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ABSTRAKT

Tato bakalafska prace je zaméfena na analyzu business modelu vybrané spole¢nosti. Hlav-
nim cilem je analyzovat vnitini a vnéjsi prostiedi spole¢nosti a prvky business modelu s ci-

lem navrhnout vylepsSujici navrhy.

V ramci fesSeni bylo pouzito nastroje business modelu definujiciho a zkoumajiciho jednotlivé
prvky modelu. Dale byly pouzity analyzy k prozkoumani vnitiniho a vnéjsiho prostiedi s ci-
lem tato prostfedi poznat. V praci byla navrzena konkrétni opatfeni navazujici na nejvetsi
nedostatky vyplyvajici z analyzy business modelu a jeho prostfedi. Hlavnim vysledkem
prace je aktualizace n¢kterych prvkl business modelu a navrh opatieni pro efektivnéj$i praci

ve spolecnosti.

Kli¢ova slova: Business model, Canvas, prostfedi spole¢nosti, vize, poslani, hodnoty

ABSTRACT

This bachelor thesis is focused on analysis of a business model of a selected company. Its
main purpose is to analyse the internal and external environment of company and the ele-

ments of a business model in order to propose improvements.

There was used a business model tool defining and exploring individual elements of model.
Furthermore, there were used analyses to explore the internal and external environment in
order to identify these environments. The thesis incudes specific measures following biggest
shortcomings resilting from the business model analysis and its environment. The main re-
sult of this thesis an update of some elements of the business model and a proposal of mea-

sures for more effective work in the company.

Keywords: Business Model, Canvas, Company Environment, vision, mission, value
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UvVOD

Tato bakaléafské prace je zaméiena na analyzu business modelu vybrané spolecnosti.
Business model a jeho prvky jsou diilezitou souc¢asti podnikani, nebot’ jsou zakladnim prin-
cipem, pomoci kterého firma tvofi, ptredava a dostava hodnotu. Prvky modelu ptiblizuji, jak
chce firma vytvaret hodnotu a zajist'uji hlavni oblasti, kterymi jsou zékaznici, nabidka, in-

frastruktura a finance.

Krom¢ analyzy business modelu a jeho prvki se prace zaméiuje na Sir$i poznani souvislosti
a vlivl ptsobicich na analyzovanou spolecnost, jelikoz firma je otevieny systém, ktery ma
vztahy s okolim, ve kterém plisobi. Pomoci analyzy vnéjsiho prostiedi spole¢nosti jsou iden-
tifikovany politické, ekonomické, socidlni a technologické vlivy a podminky piisobici na
spole¢nost, kterym se musi pfizpiisobovat. Analyza vnitiniho prostiedi odhaluje hlavni fak-
tory podminujici uspéch firmy a zkouma stavajici a potencionalni konkurenty. Interakce fi-
remnich ¢innosti a zdroju s vnéj$imi, vSeobecnymi vlivy je dilezitym prvkem pro fungovéni

modelu podnikani.

Cinnost spole¢nosti nestoji jen na business modelu, zdrojich, financich a vnéjsich vlivech.
Pro firmu je taktéz dualezité poslani, hodnoty, vize a strategie spole¢nosti, pomoci kterych
chce firma dosahovat stanovenych cilti. Stanoveni a definovani téchto bodi je dulezité
k uvédomeni si, jakym smérem se chce firma ubirat, ¢eho chce dosahnout a za pomoci ja-

kych hodnot toho chce dosahnout.

Teoreticka Cast se zabyva vSeobecnym pohledem na podnikéni, poslani, hodnoty a vize. Za-
meéfuje se na popsani riiznych pohledii na business modely od vice autord a popisuje nastroje

pro analyzovani prostfedi spole¢nosti.

Prakticka ¢ast je rozdélena na charakteristiku vybrané spolec¢nosti, analyzu poslani, hodnot
a vize spoleCnosti. Dale je v praci analyzovan aktudlni business model a jeho jednotlivé
prvky, pomoci kterych firma tvoii a pfedava hodnotu, a analyza prosttedi a vlivli pisobicich
na spolec¢nost. Navrhy a doporuceni pro analyzovanou spolec¢nost vyplyvaji z nejdilezité;-

Sich zjisténi plynoucich z analyzy.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cilem bakalaiské prace je analyzovat business model vybrané spolecnosti a vnitini a vnéjsi
vlivy ptsobici na spolecnost. Na zaklad¢ vysledkti analyzy budou navrzeny zlepsujici opat-
feni a aktualizace modelu podnikdni. Vybranou spolecnosti je spolec¢nost podnikajici v ob-

lasti dota¢niho managementu a sluzeb spojenych s dotacemi.

Hlavnim cilem této prace je analyzovat stavajici business model spole¢nosti. Dil¢imi cili,

navazujicimi na hlavni cil, jsou:

e Analyzovat vnitini a vnéj$i prostiedi spolecnosti
e Analyzovat poslani, hodnoty a vize spolecnosti

e Aktualizovat model podnikani skrze vhodna opatieni

Metody pouzivané pii zpracovani prace zahrnuji kritickou literarni reSersi, ktera je postavena
na rozboru literarnich a relevantnich internetovych zdroju. Z téchto zdroji budou definovany
teoretické poznatky o business modelech, analyze vnéjsiho prostiedi. Poznatky z teoretické

¢asti budou podkladem pro praktickou ¢ast prace.

V praktické casti bude piedstavena vybranad spolecnost a analyzovdno poslani, hodnoty
a vize spole€nosti. Déle bude analyzovéan soucasny business model a vnitini a vnéj$i pro-
sttedi spoleCnosti za pomoci analytickych metod. V praktické ¢asti jsou pouzity metody

McKinsley 7 S, analyza 5 F, business model Canvas, hodnotova analyza, PEST analyza.

Dulezitymi zdroji pro zpracovani prace budou neformalni rozhovory s vedenim spole¢nosti

a zaméstnanci, vlastni pozorovani a rozbor firemni dokumentace.
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I. TEORETICKA CAST
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1 SMYSL PODNIKANI

Polozime-li podnikateli otazku, co je smyslem podnikéni, dostaneme nejspiSe odpovéd’,

ze smyslem je dosahovani zisku. Ekonom na stejnou otazku pravdépodobné odpovi stejné.

Kosturiak (2011, s. 12-13) chépe podnikani jako nezévislost, schopnost rozvijeni svého ta-

lentu a vytvareni uzitku nebo hodnoty, kterou nékdo potiebuje a dokaze ji ocenit.

Benedikt XVI. v Encyklice o integralnim lidském rozvoji, lasce a pravdé — Caritas in Veri-
tate pise: ,,Podnikani ma nejdrive lidsky a az potom profesionalni vyznam. Vepsané je do
kazdé prace chapané jako actus personae — osobni cinnost, pricemz je dobré, aby se kaz-
dému pracujicimu nabidla moznost viozit svuj prinos takovym zpiisobem, aby on sam mél
povédomi, Ze pracuje na svéem*. Podnikat neznamend vyd¢lavat, ale tvofit. Tvofit ne pro
sebe, nybrz pro druhé, kteti podnikani uznéavaji tim zplisobem, ze si koupi vysledek tvorby.
Podnikéni je poslani, sluZzba a seberealizace. Casto se diskutuje o tom, zda jsou podnikatelé
poctivi. Otazka je, jestli mize byt podnikatel nepoctivy, pokud ma plnit opravdovy vyznam

tohoto slova.

Jim Collins, zndmy guru, vyjadfil nékolik nazorti: ,,Uspéch je kiehky a netispéch casto velmi
rychly. Novy svét podnikani se da oznacit i slovy permanentni nestabilita. Komu bude lito,
pokud vase firma zmizi ze svéta? Firma potiebuje sviij smysl a jen vydélavani penez je malo.
Neplytvejte zbytecné casem na to, jak byt uispésny. Venujte vic casu hledanim toho, jak byt

uzitecny, a pokud se vam to podari, tak se nikdy nevzdavejte.*

Jack Welch zdtrazioval, Ze manazefi se musi zménit v podnikatele a lidry. Na nejvyssich
prickach ve firmé musi byt kliCovymi hodnotami upifimnost a davéera. (KoSturiak, 2011,

s. 12-13)

1.1 Uéel podniku

Nejrozsitenéjsi ekonomicka teorie stavi chovani podnikové organizace na maximalizaci
zisku. Je to preformulovani staré zasady ,,levné koupit a draze prodat®. Ziskovost ma obrov-

sky vyznam, pro spolecnost jesté vétsi nez pro samotny podnik.

Podle Druckera (2002, s. 27-32) neni ziskovost i€elem, ale limitujicim faktorem podnikové
organizace a jeji ¢innosti. Zisk neni pficinou podnikatelského chovani a rozhodnuti, ale tes-

tem jeho spravnosti.
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Ugelem existence podniku je vytvatet zakazniky, proto méa podnikova organizace dvé za-
kladni funkce: marketing a inovace. Navzdory kladenému diirazu na marketing v nékterych
firmach stale prevlada ,,konzumerismus®, ktery od podnika vyzaduje, aby se angazovaly na
trhu. Vyzaduje definovani cile jako uspokojeni potieb zakaznika. Konzumerismus je zaro-
vei piilezitosti pro marketing. Donuti podnikatele orientovat se na trh nejen v prohlasenich,
ale 1 ve svych opatfenich. Opravdovy marketing za¢ina od zékaznika, jeho demografickych
charakteristik, podminek, potieb a hodnot. Nepta se, co chce prodavat podnik, ale co chce
kupovat zédkaznik. Cilem marketingu je zbaveni potfeby prodejni ¢innosti, poznani zékaz-

nika a porozuméni mu. Samotny marketing podnikovou organizaci nevytvari.

Podnikova organizace mlze existovat jen v rozvijejici se ekonomice, nebo alespon ekono-

mice, kterd povazuje zmény za ptirozené a piijatelné.

Druhou funkei podniku jsou proto inovace. Je diilezité, aby se podnik neustdle zdokonaloval.
Vysledkem inovace miize byt niz§i cena, lepsi vyrobek nebo sluzba. Nejproduktivné;si ino-

vaci je takova, kterd vytvari novy potencial uspokojeni a pouze nezdokonaluje jiz existujici.

Ve struktuie podnikové organizace nelze inovace povazovat jako samostatnou funkci o nic
vice nez za ni lze povaZovat marketing. Inovace se d4 definovat jako vybaveni lidskych
a materialovych zdroja lepsi schopnosti produkovat bohatstvi. ManaZeti by méli pretvaret

potieby spolecnosti v ptilezitosti, které¢ vedou k ziskovému podnikani.

Pti hledéani ucelu existence podniku a jeho poslani existuje jen jedna véc, na kterou je potieba

se zaméfit, a tou je zékaznik. Zakaznik je ten, kdo definuje pfedmét innosti.

1.2 Poslani

Mallya (2007, s. 31) uvadi, Ze poslani (mise) se zabyva souc¢asnymi aktivitami podniku (sou-
¢asnym produktem nebo sluzbou), které¢ uspokojuji potteby zdkaznikli. Tyto aktivity mu-
Zeme shrnout otazkou ,,kdo jsme a co d&lame?“. Poslani udava presné definovany smér,

kterym se ma cela organizace ubirat.
Poslani by mélo:

e Definovat aktudlni stav spole¢nosti
e Navazovat na klicové kompetence spolecnosti
e Soustiedit se na hlavni aktivity

e Obsahovat sociopolitické potieby
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o Urcit klicové stakeholdery
e Vyplyvat z filozofie, hodnot

e Obsahovat pfednosti spolecnosti a plany, jak dosahnout strategické vyhody

Kostan se Sulefem (2002, s. 19-21) popisuji poslani firmy jako vlajkovou lod” urdujici za-
kladni smér piisobeni. Definuje vyrobky a sluzby, které bude nabizet, trhy, na nichz bude
pusobit a v nekterych ptipadech i to, jak bude spravovat své zélezitosti. Poslani obvykle
vychazi od zakladatele, majiteli nebo managementu, ktery poslani tvofil v pribéhu exis-

tence spolecnosti.

Vyjadieni posldni ma §irsi ulohu a jeji vyznam spociva spise v inspiraci zaméstnancii a ur-

¢eni zékladniho prostoru pro jeho aktivity.

1.3 Hodnoty

Collins tika (2016, s. 248-249), Zze zakladni hodnoty jsou zakladnimi a trvalymi principy
organizace. Tyto principy vedou a inspiruji. Nepotiebuji Zadné zdivodnéni z vnéjsiho okoli
a pro ¢leny organizace predstavuji vnitini hodnotu a vyznam. Ralph Larson, generalni feditel
Johnson a Johnson o hodnotéch tekl: ,,Zdkladni hodnoty obsazené v nasem krédu mohou byt
konkurencni vyhodou, ale kviili tomu je nemame. Mame je, protoze definuji to, co zastavame,

a my bychom se jich drzeli, i kdyby se v urcité situaci staly konkurencni nevyhodou.*

Trvale tspésna spolenost rozhoduje sama, jaké hodnoty uzna za zakladni. Neexistuje sou-
bor ,,spravnych* zakladnich hodnot. Zasadni neni, které hodnoty spole¢nost uznava. Diile-

zité je, ze spole€nost zakladni hodnoty ma.

Podle Kost'ana a Sulefe (2002, s. 85) hodnoty znamenaji, co podnik bude a naopak nebude

d¢lat. Jaké hodnoty sdim uzndva a ¢eka od ostatnich.

De Chernatony dopliuje (2009, s. 115), Ze hodnoty maji pro znacky svou dilezitost. Hod-
noty stimuluji chovani, generuji ur€ity typ chovani a souviseji s ur¢itymi osobnostnimi rysy.
Zékaznici si voli podle znacky, jejichz hodnoty pfedstavuji osobnost uzivatele nebo takovou,
jakou by si prali mit.

De Chernatony (2009, s. 120) uvadi n¢kolik druht hodnot:

e Zakladni hodnoty — pfedstavuji nad¢asovost, znacka je bude mit neustale, bez ohledu
na prostfedi, jsou ustfednim rysem.

e Vedlejsi hodnoty — nejsou az tak diilezité a meéni se s ohledem na prostiedi.
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1.3.1

Hodnoty kategorie —hodnoty, které musi splilovat vS§echny znacky, pokud chtéji kon-
kurovat v dané kategorii.

Pozadované hodnoty — vedeni spole¢nosti o nich hodné mluvi, ale zaméstnanci je
ignoruji, neplni je.

Nahodil¢ hodnoty — vznikaji z divodu Spatné politiky pfijimani zaméstnanct, kdy

pracovnici maji jiné hodnoty, nez jaké vyznava spolec¢nost.

Definovani zakladnich hodnot

Podle Collinse (2016, s. 249) je pii definovani zakladnich hodnot v organizaci dulezité, aby-

chom se zamé¢fili na hodnoty, které jsou skute¢né zakladni. Pokud se podnik rozhodne defi-

novat vice nez pét nebo Sest hodnot, mize dojit ke $patné definici skuteénych zakladnich

hodnot. Spole¢nost by neméla ménit své zakladni hodnoty vzhledem k situaci na trhu, ale

m¢éla by zménit trh (pokud je to nutné), aby zachovala své hodnoty.

Kli¢em ke spravnému definovani je postupovat smérem od jednotlivell k organizaci, ktefi

by se m¢li zabyvat témito otdzkami:

Kter¢ zékladni hodnoty osobn¢ vnasite do své prace — zakladni hodnoty, které pova-
Zujete za dulezité.

Co byste odpovédeli malému ditéti, kdybyste méli popsat zakladni hodnoty, které pii
praci vyznavate a které¢ doufate, ze bude vyznavat i vase dité, az dospéje.

Pokud byste se rano probudili a méli tolik penéz, Ze byste do konce Zivota nemuseli
pracovat, zili byste nadale podle téchto hodnot?

Dokazete si predstavit, Ze dané zakladni hodnoty pro vas budou za sto let stejné
platné, jako jsou dnes?

DrZeli byste se téchto hodnot, 1 kdyby se v urcité situaci staly konkuren¢ni nevyho-
dou?

Kdybyste zitra méli zalozit novou organizaci s jinym piredmétem podnikani, které

zakladni hodnoty by tato organizace bez ohledu na pfedmét podnikdni méla mit?

Posledni tfi otdzky jsou obzvlasté dilezité, protoze zadsadné odliSuji hodnoty zékladni, které

by se ménit nemély, od strategii, politik a postupi, které by naopak mély byt zménadm neu-

stale oteviené.
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1.4 Vize

Rada podniki vizi nepostrada. Jiné ji pojaly pouze jako modni doplnék a stala se z ni nesro-

zumitelna fraze.

Podle Kost'ana se Sulefem (2002, s. 11) miizeme na vizi nahlizet jako na sjednocujici prvek,

ktery je pro vSechny ¢leny vyzvou, inspiraci, oporou a dodava jejich usili smysluplnost.

De Chernatony (2009, s. 46-47) interpretuje vizi jako znacku, kterd predstavuje svétlo uda-
vajici jasny smér. Znacka piedstavuje vizi, kterou ma vedeni ohledné toho, jak zlepsit svét.
Jde o ztvarnéni budoucnosti a nasledného dosahnuti jeji predstavy. Silnd vize zahrnuje tfi

vzajemné propojené komponenty:

e Budouci prostiedi, které je cilem, jehoz hodla znacka dosdhnout
o Ucel, ditvod existence, vysvétlujici zptisob, jakym znacka hodla dosdhnout zlepSeni

e Hodnoty charakterizujici znacku a umoznuji splnéni cile

Bez spravné definované vize hrozi nebezpeci tipadku. Pfi nepiedvidatelnych problémech
mohou nastat kratkodoba feSeni, ktera znacku posunou jinym smérem. Dobra vize pohdni

vSechny ¢leny podniku i spotfebitele smérem k vétSim vécem.

Jiny pohled na vizi nabizi Mallya (2007, s. 29-30), ktery vizi definuje jako mentalni model
budouciho stavu procesu, skupiny, organizace nebo 1 jako obraz budoucnosti. Model by m¢l
byt motivujici a srozumitelny, aby udaval dlouhodoby smér pro budouci planovani, cile
a silné jméno firmy. Mnoho firem potiebuje vizi, ale jen malo z nich ji ma. Nékteré podniky
st mysli, Ze vizi maji, ale skutecnost je jina. Organizace, jeZ chtéji nalézt feSeni problémd,

potiebuji jasnou vizi.
Parikh a Neubauer (1993) uvadi vyhody, které nastanou, pokud mé organizace vizi:

e Dobré vize inspiruje

e Vize reprezentuje krok vpied

e Pomaha tvoftit identitu a sdilet cile

e Dobré vize je konkuren¢ni, originalni

e Podporuje riskovani, experimentovani, mysleni

e Dobrd vize reprezentuje integritu
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V nékterych ptipadech je stanoveni vize obtizné, napt. kvili velké touze provést zmény,
neuvédomeéni si potieby stanoveni vize a strategického planu nebo nedostatecné znalosti

oborového prostiedi.

1.5 Cile spolecnosti

Drucker (2002, s. 103) uvadi, ze kazdy ve spolecnosti, od manazera az po mistra, potiebuje
jasn¢ formulované cile, které by mély specifikovat, jaky vykon mé byt podavan uvnitf
utvaru, ktery fidi. Cile by mély specifikovat, ¢im by mél sam zaméstnanec a jeho utvar pfi-
spét k tomu, aby dopomohli ostatnim utvarim dosadhnout jejich cile. Cile by mély byt odvo-
zeny od zamért podnikové organizace a cile manazera jasné specifikovat jeho prispéni k do-

sazeni podnikovych zamért ve vSech oblastech podnikéni.

Mallya (2007, s. 32) dopliiuje, ze podnikové cile charakterizuji stavy, které chce podnik do-
sahnout prostfednictvim svych aktivit, a dale urcuji, jakou konkuren¢ni pozici bude mit pod-
nik na trhu. Cile davaji smysl danému poslani a napomahaji pti formulaci strategie, s ¢imz

souhlasi i Kogtan se Sulefem (2002, s. 84).

Formulovani cili a okrajovych podminek je komplexni proces, ti€astni se ho riizné zajmové

skupiny. Mezi okrajové podminky patii:

e Vztahy mezi pracovniky — seberealizace, jistota pracovniho mista
e Kapitalové vztahy — dividendy
e Dodavatelské vztahy — dlouhodobé dodaci smlouvy

e Spolecenské pfinosy — zachovani Zivotniho prostiedi
Kostan se Sulefem (2002, s. 84) charakterizuji tii druhy cili:

e Vseobecné cile — tyto cile se vétSinou dlouhodobé nemeéni, ¢asto jsou dolozeny vy-
hlaSenim, jak chce spole¢nost planované cile realizovat (dosaZeni zisku, vyplaceni
dividendy, poskytnuti sluzby).

e Dlouhodobé strategické cile — vyjadiené finan¢nimi terminy (dividenda, planovany
prodej) nebo stale Castéji se objevuji nefinancni cile (technologicka uroven, spoko-
jenost).

e Kiratkodobé operativni cile — nezbytné pro efektivni vyuzivani zdrojl a zvySeni pro-

duktivity.
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Cile by se mély vyznacovat ur¢itymi znaky, aby splnili sviij ucel. K jejich naplnéni Ize vyuzit

pravidla SMART:

e S —specificky

e M — méfitelny

e A —akceptovatelny
e R —redlny

e T —terminovany
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2 ANALYZA BUSINESS MODELU

Osterwalder a Pigneur (2012, s. 14) definuji business model jako zakladni princip, pomoci

kterého firma tvofi, piedava a dostava hodnotu.

2.1 Canvas

Business model Canvas pomaha vytvaiet hodnoty pro firmu.

Business model 1ze popsat za pomoci deviti stavebnich prvka, které ptiblizuji logiku toho,
jakym zptisobem chce firma vydélavat penize a tvofit hodnotu. Tyto prvky zajistuji Ctyfi
hlavni oblasti ve firmé&, kterymi jsou: zékaznici, nabidka, infrastruktura a finan¢ni Zivota-
schopnost. Podle Osterwaldera a Pigneura (2012, s. 15) 1ze business model chéapat jako plan

strategie, ktery se ma naplnit pomoci organizacni struktury, procest a systému.
Mezi stavebni prvky patfi:
1. Zakaznické segmenty

Zakaznické segmenty definuji skupiny osob nebo subjektil, na které se chce podnik soustie-
dit. Zakaznici predstavuji jadro kazdého business modelu, bez kterych by podnik nemohl
dlouho fungovat, protoze podniku zajistuji zisk. Firma miize zlepsit sluzby zadkaznikim tim,
ze je rozdéli do segmentl podle potieb a chovani. Business model nasledné mize definovat
jeden ¢i vice velkych nebo malych segmentii. Dale musi byt u€inéno jasné rozhodnuti, na
které segmenty zaméti své Usili. Po pfijmuti rozhodnuti mize firma pfejit k promyslenému
navrhu business modelu, ktery je zaloZeny na dikladném porozuméni specifickych potieb

segmentu. (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 20)
2. Hodnotové nabidky

Hodnotové nabidky popisuji spojeni vyrobkl a sluzeb vytvarejici hodnotu konkrétnimu z4-
kaznickému segmentu. Hodnotova nabidka je diivod, kvili kterému davaji zdkaznici pied-
nost dané firmé oproti jiné. Nabidka se zabyva problémem zakaznika nebo uspokojuje jeho
potieby. Kazda hodnotovéa nabidka obsahuje propojeni vyrobki nebo sluzeb reagujici na
dané pozadavky segmentu. Hodnotova nabidka je tedy souborem vyhod, které podnik nabizi.
Nekteré nabidky mohou nést inovativni prvky piedstavujici nové nebo rusivé nabidky.
Ostatni mohou byt podobné nabidkdm na trhu, ale miZou nést dalsi atributy. (Osterwalder

a Pigneur, 2012, s. 22)
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3. Kanaly

Kanaly urcuji, jakym zptisobem podnik komunikuje se svymi zakaznickymi segmenty a jaky
k nim ma pftistup, aby jim pfedal hodnotovou nabidku. Komunikovani, distribuovani a pro-
dejni kanaly tvoii hranici mezi podnikem a zédkazniky. Distribu¢ni kanaly jsou diilezité body
hrajici podstatnou roli pfi spokojenosti zakaznika.

Kanaly maji rizné funkce:

e Zvysuji povédomi o vyrobcich a sluzbach firmy mezi zakazniky.
e Pomadhaji zdkaznikim zhodnocovat hodnotou nabidku.

e Nabizeji moznost zakoupit ur¢ity produkt nebo sluzbu.

e Predavaji nabidku zakaznikGm.

e Poskytuji zdkaznické sluzby po prodeji vyrobku ¢i sluzby.
(Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 26)
4. Vztahy se zakazniky

Vztahy se zakazniky popisuji typy jednotlivych vztaht, které podnik buduje v ramci indivi-
dudlnich segmentd. Firma by méla mit pfedstavu o tom, jaky vztah chce s jednotlivym seg-

mentem budovat. Vztahy se mohou riiznit, od osobnich az po automatizované.
Vztahy se zdkazniky vychézeji z téchto motivaci:

e Ziskani zakaznika

e Udrzeni zdkaznika

e ZvySovani prodeje
(Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 28)

5. Zdroje prijmi
Zdroje piijmu predstavuji vSechny pfijmy, které firma vytvaii v ramci zédkaznickych seg-
menti. Pokud jsou zakaznici srdcem business modelu, pfedstavuji pfijmy jeho tepny. Firma
by si méla polozit otazku: Za jakou hodnotu je kazdy segment ochoten zaplatit? Usp&sna
odpovéd’ dovoluje tvofit z kazdého segmentu jeden nebo vice zdroji piijmt. Kazdy zdroj
muze uplatiovat rizné mechanismy tvorby ceny, napt. pevné cenikové ceny, smlouvani,

drazeni, zavislost na trhu, zavislost na mnozstvi ¢i techniky yield managementu (pfedstavuje

zpiisob odstupniovani cen, kdy je jeden produkt prodavan zdkaznikiim za rozdilnou cenu).

Business model mize vychéazet ze dvou riznych typu zdroji:
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e Transakeni pfijmy z neopakovatelnych plateb
e Kontinualni ptijmy z pribéznych plateb za hodnotovou nabidku, nebo poprodejni

sluzby
(Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 30)
6. Klicové zdroje

Klicové zdroje popisuji klicova aktiva potiebnd k fungovani business modelu. Tyto zdroje
dovoluji formovat a prezentovat hodnotovou nabidku, dostat se na trhy, zachovavat vztahy
se zakazniky a vytvafet pfijmy. V ndvaznosti na business model jsou potfebné odlisné
zdroje. Klicové zdroje nabyvaji fyzické, finan¢ni, dusevni nebo lidské podoby. Firma je
muze mit ve svém vlastnictvi nebo si je jen pronajimat, eventualn¢ je muize ziskat od klico-

vych partnert. (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 34)

7. Klic¢ové Cinnosti
Kli¢ové Cinnosti charakterizuji nejvyznamnéjsi aktiva vykonavané firmou, které jsou ne-
zbytné k fungovani jejiho business modelu. Podobné jako klicové zdroje jsou kli¢ové ¢in-
nosti potebné k vytvareni a pfedkladani hodnotové nabidky, prosazeni se na trzich, udrzo-
vani dobrych vztahil se svymi zdkazniky a v neposledni fad€ vytvareni ptijmu. Kli¢ové ¢in-

nosti se diferencuji podle typu business modelu. (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 36)
8. Klicova partnerstvi

Klicova partnerstvi oznacuji sit’ dodavatelll a partnerli nezbytné k fungovani business mo-
delu. Firmy tato partnerstvi navazuji z n¢kolika diivodl a stavaji se zdkladnim stavebnim
kamenem mnoha business modeld. Partnerstvi se rodi naptiklad kvili optimalizaci modelu,

sniZeni rizika nebo vyziskani zdroja.

RozliSuji se Ctyfi typy partnerstvi:
e Strategickd partnerstvi mezi nekonkurujicimi subjekty
e Strategickd partnerstvi mezi konkuren¢nimi subjekty

e Spolecné podniky s cilem generovat nové projekty

e Vztahy mezi odbératelem a dodavatelem s cilem zajisténi dodavek

(Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 38)
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9. Struktura naklada

Struktura naklada reprezentuje vSechny néklady, které souvisi s business modelem. Vytva-
feni a predkladani hodnotové nabidky, udrzovani vztaht se zakazniky 1 tvorba piijmii gene-
ruje naklady. Naklady jde pomérné lehce vycislit az po urceni klicovych zdroji, ¢innosti
a partnerstvi. Nékteré modely jsou vsak nédklady inspirovany vice nez jiné. (Osterwalder

a Pigneur, 2012, s. 40)

Klicovd = Klidové LQ Hodnotové %, Vziahy se ) Zdkaznické 8l
partnersivi \l Cinnosti “‘X‘ nabidky L zdkazniky " ﬁ segmienty l‘)

Klicové FaN Kandly f

droje Qi';(- . ‘{,

L
Struktura = Zdroje N
nikladi ,\.’- piij U
O\

Obrazek 1: Platno business modelu (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 44)

2.2 Hodnotova nabidka

Hodnotova nabidka pomaha vytvaiet hodnoty pro zékazniky, popisuje benefity, které miize
zakaznik od produktl a sluzeb firmy ocekéavat. Profil zakaznika poméaha zptesnit porozu-
méni zékaznikiim, mapa hodnot pomaha popsat zplsob, kterym mé firma v umyslu hodnotu
pro dané zakazniky vytvaret. V misté, kde se ob¢ strany potkavaji, se firma snazi vytvaret

jejich soulad.

2.2.1 Profil zakaznika

Profil zékaznika detailn€ popisuje specificky segment business modelu. Rozd¢luje profil za-

kaznika na tkoly, pfinosy a obtize.
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1. Ukoly zakaznika

Ukoly zahrnuji véci, které se zakaznici pokouseji v zaméstnani nebo ve svém Zivoté zvlad-
nout. Ukolem mohou byt lohy, které zakaznici dostévaji a pokouseji se je splnit, problémy,
které se snazi vyfesit, nebo potieby, které se snazi uspokojit. Firma by se méla ujistit, Ze na
ukoly nahlizi z pohledu svych zékaznikti. Zakaznické ukoly se dé€li na tfi hlavni typy, které

je potieba vyiesit a podporovat:

e Funk¢ni ukoly — zdkaznici se snazi fesit konkrétni ulohu nebo problém
e Spolecenské ukoly — zakaznici se pii jejich plnéni snazi vypadat dobife nebo ziskat
postaveni, popisuji zplsob, jak chtéji byt vnimani okolim

e Osobni ukoly — zdkaznici touZzi po urcité emoci

Zakaznici také mohou plnit podpirné ukoly v kontextu ndkupu a spotieby, bud’ v roli kon-
zumentl, nebo profesiondlii. Tyto ukoly vznikaji ze tii oblasti: nakupci hodnoty, spolutviirce

hodnoty nebo zprostiedkovatel hodnoty.

Ukoly zakaznikli se Casto odviji od kontextu, ve kterém jsou vykondvany. Kontext mize
pfindSet omezeni nebo limity. Je dulezité si uvédomit, Zze vSechny tkoly nejsou pro zdkaz-

nika stejné diilezité. (Osterwalder a kolektiv, 2016, s. 38-39)
2. Obtize

Obtize popisuji vSe, co zakaznika obtézuje pied, béhem nebo po snaze splnit néktery z tikolt
nebo co v jeho dokonceni brani. Pfedstavuji také rizika dostavujici se pfi Spatn€ vykonaném
ukolu. Zakaznické obtize maji tfi typy:

e Nechténé vysledky, problémy a vlastnosti

e Prekazky — zabranuji pii splnéni tikolu viibec zacit nebo ho zpomaluji

e Rizika — vSe, co se muze pokazit nebo bude mit podstatné negativni nasledky
Obtize mohou byt extrémni nebo mirné, stejné jako mize byt kol pro zédkaznika dalezity
nebo nepodstatny. (Osterwalder a kolektiv, 2016, s. 40)

3. Piinosy

Ptinosy popisuji vysledky a benefity, které zédkaznici pozaduji. Nékteré jsou vyzadovany,
ocekavany nebo chtény. Zahrnuji funkéni uzitek, spolecenské vyhody, pozitivni emoce

a usporu penéz. Z pohledu vysledki a benefitl se rozliSuje mezi ¢tyfmi typy piinosi:
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e Pozadované ptinosy — feseni bez nich nemtize fungovat
e (Ocekavané piinosy — ocekavaji se, ackoli dany produkt by mohl fungovat i bez nich
e Chténé pfinosy — predstavuji ocekavani daného feseni
e Neocekavané prinosy — zisky presahujici ocekavani nebo touhu
Pfinos muze predstavovat nutnost nebo piijemny bonus, stejné jako obtize mohou byt ex-

trémni nebo mirné. (Osterwalder a kolektiv, 2016, s. 42)

2.2.2 Hodnotova mapa

Hodnotova mapa popisuje vlastnosti specifické hodnotové nabidky business modelu. Roz-

déluje ji na produkty a sluzby, feSeni obtizi a tvorbu ptinost.
1. Produkty a sluzby

Je to seznam vSeho, co firma nabizi. Zahrnuje seznam vSech produktl a sluZeb, na kterych
je hodnotova nabidka zalozena. Soubor produktti a sluzeb pomaha zédkaznikiim dokoncit je-
jich funkéni, spolecenské nebo osobni ukoly, piipadné uspokojuje jejich zakladni potieby.
Samostatné produkty a sluzby hodnotovou nabidku netvofi, ta vznika pouze v uzké spolu-
praci s konkrétnimi zdkaznickymi segmenty a jejich tikoly, obtizemi a pfinosy. Soubor pro-
duktii a sluzeb mtze obsahovat podptirné sluzby napomahajici zékazniktim naplnit roli ku-

pujiciho, spolutviirce a zprosttedkovatele.

Hodnotova nabidka by méla obsahovat rizné druhy produkti a sluzeb: fyzické, nehmotné,
digitalni, finan¢ni. Ne vSechny produkty a sluzby jsou pro zakazniky stejné hodnotné. Ne¢-
které jsou povazovany za nutné, jiné predstavuji piijemny bonus. (Osterwalder a kolektiv,

2016, s. 55)

2. Reseni obtiZi
Reseni obtizi popisuje zpiisob, jakym produkty a sluzby zabraiiuji zakaznickym obtizim.
Explicitn€ nastinuje, jak chce firma eliminovat nebo omezovat véci, které zakaznikiim vadi
pied, béhem nebo po splnéni tikolu nebo jim v dokonceni brani. Funkéni hodnotova nabidka
se soustfed’uje na prioritni, zejména extrémni obtize. Kazdou identifikovanou obtiz firma

nemusi minimalizovat, nebot’ zddn4 hodnotova nabidka nic takového nedokdze. Nejfunkc-

n¢j$i se Casto zametuji pouze na nékolik obtizi, které ovSem ucinné minimalizuji.
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Reseni obtizi mize byt pro zédkaznika vice ¢i méné podstatné. Dulezité je rozliSeni mezi
nutnym feSenim obtizi a tim, které predstavuje ptijemny bonus. (Osterwalder a kolektiv,

2016, s. 57)
3. Tvorba piinosu

Tvorba pfinosil popisuje zplisob zajisténi piinost zakaznikiim pomoci produktt a sluzeb.
Explicitné vyjadiuje, jak chce firma produkovat vysledky a benefity, které zdkaznici o¢eka-
vaji, po kterych touzi nebo by je piekvapily, a to vCetné funkcnich sluzeb, socialnich jistot,
pozitivnich emoci a uspor penéz.

r~r

Tvorba pfinost nemusi stejné jako u feSeni obtizi zahrnovat kazdy identifikovany piinos
v profilu zdkaznika. Firma by se méla primarn¢ zamé&fit na podstatné piinosy a také na to,

v ¢em mohou byt dané produkty a sluzby odlisné.

Tvorba pfinostt mize produkovat vice nebo mén¢ relevantnich vysledki a benefiti, na kte-

rych zakazniklim opravdu zalezi. (Osterwalder a kolektiv, 2016, s. 59)

2.2.3 Soulad

Souladu je dosahnuto v tom piipadé, Ze jsou zdkaznici zaujati a nadSeni hodnotovou nabid-
kou firmy. To nastane, pokud se firmé podaii zaméfit na dilezité tkoly, vytesit extrémni
obtiZe a vytvofit nutné piinosy, které zadkaznici chtéji. Hledani souladu je esenci vytvareni

hodnotovych nabidek.

Hledéni souladu oznacuje proces vytvareni hodnotovych nabidek pro konkrétni produkty
a sluzby odpovidajici tém tkolim, obtiZim a pfinostim, které jsou pro zdkazniky skutecné
podstatné. Soulad mezi tim, co firma nabizi, a tim, co zdkaznici o¢ekavaji a vyzaduji, je
hlavnim poZadavkem na Gspé&Snou hodnotovou nabidku.

K souladu dochazi ve tfech fazich:

1. Soulad problému a FeSeni

K souladu problému a feSeni dochazi ve chvili, kdy ma firma dikaz, Ze zdkaznici se zajimaji
o konkrétni tkoly, ptfinosy a obtize, nebo kdy se firmé podatilo vytvotit hodnotovou nabidku

tykajici se danych ukolu. (Osterwalder a kolektiv, 2016, s. 68)
2. Soulad produktu s trhem

K tomuto souladu dochazi ve chvili, kdy ma firma dikaz, Ze jeji produkty a sluzby i feSeni

r~r

obtiZi a tvorba ptfinost opravdu tvoii hodnotu pro zédkazniky a na trhu jsou uspesné.
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3. Soulad s business modelem

Soulad nastava ve chvili, kdy firma ziska dikaz o tom, Ze hodnotova nabidka se mize stat

soucasti ziskového business modelu. (Osterwalder a kolektiv, 2016, s. 74-75)

Hodnotové nabidky v B2B obvykle zahrnuji nékolik stakeholderti spolupodilejicich se na
hledani, vyhodnoceni, ndkupu a vyuziti produktu nebo sluzby. Kazdy z nich ma jiny profil
s rozdilnymi tkoly a mohou se pfiklanét k riznym rozhodnutim. Profily stakeholderti se
méni v zavislosti na sektoru a velikosti firmy a zahrnuji nésledujici role: influencer, poradce,

nakupci, decision maker, koncovy uzivatel a sabotér. (Osterwalder a kolektiv, 2016, s. 76)

Tvorba pfinosi
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Obrazek 2: Soulad hodnotové mapy a zakaznika (Osterwalder a kolektiv, 2016, s. 87)

2.3 Johnsonuv model

Podle Johnsona se business model sklada ze ctyt prvki, které dohromady tvofi a pfinaseji
hodnotu. NejdileZit&jsi je hodnota pro zakaznika. Uspé&$na spolecnost je takova, ktera nasla
cestu, jak vytvotit hodnotu pro zdkaznika a tim pomaha zakaznikim délat dilezitou praci.
Cim je cena nizsi, tim vys§i je hodnota pro zdkaznika. P¥i poskytovani hodnoty zakaznikiim
zaroven vytvaii hodnotu pro sebe samou. Tuto hodnotu definuje ziskovy vzorec, ktery ob-
sahuje nasledujici faktory: model vynosu (cena x objem), struktura ndkladl (pfimé a ne-

pfimé), model marze a rychlost zdrojt (jak dobie podnik musi vyuzivat své zdroje).

Klicovymi zdroji jsou aktiva jako lidé, technologie, kanaly, vyrobky a znacky pottebné k do-

ruCeni hodnoty zdkazniklim. Uspé$né spolecnosti maji provozni a manaZerské procesy
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umoznujici ptedavani hodnoty zpisobem, ktery miize byt ispésné opakovany. Tyto procesy
mohou obsahovat prvky jako $koleni, vyvoj, vyrobu, rozpocet, planovani, prodej a servis.
Klicové procesy dale obsahuji podnikova pravidla, metriky a normy. Tyto prvky tvoii opérné
body kazdého byznysu. Navrh hodnoty pro zdkaznika a ziskovy vzorec urcuji zékaznickou
hodnotu a hodnotu pro spole¢nost. Klicové zdroje a klicové procesy popisuji, jak bude tato
hodnota dorucovana obéma strandm. Podle Johnsona neni mozné vytvoftit nebo obnovit pod-
nik bez navrzeni zdkaznické hodnoty. Kazda uspésna spole¢nost funguje na efektivnim
business modelu. Poznanim vsech jeho ¢asti mohou vedouci pracovnici pochopit, jak model
plni silnou hodnotovou nabidku, zptisobem, ktery je vynosny, za pomoci kli¢ovych zdroji

a procest. (Harvard Business Review, 2008)

Navrh hodnotové
nabidky

Ziskovy vzorec

Model vynosu
Struktura nakladd
Model marie
Rychlost zdroju

Kli¢ové zdroje

Lidé
Technologie
Kandly
Vyrobky
Znacky

Klicové procesy

e Pravidla
e Metriky
* Normy

Obrazek 3: Johnsonutv model (Johnson a kolektiv, Harvard Business Review,

2008, s. 62)

2.4 Lean Canvas

Podle Mauryi (2016, s. 13) Lean podnikani znamend systematicky postup opakovani od
planu A k planu, ktery funguje, dfive, nez firm¢ dojdou zdroje. Maurya (2016, s. 43) definuje
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Lean Canvas jako velmi dobry forméat pro zvazeni moznych business modelt. Urcuje, kde

zacit, a také zobrazuje postupné ziskana zjisténi.

Lean Canvas vychazi z klasického Canvas business modelu od Osterwaldera. Maurya (2016,
s. 47) definoval devét prvk Lean modelu. Mezi tyto prvky patii: problém/potieba, zakaz-
nické segmenty, navrh jedine¢né hodnoty, feSeni, kanaly, toky pfijmd, struktura nakladd,

klicové metriky a ,,nezkopirovatelnd* vyhoda.

Oproti Canvas modelu se zde vyskytuji odlisné prvky, kterymi jsou: problém/potieba, feseni,

kli¢ové metriky a nespravedliva vyhoda.
1. Problém/potieba

Problém a zékaznicky segment ve vétSiné pripada urcuji zbytek Canvas modelu, jsou tedy

feSeny spolecné.

Popisuje hlavni problémy k feSeni tykajici se daného zakaznického segmentu. Jinym zpuso-
bem nahlizeni na problémy a potieby je pfemyslet nad tkoly, se kterymi se museji vypora-

davat zakaznici. (Maurya, 2016, s. 47)
2. ReSeni

Reseni by mélo byt odpovédi na problémy a potieby vyplyvajici ze zdkaznického segmentu.
Reseni se svym problémem pevné svazuje az v pokro¢ilé fazi. Je to proto, Ze v prvotni fazi
ma firma jen neotestované problémy. Je zcela bézné, Ze se priority méni nebo je nahrazuji
nové problémy po komunikaci se zakazniky. Reseni se uréuje, jakmile je znamy skutedny

problém a potieba zakaznického segmentu. (Maurya, 2016, s. 52)
3. Klicové metriky

Klicové metriky obsahuji kli¢ové ukazatele pouzivané k méfeni vykonnosti dané firmy. Vy-
sledky jsou pouzivany k méfeni pribéhu a taktéz identifikaci kli¢ovych okamzikl v zZivot-

nim cyklu zékaznika.

K méfeni jsou obvykle pouzivany piratské metriky, jejichz autorem je Dave McClure. Tyto
metriky byly vytvofeny s ohledem na softwarové spolecnosti, ale 1ze je vyuzit 1 pro fadu

dalSich firem.
Jednotlivymi kroky jsou:

e Akvizice — popisuje okamzik, kdy se z netuSiciho zakaznika stane zakaznik poten-

cionalni
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e Aktivace — bod, kdy ma zaujaty zdkaznik prvni pfijemnou zkuSenost

e Retence — méfeni opakovaného uziti produktu

wwr

e Pfijem — méfi udélosti, za které firma dostane zaplaceno

e Doporuceni — pokrocila forma kanalu vedouci k ziskéni zakaznika za pomoci dopo-

ruceni spokojenych zakaznikl
(Maurya, 2016, s. 60-61)

4. Nespravedliva vyhoda

Nespravedliva vyhoda popisuje néco, co nejde snadno zkopirovat nebo koupit. Prikladem

nespravedlivé vyhody miize byt:

e Informace od zasvéceného Cloveka
e Podpora experty

e Tym snt, autorita

e Komunita

e Rozsahlé dopady z propojeni
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Obrazek 4: Lean Canvas (Maurya, 2016, s. 47)

Nespravedliva vyhoda miize vzniknout i jako hodnota, kterd se jako odliSnost projevi az

¢asem. (Maurya, 2016, s. 63)
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3 LEAN START-UP

Lean Startup odvodil sviij nazev od §tihlé vyroby vyvinuté ve spole¢nosti Toyota Taiichi
Ohnem a Shigeo Shingem. Stihlé mysleni radikalnd méni zptisob provozovani dodavatel-
skych fetézcl a produkénich systémi. Principy $tihlého mysleni v sob€ skryvaji vzdélani
a kreativitu jednotlivych zaméstnanct, snizovani davek, strategii just-in-time, kontrolu in-

ventare a akceleraci cykli.

Podle Riese (2011, s. 18) Lean Startup adaptuje tyto myslenky do kontextu podnikani a snazi
se presvédcit podnikatele k posuzovani své tispésnosti jinym zptisobem, nez je tomu pii kla-

sickém podnikani.

Lean Startup je souhrn praktik napomahajici podnikatelim ke zvySeni Sance vybudovat
uspésny startup. Ries (2011, s. 27) definuje startup jako instituci tvofenou lidmi, kterd je

urc¢ena k vytvoreni nového produktu nebo sluzby pfi extrémné nejistych podminkach.

Produkty vznikajici pii startupech jsou experimenty. Vysledkem experimentti jsou poznatky
k vytvofeni udrZitelného podnikéni. Smycka zpétné vazby vytvor-vyhodnot-pouc se je jed-
nim ze zékladnich pilitt Lean Startup modelu napoméhajici omezovat rizika pfi tvorbé no-

vého produktu nebo procesu. Smyslem je zjisténi toho, co zékaznici opravdu pozaduji.

Vytvareni obsahuje identifikovani neovétenych predpokladu, které je tieba otestovat. Dva
zakladni pfedpoklady jsou oznacovany jako hypotéza hodnoty a hypotéza ristu. Hypotézy
umoziuji optimalizovat proménné fidici motor riistu startupu. Kazdé opakovani je pokusem
o rozebehnuti motoru. Pokud ma firma jasno o neovetenych predpokladech, je dilezité vy-
tvofit minimalni Zivotaschopny produkt (MVP). MVP je verze produktu umoziujici plny
cyklus smy¢ky s minimalnim uGsilim a ¢asem vloZenym do vyvoje. MVP postrada fadu

funkci, které by pozdéji mohly byt dilezité.

Faze méfeni se snazi o zhodnoceni snahy vlozené do vyvoje produktu. Pokud firma vyviji
produkt, po kterém nikdo netouzi, nezalezi na dodrZeni rozpoctu a ¢asu. Pouziva kvantita-
tivni pfistup umoziujici zjisténi, jestli pokusy o zlepSeni ptinaseji uzitek. Faze métfeni po-
skytuje podklad pro rozhodnuti. Pouéeni umoziuje spravné zhodnoceni pokroku.

Dokonceni smycky zpétné vazby znamend rozhodnuti, jestli vytvofit pivot a tim se vzdalit
od pivodni strategie, nebo se plivodni strategie drzet. Metoda Lean Startupu vytvari efek-
tivni firmy, jelikoz umoznuje rozpoznat, kdy nastal ¢as na zavedeni pivot. Diky této metod¢

je mozné redukovat plytvani casem a penézi. (Ries, 2011, s. 75-78)
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4 ANALYZA PROSTREDI PODNIKU

Prosttedi zahrnuje vse, co stoji mimo podnik. Kazdy podnik je otevieny systém, ktery ma

vztahy s okolim, ve kterém pusobi. Prostedi se d¢li na makroprostiedi a mikroprostiedi.

4.1 Strategie

Provozni G¢innost neni podle Portera strategii. Pokud ma byt spolecnost schopna rychle re-
agovat na nové zmény na trhu, musi byt flexibilni a neustdle se srovnavat s konkurenci.
Podle dnesniho dogma je konkurenéni vyhoda v nejlepsim ptipad¢ doCasnd, ponévadz se da
snadno zkopirovat. Divéra v toto tvrzeni je vSak nebezpecnd, je to jen polovi¢ni pravda,
a vede vice a vice spolecnosti k destruktivnimu soupeteni. Jadrem problému je rozliSovani
mezi operacni efektivnosti a strategii. Patrani po produktivité, kvalité a rychlosti dalo vznik-
nout velkému poctu manazerskych nastroji a technik: total quality management, ben-
chmarking, outsourcing, partnerstvi, reengineering, fizeni zmén. Ackoli vysledky zlepSeni
byly dramatické, fada spolecnosti byla frustrovdna neschopnosti pievést ziskané poznatky
na trvalou ziskovost a postupné¢ manazerské nastroje piijaly namisto strategie. Provozni
ucinnost a strategie jsou nezbytné pro zvyseni vykonu, ktery je primarni pro kazdy podnik,
pracuji vSak odlisn€. Spole¢nost mlize piekonat konkurenci pouze v ptipadé, pokud mize

urcit rozdil, ktery dokaze zachovat.

Konkurencni strategie je o tom byt odlisny, zdmérné volit odlisné aktivity s cilem poskytnout
unikétni kombinace hodnoty. Strategické pozice vychdzeji ze tii rozdilnych oblasti, které se
navzajem nevylucuji a ¢asto se prekryvaji. Prvni umisténi mize byt zalozeno produkci pri-
myslovych vyrobki nebo sluzeb. Druhy zaklad je zaloZeny na obsluze vSech potieb dané
skupiny neboli umisténi zaloZené na potiebach s tradicnim myslenim o segmentaci zékaz-
niki. Tretim zptisobem je segmentace zakaznikd, kteti jsou piistupni odliSnymi zpisoby.

Jejich potieby jsou podobné, ale k jejich dosazeni jsou potiebné rozdilné aktivity.

Udrzitelna strategickd pozice vyzaduje kompromisy. Volba unikéatni pozice ov§em neni za-
rukou udrzitelné vyhody. Cenné pozice bude ptitahovat konkurenci, které ji bude napodo-
bovat. Prvni cestou je ptfizpusobeni konkurenta silnému protivnikovi. Druhou cestou imi-

tace, vice obvyklou, je vyrovnani vyhody konkurenta za souasného udrzovani své pozice.

Volby urcovani polohy urcuji nejen ¢innosti, které bude podnik vykonévat, jak bude jednot-
livé aktivity konfigurovat, ale také jak se k sob& ¢innosti navzajem vztahuji. Zatimco pro-

vozni efektivita je o dosazeni dokonalosti v jednotlivych ¢innostech nebo funkcich, strategie
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je o kombinaci ¢innosti. Strategické ptizptisobeni mnoha ¢innosti je zasadni nejen pro kon-
kuren¢ni vyhodu, ale také udrzitelnost dané vyhody. Co je tedy strategie? Strategie vytvari
funkéni podnikové aktivity. Uspéch strategie se odviji od toho, jestli déla spole¢nosti dobie

mnoho véci, nejen jednu, které jsou vzajemné propojené.

Otazkou je, proc¢ tolik spolecnosti nema strategii. Hrozby pro strategii obvykle vychézeji
z vng¢jsiho prostiedi, zmén technologii nebo chovani konkurence. Ackoli mohou byt vnéjsi
zmény problém, vétsi hrozby Casto piichazeji zevnitt firmy. Stabilni strategie je podkopa-
vana mylnym pohledem na hospodarskou soutéz, organizacnimi selhdnimi a také touhou
rust. Piistup k zachovéani a posileni strategie je soustiedit se na prohloubeni strategické po-
zice vice nez na roz$iteni a kompromis. Prohloubeni zahrnuje vytvofeni vyraznéjsi ¢innosti
a lep$i informovanosti o strategii zdkaznikim, ktetfi by to méli ocenit. Globalizace ¢asto
umoziuje rast v souladu se strategii, otevira vétsi trhy cilené strategie. Spolecnosti usilujici
o rast rozsifenim v ramci svého odvétvi mohou nejlépe omezit riziko strategie pomoci vy-

tvoteni vlastniho sytému s vlastni znac¢kou a ¢innostmi na miru. (Harvard Business Review,

1996)

4.2 Makroprostiedi

Makroprostiedi zahrnuje faktory, které podnik nemtize ovlivnit, ale mohou mit zasadni vliv.

4.2.1 Analyza makroprostiedi

Pro analyzu makroprostiedi je vhodné pouZit analyzu, ktera se od 80. let oznacuje jako PEST

analyza.
Politicko — pravni faktory

Faktory vymezujici pravidla pro ¢innost podnikti. Zahrnuji jak instituce, tak zakony. Do po-

litickych faktori patfi:

e Vlada a jeji stabilita

e Uroven byrokracie a korupce

e Regulace a deregulace ekonomiky

e Zmény v politickém prostiedi
Prévo predstavuje pravidla, ktera stanovuje stat. Pravni ptredpisy jsou souborem zavaznych
norem tvofici soucast pravniho fadu. Pravni ptfedpisy jsou projevem vykonu vetejné moci.

Zakon je obecné zavazny piedpis pfijaty zdkonoddrnym sborem. Pravni piedpisy obsahuji:
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e Obchodni pravo
e Pracovni pravo
e Obcanské pravo

e Trestni pravo

Specifickymi ptedpisy mohou byt dale napt. regulace cen, regulace hospodaiské soutéze

nebo investi¢ni pobidky. (Dvoracek a Sluncik, 2012, s. 10-11)
Ekonomické faktory

Faktory, které ovliviiuji kupni silu obyvatelstva, jako jsou napft. inflace, HDP. Ekonomické

faktory se bud’ méni s ¢asem, nebo zilstavaji relativné stabilni.

Mezi faktory ménici se v prubehu ¢asu patii faze ekonomického cyklu, vyvoj cen, koupé-

schopnd poptavka a hospodarska politika vlady.

K relativné stabilnim faktortim patfi charakter ekonomiky (trzni, centralni), iroven ekono-
miky a jeji konkurenceschopnost a disponibilni zdroje ekonomiky. (Dvoracek a Sluncik,

2012,s.11)
Socialné — demografické faktory

Faktory ovliviijici zpasob, kterym se podniky snazi ptistupovat ke svym produktiim s oh-

ledem na hodnoty spolec¢nosti.
Tyto faktory zahrnuji:

e Historické pozadi

e Systém hodnot

e MnozZstvi a kvalita pracovni sily

e V¢k, pohlavi, nabozenska struktura

e Vzdélavani

e Rozdé€lovani pfijmi ve spolecnosti
(Dvotacek a Sluncik, 2012, s. 11)

Technologické faktory

V SirSim vyznamu jde o vyuziti védy a techniky v podnikovych aktivitach. Patii sem infor-
macni a komunikacéni technologie, metody fizeni, produkty a vyrobni postupy. Technologie

podminiuje konkurenceschopnost podniku. Mohou byt klasifikovany na zakladni, klicové
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a rodici se technologie. Zakladni technologie mtize pouzivat kazdy podnik. Klicové techno-
logie nejsou v moznostech vSech podnikill, umoziuji produkeci s niz§imi naklady, nebo nabi-
zeji odlisné produkty. Rodici se technologie jsou v rané fazi rozvoje a obsahuji velky poten-

cial klicovych technologii do budoucna. (Dvotacek a Sluncik, 2012, s. 14-15)

4.3 Mikroprostiedi

Mikroprostiedi zahrnuje faktory ovliviiujici schopnost podniku uspokojovat potieby zakaz-

nikd.
4.3.1 AnalyzaSF

Magretta (2012, s. 44-45) popisuje Porteriim model péti konkurenénich sil jako objektivni
nastroj pozndni konkurence. Jde o systematicky nastroj snizujici pravdépodobnost, ze pod-
nik néco dilezitého prehlédne. Model se zakladad na faktech a analyze. Kazdé organizace
usilujici o vyhodnoceni nebo formulovani strategie by méla vychazet z péti konkurenénich
sil. Pét sil se soustfed’uje na konkurenci, které je podnik vystaven a poskytuje vychodisko
méfeni mimofadné vykonnosti. Analyza péti sil poskytuje odpovéd’ na klicové otazky: Co
se d&je v odvétvi? Cemu by mél podnik vénovat pozornost? Ktera z véci, k nimz dochazi, je
dilezita z hlediska konkuren¢niho jednani? Kazda z Porterovych péti sil ma jasny, piedvi-

datelny a pfimy vztah k ziskovosti v odvétvi.
Odbératelé

Pokud je vyjednévaci sila odbératelti velkd, mohou vyuzit svého vlivu ke snizeni cen pro-
dukti. Mohou také pozadovat, aby podnik do produktu vlozil vice hodnoty. Pokud ptipada
vysoky podil prodeje na velké odbératele, snizuje se ziskovy potencial odvétvi, protoZze od-
bératelé vyuzivaji svého postaveni ke sniZzeni cen. Naopak pokud je vétSina trzeb odvétvi
zajiStovana malymi odbérateli, kteti jsou obsluhovani n€kolika velkymi dodavateli, vznika
nerovnovaha vyjednavaci sily, jelikoz sila vyrobcti dovoluje urcovat vysoké ceny. Kupujici
uplatnuji svou silu v ptipadé, ze jsou citlivy na cenu. Zékaznici jsou vici cené citlivy, pokud
to, co kupuji, je nediferencované, drahé nebo nedilezité z pohledu jejich vykonnosti.

(Magretta, 2012, s. 47-48).
Dodavatelé

V piipadé, ze je vyjednavaci sila dodavatel velka, vyuzivaji ji ke stanoveni vysokych cen

nebo k ziskani lepSich podminek. Ziskovost odvétvi bude nizsi, jelikoz si dodavatelé budou
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ptisuzovat vétsi podil hodnoty. Pti analyze vyjednavaci sily dodavatelti by podnik mél brat

v tvahu vSechny nakupované vstupy. (Magretta, 2012, s. 48)
Substituty

Substituty zahrnuji sluzby nebo vyrobky uspokojujici jinym zpiisobem zakladni potieby.
Substituty zabranuji zvySeni ziskovosti odvétvi. Jelikoz nejsou substituty piimymi konku-
renty, ptichazeji ¢asto z neoCekavanych mist. Jejich vyskyt je obtizné ptedpovidat a povSim-
nout si jich, jakmile se objevi. Hrozba substitutu je zradna, protoze jde o substitut odvozeny.
Vyhodnoceni hrozby spociva v zaméfeni se na ekonomické charakteristiky, jestli vzhledem
k produktu odvétvi nabizi atraktivni pomér ceny a vykonu. Vyznamnou roli hraji naklady
prechodu. Pokud jsou piechodné ndklady pro kupujici nizké, substituty ziskavaji vyhodu.
(Magretta, 2012, s. 50-52)

Nova konkurence

Hrozba nové vstupujici konkurence ptisobi na ziskovost odvétvi dvéma sméry. Jednak put-
sobi na zmrazeni cen, jelikoz vyssi ceny by pfitahovali konkurenci ke vstupu do odvétvi. Na
druhé stran€ zvySuje vydaje pro stavajici ucastniky snazici se uspokojit zakazniky, coz nové
ptichozi odrazuje. Pfed novymi konkurenty je odvétvi chranéno bariérami vstupu. (Magretta,

2012, s. 52)
Stavajici konkurence

Je-1i intenzita soupefeni mezi stavajicimi konkurenty vysoka, ovliviiuje sniZeni ziskovosti.
Soupeteni se mize vyskytovat v podobé cenové konkurence, investovani do reklamy, zava-

déni novych vyrobkl na trh nebo zlepSeni sluzeb zdkaznikiim. Cenova konkurence je nejni-

vvvvvv

Magretta (2012, s. 56) uvadi, Ze model péti konkurencnich sil je platny pro vSechna odvétvi,
jelikoZ zahrnuje vztahy zdsadni pro vSechny obchodni ¢innosti, kterymi jsou: vztahy mezi
kupujicimi a prodavajicimi, vztahy mezi prodavajicimi a dodavateli, vztahy mezi konku-

ren¢nimi prodavajicimi, nabidkou a poptavkou.
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Hrozba nové
vstupujicich

. Vyjednavaci

| Vyjednévaci
sila sila
dodavateli kupg{icich |

substituénich
vyrobki
3 ¢i sluzeb 3

Obrazek 5: Pét sil modelu 5SF (Magretta, 2012, s. 43)

4.3.2 Model 7S

Hanzelkové (2013, s. 115) popisuje model 7 S, vyvinuty poradenskou firmou McKinsey,
jako strategickou analyzu, jejimz cilem by mélo byt odhaleni rozhodujicich faktord, které
podminuji uspéch firmy pii realizaci jeji strategie. Pfi uziti analyzy je nutné strategické ti-
zeni, organizaci, firemni kulturu a dalsi faktory vnimat a analyzovat v celistvosti, ve vza-
jemnych vztazich a piisobeni, systémovée. V pojeti modelu 7 S je nutné na kaZzdou organizaci
nahliZet jako na mnoZzinu sedmi zakladnich aspekti, které se vzajemné podminuji, ovliviiuji
a v souhrnu rozhoduji o tom, jak bude stanovena strategie naplnéna. Model je nazyvan,,7 S*
podle sedmi faktort: strategie, struktura, systémy, sdilené hodnoty, styl, spolupracovnici,

schopnosti.
Sulef (2009, s. 271) vyse uvedené faktory popisuje nasledovné:
Strategie

Strategii se rozumi znalost oblasti podnikéni, ve které podnik plisobi. Vymezuje soustavu
cilii rozvoje organizace v prostoru a case, volbu postupu, kterymi mé byt dosaZeno téchto

cilt, a pruzné ptizptsobeni cilli na zmény a ptilezitosti.
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Struktura

Strukturu 1ze chapat jako vymezeni funk¢ni naplné jednotlivych Césti organizace a jejich
vzajemné horizontalni a vertikalni informacni vazby vyjadiujici nadfizenost, podfizenost,

spolupréci, kontrolu, sdileni informaci.
Systémy

Systémy se mysli postupy a metody manazerské prace usnadnujici zhodnoceni znalosti, zku-

Senosti, dovednosti a uzitecnych navyki lidi pro naplnéni jejich funkéniho poslani.
Sdilené hodnoty

Urcuji zékladni orientaci ¢innosti tyma a organizac¢nich jednotek a spoluvytvareni motivac-

niho prostiedi.

Styl
Definuje obvykly zpiisob jedndni vedoucich pracovnikl pii uplatiiovéani jejich manaZer-

skych funkci a vykonavani manazerskych roli.

Spolupracovnici

Lidé, kteti se rozhodovaci a vykonnou ¢innosti podileji na realizovani manaZerskych funkci.
Schopnosti

Soubor znalosti, schopnosti, dovednosti a navykl predstavujici profesionalni a kvalifika¢ni

zézemi podniku.

Obrazek 6: Model 7 S (Suler, 2009, s. 272)
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4.3.3 Strategie modrého oceanu

Strategie modrého oceanu piinasi metodicky postup k tvorbé hodnotovych inovaci a vytva-
feni nového trzniho prostoru. Soustiedi se na vytvoreni trzniho prostoru a tim vyiradit kon-

kurenci. Pii hledani novych piilezitosti se zamétuje na kreativitu a inovaci v piistupech.

Cilem strategie modrého oceanu je umoznit kazdé firmé, aby se mohla pokusit o vytvoieni
modrého oceanu zplsobem, ktery maximalizuje ptilezitosti a minimalizuje rizika. Strategie
modrého oceanu se opira o hlavni myslenky, které popsali Kim a Mauborgne (2015,

s. 12- 15).
1. Ve stfedu pozornosti strategického mysleni by nemélo byt soutéZeni

Cilem strategie neni podavat lepsi vykony nez konkurence. Snazi se o nabidnuti skokového
ptirtistku hodnoty zdkaznikiim. Zaméfeni se na hodnotovou inovaci vede firmu k tomu, ze
se zam¢ti na vSechny faktory piisobici na jejich obor podnikani. Strategie vede k tomu, aby

se firma prestala ohlizet na konkurenci, ale naopak inovovala hodnotu svych produkti.
2. Struktura odvétvi neni navzdy dan4, je moZné ji ménit

Strategie modrého oceanu ukazuje, jak strategickym rozhodnutim ovlivnit odvétvi ku pro-
spéchu firmy vytvofenim nového trzniho prostoru. Pracuje s myslenkou, Ze omezeni trhu

neexistuje a struktura daného odvétvi neni navzdy dané a je mozné ji pomoci ¢init ménit.
3. Strategickou kreativitu je moZné systematicky uvoliiovat

Strategické vzorce umoznuji sestaveni analytickych struktur, nastroja, které pomahaji syste-
maticky propojit inovace s hodnotou a posunout odvétvi tak, aby se maximalizovaly ptilezi-

tosti a minimalizovala rizika.
4. Realizace miiZe byt za¢lenéna do formulovani strategie

Modry oceén se snazi o propojeni analytického ptistupu a lidského rozméru organizace s ci-

lem pfijeti nové strategie a spoluprace pfi jeji realizaci.
Strategie modrého oceanu pouziva analytické néstroje, kterymi jsou:
Obraz strategie

Obraz strategie je diagnosticky a prakticky systémovy ramec, ktery slouzi k vytvaieni pliso-
bivé strategie modrého ocednu. Zachycuje soucasnou situaci na trhu a také to, co nabizeji

konkurenti. Zmapovani sou€asné situace umoziiuje pochopit faktory, na kterych si zaklada
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konkurence z hlediska vyrobku, sluzeb, dodacich podminek. (Kim a Mauborgne, 2015,
s. 51)

Systémovy ramec ¢ty aktivnich opatreni

Systémovy ramec je zaméfeny na vytvareni, potazmo rekonstrukci skladby prvkt hodnoty
pro zékaznika a tim vytvofit novou hodnotovou kiivku. K prolomeni dilematu mezi odliSe-
nim se a nizkymi néklady a tvorbé nové hodnotové kiivky slouzi klicové otazky vystavujici

zkousce strategickou logiku odvétvi a podnikatelsky model.

e Kter¢ z faktor(, které jsou v odvétvi povazovany za samoziejmé, by mély byt odvr-
zeny?
o Které faktory by mély byt pozvednuty na vyssi Giroveii, nez je standard odvétvi?

o Které z faktord, jez odvétvi jako celek nikdy neposkytovalo, by mély byt vytvoreny?

Systémovy ramec obsahuje Ctyfi hlavni opatfeni, kterymi jsou: omezeni, vytvoreni, pozved-
nuti, odvrhnuti. (Kim a Mauborgne, 2015, s. 54-55)
Souradnicova sit’ ,,odvrhnéte — omezte — pozvednéte — vytvoite*
Souradnicova sit’ je doplitkovym analytickym nastrojem k syst¢émovému ramci ¢tyt aktiv-
nich opatfeni. Soufadnicova sit’ vede firmy k tomu, aby si polozili v§echny otazky systémo-
vého ramce a skutecn€ podle nich jednaly a vytvately novou hodnotovou kiivku. Vyplnéni
soufadnicové sit¢ aktivnimi opatfenimi pfinese Ctyfi okamzité vyhody:

e Podnécuje k usilovani o odliSeni a nizké naklady

e Upozoruje firmy, které se soustiedi jen na pozvedavani a vytvareni

e Je srozumitelnd pro manaZery na vSech Urovnich

e Vede k dikladnému prozkouméni kazdého faktoru, na kterém se zakladd konku-

ren¢ni jednani

(Kim a Mauborgne, 2015, s. 60-61)

4.3.4 Hodnotova analyza
Hodnotové analyza je metoda pro efektivni navrhovani a zdokonalovéani systémd.

Podle Kosturiaka a Chala (2008, s. 141) inovace vyrobku a podnikovych procestt vychazeji

z analyzy vztahl hodnoty pfinaSejici jednotlivé naklady a funkce.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 40

Zpisob mysleni a systémového feSeni je zaloZzeny primarné na funkéné-nékladovém prin-

cipu s cilem vyloucit z vyrobku nebo procesu nadbytecné soucasti.
Faze pouziti hodnotové analyzy:
1. Pripravna faze — definovani objektu feSeni a cilt, ptiprava podkladi
2. Analyticka faze — sestaveni modelu objektu a funk¢ni analyzy
3. Inovaéni faze — zhodnoceni faze 1 a 2, zlepSovaci navrhy
4. Hodnotici faze
5. Implementacni faze

Nabidka hodnoty ptedstavuje uzitek, ktery kupujici ziska z nabidky, sniZzeny o cenu, kterou
zaplatil. Nabidku hodnoty lze vyuzit napt. pro shromazd’ovani finan¢nich prostfedkt pro
dobroc¢inné ucely pomoci firemnich kampani. VétSina firem se zamétuje na pfesvédceni po-
tencialnich darcu, ktefi jsou ochotni pfispét vétsi ¢astku, pomoci presvédcovaci kampang.
Firma Comic Relief z Velké Britanie oproti tomu vytvofila prilomovy piistup k ziskdvani
prispévki spocivajici v kombinaci zabavy a snahy ,,zménit svét™, kdy 1idé ptispéji a zadroven
se dobfe pobavi. Na rozdil od konkurence si Comic Relief vazi i nejmensich ptispevki, coz

vede k uvédoméni si, Ze kazdy miize ptispét velkym dilem.

Vysledkem je takova nabidka hodnoty, kterd neni jen zdbavnd a transparentni, ale zaroven
umoziuje darcim si uvédomit, ze i maly dil mize mit velky vyznam. Tato nabidka piindsi
diferenciaci, nizké ndklady a je dostupna vSem. Shroméazdéni velké ¢astky na dobrocinné
ucely a soucasné financovani vlastniho provozu bez pouziti téchto penéz spociva v doplnéni
presvédcivé nabidky hodnoty nepiekonatelnou nabidkou zisku, které dohromady ptinaseji

nizkonakladovou strukturu a generuji finan¢ni prostfedky osobitym zptisobem.

(Kim a Mauborgne, 2015, s. 205-207)
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5 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Podnikéni je nezavislou Cinnosti se schopnosti rozvijeni a vytvareni uzitku a hodnoty pro
uspokojeni potieb ostatnich. Zakladnim tcelem podniku by nemél byt zisk, ale vytvareni
hodnoty a ziskani zdkaznikt. Zisk je v teoretické roviné vniman pouze jako omezujici faktor.
Uspé&sny podnik by mél mit stanovenou jasnou vizi, hodnoty, poslani a cile. Vize udava
sm¢ér, je sjednocovacim prvkem a vyzvou. Hodnoty podniku jsou zékladni a trvalé principy,
kterych se podnik drzi za kazdych okolnosti. Poslani urcuje zakladni sméfovani plisobnosti
spolecnosti a zabyva se aktivitami, které¢ uspokojuji zakazniky. Cile podniku specifikuji vy-
kony uvniti podniku a pfispivaji k dosazeni zameéru.

Pro zmapovani zakladnich principii k vytvareni a pieddvani hodnoty slouzi business modely.
Nejrozsitengj$i je business model Canvas, ktery ptiblizuje logiku, jak chce firma dosdhnout
hodnoty. Stavebnimi prvky modelu jsou: zdkaznické segmenty, hodnotova nabidka, kanaly,
vztahy se zakazniky, zdroje pfijmu, klicové zdroje, klicova partnerstvi a struktura. Canvas
lze chapat jako plan strategie. Model hodnotové nabidky slouzi k vytvatreni hodnoty pro za-
kazniky pomoci profilu zakaznika a mapy hodnot, v misté stietnuti obou stran firma tvoti
soulad, ve kterém se tvofi hodnotové nabidky pro konkrétni produkty a sluzby. Johnsontv
vychézejici z klasického Canvas modelu, se zaméfuje na systematicky postup opakovani

fungujiciho planu.

Model start-up, vychazejici z japonské Stihlé vyroby, je souhrnem praktik pomahajicich

k vybudovani start-up podnikani uréeného k vytvofeni noveého produktu nebo sluzby.

Pro podnik je také dilezité znat své vnitini a vnéjsi okoli. Vnéjsi prostiedi popisuje neovliv-
nitelné faktory, které na podnik pisobi a mohou mit zasadni vliv. Pro analyzu vnéjsiho pro-
sttedi je vhodna PEST analyza skladajici se z politickych, ekonomickych, socidlnich a tech-
nologickych faktorti. Vnitini okoli obsahuje faktory, které ovliviiuji schopnost podniku
uspokojovat potieby zadkaznikid. Pro analyzu konkurence je vhodny model 5 F zkoumajici
odbératele, dodavatele, substituty, stavajici a potencionalni konkurenci. K odhaleni rozho-
dujicich faktort pro realizaci strategie slouzi model 7 S. Pokud chce firma tvofit hodnotovou
inovaci a nové trhy, je vhodné vyuzit metodicky postup Strategie modrého ocednu, ktery
umoziuje maximalizaci ptileZitosti a minimalizaci rizika. K efektivnimu navrhovani a zdo-
konalovani systému slouzi hodnotova analyza, ze které vychazi inovace vyrobki a procest.

Pro plnéni cilt je diilezita jasné definovana strategie smétujici k jejich dosazeni.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

42

II. PRAKTICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 43

6 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

Spolecnost si neprala byt v bakalatské praci zvetejnéna, proto jsou uvedené informace ze-

strucnéné. Pro piedstavu o typu spolecnosti a jeji ¢innosti slouzi nasleduji informace.

6.1 Predstaveni spoleCnosti

vvvvv

poradenstvim v oblasti dotaci a dotacniho managementu.

Spolecnost je profesionalnim partnerem, ktery klienty provadi slozitou cestou dotaci. Kon-
zultuje myslenky, zdméry klientli a konfrontuje je s tvrdou realitou dotac¢nich podminek.
Zabyva se komplexnimi sluzbami, které jsou spojené se ziskdnim dotace z Evropské unie
nebo néarodnich zdrojt, projekty od jejich ptipravy, zpracovani zadosti o dotaci véetné ana-
lytickych studii, administrativni fizeni projektu, monitorovani projektu az po zpracovani

hodnotici zpravy.

Prace spociva ve tvorbé komplikovanych a zdlouhavych Zadosti, studiem dokumentace a za-
kontl. Sluzby spolec¢nosti také zahrnuji ¢innosti administrace vybérovych fizeni, analyzy stu-
die proveditelnosti a dalSich odbornych studii, pomoci kterych poskytuje sluzby pii rozvoji

mést, obci a neziskovych organizaci.

Spolec¢nost klade diiraz na dobfe odvedenou praci, maximalni dostupnost informaci pro své

klienty a spokojenost Zadateld.

6.1.1 Cinnost spole¢nosti
Dota¢ni management

Firma XYZ je schopna zajistit jakoukoliv jednotlivou dil¢i ¢ast v ramci dotacniho ma-
nagementu, ovSem pro zvySeni Sance na ziskani a udrZeni dotace nabizi dota¢ni management

jako komplexni balicek sluzeb. Zajist'uje tak kontinudlni pfenos informaci o projektu.

Dota¢ni management zahrnuje: analyzu projektového zaméru, vyhledani dota¢niho titulu,
zpracovani zadosti o dotaci véetné povinnych pfiloh (studie proveditelnosti, finan¢ni ana-
lyza, podnikatelsky plan, odborné posudky), poradenstvi a technickou pomoc pfi piipraveé

a realizaci projektu, dotacni monitoring.
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Verejné zakazky

Firma XY Z nabizi organizacni zajiSténi zadavaciho fizeni, které zahrnuje sluzby od ptipravy
zadavaci dokumentace, vyhlaSeni ve véstniku vefejnych zakazek, pomoc pii uzavieni
smlouvy az po predani findlni dokumentace. Spole¢nost v této oblasti dale nabizi organi-
zacni zajisténi vybérového fizeni, zpracovani navrhu rozhodnuti o namitkach, poradenstvi

a konzultace k vefejnym zakazkam.
Technicky dozor investora a koordinatora bezpe¢nosti, ochrany a zdravi na pracovisti

Firma zajistuje technicky dozor investora a koordinatora bezpec¢nosti. Technicky dozor za-
hrnuje komplexni ¢innosti technického dozoru pfi piipravé i realizaci stavby, ptipravnou fazi
stavby a realiza¢ni fazi stavby (dodrzovani stavebniho povoleni, projektové dokumentace).
Koordinator bezpecnosti pfedevsim koordinuje zhotovitele stavby, sleduje postup praci

a upozoriuje na nedostatky.
Sluzba ,,dota¢niho ombudsmana*

Dota¢ni ombudsman slouzi pro ptipady, pokud je Zadateli v pribéhu administrace zadosti
odebran registra¢ni list z divodu nesplnéni dilezité podminky, nebo pro vyméfeni korekce
pro netransparentni zadavaci fizeni. Cilem dotacniho ombudsmana je vést nezéavisla Setfeni
a zjistit, zda poskytovatel dotace postupoval dle aktualnich pravidel v souladu s principem

rovného piistupu ke vS§em zadatelm.
Vzdélavani
Firma XYZ zajiStuje ptipravu a organizaci skoleni v oblastech: pocitacova gramotnost, no-

vela zakona o vefejnych zakazkach, administrace dotacnich projektt, energetické tspory,

bioodpady.

Ostatni ¢innost spole¢nosti zahrnuje zpracovani energetického auditu, odborného posudku,
finan¢ni analyzy, cost benefit analyzy, podnikatelského planu a studie proveditelnosti, pro-

jektové dokumentace, zpracovani rozpoctu projektu a inzenyrskou Cinnost.

6.2 Kompetence spole¢nosti

Z rozhovorl se zaméstnanci spole¢nosti XYZ, dosahovanych uspé$nych vysledkl projekt
a vztaht s klienty 1ze vymezit nékolik charakteristickych znaka spole¢nosti. Tyto znaky po-

pisuji, jakym zplisobem spolecnost pfistupuje ke své praci a klientlim.
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Charakteristické znaky spole¢nosti XYZ jsou:

Odbornost

vvvvvv

nost projektovych manazerti v oblasti pozemnich a vodohospodarskych staveb je velmi du-
lezitym prvkem, diky némuz je spole¢nost schopna pfijaté zakazky kvalitné zpracovat a pte-

dat ptislusné instituci.
ZKkuSenost

N¢kolikaleta zkusenost s dotacnim managementem, piipravou a zpracovanim dotac¢nich za-
dosti, organizovanim vefejnych zakazek a zajistovanim technického dozoru a bezpec¢nosti

na pracovisti umoziuje spole¢nosti poskytovat kvalitni sluzby.
Flexibilita

Schopnost ptizplisobovat se novym pozadavkim, situaénim podminkdm a adaptace na nahlé
zmeny je v oblasti dotaéniho managementu obzvlast’ dilezitym znakem. Spole¢nost XYZ je
diky svym zkusenostem velmi adaptabilni na ¢asto se ménici podminky a hodnotici znaky

jednotlivych dota¢nich titulti nebo zmény pozadavkl zdkaznikd.

Individualni pristup

Dal§im vyznamnym charakteristickym znakem pro spolec¢nost XYZ je individualni pfistup.
Spolecnost pristupuje k jednotlivym partnerim a klientim vzdy individualné podle jejich
potieb, pozadavkli a moznosti. Individualni pfistup, naslouchani potiebam jednotlivych kli-
entll a maximalni snaha o dosazeni dané¢ho cile je jednim z divodd, proc je spolecnost pii
sveé praci uspésna.

Diiraz na znalost dota¢nich podminek

Spolec¢nost XYZ klade diraz na znalost dotacnich podminek, pfislusnych hodnoticich krité-
rii vyhlaSenych program, ale i legislativnich podminek spadajicich do této oblasti. Tyto
znalosti jsou bezpodmine¢nou podminkou pro vykondvani cinnosti dotacniho ma-
nagementu. Znalost jednotlivych podminek je dilezitd pro posouzeni relevantnosti daného
titulu z hlediska pozadavku klienta a pfesné a kvalitni zpracovani zadosti a naslednych

ukond.
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7 ANALYZA POSLANI, HODNOT, VIZE A CiLU SPOLECNOSTI

Tato Cast se zabyva poslanim, hodnotami, vizi a cili spolecnosti XYZ. Spole¢nost s posla-
nim, hodnotami a vizi nepracuje, nejsou zddnym zptisobem popsany, jsou vytvoreny na za-

klad¢ pohledu majitele.

7.1 Poslani

Spolecnost XYZ existuje proto, aby usnadnila realizaci projektd obci, mést a neziskovych
organizaci. Pomaha s vytizovanim byrokracie ohledné dotaci, at’ uz jde o samotné vyhledani
konkrétnich dotacnich tituld, zpracovani studie proveditelnosti, finan¢ni analyzy a dalSich
nezbytnych soucasti spojenych s Zadosti o dotaci aZ po podani samotné zadosti. Spole¢nost
XYZ Setti cas a namahu spojenou s vyhledavanim investi¢nich moznosti, se studii podminek

a pokynti kazdého jednotlivého programu.

Spole¢nost zdjemclim poskytuje véasné a uplné informace, na jejichZ zéklad¢é se mohou pl-
nohodnotné rozhodnout, zda do dané investice piijjdou ¢i nikoli a jaké povinnosti a nasledky

z piipadného pfijeti bude muset pfijmout a fesit.

Poslani spole¢nosti neni nikde uvedené a neni piesné definované. Vychazi z ¢innosti spo-

le¢nosti a rozhovoril s majitelem.

7.2 Hodnoty

Soubor firemnich hodnot spole¢nosti XYZ vytvaii zaklad firemni kultury. Vysvétluji, kdo
jsou, jak se chovaji, ¢eho si vazi, stanovuji, jak se mé spolecnost chovat, aby zabezpecila

uspéch jak sviij vlastni, tak 1 samotnych zdkaznik.

Hodnoty definuji to, co spole¢nost zastdva a neopousti od nich v Zadné situaci, ktera na trhu
nastane. Hodnoty nejsou popsany, po rozhovorech s majitelem vyslo najevo, ze zakladnimi

hodnotami jsou:

e Orientace na zakaznika — spolec¢nost XYZ vénuje hodné usili tomu, aby byla sku-
teCn¢ spole¢nosti, ktera se orientuje na své zdkazniky. Naslouchd problémiim, mys-
lenkdm, nédpadiim a cilim svych zédkaznikl a snazi se jim poskytnout nejlepsi exis-
tujici feSeni. Plni své zavazky a naskytnuté problémy fesi rychle a flexibiln€. Spo-
le¢nost XYZ se snazi o budovani dobrych vztahil se svymi zakazniky a vytvateni

hodnoty pomoci svych sluzeb.
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e Poctivost — Spolecnost usiluje o poctivé jednani se zdkazniky i institucemi, se kte-
rymi jedna. Projekty a vyskytujici se komplikace, které jsou jejich nedilnou soucasti,
fesi poctivé a za zadnych okolnosti se je nesnazi obejit. Projekty predava ve stavu,
ktery odpovida plivodnimu zadéni.

e Profesionalita — SpoleCnost XYZ nese veskerou odpovédnost za plnéni ukolt. Plni,
co je domluvené a déla vSe potiebné k dosazeni spolecného cile. Odborné znalosti
dota¢niho managementu, profesionalni piistup a odbornost déla spole¢nost XYZ dii-

véryhodnym a spolehlivym partnerem.

Hodnoty spolec¢nosti XYZ, ackoli nejsou popsany, koresponduji s realitou v piipade jed-
nani se zakazniky a plnénim zakdzek. V jednani a chovani vii¢i zaméstnancim poctivost

a profesionalita lehce nekoresponduje s realitou.

7.3 Vize

Majitel spolecnosti XYZ si je védomy faktu, Ze podnikatelsky Gispéch neni zalozeny jen na
smysleni nad ziskem, a ze nezbytnou podminkou pfi dosahovani zisku je tvoteni trzeb a vy-
nost, které ziska od svych zakazniki za nabizené sluzby. Uspéch se snazi zakladat na ziskani
zakaznikid presvédcenim o kvalité, profesionalité a individualnim pfistupu ke kazdému jed-

notlivému zakaznikovi.

Vize neni popsana, jde jen o pfedstavu majitele spole¢nosti. Po rozhovorech s majitelem se
ukazalo, ze vizi chape jako pfedstavu o budoucim stavu véci vychazejici z jeho predstav,
situace, ktera se odehrava v soucasnosti a vysledkd z minulosti. Vize spole¢nosti XYZ je
majitelem definovana nésledujicim zplsobem: ,,Vizi spolecnosti je dopomdahat klientiim

k dosazeni rozvoje a dosahnuti jejich cilu a tim prispet k lepsi kvalité Zivota a spokojenosti *“.

Vize je obecné chipana jako predstava o budoucnosti. Pokud od vize chceme, aby vytvarela
cestu k nabyvani dlouhodobé uspesnosti, méla by byt postavena na soucasnosti, na schop-
nosti vidét véci, které jini nevidi. Pokud nékdo uz dnes vidi néco, co ostatni ne, s dostatec-
nym ndskokem, miize vize slouzit jako nastroj pro dlouhodobé tspéchy. Soucasnou vizi ne-
povazuji za zcela naplnitelnou, nebot’ jen ¢innosti spolecnosti se dosdhnout rozvoje neda.
Rozvoj v tomto ptipad¢ zavisi na velkém mnozZstvi faktorii, ¢innosti a rozhodnuti celé fady

dalSich subjekti.
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Ostatni pracovnici spolecnosti XYZ se s definici firemni vize ztotoziuji, ale zaroven pfi-
poustéji, ze se ji pfi své praci v podstaté nefidi. Nove ptichozi zaméstnanci o vizi spole¢nosti

nemaji takika zadné povédomi, nemaji tak Sanci se s ni jakymkoliv zpisobem ztotoznit.

Vize je zalozena spiSe na intuici a pfani, stietava se s malou komunikaci napti¢ pozicemi
uvniti firmy. Samotna vize ma sice hezkou myslenku, v tomto pfipadé vSak neplni zadnou

ulohu.

7.4 Cile

Dlouhodobé cile spole¢nosti XYZ jsou dané, kratkodobé se definuji na pravidelnych pora-
dach. Mezi dlouhodobé cile spolecnosti patii v prvni fadé spokojenost zdkaznikl s odvede-
nou praci, kterd by méla vést ke splnéni cile a rozvoje zakaznika. Dal§im dlouhodobym cilem
nagementu ve Zlinském, Olomouckém a Moravskoslezském kraji. Cilem spolecnosti XYZ
je taktéz snaha o minimalizovani negativniho dopadu na Zivotni prostfedi skrze realizované
projekty, tvorba zisku a podporovani kreativity, vykonnosti a osobniho i profesniho rozvoje

zameéstnancu.

Kratkodobé cile stanovované na poradach se tykaji jednotlivych projektii, zadosti. Jednotlivé
zakazky a ukoly jsou rozd€lovany mezi pracovniky spolecnosti, pfipadné jsou vyuzivani
externi spolupracovnici, kdy se stanovy klicové €innosti a ¢asovy harmonogram jednotli-

vych projektl a zadosti.
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8 BUSINESS MODEL CANVAS

Analyza business modelu Spolecnosti XYZ popisuje principy, kterymi spole¢nost tvoii, pie-
dava a dosahuje hodnoty. Stavajici business model Canvas spolecnosti XYZ je popsan v pii-

loze P 1.

8.1 Zakaznické segmenty

Spolecnost XYZ se zaméiuje predevsim na vefejny sektor — mésta, obce, neziskové organi-
zace. Spolecnost ma zakaznické segmenty rozdéleny podle krajii, ve kterych nabizi své
sluzby jednotlivym institucim. Zakladni rozdéleni se déli na Zlinsky kraj, Olomoucky kraj
a Moravskoslezsky kraj. Segmenty jednotlivych krajii jsou dale rozdéleny na mensi seg-
menty podle po¢tu obyvatel jednotlivych mést a obci. Malé segmenty se déli na 0-500 oby-
vatel, 501-1000, 1001-2000, 2001-3000, 3001 obyvatel a vice. Jednotlivé kraje jsou rozseg-
mentovany do zminénych skupin z diivodu nabidky sluzeb, jelikoz vétSina dotacnich titulii
v sob¢ nese podminku, ktera stanovuje minimalni nebo maximalni pocet obyvatel dané obce
nebo mésta. Podle databaze segmentli nasledné spole¢nost rychle a jednoduse vyhodnoti,
pro které zékazniky se dany titul hodi. Segmentace je v tomto ptipad¢ vyhodna z hlediska

pfesné zacilené nabidky, kdy spole¢nost neplytva svym €asem a prostiedky.

8.2 Hodnotova nabidka

Hodnotova nabidka spole¢nosti XYZ zahrnuje komplexni sluzby dota¢niho managementu.
Jedna se dota¢ni management obsahujici analyzu zdméru, vyhledani vhodného titulu, zpra-
covani zadosti, administraci. Dale se jedna o organizovani vybérovych fizeni, zajistovani
technického dozoru investora a bezpecnosti a ochrany zdravi na pracovisti, organizace Sko-
leni, zajistovani auditt.

Hodnotova nabidka, pro¢ zdkaznici vyhledavaji spole¢nost XYZ, spo¢iva v komplexnich
a doplitkovych sluzbach, jelikoz vSechny firmy v okoli kompletni sluzby spojené se zajisté-
nim dotace nenabizeji. Sluzby, které spole¢nost XYZ sama ned¢€la, zajistuji nebo na nich

spolupracuji partnefi spolec¢nosti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 50

8.3 Kanaly

Spolecnost XYZ ke zvySeni povédomi o nabizenych sluzbach a moznych dotac¢nich piilezi-
tosti, nabizenych z evropskych nebo tuzemskych zdrojti, pouziva svou interni databazi. Po-
moci elektronické komunikace aktivné nabizi své sluzby a dava védét o moznych investic-

nich pftilezitostech, které jsou vhodné pro jednotlivé segmenty (obce, mésta).

Pokud chce zédkaznik spolecnost kontaktovat ohledn¢ dotazu nebo poptavky po sluzb¢, udéla

to pomoci elektronické korespondence nebo telefonniho hovoru.

Zakaznikovi pii rozhodovani o osloveni ¢i neosloveni spole¢nosti XYZ pomahaji reference
na internetovych strankach spole¢nosti nebo doporuceni od jiného klienta. Tento zptisob ko-

munikace a propagace je dostacujici z hlediska zajisténi zakazek pro chod spole¢nosti.

Komunikace ohledné zakazky probihd vyhradné elektronicky a telefonicky. Pti zpracova-
vani zadosti a analyze, ptipadné jinych ¢innostech, dochézi k ¢asté komunikaci mezi obéma

stranami, z toho diivodu nepfichézi jiny zptisob komunikace v tivahu.

Oficialni pfedani zpracovanych zadosti a jakychkoliv jinych dokumentt ptislusnym institu-
cim, které jsou povéfeny jejich evidenci, kontrolou a vyhodnocenim, se provadi zasadné

pomoci poStovnich zésilek. Pfedani zdkazniklim mtize probehnout i osobnim piedanim.

8.4 Vztahy se zakazniky

Spolecnost XYZ se snazi o vzajemné dobré vztahy s jednotlivymi zdkazniky. Spole¢nost
preferuje individualni ptistup, ale podstata zlistava stejna. Vztahy se zdkazniky jsou motivo-
vany hlavné zvySovanim zisku, tzv. upselingu a udrzovanim stavajicich klientd. Ziskavani
novych potencionalnich zakaznikd je pfi stavajici situaci na trhu a konkurenci v danych kra-
jich pomérné slozité.

Udrzovani vztahti je podporovano obcasnymi navstévami klientd (v této oblasti prevazné
starostll obci a mést) v misté jejich pisobeni, riznymi darkovymi pfedméty pii vyznamnych

udalostech, pfipadné sponzorskym darem u pfilezitosti konani spolecenské akce.

Spolecnost vytvaii velké usili, aby klientim poskytla pfesné to, co si pieji. S ohledem na to
vede s klienty dialogy, jejichz zamérem je zjisténi podrobnych informaci potiebnych k de-
tailnimu zpracovani poZadavku, vyhodnoceni rizika ptipadného neuspéchu zadosti. Vzhle-
dem k povaze oblasti podnikéani spole¢nosti XYZ je témé&f vylouceno zasahovani klientd do

tvorby nabizenych sluzeb.
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8.5 Zdroje prijmi

Spolecnost XYZ generuje pfijmy vyhradné prodejem svych sluzeb. Spole¢nost v analytické
evidenci neeviduje piijmy podle ¢innosti, neni tedy mozné zjistit, ze kterych jednotlivych

¢innosti pfijmy pochézi.

2016 2017 2018

98%

= Suzby » Ostzni

Obrazek 7: Zdroje prijmu (interni materidl spolecnosti XYZ)
Po prozkoumani analytické G€etni evidence se neda fici, Ze by byly piijmy tvofeny vyhradné
nékolika zakazniky (obcemi, mésty), piijmy jsou tvofeny jednotlivymi nebo opakovanymi
platbami velkého poctu zakaznikd, ptevazné obci do 3000 obyvatel. Podle odhadu feditele
spole¢nosti tvori 80-85 % piijml vybérova fizeni. Prodej sluzeb probihd prosttednictvim
faktur se splatnosti 30 dnd, ptipadné€ 60 dnii splatnych v eskych korunach. Z hlediska ob-
lasti probihéd prodej pfevazné ve Zlinském, Olomouckém a Moravskoslezském kraji. Me-
chanizmus tvorby ceny je jasn¢€ dany, ceny jsou tvofeny fixn¢, ve vyjimecnych ptipadech se

cena urcuje individualné podle specifickych pozadavkl zadkaznikd.

Ostatni piijmy v roce 2017 a 2018 jsou tvofeny drobnymi dotacemi v fadech desitek tisic
korun.

8.6 Klic¢ové zdroje

Kli¢ové zdroje jsou potiebné k vytvoreni a prezentaci hodnotové nabidky, udrzovani vztahii
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delu jsou popsand v nasledujici tabulce.
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Tabulka 1: Klicové zdroje spole¢nosti XYZ (vlastni zpracovani)

Klicové zdroje
Fyzické zdroje DusSevni zdroje
Vypocetni technika Databaze zakaznikt
Elektronika Znalosti
Kancelate Partnerstvi
Lidské zdroje Financni zdroje
Projektovy management Penézni prostredky

8.7 Klicové ¢innosti

Kli¢ovou aktivitou spolecnosti XYZ je poskytovani sluzeb v oblasti dotaci. Do oblasti kli-
covych Cinnosti spadé: analyza projektovych zaméra, vyhleddvani dotacnich titulti, zpraco-
vani zadosti, poradenstvi a administrace, monitoring, organizovani zadavaciho a vybérového
fizeni.

K dalSim aktivitdm, které zajiSt'uji fungovani spole¢nosti, se fadi: zajiStovani technického
dozoru investora, koordinatora bezpecnosti a ochrany zdravi na pracovisti, organizovani
Skoleni pro externi subjekty, vzdélavani a rozvoj vlastnich pracovniki, zajist'ovani zpraco-

vani auditi a odbornych posudki.

Pracovnici majici na starost jednotlivé ¢innosti nebo skupiny ¢innosti vnimaji zavedeny sys-

tém postupil jako dostacujici, zaroven vSak dodavaji, Ze je vzdy co zlepSovat.

8.8 Kilicova partnerstvi

Ke klicovym partneriim spole¢nosti XYZ patii predev§im firmy a projektanti s autorizaci
zabyvajici se dozorovanim staveb v oblasti pozemnich staveb, dopravnich staveb a staveb
vodniho hospodaistvi a krajinného inzenyrstvi, jejichz ¢innost je klicova k realizaci staveb-

nich projekta.
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Vyznamnym spojencem je také partnerska spolecnost, externi projektanti zpracovavajici
projektové dokumentace a projektovi manazeti. Outsorcingové ¢innosti jako Skoleni a vzde-

lavani zaméstnanct v oblasti dotaéniho managementu jsou zajiStovany partnery.

8.9 Struktura nakladu

Struktura naklada vyuziva jak ndkladovy, tak i hodnotovy model. Struktura nékladi je vy-

obrazena na nasledujicim obrazku.

2016 2017

Yo 1% 7% 1% 1% 2% %

\

2018

19 2% 3% 5%

\

s Material « Szby «Osobnindklady «Jinéprovazni « Odpsy « Finandni

Obrazek 8: Struktura nakladii (interni material spolecnosti XYZ)

Mezi nejnakladnéjsi klicové zdroje patii osobni ndklady na projektovy management a na-
klady na sluzby (projektové dokumentace, cestovné, najem apod.). Nejvétsi naklady generuji
¢innosti zajist'uji kazdodenni ¢innost spolecnosti — prace projektovych manazerl a sluzby
externich spolupracovniki zajist'ujici kompletovani sluzeb spole¢nosti. Dal$imi mensimi na-
klady jsou spotieba materidlu — prfedevsim kancelarské potieby, finan¢ni naklady (pojisténi,

uroky), odpisy majetku a jiné provozni naklady.

Po prevzeti spole¢nosti novym, stdvajicim, majitelem v roce 2016 skoncila spole¢nost XYZ
v roce 2016 a 2017 ve ztraté, coz bylo ¢astecné zptisobeno odlivem zékaznikli, zménou pii-
stupu nového majitele a prevzetim dluhu po byvalém majiteli. V roce 2018 zaznamenala

spole¢nost kladny hospodatsky vysledek.
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9 ANALYZA MAKROPROSTREDI A MIKROPROSTREDI
SPOLECNOSTI

9.1 Makroprostredi

9.1.1 Politické faktory

Politicka situace v Ceské republice po parlamentnich volbach v roce 2017 je velmi sloZita.
Prvni vlada CR fungovala bez podpory poslanecké snémovny. Premiér sestavil tzv. vladu
odbornikli. Po téméf rocnich jednanich se podatilo sestavit koali¢ni vladu slozenou s po-
slancii dvou stran za podpory strany teti, ktera neni soucasti koalice. Koncem cervna 2018
vlada predlozila findlni verzi programového prohlaseni. Z hlediska spolecnosti XYZ jsou

dulezité zejména oblasti vetfejné investice, regionalni a mistni rozvoj, zivotni prostiedi.

Strategické sméry programového prohlaseni jsou nasledujici: (vlada.cz, 2018) ,,Diichodova
reforma, digitalni Cesko, chce byt v Evropé vidét, strategicky investicni program, reforma

stdtu, reseni bezpecnosti*.

Veftejné investice, podpora z regionalnich programi a evropskych fondi maji zasadni vliv
na zaméfeni Cinnosti spolecnosti XYZ. Je nezbytné soustavné sledovat vyhlaSovani pro-
gramil ze vSech zminénych oblasti. Na podnikéani spole¢nosti ma zasadni dopad rozhodnuti
jednotlivych ministerstvech a statnich instituci vyhlaSujicich jednotlivé dota¢ni programy,
a s tim spojenou vysi alokovanych penéznich prostiedki na podporu jednotlivych oblasti

vetejného Zivota. Jde zejména o tyto ministerstva a statni instituce:

e Ministerstvo dopravy, Statni fond dopravni infrastruktury
e Ministerstvo pro mistni rozvoj

e Ministerstvo Zivotniho prostiedi

e Ministerstvo primyslu a obchodu

e Integrovany regionalni operacni program

Spolecnost XY Z musi tizce spolupracovat se starosty mést a obci, sledovat volebni programy
a na zéklad¢ toho nabizet a vybirat vhodné investicni dotacni tituly. Zejména mensi obce
nemaji dostatecné persondlni kapacity ke sledovani, vyhledavani a prostudovani vhodnych

dotac¢nich moZnosti korespondujici s jejich potiebami.

K zodpovédnému a legislativné spravnému zpracovani a realizaci projekti je zdsadni Zakon

o zadavani vefejnych zakéazek ¢. 134/2016 Sb., kterého se spole¢nost XYZ musi drZet.
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Pfi nedodrZeni zdkona a naslednych kontrolach spravct dotacnich tituldi hrozi vratky téchto

prostiedki a sankce.

Na podnikani spole¢nosti ma nemaly vliv také predvidatelné danové prostiedi. Stavajici da-
fovy systém je nesmirné sloZity a neptehledny. Dafiova zatéz podniktl v Ceské republice je

jednou z nejvyssich v Evropé. (mesec.cz, 2018)

V programovém prohlaseni vlady je v ¢asti finance a hospodareni statu vénovana danim ob-
sahla cast, ktera cili na zruSeni super hrubé mzdy a ptipravu realizace projektu ,,moje dan¢*,

s cilem zjednodusit spravu dani a danového systému. (vlada.cz, 2018)

9.1.2 Ekonomické faktory

Po letech hospodaiského ristu a vykazovani pozitivniho hospodaiského vysledku statniho
rozpoctu se v letoSnim a nésledujicich letech oc¢ekava stagnace, eventudlné pokles ristu
HDP, i1 kdyz predikce s poklesem moc nepocitd, ¢imz se statni rozpo€et muze dostat do

vyznamnéjsiho deficitu. (cnb.cz, 2019)

Tento vyvoj se mize negativné projevit v dotacni politice statu a snizeni alokovanych zdroji
do vetejného 1 soukromého sektoru, coz by mélo vyznamny vliv na ¢innost spole¢nosti XYZ.

Tento vyvoj by se mohl projevit do rozpoctl obei a mést.

Velky dopad na ekonomicky vyvoj bude mit vystoupeni Velké Britanie z Evropské unie. To
ovlivni celkovou ekonomiku a rozpoc€et EU a povede ke sniZeni piijmu z evropského roz-
poctu. Ceska republika je v soudasnosti ¢istym piijemcem, v piipadé vystoupeni Velké Bri-
tdnie a sniZeni rozpoctu se tato skute€nost miize podstatné zmeénit, coZ negativné ovlivni
statni rozpocet. Brexit mize mit negativni dopad i na automobilovy priimysl a sniZeni rlstu

HDP o n¢kolik desetin. (e15.cz, 2019)

Otaznikem ziistdva i soucasna obchodni valka mezi Evropskou unii a USA. Hrozici zvySeni
cel na dovoz automobild, hliniku, oceli a dalSich produkt do Spojenych stat by se dotklo
fady firem pusobicich v automobilovém primyslu. Tento krok by se promitl do snizeni hos-
podaiskych vysledka téchto firem a mél by pfimy dopad na statni rozpocet (nizsi odvod
DPH, dané¢ z ptijmu pravnickych i fyzickych osob), vzrostla by nezaméstnanost, coz by také
statni rozpocet negativné ovlivnilo z divodu vyssich socidlnich odvoda (podpora v neza-

meéstnanosti). (info.cz, 2018)

Pokud by doslo k naplnéni vySe uvedenych faktort, vyznamné by se to dotklo vefejnych

investic, regionalniho rozvoje, bytové vystavby. VSechny tyto dopady by mély velky vliv na



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 56

¢innost spole¢nosti XYZ z diivodu snizeni objemu poptavky po sluzbach spolecnosti. V ko-
ne¢ném disledku by to mohlo vést ke snizeni poctu zaméstnancti a hospodarského vysledku

spolecnosti, snizeni odvodil do statniho rozpoctu a na zdravotni pojisténi.

9.1.3 Socialni faktory

Vyvoj poétu obyvatel v Ceské republice ziistava stabilni. NiZ§i porodnost nahrazuje p¥isun

obyvatel z jinych zemi. Socialni faktory lze rozd¢€lit na tyto ¢asti:

e trh prace
e rodina
e socialni ochrana

e piijmy a mzdy

Pocet obyvatel v CR je 10 610 000, z toho muzi 5 220 000 a Zeny 5 390 000. Primérny vék
obyvatel je 42,2 let, pfitom muzi se dozivaji 40,8 let a Zeny 43,6 let. Pocet ekonomicky
aktivnich obyvatel ve véku 15-64 let je 6 899 000. Dlouhodoby trend vyvoje praceschop-
ného obyvatelstva od roku 2009 vykazuje pokles o 515 000 obyvatel. Pocet poproduktivnich
obyvatel byl v roce 2009 1 599 000 obcantli, ovSem v roce 2017 se tento pocet zvysil na
2 040 000 obyvatel, coz déla narust 441 000. Praceschopného obyvatelstva bylo v roce 2009
70,6 %, v roce 2017 se toto ¢islo snizilo na 65 %. Podil obyvatel v kategorii 65 a vice let byl
v roce 2009 15,2 %, v roce 2017 19,2 %. (czso.cz, 2018)

Trh prace je po delsi dobé napjaty, coz zplisobuje nedostatek pracovnich sil 1 pfi nizké ne-
zaméstnanosti. V unoru 2019 klesla nezaméstnanost na 3,2 %. Bez prace bylo 241 417 lidi,
v unoru 2019 ¢€inila 2,7 %. Z tohoto vyplyva, Ze poptavka po pracovni sile je vyssi nez pri-
mér v Ceské republice. Pfi tomto stavu je nutné hledat nové formy zaméstnavani, jako je

mobilni prace, sdileni pracovnich mist, ptilezitostna prace. (czso.cz, 2019)

Ceska republika se fadi k zemim, které maji vysoky podil stiedogkolskych studentil. Stu-
dentl s vysokoskolskym vzdélanim ovSem oproti jinym zemim Evropské unie ubyva. Podil
obyvatel ve véku 15-74 let s vysokoskolskym vzdélanim €inil v roce v roce 2017 20 %, coz
je za vice nez deset let zvySeni 0 7,9 %. V porovnani s primérem Evropské unie je na tom
oviem Ceska republika hiife 0 6,4 %. Statistiky také ukazuji, ze v Praze Zije ,,nejvzdélangjsi®
obyvatelstvo, vysokoSkolské vzdélani ma vice jak 38 % obyvatel. Druhym krajem s nej-

vys§im poctem vysokoskolak je Jihomoravsky kraj s 22,6 %. (kurzy.cz, 2018)
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9.1.4 Technologické faktory

vvvvvv

macni a komunikacéni technologie. Informacni a komunikac¢ni technologie dnes vyuzivaji
takika viechny podniky. Rozvoj a vyvoj informaénich technologii v Ceské republice je pIné
srovnatelny s ostatnimi staty EU, coz potvrzuji data ¢eského statistického uradu. Napf. in-
vestici do robotiky podporuje takika tietina velkych primyslovych firem. Vyuzivani LAN
siti je dnes u vSech podnikli samoziejmosti, elektronické fakturace vyuziva 84 % firem s de-
seti a vice zamé&stnanci, v Zebiicku firem prodavajicich online se Ceska republika umistila

na sedmém misté v ramci EU. (cszo.cz, 2019)

Ceska republika se fadi k nejvyhledavangj$im piijemctim investic v oblasti informaénich
a komunikaénich technologiich. Velké svétové firmy oceiiuji vysokou odbornost v technic-
kych oborech, o ¢em svéd¢i mnoho realizovanych projektt. Z velkych investort 1ze zminit
Microsoft, IBM nebo DHL. O odbornosti technickych obort svédci i ¢eské znacky jako
AVG nebo AVAST. (czechinvest.org, 2017)

Dulezitou oblasti je také automatizace prace. Robotika a uméla inteligence zasadnim zpiso-
bem poznamena trh prace. V kratkém horizontu automatizace nezaméstnanost nezvysi, za
predpokladu, ze pracovni trh bude flexibilni a zaméstnanci se ptizptisobi novym podmin-
kam. V del§im horizontu se zanikla mista nahradi vznikem novych mist v technologickych
oborech nebo zbytku ekonomiky. Automatizaci by primérné tempo riistu ekonomiky mohlo
v piistich Sestnacti letech dosahnout na 3,9 %, do roku 2033 by se potencial ekonomiky
zvedl o 78 %. Automatizace a robotizace by se méla nejvice dotknout oblasti zeméd¢lstvi,

stavebnictvi a zpracovatelského primyslu, nejméné vzdelavani. (deloitte.com, 2018)

Dopravni infrastruktura v CR je i pies velké investice z evropskych zdroji ve velmi §patném
stavu. Kvalita silnic a Zeleznic je oproti evropskému standardu vyrazné horsi. Organizace
pro hospodaiskou spolupraci a rozvoj (OECD) uvadi, Ze kvalita silnic neni jediny problém.
Ptetizené silnice vedou k ristu emisi, které oproti nékterym dal$im statim OECD vedou

k vétsimu zneciStovani. (euroactiv.cz, 2018)

V souvislosti s komunika¢nimi technologiemi se v soucasnosti hodn¢ hovoti o tzv. 5G tech-
nologiich. Tyto vysokorychlostni sit¢ by mély znamenat az 50 % zvySeni rychlosti. K fun-
govani a pokryti této technologie bude zapotiebi stavba nové infrastruktury, ktera pfinese

pfijem a vysildni né€kolikandsobné vétsiho mnoZstvi signali. Cesky telekomunikacni ufad
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bude v této souvislosti drazit uvolnéné frekvence vznikajici zménou televizniho standardu

DVB-T2. Diivodem je snaha pfildkat na trh dal§iho operatora. (smartmania.cz, 2018)

9.2 AnalyzaSF

9.2.1 Zakaznici

Spolecnost XYZ realizuje své podnikani na subjektech napojenych na vetejny rozpocet. Jde
hlavné o obce, mésta a neziskové organizace. V oblasti podnikani s poskytovanim dotacnich
sluzeb se neda hovoftit o obzvlast' siln¢ vyjednavaci pozici zékazniki. Trh a poskytovatelé
sluzeb maji pevné stanovené podminky, pravomoci a moznosti, bud’ dané legislativnimi pod-
minkami nebo podminkami stanovenymi od spravct jednotlivych dotacnich tituld. Vztahy
jsou zaloZené na jednoduchém principu, spolec¢nost XYZ nabizi sluzbu, mésto poptadva moz-
nost ziskani dotace. Vyjedndvani o cené nebo jiné vyhodé€ je tedy v tomto ptipad¢é velmi
obtizné, jelikoz obé¢ strany jsou podfizeny zdkonu a institucim, kde jsou jasné stanovena

pravidla a podminky, podle kterych se musi postupovat.

I pfes vySe zminéné podminky je trh v dobré pozici. Je to déno tim, ze moznost financovani
vétSiny projektu z dotaci je pro mésta a obce velmi zajimavé a logicky o danou mozZnost maji
zajem. Stejné tak je dobra pozice poskytovatelti dotacniho managementu. Spole¢nost XYZ
a vSechny podobné¢ spole¢nosti funguji diky tomu, ze obce a vétSina mést nema;ji personalni
zdroje na to, aby vyhledavali, sledovali a studovali v§echny dota¢ni ptileZitosti a podminky

s tim souvisejicimi.
9.2.2 Dodavatelé

V oboru poskytovani dotaci neni snadné jednoznacné urcit dodavatele, nebot’ spolec¢nost
XYZ neni vyrobni podnik, ale firma poskytujici sluzby. Mohlo by se zdat, Ze dodavatelem
by mohly byt instituce a fondy rozdé€lujici alokované prostiedky na zéklad¢ vyhodnocenych
zadosti, ale neni tomu tak. Tyto instituce dané prostfedky poskytuji pfimo zadateliim, spo-
le¢nost XYZ je pouze zprostiedkovatelem. Dodavateli, ktefi zabezpecuji chod a provoz spo-
le¢nost, jsou firmy zajiStujici IT sluzby, jako pocitatovou sit’, nastaveni a pfipojeni vypo-
¢etni a komunikacéni techniky apod., a dodavatelé kancelaiskych potieb nezbytnych k denni

¢innosti spolecnosti XYZ.
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9.2.3 Substituty

V oblasti dotaci se nenachazi zadny substitut, ktery by plnohodnotné nahrazoval prostiedky
ziskané z nejriznéjsSich dotacnich programu. Za urcity druh substitutu, vyrazné nevyhodné;j-
Siho, se d4 povazovat uvér. Tento zplsob financovani neni v piipadé neuspesné zadosti o do-
taci pro obce a mésta az tak neobvykly, za ptedpokladu potieby ptipraveny projekt dale
neodkladat a zagit s jeho realizaci. Uvér v této souvislosti neni pro spoleénost XYZ realnou

hrozbou ohroZzujici podstatu podnikani a poptavku po poskytovanych sluzbach.

9.2.4 Nova konkurence

Vstup novych konkurentti do oblasti poskytovani sluzeb dota¢niho managementu, zprostied-
kovani dotaci je spiSe nepravdépodobny. Nové subjekty nebo samostatné fyzické osoby
muze odrazovat pomérné velkd konkurence. Sluzby dotacnich zprostfedkovatelii nabizi
velké mnozstvi vétSich 1 mensich spolecnosti, ale 1 samostatnych Zivnostnikli. Bariérou do
této oblasti podnikani mtize byt zvladnuti velké skaly ¢innosti, které musi firmy obsahnout,
at’ uz samy nebo za pomoci outsorcingovych sluzeb, a znalost jednotlivych podminek po-
skytovateli dotaci. Podle CZ NACE se jedna napf. o architektonickou ¢innost, poradenstvi

v oblasti bezpecnosti a ochrany zdravi pfi préci, ptiprava stavenisté atd.

Potencionalni konkurence naopak mtize vzniknout z fad projektantd, ktefi zpracovavaji pro-
jektovou dokumentaci, posudky a dalSi nezbytné dokumenty pro podani zddosti o dotaci.
Tato dokumentace, zpracovdvana projektanty, je povinnou pfilohou vétSiny vypsanych ti-
tult. Pokud by se projektanti rozhodli poskytovat komplexni sluzbu s podanim Zadosti a na-
sledného monitoringu, stali by se velkou konkurenci nejen pro spolecnost XYZ, ale i pro
ostatni firmy v této oblasti. Hrozba nov¢ ptichozich subjektli na trh je v soucasné dobé spise

nepravdépodobna.

9.2.5 Stavajici konkurence

Spolecnost XYZ ma ve svém okoli velky pocet konkurentil, ktefi si potencialné mohou kon-
kurovat a ptebirat zdkazniky. V oblasti poskytovani dotacnich sluzeb v podstaté vSechny
firmy nabizi velmi podobné sluzby, jde o to, které sluzby firmy konkrétn€ nabizi a nenabizi
oproti konkurenci. Pro rozhodnuti zakaznika jsou klicové reference z predchozich zakazek
spole¢nosti, rozsah nabidky dota¢nich tituld, kterymi se spolecnost zabyva nebo predchozi

zkuSenost s firmou.
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Mezi nejvétsi konkurenty spolecnosti XY Z patii rozvojova agentura Vychodni Morava, Re-
giozona, Regionalni poradenska agentura, IK Consult, s.r.o., HRAT, s.r.0., Enovation
a RPSC ideas, s.r.0. VSechny zminéné firmy, véetné spolecnosti XYZ, se zabyvaji podob-
nymi dota¢nimi tituly, nabizi velmi podobny rozsah sluzeb. Mezi konkurenty jsou malé roz-
dily, jde napf. o strukturu jednotlivych dil¢ich sluzeb a vycet instituci poskytujicich nebo

spravujicich dotacni tituly, na které se firmy soustredi.

Soucasna konkurence na trhu je pomérn¢ velka, firmy musi dodrzovat své zavazky viici za-

kaznikiim, dodrzovat terminy a odvadét maximum prace pro uspeSnou realizaci zaméru.

9.3 Analyza7S

9.3.1 Strategie

Spole¢nost nema strategii definovanou. Strategie by méla vychazet z cilli, poslani a vize
spolecnosti XYZ. Vizi spolecnosti je poméhat klientim s dosahovanim jejich rozvoje a pl-
néni cill, s ¢imz souvisi 1 poslani. Strategickym cilem spolecnosti je dlouhodoba spokoje-
nost zédkaznikll a touha dostat firmu mezi nejlepsi v oboru. Ackoli ma majitel spole¢nosti
ptedstavu o cilech, poslani i vizi, jasna strategie k jejich dosazeni urend neni. Za jakousi
formu strategie k dosahovani cili by se dala povazovat odbornost a specializovanost, coz ale
samo o sob¢& neni strategii. Spolecnost taktéz nevénuje velkou pozornost konkurenci a jejich
zménam. Vedeni spolec¢nosti zaznamenava zméeny a piileZitosti v oboru, ale neptizpisobuje
jim své cile a strategii. Analyzované spolecnosti chybi jakékoli koncepce a strategie k dosa-

hovani podnikové vize a dlouhodobych cilt.

9.3.2 Struktura

Struktura spolecnosti XYZ je velmi jednoduchd. Spole¢nost ma jediného majitele se 100 %
podilem, ktery je zarovein feditelem spolecnosti. Organizacni struktura ma liniové uspora-
dani. VSem pracovniklim a spolupracovnikiim je nadfizeny feditel spole¢nosti, kde jsou
vSichni podfizeni na stejné trovni. Prvni skupinou podfizenych jsou pracovnici zabyvajici
se vybérovym fizeni, dal$i skupinu tvofi zpracovani zadosti a tfeti jsou spolupracovnici za-
byvajici se technickym dozorem stavebnika a bezpecnosti a ochranou zdravi pti praci. Mimo
organiza¢ni strukturu stoji externi projektanti zpracovavajici projektovou dokumentaci

k projektim.
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9.3.3 Systémy

Spole¢nost XYZ jakozto mala firma nevyuziva zadné sofistikované systémy. Spolecnost
nema informacni systém ani zadny jiny systém. V ramci snadné¢jsiho a rychlejsiho pfenosu
dat mezi pracovniky funguji sdilené¢ disky a propojena pocitacova sit’ na vSech zatizenich
uvnitt spolecnosti. Ke vzdjemné komunikaci zaméstnanci slouzi telefony, sluzebni mobily,
e-mail atd. Pfi denni préci se vyuziva kancelarska sada MS Office, sdileny kalendaf v rdmci

MS Outlook a oficialni aplikace a portaly poskytovateli dotaci s ovéfovacim ptistupem.

Pro sledovani vykonnosti a procesu neslouzi zadné kontrolni ukazatele a systémy. Spravnost
odvedené prace se pracovnici dozvi od prislusné instituce spravujici dany dotaéni titul pfimo

v aplikacich a portalech.

9.3.4 Sdilené hodnoty

Sdilené hodnoty v ptipadé¢ spolecnosti XYZ neexistuji.

9.3.5 Styl

Charakteristicky zptsob jednani a uplatiiovani manazerské funkce je ve spole¢nosti XYZ
autokraticky. VSechna rozhodnuti se odehravaji z pozice feditele spolecnosti. Styl vedeni je
zalozen na ptikazech a pevném delegovani tikolii na podfizené pracovniky. Pti rozhodovani
se fidi dulezitosti projektu a zkuSenostmi pracovnikii. Pfi hodnoceni se odvolava na zakony,

vyhléasky, pravidla, pokyny, podminky a neptipousti diskuzi.

I ptes autokraticky styl, ktery je dany pievazné oblasti podnikani, kde neni moc prostoru pro
chyby a je potieba pevného fizeni, maji pracovnici pravomoci rozhodovani a samostatného
feSeni delegovanych ukoll. Na druhou stranu se obcas stdva, Ze pracovnici nejsou zaintere-
sovani na vysledku své ¢innosti. Celkové spole¢nost dosahuje pomérné vysoké vykonnosti

a kvalitnich vysledk.

9.3.6 Spolupracovnici

Spolupracovniky spolecnosti podilejici se na realizovani funkci a cilii tvoti kmenovi zamést-
nanci a externi pracovnici. Zamestnanci spolenosti se prevazné soustiedi na vyberova fi-
zeni, zpracovavani zadosti a jejich monitoring, zajiStovani technického dozoru stavebnika

a bezpecnost a ochranu zdravi pfi praci.
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Externimi spolupracovniky jsou projektanti zpracovavajici nezbytnou projektovou doku-
mentaci. Dale se jedna o autorizované osoby dozorujici stavby s autorizaci v oborech po-

zemni stavby, dopravni stavby a stavby vodniho hospodaistvi a krajinného inZzenyrstvi.

Dlouhodob¢jsim problém ve spolecnosti XYZ je nedostatek zaméstnancti, coz se jevi jako
zasadni ptekazka pro pfijimani vétSiho poctu zakéazek. Firma se timto podstavem dostava do
¢asového presu a hrozby nesplnéni pevné danych termind, coz mize v nejhor§im piipadé
znamenat ukonceni projektu a nesplnéni zdvazku vici zékaznikovi. Komplikaci se jevi také
maly pocet externich autorizovanych osob v uvedenych stavebnich oblastech. Tento stav je
zpusobeny pievazné ne prili§ velkym poctem autorizovanych osob pisobicich v blizkosti
spolec¢nosti, diky ¢emuz obcas nastane situace, zZe oslovena osoba neni v dany okamzik k dis-

pozici a projekty nabiraji asovou ztratu.

Nizky stav zaméstnanct a Castd fluktuace jsou Castecné zplsobeny autokratickym stylem
fizeni a nedostate¢nou komunikaci mezi feditelem spole¢nosti a jeho podfizenymi, z ¢ehoz
prameni nespokojenost zaméstnancii a zpusobuje zminény nedostatek odbornikti. Pokud
chce spolecnost zvysit spokojenost zaméstnanct a udrzet stdvajici i potencionalni pracov-
niky, méla by se zaméfit na lep$i komunikaci seshora dold, zlepsit pfistup k zaméstnancim
a zavést motivacni prostfedky ke zvyseni spokojenosti a postaveni zaméstnancti ve spolec-
nosti. Problém s nedostatkem autorizovanych osob by se dal vyteSit hleddnim jinych odbor-

niku, 1 za cenu vetsi vzdalenosti mezi obéma stranami.

9.3.7 Schopnosti

Pro ¢innost spolecnosti XYZ je zasadni znalost n€kolika legislativnich a odbornych podmi-
nek. Z hlediska legislativy je zdsadni a bezpodminecna znalost zdkona 134/2016 Sb. Zakon
o zadavani vetejnych zakazek. Z pohledu spolecnosti XYZ je dulezity zejména z diivodu
sluzby organizovani vetejnych zakéazek, kam spada: organizacni zajiSténi zadavaciho a vy-
bérového Fizeni, zastupovani zadavatele u Utadu pro ochranu hospodaiské soutéze, poraden-

stvi a konzultace k zdkonu o vetejnych zakazkach.

Pro vykonavani ¢innosti dotacniho managementu je potieba znalost podminek, zasad a hod-
noticich kritérii poskytovatelii dotaci jak z evropskych, tak tuzemskych fondd. Podminky
titull se rizni podle typu programu a podporované oblasti. V zdsadach programt a podpro-
gramt jsou jasn¢ definované podminky, které je tieba znat. V zasadach vydavanych spravci
programi je uvedeno napft. pro jaké obce nebo mésta je program urcen, jaké akce budou

podporovany, jaky podil ze skuteéné vynaloZzenych nakladi bude hrazen z dotaci. Zasady
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dale definuji, co jsou neuznatelné naklady, jaké povinné ptilohy a dokumenty je nutné spo-
le¢né s zadosti dolozit a dalsi podminky a kritéria. Stejné tak je dalezita znalost a zkuSenost
s projektovym fizenim, hierarchii a strukturou dotaci. Pro podavani a zpracovani zadosti je

klicova flexibilita, komunikace a odolnost vii¢i zménam a komplikacim.

vvvvv

vyplyvajici z hodnot spolecnosti, a odbornost pii feseni zakazek.

9.4 Strategie modrého oceanu

Postup strategie modrého ocednu pro tvorbu inovaci a nového trhu neni v ptipadé spole¢nosti
XYZ mozné vyuzit. Specificka oblast dotaci ma dand pravidla a zdroje vytvareni nabidky,
neni prostor pro vlastni iniciativu firem v oblasti inovace sluzeb a tvorby nového trhu bez
jakeékoli konkurence. Spole¢nost XYZ se nachazi v rudém oceanu, splituje jeho znaky. Kon-
kuruje na existujicim trhu, snazi se porazet konkurenci, vyuziva existujici poptavky, ptizpi-

sobuje ¢innosti a systémy trznimu prostiedi a podminkam.

V teoretické Casti je Strategie modrého ocednu zminéna z ditvodu skvélého nastroje pro
tvorbu hodnotové inovace a nového trzniho prostoru. Strategie se pomoci nového trhu sou-
stiedi na vyrazeni konkurence, hledani novych ptilezitosti, kreativitu a inovaci. Cilem stra-
tegie je kazdé firmé umoznit, aby se pokusila o vytvofeni modrého oceanu maximalizujiciho
prilezitosti a minimalizujiciho rizika. Spole¢nost XYZ nema prostor pro tvorbu modrého

oceanu.

9.5 Hodnotova analyza

V oblasti dotacnich sluzeb poskytuji vSichni nejvétsi konkurenti v podstaté stejné sluzby.
Rozdil je v tom, na jaké subjekty se dand spolecnost zamétuje a s tim souvisejici dotacni
tituly. V ptipadé spole¢nosti XYZ to jsou obce, mésta a neziskové organizace. Rada konku-
rentl se oproti tomu vénuje 1 podnikatelim a zemé&délcim. V této oblasti by mohl byt pro
spole¢nost XYZ prostor pro zlepsSeni a roz$ifeni nabidky pro podnikatele a zemédélské sub-
jekty. Dalsi sluzbou, které ostatni firmy poskytuji je pfiprava strategickych a koncep¢nich
rozvojovych dokumenti, které mésta a obce potiebuji, pokud chtéji Zadat o dotaci. Regio-
nalni rozvojova agentura Vychodni Morava v této oblasti dokonce spolupracuje s Univerzi-
tou Tomase Bati. Spole¢nost XYZ nabizi n¢které analyzy, které jsou soucasti téchto doku-
mentl, jako je studie proveditelnosti, cost benefit analyza a dalsi, ale jako celek sluzbu ne-

poskytuje.
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Spole¢nost Enovation nabizi dopliikové sluzby v podobé¢ investi¢nich pobidek predstavujici
variantu k jinym vefejnym zdrojim. Dale nabizi poradenstvi v oblasti dani plynoucich z in-

vesticniho projektu a sluzbu optimalizace energetickych vydaji.

Hodnota, kterou spolecnost XYZ vytvati v ptipadé vyberovych fizeni, spociva ve fixni
¢astce za tuto sluzbu a kompletni sluzbé v této oblasti. N&které firmy napf. za zvefejnéni
tendru v profilu zadavatele pozaduji navic 700 K¢ nad rdmec ptivodni ceny. Spolecnost XYZ
ma v oblasti vefejnych zakazek velkou vyhodu oproti advokatnim kancelaiim potadajici tato
vybérova fizeni. Advokati jsou potadateli a organizatory, spolecnost XYZ zajistuje kom-
pletni servis pfi zastupovani zadatele, poradenstvi a konzultaci. Navic méa vyhodu ve znalosti
projektového fizeni (lhity, Stabni kultura). Advokati maji naopak vyhodu pojistky ve formé

¢lenstvi v advokatni komofte, coz tvoii vetsi jistotu, ale za vyssi cenu.

Pro zvySeni hodnoty nabizenych sluzeb jsou vhodné certifikaty projektového tizeni (IPMA),
osvédceni ISO 9000 management, licence ECDL nebo byt ¢lenem profesni komory
(SOVAK) nebo asociace veifejnych zakazek a dalSich komor a asociaci. Firma, ktera ma
nekteré ze zminénych osvédceni nebo certifikatu, mize byt vnimana jako lepsi, kvalifikova-
néjsi. Spolecnost XYZ neni ¢lenem Zadné asociace a nevlastni zddné osvédceni, v minulosti
byla ¢lenem profesni komory, asociace vetejnych zakazek, vlastnila certifikat ISO 9000 ma-
nagement, ktery diive zdkaznik poZadoval, a licenci ECDL garantujici digitalni znalosti
a dovednosti. V dnesni dobé jiz vétSina firem vySe uvedené osveédceni, certifikaty a Clenstvi
v asociacich nedrzi. Divodem jsou pomérmné vysoké ndklady v fadech desitek tisic korun
ro¢né na poplatky a certifikaty. Je na zvaZeni vedeni spole¢nosti, zda méa vyznam investovat

do certifikata.

Vzhledem k vysokym nakladiim na certifikaty a osvédceni se nejvétsi vypovidajici hodnotou
o kvalité sluZeb staly reference predeSlych uspésnych projektti, predevSim ty aktualni. Na
zakaznika také nemalym vlivem plisobi vzhled a uspotadani webovych stranek jednotlivych
firem, kde spolecnost XYZ siln€ zaostava za svymi nejvétSimi konkurenty. V oblasti mo-

dernizace webovych stranek je pro analyzovanou spolec¢nost velky prostor ke zlepSeni.
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10 ZHODNOCENI PRAKTICKE CASTI

Spolecnost XYZ ,,ma stanovenou* vizi, kterou se nefidi vedeni ani zaméstnanci. Ve spolec-

nosti vazne komunikace ohledné naplnovani vize, cili a vSeobecné o béznych zalezitostech.

Business model analyzované spolecnosti se opira prevazné o segment do 3000 obyvatel.
V této oblasti je velky prostor pro osloveni soukromého podnikatelského a zemédélského
segmentu a nabidnuti svych sluzeb. Spolec¢nost k oslovovani zédkaznikii pouziva interni da-
tabazi. Pro zvyseni povédomi o firmé se nabizi vyuziti lokalnich médii. Klic¢ovou ¢innosti je
sluzba dotacniho managementu, néktefi konkurenti navic nabizeji ptipravu strategickych
a koncep¢nich rozvojovych dokumentt, které jsou nezbytnou ptilohou zadosti o dotaci. Na-
prostou vétSinu piijmul spolecnosti tvoii trzby za sluzby, které ov§em nejsou evidovany podle
jednotlivych sluzeb, vedeni pak nemé piehled o jednotlivych ¢innostech. Klicovymi zdroji
pro fungovani spolecnosti jsou hlavné vypocetni technika, znalosti, projektovi manazeti
a partnefi. V oblasti vydajii se pomérné plytva ve spojitosti s pronajmem objektu, ve kterém
spole¢nost XYZ sidli, je zde dlouhodobé dost nevyuzitych kancelati v poméru k vysi place-

ného ngjmu.

Velkym problémem spolecnosti XYZ je, Ze nema stanovenou takika zadnou strategii k do-
sahovani cilti a celkové koncepce spolecnosti, vedeni nema velké ponéti o tom, co strategie
je a fidi se svymi pocity a intuici, spoléhd se na svou odbornost a znalost v dané oblasti.
Analyzovana spole¢nost nesleduje svou konkurenci a zmény, které provadi, v disledku toho
nemuiZze prizptisobovat svou pusobnost a sluzby. Organizacni struktura je jednoducha,
vSechny pravomoci, tykajici se sméru a zakazek, a rozhodovani si vyhrazuje majitel spolec-
nosti, zameéstnanci rozhoduji jen u dil¢ich ukold a projektli. To mize mit v kone¢ném di-
sledku, spolecné se zpisobem jedndni a chovani majitele, vliv na nespokojenost zameést-
nancut. Dal$im diilezitym zjisténim je, Ze spole¢nost nevyuziva informacni systém, kontakty
a stav zakéazek eviduje v jednoduSe tvofenych databdzich pomoci kancelaiského baliku
Office. Naopak v oblasti znalosti zdkonti, podminek a odbornosti je spolecnost na velmi
dobré urovni. Podle nepodloZzeného odhadu je nejdiilezitéjsi Cinnosti organizace a fizeni vy-
bérovych fizeni. Ke zvysSeni hodnoty nabizenych sluzeb 1ze vyuzivat ¢lenstvi v nejriiznéjSich
organizacich a komorach, nebo vlastnit certifikaty a licence. Spole¢nost XYZ jiz neni ¢Cle-
nem Zadné organizace, ani nevlastni licence, i vzhledem k vysokym nakladim. Otdzkou je,
zda by se investovana ¢astka vyplatila. Velky deficit vnimam také v oblasti zastaralého

vzhledu a usporadani webovych stranek spole¢nosti.
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11 AKTUALIZACE MODELU PODNIKANI

Podle hodnoceni vysledki dokoncenych zakazek a referenci se da tvrdit, Ze je spolenost
XYZ tspésna. Z vysledkl analyzy ale vyplyva, ze ma spolecnost vétsi ¢i mensi rezervy
v business modelu, strategii, fizeni vize, monitoringu konkurence a systému fizeni ve spo-
le¢nosti. Pro Gspésné fungovani a fizeni spole¢nosti je potieba vykonat urcité kroky a apli-

kovat navrhované tipravy a feSeni.

11.1 Upravy business modelu Canvas

e Zakaznické segmenty — soukromy sektor

e Kandly — informacni systém

e Nova hodnotova nabidka — nabidka pro soukromy sektor
e Naklady — zvyseni nakladl na propagaci spolecnosti

e Cinnosti — komunikace sdilené vize, systematicky monitoring konkurence

Aktualizovand podoba business modelu Canvas se nachdzi v ptiloze P IL

11.1.1 Zakaznicky segment

Model spole¢nosti XYZ se opird o vetejny segment do 3000 obyvatel tvotici pfevazné mesta
a obce, ptilezitostné neziskové organizace. Rada konkurentii v§ak nabizi své sluzby 1 podni-
katelim a zemé&délctim. Rozsifeni nabidky na dotacni tituly pro malé zemédélce a mensi

podnikatelské subjekty nabizi mozZnost, jak pfilédkat a ziskat nové zakazniky z okoli.

11.1.2 Informacni systém

Spole¢nost XYZ disponuje velkym mnozstvim dokumentace k jednotlivym projektiim, které
nejsou evidovany pohromad¢ a jejich dohleddni v pocitacové siti je n€kdy dosti obtizné.
Proto navrhuji vytvofit systém, ve kterém by byla dokumentace piehledné usporadana
a snadno dohledatelna. Dalsi moznosti je vyuZiti informacniho systému, ktery nabizi néstroj
spravy dokumentl. Jednoduchy informaéni systém Dynamics 365 pricing nabizi také fizeni
vztahl se zakazniky obsahujici moZnost evidovani vSech obchodnich aktivit u jednotlivych
partnerd a zédkaznikl. Dal$imi funkcemi jsou evidence plateb nebo sprava nadboru novych

zaméstnancl. Cena zminéného informac¢niho systému se pohybuje okolo 4 tisic K¢.
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11.1.3 Nova hodnotova nabidka

Hodnotova nabidka pro soukromy sektor by méla spocivat v interakci mezi spravci dotaci
(Statni zeméedelsky intervencni fond) a malymi soukromymi subjekty. Oblast nabizenych
dotacnich tituli pro zemédélce by méla obsahovat: dotace na obnovitelné zdroje energie
a usporu energie, ochrana zivotniho prosttedi, dotace na zemédélskou techniku a zemédelské
stavby. Nabidka titulll pro podnikatele by méla obsahovat: technologie, inovace, Gspora
energie, vzdélavani. Hodnotova nabidka pro soukromy sektor by méla nabizet komplexni
sluzby spojené s dotacemi. Sluzby by méli zahrnovat analyzu zameéru, dotacni audit, zpra-
covani zadosti, administraci projektu, organizovani a realizaci vybérovych fizeni, zajist'o-

vani technického dozoru investora a bezpec¢nosti a ochrany zdravi na pracovisti.

11.1.4 Naklady na reklamu a propagaci

Pro zvySeni povédomi o sluzbach spolecnosti mezi potencionalni zakazniky by bylo vhodné
vyuzit lokdlni média. Pro malé zemédélce a podnikatele 1ze vyuzit naptf. mésicniky (,,Okno
do kraje*), pro podnikatele ptipadné také cilenou reklamu na socidlnich sitich. Naklady na
propagaci je tézké vycislit, bude zalezet na rozhodnuti a $iti vyuzitych medii. Lepsi prezen-
taci spolecnosti by prospéla také modernizace zastaralych webovych stranek v oblasti uspo-
fadani jednotlivych sekci a celkového designu stranek. Cena webovych stranek by se dle

osloveného specialisty pohybovala mezi 7-13 tisici K¢ podle pozadavka vedeni spole¢nosti.

11.1.5 Komunikace sdilené vize, systematicky monitoring vnéjsiho prostiredi
Komunikace sdilené vize

Vize spolecnosti neni popsand, je jen predstavou majitele. Zaméstnanci o ni maji minimalni
tuseni. Spolecnost by méla najit jiny smysl svého podnikani, nez je jen vydélavani pencz,
a tuto vizi nasledné popsat, aby se ji mohlo drzet nejen vedeni spolecnosti, ale také stavajici
anovy zameéstnanci. Vize by mohla byt popsana nasledovné: ,,Nasi vizi je usnadnéni ziskani
pen¢z a dopomahani k rozvoji klienti*. Definovana vize by mohla pomoci k lepsi prezentaci,

stejné tak by mohla pisobit jako motivacni prvek pro zaméstnance.
Systematicky monitoring vnéjSiho prostredi

Spole¢nost XYZ nesleduje svou konkurenci a neohlizi se na ni, pfitom analyza konkurence
patii k nezbytnym prvkiim podnikani. Pro pruzné reagovani a upravu strategie navrhuji sys-

tematicky monitoring vnéjsiho prostfedi — konkurence, nové trendy a pfilezitosti. K tomuto
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ucelu slouzi nastroje pro monitoring jako jsou Mention nebo TalkWalker, které¢ zachycuji

zminky v ¢lancich, recenzich, piispévcich na socidlnich sitich.

11.2 Novy strategicky pristup

K posileni konkurenceschopnosti spole¢nosti XYZ a dosahovani dlouhodobych cilt. je za-
potiebi stanoveni strategie. Strategii diferenciace od Michaela E. Portera neni mozné v ob-
lasti dotacniho managementu zcela praktikovat, protoze vSechny firmy nabizi takika iden-
tické sluzby. Spolecnost XYZ by se méla soustfedit na strategii customizace, spoc¢ivajici
v nabidce na miru pro jednotlivé zakazniky, v kombinaci s niz§i cenou oproti konkurenci,
ale ne za cenu vyrazngj$iho snizovani svého zisku. Navrh smétuje do dvou oblasti. Prvni
oblasti je ptistup ke kvalité sluzeb stdvajiciho portfolia a ptistupu ke stdvajicim zédkaznikim,
druhou je osloveni dalSiho segmentu z oblasti soukromého sektoru a nabidnuti nové hodno-
tové nabidky. V pristupu k cenotvorbé a piedstavé o konkurenc¢nich cenach by pomohl zmi-
nény monitoring konkurence. Strategie spole¢nosti by stejné tak méla dbat na i¢innou ko-
munikaci s potencionalnimi klienty, jelikoz se v praxi Casto stdva, Ze zdkaznik nemd pro
rozhodovéni o vybé&ru spole¢nosti dostatek informaci. VSechny cilené subjekty musi védét
o nabizenych sluzbach a vzit v potaz nabizenou vyhodu. Cilem spole¢nosti XYZ by tedy

méla byt znamost spolecnosti a jejich sluzeb.

11.3 Aktualizace systému Fizeni ve spole¢nosti

Vzhledem k malému poctu zaméstnanct se veskera kompetence soustiedi na jedinou osobu,
teditele spolecnosti. Neexistuje evidence €innosti, kterd by umoziiovala funkce jednoduse
rozdélovat a delegovat. V ramci fizeni spole€nosti navrhuji evidenci €innosti, kterd by jasné
definovala, které ¢innosti a kompetence mohou byt automaticky prevedeny na konkrétniho
podfizeného pracovnika. Rizeni by nemélo byt striktni a uzké. Méla by prevladat volnost
a divera s moznosti home office nebo pruzné pracovni doby, ale zaroven by mély byt sta-

novené hranice orientované na vysledek.

V oblasti vnitiniho fizeni je také diilezité hodnoceni pracovnikl. Zaméstnanci jsou hodno-
ceni pouze neformalné. Pro odménovani zaméstnanct podle individualni, nadstandardné od-
vedeného vykonu doporucuji zavedeni formalniho hodnoceni. Pravidelné a systematické
formalni hodnoceni poskytne podklady o vykonu zaméstnance v pfedchazejicim obdobi, coz

usnadni spravedlivé odméinovani vedouci ke spokojenosti a motivaci zaméstnancu.
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Pro zvyseni motivace rovnéz navrhuji zavedeni benefitl, jako jsou ,,free days®, ,,sick days*
nebo vyuzivani sluzebniho telefonu pro soukromé ucely. K vyteseni nedostate¢ného poctu
zaméstnancl a zajemci by bylo vhodné zvazit spolupraci se studenty a absolventy, ktefi na
pocatku profesni kariéry nemaji tak vysoké pozadavky a ocekavani v otdzce odménovani,

1 za cenu delsi adaptace na pracovni pozici.
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ZAVER
Hlavnim cilem bakalafské prace bylo analyzovat business model spolecnosti XYZ, mezi

vedlejsi, neméné dulezité cile patiila analyza prostfedi, poslani, hodnot a vize spole¢nosti.

V ramci prace byla provedena reserSe literarnich a internetovych zdroji. Na jejich zaklade
byly popsany teoretické poznatky z oblasti business modelii, analyzy vnitiniho a vnéj$iho

prostiedi, poslani, hodnot a vize spolecnosti.

K hlavnim zji§ténim prace patii charakteristické znaky a kompetence spolecnosti, analyza
poslani, hodnot a vize, ktera odhalila jejich skuteény stav a vyznam. Analyza vnitiniho
a vnéjsiho prostredi za pouziti nejriznéjSich metod odhalila faktory a vlivy ovliviiujici ¢in-

nost spolec¢nosti, ale také nedostatky a ptilezitosti ke zlepSeni.

Analyza business modelu odhalila kli¢ovy segment, o ktery se spole¢nost XYZ opira, kli-
¢ové ¢innosti, naklady, ptijmy, zdroje a dalsi diilezita zjisténi o fungovani modelu podnikani.
Analyza odhalila také ptilezitosti pro osloveni nového segmentu z oblasti soukromého sek-

toru nebo moznost doplnéni stavajicich sluzeb.

Krom¢ analyza business modelu a jeho prostiedi bylo cilem také navrzeni aktualizace mo-
delu podnikani pomoci vhodnych opatfeni. Pii navrhovani aktualizace jsem se odkazoval na
zjisténi vyplyvajici z analyzy business modelu, analyzy prostiedi, zjiS§téni o stavu poslani,
hodnot a vizi. DileZitym aspektem byly také potieby spolecnosti. Navrhy jsou jednoduché
a pomérné snadno a rychle realizovatelné. VE&tim, Ze tyto navrhy pomohou spolec¢nosti XYZ
vyrtesit zjiSténé nedostatky a zajisti snadnéjsi a efektivnéjsi pracovni ¢innosti.

Ve spole¢nosti XYZ jsou 1 dalSi, na prvni pohled ne tak viditelné, problémy. Jedna se
zejména o komunikaéni problémy a zpisob jednani vedeni spole¢nosti. Tento problém by
se dal ¢astené vyfesit navrhovanou evidenci ¢innosti.

Reélny piinos bakalatské prace se bude odvijet od skutecného vyuZiti zjisténi, vyplyvajicich
z analyzy, a aplikace navrhovanych feseni, nebo inspirace z nich plynoucich. Vétim, Ze pro-
vedend analyza a navrhovana opatfeni poslouzi k praktickému vyuziti, zlepSeni vztaht a pro-

cesl a uspésnému rozvoji spolecnosti.
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