ZAPADOCESKA UNIVERZITA V PLZNI
FAKULTA ELEKTROTECHNICKA

KATEDRA TECHNOLOGII A MERENI]

DIPLOMOVA PRACE

Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku

Bc. Daniel Zelenka 2014



Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

Origindl (kopie) zaddani BP/DP



Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

Abstrakt

Pfredmétem diplomové prace je vyjasnit pojmy strategické planovani a fizeni
elektrotechnického podniku, dilezitost mit zavedenou spravnou firemni strategii a analyzovat
vnéjsi a vnitini okoli podniku. V dalsi ¢asti diplomové prace jsou uvedeny nékteré metody
pouzivané pro strategické planovani a fizeni podniku, ptfi¢emz je kladen diraz na analyzu
konkurenti. V praktické casti je zpracovana piipadova studie zavadéni vybranych metod
Z teoretické cCasti v elektrotechnickém podniku, je provedena analyza vnéjSiho a vnitiniho
okoli podniku, pficemz diraz je kladen na pouziti systému Net Promoter Score a podrobnou
analyzu vybraného konkurenta v elektroprimyslu. Dale je v pfilozeném excel souboru

vypracovan navod a piiklad pouziti nastroje Balanced Scorecard.

Klicova slova

Strategie, analyza okoli podniku, analyza konkurence, balanced scorecard, fizeni vztahl se

zakazniky, konkurence
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Abstract

Subject of the master thesis is to clarify the concepts of strategic planning and management of
electrotechnical company, the importance of having established correct corporate strategy and
analyze external and internal environment of the company. The next part of the thesis
describes some of the methods used for the strategic planning and management, with
emphasis placed on analyzing competitors. In the practical part of the master thesis is
developed case study of the implementation of selected methods from the theoretical part of
the electrical engineering company, next there is prepared analysis of internal and external
environment of the company, with an emphasis on using the Net Promoter Score and detailed
analysis of a competitor in the electrical industry. Furthermore in the attached excel file, there

is the instruction and example of using the Balanced Scorecard instrument.

Key words

Strategy, analysis of business environment, competition analysis, balanced scorecard,

customer relationship management, competition
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Seznam symbolu a zkratek

SBU.......evvren. Strategicka obchodni jednotka

CRM.....coov. Customer Relationship Management (Rizeni vztaht se zékazniky)
CVM ..o Customer Value Management (Rizeni hodnoty zakaznika)
CLM......oovvrn. Customer Loyalty Management (Sprava zakaznické vérnosti)
CVl.iiiiiin, Customer Value Index (Index hodnoty pro zékaznika)

ERP ..o Enterprise Resource Planning (Planovani podnikovych zdrojit)
SCM...ccovii Supply Chain Management (Rizeni dodavatelského fetézce)
CEO ..o Chief Executive Officer (Generalni feditel)

CFO..oiiiiiis Chief Financial Officer (Financni feditel)

BSC..ooooiiii Balanced Scorecard

B2B.....coovren Business to Business (Obchod mezi spolecnostmi)
OEM.......covvrie. Original Equipment Manufacturer (Originalni vyrobce zbozi)
NPS ..o Net Promoter Score
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Uvod

V dnesni dobé pIné rychlych zmén, neustale novych technologii usnadiujicich jak vyrobu, tak
marketing, nezavisi konkurenceschopnost podnikii na vyrobcich, nybrz na uméni spravné
odhadnout které produkty a sluzby si bude spole¢nost zadat. Diky velké konkurenci a takika
totoznym vyrobklim, které jsou schopni konkurenti nabidnout, nesta¢i mit jen silné jméno a
spoléhat se na oddanost zdkaznikii. Spolecnosti musi mit spravné navrzenou strategii, se
kterou budou chtit uspét. Podnikova strategie by neméla byt pouze prazdnymi vykiiky na
webovych strankach spolecnosti, ale jasnym planem, jak dosahovat stanovenych cilii. Navic
dobfe nastavena a vedenim podporovana firemni strategie je impuls pro akcionare, aby vlozili
do spolecnosti své finan¢ni prostiedky, a ta tak mohla dale rust a rozvijet se.

Obsahem diplomové prace bude objasnit pojmy strategie, strategické fizeni, strategicka
analyza vcetn¢ jejich nalezitosti a dalSich dil¢ich faktori, ze kterych se tyto pojmy skladaji.
Dalsi kapitola se bude zabyvat stavem elektrotechnického primyslu na tzemi Ceské
republiky a uvadénim elektrotechnickych vyrobkii na trh. Velka ¢ast diplomové prace bude
vénovana fizeni vztaht se zadkazniky, jakoZto nastroji strategického fizeni a také konkurenci,
jakozto dilezité slozce strategické analyzy. Posledni kapitola se bude zabyvat méfenim a
srovnavanim vykonnosti podniku, pro toto budou uvaZzovany nastroje Benchmarking a systém
Balanced Scorecard. Zminéné nastroje budou také prakticky aplikovany ve druhé c&asti

diplomové prace.

10
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1 Strategie

Strategie podniku by méla podavat predstavu, jakou cestou bude dosazeno cili. Je to tedy
jakysi dlouhodoby plan sméfovani podniku. Na strategii lze ale také pohlizet jako na plan, jak
reagovat na piipadné budouci zmény v okoli podniku, stejné tak nabizi moznosti riznych

scénarti budouciho vyvoje. [1]
1.1 Obsah firemni strategie

Firemni strategie by obecné meéla obsahovat tii ¢asti, jimiz jsou c¢ast analyticka, kterad
analyzuje spolecnost z hlediska technického, organizacniho, z jejiho prostfedi a okoli, jeji
prostiedky a postaveni na trhu. Analyza by nem¢la obsahovat pouze silné stranky spole¢nosti

ale predevsim i ty slabé, stejné tak by méla poukazovat na ptipadné hrozby a rizika.

Dalsi casti jsou vize, respektive cile firemniho smétfovani. Tyto cile maji byt definovany
samoziejm¢ pro hlavni napt. produkéni napli spolecnosti, ale i pro oblast trhu, na kterém
spole¢nost operuje, finance a celkovy majetek nebo to, jak bude spole¢nost pfistupovat ke

svym zaméstnanciim, €ili socidlni hledisko.

Posledni ¢asti je uvédoméni si, jakymi prostiedky tyto cile chce spole¢nost dosdhnout, at” uz

je to ¢asovy plan, finan¢ni rozpocet, nebo pocet pracovniki. [20]

H

Obrazek 1.1. — Implementace strategickych rozhodnuti (zdroj: [20])

11
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Osm zakladnich charakteristik strategie a strategickych rozhodovani:

1. Strategie miri do vzdalenéjsi budoucnosti.

Strategie by méla firmé zajistit specifickou konkurencni vyhodu.

3. Strategie urcuje predevsim zakladni parametry podnikani, soubor vyrobkii, sluzeb,
objem vyroby, trhy atd.

N

4. Strategie by méla sledovat dosazeni souladu mezi aktivitami firmy a jejim prostiedim

5. Strategie ma stavet na klicovych zdrojich a schopnostech firmy.

6. Strategie by méla vymezovat zakladni zpusoby zajisténi zdrojii potiebnych pro
realizaci strategie,

7. Strategie zdasadnim zpiisobem urcuje ukoly taktické a operativni urovni Fizeni.

8. Strategie musi zohlednovat i firemni hodnoty, ocekavani akcionarii a firemni kulturu.

[2]
1.2 Taktické, operativni a strategické fizeni

Tyto jednotlivé stupné se 1isi z hledisek miry kompetenci a odpovédnosti. Pfi stanovovani a
realizaci cili. OdliSnost je i v ¢asovém horizontu, se kterym jednotlivé urovné pracuji,
strategické fizeni se uvazuje v letech, kdeZto na operativni tirovni se pracuje se dny ¢i dobou

kratsi.

Obrazek 1.2. — Organizacéni a Fidici hierarchie (zdroj: [1])

Z obrazku 1.2. je zfejmé, ze trovné fizeni na sebe hierarchicky navazuji — strategickd uroven

urcuje cile urovni taktické, kterd je prendsi do trovné operativni. [1]

12
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Tabulka 1.1. — Rozdily mezi vrstvami i‘izeni (zdroj: [1])

Taktické a operativni Fizeni

Strategické Fizeni

Cile, které jsou odvozeny od vytvoienych

cili vyssich urovni.

Ptfedevsim urCovani a hodnoceni novych cili

a strategii.

Cile ovlivnény zkusenosti s minulym

vyvojem.

ZkuSenosti s realizaci ciltt minimalni.

Cile zadavéany formou subcilt a pfifazovany

jednotlivym funkcénim jednotkam.

Cile maji celopodnikovy vyznam a platnost.

Ridici pracovnici Gizce spojeni se svou
funkci.

Ridici pracovnici maji celopodnikovy
rozhled a jsou orientovani zejména na okoli

firmy.

Vysledky fidici prace jsou okamzité

vyhodnoceny.

DosazZeni cili mozno ohodnotit s del§Sim

casovym odstupem.

Problémy dobfe strukturované, opakované.

Mozno uplatiiovat rutinni a standardni

piistupy.

Problémy unikatni, $patné strukturované.

Nutna kreativita pfi feSeni problémd.

1.3 Strategické obchodni jednotky (SBU)

Strategické obchodni jednotky jsou samostatné funkéni celky v rdmci celé organizace, které

jsou fizeny jako samostatna nakladova stfediska. [3] Je to Cast spole€nosti, s vlastnim

vedenim a jasné definovanym segmentem trhu. Je schopna vlastni existence a ma své vlastni

konkurenty. [1]

Organizacni struktura zaloZena na strategickych obchodnich jednotkach je znazornéna na

obrazku 1.3.

13
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IH' Manade Vrcholove vedeni n Generalni

korporace fedite

Reditel SBU 1 L Reditel SBU 3

-*q--:- T »m'

SBU1 58U 3

Obrazek 1.3. — Strategické obchodni jednotky v praxi (prevzato z: [4])

Takova to organizacni struktura se pouziva u rozsahlych korporaci, které ptisobi na vice trzich
v riznych zemich. Diky své volnosti v fizeni musi konzultovat s tstfednim vedenim

zélezitosti tykajici se pouze globalni strategie spole¢nosti. [4]

1.4 Hierarchie firemnich strategii

1.4.1 Horizontalni strategie

Horizontalni (prifezovd) strategie je formulovana z divodu piipadného potladeni zajmil
jednotlivych strategickych jednotek, které by samostatné mohli narusovat plnéni vyssich
firemnich cild. [1] Definuje strategické cile pro celou organizaci, véetné vsech jejich SBU.
Dochéazi tak tedy k feSeni vzajemnych strategickych vztahli obchodnich jednotek jako je

personalni politika, mzdova politika ¢i logistika. [3]

14
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Korporatni cile

Zasobovani a nakup

Krizovy management Logistika a distribuce

Horizontalni
Strategie

Marketing a prodej Jakost

IS/IT politika Vyzkum a technicky

>, o > - rozvoj
Rizeni lidskych zdroju

Obrazek 1.4. — Mozny obsah horizontdlni strategie (zdroj: [1])

Nekoordinovany pfistup by také mohl zapfii¢init naptiklad zpomaleni pfenosu know — how
mezi jednotlivymi SBU nebo oslabeni vzajemnych vztahti mezi SBU, coz vede k oslabeni

spolec¢nosti jako celku. [3]

Kli¢ova Faktory
strategicka ovliviujici
Strategie rozhodovani rozhodovani

firmy, interni

Co nepotiebné prodat?

Corporate

Business - Konkure j technologii,

omezeni zdroji

Funkcni

Obrazek 1.5. — Hierarchie firemnich strategii (zdroj: [1])
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1.4.2 Podnikova strategie

Tato uroven strategie udava zasadni rozhodnuti, kterym smérem se bude dand spolec¢nost
ubirat, jaké budou pouZity prostfedky, jak bude podnikani fizeno a podobné. Formulovana je
nejvys$im vedenim firmy a nejuzs$imi vlastniky. Jednotlivé vyrobky a sluzby jsou spise

zalezitosti pro odpovidajici obchodni strategie. [1]

Jak je patrné z obrazku 1.5., na korporatni (podnikovou) strategii by mély navazovat business
(obchodni) strategie, které jsou dale rozpracovany do souboru funkénich strategii pro
jednotlivé oblasti strategického fizeni, at’ uz je to oblast vyroby, marketingu, financi nebo

vyzkumu a vyvoje. [1]
1.4.3 Business strategie
Na rozdil od podnikové strategie, kterd udavala smér celé organizace, obchodni strategie se

zabyva pouze strategickymi cili pro danou obchodni jednotku. Tato strategie by méla

obsahovat cile pro prvky rozsiteného marketingového mixu. [1]

Produkt
(vyrobek)

Promotion
(Propagace) Business

Strategie

: Process
Planning

Proces
(Planovani) ( v)

Obrazek 1.6. — RozSiieny marketingovy mix (zdroj: [1])

16
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Rozsifeny 7p marketingovy mix je vlastné jen pomticka pii tvorbé obchodni strategie, nemusi
mit presn¢ dany obsah, jako je uvadény vySe. V ndvrhu strategie by neméla chybét ani

navaznost na podnikovou strategii. [1]

1.4.4 Funkgéni strategie
Hierarchicky pod obchodni strategii se nachazi strategie funkéni. Kazda obchodni strategie by
meéla byt rozpracovana do né€kolika strategii funk¢énich, at’ uz je to strategie rozvoje marketing,

vyrobki nebo vyuziti informacnich technologii. [1]

Funke¢ni strategie lze formulovat 1 jako prlfezové — spole€né pro vice strategickych

obchodnich jednotek. Stejné tak mezi nimi mohou existovat vzajemné horizontalni vztahy. [1]

Ptiklad obsahového feSeni vyrobni strategie je uveden na obrazku 1.7.

Zakladni cile pro
oblast vyroby a
navaznosti na
Stabilizaéni opatfeni nadfazenou strategii PFistup k uspokojeni
poptavky

Lidské zdroje Usporadani vyroby

Strategie
Fizeni vyroby
Organizace vyroby Planovani a Fizeni
vyroby
~ \ Pristup k fizen zésob
Zabezpeceni vyrobnich
faktoru

Obrazek 1.7. — Obsahové vymezeni vyrobni strategie (zdroj: [1])

Je — li to nutné, mohou byt formulovany i “jednorazové” funkéni strategie — napiiklad

strategie investi¢ni. [1]

17
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7 wr

1.5 Sstrategické fizeni

1.5.1 Model strategického Fizeni jako skupina procesu

Idealni postup pro provadéni zmén v ramci strategického fizeni neexistuje, vzdy bude vztazen

ke konkrétni organizaci a jejim specifickym podminkam. [3]

Formulace

Implementace

avyber
strategie

strategie

Obrazek 1.8. — Model procesu strategického ¥izeni (zdroj: [3])

Podle mnoha odborniki jsou kliCovymi c¢innostmi strategického ftizeni: (1) strategicka

analyza, (2) nastaveni strategického sméru, (3) planovani akei. [3]

1.5.2 Strategicka analyza
Cilem strategické analyzy je zjistit a vyhodnotit relevantni fakta pro formulaci strategie.

Vysledky strategické analyzy by mély odpoveédét na otazky, kde se organizace nachazi a kam

se chce dostat. [3]
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Strategickou analyzu je mozno provadét pred ¢i po definovani poslani, vizi a dal§ich hodnot
organizace. Vyhodou provadéni ji pied, je fakt, ze informace ziskané strategickou analyzou

mohou mit vliv na strategické fizeni. [3]

Pti provadéni strategické analyzy (vétSinou v rdmci povéteného tymu) je soustiedéni
sméfovano smérem k riznym hybnym silam v odvétvi (vnéjsi prostiedi), at’ uz je to zména
demografickych slozeni, ekonomicka nestabilita nebo rostouci konkurence. Pro analyzu
vnéjSiho prostiedi je nejcastéji pouzivana PESTLE analyza, analyza konkurence v odvétvi a

situacni analyza. [3]

Pro analyzu vnitiniho prostfedi se potom pouzivaji nastroje jako analyza hodnotovych

fetéze, klicovych kompetenci, zainteresovanych stran nebo hodnoceni portfolia. [3]

Pro hodnoceni organizace jako celku se casto pouzivé naptiklad model EFQM. Pro zobrazeni

silnych a slabych stranek spolec¢nosti je potom vyuzivana znama SWOT analyza. [3]

1.5.3 Nastaveni strategického sméru

Strategicky smér by mél byt stanoven pomoci cilli, které spliuji zdsadu SMART, cozZ je

analyticka pomtcka pro navrhovani cilll v fizeni a pldnovani.

SMART je akronym z poc¢atecnich pismen anglickych nazvi atributi cili:

o S - Specific — specifické, konkrétni cile

e M - Measurable — méfitelné cile

e A - Achievable /Acceptable — dosazitelné/ptijatelné

e R - Realistic / Relevant — realistické/relevantni (vzhledem ke zdrojim)
e T - Time Specific/Trackable — ¢asové specifické/sledovatelné [5]

1.5.4 Planovani akci

V planovani akci se jednad o stanoveni postupll pfi konkrétnich ¢innostech, projektech pro
kazdy specificky cil. Je zde také stanovena odpovédnost za provadéné Einnosti, v jakém

casovém horizontu maji byt cile splnény, s vyuzitim jakych zdroja. [3]

Ve zkratce lze fici, ze u kazdého cile by mélo byt zodpovézeno na otazky JAK, KDE, KDO a
S CiM. [3]
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Velmi bézné je zpracovani rocnich plant, které jsou pak prezentovany na vyro¢nich
zasedanich nebo setkanich s investory spolec¢nosti. V tomto planu nechybi ani ro¢ni rozpocet,
ktery pokryvéa naklady na dosazeni cila, at’ uz jsou to finan¢ni zdroje pro material, lidské

zdroje nebo ocekavané investice. [3]
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2 Elektrotechnicky priimysl v Ceské republice

Cilem této kapitoly je vyjadfit stav elektrotechnického primyslu, ktery patii k technologicky
planovani. Dal$i ¢ast se zabyva naleZitostmi a legislativami pifi uvadéni elektrotechnického
vyrobku na trh. Posledni ¢ast je vénovana navrhu elektrotechnického vyrobku z hlediska jeho

vztahu Kk zivotnimu prostiedi.

Elektrotechnicky a elektronicky primysl patii mezi nejvyznamngjsi odvétvi v Ceské
republice. Toto vyznamné postaveni je zalozeno na dlouhodobé tradici, zkuSenostech
zaméstnancll a kvalitnim vzdélavacim systému. Na zdklad¢ diivéjSich vyrobnich a
vyvojovych kapacit proSel sektor elektrotechniky a elektroniky v minulych letech tspésnou
reformou, ktera ptinesla zvyseni pracovni efektivity a kvality vyroby. Nezanedbatelny podil
na této obnov¢ sehrali i zahrani¢ni investofi, jejichz rostouci pocet doklada atraktivitu tohoto

odvétvi. [26]

Na nasledujicim obrazku 2.1. je vyobrazena mapa Ceské republiky a na ni vyzna¢eny nékteré

predni spolec¢nosti z elektrotechnického pramyslu.

Obrazek 2.1. — Elektrotechnické spolenosti v CR (pievzato z: [26])
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Nékteré z diivodi, pro¢ je Ceska republika zajimava pro zahraniéni investory jsou napiiklad:

e (Geografickd poloha — stfed Evropy, dobré spojeni do vSech evropskych mést,
sousedstvi s primyslové vyspélym Némeckem

e Dlouha tradice elektrotechnické vyroby

e Spoluprace s vysokymi Skolami, kterou vitaji jak Skoly samotné, tak primyslové
podniky

e Jiz pomérné silna zékladna zahrani¢nich podnikii — stabilni podnikatelské prostiedi

e Pomérn¢ levna pracovni sila [26]

Nize uvedeny obrazek ukazuje, ze Ceska republika patii mezi nejatraktivnéjsi zemé pro

investory

The Czech Republic Tops CEE Countries in the Competitivene-
55 Ranking of World Economies (36th place)

Obrazek 2.2. — Konkurencni postaveni zemi (pievzato z: [World Economic Forum,
Global Competitiveness Yearbook, 2010-2011])

Na nasledujicim obrazku 2.3. je vidét vyvoj elektrotechnického primyslu v CR z hlediska
prodejli a poctu zaméstnancii. Po roce 2008 v dobé ekonomické recese je patrny znatelny

propad v poctu zaméstnancd, i objemu prodeju.
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* Sales (mil. CZK) * Mumber of persons employed (ths.)

170 500
165 450
160 - 400
155 350
150

145 250
140 200
135 150
130 100
125 - 50
110 1]

2004 2005 2006 2007 2008 2009

Obrazek 2.3. — Vyvoj elektrotechnického primysiu v CR (pievzato z: [26])

V soucasné dobé se elektrotechnicky primyslu v CR stabilizuje, podet zaméstnancti v tomto
oboru se pohybuje okolo 200 000, elektrotechnika tvoii 13% zpracovatelského pramyslu.
V dobré finan¢ni pozici jsou zejména firmy, které investovaly do rozvoje zaméstnancu,

vyzkumu a vyvoje a do novych technologii. [27]

2.1 Uvadéni elektrotechnického vyrobku na trh

Vyrobce nebo dovozce je povinen podle zakona 22/97Sb. uvadét na trh v Ceské republice jen
bezpecné vyrobky. Pfed uvedenim stanoveného vyrobku na trh musi byt vydano pisemné ES

prohlaseni o shod¢ a vyrobek musi byt ozna¢en oznacenim CE.

Vyrobce vydava ES prohlaSeni o shodé (CE Conformity Declaration) na zaklad¢ posouzeni
daného vyrobku s pozadavky konkrétniho NV (direktivy). U vyrobkl dovazenych z oblasti
mimo EU vydava ES prohlaSeni o shod¢ zplnomocnény zastupce vyrobce se sidlem v EU

nebo dovozce nebo ten, kdo uvedl vyrobek naposledy na trh EU. [28]

Zakon ¢. 22/1997 Sb.
Zakon o technickych pozadavcich na vyrobky, upravuje:
a) zpiisob stanovovani technickych pozadavkii na vyrobky, které by mohly ve zvysené mire

ohrozit zdravi nebo bezpecnost osob, majetek nebo Zivotni prostredi, popripadé jiny verejny
zdjem
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b) prdva a povinnosti osob, které uvadéji na trh nebo distribuuji, popripadé uvadeji do
provozu vyrobky, které by mohly ve zvysené mire ohrozit opravnény zdajem, timto nejsou
dotcena ustanoveni zvlastnich pravnich predpisit pro provoz vyrobkii

¢) prdava a povinnosti osob povérenych k ¢innostem podle tohoto zdkona, které souvisi
S tvorbou a uplatnovanim ceskych technickych norem nebo se statnim zkusebnictvim

d) zpiisob zajisteni informacnich povinnosti souvisejicich s tvorbou technickych predpisu a
technickych norem, vyplyvajicich z mezindarodnich smluv a pozadavkii prava Evropskych
spolecenstvi [29]

Naftizeni vlady €. 481/2012 Sb.

Od 2. ledna 2013 zacalo platit nové nafizeni vlady ¢. 481/2012 Sb. o omezeni pouzivani
nékterych nebezpecnych latek v elektrickych a elektronickych zatizenich, které vychazi ze

smérnice €. 2011/65/EU (oznaCovana také jako RoHS 2).

Natizeni vlady se vztahuje na vSechna elektrickd a elektronickd zafizeni, kterd vyZzaduji
K plnéni alespon jedné ze zamyslenych funkci elektrickou energii nebo elektromagnetické
pole, a zafizeni k vyrob¢, pfenosu a méfeni této energie a pole, které je uréeno pro pouziti se
stiidavym napétim nepfesahujicim 1 000 V a stejnosmérnym napétim nepiesahujicim
1500 V. [30]

Pro na trh uvadéné zdravotnické prosttedky a pro monitorovaci a fidici pfistroje, které jsou
elektrickym nebo elektronickym zafizenim ve smyslu nafizeni vlady ¢&. 481/2012 Sb. o
omezeni pouzivani nékterych nebezpecnych latek v elektrickych a elektronickych zatizenich,
zaina s ucinnosti od 22. 7. 2014 platit, ze nesmi obsahovat nebezpe¢né latky - olovo, rtut,
kadmium, Sestimocny chrom, polybromované bifenyly (PBB) a polybromované difenylethery
(PBDE) v nadmérnych hmotnostnich koncentracich. Zadkaz obsahu uvedenych latek se tyka
také jejich obsahu v kabelech a nahradnich dilech pro jejich opravy nebo opétovné pouziti,

modernizaci funkci nebo zvyseni kapacity. [31]
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2.2 Elektrotechnicky sektor a ekologie

Pravé zvysujici pozadavky jak na bezpecnost vyrobkl samotnych, tak bezpecnost pouzitych
materidlii nuti spolecné S pfisnéjSimi pozadavky na ochranu zivotniho prostiedi vyrobce
uvadét na trh vyrobky ekologicky nezavadné a aby bylo pfi vyrobé vyprodukovano co

nejméné Skodlivych latek.

S rychle ménicimi se technologiemi dochazi k ¢asté obméné elektrotechnickych vyrobkd,
které Casto obsahuji ekologicky zavadné latky, nastavd problém jednak s jejich likvidaci,

jednak s vyrobou novych produkti. [32]

Konkrétni vyrobek se miize podilet na zivotnim prosttedi v jednotlivych fazich celkového

zivotniho cyklu, které sestavaji z fady dil¢ich krokd:

e Ziskani surovin

e Vyroba soucastek

e Montaz sestav

e Distribuce a prodej

e Pouzivani vyrobku

e Opravy a modernizace

e Likvidace (recyklace) [32]

Prodej ekologickych vyrobkii

Ekologicka prezentace spolecnosti a jeji ekologicka uvédomélost ptispiva k dobrému jménu
znacky a takové vyrobky maji lepsi tendenci se prodavat (zelena prodava lépe). Diivod miize
byt jednak, Ze ekologické vyrobky jsou zpravidla novinky s pokrocilej§imi technologiemi,
nebo také, ze kupujici firma chce samo piisobit ,.ekologicky* a tudiz nakupuje ekologické

vyrobky. [32]

Samotna strategie pouziti ekologickych vyrobku, ekologického navrhu a zavedeni
ekologického systému souvisi s modernizaci vyrobkil, jejich vykonnosti a tim padem
konkurenceschopnosti spole¢nosti. Samoziejmé takovato firma sndze splni legislativni

pozadavky. [32]
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Ekologicky navrh

Ekologicky névrh (eco-design) je zaméfen na faze, které predchazi samotné vyrobé, Cili
vlastni navrh a vyvoj produktu. Je zde snaha o minimalizaci negativniho dopadu na Zivotni
prosttedi vyrobku, vyrobniho procesu, a aby zaroven bylo dosazeno uspor. Jde tedy o0
zaClenéni ekologickych aspektli do faze névrhu tak, aby byl minimalizovan dopad na cely

zivotni cyklus vyrobku, od ziskani surovin az po konec¢nou likvidaci. [32]

To je odlisny pfistup od tradi¢niho piistupu k ochrané¢ Zivotniho prostfedi, které spociva
Vv prevenci zne€isténi prostiedi a hospodateni s odpadem. Tyto ¢innosti se zabyvaji pouze tim,
jak se vyhnout dopadiim na Zivotni prostfedi nebo je alespoit minimalizovat, nikoliv jak témto

negativnim vliviim pfedchazet navrhem vyrobku. [32]

Ekologicky navrh a legislativa

I kdyby podniky sami nechtéli dodrzovat ekologické pozadavky na vyrobky, pfipadné jejich

vvvvvv

tykajici se oblasti zivotniho prostfedi patii:

¢ Integrovana vyrobkova politika (IPP — Integrated Product Policy)

e Smérnice omezeni pouzivani nékterych nebezpecnych latek (RoHS — Restriction of
the use of certain Hazardous Substances)

e Smérnice o dopadu a likvidaci elektronickych a elektrotechnickych zatizeni (WEEE —
Waste Electrical and Electronic Equipment)

e Smérnice o ekologickém navrhu elektrickych spotiebici a zatfizeni (EuP — Eco-Design

of Energyusing Products) [32]
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Na nésledujici tabulce jsou v pfehledu uvedeny zékladni legislativni piedpisy:

Tabulka 2.1. — Legislativa ochrany Zivotniho prostiedi (zdroj: [32])

Cil

Optimalizace celého zivotniho
cyklu vyrobku

ZlepSeni hospodareni s
pouzitymi v oblasti elektroniky

Posouzeni dopadu na
zivotni prostfedi ve v3ech
fazich

Implementace rozsifené
zodpovédnosti vyrobce

Omezeni pouzivani
nebezpeénych latek v
elektrickych a elektronickych
zafizenich (olovo, rtut,
kadmium,...)

Rozsah / Skupiny produkti

Skupiny vyrobk( s vysokym
objemem prodeje souvisi se
znacnym dopadem na zivotni
prostfedi - nutny dliraz na
ZlepSeni

Vytapéci zafizeni a zafizeni
na
ohfev vody
- Elektromotory
- Osvétleni domacnosti
- Domaci spotiebice
- Kancelarska zafizeni
- Spotiebni elektronika

Velké i malé pfistroje pro
doméacnost
- Informacni technologie a
telekomunikaéni pfistroje
- Spotrebitelska zafizeni
- Osvétlovaci zafizeni
- Elektrické a elektronické
nastroje (kromé velkych
stabilnich primyslovych stroji)
- Hracky a vybaveni pro sport
a
volny ¢as
- Lékarské pristroje
- Nastroje pro monitoring a
fizeni
- Automatické davkovace

Velké i malé pfistroje pro
domacnost
- Informacéni technologie a
telekomunikaéni pfistroje
- Spotrebitelska zafizeni
- Osvétlovaci zafizeni
- Elektrické a elektronické
nastroje (kromé velkych
stabilnich primyslovych stroju)
- Hracky a vybaveni pro sport
a
volny ¢as
- Automatické davkovace
(V soucasné existuje vyjimka
pro:
|ékaFské pfistroje, nastroje pro
monitoring a fizeni, viz. OEEZ)

Pozadavky

Vytvoreni ekologického profilu
vyrobku muze byt pozadovano
provadécimi pfedpisy
Systém Fizeni navrhu nebo
odpovidajici environmentalni
management
Znaceni CE vyzaduje soulad
s EuP
Obecné (“zlepSeni”) a
specifické
(“limitni hodnoty/ hrani¢ni
hodnoty”) poZzadavky budou
definovany dal$imi smérnicemi

(provadécimi predpisy)

“Distributor” nebo “vyrobce”
jsou
povinovani fidit se poZzadavky
pro
dodavatele (sou&astek)
Tfidény sbér z domacnosti = 4
kg na
obyvatele a rok (na zem)
Specifické kvoty obnovy/
recyklace/opétovného pouziti
v jednotlivych
kategoriich vyrobku
Vyrobci financuji recyklaci
Vyrobci musi nabidnout
odpovidajici feSeni vybéru
pouzitych vyrobku pro B2B
zékazniky (firmy)
Vyrobci jsou povinovani

Omezeni latek uvedenych ve
smérnici RoHS-6 ve vSech
vyrobcich uvedenych na trh po
30.
Cervnu 2006
(mozné vyjimky)
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firmam,
které recykluji jejich vyrobky,
odevzdat vSechny relevantni
informace pro spravnou
recyklaci

Vyznam ekologického navrhu

Smérnice EuP realizuje
politiku IPP

Navrh produktt musi byt
vylepSen s

ohledem na cely zivotni cyklus

vyrobku

Konstrukce vyrobkd by neméla
znemozhovat demontaz,
obnovu a opétovné pouziti
(priorita se klade na opétovné
pouziti a recyklaci
“elektrosrotu”,
jeho soucastek a materiall)
Vyrobky by mély byt navrzeny
tak, aby bylo mozné snad
demontovat dllezité soucastky

(desky s plosnymi spoji,
baterie, bromované
ohnivzdorné prostfedky
obsahujici
plasty,..)
Vyrobce musi zaplatit za
recyklaci, takze
recyklovatelnost se stava
ekonomickou otazkou

Nutna znalost materialt
obsazenych ve vyrobku,
alespon latek uvedenych v
RoOHS-6
Potfeba komunikace v ramci
dodavatelského fetézce s
ohledem na dodrzeni pravnich
predpist
Omezeni/ eliminace
nebezpecénych
latek
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3 Provedeni strategické analyzy

Pokud spole¢nost diky stanoveni jasné vize dostane obraz toho, ¢eho chce dosahnout, je na
Case proveézt analyzu vnéjsiho a vnitiniho prostfedi spole¢nosti. Déle je nutno zaméfit se na
samotné¢ konkurenty, novinky v odvétvi a dal§i aspekty, které plsobi na fungovani

spole¢nosti. [6]

3.1 Analyza vnéjsiho prostiredi

Pro analyzu vnégjs$iho okoli podniku se ¢asto pouziva PEST analyza nebo jeji rozsifena verze
PESTEL, vniz jsou zahrnuty politické, ekonomické, spolecenské, technologickeé,
environmentalni a legalni prvky. Analyza vnéjsiho prostiedi vyhodnocuje ekonomicky rust,

urokové sazby, ménové kursy, politické regulacni opatfeni a obecnd oc¢ekavani spolecnosti od
podniku. [6]

DalSim casto pouzivanym nastrojem pro analyzu vnéjSiho prostiedi je tzv. PorterGv model

péti sil, jeho podstatu znazornuje obrazek 3.1.

Substituéni produkty

Vliv dodavateld Stavaji konkurence Vliv odbératel(

Nowva konkurence

Obrazek 3.1. — Porterity model péti sil (zdroj: [8])

29



Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

Konkurenti - Sledovani jejich cenové, produktové a marketingové strategie. Mapovani jejich
slabych a silnych stranek.
Odbératelé — Nevhodné mit omezenou skupinu odbérateld, stejné tak omezenou nabidku
produktt
Dodavatelé - Stejn¢ jako v ptfipadé odbératelii. Hrozi tlak na cenu dodavek, taktéz termind,
atp.
Substituty - Pokud jsou produkovany v odvétvi s vysokou ziskovosti, mohou se zménou na
trhu stat velice nebezpecné, mohou jit cenove i vyrazné nize.
Nové vstupujici firmy - Tyto firmy mohou vytvofit tlak na cenu (zavadéci ceny, inovativni
ptistup, atd.). Jejich vstupu brani bariéry, Porter rozliSuje n€kolik vstupnich potizi vlivem
nedokonalé konkurence:

e Uspory z rozsahu (zavedena firma s vy$§im objemem vyrabi s mensimi naklady)

e Diferenciace produktu (rozdilnost produktu vlivem znacky, servisu, atd.)

e Kapitalova naro¢nost vstupu (napf. vstupni investice do vyroby, marketing)

¢ Distribu¢ni kanaly (nutnost nové vytvaiet sit’ odbératell i dodavateli)

e Vladni regulace (regulace EU ...)

e Ochota zakaznika k zavedeni nové znacky a dalsi [8]

Na obrazku 3.2. je uvedeno jedno z mozny ¢lenénich podniku.

Socioekonomicky sektor

Obecné okoli Technologicky sektor

Viaddni sektor

Okoli podniku | —

Zakaznici

Oborove okoli Dodavatelé

Konkurenti

Obrazek 3.2. — Clenéni okoli podniku (zdroj: [1])
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3.1.1 Analyza obecného okoli podniku

Socioekonomicky sektor

e Ekonomické faktory

Spolecnosti jsou ovlivnény celkovou hospodaiskou situaci zemé a také jeji dynamikou.
Ditlezita je cena a dostupnost vyrobnich faktori, dafiovd zatéz podnikl, hospodaisky rist

nebo vyvoj mén. [9]

Pti strategické analyze je dilezit¢é kromé téchto faktor i uvédomeéni si fungovani tzv.
magického ctyttihelniku, ktery tvofi:

1. Ekonomicky rast

2. Nezaméstnanost
3. Inflace
4

Vnéj$i rovnovaha

Cilem je samoziejmé zvysit ekonomicky riist a minimalizovat nezaméstnanost, problémem

ale je, ze zvySeni jedné veli¢iny doprovazi snizeni jiné. [1]

e Ekologické a klimatické faktory

Spolecnosti se v soucasné dobé potykaji s narlstajicimi podminkami pro provoz podniki
Z hlediska ochrany vuc¢i zZivotnimu prostiedi. Pii Cinnosti kazdého podniku dochézi
Kk negativnimu ovliviiovani zivotniho prostiedi a také jsou spotfebovany piirodni zdroje kvuli

provozu podnikd. [9]

Ekologické faktory velmi ovliviiuji vyrobni technologie podnikti, dochazi diky nim
k zdkaziim urcitych vyrob, je kladen velky daraz na racionalizaci spotfeby energie a

vyuzivani ptirodnich zdroja. [1]

e Socialni faktory

Spolecenskd odpovédnost je nyni velmi probiranym tématem, jak ze stran zaméstnancii, tak
ze strany potencidlnich zékazniki. Podniky jsou soucésti vnéjSiho prostfedi, a proto by se
meli drzet tzv. 3P — People, Planet, Prosperity (lidé, planeta, prosperita). Podniky se tedy

nesoustiedi pouze na ekonomicky riist, ale 1 ostatni socialni a environmentélni faktory. [9]
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Technologicky sektor
pracovni sila pracovniki. Neni proto zadnym piekvapenim, Ze spoleCnosti investuji velkou

¢ast finan¢nich prostiedkd do vyzkumu a vyvoje (R&D).

Znalosti a védomosti se stadvaji tim nejvétsim podnikovym bohatstvim. Technologie zlepsuji
produktivitu prace, zvySuji Zivotni uroven pracovniki, ale na druhou stranu mohou negativné

ovlivilovat zivotni prostiedi. [9]

Vladni sektor
Tento sektor je siln€ propojen s prostfedim socidlnim a ekonomickym. VétSina vladnich
zakoni a nafizeni je schvaleno diky tlaku obyvatelstva a tyto zdkony a nafizeni ¢i omezeni

pak ptimo ovliviiuji samotné podniky ze stranky ekonomické. [9]

3.1.2 Analyza oborového okoli podniku

Sektor zakazniku
Pro spolecnost je dulezit¢ uvédomit si, kdo jsou jeji zékaznici a jaké maji potieby a
ocekavani. Nemén¢ dulezite je sledovani potenciondlnich zakazniki a trendd, které by mohly

ovlivnit chovani zédkaznikd. [1]

Sektor dodavateli
Zde je nutné mit piehled o stabilité a dostupnosti dodavek potiebnych k vyrobé. Stejné tak
jsou dulezité naklady a dostupnost energii, coZ je pro vyrobni podniky zdsadni podminka pro

jejich provoz. Toto zavisi predevsim na kvalité vztahi mezi podnikem a jeho dodavateli. [1]

Organizace nédkupnich Cc¢innosti je dnes zpravidla provadéna za pomoci modernich
informacnich technologii pro fizeni vztahd s dodavateli. Mimo to se uplatiiuji principy:
e Single sourcing — Velké mnozstvi zaménitelnych dodavateli je nahrazeno
partnerstvim s dodavateli v ramci hodnototvorného fetézce.
e Princi vyrobniho partnerstvi — Pfedpokladem uspéchu spiSe oboustranné partnerstvi
mezi vyrobcem a dodavatelem neZz konkurencni vztahy. Spoluprace by méla byt

dlouhodobé a neméla by se omezovat pouze na cenu, ale 1 na dalsi pfedpoklady pro
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oboustrannou spokojenost. (odpovédnost za dodavky, vliv na zivotni prostredi,

nabidka novych produktt, atd.) [1]

Sektor konkurentt

Sledovani konkurent je velmi dulezitd oblast pro dostate¢nou konkurenceschopnost podniki.
Sleduje se prakticky vSe, co je mozné, at’ je to riiznorodost produktl, jejich cena, rozsah
produkce, distribu¢ni kanaly, zakaznici konkurent, jak konkurenti reaguji na zmény
Vv prostiedi, jaké pouzivaji marketingové materidly (GCast na veletrzich, vzhled brozur,

webovych stranek,...) a mnoho dal$iho. [1]

3.2 Analyza vnitiniho prostiedi

Analyza vnitiniho prostiedi nezkouma okoli podniku, ale zamétfuje se na podnik samotny.
Zkouma jeho vykonnost a zpusobilost. [6] Vnitini strategickd analyza pomiize zjistit silné
a slabé stranky spolecnosti, méla by také odpovédét na otdzky jak funguje dosavadni

strategie, jaké problémy hrozi spolecnosti, jak je vyfesit a podobné. [3]

Analyza vnitiniho prostfedi mize byt rozdélena napiiklad takto:
e Evaluace dosavadni strategie
e Analyza vysledkl v jednotlivych funkcionéalnich oblastech
e Portfolio analyza

e SWOT [10]

Evaluace dosavadni strategie
Zkoumd miru konzistence strategickych cili s poslanim podniku, GspéSnost implementace
strategie.
Indikatory UispéSnosti strategie:
- Rast/ pokles relativniho podilu podniku na trhu
- Ziskové marze ve srovnani s ostatnimi podniky

- Rast/ pokles zhorSovani konkurencni pozice podniku [10]

Analyza vysledki v jednotlivych funkcionalnich oblastech
Faktory védecko-technického rozvoje
Tyto faktory obsahuji vysledky védecko-technického pokroku a jejich vyuziti ve strategii.

Ke konkuren¢ni vyhod¢ podniku ptispivaji zejména z ditvodu:
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- Vytvoreni nebo zlepSeni stavajiciho vyrobku

- ZlepSeni vyroby a tim soucasné snizeni nakladu [1]

Marketingové a distribucni faktory

Zde zalezi na kazdé spolecnosti, jak chce pfistupovat ke svym zdkaznikim a jaké produkty
nabizi. Pokud se jedna o produkty spiSe specifické a na objednavku, neni nutné vydavat velké
mnozstvi prostfedki na marketing. Na druhou stranu, pokud se jednd o spotifebni zboZi,

marketingové a distribu¢ni faktory hraji vyznamnou roli. [1]

Faktory vyroby a fizeni vyroby
Pro spravné nastaveni fizeni vyroby je nutné vénovat pozornost faktortim, jako jsou:
- Srovnani vyrobnik nakladd z konkurenci
- Dostate¢né vyrobni kapacity
- Flexibilita vyroby
- Spolehlivost a stabilita vyrobnich systémil, hospodarnost a G¢innost jejich vyuZiti

- Hospodarné vyuziti energii a surovin [1]

Faktory podnikovych a pracovnich zdroju

Konkuren¢ni vyhodu miizou ovlivnit i nasledujici kritéria:
- Image a prestiZ podniku
- Utinnost organizaéni struktury, kultura podniku, velikost podniku
- ZkuSenosti a motivace vedoucich pracovniki, kvalita zaméstnanct

- Ucinnost systému strategického fizeni, u¢innost informacnich systémii [1]

Faktory financni a rozpoctové

Finan¢ni faktory podavaji o podniku nejcastéji vyuZivany obraz pro srovnani s konkurenci.
V této oblasti je vyuzivdno mnoho riznych financ¢nich ukazatel, které vyuziva nejen

management podniku, ale také vSichni s podnikem spojeni, tedy tzv. stakeholders.

Existuje mnoho riiznych finan¢nich ukazateld, které jsou pouzivany pro provedeni tzv.
finan¢ni analyzy podniku:

o Ukazatele rentability

o ROA, ROE, ROI, ROS
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Ukazatele aktivity

o Obrat aktiv, zdsob, HIM, doba splaceni zavazkad,...

Ukazatele likvidity

o Bé&zna, pohotova a okamzita likvidita

Ukazatele zadluZenosti

o Ukazatel VK, CF, véfitelského rizika,. ..

Ukazatel EVA

[48]

Analyza hodnototvornych retezcii

Pti hodnototvorném fizeni podniku je snaha o propojeni vSech ¢innosti, lidi, zdroji se snahou
pro zvyseni hodnoty vlozenych prostiedkii. [13] Pro odhaleni neefektivniho vyuzivani zdroja
je nutné tyto aktivity analyzovat, k tomuto ucelu se pouziva hodnototvorny fetézec. [1]

Na obrazku 3.3. je uveden hodnototvorny fetézec podle Portera.

Podnikatelska infrastruktura
Personalistika
Vyzkum a vyvoj

Nakup

Vstupni Marketing Vystupni Sluzby
logistika Operace a prodej logistika zakaznika

Primarni ¢innosti

Obrazek 3.3. — Hodnototvorny ietézec (zdroj: [14])
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Primarni ¢innosti
- Cinnosti podilejici se na tvorb& hodnoty pro zikaznika. Patfi sem 5 zakladnich
¢innosti, zabyvajicich se tvorbou vyrobku a sluzeb, prodejem, piedanim a

servisem. [12]

Podpiirné ¢innosti
- Tyto podporuji ¢innosti primarni, ale i samy sebe. Pro primarni ¢innosti zajistuji
potiebné zdroje (lidské, vyrobni), vstupy, technologie a dalsi. [1]
- Dle Portera jsou rozd€leny do 4 skupin (infrastruktura podniku, lidské zdroje,
technologie, nakup), které¢ je mozno dale d¢lit podle potieb konkrétni organizace.

[12]

Cilem analyzy hodnotového fetézce je vymezeni takovych ¢innosti, které se podileji na tvorbé
hodnoty nebo jsou zdrojem konkuren¢ni vyhody. Podle Robert S. Kaplana je doporu¢eno pro

analyzu hodnototvorného fetézce pouzit nasledujici kroky:

1. Rozpoznani hodnotového retézce podniku
a. Identifikovat jednotlivé podnikové cinnosti
b. Identifikovat hlavni, standardni a provozni cinnosti podniku
C. Zameérit se na hlavni a provozni podnikové aktivity
2. Urceni cinnosti, které jsou pro podnik strategické
3. Zjistit a stanovit naklady podnikovych cinnosti
4. Na zdkladeé provedenych krokit navrhnout a proveést zlepSeni Fizeni procesii

hodnototvorného retézce podniku [13]

3.2.1 SWOT analyza

SWOT analyza je metoda, pomoci niz Ize velmi pfehledné identifikovat silné a slabé stranky
podniku (interni zalezitosti podniku) ve vztahu k pfilezitostem a hrozbam, jejichz ptivodcem
je vnéjsi prostiedi.

Nazev vychazi z po¢ateCnich pismen anglickych slov strengths (silné stranky), weaknesses
(slabé stranky), opportunities (ptilezitosti) a threats (hrozby), které¢ reprezentuji 4 oblasti
zajmu.

Diky ni je mozné komplexné vyhodnotit fungovani firmy, nalézt problematické oblasti ¢i
nové moznosti pro rozvoj. SWOT analyza by méla byt soucasti strategického tizeni firmy a

jeji vystupy by mély byt zohlednény pii kazdém dal$im planovani strategie podniku. [58]
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4 Rizeni vztaht se zakazniky (CRM)

Rizeni vztahti se zakazniky je ze strategického hlediska vyznamnou zaleZitosti, protoZe
zékaznici jsou to hlavni, o co musi kazda spolecnost nalezité¢ pecovat a byt schopna
porozumét jejich pozadavkim, ndvykim a ptedvidat jejich budouci potteby. Diky CRM
(Customer Relationship Management — Rizeni vztaht se zikazniky) systémiim mize podnik
rozlisit zakazniky dle jejich vyznamnosti a pfistupovat k nim vice individualné, coz prohloubi
oboustranné vztahy a bude prospesné pro ob¢ strany. Stejné tak pomoci nich mtze spole¢nost
odhalit pfipadné problémy a nespokojenost ze strany zakaznikli a toto posléze napravit a

zakaznika si udrzet.

Pod pojmem si lze piedstavit souhrn obchodnich, marketingovych, komunikacnich a
servisnich procesii v organizaci. Spravu procesii umoznuji pokrocilé informacni technologie,
vénujici se tomuto tématu, stejné tak by procesy mély byt podpoteny organizacni strukturou
podniku. To pak umoznuje cilené fidit vztahy se zédkazniky, ptfizptisobovat jim nabidky dle

potteb a co nejvice vyuzivat informace o zékaznicich pro zlepSeni vzajemnych vztaht. [15]

Dutlezité je shromazd’ovat veSkeré informace o zékaznicich, i ty zdanlivé bezvyznamné.
V pozdé&jsi analyze je poté snadnéjsi pochopit a piedvidat nakupni zvyklosti zakaznikd, jejich

potieby, pfani, platebni moralku a dalsi. [17]

Cely proces fizeni vztaht se zdkazniky standardné zacind sbérem dat (datové sklady), jejich
naslednou analyzou, zjiStovanim potieb zakaznikd, jejich ocekdvané chovani a tyto informace
je pak dale mozné pouzit k efektivnimu a cilenému adresovani klientim pies veskeré

distribucni kandly. [16]

Z tohoto vyplyva rozd€leni na dvé zékladni trovné CRM — operativni a analytické
e Operativni CRM

Sem patii zejména podpora business procesii zahrnujicich marketing, prodej, sluzby,
generovani cenovych nabidek, objednavek, navrhi smluv a podobné¢. Déle je zde
zahrnuta jednotna evidence zakaznikli, kde jsou uloZeny veskeré informace 0
zakaznikovi a zdznamy o styku s klientem (telefon, e-mail, posta, osobni setkani).
Informace jsou pak vyuzity pifi tvorbé marketingovych kampani, kde jsou produkty

cileny specialné pro dané segmenty zdkaznikd. [15]

37



Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

e Analytické CRM
Jednd se o kombinaci klasickych CRM produktii a analytickych nastrojii. Nabizi
moznosti modelovani a piedvidani chovani zdkaznikG v rGznych scénafich. Tyto
predpovédi mohou byt pouzit pro vybér vhodné nabidky produktli, spravné cileni
reklamnich kampani, vyhleddvani vhodnych prodejnich pftilezitosti nebo pro
predpovédi poptavky daného zbozi. [15]

e Komplexni CRM
Cilem komplexni CRM je ziskani dat o zdkaznicich z mnoha riznych oddéleni
(zdroji). Je nutné vybudovat infrastrukturu obsahujici datové sklady, extrakéni
moduly, analytické nastroje a vSe provazat s operanim CRM. Dilezita je orientace

procest na zakaznika, nikoliv produktovy piistup. [15]

Zakladni arovné CRM jsou znazornény na obrazku 4.1.

C R M SSeG e Méreni

Optimalizace hodnoty
pracovniki zakaznika
Analyza Viyhodnoceni
zakazniki dodavatelii

Hodnoceni
Mérenikontribuce rizikovosti
partnerti
Analyza
spokojenosti
Analyza zakaznikl
Zisku/prijmu
VWyhodnoceni
Segmentace kampani
zakazniki
Hodnoceni
zajemcu
Analyza
kanall Analyza
sekvence nakupu

Modelovanitendencim
k dal$imu nakupu Ztrata zakazn ikt
analyza a predikce

Obrazek 4.1. — Operativni a analytické CRM (ptevzato z: [19])
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Implementace CRM by méla byt realizovana dle nésledujicich krokt:

1. Definovani vizi a strategii spolecnosti
2.

3.

Prizpiisobeni procesii a organizacni struktury vizim a strategiim

Vyber a implementovani vybranych produktii ¢i ucelenych systéemit podporujicich
CRM v rdamci organizace [15]

Obréazek 4.2. znazornuje zédkladni oblasti spolecnosti, které se vzajemné ovliviiuji a jsou

dilezité pro uspésné zavedeni CRM v organizaci

MNastaveni Zména organizacni
procest struktury
Strategie
organizace
Organizace & Procesy
Zaméstnanci organizace
LEIE
=50y TR
S .
- SR
IT
Technologie

Podpora Pndpurg
rizeni procesu

Obrazek 4.2. — Oblasti spolecnosti (pievzato z: [15])
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4.1 Volba strategie CRM v zavislosti na hodnoté zakaznika pro podnik

Spolecnosti samoziejmé nepiistupuji ke vSem svym zdkaznikiim stejné, ale obecné plati, ze
¢im vyznamnéjsi zakaznik, tim vétsi péci si zasluhuje. Ovsem dulezité je vénovat pozornost
take moznym potencidlnim zakaznikiim. Zakaznici mohou byt rozdéleny podle jejich bézného

ptinosu (pfinos za bézny rok) a podle celozivotni hodnoty pro podnik. [18]
V posledni dobé se uplatiiuji 3 druhy strategie CRM, podle vyznamnosti zakaznikd:
e Masova personalizace

Zakladni uroven fizeni vztahii se zdkazniky, na zdkladé pfedchoziho nékupniho
chovani je zdkaznikim pomoci marketingové komunikace nabizeno standardni zbozi,

pricemz zakaznik ma pocit, ze je o n¢j individualné peCovano. [18]

e Masova integrace zdkaznika

Zakaznici spoluvytvaii produkt z nabizenych komponent (viz. pocitate Dell, vyrobci

nabytku). Tito zdkaznici jsou ochotni za produkt vice zaplatit, tudiz jsou pro spole¢nost

vvvvv

e Diferencovana integrace zdkaznika

Individualni pfistup k zdkaznikiim jak z hlediska produktl, tak zptisobem distribuce a
komunikace. Individualizovan je cely marketingovy mix, diky Uzké spolupraci se

zakaznikem. [18]

V praxi je vyhodné prizpisobit vSechny 3 typy strategiec CRM podle aktudlniho a
celkového potencionalniho pfinosu zdkaznikli pro podnik. Obecné plati, Ze pro vyznamné
zakazniky je vhodna strategie diferencované customizace, pro sttedné¢ vyznamné masové

customizace a pro méné vyznamné strategie masové personalizace. [18]

40



Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku

Daniel Zelenka 2014

Tabulka 3.1. — Volba CRM strategie (zdroj: [18])

bl

= .
= Vysoky
&

=

SE

v oo

S3E~1

= o

=8-1 Nizky
= izky
b

it

]

Strategie masové kastomizace / Strategie diferencované

Masové personalizace

kastomizace

Strategie masové personalizace

! Mediferencovana nabidka

Rozvijeni vztahl pomoci
strategie diferencované
kastomizace

Nizka

Vysoka

CeloZivoini hodnota zékaznika pro podnik

Pristup k zdkaznikiim vyrazné orientovany na jejich hodnotu znamena plné vyuziti vSech

moznosti, které CRM pfinasi. Tento komplexni pfistup je oznacen CVM (Customer Value

Management). Oproti CRM se posouva orientace na budovani a fizeni jejich hodnoty. Pro

zavedeni je nutné zvladnout analyzu obchodnich procesi, stanoveni ukazateld ziskovosti

klientd a metodik méfeni nakladl, budovani datovych skladid, datamining i implementace

operacnich slozek CRM. [15]

Na obrazku 4.3. je znazornén vyvoj fizeni vztahl se zdkazniky.

Spolecnost zamérena
na segmenty trhu

Spolecnost produktové

orientovana

_ CVI

Spoleénost zaméfena
na zakaznika

Obrazek 4.3. — Vyvoj Fizeni vitahii se zakazniky (pfevzato z: [15])
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CRM (Customer Relationship Management) — ZlepSeni obchodu, marketing pro ziskani a
udrzeni zédkaznikl. Sprava dat o zdkaznicich umoznuje udrzovat dlouhodoby vztah.

CVM (Customer Value Management) — Specificky pfistup, mtize ovlivnit obchodni procesy a
schopnosti na zakladé znalosti zakaznika.

CLM (Customer Loyalty Management) — Piesné stanoveni potfeb vedoucich k oddanosti
zakaznika. Cilend péce o zdkaznika.

CVI (Customer Value Index) — Trh je orientovany jak na soucasné, tak budouci segment

(zakazniky). Zaméteni se na zékazniky z hlediska ndkladi, cen a optimilazace piistupovych

kanald. [15]

4.2 CRM a vyuziti informaénich technologii
Informacni systémy poméahaji analyzovat a integrovat data pochazejici z ruznych zdroji.
Stupen integrace a dal$i moznosti analyzy dat jsou pak jednim z méfitek kvality téchto
systemt. [18] Informacni technologie v konecném CRM konceptu slouzi predevsim jako

podpora a automatizace celého CRM procesu. [16]

Kvalitni CRM systém krom¢ samoziejmé evidence kontaktdi obsahuje nastroje, které dokazi:

e Sledovat veskeré tikony ve vztahu se zakaznikem

o Tridit data

e Analyzovat data

e Automatizovat dotazy

e Spolupracovat s ostatnimi systémy — ERP (planovani podnikovych zdrojiu), SCM
(fizeni dodavatelského tetézce) a dalsi. [18]

e Planovat ukoly pro zdkazniky (pribéh realizace zakdzky, pozvani na veletrh, ptani
k narozeninam, apod.)

e Nasledny servis po dokonceni zakazky (dotazy na spokojenost s osobnim oslovenim,

zasilani aktualnich nabidek) [17]

Kli¢ovymi daty v informacnim systému pro CRM by mély byt:
e Komplexni udaje o zakaznicich
e Veskeré obchodni vztahy (ndkup / prodej, fakturace, platebni moralka)
e Mapovat kazdou udalost ve vztahu k zakaznikovi (Osobni jednani, telefonat, e-mail)

e Dopliyjici informace o ptisluSnych dokumentech ve vztahu k zdkaznikovi [18]
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Z analyzy ziskanych dat Ize urcit:
e Trzby z mnoha thlli pohledu (zakaznici dle oblasti, kategorie produktu)
e Nejvyznamnéjsi zakaznici (obrat, marze, zisk)
e Naklady na kazdého zakaznika a kazdy prodej, skutecné potieby zakaznikt
e Utinnost marketingovych kampani

o Efektivita obchodniki [17] [18]

Informaéni systémy CRM v praxi

Jak uz to tak byvéa s kazdou aplikaci, miize byt velmi propracovana, ale kone¢nou tlohu v jeji
spravné funkci hraji nakonec uZivatelé. Ani syst¢émy CRM nejsou vyjimkou, velka ¢ast dat je
pofizovéna automaticky, ale ¢ast Gdaju je vkladdna zaméstnanci. Zde hrozi riziko, Ze data
nebudou ulozZena ve spravné podobé a tudiz bude problém s jejich zpracovanim. Protoze
systtm CRM je pouzivan zaméstnanci ze vSech Casti organizace, je dulezité, aby vsichni

pochopili jeho smysl.

Po nasazeni informac¢niho systému CRM Kk nému mohou pfistupovat vSichni zaméstnanci
(s ptislusnym opravnénim) at’ uz se jedna o pracovniky marketingu, logistiky nebo nakupu.
Systém pak poskytne detailni informace, vytvofi potfebné statistiky, dokaze reagovat na
pfislusné dotazy a podobné. Jak bylo zminéno vySe, kvalita téchto informaci zavisi na
samostatnych uzivatelich, ktefi je vloZili, proto je opravdu nutné vkladat relevantni informace

Vv piislusném formatu.
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V tabulce 4.2. je vidét piehled nejvyznamnéjsich dodavatelit CRM systému v roce 2008 podle

studie agentury Gartner.

Tabulka 4.2. — Dodavatelé CRM systémi (zdroj: [19])

Prodejce

Podil

Siebel (Oracle)

31% (- 10%)

SAP

16% (+ 8%)

salesforce.com

5% (+ 3%)

3% (+ 2%)

Microsoft

PeopleSoft o
(Oracle) 2%
SAs e
Epiphany (Infor) 1%
Chordiant 1%
Ostatni 19%
Zadny 19%
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5 Konkurence

,, Bitevni pole trhu je poseto padlymi firmami, jejichz vedeni dlouho davalo pozor na vsechno,
kromé dynamicky se meénici strategie konkurentii.

W. L. Sammon
Konkurence je jedna z hlavnich proménnych v rovnici uspé$nosti spolecnosti na trhu.
Vynikajici produkéni metodiky, nejnovéjsi IT systémy, velké nasazeni pracovnikii — nic
z toho spoleénostem nezajisti uspéch, pokud na tom bude konkurence jesté 1épe. Z toho
divodu je nutné ze strategického hlediska neustile sledovat chovani konkurentii ze vSech

moznych hledisek, i z téch a mozna predevsim z téch na prvni pohled nevyznamnych.

Na obrazku 5.1. je vyznaceno kolo konkurenc¢ni strategie, které ukazuje, co vSe je tieba

zahrnout do analyzy konkurenti.

Nabidka

vyrobka Marketing

Cile

Definice toho, jak
podnik hodla
konkurovat.

Finance a
kontrola

Cile pro rist ziskovosti,
podilu na trhu, reakce
na poZadavky
spolecnosti atd.

Obrazek 5.1. — Kolo konkurencni strategie (zdroj: [21])

5.1 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost znamend pro firmu vyrabét a prodavat dany produkt a byt pfi tom
rentabilni, musi byt schopna v pfipad¢ nutnosti sniZit kone¢nou cenu produktu a nabidnout

vyssi kvalitu nez konkurenti. [22]
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Prvenstvi v celkovych nakladech

Spole¢nost musi byt schopna realizovat zisk, proto jednim z rozhodujicich faktort z hlediska
konkurenceschopnosti je uroven ndkladi. Vzdy ma konkurencni vyhodu ta spolecnost, ktera
je schopna produkovat vyrobky s niz$imi naklady. [22] Aby toho firma dosahla, musi mit
k dispozici vykonné vyrobni zafizeni, sledovat, analyzovat a zlepSovat vyrobni postupy,
kontrolovat pfimé a rezijni naklady a minimalizovat naklady v oblasti marketingu, prodeje,
ale 1 vyvoje a vyzkumu. To bohuzel z dlouhodobého hlediska neni GipIné rentabilni a je nutné

hledat kompromisy. [21]

Vyse zminované minimalni vyrobni naklady neodmyslitelné souvisi s vysokou kvalitou
vyrobku, protoze ndklady na opravy zmetkl ¢i nasledné reklamace mohou danou spolecnost
zZ finan¢niho hlediska vazn¢ ohroZovat, nehledé na to, Ze ji to poSkozuje dobré jméno a miize
to vést az k ukonceni spoluprace ze strany zékaznikl. Z tohoto diivodu je kvalita pro mnoho
spole¢nosti jednou z klicovych strategickych proménnych, proto se firmy snazi zavadét
systémy fizeni jakosti a pouzivat nastroje, které vyznamné pomohou zlepsit kvalitu vyrobnich
procest, naptiklad rizné audity, metodika Six sigma, FMEA, risk management, 8D reporty,

metodika 5S a dalsi. [24]

Nizké naklady alesponi z ¢asti chrani firmy proti dodavateliim, ktefi se rozhodnout zvysit
ceny, pokud spolecnost operuje s niz§imi naklady, méa mensi potiZe zaplatit vice a opét ji to
prinasi konkuren¢ni vyhodu. Pro dosazeni celkovych nizkych nakladi casto spolecnost
vyzaduje mit vysoky podil na trhu a mtze si dovolit uvést jednodussi produkt z divodu
usnadnéni jeho vyroby. Velky podil na trhu zarovenn znamena velké objednavky a tudiz
zpravidla nizsi ndklady na vstupni material, takto uSetfené prosttedky mohou byt vyuzity na

noveé vyrobni zafizeni, které je jeste efektivnéjsi a tim jen upeviiovat tuto pozici. [21]

Diferenciace

Dalsi moznosti, jak mtze spole¢nost uplatnit konkurenéni vyhodu je diferenciace, Cili odliSeni
se od ostatnich. Spole¢nost m& moznost toto uc¢init hned v n€kolika oblastech at’ uz je to jeji
vyrobek nebo proziravy marketing, pfi¢emz nédklady nejsou rozhodujici faktor, protoze
zékaznici jsou za nabizenou jedinecnost ochotni zaplatit a jsou znacce vérni 1 pro budouci

nakupy. [22]
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V idealnim ptipad¢ se firma odliSuje hned Vv nékolika faktorech najednou. Diferenciace
vytvaii ochranu proti konkurenénimu soupetfeni diky vérnosti zdkaznikl, ktefi postradaji
piipadnou srovnatelnou alternativu. Takto zaméfené spolecnost ma k dispozici vetsi mnozstvi
penéz, které jsou zakaznici ochotni zaplatit a tudiz ma opét konkurenéni vyhodu z hlediska
zvySovani nékladi dodavateli. Co se tyCe podilu na trhu, tak spolecnosti zaméfené na
strategii diferenciace obvykle nemivaji velky podil z divodu urcité exkluzivity produktu, za

kterou neni kazdy ochotny zaplatit. [21]

Soustredeni pozornosti

Posledni obecnd strategie je zaméfenim na urcitou skupinu odbérateld, vyrobni fadu nebo
geograficky trh. Zamérem je vyhovét piesné zvolenému objektu. Spolecnost se snazi uspét
nad konkurenty, ktefi maji §ir§i zabér Cinnosti. Takto orientovana firma ma potencidl ziskat
vysoké zisky, protoze vuci svému cili dosahla bud'to nizkych nékladii nebo vysoké
diferenciace. Tato strategie rovnéz muze byt pouzita pii hledani mezery v trhu a zaméfit se na

takovou skupinu, ve které je nizka konkurence. [21]

Nelze presné fict, jakou z téchto strategii je nejlepsi pouzit, vzdy zéalezi na velkém mnozstvi

faktorti a rovnéz se zadné z nich nevyhnou urcita rizika.

U prvenstvi v celkovych nédkladech je nutné trvale investovat do novych zatizeni, zbavovat se
starych, zbyte¢n¢ nerozSifovat vyrobni spektrum a dévat pozor na nové technologie. Praveé
casté technologické zmény mohou velmi znehodnotit minulé investice. DalSim problém je, Ze
konkurence ziskava vyhodu, pokud se ji GspéSné podaii napodobit vyrobni postup s nizsimi
naklady a v neposledni fad¢ firma orientovand na tuto strategii té¢Zce méni rychlé zmény

Vv pozadavcich na vyrobek. [21]

Diferenciace v sob¢ skryva rizika v podobé pfili§ velkého rozdilu cen nakladi mezi
spoleCnostmi se soustfedénim na prvenstvi v ndkladech. Dal§im problémem mulzZe byt
klesajici zdkaznikova potieba odliSit se, to je mozné pozorovat na trhu mobilnich telefont,
kde strategii diferenciace dlouhodobé¢ provozuje spole¢nost Apple, ale v soucasné dob¢ jsou si
telefony jiz tak podobné, Ze zakaznici ¢asto zvoli velmi podobny produkt praveé kvili nizsi
cené. S timto souvisi i imitace produktu, ktery nabizi na diferenciaci orientovana spolecnost.

[21]
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U strategie soustfedéni pozornosti se miize zuzit rozdil v zddanych produktech nebo sluzbach
mezi strategickym cilem a celkovym trhem. Konkurenti mohou nalézt dil¢i trhy uvnitf
teritoria vybraného strategického cile a tim je po té efekt soustiedéni pozornosti na tento cil

minimalni. [21]

Opravdovy problém ale nastane, pokud firma neni schopna zaméfit se ani na jednu z vySe
uvedenych strategii, takova spole¢nost potom postrada podil na trhu, chybi ji diferenciace a
nedokaze snizit své vyrobni nédklady. Dilezité je potom neustdle neménit strategie, ale

opravdu se zam¢fit na jednu a té se vénovat. [21]

V grafu 5.1. je vidét vztah mezi vynosy z investic v zavislosti na trznim podilu. Je zfejmé, Ze
nove vstupujici spole¢nosti musi dat zna¢nou ¢ast financnich prostiedkl do investic, aby byli
schopni konkurovat ustdlenym spolecnostem. Stejné tak ale velké spolecnosti, které maji
vyznamny podil na trhu, nesmi v oblasti investovani polevovat, aby neztratili konkurenéni

vyhodu.

Vynoszinvestic

Podil na trhu

Graf 5.1. — Investice vs. podil na trhu (zdroj: [21])

5.2 Konkurenéni prostor

Pojem konkuren¢ni prostor v sob& ukryvad vazby mezi jednotlivymi vlivy a chovani subjektt
pusobicich na trhu, na kterém vzajemné ,,soupefi* spolecnosti o co nejlepsi postaveni. [23]

Pro lepsi predstavu, co vSe konkurenéni prostor zahrnuje, je znazornén na obrazku 5.2.
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Obecné okoli

Oborové okoli

Konkurenéni
dynamika

Konkurenéni

vztahy
. / Konkurence /
Flrma / Spoluprace

Produkt
<
Konkurenéni .
. Pravni normy
pravidla

Obrazek 5.2. — Konkurencéni prostor (zdroj: [23])

Konkurencéni trh

Pod obecné okoli spadaji vyse zminéné faktory socidlni, legislativni, ekonomické, politické,
technologické a environmentalni. Pro analyzu okoli oborového zase poslouZzi faktory pouzité
Vv Porterové modelu péti konkurenénich sil, €ili zdkaznici, dodavatelé, substituty, konkurence,
nove vstupujici firmy a nékdy je také uvadén jako chybéjici Sesta sila vyvoj souvisejicich

odvétvi. [23]

Mapovani konkurencnich vazeb poméha pochopit souvislosti, které rozhoduji o vyznamu
konkuren¢nich vyhod, které firma rozviji. Vyjadfeni typu ,.konkurence je lepsi“ ,,roste nam
konkurence* je vlastné nic neftikajici, pokud neni ptesné specifikovano, v jaké oblasti je dany
konkurent lepsi, jak doséhl konkuren¢ni vyhody apod. [23]

V tabulce 5.2. jsou uvedeny né¢které faktory pro hodnoceni konkurenéniho prostoru (podle

Roberta Zicha)
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Tabulka 5.2. — Faktory pro hodnoceni konkurenéniho prostoru (zdroj: [23])
Cetnost vyskytu na daném trhu
Faktor
Prakticky | __ N 5
. Zfidka |Pramérné| Casto | Denné
vibec

Spoluprace se silnym partnerem

Tlak na sniZzovani cen ze strany zakaznika

Rust kvality produktt

SoutéZeni o potfebné zdroje

Spoluprace s konkurenty

Spoluprace se zakazniky

Spoluprace s dodavateli

Spoluprace napfi¢ odvétvimi

Vyuzivani / zneuzivani mezer v zakoné

Snaha o zménu pravidel trhu

Faktory, které nejdou snadno definovat

Rostouci intenzita konkurence

Propojovani a vzajemné ovliviiovani odvétvi

Propojovani a vzajemné ovliviovani trha

Zmény v chovani viastniku

Lokalni politické vlivy

Globalni politické vlivy

Vliv nevladnich instituci

Viiv médii

Vliv odborné verejnosti

Zmeény v chovani zakaznik(

Nezakonné chovani konkurentt

Neetické chovani konkurentt

Rostouci uroven konkurenceschopnosti firem

Nepratelské chovani zakaznikl
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5.3 Analyza konkurentt

Jak jiz bylo zminéno vyse, analyza konkurentt je velmi dulezita ¢ast firemni strategie, kterou
nelze v zadném piipadé zanedbat. Odviji se od ni vSechna dulezita strategicka rozhodnuti a
budouci smétovani firmy. Zpravidla to neni prace pro jednoho ¢loveka ale tym lidi, pfi¢emz

kazdy se vénuje z diivodu obrovské komplexnosti analyzy urcité oblasti.

V dnesni dob¢ je samoziejmé nejvetsi zdroj informaci internet, zejména oficialni webové
stranky daného konkurenta, na kterych jsou vetejné¢ dostupné informace, které po peclivé
analyze daji dohromady celkem pfesny obrazek, jakym smérem se chce konkurent ubirat, na
jaké trhy a s kterymi vyrobky tam bude vstupovat, kolik vynakladd penéz napiiklad na

vyzkum a vyvoj, prezentaci v o¢ich vefejnosti nebo jaky je jeho vztah k Zivotnimu prostiedi.

Vzhledem k tomu, ze spolecnosti zvefejiiuji své finanéni vysledky, akvizice, projekty pro
informovanost svych akciondii, cennym zdrojem jsou tiskové zpravy obsahujici tyto
informace, prezentace vedeni spoleCnosti, které casto obsahuji strategické zaméry, ale
predevsim jsou to vyrocni zpravy, ve kterych je v uvodu shrnut cely predesly rok, se vSemi
dalezitymi projekty, akvizicemi nebo vyménou managementu a predevsim finanéni vysledky
I S rozdélenim jaka cast finan¢nich prostfedki kam byla investovana nebo jaké divize byly

nejvice prosperujici.

Kromé téchto strategicky vyznamnych oblasti se samoziejmé sleduje skladba portfolia
vyrobkl, jejich cena, hlavni trhy a nové technologie, které spolecnosti nabizi. Ale také na
prvni pohled nepfili§ vyznamné zélezitosti jako napiiklad spoluprace se Skolami, nabidka
pracovnich mist, design webovych stranek a jeho plisobeni na zakazniky, slogan spolec¢nosti
nebo kdo stoji ve vedeni spolecnosti a jaké ptipadné uspéchy ma novy leader za sebou.

Podle Michaela Portera [21] jsou komponenty analyzy konkurenta nasledujici:

e Zaméry podniku

Jaké jsou vyhlasené a nevyhlasené financni zamery konkurenta? Konflikt mezi mirou zisku
a prijmy zrostoucitho objemu prodejii? Mezi riistem spolecnosti a pravidelnym

vypldcenim dividend?

Jaky je konkurentitv postoj k rizikiim? Ma urcitou tradici nebo historii konkrétni strategie
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nebo funkcni politiky, které byla institucionalizovana jako zamer?

Jaka je konkurentova organizacni struktura, jak je rozdeéleno pridélovani zodpovédnosti a
pravomoci u klicovych rozhodnuti? Z jakého typu je slozeno vedeni spolecnosti? (CEO —
Chief Executive Officer resp. CEO a paralelnée CFO — Chief Financial Officer) Jevi se
management jako jednomysiny, pokud jde o budouci smér vyvoje? Jaké je slozeni spravni

rady? Z jakych oblasti jsou lidé pritomni?

Jaky je zaveden kontrolni systéem a pobidkovy system? Jak jsou odmeénovani ridici

pracovnici, jak distributori? Jsou manazeri viastnici akcii?

Jaky je ucetni systéem a zavedené konvence? Nakolik pouzZiva konkurent inventuru? Jaké

ma vyclenéné naklady? Zauctovani inflace?

Existuji viadni ¢i spolecenské predpisy, které by omezovaly chovani firmy napriklad
V jedndni viici mensim konkurentiim, pokud by chtéla spolecnost obsadit vetsi podil trhu?

Meél konkurent v minulosti problémy se zakonem?

e Materska firma

Pokud je konkurent soucasti vétsi spolecnosti, je pravdépodobné, ze jeho matetfska firma
ho vurcittm smyslu omezuje nebo na n&j vyviji tlaky, které jsou rozhodujici pro

stanoveni jeho chovani.

Jaké jsou stavajici vysledky materské spolecnosti? Jaké jsou jeji celkové cile a co bude
pravdepodobné vyzadovat od své odnozZe? Jak se materska spolecnost dostala k tomuto
podnikani? Jaky je ekonomicky vztah mezi timto podnikanim a dalsimi obory materské

spolecnosti? Jaké hodnoty nebo principy vyznava vrchni management?

Existuje urcité obecna strategie, kterou materska spolecnost jiz pouzila a mohla by se ji
ridit znovu? Jaké ma materska spolecnost plany na rozsireni podnikatelské cinnosti?
e Analyza portfolia a podnikatelskych aktivit

Které obory podnikani jsou kandidaty na zisk nebo na rozpusteéni? Které obory
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reprezentuji nejslibnéjsi oblasti, do nichz chce materska spolecnost investovat prostredky

a ve kterych vidi perspektivni pozici na trhu?

¢ Konkurentovy ziméry a strategické postaveni

Co si konkurent mysli o svém relativnim postaveni — pokud jde o ndklady, kvalitu

produkce, technologickou dokonalost apod.? Co vidi jako své silné a slabé stranky?

Je konkurent vyraznéjsim zpusobem tradicné nebo emotivné spojen s urcitymi konkrétnimi

produkty nebo s vyrobni politikou?

Co si zirejmé konkurent mysli o budouci poptavce po své produkci a o diileZitosti trendi

probihajicich v odvétvi? Co si mysli o zamérech a schopnostech svych konkurentii?

e Historie jako ukazatel zaméri a predpokladi

Jak si konkurent v soucasnosti vede ve financni oblasti a podilu na trhu ve srovndni
S relativné nedavnou minulosti? Jakd je jeho celkova historie, kde se mu nevedlo nebo kde
byl porazen? Ve kterych oblastech zazaril nebo uspél? Jak konkurent v minulosti reagoval

na konkrétni strategické pociny nebo udalosti v odvétvi?

5.4 Zpravodajsky systém o konkurenci

Jak jiz bylo feceno, informace o konkurentech lze ziskat z riznych zdroji. Pro spravné
nakladani se ziskanymi daty je nutné mit vytvofeny systém, podle kterého se bude
postupovat. Shromazd'ovani dat je ztratou Casu, pokud nejsou nésledné zjednoduSena a
Vv jednoduché formé predana vedeni, které je poté zahrne do formulace strategie. Sbér dat neni
jednorazovou zaleZitosti, nybrz kontinudlnim procesem, data musi byt neustéle aktualizovana,

aby mé¢la spravnou vypovidajici hodnotu.
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Schématicky systém sbéru a vyhodnoceni dat o konkurentech je zobrazen na obrazku 5.3.

Shromazdovani publikovanych dat

Shromazdovani dat z praxe

Zdroje  Odbytové sily Zdroje  Tiskowé a vyrofnizpravy
Technici Moviny v misté konkurenta
Distribucni kanaly Inzeraty
Dodavatelé Vigdni dokumenty

Reklamni agentury

Wystoupeni manaierd

Profesnischize
Obchodni asociace
Poradenskeé firmy
Demonta? produktd
Analytici cennych papird

Zpravy analytikd
Zaznamy o patentech
Soudni zéznamy

MoZnosti

Interview = jedinci, kteri
pfichazidostyku =
konkurenci

Vyiddaneé pravidelné
situacnizpravy o
konkurentech

ShromaZdovani dat

Svazky o konkurentech
Potitatove tridéni zdrojd

h fBazeni dat podle spolehlivostizdroje

Sumarizace dat

Odhad konkurentowvy kfivky nakladi a relativnich nakladi
Finanénivykazy zpracované podle riznych scénafd

Vyhodnocovani analyzy

W
Predani informaci
stratégovi

Pravidelny souhrnwystfizki hlavnim manaZerim
Hloubkové, neustale dopliiované zpravy o konkurenci
Instrukta# o konkurenci béhem procesu planovani

Analyza konkurenta pro
formulovani strategie

Obrazek 5.3. — Konkurenéni zpravodajsky systém (zdroj: [21])

5.5 Sila obchodni znaéky (jména)

Jednou z konkuren¢nich vyhod je bezpochyby jméno spoleénosti, respektive znacka, pod
kterou prodava. Vétsina zadkaznikli da prednost zavedené, proveérené znaccee pied piipadnym
neznamym konkurentem. O obchodni znacku je nutné pecovat, to znamena, aby byla vnimana
vetejnosti v dobrém svétle, aby s ni nebyly spojovany problémy napiiklad s korupci, se

zpozdénymi dodavkami, nevyfizenymi reklamacemi nebo nizkou kvalitou vyrobku.
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Podle Davida Aakera [24] je Ize hodnotu obchodni znacky vyjadrit jako:

Sada aktiv (pasiv), spojenych se jménem a symbolem znacky, jez zvySuje (nebo sniZuje)

hodnotu, kterou vyrobek ¢i sluzba prindsi firmé a/nebo zakaznikovi. Hlavnimi kategoriemi

této hodnoty jsou:

Znalost jména znacky

Vernost znacce

1
2
3. Vnimana kvalita
4

Asociace spojené se znackou

Na obrazku 5.4. je znazornén diagram, zobrazujici jakym zpisobem obchodni znacka vytvaii

hodnotu vyrobku.

Hodnota

znacky

Loajalita ke
znacce

-

Znalost znacky

Vnimana kvalita

SniZeni marketingowych
nakladd

Pakovy efekt v obchodni
ginnaosti

| PFilakani novych zakazniki
- Tvorba povédomi

- Ujisténi o kvalité
Cas reagovat na hrozbu
kenkurence

MoiZnost poutat daliiasodace
Obliba znamého

Signal solidnosti a zévazku vidi
zakaznikim

Znatka, ktera stojiza avahu

Zvysuje hodnotu prozakaznika,

protofe zvyiujef zlepiuje:

- Interpretaci a zpracovani
infarmaci

- Divéru v rozhodnuti koupit

- UzZivatelska spokojenost

Dived ke koupi
Diferenciace / Pozice
Cena
Komunikaénikanal

Proces pomoci / Ziskavani
Asociace spojené informaci
" — ;
se znackou Divod ke koupi

Vytvafi pozitivni pocit

Zvyiuje hodnotu prozakaznika,

protofe zvyiuje/ zlepsuje:

- Uginnosta efektivitu
marketingovych programi

- Loajalita vi&iznatce

- Cenu / marii

- Pakovyefekt v obchodni
cinnosti

- \yhodu proti konkurenci

Dalsi VIaStn:Cka —;v.‘ Vyhoda proti konkurenci
aktiva znacky

Obrazek 5.4. — Jak hodnota obchodni znacky vytvdii hodnotu vyrobku (zdroj: [24])
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Silnd znacka, ¢i jméno spolecnosti je natolik dilezitou soucasti konkurenéniho boje, ze to
vyznamné ovliviiuje mnozstvi potencidlnich konkurentd na trhu. V praxi je na trhu jen
nekolik spolecnosti, které ale zaujimaji znanou cast trhu. Ze segmentu elektrotechniky jsou
to naptiklad spole¢nosti General Electric, Siemens, Schneider Electric, Eaton nebo ABB,
které maji viceméné totozné portfolio vyrobkil, zaujimaji stejné geografické trhy a o siln&jsi
pozici bojuji spise mezi sebou. Pokud na trh vstoupi nékdo novy, s potencidlem napftiklad
novych technologii, tito konkurenti soupeii o jeho ziskani ve form¢ akvizice, fize Ci alespon

navazani spoluprace formou tzv. joint venture.

Ono toto je zpravidla prospéSné pro ob¢ strany — zavedena spolecnost ziska konkurenéni
vyhodu v podobé novych technologii a mensi spole¢nost se stane soucasti vétsiho celku, bude

mit k dispozici silné zdzemi véetné finan¢nich prosttedkil pro dalsi rozvoj.

Akvizice a fuze
e Akvizice a fuze jsou béznou soucasti firemnich strategii. O akvizici se jedna v tom
ptipadé, kdy vétsi firma koupi firmu mensi, kdezto v piipadé€ fize jsou velikosti firem
ptiblizn¢ stejné. Dlvodem pro takovéto slouceni firem mize byt jiz zminovana
vyhoda v podobné novych technologiich, ale také zlepSeni prodejnich sil, pfistup
knovym dodavatelim, distributorim, zlepSeni celkové ekonomické situace

spolecnosti nebo naptiklad zmenSeni dafiové zatéze. [25]

Joint Venture
e Joint venture je docasné partnerstvi dvou nebo vice firem z diivodu spoluprace na
n¢jakém spoleCném projektu. Divody pro toto spojeni mohou byt rlizné, vétSinou se
jedna o pouziti siln€jsi znacky jedné firmy s lepSi znalosti geografické prostredi
spolecnosti druhé, nebo velkéd zakazka, pfiCemZ jedna spolecnost zajistuje material a

druha montaz a podobné. [25]
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6 Meéreni a srovnavani vykonnosti podniku

Aby bylo mozné urcovat spravné smérovani firmy, je nutné meéfit jeji dosavadni vysledky, ty
nasledné zpracovat a podrobit srovnani napiiklad s konkurenty a po té navrhnout zmény a

opatfeni pro zlepSeni vykonnosti.

V minulosti byla vykonnost podniki ukazovana pouze na financ¢nich vysledcich dané
spolecnosti, méfeni pomoci financnich ukazatelti ale neni dostate¢né pro hledani budouci
uspésnosti a rozvoje celé spolecnosti, proto se dnes pouzivaji dalsi ukazatele, které
nezohlediiuji pouze finance, ale i méfeni spokojenosti zédkaznikl, rychlost dodani zbozi a

podobné. [33]

Ptistupy k méteni a fizeni podniku Ize rozdélit takto:
o Klasické pfistupy - Vyuziti finanénich ukazateli pro dosazeni maximdlniho zisku,
napf. klasicka finan¢ni analyza
e Moderni pfistupy — Posuzuji ekonomicky zisk, ktery bere v potaz i alternativni
naklady. Snazi se odstranit nedostatky klasickych pfistupi, napi. EVA
o Komplexni pfistupy — Kromé finan¢nich ukazatelii vyuzivaji nefinancni ukazatele,

které se zaméifuji na zadkazniky, zaméstnance a firemni procesy, napi. Balanced

Scorecard [33]

Mezi néktere koncepty fizeni vykonnosti podniku patfi:

e Model EFQM Excellence, ktery se zabyva vykonnosti podniku a jeho ¢innosti.

e Activity Based Costing (ABC) je systém davajici vystizné informace o nakladech na
jednotlivé produkty, sluzby, zakazniky, regiony, distribu¢ni kanaly apod. Podstatou
metody je zaméfeni na vztah naklady — procesy.

e Ekonomickéd pfidana hodnota je méfitkem vykonnosti firmy, které bylo vytvoieno
s cilem motivovat manaZery k rastu hodnoty pro akcionate.

e Balanced Scorecard patii k nejrozsifenéj$Sim konceptiim tizeni vykonnosti v podnikové
praxi. Dlivodem vybéru konceptu je jeho strategické pojeti vykonnosti a soucasné jeho
zamé&feni na hodnototvorné procesy, jejichz Uspé$né fizeni vede k pozitivnimu vlivu

na zakaznicka a financni métitka vykonnosti.

e Benchmarking - Nejznamé¢jsi definici benchmarkingu pfinasi Robert C. Camp (1989),

ktery uvadi benchmarking jako ,neustaly proces srovmndavani produkti, sluzeb a
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postupti vici nejsilnéjsim konkurentium nebo firmam povazovanym za lidry natrhu.*

[34]

6.1 Balanced Scorecard

Systém balanced scorecard (BSC) zachovava tradi¢ni finan¢ni ukazatele, vypovidajici o
minulych finan¢nich vysledcich, ale kromé toho dopliuje tato meéfitka o dalsi, kterd budou
vhodna pro budouci sméfovani spole¢nosti. Cile a méfitka BSC vychazeji z vize a strategie
podniku a sleduji jeho vykonnost ze Ctyr perspektiv: finan¢ni, zdkaznické, internich procesi a
perspektiva uceni se a rastu. Timto je tvofen ramec balanced scorecard. [35]

Toto rozdéleni je zndzornéno na obrazku 6.1.

Jak vystupovat pred majitelem,
akcionafi, abychom méli finanéni
Gspéch?

Fmanénf perpektwa

Jak vystupovat pred zakazniky,
abychom naplnili nasi strategii?

Perspektiva uceni a ristu

ime schapnost ménit se a
zlepsovat, abychom naplnili nas

strategli?

Obrazek 6.1. — Ramec Balanced Scorecard (prevzato z: [36])

Vytvoieni modelu BSC

Model je tvofen tymovou praci, ktera musi byt podporovéana nejvyssim vedenim spolecnosti,
je tedy tvofen metodikou shora-dolli. Vychdzi od urovné strategicky jednotek SBU pies
jednotlivé ¢asti firmy az po jednotlivee. Vyhodou modelu BSC je uvédomeéni si a pouzivani
vztahu pfi¢ina a nasledek. Jednotlivé cile a metriky BSC jsou propojeny do logickych

navaznosti a umoziuji jasné urceni pticin a nasledkt (hybnych sil a méfitek vykonnosti). [36]

6.2 Benchmarking

Dalsi metodou pro srovnani vykonnosti firmy je pouziti benchmarkingu, jedna se o srovnani
podobnych spolecnosti, které napiiklad dosahuji lepSich vysledk a k tém se bude chtit

srovnavana spolecnost pfibliZit ¢i predstihnout.
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Analyzou dat se zjisti srovnani z hlediska financni situace, vykonnosti podniku, jaké jsou
sluzby k zakaznikim, jak se pracuje S persondlnim, finan¢nimi ¢i informacnimi zdroji. Jaké
investice konkurence provadi a jaka je jejich navratnost. Na zéklad¢ zjisténych udaji by firma
neméla kopirovat postupy konkurentii, ale stanovit si svou vlastni strategii a s ni dosahovat

zlepSeni. [37]

Velké mnozstvi zejména financnich informaci o podnicich z oblasti elektrotechniky,
strojirenstvi ¢ stavebnictvi nabizi Ministerstvo primyslu a obchodu CR, je zde moZnost
porovnat vysledky snejlepS§imi ¢i s primérem v odvétvi. Proces benchmarkingu je
dlouhodobou a kontinualni zalezitosti, na kterou musi byt vyhrazeny pftislusné personalni

zdroje. [37]

Dulezité je zvolit spravny nastroj pro sbér dat, protoze mize snadno dojit k zjisténi vysledkd,
které Uplné nekoresponduji s realitou, nikoliv chybou samotného benchmarkingu ale
nekvalitnimi vstupnimi daty. Data musi byt zpracovavdna v §ir§Sim kontextu a také by je
srovnavana spolecnost méla byt schopna akceptovat nekriticky, ¢ili brat v ivahu i ty velmi

dobré vysledky, jen tak jich pak bude schopna sama dosahovat. [37]

Postup benchmarkingu
1. Zjisténi pozice spolecnosti na trhu, uvédoméni si silnych a slabych stranek (SWOT
analyza).
2. Zjisténi pozice konkurence na trhu, analyza silnych a slabych stranek konkurence.
3. Definovani faktor Uspéchu, jak vlastnich, tak ptedev§im konkuren¢nich. Nésledné
modifikace a pfizplisobeni vlastni strategii podniku.
4. Snaha o ziskani pfevahy nad konkurenci.

5. Kontinualni opakovani téchto kroki. [38]

Druhy benchmarkingu
e Konkurené¢ni
o Porovnani produktu s konkurenty, uplatnéni mezi firmami nabizejici stejny
nebo podobny produkt
e Funkcionalni

o Zamgéfeni na jednu ¢i vice funkci organizace
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e Procesni

o Konkrétni procesy v organizaci, provozujici podobnou ¢innost
e Zakaznicky

o Srovnani poskytovanych sluzeb viic¢i zdkaznikiim
e Takticky

o Sledovani procest v jednotlivych odvétvich”

- Interni
o Pouziti u velkych (globalnich) spolecnosti, zjiStovani a porovnani technik
pfistupi k praci u riznych utvart, které dosahuji rozdilnych vysledkt
- Externi

o Mensi a stfedni spolecnosti, porovnavani udajii o konkurenci [38]
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7 Pripadova studie zavadéni vybranych metod
strategického fizeni a planovani

7.1 Predstaveni spoleénosti

Pro aplikaci vybranych metod a nastroji pfedstavenych v teoretické cCasti prace bude
uvazovana ¢eska spolecnost ABC, ktera na trhu ptisobi 24 let, ¢ili od roku 1990 a specializuje
se na elektrotechnickou vyrobu, konkrétné¢ se jednd o vyrobu a prodej transformatorti a

kondenzatoru.

Spolecnost ABC je vyznamnym vyrobcem a dodavatelem kvalitnich a spolehlivych
vykonovych transformatort a dal$ich vyrobki a sluzeb z oboru elektrickych neto¢ivych stroju
pro energetiku, primysl a Zzeleznicni dopravu. Vyrobnim programem jsou sitové
transformatory jednofazové i tfifazové, tlumivky, transformatory pro spinané zdroje, ménice,
transformatory na toroidnim jadie. Tyto vyrobky jsou doddvany na zékladé vlastni
konstrukce, nebo dle vyrobni dokumentace zakaznika. Prohlaseni o shod¢ je samoziejmosti.
[49]
Hlavnim pilitem vyrobniho programu spolec¢nosti jsou olejové transformatory. Ty jsou
nabizeny ve vSech moznych variantich a modifikacich pro soukromé zdkazniky
(provozovatelé malych elektraren, vyrobni zdvody, obchodni centra, nemocnice, rekreacni
aredly, Cerpaci stanice, ...) a soucasné jsou doddvany i do vyznamnych energetik v Cele se
Skupinou CEZ. Souéasti nabidky jsou i cenové vyhodné repasované transformatory.
Mezi dalsi sluzby patfi:

e Opravy transformatori

o Filtrace olejil

e Odbéry vzorki oleji

e Zkusebna VVN

e Vykup transformatort [50]

Dalsi vyrobni aktivitou jsou kompenza¢ni kondenzatory a kompenzacni rozvadéce urcené ke

kompenzaci jalového vykonu.

Spole¢nost vynaklada znac¢né prostfedky na technicky rozvoj, komplexnost sluzeb a kvalitu.

Disponuje modernim technologickym vybavenim vyroby. Systém fizeni jakosti je
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certifikovan podle normy ISO 9001.
Spolecnost ABC klade diraz na ekologii a zivotni prostiedi. Pro vyrobu kondenzatort
pouziva vyhradné netoxické, ekologicky nezavadné elektroizola¢ni materidly. Zabezpecuje

likvidaci starych kondenzatort.

Vykonové kondenzatory jsou urceny pro individualni, skupinovou nebo centralni kompenzaci

jalového induktivniho vykonu v sitich nizkého napéti.

Kompenzaéni kondenzatory konstrukce MKP, samoregeneracni, jisténé¢ pietlakovym
odpojovacem. Jsou vyrabény pro napéti 130 az 1000 V, 50 nebo 60 Hz v jednofazovém a
ttifazovém provedeni. Vykonové kondenzitory jsou plnény netenym ekologicky

nezavadnym plynem. Kondenzatory jsou vybaveny vybijecimi rezistory. [51]

Nejvyssimi prioritami spolecnosti jsou kvalita vyrobkil a sluzeb, spokojenost zdkaznikd,
vlastnikli, zaméstnanct, dodavatelii a celé spolecnosti, ochrana Zzivotniho prostiedi,

bezpecnost a ochrana zdravi pfi praci.

Individualnim pfistupem k potfebam zakaznikli, vysokou odbornosti a profesionalitou chce
spolecnost udrzet pozici vyznamného a prosperujicitho dodavatele spolehlivych vykonovych
transformatori a dalSich vyrobkl a sluzeb z oboru elektrickych netocivych strojii ve stfedni

Evropé a posilit pozici v rozvijejicich se oblastech svéta. [52]

7.2 Analyza makrookoli podniku
7.2.1 PESTEL analyza

Politické faktory

Ceska republika piedstavuje pro spole¢nosti s elektrotechnickym zaméfenim pomérné stabilni
prostiedi, ve kterém nehrozi vyznamné politické zvraty, které by mohly ovlivnit fungovani
podnikt. Jediné, co by pro podniky mohlo pfedstavovat zejména finan¢ni potize je zvySovani

danové zatéze u firem.

To, ze Ceska republika je zemi se stabilnim politickym prostiedim dokazuje i fakt, ze velké
mnozstvi zahrani¢nich spole€nosti, které zde v minulosti u€inili investice zde i nadale pisobi

a roz§ifuji svou vyrobu. Oproti zahrani¢i Ceska republika nabizi relativné kvalifikovanou
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pracovni silu s nizkymi naklady.

Vzhledem ktomu, 7e Ceska republika je Glenem Evropské Unie, nejsou zde problémy
s importem a exportem zboZi do ostatnich &lenskych statd. Dalsi vyhodou je fakt, ze Ceska
republika sousedi s Némeckem a to je se svou vyspélou ekonomikou silnym obchodnim

partnerem.
Ekonomické faktory

Mezi hlavni ekonomické ukazatele patii Hruby domdaci produkt, ktery v dob¢ psani této prace
meziro¢né poklesl o 1,2%, coz je zplsobeno zejména klesajici investicni aktivitou a slabou
zahrani¢ni poptavkou. [41] V letoSnim roce by vsSak ekonomika pii kladném ptispévku
domaci poptavky i zahrani¢niho obchodu mohla vzrist o 1,4 %. V roce 2015 by se rtust HDP
mohl zrychlit na 2,0 %. [42]

Inflace v roce 2014 by méla byt podle odhadii ekonomii okolo dvou procent. Ceska narodni
banka ji bude cilit na dvé procenta. Inflace za rok 2013 ¢inila 1,4 procenta. Jen pro srovnani,

inflace v roce 2012 ¢inila 3,3 procenta, o rok diive, tedy v 2011, pak 1,9 procenta. [43]

Bankovni rada CNB rozhodla ponechat #rokové sazby na stavajici urovni. Dvoutydenni repo

sazba zustava na 0,05 %, diskontni sazba na 0,05 % a lombardni sazba na 0,25 %. [44]

Bankovni rada CNB také rozhodla nadale pouzivat devizovy kurz jako dal§i nastroj
uvoliiovani ménovych podminek a potvrdila zdvazek CNB v piipadé potieby intervenovat na
devizovém trhu na oslabeni kurzu koruny tak, aby udrzovala kurz koruny vi¢i euru pobliz
hladiny 27 CZK/EUR. Bankovni rada CNB zopakovala, Ze uvedeny kurzovy zavazek
povazuje za jednostranny, coz znamena, z¢ CNB bude branit piilisnému posileni kurzu
koruny pod trovenl 27 CZK/EUR svymi intervencemi na devizovém trhu, tj. prodejem korun

a ndkupem cizich mén. [44]
Socialni faktory

Spolecnost se snazi pecovat o své zaméstnance, které nebere pouze jako pracovni silu ale
soucast podniku, bez které¢ by nemohl podnik spravné prosperovat. Nabizi jim velké mnozstvi
benefith mimo zakladni plat, prémie za vykonnost a vzorné chovani. Mimo to spole¢nost dba
na osobni i profesni rozvoj svych zaméstnancti, proto jim nabizi moznost vyuky cizich jazykt

zdarma v zasedacich prostorach spolecnosti.
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Technologické faktory

Spolecnost se neustale snazi vylepSovat své technologické postupy, protoze to povazuje za
jednu z klicovych konkurenénich vyhod. Potfada proto odborné seminafe pro své zaméstnance
a to jak pro vedouci pracovniky, tak manualni operatory, snazi se, aby vSichni zaméstnanci

chapali nutnost spravné odvedené prace a dochazelo k jejich rozvoji i z technologické stranky.

Nemala cast provadénych investic je pravé do novych technologii a modernich stroju, které

usnadni a urychli vyrobni procesy.
Ekologické faktory

Vzhledem k tomu, Ze spole¢nost vyuziva vyrobni postupy, se kterymi se snazi minimalizovat
dopad vyroby na Zivotni prostfedi a toto ma ,,potvrzeno* i certifikaty, je ziejmé, ze ji ochrana
zivotniho prostfedi neni lhostejna a spolecnost se nesoustfedi pouze na dosazeni zisku, ale

tvofi 1 vyznamny socialni ¢lanek.

Spolec¢nost velmi dba na tfidéni odpadu, ktery mize byt pro zZivotni prostiedi nebezpecny, po

celém vyrobnim zavod¢ jsou pripraveny kontejnery se zietelnym znacenim, co kam patii a

rrrrrr

Legislativni faktory

Z legislativniho hlediska na tom Ceska republika neni upIné nejlépe, $patny obraz zemé je
tvofen Castymi korupénimi aférami, které maji vliv zejména na statni zakéazky. Jisté nejasnosti

se objevuji i v segmentu elektrotechniky a to predevsim v energetice.

Dal$im neduhem je administrativa spojend se zaméstnavanim pracovnikll, vytvorenim

dobrého pracovniho prostiedi ale 1 ptipadnym propusténim.
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7.3 Analyza mikrookoli podniku

7.3.1 Sektor dodavatell

V elektrotechnickém odvétvi je vybér dodavateli obzvlast' dulezity, protoze spole¢nosti pro
svou vlastni vyrobu potiebuji produkty urcité¢ kvality, proto je nutné¢ vybrat si ty spravné

dodavatele, které produkty zajisti v€as a v potfebné kvalité.

Kromé nezavislych auditl a vlastniho hodnoceni svych dodavatelit mtize spolecnost vyuzit i
hodnoceni dodavatelti na zdkladé mezinarodné uznavanych certifikati, jako jsou naptiklad:

e ISO 14001 (EMS) — Systém environmentalniho managementu

e SA 8000 — Pracovni podminky zaméstnanct

e OHSAS 18001/BOZP — Bezpecnost a ochrana zdravi na pracovisti

e TAPA FSR — Bezpecnost pti skladovani v ramci dodavatelského fetézce

e SMETA — Audit etického obchodu

e LEED — Udrzitelna vystavba

e Systém fizeni bezpe€nosti dodavatelskych fetézci: ISO 28 000 [46]

7.3.2 Sektor zakaznikt

Zékaznici jsou pro kazdou spole¢nost samoziejmé to hlavni, proto by jim méla vénovat
nalezitou pozornost. V oblasti elektrotechniky vétSinou hlavnimi zékaznici nejsou koncovi
uzivatelé, ale spolecnosti. Jedna se tedy o takzvany B2B — Business to Business (Obchodnik —
obchodnik). ProtoZe spole¢nosti potiebuji dané produkty vcas, je zde kladen velky diraz na
logistiku a v ptipad¢ zpozdéni dodavek hrozi sankce v podobé finan¢nich penale. Dilezité je
spravn¢ a v€asné vytidit dodavku a udrzet si tim spokojené zakazniky, nez se specializovat na

ziskavani zakaznikli novych.

Dalsim typickym typem zakaznikl v oblasti elektrotechniky jsou takzvani OEM - Original
Equipment Manufacturer je to tedy vyrobce zafizeni, ktery pouziva komponenty, souéasti
nebo jednotlivé dily pro svlij vyrobek, ktery dale prodavd samostatné pod svou obchodni

znackou. Opét zde plati stejny piistup k zdkaznikiim jako v ptipad¢ B2B.

Déle lze zédkazniky rozd¢lit podle financénich objeml jejich objednavky, pro kazdou

vvvvvv

nejvetsi pozornost, kromé klasickych formalnich zalezitosti jako drobné darky k vanoctim,

zasilani upominkovych predmétii a podobné, je jim vénovana zvlastni pozornost napiiklad
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vV podobé specidlnich konferenci, na které jsou zvani pfedni zéastupci nejvyznamnéjSich
spole¢nosti, kde jsou sezndmeni s novymi produkty, ale i naptiklad s finanénimi vysledky

firmy, ¢i strategickymi zaméry.

Pro udrZeni zékaznikli je nutné spravné fidit vztahy s nimi, tedy mit zavedeny syst¢ém CRM
(Rizeni vztahti se zdkazniky), jehoZ naleZitosti jsou popsany v teoretické &asti. Mimo klasicky
systém pro fizeni vztahl se zédkazniky je v posledni dobé mezi spolecnostmi Casto pouzivany

moderni strategicky nazor pro méfeni zakaznické loajality NPS (Net Promoter Score).

NPS vychazi z praktické zkuSenosti zdkaznikli a méfi jejich ochotu na zakladé této zkuSenosti
dale doporucovat znacku, spolecnost, vyrobek svému okoli — ptatelim, zndmym, dalSim

obchodnim partnerim. [45]

Jak pravdépodobné je, Ze nas doporuéite svym znamym?

% PROPAGATORU % KRITIKU
(skore 9 a 10) (skdre 0 a 6)

Obrazek 7.1. — Net Promoter Score (prevzato z: [http://www.netpromoter.cz/E-
ONE_NPS_web.pdf])

66



Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku

Daniel Zelenka 2014

NPS méii zakladni postoje zdkazniki v téchto dimenzich:

e Promoters (Ptiznivci / Propagatoii)
e Pasivni

e Detractors (Kritici)

Hodnota NPS je rozdil mezi % Ptiznived a % Kritikl, jedna se tedy o skore, které 1ze velmi

jednoduse méfit v Casovém srovnani nebo provadét benchmarking v ramci jednotlivych

odvétvi podnikani.

Zpracovani projektu neni narazova zalezitost, ale je to velky projekt s dobou trvani po

znacnou ¢ast roku a do projektu je zapojeno velké mnozstvi pracovnikil spolec¢nosti, at’ uz

jsou to koordinatofi projektu, analytici dat, obchodni zastupci nebo vrcholovy management.

Proto je nutné mit pfipraveny ¢asovy plan projektu a toho se také drzet.

Na nésledujicim obrazku 7.2. je zobrazen ¢asovy plan projektu v podobé Ganttova diagramu

{2014

| X 2014

| X12014

1. [8 [15.]22.]29.]6. [13.]20.[27.] 3. [10.

[ 12014 | 12014 | 2014 | v 2014 | v 2014 [ w120 | w2014 [ v 2014
30.[6. [13.[20.[27.[ 3. [10.[17.[24.1 3. [10.[17.[24.[31.] 7. [14.]21.]28.[ 5. [12.[19.[26.[2. |9 [16.]23.[30.] 7. [14.[21.]28.] 4. [11.[18.[25.
-
R ——)
Mazev Gkolu Doba trvani
Shér a zpracovani dat 108 dny
Fhodnoceni dat 5 dny?
Pracovni tast 40 dny?
Reporting a dokumentace dat 42 dny?
Prezentace vysledkd odpovédnym nadfizenym 1 den?
Dizkuze visledki 22 dny?
Prezentace vrcholovému managementu 1 den?
Sledovani virvoje prizkumu 106 dny?

-

Zahajeni

1.1.14
2614
9.6 14
4.8. 14
1.10. 14
210,14
31114
9.6 14

Dokonéeni

30.5. 14
6.6 14
1.8. 14
30.9. 14
1.10. 14
310,14
31114
31114

Obrizek 7.2. — Casovy plin projektu Net Promoter Score
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Sbér a zpracovani dat je provadéno tak, ze jsou kontaktovani zdkaznici a jsou jim vSem
pokladany stejné otazky. Forma kontaktovani zakaznikd je nejcastéji telefonicka, e-mailem a
v n¢kterych piipadech jesté fax, ptipadné osobni kontakt. Data jsou pak vlozena do systému,
kde je s nimi dale pracovano, bud’to automaticky nebo ruéné jsou téidéna, podle jednotlivych

vyrobnich divizi, geografického hlediska, dulezitosti dotazovanych zakazniki a dalsi.

Zakaznikim je pokladdno idedlné¢ 5 otdzek, pii vétSim poctu uz zdkaznici nemusi

s prizkumem souhlasit z divodu ztraty ¢asu.
Priklad kladenych otazek:

e Jak je pravdépodobné, ze byste doporucil nasi spolecnost vaSim kolegiim / obchodnim
partnertim?

e Koho povazujete za naseho nejvétSiho konkurenta?

e V Cem si myslite, Ze je konkurence lepsi nez naSe spolecnost?

e Jak je pravdépodobné, Ze byste doporucil naseho konkurenta vasim kolegiim /
obchodnim partnerim?

e Kde bychom se méli zlepsit?

e Proc€ se k nam vracite?

e Chovame se tak, jak od nas oc¢ekavate?

e Miuzeme Vas kontaktovat s dalSimi otazkami?

V ¢asti zhodnoceni dat dochdzi ke kontrole spravnosti dat, zda jsou spravné vloZena do

systému, jsou relevantni a podobné.

V pracovni ¢asti se prislusné osoby, které maji piistup do NPS systému primarné zabyvaji
zakazniky, kteti byli s né¢im nespokojeni a uvedli $patné hodnoceni, ¢ili byli v oblasti kritiku.
Cim horsi hodnoceni uvedli, tim je krat$i termin (v ramci dnt) pro jejich dal§i kontaktovani.
NPS koordinator pieda Spatné vyhodnoceni piislusnému obchodnimu zastupci v dané zemi a
ten se osobné¢ dostavi za zdkaznikem a snaZzi se sjednat ndpravu, pifipadné zjistit dalsi

informace, z jakého diivodu doslo k nespokojenosti zakaznika.

Reporting a dokumentace dat, obchodni zastupci dale zanesou do systému, zda doslo ke
kontaktovani zédkaznika a zda byl problém vyteSen, data jsou dale vyhodnocovana, tiidéna a

pfipravovana pro prezentaci odpovédnym osobam.
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Vysledky dat mohou vypadat napriklad takto:

Tabulka 7.1. — Reporting dat NPS

NPS NPS
Region 2014 2013 Zména Zlepseni / Zhorseni
Stredni vychod a Afrika | 23% 20% 3% Nabidka produktu
Asie 18% 21% -3% V¢&asné dodavky
Rusko 27% 29% -2% Cena
Amerika 38% 32% 6% Poprodejni servis
Severni Evropa 26% 26% 0%
Stredni Evropa 52% 48% 1% Komunikace se zakazniky
Zapadni Evropa 42% 39% 3% V&asné dodavky

Kde bychom se mohli zlepsit?

Véasné dodavky

Cena

Nabidka a prodej

Komunikace

Poprodejni servis

Neni nutné

398

275

235

163

142

78

Obrazek 7.3. — Vysledky dotazovini NPS
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Nabidkaa prodej [N 235

Komunikace

Lokalni prodej
Doba odpovedi

Podminky prodeje

IIIII
g

Dostupnost
Obrazek 7.4. — Vysledky dotazovini NPS

Kde je konkurent lepsi nez nase spolecnost?

Nabidka a prodej _ 263
Komunikace _ 148
Poprodejni servis - 131
Neni - 65

Obrazek 7.5. — Vysledky dotazovani NPS

Jak je pravdépodobné, Ze byste doporucil naseho konkurenta obchodnim partnerim?

cwops I %

americe. %
A
e, %

Pfiznivei  Pasivni Kritici

Obrazek 7.6. — Vysledky dotazovdani NPS
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Takto zpracované vysledky jsou pak prezentovany odpovédnym osobam za pribéh NPS. Po
prezentaci nastava diskuze, pro¢ jsou vysledky, jaké jsou, co se béhem prizkumu zlepsilo, co
se zlepsit nepodaftilo, jaké jsou nejvétsi problémy, hrozby spolecnosti a kde naopak doslo
k vyznamnému zlepSeni. Toto spole¢né s dalSimi strategickymi plany je nasledné predloZzeno

vrcholovému vedeni spolecnosti.

7.3.3 Sektor konkurentt

Jako nasledujici je uveden ptiklad podrobné analyzy vybraného konkurenta. Pro podrobné;si

analyzu konkurence je vybradna ze strategickych divoda spole¢nost ABB
Historie a zakladni info o spole¢nosti ABB

e Spolecnost v jeji soucasné podobée plisobi od roku 1988

e Celkova historie ale dosahuje 120 let

e Pocet zaméstnanct dosahuje 147 700 ve 100 zemich svéta

e Pracovni sila je z 55% soustifedéna do rozvojovych zemi, zbylych 45% v rozvinutych

¢ Reditelstvi Curych, Svycarsko

e Spolecnost ma k dispozici 7 vyzkumnych a vyvojovych center po celém svété a 300
vyrobnich linek ve 110ti statech

e Akcie spole¢nosti jsou obchodovany na burze v Curychu, Stockholmu a New Yorku

e ABB je velky dodavatel pohonti a automatiza¢ni techniky

e Rozdéleni spolecnosti je na 5 divizi, kterymi jsou Vyrobky pro energetiku, Systémy
pro energetiku, Automatizace vyroby a pohony, Vyrobky nizkého napéti, Procesni

automatizace [39]
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Organiza¢ni hierarchie a ¢lenové piredstavenstva

Ulrich Spiesshofer ~ ———\} Eric Elzvik
Generalni feditel Finanéni feditel

Greg Scheu
Podnikova integrace,
servis; Severni
Amerika

Diane de Saint Victor
Generalni rada;
Predstavitelka prava a
integrity

Frank Duggan
Globalni trhy

Pekka Tiitinen
Divizni manager
Diskrétni
automatizace a
pohony

Bernhard Jucker
Divizni manager
Vyrobky pro
energetiku

Claudio Facchin
Divizni manager
Systémy pro
energetiku

Tarak Mehta Veli-Mati Jean-Christophe
Divizni manager — Reinikkala . Deslarzes
Nizkonapétové Divizni manager 03‘ Lidske zdroje
produkty Procesni

automatizace

Louis R.Hughes

. 8§ Hans Ulrich Maerki
3 Predseda financi,

Griinberg Predseda spravy, C linal
Piedseda nominaci a kompenzace aydltu a etického
predstavenstva vyboru vyboru

Roger Agnelli Michel de Rosen Michael Treschow
Clen financi, auditu a Clen_ spravy, Clen spravy,
etického vyboru nominaci a nominaci a

kompenzace vyboru s kompenzace vyboru

Ying Yeh
Jacob Wallenberg Clen spravy
Clen financi, auditu nominaci a

a etického vyboru kompenzace vyboru

[39]
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Klicové aspéchy v roce 2013

e ABB nadale lidrem v distribu¢nich Fidicich systémech — Dle vyvojové
a konzultacni spolecnosti ARC Advisory Group si ABB udrzelo pozici lidra
v distribu¢nich fidich systémech

e Chytré rozvodny v Ciné — Nové prototypy odpojovacich jisti¢t byly instalovany
poprvé do rozvoden v Ciné jako souéast projektu ,.,chytré rozvodny*

e Pripojeni pobrezniho vétrného parku — ABB uspésné pfipojilo Thornton Bank,
jeden z nejvétsich evropskych pobieznich vétrnych parki, do Belgické sité

e Rozvoj vzdélavani — Rozvoj talentovanych studentd zejména zekonomicky
nestabilnich oblasti, jako je napt. Indonesie

e Vyuziti solarni energie v Africe — Dodavky elektrickych a fidicich systémi pro jednu
z nejvétsich solarnich elektraren v Jizni Africe s kapacitou 75 MW

e Vyzkum podmoiskych vrti — Spoluprdce se spolecnosti Statoil na vyvoji
elektrickych feSeni pomahajicich pii podmoiskych vrtech pro ziskani ropy a plynu az
Z hloubky 3000m pod moiem

e Vozidla selektrickym pohonem - Superrychlé nabijeni nového elektrického
autobusu, piipojeni bez nutnosti dratd, tichy a bez emisni provoz vhodny pro méstskou
prepravu

- Otevieni 165 rychlo-nabijecich stanic v Estonii a 200 v Nizozemsku

e Poskytnuti pristupu Kk elektiiné v Indii — Spoluprace s PPF India ABB uvedlo
solarné napéjenou vice ucelovou baterii pro napdjeni stanice poskytujici elektfinu
komunité ve West Bengal

e Nova generace robotii — Novy prototyp robota IRB 6700 s nizkymi naklady a
vysokym vykonem v Kategorii 150 — 300 kg

e ABB mezi globalnimi lidry vinovacich — Dle MIT Technology Review, diky
nekolika inovaénim milniktim véetné souc¢asného HVDC vypinace

e Akvizice lidra v solarnich invertorech — ABB koupilo spole¢nost Power-One a stava
se lidrem v nabidce soldrnich invertort, jedna se o trh s rtistem 10% ro¢né

e Ultra vysoké napéti v Indii — Vyvinuti, testovani a dodani 1,200 kV transformatoru a

vypinace, nasazeni nejvétsiho stéidavého proudu na svété [40]
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Klicové strategie

Klicova firemni strategie je urcena péti hlavnimi body, kterymi jsou:

1. Ridit konkurenceschopnost a ziistat na diileZité pozici vV sou¢asnych trzich

e Pokracovat v fizeni nadkladové a jakostni konkurenceschopnosti
e Investice do technologického prvenstvi
e Efektivni vyuzivani zdroji (financ¢ni, lidské, znacka)

e Rozvoj a investice do zamé&stnanct

2. Podilet se na megatrendech

3. Agresivné rist v zdkladu podnikani a zabezpecit tak dalsi rozvoj

4. Disciplinované flze a akvizice vztazené k relativnim produktiim, trhiim a geografii

5. Najit a prorazit na nenapadnych piilezitostech na ptislusnych trzich [39]

Pfi néstupu v zafi 2013 novy generalni feditel uvedl, Ze se i nadadle hodla drzet strategie

spole€nosti stanovené pro obdobi 2011 — 2015 a mimo to by se rdd zaméfil na piilezitosti

v oblastech:

Rust skrze kombinaci vylepseného vstupu na existujicich trzich, inovace v technologii
a zpusobech jak proniknout dale na dosavadnich trzich, expanze do atraktivnich
oblasti diky organickému rastu a vyplilovanim trhu diky tzv. ,,bolt — on* akvizicim
Spoluprace mezi podnikovymi segmenty pro vytvorfeni lepsi hodnoty pro zakaznika
diky kombinace automatizace a energetického portfolia

Vytrvald realizace sniZzovani nakladl, cash flow a efektivity investovani diky

maximalni navratnosti investic do akvizic [40]

Vyhled do budoucna

Dlouhodoby vyhled je velmi pozitivni, potfeba pro efektivni a spolehlivé elektrické
pfenosové a distribucni systémy bude nadale stoupat, predevsim diky faktoriim, jako
jsou urychlujici se wurbanizace v rozvojovych zemich, akce vici globalnimu
oteplovani, rostouci potieba energie pro digitalizaci, ndhrada stavajicich rozvodnych
siti.

Stejné tak potieba primyslovych automatizacnich feSeni poroste, protoze zakaznici

cht&ji zlepsit produktivitu, efektivitu, kvalitu vyrobku a bezpecnost. ABB je dobie
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situovana pro naplnéni téchto piilezitosti diky silné pozici na trhu, jak geografické,
technologické, tak finanéni sile.

e Zkratkodobého hlediska jsou zde pozitivni makroekonomické ukazatele, jako silici
rust v USA a také zlepSujici se rist v mnoha ¢astech Evropy. Ale také urcité nejistoty
vztazené¢ k dopadim kvantitativniho uvolnovani, rychlosti a sile hospodarského

rozvoje v rozvijejicich se trzich, zejména v Ciné. [40]

Hlavni strategicky plan

Strategie / Cile

Strategicky plan (2011 — 15)

= Pohanét konkurenceschopnost

= Podilet se na megatrendech

= Agresivné rlst v zakladu podnikani

= Disciplinované flize a akvizice vztazené k relativnim
produktiim, trhim a geografii

= Najit a prorazit na nenapadnych pfilezitostech na pfislusnych
trzich

Financni cile (2011 — 15)
= Organicky rust vynost (CAGR): 7 — 10%
= Operativni EBITDA marze: 13 — 19%
= Organic EPS growth (CAGR): 10 — 15%
= Volné cash flow prostfedky: ro¢ni primér >90%
= Navrat cash flow z investovaného kapitalu: >20% by 2015

Zakaznici
= ZlepSovani sluzeb zakaznikim: Net Promoter Score +5 - 10%
ro¢né

_—

Program / Akce

Organizace a zakaznici

= Zaméfeni na integraci akvizovanych spolednosti do ABB celku == Vznik integraéniho
akviziéniho planu pro maximalni navratnost investic

= VeétSi dUraz pfi nabirani lidi, jejich Skoleni a celkovy vyvoj

= ZvySeni kapacit zaméstnancu vyzkumu a vyvoje v rozvijejicich se zemich z 30% na 50%
do roku 2015

Portfolio
= Urychlit provadéni strategie sluzeb (16% piijmi v roce 201, 20-25% cil v roce 2015)
= Zamérit se na klicové oblasti ristu jako chytré sité, zeleznice, data centra, mobilitu
= Udrzovat konkurenceschopnost: Cil R&D investice 4% z prodeji do roku 2015 ->
komercializace inovativnich technologii
Iniciativy
= Zlepsit vybér a zvladani fizeni projektl
Finance
= 3-5% rocni zlepSeni v nakladech na prodej prostiednictvim provozni dokonalosti (zlepSeni
kvality, pfesné dodavky
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25% 26%

2009 2010 201 2015

50% [_| Rozvijejici se trhy

30%
] Vyspélé trhy

Obrazek 7.7. — Rozdéleni trhit (zdroj: [39])

Pi'ehled produkti

Pfimé kanaly:
- EPCs and konecni zakaznici
‘Obnovitelné zdroje
- Nepfimé kanaly:
El. kontraktofi,
E < El. distributofi,
e o : == OEMSs, Panel Builders
Utilities, DSOs, ! El. kontraktori
Municipalities -
ST ozvadste

Produkty Fopstky:

252 | Elekironicks rels

Utilities Pramysl Infrastruktura Konstrukce

Obrazek 7.8. — Piehled produktit (zdroj: [39])
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Zakaznické kanaly

Tabulka 7.2. — Zakaznické kanaly

Vyrobky pro
energetiku

Systémy pro
energetiku

Automatizace
vyroby a
pohony

Vyrobky
nizkého napéti

Procesni
automatizace

Koneény zakaznicky
segment

Energeticky sektor
PFenosové systémy
Elektrické a ostatni sluzby

Reseni pro zakazniky

Kondenzatory a filtry, systémy kvality a efektivity, monitorovani a
fizeni pfepinani pro ziskani maxima ze spinaciho pristroje, svodice
prepéti, bezpeéné a ekonomické dodavky elektfiny, vysokonapétove

infrastruktury jistie 36 kV — 1100 kV, transformatory suché i olejové
= Integrované elektrické a automatizacni FfeSeni pro konvenéni a
= Energeticky sektor obnovitelné zalozené elektrarenské zafizeni a aplikace vody

Vyroba, pfenos a distribuce elektfiny

Automatizace, méreni a fidici systémy, podpora komplexniho portfolia
sluzeb s cilem optimalizovat vykon, spolehlivost a ucinnost a zarover
minimalizovat dopad na Zivotni prostredi

Rizeni vykonu
Automatizace

Vyroba

OEMs v rGiznych odvétvich

Ridici aplikace malych zafizeni az komplexni systémy a distribuéni
systémy

Komplexni fada spolehlivych a vysoce efektivnich motord a
generator( pro v§echny aplikace

Dodavatel pramyslovych robotd, automatizovanych vyrobnich systému
a sluzeb

Distributofi, instalace

Panel builders, OEMs

Systémovy integratofi, dodavatelé
Architekti a koncovy uzivatelé

JistiCe nizkého napéti, vypinaCe, ovladaci vyrobky, elektroinstalaéni
pfisluSenstvi, skfiné a kabelové systémy na ochranu osob, zafizeni a
elektronicka zafizeni na ochranu proti pretizeni.

KNX systémy, které integruji a automatizuji elektroinstalace budovy,
vétraci systémy a bezpecénostni vybaveni a datové komunikaéni sité

Procesni odvétvi, jako jsou
ropa a plyn, petrochemie,
téZba kovd, vyroba kova,
namorni, buni¢ina a papir,
cement

Produkty a feSeni pro instrumentace, automatizaci a optimalizaci
pramyslovych procest. Vcéetné ropy a plynu, elektrické energie,
chemicky a farmaceuticky pramysl, vyroba papiru a celulézy, kova a
mineral(, namornictvi.

Svétovy lidr ve velkych turbo-dieselovych motorech a plynovych
motorech

80




Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku

Daniel Zelenka

2014

Skupina produkti

= Jistice a vypinace 30%
Skfiné a montaz na
listu DIN 25%

Ridici produkty 20%
Systémy NN 15%
Vodic¢e 10%

~150.000 Produktd
Dodavky > 1 milion
polozek denné

Prodeje dle konecného
trhu

= Spotieba 35%

= Budovy 30%

= Ropa a zemni plyn 5%

= Tézba 10%

= Zeleznice / Transport
5%

Skupina produktt

Pohony

Vykonova elektronika
Usmérfiovace
Produkty kvality napéti
Motory a Generatory
Robotika

PLC

Fotovoltaické invertory

Prodeje dle koneéného
trhu

= Vyroba 20%

= Tvorba energie 10%
= Budovy 5%

= Olej a plyn 10%

= Tézba 25%

= Celudza a papir 2%
= Transport 10%

= Voda 5%

Skupina produktu

Systémy fizeni

Méreni

Instrumentace a analytika
Turbogeneratory

Prodeje dle koneéného trhu

= Namorni 15%

= Celudza a papir 10%
= Olej a plyn 35%

= Tézba 25%

= Tvorba energie 5%

Obchodni jednotky

= Tvorba energie

= Rozvodny

= Sitovy Management
= Sitové systémy

Skupina produktt

= Integrace systému

= Servis a optimalizace

= Efektivita energie

= Solarni energie

= Automatizace a ochrany
= HVDC

= Konzultace

= Komunikace

Zaméreni trhu
= Pramysl

= Elektfina, plyn a voda

= Olej a plyn

= Kovy

= Mineraly

= EPCs

Obchodni jednotky

= Produkty vysokého napéti
= Produkty medium napéti
= Transformatory

Skupina produktu

Kondenzatory a filtry
Rozvadéce

JistiCe

Transformatory

Svodice prepéti, spinace
zpétného zapnuti
Komponenty smart napéti
Vakuové vypinace
Rozvodny

Pojistky a automatické
vypinace

= V/ybaveni rozvadécu

Zaméreni trhu

= Pramysl

= Elektfina, plyn a voda
= Olej a plyn

= Kovy

= Mineraly

= EPCs

* Vynosy: $6.6 mid

* Pfinos k vynostim:
16%

« Objednavky: $6.7 mid

* Kryti zakazek: $1.1
mld

* EBIT marze: 12.9%

+ Zaméstnanci: ~30,800

+ Vynosy: $9.4 mid

* Pfinos k vynostim:
22%

* Objednavky: $9.6 mid

+ Kryti zakazek: $4.4 bn

* EBIT marze: 15.6%

+ Zaméstnanci: ~29,300

+ Vynosy: $8.2 mid

» PFinos k vynostim: 19%
* Objednavky: $8.7 mid

* Kryti zakazek: $6.4 mid
* EBIT marze: 11.2%

» Zaméstnanci: ~28,000

* Vynosy: $7.9 mld

» PFinos k vynostim: 18%
» Objednavky: $7.9 mid

* Kryti zakazek: $12.1 mid
* EBIT marze: 0.1%

» Zaméstnanci: ~20,200

* Vynosy: $10.7 mid

» Pfinos k vynostim: 25%
» Objednavky: $11 mld

* Kryti zakazek: $8.4 mid
» EBIT marze: 12.4%

» Zaméstnanci: ~35,800
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Strategicka pozice

Detaily

Priklady / VWyhody

Strategicti partnefi

= ABB fidi prodejni partnersky program,
tak aby uspokoijil poZadavky zakaznik(
lokalné i globalné.

Distributofi /

= ABB pfistupuje k partnerim pomoci
lokdlnich zastupcl, ktefi jsou vySkoleni a
zvladaji autorizovanou pomoc od
pocatecni konzultace vybéru komponent
po nasledny poprodejni servis.

= Pfistup ke kompetentnim
prodejnim partnerdm skrze
specidlné trénované experty

= Kratky Cas vyfizeni zakaznikova
poZadavky

= ECOtality, Inc.

= Airline Hydraulics

= Control Design Supply
= Proax Technologies

Dodavatelé = Snadny pfistup k informacim pres = Vanco Electrical Supplies
ABB interni sit = 4 Star Electronics
= Anixter
= Cilem je byt lidr v dodavani vysoce = ABB nizko napétove produkty a systémy | = JednoduSsi ziskavani komponent | = Daikin McQuay
kvalitnich produktl a servisu, ktery nabizi Sirokou nabidku OEM a pro stavbu zafizeni
splfiuje poZadavky a potfeby primyslowych feSeni, automatizacnich
OEMs zakaznikl. fizeni, elekirickych produkti a systému pro

spinéni elektrickych a strojovych
poZadavk.

= Regeni pro elekirické OEM a Panel
Builders pochazi z ABB dlouhatrvajici
expertizy
»Panel Builders“

= Nizkonapét'ovd divize spustila technicky
zaméfeny tréningovy program pro
studenty 4. a 5. roénik( pro lepsi
zapracovani do pracovniho procesu.

= Cast pravidelného tréningového
programu mifi k poskytovani
specialnich znalosti a seznameni
studentd s modernim software.

= Truong Giang

= Integrované analytické systémy pro
snizeni nakladd a zwyseni spolehlivosti
rozsifenych firemnich procesnich

Systémovy analjz.

integratori

operace
= SniZzeni operativnich nakladd

= NiZ5i naklady na administrativu a
projektovy management

Momentalni pohyby na trhu

Prilezitosti

Risk / Slabosti

= ABB zavazano investovat $1.9 mid od roku
2007 do novych budov a rozdifovani
tovaren, posilovani prodejnich tymu v
rozvijejicich trzich a do vyzkumu a vyvoje

= Prohloubit integrace sou€asnych akvizic

Celkova pozice

= Podil servisu zdvojnasoben mezi 2001 - 2011

= ABB vyvinulo prvni palubni DC Grid system (4,2013)

= Uspéch v fizeni naklad(, do3lok Gsporam
$1.1mid v roce 2012

= Do akvizic investovano vice neZ $10 mid
od roku 2010 jako £ast strategie ristu
podniku

= Zalofena nova servisni cenfra (Cina, Indie,

Geografické Australie)

postaveni a = Rozsifeni prodejnich zon v Mexiku a
organizaéni Braxzilii

struktura = Rapidni ekonomicky rist a urbanizace v

rozvijejicich se zemich

25 novych servisnich stanic ve vystavbév Ciné

Nové akvizice pfidavajici spolecnosti
hodnotu

= CFO Michel Demare opustil

ABB (10,2012)

CEO Hogan opousti ABB
osobnich divodii (5,2013)
Hlavni technologicky feditel

opousti spole€nost (5.2013)

= Rist servisu k 20-25% z celkovych vynosil
doroku 2015

= Rozgifeni servisnich produkid (400+

produkti)

Posunout technologie, které pohani velke

zmény na trhu, které jsou prioritami

strategického planu proroky 2011-2015

= /ydaje na vyzkum a vyvoj stanoveny na
4% 7 celkovych vynosd

Technologie /
Produkty a .
fedeni

= Investice do technologii pomahaji sniZit aZz 30%
nakladd na produkt

= Vyvoj prvniho hybridniho vysoko napétoveho
stejnosmémého jistite

Servis bude reprezentovat a7 20-25%
vynosd vroce 2015

Investice do R&D vzrostly z 3% v roce
2007 na3,7% vroce 2012 K $1.5 mid
Svétovy nejvétsi dodavatel
transformatond, elekirickych motord a
pohond

ABB prakopnikem HVDC technologie jiZ
pfed 60 lety a dnes ma podil na vice nei
poloviné téchtoinstalaci

Zakaznici /
Prodejni kanaly

Diky akvizici Thomas & Betts, amerického
nizko napétoveého podniku, ma ABB
piileZitost vyudit jejich produkty ve svem
podnikani a prodavat je pres globalni
distribuéni kanaly

Net Promote Score uvadi, Zze
spokojenost zakaznikd
mezirotné vzrostla o vice neZ
30%, ale spoleénost ofekavala
rast jesté vetsi

= ZvySovat vyuZiti elektfiny v oblastech jako
datova centra nebo elektroautomobily

= Potfeba vyuZivat piirodni zdroje efektivngji
= Integrace novych zdrojd energie (solarni,
vétrna) do existujicich siti

Podnikovy
model

= Celkové flze a akvizice dosahly objemu $11mid

Vstup na nékolik novych trhl jako
infrastruktura pro elektromobily, ukladani
energie, konzultace vyuivani energie,
elektrifikace datovych center
Pfedstavenstvo navrhuje navysit vyplatu
dividend o 5%
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Vyrobni zavody a prodejni mista ve svété

. Manufacturing sites

Sales offices

Obrazek 7.9. — Lokace ABB (zdroj: [39])

- ABB vyrobni lokace

Obrazek 7.10. — Vyrobni zdvody ABB (zdroj: [39])
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Podil vyroby ve svété [%]

[ ] Asie, Oceanie

[ ] Amerika

] Evropa

[ stiedni wichod, Afrika

Obrazek 7.11. — Podil vyroby ve svété (zdroj: [39])

Socialni pristup spole¢nosti
Benefity poskytované zaméstnancim

= ABB nabizi konkurenéni platové vyhody a ostatni benefity pro zaméstnance, pfi¢emz bere v uvahu
zakonné pozadavky a srovnavani s jinymi spoleénostmi.

Zaméstnanci kryti kolektivni smlouvou

= Ptiblizné 49 procent zaméstnancii spolecnosti jsou predmétem kolektivnich smluv v riznych zemich.
Kolektivni smlouvy jsou pfedmétem riznych regulaénich pozadavkd a jsou sjednana v pravidelnych
intervalech v ramci bézné obchodni ¢innosti.

Zaméstnanci dostavaji hodnoceni vykonnosti

= ABB ma celo skupinovou politiku alesponi jednou ro¢n¢ zkontrolovat vykon kazdého zameéstnance,
poskytnout pfilezitost k diskuzi pracovnich vysledkt, stanovit budouci cile a poskytovat zpétnou vazbu
a koucink.

Vwe

Navrat k praci a penéZita vypomoc pri materské dovolené

= Pocet lidi, ktefi byli na rodi¢ovské dovolené v roce 2012, bylo vice nez 4400. Témér polovina z nich byly
zeny. Cisla se lisila v zavislosti na kultufe a regionu.

Zaméstnanci na plny uvazek 2012 2011 2010 Share of employees
Evropa 64 000 60 300 58 800
Amerika 34 400 25 900 17 700
Asie 38 300 37 400 30 900
Stredni wchod a Afrika 9400 10 000 9100
Emerging
markets
Zameéstnanci na ¢astecny uvazek 2012 2011 2010
Evropa 2 835 2 924 3133
Amerika 169 108 143
Asie 1391 106 183 Mature
Stredni vychod a Afrika 4 1 4 markets
Celkem 4399 3139 3 463
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Vyvojova a vyzkumna centra

Location of ABB’s corporate research centers, 2011

>$1.3 bn 7,500

In\;stecli? - Vasteras R&D scientists
annua n Sweden
y Ladenburg (
Germany Krakow
2‘-‘ Poland Beijing
China

Baden

Raleigh Swizesiand
USA

Shanghai
China

Bangalore?
indla

Collaboration with 70 universities

. MIT (US) +  ETH (Switzerland)

«  Tsinghua (China) +  Karlsruhe (Germany)

+ KTH Royal Institute of Technology (Sweden) +  AGH University of Science and Technology
« Indian Institute of Science (Bangalore) (Poland)

Obrazek 7.12. — ABB vyzkum a vyvoj (zdroj: [39])

Cina
e Vykonové systémy, vyrobni technologie a robotika. Soucasti Global Lab Power, ale
také pracuje na projektech v oblasti vyzkumu a vyvoje v oblasti automatizace

Némecko
e Operace ve vyvoji produktl a systémtl, zédkladni vyzkum a vyvoj novych technologii a

inovativnich feSeni

Indie
e Vyrobni technologie, softwarové technologie a komunikaéni technologie a protokoly

Polsko
e Byla zalozena v lednu 1997, ABB Corporate Research Center v Polsku byl prvni ve

stiedni a vychodni Evropé

Svédsko
e Softwarova architektura a procesy, ovladani automatizace, mechatronika a robotika,

elektrické stroje, elektrické systémy a zafizeni, nanotechnologie, chemie

Svycarsko
e Vynalez self-blast jistiCe, prvni vlaknovy senzor laser tlaku, pfedni generatorovy

vypina¢

USA
e Centrum nabizi nejnovéjsi technologie a inovativni feSeni ABB pro energetiku a

automatizaci podnika [40]
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ABB v Ceské republice
Historie a zakladni info o spole¢nosti ABB CZ

e Produkty a sluzby ABB byly ptitomny v Ceské republice od roku 1970

e Béhem devadesatych let skupina ABB vzrostla diky akvizici novych spolecnosti, které
dnes tvoti aktualni ABB, s r. 0.

e Reditelstvi: ABB sr. 0., Stétkova 1638/18, Praha 4

e ZalozZeni: 20.7.1993

e Pocet zaméstnanci: > 3200 zaméstnanci na plny uvazek (+40 nejvyssi

management), s brigadniky pfiblizné 3900 zaméstnanct

Jablonec nad Nisou

a
ol
Trutnov

Most

al | [=
® Praha

L-ﬂ) Izen Ostrava

@ Prodej ' InZenyrstvi ' Vyroba @ Reditelstvi

Obrazek 7.13. — ABB v CR (zdroj: [47])

Brno: ~1500 zaméstnanct

Vyrobky pro energetiku: ~1000 zaméstnanct

Praha: ~ 560 zaméstnanct

Trutnov: ~350 zaméstnancti

Ostrava: Produkty elektrickych ochran: ~70 zaméstnancii
Vyrobni centrum: ~ 180 zaméstnancti

Servis motort a generator: ~ 72 zaméstnancii

Robotika: ~ 20 zaméstnancii

Plzeii: ~ 30 zaméstnancu
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- 80% produkce se exportuje z Ceské republiky

[ vyroba [ ] Prodej
1.000
700
300 150
48 54 B4 BB 30 50
— | 1 I I 1 — |_|_|
irobky Vikonové  Automatizace  Produkty Procesni
pra systémy afizeni nizkého  automatizace

energetiku napéti

Obrazek 7.14. — ABB rozdéleni vyroby a prodeje (zdroj: [47])

- 10% zaméstnanct je v prodeji, 90% ve vyrobé (+vyzkum)
- VSechny ABB CZ tovarny jsou certifikovany podle normy ISO 14001 tykajici se

environmentalniho managementu

e Generalni feditel: Hannu Juhani Kristian Kasi, financni feditel: Alex Rickli,
Prodej a vyvoj: Bedfich Koukal

e Vlastnik: Od 1. listopadu 2012 ABB Asea Brown Boveri Ltd. (100% vlastnik,
Svycarsko / Zurych)

Klicové strategie

e Sluzby jsou kli¢ovou oblasti rustu napfi¢c vSsemi ABB podniky

e Opctovné piestehovani centraly kompletnich sluZzeb obchodnich jednotek do Prahy

e Investice do globalnich vyrobnich a servisnich jednotek, jako je centrum inzenyrstvi
ABB v Ostravé, jsou ABB prioritou v dlouhodobém horizontu

e ABB hodld ukazat ceskym zakaznikim usmériiovace, meénice, Zelezniéni
transformatory a najit spolupraci se zakazniky na modernizaci a opravy kolejovych
vozidel

e ABB se chce zaméiit v CR na E-mobility, datova centra, zeleznice a inteligentni sité
(smart grids). Na tyto 4 iniciativy jsou vymezeny pfiblizné 2 miliardy K¢. Hodla timto
posilit vztahy shlavnimi zakazniky - Skoda Transportation, Skoda Electric, GTS,

Altron a podepisovat smlouvy s mésty a novymi zakazniky
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e ABB chce investovat 50 milionti na vyzkum a vyvoj V segmentu vysokého napéti

VvV Brné

Pi'ehled podnikani

Inzenyrska spolecnost poskytujici technologie pro energetiku a automatizaci pro
inzenyrské sité, provozovatele distribuéni a pienosové soustavy, obce a OEM jako
rozvadéce, motory, roboty, vykonovou elektroniku
Hlavni zakaznici: CEZ, E-ON, Skoda, Bohemia Miiller, Unipetrol, T¥inecké
zelezarny, Elektromont Brno, Benteler, Larsen & Toubro
~ 69% pijmu v roce 2011 pochazelo z tuzemska
Dilezité exportni zemé: Némecko, Turecko, SV}'/carsko, Svédsko, Spojené arabské
emiraty, Rusko, Bélorusko, Itdlie, Francie, Finsko
~79% prodeji ABB CZ je v Evropé a ~ 16% a Asii
Grid4EU projekt - ABB se ho u¢astni ve 3 zemich — v CR ve spolupraci s CEZ, ve
Svédsku s Vattenfall a v Némecku s RWE; rozb&hnuto v listopadu 2011, zahrnuje 6
distribu¢nich soustav a ucastni se ho dalSich 27 partnerti
Soucasné dulezité projekty

o Pilotni projekt ve Vrchlabi — Spoluprace s CEZ na inteligentnich sitich

o Fosilni elektrarna v Turecku — ABB dodavatel zatizeni a technologii, finan¢ni

dohoda 693 milioni korun
o Tepelnd elektrarna Kladno — Dodavky pro elektrickou bilanci pro Alpiq

Generation s.r.0., zacatek v roce 2014, finan¢ni dohoda 470 miliontu korun

Soucasny rozvoj podnikani

ABB CZ investovala v roce 2012 180 miliond korun do vyroby VN rozvadécu -
rekonstrukce vyrobni haly, ~ 100 novych pracovnich mist, zvyseni produkce o 30%,
novych 5000m? vyrobni plochy (celkem 17.000 m?)

Investice do 3 vyrobnich zavodt: 600 milionti korun v roce 2012 (Praha, Brno,
Ostrava)

Investice 240 miliont korun do vyrobniho zavodu s polovodici

Program "ABB pro Zeleznici" (konec roku 2012) - pozvani pracovnici Ceskych drah a
spolecnosti opravujici kolejova vozidla - show room produkti - ABB vidi velky

potencial ve spolupraci se Skodou Transportation
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Datova centra - ABB pfipravuje nabidky pro Telefonica, Colonity, GTS CZ

Vyroba zasuvek a primyslovych konektortt ABB CEWE ve Svédsku bude piesunuta
do Ceské republiky, do Jablonce nad Nisou. Skupina vyrobkd tvori 2800 typi
vyrobkil. Vyrobni zafizeni potfebné pro vyrobu bude ptesunuto do Jablonce nad
Nisou.

ABB za¢ne nabizet vefejné osvétleni pro inteligentni mésta - na zakladé kontroly
napéti.

ABB a Skoda Electric podepsaly dohodu o spolupréaci na dodavku systémovych feseni
pro elektrické autobusy, vcetné nabijeci infrastruktury mésta Plzn¢ (ABB TERRA
E-BUS inteligentni nabijeci systém - automaticky stie$ni systém ptipojeni - Combo 2

standard).

Planované investice

ABB nadéale pokraduje v silném investovani v Ceské republice v roce 2013.
Celkem jiz ABB investovala do akvizic, modernizaci vyrobnich zavodu, a novych
technologii 4 miliardy korun.

ABB se rozhodlo investovat dalSich 650 milionti korun v Brné do rozsifeni produkce
rozvoden, transformatori a vyroby senzord, a ve vystavbé je dalsi kancelatské patro o
rozloze 900 ¢tverenich metrti pro vyrobky a systémy nizkého napéti.

Investice v hodnoté 150 miliont korun je planovana v Trutnoveé, pro postaveni nového
ABB zavodu na vyrobu ochranu rozvoden, fizeni a automatizaci systému.

Nupharo Park

o ABB investuje spoleéné s Evropskou unii, aby v Ceské republice vytvofila
technologicky park pro vyvoj a komercializaci stejnosmérného proudu (DC) a
dalSich energetickych technologii.

o Park je v blizkosti Zd’arku a bude otevien v roce 2014.

o Tento park je spoluprace mezi evropskymi organy, globalnimi podniky,
podnikateli, investory rizikového kapitalu a univerzitnich vyzkumnych
pracovnikd.

o Nupharo Park je dalsi inovativni zptsob pro ABB - izce souvisi s vyzkumem a
vyvojem, spolupraci s vysokymi Skolami.

o Hlavni zaméfeni - moznosti napajeni ptes DC aplikace, konverze mezi AC a

DC, DC aplikace s nizkym a stfednim napéti.
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o Mezi partnery jsou Evropskd Komise, E-ON, IBM, Opera¢ni program
podnikani a investice, General Electric, Cisco, Philips, Vysoka skola chemicko
— technologicka v Praze, Technicka univerzita v Liberci a dalsi.
Shrnuti
Jak je vidét z analyzy konkurenta, sleduje se jeho veskeré podnikani a celkovy vyvoj.
Organizacni struktura muze odhalit vyznamné osobnosti ve vedeni spole¢nosti, které mohou
mit za sebou zasluhy z minulého zaméstnani, a dle toho lze usoudit, jakym smérem se budou
chtit ubirat nyni. Dilezité je védét i soucasny vyvoj sledované spolecnosti, véetné dosazenych
uspéchtll, na tomto se da vypozorovat, jakym trendiim se konkurent vénuje a také o jaké
potencidlni projekty prisla dand spolecnost pravé diky uspéchu konkurenta. Celkova
konkurentova strategie taktéZ poskytne cenné udaje, jakym smérem se chce konkurent ubirat
jak z hlediska produkti, tak napiiklad geografie. Ze stejného divodu se sleduji i konkurentovi
fuze a akvizice, vzhledem k tomu, ze konkurent se bude pravdépodobné zajimat o koupi
podobnych spolecnosti jako dana spolecnost, konkurentova ,,vyhra® muize byt ponaucenim
pro dalsi vyvoj zhlediska ristu spole¢nosti skrze fhze a akvizice. Piehled produkti a
nabizenych feSeni je samoziejmé dulezity z hlediska konkurenceschopnosti v nabizeném
portfoliu. Finanéni vysledky konkurenta je rovnéz podstatnou zalezitosti, stejné tak jakou
jejich €ast chee vynalozit na vyzkum a vyvoj nebo provoz nové vyrobni tovarny, jejichz pocet

a geograficka poloho je taktéZ predmétem zajmu.

Na zaklad¢ zjisténych informaci vypadd SWOT analyza podniku takto:

Silne stranky Slabé stranky
= Velké portfolio vyrobki = Nedostatek kvalifikované pracovni sily
® Geograficka rozsifenost po celém svéte ® Vys$i cena vyrobkl a sluzeb
= Péce o zaméstnance ® Delsi doba zvladani projektt

Silny diraz na vyzkum a vyvoj

Prilezitosti Hrozby
" Zajem o nové trhy ® (Odchod vyznamnych osob ze spole¢nosti
" Zamgfeni se na rozvijici se zemée ® Velké konkurence mensich spole¢nosti
® Diiraz na inovace produkti a sluzeb na rozvijejicich se trzich (konkuruji
® Vyznamné faze a akvizice cenou)
® Spoluprace se Skolami ® ZvysSujici se cena vyrobnich materiala
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8 Aplikace metody Balanced Scorecard

Jednim z hlavnich vystupti diplomové prace je aplikace metody Balanced Scorecard. Pro
aplikaci této metody byla vytvofena Sablona v programu Microsoft Excel. Tato Sablona je
zpracovana s pomoci nasledujici literatury a informacnich zdroja: [53], [54], [55], [56], [57].
Samotnd Sablona je uvedena v pfiloze prace. V dalSim textu je uveden stru¢né¢ obsah

jednotlivych ¢asti.
Priloha A zobrazuje hlavni strukturu nastroje Balanced Scorecard.
V priloze B je uveden piiklad ¢asového planovani zavedeni Balanced Scorecard.

Piiloha C uvadi ptiklad kontrolniho listu, ktery je vhodné zpracovat pred samotnym
zavedenim Balanced Scorecard, jedna se o kontrolu vstupnich informaci, vstupni kontrolu

tymu, kontrolu strategickych témat a kontrolu cili.

V priloze D je uvedeno ustanoveni strategickych cild. Prvnim krokem v Balanced Scorecard
je definovani cilt, kterych se chce dosdhnout a v jakych oblastech maji byt dosazeny. Miize

byt vychazeno z minulych vysledki fungovani spolecnosti.
V priloze E je zobrazeno méfeni, které je mozné pouZit pro dosaZeni strategickych cil.
Priloha F zobrazuje zakladni metriky, pomoci nichz Ize tato méteni identifikovat.

V priloze G je zobrazen plan, sjehoz pomoci Ize postupovat pii implementaci Balanced
Scorecard, jaké budou celkové benefity po dosaZeni planu a jaké jsou benefity po urcitych
casovych obdobich. Do dalsi tabulky je mozZné vyznalit, jestli dany plan odpovida
pozadavkim strategickych cill, ty plany, které¢ budou odpovidat nejvétsimu poctu pozadavkd,

budou mit nejvyssi prioritu.

Piiloha H zobrazuje shrnuti cilii, métfeni a plant. Jakych cilii bylo dosazeno v jakém roce,

pomoci jakého planu a ¢im byly vysledky méteny.

V priloze I je schématicky zobrazen rozdil mezi klasickym strategickym fizenim a fizenim za

pomoci uziti nastroje Balanced Scorecard.
V piiloze J je uveden piiklad planu implementovani nastroje BSC do celého podniku.

Priloha K zobrazuje navod na vytvofeni strategické mapy a dva ptiklady jiz vytvotenych
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strategickych map.

V poslednich ¢étyfech prilohdch jsou rozebrany jednotlivé perspektivy nastroje Balanced
Scorecard. Priloha L (Finanéni perspektiva), M (Zakaznicka perspektiva), N (Perspektiva

internich procesit), O (Perspektiva uCeni se a rtstu).

8.1 Aplikace metody BSC pro podnik ABC

Protoze spolecnost ABC by rada zvysila svou konkurenceschopnost ale myslenky, jak toho
dosdhnout nemaji Zadnou konkrétni podobu, je zde vytvotfen plan pomoci metody Balanced
Scorecard, jak  zvySit  vykonnost podniku a  tim  ziskat  konkuren¢ni

vyhodu.

Casovy rozvrh vyvoje

Krok 1: Ustanoveni strategickych cild

Krok 2: |dentifikace 3 aZ 5 strategickych témat

Krok 3: Budovani strategické mapy

Krok 4: Definice metrik a cild

Krok &: Identifikace programu

Krok 6: Vytvofeni a implementace strategického planu

Obrizek 8.1. — Casovy plin BSC pro podnik ABC

Na obrazku 8.1. je zobrazen ¢asovy plan implementace Balanced Scorecard.

Na obrazku 8.2. jsou vidét cile, které ma stanovené spolecnost ABC a metriky, kterou budou

pouzity pro jejich méfeni.

Dlouhodobé  Kratkodobé Metriky Cile
Zvyseni .
S Poiet 5%
POEW ™ skaznikti [] navyseni
zakazniki Vyse
Pfijmy z 10%

Mové piijmy —» nového | S
produkiu navyseni

. ;g?::ésti || Zakaznicke | | 12%
" ki uspokojeni navyseni
snizeni MNaklady na
skadn ziraty a (| 7% sniZeni
nakladd opravy
ZlepSeni - 15%
l dovednosti [ frening = navyseni

Obrazek 8.2. — Vize podniku ABC
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Financ¢ni rast bude dosazen 5% zvySenim poctu zdkaznikd, tomu bude pomahat novy typ

transforméatoru, jehoz prodej také navysi ptijmy o 10%.

Zvyseni spokojenosti zakaznikii o 12% bude dosaZzeno implementaci metody Net Promoter

Score popsané v kapitole 7.3.2.

Snizeni néklad na kvalitu o 7% bude dosazeno snizenim néakladli na ztraty a opravy pfi

vyrobé zavedenim lepsiho pracovniho potadku a zavedenim metody 5S.

Zlepseni zaméstnaneckych dovednosti bude dosazeno castéjSim Skolenim o produktech a

intenzivnéj§imi kurzy vyuky ciziho jazyka.

Kontrola vstupnich informaci
Zdroje firemnich informaci
ANO  |SouEasny Strategicky Plan
ANO  |Soucasny Finanéni Plan
ANO  |SouEasny Marketingovy Plan
ANO  |Souéasny Vyrobni Plan
ANO  |Vyroéni zpravy
NE  |Programy pro zlepSovani kvality
NE  |Analyzy zakazniki
NE Rozhovary s nejwyE3im managementem
Zdroje souvisejici s pramyslem:
ANO  |Konkurenéni Analyza
ANO  |Analyza primyslovych trendd
AMND  |Analyza technologickych trendi
ANO  |Analyza marketingowch trendd
Vstupni kontrola tymu
Leadership tym (Vyi5i management):
NE Clen tymu strategicky pfemyEli a rozumi celkovému byznysu.
NE Clen tymu je hlawni podpaorovatel metodiky BSC.
NE  |Clen tymu podporuje zapojeni ostatnich &lent do procesi.
NE Clen tymu efektivnd komunikuje s ostatnimi.
NE  |Clen tymu je kvalifikovany pro délani rozhodnuti vztahujicich se k tématim, cilé a podobné.
Hlavni tym (Stredni management):
AND  |Clen tymu dobfe rozumi celkovému byznysu.
AMO  |Clen tymu dokaZe dobfe zhodnotit informace a vidét je ve "vat3im obrazku".
ANO  |Clen tymu ma velkou chvilyhodnost a respekt ostatnich manaZerd.
ANO  |Clen tymu umi "prodat” BSC ostatnim funkénim oblastem.
AMO  |Clen tymu dobfe spolupracuje s vyE&im managementem.
ANO  |Clen tymu ma dobré dokumentaéni schopnosti a schopnost prezentovat strategické vysledky.
Méftici tym (NiZ&i management):
ANO  |Clen tymu detailng rozumi funkéni oblasti.
ANO  |Clen tymu shromaZduje a analyzuje podrobna data pro jasnou komunikaci s ostatnimi.
AND  |Clen tymu chépe strategické otazky a zapojuje je do jeho prace.
ANO  |Clen tymu dobfe spolupracuje se stfednim managementem.
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'Kontrola strategickych témat

AMO

ANO

AMNO

AMO

ANO

ANO

ANO

ANO

ANO

AMO

AMO

ANO

AMNO

AMO

ANO

Neni zde vice neZ pét strategickych témat.

Strategicka témata jsou realisticka a dosaZitelna uvnitf organizace.
Témata podporuji a jsou spojena se strategickymi cily.

Témata vyjadfuji pozitivni dopad na organizaci.

Témata se zaméfuji na to, co je dileZité.

KaZdé téma je odlidné a jiné.

Témata jsou strategického rozsahu a nikoliv taktické den po dni.
Témata jsou v souladu s poslanim a vizi organizace.

Témata maji vliv na finanéni cile organizace.

Kontrola cil(

Cile byly stanoveny pro zlep$eni sou¢asné drovné vykonnosti.

Cile jsou dosazitelné, ale mohou vyZadovat zmény stavajicich procesd.

Cile jsou kvantifikovatelné tak, Ze cil komunikuje, pokud byl spinén o€ekavany vykon.
Dlouhodobé cile (3 az 5 let) tahnou organizaci smérem k jejim strategickym cilim.
Dlouhodobé cile jsou stanoveny dfiv, nez kratkodobé cile.

Finanéni souwvisejici cile jsou stanoveny dfiv, nez nefinanénich cile.

Obrazek 8.3. — Kontrolni seznam BSC podniku ABC

Jak je patrné z kontrolniho seznamu, spole¢nosti ABC zbyva zavést programy pro zlepSovani

kvality, analyzu zédkaznikl a musi vyjednat a nechat podpofit dal§i smétovani a schvéleni cilt

nejvyssim managementem.

Ze strategické mapy na obrazku 8.4. je patrné, ze i takové ,detaily* jako je Skoleni

zaméstnancl v sektoru uceni se a ristu postupné vedou k zvySovani produktivity, ndslednému

zvySeni hodnoty pro zakaznika a toto vSe samoziejmé zvysi celkovou hodnotu spole¢nosti

jako celku.

Strategicka mapa

o Vedeni vyrobku
o
S |Zv§d§en|’hodnoty pro viastniky spoleénost
c
e
R st pfijmu
Nové zdroje h j;;ﬁ;';'r o ﬁ sztm::r”; ZlepZeni

= primu zékaznika nakladd fizeni aktiv
5
= Zvyseni hodnoty pro zakaznika Provoz ni dokonalost
N Atributy produkdu /sluZ by Dobré vztahy s__:é;;i Y

‘ Cena | | Kvalita | | Cas | Funkénost ‘ Sluzby | Vatahy | |Znaﬁka ‘
: o
w
@
8
= Zvigeni Lepéiefektivita MNovi informaéni
2‘ produlkdivity procest Metoda 55 systém
H
=}
: L] =
-
w - = - = P
= Motivovana a pripravena pracovni sila
©
@ = - - it
w Skoleni pro Vjuka cicich
= zaméstnance jazykil
it
2

Obrazek 8.4. — Strategicka mapa pro podnik ABC
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Obrazek 8.5. zndzornuje struény popis méfeni pro strategicky cil ,,zvySovani hodnoty pro

zakaznika

Definice méfeni

|Krok 1: Definice a méfeni pro kaZzdy strategicky cil:

Strategicky cil == ZvyEeni pottu zdkazniki

Méfeni bude pouZifo == Potet zakazniki spole&nosti

Popis méfeni == Sledovani poctu zakazek pro rizné zdkazniky
Jednotky (8, %) Zakaznik

Frekvence akiualizace => _ Mésicng X CtwitletnE  Rofné _ Jiné

Krok 2: Definice zdrojii méfeni:

Interni dokumenty / reporty
Externi dokumenty / reporty
Specialni studie

Program

X Databaze

Krok 3: Definice, jak je méfeni provedeno a reportovano:

VyZadovan vypocet: Pocet zakaznikid ziskavan z databaze spolecnosti
Pfedpoklady ve vypoctu: Spravnost vstupnich dat
Dostupnost dat:

X Aktualné dostupna
Nutny vyzkum

Nutny roz&ifeny vyzkum
Aktualné nedostupna

Obrazek 8.5. — Definice méieni BSC pro strategicky cil ,,ZvySeni poctu zakazniki“

Pocet zékaznikli spolecnosti bude sledovan pomoci databdze informacniho systému na
Ctvrtletni bazi, data budou neustdle dostupna v online internim systému spolecnosti.

Jednotlivé zakazky budou pfifazeny piislusSnym zakaznikim.

Zakladni atributy planu
Nazev: ZvySeni pottu zakaznika Datum poéatku: 9.5.2014
Datum konce: 9.5.2015
Zodpovédnost za plan: Ing. Karel Vagner Podpora: Ing. Jan Novak, vedouci zavodu

VyZadované zdroje: Informaéni systém pro snadnéjEi a rychleji komunikaci se zakazniky, personalni - pfijmuti nového
pracovnika na pozici obchodnik, finanéni podpora pro marketing

Druh benefitu Celkovy benefit Benefity za 1 rok Benefity za 2 roky Benefity za 3 roky

E Pijmy ZviyEeni piijmi ZwyEeni piijmi o 5% | Zvy&eni piijmd o 7% Zwyeni piijmi o 9%

=S . . . . Snizeni nakladi diky modernéjgim

E Naklady Investice do IS Investice do 1S Mavratnost investice technologiim

Z Zlep3eni efektivity o | Zlep3eni efektivity o . L

[ =

S |Efektvita  |ZlepSeni efektiity 3% 8% Zlepseni efekiivty 0 8%

. , ZlepEeni produktivity o | ZlepEeni produktivity o . -
Zlepseni produktivity o Zlepseni produktivity o 12%

Produktivita 7% 10%

Dopad strategickych cili: Zw3eni pottu zakazniki bude mit za nasledek roziteni organizace o dal3i pracovniky. Bude
zaveden novy informaéni systém, pro lep&i obsluhu zakaznikd, diky tomu bude organizace pracovat efektivngji. Novi
zakaznici budou znamenat nové zakazky, pro jejich vEasné zviadani bude dosaZeno lepsi produktivity diky zavedeni lep3i
organizace wyroby.

Obrazek 8.6. — Plan zvySeni poctu zdkazniki
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Shrnuti cil(, méfeni, planu

Cile

Strategicke cile

Méfeni

Prvni rok

Druhy rok

Treti rok

Plan

Finan

Zvygeni pociu zakaznikd

Pocet zdkazniki za clvrtlefi

5%

8%

1%

Prijmy z nového produktu

Financéni metnky - eskd koruna

10%

12%

12%

Financni rist bude dosaZen 3% zvysenim
poctu zakazniki, tomu bude pomahat
novy typ transformétoru, jehoZ prodej take
navysi piijmy o 10%.

Zikaznici

Zvyseni spokojenosti zakaznikd

Pocet kladnych ohlasi

12%

14%

16%

Zvyseni spokojenosti zékaznikd o 12%
bude dosaZeno implementaci metody Net
Promoter Score.

Interni procesy

SniZeni nakladd na kvalitu

SniZeni zfrat a poctu cprav

%

1%

18%

SniZeni nakladd na kvalitu o 7% bude
dosaZeno sniZenim nakladd na ziraty a
opravy pfi vyrobé zavedenim lepsiho
pracovniho pofddku a zavedenim metody
55.

st

Geni ar

u

ZlepSeni zaméstnaneckych dovednosti

VEtsi infenzita kurzi

15%

20%

28%

ZlepSeni zaméstnaneckyich dovednosti
bude dosaZeno ¢astéj§im skolenim o
produktech a intenzivné§imi kurzy vyuky
ciziho jazyka.

Obrazek 8.7. — Shrnuti strategickych cilii a planii
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9 Doporuceni pro praxi

Na zéklad¢ uvedenych informaci, jak v teoretické Casti, tak casti praktické 1ze doporucit, aby
se nepodcenovala tvorba firemni strategie, ktera by méla mit jasné stanovenou vizi, jakym
smérem se chce podnik ubirat, dbat na to, aby stimto stavem byli sezndmeni vSichni

pracovnici a vSichni takovy plan respektovali a podporovali.

Pti navrhu elektrotechnického vyrobku nepodceniovat ekologické hledisko, tedy dbat na co
nejvetsi snahu byt Setrny k zivotnimu prostiedi a drzet se legislativ vztazenych k této
problematice, navic ekologické vyrobky mohou ziskat dalsi certifikaty a budou se také 1épe
prodavat, spole¢nost samotna bude také 1épe plsobit na své zakazniky a to ji pfinese dilezitou

konkurenéni vyhodu.

Spolecnosti by si mély vazit svych zakaznikli a vénovat jim potfebnou pozornost, jsou to
pravé zékaznici, diky nimz mizou spolecnosti fungovat, proto je nutné mit s nimi dobré
vztahy. Pocet zdkaznikli samoziejmé neni nekonecny, takze je nutné o ty stavajici nepfijit a
pokusit se ziskat ty od konkurence. Zde je vidét, jak je vSe ze strategického hlediska
propojené, aby bylo mozné ziskat konkurentovi zédkazniky, je nutné byt lepsi nez konkurence

a toho Ize dosédhnout jen tak, Ze je konkurence peclivé sledovana.

Préavé sledovani a analyzovani konkurentil je velmi silna strdnka pro tvorbu firemni strategie,
mimo to, Ze jsou k dispozici informace o fungovani konkurencni spolecnosti, mizou tak byt

také odhadnuty nékteré trendy v odvétvi a na né mize byt rychleji zareagovano.

Pro mensi elektrotechnické spolecnosti, by bylo doporuceni ze strategického hlediska takoveé,
aby se co nejvice zamétovali na kvalitni, inovativni vyrobky a vyrobni technologie a podnitili
tak pfipadny zdjem o jejich koupi vétsi spolecnosti, kterd jim miiZze poskytnout potfebny

kapital pro dal$i technologicky rozvoj a také své silné zavedené jméno.

Pro velké elektrotechnické spolec¢nosti je potom logické doporuceni, sledovat trh a vyhledavat
si mensi spole¢nosti, které nabizi nové technologie, které by mohly doplnit nebo vylepsit
stavajici portfolio a pfinést tak velkym podnikiim konkuren¢ni vyhodu v podobé ziskani
téchto novych technologii, ale také napfiklad rozSifeni matetské spolecnosti na novy

geograficky trh a tim moznost ziskat nové cenné zakazniky.
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Zaver

Teoreticka cast diplomové prace prinesla reserSi soucasného stavu v oblasti strategické
analyzy a strategické¢ho fizeni, vysvétlila smysl a dilezitost pouziti nékterych néstroji

pouzivanych pfi formulaci a samotném fizeni podnikové strategie.

Dile pak vysvétlila soudasny stav elektrotechnického primyslu na uzemi Ceské republiky a
jeho dalsi smétovani z hlediska strategického planovani. Rovnéz se zabyvala uvedenim
elektrotechnického vyrobku na trh jednak ze stranky pravnich nélezitosti a jednak po strance
environmentalni, ¢ili vztahem elektrotechnického vyrobku k zivotnimu prostfedi. Toto je
V dnes$ni dob¢ ze strategického hlediska dalezitym tématem, proto byla vysvétlena dilezitost

neopomenout tuto zalezitost pfi samotném navrhu vyrobku, jeho vyrobé a nasledné likvidaci.

Dalsi dvé kapitoly se zabyvaji fizenim vztahii se zdkazniky a konkurenci. Témto dvéma
tématiim je vénovana velka pozornost, protoze tyto zalezitosti jsou predméetem prakticka ¢asti.
V kapitole konkurence je nejdiive vysvétlena konkurenceschopnost podniku, dale pak
konkurenéni prostor a v ném piisobeni jednotlivych faktori a analyza konkurentii, co vSe by
mela obsahovat a jak ziskavat informace o konkurentech. Po té nésleduje vysvétleni, jak je

dalezité silné jméno a postaveni podniku z hlediska konkuren¢ni vyhody.

Teoretické poznatky jsou aplikovany v praktické casti, kde je uvaZovan fiktivni
elektrotechnicky podnik ABC, na kterém je provedena strategicka analyza jeho vnéjSiho
prostiedi, dale pak vytvofen ramec pro podrobnou analyzu konkurence, pro kterou byla jako
zdroj informaci vybrana spole¢nost ABB. Jako jeden z moZnych prostfedkl pro fizeni vztaht
se zékazniky je vybrdn a popsdn nastroj Net Promoter Score. V ramci praktické ¢asti byl
vytvofen dokument v programu Microsoft Excel, ktery slouzi jako navod pro zavedeni
systému Balanced Scorecard do organizace. Tento ndvod je rovnéz praktikovan na fiktivni

elektrotechnickou spolec¢nost.

Samotné problematika strategické analyzy a strategického fizeni je daleko rozsahlejsi a jeji
popis by byl nad ramec této prace, ale nastroje a poznatky zminéné v této praci jsou
dostatecné konkrétni, aby mohly slouzit jako dobry navod pro spoleCnosti, kterym chybi
konkrétni vize, jak pfistupovat zejména k fizeni vztaht se zakazniky, analyze konkurence a

implementaci systému Balanced Scorecard.

99



Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

Seznam literatury a informacnich zdroju

[1]

[2]

[3]

[4]

[5]

[6]

[7]

[8]

[9]

[10]

[11]

[12]

[13]

[14]

KERKOVSKY, Miloslav a Oldfich VYKYPEL. Strategické fizeni: teorie pro praxi. 2.
vyd. Praha: C.H. Beck, 2006, xiv, 206 s. C.H. Beck pro praxi. ISBN 80-717-9453-8.

JOHNSON, Gerry. Exploring corporate strategy: text and cases. 3. vyd. New York:
Prentice-Hall, 1993

GRASSEOVA, Monika. Analyza podniku v rukou manazera: 33 nejpouzivangjsich
metod strategického fizeni. 2. vyd. Brno: Computer Press, 2012, 325 s. ISBN 978-80-
265-0032-2.

Strategické obchodni jednotky (SBUs). In: ManagementMania [online]. 2013 [cit.
2013-09-30]. Dostupné z: https://managementmania.com/cs/strategicke-obchodni-
jednotky

Management Mania. SMART [online]. 2013 [cit. 2013-10-08]. Dostupné z:
https://managementmania.com/cs/smart

KAPLAN, Robert S a David P NORTON. Efektivni systém fizeni strategie: novy
nastroj zvySovani vykonnosti a vytvareni konkuren¢ni vyhody. Vyd. 1. Pieklad Irena
Grusova. Praha: Management Press, 2010, 325 s. ISBN 978-80-7261-203-1.

Porterova analyza péti sil. In: Wikipedia: the free encyclopedia [online]. San
Francisco (CA): Wikimedia Foundation, 2013 [cit. 2013-10-12]. Dostupné z:
http://cs.wikipedia.org/wiki/Porterova_anal%C3%BDza_p%C4%9Bti_sil

Portertiv model péti hybnych sil. In: Webdev [online]. 2013 [cit. 2013-10-12].
Dostupné z: http://www.webdev.cz/marketing/analyza-konkurence

HYRSLOVA, Jaroslava a Jiti KLECKA. Ekonomika podniku. Vyd. 1. Praha: Vysoka
Skola ekonomie a managementu, 2008, [10], 344 s., [14] s. ptil. ISBN 978-80-86730-
36-3.

MOULIS, Pavel. 2. pfednaska. Praha. Pfednaska PEF Podnikatelsky plan. CZU.
DOZ, Yves a Mikko KOSONEN. Dynamicka strategie: schopnost pohotové ménit
strategii vam umozni ziskat naskok pred konkurenty. Vyd. 1. Praha: Management

Press, 2011, 284 s. Knihovna svétového managementu. ISBN 978-80-7261-227-7.

OTTICHOVA, Klara. Tvorba hodnototvorného fetézce ve vybraném podniku. Brno,
2010. Diplomova prace. Masarykova univerzita.

CHODUR, Miroslav. Méfeni a fizeni hodnototvorného fetézce podniku s vyuzitim
synergickych efektll vybranych konceptl fizeni vykonnosti. Zlin, 2011. Dizertacni

prace. Univerzita Tomase Bati.

TOMEK, Gustav. Stfety marketingu: uplatnéni principu marketingu ve firemni praxi.
Vyd. 1. Praha: C. H. Beck, 2004, xvii, 216 s. ISBN 80-717-9887-8.

100


https://managementmania.com/cs/strategicke-obchodni-jednotky
https://managementmania.com/cs/strategicke-obchodni-jednotky
https://managementmania.com/cs/smart
http://cs.wikipedia.org/wiki/Porterova_anal%C3%BDza_p%C4%9Bti_sil

Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

[15] HLAVNICKA, Jifi. Rizeni vztah se zdkazniky (CRM). Rizeni vztahii se zakazniky
(CRM) [online]. [cit. 2013-11-16]. Dostupné z:
http://share.pdfonline.com/a72b0373364d46d8885e83d64fe5a6f0/rizeni-vztahu-se-
zakazniky.htm

[16] Cesta k Gsp&$nému Fizeni vztahti se zdkazniky. In: TOMASKOVA, Daniela a Martin
VASS. SystemyOnline [online]. [cit. 2013-11-16]. Dostupné z:
http://www.systemonline.cz/crm/cesta-k-uspesnemu-rizeni-vztahu-se-zakazniky.htm

[17] Customer relationship management (CRM) aneb fizeni vztahl se zadkazniky.
Ipodnikatel [online]. 2011 [cit. 2013-11-16]. Dostupné z:
http://www.ipodnikatel.cz/Marketing/customer-relationship-management-crm-aneb-
rizeni-vztahu-se-zakazniky.html

[18] LOSTAKOVA, Hana. Diferencované fizeni vztahii se zdkazniky: [moderni strategie
rustu vykonnosti podniku]. 1. vyd. Praha: Grada, 2009, 268 s. Expert (Grada). ISBN
978-80-247-3155-1.

[19] Rizeni vztahti se zékazniky. In: Wikipedia: the free encyclopedia [online]. San
Francisco (CA): Wikimedia Foundation, 2001- [cit. 2013-11-18]. Dostupné z:
http://cs.wikipedia.org/wiki/%C5%98%C3%ADzen%C3%AD_vztah%C5%AF se_z
%C3%Alkazn%C3%ADky

[20] MARINIC, Pavel. Planovani a tvorba hodnoty firmy. 1. vyd. Praha: Grada, 2008.
ISBN 978-80-247-2432-4.

[21] PORTER, Michael E. Konkurenéni strategie: metody pro analyzu odvétvi a
konkurentti. Praha: Victoria Publishing, 1994. ISBN 80-856-0511-2.

[22] BARTES, Frantisek. Strategie konkurenc¢nich stieti. Vyd. 1. Ostrava: Key Publishing,
2011. Monografie (Key Publishing). ISBN 978-80-7418-100-9.

[23] ZICH, Robert. Koncepce tspéchuschopnosti: konkurenceschopnost - vitézstvi, nebo
ucast v soutézi?. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi CERM, 125 s. ISBN 978-
80-7204-818-2.

[24] AAKER, David A. Brand building: budovani obchodni znac¢ky: [vytvoieni silné
znacky a jeji ispésné zavedeni na trh]. Vyd. 1. Brno: Computer Press, xiv, 312 s.
ISBN 80-722-6885-6.

[25] DAVID, Fred R. Strategic management. 4th ed. New York: Maxwell Macmillan
International, c1993. ISBN 00-232-7841-2.

[26] CZECH INVEST. The Czech EE/Electronics Industry [online]. 2011 [cit. 2014-03-
09]. Dostupné z: http://www.czechinvest.org/data/files/ee-elektro-vnitrek-obalka-95-
cz.pdf

[27] Elektrotechnicky primysl se stabilizuje, chybé&ji ale investice. In: ZET [online]. 2013

[cit. 2014-03-09]. Dostupné z: http://www.zet.cz/tema/elektrotechnick-prmysl-se-
stabilizuje-chybj-ale-investice-1208

101



Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

[28]

[29]

[30]

[31]

[32]

[33]

[34]

[35]

[36]

[37]

[38]

[39]

PROHLASENI{ O SHODE, CE: Obecné informace. In: Elektrotechnicky zkugebni
utad [online]. [cit. 2014-03-10]. Dostupné z:
http://www.ezu.cz/index.php?u=/prohlaseni-o-shode-CE/&a=ArticleDisplay

Pracovni Uplné znéni zakona €. 22/1997 Sb., o technickych pozadavcich na vyrobky.
In: Utad pro technickou normalizaci, metrologii a statni zkusebnictvi [online]. 2014
[cit. 2014-03-10]. Dostupné z: http://www.unmz.cz/urad/pracovni-uplne-zneni-
zakona-c-22-1997-sb-o-technickych-pozadavcich-na-vyrobky-ucinne-od-1-7-2013

Nové pozadavky na vyrobky a jejich uvadéni na trh z hlediska smérnice RoHS2. In:
Elektrotechnicky zkuSebni tfad [online]. 2013 [cit. 2014-03-10]. Dostupné z:
http://www.ezu.cz/index.php?u=/novinky/&id=RoHS2

V roce 2014 dojde k rozsiteni plisobnosti natizeni vlady ¢. 481/2012 Sb. na
zdravotnické prostiedky a na monitorovaci a fidici pfistroje. In: Enviweb [online].
2013 [cit. 2014-03-10]. Dostupné z:
http://www.enviweb.cz/clanek/ekologove/96714/rohs-v-roce-2014-dojde-k-rozsireni-
pusobnosti-narizeni-vlady-c-481-2012-sb-na-zdravotnicke-prostredky-a-na-
monitorovaci-a-ridici-pristroje

SZENDIUCH, Ivan. Eco-design jako nova strategie navrhu elektronickych a
elektrotechnickych vyrobki. Brno. University of Technology, Faculty of Electrical
Engineering and Communication, Department of Microelectronics.

SULAK, Milan a Emil VACIK. M&feni vykonnosti firem. 1. vyd. Praha: Vysoka kola
finan¢ni a spravni, 2005. ISBN 80-867-5433-2.

CHODUR, Miroslav. Méfeni a fizeni hodnototvorného fetézce podniku s vyuzitim
synergickych efekti vybranych konceptl fizeni vykonnosti. Zlin, 2011. Disertacni
prace. Univerzita Tomase Bati. Vedouci prace prof. Dr. Ing. Drahomira Pavelkova.

KAPLAN, Robert S a Emil VACIK. Balanced scorecard: strategicky systém méfeni
vykonnosti podniku. 1. vyd. Praha: Management Press, 2002, 267 s. ISBN 80-726-
1063-5.

FORMAN, Zden¢k. Balanced Scorecard [online]. 2012 [cit. 2014-03-16]. Dostupné z:
http://www.vlastnicesta.cz/metody/balanced-scorecard/

CIKLER, Jan. Benchmarking — zjistéte, zda jste lep$i nez konkurence. Informace o
firmach [online]. 2013 [cit. 2014-03-16]. Dostupné z:
http://www.informaceofirmach.cz/cribis_news/serial-4-dil-benchmarking-
%E2%80%93-zjistete-zda-jste-lepsi-nez-konkurence

Benchmarking. In: Wikipedia: the free encyclopedia [online]. San Francisco (CA):
Wikimedia Foundation, 2001- [cit. 2014-03-17]. Dostupné z:
http://cs.wikipedia.org/wiki/Benchmarking

ABB. ABB [online]. [cit. 2014-03-29]

102



Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

[40]

[41]

[42]

[43]

[44]

[45]

[46]

[47]

[48]

[49]
[50]
[51]

[52]

[53]

[54]

ABB. The ABB Group Annual Report 2013 [online]. 2014 [cit. 2014-03-29].
Dostupné z:
http://www02.abb.com/global/seitp/seitp255.nsf/0/74b9eafca5502¢14¢1257¢850037b8
f8/$file/ABB+Group+Annual+Report+2013_English.pdf

KurzyCZ: HDP 2014, vyvoj hdp v CR. www.kurzy.cz [online]. [cit. 2014-04-10].
Dostupné z: http://www.kurzy.cz/makroekonomika/hdp/

Ministerstvo financi Ceské republiky: Makroekonomicka predikce.
http://www.mfcr.cz [online]. [cit. 2014-04-10]. Dostupné z:
http://www.mfcr.cz/cs/verejny-sektor/prognozy/makroekonomicka-predikce

Mira inflace 2014. Investia [online]. [cit. 2014-04-10]. Dostupné z:
http://www.investia.cz/inflace

Ceska Narodni Banka: CNB ponechava tirokové sazby beze zmény, potvrdila zavazek
intervenovat. Ceska Narodni Banka [online]. [cit. 2014-04-10]. Dostupné z:
http://www.cnb.cz/cs/verejnost/pro_media/tiskove_zpravy cnb/2014/20140206_meno
ve_rozhodnuti.html

Net Promoter Score. Datamar: Marketing research & consulting [online]. [cit. 2014-
04-12]. Dostupné z: http://www.datamar.cz/wysiwyg/Net%20Promoter%20Score.pdf

Spoluprace s dodavateli: Odpovédnost a udrzitelnost v dodavatelském fetézci [online].
2013 [cit. 2014-04-12]. ISBN 978-80-905188-3-4. Dostupné z:
https://www.cee.siemens.com/web/cz/cz/Test/o_nas_old/Documents/Odpov%C4%9B
dnost%20a%20udréeC5%BEitelnost%20v%20dodavatelsk%C3%A9m%20%C5%99et
%C4%9Bzci.pdf

ABB CZ. ABB CZ [online]. [cit. 2014-04-27]. Dostupné z: www.abb.cz

Podnikator: Podnikatelské prostiedi — které faktory piisobi na vas podnik?. Podnikétor
[online]. [cit. 2014-05-01]. Dostupné z: http://www.podnikator.cz/zacatek-
podnikani/zalozeni-spolecnosti/n:16807/Podnikatelske-prostredi--ktere-faktory-
pusobi-na-vas-podnik

Elzat spol. s r. 0. [online]. [cit. 2014-05-02]. Dostupné z: http://www.elzat.cz/

Trafo CZ, a.s. [online]. [cit. 2014-05-02]. Dostupné z: http://www.trafocz.cz/index.php
ZEZ SILKO [online]. [cit. 2014-05-02]. Dostupné z: http://www.zez-silko.cz/

ETD TRANSFORMATORY a.s. [online]. [cit. 2014-05-02]. Dostupné z:
http://www.etd-bez.cz/index.php?goto=1WpBnX7g&sekce=1WpBnX7q&Ing=cz

PERSON, Ron. Balanced scorecards. 2nd ed. Indianapolis, IN: John Wiley and Sons,
2013, p. cm. ISBN 11-185-1965-5.

Balanced Scorecard Templates [online]. [cit. 2014-05-03]. Dostupné z:
http://www.balancedscorecardtemplates.com/

103


http://www.kurzy.cz/makroekonomika/hdp/
http://www.mfcr.cz/cs/verejny-sektor/prognozy/makroekonomicka-predikce
http://www.investia.cz/inflace
http://www.cnb.cz/cs/verejnost/pro_media/tiskove_zpravy_cnb/2014/20140206_menove_rozhodnuti.html
http://www.cnb.cz/cs/verejnost/pro_media/tiskove_zpravy_cnb/2014/20140206_menove_rozhodnuti.html
http://www.datamar.cz/wysiwyg/Net%20Promoter%20Score.pdf
http://www.podnikator.cz/zacatek-podnikani/zalozeni-spolecnosti/n:16807/Podnikatelske-prostredi--ktere-faktory-pusobi-na-vas-podnik
http://www.podnikator.cz/zacatek-podnikani/zalozeni-spolecnosti/n:16807/Podnikatelske-prostredi--ktere-faktory-pusobi-na-vas-podnik
http://www.podnikator.cz/zacatek-podnikani/zalozeni-spolecnosti/n:16807/Podnikatelske-prostredi--ktere-faktory-pusobi-na-vas-podnik
http://www.elzat.cz/
http://www.trafocz.cz/index.php
http://www.zez-silko.cz/
http://www.etd-bez.cz/index.php?goto=1WpBnX7q&sekce=1WpBnX7q&lng=cz
http://www.balancedscorecardtemplates.com/

Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

[55]

[56]

[57]

[58]

QIMacros: Excelerating Lean Sigma [online]. [cit. 2014-05-03]. Dostupné z:
http://www.qgimacros.com/quality-tools/balanced-scorecard/

IT Business Edge [online]. [cit. 2014-05-03]. Dostupné z:
http://www.itbusinessedge.com/

Stefano Messori: Discover your art, and make a contribution [online]. [cit. 2014-05-
03]. Dostupné z: http://stefanomessori.com/

SWOT analyza. In: Ipodnikatel [online]. 2011 [cit. 2014-05-10]. Dostupné z:

http://www.ipodnikatel.cz/Marketing/swot-analyza-odhali-pravdivou-tvar-vasi-firmy-
a-pomuze-vam-nahlednout-do-budoucnosti.html

104


http://www.qimacros.com/quality-tools/balanced-scorecard/
http://www.itbusinessedge.com/
http://stefanomessori.com/
http://www.ipodnikatel.cz/Marketing/swot-analyza-odhali-pravdivou-tvar-vasi-firmy-a-pomuze-vam-nahlednout-do-budoucnosti.html
http://www.ipodnikatel.cz/Marketing/swot-analyza-odhali-pravdivou-tvar-vasi-firmy-a-pomuze-vam-nahlednout-do-budoucnosti.html

Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku

Daniel Zelenka

2014

Prilohy

Priloha A — Balanced Scorecard osnova

Balanced Scorecard

Perspektiva uteni se a ristu

Finanéni perspekiiva

Strategie podniku

Perspektiva internich
procesy

Zakaznicka perspektiva
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Dlouhodobé  Kratkodobé Metriky Cile
ZwEeni .
= Poéet S
w  poctu e aee o % % navyEeni
zakazniki | | Zakaznik
ZwyEeni R
o objemu PEELE;P' —+ % navySeni
objednaviy
2wiEeni Frekvence e
K frevl?vence " prodeje [ % navyseni
Prijmy z
w Mové pfijmy [+ noveho | % navySeni
produktu
Zwjseni | | zakaznicks .
# Spokojenost —» uspokojeni | ] So navySeni
zakaznik

Zvyseni | | Hodnoceni

- - — Y= i
referenci referenci % navyseni

ﬁiﬁm'e —+ Frekvence [+ % nawyeni

d?&iearlytu = Doba taktu = % sniZeni
SniZeni Castina e
poruch milion ] e sniZeni
Snizeni MNaklady na
nakladd ztratya [+ % sniZeni
opravy
Zlepgeni . e
dovednosti [*| 11éning [ % navySeni
ZwyEeni
schopnosti [« edostupnost | % snizeni
systémi systemi
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Priloha B — Balanced Scorecard ¢asovy rozvrh

€asovy rozvrh vyvoje
.~ Kioky/ Tyden=> 1 2 3 4 5 6 7 8 9 w0 1 12

Krok je: Ustanoveni strategickych cild

Krok 2: ldentifikace 3 aZ 5 strategickych témat

Krok 3: Budovani strategické mapy

Krok 4: Definice metrik a cild

Krok &: ldentifikace programu

Krok 6: Vytvofeni a implementace strategického planu
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Priloha C — Balanced Scorecard checklist

Kontrola vstupnich informaci

Pfed zahajenim samotného procesu Balanced Scorecard, je nutné dat dohromady data a strategicke
informace, které budou slouZit jako vstupy pro budovani BSC.

Zdroje firemnich informaci

Soutasny Strategicky Plan

Soutasny Finanéni Plan

Soucasny Marketingovy Plan
Soucasny Vyrobni Plan

Wyroéni zpravy

Programy pro zlepSovani kvality
Analyzy zakaznika

Rozhovory s nepry55im managementem

Jiné planovaci dokumenty:

Jiné planovaci dokumenty:

Jiné planovaci dokumenty:

Zdroje souvisejici s primyslem:
Konkurencni Analyza

Analyza primyslowych trendi

Analyza technolagickych trendd
Analyza marketingowch trendd
Jiné primyslové analyzy:
Jiné primyslové analyzy:
Jiné primyslové analyzy:

Vstupni kontrola tymu

Tento kontrolni seznam miZe byt pouZit jako privodce k formovani 3 typd tyma, které budou Fidit wvoj BSC.
Vybér spravnych lidi je velmi dileZity pro zajisténi, Ze vyvoj procesd pajde hladce.

Leadership tym (Vy55i management):

Clen tymu strategicky premyEli a rozumi celkovému byznysu.
Clen tymu je hlawni podporovatel metodiky BSC.

Clen tymu podporuje zapojeni ostatnich &lent do procesd.

Clen tymu efektivné komunikuje s ostatnimi.
Clen tymu je kvalifikovany pro délani rozhodnuti vztahujicich se k tématdm, cild a podobné.
Hlavni tym (Stredni management):

Clen tymu dobfe rozumi celkovému byznysu.

Clen tymu dokaZe dobfe zhodnotit informace a vidét je ve "vétdim obrazku”.
Clen tymu ma velkou chvilyhodnost a respekt ostatnich manaZer(.

Clen tymu umi "prodat” BSC ostatnim funk&nim oblastem.

Clen tymu dobfe spolupracuje s vy35im managementem.
Clen tymu ma dobré dokumentaéni schopnosti a schopnost prezentovat strategické vjsledky.

Mérici tym (NiZ5i management):

Clen tymu detailn& rozumi funkéni oblasti.

Clen tymu shromaZduje a analyzuje podrobna data pro jasnou komunikaci s ostatnimi.
Clen tymu chape strategické otazky a zapojuje je do jeho prace.

Clen tymu dobfe spolupracuje se stfednim managementem.
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Hlavni tym je klicovy pro dspéch BSC. Musi se postarat o nékteré kritické kroky, které obsahuji:

Ziskat solidni znalosti o procesu vyvoje Balanced Scorecard.
ShromaZdovat strategické informace a udélat pfedb&Zny prizkum k ziskani strategického pohledu na ginnosti podniku.

Provést jeden s jednim rozhovory s €leny ve wyE5im managementu.
Konsolidovat strategické informace do strategickych cild a témat.
Potvrdit vysledky s vww33im managementem.

Identifikovat strategické cile a rozvijet mapy pro kazdé téma
Meeting s celym Leadership tymem na schvaleni strategické mapy.

Kontrola strategickych témat
|F’o dokonéeni strategickych témat, by mélo byt spinéno nasledujici:

Meni zde vice neZ pét strategickych témat.
Strategicka témata jsou realisticka a dosaZitelna uvnitf organizace.
Témata podporuji a jsou spojena se strategickymi cily.

Témata vyjadiuji pozitivni dopad na organizaci.

Themes place focus and direction on what is important.

KaZdé téma je odliZné a jiné.

Témata jsou strategického rozsahu a nikoliv takticke den po dni.
Témata jsou v souladu s poslanim a vizi organizace.

Témata maji vliv na finan&ni cile organizace.

Kontrola cilu

Cile se shoduji s méfenim, jedna ku jedné.

Cile byly stanoveny pro zlepgeni soucasné urovné vykonnosti.

Cile jsou dosaZitelné, ale mohou wwZadovat zmény stavajicich proces.

Cile jsou kvantifikovatelné tak, Ze cil komunikuje, pokud byl splnén ofekavany whkon.

Dlouhodobé cile (3 aZ & let) tdhnou organizaci smérem k jejim strategickym cildm.

Dlouhodobé cile jsou stanoveny dfiv, neZ kratkodobé cile.

Finanéni souvisejici cile jsou stanoveny dfiv, neZ nefinancnich cile.

Zdroje pro urtovani cili:

Strategické cile
Primyslovy benchmark / nejlepsi metody

Inkrementalni zlepSeni stavajicich drovni wykonu.
Musi byt stanovena nova zakladni linie.

Jiné

Jine
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Piiloha D — Balanced Scorecard ustanoveni strategickych cilia

Ustanoveni strategickych cilt

Kritéria Kritéria pro definovani cili Definovani cila

Trh

Primyslové trendy

Technologie

Konkurence

Minulé vysledky

Pfiklad -= Minulé wysledky ZvyEeni ziskd o 40% v nasledujicich 3 letech

Priloha E — Balanced Scorecard definice méreni

Definice méreni

|Kruk 1: Definice a méfeni pro kazdy strategicky cil:

Strategicky cil ==

IMéfeni bude pouZito ==

Fopis méfeni ==

Jdednatky (8, %)

Frefkvence akiualizace == Mésigngd _ Ctwtletnd _ Rofné _ Jiné

Krok 2: Definice zdroji méfeni:

Interni dokumenty / reporty
Externi documenty / reporty
Specialni studie

Program

Databaze

Jiné

Krok 3: Definice, jak je méfeni provedeno a reportovano:

WyZadovan wpoctet:
Predpoklady ve wwpottu:
Dostupnost dat:

Aktualné dostupna
Mutny vwzkum

Mutny rozEifeny wzkum
Altualné nedostupna
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Priloha F — Balanced Scorecard definice méreni

Zakladni metriky

|Rych|:i a zakladni znalost riznych aspekti méfeni.

| Formular metrik
Cisla

Viyhody

| Nevjhody

Indexy
Procenta

Hodnoceni
Poméry
Zebfitky

Jednoduché a snadno pochopitelné
UmoZfiuje kombinovat nékalik metrik
Dobrym méfitkem pro Easové rozpéti

Dobra metrika pro kvalitativni informace
Porovnava kritické souvislosti

Zaviit mezery pfedné zafazenych spole€nosti

Jen tak dobré jako strategické cile

Obtizné pochopit, co se déje

Memusi byt pouZito sprawné

MiZe byt subjektivni na to, jak to bylo odvozenao
Mohou wyZadovat dalgi analyzu k dosaZeni zavéru
Meni vhodné pro niZze zafazené spole€nosti

Typ metrik

Vishody

Newhody

Vysledkova
Ridici

Objektivni a snadno zachytitelné
Prediktivni a vede organizaci

Pfiklad wisledki a fizeni-

Faostfeno na minulost, ne souéasnost
ObtiZné odvodit a podporovat

Wystupy metrik

Procentni rist pfijmi

Navratnost kapitalu

Hodnoceni spokojenosti zakaznika
Primérmy prispévek produktu

Rizeni {vedeni) metrik

Mix pfijmi

Konkurenéni ceny
Dokonéeni tréningowych hodin
Hodiny stravené se zakazniky




Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

Priloha G — Balanced Scorecard plan

Zakladni atributy planu

MNazewv: Datum pocatku:
Datum konce:
Zodpovédnost za plan: Podpora:

VyZadované zdroje: (Personalni, Finanéni, Hmotng)

Celkowy
Druh benefitu benei\i? Benefity za 1 rok Benefity za 2 roky | Benefity za 3 roky
= Pfijmy
] -
= Naklady
£ |Efektivita
T
c Produktivita
in]
Dopad strategickych cild:
Poznamky / komentare
£
e (2| 2| 2 2 2| 2| 2| 2| 2 2 2 2| 2| 2| 2| 2| 2| 2| 2| 2
€| S| S| €| & & & & S| €| €| G G & & F| T T G G
a. o o o o a. a. a. o o o a. a. a. o o o a. a. a.
= =3 =3 = = = = = =3 = = = = = =3 =3 = = = =
Perspektiva Strategické cile =zl =zl =2z 2 =2z =22z22=2==2=22=2|=2=
Finanéni
Zakaznici

Interni procesy

Ugeni a rist




Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

Piiloha H — Balanced Scorecard shrnuti méfeni, cili, planu

Shrnuti cila, méfeni, planu

Cile
Strategické cile Méreni Prvni rok | Druhy rok | Treti rok Plan

VioZeni finanénich cild Finanéni metnky Cil Cil Cil

VioZeni finanénich cild Finanéni metnky Cil Cil Cil
E Wozienf i’r:nantfnfoh cfhi* Fr\namjn? mefn:ky Cfu‘ Cf.' Cfu‘ Struéiny popis vjslecki plinu, kferj bude
= VioZeni finanénich cill Financni metriky Gil Cil Gil vztazen k cilom v sektoru financi.
i VioZeni finanénich cill Financni metriky Gil Cil Gil

VioZeni finanénich cill Financni metriky Gil Cil Gil

VioZeni finanénich cild Finanéni metriky Cil Cil Cil

VloZeni zakaznickych cild Zakaznicke mefnky Cil Cil Cil

VloZeni zakaznickych cild Zakaznicke mefnky Cil Cil Cil
E VloZeni zdkaznickych cild Zakaznicke metnk Cil Cil Cil
5 Viogeni zékaznr'ck;ch ¢l Zakaznicks mem‘k; cil cil ci | Stucny popis vysiedkd planu, ktery buae
= vztaZen k cilim v zékaznickém sektoru.
N VioZeni zakaznickych cild Zakaznické mefnky Cil Cil Cil

VioZeni zakaznickych cild Zakaznické mefnky Cil Cil Cil

VioZeni zakaznickych cild Zakaznické mefnky Cil Cil Cil

Cile intemnich procesi Metriky internich procesi Cil Cil Cil

Cile intemich procest Metriky intemich proces Cil Cil Cil
o |Cile infemich procesi Metriky intemich proces Cil Cil Cil
g Gile intemich procesi Metriky infermich procesi Gil Gil Gil L o )
E_ Gile infemich procest Metriky intemich procesi Gil Cil Gil Stucny popis vy .siedku p.'anu._.kfer}f' bude

- —— vztaZen k cilim v sektoru infemich

E Gile infemich procest Metriky intemich procesi Gil Cil Gil procesd
-E Gile infemich procest Metriky intemich procesi Gil Cil Gil
= |Gile intemich procesi Metriky intemich procesi Gil Cil Gil

Gile infemich procest Metriky intemich procesi Gil Cil Gil

Cile intemnich procesd Metriky intemnich procesd Cil Cil Cil

Cile ueni a ristu Metriky uceni se a ristu Cil Cil Cil
5 Cile ueni a ristu Metriky uceni se a ristu Cil Cil Cil
S |Clle ueni a ristu Metrky uCeni se a ristu Cil Cil Cil Struény popis vysledki planu, ktery bude
E Cile uceni a ristu Metriky uceni se a ristu Gil Cil Cil vztaZen k cilim v sektoru uéeni se a
8 |Cile udeni a ristu Metriky uéeni se a ristu Ci Cil Ci ristu.
= Cile uceni a ristu Metriky uceni se a ristu Cil Cil Cil

Cile uceni a ristu Metriky uceni se a ristu Cil Cil Cil
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Piiloha I — Balanced Scorecard shrnuti Fizeni a strategickych procesu

Shrnuti fizeni a strategickych procesi

| Proces tradiéniho fizeni

Strategie

v

Rozpocet
v x“n
Planovani a
rozhodovani

Rizeni nabidek Shrnuti wsledki

Proces strategicky zaméreného fizeni

Strategie

v

Balanced Scorecard

'

Pfizplsobeni
organizace strategii
Pfeneseni strategie

do operatnich
Mobilizace ke zméné

zatina od vrcholu

Strategie se stava
kontinualnim
Strategie pracovni
napini viech

Rizeni vs. strategicky reporting

Reporting fizeni Strategicky reporting

Rizeni rozpoétem Zpétna vazba a uceni se

Diraz na funkce Diraz na tymy (sdilené informace)
|zalované metriky Integrované metriky (pfi¢ina a nasledek)
Jednotné informaéni funkce Informace napfic organizaci

10
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Balanced Scorecard

Strategie

Vize

== Cile -» Plany

Financni perspektiva Ukoly
Jakeé financni wysledky jsou  [Metrikoy
vyZadovany pro splnéni Cile
ofekavani akcionaf Flany
+
Zakaznicka perspektiva Ukoly
Jaké potfeby zakaznikl musi [Metriky
byt spinény, aby byla spinéna |Cile
ofekavani akcionafi Plany
+
Interni perspektiva Ukaly
. | Jaké procesy musi byt nastaveny |Metriky
“|  asplnény, aby byla spinéna Cile
ofekavani akcionafl a zakaznikd |Plany
+
Perspektiva uéeni se a ristu  |Ukaly
Jakeé hodnoty organizace jsou |Metriky
kritické pro spinéni stanovenych |Cile
strategickych cili Plany

Dvojita smycka uceni se s BSC: Strategické uteni a operacni uceni

strategie

Strategicka rozhodnuti

&

Vize -= Cile -»= Plany

Balanced Scorecards

&

Hlavni vstupy pro | Aktualizace a shrnuti

délani rozhodnuti

¥

&

L 4

Ukoly = Metriky -= Cile -=
Plany

k4

0S4 2 eqze s eujgdz

Operacni rozhodnuti

F 3

¥

11
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Priloha J — Balanced Scorecard implementaé¢ni plan

Priklad: Implementaéni plan pro celou organizaci

Faze |
Strategie

Strategicky plan, vize,
aid. poskytnout pokymny
pro budovani Scorecard

Faze 2 Faze 3 Faze 4
Planovani Integrace Implementace
Korporatni strategicky | Hlavni plany, projekty,

pidn pro rozhrani = niZ S

vedeni zmény, atd.

Korporatni (Gile, mapa, méfani, drouni integrace < >
Scorecard plan)
Korporétni cile
Ustanoveni rozpoctu,
Scorecard alokace zdrojd, fzeni
Obchodnich Scorecard obch. jedn. plénovani, atd. < =
jednotek
Prezkoum. & Schvaleni
Y
\ vV
Scorecard sd. slueb Ustanoveni rozpoctu,
S d sloksce zdrajd, fizeni < .
. C{?recar L planovani, atd.
Sdilenych sluzeb Prezkoum. & Schvéleni
L4
o Ustanoveniprort,
Tymovy / zaméfeni na kritické ‘ .
Scorecard Prezkoum. & Schvaleni

12

Kontinualni hodnoceni a zména
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Priloha K — Balanced Scorecard strategicka mapa

NS E 35 JUSQN {19 USZ0A

NS E 35 IUSON 10 IUSI0MN

NS E 55 IUSON S0 USI0M

MSU E 55 USIN 1D USI0MN

NS E 55 IUSIN 1D IUSI0A

]

Il

Il

i

BAIYE BUIOWYSN
Ajpiead 1gdailay
alfojouyaal
nsojeLzZ

[epdey HH
1JUBLISSWEZ

n

05500 YIIWSIW 32 JUSI0N

055004d YIIWEIW 313 USZ0A

*

0550040 YIS FI3 WEI0A

A

Os300id YIS 313 IEI0A

nsSa0id YIIWSI 310 IUSI0A

nsSo0id YOS 5110 IUSZ0A

v

I

v

!

!

nsSa0id YOS {10 WSI0A

nsso0d YOS S{10 WSI0A

ns300id YOS S0 USI0(

psacqid YOS S0 USI0M

!

05500 YIS 313 IS0

O5500id YIIWSIW 33 WEI0A

4

¥

Il

Il

!

!

Tondn B wnyzip,
Aaznig

Ayeay BlOJU0Y
BQOIAA,
Gunayiep
Ayngpog
aynpalg

Juda

Asaooud s

8110 OYSHONUTENEZ [UBZOY

8119 OYBHONZENEZ [USZOY

BI15 OYBNOUZENEZ UBZO

BI10 OYBNOUZENEL [USZO

113 OYBHOUZENEL UBZOY)

BI10 OYBHOUZENEL UBZO

+

!

v

)

v

+

Ayepzp,
EjJBUZ
mmﬁ
BUE])
foznig
BUEAY

pluzesez

B0 oyjupUEYy UEZOM

312 oYU JUSZOA

3110 oyJupUEUY [UEZIN

3110 oyupEUY UEZ0A

B0 Oy jupUEYy UEZOA

MOl4 UseD
[eydED
Rysiz
Al
w3

10

asueuly

(poaeu) edew eyoibarens

13



Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014

Strategicka mapa (priklad 1)

Finance
Maximalizovat
navratnost aktiv
Rzt = G o c
- : Rizenivyrobnich
zizkovost nékladi
Zakaznici
Inovativni
reseni
Spolehlive
sluiby
Stabilni/
kvalitni
dodavatelé
Interni procesy
RiUst podniku: Sluiby zakaznikom: Optimalizace podpikani:

Formovani Opfir‘néln?
novych : vyuZiti aktiv
partnerstvi KfiZove
dodavani
sluieb

Cinnosti
- zaloienena
Virvoj aktivech
novych

sluieb Bezproblemov
& zpracovani Zlep&italokaci
zakaznicich aktiv
objednavek

Uceni se a rist

Vysokylevel Efektivni fizeni
spokojenosti nejvyssiho

zamésmanci managementu

Rist natrhu /u

zakazniki

14
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Strategicka mapa (priklad 2)

-1]
2 Vedenivyrobku
=
E ‘Zvﬁréenihudnutypru akc:iu:lna'Fe|
Rist pfijmil

Nové zdroje hadnoty pro D Srortory ZlepSeni
= prymu zakaznika nakladd Fizeni aktiv
E [ Zakaznicke sluZby
= Zvyseni hodnoty pro zakaznika Provozni dokonalost

— = — P
[\] Atributy produktu /siuzZ by Dobre vztahy m‘afi& .
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Priloha L — Balanced Scorecard finan¢ni perspektiva

Existuji tfi hlavni témata ve financni perspektivé

Financni perspektiva

1) Rist a mix pfijmu: 1 |2}Zlep§eni produktivity / snifeni nakladu: 1 |3} Vyuiiti majetku / investiéni strategieﬂ

1.1) Nové produkty / sluzby 2.1) ZvyZeni produktivity piijmd T 3.1) Cash - cash cykl N

1.2) Novi zakaznici a trhy h 2.2) Snizeni jednotkowych nakladd h 3.2) ZlepZeni wyuZiti majetku

1.3) Nové vztahy h 2.3) Zlepgeni pradejniho kanalu h
1.4) Nowy mix produkti a sluZeb 2 4) Snizeni vjrabnich nakladi h

1.5) Nova cenova strategie

Financni cil Metrika Cil Podpora iniciativ Qi Q2 ‘ Q3 | Q4 | Rocné Analyza
Rist a mix pfijmd Rist prodeji dle 5% Etvrtletni rist pro Budou pfijmuti 2 novl 4,00% 5,00% 6,00% 5,00% 5.00% Cile bylo
segmentu segment A reprezentanti prodeje se dosaZeno

zaméfenim na segment A

% z pfijmu z nowych
produktd

Rist a mix pfjmd

15% z roénich pfijmi bude
z produktu B.

Rist a mix pfijma % z pfijmid z nowych

sluZeb

10% z rocnich pfijmu bude
ze sluZby C.

% z pfijmu z nowych
zékaznikl

Rist a mix pFjmd

5% z ro€nich prjmi bude
ze zakaznika D.

Rist a mix pijma Ziskovost zakazniki

ZwEit ziskovost zakaznikl v
segmentu E z 15% na 20%
do konce roku.

Rist a mix pfijma Ziskovost produktu

Zvyiit ziskovost z produktd
ve vyrobni lince F z 20% na
25% do konce roku.

Rist a mix pfijmd % neprofitujicich

SniZit % neprofitujicich

zakazniki zakaznik( z 10% na 0% do
konce roku.
Snizeni nakladd / Pfijmy na ZwEit pramémy prijem
produktivita zaméstnance zaméstnancd z 28 000,- na

30 000.- do konce roku.

Snizeni nakladd / Mira snizeni nakladd

produktivita

ZvySeni miry sniZenf
nakladi o 2% do konce
roku.

MNepfimé naklady jako
naklady na prodej

SniZeni nakladu /
produktivita

Snifit obecné a
administrativni vidaje jako
procenta ztrZebz 15% na
12%, aby splfiovaly nakladové
poméry konkurence.

SniZeni nakladu /
produktivita

Jednotkové naklady
na transakci

SniZit jednotkové naklady
na transakci zakazek od
100,-/jednotka na 75.-

fjednotka do konce roku.

WyuZiti majetku Vyzkum a wvyvoj jako

procento prodeje

Zwyseni vwyzkumu a wyvoje
jako procento z trfeb z 156%
na 20% do konce roku.

VyuZiti majetku Pomér pracovniho

Zwyseni pracovniho kapitalu

kapitalu z 15 000 000.- na 18 000
000.- do konce roku.
VyuZiti majetku MNavratnost SniZeni pramémé doby

navratnosti pfi ndkupu
investiénich celkl z 9
mésicl do 7 mésicl do
konce roku.

Trh Ekonomicka pfidana | Zlep3it ekonomickou
hodnota pridanou hodnotu o 10% do
konce roku.
Trh Rist cen akeii Rust cen akeii 0 25% do

konce roku.

16



Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014
Priloha M — Balanced Scorecard finan¢ni perspektiva
Zakaznicka perspektiva
Existuji dvé hlavni témata v zakaznické perspektivé
1) Jadro metrik 1 | 2) Vykonnost 1
" b ’ X
1.1} Podil na trhu 2.1) Atributy produktu { sluzby
= = ap o b B e b
1.2) Loajalita zakazniku 2. 2)Vztahy se zakazniky
1.3) Ziskavani zakazniku 2.3) Znacka a reputace
1.4) Uspokojeni zakaznik(
1.5) Ziskovost zakaznika
Zakaznicky cil Metrika Cil Podpora iniciativ Q | @ | a3 | @4 | Roéné | Analyza
Trh Podil na trhu v ZwyEit podil na trhu Az {Pro zvySeni celkowych prodejd, {15,00%  18,00%  21,00%  26,00% 26,00% Cil splnén
dané méné 20% na 25% do konce  {spustit v bfeznu marketingovou
roku. kampani, ktera je cilena na
dany trh.
Trh Podil na trhu v ZvyEit pocet prodanych
jednotkach jednotek na trhu z
20.000 na 25.000 do
konce roku.
Trh Procentni podil MNova smlouva se 75t %
klicowych zéakaznikl v segmentu
zakaznikl na trhu {B.
Ziskavani Nawrh nabidky Zvysit pocet nabidek z
zakaznikd 15% na 20% do konce
roku.
Ziskavani Podil vwhranych  (Zvy3it poget podilu
zakaznikl vyhranych nabidek z
156% na 20% do konce
roku.
Ziskavani Pocet nekvalitnich {SniZit poet nekvalitnich
zakaznikd voditek voditek 0 26% do konce

roku.

UdrZeni zakaznikd

Uchovani klicowych

Udrzet 100% viech

zakaznikl kligowych zakaznikd
béhem roku
Ziskovost se Procento SniZit podil ztratowych
zakazniky neprofitujicich zakazniki z 10% na 0%
zakaznikd do konce roku.
Ziskovost se Procensto Zwyiit celkovou ziskovost
zakazniky profitujicich zdkazniki z 25% na
zakaznika 30% do konce roku.
Spokojenost Procento ZvyEeni spokojenosti
zakaznikl spokojenych zakazniki (m&feno
zakaznika pomoci externiho
prizkumu) tak, Ze T5%
viech zakazniki jsou
"trochu” nebo "velmi"
spokaojeni.
Spokojenost Potet Snizit pocet
zakaznikl nevyfedenych nevyfeenych problémd,
probléma 0 50% do konce roku.

Spokojenost

Pocet reklamaci

SniZit pocet reklamaci o

zakazniki 75% do konce roku.
Spokojenost Nedostatek zboZi |SniZit potet pfipada
zakaznikl na skladé nedostatku zboZi o 60%

do konce roku.
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Piiloha N — Balanced Scorecard perspektiva internich procesi

Perspektiva internich procest

Existuji tii hlavni témata v perspektivé internich procesi

1) Inovacni procesy

1 |2l Operacni procesy

1.1) Identifikace nowych potfeb v cilovém trhu

1.2) Vytvofeni nabidky serisu produktu

2. 1) Vytvofeni produktu / sluzby
2.2) Doru€eni produktu / sluzby

]

| 3) Po-prodejni procesy

3.1) Metriky pro po-prodejni semnis

Identifikace - Vytvateni L. =
zakaznickich RN e oty P
pozadavka trhi Isluby Isluzby zakazniky
Zakaznicky cil Metrika Cil Podpora iniciativ Q3 | Q4 | Rocné | Analyza
Inovace % prodeje novych 5% pfijmd bude Tym na novém trhu 4.00% 5.00% 5.00% Cil
produkti pochazet z novych  {bude Fidit prodeje dosaZen
produktt A a B. novych produktd
nepfimym prodejnim
kandlem
Inovace % prodeje 10% pfijmd bude
patentovanych pochazet z
produkti patentovanych
produktt C.
Inovace Uvedeni novych Tento rok bude
produkti vs. predstaveno 8 novych
Konkurence vyrobkd, na rozdil od
konkurentd, ktefi
predstawi 5-7
wyrobkd.
Inovace Zplisobilost procesu  {Budou wyvinuty nové
technologie pro
zlepEeni spotfeby
vody pii vyrobnich
postupech.
Inovace Cas vyvinout novou Dal%i generace
generaci produktu. produktu D bude
wyvinuta béhem 18ti
mésich.
Inovace Cas nabizet nové Mové produkty budou
produkty uvedeny na trh
b&hem 6ti mésicd po
schvaleni designu.
Inovace Bod zvratu u nowych  {MNové wyrobky budou
vyrobkd vydéleéné jiZ po roce
uvedeni na trh.
Provoz Kvalita produktu Vady budou
redukovany ze 3 z
1,000 jednotek na 1
z 1,000 do
Listopadu.
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Provoz

Kvalita sluzeb

ProdluZovani projektu
se sniZiz 75% na
20% do konce roku

Provoz

Pracovni vykonnost

Vykon se udrfuje na
stejné drovni s 0 10%
méné zdroji.

Provoz

Uéinnost stroji

Kapacita stroje E
bude navySena na 20
000 jednotek do
konce bfezna.

Provoz

Rozptyl kupni ceny

Rozptyl kupni ceny
surovin se snizi o
50% do z&fi.

Provoz

Procesni takt time

Doba wyrobniho
procesniho cyklu se
snizi z 60 dnd 55 dnd
od 3. Etvrtleti.

Provoz

Procesni naklady

MNaklady na wrobu
jedné jednotky se
sniZi z 1200,-
fjednotka na 900.-
flednotka do konce
roku.

Po-prodejni sluZby

Zaruka a cena oprav

Zaruéni naklady se
sniZi o 50% do
konce roku.

Po-prodejni sluZby

Doba cyklu pro zaruky
a opravy

Zaruéni p roblémy

budou vyfeseny do
20 dni od konce 3.
Cturtleti.

19




Strategické planovani a rizeni elektrotechnického podniku Daniel Zelenka 2014
wr b4 4 o)
Priloha O — Balanced Scorecard uéeni se a ristu
- = . o
Perspektiva uceni se a rustu
Perspektiva uéeni se a ristu obsahuje 3 typy metrik:
1) Schopnosti zaméstnanci 1 | 2) Schopnosti informaéniho systému 1 |3} Motivace, posileni a vyrovnani 1
1.1) Uspokojeni zaméstnanci A 3.1) Metriky zlep&ovani A
1.2) Udrzeni zaméstnancu 3.2) Metriky organizaéniho sbliZovani h
1.3) Produktivita zaméstnancd ? 3.3) Metriky wykonu tymi
Zakaznicky cil Metrika Cil Podpora iniciativ Q | @ | @ | @4 | Roéné Analyza
Udrzeni Roéni procentni obrat | SniZeni celkového obratu z | Persondlni feditel bude 19.00%  18.00% 17,00% 16,00% 16.00% :DosaZeno pokroku:
zaméstnancy 18% na 15% do konce roku. (realizovat nové vwhody a nikoliv celkového
celkové odmény ve strategii cile
pro 1. Etvrtleti.
Udrzeni Procento SniZeni dobrovolné fluktuace
zaméstnancd  {dobrovolného roéniho |z 9% na 5% do konce roku.
obratu
Udrzeni Procentni obrat SniZeni procentniho
zaméstnancd  ikli€ového persondlu  {personall z 26% na 5% do

konce roku.

Spokojenost
zaméstnancl

UEast pfi rozhodovani

Na zakladé prizkumu mezi
zaméstnanci, zajistit, Ze
75% zaméstnancl se bude
citit zapojeno do klicowch
rozhodnuti do konce roku.

Spokojenost
zaméstnancy

Uznani

Na zakladé prizkumu mezi
zaméstnanci, zajistit, Ze
90% nejlépe hodnocenych
zaméstnancl bude
vyznamenano pro jejich
lspéchy.

Spokojenost
zaméstnancd

Pfistup k informacim

Na zakladé prizkumu mezi
zaméstnanci, zajistit, Ze
100% zaméstnancd vi, kde
najit a jak pristoupit k
informacim dileZitym pro
jejich pracovni napli.

Spokojenost
zaméstnancy

Podpora ke kreativité

Na zakladé prizkumu mezi
zaméstnanci, zajistit, Ze
80% zaméstnanca citi, Ze
kreativita je vyZadovana a
100% wyzkumnych tyma se
citi podporovane ve tvofivosti.

Spokojenost
zaméstnanci

Podpora ke kreativité

Na zakladé prizkumu mezi
zaméstnanci, zajistit, Ze
80% zaméstnancu citi, Ze
kreativita je vyZadovana a
100% wyzkumnych tyml se
citi podporovano ve tvofivosti-

Spokojenost
zaméstnancl

Podpora ze strany
funkci zaméstnanci

Na zakladé prizkumu mezi
zaméstnanci, zajistit, Ze
75% zaméstnanct ma pocit,
Ze dostavaji pfijatelnou
zaméstnaneckou a
administrativni podparu.

Spokojenost

Celkova spokojenost

Na zakladé prizkumu mezi

zaméstnanci s podnikem zaméstnanci, zajistit, Ze
75% zaméstnanca je
spokojeno s poméry ve
spole€nosti.

Produktiva Pfijmy na Zvyit prijmy na

zaméstnancd  {zaméstnance zaméstnance z 300 000.- na
360 000.- do kance roku.

Produktiva Rozpoéet na Skoleni | ZvySeni rozpottu na Skoleni

zaméstnancd  {pro zaméstnance na jednoho zaméstnance z 8

000.- na 12 000.- ro€né.
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