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ABSTRAKT

Abstraktesky

Vytvoiend, jasté definovana strategie firmy by & prostednictvim zékladnich
analyz identifikovat swr, kterym by se spodmost néla ubirat. Efektivi vytvorena
strategie mMZe navic pomoci spalaosti vyuzit budoucich fgeZitosti a vyhnout se
hrozbam z v§siho okoli.

Zavedeni nové konkuréni strategie ve firth Soustek-BANIT by nlo prispst

k posileni konkurenceschopnosti a ke 8pirtili a filozofii, které si majitel stanovil.

Abstrakt ve si#tovém jazyce

Established and clearly defined strategy of the maimy, according to basic analysis,
should identify the direction of its next stepsteEfively developed strategy can even help

the company to use the future opportunities anddahe threats from outside.

An implementation of the new competitive strategySaustek-BANIT firm should
contribute to enforce its competitiveness and tuea® the objectives and philosophy set

by the owner.



Dékuji Ing. Zuzag Holociové, Ph.D. za odborné vedeni a cenr@agminky k meé

diplomové praci.
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UvoD

Kazdy podnik se musi snazit, zvi&ase stavajicich podminkachigsycenosti trhu, aby
byl o krok v@ed ged svou konkurenci. Neni to vzdy lehké, zwWastmalych podnitk,
které disponuji pouze omezenym kapitalovym vybawewoimezenymi moznostmi a zdroji.
Radu problén si navic podnikatelé vytvéji sami svym nevhodnym a pomalyesenim
vzniklych pekazek a situaci. Nové ekonomické podminky ale argjiy potebu novych
metod a pistupi k trhu. Jen podnik, ktery je schopen reagovatetkeré zrény a rychle

fesit no¥ vzniklou situaci, mZe byt v tvrdém konkurenim boji Usgsny.

Pro svou diplomovou préci jsem si vybral téma Rdogavedeni nové konkurémi
strategie firmy Soustek-BANIT. Volba tématu byladparena faktem, Ze se uvedené firm
naskytla pilezitost roz&it svou podnikatelskowinnost o novou sluzbu a tim vznikla

potreba ujaséni si dalSiho vyvoje firmy.

Ukolem diplomové prace v ramctipravy projektu je zpracovani literarnich prarinen

tykajicich se tématu, zavedeni nové konkéméstrategie firmy Soustek-BANIT.

Souasti diplomové prace je analyza této firmy, kde zmirgnou firmu aplikuji

Portefiv model fgti sil a jejim vystupem bude SWOT analyza.

Hlavni ¢asti diplomové prace je projekt navrhu nové konktmé strategii firmy,
postup jeho zava&di do praxe a vyhodnoceni fiposi a naklad tohoto projektu.

Posoudim row¥ rizika, které mohou vzniknout jeho realizaci.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky

|. TEORETICKA CAST
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V této c¢asti prace uvedu &tejni poznatky ziskané studiem odborné literatury.
Zanmetim se pedevSim na vymezeni zakladnich péjm nimiz ma prace souvisi. Uvedu
odborniky doportované analytické metody a jimi navrhovany postup pvorbu

konkurerni strategie.

1.1 Vymezeni zakladnich pojni

Prvni terminy jsouizjmé uz z tématu mé prace. Ta se zabyva tvorbolkukertni
strategie, a proto bude vhodné cita definovanim pojrd  konkurence a

konkurenceschopnost.

Konkurence

Predstavuje model trhu, naémz jednotlivé subjekty vedou se@iat o co nejlepsi
podminky pro ziskavani vyrobnich zdrpjejich uziti i @i prodeji kon€né produkce.
V Malém vykladovém slovniku marketingu [19, s. 58] konkurence definovana jako
hospodé&sk& soutZz mezi vyrobci zbozi (konkurence nabidky), nebotigtiteli zbozZi

(konkurence poptavky). V mé praci bude zbozi nadma sluzbami.

Konkurenceschopnost

Rozumi se schopnost firmy ziskat vyhodu v ramcbulentniho prosedi (nebo v
ramci s¥tové hospod&ké soutze) a vyuzit ji k dlouhodobémuistu jeho bohatstvi. Ve
Slovniku ekonomie a socialnickkds [4, s. 150] je konkurenceschopnost definovana jak

schopnost podniku udrZet si nebo zvysitjgodil na trhu.
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Konkurereni schopnost podniku je dovana arovni jeho inovativnosti a vykonnosti,
ktera musi byt takova, Ze ve srovnani s jinymi piognkteré operuji na trhu, zajisti

dosahovéniit zakladnich parameivystup:
- vySSi kvalitu (ve vztahu k pibam zakaznik)
- niZ8i naklady (cena pro zakaznika)

- lepsSi vztah k zadkaznikovi (prodej a servis pro zakky) [6]

Zakladni kritéria konkurenceschopnosti podnikudbecré vymezit takto:

podnik je schopen efekti¢nrealizovat své produkty na trhu vyrabla sluzeb (trh

zékaznik)
- podnik je schopen efektigrziskavat finatini zdroje na trhu kapitalu (trh invesidr

- podnik je schopen efektigreziskavat kvalitni pracovniky na trhu prace (trqavni sil)

[6]

S tématem prace také Uzce souvisi pojem plan@véihi

Planovani

predstavuje jednu ze zakladnich funkigeni a pra¥ v ramci r&j je v organizaci mimo

jiné uovana strategie a vytigny strategické plany.

F. Bélohlavek [1, s. 95] charakterizuje planovani jakahodovaci proces zahrnujici
stanoveni organizaich cili, vybér vhodnych prosedki a zpisohi jejich dosazeni a

definovani éekavanych vysledkve stanovenérase a na pozadované Urovni.

Vystupem planovani je plam plany.
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Cil

Z. Souek [16, s. 48] definuje cil jako Zadouci stav, jeinea byt v wité budoucnosti

dosazeno a ktery lze gt prisluSnymi kvantitativnimi nebo kvalitativnimi ukde&.

Obdobré F. Bélohlavek [1, s. 100Juvadi, Ze cilem se rozumi vysledek, jehoz se

organizace snaZzi svyr@innostmi dosahnout.

Cile pIni v organizadiadu funkci:

- pomahaji definovat misto organizace v jejim et obhajit jeji existenci vé&ch

verejnosti, vlady, zakaznik

- pomahaji

koordinovat rozhodnuti obraci pozornost zafstnand k zZzadoucim

standardm chovani a jednani. Mohou také redukovat kotyflgti rozhodovani.

- stanovuji standardy (kritéria) pro hodnoceni wykoorganizace- porovnanim

dosazeného stavu

- s gedem stanovenym cilem mohou organizace posouditi@tu spol€nosti v daném

obdobi.

- pomahaji vytvéet pocit spoluodpasdnosti a identifikace zagstnané s podnikem. [1, s.

100-101]

Aby cile plnily v organizaci vySe uvedené funkceusin sphovat ugita kritéria

ozna&ovanacasto zkratkou SMART:

S

M
A
R
T

FECIFIC = musi byt specifikovany co do mnoZstvialiky acasu,
M EASURABLE = musi byt r&itelné (mit jednotku rkeni),
AGREED = musi byt akceptované pnymi

REALICTIC = musi byt realné

TRACKABLE = musi byt sledovatelné [1, s. 102]

Terminy, které zde byly uvedeny poklddam za zakladrkdyZz s tématem prace

souvisi cel&ada obecgSich pojmi. Rozsah, v&mz byly vymezeny, povaZuji vzhledem
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k charakteru mé prace rodih za dostateny. V dalSich kapitolach se jiz z&tim na

strategické planovani a tvorbu strategie.

1.2 Strategické planovani

Cilem této kapitoly je vymezit Ulohu strategickgfl@novani v podniku.

Pokud nam ciletfikaji, ceho chce organizace dosahnosirategie charakterizuje
zpasob, jak &chto cii podnik dosdhne. Strategie se nezabyva detaily. dvald [12, s.
53] uvadi, Ze strategie se sklada ze 3 frypkostedki, harmonogramu a zdiiojPodnik si

vyjasiuje svou strategii v ramci strategického planovani.

Strategické planovanicharakterizuje F. Bohlavek [1, s. 189] jako proces, kterym se
formuluji dlouhodobé strategické cile a strategié cspolénosti nebo jeji organizai
slozky tak, aby se efekti¢nvyuZzily zdroje spolénosti v sodinnosti s pilezitostmi na
trhu.

A. Glogar [5, s. 136] obdoknchape strategické planovani jako proces stanovovan
strategickych cil organizace a jejich z#n, zji¥ovani zdroj, které jsou nezbytné

k dosazeni cil a politiky zangfené na opaéeni a vyuZziti &chto zdrog.

Rovrez P. Kotler [10, s. 77] charakterizuje strategipkénovani jako proces rozvijeni
Zivotaschopné shody mezi cili, dovednostmi a zdooganizace a jejimi #émicimi se

trznimi prilezitostmi.

Tyto definice naznauji smysl strategického planovani. Tenizeme chapat jako
stanoveni takovych strategickych icid postuf jejich dosazeni, které zajisti vyuZiti

piilezitosti na trhu a dlouhodoby rozvoj organizawe.Cihovska [3, s. 21] v souladu



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 13

s timtotika, Zze Ukolem strategického podnikového planoy@rdabezpéeni dlouhodobé

existence a prosperity firmy.

V ramci strategického planovani by sélnfirma ujasnit mimo jiné nasleduijici:

. Prad firma existuje? Jaké jsou jeji zakladni cile?
. Jaké jsou fednosti a nedostatky firmy?
. Jakym hrozbam wjSiho prostedi musi spolost ¢elit? Jaké flezitosti se ji

nabizeji? [1, s. 190]

Samotné strategické planovanéiré Gvahami o smyslu existence sgalesti a jejich
strategickych cilech. Pokmaje stanovenim Zsobu dosaZeniéthto cifi a ukenim
prostedki nutnych k jejich dosazeni. Jakmile se plan impletoje, je nutné monitorovat
dosazené vysledky a poskytovattamu vazbu vSem etapam planovaniigpgdré se
k nim vracet. lezité je mit pi tomto procesu neustale na panorganiz&ni cile, pouzité

prostedky, interni zdroje a \#si prostedi organizace. [18, s. 2]

Strategické planovani ma nasledujici etapy:

1. Formulace poslani spdleosti

2. Formulace a vyhodnoceni strategickych analyz
3. Stanoveni strategickych @i vizi

4. Vybér strategie

5. Implementace strategie a zvoleni taktiky

6. Monitorovani a vyhodnoceni

F. Belohlavek [1, s. 193] upoztiuje na to, Ze proces strategického planovani musi
vést vrcholovy management. Jen tenéptozumi a zna WjSi konkuregni prostedi,
vnitini stav firmy a ma celkovy nadhled, ktery mu umg2 vidst vSechny ¥ci ve

vzajemnych souvislostech.
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V podnikovém tymu zabyvajicim se strategickym pi&mam by ndli byt krome
vrcholového vedeni také vedouci nejvyznajsich Gtvafi podniku (mezi 8 v sokasné
dok® nezbyt® pati pracovnici prodejnich, ndkupnich, figafich, cenovych a pravnich
odbofi, dale pracovnici vyzkumu, vyvoje, konstrukce, \gypa rovrez dalSi pracovnici

podniku (,8ampioni“) bez ohledu na jejich fumk zaazeni. [15, s. 20]

Vysledkem strategického planovanigiategicky plan. Ten utuje zakladni zagr

firmy, tj. to, na co se podnikani sotesdi. [3, s. 21]

V MacMillanowé slovniku podnikani a managementu [11, s. 199}rmteicky plan
charakterizovan jako dlouhodoby plan, ktery detailpopisuje zpsob, jak by se
spole&nost néla dale rozvijet, ale neuvadi nezbywrsechny jemné detaily, jak toho ma byt

dosazeno.

1.3 Poslani a vize podniku

Strategie organizace kr@moho Ze by rdla byt vytv&ena na zakladtzv. principi
strategickeho mysleni (jak bylo zndfo v kap. 1.2), by #la vzdy respektovat a blize
rozvadt tzv. misi (poslani) a vizi podniku. V této kagdose bude kratceémovat pra¥

témto dwma pojmim.

Poslani firmy (,Mission statement”) uwuje zakladni skr nebo smiry pisobeni
spole&nosti. Vyrobky, které bude vyrat) sluzby, které bude poskytovat, trhy, na kterych
bude misobit, a mozna i to, jak bude spravovat své zastiit[1, s. 193] Poslani nabizi
zamgstnan@m orientaci v situacich, na které neni zadigdpis, pokyn nebo navyk. Neni
vétSinou uteno pouze zasstnan@m ¢i vedeni firmy, ale byva prezentovano Siroké

verejnosti.
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Pri vypracovavani poslani firmy je uziteé polozit si otazky typu: ,Co a jakym
zpusobem jsme dosudékdli?“, ,Co chceme zmnit?* a ,Jakou spoknosti se chceme
stat?“ [1, s. 194]

Obvykle formulované poslani zahrnuje alespdsledujici body:
» odpowdnost za produkci (vyrobky a sluzby)

» vztah k zakaznikm

» vztah k dodavatém

* vztah k zamstnanédm

» vztah k mistni sprava ol&danskym zajmim

» sdilené hodnoty a etika (moralka). [8, s. 100]

Vize podniku vyjaduje, ¢im chce podnik byt. [15, s. 34]

Pti definovani vize se organizace zamysli nad timy paibéhu ukitého obdobi
nabidne svym majitéin, zaméstnan@m a zakaznikm. Sogast vize tvei i Gvaha o
struktue vyrobniho programu a o organizaci podniku. Vieeabyvéa také naptim, o

jaké specifické fednosti se bude speéleost opirat. [15, s. 36]

F. Belohlavek [1, s. 216]{)pomina, Ze kazdylen organizace musi znat jeji vizi a

musi \&dét, jakym zgisobem se bude podilet na jejim dosaZeni.

1.4 Analyzy organizace a jejiho okoli

Strategie podniku by #ha krome vySe zmigného roviz vychazet z vysledkanalyz
okoli podniku a analyz jeho viitiho prostedi. Ostaté i samotna vize€i poslani firmy by
mély byt ovlivnény zawry téchto analyz. V této kapitole se proto budunevat rékterym

v praxi vyuzivanym analyzam. Zminim Pottermodel @ti sil, PEST analyzu, blize se
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podivdm na analyzu konkurence a analyzu okoli padnNakonec se buduémovat
SWOT analyze.

1.4.1 Porterav model péti sil

Podle M. Portera Urowviekonkurence v odivi a ziskovost podnik zavisi na pti
zakladnich konkuramich silach. K ¢mto silamiadi: now vstupujici firmy, substittni
vyrobky ¢i sluzby, vliv dodavatél, vliv odbérateli a soupgeni mezi existujicimi firmami.
[14]

POTENCIALNI NOVE VSTUPY
FIRMY

1

DODAVATELE _ KCHKURENTI - ODBERATELE
'/ ODVETVI

|

NAHRADNI PRODUKTY

Obr. 1Model gti sil konkurence, Zdroj: [2, s. 31]

Portefiv model fgti sil se v praxi vyuziva pro vyhodnoceni stratégah peilezitosti
spole&nosti a hrozeb konkurence. DalSim vyuZitim tétolymyaje predpovidani zrny

faktora v ramci gti sil a pripraw na adekvatni odpéd’. [1, s. 202]
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Konkurergni rivalita je obvykle intenzivni tam, kde nelze melplédnout nasledujici
podminky:

1. Kdyz patet konkureni stoupd, kdyz se stavaji raygimi ve velikosti a schopnosti.
2. Jestlize stoupa pomalu poptavka po produktu.

3. Jestlize jsou konkurenti ldkani podminkami oborowrku, aby pouZili snizovani

cen nebo jiné konkureéni zbrar ke zvySeni mnoZzstvi jednotek

4. Jestlize vyrobky a sluzby konkurénjsou tak podobné, Ze zé&kaznikowijge

levngji, kdyz piejde z jedné zreky na druhou.
5. Kdyz odejit z obchoduifjde draze, nezistat a soutzit.

6. Rivalita se stava nepostiZitgjdi a nepedvidateldjSi, ¢im vice soutZicich
v souladu se svymi strategiemi,osobnostmi, priontspol&nosti, zdroji a zegmi

puvodu.

7. Jestlize silné spotaosti vre oboru ziskavaji slabé firmy v oboru a agresivn
zavadji dobie zalozené kroky k tomu, aby noziskanou firmu prognily na
hlavniho soutZiciho na trhu. [2, st. 32]

Koneiny vliv kazdé z konkuremich sil na ziskovost podniku zavisi rek faktor.
Napr. hrozba vstupu novych firem do adivi bude ovliviovana tzv.bariérami vstupu.

K nim lIze zaadit na.

nutnost vysokych kapitélovych investited vstupem do odwi

- pristup k distribdnim kanahm

platnou legislativou

existenci silného image vyrobku firmy, ktera v danédwtvi jiz pusobi (loajality

zakaznik)

- existenci Siroké a kvalitni vyzkumné zakladny padniktery v daném odivi jiz
pusobi. [1, s. 203, 2]
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Sila dodavateti: Dodavatelé jsou silni kdyz:

1.

2.

Vstup je z &jakého hlediska pro kupujiciibbZity.

Dodavatelsky obor je ovladanckolika mélo velkymi vyrobci, kt#¢ rozumre
vyuZzivaji zajiséné pozice na trhu a Kienejsou suzovani napjatymi konkusaimi

trznimi podminkami

Prislusné vyrobky dodavatele jsou jediné do té miry, Ze je pro kupujiciho

nesnadné nebo nakladni&jit od jednoho dodavatele k druhému. [2, st.34]

Sila kupujicich: Kupujici jsou silni v nasledujicich situacich:

1.

2.

KdyZ je zakaznii co dop@tu malo a nakupuji velké mnozstvi

Kdyz nékupy zakaznika iedstavuji velké procento z celkového odbytu

prodavajiciho oboru.
KdyZ se prodavaijici obor sklada z velkéhétpanalych prodejt.

KdyZ jednotlivy nakupovanyipdn®t je dostaténé standardizovan, takze zékaznici

mohou snadno najit jiného dodavatelegipk nimu za prakticky nulové néklady.
KdyZ nakupovany fedmét negedstavuje tlezity vstup.

Jestlize je pro zakazniky ekonomicky vhodné nakapowstup od é&kolika

dodavatel spiSe nez od jednoho. [2, st. 34]

Substitutem se rozumi to, co uspokojuje stejn&epgt jako firemni produkt [2].

Pokud se substitut stangitpZlivéjSim pokud jde o cenu, vykon nebo oboji, budou jej

neékteri kupujici ugednostiovat. Ri analyzehrozby nahrazek by se ngli manazéi klast

nasledujici otazky:

.Poskytuje konkuretni produkt vysSi hodnotu a kvalitu?*

»~Jak lehce mohou zakaznicictbkupovat a pouzivat nahradni produkt?*

,D0 jaké miry mizeme zmirnit toto riziko ndp pridanim dalSi sluzby nebo vyrobku
k naSemu produktu?” [1, s. 204, 2]
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F. Bélohlavek doportuje, aby si manaZiepti analyze zmisgnych gti konkurergénich

sil kladli nasledujici otazky:

1.

2.

Které jsou kiéové sily gisobici v naSem odtvi?

Které jsou dalsi, ne tak viditelné faktory, owiyjici konkuregni sily?

Je pravdpodobné, Ze se konkuran sily zneéni? Pokud ano, tak jak?

Jaka je konkurefmi pozice naSich konkurert

Jak nizeme ovlivnit jednotlivé sily v nas prasm?

Muze spolénost postavit $tSi prekazky vstupu potencialnich novych konkutént
MuZeme z¥tSit svou silu uci naSim dodavatém a odirateiim?

Muzeme snizit velikost konkureéniho boje v ramci oditvi? [1, str. 204]

Odpowdi na tyto otazky firm pomahaji ve stanoveni jeji konkutenstrategie.

1.4.2 PEST analyza

PEST analyza se zabyva okolnim predfm organizace. Nazev PEST itveatateini

pismenatyi oblasti vigjSiho prostedi/fakton, které tvdi zaklad této analyzy:

POLITICKE
EKONOMICKE
SOCIALNI

TECHNOLOGICKE [1, s. 199]

Tato analyza vychazi z poznani minulého vyvojeaZige o fedvidani a analyzovani

budoucich vlivi prostedi na organizaci.
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PEST analyza i¥e byt vyuzita pro weni dlouhodobych vliv nebo na pedvidani
jejich vyskytu v budoucnosti. [1, s. 200]

POLITICKE

- legislativa

- pracovni pravo

- potiticka stabilita
- stabilita viady

- dariova politika

- integra¢ni politika

- podpora zahrani¢niho obchodu

- ochrana Zivotniho prosttedi

1

TECHNOLOGICKE

EKONOMICKE

- wse wydaju na vyzkum
- podpora viady v oblasti vyzkumu - trend HDP
-
- nové technologické aktivity a jejich priorita - P EST an alyza - - Grokova mira

- obecna technologicka droveri - mnozstvi penéz v obéhu

- nové objevy a vynalezy - inflace
- rychlost technologického prenosu - nezameéstnanost
- rychlost moralniho rastarani - spotfeba

- wska investic

- cena dostupnosti energie

SOCIALNI

- demografické trendy populace
- mobilita

- rozdélenf prijmu

- Zivotni styl

- Uroven vzdélani

- postoje k praci a volnému ¢asu

- charakteristika spotfeby

- Zivotni hodnoty, rodina, pratelé

Obr. 2PEST analyza vlivu progdi, Zdroj: [1, s. 200]

1.4.3 Analyza konkurence

Pri analyzach progedi se doporuje Wnovat zvySenou pozornost firemnim
konkurentm. F. Bilohlavek upozaituje na to, Ze jeidezité pro firmu poznat strategicky
smér rozvoje ostatnich spaleosti. Doportuje odpo¥dét predevSim na nasledujici

otazky:
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« Jaké jsou dlouhodobé cile konkuen spol€nosti? Soused’uje se naist? Pokud

ano, hledatrst zvySovani zisku, obratu nebo podilu na trhu?
» Jaké jsou fednosti a slabé stranky konkurenta?
« Jaké jsou jeho hospaa&e vysledky v uplynulych obdobich?

» Jaka je sotasna strategie konkurenta a jaké konkrétni krokinp@? [1, s. 206]

144 Analyza okoli podniku

Okoli podniku Ize podle H. Horakoveé radid na:
* makroprostedi

* mikroprostedi

Makroprostedi

Makroprostedi tvai SirSi okoli podniku. Do zrg&aé miry podnikm dovoluje, co a jak
mohou a nemohou provozovat. Owije predevSim postaveni i chovani podniku a také
vyrobni, obchodni , marketingové éshy a neusghy. Podnik by il dokonale poznat,
analyzovat a sledovat makroelementy, které takvouji prostedi podniku. Proto se musi
podnik svym makroprogtdim zabyvat a ué se co nejlépe vam orientovat. Jde zejména

o tyto faktory:

» ekonomicky faktor (neza#stnanost, vyvoj hrubého doméaciho produktu, mira
inflace, Urokové sazby, davé a celni podminky, vyvoj statniho rozpo a

platebni bilance, mirarfmych investic, tempaistu apod.),

« demograficky faktor (hustota osidleni, ¢gd obyvatelstva, &kova struktura,

migracni trendy, apod.),

» politicka situace (fedpokladany vyvoj, legislativni podminky, antimoobp
opateni, zdkonné normy, obecné podminky podnikatetskéosti — obchodni,

Zivnostenské, davé pravo, ochrana sgebitele, specifické zdkony apod.),
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e Kkulturni a socialni podminky (zakladni kulturni hoty spolénosti, socialni

prostedi, zmsob Zivota, Zivotni styl),

» technologicky faktor (vyvoj novych technologii, ttamce ve vyvoji HW aSW,
tempo technologickych zn, technologicky rozvoj ze¢rapod.),

» prirodni faktory (zn&istovani ovzdusi, ekologie, klimafipodni zdroje apod.) [7].

Mikroprostredi

Jde o nejbezprasdrejSi okoli podniku a podnik sdm je jeho zakladninvkpm.
Pokud podnik nepochopi a nebude rozummikroprostedi, nebude U$pre plnit své

poslani. Zavisi toifgdevsim na pochopeni role podniku:
* navysSi zdraj,

* na schopnostech a moznostech (podléghozakaznik vyvijet, vyralgt a prodavat

své vyrobky a zarovese reprodukovat a rozvijet podnik jako celek).

Podnik musi dole zvladat nejen marketingovatinnost, ale i nové technologické
postupy, moznosti obnovy, vhodnost dalSich investimimalizovani naklai Urovei
managementu a za&stnané, aby mohl dosahovatigdem vytgenych cit. Mezi dalSi
prvky mikroprostedi pati: zékaznici, konkurence, dodavatelé, disttibukandly a

verejnost. [7].

1.4.5 Analyza SWOT

SWOT analyza je jednou z technik poznéni orgamitreo prostedi a vnitnich mozZnosti
podniku. Jejim cilem je identifikace rozsahu, ktergoutasna strategie organizace a hkayeji
silné a slabé stranky podporuji schopnosti¢gsp se vypdadat s hrozbami affezitostmi ve

vnéjSim prostedi.

Analyza SWOT vychazi z ipdpokladu, Ze organizace dosahne strategickéhéclisp

maximalizaci pednosti a fileZitosti a minimalizaci nedostdtlk hrozeb podniku.
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SWOT to jsou z&ate:ni pismena fslusnych anglickych termiin
Strengths (prednosti = silné stranky),
Weaknessegnedostatky = slabé stranky),

Opportunities (prilezitosti) a

Threats (hrozby), gicemz se jedna ofednosti a nedostatky v organimém vnirnim

prostedi a o pilezitosti a hrozby v organizaim vrgjSim prostedi. [7, s. 45, 46]

Silné a slabé stranky podniku

Vztahuji se k vnini situaci podniku. Na zakladanalyzy vnitnich podminek lze
identifikovat faktory, které mohou byt vyznamné gmodouci Usgchy ¢i nezdary. Proto
vétSina Seteni provadnd vramci strategickych prodeszaind uvnit organizace.
Manazéi se snazi kriticky a co nejugj a nejpesrgji urcit silné stranky a pkje vyuzit.
Zjistené slabé stranky, které chapou jako problémy, deoysd negovat. Znamena to
kvalifikované a nestranné posouzeni:

= vlastnich schopnosti a dovednosti

» vlastni vykonnostni potence

= zdrojovych mozZnosti

* (Urovre managementu [7]

Silné strankypredstavuji pozitivni faktoryifspivajici k uspSné podnikovéinnosti a
vyrazre ovliviujici jeho prosperitu. Jsou to odliSné&igpbilosti (schopnosti, dovednosti,
zdroje) zvyhodujici podnik vzhledem ktrhu a konkurenci. Nejvitgmmi silnymi
strankami jsou ty, které Izézko okopirovat, a kde jefpdpoklad, Ze budou po dlouhou

dobu finaset zisk.
Silnou strankou rize napiklad byt:
= kvalitni vyrobky nebo sluzby

= t{radice
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= vysoka urové vyzkumu a vyvoje
» nizké naklady

= dobra finakni situace

* pruzna organizmi struktura

= kvalifikovan& pracovni sila

= kvalitni management

= pfiznivé dopravni spojeni

= vysoka urové komunikace

= fadre vySkoleny personal

» dolre zaskoleny a fungujici servis [7, s. 43]

NejvyznamijSi silné stranky organizace se mohou stat i tpecsickou gednosti

podniku, na niZ firma bude budovat svou strategii.

Specifickou prednosti rozumime takovou osobitou vlastnost podniku, ktera
umozni dlouhodobdosahovat v uité oblasti nadpmmérné vysledky a zaji®vat tak jeho

konkurenceschopnost. [15, s. 29]

Slabé strankyjsou pravym opakem a znamenajéiték omezeni nebo nedostatky a

brani plnému efektivnimu vykonu.
Slabou strankou mzZe byt riédad:
= nekvalitni vyrobek nebo sluzby
* omezené kapacity
» vysoka zadluZzenost
* nedostaténa droveé informaniho systému
» podnik je novakem na zavedeném trhu

» Spatnd po¥st podniku
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= konzervativni pistup k inovacim [7]

Jednotlivé silné a slabé strdnky nemaji pro podtejnou dlezitost a vahu a tedy
ani stejnou schopnost oviisvat jehocinnost. Silna stranka jednoho podnikuda byt
posuzovana v dalSi organizaci jako slaba a doken Ze existujici silnd strdnka je
nejvetsim moznym maximem dosazitelnosti bez moZznos§idalzdokonaleni, nemusi

byt rovrez pravdiva. Viadk piipadi Ize zlepSit i to, co podnikéth dolye. [7]

Prilezitosti a ohroZeni pro podnik

Prilezitosti a ohroZeni vyplyvajici z ¥$iho prostedi, se {li§ neohliZzeji na
postaveni a problémy podniku a vyrazovliviwuji jeho vniini procesy a organizai
strukturu. Mira a intenzita jejich vlivu zavisiquevsSim na typu siho prostedi na
faktorech od¥tvi, do kterého podnik spada. Hlavni obtiZnogtiigentifikaci a hodnoceni
prilezitosti a ohroZeni je skuteost, Ze je podnik neide svymi aktivitami ovlivnit. Je ale
schopen je vytipovat, zhodnotit a zaujmout starkavis maximalnimu vyuziti, odvraceni,
omezeni, zeslabeni nebo alespe zmirni jejich disledki. Frilezitosti a ohroZeni Uzce

souvisi s aktivitami konkurence.

Zavisi na:

intenzig konkurence v odstvi

slozitostic¢i jednoduchosti vstupu na trhy

existenci a postaveni substituta trzich

sile a koncentraci kupujicich a prodavajicich [443

Prilezitosti predstavuji takové dalSi moznosti podniku, s jejiglealizaci stoupaji
vyhlidky na lepSi vyuZziti disponibilnich zdfop &inngjSi splreni vytyéenych citi. Je to
velmi prizniva situace v podnikovém préstli, kter4d podnik zvyhadije vzhledem ke
konkurenci. Nejvice iflezitosti vyplyva ze zin geografickych, politickych, legislativnich

a ekonomickych faktégr Podnik je nachazi tpdevSim tam, kde je zékaznik
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s neuspokojenymi pi#bami, a to jak na trzich existujicich, tak za foami sodasnych
trha.

Prilezitosti je nafiklad:

* neexistence doméaci nebo zahéankonkurence

= zruSeni ochrartédkych opateni

» snadny vstup na nové trhy

= moderni trendy v technologiich z&m

* now vyuZzitelné moznosti na mezinarodnich trzich

» rast vyuZitelnych moZznosti na mezinarodnich trzichk.[44]

OhroZenije vyrazré negdizniva situace v podnikovém okoli, znamenajiakazky pro
jeho ¢innost a dobré postaveni. Faktory externiho pedstjednotlié nebo v ugité
kombinaci a srozdilnou silouapobeni mohou znamenat zhorSenou pozici podniku,
vystavuji ho nebezgéneusgchu, gipadre i hrozke apadku. Jsou to situace, které mohou

vyvoj velmi negative ovlivnit.

Ohrozenim je najklad:

volny pfechod zahraginiho konkurenta na domaci trhy
» silné postaveni ktbvych zakaznik a konkurent

» slabé a zhorSujici se konkutei postaveni podniku

= neschopnost konkurovat na trzich

* negiznivé legislativni normy

Analyza SWOT vSak neni vZzdyippmana bez vyhrad. NapA. Glogar [5] ji vytyka
mimo jiné nasleduijici:
» skut&nost, Ze filezitosti a ohrozeni se vztahuji jen kéjgim faktoim, naproti
tomu silné a slabé stranky k fakiar vnittnim, neodpovidé reatit vV praxi nap. i

vnitini faktor mizeme povazovat zd&ipezitost nebo ohrozeni.
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» vyklady metody SWOT vesés neobsahuji historicky fistup a nepéitaji
s provedenim analyzy SWOT trznych¢asovych etapach.

Obdobr J. A. Jirdsek [8] vytyka SWOT analyze zejménai&tatt, subjektivnost a
konzervativnost (SWOT analyza vychazi z toho, ¢dleda se, jak to 268it a zlepsit, ale
primarreé se nehleda novi@seni). Na druhé strapoznamenava, ze SWOT analyzaze
ucelit obraz o vyvoji podniku, ukazatilezitosti a problémy, o nichz se nauvazovalo,

pomoci odhalit nové moZnosti nebo naopak megakeho vyvoje apod.

1.5 Formulace strategickych citi

Strategickym cilem rozumime Zadouci stav, jehoz ma byt &tér budoucnosti

dosazeno a ktery Izedtit prisluSnymi kvantitativnimi nebo kvalitativnimi ukdeé.

Strategické cile orientuji a sjednocuji vSechimnosti podniku. Weni cili je zaloZzeno
na analyze okoli, na analyze silnych a slabycmel@odniku a na odhaddilezitosti a
hrozeb. Obsahuje vSak i velmi silny subjektivni gy protoZze je vyrazem snah
vrcholového vedeni podniku, jeho z&fn odvahy, miry optimismu i kvalifikace. Od

uré¢enych citi se pozdji odvijeji strategické operace, 8fujici k jejich zajis¢ni.

Strategické cile musi respektovat firemni misiz. vi

Z. Souek [16, s. 48Fleni vrcholoveé strategickeé cile se &gi skupin:
» cile vztahujici se k uspokojovani poptavky é&wibel, cile na trhu;
» cile vztahujici se k vyt¥éni ekonomického efektu, cile ekonomické;
» cile vztahujici se k rozvoji hmotného a nehmotnélagetku podniku, cile majetkové;

» cile vztahujici se k pracovnimu kolektivu, jehonsilaci, kvalifikaci a motivaci a

k socialnimu programu, cile v oblasti kvalifikacegtivace a socialni.
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1.6 Typy strategii

Po stanoveni strategickychigilse musi organizace zamyslet nad tim, §gktb cili

doséhne. Jinateteno, musi si vybrat svou konkuten strategii.

M. Porter rozliSuje nasledujici typy konkuteich strategii — prvenstvi v celkovych

nékladech, diferenciace a saeskni pozornosti.

Prvenstvi v nakladechznamend, Ze firma usiluje o dosazeni co nejniziastad na
vyrobu a distribuci, aby mohla nabidnout své pragwaa niZSi cenu nez jeji konkurenti a
dosahnout tak&siho podilu na trhu. Organizace, které si zvdiilio strategii, produkuji

obvykle standardizované vyrobkysluzby.

Tato strategie vyZaduje zavést vykonna vyrobiiizeai, disledré sledovat mozZnosti
ve snizovani néklad vlivem zkuSenosti, fiisné kontrolovat pimé a rezijni naklady,
vyhybat se &tim zakaznik s minimalnim krytim a minimalizovat naklady v takch
oblastech, jako jsou vyzkum a vyvoj, sluzby, prodeklama atd. Nezbytné je rasn

vénovat znanou pozornost kontrole naklag¢ manazerske sfé.

Diferencovani produktu nebo sluzeb nabizenych firmou znamena wgnbrééeho,
Cco je gijimano v celém odstvi jako jedin€né. Ristupy k diferenciaci mohou mit mnoho
forem: design nebo image zkg, technologie, vlastnosti produktu, zadkaznickyvie
prodejni s aj. Je ¥ejmé, Ze jen &ko mize firma vynikat ve vSech smech. Ve
skut&nosti se zawti na ty silné stranky, které ji poskytnou konkur@nvyhodu a uzitky
v nékteré oblasti. Naip pokud usiluje o vedouci postaveni v oblasti jéikosusi vyrakst i
kupovat komponenty Sgkové jakosti, vysoce odbafrje sestavovat dohromady,dtieé

kontrolovat atd.
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Posledni obecnou strategiigeustedéni sena konkrétni skupinu odtatel, segment

vyrobni fady nebo geograficky trh. Narozdil od strategikpch naklad a diferenciace,

které se za®ftuji na celé odétvi, je zaloZzena na principu vyh&tvzvolenému objektu

efektivrgji ¢i acinngji nez konkurenti, ktd maji SirSi zaér cinnosti. [10, 14]

Z jiného Uhlu pohledu se na mozné orgatiastrategie dival Igor Ansoff. Ten

obohatil teorii strategie matici produkt/r ast trhu (viz. Obr. 3).

Tato matice v zasa@dabizictyti mozné strategie:

Pozice A:Vyjadiuje strategii piniku na sotdasném trhu. To znamena, Ze firma se
bude snazit o ziskani¢tgiho podilu na trhu nap zvySenou marketingovou
¢innosti, silkjSi podporou prodeje apod.

Pozice B:Tato pozice vyZaduje vyvoj novych vyrabkebo sluzeb pro séasny

trh.

Pozice C:Jde o proniknuti firmy na nové trhy se &asnymi vyrobky. Firma musi

klast WtSi diraz na marketingové aktivity a rozvoj trhu.

Pozice D:Tato strategie je kombinaci dvoiedchazejicich. Nové produkty jsou
uvedeny na nové trhy. Jedna se o nejrizéi&wariantu, a proto se firmy do pozice

D obvykle dostavaji postuprpres strategii B nebo C. [1, s. 219]
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Sowasné PRODUKTY Nové

Proniknuti na trh Nové produkty
\‘
TRHY \

Nové

Souwasné

Obr. 3Matice produkt/éist trhu, Zdroj: [1, s. 219]

1.7 Strategické operace

DalSim krokem po stanoveni strategickychiacé ukeni vhodné strategii je

naplanovani si konkrétni strategické operace.

Strategické operacesnetuji k odstragni zjiS€&nych slabych stranek a posileni jiz
existujicich silnych stranek. Podrabrspecifikuji jednotlivé kroky, které je nezbytné
ucinit, aby byly splgny strategické cile podniku a s@sré se udrzel trvale rovnovazny
stav ekonomiky podniku. Jejich postupnou realizgcidnik dosahuje ptgbnych
kratkodobych efeki nutnych pro okamzité rpziti, a sotastr® buduje zakladni

predpoklady dlouhodobé prosperity a dalSiho roz\ag,.s. 7 a s. 31]

Kazda strategicka operace musi obsahovat:
* popis, vymezuijici konkrétni obsah &kavané vysledky,
* odpowdné pracovniky,

* termin provedeni,
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* néklady na provedeni [16, s. 50]

Realizace ukdl vyplyvajicich z podnikové strategie, provad strategickych operaci,
je viadk podniki slabou strankou. Strategiéstavacasto pouhym souborem zboznych

piani a neplni svou funkci zakladizeni celého podniku. [16, s. 52]

Mezi ¢asté piciny, prac formulované strategie nejsou realizovanyjipaa.

nedostatek ®§e vrcholového managementu prosadit strategické do zZivota

.vSemi prostedky" (¢asto i za cenu radikalnich 2m)
* nejask formulované strategickeé cile a jejich nekonzigtest

» podcaiovani poteby zdrofi a nedostatma navaznost mezi strategickymi

operacemi a tvorbou zdéoputnych pro jejich realizaci

» slaba motivace pracovnika jejich kolektivi k disledné a tar¢i realizaci

strategickych operaci [16, s. 53]

J. KasSpé#ikova [9] upozoiiuje, Ze pokud podcenimecité faktory i zavadni a
realizaci strategie (n&pnutnost opakované komunikacéipadné pekazky realizace) pak
strategie nebude zavedenabec nebo jercast&né a nebudou dosazenyakavané
vysledky. Ri realizaci strategie se vtomtdipact bude plytvat zdroji, nedosahne se
synergie, realizace bude trvat déle nez se plaopwahizi se @véra zamdstnand

V management, poroste frustrace ve &irm

Podle Z. Sotka [16, s. 54-56] k vyznamnym fakfon, které mohou usnadnit

realizaci strategie patnag.

« Systematické vytw@ni klimatu pro plani strategickych operacCim vice se
pracovnici ztotozni s cili strategie, tim mige tt‘eba formalni kontrolaiprealizaci

strategickych operaci.
» Dostatektasu ¥novany na realizaci strategickych operaci.

» Presna formulace strategickychicil
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* Vcasné zajisni potebnych zdraj a jejich soustavny fsun v souladu se
zdivodrenymi potebami zdraj na realizaci strategickych operaci.

* Readlnost strategickych operaci a dostadegedstavy o obtiZich, které&igejich

plnéni vzniknou.

» Systematicka podpora realizace strategickych operabolovym managementem
podniku.
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Il. PRAKTICKA CAST
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2 ANALYTICKA CAST

2.1  Piedstaveni firmy Soustek

211 Historie firmy

Spolenost Ji Soustek vznikla vroce 1999, kdy vznik byl #amén potebami
Ceské spiitelny a.s. V dob vzniku firmy Jii Soustek pdgebovalaCeska spiitelna a.s.
partnera a ndhradu za spwiest Derby a.s., ktera upadla do konkurzu. Hlaaplmi firmy
Jiti Soustek byla udrzba a postupnéa deinstalace piatetberminéi, které byly nasazeny

v pilotnim projektuCeské sptitelny nazvaném Elektronickédsto Zlin.

Od roku 2000 se spdleost zgala zabyvat prodejem PC na regionalni arovni s i,
hlavnimi zakazniky byly obecnitady a zakladni Skoly v okoli sidla firmy. Tato akga
byla zruSena k 31.12.2004, kdy se majitel rozhodinodu velkého tlaku konkurence a

e

velmi nizkych marzi jiz neposkytovat prodej HW alake jen zachoval z&ni servis.

V roce 2002 podepsal maijitel firmy Soustek smlouvuobchodnim zastoupeni
sCeskoslovenskou obchodni bankou a.s. Od té dobyagtupuje v oblasti akceptace

platebnich karet ve velké&sti Jihomoravského a Zlinského kraje.

V roce 2003 vznikla smlouva s do®u spolénosti Ceskoslovenské obchodni banky
a.s. se spotmosti BANIT s.r.o. Od tohoto okamzikutire spolénost Soustek instalovat
platebni termindly v Jihomoravském a Zlinském keajtdrové za jménem spodmosti

uzivat nazev BANIT.

Koncem roku 2004 byla sjednana dohoda se 8potgi BANIT s.r.0. o provashi
vyzadanych servisnich zasaha obchodnich mistech vybavenych platebnim tedsima

touto spolénosti.
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2.1.2 Soutasnost firmy

V souwasné dob firma Soustek sidli v Uherském Hradisti na g&mRepubliky 918 a

zabyva seremi hlavnimi¢innostmi. Jsou to:
a) akviziéni ¢innost v zastoupertieskoslovenské obchodni banky a.s.,
b) instalace platebnich termirél

c) servis platebnich terminal

Ad a) akvizEni ¢innost v zastoupertiSOB a.s.

Hlavni naplni akvizini ¢innosti je vyhledavani novych zakazaifobchodnik), ktefi
chtgji akceptovat platebni karty, Huprostednictvim elektronickych platebnich termihal

nebo pomoci mechanického snima

Cinnost speéiva v kontaktovani se s majitelem nebo jednatel@myf dohodnuti
podminek, za kterych bude platebni karty akcept@vaiodpisu smlouvy o akceptaci
platebnich karet a smlouvy o W§jpce platebniho terminalu. Zakaznik (obchodnik) si
muazZe stanovit, které platebni karty chce akceptgedd; druh platebniho terminalu chce
pouzivat (po konzultaci s akvizitoreti bankou), kterd spod@ost mu bude platebni
termindl instalovat a ktera servisni organizace lbmde poskytovat servis platebniho

terminalu v pipact poruchy.

Pokud se zakaznik (obchodnik) rozhodne jen pro amecky snim&, smlouva o

vypijcce platebniho terminalu se neviipje a je mu poskytnut zdarma.

Akviziéni ¢innost také zahrnuje poskytnuti informacéasovych etapach realizace a

nasledné zaskoleni zdkaznika (obchodnika) na Beagii prijimani platebnich karet.
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Ad b) instalace platebnich termigal

Instalace platebnich termiriakpravidla probiha dait pracovnich tydé od podpisu
smlouvy. Speiva v instalaci aktualniho software, unifgtn platebniho terminélu na
vhodném mist v provozove, kde ma zékaznik (drzitel platebni karty) mozZnost
kontrolovat, co se sjeho platebni kartou provadi zaskolenim obsluhy platebniho

terminalu.

Po instalaci je nutné provozovnu vybavit aktualnimdlepkami s logy platebnich
karet, které jsou akceptovany a&igadré umistit reklamni cedule neborguimety v

zavislosti na druhu provozovny a jejim unifst

Ad c) servis platebnich termirigl

Servis platebnich terminaje ¢innost, kterd4 spva v udrzeni funéniho stavudchto
terminali. Servis se provadi na Zadost zdkaznika (obchodnidao banky. Servisem se
rozumi jak udrzba software, tak hardware. Servigenbyt provadn v mist umisgni
platebniho terminalu nebo v servisnimiedisku (v gipadd mobilniho platebniho

termindlu).

Servisni¢innost je stzejni pro fungovani firmy Soustek-BANIT. Proto sedb touto

¢innosti v mém projektu nejvice zaobirat.

2.2 Analyza regionu ve kterém msobi firma Soustek-BANIT

Firma Soustek-BANIT fisobi ve velk&asti Zlinského a Jihomoravského kraje.
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Na uzemi Zlinského krajeipobi v byvalych okresech Zlin a Uherské Hradista
Uzemi Jihomoravského kraje v byvalych okresech Bmisto, Brno-venkov, Hodonin,

Breclav, VySkov a Znojmo.

Jihomoravsky kraj

Je vymezen okresy Blansko, Brn@sto, Brno-venkov, Beclav, Hodonin, VySkov a
Znojmo. Rozklada se na Gzemi 7 195 kaozlohou jedtvrtym nejwtsim krajemCeské

republiky. Pétem obyvatel v roce 2005 cca 1 130 tis. zaujife#i tnisto v republice.

Metropoli kraje je nej§tsi moravské a druhé népsi mesto Ceské republiky Brno,
které p@tem obyvatel ( v roce 2004 a0 369,5 tis. obyvatel) i hospoidkym vyznamem

jednozné&né prevysuje ostatni gsta kraje. [26]

Obr. 4Polohopisna mapa Jihomoravského kraje, Zdroj [26]

Poloha kraje z hlediska geografického je powd vyhodna, coz je dano jeho

postavenim na historickém spojeni mezi jihem arsgneEvropy. Sousedi s Rakouskem a
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Slovenskem, v ramci republiky s krajem Bjavickym, Jihlavskym, Olomouckym,
Pardubickym a Zlinskym. [26]

Zlinsky kraj

Je vymezen okresy Kraifiz, Uherské Hradisf Vsetin a Zlin.
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Obr. 5Polohopisnd mapa Zlinského kraje, Zdroj [21]

Zlinsko byvalo v minulosti plnym pravem povaZov&sekonomicky silnou oblast s
vyraznou koncentraci velkych gmyslovych podnilk. Fiblizné od poloviny 90. let se
hospodésky stabilni pozice Zlina a celé vychodni Moravyata otasat v dsledku
privatizace a restrukturalizace tupnyslu. Negativni roli sehrala také Spatna dopravni
obsluznost Gzemi, odtrzeni od Slovenska, s nimzt&daloby fungovaly vyznamné
obchodni vztahy, a ro¢# rozpad ¥tSiny zavedenych &ecko-vyzkumnych pracowis

Dusledkem je satasna podgmeérna tvorba hrubého domaciho produktu.
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Zlinsky kraj ma rozlohu 3 964 Kma k 30.9.2004 vém Zilo 590 477 obyvatel.

Populace je z velk&asti tvaena venkovskym obyvatelstvem. V kraji se henachadné

meésto s vice nez 100 000 obyvateli.cBomladych lidi pevySuje poet dichoddi, coz

oblasti poskytuje dostatek pracovnich sil pro r¢zvoejblizSich letech. [21]

Zlinsky kraj je pfimyslovym regionem s tradici strojirenského, gumského,

plastik&ského, kovodiného, elektrotechnického, kozddeho a chemického pmyslu a

stavebnictvi.

Statistiky Zlinského a Jihomoravského kraje:

Tab. 1Nezardstnanost v Jihomoravském a Zlinském kraji, Zdr@] [2

Pdadi podle Uchazei Mira
Uzemi miry 0 zamgstnani nezam.
nezam. K 30.9.2004 V %
CR celkem 530 239 9,08
Zlinsky 9 31 325 9,33
Jihomoravsky 10 63 885 10,08

Z uvedené tabulky vyplyvda, Ze nez&tnanost je v obou uvedenych krajich réinad

celorepublikovym pimérem..

Tab. 2Pacet obyvatel v jednotlivych krajich v 1. az®irtleti 2004, Zdroj [27]

Stav na pdatku obdobi Stav na konci obdobi
1. ledna 2004 30. z&i 2004
celkem muzi Zeny celkem muzi zZeny
Ceska republika | 10 211 455 4 974 74Q 5236 715 10 215575 4 976 721 5 238 854
Jihomoravsky 1122570 544425 578145 1122915 544452 578 463
Zlinsky 591 86 288 349 303517 590477 287559 302918
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Z uvedené tabulky je mozné vysledovat, Ze v Jihawském kraji se p@t obyvatel
zvysuje, zatimco ve Zlinském kraji dochazi k ubytdhyvatelstva. Tento staviie byt
zagicinén nizsi ptimérnou mzdou (viz. Tab. 3.) a také&lbvanim se obyvatelstva za
praci do velkych rst. Vice makroekonomickych ukazdiel srovnani s jednotlivymi kraji

je uvedeno v Rloze IV.

Tab. 3Primérna mzda ve sledovanych krajich v roce 2003 a 2B64j [21, 26, 27]

Primérna mzda v roce 20083 ®nérna mzda v roce 2004

5 16 920 K 17 945 K
Ceska republika
15198 K 16 171 K
Jihomoravsky
14 696 K 15515 K

Zlinsky

2.3  Zakaznici firmy

Z&kazniky firmy jsou jednotlivé prodejnytettzce obchotl, mobilni operéth,
restaurace a hotely. Pokud budeme brat v ivahungkteré pozadavky budou ze strany

banky, niize seCeskoslovenska obchodni banka a.s. stat zakaznikem f

2.4  Dodavatelé firmy

Hlavnim dodavatelem firmy je diird spolénost Ceskoslovenské obchodni banky

a.s. spolénostBANIT s.r.o.

Zakladni charakteristika

BANIT, s.r.o. je stoprocentni dtiaou spolénostiCeskoslovenské obchodni banky, a.s. se

zakladnim jnednim 20 mil. K&. Je zamfen na vytvéeni vlastni si& hybridnich termindl
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pro snimani platebnichgmnostnich a identifikénich karet v provedeni &pem, nebo s
magnetickym prouzkem. Vyviji aktivity na podporuzhetovostniho placeni zbozi a

sluzeb a na vyuzivani karetnich slu&skoslovenské obchodni banky, a.s. v siti ob&hod

a sluzeb, na postach a v dalSich oblastech.

Rozhodujici obchodni aktivity

* Prostednictvim Siroké sétPVT, a.s. a MUZO, a.s. zajifje operativni instalace a

servis platebnich terminéapro platebni karty.

*  Vytvaii sit’ platebnich terminélakceptujicich nejvyznandjsi druhy platebnich karet

a to jak s magnetickym prouzkem, takpovych.

*  Propjc¢uje platebni terminaly obchodriik a tim podporuje rozvoj bezhotovostniho

placeni VCR.

* Organizuje a financujetsterminati pro pouzivani identifiktnich a platebnich karet
klienta CSOB na postach.

Rozsah terminélové sit
« Je rozlozena plogma celém GzendR
e K 31.3.2005 gizahrnuje:

Vice nez 13 000 hybridnich platebnich POS terniinal siti obchod a sluzeb.
Pres 8 200 platebnich APOST termiin&l snimau ¢ipovych karet na poStach.

Spole&nost BANIT s.r.o. distribuuje hlavni dva druhy glahich termindl Ingenico a to:
* Platebni terminalyfady ELITE 500

Elektronické platebni terminalyiady ELITE 500 jsou f&pazkové terminaly s vestaou
tiskarnou, modemem, PINpadem #&ppjenim na pevnou telefonni linku. PINpad je
miniaturni oddlitelnd klavesnice s displejem slouzi zakaznikow zadani PINu a

potvrzeni platby. Tyto termindlyiifimaji jak karty ¢ipové tak i magnetické karty, karty
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nesouci ¥rnostni program (mohou byt ststi platebni karty nebo jako samostatipéva

karta), pop. jiné sluzby . Jejich vyuziti jefpvazr v ,,kamennych“ obchodech. [23]

Obr. 6 Platebni terminal Ingenico/ady Elite 500, Zdroj [23]

*  Mobilni platebni terminaly ELITE 700

Jsou vyuzivany igvazri taxik&i, prodejci s mobilnimi obchody a v obchodech, kaai
mozné nebo obchodnik nechcddi# pevnou telefonni linku. Obchodnik ma mozZnost
vyuzivat ke komunikaci mobilniho operatora EUROTEBLT-Mobile. Tyto terminaly
akceptuji magnetické ¢ipové platebni karty a PIN je zadavarhinpo na klavesnici

platebniho terminalu. [23]
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Obr. 7 Platebni terminal Ingenicoady Elite 700, Zdroj [23]

2.5  Konkurence firmy

Na trhu existuje celéada organizaci, které nabizeji stejné sluzby jakoaf Soustek-
BANIT s.r.o. A uz jsou to spolmosti, které spolupracuji se spiiesti BANIT s.r.o.
v nékteré z vyde uvedenyctinnosti nebo spotmosti spolupracujici €eskoslovenskou
obchodni bankou a.s. DalSim z velkych konkuigsbu partnerské firmy jinycbeskych i
zahranénich bank.

NejvétSimi konkurenty firmy jsou spateosti PVT Prokom a.s. a MUZO a.s. DalSimi

vaznymi konkurenty jsou spaleosti SIBA consulting s.r.o. a GLOBIT CZ s.r.o.

PVT Prokom a.s.

Spolenost PVT se svymi vysledky gamezi @t nejvyznamgjSich poskytovataél IT
sluzeb vCeské republice. Od roku je novym majitelem PVTsgglPROKOM Software
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SA. Tato investice vyznamin posilila pozici PVT naceském trhu informanich

technologii.

Spoleénost PVT Prokom a.s. zafife dodavky a instalaci termiriél Skolent,

pravidelny servis a udrzbu celé terminaloveé kiienta.

Firma provadi:

instalaci, servis a udrzbu platebnich terminal

e spravu novych, vysoce bezpgch multifunkénich terminai

» dodavky plateb. termindls certifikaci EMV level | a level Il pro obchodmiista
* management terminalovych siti (TMS)

* aplikatni SW pro terminaly §etne EMV aplikaci

» feSeni obchodnich mist gigojenim termindl k pokladnim systéim, reSeni

obchodniho mista na kliatd.
» zajiS€ni akceptace bankovnich a nebankovnich karet vamdbhietzcich
* zajiseni uprav HW a SW dle poZadavkakaznika
» vestavby POS do mincovych autorinat

» déalkové nastavovani paramepro jednotlivé prvky systému [25]

Veskeré technické problémy souvisejici s pouzivapiatebnich terminél jsou
zakaznikm wvytizovany na bezplatné telefonni lince pracovniky pdigiku. Doba

odstrarni zavady je max. 48 hod. od nahlaSeni poruchy.

PVT disponuje rozsahlou celorepublikovou siti padhg jejichz pracovnici zajislji

veskerou technickou podportimo na obchodnim mist
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MUZO a.s.

Akciova spolénost MUZO byla zaloZzena na 2%rvna 1990. Navazala niacetiletou
tradici podniku, ktery se zabyval zpracovanim dat podniky zahragniho obchodu. Od
roku 1993 byl zahajen projekt BANKOMAT, kteryéirea cil vytvdit centralizovanou si
ATM a POS (bankomaty a platebni terminaly) pro l¢atostni platby. Od této doby
spole&nost z&ala autorizovat veSkeré bezhotovostni transakce éforh banky a.s. a
posléze i daldich bank. Zala se také starat o terminalovouéskoslovenské obchodni

banky a Komemi banky.

Spol&nost MUZO a.s. v oblasti sluzeb platebnich terntimebizi:

instalaci, servis a udrzbu platebnich terminal

» dodavky platebnich terminék certifikaci EMV pro obchodni mista

* management terminalovych siti (TMS)

» aplikatni SW pro terminaly &etne EMV aplikaci

» zajiS€ni akceptace bankovnich a nebankovnich karet vamdbhietzcich
* zajiseni uprav HW a SW dle poZadavkakaznika

» dalkové nastavovani paramepro jednotlivé prvky systému

» Skoleni obsluhy v mistinstalace nebo nagni zdkaznika [24]

Spole&nost je zavedena na poskytovani telefonickych kibaziua poradenstvi. Je v
nepetrzittm provozu a né&gstji je vyuzivana p tzv. zamitavych hlaSenich, kdy z

raznych divoda transakce na platebnim terminalu negtotou nebo je nelze provést.

Dv¢ vySe uvedené spaleosti jsou neporovnatainiépe vybaveny tauz technicky,
personalty nebo finaing nez firma Soustek-BANIT. Poskytuji nigprzity hot line sedm
dni v tydnu, 24 hodin degn(v piipad spole&nosti MUZO). Také poskytovana skoleni

zamgstnaném jsou mnohem kvali#jsi neZ je tomu ve firth Soustek-BANIT. Na druhou
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stranu maji vysoké naklady na zgstmance a tomu také odpovidaji ceniky servisniahipr
(viz. Priloha Il a Riloha lll). Ceny jsou mnohem vy3si neZ je tomu nm§i Soustek-

BANIT, ktera se v této oblasti specializuje jenimstalace a servis platebnich terminal

SIBA consulting s.r.o.

Tato firma sidlici ve Frydku-Mistku je p@mmé mald a sousedi se na akvizni
ginnost pro Ceskoslovenskou obchodni banku v oblasti akceptdaqmich karet na
Moraw. Byla zaloZena v roce 1993 a ma 3 #amance a asi 10 obchodnich zastupc
pracujicich na Zivnostensky list. Jeji aktivity @le postupentasu zvysSuji a v isském
roce z&ala provadt Skolicicinnost pro obchodniky akceptujici platebni kartyekteré

aktivity souvisejici s upgrade SW na platebnicmtealech.

Spol&nost SIBA consulting s.r.o. v débkonkuruje firné Soustek-BANIT jen
akvizi¢ni ¢innosti. To znamena v sjednavani obcho@imko akceptaci platebnich karet,
ale v budoucnosti je mozné se ji obavat, protoZzengho ziskava know-how, kterym

disponuje majitel firmy Soustek-BANIT.

GLOBIT CZ s.r.o.

Firma GLOBIT CZ s.r.o. sidlici v Praze je p&nmé mlada. Jeji vznik se datuje k roku
2001. V sodasné dob ma 2 zamsstnance a ¢kolik externich obchodnich zastupc
Soustedi se jako SIBA consulting s.r.o. na akdidi ¢innost pro Ceskoslovenskou
obchodni banku. Jejitipobeni je pevazr v Praze a echach aasté&né ve Slovenské
republice. V ldiském roce provati pro spol&€nost BANIT s.r.o. gkolik marketingovych
akci, které se sousdily na propagaci jejich platebnich terminaMajitelé spolénosti

jsou byvali zarsstnanci spolénosti BANIT.
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Spole&nost GLOBIT CZ s.r.o. zatim konkuruje fisnSoustek-BANIT jen akvizini
¢innosti, ale protoZze majitelé GLOBITu jsou byvalymaiméstnanci spolénosti BANIT je

treba neustale tuto firmu monitorovat a ziskavat comejvice informaci.

2.6  Substituty

Oblast bezhotovostni platby prietnictvim platebniho terminglve které poskytuje
firma Soustek-BANIT své sluzby, je hoflrspecificka, ale i tak je mozné akceptaci
platebnich karet prasdnictvim platebnich terminélv praxi nahradit &olika jinymi

substituty a to:
1. hotovosti a Seky
2. Uuveérovymi kartami

3. platbami ges internet

Ad 1) Prvni penize (mince) byly zhotoveny v 7. stolg.n.l a papirové penize v 11.
stoleti n.l. DalSi velky nast byl zaznamenan ve 12. a 13. stoleti, ktery liZinén
vznikem prvnich bank. Od té doby p&taly mince a bankovky spolu s technickym
pokrokem mnoho zem, ale podstata jejich pouzivariistala stejnd. TakZe i dnes jsou stale

nejobliberjSim a nejastji pouzivanym prosedkem k provedeni platby.

Spolu s hotovosti se od druhé poloviny minuléhdetitaasaly pouzivat Seky. Sek je
bezpodminény piikaz zaplatit, ve kterém vystavce, tedy osobaktdice platit a macet
u pergézniho Ustavu, Zada tento géni Ustav — Sekovnika, aby z jeh&tuizaplatil osob
uvedené na&adu nebo dotiteli uréitou sumu uvedenou na Seku. Sekova agenda je ale
slozitd a nékladna. Me dojit k podvodm, kdy prodava piijme nepravy Sek. Proto se

v dnesni dobv Ceské republice vyuziva jen velnfidka.
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Ad 2) Uwrové karty se objevily v 70. letech minulého stiledle velky rozmach
zaznamenaly az vtomto stoleti. Hl@va poslednich dvou letech je obrovsky dsir
vydanych G¢rovych karet. Lidé Weské republice zali prijimat zpisob Zivota zapadnich
zemi a za&ali se¢im dal vice zadluzovat a zit nadiivK tomu jim slouzi pré¥ i avérove
karty, kdy danou &c, kterou si chfji poridit, za & zaplati U¢rova spolénost a drzitelé

avérové Kkarty ji v budoucnu zaplati séitgm navySenim.

Ad 3) Platby pes internet jsou nejnejsim zpisobem thrady v obchdda danou &c. Je
to zpisob platby, ktery vyuziva jergkolik obchodi v Ceské republice a spada do oblasti
e-commerce. Jedna se o platbu platebni kartou,skdislo karty zada do pitace a
prostednictvim internetu praihne owteni karty ve vydavatelské bance. Na zéklad
ovéreni se platba uskutei nebo je zamitnuta. Tentotgob platby bude nejvice vyuZzivan

v internetovych obchodech.

2.7  Porteriv model péti sil

Jak jiz bylo uvedeno v teoretick&sti, Porteiv model posuzuje silu dodavateh
odkerateli, intenzitu stavajici konkurence, ohrozeni subistitubariéry vstupu, které musi
piekonat novi konkurenti. V této kapitole popidu dmicinnosti firmy Soustek-BANIT

ze stranydchto sil.

2.7.1 Sila dodavatet

U firmy Soustek-BANIT pokladam tuto silu za velwmjraznou, protoze je firma v
podsta¢ zavisla jen na jednoho dodavatele a to na firmuNBAs.r.o. Firma BANIT
rozhoduje o podminkéch, za jakou cenu a podminekainik (zakaznik) ziska platebni
terminal a potazmo kolik je mozné sétdvat za prace spojené s instalaci platebnich
terminali. Vypowd spoluprace ze strany spé&h@sti BANIT s.r.o. by mohlo znamenat i
zanik firmy Soustek-BANIT.
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2.7.2 Sila od¥ratela

Sila odRirateli je velmi siln&, protoZze obchodnik (zakaznik) m&nust, pi podpisu
smlouvy o vygmjéce platebniho terminalu, si stanovit, ktera sefivasganizace mu bude
instalovat a naslednprovadt servis platebnich terminal Tady vidim velké filezitosti

pro firmu Soustek-BANIT, ale zarokté nebezpeai, zagicinéné lokalni msobnosti firmy.

2.7.3 Hrozba substituce

Hrozba substituce je v dnedni dolponerné velkd, zapicinéna technickymi,

finan¢nimi a socialnimi moznostmi.

Co se tyka technickych moZznosti, tak existujesjestaiada obchodnik (zakaznik),
kteri newti technickym vymoZzenostem a spoléhaji sejiath platby v hotovosti, nez aby
piijimaly platebni karty na elektronickém platebrienminalu. Na druhou stranu je zase
celarada firem, kterym uz platebni terminal nevyhovujadji by vyuzivaly platby pes

internet.

Finartnimi moznostmi se rozumi cenova dostupnost platbbtérminah a velikost
poplatki z jednotlivych transakci platebnimi kartami, takdieje mnoho z obchodnik
(zdkaznik) nemize pdidit a proto voli radi jen platby v hotovosti aifpadné drzitele

platebnich karet odmitaji.

Firma pisobi v Jihomoravském a Zlinském kraji kde je sogi&kladba obyvatel
ponerné pestrd. Pokud pominu velkaésta, tak v menSich ¢tech a na vesnicich je
piijem obyvatelstva nizSi a tim padem i mensi gedsti obchod a provozoven. Lidé
Z tchto oblasti spiSe vyuZivaji &rové karty jako je karta Homecredit, Aura a dalSi.

Obchodnici si proto nepiauji platebni termindly.
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2.7.4 Hrozba vstupu novych firem na trh

Hrozbu vstupu novych firem na trh vidimigolevSim u firem, které uz nyni
spolupracuji €eskoslovenskou obchodni bankou a.s. v oblasti &kwiedné se o firmu
Globit CZ, s.r.o., psobici vCechach a firmu SIBA consulting s.r.o., ktera zasjep
CSOB a.s. na Morav Vstup na trh je podmén dobrou technickou a odbornou znalosti
platebnich termindéla platebnich karet, software a znalosti regiorejvide ovsem zalezi
na zvazeni spot@osti BANIT s.r.o., zda chce mit dalSi servisniamigaci a tim umoznit

vétSi konkuregini a cenovy boj mezéinito organizacemi.

DalSim a nemé&hzavaznym potencionalnim konkurentem jsou banlgjieh servisni
organizace. ZejménaCeska spiitelna a Komefni banka, které se neustale
sCeskoslovenskou obchodni bankou a.getghuji o obchodniky a zejména obchodni

fetzce a vedou mezi sebou cenovou valku.

Pokud to zhodnotim, tak hrozba vstupu novych fireen trh, kde psobi firma
Soustek-BANIT je porerné velka.

2.7.5 Hrozba stavajici konkurence

Jak uz jsem se zminil, népgimi a jedinymi stavajicimi konkurenty jsou pronfu
Soustek-BANIT d¥ velké nadnarodni spaieosti a to spoknosti MUZO a.s. a PVT
Prokom a.s. Tim, Ze tyto #vspole&nosti msobi celorepublika¥ maji vybudovany
servisni gtediska ve vSech velkychastech (tyka seipdevSim spolmosti PVT Prokom
a.s.) a maji obrovské finami zazemi, neiize se s nimi spot@ost Soustek-BANIT
porovnavat. Uvedené firmy se v regionu Jihomorakelkat Zlinského kraje, zatifuji spisSe
na obchodniky (zakazniky) ve velkych obchodnichtreeh, naretézce obchod, mobilni

operatory a na supermarkety a hypermarkety.
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Jak jiz bylo uvedeno firma Soustek-BANITugobi regionéls a zangtuje se na
komplexni feSeni akceptace platebnich karet. Od podpisu smloa¥ po instalaci
platebniho terminalu a nasledny servis. Navic spole&nost zatiZzena velkymi naklady na
zamgstnance, jako je tomu u vy3e uvedenych spasti. Proto je firma Soustek-BANIT

konkurergné schopna hlavhcenou servisnich sluzeb (vizilBha I).

2.8 SWOT analyza

SWOT analyzou firmy se pokusim zhodnotit ¥mita vrEjSi moznosti firmy
Soustek-BANIT, kterou sestavim na zaKaohych poznatk, postehi a dosavadnich

zkuSenosti.

2.8.1 Silné stranky

* Cena- cena je asi nejsilijsi strankou firmy, protoZze konkurémi firmy nabizejici

stejnou sluzbu jsou podstétdrazsi.

* Flexibilita- firma je schopna v kratkéntasovém Useku reagovat na mnoho

poZadavk ze strany zakaznika

* Know-how - majitel firmy se velmi dlouho zabyva touto oblasiuzeb a ziskané

zkuSenosti mu pomahaji ¥gsit tizné problémy vznikajici v této oblasti.

e Individualni péée o zakaznika-— firma je schopna se dohodnout s kazdym
zdkaznikem na individualnich podminkachi gooskytovanych sluzbach a

maximalré vyjit vsttic pozadavikm zékaznika.

» NadSeni— majitel firmy je nadSeny pro praci, kterou vykeaa je peswdcen, ze
to nefindsi uzitek jen jemu samotnému, ale i jednotligdkaznikm

» Znalost regionu — protoze firma fisobi lokal v Jihomoravské a Zlinském kraji,

tak se dokaze perfektrorientovat v tomto pro&tdi, coz ji pinasi finani Usporu

v dopra.
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Zatim je nizka cena nejsHj$i strankou firmy, ale progkteré zakazniky je také velmi

dulezitacasova flexibilita a individuélniijstup.

2.8.2 Slabé stranky

. Velkd pracovni vytizenost majitele firmy — WwtSinu praci zatim vykonava sam
majitel firmy. Vzhledem k tomu, Ze j&Sstuduje na UniverzitTomaSe Bati ve Zlih
a ma rodinu j€asow velmi vytizen.

. Nedostat&né ujasnéna firemni strategie - dosud nebyla f@sré formulovana
ucelergjSi predstava o budoucnosti firmy.

. Nedostatek finartnich zdroji — i kdyZ firma zatim neptgbuje az tak velky kapital,
béhem rekolika mélo nésial se niize situace zimit v zavislosti na vybudovani
detaSovaného pracow& [ijeti nového zargstnance.

. Regionalni pisobnost— spol€nosti pisobici v této oblasti sluzeb majtediska po
celéCeské republice a mohou se starat éivzakazniky.

. Neznalost jména firmy— firma neméa dostate¢ vybudovanou znalost jména oproti

konkurenci.

Za jednu z nejgtSich slabych stranek pokladam velkou pracovnizeytbst majitele
firmy, protoze jest pii praci studuje a navic se téfrsam stara o po¥me velky region.
Tuto slabou stranku se bude snazite@it vybudovanim nového servisnihdesliska

v Brn¢ a gijetim nového zastnance.

Slabou strankou je také nedostateujasréna firemni strategie, ktera prajgbdobré

bude brzy vyeSena a to i diky této préaci.

DalSi slabou strankou je nedostatek fifrdinh zdroji. Tato situace bud&Sena ve

spolupraci s fondem rozvoje malého i@dhiho podnikani.
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Slabou stranku neznalost jména firmy bude moZngesily stanovenim si planu

propagace.

2.8.3 Prilezitosti

. Zvyseny zajem o nové technologie obchodnici (zdkaznici) si pomalu&aemuji
nezbytnost vyuzivani novych technologii v oblasdieb.

. ZlepSeni podminek pro podnikani- vyuziti tiznych rozvojovych fonil

. ZlepSeni infrastruktury v Jihomoravském a Zlinskémkraji — budou-li v krajich
kvalitnéjSi silnice, bude moci byt zakaziiik poskytnuta sluzba s menSigaisovymi
ztratami

. Zviditelnéni se — firma ma moznost byt U&na a tim se zviditelnit
v Jihomoravském a Zlinském kraji

. LepSi dostupnost U¥ru pro malé firmy — po naSem vstupu do EU vikkém roce

by se ndla situace zlepSovat. Moznosti vstupu dalSichaatmich bank.

NejvetSi pilezitost vidim ve zvySeném zamu o nové techn@ogdbchodnici si
pomalu u¢domuji nezbytnost vybaveni prodejny platebnim taéd@m a tim umozmi
svym zakaznikm provést bezhotovostni platbu. Tak mohdulagat vice zakaznik a

firma Soustek-BANIT miZe mit vice zakazek.

2.8.4 Hrozby

+ Mozné neshody se spoteosti BANIT - firma Soustek-BANIT je nyni ve ztiaé
mife zavisla na svém nepsim dodavateli spoimosti BANIT s.r.o. a vyposd

spoluprace ze strany BANITu by ji mohla velmi v&zmrozit nebo i zit.
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. Zintenzivnéni konkurence — v Jihomoravském a Zlinskémuine rektera z bank
nebo jejich servisnich organizaci vyvolat cenovalkw.

. Riust nakladi — I1ze edpokladat, Ze se kazdy rok zvysi naklady firmy

. Pokracujici rast nezaméstnanosti v kraji — vdisledku toho by klesala
koupeschopnost obyvatel a tim i pokles trzeb v obchodedemoZznost obchodriik
zidit si platebni terminal.

. Zména technologie — vbudoucnu se ime uskut&novat gijem plateb

prostednictvim internetu nebo mobilnich telefion

Za nejzavazgSi hrozbu povazuji zruSeni nebo oslabeni spolse spoknosti

BANIT s.r.o. To by se mohlo stétipinou i mozného zaniku firmy.

Firma Soustek-BANIT by se #a pokusit pi tvorbs své strategie vyuzit maximéin

svych silnych stranek &ipezitosti, vyesit slabé stranky a eliminovat hrozby.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 55

3 PROJEKT NOVE KONKUREN CNi STRATEGIE FIRMY
SOUSTEK-BANIT

3.1 Poslani a vize firmy

Strategie firmy by ma vzdy vychazet zjejiho poslani a iegstavy o jeji

budoucnosti. Proto 2au pra definovanim poslani a vize firmy Soustek — BANIT.

Poslanim firmy je trvale poskytovat sluzby svym zakazinik v oblasti akceptace
platebnich karet, akceptovat jejich mnohdy &aéopozadavky a plnit jejichi@ni v co

mozné nejlepsi kvalita v co mozném nejkratSigase.

Firma chce vystupovati¢i svému dodavateli firtdBANIT s.r.o. jako solidni partner

a dbat na dodrzovani vzajemnych smiuv.

Firma chce vystupovat korektnvici svym novym zarmstnan@dm a vytvdit jim

podminky, které budou zasstnance motivovat k vysokym pracovnim vykom

Firma Soustek-BANIT je velmi mlada a mala a jejilbucnost je i proto nejista. Navic
podnikani v oblasti informiich technologii je velmi zavislé natdecko-technickém
rozvoji, ktery je v poslednich letech abnorm@&lrychly. Proto je vhodné zvolit kratSi
strategické obdobi. U firmy Soustek-BANIT bylo steeno na dobuii let. A vizi jako
predstavu o idedlnim stavu firmy Soustek-BANIT poympiti tohoto obdobi.

Vizi firmy je:
» prosadit se jako servisni organizace v JihomorauskéZlinském kraji v oblasti

akceptace platebnich karet
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» byt servisni organizaci, ktera bude stoprocefiunkeni
* byt do ti let konkurenceschopnou organizaci

« znat dokonale s\ produkt a znat konkurenci a jejich sluzby

V pribéhu i let dojde podle f@dstav majitele k navySeni gia zangstnand. VSichni
zantstnanci budou seznameni s poslanim i vizi gpasti. Budou fistupovat ke
kazdému zakaznikovi individuaina reagovat flexibilé na jeho padeby, pozadavky a
prani. Zandstnanci organizace bud@adre vyskoleni. K jejich motivaci budou vyuZzivany
prostedky hmotné i nehmotné stimulace. Kappudou stimulovani minfddnymi
prémiemi podle zisku firmy, specialnimi bonusy \dpke vyuzivani sluzebnich aut i

k soukromym gelim, zangstnavatel jim budeifspivat na penzijniifpojisteni.

3.2  Strategickeé cile

Pro strategické obdobi v letech 2005 az 2007 bylyéeny nasledujici strategické

cile:

1. Ziskat portfolio jeden tisic obchodnich mist pravee platebnich terminal

v Jihomoravském a Zlinském kraji
2. Vybudovat detaSované praco¥istJihomoravském kraji
3. Udrzet cenu poskytovanych sluzeb na nizké drovni
4. Vytvorit informacni systém o zakaznicich
5. Zajistit financovani projektu

6. Zviditelnit firmu v Jihomoravském a Zlinském kraji

Ad 1) Vybudovat portfolio 1000 obchodnich mist fzesledujicim postupem:

a) Ziskani obchodnikvlastni akvizéni ¢innosti
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Protoze firma Soustek-BANIT poskytuje komplexni ¢ipéo své zakazniky
(obchodniky), tzn. od podpisu smlouviep instalaci platebniho terminalu az po nasledny
servis, vybudovala si doposud portfolio asi 300hauinich mist. Po nasledujici strategické
obdobi bude stale vyvijena akwai ¢innost s pedpokladanym néstem 100 az 150

obchodnich mist za rok.

b) Sprava obchodnich mistigélenych spolénosti BANIT s.r.o.

Uzawveni dohody se spaleosti BANIT s.r.o. o spravnekterych obchodnich mist
pusobicich jen v regionu Jihomoravského a Zlinskétejek které upednosiuji nizkou
cenu sluzeb. Zde séqupoklada pdéleni asi 400 az 500 obchodnich mist.

c) Vyvijenim ¢innosti vedouci kfevzeti zakaznika (obchodnika) od konkwrén
firmy
Vytipovanim a osobnim jedndnim s jednotlivymi obdhiky o cenach a
poskytovanych sluzbach. Hlavniirdz bude kladen na ceny poskytovanych sluzZeb.

V prab¢hu strategického obdobi se bude majitel snazibria&i 300 novych zakazriik

ProtoZze #ktefi obchodnici zanikaji a jini zase vznikaji je nutsiéstanovit vysSi
portfolio zdkaznilk o ticet procent, aby v kodaém disledku byl nami stanovensslo

dosazeno.

Ad 2) Vybudovat detaSované pracowist

Aby bylo mozZné poskytovat servis platebnich tertiinéo nejkvalit@ji je nutné
vybudovat nové detaSované pracavistJihomoravském kraji a to konkrétrv Brrg.

Prostory k tomu wené budou pronajaty. Odlizeni nového pracovisse @ekava:
* LepSi pokryti Jihomoravského kraje

e Snizeni néklaitina servis
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e Zkraceni doby servisniho zasahu od nahlaseni

Pracovist bude vybaveno kancétkym nabytkem, stolnim géacem s pipojenim na
internet, faxem, kopirkou a tiskarnou. K pracovitide naleZet novy automobil Skoda

Fabia kombi, ktery bude piaen na leasing.

Firma @ijme jednoho nového zamstnance, ktery bude mit minimalstedoskolské
vzklani elektrotechnického sfru. Zanméstnanec bude vybaven mobilnim telefonem a
notebookem. Novy za¥stnanec spolu s majitelem firmy se budoubphu strategického

obdobi @astnit Skoleni, ktera se budou vztahovat k napijmit) prace.

Ad 3) UdrZet cenu poskytovanych sluzeb na nizk&niro

Pro splgni tohoto bodu je nutné nasledujici:

» peiliveé sledovat naklady firmy — neustale hledat moZnéoxsp opateni, ktera
v8ak neohrozi kvalitu poskytovanych sluzeb

* vytvorit systém sledovani konkurence, a to nejen té zgaisobi v Jihomoravském
a Zlinském kraji, ale i té, u niz Izéguipokladat, Ze se oiprik do tohoto regionu jest
pokusi.

» U vyuziti externiho kapitalu obracet se jen nadsuliposkytovatele, nejlépe vyuZzit

dotaci evropského fondu pro rozvoj malychiadtich firem

Cena poskytovanych sluzeb bude uvedena v cenikissmh praci (viz. Hloha.l) a
aktualizovana zstkem kazdého roku.

Cena servisnich praci se v jednotlivych letech bodeijet v zavislosti na velikosti
hodinovych naklafl firmy na zamistnance plus marze, ktera bud#bli¥né padesat

procent ¢chto naklad.

V ceniku bude také uvedena sazba na dopravu s#wisechnika, kter4 bude

vyjadrena jako ztratovyas na cesta sazba na 1 km jizdy vozidla. Cena ztratovédsu
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na cest bude stanovena hodinovym nakladem firmy na&inance plus marze dvacet

procent. Sazba na 1 km jizdy vozidla se bude odedenaklad na provoz vozidla.

Ad 4) Vytvorit informacni systém o zdkaznicich

Informani systém o zakaznicich si majitel vytveam. Bude vytvi@n formou
databdze v programu MS Excell a bude pravislelktualizovan. Databaze bude

obsahovat:

a) zakladni udaje:
Nazev obchodnika,(O, DIC, adresu sidla spaleosti, adresu provozovny, kontaktni

osobu, telefon, fax, e-mail.

b) rozstené udaje:
Datum instalace platebniho termindlu, typ platebridrminélu, datum servisniho zasahu,

popis servisniho zasahu, cena servisniho zasahu.

Ad 5) Zajistit financovani projektu

ProtoZe se fedpoklada, Ze firma nebude schopna veSkeré sviegtke zniny
financovat z vlastnich zdnpj bude nutné se obrétit naktery finaréni Ustav poskytujici
dotace a ficky pro malé a sedni podnikani. Jednim z takovych fidaich Ustau je
Ceskomoravska zatni a rozvojova banka, ktera poskytuje standardif &yprogramu

TRH. Tento G¥r je vhodny pro firmu Soustek-BANIT a ma néasledugicarakteristiky:

Forma
* Zvyhodreny 0wr pro podnikatele ve vy§i,2 — 5mil. K¢
* Doba splatnosti je maximalr® let. Splacen v pravidelnyattvrtletnich splatkach.

e Odklad prvni splatky maximatnl2 mesioi od poskytnuti Géru.

e ZajiS€ni sneénkou vystavenou klientem s avalem nejghgadné fyzické nebo

pravnické osoby.
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Prijatelné vydaje

+ Uwer Ize pouzit jen na tzv. uznatelné naklady

Datum vyhlaSeni programu
e 0Od 1.1.2005

Datum pfijmu zadosti
e 0d31.1.2005 do 31.12.2006

Ad 6) 2viditelnit firmu v Jihomoravském a Zlinskéaraji

Pro zviditel®ni firmy je nutné nasledujici:

» Vyhlasit vybirovétizeni na vytvéeni kvalitnich www stranek, kde budou popsany
jednotlivé sluzby, které firma poskytuje. Budou zlefejnény aktualni obchodni
mista, které firma spravuje a uveden e-mail a maitgilhot-line zakaznikm. Také
zde budou zvejnovany ¢lanky, které souvisi s problematikou platebnichekar

platebnich termindl

 Dohoda se spateosti BANIT s.r.0o. o uvedeni firmy na svych inteimg/ch

strankach jako svého servisniho partnera.

* Rozesilani aktuélnich ceriikservisnich praci i na konkur&ri obchodni mista
s nabidkou fechodu k firnd Soustek-BANIT.

3.3 Casovy harmonogram pro novou konkure®ni strategii

V této kapitole bych se zattil na predpokladangasovy harmonogram zavedeni nové
konkurertni strategie a zhodnotil bychiposy a naklady projektu aipadna rizika jeho

realizace.
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Nejprve zrekapituluji, co jiz bylo uttino. Casovy plan pak bude dale prezentovat, co

ma firma v planu uskudait v jednotlivych¢tvrtletich strategického obdobi. Harmonogram

vychazi z pedpokladu, Ze se firtnbude dét a ve strategickém obdobi se nebude potykat

s vazrjSimi problémy.

Co jiz bylo uskute¢néno do konce roku 2004 a v Iétvrtleti 2005

Firma podepsala smlouvu s dic®u spolénosti Ceskoslovenské obchodni banky
a.s. se spotmosti BANIT s.r.o. Smlouva se tyk& poskytovani senna platebnich

terminalech dodavanych touto spsiesti.

Firma dosahla portfolia 340 obchodnich mist

Firma vykazalaisty zisk za rok 2004 ve vySi 220 00@ K
Majitel absolvoval dvou &sicni odbornou staz ve Velké Britanii

Byly monitorovany servisni podminky konkurence aveyen cenik servisnich

praci na rok 2005

2. &tvrtleti 2005

V tomto ¢tvrtleti ma firma v planu:

Zvysit portfolio obchodnich mist vlastni akwiri ¢innosti na pdet 370
Vyhledat vhodné prostory pro novéestisko v Brig

Vyvolat jednani se spataosti BANIT s.r.o. o0 moznémripléleni obchodnich mist

k provadni servisnich zasah

Podat inzerat na internetu na serveru www.jobsi@zvhodného kandidata pro
stredisko v Brid

Vyhlasit vybérovétizeni na vytveeni novych www stranek
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3. ¢tvrtleti 2005

»  ZvysSit portfolio obchodnich mist viastni akwvimi ¢innosti na pdet 400

* Vyhledané vhodné prostory vybavit kandskym nabytkem a vygetni technikou
* Vybér vhodného kandidata a jeh&jpm na hlavni pracovni pam

» ZaSkoleni nového pracovnika

+ Paizeni nového vozu Skoda Fabia kombi na leasing

» Pokraovat v jednani se spaleosti BANIT s.r.o. o fidéleni obchodnich mist

* Vyhodnoceni vybrovéhorizeni na www stranky a jejich realizace

V ramci planovani jeifpraven sfovy graf zachycujici zalozeni nové pdky v Brrg,
kde jsou zachyceny navaznosti a délky trvani jdtijoh ¢innosti.Casovou jednotkou je

zvolen jeden tyden.

A - praizkum moznostiiZzeni nové pohiky

B - rozhodnuti o nejvhod§§im mist pro novou pobéku

C - zakoupeni pdebného zézeni do nové poliy (kancelésky nabytek, vypéetni
technika) a automobilu

D - zpracovani obchodnich matetial

E - vyroba obchodnich material

F - podani inzeratu na vhodného kandidata pro novoogdboib

G -vybér nejvhodrjSiho kandidata

H - pfijem nového zagstnance

| - zaSkoleni nového zafstnance

Tab. 4Cinnosti a navaznosti pro sestrojenicsiého grafu, Zdroj [vlastni]
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Cinnost Doba trvani Bezprdsdre predchazejici
¢innost
A 6 _
B 2 A
C 1 B
D 4 B
E 4 D
F 2 B
G 3 E,C
H 1 F
I 4 G

Obr. 8 Stovy graf s vyzngnou kritickou cestou, Zdroj [vlastni]

4. ¢tvrtleti 2005
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Hlavnim Ukolem ve 4¢tvrtleti 2005 je dosdhnou portfolia alegpd00 obchodnich

mist, kterym je mozné poskytovat servis platebtecminat.

» Zvysit portfolio obchodnich mist vlastni akwvimi ¢innosti na péet 430
e Ziskat od spoknosti BANIT s.r.o. spravu na 100 obchodnich mistech
« Ucast majitele a za#stnance firmy na Skoleni pidanéCSOB a.s.

« Samostatndinnost nového $tdiska v Bri

* Informace na www strdnkach o novych technologiictoblasti akceptace

platebnich karet

* Monitorovani cen servisnich praci u konkumich firem a piprava ceniku

servisnich praci na rok 2006

» Navstivit rekolik obchodniki, které spravuje konkuréni firma a vyhodnotit, zda

je vhodna pileZitost na pevzeti rgkterych obchodnik od konkureginich firem

1. étvrtleti 2006

Hlavnim Ukolem v roce 2006 je dosahnout na konkurportfolio 1000 obchodnich

mist pro spravu platebnich termiaal

» Zvysit portfolio obchodnich mist vlastni akwvimi ¢innosti na péet 450
o Ziskat od spoknosti BANIT s.r.o. spravu na 150 obchodnich mistech

» Jednéni se spaleosti BANIT s.r.0. o dalSi mozné spolupratii gpréa¥ platebnich

terminali (upgrade SW, upgrade HW)

* Vytipovat a zaslat na 200 obchodnich mist, kter@wge konkurence, nabidku a

cenové podminky nasi firmy
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* Rozeslat na vSechny naSe obchodni mista novy semisnich praci a informovat

je 0 novém servisnimistdisku v Brig
* Aktualizovat www stranky

« Skoleni zanmsstnance

2. ¢tvrtleti 2006

Zvysit portfolio obchodnich mist vlastni akwiri ¢innosti na pdet 480
o Ziskat od spokenosti BANIT s.r.o0. spravu na 200 obchodnich mistech

e Ziskat 100 novych obchodnich mistepzetim od konkurgmich servisnich

spole&nosti

» Vytipovat a zaslat na dalSich 300 obchodnich nikisré spravuje konkurence,

nabidku a cenové podminky nasi firmy

%

+ Ucast majitele a zadstnance na Skoleni fdanéCSOB a.s.

3. ¢étvrtleti 2006

» Zvysit portfolio obchodnich mist vlastni akwiri ¢innosti na pdet 500
o Ziskat od spoknosti BANIT s.r.o0. spravu na 250 obchodnich mistech
» Ziskat 150 obchodnich mistgvzetim od konkuragmich servisnich spateosti

e Vytipovat a zaslat na dalSich 400 obchodnich nkitré spravuje konkurence,

nabidku a cenové podminky nasi firmy
* Dohoda se spotmosti BANIT o dalSi spolupraciipsprav platebnich terminal

* Realizace Skolni zagstnance
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4. ¢tvrtleti 2006

UdrZet portfolio obchodnich mist vytkenych vlastni akvizini ¢innosti na p&tu
500

Ziskat od spoknosti BANIT s.r.o. spravu na 400 obchodnich mistech
Ziskat 200 obchodnich mistgwzetim od konkuremich servisnich spateosti
Dohoda se spotmosti BANIT o dalSi spolupraciipsprav platebnich terminal
Monitorovani cen konkurence aiprava ceniku servisnich praci na rok 2007

Realizace sSkolni zagatnance

Konec strategického obdobi 4¢tvrtleti 2007

Na konci strategického obdobi je hlavnim cilem:

Mit stabilni portfolio 1000 obchodnich mist vhodhyro nasi servisriinnost. To
znamena, Ze musime zajistit asirioet procent vice¢thto obchodnich mist (tedy
dostat se na pozadovanypb1300), protoze ve strategickém obdobi nenit@oo

S moZnou aktivitou ze strany konkutaich bank.

Prijem nového zagstnance (servisniho technika) pro hlaviédisko v Uherském

Hradisti, aby se majitel firmy mohl zabyvat jeimenim firmy.

Vyhodnoceni vSechkeinnosti vykonavanych pro spéleost BANIT a piprava

mozné spoluprace na dalSi roky.

Mit perfektre vySkoleného zamstnance v Bré, ktery je schopen zaSkolovat

budouci zarstnance.
Mit perfektni gehled o trhu a o novych trendech v oblasti beztagttni platby.

Byt v powdomi firmam i zakaznikm jako firma, ktera je sice mlada, ale uz

stabilni v dané oblasti podnikani v Jihomoravskéstimském kraji.
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Strategické obdobi bylo stanoveno na dablet, ale i po uplynuti tohoto obdobi bude
nutné neustale vyvijetéinnosti, které povedou kroxévani msobnosti, ¥tSimu

zviditelréni a hlavi k vytv&eni vyssich trzeb spaleosti.

3.4  Naklady a prinosy projektu

Nejprve se zadtim na néklady, s nimiz firma pii4 ve strategickém obdobi. Tyto

naklady vychazi ziigedpokladu, Ze se firrpoddi realizovat navrzenyasovy plan.

Tab. 5Predpokladané naklady firmy v jednotlivych letechrogfi/lastni]

Rok
Druh néklad
2005 2006 2007
Personalni naklady (mzdy, pojisténi, Skoleni) 205 000 425 000 550 000
Automobily (ndjem, benzin, Gdrzba, pojisténi) 190 000 250 000 300 000
Najemné za pobocku 80 000 180 000 200 000
Sluzby - telefon, posta, ... 50 000 80 000 90 000
Drobny hmotny majetek 50 000 50 000 50 000
Administrativni naklady 10 000 12 000 14 000
Ostatni naklady 100 000 120 000 140 000
Celkem 685 000 1118 000 1 344 000

V tabulce¢.5 jsou zachycenyipdpokladané trzby firmy v jednotlivych letech. Tyzb

jsou rozaéleny na ti kategorie a to na trzby:
a. z akviziéni ¢innosti
b. z instalace platebnich termigal

C. ze servisni a podpormnosti
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Tab. 6Predpokladané trzby v jednotlivych letech, Zdroj $utd]

Trzby Rok
2005 2006 2007
Z akvizi¢ni ¢innosti 120 000 150 000 150 000
Z instalace platebnich terminald 250 000 375000 375 000
Ze servisni a podporné ¢innosti 450 000 1 050 000 1 500 000
Celkem 820 000 1575 000 2 025 000

Pokud se firm poddi postupovat podl€asového planu a realizovat tak navrzenou

strategii, bude prvnimifnosem z této realizace postupné zvyseni ziskwyfirm

V tabulce 3 a 4 jsou uvedenyegdpokladané hrubé zisky firmy v jednotlivych letech
Hrubym ziskem zde rozumim trzby za provedené sluibgdené v Tab. 6 snizené o

néklady uvedené v Tab. 5.

Tento hruby zisk bude ovliwn nejen tim, kolik firma utrzi za sluzby uvedengab.
6, ale bude takeé ovliwm tim, kolik dalSicktinnosti bude vykonavat na zakéaploZzadavku
spole&nosti BANIT s.r.o. aCeskoslovenské obchodni banky a.sredpoklada se, ze
s vysSim portfoliem obchodnich mist a lepSicimi egahy firmy k uvedenym
spolg&nostem vzrostou pozadavky z jejich strany i natogtannosti, které dosud progn
zaji¥ovaly, pro firmu Soustek-BANIT, konkuréni spolgnosti. Ale jen obtiz# Ize

odhadnout, v jakém rozsahu.

Proto jsou v tabulkach (Tab. 7 a Tab. 8) zachycdgnhyarianty budoucich hrubych

ziski. Kde v Tab. 7 je realisticka varianta, ktera jevzech nejprawipodobrgjsi.
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Tab. 7Predpokladany hruby zisk v jednotlivych letech-ré@ks varianta, Zdroj

[vlastni]
Trzby Rok
2005 2006 2007
Zisk — realisticka varianta 135 000 457 000 681 000

Realisticka varianta vyjadtuje nejpravépodobrjSi situaci, kde asi na 70 procent
bude dosazeno uvedenych hrubych Ziskychazi z pedpokladu, Ze se wstajicim
portfoliem obchodnich mist &enych k servisu ugnné porostou i pozadavky BANITU a

CSOB na poskytovani dalsich sluzeb.

Optimisticka vychazi z pedpokladu, Ze poptavka po poskytovani dalSich bluze
které nyni zaji€uji jiné spol€nosti, poroste velmi rychle a fignse tak brzy poda
doséahnout velmi slusnych zisk tchto ¢innosti. Optimistickou variantu vidim asi tak s

20 procentni pravgbodobnosti.

Pesimisticka naopak pedpoklada, Ze firma sice bude poskytovéktaré sluzby, ale
portfolio nabizenych sluZeb se rozhodnutim BANIBbaCSOB upravi nebo snizi. Tuto

variantu vidim s 10 procentni prajgbdobnosti.

Konkrétni hodnoty hrubych zigk byly urgeny na zaklag jednéani s jednateli

spole&nosti BANIT s.r.o. a také zkuSenosti majitele firmy

Tab. 8Predpokladany hruby zisk v jednotlivych letech -rosiickd a pesimisticka

varianta, Zdroj [vlastni]

Trzby Rok
2005 2006 2007
Zisk — optimisticka varianta 250 000 900 000 1 300 000

Zisk — pesimisticka varianta 80 000 225 000 340 000
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Krom¢ zisku Ize pedpokladat, Ze realizace navrzené strategie sevprojdalSimi,

finantné hate vyjaditelnymi, pfinosy. K €ém lze zapdist nap.

- zvySeni kvalifikace zangstnance a majitele— diky Skolenim, ktera zaistnanec a
majitel absolvuji v pibéhu strategického obdobi se zvysi jejich kvalifikaziskaji
také v ptibéhu tohoto obdobi nové zkuSenosti. To vSe se grodbbré priznive

projevi natizeni a chodu firmy.

- zviditelnéni jména firmy — protoZze spolmost bude mit {sobnost
v Jihomoravském a Zlinském kraji a jeji portfolinde asi 1000 obchodnich mist
dostane se do po&domi velkému mnoZstvi majitebbchod: a provozoven, jejich

zamestnand a ostatnim lidem a institucim, kter&mitto obchodniky spolupracuii.

3.5 Rizika realizace projektu

Pfi realizaci navrzeného projektuttte firma narazit na celoéadu obtizi. V této

kapitole uvedu ty podle gmejvazijsi, wetrg navrhu vhodné reakce na.n

Mezi hlavni rizika séadi:

+ Mozné neshody se spoteosti BANIT - firma Soustek-BANIT je nyni ve ztiaé
mife zavisla na svém nepgim dodavateli spot@osti BANIT s.r.o. Vypoed
spoluprace ze strany BANITu by ji mohla velmi vaZhrozit nebo i zriit. V tomto
piipadt by se firma musela obratit nagkterou z konkuregnich servisnich organizaci
a provadt tuto cinnost pod jejich zastitou nebo by musela nabidrewét sluzby
jinému bankovnimu Ustavu.

. Zintenzivnéni konkurence — v Jihomoravském a Zlinském krajiake réktera
z bank nebo jejich servisnich organizaci vyvolatos®u valku. Na tuto situaci by
firma musela reagovat snizenim cen servisnich practenu naklad JelikoZ ale
v této oblasti psobi gevazr firmy, které maji por&rné vysoké naklady na

zanmestnance neni zase az tak moc firma Soustek-BAN{dx@Ema.
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. Riust nakladi — Ize gedpokladat, ze se kazdy rok zvysi naklady firmy.zd&ladc
tohoto rizika se musi (mé zvySovat cena poskytovanych sluzeb a proto seykazd
rok bude aktualizovat cenik servisnich praci.

. Spatny vybér zaméstnance— pokud se zadstnanci neztotozni s cili firmy a budou
odvadt nekvalitni vykony, bude zapeti zvaZzit jiné zfisoby jejich motivace, iip.

rozvézat s nimi pracovni pa@ma nalézt vhod$jsi pracovniky.

Rizika, kterd jsem uvedl mohou ovlivnit vetsi ¢i mensi mife zisk firmy. Jedno
z rizik, kterym je neshoda se sp@esti BANIT s.r.o. mZe velmi omezit fungovani nebo
dokonce pivést k zaniku firmu Soustek-BANIT. Pokud dojde apireni nskterého
z téchto rizik bude pro firmu wezité v prvnifad reagovat na novou situaci rychle, a to

mimo jiné i znénou navrzené strategie.
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ZAVER
V mé diplomové praci na téma Projekt zavedeni nkmékurergni strategie firmy

Soustek-BANIT jsem navrhl novou konkuten strategii této firmy a naplanoval jeji

zavedeni do praxe.

Pfi zpracovavani prace jsem vychazel z literarniclimamii. Na jejich zaklad jsem
formuloval teoretick& vychodiska pro zpracovanijgktu. Nasleds jsem analyzoval okoli
firmy Soustek-BANIT i samotnou organizaci. Aplikdvsem na tuto firmu Portéy

model @ti sil a sestavil jsem SWOT analyzu této organizace

Ze SWOT analyzy vyplynulo, Ze nejvyznagsi silnymi strankami firmy jsou nizka
cena poskytovanych sluzeb oproti konkurenci a té&ksova flexibilita a individualni
pristup. Slabymi strankami firmy jsodquevsim velké pracovni vytizeni majitele firmy a
nedostatek finamich zdroji. Filezitosti pro firmu je zvySeny vSeobecny zajemowén
technologie. Naopak ohrozit nebo Gplmicit firmu miZe gipadné rozvazani spoluprace

s dodavatelem.

V projektové ¢asti prace jsem navrhl novou konkuteh strategii firmy Soustek-
BANIT a postup jejiho zavadi do praxe. Uvedl jsemiimosy a néaklady projektu a také

jsem popsal mozné rizika realizace projektu.

V mé diplomové préaci je hlavnimiiposem ujasini si dalSiho s@ru rozvoje firmy
Soustek-BANIT a provedené analyzy poslouZi k vyhaatprobléram, s kterymi se firma

muze stetnout.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOL U A ZKRATEK

ATM Oznaieni pro bankomat

BANIT BANkovni Informani Technologie

CSOB Ceskoslovenska obchodni banka

EMV Zkratka pro EuroCard/MasterCard, VISA softweawa aplikaci
EU Evropska unie

PIN Personal Identification Numbergtyimistny bezpénostni kod
PINpad Zatizeni pro zadavani PIN

POS Platebni terminal

PVT Podnik vypoetni techniky

TMS Terminalova si
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Soustek-BANIT

SERVISNI PODMINKY

pro POS terminaly a souvisejici zafizeni poskytované firmou Bankovni informaéni technologie, s.r.o.
na zékladé Smlouvy o vypujcéce nebo Najemni smlouvy

Cl.l
Servisni organizace

Servis POS termindlu jejich pfisluSenstvi a souvisejicich zafizeni
(déle jen ,POS terminal") je zajiStovan pro obchodnika firmou
Soustek-BANIT 1CO: 68717709 (dale jen "servisni firma").

Servis je poskytovan obchodnikim a dodavatelim sluzeb, ktefi maji
s firmou Bankovni informaéni technologie (BANIT) uzavienou
Smlouvu o vypljéce nebo Najemni smlouvu na POS termindl (dale
jen "obchodnik").

ClI. Il Rozsah servisni pé é&e
Pfedmétem servisni péce jsou nasledujici servisni sluzby :
11. servis v misté instalace platebniho terminalu,
1.2. poradenska a technicka podpora obsluhy platebniho terminalu.

Servisni zasah probihd v misté instalace platebniho terminalu
uvedeném v instalaénim protokolu, ktery je pfilohou Smlouvy o
vypljéce nebo Najemni smlouvy. Servisnim zasahem se odstrafuje
porucha zplsobujici  znemoZznéni pfijimani plateb prostfednictvim
terminélu. Odstranéni poruchy je servisni firmou zajiSténo do 5
pracovnich dnd od okamZziku pfijeti poZzadavku servisniho zésahu.
Odstranéni poruchy se feSi opravou terminalu na misté, nebo jeho
vyménou za funkéni tak, aby akceptace karet v obchodnim misté
mohla byt co nejdfive obnovena. Vyména terminalu v tomto
ptfipadé obsahuje rovnéz jeho inicializaci a obnovu parametru.
Kazdy servisni zasah je zdokumentovan vyplnénim pracovniho listu,
ve kterém je uvedeno: Datum zasahu, doba trvani zasahu, popis
provedenych ¢innosti, vyrobni ¢islo termindlu, popis zavady a
v pfipadé, Ze zavada byla zpusobena nedbalosti obsluhy i podrobny
popis této skute¢nosti. Obchodnik nebo povéfeny zastupce
pfitomny na obchodnim misté tento pracovni list potvrdi podpisem a
razitkem. Original tohoto dokladu patfi servisni firmé a kopie je
ponechana obchodnikovi.

Pfi zméné dodaného SW servisni firma zajisti jeho nainstalovani
(upgrade) v platebnim terminalu.

Na telefonnim ¢isle 777 066 312 ma obsluha platebniho
terminalu obchodnika k dispozici poradenskou sluzbu (HOT-LINE)
v pracovni dny v dobé od 7.00 do 17:00 hodin. Pomoci této linky Ize
feSit nékteré provozni a drobné technické problémy bez nutnosti
servisniho zasahu servisni firmy.

Cl1.11l Termin a zp Gsob pin éni
Vlastni servis  platebnich  terminal( bude provadén povéfenymi
pracovniky servisni firmy. Servisni firma  bude rovnéz zajiStovat
dodavky nahradnich dilG, upgrade dodaného SW a HOT-LINE.

Poruchy budou hlaSeny na pracovisté dispecinku servisni firmy
telefonicky na ¢islo +420 777 066 312 24 hodin denné.. Porucha
bude odstranéna do 5 prac.dnt od nahlaSeni zavady v pracovni dny
od 08.00 do 17.00 hodin. V piipadé nahlaSeni zavady po 17.00 hod.,
bude timto povazovan ¢as ohlaSeni v 07.00 hod. nésledujiciho dne.
Telefonat je u servisni firmy zaznamenavan. Pfi hlaSeni poruchy je
obchodnik povinen specifikovat povahu zavady a pokud se nepodafi
zavadu odstranit konzultaci po telefonu, poslat pisemnou objednavku
na opravu. V pfipadé dohody obchodnika se servisni firmou je
mozné opravy provadét i mimo pracovni dobu.Obchodnik je povinen
umoznit pfistup k predmétnému zafrizeni. Pokud tak neucini, budou
mu Uétovany vzniklé naklady podle platného ceniku servisni firmy.

CL.IV Dal3i ustanoveni
Opravy budou provadény v maximalni mozné mifre na pracovistich
obchodniho mista. V pfipadé nutnosti dilenské opravy bude po dobu
opravy zapuijcen jiny terminal.
Servisni firma a ji povéfeni pracovnici k provadéni servisnich tkonu se
zavazuji zachovavat mi¢enlivost o vSech skute¢nostech, o nichz se
doveédeéli v souvislosti s provadénim servisnich praci na zakladé této
smiouvy.
Servisni firma poskytuje garanci na provedeny servisni zasah 14 dnd
ode dne pInéni a 6 mésict na vyménény nahr.dil.

€LV Cenik servisni pé &e

Cena servisnich praci je stanovena nize uvedenym cenikem servisni
firmy, ktery je platny do 31.12.2005. Po tomto datu si servisni firma
vyhrazuje pravo zmény cen.

Ceny jsou platné pro obchodni misto se standardnim pfipojenim POS
termindlu, tedy nezahrnuji pfipadné HW nebo SW Upravy na strané
obchodnika (napf. obchodni fetézce, terminal propojeny s registraéni
pokladnou, speciélni feSeni komunikace, atd.). Sou¢asné nezahrnuiji
veskeré dodavky spotfebniho materidlu dle objednavek obchodnika.
Ceny jsou uvedeny bez DPH. V pfipadé nezaplaceni faktury servisni
firmy obchodnikem ve |hité splatnosti, bude obchodnikovi Gétovana
smluvni pokuta ve vysi 0,05% z fakturované ¢astky za kazdy i
zapocaty den prodleni.

Ukon Cena

Servisni zasah v misté instalace platebniho terminalu

Dopravni naklady (start Brno, Uherské Hradisté) 5,50K¢/km
Ztratovy €as technika(na cesté) 200,-Ké/h
Prace technika (min.30 minut) 330,-Ké/h
Nahradni dily a spotfebni material dle ceniku
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PROKOM GROUP

SERVISNI PODMINKY

pro POS terminaly a souvisejici zafizeni poskytované firmou Bankovni informacni technologie, s.r.o.
na zakladé Smlouvy o vypljcce nebo Najemni smlouvy

¢l
Servisni organizace

Servis POS terminall jejich pfislusenstvi a souvisejicich zafizeni
(déle jen "POS terminal") je zajistovan firmou PVT, a.s. 1CO:
27074358 (dale jen "servisni firma")

Servis je poskytovan obchodniklim a dodavateldim sluzeb, ktefi
maji s firmou Bankovni informacni technologie (BANIT) uzavienou
Smlouvu o vypdjcce nebo Najemni smlouvu na POS terminal (dale
jen "obchodnik™)

¢l 1

Rozsah servisni péce
Pfedmétem servisni péCe jsou nésledujici servisni sluzby :
1.1. servis v misté instalace platebniho terminalu,
1.2. preventivni udrzba (profylaxe),
1.3. upgrade dodanych SW aplikaci,
1.4. poradenska a technicka podpora obsluhy platebniho
terminalu.
Servisni zasah probihd v misté instalace platebniho terminalu
uvedeném v instalatnim protokolu, ktery je pfilohou Smlouvy o
vypljéce nebo Najemni smlouvy. Servisnim zasahem se
odstrariuje porucha zplsobujici znemoznéni pfijimani plateb
prostfednictvim terminalu. Odstranéni poruchy je servisni firmou
zajiténo do 24 hodin pracovni doby obchodniho mista od
okamziku pfijeti pozadavku servisniho zasahu. Odstranéni
poruchy se Fesi opravou terminalu na misté, nebo jeho vyménou
za funkCni tak, aby akceptace karet v obchodnim misté mohla byt
co nejdfive obnovena. Vyména termindlu v tomto pFipadé
obsahuje rovnéz jeho inicializaci a obnovu parametrl. Kazdy
servisni zasah je zdokumentovan vyplnénim pracovniho listu, ve
kterém je uvedeno: Datum zasahu, doba trvani zdsahu, popis
provedenych Cinnosti, vyrobni Cislo terminalu, popis zavady a v
pfipad€, ze zavada byla zplsobena nedbalosti obsluhy i podrobny
popis této skuteCnosti. Obchodnik nebo povéfeny zéstupce
pfitomny na obchodnim misté tento pracovni list potvrdi
podpisem a razitkem. Original tohoto dokladu patfi servisni firmé
a kopie je ponechana obchodnikovi.
Preventivni (drzba (profylaxe) spociva v kontrole spravné
funkCnosti terminalu, upevnéni propojovacich kabell, povrchové
oCisténi terminalu a jeho pfisludenstvi, vycisténi Cteciho zafizeni
karet a pfipadné doplnéni provozniho materidlu. O provedeni
Gdrzby je ucinén pisemny zaznam s popisem stavu terminalu a
vykonanych cinnosti.
Pfi zméné dodaného SW servisni firma zajisti jeho nainstalovani
(upgrade) v platebnim terminalu.
Na telefonnim cCisle 800 173 891 ma obsluha platebniho
terminalu obchodnika k dispozici poradenskou sluzbu (HOT-LINE)
v pracovni dny v dobé od 7.00 do 17.30 hodin a v nepracovni dny
na mobilnim telefonu 603 702 581 od 8,00 do 17,00. Pomoci
této linky Ize Fesit nékteré provozni a drobné technické problémy
bez nutnosti servisniho zasahu servisni firmy.

Gl

Termin a zpfisob plnéni
Vlastni servis a preventivni Udrzba platebnich terminald bude
provadén povérenymi pracovniky servisni firmy. Servisni firma
bude rovnéz zajistovat dodavky nahradnich dild, upgrade
dodaného SW a HOT-LINE.
Poruchy budou hlageny na pracovisté dispeCinku servisni firmy
telefonicky na Cislo 800 173 891 v dobé od 7,00 do
17.30hod. Porucha bude odstranéna do 24 hodin od nahlaseni
zavady v pracovni dny od 08.00 do 16.30 hodin. V pfipadé
nahlageni zavady po 16.30 hod., bude timto povazovan Cas
ohldSeni v 07.00 hod. néasledujiciho dne. Telefonat je u servisni
firmy zaznamenavan. Pfi hlageni poruchy je obchodnik povinen
specifikovat povahu zéavady. V pfipadé dohody obchodnika se
servisni firmou je moZné servisni opravy provadét i mimo
pracovni dobu.
Obchodnik je povinen umoznit pristup k pfedmétnému zafizeni.
Pokud tak neucini, budou mu uctovany vzniklé naklady podle
platného ceniku servisni firmy.

cl.iv

DalSi ustanoveni
Opravy budou provadény v maximalni mozné mife na pracovistich
obchodniho mista. V pfipadé nutnosti dilenské opravy bude
provedena vymeéna terminalu.
Servisni firma a ji povéfeni pracovnici k provadéni servisnich
tkonl se zavazuji zachovavat micenlivost o viech skute¢nostech,
0 nichz se dovédéli v souvislosti s provadénim servisnich praci na
z&kladé této smlouvy.
Servisni firma poskytuje garanci na provedeny servisni vykon 14
dnl ode dne plnéni .

¢lLVv

Cenik servisni péce
Cena servisnich praci je stanovena nize uvedenym cenikem
servisni firmy, ktery je platny do 31.12.2005. Po tomto datu si
servisni firma vyhrazuje pravo zmény cen.
Ceny jsou platné pro obchodni misto se standardnim pfipojenim
POS terminalu, tedy nezahrnuji pfipadné HW nebo SW Gpravy na
strané obchodnika (napf. obchodni Fetézce, terminal propojeny s
registraCni pokladnou, specialni fe3eni komunikace, atd. ).
Ceny jsou uvedeny bez DPH.

Ukon Cena
Servisni zasah v misté instalace platebniho terminalu
Dopravni nédklady (start Brno, Hradec Kralové, Chomutov,
Jihlava, Liberec, Olomouc, Ostrava, Otrokovice, Pardubice, | 10,- KE/km
Plzen, Praha, Tabor)
Ztratovy Cas technika(na cesté) 360,-K¢/h
Préce technika (min.30 minut) 550,-K¢/h
Néhradni dily a spotfebni material dle ceniku
Preventivni prohlidka POS (na vyzadani)
cena za kazdy POS 300,- K¢
k cené se pripocitavaji dopravni néklady + ztratovy Cas technika | 550,-K¢
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SERVISNI PODMINKY

pro POS terminaly a souvisejici zafizeni poskytované firmou Bankovni informacni technologie, s.r.o.
na zakladé Smlouvy o vypljcce nebo Najemni smlouvy

cl.1 3. Obchodnik je povinen umoznit pfistup k pfedmétnému zafizeni.
Servisni organizace Pokud tak neucini, budou mu UCtovany vzniklé naklady podle
1. Servis POS termindld jejich pfisluSenstvi a souvisejicich zafizeni platného ceniku servisni firmy.
(dale jen ,POS terminal”) je zajiStovan pro obchodnika firmou
MUZO0,a.s., 1C0:00001155 (déle jen “servisni firma“). cl.1v
2. Servis je poskytovan obchodniklim a dodavatelm sluzeb, ktefi maji DalSi ustanoveni
s firmou Bankovni informaCni technologie (BANIT) uzavienou 1. Opravy budou provadény v maximalni mozné mife na pracovistich
Smlouvu o vypljéce nebo Najemni smlouvu na POS terminal (dale obchodniho mista. V pfipadé nutnosti dilenské opravy bude po dobu
jen “obchodnik*). opravy zapdjéen jiny terminal.
2. Servisni firma a ji povéFeni pracovnici k provadéni servisnich tkond se
¢l 11 zavazuji zachovavat micenlivost o v3ech skuteCnostech, o nichz se
Rozsah servisni péce dovédéli v souvislosti s provadénim servisnich praci na zakladé této
1.  Predmétem servisni péce jsou nésledujici servisni sluzby : smlouvy.
1.1. servis v misté instalace platebniho terminalu, 3. Servisni firma poskytuje garanci na provedeny servisni zasah 14 dnd
1.2. poradenska a technickd podpora obsluhy platebniho terminalu. ode dne pInéni a 6 mésicl na vyménény nahr.dil.
1.1. Servisni zasah probihd v misté instalace platebniho terminalu ¢l.v
uvedeném v instalaCnim protokolu, ktery je pfilohou Smlouvy o Cenik servisni péce
vyplijéce nebo Najemni smlouvy. Servisnim zédsahem se odstranuje 1. Cena servisnich praci je stanovena nize uvedenym cenikem servisni
porucha zp@sobujici znemoZnéni pfijimani plateb prostrednictvim firmy, ktery je platny do 31.12.2005. Po tomto datu si servisni firma
terminalu. Odstranéni poruchy je servisni firmou zajisténo do 5 vyhrazuje pravo zmény cen.
pracovnich dnd od okamziku pfijeti pozadavku servisniho zésahu. 2. Ceny jsou platné pro obchodni misto se standardnim pfipojenim POS
Odstranéni poruchy se fesi opravou terminalu na misté, nebo jeho terminalu, tedy nezahrnuji pfipadné HW nebo SW Upravy na strané
vyménou za funkéni tak, aby akceptace karet v obchodnim misté obchodnika (napf. obchodni fetézce, terminal propojeny s registracni
mohla byt co nejdfive obnovena. Vyména termindlu v tomto pokladnou, specidlni feSeni komunikace, atd.). Soucasné nezahrnuiji
pfipadé obsahuje rovnéZ jeho inicializaci a obnovu parametrd. veskeré dodavky spotfebniho materialu dle objednavek obchodnika.
Kazdy servisni zasah je zdokumentovan vyplnénim pracovniho listu, 3. Ceny jsou uvedeny bez DPH. V piipadé nezaplaceni faktury servisni
ve kterém je uvedeno: Datum zasahu, doba trvani zasahu, popis firmy obchodnikem ve Inh(té splatnosti, bude obchodnikovi G¢tovana
provedenych cinnosti, vyrobni Cislo terminalu, popis zavady a smluvni pokuta ve vy3i 0,05% zfakturované Castky za kazdy i
v pfipadé, e zavada byla zplsobena nedbalosti obsluhy i podrobny zapocaty den prodleni.
popis této skuteCnosti. Obchodnik nebo povéfeny zastupce
pfitomny na obchodnim misté tento pracovni list potvrdi podpisem a Ukon Cena
razitkem. Original tohoto dokladu patfi servisni firmé& a kopie je Servisni zasah v misté instalace platebniho terminalu
ponechana obchodnikovi. Dopravni néklady (start Praha,Havifov,Brno,Pferov) 8,50K&/km
o Ztratovy Cas technika(na cesté) 330,-K¢/h
1.2. Pri zméné dodaného SW servisni firma zajisti jeho nainstalovani Prace technika (min.30 minut) 570,-K&/h

(upgrade) v platebnim terminalu. Néhradni dily a spotfebni materiél dle ceniku

1.3. Na telefonnim Cisle 267 197 444 ma obsluha platebniho Odinstalace platebniho terminalu

terminalu obchodnika k dispozici poradenskou sluzbu (HOT-LINE) - na vyzadani (do 7 dni) 1200,-K&

v pracovni dny v dobé od 7.00 do 16.30 hodin. Pomoci této linky Ize

Fesit ndkterd ( a drobné hnické blé b 8 - na vyzadani do 1mésice 550,-K¢
resit nekteré provozni a drobne technické problemy bez nutnost - predani termindlu do sidla MUZO, a.s. koncovym 300,- K¢
servisniho zasahu servisni firmy. usivatelem

cl.1n
Termin a zptisob pInéni
1. Vlastni servis platebnich terminald bude provadén povérenymi
pracovniky servisni firmy. Servisni firma bude rovnéz zajistovat
dodavky nahradnich dildl, upgrade dodaného SW a HOT-LINE.

2. Poruchy budou hla8eny na pracovisté dispecinku servisni firmy
telefonicky na Cislo +420 2 67197444 - 24 hodin denné.. Porucha
bude odstranéna do 5 prac.dnll od nahlaseni zavady v pracovni dny
od 08.00 do 17.00 hodin. V pfipadé nahlaseni zavady po 16.30 hod.,
bude timto povazovan Cas ohla3eni v 07.00 hod. nasledujiciho dne.
Telefonat je u servisni firmy zaznamenavan. PFi hlageni poruchy je
obchodnik povinen specifikovat povahu zavady a pokud se nepodafi
zavadu odstranit konzultaci po telefonu, poslat pisemnou objednavku
na opravu. V pfipadé dohody obchodnika se servisni firmou je
mozné opravy provadét i mimo pracovni dobu.



Mezikrajové srovnani vybranych ukazatelli za rok 2004

¢R v tom kraj
HI. m. Stfedo- | .« , . .| Karlo- . A | Kralové- L . Jiho- , , . | Moravsko-
celkem Praha Sesky Jihocesky| Plzerisky varsky Ustecky |Liberecky] hradecky Pardubicky| Vysocina moravsky Olomoucky| Zlinsky slezsky
ZAKLADNI UDAJE (k 1.1.2003)
Rozloha v ha 7886680 49590|1 101 450|1 005687 756 123| 331 457| 533 494| 316296 475819| 451851 692541 706562] 515904 396386 553520
Pocet obci s rozsifenou plisobnosti 205 26 17 15 7 16 10 15 15 15 21 13 13 22
Pocet obci 6 249 1 1146 623 501 132 354 216 448 452 729 647 394 304 302
Pocet ¢asti obci 15 071 146 2782 1974 1543 516 1139 763 1073 992 1443 871 755 438 636
OBYVATELSTVO
Pocet zivé narozenych 97 664 11 131 11 289 5941 5046 2903 8 601 4312 5190 4 821 4819 10 660 5913 5217 11 821
Pocet zemfelych 107 177 12 849 12 597 6 440 5999| 3020 8926 4349 5747 5208 5074 11592 6 357 5978 13 041
Pocet pfistéhovalych 53453 28763| 24630 5795 5584 4240 8 607 4448 5312 4629 4344 10 687 4 287 3972 5834
Pocet vystéhovalych 34818 22055 15 046 5125 5126| 3784 7017 4570 5022 4443 4447 9124 5030 4371 7 337
Poget obyvatel” 10220 577]1 170 571|1 144 071| 625 712] 549 618] 304 588] 822 133]| 427 563] 547 296] 505285] 517 153] 1 123 201 635 126] 590 706] 1 257 554
ZAMESTNANOST A MZDY?
Pocet zaméstnancu celkem - prepoctené
pocty 3104 732| 880293| 262264 154563| 150281| 70494| 181 755| 106 240 138938 129 669 130 868| 300 280 145 223 146 646| 307 217
zemédeélstvi, myslivost, lesnictvi 122 666 3262 14 836 13 191 9726 1380 4755 1949 11 652 8 591 14 945 14 355 9184 7721 7119
pramysl 1127913 102641 121808 68 830 72 146] 35 391 80 705| 61 051 67 660 64 217 63258| 108879 68 052 70 169 143 107
stavebnictvi 157 366| 36413 10 482 8 842 79771 2978 11 546 4526 5851 7769 7 260 20 137 8884 8802 15899
Primérna hruba mési¢ni mzda
- na prepoctené pocty 18582 23174 18 225 16 262 17 324| 15891 16 659| 16 701 16 254 16 079 16 025 16 815 15 898 16 072 17 311
zemédélstvi, myslivost, lesnictvi 13 539 14 315 14 275 13 057 13729] 13630 12569 12237 15100 13 524 13218 12914 13 264 13 763 12 774
pramysl 17692 22526 19 495 16 701 17 874| 15795 17797 17075 15918 16 026 16 559 16 257 15 581 16 173 18 672
stavebnictvi 18 250 24 368 16 561 16 376 16 863| 15656 15993| 16543 15 780 15 399 15 238 17 172 18 223 16 525 15715
NEZAMESTNANOST"
(dle daju Uradu prace)
Pocet uchazecl o zaméstnani 541 675 26 727 44 012 23 021 21051 18726 73 493| 20299 22 526 24 399 24 531 66 207 39 591 31 606 105 486
z toho Zeny 276 254 14 042 23 727 12 487 11 144 8812 36 995| 10650 11 488 12 414 13116 33 441 19717 16 125 52 096
Pocet volnych pracovnich mist 51 203 14 598 6475 3239 4416 1196 2948 2 547 2075 2039 1273 3448 2513 1762 2 674
Registrovana mira nezaméstnanosti 9,47 3,58 6,85 6,59 6,74 10,75 15,85 8,22 7,67 8,94 8,85 10,69 11,73 9,53 15,66
Pocet uchaze€l na 1 volné prac. mis 10,6 1,8 6,8 71 48 15,7 249 8,0 10,9 12,0 19,3 19,2 15,8 17,9 39,4
REGISTR EKONOMICKYCH SUBJEKTU
Pocet jednotek v RES celkem" 2352601 417123| 262821| 142796 125065| 74580 163 874| 108 207 122313] 102319 95816| 252506 129075| 128679| 227427
- soukr.podnikatelt v& rolnikd a osob
podnikajicich podle zvlastnich piq 1 886 284 288 344| 216932| 117 720| 100441| 59 614| 133978 90669| 101743 84 447 79561] 201508 110501 108 363| 192463
- statnich podniku 803 211 88 40 24 28 66 38 39 31 19 90 39 20 70
- obchodnich spole¢nosti 244 537 84717 19 979 11123 10018 5388 13 403 8 656 9574 7 669 6073 30 406 8 386 11178 17 967
- druzstev 13 334 5 372 951 701 417 134 412 372 578 382 552 1492 491 299 1181

Poznamky: Soucty jsou pocitany z nezaokrouhlenych Gdaju
" stav k poslednimu dni sledovaného obdobi
2 ekonomické subjekty podnikatelské sféry s 20 a vice zaméstnanci (v odvétvi finanéni zprostfedkovani bez ohledu

na pocet zaméstnancut) a v§echny organizace nepodnikatelské sféry; vSe se sidlem na Gzemi kraje

%) podnikatelské subjekty s poétem zaméstnanct 100 a vice se sidlem na Gzemi kraje
4 podnikatelské subjekty s poétem zaméstnanct 20 a vice se sidlem na Uzemi kraje
% udaj za GR v&etné povoleni tzemné nerozdélenych




