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ABSTRAKT

Diplomova prace se vénuje zlepsSeni systému fizeni ve spole¢nosti Maso uzeniny Jan. Je
rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. Teoretickd ¢ast se vénuje poslani, vizi a strate-
gii, fizeni nakladl a vynosi, klicovymi zdroji spolecnosti, a organizacni strukturou. Na
zaklad¢ zjisténych poznatkl byla provedena analyza soucasného stavu. Posledni ¢ast prace

se vénuje navrhu nového systému fizeni.
Kli¢ova slova:

Systém fizeni, vize, poslani, strategie, organizacni struktura, kompetence

ABSTRACT

This diploma thesis is concerned with the improvement of management system in Jan's
Meat Company. The thesis is divided into theoretical and practical part. The theoretical
part deals with the mission, vision and strategy, and with cost-benefit analysis, key perfor-
mance indicators and organizational structure. On the basis of the discovered findings, the-
re was made an analysis of the current situation in the company. The last part of the work

is concerned with the suggestion of the new management system.
Key words:

management system, vision, mission, strategy, organizational structure, competence
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UvVOD

Problematikou aplikace védomosti ziskanych pfi studium na vysoké Skole do rodinné fir-
my, jsem se zabyval jiz ve své bakalarské praci, ktera byla zamétfena na analyzu kalkulac-
niho systému. Pro svou diplomovou praci jsem si zvolil komplexnéjsi téma, tedy cely sys-
tém fizeni otcovy firmy. Hlavnim cilem této préce je identifikovat nedostatky v systému

fizeni a navrhnout adekvatni feSeni na jejich odstranéni.

Ve své praci se zabyvam také otdzkou poslani, vize a strategie podniku. Osobné si myslim,
tématika. Kdybychom méli firmu ptirovnat k organizmu, tak bez vize ¢i poslani tento or-
ganizmus pouze propluje malou sekvenci jménem zivot. I nejjednodussi formy Zivota maji
své poslani, zde se zejména bavime o zachovani svého druhu. Proto si myslim, ze tak

komplikovana entita, jakou je firma, by méla mit tyto véci jasn¢ definované.

Dalsim dulezitym aspektem, ktery rozhoduje o tispéchu ¢i netspéchu firmy, jsou jeji klico-
vé zdroje a schopnosti, které z ni délaji jedineény organizmus. Nemusime piecist nikterak
To je informace Siroce zndma, nicméné prace s timto zdrojem ma své uskali a zakonitosti.
Pokud se firma nenauci spravné motivovat své zaméestnance a pracovat s jejich potenciona-
lem, mize to firmu postavit pfed existen¢ni otazku. Proto jednim z dil¢ich cilt této prace je
zlepsit motivacni systém zaméstnanci; tak, aby se cile jednotlivych zaméstnancii co nejvi-

ce sladily s cili sledované firmy.

Posledni velkou vyzvou této prace je organiza¢ni struktura. Toto je dal$i zanedbavané téma
v malych spolecnostech. Pritom efektivné fungujici organizacni struktura je velmi vy-
znamnym pomocnikem v konkuren¢nim boji. Rychlost pfenosu spravnych informaci
z jednoho bodu firmy do druhého, kde jsou potiebné, se stava podminkou k efektivnimu
vedeni spole¢nosti. Pravé tento proces velmi ovliviiuje organizacni struktura. Pokud bych
mél tuto problematiku banalizovat a aplikovat v masném primyslu, je velmi dilezita spo-
luprace prodavacu se zastupci vyroby, protoZze pravé prodavaci maji podnéty pro inovace

produkti, které se po aplikaci té€chto inovaci stavaji uplatnitelnéjsi na trhu.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem diplomové préace je zlepSeni systému fizeni ve spolecnosti Maso uzeniny
Jan. Jako podcile jsem si stanovil definovat poslani, vizi a strategii spole¢nosti, zefektivnit
préaci s kliCovymi zdroji podniku, a navrhnout novou organizac¢ni strukturu spolecnosti.
Zvolené téma je rozsahlé, a je koncipovano tak, aby firmé¢ komplexné pomohlo v dalsim

setrvani na trhu. Timto tématem bych se rad déle zabyval v mém profesnim zivot¢.

Data budou zjistovany pomoci pozorovani pfimo na pracovisti, dotazovanim odpoveédnych
osob, a vlastnim méfenim. Bude analyzovan soucasny stav, a veskerd ziskand data budou
konzultovany s vedenim spolecnosti. Pro potfeby diplomové prace vytvoifim procesni ma-
py zvolenych procest, SWOT analyzu firmy a hodnotové kiivky dané¢ho produktu. Nekteré
hodnoty nebude mozno piesné urcit, v téchto ptipadech je uréim pomoci kvalifikovaného

odhadu odpovédnych osob.
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. TEORETICKA CAST
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1 POSLANI, VIZE, STRATEGIE

Dilezitost téchto aspektli byva ¢asto v malych nebo stiednich firmach opomijena. Proto

kvalitn€ vypracovana vize, poslani a strategie mize firma pouzit jako konkuren¢ni vyhodu.

1.1 Poslani

Kazdé4 organizace byla zalozena za ucelem plnéni urcitého posldni. U komer¢ni firmy
zpravidla hovofime o vyrobé nebo poskytovani sluzeb svym zdkaznikiim. Poslani kazdé
organizace by mé¢lo byt v souladu s vizi. Spole¢né by se mélo definovat, co bude predmé-
tem podnikani, zdkaznické cilové segmenty, vyrobky nebo sluzby, kterymi budou uspoko-
jovat potieby svych zdkaznikd. V pramyslové vyspélych zemich je velmi obvyklé, Ze po-
slani firmy je vyjadieno v pisemné form¢. Takto definované poslani méa tyto funkce: (Kef-

kovsky, 2003, s. 18)

- Definuje zakladni strategicky zamér firmy, zatimco samotna strategie firmy na po-
slani navazuje a konkretizuje ho.

- Poslani ma velky informacni vyznam v komunikaci firmy s vnéjsim okolim, jako
jsou napiiklad zakaznici, budouci akcionafi, dodavatelé, Siroka vetejnost. Okoli di-
ky takto definovanému poslani mtze firmu kontrolovat, coz napoméha k lepSimu
vnimani firmy. Management a vlastnici firmy prostiednictvim poslani davaji jasny
signal vefejnosti o své existenci, pozici a dlouhodobych podnikatelskych zamérech.

- Smérem dovniti firmy je poslani jakasi norma pro chovani managementu 1 fado-
vych zaméstnancl. V zapadnich zemich je bézné, ze zaméstnanci jsou velmi de-

tailngji seznamovani S poslanim spole¢nosti. (Ketkovsky, 2003, s. 18)

Poslani ¢asto byva rozpracovano do podoby firemnich zasad nebo principt. Zde bych rad
zminil Bat'ovy zésady podnikani, také diky jim jsou postoje TomasSe Bati vnimany tak nad-
Casove. Naptiklad ,,Budovy — to jsou hromady cihel a betonu. Stroje — to je spousta zeleza

a ocele. Zivot tomu davaji teprve lidé.“(Bat’a, 2002, s. 53)

1.2 Vize

Vize ndm dava informaci o tom, jak by firma méla vypadat v budoucnosti. Vyjadiuje poci-
ty managementu, které ovSem samy o sob€ nestaci. Proto je tfeba najit odpovidajici metri-
ky, které nam budou poskytovat informace potiebné k vyhodnocovani postupu k vizi a

uspesnosti daného postupu. Proto by vize méla dostat podobu konkrétniho métitelného
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zaméru. Toho docilime, pokud si odpovime na otazku, jakych hodnot by dané metriky mé-
ly nabyvat, aby management podniku nabyl pocitu, ze vize byla splnéna. Z diivodu, Ze vize
by méla mit dlouhodoby charakter, tak pozadavky v ni definované by mély mit spiSe srov-
navaci povahu nez absolutni. V praxi to znamena, ze je lepsi fict ,,budeme v top tfech vy-
robci masnych produktii v oblasti Novojic¢inska™ nez ,,dosdhneme trzby 40 000 000 K¢
Diky konkrétné¢ definované vizi mize management piimo definovat cile. Z pohledu cilo-
vych skupin je vize spiSe urcena pro osoby pevné spjatymi s podnikem, jako jsou naptiklad

zamé&stnanci. (Plaminek, 2005, s. 78,79)

Pro uC¢inné sdelovani vize je dulezité zvolit silny, emotivni a jednoduchy jazyk. Ma-
nagement by se mél drzet pravidla, Ze mén¢ je mnohdy vice a pokud vize nebude srozumi-

telnd, ztrati pozornost cilovych skupin. (Koudi, 2011, s. 128)

Vize nam pomaha vyjadiit smér spole¢nosti, cozZ pomaha odstranit neschopnost ¢init roz-
hodnuti. Firma s jasnou vizi ptfedchéazi sahodlouhym diskuzim o tom, zda by méla byt uci-
néna tato akvizice, nebo volné prostiedky investovat do rozvoje maloobchodni sité. Jedina
opravdu dilezita otazka je: ,,Je to v souladu s vizi?* Pokud spole¢nost umi spravné praco-
vat s vizi, mize ji to pomoci ocistit se od nadbyteénych projektii, a takto uSetiené zdroje

mohou byt investovany do rozvoje spole¢nosti. (Kotter, 2000, s. 74-75)

1.2.1 Tvorbavize

Nektefi manazefi se pfi formovani vize snazi dosahnout v§eobecné shody nazort, jini spise
upiednostiiuji sviij vlastni usudek. Zadny zaru€eny postup k tomu, jak vytvofit co nejlepsi
vizi pokud mozno co nejefektivnéji neexistuje, nicméné existuje ne¢kolik Cinnosti, které

vam pomohou. Jako napftiklad: (Kourdi, 2011, s. 128)

- Kazdy sam za sebe by si mél formulovat, co si mysli, ze bude v budoucnu dillezité.

- Zkoumej své piedpoklady. Hlubsi pochopeni véci se nedocili analyzovanim starych
informaci, je potieba sledovat vyvojové trendy a pochopit hlavné pro€ se véci meni.

- Snaz se, aby vizi lidé pochopili a sami ji podporovali.

- Ber na védomi, ze nadCasové vize jsou vlivné, sdélitelné, pfitazlivé, realistické

a flexibilni. (Kourdi, 2011, s. 128)
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1.3 Strategie

Strategie velmi blizce souvisi s dlouhodobymi cili, které si vytyCil management firmy.
V podstaté¢ mizeme fict, ze cile jsou pozadované stavy budoucnosti, které se firma snazi
dosahnout prostfednictvim své existence a svych ¢innosti. VSechny strategické cile by mé-
ly byt vyjadfeny pomoci metodické pomiicky SMART, kde jednotliva pismena vyjadiuji

pozadované vlastnosti cilii: (Hanzelkova, 2013, s. 5)

- S (stimulating) — cile musi podnécovat k dosaZeni co nejvétsich uspéchu.

- M (measurable) — zda cil splnime nebo ne, by mé¢lo byt méftitelné.

- A (acceptable) — cile by mély byt pfijatelné pro vlastniky, zaméstnance, odbory,
zakazniky, dodavatele, konkurenty a organy statni a mistni samospravy.

- R (realistic) — cile by mé&ly byt realistické a pro firmu dosazitelné.

- T (timed) — vSechny cile by mély byt uréeny v ¢ase. (Hanzelkova 2013, s. 5)

Strategie je vytvafena pro urCité ¢asové obdobi, které se oznacuje jako ¢asovy horizont
strategie. Neexistuje jednoznacna odpoveéd’ na to, jak dlouhy casovy interval by méla stra-
tegie zahrnovat, nicméné existuji aspekty, které bychom méli pti uréovani délky strategie
brat v avahu. Jako naptiklad: (Hanzelkova 2013, s. 5)

- Povaha konkuren¢niho prostredi.

- Jak velka nejistota je spojend s budoucnosti.

- Kapitélova potieba pro realizaci strategie.

- Zivotni cyklus vyrobku.

- Na jak dlouhy ¢asovy interval ma firma uzavieny kontrakty. (Hanzelkova 2013,

s. 5)

1.3.1 Strategie rudého oceinu
Viddi postaveni v nizkych cenach

Tato strategie je postavena na tom, ze si v ni podnik urci cil, stat se vSeobecné zndmym
vyrobcem s nizkymi néklady ve svém odvétvi. Zdroje nizkych ndkladi mohou byt rtizné,
jako napftiklad uspora z velkovyroby, patentované technologie nebo vyhodnéjsi pfistup
k surovinam. Pro vyrobce zastavajici tuto strategii je typické, ze vyrabéji standardni pro-
dukty, které neobsahuji zadné dalsi faktory, které by mohly zvySovat jejich cenu. Firma
vytvaii zisk prostfednictvim vyhod z velkovyroby nebo absolutni vyhody nizkych néklada

ze vSech zdroju. Firma vSak musi brat na zietel zaklady diferenciace. Pokud zakaznik ne-
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bude povazovat produkt za srovnatelny, bude muset firma s nejniz§imi ndklady snizit cenu

hluboko pod cenu konkurence, aby ziskala potiebny odbyt. (Porter, 1993, s. 31, 32)
Diferenciace

Pti této strategii usiluje podnik, aby byl v n¢kterém aspektu, ktery zékaznik ocenuje, jedi-
necny. Diky této vlastnosti si podnik vybuduje vyjimecné postaveni na trhu, a diky tomu je
odménovan 1 vyssi cenou. Podnik se snazi vyrovnat ndkladim konkurentd prostfednictvim

omezeni veSkerych svych nakladd, které nesouvisi s diferenciaci. (Porter, 1993, s. 33, 34)
Fokus

Zakladem této strategie je to, ze se firma zaméti na jeden segment nebo skupinu segmenti
uvnitt odvetvi. Svou strategii zaméfi tak, aby slouzila pouze zvolenym segmentim. Firma
ziskava konkurencni vyhodu diky tomu, Ze se svému zvolenému segmentu vénuje plné

a vyhradng, oproti svym §iroce zamétenym konkurentim. (Porter, 1993, 34-36)

1.3.2 Strategie modrého oceanu

Cilem této strategie neni konkurenéni boj ve stavajicim odvétvi, nybrz vytvofit zcela nové
odvétvi prostfednictvim zdsadni diverzifikace. Toto nové odvétvi je vytvofeno pomoci
hodnotové inovace naSeho produktu nebo sluzby. To miiZzeme chapat tak, Ze nas produkt
zvySuje hodnotu pro zakaznika prostfednictvim vytvareni novych vyhod nebo sluzeb. Za-
rovenl firma odstraiiuje méné hodnotné prvky nebo sluzby, diky ¢emuz snizuje naklady.
K dosazeni hodnotové inovace pouzijeme systémovy radmec Ctyt aktivnich opatfeni. Nasle-
dujici Ctyfi otazky provéiuji strategickou logiku odvétvi i GspéSnost business modelu. (Os-

terwalder, 2010, s. 226)

1) Které faktory, povazované odvétvim za samoziejmé, je uzitecné odhodit?

2) Které faktory je vyhodné omezit na nizs§i uroven nez je normalni v daném odvétvi?

3) Které faktory je vyhodné pozvednout na vyssi Groven nez je normalni v daném od-
vetvi?

4) Které faktory, nikdy nenabizené odvétvim, je potieba vytvorit? (Osterwalder, 2010,
S. 226)

Zaroven je dulezité zkoumat skupiny lidi, kteti v soucasné dobé& nejsou zdkaznici, & pomo-
ci ziskanych informaci vytvaret modry ocedn a prosperovat na dosud nevyuzitych trzich.

(Osterwalder, 2010, s. 226)
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Hodnotova krivka

Je vizuélni pomiicka, ktera graficky vyjadiuje vykonnosti firmy v jednotlivych faktorech.
Prostfednictvim hodnotové kiivky muzeme porovnavat na$ produkt s produktem konku-
rence, nebo vyvoj jednotlivych faktord po zavedeni nové strategie. (Kim, Mauborgne,
2005, s. 39)

Na vodorovné ose jsou faktory, které jsou podstatné pro konkuren¢ni boj v odvétvi, vyob-
razuje nam, na které aspekty se nasi konkurenti zaméfuji, a do kterych investuji své pro-
sttedky. Svisld osa vyjadfuje uroven nabidky ve vSech klicovych faktorech. Vysoké skore
nam ftika, Zze dana firma v ptislusném faktoru nabizi spotiebiteli vice, coz naznacuje, ze

také do toho faktoru také vice investuje. (Kim, Mauborgne, 2005, s. 39-40)

1.3.3 Koncept usporadani strategického rizeni

V praxi samotnd definice strategie nestaci. Je zvykem, ze strategie je zformulovana
do pisemného dokumentu nebo planu, ktery ma urcity obsah. Zejména ve velkych firmach
je obvyklé, Ze maji vytvoteny tyto dokumenty pro kazdy trh nebo strategickou obchodni
jednotku zvIast. V takovémto piipad€ je nutné vytvotit celkovou strategii, kterd bude vse

zastfeSovat. (Hanzelkova, 2013, s. 13)

Jednotlivé obchodni strategické jednotky si dale tvoti v hierarchii nize postavené strategie,
které se lisi svym ucelem a obsahem. Uspotadani téchto strategii a jejich navaznost na sebe
nebo poptipadé jejich funkce jsou zdkladem systému uspofadani strategického tizeni. Ten-
to systém by mé&l byt zaveden do organizace diive, nez se management podniku rozhodne
jej jasné definovat. Ptiklad takového systému je Porterovo kolo konkurenéni strategie.

(Hanzelkova, 2013, s. 13)
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2 KLICOVE ZDROJE A SCHOPNOSTI

Za hlavni zdroje organizace povazuji personalni zdroje a majetek podniku. Aby firma byla

uspesna ve stale tvrdsi konkurenci, musi umét velmi dobie s témito zdroji zachazet.

2.1 Lidské zdroje

Zakladnim prvkem lidského kapitdlu v organizaci jsou jejich pracovnici, ktefi poskytu;ji
své znalosti, dovednosti, vztahy a hodnoty. V podstaté lze pohliZzet na pracovniky jako
na investory, ktefi nabizeji moznost uplatnéni jejich potencionalu v organizaci. Zda firma
efektivné vyuziva potencionalu svych zaméstnanct, zavisi na osobnim rozvoji zaméstnan-

ce, pracovnich podminkach, kultufe firmy a mnoha dal$ich faktorech. (Bartak, 2010, s. 35)

V soucasné dob¢ se stale miizeme setkat s postojem, ze nékteti vedouci pracovnici pohlize-
ji na investice do lidského kapitalu pouze jako na nakladovou polozku, bez vyrazného be-
nefitu pro firmu, coz je mylny nazor. Investice do vzdélavani a dalSiho rozvoje pracovnikti
se organizaci vraci v podob¢ stabilizace kli¢ovych pracovniki, vyuzivanim talentt, v lep-
Sich pracovnich postupech, kvalit¢ a vykonu poskytovanych vyrobkl a sluzeb a v nepo-

sledni fad¢ také ve zlepSujici se konkurenci. (Bartak, 2010, s. 36)

2.1.1 Motivaéni systém
Pracovniky motivujeme prostfednictvim uspokojovanim jejich potieb. Tyto potteby délime
na zakladé Maslowovy hierarchie potieb na pét hlavnich skupin:

- Fyziologické potieby — jsou potieby spanku, potravy, vody, vzduchu
- Potieba jistoty — bezpeci, stabilita, fad

- Spolecenské potieby — ptatelstvi, laska, potfeba sounalezitosti

- Potieba uznani — tspéch, respekt, postaveni, sebeticta

- Potieba seberealizace — osobni rozvoj, znalosti (Adair, 2004, s. 30)
Tato hierarchie pfevedend do oblasti pracovni motivace bude vypadat nasledovné:

- Mzda ve vysi uspokojujici zakladni potfeby, mzda nad tento ramec slouzi
k uspokojovani vyssich potieb

- Pracovni jistoty, socidlni a zdravotni zabezpeceni, poptipad¢ odborova ochrana

- Formalni a neformalni vztahy, pfijeti kolektivem

- Tituly, povySeni, pocit tspéchu, symboly statutu
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- PIné vyuziti schopnosti, seberealizace, osobni rozvoj, kompetence (Wagnerova,
2008, s. 14)

Financ¢ni formy odménovani

Jsou povazovany za zakladni nastroj motivace zaméstnanct K praci. Prostiednictvim penéz
zaméstnanec nejen uspokojuje své zakladni fyziologické potieby, ale jsou méfitkem urcité
spoleCenské prestize. Z téchto diivodli mzdové ohodnoceni hraje vyznamnou roli pii volbé
zamestnani, poptipadée pii feSeni fluktuace ve firme. Nicméné se stale vic mtizeme setkavat
s jedinci, pro které penézni ohodnoceni neni jasnou prioritou, a davaji spise prednost vniti-
nimu naplnéni z vykonané prace, pted 1épe financné¢ ohodnocenou praci, ale pro né¢ neza-
jimavou. Stava se to za predpokladu, Ze obé pracovni pozice nabizeji dostatek finan¢nich
prostfedkll pro uspokojeni zakladnich potieb dané osoby, ale nasledny ptebytek mzdy kaz-
dy jedinec ma v hierarchii na jiném misté. Obecné¢ miZzeme délit mzdy na tikolovou, ¢aso-

vou, podilovou a prémiovou.

Ukolovd mzda — dobfe motivuje zaméstnance, protoze zaméstnanec dostava mzdu za vy-
konanou praci. Pfi této formé prace je tieba pfedem stanovit tukolové normy a technologic-
ké a pracovni postupy. Vyhodou této mzdy je pifimd souvislost mezi vykonanou praci
a mzdou, nevyhodou mtize byt pfetizeni zaméstnanct, nebo sklony k porusovani technolo-

gickych postupil za ucelem uspory Casu. (Tomsik, 2005, s. 84)

Casovd mzda — tato mzda se vztahuje k odpracovanému ¢asu zaméstnance. Neni zde pfimé
souvislost mezi vykonanou praci a mzdou, tudiz tato forma mzdy je daleko méné& motivac-
ni neZ tkolova mzda. PouZiva se u profesi, kde zaméstnanec nemuiZe svij vykon ovlivnit

napft. hlidac¢. (Tomsik, 2005, s. 84)

Podilova mzda — pti této formé mzdy je zaméstnanec ohodnocen pomoci podilu na hodno-
tovém mnozstvi. V praxi to zpravidla byva napt. prodané mnoZstvi nebo obrat. Diky tomu
ma zaméstnanec vEtSi miru samostatnosti 1 pies to, ze si zaméstnavatel obvykle stanovuje

minimalni hranici pro vykonanou praci. (Tomsik, 2005, s. 84)

Prémiova mzda — pouziva se ve vysoce automatizovanych provozech, kde nelze zavést
ukolovou mzdu. Zpravidla byva kombinovana s ¢asovou mzdou, kdy nad rdmec Casové
mzdy se plati prémie napf. za dodrzeni terminti, kvalitu odvedené prace apod. (Tomsik,

2005, s. 84)
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K témto hlavnim druhlim mezd miizou ptibyt dopliikové formy mzdy, které se mohou
stahovat na individualni nebo kolektivni vykon. Napft. zde patii navySeni mzdy za vérnost

podniku, za praci piescas a ve svatek apod. (Tomsik, 2005, s. 84)
Rozvoj pracovnikii

Osobni rozvoj pracovnikil je forma motivace, kterd v poslednich letech nabyva velké obli-
by. Pokud pracujeme s myslenkou, ze pracovnik je investor, ktery nabizi moZnost uplatnit
svlj potenciondl, potom rozvoj jeho samotného napomaha k vyraznéjSimu zhodnoceni jeho
jako investice. Se zvySujicimi se znalostmi se stava pro firmu hufe nahraditelnym, coz se
zpravidla projevuje v ohodnoceni daného pracovnika. Naopak firmy mohou vyuzit pracov-

nikovy nabyté schopnosti jako konkuren¢ni vyhodu.

V prostiedi malych a stfednich firem se setkdvame s ndzorem majitelli, kteti povazuji
vzdélavani pracovnikil za néco, co se tyka pouze velkych firem. Mnoho z téchto majiteld
se domniva, Ze zaméstnanec by si mél samostatné prohlubovat znalosti v zajmu své vlastni
zameéstnanosti. Je pochopitelné, ze malé firmy neprovadéeji systematické vzdélavani pra-
covniki, jak tomu tak dé€laji velké podniky. Jde spiSe o vzdélavani jedincti, kde firma se

snazi maximalné podporovat daného zaméstnance. (Koubek, 2007, s. 138)
Mal¢ firmy prevazné vyuzivaji tyto metody vzdélavani na pracovisti:

Instruktaz p¥i vykonu prdace — Jde o nejjednodussi formu vzdélavani novych zaméstnanct,
ktera spociva v tom, Ze zkuSeny zaméstnanec predvede pracovni vykon a novy pracovnik
si pomoci pozorovani a napodobovani tento pracovni postup osvoji. Tato metoda se pouZi-
va u jednoduchych tkont, které se ¢asto provadeji ve hluéném prostredi. (Koubek, 2007, s.

150)

Koucovani — Je dlouhodobégjsi proces, ve kterém kouc vysvétluje a sdéluje pripominky
novému pracovnikovi. Kou¢ se ho snazi podnécovat k cilenému vykonu, pficemz by mél
brat ohled na individualitu nového pracovnika. Ten je soustavné informovéan o hodnoceni

své prace. (Koubek, 2007, s. 150)

Counselling — Jde o zptsob skoleni, ktery pifekonava jednosmérny zptsob vyuky. Vzdéla-
vany pracovnik vznasi dotazy a pfinasi svou iniciativu v podobé predkladani fesSeni dané-
ho problému. Skolitel si timto zptisobem formuluje své schopnosti prace s lidmi. Metoda

vSak byva Casto naroc¢na. (Koubek, 2007, s. 150)
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Asistovani — Metoda spociva v tom, ze vzdélavany pracovnik je pfifazen jako pomocnik ke
zkuseng¢jSimu pracovnikovi, pomaha mu pii plnéni tkolu a uci se od né&j pracovni postupy.
Jde o dlouhodobou metodu, kdy postupem ¢asu by se mé¢l vzdélavany pracovnik podilet
stale vétsi mirou, az je schopen dany tikon vykonavat zcela sém. Metoda se pouziva jak pii
vzdelavani zaméstnanci pro manudlni praci, ale také pii vychové fidicich pracovnikl
a specialisti. Nevyhodou je, ze vzdélavany se miize naucit Spatnym navyklim, protoze in-

strukce a informace k nému plynou pouze z jednoho zdroje. (Koubek, 2007, s. 151)

Povéieni ukolem — Jde o rozvinuti predchozi metody. Vzdé€lavany pracovnik je svym §ko-
litelem povéfen k vykonani ukolu, pfi¢emz jsou mu vytvoieny vSechny potfebné podmin-
ky. Skolitel jeho praci sleduje, usmériiuje a hodnoti. Tato metoda se pouziva u pracovnika,

ktefi budou vykondvat pracovni tkony relativné samostatné, nebo u fidicich pracovnikd.

(Koubek, 2007, s. 151)

Rotace prdace — Tato metoda se stava ¢im dal vic vyuzivanou pfti vzdélavani fidicich nebo
univerzalnich pracovnikii. Vzdélavany pracovnik rotuje mezi nékolika pracovnimi pozi-
cemi, které jsou v riznych ¢astech firmy. Diky tomu je schopen poznat firmu komplexnéji,
a zaroven si osvoji $ir§i okruh znalosti. Tato metoda velmi napoméha ke zvySovani flexibi-
lity celé firmy, coz mize pro firmu znamenat velkou konkuren¢ni vyhodu. (Koubek, 2007,

5. 151)

Pracovni porady — Ucastnici pracovni porady se seznamuji s problémy firmy, je to misto,
kde si mohou piedavat zkuSenosti a nazory, coz zvysuje informovanost zaméstnanct, a to
napomahd k pocitu soundleZitosti. Jako nevyhoda je uvadén problém casového umisténi

porady. (Koubek, 2007, s. 150)

2.2 Majetek podniku

Za majetek podniku povazujeme vSechny véci, penize a jiné majetkové hodnoty, které jsou
ve vlastnictvi podnikatele a jsou vyuzivany k jeho podnikani. Miizeme ho délit na zéklade
toho, jak dlouho slouzi v provozu podniku, a to bud’ na dlouhodoby majetek a obézny ma-
jetek. (Synek, 2010, s. 131) Je v zajmu kazdého podnikatele, aby se snazil svlij majetek
maximaln¢ vyuzivat a tim padem i zhodnocovat. V praxi se setkdvame s nedostatecné vyti-
Zenym majetkem, coz muze zpusobit az zanik firmy. Proto je velmi dulezité sledovat vyu-

ziti a hledat efektivnéj$i cesty k vytvareni hodnoty pro spotiebitele.
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2.2.1 Dlouhodoby majetek

V nékteré literatufe se miizeme také setkat s ozna¢enim staly, fixni nebo neob&zny maje-
tek. Povazuje se za néj takovy majetek, ktery je vyuzivan v podniku déle nez jeden rok.

Pro potieby tcetnictvi ho déale dé€lime na tfi zdkladni skupiny:

Dlouhodoby nehmotny majetek je tvofen zakoupenymi licencemi, patenty, autorskymi
a vydavatelskymi pravy apod. Podnik je musi evidovat az v ptfipad¢, kdy jeho cena prevy-

Suje 60 tis. K&. (Synek, 2010, 131)

Dlouhodoby hmotny majetek ma fyzickou podobu a vyuziva se po dlouhou dobu. AZ na
nékolik vyjimek se postupné opottebovava, coz se vyjadiuje prostiednictvim odpisti. Mu-
zeme ho dale délit na dvé hlavni skupiny, a to na majetek movity a nemovity. Za movity
majetek povazujeme stavby a pozemky. Za nemovity majetek povaZzujeme v podstaté vse,

co neni pevné spjato s piidou, napf. stroje, dopravni prostiedky apod. (Synek, 2010, 131)

Dlouhodoby finanéni majetek je majetkova ucast podniku na jinych podnicich, cenné pa-

piry apod. (Synek, 2010, 132)

2.2.2 ObéZny majetek

Za obé&zny majetek povazujeme vSechen, ktery je vyuzivan ve firme a je spotiebovavan do
jednoho roku. Muze nabyvat vécnou nebo penézni podobu. Ve vécné podobé se s nim se-
tkavame v podniku jako zasoba surovin, pomocnych nebo provoznich latek, nahradnich
dilt, zbozi apod. V penézni podobé jako hotovost, Seky, penize na uctu, pohledavky, apod.
(Synek 2010,132) Pro potieby podniku jsou vytvoreny celosvétové znamé ukazatele, po-
moci nichz vedeni podniku mlZe analyzovat vyuZivani tohoto majetku a nasledné objevit
1 slabd mista ve firm¢. Za tyto ukazatele bych naptiklad jmenoval rychlost a délka obratu

nebo likvidita podniku.

2.3 Kompetence

Kli¢ovymi kompetencemi se jako prvni zabyvali autofi Prahalad a Hamel ve svém ¢lanku

The Core Competence of the Corporation. (Prahalad, Hamel, 1990)

vvvvvv

je tato prace Cerpana, dohromady tvoii aspekt, ktery na urovni jednotlivych pracovnik
rozhoduje o tom, zda bude firma uspésna ¢i nikoli. Tomuto aspektu jsme postupem casu

zacali fikat kompetence. A toto slovo napomohlo formovat ndzev Management by Compe-
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tencies, coz je ndzev piistupu k vedeni firmy. Zakladnim prvkem tohoto ptistupu vedeni je
nalézt harmonii mezi faktorem lidskych zdrojt, ktery definuje moznosti firmy a faktorem
lidské préce, ktery vychazi z pozadavkl na vykon. Kompetence maji velky vyznam pfi
fizeni firmy. Pravé diky kompetenci mizeme Iépe definovat, zda je Spatn¢ definovany
ukol, nebo firma nema dostatek potencionalu pro stanoveny ukol. V praxi se miizeme se-
tkat 1 se situaci, kdy firma disponuje nevyuzitym firemnim potenciondlem, coz mizeme
chapat jako konkurencni nevyhodu oproti firm¢, ktera svého potencionalu vyuziva plné.

(Plaminek, 2005, s. 27-28)

2.3.1 Management by Competencies

Jak jiz bylo feceno, jedna se o piistup k vedeni firmy, ktery je zalozen na souladném vyvoji
»mekkych® a ,tvrdych® vlivii podnikani. Za ,,tvrdé* vlivy mlizeme povaZovat vyrobni
technologie, které jsou pomérné snadno piedvidatelné, ,,mékky“ aspekt souvisi s lidmi,

z ¢ehoz plyne, ze je do jisté miry nevyzpytatelny. (Plaminek, 2005, s. 16, 25)
Zavedeni MbC ve firmé ptinasi napiiklad tyto vyhody:

- Jasné definovani sméru firmy a jejich cili.

- Jednoznacné uréeni pozadavkl na vykon kazdého pracovnika.

- Vytvoteni souladu mezi pozadavky na vykon firmy a dostupnymi lidskymi zdroji.

- Zavedeni hodnoceni a rozvoje lidskych zdroja.

- Identifikace vSech lidskych zdroju, které zabezpecuji fungovani firemniho systému.
- Omezuje kompetencni spory a piispiva k lepsi firemni kulture.

- Zvysuyje loajalitu lidi a podnécuje je ke zlepSovani firemniho systému.

- Zvysuje orientaci na zakaznika, vyssi kvalita vyrobki a sluzeb, co v dusledku na-

pomaha vysSim trzbam. (Plaminek, 2005, s. 20)
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3 DOSAHOVANI PRIMYCH VYSLEDKU

Oblast dosahovani piimych vysledka se té§i oblibé vétSiny manazert napiic¢ veSkerym
které mtizeme z téchto zdroju ziskat. V praxi se bavime o systému fizeni nakladt a vynost.
Neni to precedent, ktery je pravdivy ve vSech ptipadech, ale obecné mizeme fict, Ze ¢im je
spolecnost vétsi, tim 1épe sleduje své ptimé vysledky. Diky tomu také mtze 1épe kalkulo-

vat své naklady na jednici a tim padem je si védoma svych limitl ceny.

3.1 Rizeni naklada

Urcité formy fizeni ndklada jsou doloZeny jiz ze staroveékych civilizaci. Dnes si snad nedo-
kazeme predstavit firmu, kterd by se nevénovala fizeni svych ndkladu a jejich eliminacim.
Efektivni systém fizeni nakladi je dalezitym zdrojem pro strategické fizeni firmy. Pro
efektivni fizeni nékladii je podstatné, aby firma naklady vhodné ¢lenila. Existuje nékolik

zpusobd, jak Clenit ndklady.

3.1.1 Clenéni nakladi
Druhové ¢lenéni nakladu

Patii k nejvyuzivangjsimu ¢lenéni nakladd, protoze se vyuziva pii konstrukci standardnich
ucetnich vykazl. Zakladni vlastnosti jednotlivych nakladovych druhd je, ze z hlediska
ucetniho jsou zobrazeny hned pfi vstupu do podniku. S timto faktem souvisi dalsi vlast-
nost, a to Ze jsou externi. To znamena, Ze vznikaji spotiebou materialu, prace, subdodavek,
sluzeb od jinych dodavatelti, popiipadé zaméstnancii. Vyhodou tohoto ¢lenéni je prikaz-
nost a jednoznacnost vykazané spotieby zdroji podniku. Naopak jeho nevyhodou je to, ze

se nezabyva pficinou vynaloZzenych nékladi. (Fibirova, 2007, s. 100)
Za zakladni ¢lenéni nakladovych druhii se povazuje:

- Spotieba materidlu a energii (suroviny, provozni kapaliny).

- Mzdové a ostatni osobni naklady (mzda, socialni a zdravotni pojisténi atd.).
- Odpisy hmotnych a nehmotnych investi¢nich aktiv. (budovy, stroje atd.)

- Spotieba externi prace (doprava, najemné¢, telekomunikacni sluzby atd.).

- Finan¢ni naklady (pojistné, bankovni vylohy atd.). (Popesko, 2009, s. 35)
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Ukelové ¢lenéni naklada

Na zcela jiném principu nez Se zaklada druhové ¢lenéni nakladu, je zalozeno ucelové ¢le-
néni. Toto Clenéni vyjadiuje pifimy vztah mezi ndklady a ucelem jejich vynalozeni. Kazdy
naklad musi mit pfi svém vzniku definovanou jeho ucelovost, pokud by tomu tak nebylo,
jeho vynakladani by postradalo smysl. Z pohledu ucelu miizeme naklady sledovat ve vzta-

hu K vykontim, nebo ve vztahu k utvaram. (Cechova, 2011, s. 75)

Clenéni ndkladi ve vztahu k vykoniim - V tomto &lenéni rozlisujeme nékolik zakladnich

typt sledovanych nékladovych vazeb:

- Naéklady technologické a naklady na obsluhu a fizeni
- Naéklady jednicové a rezijni

- Naklady piimé a nepiimé (Cechova, 2011, s. 75)

Clenéni ndkladit ve vitahu k titvariim - Aktivity podnikil jsou rozélenény do uréitych
utvart, strategickych obchodnich jednotek nebo organizac¢nich slozek. Proto je sledovani
a regulace celého procesu ve vztahu k celé organizaci problematicka. Kazdy naklad vznik-
ne vzdy v ur¢itém ttvaru, diky tomu lze naklady c¢lenit podle mista jeho vzniku. Za za-
kladni cile tohoto ¢lenéni povazujeme vécnou a casovou souvislost mezi objemem produk-
ce a zdroji potfebnymi k jejich vtvoreni, maximalnim vyuziti zdroji alokovanych v daném

Gitvaru a zaji§téni vzajemné kooperace mezi jednotlivymi atvary. (Cechova, 2011, s. 80)

U téchto utvard jsou vétsinou rozdéleny odpovédnosti a pravomoci v rozhodovani. Za spl-
néni tohoto pfedpokladu mizeme clenit ndklady dle odpovédnosti. Toto ¢lenéni mé nasle-

dujici rysy: (Cechova, 2011, s. 80)

- Naklady vstupujici do urcitého odpovédnostniho utvaru nemohou byt zavislé na
nakladech, které vznikly mimo tento utvar. Z tohoto divodu firma musi pouzivat
systém piedem urcenych cen.

- Vzniknou-li neocekavané naklady v jednou ttvaru vlivem ¢innosti druhého tutvaru,
tak se tyto naklady ptevadéji zpét na utvar, ktery vznik nakladu zapii¢inil.

- Vykony jednotlivych ttvarti jsou ocenény pomoci vnitropodnikovych cen, které
jsou piedem stanoveny.

- Rozdil mezi naklady pfifazenymi na dany utvar pomoci odpovédnosti a naklady

uznanymi pak vyjadiuje vysledek daného odpovidajiciho ttvaru.
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Naklady ve vztahu ke zméné objemu vyroby

vvvvvv

Z hlediska tizeni nakladi a zisku. Toto ¢lenéni doplituje rozliSeni nédklad na pfimé a ne-
piimé nebo jednicové a rezijni. Variabilni naklady jsou zavislé na objemu vykonu, jejich
vytvofenim jsou spotiebovavany. Oproti pfimym ndkladim se do variabilnich nékladi
projevuje 1 ¢ast rezijnich naklada, které jsou spotiebovavany urcitym mnozstvim vykonu.
Naopak fixni naklady zajist'uji podminky pro produkci vykont v uréitém obdobi prostied-
nictvim zajisténi kapacity. Fixni ndklady se urcuji na casova obdobi (den, meésic, rok).
Velmi dulezitym hlediskem neni pouze zhodnoceni celkovych fixnich nakladt a jejich
prekroceni nebo naopak uspora, nybrz i hodnoceni miry jejich vyuziti. Toto ¢lenéni nakla-
dt ndm umoziuje analyzovat vliv zmény v objemu produkce nebo v sortimentu vykonu na

vyvoj zisku. (Fibirova, 2011, s. 110)

3.1.2 Modely Fizeni nakladi
Zikladni model

Pouziva se zejména v provozech s hromadnou vyrobou, kde operace tvoii nepietrzity
a misty uzavieny proces. Vykony jednotlivych odpovédnostnich ttvari se oceiuji pomoci
predem stanovenych nakladd. Vyslednou kalkulaci dostaneme pomoci prostého déleni sku-

te¢né vynaloZenych nékladl a objemit dokonéenych vykonii. (Fibirova, 2011, s. 246, 247)
Fazova metoda

Fazova metoda se pouziva u produktl, které musi projit uritymi fazemi, nezZ se stane fi-
nalnim produktem. Naklady na hlavni ¢innost sledujeme podle konkrétnich fazi. V kazdé
fazi v podstaté provedeme zékladni metodu, a tim ur¢ime néklady na polotovar. Vyslednou
kalkulaci se nevykazuje souhrnem polozek jednotlivych fazi, ale jako prifez jednotlivych

kalkulaci. (Fibirova, 2011, s. 251,252)
Zakazkova metoda

Je zamétend na sledovani jednotlivych vykont, které jsou predstavovany zakazkami. Vyu-
ziva se v ptipadech, kdy se vykony musi ptizpiisobovat pozadavkiim zdkaznika. Vysledna
kalkulace se zjistuje nepravidelné, a to bud’ v ptipad¢ ukonceni zakazky, nebo se pribézné
vyhodnocuji vynalozené naklady ke vztahu k rozpracované zakéazce a jeji predem alokova-

nym ndkladim. (Fibirova, 2011, s. 262)
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Metoda sdruZenych vykonii

Pouziva se v provozech, v kterych z technologického procesu vznikaji alesponn dva nebo
vice produktii v ur¢itém vzajemném pomeéru. S touto metodou se setkavame pii zpracovani
mléka, masa, uhli ropy, soli apod. Vykony ziskané pomoci této metody obvykle ¢lenime na
hlavni, vedlejsi a odpad. Hlavni vykony predstavuji zakladni cile procesu. Vedlejsi vykony
jsou takové, které vznikaji pii vyrobé, ale nejsou hlavnim cilem procesu. Odpad je vysle-
dek procesu, ktery nutné vzniké pii procesu a ma minimalni nebo zadnou hodnotu. Nakla-
dy na tyto vykony se alokuji pomoci dvou hlavnich metod. Prvni metoda je zaloZzena na
pritazovani nakladu vychazejici z hodnotovych rozvrhovych zakladen (cena, trzby), druha

metoda vychazi z naturalnich rozvrhovych zakladen jako je objem, hmotnost apod.

3.2 Rizeni vynosi

Vynosy z tcetniho pojeti jsou zvyseni ekonomického prospéchu v urcitém casovém obdo-
bi, kter¢ho podnik docilil svou provozni, finanéni nebo mimotadnou ¢innosti. Pro ma-
nagement podniku ma klicovy vyznam pojem trzby, které ptedstavuji vynosy z prodeji
zbozi vyrobki a sluzeb. Objem trzeb ziskdme vynasobenim objemi produkce a trzni ceny.
(Landa, 2008, s. 258). Stanoveni ceny je ¢innost, ktera je soucasti strategického fizeni fir-
my. Je to jeden z nejviditelnéjsich faktort, jak firma mize ovlivnit sviij podil na trhu, zis-

kovost nebo objem trzeb.

3.2.1 Cenové politiky

Velmi zasadnim rozhodnutim, které stoji pfed managementem podniku, je ohledné urceni
cenove strategie. Cenovou strategii bychom mohli chéapat jako identifikaci pozice firmy ve
vztahu ke konkurenci. Bez ohledu na to, jakou cenovou strategii si firma zvoli, bude mit
tato strategie pfimy vliv na charakteristiku vyrobku, distribucni cesty, popfipad¢ na rekla-
mu a propagaci. Je velmi dulezité, aby cenova strategie byla propojena s poslanim a vizi

podniku. (Hanna, 1997, s. 88, 89)
Cenové zuzitkovani trhu

Tato strategie je zalozena na uplatnovani co mozna nejvyssich cen v kratkém obdobi. Pou-
ziva se u vyrobki, které jsou inovativni a po urcité obdobi jsou na trhu ojediné€lé. U takto
nabizenych vyrobkul je obvyklé, ze maji velké naklady na vyzkum a vyvoj, a firma je mo-
hutné marketingové podporuje. Diky vSem témto aspektim je strategie cenového zuzitko-

vani trhu nastrojem vytvafeni image vyssi kvality vyrobkl. (Hanna, 1997, s. 89)
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Tvorba prestiZnich cen

Prestizni nebo prémiova cena je stanovend s tim umyslem, ze ji firma zachova po dobu
celého zivotniho cyklu vyrobku. Tato strategie je aplikovana proto, aby vyrobek ziskal
prestiz a v ocich zédkaznika byl vnimén jako velmi kvalitni. Urcity segment zakaznikl na-
kupuje tyto prestizni znacky z diivodu ziskavani vétsi prestize, které je spojeno s uzivanim
téchto statkll. Proto snizeni ceny miize vést K niz§im prodejim vyrobkt. V posledni dobg,
kdy stale vice zakaznikl je velmi citliva vii¢i cenam, miizeme pojem ,,tvorba prestiznich
cen‘ nahradit ,,cenova tvorba s orientaci na kvalitu®. Tento termin propojuje spokojenost

zakaznika s produktem a jeho odpovidajici cenou. (Hanna, 1997, s. 90)
Cenové pronikani trhem

Cilem této strategie je dosaZeni velkého trzniho podilu prostfednictvim nizkych cen. Pou-
ziva se pouze u produkti, které se vyznacuji vysokou cenovou elasticitou, takze niz$i cena
se projevi vyraznym ristem objemu prodeje. Vysoky objem produkce se projevi v razant-
nim snizovani nékladi na jednotku produkce. Nebezpeci této strategie spociva v cenovych
valkéch, které mize vyvolat, a V moZznosti ohrozeni image firmy v dasledku nizkych cen.

(Hanna, 1997, s. 91)
Cenové omezovani trhu

V této strategii uplatilujeme politiku nizkych cen, kterou zavadime s umyslem odrazeni
mozné konkurence od vstupu na trh. Tato strategie je uplatiiovana v ptipadech, kdy vstup
na trh je relativné€ snadny, firma nemd zadné ochranné patenty nebo se jeji produkt neodli-

Suje od konkurence. (Hanna, 1997, s. 91, 92)
Cenové uzavieni trhu

Podstatou této strategie je stanoveni tak nizké ceny, aby zapficinila vyfazeni konkurence.
V takovych pfipadech se Casto stavd, ze je cena pod urovni, kterou miiZze spolecnost odi-
vodnit svymi néklady. Ugelem této strategie je finan¢ni poskozeni konkurence, i za cenu
vlastnich finan¢nich ztrat. Jak se firmé podaii konkurenci vytadit, mohou byt ceny nasta-
veny na uroveinl, kdy piinaSeji zisk. Aby firma mohla uplatiiovat tuto strategii, musi mit
dominantni postaveni na trhu a dostate¢né finan¢ni prostiedky, kterymi je schopna pokryt

ztraty spojené s touto strategii. (Hanna, 1997, s. 92)
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4 ORGANIZACNI STRUKTURA A KOMUNIKACE

4.1 Organizaéni struktury

Mezi zékladni charakteristiky klasifikace organizacnich struktur patfi prosazovani rozho-
dovacich pravomoci mezi jednotlivymi organizacnimi jednotkami dané¢ho systému a také
sdruzovani ¢innosti, které¢ jsou zdkladem ndpln¢ organizacni jednotky. Jednotlivé organi-

zacni struktury se od sebe lisi: (Cejthamr, 2010, s. 203)

- Stupném centralizace nebo decentralizace rozhodovacich pravomoci.

- Rozpétim fizeni, coz mizeme chapat jako pocet organizacnich prvkl pod vrcholo-
vym vedenim spole¢nosti.

- Strmosti, poptipadé plochosti organizacni struktury.

- Faktorem casu, kdy urcité organizacni struktury mohou byt vytvofeny pouze na

omezené ¢asové obdobi a jiné jsou relativné stabilni. (Cejthamr, 2010, s. 203)

Podl¢é zplsobu uplatiiovani rozhodovacich pravomoci mezi jednotlivymi jednotkami sys-

tému rozliSujeme tyto struktury:

4.1.1 Liniové organizacni struktury

Vznikla jako prvni krok ttvarové struktury v malych podnicich, kde ptisobil pouze jeden
stupent nad provozem. S dal$i evoluci organizaci pfiSlo i vice stupiii fizeni, coz na prvni
pohled usnadiiovalo pozici plivodnimu vedoucimu, nicméné s timto krokem pfisla fada
problémil. Zejména naroky na odbornost vedeni a na vykon urcitych pomocnych praci.
Vedouci v liniové struktufe vykonavaji vertikalni liniové fizeni. Tato struktura je typicka
pro maly podnik fadové do padesati zamé&stnancl. Existuje urcitd hranice, kdy vedouci
neni schopen zvladnout vSechny podfizené. Firma se na zaklad¢ liniové organizacni struk-
tury uspotradava podle rtznych kritérii, jako naptiklad lokace, vyrobky apod. (Cejthamr,
2010, s. 203)

4.1.2 Stabni organiza¢ni struktura

Stabni utvar plni predeviim poradni funkci, a tim napomaha ke kvalifikovanym rozhodo-
vanim liniového vedeni. Stibni skupina je tvofena kvalifikovanymi pracovniky z riiznych
obord jako naptiklad: ekonomy, techniky, personalisty, primyslovymi inzenyry. Znalosti
Vv jejich oborech byvaji zpravidla hluboké, nicméné maji horsi ptehled o organizaci jako

o celku. VSeobecné muzeme identifikovat precedens, Ze ¢im vétsi je podnik, tim obvykle
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Stabni utvary obsahuji vétsi pocet pracovnikii. V malych podnicich §tabni utvary zcela
chybi, pokud pomineme osobni funkce Stdbu v podob¢ osobni sekretaiky feditele podniku.

(Cejthamr, 2010, s. 204)

4.1.3 Kombinované organiza¢ni struktury
Liniové $tabni organiza¢ni struktury

Tyto struktury mohou obsahovat jednu nebo vice linii vedeni. V soucasné dobé jsou nej-
rozsitenéjsi prave vice liniové struktury. Ty vznikaji tak, kdy tvar s liniovou pravomoci
piesouva nekteré své pravomoci na strukturni jednotku, ktera ma Stdbni charakter. Z pi-
vodni jednotky vzniké utvar, ktery ma jak liniova tak i $tabni pravomoci. Je velmi dilezité
vymezit pfesné ¢innosti, pro které plati liniova nebo §tabni pravomoc. V ptipadé Spatného
definovani téchto pravomoci mize nastat situace vice liniovych vedouci, coz by mohlo

wrwe

va orientace. (Cejthamr, 2010, s. 206)
Cilové programované struktury

Dokdzou se ptizptisobit ménicim se ukolim uvnitf podniku, ale i ménicim se vn&j$im
podminkam. Jsou zalozeny na samoorganizacnich a samofidicich schopnostech jednotli-

vych pracovnikt ale i tymt. (Cejthamr, 2010, s. 211)
Projektové organizaéni tymy

Pozadavky na feSeni stale sofistikovanéjSich ukoll, které vyzaduji systémovy piistup
a odborné pracovniky, vyZaduji stale vétsi potiebu netradi¢nich kolektivii. V téchto souvis-
lostech hovotime o tymové praci a tvlrcich tymech. Tyto tymy mizeme délit na homogen-
ni a heterogenni. Homogenni tymy soustfed’uji odborniky jedné profese, zatimco hetero-
genni tymy obsahuji specialisty z riznych profesi. Ridici vztahy v tymu jsou zalozeny na
demokratickych principech, coz napomahé vysoké produktivité prace. (Cejthamr, 2010, s.
211)

Maticova organizacni struktura

Je kombinaci funk¢niho a pfedmétového principu délby prace. Snazi se kombinovat klady
liniové $tabni struktury a cilové programované struktury. V maticové struktuie vznikaji
dvé skupiny utvarti, jde o funk¢ni skupiny, jako naptiklad vyzkum, vyvoj, vyroba. Druhou
skupinu tvoti cilové orientované ttvary, jejichZz pocet se méni podle poctu cilovych pro-

graml v organizaci. Jde naptiklad o vyzkumné a vyrobni programy. Jednotlivi ¢lenové
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tymu podléhaji vedeni jak svému vedoucimu projektu, tak i svému funkénimu vedoucimu.

(Cejthamr, 2010, s. 211, 212)

4.1.4 Funk¢ni organizacni struktury

Tato struktura je obvykla ve stfednich a velkych spolecnostech. Je zalozend na zatrazeni
zaméstnancl s podobnymi ukoly, schopnostmi nebo aktivitami do jednoho useku podniku.
Tato struktura ma tendenci piesouvat proces rozhodovani na nejvyssi urovné podniku. Ne-
postradatelné funkce vyrobniho podniku jsou vyroba, marketing, finance, tcetnictvi a per-
sonalistika. Mezi hlavni vyhody této struktury patii efektivni vyuzivani zdroju, diky moz-
nosti sdileni vybaveni na jednom pracovisti, nebo také fakt, Ze tato struktura jasn¢ definuje
cestu ke kariéte svym zaméstnancim. Nevyhody mohou spocivat ve slabé koordinaci mezi

utvary nebo pomalému systému rozhodovani. (Cejthamr, 2010, s. 215)

4.1.5 Vyrobkové organiza¢ni struktury

S touto strukturou se mizeme setkat zejména u velkych spolecnosti. VSechny fidici ¢innos-
ti jsou prevedeny na stiediska, kterd odpovidaji za urcité tipy vyrobk. Tato stiediska tidi
jeden manazer. Diky této organizaéni struktufe mize zaméstnanec ziskat odborné znalosti
Vv oblasti vyvoje a produkci konkrétniho vyrobku. Tento tip struktury usnadiiuje vnitini
ucetnictvi firmy a napomaha rychlejsi schopnosti reagovat na zmény prodeje. Za nevyhody
se povazuje nebezpeci nekoordinovaného soutéZeni mezi jednotlivymi sttedisky nebo také

nekoordinovana prodejni politika. (Cejthamr, 2010, s. 217,218)

4.1.6 Kruhova organizacni struktura

Radi se k nejnové&jsim konceptiim podnikové organiza¢ni struktury. Spo&iva v odbourani
klasické hierarchie, s jakou se setkavame u pyramidové struktury. Zakladni cil je snizit
pocet linii vedeni a podpofit komunikaci mezi zaméstnanci. Jako ptiklad bych uvedl feSeni
Semlera, ktery tuto organiza¢ni strukturu aplikoval ve své firmé. Pouzil tii soustfedné kru-
hy a né€kolik trojuhelnikt. Nejmensi kruh predstavuje izké vedeni spolecnosti, které ma za
ukol strategické rozhodovani. Prostfedni kruh obsahuje vedouci obchodnich jednotek
a vV nejveétsim kruhu jsou obsaZeni takika vSichni zaméstnanci. Osoby na jednotlivych kru-
zich jsou si rovni i ptes odlisSnou napln své prace nebo jiné platové ohodnoceni. Trojthel-
niky by predstavovali koordinatofi, pomyslné obihaji kolem nejvétsiho kruhu a v praxi to
jsou lidé, ktefi v klasickém modelu zastavali klicové vedouci role. (Semler, 2011, s. 168-

177)
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4.2 Komunikace

Zijeme v dobé, kdy mtizeme pozorovat &im dal vétsi pocet snah oslovit druhé prostiednic-
tvim neptfeberného poctu komunika¢nich medii. Komunikace se stala velmi vyznamnym
faktorem ve vSech institucich jako naptiklad v podnicich, armad¢, ve vetejné sprave, ne-
mocnicich, univerzitach i ve vyzkumu. I pies veskeré snahy co nejlépe zvladnout komuni-
kaci se komunikace stala tak nezachytitelnym fenoménem, jakym je ¢upakabra. Mnozstvi
Sumu roste takovou rychlosti, ze vS§em fecem ohledn¢ komunikaci jiz malo kdo nasloucha.

Komunikace ma ¢tyfi zdkladni charakteristiky:

1. Komunikace znamend vnimani.

2. Komunikace znamena piedpoklad.

3. Komunikace klade pozadavky.

4. Komunikace a informace jsou dvé odlisné véci, které jsou na sobé navzajem zavis-

1¢. (Drucker, 2008, s. 220)

Je velmi dilezité si uvédomit fakt, ze tim, kdo komunikuje, neni osoba, kterd mluvi,
nybrz ta, kterd vnima. Osoba, kterd komunikaci vysila, pouze néco vyikne. Pokud ne-
ma dal§i osobu, kterd mu naslouchd, k zddné komunikaci nedojde. V takovém ptipad¢

to nazyvame Sum.

Komunikace nemiiZze probihat bez zjiSténi toho, co piijemce, jakozto skute¢ny komuni-
kator vidi a pro¢. Komunikator zpravidla vnima to, co pfedpoklada, Ze bude vnimat.
Vyznamna skutecnost je, Ze to, co komunikator neocekéava, tak to s velkou pravdépo-

dobnosti neptijme. Nebo si to mylné vylozi, coZ znamend, Ze vnima to, co oc¢ekaval.

Komunikace vzdy vytvaii n&jaké pozadavky. VyZzaduje, aby se komunikator n¢kym
stal, néco udélal nebo v néco véfil. Komunikace dava velky duraz na motivaci. Z toho
vyplyva fakt, Ze pokud komunikace odpovida ambicim, hodnotam, motivaci a cilim
komunikatora, bude velmi u¢inna. V opacném piipadé bude bud’ odmitnuta, nebo pfija-

ta s odporem.

Za ptedpokladu, Ze komunikace znamena vnimani, informace znamend logiku. Samy
0 sob¢ informace nemaji zadny smysl. Cim Iépe odstranime z informaci lidskou slozku,
jakou jsou emoce, ocekavani a vjemy, tim vétsi platnost a spolehlivost nabydou.

(Drucker, 2008, s. 221-223)
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II. PRAKTICKA CAST
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5 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI MASO UZENINY JAN

5.1 Predstaveni spole¢nosti

Firma Maso uzeniny Jan byla zalozena v roce 1993, kdy se zprvu vénovala pouze bourani
masa a jeho naslednym prodejem prostfednictvim své jediné provozovny nebo rozvozu
masa do Skol, restauraci a dalSich instituci. V té dobé€ firma nedisponovala vlastnimi vy-
robnimi prostfedky, které by umoznily zpracovani vedlejSich produktd, které vznikaji pti
bourani masa. Jde zejména o ofez, ktery je zakladni surovinou pro mnoho masnych vyrob-
k. Proto dalsi logicky krok k rozvoji spole€nosti byl pfevzeti vyrobny masnych produkta.
Diky tomu se firma stala sobéstacna ve zpracovani vedlejSich produkti a mohla l1épe kon-
trolovat kvalitu svych masnych produktii, které nabizi. Pfevzetim vyrobny ve Studénce se
pocet zaméstnanci ztrojnasobil. Dalsi rozvoj spolecnost ucinila prostfednictvim otevieni
dvou novych prodejen, a to ve Studénce a v Roznové pod Radhostém. S témito kroky na-
stal vétsi tlak na logistické procesy ve firmé&, proto v soucasné dobé firma disponuje jiz
¢tyfmi vozy, které jsou vybaveny chladirenskou technikou. Firma klade diiraz na kvalitu
a Cerstvost svych nabizenych produkt a masa. SnaZzi se v co nejvétsi mife vyuzivat tradic-

nich receptur a postupli, coz napomaha vétsi kvalité¢ a jedinecné chuti jejich vyrobki.

V soucasné dobé ve firm¢ plisobi 20 stabilnich zaméstnanct a jeji obrat se pohybuje okolo

27 mil. K¢.

Obrazek 2 Prodejna masa a uzenin v Motkov¢ (vlastni zpracovani)
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5.2 Sortiment prodeje

Firma v soucasnosti nabizi pfes 70 masnych produktd, které pievazné i sama vyrabi. Dale
ve svych prostorech bourd veprové pulky a hovézi ¢tvrté a nasledné maso nabizi
v kuchynské tupraveé. Nakupuje chlazena driibezi masa a nasledné je distribuuje mezi jed-
notlivé odbératele a své obchody. Jako okrajové segmenty zbozi, které firma nabizi, pova-
Zuje mrazené ryby, zvétinu, jehnéci maso a koteni. Postupem casu si firma vytvofila vel-
kou sit’ svych zékazniki a jejim nejvyhlasenéjSim produktem se staly morkovské klobasy,
které jsou jedinecné svou nefalSovanou chuti. Firma si zaklad4 na kvaliteé, proto se snazi
V co nejvetsi mife omezit chemickych ptipravki, pouzivanych pti vyrobé masnych produk-
ti. Po domluvé se zaméstnanci je mozné naaranzovat misy z masnych produktli nebo ob-

starat teplou kytu ptimo z udirny.

5.2.1 Zakladni déleni sortimentu
Maso

Nékteré druhy vepifového a hovéziho masa se v nabidce vyskytuji ve tfech riznych tpra-
vach. Za nejzékladnéjsi variantu upravy povazujeme s kosti, kdy je maso zbaveno kize
a rozbourano jen na zakladni celky. Dal$i druh opracovani je jate¢ni Gprava. Takto uprave-
né maso je zbaveno kosti a kiize. Nejvyssi stupent opracovani je kuchynska uprava, kdy je
maso piipraveno piimo k vateni bez nutnosti dalSiho ofezévani.

Hovézi maso — hovézi predni Zebro s kosti, hovézi slabina, pfedni bez kosti, hovézi zadni,
plec, rosténa, svickova, rosténec s kosti, vytez, klizka, dr§tky, Spikové kosti.

Veptové maso — kyta, pecené, krkovice, bucek, koleno predni, koleno zadni, plec, vyiez,
mleté maso, panenka celd, panenka palec, jatra, srdce, ledvinky, jazyk, nozky, lalok, hlava,
sadlo, hrtany, kiiZové kosti.

Drubez — kufeci prsa, kufeci steak, kuteci ctvrtky, kufeci Spalky, kuteci kiidla, kute chla-
zené, kruti prsa, krati steak, krati stehno spodni, krtiti stehno horni, kriti krky.

Masné vyrobky

Jemné vyrobky — toceny salam, hrubé parky, lazenské parky, lahtidkové parky, bilovecké
parky, Spekackovy toceny salam, klobasovy kabanos, vepirové klobasy, moikovské kloba-

sy, myslivecké klobdasy, junior, gothaj, sedlacky salam, Sunkovy salam.
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Pecené sekané — sekand se svickovou, luncheon, sadlo, skvarky v sadle, skvarkovd poma-

zanka, konzumni salam.
Speciality — drubezi nafez, rolovany bok, dribezi Sunka, dusena Sunka, dusené raminko

Varené vyrobky — huspenina, driibezi mozaika, tlacenka libova, ovar, jitrnice, pohankova

jelita, jatrovy bochanek, lahtidkovy krém.

Uzené vyrobky — uzené zebro, uzena pecené, uzena kyta, uzenéd krkovice, uzené koleno,

anglicka slanina, ¢esnekovy bok, valasska slanina.

Podil masnych vyrobku a syrového masa na
celkovych trzbach

B Masné vyrobky

B Syrové maso

Obrazek 3 Podil masnych vyrobkli a syrového masa na celkovych trzbach

(vlastni zpracovani)

5.2.2 Zastoupeni jednotlivych druhii masa na celkovych prodejich

Dle Ceského statistického tfadu byla v roce 2013 primérna spotfeba masa v Cesku na jed-
noho obyvatele 74,8 kg. Nejvétsi podil ma veprové maso, kterého kazdy Cech zkonzumuje
40,3 kg, coz odpovida 54 % na celkové spotiebé. Spotieba veprového masa je jiz patnact
let vice méné konstantni. Druhym nejvice konzumovanym masem je se spotiebou 24,3 kg
za rok a podilem 32 % maso drubezi. I u tohoto druhu masa miZzeme konstatovat, ze jeho
spotieba je pfiblizné¢ konstantni. Poslednim sledovanym druhem masa je hovézi, u kterého

vvvvvv

V dnesni dobé primérny Cech spoiada 7,6 kg hovéziho masa za rok, coz odpovida 10 %
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podilu na celkové spotiebé. (CZSO, 2014) Za nejvétsi vliv na snizovani spotteby hovéziho

masa povazujeme jeho relativné vysSsi cenu v porovnani s ostatnimi sledovanymi druhy.

Za mnou sledované obdobi jsem zjistil, ze podobné, jak je tomu v celorepublikovém pri-
méru, tak 1 ve firmé Maso uzeniny Jan vepifové maso zastava nejvyznamnéjsi podil na cel-
kovém mnozstvi prodaného masa. Jeho podil pfesahuje 78 %. Oproti republikovému pri-
meéru se na druhé misto zafadilo hoveézi maso s podilem necelych 13 %. Zbylych 9% piipa-

da na dribezi maso. Zde vidim nejvétsi potencional k riistu prodeju.

Zastoupeni jednotlivych druhi masa

W Vepiové
W Hovézi

 Dribez

Obrazek 4 Zastoupeni jednotlivych druhii masa (vlastni zpracovani)
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6 ANALYZA POSLANI, VIZE A STRATEGIE

6.1 Poslani

Firma v soucasné dob¢ zadné poslani definovano nema. Kdyz se na toto téma bavite s ma-
jitelem firmy, nepovazuje tuto problematiku za podstatnou pro jeho podnikani. Nicmén¢
jak se bavite na dané téma dal, ¢lovék zacne nabyvat dojmu, Ze pan Kucera ma pomérné
jasnou predstavu o vécech, které poslani definuji. Napiiklad je pro né&j velmi dilezita otaz-
ka kvality, dle jeho slov radsi pfestane v daném segmentu podnikat, nez kdyby musel své
vyrobky zacit Sidit. Fakt, ze firma jde cestou kvalitnéjSich a drazsich produkt, mizeme
nazvat jako zdkladnim strategickym zamérem firmy. Jeho pfesné uréeni je povazovano za

zakladni funkci poslani.

6.2 Vize

Podobné jako poslani, tak ani vizi spole¢nost definovanou nema. I pies relativni GspéSnost
na trhu si majitel firmy pohrava s myslenkou ukonceni své podnikatelské ¢innosti. Je to
zejména z divodu vyssiho véku pana Kucery a ¢im dal horSimu podnikatelskému prostie-
di. Dal§im negativnim faktorem, ktery nenahrava zcela jasné budoucnosti firmy, je fakt, ze
firma je ve vSech svych provozovnach v prondjmu. Nicméné€ i piesto, Ze firma nema jasné
definovanou vizi, 1ze posledni roky sledovat urcity trend v rozvoji spole¢nosti. Jde zejména
o otevirani novych obchodl ve své rezii, coz napomaha firmé diverzifikovat své portfolio
odbérateli. Také investice do téchto novych prostor davaji signal, ze firma chce jesté po-

kracovat ve své ¢innosti.

6.3 Strategie

Zadny interni dokument, ktery by se zabyval strategii spole¢nosti, neexistuje. Strategie
spolecnosti nabyva spiSe abstraktnich podob, kdy firma sice ma pomérné konzistentni stra-
tegii, kterd spociva v tom, Ze nabizi segment produktti, ktery je velmi t€zko napodobitelny
pro velkou konkurenci. Nicméné¢ tato strategie neni nijak blize urCend v Case, nebo nelze
méfit splnéni jejich cilii. Nasledné dle Porterova kola konkurenc¢ni strategie bych chtél po-

psat soucasny stav v jednotlivych oblastech.
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Cilové trhy

Spolecnost ma pomérné jasné definované cilové trhy z pohledu geografického, jelikoz se
zaméiuje na zdkazniky v okresech Novy Ji¢in a Vsetin. Z pohledu cilového zdkaznika se
firma zaméiuje na segment, ktery dava prednost dobrému poméru mezi cenou a kvalitou.
Z pohledu piijmovych skupin se firma zaméfuje na sttedni a vyssi ptijmové skupiny. Ne-

pouziva nahrazky masa, coz se projevuje na vyssi cené vyslednych produkti.

Firma v soucasné dobé dodava jak koncovym zakaznikim, tak i mezi¢lanktum, jako jsou
rizné maloobchody, jidelny a restaurace. Pro tyto meziclanky ma odlisné ceny, které jsou
priblizné o 5 % levnéjsi, nez ceny ve firemnich prodejnach. Firma také poskytuje pro své
klicové odbératele dodate¢nou slevu 4 %. V souctu tito dodavatelé tedy maji o 9 % nizsi
cenu, nez je cena maloobchodni. Kdyz vezmeme v potaz fakt, ze kvili jednomu
z klicovych odbératelit firma zaméstnava fidi¢e a udrzuje firemni automobil, je otazkou,

zda neni pro firmu vyhodngjsi zaméfit se na rozvoj své maloobchodni sité.
Marketing

Marketing je oblast, kterou firma velmi zanedbava. Investuje jen minimélni prostfedky,
a to do potisku aut, vizitek nebo nejnutnéjsich cenovych nabidek. Proto nelze v zadném
ptipad€ hovofit o néjaké ucelené¢ marketingové strategii. Firma razi heslo, ze dobry vyro-
bek se propaguje sdm. Proto spoléha na spokojeného koncového zdkaznika, ktery dobrou
zkuSenost s produkty firmy fekne dal. Tato strategie je pomérné Uc¢inna, pokud ma firma
vytvofenou dostate¢né¢ velkou sit’ zdkaznikl. V ptipadé¢ zavadéni nového obchodu
v mistech, kde zdkaznici nasi firmu neznaji, trva delsi dobu, nez firma dosahne potifebnych

trzeb.
Odbyt

Kdyz se podivame do historie firmy, tak za¢inala s jednim firemnim obchodem. V soucas-
né dobé provozuje tii firemni obchody a o ¢tvrtém se jedna. Z toho lze usuzovat, ze podil
trzeb vytvorenych ve vlastnich obchodech roste na ukor prodejii, které nejsou realizovany
ptimo s koncovym zakaznikem. Firma si diky prodejim ve vlastnich obchodech mtze na-
stavit vy$Si marze a jeji odbératelské portfolio se stava stabilngjsim. Tato strategie je
v souladu s celosvétovym trendem zkracovani distribuc¢nich kanalt. Tento trend je velmi
patrny u nékterych pivovart, které si otviraji vlastni sit’ znackovych prodejen a restauraci.

V nepiimych distribuénich cestach firma u velkych odbératelli provadi fakturaci u kazdé
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dodavky, u mensich dodavateld se fakturace déld souhrnna vzdy na konci mésice. Firma

nema vytvoren zadny systém hodnoceni odbérateld.
Vyroba

Vyrobni strategie si zaklada na zkracovani pribézného casu vyroby. Maso, které¢ dodava-
tel ptiveze do firmy o pllnoci, se okamzit¢ zacne bourat a expeduje se odbératelim a na
obchody hned to rano. Timto postupem se minimalizuji technické ztraty masa a firma ne-
potiebuje tak rozsahlé skladovaci prostory. Nicméné tento postup ma i své nevyhody. Na-
priklad tidi¢ dodavatele nemusi vzdy jet na Cas, coz pusobi nékdy 1 nékolikahodinové
prostoje zaméstnanct bourarny. Také ma firma omezené moznosti reagovat na dodate¢né

objednavky svych klientd, protoze minimalizuje své skladovaci kapacity.

Ve vyrobé se firma snazi nastavit svlij vyrobni program tak, aby zddné suroviny nemcla
nadbytek. Dlouhodob¢ se ovSem snazi vyporadat s problémem nadbyteénych kizi, coz se
snazi fesit prodejem do dalSich vyroben. Ve vyrobnim procesu ma velky podil lidska pra-
ce. Je to ze znacné miry i zplisobeno charakterem masné vyroby, kdy technologicky po-
krok neni tak rychly jako napiiklad ve strojafském primyslu. Diky tomu neni na firmu

vyvijen takovy tlak na obnovu strojového parku.

Prace

vvvvv

specializovanych lidi, 0 kterych mizeme prohlasit, ze je firma na nich zavisla. V dlouho-
dobém horizontu bude obtizné nalézt kvalifikované osoby na pozici bourac, je to zejména
z divodu jiz nefunkéniho vzdélavani zaki v tomto oboru. Firma se zatim na tuto hrozbu

nijak nepfipravuje a nema zadnou ucelenou koncepci proskolovani svych zaméstnanci.
Vyrobni vstupy

Za nejvyznamnéj§i vyrobni vstupy ve firmé jsou povazovany veptrové pilky a hovézi ctvr-
t&, poptipad¢ bourané vepiové a hovézi maso. Firma nakupuje od ¢tyt riznych dodavatelt
za ucelem minimalizace zavislosti pouze na jednom subjektu. Firma nema zavedené zadné
interni hodnoceni jednotlivych dodavek, pouziva se pouze slovni hodnoceni dodavky jako
celku. Maso vybourané v prostorach firmy se déale expeduje do prodejen a ke koncovym

zakaznikim, maso, které firma nakupuje jiz bourané, se pouziva pievazné ve vyrobg.
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Vyvoj a vyzkum

Spolecnost se zaméfuje na tradi¢ni recepturu, coz do zna¢né miry omezuje vyvoj velkych
inovaci v nabidkovém sortimentu. V nepravidelném c¢asovém horizontu firma piedstavuje
nové¢ produkty, nicméné se jedna maximalné o dva nové produkty za rok. Nasledn¢ firma
vyhodnocuje, jak novy produkt pfijali zdkaznici, a rozhodne, zda se mu bude i nadéle v¢-

novat.
Finance a kontrola

Financim se firma vénuje jen v nejzakladnéjsich vécech, které potfebuje pro potieby vede-
ni podvojného ucetnictvi. Nezabyva se propoCty svoji likvidity, rentability vlozeného kapi-
talu nebo jinymi vypocty. Nicméné i1 pies absenci veskerych vypoc¢ti ma nejen dostatek
finan¢nich prostfedkd, ale dokonce i piebytek. Diky tomuto pfebytku je firma schopna
platit svym dodavatelim piedem, ¢imz od nich dostava slevu na mase. Na druhé strané
dodavatelského fetézce firma vyuziva dostatek svych penéznich prostredkt ke konkurenc-

nimu boji, kdy je schopné akceptovat splatnost i 45 dnti.
Nabidka vyrobki

Podnikova strategic v oblasti nabidky vyrobkt je po celou dobu existence firmy
konstantni. Firma se zaméfila na klasickou recepturu s nejvyssimi naroky na vyslednou
kvalitu produktu. V pribéhu casu obmeénila sviij sortiment produktd jen minimalng.
V poslednich nékolika letech zacala nabizet obloZzené misy z vlastnich vyrobkd, ¢ehoz
hojné vyuzivaji zakaznici pfi poho$téni na riznych oslavach. Se zaméstnanci firmy se lze
individualné¢ domluvit na nachystani uzené kyty pfimo z udirny tak, Ze si ji vyzvednou

ALY

k rozsireni sluzeb pro zakazniky.

6.3.1 Hodnotové krivky

Na zaklad¢ téchto vstupnich informaci jsem vytvofil hodnotovou kfivku nejprodavanéjsiho
produktu firmy, coz jsou Motkovské klobasy. Hodnotové kiivky jsem vytvofil také pro dva
konkurenty. Prvni konkurent je podobnd firma, ktera plsobi na stejném trhu jako nami
sledovand firma a ma i podobny sortiment prodeje. Jako druhého konkurenta jsem zvolil
velky obchodni fetézec. U téchto konkurentti jsem identifikoval podobny produkt a nasled-
né jsem tyto produkty hodnotil v oblasti ceny, kvality, design, propagace a dostupnosti.
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Hodnotové krivky
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Obrazek 5 Hodnotové kiivky (vlastni zpracovani)

Na zaklad¢ téchto dat miZzeme konstatovat, ze firma ma velké nedostatky v oblasti propa-
gace a dostupnosti svych produktil. Pfitom ma nejlepsi pomér mezi cenou a kvalitou, ¢ehoz
by Slo velmi efektivné vyuzit pravé v propagaci. Dostupnost je ovlivnéna velikosti firmy,

kdy firma nedisponuje hustou siti svych prodejen jako ostatni dva konkurenti.
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7 ANALYZA KLICOVYCH ZDROJU A SCHOPNOSTI

7.1 Lidské zdroje

vvvvvv

neni tomu jinak ani ve spolecnosti Maso uzeniny Jan. Lidé, jejich znalosti a dovednosti
jsou zakladem uspéchu firmy. Pokud si masnou produkci predstavime jako vateni ve vel-
kém, tak ptistup ke stejnym surovinam a technologiim vam rozhodné nezaruci, ze vysledny

produkt bude stejny. Pravé cloveék tomu dodava tu pravou ptidanou hodnotu.

7.1.1 Druhy prace a vyplyvajici poZadavky na lidi

Zde analyzuji jednotlivé pracovni pozice a vyplyvajici pozadavky na pracovniky, které se

vyskytuji ve spolecnosti Maso uzeniny Jan.
Bourac

Hlavni pracovni naplni pracovniki bourarny je vykostovat veptové pllky a hovézi ctvrté.
Vedlejsi pracovni ¢innosti je chystat jednotlivé objednavky a vykost'ovat maso, které se
neprodalo ptedesly den v obchod¢. Z diivodu fyzické narocnosti, kdy pracovnik musi zve-
dat tézka bfemena, jsou na této pozici pouze muzi. Tato pozice také vyzaduje zru¢nost se

zachézenim s noZem, sekerou a elektrickou pilou.
Prodavacd

Pozice prodavace v feznictvi klade vétsi naroky na ¢loveéka nez stejna pozice v klasickych
potravinédch, zelenin€ nebo pekaistvi. Prodavac¢ se musi naucit, jak spravné nakrajet a na-
sekat maso. Zni to sice trivialné, nicméné nabyti potfebnych znalosti zabere urcity cas.
Tato pozice také klade diraz na peclivost a Cistotu na pracovisti. Ve firemnich prodejnach
zaméstnanci na této pozici chystaji oblozené misy, k ¢emuz potfebuji uréitou kreativitu
a uméleckého ducha. Na pozici prodavace také musi zaméstnanec ovladat natrezovy stroj,
elektronickou kasu a mit zakladni matematické mysleni. V neposledni fad¢ prodavac takeé
pracuje s lidmi, proto je velmi dilezité, aby jeho vystupovani bylo velmi ptijemné a napo-

mocné.
Fakturant

Zamgéstnanec na této pozici pievazné pracuje s pocitaCovym programem, diky kterému
muze vystavovat jednotlivé dodaci listy nebo faktury. Osoba na této pozici také vede jed-

notlivé sklady, ptebird objednavky, poptipadé vykonava veskerou podplrnou administra-
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tivni ¢innost. Na této pozici je kladen diiraz na preciznost provedené prace. Zaméstnanec

se musi orientovat ve veSkerych dokladech a smlouvach a musi ovladat praci s pocitacem.

Technolog

vvvvvv

pu ve vyrobé a je zodpovédny za kvalitu vyslednych produkti. Musi ovladat préci
s klitrem, michackou, udirnou, narazkou, mlynkem, masirkou, nastfikovacim strojem, vy-
robnikem ledu, panvi, varnym kotlem, chladici a mrazici technikou. Clovék na této pozici
musi mit velmi kladny vztah k vafeni, coz v podstaté masna vyroba je, pouze trochu ve
vetsim. Zaméstnanec na této pozici také musi mit urcité vid¢éi schopnosti, jelikoz rozdéluje

a zadava praci ostatnim pracovnikiim.

Ridi¢

Tato pozice je pomérn€ ndro¢nd na psychiku daného jedince. Nejen ze musi ddvat pozor na
cestu, ale i v mnoha piipadech mu volaji jednotlivi odbératelé a doobjednavaji si zbozi.

Zaméstnanec na této pozici musi manipulovat s bednami, které mnohdy vazi i pres 15kg.

Ridi¢ také reprezentuje firmu, proto musi mit odpovidajici vystupovani.
Pracovnik vyroby

Uzce spolupracuje s technologem. Hlavni néplni je pracovat na tGseku vafené vyroby, coz
vyzaduje schopnost ovladat panve a varné kotle. Na tomto tseku samostatné dochucuje
vyrobky, coz ho ¢ini odpovédnym za jejich kvalitu. Dal$i hlavni ¢innosti je obsluha naraz-

ky a distribuce materialu uvnitf vyroby.
Vedouci

Vedouci ma na starost nakup vSech hlavnich surovin, které jsou potieba pro plynuly pro-
voz firmy, proto musi mit velmi dobry pfehled o cenach na trhu a technologii masa. Je di-
lezité, aby mél alesponi zédkladni schopnosti k vykonavani vSech ostatnich pracovnich po-
zic. Ve spolecnosti se vedouci vyuziva jako ndhradnik v ptfipadé krize, kdy musi umét na-
hradit jakéhokoliv pracovnika. Vedouci musi mit vid¢i a vyjednavaci schopnosti, protoze

koordinuje vSechny ostatni zaméstnance.
Matice lidskych zdroji a kompetenci

V matici, ktera je nize uvedena, analyzuji vsech 17 zaméstnancti firmy Maso uzeniny Jan
Z pohledu toho, jakou pracovni pozici vykonavaji, tyto pozice jsem oznacil pismenem P.

Pismenem M, jsem oznacil ty pracovni pozice, které zaméstnanec normalné nevykonava,
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nicméné ma zkusenosti a dovednosti tuto pozici zastdvat. X nam tikd, ze zaméstnanec ne-
méa zadnou zkusenost s touto pozici a jeho nasazeni na tuto pozici bez predeslého prosko-

leni neni mozné. Jednomu pracovnikovi mize byt pfifazeno vice pozic k vykonavani.

Tabulka 1 Matice lidskych zdroji a kompetenci (vlastni zpracovani)

Cislo Vék boura¢ prodavac fakturant technolog Fidic pracovnik vedouci
zaméstnance vyroby
1. 56 M M X P M M P
2. 39 P X X P X M X
3. 43 P M X X M X X
4. 36 P M X X P X X
5. 58 X X X M X P X
6. 61 X X X X P X X
7. 38 M X X M P M X
8. 41 X P P X M X X
9. 52 X P X X X X X
10. 47 X P M X X X X
11. 35 X P X X X P X
12. 40 X X X X X P X
13. 44 X X X X X P X
14. 35 X P X X P X X
15. 42 X P X X X X X
16. 44 X P X X X X X
17. 28 X P X X X X X

Primérny vék zaméstnancii

Primérny v€k zaméstnancti je 43,47 rokil, coZ povazuji za pomérné vysoké ¢islo. Pokud
bereme v potaz aspekty vék a kompetence zaméstnancti, nejvétsi problém vidim ve véku
vedouciho. V soucasné dobé firma nemd adekvatni ndhradu a pfi rozhodnuti soucasného
vedouciho opustit tuto pozici by méla firma existen¢ni problémy. Proto by firma méla zacit
se zaSkolovanim dal$i osoby do problematiky této pozice. Primér v€ku zaméstnanci

u ostatnich pracovnich pozic se vyrazn¢ neodchyluje od celofiremniho praméru.
Minimalni a skute¢né stavy pracovnikii na pozicich

V tabulce niZze se v€nuji minimdlnimu poctu zamé&stnancl, ktefi musi vykonavat danou
pracovni pozici, aby zabezpecili plynuly chod spole¢nosti. Tento minimalni pocet porov-
navam se skuteCnym stavem, ktery je v soucasné dob¢ ve firm¢. Posledni fadek se vénuje
poctu zaméstnanci, ktefi mohou vykonévat danou pracovni pozici. Nejvetsi problém ma

firma na pozici vedouciho, kde firma nemé adekvatni nahradu za pana Kuceru. Jeden
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z hlavnich kol vedouciho je komunikovat s dodavateli a domlouvat ceny vstupti a jejich
kvalitu. Pfi nedostate¢né kvalifikaci na této pozici by firma mohla ztracet i nékolik desitek
tisic korun tydné. Nicméné neustdle pracovni nasazeni pana Kucery miize vést az
k syndromu vyhoteni. Dalsi velky problém vidim na pozici fakturanta, kterou vykonava
pravidelné pouze jedna osoba. I kdyz je to pozice, kterou management firmy vnima jako
pozici nepfinasejici vécnou hodnotu, je tato pozice nenahraditelnd. Vytvaii zdkonné pod-
klady pro finan¢ni spravu a dal$i kontrolni slozky statu. Dalsi problém muze firma
vV budoucnu pocitit na pozici bourac, kde je sice pét kompetentnich lidi vykonavat tuto po-
zici, nicmén¢ Ctyfem z nich je vice jak 40 let. Vyskolit persondl na tuto pozici je pomérné

obtizné a trva znacné ¢asové obdobi.

Tabulka 2 Porovnani minimalniho a skute¢ného stavu pracovnikii na pozici

(vlastni zpracovani)

boura¢ prodava¢ fakturant technolog Fidi¢ pracovnik vedouci

vyroby
minimalni 2 6 1 1 2 3 1
pocet
skutecny stav 3 8 1 2 4 4
mtuze 5 11 2 4 7 7
vykonavat

7.1.2 Motivaéni systém

Spole¢nost nemé zadnou ucelenou koncepci, ve které by feSila sviij motivaéni systém.
Primérné platy v Moravskoslezském kraji pro stejnd povolani, jako jsou vykondvéana ve
firm& Maso uzeniny Jan, odpovidaji i priméru ve firmé. Nicméné¢ i tak jsou tyto platy hlu-
boko pod celorepublikovym primérem. Z tohoto divodu nejveétsi motivacni impuls pro
zamestnance jsou penézni odmeény. V celé organizaci se vyuziva pouze stanoveni mzdy na

zakladé casové mzdy, coz neefektivné motivuje k lepSimu vykonu zamé&stnanc.
Druhy motivace uplatiiované ve firmé Maso uzeniny Jan

- Casova mzda

- Odmeény za dobfie provedenou ¢innost

- Moznost bezplatné svacit produkty firmy

- Na né&kolika pozicich flexibilni pracovni doba

- Po domluvé moznost vyuziti firemniho automobilu pro osobni ucely
- Moznost beztiroéné firemni ptijcky

- Na né¢kterych pozicich sluzebni telefon
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- Moznost seberealizace
Rozvoj pracovnikii

Firma ma velmi malé procento fluktuace, proto nebyl diivod se zaobirat systémem, ktery
by se zabyval neustalym proSkolovanim. Firma ke kazdému jedinci pfistupuje individualné
podle toho, na jakou pozici se pfipravuje. Nejte€zsi proSkolovani je na pozice bourac
a technolog, kde se kombinuji metody asistovani a kou¢ovani. Novy pracovnik zprvu pou-
ze asistuje zkusenému pracovnikovi a postupem cCasu se zkuseny pracovnik stava koucem,
takze podnécuje nového pracovnika k vétsi aktivité a ddva mu zpétnou vazbu o jeho vyko-
nech. Zaméstnanci na pozici pracovnik vyroby rotuji mezi pozicemi vaiena vyroba, kde se
staraji o produkei jelit, jitrnic, tlatenky, sadla, Skvarkli a pozici narazka, kde obstaravaji
narazeni dila do stiev. Diky tomu zadny z pracovnikll neni Cisty specialista a druzi pracov-

nici ho mohou Iépe nahradit. Firma tak také eliminuje monoténnost vykonavané prace.

7.2 Majetek podniku

7.2.1 Dlouhodoby majetek podniku
Nemovitosti

Firma v soucasné dob¢ nedisponuje zadnymi prostory ve svém vlastnictvi. V soucasné
dob¢ je v pronajmu ve trech prostorach, a to v Motkové, kde ma obchod a prostory, které
vyuziva k bourdni masa, Studénce, kde se nachdzi prodejna a vyrobna, a v Roznové pod
Radhostém, kde se nachdzi firemni prodejna. Fakt, Ze firma nema Zadnou vlastni nemovi-
tost, pomérné siln€¢ ovliviiuje vizi spolecnosti, jelikoz to vnasi urcitou nejistotu do jejiho

dalsiho piisobeni.
Stroje a zarizeni

Firma disponuje veSkerou potiebnou technikou k produkci, distribuci i prodeji masa
a masnych vyrobkl. Technologie potiebnd k produkci masa ma své specifika. Mizeme
fict, ze technologicky postup zde neni tak rychly, jako naptiklad ve strojaiském pramyslu.
Proto casto 1 pln€ odepsany stroj se uplatituje ve vyrobé. Firma v soucasné¢ dob¢ disponuje
ttemi vozy vybavenymi chladici technikou, které vyuziva k distribuci masa a masnych
produkt k jednotlivym odbératelim a do vlastnich firemnich prodejen. Kazda firemni
prodejna je vybavena nékolika chladicimi vitrinami, chladicim boxem, mrazicim boxem,

nafezovym strojem, mlynkem na maso, vahami a pokladnou.
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7.2.2 ObéZny majetek

V piepoctu na K¢ ma firma nejvétsi finanéni prostiedky pravé v obézném majetku. Ve
firm¢ muzeme délit obézny majetek na dvé hlavni skupiny, a to obézny majetek v hmotné

podob¢ a ve finan¢ni.

Za obézny majetek ve hmotné podobé¢ jsou pokladany vSechny druhy vstupnich materiald,
pfi¢emz nejveétsi procento financnich zdroju pfipada na ndkup masa, obalovych materidlt
a kofeni. Pii analyze celkovych naklada jsem zjistil, Ze vice nez 80 % nakladd firmy ptipa-
da praveé na spotiebu obézného majetku. Nakup materidlu v podobé ptilek a ¢tvrti ma sva
specifika. Clovék, ktery nema znalosti technologie masa a mél by na starost nakup, by se
zejména soustfedil na cenu vstupnich surovin, v tomto piipadé ptilek a ¢tvrti. Cena je ne-
smirng dilezita, protoze i korunovy rozdil na cené za kilogram piilky se projevi rozdilem
ceny vstupt az 1500 K¢ za den. Nicméné pokud pilky nebudou dodény v odpovidajici
kvalité, poskozeni spolenosti mize byt az 5 000 K¢&. Zde nastava problém, kdy firma
uplatituje metodu vedeni zasob JIT, coz znamend, ze maso, které v noci bourd, hned rano
expeduje. Firma je tedy v pomyslnych klestich, kdy na jedné strané ji bylo dodano nekva-
litni maso, a na druh¢ strané¢ mé zavazky vici svym odbératelim k dodani odpovidajiciho
mnozstvi masa. Proto v soucasné dobé je firma nucena takovou dodavku ptevzit a nasledné
napomenout dodavatele, aby se to neopakovalo. V nékterych ptipadech spolecnost pozadu-
je slevu na dané dodéavce, nicméné dosazena sleva nedosahovala ujmy spolecnosti. Firma
nevede zadny zptsob hodnoceni dodavatelti. Nize vizualizuji proces nédkupu a expedice
masa, ktery se ve spole€nosti uplatituje kazdy pracovni den. Pfi tomto sestaveni procesu je

vystaven fakturant vysokému tlaku, a to z ddvodu omezeného ¢asu pro fakturaci.
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Proces prejimky a expedice masa

Facatek

Prebirka materialu

ME

g material
poradku?

nutné tento Wraceni dodaviy Konec

material?.

ANO

Dodatecéné jednani
o korekci ceny

Bourani masa

Expedice masa

Fakturace masa

Konec

Obrazek 6 Proces pfejimky a expedice masa (vlastni zpracovani)

Za finan¢ni obéZny majetek jsou ve firmé povazovany penize v pokladn€ a na bankovnim
uctu, pohledavky u odbératelt a stravenky, kterymi lze platit ve firemnich prodejnéch.
Firma nijak nepropocitava hodnoty své likvidity, pouze ma stanovenou minimalni hranici
volnych penéznich prosttedki, které musi byt na uctu. Celkové bych zhodnotil, Ze firma je
ptekapitalizovana, pfi propoctu okamzité likvidity se dostaneme na hodnotu 5,2, pficemz
doporucena hodnota by se méla pohybovat v rozmezi 0,2 az 0,5. Je to zplsobeno tim, Ze
firma nejvétSim svym dodavateliim plati pfedem, coz pouziva jako konkurencni vyhodu,

diky které se dostane na lepsi ceny vstupnich surovin.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 50

Proces platby dodavatelii

Ve firm¢ v priméru jedenkrat tydné se vyhotovuje hromadny ptikaz k thradé, ktery musi
fidi¢ dovézt piimo majiteli firmy; pokud je pfitomen, tak jej podepise ihned, pokud pfito-
men neni, zanecha se u néj v kancelafi a ¢eka se na podpis. Po podpisu muze fidi¢ odvézt

ptikaz do banky. Nésledn¢ orazenou kopii prikazu piiveze zpét do firmy.

Takto narocné feseni tohoto procesu je zejména z divodu urcité kontroly majitelem firmy.
Z minulosti ma Spatné zkuSenosti s pfenechanim urcitych pravomoci ohledné bankovniho
uctu nekterému ze zaméstnancii. Majitel firmy ma averzi vi¢i modernim technologiim,
proto neumi zapnout notebook a tak jediné dosavadni feSeni je soucasny naro¢ny proces.
Za dobu mého pusobeni ve firme jsem se setkal s n€kolika chybami v tomto procesu.

- Neciteln¢ napsané ¢islo cilového uctu.

- Spatny podpisovy vzor.
- Zapomenuti na prikaz.
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Facatek

Zhotowveni prikazu

Podpis prikazu

Doruceni prikazu
do banky

Opraveni chyby

Odeslani penéz

Konec

Obrazek 7 Proces platby dodavatelim

(vlastni zpracovani)
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8 ANALYZA DOSAHOVANI PRIMYCH VYSLEDKU

8.1 Rizeni nakladi

Spolecnost se touto problematikou zabyva pouze okrajové. Naklady na jednotlivé produkty
jsou vétsSinou stanovovany na zakladé kvalifikovaného odhadu majitele firmy. Jednotlivé
cenové vykyvy vstupnich surovin se projevuji ve vyslednych cenach produkt jen mini-

malné.
8.1.1 Clenéni nakladi

Ve spolecnosti se vyuziva pouze druhové Clenéni nakladd, které firma vede pro potiebu
podvojného tcetnictvi. Nize je uvedena tabulka za tii posledni roky, které ma zatim firma

ve svém ucetnictvi k dispozici.

Tabulka 3 Druhové ¢lenéni nakladt (vlastni zpracovani)

2011 2012 2013

spotrsil:if:umate- 632 202 2.0 % 647 094 2,0 % 616152 1,8 %

Prodané zbozi 26373428 816% 25931705 819% 27903008 82,7 %
Spotieba energii

a dalSich ne-
skladovatelnych 908 012 2.8 % 847 790 2,7 % 828411 2,5 %

dodavek

Mzdové a ostat-
ni osobni nakla- 2 928 897 9,1% 2 758 351 8,7 % 3069376 9,1 %

dy

Odpisy 260000 08% 135215 04% 156708  0,5%
Opravyaudr- 591506 099 272246  09% 125363 0.4 %

zovanl

Ostatni sluzby 823 236 2.5 % 861 406 2.7 % 881593 2.6 %
Ostatni naklady 94 723 0,3% 210 966 0,7% 156924 0,5%

Celkem 32311704 1000 31464773 1000 33757535 1000
% % %

Jak si miizeme vSimnout, nejvétsi naklady jsou na prodané zbozi, které ve vSech sledova-
nych obdobich ma podil vice jak 80 % na celkovych nakladech. Firma za zbozi povazuje
veskeré své produkty, které vyrabi ve své prodejné, ale i maso v syrovém stavu, které dal
nabizi. Proto si pod polozkou nakladii na prodané zbozi musime ptedstavit vstupni materiél

pro potieby produkce tohoto zbozi. Jde zejména o maso v podobé¢ piilek a hovezich ctvrti,
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popiipad¢ bourané maso, které firma nakupuje pro potfeby své vyroby. Druhou nejvy-
znamngj$i polozkou jsou mzdové néklady, kde firma zatazuje ndklady na mzdy zamést-
nancu tak 1 majitele firmy, socidlni a zdravotni pojisténi. Podil této polozky na celkovych
nakladech se pohybuje okolo hranice 9 %. Produkce a prodej masa a masnych vyrobki je
pomérné dost energeticky narocnd, proto jednou z nejvyznamnéjSich nékladovych skupin
jsou naklady na energie a neskladovatelné dodavky, coz v podstaté znamena naklady na
elektrickou energii, vodu a plyn. Jejich podil na celkovych nakladech se pohybuje okolo
2,6 %. Poslednim vyznamngéj$i nakladovou skupinou jsou naklady na ostatni sluzby, jejich
podil se pohybuje okolo 2,6 %. Pod touto polozkou firma vede vSechny naklady na ndjmy.

Tato pomérné vysoka hodnota je zptisobena absenci vlastnich prostor.

8.1.2 Naklady na vstupni suroviny

Rizeni nakladil ve firmé neméa moc propracovany charakter. Jak jiz jsem zmitioval diive,
velmi dilezita je kvalita vstupnich surovin. Pro ziskani informace, kolik kg jednotlivych
druhii masa firma z jednotlivé dodavky vybourd, se pouzivaji bouraci listy. Na zaklad¢
nich firma i ocefiuje naklady na jednotlivé druhy masa. Jak si miZzeme v§imnout na boura-
cim listu niZe, jeho problémem je, Ze ocenuje jednotlivé polozky pomoci prostého vynaso-
beni poctu vybouranych kilogrami, ktery vynasobi cenou za kilo veprové pulky. Tento
Zpusob ocenovani je velmi jednoduchy, nicméné muze nastat teoreticka situace, kdy firma
ma na skladu 1000 kg vepfovych noZek, které nemaji takika Zadnou prodejni hodnotu,
nicméné firma je ve skladu vede v hodnoté 47 800 K¢. Problém je, Ze tento bouraci list by
byl pouzitelny pouze v tom piipadé, pokud by firma dostavala dodavky pilek v té kvalité,
na jakou je nastaven a ve stejné uprave. Firma nakupuje pilky od vice dodavateli a jsou
bud’ klasické, nebo pilka bez nozek a hlavy. Kvili vS§em témto faktorim je evidence skla-
dii na bazi tohoto bouraciho listu velmi nepfesna a vede se pouze z ditvodu povinnosti vést
evidenci skladd firmou, ktera ma podvojné tcetnictvi. Firma také nema informaci o teore-

tické vstupni cen€ jednotlivych druhli bouraného masa.
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Bouraci list

Nazev Cena za kglHmotnost (kg)| Makupni cena (Ké)Prodejni cena za kgl Prodejni cena celkem
Vepiova piilka 47,80 KE 121540 58 096,12 K¢

1 |Kotleta s.k. 91,16 4 357,21 K§| 39,00 K& 8 112,80 K&
2 |Krkovice s.k. 102,09 4 580,07 K¢| 78,00 K¢ 7 963,30 K¢
3 |Bok s.k. 181,09 8 656,32 K¢| 65,00 K& 11 771,15 K¢
4 |Kolena 76,57 3 660,06 KE| 42,00 Ké 3 215,95 K§|
5 |Kyta 134,91 6 448 67 KE| 90,00 Ké 12 141,85 K&
& _|Plec 79,00 3 776,25 KE| 78,00 Ké 6 162,08 K&
7 |vyiez 131,26 6 274,38 K& 76,00 Ké 9 976,00 K&
8 |Kriiove kosti 12,15 530,96 KE| 44,00 Ke 534,78 K¢
9 |Zebirko 24,31 1 164,92 K¢ 48,00 K& 1 166,78 K¢
10 |Panenka 7,29 348,68 KE| 125,00 KE 911,65 KE
11 |Kihie 60,77 2 904,81 K| 5,00 Ké 303,86 K&
12 | Ovar 41,32 1 975,27 K| 30,00 Ké 1239,71 K¢
13 |Hlava 72,92 3 485,77 K| 25,00 Ké 182310 K¢
14 |NoZky 20,66/ 987,63 KE| 2,00 K¢ 41,32 K&
15 |Vepiove vyrobni tuéne 122,76 5 867,71 K¢| 35,00 K¢ 4 796,44 K¢
16 | Sadlo bez kiie 24,31 1 161,92 K| 45,00 Ké 1 093,86 KE|
17 |Vepiove kosti 32,45 1 561,17 K| 0,00 Ké 0,00 K&
18 |Manipulaéni ztrita 2 193,00 K& 0,36 17,43 Ki 0,00 Ké 0,00 K&
Soucet 21,?8870291- 1 215,40 58 096,12 K¢ 70 754,51 K&

Obrazek 8 Bouraci list (interni dokumenty firmy)

8.1.3 Kalkulace vyrobki

Pro jednotlivé druhy vyrobki ma firma stanovené normy vstupnich surovin. Tyto suroviny
ma ohodnoceny bud’ cenami trznimi, nebo na zakladé kvalifikovaného odhadu. V piipadé
zmény cen nékterych vstupnich surovin firma obvykle vyrobky nepifecenuje. Z ucetnich
vykazl je ziejmé, Ze piiblizn€ 80 % néakladl je vynaloZeno na spotfebu vstupnich surovin
a 20 % nakladt pripada na vSechny ostatni ¢innosti, jako jsou mzdy, ndjmy, energie, po-
honné hmoty atd. Proto firma vyuzivéa 20 % ptirazky ke vstupnim surovinam, tak aby zjis-
tila kalkulaci plnych nakladd. Tento zpiisob kalkulace je jednoduchy, nicméné velmi ne-
ptesny, jelikoZ vynaloZené druhotné ndklady pii vyrob&é masnych produktti jsou mnohona-
sobné vyssi nez pii pouhém bourani a expedovani syrového masa, coz tato kalkulace neza-
chycuje. Stanovena pfirazka 20 % je také chybna, jelikoZz pokud veskeré ostatni naklady

jsou 20 %, prirazka musi byt stanovena na 25%, aby byly vsechny naklady alokovany.

8.2 Rizeni vynosi

vV

Produktovy sortiment spolecnosti spadd do vyS$iho nadpriméru az kvalitativniho vidce

V oboru. Proto se firma nesnazi vést cenové valky s prekupniky masa, kteti obchoduji se
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zavakuovanym masem, které Casto obsahuje ptidanou vodu a Skrob. Po celou dobu Zivot-
niho cyklu vyrobku drzi firma piiblizné konstantni cenu. V jeji cenové politice nejsou za-
komponovany zadné cenové akce. Je to z divodu toho, ze firma bere své produkty jako
substituty, proto vzdani se ¢asti marze u jednoho produktu a navysSeni jeho prodeje snizi

prodej jinych produktti.

Firma ma dvé rizné cenové nabidky, prvni obsahuje ceny, které se pouzivaji ve firemnich
prodejnach, a druha cenova nabidka obsahuje ceny pro velkoodbératele, ke kterym firma
dostava své produkty prostfednictvim vlastniho rozvozu. Ceny pro velkoodbératele jsou na
rozdil od cen na prodejnach uvedeny bez dané z pridané hodnoty a nezévisle na DPH jsou
0 5 % levngjsi. Firma ma nékolik kli¢ovych odbératelt, kterym poskytuje navic slevu 4 %

na veskerou produkci.

Pro vécnou ukazku toho, Ze firma velmi mélo zasahuje do cen svych vyrobki, coz je i zpl-
sobeno konkurenci na daném trhu, jsem sestavil graf, ktery sleduje cenovy vyvoj vybra-
nych produktii za poslednich pét let. Ceny v grafu jsou pro potieby velkoodbérateli a jsou
uvedeny bez DPH.

V 4 L) 4 (=]
Vyvoj ceny vybranych produktu
160 K¢
140 K¢
120 K¢ — Silovecks nirk
ilovecké parky
100 K¢ —_ o
a— = \/eprové klobdsy
80 K¢ i .,
Sé4dlo skvarené
K¢ v
60 Ke = Cesnekovy bok
a0kKe ——3unka JAN
20 K¢
0 K¢
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Obrazek 9 Ceny vybranych produktt (vlastni zpracovani)

Z grafu vidime, ze firma velmi malo zasahuje do cen svych produktt. Pokud provadi zmé-
ny, provadi je skokové€ a zpravidla u vétsiho poctu vyrobkl. Musim konstatovat, Ze cenova

politika na poli syrového masa je jen o néco malo flexibilné;si.
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Vyvoj cen zakladnich surovin
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Obrazek 10 Vyvoj cen zakladnich surovin (vlastni zpracovani)

Graf vyvoje cen zakladnich vstupnich surovin je dynamictéjsi, nez graf cen vybranych
produkti firmy. V tomto grafu jsou zaznamenany primérné ceny vstupnich surovin,
nicméné vykyvy hlavné v roce 2014 byly u vepfového masa velmi znatelné. V urcitém
¢asovém obdobi v tomto roce se cena této komodity pohybovala nad hodnotou 54 K¢ za
kilogram. Rozdil mezi cenou vepiovych ptlek v tomto obdobi a cenou, ktera je dnes, je 12
K¢ za kilogram. Na tento vyvoj ceny vstupt firma zatim nezareagovala, dle managementu
se firma snazi kompenzovat ztraty, které vznikly diky vykyvu ceny vstupnich surovin
v roce 2014. Cena hovézich ¢tvrti nema tak zésadni vliv na vyvoj ceny vstupll produktii
firmy, protoze hovézi maso ma ve sloZeni produktli minoritni charakter. I tak cenové zvy-
Seni tohoto vstupu za poslednich pét let o 7,8 K¢ je pro firmu z4sadni a vyraznou meérou se
podili na snizeni hrubého rozpéti. Ze vSech vySe zminénych dat vyplyva, Ze firma dava

ptrednost stabilni cené svych produktl pfed stabilni urovni svych krycich ptispévkd.
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9 ANALYZA ORGANIZACNI STRUKTURA A KOMUNIKACE

9.1 Organizaéni struktura

V organizaci jsou tfi stupné fizeni. Nejvyssi stupei fizeni je predstavovan majitelem firmy,
ktery ¢ini veSkerd strategickd rozhodnuti. PIn¢ k dispozici je mu externi Gcetni, kterd mu
zpracovava zékladni informace pro vedeni spolecnosti. Druhy stupen fizeni je ptedstavo-
van sttediskem v Motkové, kde je bourarna, prodejna a mezisklad masa a uzenin pro po-
tteby expedice. Veskeré objednavky jsou evidovany praveé v tomto stredisku. Zde také pra-
cuje fakturantka, ktera blizce spolupracuje s externi ucetni. Posledni stupen fizeni je za-
stoupen stiediskem ve Studénce a firemni prodejnou v RoZznové pod Radhostém. Stiedisko
Studénka obsahuje firemni obchod a vyrobnu. Vyrobna uzce spolupracuje se stiediskem
Moftkov tak, aby co nejlépe odhadla potfebné mnozstvi vyroby. Posledni jednotkou v orga-
nizacni struktuie je obchod v Roznoveé pod Radhostém, ktery spada plné pod stredisko
Motkov.

majitel firmy

stredisko
Morkov

sredisko obchod Roznov
Studénka pod Radhostém

Obrazek 11 Organizaéni struktura spolecnosti (vlastni zpracovani)

Soucasna organizacni struktura ma neformalni charakter. Neexistuje Zadny firemni doku-
ment, ktery by tuto problematiku popisoval. Proto vySe zminén4 struktura je popis realného
stavu. Tato struktura vznikla postupnym nabalovanim dalsich stfedisek na zakladni stie-

disko v Motkové. Diky tomu jiz nema plochy tvar a je dost centralizovana. Je velmi silné
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ovlivnéna geografickym rozdélenim jednotlivych stiedisek, coz také komplikuje komuni-

kaci mezi stedisky.

9.1.1 Rozhodovaci struktura

cvwr

prodavacky rozhoduji o mnozstvi dodanych produktii na tyto prodejny. Nemaji zadné
kompetence manipulovat s cenou. Ve stiedisku Motkov je soustfedéna vétsina rozhodova-
cich procesu, které¢ se zabyvaji béznym chodem firmy. Stfedisko Motkov je pomyslnym
spojovacim ¢lankem mezi vSemi ostatnimi ¢lanky organizac¢ni struktury, proto se také fir-
ma potyka s ndrazovym piehlcenim tohoto stiediska. Veskeré strategické rozhodovani
a ¢ast rozhodovacich procesii zabyvajici se béznym chodem firmy pfipada na majitele fir-
my. Majitel firmy k tomu vykonava bézné Cinnosti jako fadovy zaméstnanec, proto se
potyké s ptehlcenim. Firma nema provazany systém rozhodovacich struktur s motivacnim

systémem, proto Se firma v nékterych pripadech potyka s laxnim pfistupem zaméstnancui.

9.2 Komunikace

Komunikace v kazdé spolecnosti nabyva nesmirn¢ dalezitého charakteru. Diky faktu, ze
analyzovana spolecnost ma oddélenou bourarnu s expedici od vyrobny a jejich geograficka
vzdalenost je pfiblizné 32 km, je zdkladni podminkou fungovéani spolec¢nosti komunikace
mezi témito stfedisky. Neziidka se firma potyka s komunika¢nim Sumem, ktery nasledné
ma za vinu delsi distribuéni proces, popiipadé $patné nastaveni vyrobniho planu. Komuni-
kace mezi stfedisky probiha prostfednictvim telefonnich rozhovorl, poptipadé pomoci
papirovych dokumentt, které distribuuje mezi stiedisky tidi¢. Za dobu plisobeni ve spolec-
nosti jsem se setkal s mnohymi dokumenty, které byly necitelné napsané, coz v ptipadé
nachystaného mnozstvi v objednavce ptinejlepSim velmi zdrzi expedici a pfinejhor§im

poskodi bud’ spolecnost nebo odbératele.

Kapitola sama o sob¢ je informacni systém spolecnosti. Fakturant vystavuje dodaci listy,
faktury a vede sklady. Nejvétsi problém soucasného systému je to, Ze program pouzivany
spolec¢nosti neni kompatibilni s programem, ktery pouziva externi ucetni. Proto externi
ucetni kazdou fakturu musi ruéné zadat do svého ucetniho programu. Tento fakt velmi

zdrazuje tuto sluzbu.

Komunikaci mezi bouraci, ktefi piebiraji vstupni material, a majitelem firmy, ktery jedna

s dodavateli, povazuji za Spatnou. Jiz diive jsem se zminoval o dllezitosti kvality vstup-
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nich surovin. V pfipad¢ nedodrzeni kvalitativniho standardu ze strany dodavatele je dulezi-
té tuto situaci okamzité fesit a pozadovat slevu. Nicméné bouraci neinformuji majitele fir-
my o kazdé nestandardni dodavce vstupnich surovin, diky ¢emuz firma ztraci vyznamné
finan¢ni prostfedky. Osobné to ddvam za vinu nulovou zaangazovanosti bouracti na tom,

Vv jaké kvalité vstupni suroviny pfijdou.
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10 VYMEZENI PROJEKTU

Pted zacatkem projektu je diilezité definovat cile projektu, a jeho vystupy.

10.1 Definovani projektu

Nazev projektu:
Vlastnik projektu:

Vedouci projektu:

Casové omezeni:

Projekt zlepSeni systému fizeni ve spole¢nosti Maso uzeniny Jan
Bc. Adam Kucera projektovy manazér, student UTB ve Zlin¢
Jan Kucera, majitel spolecnosti

Bc. Adam Kucera projektovy manazér, student UTB ve Zliné

Projekt je tfeba vyftesit do 31. 12. 2015

10.2 Hlavni a dil¢i cile projektu

Pozadavky firmy:

Zamér projektu:

Hlavni cil:

Vystupy projektu:

Vytvofit novy systém fizeni, ktery zlepsi informovanost vedeni o
déni ve firmé&, a podpoii rozvoj pracovnikii a komunikaci. Sestavit

poslani vizi a strategii, které zajisti budouci setrvani firmy na trhu.

Spokojenost zdkaznikd s produkty firmy, celkova spokojenost za-

méstnanct, a prosperita firmy.

Zlepsit systém fizeni ve spole¢nosti Maso uzeniny Jan.
Vytvofeny novy systém motivace

Vytvofena nova strategie, poslani a vize spole¢nosti
Nova organizacni struktura spolecnosti

Novy systém ¢lenéni nakladi

Novy proces piejimky materialu

Novy proces platby dodavatelim

10.3 Logicky ramec projektu

Logicky ramec je zdkladni pomickou pro fizeni projektu. Pomoci logického ramce analy-

zujeme jednotlivé problémy, urc¢ime si cile projektu a stanovime si aktivity, které napomo-

hou k odstranéni problému. Logicky ramec projektu je vyobrazen v pfiloze ¢. I.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 61

10.4 RIPRAN analyza

Je analytickd metoda pro zjisténi rizik projektu. Jednotlivym hrozbam pfiirazuje pravdépo-
dobnost jejich vzniku a jejich dopad na projekt. Nasledné stanovi hodnotu rizika. U kazdé

hrozby je opatteni, které povede k jeji eliminaci. RIPRAN analyza je v pfiloze €. I1.

10.5 Harmonogram projektu

Vizualizace ¢asového harmonogramu je obsazena v piiloze Cislo IV. Projekt jsem rozd¢lil
do deviti hlavnich ¢innosti. VétSina z nich nema na sebe pfimou navaznost, proto opozdéni
¢innosti, na kterou neni navazana dalsi ¢innost, nebude mit za disledek prodlouzeni celko-
vé délky projektu. Nejdelsi ¢innosti je sbér dat pro ucely nové kalkulace, ktera potrva osm
mésict. Tato ¢innost prvni Ctyii mésice nebyla intenzivné vykonavana z diivodu soubézné-
ho feSeni dalSich ¢innosti. Pro kvalitu vyslednych dat, je velmi dilezité pochopeni techno-
logickych postupti, proto jsem stanovil u ¢innosti pomérné dlouhy ¢asovy tsek. Na sbér
dat pfimo navazuje zavedeni nového motiva¢niho systému, pro ktery potfebujeme piesné
kalkulace vyrobkii, tak abychom mohli ur¢it marze a z nich patficné odmény pro prodava-

¢e. Posledni fazi projektu z pohledu ¢asu je aplikace nové organizacni struktury.

10.6 Finan¢ni plan projektu

Vedenim spolec¢nosti nebyl stanoven zadny limit, ktery by projekt omezoval. Nicméné pro
realnost aplikace projektu je dileZité minimalizovat naklady na navrhované opatfeni. Proto
se projekt bude snazit zlepsit soucasny stav za udrZeni nakladii na stejné trovni, nebo do-
konce navrhnout opatfeni pro jejich minimalizaci. Ekonomickymi dopady jednotlivych

opatieni se vénuji v kapitole 15.
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11 NAVRH POSLANI, VIZE A STRATEGIE

Rozhodl jsem se sepsat programové prohlaseni, které popisuje poslani, vizi, strategii

a ustiedni hodnoty spolec¢nosti.
Programové prohlaseni

1. Podnik musi maximalnég ptispivat k rozvoji spolec¢nosti.
2. Zameéstnanci musi mit moznost primeiené seberealizace.

3. Podnik musi dosahovat zisku tak, aby zabezpecil své budouci setrvani na trhu.

11.1 Poslani

»EXistujeme proto, aby lidé véd¢li, jak chutna kvalita a tradice.*

Takto bych definoval poslani firmy Maso uzeniny Jan. Vyse stanovené poslani vyjadiuje
zakladni strategii firmy, kterd spociva v produkci velmi kvalitnich vyrobkt, které jsou vy-
tvafeny na zaklad¢ tradi¢ni receptury. Firma nevede cenové valky s mnohem vét§imi kon-
kurenty, nybrz se snazi prorazit prostfednictvim kvality a Cerstvosti, coz pfesné nase posla-
ni definuje. Diky tomuto poslani miize zékaznik 1épe kontrolovat firmu Maso uzeniny Jan,

coz napomize lepSimu obrazu firmy u vefejnosti.

Smérem dovnitf firmy takto stanovené poslani definuje pozici firmy a udava urcitou normu
pro management firmy. Z toho diivodu by se firma méla vyvarovat piekupovani levného

masa ze zahranic¢i, popfipad¢ nahrazovat maso ve svych produktech levnéj$imi surovinami.

11.2 Vize

,»Do tii let vytvofme hustsi sit’ naSich maloobchodnich prodejen a vybudujme nase vlastni
vyrobni prostory, diky tomu se stafime stabilngjsi firmou, ve které naSi zaméstnanci nemusi

mit strach o praci a spravedlivé ohodnoceni.*

Vize v tomto podani fesi dva klicové faktory, které budou mit zasadni vliv na budouci se-
trvani firmy na trhu. Prvni faktor se tyka vlastnich vyrobnich prostor. V soucasné dobé
firma vynaklada zna¢né prostiedky na platbu najmu za své vyrobni prostory. Dalsi velky
problém, ktery s touto problematikou souvisi, je ten, ze firma ma oddélenou bourarnu od
vyrobny, coz velmi komplikuje logistické cesty a planovani vyroby. V ptipad¢, ze se firmé
podaii ziskat vlastni vyrobni prostory, bude to velmi pozitivni signal pro okoli firmy, Ze

firma chce setrvat na trhu a ma jasné cile.
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Druhy faktor, ktery ndmi vyslovena vize tesi, se zabyva zvySenim trzeb obratu ve vlastnich
prodejnach k celkovému obratu. V soucasné dob¢ je firma pomérné dost zavisla na dvou
klicovych odbératelich, coz musim konstatovat, Ze pfi ztrat€¢ jednoho z nich by méla velké
existen¢ni problémy. Odchod jednoho z téchto odbérateli by znamenal skokové snizeni
obratti, coz by zpisobilo nadbytek kapacity v podob¢ strojii a zejména lidské prace. Tako-
vou situaci by firma musela fesit bud’ propousténim, nebo celkovym ukoncenim své eko-
nomické ¢innosti. Proto pro eliminaci této hrozby je velmi dilezité, aby firma velkou ¢ast
své produkce prodéavala prostiednictvim vlastnich obchodl. V ptipad¢ nepiiznivé situace
na trhu nebyva snizeni trzeb skokové nybrz postupné. Tento fakt dava prostor managemen-

tu firmy analyzovat situaci a zareagovat na ni.

Dalsi vyznamnou informaci, kterou ndmi stanovena vize obsahuje, je ¢asovy horizont tii
let. Tti roky jsem stanovil z toho divodu, protoZe naplanovani a vybudovani vlastnich vy-
robnich prostort je velmi obtizny ukol, ktery si zdda mnoho casu a sili; proto ¢asovy ho-
rizont nemtize byt kratdi. Cim del3i ¢asovy horizont to bude, tim méné ekonomicky vyhod-
né to bude pro firmu, protoze firma stidle musi uhrazovat ndjmy v soucasnych prostorach

misto toho, aby hradila stavbu vlastnich prostor.

Posledni ¢ast vize se vénuje zdiivodnéni, pro¢ by méli firemni zaméstnanci usilovat o na-

plnéni vize.

11.3 Strategie

Firma nemiize uplatiiovat strategii viid¢iho postaveni v nizkych cenach, jelikoz produkuje
drazsi vyrobky, nez je na trhu obvyklé, a nema dostate¢nd velky podil na trhu. Ujma
Z vysS$i ceny je spotiebiteli kompenzovana vyssi kvalitou, diky které se produkce firmy
diferencuje od velké vétSiny svych konkurentli. Nicméné 1 v segmentu malych producentt
masnych produktl, ktefi jsou zaméteni na kvalitu, je velmi tvrdy konkurenéni boj. Proto
I strategie diferenciace nezarucuje nalezeni dostate¢né velkého prostoru na trhu pro nasi

firmu.

Osobné nejvic bych se priklanél strategii modrého oceanu. Tato strategie by nesla apliko-
vat na firmu zcela striktné, ale vidim zde urcité kroky, které by firmé rozhodné€ napomohly.
Pokud strategie modrého ocednu spociva v tom, Ze si firma vytvofi svilj vlastni trh pro-
stfednictvim diferenciace svych produktd, je velmi obtizné si predstavit, jak by se tradicni

producent v masné vyrobé mohl diferenciovat od vsech svych konkurenti. Technologickou
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inovaci svého vyrobniho zatizeni by mohli ziskat navySenim své vyrobni kapacity, popfi-
pad¢ snizenim energetické nédroc¢nosti jednotlivych technologii, coz by mélo za disledek
pokles ceny v fadu procent u jednotlivych produkti. Nicméné nezapominejme, ze vice jak
80 % nékladd firmy jsou néklady na vstupni material, coZ je maso. Proto za ptedpokladu,
ze firma nechce nahrazovat maso levnéjSimi vstupy a nepouziva fosfatti za ucelem maxi-
malizace udrzené vody v produktech, ma firma velmi omezené moznosti, kde eliminovat
své naklady. Firm¢ bych doporucil naprosty opak inovace, a to je vracet se ke kofeniim 1 v
otazce technologie. Konkrétné hovoiim o technologii uzeni masa ¢isté na bukovém dievé,
coz dava masu nezaménitelnou chut’, ktera se neda napodobit Zadnou konven¢né pouziva-
nou technologii. Pii Setfeni na trhu jsem nenaleznul zadnou firmu, ktera by se produkci
prostfednictvim této technologie zabyvala. Nize bych rad odpovéd¢l ¢tyii zasadni otazky,

které by mely provéfit strategickou logiku tohoto nového business modelu.
1) Které faktory, povazované odvétvim za samoziejmé, je uzite¢né odhodit?

Jsou to zejména produktové fady vyrobku, které Ize snadno vyrabét pomoci nejnovéjsich
technologii s minimalni Gcasti lidské prace. U téchto produkti se velkd konkurence dosta-
va na niz§i nadklady neZz naSe firma a vyss$i pfidand hodnota v podobé vyssi kvality neni
dostate¢né velkd k tomu, aby motivovala zdkaznika nakoupit dany produkt pravé u nas.
Konkrétné hovotime napiiklad o levnych klobasach majici, v sobé ptidavky, které jim
umoznuji minimalizovat ztratu zpisobenou tepelnym opracovanim, a jejich materidlové
sloZeni je ptizplisobenu pozadavkim na nizkou cenu. Tyto produkty se tepelné upravuji
V plynovych nebo elektrickych udirnach a nasledné aroma uzeného vyrobku je docileno

spalovanim Stépky.
2) Které faktory je vyhodné omezit na nizs§i uroven nez je normalni v daném odvétvi?

Zde bych vidél prostor ve snizovani podilu syrového masa na celkovych prodejich. Je to
zejména z toho diivodu, Ze firma v tomto segmentu produkce nemiliZe vytvaret nijak vyraz-
n¢ vyssi pfidanou hodnotu nez konkurence, proto 1 marze u syrového masa jsou vyrazné
niz$i nez u masnych vyrobkd.

3) Které faktory je vyhodné pozvednout na vyssi Groven nez je normalni v daném od-

vetvi?

Je velmi t&€zké specifikovat, O je normalni v daném odvétvi. Nicméné v soucasné dobé by
spolecnosti pomohlo zaméfit se na rozvoj svych vlastnich firemnich prodejen, coz by na-

pomohlo lépe diverzifikovat zékaznickou strukturu podniku.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 65

4) Které faktory, nikdy nenabizené odvétvim, je potieba vytvorfit?

Za takovyto faktor povazuji jiz vySe zminénou produkci uzeného masa na bukovém dievée.
ma samotnym producentem této fady produktl, coz by spolecnosti umoznovalo pozadovat
po zékaznikovi vyssi cenu, nez muze zadat v dneSni dobé u obdobnych produktl, které

vyrabi 1 konkurence.
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Nize popisuji navrh strategii v jednotlivych oblastech, které jsou ¢lenény dle Porterova

kola konkuren¢ni strategie.
Cilové trhy

Firma se z geografického hlediska zaméfuje pouze na trhy v okoli jejich podnikovych stie-
disek, poptipadé na distribu¢nich cestach mezi nimi. NiZe je uvedena mapa, v niz pomoci

cerveného kruhu jsou oznaceny mésta ¢i vesnice, kde mé firma své prodejny.
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covani)
V ptipad¢ dalsiho rozvoje sit¢ podnikovych prodejen by jako dalsi logické umisténi byl
Novy Ji¢in nebo jeho blizké okoli, jako naptiklad Stary Ji€¢in. Tyto potencionalni nové trhy
jsem na map¢ oznacil modrym kruhem. Toto umisténi by bylo v souladu se soucasnymi
distribu¢nimi cestami a otevielo by firmé cestu k pomérné velkému trhu. V soucasné dob¢
firma jedna o pievzeti prodejny v obci Stary Ji¢in. Tento krok by byl v souladu s firemni

strategii.

Z pohledu cilového zakaznika je pro firmu i nadale dulezity zakaznicky segment, ktery

klade velky diiraz na kvalitu nakupovanych statki.
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Marketing

Jak jsem jiz zminoval, firma v souc¢asné dob¢ minimalné investuje do propagace sebe nebo
svych vyrobki, na rozdil od jeji pfimé konkurence. Bylo by velmi obtizné ptesvédcit ma-
nagement firmy, aby pravidelné investoval do marketingu. Za téchto podminek bych pova-
zoval za uplatnitelné pouze nizkondkladové zplsoby propagace. Osobn¢ bych doporudil
cenové akce na vybrané druhy masa, pficemz firma by tuto informaci zakaznikovi sdélova-
la prostiednictvim svych vyloh, na které by psala fixem aktuédlni cenové vyhodné nabidky.
V ptipad¢ budovani zcela nového prodejniho mista firmy, které by se nachéazelo ve velkém
meésté, bych doporucoval pfipojit k prodejné i malou bourarnu. Tyto prostory by byly od
sebe oddéleny pouze sklenénou sténou a nakupujici zdkaznik by v pozadi mohl sledovat
bourani masa. Toto by byl nejlepsi diikaz Cerstvosti nabizeného masa a utvaielo by to jedi-

necny pohled zdkaznika na ndmi sledovanou firmu.

Firma by také mohla pro svou propagaci vyuzivat socialni sité, kde by umistovala videa
S vyrobnimi procesy, coz by ji nasledné pomohlo zdkaznikovi objasnit vyssi cenu svych
produktt. Pro svou propagaci by mohla také vyuzit dvou automobilovych veterani, ktefi
jsou ve vlastnictvi majitele firmy. Diky témto veteranim by se firma Iépe stylizovala do

role klasického a kvalitniho vyrobce.
Odbyt

Jak jiz naznacuje vize, méla by se firma zaméfit na rozvoj svych firemnich prodejen.
V této dobé vypada velmi slibné jednani o pievzeti obchodu v obci Stary Jic¢in. Tento krok
V ptipadé pievzeti tohoto obchodu a za predpokladu, Ze firma se na daném trhu uchyti,

mohla by firma opustit méné lukrativni trhy.

Firma by mohla navazat bliz§i spolupraci s nékterym ze svych odbérateld. Jde zejména
o ty, ktefi maji svij vlastni rozvoz obédt. Témto lidem by byla nabidnuta moznost dovozu
masa az domt spolu s obédem. Firma by timto krokem vytvofila novy distribu¢ni kanal za
cenu minimalnich néklad. V pfipadé osvédCeni by tento koncept mohla zavést

I v jinych lokacich.

Pti plsobeni ve firemnich prodejnach jsem si v§imnul faktu, Ze existuje pomérné zajimavy

segment zakazniki, ktefi nakupuji nase produkty nejen pro sebe, ale i pro své okoli, jako
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napiiklad spolupracovniky nebo sousedy. Tito zékaznici jsou z vétsi vzdalenosti. Osobné
bych doporucil podporovat tyto zdkazniky naptiklad pomoci odmén v podobé produkti,
Vv ptipad¢ ndkupu nad 2000 K¢.

Vyroba

I pfesto, ze by se firma méla snazit o minimalizaci svych zéasob, po delsim pozorovani
shleddvam, ze urcité zasoby by si méla spolecnost ve stfedisku Motkov ponechat. V sou-
¢asné dobé¢ zpracovava piiblizné 30 vepiovych piilek denné, proto po konzultaci s vedenim

jsme stanovili za optimalni pocet zasob na poctu 10 veprovych ptilek.

Samotna vyroba masnych produkti by se méla jesté¢ vyznamnéji orientovat na tradici
a kvalitu. Tohoto cile dosahne zakomponovanim technologie uzeni na bukovém dfevé do
svych vyrobnich postupl. Z dosavadniho sledovéni jsem zjistil dva nedostatky v materia-
lovém toku firmy. Prvni se tyka tu¢ného ofezu, ktery dlouhodob¢ nadbyva. Jednim z feSeni
by bylo pridavat vétsi mnozstvi tohoto materialu do vyrobkl, coz by mélo dopad na jejich
kvalitu. Proto uptfednostiiuji zavedeni nového druhu vyrobku s ndzvem moravské uzené.
Tento vyrobek by byla vepiova kyta, na které by byl ponechan 1cm tlusty pruh tuku. Diky
tomu by se snizila produkce tu¢ného ofezu a ponechani tuku na mase by sniZzovalo cenu
vysledného produktu. Druhy problém je s produktem Cesnekovy bok, ktery se produkuje
z celého veprového blucku. To zapficinuje nekonzistentni kvalitu jednotlivych ¢esnekovych
boki, protoze jednotlivé asti backu maji rozdilny obsah tuku. ReSenim je jiné porcovani
jednotlivych kust bicku tak, aby vznikly dva produkty. Jeden produkt by obsahoval spise
masové ¢asti bucku a druhy produkt by obsahoval mastnou ¢ast bicku. Nasledné by se
dané produkty odlisily cenou. Toto déleni by napomohlo zvyseni konzistentni kvality da-

nych produktu.
Prace

V oblasti lidskych zdroji by se firma méla zaméfit na flexibilitu svych zaméstnanct. Cilem
firmy by se m¢l stat stav, kdy kazdou pozici ve firmé mohou plnohodnotn¢ vykonavat mi-
nimaln¢ dva lidé, v idealnim ptipad¢ alespon tfi. Pokud se firma vyda strategii modrého
oceanu a zavede produkci upravovanou na drevé, je nezbytné proskolit zaméstnance v této

vvvvvv

technologie, protoze pouze majitel firmy pln€ rozumi uzeni ¢isté pomoci dieva.

Ve firmé je velmi mald mira fluktuace, nicméné by firma neméla zapominat na starnuti

zamé&stnancl. Dle vyvojovych trendl se pfedpoklada, ze za n€kolik let bude velmi obtizné
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najit kvalifikované pracovniky na pozici boura¢. Z toho diivodu by bylo velmi proziravé

spolupracovat se stiedni Skolou, kterd nabizi obor feznik, uzenar.
Vyrobni vstupy

Problematika vyrobnich vstupt je pro firmu velmi zasadni. Fakt, ze nakupuje od vice od-
bératelil, povazuji za pozitivni. Nicméné méla by zavést systém interniho hodnoceni kazdé
dodavky, ve kterém by feSila kvalitu masa, zda dodavka pfiijela vCas a v pozadovaném
mnozstvi, teplotu masa a jeho cenu. Na zakladé tohoto hodnoceni by mohla vybrat prioritni
dodavatele a minimalizovat ztraty vzniklé nekvalitni dodavkou vstupnich surovin. Také
bych do budoucna doporucil pracovat s jednodenni zasobou, ktera by davala prostor vratit
nekvalitni dodavku dodavateli, a v ptipadé dodani nedostatecné vychlazeného masa by byl

¢as na jeho dochlazeni.
Vyvoj a vyzkum

V soucasné dobé¢ ma veskeré potifebné znalosti a technologie pro aplikaci uzeni masa na
dreve. Proto neni potieba nic vyvijet. Spise je velmi dulezité spravné tyto produkty ocenit,
protoze pfi této upravé masa mohou byt ztraty zpiisobené uzenim pomérné zna¢né odlisné.
Proto je dulezit¢ mit dostatecnou marzi, ktera by pokryla i ptipady, kdy by byly ztraty

vys8§i nez obvyklé.

Doporucil bych prozkoumat nové zptisoby komunikace se zékaznikem, jako napiiklad
moznost uvedeni telefonniho ¢isla, na které by zédkaznikovi firma zasilala aktualni akce,
poptipad¢ novinky. Také bych doporucil uvedeni jednoduchych receptii ve svych prodej-
nach a Vv propagaci. Nasledné by firma vyhodnocovala, zda tyto recepty maji vliv na prode-

je jednotlivych druhii masa, které jsou v receptu vyuzity.
Finance a kontrola

V soucasné dobé je firma piekapitalizovand, proto bych doporucil ¢ast svych finan¢nich
prostfedkil investovat do vlastniho zédzemi, coz by vyrazné snizilo naklady spolecnosti.
Vyraznym posunem vpied by bylo zavedeni internetového bankovnictvi, které by pomohlo
k vétsimu prehledu o finan¢nich prostiedcich spolecnosti a néasledné 1 efektivnéjsi praci
s nimi. Metodu, kdy firma vyuziva své volné finanéni prostfedky k platbé predem a diky

tomu dostava lepsi cenu od dodavatell, beru jako vhodné zvolenou.

K lepsi kontrole by napomohlo pfeorganizovat cely skladovaci systém, kde v dneSni dobé¢

se naskladiiuje pomoci bouracich listl, coz je pon€kud abstraktni metoda. Daleko presné;si
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systém by byl, kdyby zaméstnanci zvazili jednotlivé druhy masa, které se vybouraly a ty

by se nasledn¢ naskladnily.

Nabidka vyrobku

Navrhovana strategie v této oblasti je velmi podobna té, kterou firma celou dobu uplatiuje.
Ta spoc¢iva v zaméfeni na kvalitni a tradi¢ni produkty. Tohoto sméru by se i nadale drzela,

nicmén¢ by se jesté vice specializovala.

11.3.1 Hodnotové kiivky

Hodnotové krivky

=¢=Uzeno dievem

== Konkurent 1

Konkurent 2

k\a
/
g

Obrazek 13 Nové hodnotové kiivky (vlastni zpracovani)

Oproti soucasnym hodnotovym kiivkam si pfi aplikaci navrhovanych strategii firma vy-
razn¢ zlepsi pozici v oblasti kvality svych produktd. Tento fakt muze 1épe vyuzit
v propagaci. V piipadé otevieni nové prodejny by se také zlepSila dostupnost sortimentu

pro zékazniky.
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12 NAVRH ZLEPSENI V OBLASTI KLICOVYCH ZDROJU

12.1 Lidské zdroje

Pokud se firma vyda cestou specializace na tradi¢ni a kvalitni vyrobky, bude fakt, ze tu
pravou piidanou hodnotu vytvaii lidé a ne stroje, daleko vice patrny nez doposud. Vytvori
se nova pracovni pozice uzenat, ktera bude velmi specificka, a ptipadné zasSkoleni nového
zaméstnance do této problematiky bude velmi naro¢né. Proto je velmi dilezité, aby firma
spravné pracovala se svymi zaméstnanci, ¢imz mam na mysli to, aby je spravedlivé ohod-
nocovala, podporovala je v rozvoji, brala v potaz jejich pfipominky a dasledkem vsech

téchto kroki by bylo udrzeni nizkého stavu fluktuace.

12.1.1 Stanoveni odpovédnosti u jednotlivych pracovnich pozic

Firma se postupné rozrostla z ptivodniho poctu ¢tyf zaméstnancti na soucasny pocet, kdy
jich ve firm¢ ptsobi 17. Pavodni systém, ktery byl postaven na zaklad¢ toho, Ze odpovéed-
nosti pro jednotlivé zaméstnance jednoduSe vyplynou, je jiz velmi neprakticky. Proto je
dilezité jasn¢ definovat tkoly a pozadavky na jednotlivé zaméstnance. Nize piifazuji 0d-
povédnosti, které¢ v soucasné dob¢ jsou nedostate¢n¢ uréené, coz ma za nasledek finanéni

ztraty podniku.
Bourac

- Hodnotit jednotlivé dodavky masa, v ptipadé¢ nedodrZeni kvality dodavku nepfie-

vzit.
Prodavaé

- Ziskavat podnéty od zakazniki, nasledné je sdélovat do vyroby za ti¢elem toho, aby

vyroba zlepsila dany produkt s cilem jeho lepsiho umisténi na trhu.
Fakturant

- Vyhodnocovat dodavatele na zaklad¢ informaci ziskanych od bouract.

- Hodnoceni odbératelu.
Ridi¢

- Odpovédnost za kolob¢h beden.
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Pracovnik vyroby
- Vystupni kontrola v§ech produkta.

Tyto odpovédnosti by mély byt propojeny s platovym ohodnocenim zaméstnancii. Napfi-
klad novéa odpovédnost u fidi¢e za kolob¢h beden. Kazdy rok firma nakupuje nové bedny

pfiblizné za 25 000 K¢. Firma by méla stanovit hranici, napiiklad 15 000 K¢,
a veSker¢ uspory pod touto hranici by pfipadaly pro osobu odpovédnou za kolob¢h beden.

Vycet Spatné definovanych odpovédnosti je urcité mnohem delsi, nicméné vySe zminéné

jsem zpozoroval pii mém dosavadnim pisobeni ve firmé.

12.1.2 Navrh nového motivacniho systému

Firma v soucasné dob¢ pouziva vyhradné ¢asovou mzdu, ktera neni nikterak motivujici pro
zameéstnance. Proto bych doporucil na pozicich, kde je to mozné, v ur€itém rozsahu propo-
jit vykon zaméstnance s jeho mzdou. V obecné roviné bych v piipadé zvySovani mezd za-
meéstnancl doporucil firmeé vyuzivat stravenek jako benefitu. Timto zplisobem by mohla
usetfit ¢ast vynalozenych prostiedkd na socialni a zdravotni pojisténi. Nize uvadim navrh

novych forem mezd u vybranych pozic.
Boura¢

Zaklad mzdy by zlstal stejny a vypocitaval by se dle odpracovaného ¢asu. Novy navrh
spocCiva v pohyblivé ¢asti, ktera by byla naptiklad 2 000 K¢ mési¢né. Bouraci by si vedli
bouraci statistiky, kolik vybourali jednotlivych druht masa. Tyto vysledky by se vyhodno-
covaly jednou tydné a bouraci by se v piipad¢é dobrého vysledku piipsalo 500 K¢ k vyplaté.
K zavedeni tohoto systému je nutné drzet urcitou zasobu vstupniho materialu tak, aby bou-
rac v pfipadé dodavky nekvalitniho masa mohl maso nepfevzit a neohrozit vykryti odbéra-
tel firmy. Sekundarnim benefitem z tohoto systému by bylo zpiesnéni skladovacich za-
znamu, které se v soucasné dobé vedou na zaklad¢é bouracich listd, coZz znamena, Ze firma
naskladiiuje jednotlivé druhy masa podle pfedem stanovené normy. Tento zpiisob vedeni
skladi je velmi abstraktni a neméa v sobé zabudovany wvnitini systém kontroly kvality

vstupnich surovin.
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Ridi¢

Zaklad mzdy by zistal stejny, bonusy ke mzdé by mohl ziskat prostfednictvim pievzetim
odpovédnosti za hospodareni s bednami, které¢ jsem popsal blize v kapitole stanoveni od-
povédnosti u jednotlivych pracovnich pozic. Dal§im moznym benefitem je vedeni statistik
primérné spotieby pohonnych hmot. V ptipadé tisporné jizdy a z toho vyplyvajici uspote

financi by polovina takto usetfenych finan¢nich prostredkt byla odménou pro fidice.
Prodavacé

U této pozici navrhuji kombinaci ¢asové a podilové mzdy. Zéklad by byl stanoven na za-
klad¢ ¢asové mzdy a pohybliva ¢ast mzdy by se urcovala pomoci podilu na marzi. Systém
bych doporucil nastavit tak, ze prodava¢ by v priméru vydélaval stejny obnos jako
Vv predeslém systému. Nicméné by ho vice motivoval k nabizeni zbozi a kontrole dodavek
masa za uc¢elem maximalizace celkové marze a naslednému vyssimu platovému ohodnoce-
ni. Timto krokem by se sladily zajmy jednotlivci se zajmy celého podniku. Tento druh

motivac¢niho systému musi byt zaloZen na velmi kvalitnich a ptesnych kalkulacich.
Technolog, pracovnik vyroby

Pti budoucim navySovani mezd bych volil cestu navyseni prostfednictvim pohyblivé sloz-
ky mzdy. Tento bonus by byl vyplacen jediné za piedpokladu, Ze veSkeré vystupy firmy

byly v pozadované kvalité.
12.2 Majetek podniku

12.2.1 Dlouhodoby majetek
Nemovitosti

Jak jiZ ndm sdé€luje noveé utvofend vize, jednim z hlavnich cilii podniku do budoucna by
mélo byt vybudovani vlastnich prostor pro jeho vyrobu. Pti zkoumani nakladové naro¢nos-
ti tohoto projektu byl stanoven kvalifikovany odhad majitele stavebni spolecnosti na
5000 000 K¢&. Mgsiéni platby za najem a sluzby spojené s nim by poklesly az o 40 000 K¢
mésicné. Tuto investici povazuji za prelomovy signél, ktery by dal okoli spole¢nosti jasné
najevo, ze firma chce plsobit v oboru i nadale. Nékteré doporucované investice v oblasti
stroju a zafizeni by bylo efektivni zakomponovat pouze v piipadé vybudovani novych vy-

robnich prostor.
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Stroje a zarizeni

Firma disponuje veskerou standardni technologii, kterd je potfebnd pro produkci v daném
odvétvi. Nicméné osobné vidim urcité technologie, které by ve spolecnosti piinesly vy-
znamnou usporu financnich prostfedki, lidské prace a napomohly by zpiesnit evidenci
firmy. NiZze jmenuji technologie, u kterych ptipadny jejich nédkup bych povazoval za pii-
nosny pro firmu.

Zavésna vaha

Vaha sama o sobé by negenerovala zadny piijem po jejim potizeni, ale byla by velmi na-
pomocna pii piejimce vstupniho materidlu. V soucasné dobé firma nemé odpovidajici va-
hu, na které¢ Ize zvazit celou vepfovou pilku. Proto je velmi komplikované odebrat pouze
¢ast dodavky. Z toho diivodu bouraéi vzdy odeberou celé mnozstvi, a to bez ohledu na

kvalitu. Pomoci této vahy by se také mohla uskuteénovat namatkova kontrola hmotnosti

vstupni dodavky. Pofizovaci cena a ndklady na instalaci se pohybuji okolo 10 000 K¢&.
Viha zabudovand v podlaze

Tato vaha by byla velmi prospésna pro zptesnéni pohybu skladovych zasob ve firmé. Bou-
ra¢ by pomoci této vahy prvné zvazil jednotlivé mnozstvi vybouranych druhi masa a na-
sledné by expedoval maso odbératelim. V souCasné situaci musi kazdou bednu vzit do
rukou, coz cely tento proces velmi znesnadnuje. Cena této vahy i s instalaci se pohybuje

okolo 70 000 K¢ a vyse, podle pozadavki na vahu.
Kolejovy systém

V soucasné dobé¢ se jednotlivé plilky rozdé€li na kytu a zbylou ¢ést, které se bud’ jednotliveé
nosi na bourarnu, nebo je k tomuto ucelu vyuzit vozik. Kazdy den tato ptebirka zabere 45—
60 minut. Zavedeni kolejového systému, kdy se piilky manipuluji ve visu pomoci koleji, by
usnadnilo praci bouraciim a zrychlilo cely proces prebirky materidlu odhadem o 20 minut.
Cena zavedeni tohoto systému je velmi individualni, na zakladé kvalifikovaného odhadu
byla cena pofizeni stanovena na 60 000 K¢. V ptipad€ vystavby vlastniho vyrobniho zafi-

zeni bych velmi doporugil vyuziti tohoto systému.
Systém vyuZiti tepla 7 chladicich agregdtii

Tento systém spociva v tom, Ze agregaty, které se staraji o chlazeni lednic a mrazicich
mistnosti, vytvareji pii svém provozu teplo. Toto teplo je vyuzivano k ohfevu teplé vody,

ktera je nasledné vyuzita v provozu. Néaklady na potizeni tohoto systému, dle kvalifikova-
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ného odhadu majitele firmy, ktery tento systém aplikuje do firem, je 140 000 K¢ a jeho
navratnost se odhaduje béhem tii az ¢ty let. Tento systém bych doporucoval zavést pouze

Vv ptipad¢ vystavby vlastniho vyrobniho zafizeni.
Klasické udirny

Vystavba téchto udiren je nezbytnou podminkou aplikace strategie modrého oceanu ve
firm¢. Naklady vystavby jedné udirny mohou byt velmi individualni. Tuto technologii
bych aplikoval pouze v piipadé vystavby vlastniho vyrobniho zafizeni. V tomto pfipadé by

se cena jedné udirny pohybovala okolo ¢astky 100 000 K¢.
Pievzeti kamenného obchodu

V soucasné dobé ma firma moznost pievzit plné¢ vybaveny kamenny obchod v obci Stary
Ji¢in. Tento krok by byl v souladu s nové navrzenou firemni strategii. Cena veskerého vy-

baveni je 100 000 K¢&.
Firemni automobil

Pofizeni firemniho automobilu by bylo adekvatni pouze v piipadé rozhodnuti dodavat
1 naddle do maloobchodni sité, ktera neni v naSem vlastnictvi. Cena pozadovaného auto-
mobilu se pohybuje od 200 000 K¢ a vyse, a to podle roku vyroby a poctu ujetych kilome-

o

tru.

12.2.2 ObéZny majetek
Redesign procesu prejimky a expedice

V analytické ¢asti se u hmotného obézného majetku vénuji procesu piejimky a expedice.
Tento proces jsem si vybral zdmérn€, protoze jiz dlouhodobé je s nim ve firmé problém.
Zakladni problémy jsou Spatnd kontrola vstupnich surovin, velky tlak na fakturanta

a v ptipadé€ zpozdéni dodavatele zpozdéni celého systému.

Nové navrzeny proces, ktery je vyobrazen na schématu nize, se snazi tyto problémy co
nejvice eliminovat. Zakladnim rozdilem je, Ze subproces pievzeti dodavky jiZ neni v pro-
cesu na prvnim misté. Tato uprava eliminuje faktor zpozdéni dodavatele. Nicmén¢ je nut-
né, aby potfebné mnozstvi vstupli bylo na skladé jiz z ptedeSlého dne. Dalsim kladem
Z posunu subprocesu prevzeti dodavky je moznost hodnoceni kvality této dodavky pro-
sttednictvim fakturanta. Tato pozice mé jinou pracovni dobu jako boura¢, proto se

v puvodnim procesu nijak nezapojoval do tohoto suprocesu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 76

Spojenim subprocest bourani a expedice masa a jejich pfesunem na zacatek procesu ziskal
fakturant vétsi Casovy fond pro vykonani veskeré potiebné prace. Tento proces si firma
muze dovolit spojit diky tomu, ze ve firmé plisobi dva bouraci, takze jeden bude chystat

maso pro expedici a druhy se bude vénovat bourani masa.

Facatek

Bourani a
expedice masa

Prebirka materialu

& material
poradku?

Wraceni dodavky

ANO

Uskladn&ni masa

Fakturace maza

Konec

Obrazek 14 Navrh nového procesu piejimky a expedi-

ce (vlastni zpracovani)
Redesign procesu platby dodavateliim
Muj navrh neni nikterak revolucni. Spociva v tom, Ze cely proces platby dodavateltim bych

tesil j4 osobné. Z pozice syna majitele firmy mam dostateCnou diivéru, abych mohl dispo-

novat s firemnimi UCty, a zaroven jsem dostateCné pocitacové gramotny na feSeni celého
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procesu prostiednictvim internetového bankovnictvi. Toto feSeni nevyzaduje spolupraci
fidice, ktery by mohl vykonavat jinou praci. Usetii i ¢as pfi vypliovani hromadného piika-

zu, protoze v internetovém bankovnictvi si Ize vytvofit jednotlivé dodavatele.

V soucasné dob¢ firma plati 39 K¢ za polozku v hromadném piikazu k thrad¢. Pii podani
ptikazu k uhradé pomoci internetového bankovnictvi se tato sazba snizi na 6 K¢ za poloz-
ku. Ro¢né se odhadem poda 40 téchto piikazt a kazdy z nich obsahuje v priméru 15 polo-
zek. Soucasné piimo viditelné naklady na tento proces jsou 23 400 K¢. K tomuto ¢islu mu-
sime pfipocitat mzdu zaméstnance, ktery vykazy ru¢né pise. Kompletace dokumentti spo-
le¢né s vyplilovanim jednoho ptikazu zabere ptiblizn€¢ hodinu. Pfi sazbé 100 K¢ za hodinu
se dostaneme na ¢astku 4 000 K¢ za rok. Posledni vyznamny néklad spojeny s timto proce-
sem je mzda fidi¢e a néklady na cestu. Ve 25 % ptipadi jede fidi¢ pouze s piikazem bez
dalSich ¢innosti, které by ptinaSely spolecnosti uZitek. Celkové naklady na jednu cestu jsou
dostaneme se na ¢astku 1500 K¢ za rok. Celkové naklady na tento proces za soucasného

stavu jsou 28 900 K¢.

Pfi pouziti internetového bankovnictvi by se poplatek za jednu polozku na hromadném
prikazu snizil na 6 K¢. Diky tomuto rapidnimu snizeni poplatkii by celkové ptimo ziejmé
naklady na tento proces byly 3 600 K¢. Zadani jednoho ptikazu do internetového bankov-
nictvi zabere 20 minut, coz pfi hodinové sazbé 100 K¢ za hodinu jsou celkové néklady na
mzdy v tomto procesu 1 200 K¢. Diky tomu se dostavame na 17 % puvodnich naklada.
Zaméstnanci jsou placeni hodinové, zde vSak nastava otdzka, zda svou uSetfenou praci
vyuziji efektivné pro potteby firmy nebo to bude chapano jako odlehceni jejich pracovniho

nasazeni. V absolutnich hodnotach by ro¢ni usetena ¢astka méla byt 24 100 K¢.
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|: Facatek :l

Zhotoveni prikazu

Odeslani penéz

|: Konec :|

Obrazek 15 Navrh nového

procesu platby dodavate-

Iim (vlastni zpracovani)
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13 NAVRH ZLEPSENI V OBLASTI PRIMYCH VYSLEDKU

13.1 Rizeni naklada

13.1.1 Zavedeni ucelového ¢lenéni nakladi dle vynosovych utvara

V soucasné dobé firma cCleni naklady pouze pro ucely vedeni podvojného ucetnictvi.
Osobn¢ si myslim, ze by firmé¢ velmi prospélo ¢lenit ndklady také podle utvar. Zejména
pro strategické rozhodovani firmy je velmi diilezité hodnotit ndklady jednotlivych vynoso-
vych utvart. V praxi to znamend, Ze by firma mé¢la sledovat naklady daného utvaru, které

jsou vynalozeny na jednu korunu trzeb.

Za vynosové¢ utvary povazuji jednotlivé firemni obchody a jedno firemni auto, které se
specializuje na rozvoz produktt po obchodech jednoho odbératele. U firemnich obchoda
jsou tyto naklady predevsim ndjem, platby za energie, mzdy prodavacek, naklady na oba-
lovy material a odpis zafizeni. U firemniho automobilu to jsou naklady na pohonné hmoty,

mzda fidice, odpis automobilu, opravy automobilu.

Tabulka 4 Vynosy a naklady jednotlivych vynosovych utvara (vlastni

zpracovani)

2013
Vynosovy utvar Vynosy Naklady Naklady/vynosy
Moikov 5048 tis. K& 492 tis K& 9,70 %
Studénka 4608 tis. K& 537 tis. K& 11,70 %
Roznov pod Radhostém 3586 tis. K& 442 tis. K& 12,30 %
Firemni auto 3385 tis. K& 308 tis. K& 9,10 %

Casti nékladi u obchodu v Moikové a ve Studénce jsou stanoveny na zakladé kvalifikova-
ného odhadu, protoze sdileji spole¢né prostory s dal§imi utvary, a proto nelze tyto naklady
zcela presné alokovat. Rozhodl jsem se pouZit ukazatel ndkladi na korunu produkce, pro-
toze firma nema dostate¢né vypracovany kalkula¢ni systém, na kterém by Sel sestavit pro-
pracovangj$i ukazatel, jako je naptiklad marze na korunu vynosu nebo hruba rentabilita.
Proto musime také brat v potaz to, Ze tento ukazatel nebere v tvahu 9% slevu na veskeré

zboZi, které je prodavéano prostiednictvim firemniho automobilu.
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13.2 Rizeni vynosi

Firma by v této problematice mé¢la byt pruznéjsi. To znamena, Ze by méla rychleji reagovat
na zménu cen vstupnich surovin, a tyto zmény promitnout do cen svych produkti. Navrhu-
Ji, aby se v cenové tvorbé zabyvala i urCitymi experimenty a zkousela vytvaret akce na své
produkty. Nésledn¢ by méla firma vyhodnotit ziskana data, zda pfinos v podob¢ vyssich

trzeb prevysuje pomyslnou ijmu v podobé¢ vzdani se casti obchodni marze.

Doporucuji firmé priubézné sledovat kryci prispévky u jednotlivych produktl a na zakladé
téchto dat korigovat své prodejni ceny. Jako pomucku jsem vytvofil systém hodnoceni
produktt, ktery se opira o piivodni bouraci list. Tento bouraci list je rozsifen o koeficient,
ktery dostaneme vydélenim celkové prodejni ceny celkovou nédkupni cenou. Timto koefi-
cientem vyndsobime ceny jednotlivych druhli masa a tim se dostaneme na realnou cenu

jednotlivych vstupu.

Bouraci list

Nazev Cena za kfIHmo‘lnost ;kg;'fl Nakupni cena (Ké)Prodejni cena za kgl Prodejni cena celkem Wyrobni cena
Vepiova pilka 42,00 Ké 1 215,40| 54 046,80 K¢l Prodejni cena * koeficient
1 |Kotleta s.k. 91,16 3 828,51 KE| 89,00 K& 8 112,80 KE| 64,2 K¢
2 |Krkovice s.k. 102,09 4 287,93 KE| 78,00 K& 7 963,30 KE| 56,3 K&
3 |Bok s.k. 181,09 7 605,97 KE| 65,00 K& 11 771,15 K| 46,9 K¢
4 |Kolena 76,57 3 215,95 KE| 42,00 Ke| 3 215,95 Ke| 30,3 Ke
5 |Kyta 134,91 5 666,19 KE| 90,00 K& 12 141,85 K| 64,9 K¢
& |Plec 79,00 3 318,04 Ke| 78,00 K& 6 162,08 Ke| 56,3 K¢
7 |vyiez 131,286 5 513,05 K¢ 76,00 K& 9 976,00 K& 54,8 Ké
8 |Krizove kosti 12,15 510,47 K¢ 44,00 Kg 534,78 Kg 31,7 Ké
9 |Zebirke 24,31 1.020,94 K¢ 48,00 Kg 1 166,78 KE 34,6 Ké
10 |Panenka 7,29] 306,28 K¢ 125,00 K¢ 911,65 Kg 90,2 Ké
11 |KiZe 60,77 2 562 3 KE 5,00 K& 303,85 Ké 3,6 Ké
12 |Ovar 41,32 1 735,69 KE 30,00 K& 123971 Ké 21,6 Ké
13 |Hlava 72,92 3 062,81 KE 25,00 K& 182310 K& 18,0 Ké
14 |Noiky 20,66 367,80 KE| 2,00 Ki| 41,32 Ké 1,4 Ké
15 |Vepiové vyrobni tuéné 122, 751 5 155,73 KE 35,00 Ké 4 796,44 Ké 25,3 Ké
16 | sadlo bez kiie 24,31 1.020,94 Ké 45,00 Ké 1.093,86 KE 32,5 Ké
17 _|Vepiové kosti 32,45 1.362,95 KE 0,00 K| 0,00 K| 0,0 Ké
A8 | Manigulat‘:ni ztrata 0,36 15,31 KE 0,00 Kl 0,00 Kl 0,0 Ké
Soudcet 38,6071429 121540 51 046,80 K& 70 754,51 Ké
ient: prodejmi c akupni cena: 0,72

Obrazek 16 Rozsiteny bouraci list (vlastni zpracovani)
Dalsim krokem pro ziskani informace ohledn¢ kryciho ptispévku je piesné zméteni podila
jednotlivych druhti surovin v produktu. Pro svou kalkulaci jsem si vybral veptovou kloba-
su, protoze je jednou z nejdilezitéjSich produktl firmy. Z nize uvedeného obrazku je patr-

né, ze kryci prispévek u tohoto produktu je 26 %.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

81

Vepiova klobasa

Kalkulace primych nakladid na 100 Kg vyrobki
kg,m cena za kg Celkova cena
V. kyta 06,5 64 93 K& 6 255 51 K
Vyrez 322 54 83 K& 1 785,57 K¢
Ceznek 2 20,00 K& 160,00 K&
Sl 2 4 50 K& 9 00 K&
Pepi 03 145,00 K& 43,50 Ki
Kmin 02 99,00 K& 19,80 K&
Stirevo 250 3,47 KE 867,50 KE
Suma 9131,28 K¢
Prodejni cena bez DPH 12 400,00 K¢
Kryci prispévek 3 268,72 K
Kryci piispévek v %2 ﬂ,iﬁ

Obrazek 17 Kryci ptispévek veprova klobasa (vlastni zpracovani)
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14 NAVRH NOVE ORGANIZACNI STRUKTURY

Nova organizacni struktura je kruhového charakteru, diky tomu 1épe popisuje vazby mezi
jednotlivymi elementy. Obsahuje pét zakladnich druhd elementd. Nejmensi Cerné kruhy
predstavuji jednotlivé zaméstnance. Miizeme si vSimnout, ze u nékterych ptipadi se jeden
zaméstnanec dotykd vice objektl. Prostiednictvim tohoto zndzornéni chcei vyjadiit, ze za-

méstnanec pravidelné pracuje na dvou odliSnych pozicich nebo by tak pracovat chtél.

Dal8im druhem elementi, které jsou na stejné arovni, jsou veSkera vynosova stiediska. Zde
jsem zatadil i nové uvazovany obchod ve Starém Ji¢in¢ a vyrobnu ve Studénce. Oproti
stavajici struktuie jsem se rozhodl oddélit jednotliva vynosova stiediska od dalSich slozek
organizace. Spolu s navrhem nového ¢lenéni nakladt tak firma ziskava lepsi pichled

o svych vynosovych stiediscich.

Jednotliva vynosova stfediska spadaji pod Zastupce vynosovych utvart, ktery predstavuje
dalsi linii vedeni ve spolecnosti. Tento zastupce je osoba, ktera fesi veskerou problematiku
ohledné obchodi, sdm mulze zastupovat jednotlivé prodejce. Na stejné trovni jako je Za-
stupce vynosovych ttvari je 1 Zastupce vyroby, ktery ma na starost vesSkerou problematiku
ohledn¢ produkce masnych vyrobkl. Tito dva zastupci spolu s distribuci Moikov znazor-
nuji stfedni linii vedeni ve spole¢nosti. Kruhova struktura nam dobie znazornuje fakt, ze
vSichni ¢lenové stiedniho vedeni maji vliv na celkové vedeni spole€nosti, které je predsta-

vovano majitelem spolecnosti.

Vné této struktuie stoji externi ucetni, ktery je k dispozici pro Vedeni spole¢nosti.
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Obrazek 18 Nova organizacni struktura (vlastni zpracovani)
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15 EKONOMICKE ZHODNOCENI NAVRHOVANYCH OPATRENI

Pro nezasvéceného Ctenafe by se prvni kapitola vénovana vizi, poslani a strategii neméla
vyrazné podepsat do ekonomickych aspektli podniku. Nicméné pravé zde se skryvaji po-
tencionalni strategicka rozhodnuti, ktera by vyrazné ovlivnila budouci fungovani podniku.
Mezi nejdulezitéjsi jmenujme zavedeni staronové technologie uzeni na bukovém dievée,
ktera by firm¢ umoznila zavedeni strategie modrého oceanu, a S tim souvisejici moznost

zvyseni cen svych produkt.

V oblasti lidskych zdroji byl popsan navrh nového motivaéniho systému, ktery byl konci-
povan tak, aby mél za podminek ceteris paribus jen minimalni dopady na celkové naklady
vynalozené na lidsky kapital. V ptipadé zefektivnéni procesti navazanych na motivacni
systém se tyto ndklady zvysi, nicméné tento efekt by mél byt propojen se snizenim naklada
V jiné oblasti, popfipade se zvySenim kumulované marze. Nasledn¢ se v této kapitole vénu-
Ji mozné investici do dlouhodobého majetku, kde u kazdého druhu uvadim piedpokladanou
pofizovaci cenu. V soucasné dob¢, kdy firma je ptekapitalizovand a nema zévazky vici
finan¢nim institucim, je dulezité jasné stanoveni vize spolecnosti, a s tim souvisejici pfti-
padna vystavba vlastnich prostor. V obéZném majetku jsem navrhl redesign dvou proces,

W

prvni se vénuje zavedenim nového systému piejimky vstupnich surovin, ktery zavadi vetsi
v zasobach o 20 000 K¢, nicméné da firmé vEétsi manévrovaci prostor pro vraceni neodpo-
vidajicich vstupnich surovin. Druhy navrh nového procesu se vénuje zavedenim elektro-

nickych plateb dodavatelim. Tento krok usetii firmé 24 100 K¢.

Kapitola ptimych vysledkil se zejména vénuje novému c¢lenéni nakladi, které se noveé déli
1 podle vynosovych utvarl. Informace ziskané z tohoto ¢lenéni nakladi pomohou ma-
nagementu firmy ve strategickém rozhodovani. V soucasné dobé stoji pted otazkou poftize-
ni nového firemniho automobilu nebo ptevzeti kamenné prodejny. Na zaklad¢€ analyzova-

nych dat doporucuji zaméfit se na rozvoj vlastni maloobchodni sité.
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ZAVER

Ma diplomova prace se zabyva systémem fizeni ve spolecnosti Maso uzeniny Jan. Hlav-
nim cile prace bylo analyzovat nedostatky soucasného systému a navrhnout opatieni pro
jejich eliminaci. Pfi analyze soucasného stavu jsem zjistil, Ze firma nema jasn¢ definova-
nou vizi, poslani a strategil, proto jsem tuto problematiku detailn¢ rozpracoval v projektové
¢asti. Osobné bych doporucil firmé aplikovat strategii modrého oceanu, kterd spociva
vV nalezeni svého vlastniho trhu. Veskerd data a podnéty jsem ziskdval prostfednictvim

osobniho ptisobeni ve firmé a ndslednou konzultaci S managementem spolecnosti.

Teoreticka ¢ast popisuje dulezitost jasné definovaného poslani, vize i strategie a urcuje
nam aspekty, které by mély splnovat. V dalSich kapitolach se vénuje zdrojim podniku
a jeho efektivnéjSimu fizeni, dava teoretické podklady pro analyzu naklada a pro tvorbu

organizac¢ni struktury.

Pti analyze klicovych zdroju jsem se vénoval zaméstnanecké struktuie spolecnosti a jejich
kompetencemi k vykonavani riznych pozic ve firm¢. Detekoval jsem nedostate¢né moti-
vujici systém odménovani, ktery se zaklada pouze na Casové mzdég, a ve vyjimecnych situ-
acich na odménach. Proto jsem navrhl novy systém odménovani, ktery vice podnécuje za-
meéstnance k iniciativé. Systém spoc¢iva v propojeni piimych vysledkii firmy s odménou
pro zaméstnance. V oblasti dlouhodobého majetku jsem navrhl mozné investice, které by
pomohly Kk rozvoji spole¢nosti. Ve firemnim systému zabyvajicim se obéZnym majetkem

jsem analyzoval dva neefektivni procesy, u kterych jsem navrhl novy design.

U fizeni nakladi jsem doporucil nové ¢lenéni naklada podle vynosovych utvard. Informace
zZ tohoto ¢lenéni vytvareji zietelnéjsi podklad pro strategické rozhodovani firmy. Na zékla-

dé nového ¢lenéni jsem doporucil investovat do rozvoje vlastni maloobchodni sité.

Ve spolecnosti neni interni dokument, ktery popisuje jeji organiza¢ni strukturu. Proto
Vv analytické ¢asti byl popsan realny stav. Na zakladé vyhodnoceni dat jsem se rozhodl vy-
tvofit kruhovou organizacni strukturu, kterd bude vice podporovat komunikaci mezi za-

meéstnanci a ulevi v soucasné dobé¢ pretizenym organiza¢nim jednotkém.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

JIT
MbC
RIPRAN
VD

SD

VHR
SHR

MHR

Just in time.

Management by Competencies
Risk project analysis

Velky dopad

Stiedni dopad

Vysoka hodnota rizika

Stiedni hodnota rizika

Mirna hodnota rizika
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PRILOHA P I: LOGICKY RAMEC (VLASTNI ZRPRACOVANI)

Strom cilu

Objektivné ovéritelné ukazatele

Zdroje informaci k ovéreni

Predpoklady a rizika

Hlavni cil (pfinos)

Zlepseni systému fizeni

Zvyseni informovanosti vedeni
Ptehlednost procest

Mensi mnozstvi chyb

Vedeni spole¢nosti

Zodpovédny pracovnik

Projektovy cil
Stanoveni vize poslani a strategie

Zefektivnéni organizani struktu-

ry

Jasna budoucnost organizace

Lepsi spoluprace ve spolecnosti

Diplomova prace, Interni doku-

menty

Nespoluprace odpoveédnych pra-
covnikt

Nemoznost provést objektivni

analyzu

Vystupy

Byla vytvorena nova organizacni

struktura

Byl vytvofen novy systém moti-

vace

Byla vytvoiena nova strategie

Organizac¢ni struktura

Eliminace zmetkl o 10% a zvySeni

trzeb v obchodech o 10%

ZvySeni hrubého rozpéti o 5%

Diplomova prace, Interni doku-

menty, vedeni spole€nosti

Znalost MS Excel
Casové vytizeni personalu

Horsi znalost technologickych

procesti




Aktivity Prostiedky Casovy ramec aktivit Pi‘edpoklady a rizika
Analyza systému fizeni Pocitac Leden 2015 — Prosinec 2015 Pfesné zhodnocen stavajiciho
Analyza pracoviste Papir systému rizeni
Analyza organizace prace Tuzka Spravna data, informace
Analyza ¢innosti pracovnik Software Znalost MS Excel

Spatné vyhodnoceni dat

Neochota spoluprace

PiedbéZné podminky

Zakladni znalost technologic-

kych postupti




PRILOHA P II: SWOT ANALYZA SPOLECNOSTI (VLASTNI ZPRACOVANI)

Piilezitosti Hrozby
* Snizeni zmetkovosti 20% * Fluktuace zaméstnancti 20%
» Efektivnéjsi systém fizeni 30% » Ztrata klicovych odbératelti 50%

* Zavedeni novych technologii 50% *  Ztrata vyrobnich prostor 30%




PRILOHA P III: RIPRAN PROJEKTU (VLASTNI ZPRACOVANI)

Vedeni spolecnosti Neuskute¢néni
_ PribéZna komunikace béhem
nema zajem o navrh- 50% navrhovanych 50% 25% VD )
projektu
nuta opatieni zmeén
Odpovédni pracovnici Neuskute¢néni
o Priibézna komunikace béhem
nemaji zdjem o navr- 20% navrhovanych 80% 16% SD SHR )
projektu
hované opatieni zmén
. Ponechani dostate¢né ¢asové
Neplnéni terminti pro- Spatné naplanova- ‘ _
. 30% ‘ 50% 15% VD SHR [rezervy k jednotlivym termi-
jektu ni projektu .
nim
Spatny postup pfi ana- Nevypovidajici Dostatecna piiprava pted ana-
30% 50% 15% VD SHR
lyze dat data lyzou
Opatieni nepovedou ke Projekt nesplni Komunikace s pracovniky,
) ' 30% ) 30% 9% VD
zvySeni efektivnosti svuj cil konzultace s vedoucim DP




PRILOHA PIV: CASOVY HARMONOGRAM PROJEKTU - 2015 (VLASTNI ZPRACOVANI)

Leden Unor Brezen Duben Kvéten Cerven Cervenec Srpen Zan Rijen
Tvorba poslani vize strategie

Sernameni zaméstnancd s poslanim, vizi, strateqii
Sbér dat pro icely nové kalkulace

Zavedeni nového motivaéniho systému

Zavedeni élenéni nakladad dle vynosovych gtvari
Pievzeti nové prodejny

Zavedeni elektronické platby dodavatelim
Redesign procesu piejimky a expedice

Listopad Prosinec

Aplikace nové organizaéni struktury P




