat Ukolové pegby. V tomto pipads, ma-li byt motivace a pracovni

uspokojeni smysluplné, musime kazdému jednotliwudznit, aby mil:

» pocit osobniho Usghu v praci, kterou vykonava, citit, zégpiva re¢im hodnotnym k
dosazeni cil skupiny,

» pocit, Ze prace samotna je nénd, Ze vyzaduje to nejlepsi, codmje, a Ze mu
poskytuje odpogdnost podle jeho schopnosti,

» pocit, Ze je za dosazené Gspy odngnovan odpovidajicim uznanim

» pod kontrolou ty aspekty své prace, které mu bglegovany,

» pocit, Ze se jako jednotlivec rozviji, Ze obohaayé zkuSenosti a schopnosti.

3.3.3.2. Organiz&ni struktura

Souhrn organizanich Utvati a organizénich vztali v instituci. Organizéni Utvary
vznikaji jako specializovana pracowist disledku @lby prace (technologickeé, funki;
podle hlavnich vyrobka sluzeb; podle Gzemi; podle typu zaka#rdgod.);casto jsou
rizna hlediska v organizai struktde kombinovana. Organizai vztahy jsou vztahy
podizenosti, natizenosti a vztahy spoluprate.

!> Organizani struktura [online]. Wikipedie Ot#ena encyklopedie [cit. 2006-07-10].
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Déleni organizatnich struktur: *°
a) Z hlediska sdruzovanfinnosti:

al) Funkcionlni:

Je zakladni organizai formou, ve které se pracovnici sdruzuji podlégimosti Gkat,

dovednosti nebo aktivit (napvyroba, vyzkum, finance). Je zaloZena na &k

specializaci diich jednotek (Utvai).

Vyhody:
- kratké komunikani cesty,
- spol&na prace, specializace odborinik
- piikazy gimo z kompetentnich mist.
Nevyhody:
- kompetegini konflikty,
- nebezpéi rozporuplnych fikaz.

Reditel

Ca) o) ()
C YC YC D

Obr. 11 Organizéni struktura funkcionalni

Zdroj: vlastni zpracovani

8 SYNEK, M., aj. Ekonomika &zeni podniku. 1994, s. 89-100.
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a2) Vyrobkova:

Je zaloZena na vyrobkové specializaci, kazdy dywbbku ma suj Utvar, ktery zajiuje

pro tento vyrobek vSe (marketing, vyvoj, zasoboyafiobu, prodej). Typickou

vyrobkovou strukturou je divizionalni organéa struktura (rozhodujici charakteristikou

divizi je primé vazba na trh).

Vyhody:
- ucelené&izeni (koordinace jednotlivych vyrobnich etap),
- prehledrjsi vnittni hospodgeni.

Nevyhody:
- nebezpéi soutzeni jednotlivych divizi o zdroje a trhy,

- tendence k odklaim od celkové strategie firmy.

Generalni
reditel

I I I I
Reditel pro Finareéni Reditel pro
marketing reditel jakost

Divizni
reditel

)\
/
)
/

I
Divize
potravin

I
Divize
Specidlni

I
Divize
Cistici prost

I
Divize
Tuky, oleje

|\
\/
|\
U/

alalm
aat e
alalm

a2 YataYa Ve

Marketing ) Marketing ) Marketing ) Marketing )
| ! I |
Vyroba ) Vyroba ) Vyroba ) Vyroba )
] | | |
I T T 1
Prodej ) Prodej Prodej Prodej

Obr. 12 Organizai struktura vyrobkova

Zdroj: vlastni zpracovani
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Ostatni delové struktury:
podle specifickych pééb mize jit o sdruzovani podle:

« zakaznik (odbkerateli),

« dodavatl,

« poskytovanych sluzeb,

« teritorialniho uéeni prodeje.

b) Z hlediska rozhodovaci pravomoci a zodpadwosti:

bl) Liniova:
Je zaloZena na principu jediného vedouciho aimaépodpo¥dnosti a pravomoci,ipsré
tedy ukuje vztahy pimé rozhodovaci pravomoci.
Vyhody:
- sniZzeni kompetamich konfliki,
- jasné uspiadani po#izenych a naidizenych,
- lepSi kontrola pokizenych.
Nevyhody:
- dlouhé komunikeéni cesty, hodtimeztlanki,

- pretZovani vysSich Urovrizeni.

Generalnieditel

( Reditel zavodu 1) ( Reditel zavodu 2) ( Reditel zavodu 3)
|
C Vedouci provozu)
—C Mistr dilny A )
—C Mistr dilny B )

—C Mistr dilny C )

Obr. 13 Organizai struktura liniova

Zdroj: vlastni zpracovani
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b2) Stabni:

PIni predevsim poradni funkci k zabezpai kvalifikovaného rozhodovéani jednotek
s liniovou pravomoci. Pracuji zde odbornici n&tou oblastiinnosti (nap. pravni
zalezitosti). Tato struktura nérhe existovat samostatrale jen v kombinaci s jinou

organizani strukturou.

b3) Liniow-Stabni:

Rozhodujicitidici pravomoc astava na liniovéntizeni, ale jejich pomocné Staby maji

také utité presré vymezenédidici kompetence, ukoly vypracované Staby schvaluje

vedouci.
Vyhody:

- odlerteni linii,

- zlepSeni kvality rozhodovani.
Nevyhody:

- kompetegini konflikty mezi linii a Stabem,

- nebezpéi nekontrolovatelnéhaistu Stabnich atvar

Generalni
reditel

Pravni
A sluzby S|
// \\ \\\
/

\

| \ |
\

/ \\
K S
Obchodn Finareni \\\ Vyrobni
odcleni odcdleni Aoddleni

7

I I I I
Nakup \ [ Prodej \ [ Vedeni Finareni Provoz 1 Provoz 2
_\ Ucetnictvi planovani,

Obr. 14 Organizani struktura linio¥-Stabni

Zdroj: vlastni zpracovani
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Faktory ovliv iiujici efektivni vybér organizaénich struktur
Vzdy zélezi na zasmech vrcholového vedeni
« vnitini faktory:
o Vvelikost firmy,
o vyrobre-technicka zakladna,
o teritorialni umistni.
« vngjSi faktory:
o stabilita podnikatelského praeti,
o Vliv védeckotechnické revoluce,

o legislativni moznosti.

3.3.3.3.Rizeni vyrobni &nnosti

Vyrobni ¢innost zahrnujei@devsim pemenu vyrobnich vstup (zdroje, material, ...) ve

vyrobni vystupy (vyrobky).

Cely vyrobni proces ma 3 etapy a s nimi spojené akity:
a) predvyrobni etapa
b) vyrobni etapa

c) odbytova etapa

Prvni etapa za&tSi¢asti znamena vyvoj, technologickotigravu vyroby nebo zaji&bi

materialu.

V této etap by melo byt stanoveno hnedtkolik poZzadavk, aby dalSi etapy mohly

bezproblémow a plynule navazovat:

- presna specifikace dodavky (ro&gmvzhled, vaha, pdpi tepelna a klimaticka odolnost,
apod.),

- zpasob dopravy materiélu,

- velikost acetnost dodavek.
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S touto etapou je spojena jedna z hlavitiohosti a tou je ndkumaterialu. Tat@innost
je velice dilezita a musi zajistit nakup surovin a materiabttgbném mnozstvi, kvatit

éase a mist

Do jednotlivych krok ndkupupati:
- poznani patby nakupu,

- specifikace pdtby,

- praizkum trhu (dodavaté),

- vybér dodavatele,

- zadani objednavky,

- kontrola dodavky,

- celkové hodnoceni dodavatéle.

V dalsi vyrobni etapdochazi ke zpracovani dodaného materialu ve vyrobkto etapa je

zajisena samotnymi &niky za nepetrzité asistence vyrobnich mistr

Velky vyznam ma také odbytova etapa, kdy doch&arkotnému zavédi vyrobki na
odbytové trhy. Mezi hlavni cile této etapyifpat

- obezndmenost trhu o vyrobku,

- presna specifikace vyrobku zakaznikovi,

- zpasob baleni, feprava a kompletnost dodavek.

3.3.3.4. Personalnéinnost

Umeni ziskat, udrzet a vyuzivat schopné pracovnikyrjegnagementu povazovano za
velmi dilezity faktor Gspchu.Rizeni rozvoje personalni struktury je nedilnoucssti
strategie kazdé firmy, protoze se uznava, Ze nefg&m kapitdlem kazdého podniku jsou

znalosti, schopnosti, dovednosti a postoj pracavpidniku, ve kterém pracuje.

" SYNEK, M., a kolektiv autdr. Nauka o podniku. S. 175-176.
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Personalnfizeni realizuje cile a filosofii podniku, dohled&antrolu, metody a technicky
nutné pateby @i procesu tvorby lidskych zdmbj To znamena, ze vytiidakovy socialni
potencial podniku, ktery je schopen reagovat riaejgnomickeé cile prostdnictvim
acinného vedeni. fedpokladem efektivniho personalnitipeni je:

- vysokd profesionalita personalnigihnosti,

- vybudovany systém informaci,

- dokonala organizai strukturaidiciho centra personatf.

Organiz&ni strukturaidiciho centra personalu neni jednou provzdy daedi, ani pls
pienosna z jedné organizace do druhé. JamFidéietézce otazek: kde se vytigidici
centrum, kddizen, kdy a&im je vyvolavandada m¢nicich se odpasdi. Urcuje je vylEr
prostedi, informaci které jsou dostupné, velikost podnikteligerdni naroky na zvladnuti
spole&nosti. Obec# Ize prohlasit, Ze je nutné respektovat stav séuae kterych
vytvarime personalni zdroje. Pak teprve Ize nastolitkataak projit ze stavu kde jsme,

tam kam chceme dojit.

Funkce — Ukol persondlnilttzeni je dvojjediny :

- tvorba lidskych zdrdj v objemu a strukiie@ odpovidajici ekonomickym éfh podniku a
protoze jde dizeni zvlastniho prvkalovéka, nadanéhoddomim a wili, zarovas,

- tvorba podminek Zivota a pracehto jediné, nutna pro jejich rozvoj a tim pro rozvoj

podniku.

Obecrt I1ze formulovat Ukoly personalniltzeni takto:

a) analyza lidskych zdrdj které organizace ma k dispozici.cuje potebu pracovnik
vzhledem k rozvoji organizace — stav a struktumsqealu, specifika pétby rozvoje
jednotlivych skupin organizace. Planovani lidskydhoji,

b) tvorba objemu a struktury personalu — zahrnajeon, vylér, prijimani a propousghi,
rozmig’ovani,

c) vycvik personalu a rozvoj,

d) hodnoceni a posuzovani vykonu, realizace systsminovani podle vykonu

stimulujici rozvoj aktivity kazdého pracovnika,

8 SYNEK, M., aj. Ekonomika &zeni podniku. 1994, s. 339-343.
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e) stanoveni a udrZeni personalnich ndklaganizace (mzdy a vydaje na socialni

potreby) na optimalni vysi,

f) ochrana i praci, pracovi pravni ochrana a podminky préce.

Uvedené funkce personalnitiaeni tvai uzaweny kruh, picemz jedna funkceipmo i

negimo ovliviiuje druhou a spote¢ vytvareji Uroves, stav a kulturu personalniho

obsazeni firmy.

3.3.3.5.Rizeni odbytovéginnosti

Odbytem nazyvame soubgnnosti, jejichz ukolem je prosazeni vyroby idinych

vyrobki a jejich dodani odisateli. Jeho aktivni funkce spioa v tom, Ze usirnuje

vyrobce tak, aby uspokojoval peby odirateli vyrobou technicky dokonalych vyrobk

pii vysoké efektivnosti hospotkni. Spatebitele je teba informovat o novych

vyrobcich?®

Ukolem odbytu tedy je stBovat vyrobu (nabidku) s petbami (poptavkou). Odbyt se

uskuté&nuje gimymi dodavkami z vyroby do gibdkeratel.

Mezi odbytov&sinnosti pati:

- praizkum poteb (ziskavani informacich o pebach),

- planovani odbytu (sestavovani vyhledovych fijan

- operativni odbytovéinnosti (styk s odérateli, nabidky zboZi, uzavirani smluv,
vyiizovani reklamaci aj.),

- skladovani (fejimani vyrobk a jejich skladovani),

- expedice (baleni, odesilani vyrak

- fakturace, propagace a obchddechnické sluzby (@dvedeni vyrobku, servis,

zaji¥ovani oprav).

Y SYNEK, M., aj. Ekonomika &zeni podniku. 1994, s. 339-343.
2 SYNEK, M. a kol. ManaZerska ekonomika. 2003, §-288.
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Odbyt zahrnuje&innosti které maji uzky vztah k trhu, analyzu trplnovani obratu,
prodej, distribuci zboZi i op#ni podporujici prodej. Zadiénosti totiZ nejsou tak sién

zaneieny na trh jako pravodbyt. Odbytové€innosti zabezpaije odbytovy Utvar podniku.
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3.4. Konkurence

Konkurence je spotmost s vlastnim podnikem, jeho zakazniky, dodavateealery
sourasti tzv.mikroprosedi podniku. Tyto subjekty paimezi ty faktory, které maji
zésadni vliv n&innost podniku, na jeho #pobilost naplnit jeho hlavni funkci —

uspokojovat pdtby svych zakaznik a které mze podnik jistym zfisobem vyuZzit.

Uspssna existence podniku na trhu je zavisla na jelatosti viech konkuretta neustalé
shaze uspokoijit piby zakaznik [épe nez t@ini ostatni konkurenti. Na faktor
konkurence Ize pohlizet jednak jako na faktor avteiny (tim ho lze zi&adit do skupiny
faktori mikroprostedi ), coZ se projevuje tim, Ze jej Ize vhédrolenymi nastroji
marketingu do jisté miry usfmovat. Na druhé str&ma ovSem i charakter neovlivnitelny
(¢imZ seradi do skupiny makroprdsidi)?*

Konkurereni prostedi ma z hlediska spebitele velky vyznam, protoze v jeho ramci
podniky usiluji o0 sniZeni naklada vyrobu a prodej, zdokonaluji své produkty a
podminky jejich uZziti, dosazené efekty pouzivagdevsim ke zvyseni svych obchodnich
obrafi, &li se s odbrateli o vysledky, které byly dosazeny snizenimladdvych polozek
atd. Na existenci faktoru konkurence je firma macaeagovat formulovanim vhodné
marketingové strategie, ktera by ji zajistila aiskkonkuretini vyhody. Vypracovani
takové strategie musi odrazet rozmanitost podnmiagkhu, na které firmaigobi,
zejmeéna pak trzni podil, charakter trznich segierdvost sortimentu, stadium zivotniho

cyklu vyroby atd.

Podle charakteru konkur&miho tlaku rozeznavame dva zakladni typy konkémésh

aktivit: komoditni a substitini konkurenci

Komoditni konkurencg konkurenci mezi dodavateli stejného druhu zkd&8ime ji dale

nahomogenni konkurenditerd probihd mezi dodavateli vzajefraastupitelnych
vyrobka, které se v podstaneliSi. Konkuruji si tedy hlawncenou, dodacindi platebnimi

podminkami.

2L PORTER, Michael E. Konkuréni strategie, 1994. s. 6.
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Naproti tomuheterogenni konkureneanika mezi dodavateli vyrolik které maji
vlastnosti, kterymi jsou vyznammiferencovatelné. Mohou se liSit az tak, Ze seagta
vzajemr nezastupitelnymi. Konkurenci je mozni&konat vyssi kvalitou, zdokonalenym
funkénich vlastnosti vyrobku, designem apod. Cenov&ili@nce je mozZzna v omezené

miie.

Substiténi konkurence/znika mezi dodavateli zbozi &znych oboii, které je vSak w@eno

jednomu okruhu sp#bitelr. Jde o konkurenci mezi dodavatetiznych produki, které
slouzi stejnémudelu o konkurenci, ktera se snazi&mt spotebni navyky zakaznikve
prosgch vlastnich vyrobk, a o konkurenci inovacemi, kdy se ptidaodniku vyvinout
zcela novy vyrobek, ktery uspokojuje sasné pdtby zakaznik jinak a €inngji nez

dosavadni vyrobky a nebo reaguje na noveé vznikiiepyp.

3.4.1.Vyhledani konkurer€nich firem

Aby byl subjekt schopen porovnat se situaci hlavikiankurend, musi také dokonale znat

situaci vlastni firmy.

Analyza konkureéni pozice snituje k pochopeni toho, co tkigpodstatu konkuremi
pozice, jak je pevn&im je napadnutelna a jak se konkuiginpozice néni v ¢ase.
Obvykle se zkoumaji hlavni charakteristiky ¢ti, ve kterém je analyzovana firma
pracuje, kléové prvky konkureéni pozice sledované firmy a jeji vyvogase a zakladni

prvky strategie, kterou firma uptatje k zajis¢ni své konkuretni pozice.

V ramci hlavnich charakteristik odtwi se sleduje i@devsim mira koncentrace v &ti,
ziskovost dosahovana v aftvi, bariéry vstupu a vystupu, tempistu odvtvi a intenzita
konkurence. Mezi ktiové prvky konkureéni pozice pat velikost firmy, trzni podil,
zékaznicka orientace, vyzkum a vyvaojigtup k technologiim, kvalifikace a jiné, které
jsou charakteristické pro danou situaci.
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Analyza hlavnich konkureénich firem by ndla obsahovat analyzu vlastnické struktury,
analyzu organizai struktury, analyzu majetkovyckasti v podniku, analyzu
marketingove situace a jeji prognézu, analyzu hdaké situace a jeji prognozu, analyzu

silnych a slabych stranek, analyzu &msnych cii firmy.

Veérnost zakaznik podniku se vSak se stoupajici konkurenci zisktalé kiie. Je teba se
proto snazit a vybudovani dlouhodobych partnersksathhi zaloZzenych na vzajemnée
duvere tak, aby se zakaznik stal asti podniku. Jed¢ba vytvdit si urcitou konkuregni
vyhodu. Ri vytvéareni konkurenni vyhody ve vyrob je v8ak jedinym porovnavacim
standardem, ktery m& skutg vyznam, vykonnost hlavnich konkurériskute&nych nebo
potencialnich). Proto efektivni systéngiieni vykonnosti musi poskytnoutgalstavu o
tom, jak se firma jevi ve srovnani se svymi g&imi konkurenty s ohledem na vyrobni
schopnosti, na nichz je zaloZena jeji strategie.

Takova konkuretni analyza obsahujé prvky:

1. Objektivni posouzeni zakladnich tyypzhodnuti tykajicich se vyroby, aby bylo mozno
posoudit, jestli a jak ovliwji vyrobni schopnosti a konkurér vyhody.

2. Analyza vlivu vyroby na celkovy obrat podniku.

3. Shromad’ovani udaj o Sptkovych vykonech pro hodnoceni néleitéjSich vyrobnich

ginnosti.

Vyrobni schopnosti a vykony firmy jsou vysledkerpitké struktury rozhodnuti tykajicich
se struktury a infrastruktury. Jsou to rozhodnatiici kapacity, vybaveni technologie,
zdroja, pracovni sily, jakosti, planovani a kontroly Wyoa organizace. Analyza vyroby,
kterd by neobsahovala vydleni €chto typi rozhodnuti, by byla netplna. Obdehirtypy
konkurentovych rozhodnuti nespémmcuji jeho vyrobni strategii afpdstavuji ramec pro

analyzu jeho chovani.

Vzhledem k tomu, Ze kazdy podnik ma své konkuremntyusi se proti nim prosazovat na

trhu, je nutno prozkoumat také jejich silné a slatsénky. Ukolem takového fmkumu je
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nahlédnout do konkurénich pongra a jejich vliv na moznosti odbytu vlastniho vyrobku
Do téchto Uvah jefeba zahrnout standarty zavedené konkurenci, palaud yybaveni

vyrobku, ceny, servis, reklamu a jakést.

22 PORTER, Michael E. Konkuréni strategie, 1994. s. 48-72.
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3.5. Analyza ziskovosti zakaznii®

Ukazatele ziskavani zakazid jejich ¥rnosti jeS¢ nezaji$uji strategicky usgrh. Jedna
cesta k dosaZeni spokojenosti zakazfgkprodavat vynikajici vyrobky za nizké ceny.
Spokojenost zadkaznika vysoky trzni podil jsou pouze jednite@pokladem pro dosazeni
strategickych cil. Firmy proto chiji vice nez spokojené zakazniky, f&dituji zakazniky,

ktefi prispivaji k zisku podniku.

Z analyzy ziskovosti tiive vyplynout, Ze prodej produktiréitym zakaznikm neginasi
zisk. Do této skupiny budou gatzejména novi zakaznici, protoZe vynalozené rikéa
asili na jejich ziskani a@rpaji zisk z prodeje vykan Fi rozhodovani, jak dale

pokraiovat ve spolupraci se zakaznikem, hraje roli délk&rspektiva spoluprace.

Nasledujici diagram na obr. 15 reéhge zakazniky dd@tyi skupin. Na vertikalni ose se
sleduje marze z prodejecitému zakaznikovi, kterou Ize kvantifikovat jakadil mezi
vynosy z prodeje @itému zékaznikovi a naklady vyroby na zékladnipresandardni

verzi vykonu. Tato marze je zavisla na cenach gk@kaznik akceptuje, a dale na objemu
a sortimentu vykof, které odebira. Na horizontalni ose s&#imaklady, které vznikaji

v souvislosti s pozadavky jednotlivych zakaznikyto naklady zahrnuji naklady spojené
s dodavkou, naklady na&ippusobeni vykonu pozadatin zakaznika, dopravu, instalaci,

zaskoleni, dlouhé z&mni Ihity, silnou reklamu, prezentaci apod.

2 FIBIROVA, J., SOLJAKOVA, L. Hodnotové nastrojizeni a niteni vykonnosti podniku. 2005,
s. 166-169.
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Obr. 15 Analyza ziskovosti zakazifiik

Zdroj: FIBIROVA, J., SOLJAKOVA, L. Hodnotové négtiézeni a reni vykonnosti podniku.

U zakaznik, ktei se pohybuji na diagonale, je cela marzéegona naklady na prodej.
Zakaznici nad diagonalou jsou ziskovi, zde je mayasi nez naklady na prodej, naopak
zakaznici pod diagonalou jsou ztratovi, nebaklady na prodej jsou vysSi nez ziskana

marze.

Z obr. 15 vyplyva, Ze pro podnik nejvyhagii zakaznici jsou ti, kieé se nachazeji

v levém hornim kvadrantu, u kterych dosahuje poduaiky pozitivni vysledek, protoze u
nich dosahuje vysoké marze a vynaklada nizké ngklacgprodej. Tito zakaznici vyZzaduji
obzvlas¢ velkou pozornost. Podnik se musi snazit udrzstisizakazniky, protoze

piinaseji zisk a zarowge velka pravépodobnost, Ze se je konkurence bude snazit ziskat.

V levém dolnim a pravém hornim kvadrantiza podnik dosahovat zisku, pokud marze
bude vysSi nez naklady na prodej u daného zakaznika
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Zajimava skupina zakazriike v pravém dolnim rohu: nizké marze a vysokéatkha

prodej.

Firmy mohou vyuzit analyzéinnosti, modifikovat vztahy €mnito zakazniky a snazit se je
posunout skrem ,vpravo nahoru“ a sniZit jejich ztratovost. gkiilad analyza
jednotlivych¢innosti a jejich ndkladmuze odhalit, Ze wité ¢innosti jsou ndkladné a
piitom pro zakaznika neitis efektivni. Analyza mize ukazat dvod, pra@ jsou tyto
naklady vysoké: népdvidatelné dodavky, nepravidelnost, nestandarghobky,

nestandardni logistika, vysoké poZzadavky na te&lyracprodejni personal.

Podnik pak mze komunikaci se zakaznikem &mt spolupraci na mé&makladny zjsob
nebo niize timto zisobem obhajit vysSi cenu. Rozhodovani o tom, caragovymi
zékazniky, je velmi obtiZzné, jgeba zvazovat celatadu faktofi a orientovat se zejména

na budouci perspektivu zakaznika.

Ke stanoveni vySe uvedenych ukazatalsi podnik mit dostateé informace. Proto
vedle zji¥ovani naklad a vynos ve vztahu k vykoéim, Gtvafim a aktivitam existuje
dalSi poZzadavek — sledovat Udaje za jednotlivézzéikg nebo skupinu zakazriik
Zakaznik pedstavuje dalSi rozén ktery se stavarpdmétem z4jmu manazerského

ucetnictvi.

Pti alokaci ndklad mezi jednotlivé zakazniky je vhodné vyuzit metpiiiazovani
nakladi zakaznikm podle ditich aktivit a hledat vhodné vztahové valy (nag. paiet
vyiizenych objednavekas straveny se zakazniky, sortiment odebiranyabiky).
Podrobné analyzy nakladrie vztahu k zakaznikn ukazuji, Ze fekvapiv nejmensi zisk je
dosahovan u zékazriils nej¥tSim objemem prodejefi€inou je nadproporcionalni
charakter prodejnich nakladkdy s rostoucim objemem prodeje dochazi k&rmému
zvySeni pozadavkzakaznika na podminky prodeje — slevy, platebdirgaky,

individualni parametry vyrobikatd®*

# FIBIROVA, J., SOLJAKOVA, L. Hodnotové nastrojizeni a niteni vykonnosti podniku. 2005, s. 168.
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4. Projekt HOLTEX 2010

V nésledujici kapitole je prace z&fana na konkrétriinnosti podniku. U vybranych
¢innosti jsou uvedeny vlastni navrhy autora diploénpxace préeSeni odhalené

dysfunkce a dosazeni tak vySsi &Spsti.

4.1.Rizeni podniku

Spole&nost Holtex pat svym rozsaheminnosti a pétem zangstnandé mezi stedni
podniky. Znamena to, Ze jeho orgarizistruktura resp. jeji Zigobiizeni jsou sloZ#si
otdzkou nez-li u malych podnikTzn. Ze organizace sé&etiva Sadou probléra

v fidicich aktivitach.

Timto pichazime k tomu, Ze ne kazdy pracovnik je schopionavatidici funkci.
Uspssny vedouci pracovnik bydhmit k dané pozici kvalifikaci, tedy znalosti, delnosti,
praktické zkuSenosti, schopnosti a také osobntndasiridiciho¢lanku organizace.
Rizeni podniku je velmi sloZity proces, jeho? jedinétélanky nemohou fungovat bez
ucelené koordinace, kontroly a motivace (viz ka.38). Aby dochazelo k hladkému
procesu Wizeni organizace, musi na sebe jednotlim@osti vzajema navazovat a byt

propojeny.
4.1.1 Organizani struktura

Organiz&ni struktura podniku Holtex, a.stikiov je uvedena na obr. 16. Autor diplomové
prace v této kapitole hodnoti s@msnou strukturu spaleosti a s pomoci teoretickych
vychodisek z kap. 3.3.3.2. se snaZi najit optigjaieSeni této problematiky tak, aby bylo

dosazeno vySsi efektivnosti.

Organiz&ni struktura podniku je uvedena na obr. 16
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Jednatel spolé€nosti
Jaroslav Trégr

Asistent Feditele,
Logistik manager
Referent planovani
Josef Mlejnek

Referent vyroby
llona Klementova

Hlavni mistr
Jiti AntoS

Mistr adrzby
Karel PeSek

Pe’rsonalistika
Ucetnictvi
Pavla Malkova

Vyrobni mistr
Milan Radingisky
Stanislav Jarolim

Sménovi sdfizovadi

Obr. 16 Organizani struktura (viz kap. 2.2.)

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladhternich podklad

Model organizani struktury je péizen z internich materi@kpole&nosti. Jak je i&jmé,

jedna se o funkcionalni systém. Niaéni pracovnici jsou specialisté praité oblasti.

Vyhodou této struktury jsou kratké komuniké cesty a zadani ukioprichazeji

z odbornych a kompetentnich mist.

Tento vyrobni podnik se dle o zangstnané radimezi stedni podniky, tim padem jeho

organizani struktura neni taklenita jako u velkych podnik u kterych je ¥tSinou

organizace mnohem sloggi. Ze systému naSi spof®sti je Zejma snaha o maximalni

vyuZiti pracovnik s ohledem na podavani kvalitnichiegnych vykon.

Co se tye organizani struktury, firma Holtex a.s. séili§ nezabyva touto problematikou

a tato struktura se vigschu casu téndt neneni., coz pokladam za velké riziko Jelikoz
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z davodu ekonomické recese doslo k velkému progoudtHP pracovnil, struktura
podniku se z0Zila a jednotlivé aktivity bylygvedeny na jiné pracovniky. Riziko spoa

v tom, Ze jednotlivi pracovnici nejsou schopni k& gabyvat své profesi, ale navic museji
pracovat v oblasti, ktera neni jejich oborem azudiZze dochazet k chybam. Takovi
pracovnici museji byt proSkolovani a Zauani v novych profesich, aby byli schopni
alesp@ minimalré novoucinnost vykonavat. Firma by si v tomto ohledglanuvdomit,

Ze takova Skoleni jsou takeé velice nakladn&ky prehodnotit gktera sva jednani, aby

se nevystavovala riziku obsazeni nekompetentniatopniki a naslednych chyb.

Jestlize se podivdme na samotnou org&nizstrukturu v nysjSi podok, myslim, Ze neni
feSena az tak Spatn kdyz jde vidt, Ze dochazi kietZovani gkterych pracovnik.
Pokud uz doslo k propusti jednotlivych pracovnik mely by byt tedy jednotlivé oblasti
rozc&leny vice a neily by byt piifazeny jednomdlovéku. Je ¥ejmé ettZovani
hlavniho jednatele spdlrosti, asistenta jednatele a hlavniho mistra vy@mbgopak

nedochazi k plnému vyuziti ostatnich pracovunik
Pokud by podnik vyuZil liniogStabni struktury, doSlo by tak k uvehi nékterych

pracovniki, ktei by se mohli vice &énovat své praci, byly by jagj$i rozhodnuti aitkazy
jednotlivych slozek, viz obr. 17.
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Jednatel

A&stentredﬂeD\i

, planovani
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Obchodni Finareni Hlavni vyrobni
Oddtleni oddkleni mistr

Nakup Prodej Vedeni Finartni Provoz

———————— ~—\ Ucetnictv planovan

Obr. 17 NavrtreSeni organizmi struktury

Zdroj: vlastni zpracovani

4.1.2. Manazersk&innost

Jak jsme zjistili v kapitole 3.3.3.1., manazerskdost obsahuje velmi mnoho aktivit,
ktera jsou velice slozita aikkzita pro podnikovéizeni.

Ne kazdy se narodi se schopnostmidegho manazera, allwvék musi tyto schopnosti a
dovednosti ziskat a neustale je rozvijet a obohatcov

Podle migni autora jen méalo organizaci rozvijiagvudci potencial. Je toigjmeé
zpasobeno tim, Ze mukipisuji jen maly vyznam a v tonyipact musi gijit manazeiv
osobni program rozvojeidcich schopnosti, ve kterém by sélonodrazet jeho odhodlani

co nejlépe pracovat, obohacovat se a tim dojitAagovanému upla¢ni a uspokojeni.

Jinak tomu neni ani v podniku Holtex, a.s., kde odcasu dochazi k manazerskym
pochybenim. V prbéhu zpracovavani diplomové prace jsefitipazel do styku se viemi
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pracovniky vyroby a alasnym dotazovanim séldl celkovy nahled na management
firmy. S €chto rozhovoi vyplynula spousta zapornych ohlakteré plynou pravz
chybného chovartidicich pracovnik, které ma pak negativni dopady na praci

podiizenych pracovnik jejich produktivitu a celkovyifstup k pracovnim povinnostem.

V tomto gripack stoji za zminku to, Zeskteri manazé firmy Holtex obéas ani nepozdravi
podiizené na pracovisti; digdnostiuji nékteré pracovniky fed jinymi, kterym davaji vice

prostoru se prosadit; alibistické chovatiieSeni problériny apod.

V kap. 3.3.3.1. jsou popsany dovednostiedpoklady, které by &hspliovat vedouci
pracovnik. Sdmito vlastnostmi by rél poté pracovatied podizenymi a ndl by byt pro

n¢ urgitym vzorem. Pokud vSak ajt manazé firmy tohoto dosahnout, & by se chto
nedostatlt vyvarovat, jelikoZz kazdym pochybenim gimené pracovniky spiSe demotivuje
nez aby je pinutil k lepSim vykorim.
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4.2.Rizeni vyrobni &nnosti

Vyrobni ¢innost je pro zkoumanou spofest nejdlezitejSi aktivitou. S ohledem na
teoretické poznatky z kap. 3.3.3.3aZeme vidt néktera pochybeni, kterych se podnik
dopousti.

Holtex a.s. prochazi vSemi etapami vyrobniho pree@esnazi se o co nejlepsi a hladky
chod. Nicmén i zde dochézi k probléim, které by nily byt feSeny. JelikoZ v podniku
doSlo k razantnimu propogsi pracovnik z divodu ekonomické recese, ktera zasahla
cely s\, stalo se, Ze jednotlivé kompetenagraosti gechazely na jiné pracovniky, kie
se do té dobymito oblastmi nezabyvali. Z tohotdgodu je nyni velice obtizné

obstaravat dostatee flexibiln¢ vSechnyinnosti vyrobnich etap.

Autor diplomové prace se domniva, Ze ne vzdy jaélotzdjmu snizovani naklad
propustit specializované pracovniky. Dochazi tiptd&¢Zzovani jinych pracovnik
neznamymi problémy, coZ je s dlouhodobého hlediglse negativem.

S postupendasu se podnik svym jednanim dostal do situacetémi§t cely vyrobni
proceseSil administrativa jen jeden zagstnanec. Je vice nez jasné, Ze jeden pracovnik
neni schopen obstarat administratimSechny tyta&innosti vyrobniho procesu a zardve
pruzré reagovat na trzni prasdi. Timto dochéazi k ,dominovému efektu®, ktery ne&
nasledek postugrptichazejici chyby, které fgobuji dalsi a dalsi.

Kazda vyrobni etapa je pro podnik vyznamna a jégbet ji organizovat a kontrolovat

v celém jejim pitbéhu, a proto by ji o obstaravat vice zafathand.
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4.4. Analyza hlavnich konkurenti

V podniku Holtex, a.s. nedochazi k dostatemu zkoumani konkurence. Firma si zaklada

na divéie vlastnich odérateli a tudiz nebere potencialni konkurenci v potaz,jeoz

povazovano za obrovsky risk. Zakladni informaceokkrenci jsou uvedené v tab. 9.

Tab. 9Konkuren ¢ni spol&nosti

., ASSOCIATED Perfect
Hodnotici data SIT-IN WEAVERS KOLLEA Carpets
Pravni subj. S.I.0. S.I.0. s.r.0. S.I.0.

Poé.podnik. 6.srpna 1996 17.Gnora 1994 16.ledna 1997 | 26.bfezna 2003

- . . vyroba a prodej vyroba a prodej | vyroba a prode;j
HI. ¢innost prodej kobercu kobercil koberctl koberct
Zakladni kapital 4000 000 80 100 000 100 000 200 000

Zdroj: Vlastni zpracovani

V této kapitole jsou zkoumany konkutgr podniky. Autor se snaZzil zjistit hodnotici data

pro srovnani v jednotlivych oblastech.

Po vyhodnoceni byli nalezeétyti hlavni potencialni konkurenti, kigsou silnymi hréi
na trhu a je pdeba brat je v ivahu. Obzvtaspol&nost ASSOCIATED WEAVERS,
s.r.o.ffedstavuje veliké riziko. Je to silna spmiest se silnou zakladnou, historii a

zkusenostmi.
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4.5. Logistika

V podniku Holtex a.s. nenifgsré vymezeno odéleni, které by se zabyvalo logistikou.
Tento fakt je dalSi dysfunkci, kterou autor préatentifikoval. Ve vyrobnim sektoru je
zajiseni spravneé logistiky velmiidezité a nezbytné. Administrativni strankécvzaizuje
asistenteditele, je zde ale velmi Spatna vazba mezi jimnactnym zajignim fyzické

stranky pepravy.

Kvili absenci pislusného utvaru maji odp&inost za baleni a nakladku &movi misti, u
kterych ale opt dochazi k tomu, Ze nejsou znali v této probleceadi tudiz dochaziiad
chyb, které stoji firmu nemalé vydaje. Dochéazikip Ze smnovym mistiim nezbyva
dostatelkcasu na kontrolu. Vigsledku toho se stava, ze dodavky jsou nelplné sigdmé
a tim se nakladka a vykladka opozdi. Jelikoz zae pesré uréena kompetentni osoba,
ktera by se zabyvala logistikou, chybi tu také giygrizkum trhu. Ten by & analyzovat a

zkoumat dany trh a dokézal vyhledat nové logistitietody, levijSi dopravu, apod.
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4.6. Pracovnici

V prabé¢hu zpracovavani diplomové prace se autor setk@shsiotnymi zasstnanci
podniku, & uz to byl management podniku nehindci. Ve firme je Zetelné, Ze v dané
lokalité¢ neni Siroky vykr kvalitnich a dostata¢ vzdlanych lidi, ktéi by mohli zastavat
vySSi pozice. Z tohotoiodu jecasto zisobeno, Ze ditou pozici zastava nedostate
kompetentni osoba.Podnik byhiyt pii vybirani pracovnik trpélivy, aby vybral na
danou pozici spravného pracovnika s dosazenoufikagli, profesnim zagtenim a
piipadré dalSimi vliastnostmi, které jsou spojené s aktmitpozice.

Kazdy vedouci pracovnik musi kontrolovat a hodrxé podlizené, coz se ve spotesti
Holtex jevi jako velky problém. JelikozZ se firmachazi v malém ®&ste, vétSina
pracovniki se dobe zna. S tim je spojen problém, kdy vedouci praimbevym zaujetim
vyhovuji rekterym zandstnan@m na ukor ostatnich. Wahto pracovnik pak bezpochyby

dochéazi k obrovské demotivaci a s tim spojené snpreduktivity prace.
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4.7. Shrnuti

V jednotlivych subkapitolach kapitoly 4 byly popgamozné vychodiska, kterymi by se
mohl podnik zabyvat a které by mohly napomoci vygandysfunkcich.

VétSina popisovanych vychodisek jsou vSak brana gakooejmost, tudiz by se podnik
jimi mél fidit, dodrzovat je a kontrolovat. Tyto problémy ikaji ziejmé neznalosti dané
problematiky nebo pohodinosti pracoviilPokud vSak na toto nebude brat firntetel je
velice pravdpodobné, Ze bude stalastji dochazet ke zmiimym chybam, které se budou

stale znangji projevovat v chodu podniku.

VySe uvedeny projekt se zataje gredevSim na organizaci podniku, jatipeni a snazi se

docilit lepSi koordinace a zvySené produktivityqaa

Smenovi zangstnanci spolénosti musi plnit ufité normy a jejich nepkni je samoiejme

sankciovano. Stanovené normy jsou zobrazeny Vi{&b.

Tab. 10Stanovené normy 2009

Sici linka sména m ésic rok
Koberce (m 2) / 1pracovnik za sm énu 150 3300 39600
Konfekce smeéna meésic rok

Obsité koberce (m ?) / 1 pracovnik za
sménu 500 11000 132000

Zdroj: vlastni zpracovani

Pokud by vSak doSlo ke zvySeni celkové produktipitycovniki, bylo by mozné
stanoveni vysSich norem produkce a tim ke zvySgmisi. Mozné stanoveni zobrazuje
tab. 11.
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Tab. 11MozZné stanoveni norem 2010

Sici linka sména mésic rok
Koberce (m 2) / 1pracovnik za sm énu 160 3520 42240
Konfekce smeéna mésic rok
Obsité koberce (m ?) / 1 pracovnik za

sménu 550 12100 145200

Zdroj: vlastni zpracovani

Pokud se oprostime od ostatnich f)ipasobicich na dodrZzovani norem (nemogj$in

vlivy, apod.), porovnaninethto tabulek jeizjmé, ze zkoumané dysfunkce je dotat.

ZlepSovanim ve vSech uv&dch oblastech dochazime k vysledku zvySeni proslukc

Pokud by se timto spaleostiidila, jeji produkce by se zvedla na Sicich linkach 640m?

a na konfekci o 13 200mo¢ng, coZ neni zanedbatelné a sgatest by toto newa

piehlizet.
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5. Zawr

Ve své diplomové praci jsem se zsihpiedevSim na zefektivéni a zracionalizovani
systémuizeni podniku. Navrh na zmy je zahrnut v kompletnim projektu, ktery jsem

vypracoval v kap. 4 Projekt Holtex, a.s. 2010.

Existuje celdada postup a dopordeni, ktera vedou podnik smem k dalSimu rozvoji, a
je to ukité dolre, nebd ¢im vice moznosti a variantitbeme ke zdokonalovani aplikovat,
tim je rozhodnuti leti, ovSem za fedpokladu vybru spravné varianty.

Strategickym zagrem Holtexu je udrZeni si dobrého postaveni na t#tsSinu vyrobki
spolé&nost umisuje na zahragni trhy, kde je konkurencestsi a ipravergjsi, ale nebrani

se ani postupnému pronikani na domaci trh.

Spole&nost si zajisuje svou pizpasobivosti vlastniho vyrobniho sortimentu pozadawk
zakaznik stabilni postaveni na trhu s koberci. Pokud bw$ak podnik razantji a
dusledrgji snazil stat se uggnou a spravhfungujici ekonomikou, dosahl bydite lepSiho
postaveni na trhu nez ma dnes. fippc, Ze se podniku podiavyrovnat se Usfre
s problémy, které v sgéasné dob ma, dalSi vyhlidky na existenci spatesti vidim

optimisticky.

V prvnim kroku jsem vyhodnotil skutey stav spolénosti, jehoz vysledkem byl zakladni

pohled na ekonomickou situaci podniku.

Spole&nosti doporduji zanmgfit se gedevSim na nakladové polozky, u nichz jeétid
prudky nafist oproti gedchozim rokm. Je nezbytné provézt analyzwelovosti
vynalozenych naklada gisluSnou situaci zhodnotit. Podnik bylmeustale hodnotit a

porovnavat situaci s vyvojem vgachozich letech.

Pti zpracovani jednotlivych podklédjsem zjistil, Ze & se spolénost snazi hospotla
efektivné, mnohdy se toho snazi dosahnout Spatnyrisapem, ktery nakonec nema
ocekavany vysledek a daji se jesialézt rezervy veSeni probléiin které jeho efektivnost
brzdi. Vlastni chybou vrcholny management podnikkteré problémy, které se z giku
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zdaji byt banalni, reSi a zaviraied nimi @&i nebo je n&eSi dostatne disledrg, coz by
mohlo v budoucnosti jeho dalSi rozvoj zliyi& zpomalitci ohrozit.

Velkou rezervu ma spalaost v oblasti, tykajici se zastnand. Spol€nost by se rla
snazit o odpovidajici ohodnoceni, jejich pracovnictkoni a nela by disledrEji a
razantgji ieSit problémy s ké&zni pracoviiik Pokud zaréstnanci poruSuji stanovené
pracovni pedpisy, pak je nutné zastnance odpovidajicim apobem potrestat. Nekaze
zanestnand ma totiz velky vliv na celkovou vykonnost, produkodniku a dalSi rozvoj
spoleg&nosti. OvSem vedeni spdlesti je ke svym zasstnandm stéle piliS benevolentni.
Pokud se fistup vedeni k tomuto problému vyra&@im zpisobem nezini, zangstnanci
budou dale pedpisy poruSovat. Vedeni by tedyélm v tomto gipact pro jednotlivé
zanestnance, jichz se porusovaregpigsi tyka, vyvést dsledky a jednotlivé pracovniky

potrestat naip odebranim prémii.

Velkou rezervu méa Holtex v oblasti, tykajici se koty atizeni naklad. Spol€nost by
meéla vénovat nakladm wtSi pozornost, nez tomu bylo doposud. Holtexu,.aJigkov
doporwiuji zmeénit systémutizeni, jez se viznych podobach promita do hospimtd
spol&nosti. MoznymieSenim #kterych zavaznych nedostatkdoltexu by mohlo byt
dusledné uplaténi nastroj metod moderniho controllingu spolu s modelem addwého

a kalkul&niho systemu.

Musim zdiraznit, Ze racionalizadézeni, kter& je jednim Z@dpoklad intenzivniho
rozvoje ekonomiky, neni v podstaiéjakou specialnéinnosti, nybrz gelnou, o ¥decké
poznatky se opirajici koncepci roziiggani a vyuzivani zdrdj jez ma ekonomika jako
celek a jeji jednotlivé podniky k dispozici. V réanefektivnosti by se # podnik zangfit
predevsim na zvySovani kvality vyrolljak pro vnitni trh, tak pro vyvoz. Smyslem
podniku je organizovani lidskénnosti v daném okruhu, uspokojovaniidst, tak aby i

potreby podnikatele byly uspokojeny.
Kazda spolénost ma ulité vize, cile a strategie a tento velnile¥ity métici systém by

mel vychazet pra¥ z nich, aby nedochéazelo k jejich proticimosti. Systém slouzi k tomu,

aby byly identifikovany podnikové slabiny v jednefich procesech a doslo k jejich
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napra¥ ¢i Upraw. Je dilezité, aby byl aplikovan a pouzit vyvazeve vSech oblastech,
kde podnik pidava hodnotu.

Dulezitou ulohou v této oblasti je z&hit se na co nejrychlejSi zvySovani efektivnosti
vyroby, hospodarnosti, zvySovani produktivity alikygrace a maximalni vyuzivani
zdroji. Rizeni vyroby by milo vytvoiit takové podminky, aby cely vyrobni proces probiha
plynule a spojit, coz by n¢lo zajistit maximalni vytizeni kapacity vSech zdrajlidi. Je
tteba se zastit na sledovani a vyhodnocovani nakiadnasledné efektivnosti, aby
nedochazelo k materialovym a firguim ztratdm. Ekonomickou efektivnost je tedy nutné
fidit predevSim z dlouhodobého hlediska, proto niigsti pracovnik fihlizet k trvalému

vyVvoji podniku.

Zawrem bych chil dodat, Ze velkou chybou spoét®sti Holtex, a.s. je, Ze se ubira stale
stejnym smirem jako ped pti nebo deseti lety. V fibéhu podnikani se management
nesnazi o &Si zasahy, které by jim mohly napomoci ke zvy&faktivnosti. Neni mozne,
aby se podnik choval stale st&jnmusi byt konkurenceschopny i rowpfichozim

podnikim na trh a musi flexibikireagovat na trh a jeho Zny.

Byl bych velice rad, kdyby méa diplomova prace bgtéhosem v rozvoji spotmosti a

popisované skutaosti byly vyuzity pro dalSi rozvoj spa@leosti.
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8. Seznam piloh

A — Podnik Holtex, a.s., ilkov

B — Poloha podniku na m&p

C — Organizani struktura

D — Provoz (baleni)

E — Sici linka

F — Provoz (latexovani)

G — Provoz (asreni, obSivani, lemovani)
H — koberec Atlas

| — koberec Stufenmatten
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