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ABSTRAKT

Subjektem této bakalarské prace je firma BPS Bicycle Industrial s.r.o. a analyza jeji podni-
katelské teorie. Jeji nedavny vzestup na trhu s elektro-koly je diivodem pro analyzu jejiho
uspéchu. V teoretické Casti se prace zabyva definici podniku a jeho ucelu. Teoreticka ¢ast
formuluje hlediska a ptedpoklady pro tvorbu spravné podnikatelské teorie. Prakticka cast se
zabyva zohlednénim teoretickych vychodisek a aplikovanim poznatka piimo na firmu BPS
s.r.o. Vysledky v druhé¢ ¢asti praktické casti analyzuje, a nakonec samotnou podnikatelskou

teorii aktualizuje uvedenim doporuceni.

Kli¢ova slova: podnikatelska teorie, i¢el podniku, strategie podniku, vize, poslani podniku,

klicové kompetence

ABSTRACT

Subject of this bachelor thesis is BPS Bicycle Industrial company and analysis of its theory
of the business. Its recent growth is the reason to analyse what lies behind its success. In
theoretical part is thesis occupied with definition and its inner purpose. Theoretical part for-
mulates viewpoints and assumptions for correct theory of the business creation. Practical
part is occupied with theoretical resources and application of obtained knowledge onto BPS
itself. Results are concluded in the second part of the practical part of the bachelor thesis.

The last part is an update of the theory of the business through given recommendations.

Keywords: Theory of the business, Purpose of business, Business strategy, Vision, Business

mission, Core competencies



S pokorou a tctou dékuji lidem, ktefi se jiz diive zamysleli nad tématy, jez se dotykaji lidské
spole¢nosti, aby n¢kdo jako ja dnes mohl Cerpat z jejich védomosti. Zaroven dékuji své skole
za to, ze mame pristup k mnoha témto pramentim, zejména v dob¢, kdy nam jiz pfijde vse

samoziejmé, citim potiebu tuto skutecnost ocenit.

Dé&kuji predevsim svému vedoucimu panu Ing. Karlu Slintdkovi Ph.D., za to, Ze jsme nalezli
spole¢né téma, které nas bavi. Za to, ze jeho poodhalovani cesty mne vedlo k uspésnému

dokonceni této prace.

Dé&kuji panu Ing. Pavlovi Veselovskému za cenné konzulta¢ni hodiny, ktery mi vénoval k

predstaveni spolecnosti BPS Bicycle Industrial s.r.0. a nahlédnuti do jejich svéta.

Jsem si jist, ze bez toho vSeho, byste dnes tuto praci nemohli Cist, a proto dékuji!



OBSAH

UV OD . ceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesesesesesssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssass 9
CiLE A METODY ZPRACOVANI PRACE ......ooerrerrrrrrsressessssssssessessesssssssssssessassaeses 10
| TEORETICKA CAST .ocuoeuerereerrreeressessssssessssesssssssssessssssssssssssessassssssassassasssessessassasssns 11
1 PODNIK .....ccoeeeeeeeeeeeeenceenenssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssse 12
1.1 UCEL PODNIKU weeeveeeeeeeeeeeeeee ettt s e ese s s saeeeseseseseseesseseesesaesesesesesesaeesenes 15
1.1.1 Maximalizace ZISKU . ueviiiiie et e e 15

1.1.2 UCel MImMO POANIK......ccouiiriieiieiiieiieeie ettt e 15

| R T U4 1) PO 16

1.2 FUNKCE PODNIKUL......ccciiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeecciitteeeeeeeeeeettaeeeeeeeeeeesntrsseseeeeeeeeannssnseeeaens 16
L.2.1 MArKEtNG ...ttt ettt et et 17

| | 10 ) 7 1o T OO 18

1.2.3 SOCIAINT FUNKCE ..ot 22

2 PODNIKATELSKA TEORIE .......ooceeuesrrrnsressessssssssessessessssssessessesssssssssessessassseses 24
2.1 SESTAVENI PODNIKATELSKE TEORIE .......cccciiiuiiieeeiiiieeeeeiireeeeeeitreeeeeereeeeeeesseeeeenns 24
2.2 ANALYZA PROSTREDI ..ccceiutiiiiieeieie ettt et e e e e 25
2.2.1  Vngjsi prostiedi podniku.........oocieiiiiiiiiiiiiee e 25

2.2.2  KonkurenCni Strate@ie ..........ecvveeruierieeiiierieeiiieneeeieenieereesineeseesneeseessseenne 25

223 GeNeriCKe SITAtE@IC .......coueerueeuiirtiiierieriiettete ettt sttt sae e 27

224 Emergentni Stratei........ccccueeerieeriieeeiiieeeiieeeieeesieeeeneeesireeereeennreeesneeeenens 28

2.2.5  Vnitini prostiedi podniku........cccooiriiiniiiiiiiniieeee 29

W I YA 40 1<) g 1 21157 o4 [ SRR 32

2.3 POSLANI A VIZE ORGANIZACE.......cccciiuiiieeetieeeeeeiieeeeeeireeeeeeteeeeesnsaeeeesssaeeeennnns 32
2.3.1  VIZE OTZANIZACE ...ccueveeeiieeeiieeeiieeeieeeeireesieeesaeeesseeessaeeessseeessseeennsesensseesnnns 33

232 VYLVOTENT VIZE ..oiviiiiiiiiiiiiieeiecit ettt sttt s 34

2.3.3 MISE OTZANIZACE ..ccuvveeeereeeiieeeeieeeireeaereeaareesseeesseesssseeessseessssesssssessnsseesnns 35

2.3.4  Formulace cilll OTZANIZACE .......cccueeruiieiieiieeiieeiie et 36

2.4 KLICOVE KOMPETENCE ORGANIZACE ......cccviieiiiieeiieeeireeeieeesseeesneeessneeesaseeennnens 37
2.4.1  Definovani kliCoOvé KOMPEteNnCe.........coceevuieiinienieriienienieeiceieseeieseesieen 37

242  RAIMEC TS et aanaatanananaannnnnnnnnnnnas 37

2.5 PRISTUPY K TVORBE PODNIKATELSKE TEORIE .......cccoiuiieeeiiiieeeecieeeeeeiveeeeeenneean 39
2.5.1  JEZCT KONCEPCE....eieeiiieiiieeiiieeiieeete e et e e e eeeesvee e e e ssbeeesnseeesnseeenseeennns 39

2.5.2  Koncepce zachOVANT ZMENY .....cccueiruiieiiiriiiiiieriie et 39

I PRAKTICKA CAST ..ouereerrrereressessessesssessessssessssssessesssssssssessessessasssssessasssessessessassasssens 41
3 PREDSTAVENI SPOLECNOSTL.....coucvuerrerresrenssessessssessssssessssessasssessessessesssesses 42
3.1 DEFINICE PODLE CZ NACE ...ttt 42
3.2 CINNOSTISPOLECNOSTI BPS.....oouiueieeeeee oot 43
3.2.1  Obchodni CINNOSE .......vvviiiiiiiiieeeiiiee e e et e e e 43

R I8 Y, (03 1\ v AU 44

3.3 ORGANIZACNIE STRUKTURA ....uvviiiieeitiieeeeeieeeeeeettteeeeeitaeeeeeetaeaeeeeaaaeeeensseeeeenseeeas 44
34 STRATEGIE ZAMERENT (FOCUS) ....uviiiiieciieceecee ettt 45

4 VYROBNI PROCES ...ooeeeeeseeeeeeeessssesesssssssssssssssssnssssssssssssssssssssssasssssssssssssssssssens 47




4.1 ZAPLETANI c...oiiiitie ettt ettt e e e e e e e e ave e e eabeeetteeenseeennns 47
4.2 OBOUVANI ...eiiitiie ettt ettt e e et e e etae e e aee e eteeeeateeeeaseeeeaseeenseas 48
43 PREDMONTAZ ....vviiiiie ettt ettt et e et e e etve e e eavaeeetbeeenseeenseeennns 48
G4 IMONTAZ .ottt e e e e e e ae e e e aae e e eabe e e tbeeetreeenareeenreas 48
4.5 TECHNICKA KONTROLA A EXPEDICE .......ccovvieieeieieeeeiaeeeeeeiaeeeeeeiaeeeeeeesveeeeeenaneeens 48
4.6 SHRNUTI VYROBNIHO PROCESU. ......ccccvieeiiieeiieeeieeeeteeeeaeeesveeesseeesaseseensesensneeens 49

5  ANALYZA PODNIKATELSKE TEORIE........cccceveueereereressessesessesssessessssessesenses 50
5.1 PROSTREDI SPOLECNOSTT .c.uvviievvieeiteeeiteeeeteeeeteeeeteeeesaeessseeesaseeeensesenssesensseeennns 50
5.1.1  Portertv model 5-ti konkurencnich sil.........c..cccooevvviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee e, 50

5.2 VIZE A POSLANI SPOLECNOSTI.....ueeieuvieeitreeeiireeeiteeeeiteeeeiaeeesneeessesessseseesseseessesennns 56
52,1 Firemni KUITUTQ.......cooovviiiiiiiiicceeec et 56

5.3 STRATEGICKE PLANOVANI — SOUCAST STRATEGICKEHO RIZENT ......cccvvviieinneennn, 56
53,1 SHIMIULI cceviiiicce ettt 57

54  KLICOVE KOMPETENCE .....ccoouiiiiiieiettieeitteeeeteeeetseeeesseeeeaseesseeessesesssesesssesenssesennns 57
54.1 RAMEC 7S et 57

5.4.2  Analyza kliCovych kompetenc ..........c.ceoueeriieiiinieiiieiiieeee e 59

6 AKTUALIZACE PODNIKATELSKE TEORIE......uoueeeeireeeeecesassenesessssasasnas 62
6.1 OKOLNI PROSTREDI ....ccoitiiiiieiiiie ettt e eaneee s 62
6.2 VNITRNI PROSTREDI ...veiieitiiieieitiie ettt e et e e e eanaeeeeennnas 63
6.3 FORMULACE POSLANI .......oiiiiiiiiie e e 64
6.4 BUDOUCT CINNOST ..ottt ettt e e et e e e eeaaaeeeeeaneee s 65
ZAVER .oueerereereeressessessessessessssssssessessessessessessesssssssssssessessessasssssessssessssssessossessessesssssases 67
SEZNAM POUZITE LITERATURY ....uvuevereeresrnssessessessessessessesssssssssessessessessessessessessese 68
SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK ......uocvurerrerrerseerncssessessessessasssessense 71
SEZNAM OBRAZKU ....ououeerrcrreersssessessessssssssessesssssssssssessessasssessessessassasssessessessassasssesss 72

SEZNAM PRILOH.....oeoeoeeeeeeeeeeeveesesseseseseasssssssessssssssssssessnsssssssssessasssssssssessssssssssessnsssssns 73




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 9

UvVOD

Hlavnim cilem bakalarské prace je analyza podnikatelské teorie jakozto zékladniho kamene
pro strategické planovani podniku. Strategické planovani neboli systematické fizeni podniku
je esencidlni soucasti podnikového vedeni. Pro kazdy podnik mé strategické planovani
odli$nou roli, co se tyce dulezitosti ve vysledném fizeni podniku. Podnikatelska teorie jako
takova si pak klade za cil pfesnou a hlavn¢ srozumitelnou formulaci veskerych podnikovych
cilii a vizi a ty jsou vztaZzeny vzhledem k okolnimu prostifedi podniku, vzhledem ke vSem
klicovym kompetencim podniku a vzhledem k samotnému poslani podniku. Takova
podnikatelska teorie si dale klade za cil odhalit a zformulovat veskeré klicové kompetence
podniku. Takové kompetence, ve kterych podnik vynika nebo je v nich nejlepsi. Dale zdali
¢innost probihajici v podnikovém procesu téchto kompetenci vyuziva, zdali tato podnikova
¢innost nema byti aktualizovana, respektive obménéna lepsi alternativou, ¢i obohacena o
nove odhalené kompetence. Spravna podnikatelska teorie by méla obsahovat i odpovéd’ na
otazku o okolnim prostfedi podniku, poukazat na mozné hrozby vyplyvajici z prostredi, ve
kterém podnik svou Cinnost vykonava, a zaroveinn by zde méla byt i odpovéd na mozné
prilezitosti, které to stejné prostfedi mize ptrinaset. Cela tato teorie potom sméfuje k tomu,
aby se dosahlo pochopeni zamérti v ¢innostech podniku a doSlo k sjednoceni organizace.
Organizace, ktera vi, kam smétuje, doséhne kvalitnich a hlavné dlouhodobé udrzitelnych

vysledkd.

Teoretickd Cast se zabyva pfedevSim definici podniku z hlediska podnikatelské teorie.
Formuluje ucel podniku, jehoz pochopeni je dilezitou soucasti pro sestaveni podnikatelské
teorie. Teoreticka ¢ast zpracovava nejen myslenky P. F. Druckera, ale formuluje vychodiska
pro sestaveni podnikatelské teorie na zaklad¢ tii casti. Popisuje, jak a pomoci jakych metod
jednotlivé ¢asti analyzovat. Praktickéd ¢ast piedstavuje firmu BPS Bicycle Industrial s.r.0.,
ve které bude analyza probihat. V této ¢asti se aplikuji poznatky z teoretickych vychodisek

na konkrétni Cinnosti firmy.

Posledni ¢ast zahrnuje shrnuti ziskanych informaci a stanoveni kone¢nych doporuceni

k aktualizaci podnikatelské teorie.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cilem této prace je na zaklad¢ teoretickych vychodisek zaméienych na ucel existence
podnikovych organizaci, formulaci vize a poslani, analyzu klicovych kompetenci a casti
podnikatelské teorie jako takové stanovit, co ¢ini zkoumanou spole¢nost uspésnou, jaky je
jeji jedinecny ptistup k danému odvétvi a zaveérem stanoveni kroku v budoucim rozhodovani

spolecnosti.

Podstatna Cast prace se tudiz zaklada na rozboru literarnich postoju riiznych autorii a snaze
tyto postoje predstavit a krystalizovat. Prakticka ¢ast z takto ziskanych informaci bude
vychézet a bude sméfovat k predstaveni zkoumané spolecnosti, zamyslenim se nad jeji
existenci, jejich vyhodach i nevyhodéch, jejich klicovych schopnosti a rozvoji téchto
schopnosti. Tyto myslenky budou obohaceny o vypovédi generalniho feditele a vedoucich
pracovniki spole¢nosti a zformulovany v celek, jez by mél vérné odrazet skutecnost, ve které

se spolecnost nachézi, ale hlavné jaky by mél byt jeji budouci smér.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIK

Pro analyzu podnikatelské teorie je esencialni znat subjekt, ve kterém se tato analyza
odehrava a ke kterému se tato analyza vaze. Vzhledem k tomu, Ze v praktické Casti se
pfedstavuje samotny podnik, ktery je subjektem pro tuto praci, teoretickd ¢ast prace se

zabyva tezemi, které¢ ndm podnik, jako takovy, pomahaji pochopit.

Za jednu ze zékladnich definici podniku se povazuje ta, ktera popisuje podnik jakozto
instituci, jejiz hlavnim ucelem je tvorba zisku. Drucker tvrdi, Ze tato pfevazujici teorie,
podnikového smysleni a chovani, ktera si klade za sviij i¢el maximalizaci zisku, coz neni
nic jiného, nez ,,nakoupit levné a o néco draz prodat*, je teorie bezvyznamna a s nadsazkou
1 nebezpecna pro samotny podnikovy rozvoj, z hlediska podnikatelské teorie je tato definice

hure pouzitelna. (Drucker, 2016, s. 18)

Podnik je tedy spiSe spolecenska instituce s vizi ve tvorbu daného produktu, zbozi ¢i sluzby.
Definice, kterou pouzijeme pro ucely této prace by se blizila spise té, kterou formulovala
Majduchova. Podnik je instituce vykonavajici ¢innost, aktivitu, kterd je zalozena na vyuziti
poznatkli a zkuSenosti kazdého pracovnika, a ktera pouZziva pii hledani odpovédi na

nasledujici otazky: (Majdichova, 2014)

e Jaké produkty se na trhu uplatni?
e Jak vyuzit vSechny potencidlni zdroje?

e Jak ziskat a udrzet zakaznika?

Zisk a rentabilita jsou kli¢ové pro samotnou spolecnost. Potom ale neni rentabilita ucelem,

nybrz limitujicim faktorem podniku a jeho aktivit. (Drucker, 2016, s. 19)

Z tohoto dlivodu lze chapat, Ze rentabilita neni prostfedek k vysvétleni podnikového chovani
a podnikového rozhodovani, ale jakozto prostfedek pro ovéfeni jejich platnosti a spravnosti.

(Drucker, 2016, s. 19)

Dalo by se spekulovat, Ze individualni podnikatel, ¢i vedouci management podniku, jehoz
motivaci pro podnikani, je predevs§im zisk, je daleko nachylng;si k netispechu oproti tém,
ktefi jsou ve svych Cinnostech a aktivitich motivovani vnitinimi silami, resp. hnaci silou

jejich podnikani neni zisk, ale zapaleni a vasen.

V navaznosti na Druckera, ktery fika: ,,Kofenem zmatku je chybna divéra, Ze motivaci
Cloveka — ziskova motivace — je vysvétlenim jeho chovani nebo jeho navod na vykonani

spravné akce.“ (Drucker, 2016, s. 19)
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Fakt, ze ziskovd motivace neni vhodnd pro uspéch podnikani napovidd 1 piib¢h
farmaceutickych firem Pfizer a Merck. George Merck II fika o ideologii firmy Merck:
,Principy, pro které se snazime v nasi spolecnosti zit, se daji shrnout. Léky jsou pro pacienty,
Iéky jsou pro lidi. Ne proto aby délaly zisk. Zisk nasleduje, pokud na to pamatujeme,
vzdycky se zisk objevi. Cim 1épe jsme si to pamatovali, tim vétsi zisk byl.“. Na tuto ideologii
navéazali po druhé svétové valce, kdy do Japonska ptivazeli léky proti tuberkuldze, ktera
suzovala tamni spolec¢nost. Zisk tohoto rozhodnuti byl minimalni, avSak neni nédhoda, ze
Merck je dnes nejvétsi Americkou farmaceutickou spole€nosti v Japonsku. Ackoliv obé
spole¢nosti, jak Pfizer, tak i Merck, podnikaji ve stejném odvétvi, tak spolecnost Merck by
se dala povazovat za vice ideologii ,,hnanou* spole¢nosti. Spravna vize a ideologie je motiv,

ktery tuto spole¢nou posouva dale. (Collins, 2001, s. 55)

Po uvaze, nad jiz napsanymi fadky se dostavame k posledni mozné definici toho, co je to
podnik a k syntéze vychodiska pro tuto praci. VSe, co bylo do ted’ napsano, se vaze
k podniku, jakozto mechanickému systému. Systému, ve kterém je mozné definovat, néjaky

konec¢ny stav, kde se méa podnik nachazet.

Dalsi fadky se vénuji podniku, jakozto ,,Zivému organizmu®, systému, v némZ se podnik
neustale vyviji. Mizeme jej povazovat za organizaci lidi, kde hlavnim faktorem tspéchu je
. e qex y . . S ,
»provazanost tymu‘ a diivéra v dobfe zvolenou strategii vedenim tohoto ,,tymu®. Samotnym
ucelem podniku zde neni konecny cil, ale spiSe cesta a to proto, Ze strategie je plnéna
s diivérou a zménéna az v dob€, kdy nastanou nové okolnosti a znalosti vyzadujici jeji
upravu a adaptaci. Podnik miZeme definovat pomoci podnikového modelu s pomoci ,,Z-1-

P-F*. Tento model ndm davé do souvislosti ¢tyii klicové dimenze definujici podnik:

zakaznik,

e inovace,

zdroje a procesy,

penize a finance.

(Zeleny, 2011, s. 18-21)
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Jejich cyklus tvoii podstatu podniku, ptedpoklad pro pfipravu a urceni strategie k rozvoji a

dosazeni optimélniho vykonu s pomoci tohoto cyklu.

yA

SlouZit a Pridat
uspokojit hodnotu

Poznat a

pochopit

Zavést a

pracovat Investovat

Obrazek 1 — Model podniku Z-I-P-F (Zeleny, 2011, s. 141)

Podnik, chépan jako Zivy organizmus, je instituce, kterd je ucici se, pfizpusobujici se a
vykazuje prvky samoorganizace, je autonomni a sobéstacné a ze své podstaty konkurencné

uspesna. (Zeleny, 2011, s. 140-143)

Podnik je tedy autopoietickd! organizace a lze ji definovat jako systém s interakcemi a
procesy. Zaroven se jedna o instituci, ktera sleduje jak své zajmy, tak vy$si zajmy slouZici
nejen podniku samotnému, ale predevsim podnikovému okoli. Pro formulaci podnikatelské
teorie, by definice podniku méla byti prinikem jednotlivych ndzort a kombinaci ,,t€ch

nejlepSich® vlastnosti zasazenych do rovnovahy vii¢i zayjmtm spole¢nosti a jejiho okoli, a to

! Autopoieticka neboli sebe-tvorna jednotka.
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1 z hlediska tvorby zisku, jez je nedilnou soucasti kazdého podniku, bez které by nemohl

fungovat.

1.1 Uéel podniku

Pro pochopeni toho, co je to podnik, je prvotni potiebou znat jaky je jeho ucel, proto je
dalezité definovat si cil podnikové existence. Toto téma nardzi na Sirokou nazorovou
riznorodost, samotna definice by se vSak neméla snazit o jediné konvergentni feseni, ale
pouzit vicero pramenti a induktivné vyvodit zavér. Ugel podniku je také ovlivnén formou

podnikani, zdali se jedna o ziskovy ¢i neziskovy sektor.

V modernim pojeti, se v§ak tento podstatny rozdil do jisté miry stira, a to predevsim faktem,
ze jednotlivé piistupy k ucelu podniku, zakladajici se pfedevSim na formé instituce, se daji

kombinovat. (Drucker, 2008)

1.1.1 Maximalizace zisku

Vzhledem k existenci produkéni teorie je nejznaméjsSim ucelem podniku tvorba zisku.
V tomto ohledu se jevi cil podniku jednozna¢ny, avSak definovat ho, znamena ve svém
dasledku slozitou véc. ,,Cilem podnikové existence, by mélo byt uskuteciiovat takova
rozhodnuti, ktera maximalizuji hodnotu pro jeji vlastniky*. Tato definice pocita s postupnym
bohatnutim akcionait, jelikoZ ti ziskdvaji bohatstvi prostfednictvim dividendovych plateb,

a tedy spolec¢nosti realizovaného zisku. (Ruckova, 2012)

Pro tcely této prace je tato teorie bez casového kontextu celkem bezvyznamna. Jadrem
podnikatelské teorie by mél byt cil, ktery piesahuje jedince. S ¢asovym ramcem tohoto cile,
¢imz by byla dlouhodobd maximalizace zisku, se tato podminka napliiuje, a to predevSim
z toho divodu, Zze podnik je slozitym mechanismem, ve kterém je zainteresovano vice
zajmovych skupin. At je Ucel podniku jakykoliv, tak dlouhodoba prosperita podniku je

prospésna pro vSechny zdjmové skupiny. (Ruckova, 2012)

1.1.2  U&el mimo podnik

Ucel podniku by se zaroveii mél nachazet mimo podnik samotny. M&l by se nachézet ve
spolecnosti, do niZ podnik, jakoZto spole¢enska instituce patii. Podle Druckera je pro podnik

jedina platna definice ucelu podniku: ,,vytvofit zdkaznika®. (Drucker, 2016, s. 20)

S touto definici by se dalo souhlasit, jelikoz bez zdkaznika a poptavky po vyrobcich, ¢i

hodnotéach vytvotenych podnikem, by nemohl a neexistoval ani podnik samotny.
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Pti rozvedeni této teze, se dostavame k tomu, ze vytvoreni trhli maji na svédomi podnikatelé
a podniky. Pokud zde byla néjaka potieba lidi ve spolecnosti, tak tako potieba zlistala pouze
potencialni, az do doby, kdy ji podnikatel ptetvofil v efektivni nabidku. (Drucker, 2016, s.

20) Timto krokem zaroven doslo k vytvoieni jak zédkaznika, tak trhu jako takového.

Nemén¢ dulezitou roli pfi hledani ucelu podniku hraji inovace. Zékaznik nemohl tusit, ze
bude pouzivat pocitac ¢i ,,selfie ty¢*, az do doby, kdy doslo poprvé k jejich uvedeni na trh a
distribuci mezi nové se tvorici zakazniky v nove se tvoficim trhu. Netusili potiebu po téchto
statcich, az do doby, kdy ji podnikatel vytvofil — diky inovaci. Proto by to mél byt pfedev§im
a pouze podnik, ktery vytvari zdkaznika. (Drucker, 2016, s. 20)

O tom, zdali je ucelem podnikani tvorba zisku nebo existuje-1i zde motiv zisku, by se dalo
pochybovat. Je to spiSe pokus, jakym klasi¢ti ekonomové vytvofili definici pifi snaze popsat

ekonomickou realitu. (Drucker, 2016, s. 19)

Pokud podnikatel vykonava svoji ¢innost za ucelem zisku, zajiméa pouze jeho samotného.
Neuci nés to nic o tom, co déla a jak si pfi tom vede. Nenauc¢ime se moc o praci dané¢ho
podnikatele pouhym piijetim faktu, Ze se snazi vyd¢€lat na Zivobyti. Motiv maximalizace
zisku je zbyte¢ny pro chéapani funkce, c€elu a prace pfi fizeni podniku. (Drucker, 2016, s.

19)

Déle je to ptedevsim zakaznik, kdo urcuje, co je to podnik. Je to opét zdkaznik a jeho ochota
platit za zbozi nebo sluzbu, co pretvaii ekonomické statky na bohatstvi. To, co zakaznik
kupuje, nikdy neni produkt, ale uZitek, ktery mu tento produkt ¢i sluzba pfinasi. (Drucker,

2016, s. 20)

1.1.3 Uzitek

Uzitek se d& chépat jako subjektivni posouzeni hodnoty daného statku. Dale jako subjektivni
posouzeni, jakym zplUsobem produkt ¢i sluzba napliiuje potfebu zdkaznika. Tento
subjektivni pohled vychazi vzdy a pouze ze zdkaznika, resp. odbératele a uzivatele produktu

¢i sluzby.
1.2 Funkce podniku

Pokud vychazime z ptedpokladu, Ze jedinym ticelem podniku zlstadva tvorba zakaznika, pak
ma podnik pouze dv¢ hlavni zékladni funkce, témi jsou marketing a inovace. (Drucker, 2016,

s. 20)
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Vedle téchto dvou zékladnich funkci podniku je tfeba také dodat, ze zde jsou i dalsi funkce,
které podnik ma. Vycet téchto funkci zavisi na uhlu pohledu a také pohledu védy, které ma
tento vycet slouzit. Jsou to naptiklad funkce: vyrobni, skladovaci, prodejni, védecko-

technicka, propagacni, dopravni a socidlni.

Z hlediska tvorby, resp. analyzy podnikatelské teorie, nds vSak vycet téchto funkci nezajima,
az na funkci socialni, ktera je pro pochopeni podnikovych ¢innosti a jeho fizeni také jednou

ze stézejnich funkci.

1.2.1 Marketing

Marketing neboli socidlni a manazersky proces, jehoz pomoci ziskavaji lidé to, co potiebuji,
anebo po ¢em touzi, a to na zaklad¢ vyroby komodit a jejich smény za komodity jiné nebo

za penize. (Kotler, 2001)

Dale podle americké marketingové asociace je procesem planovani a realizace koncepci,
tvorby cen, propagace a distribuce myslenek, vyrobka a sluzeb s cilem dosdhnout takové
smény, kterd uspokoji pozadavky jednotlivcld a organizaci. Tyto definice ndm pomahaji

pochopit, co to marketing je a ¢im se zabyva. Jaky je jeho tcel pro podnik.

Pokud se jedna o marketing, vétSinou se mylné zaménuje za celkovou vykonnost prodeje.
To je ale pouze prodej a tento prodej je potad zavisly na ,,svych produktech* a ,,svém trhu®.
Kdyz se tedy chceme vymezit na pravy marketing, tak by naSe otazka méla znit: ,,Co nas
zékaznik chce koupit?*. Jeji odpoveéd’ by méla smetovat k vete: ,, Tohle, co nabizime, splituje

potieby a napliiuje hodnoty zakazniki, ktefi je poptavaji“. (Drucker, 2016, s. 21)

Je tfeba dodat, Ze prodej jako takovy nelze z marketingu vytrhnout. Marketing a prodej jsou
spiSe simultanné fungujici procesy v podniku, které tihnou az ke komplementarni funkci,

kterou plni viici sobé samym. (Drucker, 2016, s. 21)

Dostavame se tedy k faktu, Ze marketing by mél zacinat u poznéni zdkaznika a jeho potieb,

hodnot a reality. (Drucker, 2016, s. 21)

Jak uvedl Kosturiak: ,, Nevite, kdo jsem. Nevite, co chci. Nevite, jaké mam plany. Jsem ten,
kdo Vas miize znicit — Vas zdkaznik. . Tento vyrok je dobré uvédomeéni si, jak je dilezité,
aby informace byly kontinudlné ziskdvany a zapracovany do interniho fizeni podniku.

(Kosturiak, 2008, s. 77)
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Marketing by mél vytvaret produkt na miru podle potieb, které zdkaznik urci. Nemél by
vytvaret produkt s uréitymi vlastnostmi, ktery potom bude propagovat a ¢ekat, Ze se objevi

idedlni zakaznik, ktery tento produkt ¢i sluzbu potiebuje, resp. poptava.
Marketing nastroj k odliSeni podniku

Marketing je také nastrojem k odliSeni se a vytvafeni konstruktivni vyhody na trhu. Pro
odliSeni se, je v prvni fad¢ dalezité ujasnit si sdéleni, které ma byt pochopeno spotiebitelem,
a je nezbytné, aby bylo jasné a srozumitelné. Byt odliSny znamena nebyt stejny. Je tedy
zadouci formulovat sdéleni pod myslenkou toho, co nas od ostatnich konkurentd odliSuje.
Odliseni se zaroven opira o faktor ,,prvenstvi. Je daleko jednodussi ziskat povédomi jako

prvni, nez dobyvat tuto pozici jako ten, kdo je lepsi nez predchidce. (Trout, 2006, s. 65-85)
Vztahovy marketing

Nejedna se jen o vytvatreni smysluplného sortimentu produktii a sluzeb, ale také o praci se
zakaznikem. Kazd4 mince ma dv¢ strany, a pokud se na jednu stranu koukédme jako na tvorbu
zakaznika, tak druhou by logicky mélo byt tohoto zdkaznika udrzet a prohlubovat vztah mezi

nim a podnikem.

Z hlediska dobrého a fungujictho marketingu se otazka loajalniho zékaznika stale vic
dostava do poptedi rozhodovani firem. Odhaduje se, ze podniky ro¢né¢ ztraci néco mezi 10-
30 % zékaznika, pfiCemz jiZ péti procentni snizeni ztracenych zékaznikii mlize znamenat

v kone¢ném disledku zvyseni zisku v rozmezi 25 az 85 %. (Crainer, 2000)

Dalsi ¢isla podporujici rozhodnuti o udrZeni zékaznika je fakt, Ze jen jedno procentni narist
prodeje pokryje veskeré naklady spojené s vé€rnostnim programem pro stavajici zékazniky.

(Crainer, 2000, s. 169)

UdrZzovani stalych zédkaznikii ma také vyznam ve stézovani konkurentiim vstup do odvétvi,

¢i roz§ifovani jejich trzniho podilu. (Crainer, 2000, s. 169)

1.2.2 Inovace

Marketing vSak neutvafi ¢innost podniku z hlediska tvorby zékaznika sam. Vedle n¢j zde
existuje funkce inovacni, tedy funkce inovovat nabizené produkty ¢i sluzby. Trh, jez by m¢l
byt vytvoteny spravné fungujici ¢innosti marketingu, trh ze své podstaty podporuje

soutézivost a soutézivost zase podporuje inovace. (Handy, 2016)
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Inovace neboli predvidani jiné, nové, potieby a jejiho uspokojeni. Pro podnik neni
dostacujici vytvaret pouze ,,néjaké zbozi ¢i sluzbu, musi se snazit vytvaret a zptistupnovat
stale lepsi vyrobek, lepsi sluzbu. Sdm Drucker piSe vétu, ktera myslenku koncepce inovaci
z hlediska podnikatelské teorie, vystihuje. ,,Neni nezbytné nutné rist vice, co vSak nutné jé,

je rast 1épe.” (Drucker, 2016, s. 22)

Z hlediska inovaci rist opravdu nemusi mit natolik ekonomicky charakter. ,,Lep$i ne vétsi®
je motto vétSiny uspesnych organizaci. Dobrym ptikladem se jevi mali a stfedni podnikatelé

v Némecku, tvofici patef némecké ekonomie, tzv.: Mittelstands. (Handy, 2016, s. 71-79)

Inovace pak maji za nasledek napft. levngjsi ceny, mlize to byt novy a lepsi produkt, nova

vyhoda pro odbératele ¢i definice nové potieby. (Drucker, 2016, s. 22)

Nejvice produktivni inovace jsou ty, které pravé definuji novou potiebu. Definici nové
potteby se mysli vymysleni a uvedeni nového produktu ¢i sluzby. Takto zhotoveny produkt
nebo sluzba otevird novou moznost uspokojeni potfeby nového zadkaznika a potencial

k vytvoteni nového trhu. (Drucker, 2016, s. 22)

DalSim pohledem na inovaci je pouZiti stavajicich produktl. Pokud je zde mozZnost vyuZit
jiz existujici produkt pro zcela novy ucel, pak je to ve své podstaté tvorba nového produktu
jako takového. Srovnani miZeme nalézt na ptikladu, ktery je Druckerem v knize skvéle
popsan. Pokud dokazeme Eskymaktim prodat lednici ne proto, aby jidlo ztstalo studené, ale
aby nebylo moc studené, pak prochazime tvorbou nového produktu. Je to stale ten stary

produkt, avSak ekonomicky je zde inovace. (Drucker, 2016, s. 22)

Inovace zpravidla nezavisi na vyfeSeni slozité ulohy nebo technického problému, ale jsou
postaveny na jednoduché myslence, ktera ptindsi odliSnost a vzbuzuje emoce — je to néco,

co zaujalo. (Kosturiak, 2008, s. 59)

Utelem inovaci je také umocnéni konkurenceschopnosti, ¢ tvorby vyhod podniku
v konkuren¢nim prostfedi. Firma neni nucena poustét se do konkurencnich boji za
predpokladu, Ze konkurenci pfedbehnou a vytadi ji z t€chto bojl, a to diky vytvoteni zcela

nového trhu. (Kosturiak, 2008, s. 58)
Pojem inovace

Dale je potieba vymezit samotny pojem inovace. Inovace nemusi byt vyndlez
v technologickém slova smyslu. Z pohledu ekonomie jsou inovace socialni ¢i ekonomické

neméné dulezité jako ty technologické. Jedna se o:
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e Inovace vyrobku a sluzeb — z pohledu funkei, hodnoty, principu, designu, sortimentu,
evoluce a uzivatele.

e Inovace podnikatelského systému — za celem vytvofeni nového trhu, nového
segmentu na stavajicim trhu, novy produkt/sluzba, novy podnikatelsky systém a

zvySeni vydajii na zdkaznika.

(Kosturiak, 2008, s. 60-73)

Inovace managementu

Inovace strategie

Inovace vyrobkUl/sluzeb

Inovace provoznich
cinnosti

Obrazek 2 — Pyramida inovaci (Hamel, 2008, s. 39)

Inovace managementu

Piedpokladem k vytvafeni inovativnich vyrobkli a sluZeb jsou silné organizace. Silné
v zékladech organizovani a koordinace pracovnich sil. Pro tento ucel je potieba sloucit
svobodu s kézni do jednoho spole¢ného a nevylucujiciho se faktoru. Dlivodem jsou zmény
v konkuren¢nim prostiedi a schopnost reagovat a nenechat se predbehnout rychlosti t€chto

zmén. (Hamel, 2008, s. 15-23)

Inovace v této oblasti je cokoliv, co zdsadné méni pohled na vykon v oblasti managementu.
To, co obohacuje tradicni organizacni struktury, a to co je schopné zvySovat cile organizace.
Je to tedy faktor schopny ménit mysSleni a vykon prace manazert, ktery ve vysledku zvysuje

produktivitu organizace.
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Vykon managementu mizeme popsat jako:
e planovani,
e organizovani,
e vydavani piikazu,
e koordinovani a kontrolovani.
(Hamel, 2008, s. 29-30)

Praxe managementu se vSak dnes blizi ke komplexné&jSim faktorim, kterymi jsou:

e urCovani a programovani cild,

e motivovani a zamé&fovani usili,

e koordinovani a kontrolovani ¢innosti,
e rozvijeni a rozmist'ovani talentd,

e ziskdvani a uplatnovani znalosti,

e shromazd’ovani a rozmist'ovani zdroju,
e navazovani a udrzovani vztahu,

e vyvazovani a uspokojovani pozadavkt zajmovych skupin.
(Hamel, 2008, s. 29-30)

K inovacim je také mozné pfifadit zmény, tykajici se vytvafeni hodnoty organiza¢nich
struktur. Prikladem ¢asti podnikd, jez jsou tvofeny podnikatelskymi jednotkami, oddélenimi,
pracovnimi skupinami, spole¢enstvimi pro vyménu zkuSenosti, aliancemi s dodavateli a
pfednimi zdkazniky. Jakékoliv nové podoby téchto spojeni mohou byt inovaci

managementu. (Hamel, 2008, s. 30)
PakliZe inovace splituje nékterou ze tii podminek:

e Zakladem je nova zasada managementu.
e Inovace je systémova.

e Je soucasti nepretrzit¢ho programu.

Potom inovace managementu zpravidla piinasi konkurencni vyhodu. (Hamel, 2008, s. 35-

36)
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Teorie destruktivni inovace

Tato teorie je povazovana za jednu z nejvice ovliviiujicich modernich teorii, tykajicich se
pohledu na inovace. Tato teorie je sice velice rozsifend, avSak Castokrat Spatné pouzita, i

Spatn¢ interpretovana.

Klasickou definici této teorie je fakt, ze moderni podnik se stava sdm sob¢ destabilizujicim
prvkem. Inovace jsou podle Schumpetera ,,tviréi destrukci®. Podnik musi byt pfipraven
k tomu, aby mohl postupné opoustét od svého momentalniho stavu, vyrobku ¢i sluzby a

zaroven byt pfipraven na neustaly vyvoj a zménu. (Schumpeter, 2004)
Ctyfmi zakladnimi prvky této teorie jsou (Schumpeter, 2004):

e Zucastnéni se zlepsuji podél trajektorie inovace.
e Tempo inovace presahuje potiebu zakaznika.
e Zucastnéni maji schopnost reagovat, avSak selhdvaji pfi vyuziti.

e Zucastnéni kolisaji v diisledku rozvratu.

1.2.3 Socialni funkce

Stejné jako kazda jina instituce, ktera koordinuje Usili lidskych bytosti za i€elem dosaZeni
spolecenského cile, tak by i1 podnikatelskd organizace méla mit jasné vymezenou

hierarchickou strukturu. (Drucker, 2004, s. 148)

Struktura organizace je pro uspech stejné dilezitd jako védomi si toho, kam organizace
sméfuje. Védomi toho, co je jejim ucelem a jaké cile jsou stanoveny. Pokud by se
v organizaci dodrZela struktura, ktera by vice méné hledéla pouze na rovnost vSech a

neurcovala Zadnou hierarchii, téZko by se organizace mohla vyvijet v Case doptedu.

Ackoliv je hierarchicka struktura podniku nezbytna pro socialni spolecnost v ném, tak je
tteba dbat na fakt, Ze kazdy ¢len podnikatelské organizace — od nejvyssiho §éfa po
posledniho zaméstnance — je povazovan za stejné dillezité¢ho pro dosazeni ispéchu, nehledé

na jeho postaveni v hierarchii. (Drucker, 2004, s. 149)

Soucasti podnikatelské teorie je pravé vysvétleni tohoto faktu pfedevSim niz$im vrstvam
zamé&stnanecké struktury, kteti by mohli nabyvat dojmu, Ze pro organizaci nejsou velkym
pfinosem oproti top managementu. [ pfesto, ze top management je fidicim prvkem

organizace a je v hierarchii spole¢nosti vySe, neznamend to, ze je pro Uspéch organizace

vvvvvv
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Moderni organizace by tedy méla byt spiSe — nezli hierarchickou strukturou — komplexni siti

lidi, kteti spolu navzajem komunikuji. (Mallya, 2007, s. 63)
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2 PODNIKATELSKA TEORIE

Podnikatelska teorie je urcity vzorec chovani firmy. To, jakym zplisobem se v danych
situacich zachova, vSak neni ovlivnéno intuici, ale spiSe jasnou a jednoduchou teorii
podnikadni. Tento postup charakterizuje skuteéné usp€sného podnikatele. Podnikatelska
teorie by se pak m¢la snazit tento vzorec popsat a udélat jej dostupnym pro vSechny ¢leny
organizace. M¢la by se snazit popsat jakym zplisobem a za jakych okolnosti se bude

organizace v dan¢ situaci chovat. (Drucker, 2006, s. 215)

Vysvétlenim, pro¢ dé€laji lidfi spolecnosti véci netispésné, je jejich podnikatelska teorie —
predpoklad, na kterém byla spole¢nost vybudovana a ptedpoklad, ktery utvati podnikové
chovani. Ptfedpoklad, ktery diktuje, jaké rozhodnuti bude pfijato, ptfedpokladem, ktery
definuje vysledky firmy. (Theory of Business, 2011)

Organizace by se zarovenl méla snazit budovat a formulovat podnikatelskou teorii tak, aby
meéla jasnou myslenku, kterd bude utvaret jeji jednani a rozhodovani. Snazit se najit
predpoklady toho, co ji bude, ¢i jiz €ini GspéSnou. Co utvaii smysluplné vysledky, které je
organizace schopna akceptovat. Jaké budou ¢innosti, kterymi by se organizace méla vénovat
nebo jakym se nyni vénuje. Jakym Cinnostem se v budoucnu vyhnout a jaké nyni vytadit ze
Skaly podnikovych cinnosti. Méla by se snaZit tuto teorii formulovat, aby utvafela
organizaci, kterd pretrva i déle po tom, co jeji zakladatel nebo hlavni viidce, jiz nebude v ¢ele

jejiho vedeni. (Drucker, 2006, s. 215)

Samotnéd podnikatelska teorie je také predmétem neustadlého vyvoje. Predstavitelé a lidé
tvofici podnikatelskou teorii organizace by se méli ptat: ,,Neni naSe teorie zastarala?*. Pokud
podnikatelska teorie, jakozto kli¢ ke strategickému fizeni a zékladnim kamenem planovani

podniku, je zastarald, neplni svou funkci v fizeni podniku.

,Zadny podnik neziistava statickym® — P. F. Drucker

2.1 Sestaveni podnikatelské teorie

Sestaveni podnikatelské teorie je podiizeno identité firmy. V jeji podobé se vyjadiuje smysl
podnikani dané organizace, resp. podnikatele a lidra této organizace. Dale se v ni vyjadiuje

zpusob, jakym tento smyls dokaZe organizace naplnit vzhledem ke svému okoli.

Obecné rozdéleni pro formulaci podnikatelské teorie predpokladd znalost tii stézejnich

oblasti (Drucker, 2016, s. 200):
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% Analyza prostiedi organizace
¢+ Znalost specifického poslani a vize organizace

+» Kli¢ové kompetence organizace

2.2 Analyza prostredi

Analyza okoli podniku se zabyva vné&jSim prostiedim organizace — mimo ramec
moznosti ovlivnit je, napf.: mezinarodnim prostiedim, narodnim prostfedim,
podnikatelskym odvétvim — nakonec vnitinim prostfedim organizace. Firma by méla

analyzovat tyto faktory z téchto divoda (Mallya, 2007, s. 40):

e Védomi pozice v prosttedi, v némz plisobi.

e Schopnost efektivné reagovat na zmény v prostiedi — schopnost piezit.
e Moznost pohlizet na organizaci jako na celek.

e Schopnost analyzovat své vnitfni moZnosti.

e Prevence ptekvapeni konkurenty.

e Piedpoklad vytvoreni pevné zédkladny pro urceni strategie.

2.2.1 Vnéjsi prostiedi podniku

Analyza vnéjsiho prostfedi podniku se odrazi pfedevsim od stanovené strategie podnikového
vedeni. Analyza moZnych strategii a v kone¢ném diisledku zvoleni té spravné, kterou podnik
potiebuje, je tkolem nadfazenym a dlouhodobym. Ureni spravné strategie potom vyusti
predevsim v dobré postaveni a konkurencni vyhod¢€. Pojmy vySe uvedené spolu uzce souvisi.
Tuto symbidzu miiZeme popsat vétou: Hlavnim cilem podniku je tvorba zakaznika, pro
idedlni tvorbu zédkaznika musi organizace vykazovat dobré postaveni na trhu, toto postaveni

v konkuren¢nim prostfedi firma upevni pouze spravnou a fungujici strategii.

2.2.2 Konkuren¢ni strategie

Konkurence je jddrem uspéchu ¢i netispéchu podniku. Konkurenéni strategie je volba takové
strategie, ktera zajisti ptiznivé postaveni v ur€itém odvétvi, v niz se konkurence projevuje.
Tato strategie si klade za cil vybudovat udrzitelné a vynosné postaveni vuci silam, které
rozhoduji o schopnosti konkurence v tomto odvétvi. Konkurenéni vyhoda vychazi
z hodnoty, kterou podnik tvoii pro kupujici a kterd pfevysuje néklady na jeji vytvoreni. Vyssi

hodnota prameni z poskytnuti této hodnoty za niz§i ceny nebo za poskytnuti zvlaStnich
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vyhod. Konkurenéni vyhoda potom vyrtsta z pochopeni pravidel konkurence. (Porter, 1993,

s. 19-22)
Strukturalni analyza odvétvi

Prvnim tkolem je pochopeni téchto pravidel konkurence neboli péti dynamickych faktort,

ty popisuje Porter ve svém modelu péti konkurencnich sil.

1. Vstup novych konkurentti (Hrozba novych konkurent)
Hrozba novych vyrobkii nebo sluzeb (Hrozba substitutlt)
Schopnosti kupujicich (odbératelé)

Schopnosti dodavatelti (dodavatel¢é)

wok »wN

Souperteni existujici konkurence (stavajici prostiedi)

Hrozba
substitutd

Hrozba
novych
konkurentt

Obrazek 3 — Porterliv model péti konkurencnich sil (Porter, 1993, s. 22)

Téchto pét faktorti rozhoduje ptedevsim o vynosnosti odvétvi. Ovlivnéni cen, nakladi a
celkovych investic uruje vynosnost. Zména ceny vychazi ze struktury tak, Ze odbératelé
spolu s nové prichazejicimi vyrobky je ovlivnéna cena, jeZ si mlize organizace uctovat,
zéaroven tato schopnost ovliviiuje naklady. Zde se jedna o ndklady, které se mohou tykat
napf. servisu. Schopnosti dodavatelti taktéz ovliviiuji naklady, tim vyslednou cenu. Jejich
pozadavky ovliviiuji ceny surovin a jinych vstupt. Celkova intenzita soupeteni ovliviiuje
naklady na toto soupefeni, resp. ceny (vyvoj, propagace, mnozstvi personalu). Z hlediska

strategického fizeni tyto pravidla nelze opomenout.
Konkrétni faktory se budou liSit v zavislosti na odvétvi, zarovenl v kazdém jednotlivém
odvétvi se lisi 1 jejich dulezitost. Tento fakt je zpisoben predevs§im tim, ze kazdé odvétvi je

jedine¢né a ma svou vlastni strukturu. (Porter, 1993, s. 21-24)
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2.2.3 Generickeé strategie

Druhym ukolem je zjiSténi relativniho postaveni podniku uvniti odvétvi. Postaveni, jez
podnik ma, pifimo ovliviluje vysi vynosnosti, ktera mize byt nad ¢i pod odvétvovym

pramérem. Porter pfimo rozd¢€luje tii typy téchto generickych strategii. (Porter, 1993, s. 30)

e Vudci postaveni v nizkych nakladech
e Diferenciace od konkurence

e Fokalni strategie®
Vedeni v nizkych nakladech

Nékladova vyhoda je dosazena tehdy, kdyZ jsou ndklady vSech aktivit podniku niz§i nez
celkové naklady konkurence. Jak dulezitd je tato vyhoda, zalezi na udrzitelnosti.
Udrzitelnost uréuje, zdali ndkladové vyhody firmy mohou byti napodobitelné, ¢i nikoliv.

(Mallya, 2007, s. 112)

Tato strategie se jevi jako nejjasnéjsi. Mize vychdzet z vyhod uspory z velkovyroby, dale
patentované technologie, vyhodné&jsiho pristupu k surovinam, ¢i jinych faktorti. (Porter,

1993, s. 31)

Dosazeni této vyhody piedpoklada zlepSeni kontroly zdrojii nakladid nebo celkovou

reorganizaci aktivit nakladového fetézce. (Mallya, 2007, s. 113)
Diferenciace

Pro druhou strategii je ptiznacné, Ze si podnik vybere ur¢itou dimenzi ve svém odvétvi a v ni
usiluje o jedinecnost, kterou kupujici oceni. Za svou jedinecnost je podnik ocenén zpravidla

vys$si cenou vyrobkd ¢i sluzeb. (Porter, 1993, s. 33)

Jedinecnost v tomto piipadé znamend dominanci v této casti trhu pomoci vysoce
hodnotnych, velmi rozdilnych vyrobk ¢i sluzeb. K tomuto cili vede naptiklad lepsi sluzba,
moderni technologie nebo dobra distribu¢ni sit. Uspé&$na diferenciace vyzaduje dobré
pochopeni toho, co zdkaznik povaZuje za hodnotné. Tato pfidand hodnota mlize vychazet

z rozdilnych forem: zkracena doba dodani, kvalita, flexibilita nebo Siroky sortiment.

(Mallya, 2007, s. 115)

2 Fokalni od autorova pojmu ,,fokus®, ¢ili zaméfeni, soustiedéni, ohnisko z4jmu.
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Modernim pojetim této vyjimecnosti je bez pochyby snaha o maximalni snizeni néklada

kupujiciho.
Strategie zaméreni (Focus)

Dalsi a zaroven posledni ze strategii je strategie focus. Je zcela odlisna od ostatnich dvou.
Spociva ve vybéru uzkého rozsahu konkurence uvnitt daného odvétvi. Takovy podnik
s touto strategii si potom vybere segment nebo skupinu segmentd a pfizplisobuje svoji

strategii jen t€émto a pouze témto segmentiim. (Porter, 1993, s. 34)

Timto segmentem je myslen napf.: sortiment produktii, typ kone¢ného uzivatele, distribu¢ni

kanal nebo geograficka poloha zakaznikt. (Mallya, 2007, s. 117)

2.2.4 Emergentni strategie

Jak jiZ bylo napséano, volba strategie je dilleZitym faktorem pro uspéch na poli konkurence.
Pro vybér spravné a fungujici strategie je vSak dilezité brat v potaz také faktory nahodné,
resp. faktory nahodné se objevujicich pftilezitosti. Pro tento ucel bude popsian model

Mintzbergova alternativniho strategického modelu.
Strategie se sklada z péti moznych definic:

Plan/Plan — soubor logickych vychodisek pro formulovani cilt, tvorba navodu, c¢i
usmérnovan¢ho vzorce jednani pro budouci organizaci, hlavnim zdrojem rozhodovani je

racio.

Pattern/Vzor — urceni pravidelnosti v chovani organizace, osvojeni si logiky strategického

mysleni, vychédzi z minulosti organizace.

Position/Pozice — odrazi postaveni organizace v prostiedi, do jaké miry je organizace sladéna

se svym okolim.

Perspective/Perspektiva — strategie je vize, idea budoucnosti organizace, lidé v organizaci se

s touto perspektivou ztotoznuji.
Ploy/Manévr — strategie je souhrn pohybu, ktery konkurent neceka.
(Mintzberg, 2005, s. 11-30)

Kombinaci téchto definic se tvofi strategie samotnd. Pro konkretizaci onoho ,,emergentniho*
prvku je tieba si uvédomit, Ze strategie vychdzi z predpokladii a zaméra. To, do jaké miry

jsou tyto zaméry jisté, resp. jsou ocekavané a zadouci, a do jaké miry naopak nejsou,
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ovlivituje pohled na strategii. Umysl strategie, ktery je plné uvédomen tvoii strategii
zamérnou. Strategie, jejiz vysledek neni vyslovné zdmérny, je strategii emergentni, resp.
model, ktery byl pro emergentni strategii pouzit, nebyl pln¢ zamérny. Emergentni strategie
nemusi byt primarn¢ Spatna, tedy zamérna strategie nemusi byt dobra. Efektivni strategie
tyto prvky vnima a pouzije jejich kombinaci, jez je schopna zamérné stanovit vysledek, pro
jaky ma strategie slouzit, ale také bere v potaz nahodné se objevujici ptileZitosti® pii naplnéni

tohoto cile a ptfipousti Upravy pouzité strategie. (Mintzberg, 2005, s. 11-30)

2.2.5 Vnitini prostiedi podniku

Hlavni myslenkou interni analyzy je uskutec¢nit objektivni zhodnoceni souc¢asného postaveni
firmy. Jedna se o snahu identifikovat silné stranky, resp. to, v ¢em firma vynika, a naopak
zjistit, v ¢em spocivaji slabiny dané firmy, resp. to, v ¢em si dana spolecnost dobie nevede.

(Mallya, 2007, s. 53)
Ptedpokladem analyzy silnych a slabych stranek podniku jsou faktory:

e technického rozvoje,

e marketingové a distribucni,

e vyrobni a fizeni vyroby,

e podnikovych a pracovnich zdrojt,

e finan¢ni a rozpoctové.
Faktory technického rozvoje

Védeckotechnicky rozvoj napomaha k vytvafeni konkurencnich vyhod. Poméahéa vytvofit
nebo zlepsit souCasny vyrobek nebo servis poskytovany firmou. ZlepSuje vyrobni proces,

napomaha tak stanovit vyhodnéjsi cenovou politiku.

Vyzkum 1 vyvoj by mél byt provadén samotnymi zaméstnanci. Mlize byt uskuteciovan

formou licenci, spolupraci na projektech v oblasti vyzkumu a vyvoje, joint ventures?,

3 Néhodné objevujici se prvky — faktor $tésti, nahoda, ale také intuice.

4 Joint Venture — vytvofeni partnerstvi pro spole¢né podnikani, ¢asto na omezenou dobu s konkrétnim cilem,
po jehoz dosaZeni se spole¢ny podnik ukonci. Joint Venture je obvykle realizované vyc¢lenénim urcité ¢asti
(zpravidla lidskych zdroju, vyrobnich kapacit, distribucni sité, know-how) z partnerskych podnikti do spolec-
ného podniku. (ManagementMania, b.r.)
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zahrnutim dodavatelti a statnich aparatli, resp. univerzit. Cilem samotného vyzkumu je

uspokojit zdkaznika diive, nez to udéla konkurence. (Mallya, 2007, s. 53)
Faktory marketingové a distribué¢ni

Dilezitost téchto faktoru je zptsobena faktem, ze téméi zadné vyrobky nebo sluzby se

v dnes$ni dobé€ neprodavaji automaticky.

Uloha marketingu uvniti podniku je nenahraditelna. Proces zahrnuje analyzu, planovani,
implementaci a kontrolu vSech faktort, které marketingovou strategii ovlivituji. Dalsi tlohou
je ponechat si schopnost segmentovat trh, stanovit pozice vyrobk ¢i sluzeb na daném trhu.

(Mallya, 2007, s. 56-61)
Vyrobni faktory

Se zabyvaji predev§im tim, do jaké miry maji byt jednotlivé tovarny ¢i haly automatizovany.
Jak velké kapacity maji byt vytvoteny a zdali je potieba nasledovat v tomto sméru poptavku
nebo vytvoftit kapacity nad radmec této poptavky. Zdali bude vyroba zprostfedkovana ve
vlastni rezii nebo bude vyuzito externiho zdroje dodavateld. V neposledni fad¢ je tieba

analyzovat hospodarnost a uc¢innost celkového systému. (Mallya, 2007, s. 62)
Faktory pracovnich zdroji

Zakladni otazka tohoto faktoru se pta: ,,Ma organizace spravné lidi s potiebnymi znalostmi
na spravném misté?*“. Zaroven se pii té€to analyze zkouma stav pfitazlivosti poskytovanych
pracovnich podminek. Tento faktor bere v uvahu také samotné vedeni lidskych zdroji

organizace. (Mallya, 2007, s. 63)
Jak jsme jiz vySe popsali, pracovnici se musi ztotoZnit s organizaci a byt hrdi na to, Ze pro
tuto organizaci pracuji. Pracovnici musi védét, ze jsou pro organizaci uzitecni a Ze vytvareji

vyznamny piinos k tspéchu organizace.
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Finanéni a rozpoctové faktory

Pro tuto oblast vnitiniho prostfedi je sté¢Zejni znat finan¢ni pozici a kvalitu finan¢niho fizeni.

vvvvvv

Jedna se o analyzu celkovych financ¢nich zdroju a vysledkl ¢innosti podniku.
Jedna se o ukazatele pomérové, t€émi jsou:

o ukazatele rentability,

e kapitalova navratnost (ROE),

e navratnost investic (ROA),

e ukazatele likvidity,

e ukazatele inkasnich lhut,

e ukazatele zadluzenosti a tirokového kryti,

e obratovost.
(Mallya, 2007, s. 64-68)
SWOT analyza

Po zpracovani odhadu vnitini a vnéjsi situace firmy Ize uvaZovat o vybéru realizovatelné

strategie. Spravné strategie by pak mély stavét na silnych strankach a vyuzivat ptileZitosti.

Potencialni vnitini sila vychazi z aspektli vedeni zkuSenostni kiivky, finanéni postaveni

firmy, mira zmapovani trhu firmou, zvlastni kompetence, nenapodobiteln¢ technologie aj.

Potencialni vnitini slabiny mohu byt vysoké celkové naklady, nekvalifikovanost lidskych

zdroji, absence klicovych znalosti, stafi zatizeni, izky vyrobni sortiment aj.
Potencidlni vné&j$i  pftilezitosti zahrnuji  rychlost ristu trhu, moZnost piidani
komplementarniho produktu, diverzifikace, mozZznost dodatecné skupiny zdkaznika,

penetrace novych trhil aj.

Potencidlni vné&j$i hrozby podniku se tykaji aspektl rlstu konkurenéniho tlaku,
pravdépodobnosti vstupu novych konkurenti, nevyhodnych vladnich podminek, zmén

potieb a vkusu zakaznikl a dal$ich jinych aspektt.

(Mallya, 2007, s. 75)
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2.2.6 Vybér strategie

Vybér strategie, strategické planovani i analyza prosttedi, ze které toto planovani vychazi je
nepretrzity proces. Cyklus pldnovani zacina formulovanim poslani spole¢nosti. Pokracuje
analyzou konkurence — vnéjSiho i vnitiniho prostfedi spolecnosti. V neposledni fadé se

zabyva vnitinimi zdroji a soucasnym stavem v podniku.

Strategie musi vychdzet z informaci o trzich, zdkaznicich, ,,nezdkaznicich®, o technologii v

naSem oboru 1 v jinych oborech, o celosvétovém vyvoji svétové ekonomiky a financi.
(Drucker, 1994, s. 102-103)
Konecna strategie by méla byt schopna odpoveédét na tyto otazky:

1. Reaguje strategie na vn&jsi pfilezitosti v prostredi?
Eliminuje strategie hrozby okolniho prostiedi?
Vyuziva a rozviji strategie silné stranky spole¢nosti?

Odpovida strategie vliviim okolniho prostiedi?

wok »w N

Je strategie v souladu s poslanim spole¢nosti a jeji strategickou vizi?
(Kostan, 2006, s. 222)

Nakonec komplexni poZadavky na obsah strategie a formulaci toho, z ¢eho musi vychézet,
strategii nedovoluje staticnost, a proto je tifeba, aby dochazelo k neustalé kontrole a

aktualizaci strategie jiz implementované.

Prava strategie je také tvofena skrze spoustu kazdodennich rozhodnuti o tom, kam
soustied’ujeme nasSe zdroje. To, jak pozname, jestli sméfujeme spravnym smérem. Je tieba
dbat na to, kam naSe zdroje smétuji a protékaji strukturou podniku. Pokud totiz tyto zdroje
nepodporuji strategii, kterou jsme si na zacatku wvytycCili, potom danou strategii

neimplementujeme vibec. (Christensen, 2003)

2.3 Poslani a vize organizace

Vize je mentalni model odréazejici budouci stav procesu, skupiny nebo organizace. Odraz
budoucnosti, ktery je dostatecné pozitivni pro ¢leny dané organizace, aby byl motivujici.
Zaroven je dostateCné srozumitelny, aby stanovil dlouhodoby smér budouciho planovani,

stanovovani cil, a aby zajistil silné jméno firmy.

Vize musi byt jasnad a srozumitelna, takZze mtize byt pochopena, pfipadn¢ implementovana

jakymkoliv pracovnikem, ktery je o to pozadan. Pro fungujici formulaci vize a poslani je
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tento faktor esencialni. Nakonec kazdy aspekt vize by mél byt prosazovan pomoci
vyjmenovani spole¢nych problémt, spoleénych cili a spoleénych ocekavani. Jednim

vvvvvv

aktivité namisto pouhého pasivniho sledovani. Musi jim umoznit vlastnictvi v optimistické

budoucnosti. (Mallya, 2007, s. 29)

2.3.1 Vize organizace

Vize organizace se Casto formuluje v dobé€, kdy se firm¢ nedafi. Této skutecnosti je vSak
jako ve vétsiné piipadt lepsi predchazet. Uspésny podnikatel, resp. vedouci management

formuluje vizi automaticky jiz v zarodku budouci akce firemni ¢innosti.

Vize ,, predstavuje soubor specifickych idedlit a priorit firmy, obraz jeji uspésné
budoucnosti, ktery vychdzi ze zdakladnich hodnot nebo filozofie, se kterou jsou spojeny
cile a plany firmy. *“ (Jakubikova, 2008)

Spravné formulovani vize organizace je uzce spjato s otazkou ,,Co?*.

Vize by neméla organizaci chybét, pokud se nachézi v téchto situacich:

e Iniciuje tvorbu pritlomovych vysledki pro stavajici organizaci.

e Organizace ma Spatn¢ vysledky, a to predev§im v oblastech kritickych pro jeji
uspéch. (kvalita zbozi a servisu, spokojenost zakaznika).

e Je potieba urcit prioritu pro investicni ¢innost omezenych investi¢nich prostiedkii na
zlepSeni soucasného stavu.

e Organizace je v pozici, kdy stanovuje kratkodobé a dlouhodobé cile pro klicové

oblasti.

V této oblasti je stale velky potencidl, jelikoZ spousta firem vizi potiebuje, ale jen velmi
malo z nich ji opravdu ma. Nékteré firmy si mysli, Ze vizi maji, ale ve skutecnosti tomu tak
neni. Stanoveni vize spoleCnosti je nezbytné pii hledani feSeni problémi, se kterymi se
spolecnosti potykaji. Stanoveni vize také napomaha agilnosti spolecnosti a jeji schopnosti

reagovat na mozné zmeény Vv jejim prostiedi.

Dtivodem pro¢ vizi formulovat neni pouze stav organizace, jeZ je potieba zménit. Vize jako

takova piinasi spolecnosti nasledujici vyhody:

e Dobra inspirace a moralka pro pracovniky.
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Vize ztélesnuje nekonecnost, funkéni krok doptedu, aby organizace védéla, ¢im chce
byt.

Vytvoteni spole¢né identity a sdileni vyznamil organizace.

Schopnost konkurence, originality a vyjimecnosti. Ma svllj vyznam v trznim
prostiedi, protoze je prakticka a aplikovatelna.

Podporuje zdravé riskovani a experimentovani.

Podporuje mysleni v dlouhodobém horizontu.

Reprezentuje integritu, jeji upfimnost mlize byt pouZzita pro vyhody zaméstnanct.

(Kantabutra, 2009, s. 319-337)

2.3.2

Vytvoreni vize

Spravné vytvoreni vize organizace vyzaduje zapojeni logiky, tak i ,,rozhodovani srdce®.

Proces vytvareni vize muze byt Casto zmateny, emotivni a zpravidla velice slozity a

dlouhodoby. Proces tvorby se vyrazné odrazi od otazky ,,Co?, ale odpovédi, resp.

formulovanou vizi by nemél byt konkrétni vycet véci, napt. zvysit zisk o 15 %, nybrz

hodnotovy, uceleny model budouci situace firmy, ktery spojuje veskeré zajmové skupiny

organizace a predev§im zaméstnance. (Kotter, 2015, s. 92-111)

Tvorba G¢inné vize probiha v nasledujicich bodech:

Prvni navrh: Zapoceti procesu Casto stoji na mySlenkach jediného ¢lovéka — lidra
spolecnosti — odrazeji se v ném sny, ale 1 skutecné potieby trhu.

Uloha koalice: Skupinové ptisobeni ménici prvni navrh v Gase.

Dtlezitost tymové prace: Tymova atmosféra vede k i€innym zméndm prvotniho
navrhu.

Role hlavy i srdce: Je nezbytné analytické mysleni stejné jako snéni.

Zmatek v procesu: Tvorba vize nema jasny smér, proto je tak slozité vytvofit vizi
ucinnou.

Cas: Proces tvorby vize je dlouhodoby.

Kone¢ny vysledek: Kone¢nym vysledem vyvstava formulace ukazujici smér do

budoucnosti. Je jednoznacny, flexibilni a lehce vysvétlitelny.

(Kotter, 2015, s. 110)

Dalsim krokem smérem ke spravné vizi a tim i krokem blize k uspéSnosti firmy je

identifikace a analyza bariér, které vizi brani. DalSim logickym krokem je formulace ¢innosti
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vedoucich k jejich piekonani, ¢i odstranéni. Toto zvolené feSeni nebude nikdy stejné a
jeding, jelikoz vzdy v tomto sméru existuje vice alternativ, slouzicich k ptekonani danych

bariér.

Nemoznost stanovit vizi mize byt zpusobena nadmeérnou zainteresovanosti v internich
procesech firmy. Stejné€ jako s feSenim jiného problému je tfeba udrzet nadhled nad danou

situaci. V tomto sméru je ¢asto vyhodnéjsi vyuzit schopnosti externich konzultanti.

2.3.3 Mise organizace

Mise organizace neboli formulace poslani organizace je uzce spjata s otdzkou ,,Pro¢?*. Tato
otazka ptirozené vede k hledani vlastni identity. Samotné poslani méa potom podobu, ktera
je motivujici, touhu vyvolavajici, prospivajici. Poslani spolec¢nosti zpravidla odliSuje
spole¢nost, pro kterou je toto poslani formulované od konkurence. Jadrem poslani se stava

davod existence spole¢nosti. (Slintdk, 2016)

Formulace jako disciplina strategického fizeni podniku, jez ,oslovuje* vSechny
zainteresované strany, je slozitou disciplinou se zatim malo otevienym potencialem. Tam,
kde by bylo zdhodno zvysit potencial spole¢nosti, se pouziti formulace poslani pro tento ucel
nepovazuje za prioritni. Faktem ale je, Ze formulace poslani pfiblizuje podstatu organizace

pravé vSem témto zainteresovanym stranam.

Mise je také prostiedkem k dosaZeni tzv. ,,zhmotnéni“ vize. Vize je nazyvana etickymi
hodnotami spole¢nosti, podle kterych usmériiuje svoje aktivity. Re¢ je viak o misi
spolecnosti. Mise jako takova, se zabyva predevsim souasnymi aktivitami spolecnosti. Tim
je mySlen naptiklad soucasny produkt, resp. sluzba a servis s tim spojeny; potfeby zakaznika,
které jsou uspokojovany; technologické a obchodni schopnosti firmy. Mise se d4 shrnout do
otazky: ,, Kdo jsme, co délame, a predevsim proc to délame? . Mise zaroven v provazanosti
na ostatni ¢lanky podnikatelské teorie obsahuje kodex chovani spolecnosti tak, aby vedl
k naplnéni vize stanovené spolecnosti, pfi¢emz jednim z Gcell je stimulace pracovniki.
Mise tedy udava jasné definovany smér, kterym se ma organizace ubirat, coz hraje roli

v dobé, kdy je obtizné soustfedit se na véci potiebné k plnéni vize. (Mallya, 2007, s. 30-32)
Prakticky formulované poslani mize vypadat tieba takto:

McDonald’s — Pro¢ existujeme? — Abychom lidem Setfili ¢as, za podminky stejné kvality.
Kreativita

., Kreativita je produktivni styl mysleni, odrazejici se v ¢innosti clovéka; specificky
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lidska aktivita realizovand v tviiréim procesu, jeho vysledkem je artefakt (dilo, redlné
reseni daného problému) vytvoreny kreativnim jedincem, jedna ze zdkladnich logickych
potencialit cloveka, rozvijena z prvotni formy dispozice do aktivni a viili ovladané

schopnosti tviirci produkce. “ (Zak, 2004, s. 49)

2.3.4 Formulace cili organizace

Obecné cile by mély byt v souladu s vizi a s misemi dané spole¢nosti. Je tedy diilezité, aby

odrazeli nasledujici skutecnosti.

e Jsou zaméfeny na jednu aktivitu, ¢i smér podniku.

e Odrazi primarni aktivity nebo strategicky smér.

e Zahrnuji dlouhé obdobi, tj. alespon tfi roky.

e Jsou dosazitelné ve specifickych ¢asovych horizontech.

e Jsou vytvofeny na zdklad¢ mise a jsou k ni kompatibilni.
Konkrétni cile

Formulace konkrétnich cilti souvisi s danym podnikem. Jejich ucelem je rozvijet cile obecné.
U konkrétnich cili nalezneme diivody a navody k jednotlivym krokim, jez maji byt
podniknuty. Specifikuji alokaci zdroji pro dosaZeni stanovenych cili. Urcuji a také

usmérnuji budouci rozhodnuti a akce. Nuti pracovniky ke snaze o lepsi vysledky.
SMART
Nastroj pro stanoveni cill, ktery obsahuje nasledujici elementy, které ¢ini cil:

e Specificky — kazdy ve firmé mu musi rozumét. (,,Do kterého segmentu chceme
proniknout? Je segment spotiebitelsky nebo primyslovy?*)

e Mc¢fitelny — musime definovat, kolik se toho ma dosahnout. Je dilezité, abychom
urcili kvantifikované mnozstvi, u které¢ho lze méfit, jak postupujeme.

e Akceptovatelny — je tento cil akceptovatelny témi, kdo jej budou plnit?

e Realisticky — cil musi byt dostate¢n€ naro¢ny. Stanoveni lehkého cile by nemusel
dobry napad pod hrozbou, Ze nikam nepovede.

e Casoveé vymezeny — stanoveni termind pro plnéni cile.

(Mallya, 2007, s. 30-32)
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2.4 Klic¢ové kompetence organizace

Rozpoznéni klicovych kompetenci je diilezité pro urceni toho, v ¢em dand organizace
vynika. Zjednodusené je to urCeni, rozvoj a stabilizace toho, v ¢em je dand organizace
nejlepsi a tuto skutecnost dale pouzit jako predpoklad pro udrzeni konkurenéni vyhody

oproti ostatnim organizacim na trhu.

2.4.1 Definovani klicové kompetence

Prahalad a Hamel poskytuji definici, ktera je esencialni pro utvofeni legitimni podnikatelské
teorie. Kli¢ové kompetence organizace pak muizeme chépat, jako unikatni schopnost ¢i
technologii podniku, jez samotny podnik odliSuje od ostatnich podnikli v odvétvi a tim
pomahd udrzet konkurencni vyhodu. Pro lepsi identifikaci klicovych kompetenci 1ze pouZit
formulaci tfi kritérii, témi jsou:
e Klicova kompetence je vniméana piedevSim zakaznikem, a to jako vyznamna a
nezanedbatelna vyhoda.
e Kli¢ova kompetence je obtizné napodobitelnd konkurenty, paklize napodobitelna je,
tak pouze za velmi vysokou cenu.

e Klicova kompetence by méla byti vyuzitelna na vétsim mnozstvi trhii.

Shrnutim definice je jasné, Ze kliCovou kompetenci jako takovou rozliSuje v zakladu
predev§im zakaznik, ten si ji uvédomuje a piedstavuje pro n& vyhodu. Pro klicové
kompetence je tedy nezbytné, aby jeji napodobeni nebylo snadné. Pokud by tomu tak nebylo
a tuto kompetenci by mohl kdokoliv kopirovat, ztraceli bychom v prvni fadé konkuren¢ni
vyhodu, v druhé fade zédkaznika a v konecném dusledku i samotnou klicovou kompetenci.

(Prahalad, 2006, s. 81-85)

2.4.2 Ramec,,75%

Model ramce ,,7S* od konzulta¢ni firmy McKinsey je spjat pfedev§im s analyzou vnitiniho
prostfedi podniku. Pfi formulaci podnikatelské teorie je tento rdmec nezbytny pro urceni
klicovych kompetenci podniku. Model napoméha managementu porozumeét slozitost
organizacni struktury a jejim zméndm. Sedm faktor vychazi ze sedmi anglickych

ekvivalentu.

Hlavnimi faktory uspéchu jsou:
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1. Strategie (Strategy) — Je nezbytné pouzit tu spravnou strategii v ten spravny moment.
(Singh, 2013, s. 46) Strategie by méla vychazet z ptedem formulovaného podnikového
posléani. (Hromkova, 2008, s. 40)

2. Struktura (Structure) — Organizacni struktura podniku by méla propojovat vSechny trovné
lidskych zdroji podniku, (Singh, 2013, s. 46) zaroven je zodpovédna za racionalni délbu

prace. (Hromkova, 2008, s. 40)

3. Systémy fizeni ve firm¢ (Systems) — Piedstavuji postupy, metody, techniky a technologie

manazerské prace. (Hromkova, 2008, s. 40)

4. Sdilené hodnoty (Shared values) — Symbolizuji soubor vlastnosti, chovani a charakteristik,

které se v podniku objevuji. Jedna se o podnikovou kulturu. (Hromkova, 2008, s. 41)

5. Zaméstnanci ve firmé (Staff) — Z pohledu cile organizace je nutné vybirat a formovat
lidské zdroje firmy tak, aby tvoftily a realizovaly podnikovou strategii. (Hromkova, 2008, s.

41)

6. Styl fizeni (Style) — Systém vedeni lidi. Komunikace s nimi, zavedené vzorce chovani

manazeru a jejich interakce se zaméstnanci. (Singh, 2013, s. 45)

7. Schopnosti (Skills) — Predstavuji mysSlenkové bohatstvi podnikovych kolektivi,
profesiondlni zadzemi pro uspé€Snou praci. ManaZer by mél vyvijet tlak na rozvijeni

schopnosti ve vSech oblastech ¢innosti firmy. (Singh, 2013, s. 45)

/ Struktura ]\

[ Strategie } { Systémy ]

[ Sdilené hodnoty ]

[ Schopnosti | { Styl ]

\ Skupina /

Obrazek 4 Model "7S" firmy McKinsey
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2.5 Pristupy k tvorbé podnikatelské teorie

2.5.1 Jezci koncepce

V zékladu by se jez¢i koncepce dala popsat jako déleni pfistupti ke tvorbé strategie. Tato
koncepce vychazi fakticky z eseje o liSce a jezkovi. Stejné tak se déli pristupy k tvorbé
strategie na dva, a to li$¢i a jez¢i. Zatimco ten prvni sleduje nékolik cilii simultanné a chéape
svet v celé jeho slozitosti, druhy sméfuje své usili k tvorbe zjednodusené podoby, myslenky
¢1 koncepce, podle které se vSe fidi. VétSina GspéSnych firem vykazuje prvky koncepce
druhé, a jednd se o schopnost prohlédnout slozitost a rozeznavat schémata, zaroven

schopnost vidét to podstatné a ignorovat to ostatni. (Collins, 2001, s. 105-123)

Jadrem této koncepce se sestava ze tif zdkladnich prolinajicich se otazek, tvoficich trojici
kruht:

e V ¢em muzete byt nejlepsi na svete?

e Co pohani vas ekonomicky motor?

e Pro co planete vasni a nadSenim?

Zakladem této strategie je poloZeni si spravnych otidzek. Neuspéch zpravidla plyne pii

stanoveni cill na zdklad€ Spatného pochopenti jejich vychodisek. (Collins, 2001, s. 105-123)

V ¢em mizete byt

jlepsi &te? . v
nejlepsi na svéte? To nejpodstatnéjsi.

Co pohani vas Pro co planete

ekonomicky vasni a nadSenim?

motor??

Obrazek 5 - Jez¢i koncepce (Collins, 2001, s. 106)

2.5.2 Koncepce zachovani zmény

Koncept zachovani zakladni ideologie je teorie vychdzejici z odpovédi na formulované

otazky spojené spiSe s osobnim rozvojem, pievoditelné na rozvoj spolecnosti. Tento
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koncept, je zndmy u velkych spolecnosti, jakymi jsou Coca-Cola, L.L. Bean, McDonald’s,
McKinsey, a dalsi. (Collins, 2016, s. 19-20)

Koncepce zalozend na formulaci jasné a srozumitelné vize spolecnosti, vychazejici
z charakteru organizace — trvalé identity, pak piesahuje Zivotni cyklus vyrobku, produkti a
sluzeb 1 jednotlivé lidry. Stdva se nejtrvalejSim a nejvyznamnéjSim piinosem
,»vizionafskych* spole¢nosti. Tato teorie stoji na zdkladnich hodnotach a principech, jsou to
principy, které vedou, inspiruji a nepotiebuji zadna hlubsi zdivodnéni. Jsou to zpravidla

pfedstavy prospéSnosti a ptinosu spolecnosti. (Collins, 2016, s. 245-250)

V kone¢ném diisledku neni dtlezité, jaké hodnoty to jsou, dilezité je to, ze spolecnost né¢jaké

hodnoty ma.
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II. PRAKTICKA CAST
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3 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI

Spole¢nost BPS Bicycle Industrial s.r.o. byla zalozena vroce 2001. Hlavni ¢innosti
spolecnosti je vyroba jizdnich kol. Jednd se o kola klasicka, tak i o elektrokola, ktera
v posledni dobé na zahrani¢nich trzich za¢inaji dominovat. Prostory firmy se nachazi od

zatatku zaloZeni ve star§im objektu byvalé textilni tovarny v Sumperku.

Sortiment firmy tvoii pfedevsim klasicka jizdni kola nebo jizdni specialy. Jizdnich kol téchto
typt bylo vyrobeno za rok 2016 vice nez 90 000 kusti. Elektrokol se vyrobilo ve stejném
roce vice nez 20 000 kusi. Spolecnost jako takova nema vytvoren zadny katalog vyrobki,
jelikoz veskeré vyrobky smontované spole¢nosti BPS jsou prodavany pod jinou znackou.
V zakladu nabidky spole¢nosti je mozné smontovat prakticky cokoliv a dale se montdz odviji
podle specifikaci zakazky zdkaznika. Firma se zaméfuje na montaze levnéjSich modeld, az
po ty nejdrazsi. Elektrokola, kterd tvoii velkou ¢ast sortimentu jsou montovana elektro-

systémy firmy BOSCH.

V soucasnosti spole¢nost zaméstnava 135 lidi. V ufedni sféfe pracuje momentalné 15
zamé&stnancl, skladové prostory méa na starosti 6 zaméstnancli a o expedici se stara 14
zameéstnancl. Zbyly pocet pracovnikid se pohybuje v oddéleni montaze a technického

oddéleni.

Spolecnost vytvotila za ucetni obdobi koncici roku 2016 zisk ve vysi 76,7mil. z celkového

obratu 951mil., pfi€emzZ o rok dfive to bylo 54,7 mil. z celkového obratu 730,5 mil.

3.1 Definice podle CZ NACE

Oficialnim pfedmétem podnikani spole€nosti BPS Bicycle Industrial s.r.o. je vyroba, obchod
a poskytovani sluzeb neuvedenych v ptilohdch 1 a 3, dale to je vyroba, instalace a opravy

elektrickych stroju a ptistroju, elektrickych telekomunikacnich zatizeni.

Déle pro potieby pronajmuti nevyuzitych kapacit je predmétem Ccinnosti prondjem
nemovitosti, byt a nebytovych prostor. Pro ucely této prace nas vSak tato ¢innost nemusi
zajimat, jelikoz jsou kapacity firmy vytizené natolik, ze neni potieba jejich pronajimani

tietim stranam.

Klasifikace oblasti podnikdni podle CZ NACE spolecnost fadi do zpracovatelského

priamyslu, dale ji zarazuje k vyrobé ostatnich dopravnich prostfedkii a zafizeni j.n., mezi
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ktera nepatii motorova vozidla, Zelezni¢ni vozidla; vodni, letecké nebo kosmické prostredky

a vojenska vozidla.

Je oznacena kdédem 3092 Vyroba jizdnich kol a voziki pro invalidy. Tato Cinnost zahrnuje
vyrobu nemotorizovanych jizdnich kol a ostatnich kol, v¢. trojkolek (také pro prepravu),
tandemu, détskych kovovych jizdnich kol a tfikolek. Je dilezité zminit, Ze v pfedmétu
vyroby se nachdzi i vyroba dili a ptislusenstvi pro jizdni kola, vyrobu invalidnich voziki
s nebo bez motoru a vyrobu dili a pfisluSenstvi k nim. Klasifikace zahrnuje také vyrobu

détskych kocarkd.

Jak je vySe zminéno, spole¢nost se dnes jiz ve velké mife zabyva montazi elektrokol.
Klasifikace tohoto odvétvi najdeme pod koédem 3314 opravy elektrickych zafizeni.
V definici je zahrnuta oprava a udrzba sitovych, distribu¢nich a specidlnich transforméatora,
elektromotorti, generdtori a generatorovych soustroji, elektrickd rozvodova zatfizeni —

stykacu a relé, baterii a akumulatort ¢i osvétlovaci a osvétlovacich zafizeni.

3.2 Cinnosti spole¢nosti BPS

Zivotaschopnost podnikatelské ¢innosti zajituje ¢innost obchodni a montaz.

3.2.1 Obchodni ¢innost

Spole¢nost ma silné postaveni na zahrani¢nim trhu predevsim diky dlouholeté plisobnosti
v odvétvi montaZe jizdnich kol a spolupraci s témi nejlepSimi firmami spojenymi s timto
odvétvim. Tyto firmy se objevi dale v praktické casti, predev§im to, jakym zpiisobem
ovliviuji kvalitu vyslednych vyrobku spolecnosti BPS, a jak ovliviiuji jeji goodwill a jakym

zpusobem ovliviiuji chod spole¢nosti.

O c¢eském trhu v tomto odvétvi, kdy zahrnout firmu BPS pfimo do konfrontace se zndmymi
¢eskymi znackami jako jsou KELLYS BICYCLES CZECH REPUBLIC s.r.0., UNIVERSE
AGENCY spol. s.r.0.° nemé vyznam uvazovat, jelikoz ¢innost firmy BPS je odli$na a neni
témito spolecnosti ovlivnéna. S dal§i vyznamnou ceskou firmou APACHE BICYCLES
s.r.0. pak uzce spolupracuje. O celém odvétvi se budeme bavit v dalsich kapitolach praktické

Casti.

5> Universe Agency s.1.0. spole¢nost zabyvajici se dovozem jizdnich kol z Asie pod znac¢kou Author.
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Firma v obchodni ¢innosti vynika predevsim nabidkou té absolutné nejvyssi kvality
montaze, kdy jeji vizitkou je tfeba montaz 4200 klasickych jizdnich kol pro Svycarskou
armadu. Dale je to pfistup k zdkaznikovi, kdy spolecnost je schopna nabidnout vypomoc

v tvorb¢ designti a rady v oblasti efektivni montéze.

3.2.2 Montaz

Firma BPS neni vyrobcem dili pouzitych k montazi, veskeré dily jsou dovazeny od
renomovanych dodavateli, které firma neméni. Momentalné spole¢nost dodava své
produkty spole¢nostem APACHE BICYCLES s.r.0. v Ceské republice, spole¢nostem EHS,
INTERSPORT, SPORT 2000 v Rakousku, spole¢nosti THOMPSON v Belgii a spole¢nosti
FELDMEIER v Némecku. Montaz je detailnéji popsana v kapitole ,,vyrobni proces*.

Tato ¢innost zajiSt'uje prakticky 100 % obratu spolec¢nosti.

3.3 Organizacni struktura

Vlastnikem firmy je ze 100 % rakouska firma BTM Bike Trading GmbH, Rakousko. Tato
rakouskd firma je jednou ze tii slozek tvoficich koncern KTM Fahrrad GmbH, Rakousko.
Dale je spole¢nost ve své struktute propojena s podniky KTM-BIKES International, Tchaj-
Wan, KTM-BIKES Asia Co., LTD Taipei.

Spolecnost ma v soucasné dobé tii jednatele. Majitelku Carol Fong-Mei Urkauf-Chen, ktera
je opravnéna jednat za spolecnost samostatné a dva rovnocenné jednatele, pfi¢emz jednim
z nich je generalni feditel a hlavni vedouci firmy v Sumperku Ing. Pavel Veselovsky a pan

Franz Leingartner, pficemz oba tito jednatelé jsou opravnéni jednat za firmu pouze spolecné.

Vedeni vyrobniho procesu a delegovani povinnosti do jednotlivych oblasti podniku probiha
pfimo. Za stfedni managment se da povazovat obchodni feditelstvi a vedouci dalSich
oddéleni. Obchodni feditel mé kompetence jednat s technickym oddélenim, avSak kone¢né

slovo ve vybéru zakazky ma generalni feditel.

Utedni praci se zabyva 15 zaméstnancti a ti se ¢leni do jednotlivych oddéleni: mzdova

uctarna, cenotvorba, technické oddéleni a vyvoj, oddéleni celni deklarace a planovani.
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Struktura managementu firmy BPS se dd povaZzovat za lehce rozvétvenou, avSak spiSe
plochou, dale se da popsat jako decentralizovana, jelikoz vSichni pracovnici jsou vedeni

k vysoké mife samostatnosti.

Vedeni
spole¢nosti

Vedouci Vedouci Vedouci
wWrob technického finanéniho TK
yrooy Gseku oddéleni

Obrazek 6 - Organizacni struktura (Interni materialy)
Cela organizaéni struktura je ovlivnéna koncernem KTM, pod ktery spole€nost patfi.

3.4 Strategie zaméreni (Focus)

Cesky trh podle asociace vyrobei jizdnich kol (Colibi) produkuje zhruba 500 000 jizdnich
kol ro¢né. 85-90 % této produkce putuje na zahrani¢ni trhy. Na tuzemském trhu se
v soucasné dob¢ pohybuje 10 firem s timto zaméfenim a pouze tfi nejvétsi z nich tvofi cca
58 % celkové produkce tuzemského trhu. Z tohoto objemu pak 30 % piipada na firmu BPS.
Tento trh sdm o sob¢ je trhem s Uzkym rozsahem konkurence. Firma proto ptizptisobuje svou
strategii tomuto prostiedi. Podle popsanych strategii se nejvice situuje na strategii zaméteni
se, coz vychazi z malého poctu konkurentii. Podnik je vyjime¢ny tim, Ze dokaze vyhoveét
velkym objemiim vyroby (malymi objemy vyroby se jiZ prakticky nezabyva) a pfitom udrzet
patfi¢nou kvalitu, kterd je na zahrani¢nim trhu vyZadovana. Konkurence v tomto segmentu

se neda definovat soutézi v oblasti nizkych nakladd, ale naopak spisSe vyssi cenou a kvalitou.

Firma nemé zapotiebi obsahnout cely sortiment v tomto odvétvi, specializuje se na své
odbératele. Jelikoz zakazky podléhaji naronym podminkam, tak se se snazi udrzet ziskané

postaveni na Spicce tohoto segmentu.
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Spole¢nost BPS ma také na paméti, ze jejich pfimym zakaznikem je sice firma, jez si zadava
montaz jizdnich kol ¢i elektrokol, avSak jejich nepfimym zakaznikem je i zakaznik, ktery si
dany kus koupi v prodejn¢ odbératele. Vyrobky, které opusti haly spole¢nosti BPS jsou pro
finalniho odbératele vizitkou a dostavaji se do ,,drobnohledu* zahrani¢niho zakaznika.
V tomto sméru zde panuji jiné podminky nez na ¢eském trznim segmentu. Pro odbératele
tedy Gasto pfi zhotoveni zakazky nehraje roli ¢as® ani nakladnost, jako spise kvalita.
Spolecnost BPS je schopna vyhovét této narocnosti vyroby a splnit veskeré specifikace, které

jsou ve stavajicich technologickych moznostech.

ORIENTACNI GRAF TUZEMSKE VYROBY

BPS
30%

Ostatni vyrobci
42%

BikeFun
18%

Obrazek 7 — Orientacni graf produkce na ¢eském trhu (vlastni zpracovani)

6 Cas — v tomto piipadé veli¢ina, ktera nehraje roli, jelikoZ jednotlivé série vyroby jsou piipravovany i rok
dopfedu, nez jsou zavedeny do vyroby.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 47

4 VYROBNI PROCES

Jadrem této prace je analyza podnikatelské teorie, soucasti této analyzy je také specifikovat
co Cini danou spolecnost tspésnou a vyjimecnou oproti ostatnim spolecnostem v segmentu

jejiho trhu.

Zpusob, jakym je dosazeno montdze, ma velky vliv na Uspéch cinnosti provadénych
spolecnosti BPS. Nejedné se pouze o kvalitni komponenty, které jsou k montazi pouzity.
Siln¢ dodavatele s kvalitnimi komponenty ma vicero firem v tomto odvétvi (predevsim na
zahranicnich trzich) a je tedy potfeba konkuren¢ni vyhodu umocnit pomoci jiného odliseni.
Jedna-li se o $picku ve vyrobé a montazi, je to predevsim vyladény vyrobni proces, ktery
zajistuje kvalitu.

Ptistup k vyrobnimu procesu je zaroven velice diilezity z hlediska zpétné vazby odbératela.
Firma BPS, ktera je siln¢ zaméfena na export svych vyrobkl k firmadm okolnich vyspélych
zemi — jakymi Rakousko a Némecko jsou — neodpoustéjicich zadné odchylky od zadanych
parametrd, ¢i vady na expedovanych vyrobcich. Dokladem skute¢nosti, Ze kvalita vyrobniho
procesu firmy BPS je na skvé€lé Grovni, je fakt, Ze spole¢nost dokazala zvitézit v zaddvacim
fizeni vyhlaSenym Svycarskou armadou. Firma diky tomuto tendru vyrobila 4200 kol typu

Tee

»Owiss Army Bike'*, kterd se pouzivaji od roku 1905.

Vyrobni oddéleni montdze na sebe navazuji v technologickém postupu za sebou. Kazdé
oddéleni je pIné kvalifikované a je pfipraveno splnit téméf jakékoliv specifikace zadané

odbératelem.

4.1 Zaplétani

Prvnim oddélenim montaZe je zaplétani kol. Oddéleni je rozdéleno na dvé faze procesu, za

ucelem maximalni kvality zhotovené €asti vyrobku.

Iniciaéni fazi je manualni zaplétani paprskl pracovniky do naboji kol. Takto zkompletované
¢asti putuji k druhé fazi procesu, kde dochazi k strojnimu zapleteni do ratkll. V této ¢asti
procesu dochazi k prvni kalibraci nedokonéeného kola. Naboj spojeny paprsky s rafkem po

spadové roving putuje do sefizovaciho robota, zde se provadi sefizeni a kontrola toleranci.

" Montaz téchto kol vyzadovala specialni pfistup, bylo zapotiebi naptiklad zhotovit podlepené Sroubové spoje
ve vSech ¢astech jizdniho kola.
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Firma BPS k tomuto ucelu pouziva Spicku na trhu téchto zafizeni, jejim dodavatelem je
Holland mechanics B.V. Pro udrzbu téchto strojii je zapotiebi vysoce kvalifikovanych

pracovniki, které jsou touto firmou taktéz zajisténi.

4.2 Obouvani

Kompletace predchozi nedokonéené montdze s novymi dily pokracuje osazenim plasta.
Jednotlivé plasté jsou poskytovany vybranymi dodavateli podle specifikaci vztahujicich se

k dané zakazce.

4.3 Predmontaz

Jadrem pfedmontazZe je vybaleni dovezenych rama od dodavateld. Pti této fazi je dilezité
dbat na maximalni opatrnost pfi zachazeni s pfivezenymi ramy tak, aby nemohlo dojit

k jejich znehodnoceni.

Na ramech zacind montdz osazenim dili, které by znemoziovali efektivitu navazujici
samotné¢ montaze. Jednd se o vidlici s komplexem ptedstavce (prozatim bez osazeni
jakékoliv elektroniky). Uéelem této faze je predevsim kontrola dodanych ramd, zda spliiuji
veskeré pozadavky a dodrzeni perfektnich toleranci utazeni u prvnich dili pfipojenych

k ramu.

4.4 Montaz

Péasova vyroba této faze spociva predevsim v kvalifikovanych lidskych zdrojich. Jednotliva
stanovisté postupné ,,nabaluji“ dily od ozubenych mechanismi pfesmykace a prevodniku po
osazeni jizdniho kola brzdnymi systémy. V této ¢asti vyrobniho procesu dochéazi k osazeni

kola elektromotorem ¢i jakoukoliv dalsi elektronikou, jedna-li se o kolo elektrické.

Kazd¢ stanovisté je zodpoveédné za kvalitu dané¢ho kusu. Systém zpétné vazby na dany kus

zajiStuje maximalni kvalitu vyrobku.

4.5 Technicka kontrola a expedice

Poslednim stanoviStém je zavérecné setizeni veskerych mechanismil a nastaveni zafizeni,
je-li dany typ kola néjakym osazen. Zavérecné baleni je jednim z detaild, na ktery je kladen
veliky diraz. U balené¢ho kusu neni pfedem stanoveno, zdali je ur¢en do kamenné prodejny,

¢1 zaujme misto ve skladu a bude poskytnut ke koupi online, je tedy nezbytné balit kazdy
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vyrobek s patiicnou peclivosti. Ukonceni procesu tedy dochéazi balenim a dohledem na

kvalitu expedice od baleni po nalozeni vyrobki k piepravé.

4.6 Shrnuti vyrobniho procesu

Soucasny management firmy BPS si uvédomuje, jak dilezité je udrzet kvalitu montaze a
zhotovovanych vyrobku. Lidské zdroje v tomto piipad€ hraji klicovou roli. Proces vyroby
¢ini vyjimeénym predevSim piistup pracovnikli k jednotlivym dilim a zhotovovanym
kustim. Montaz neberou pouze jako praci, ale také jako ¢innost, kde mohou néco vytvofit a
s timto pfistupem jde kvalita rapidné¢ vzhiiru. DalS$im dtlezitym faktorem je kvalita dild,
které ptejdou prah montazni haly. Dily dodané firmou BOSCH ¢i KTM dosahuji maximalni

kvality. Management v tomto odvétvi je vdzany na kontakty a spolupraci s dodavateli.
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5 ANALYZA PODNIKATELSKE TEORIE

Hlavnim cilem této prace je rozbor podnikatelské teorie firmy BPS. V uvodnich kapitolach
jsme si firmu BPS pfiblizili a popsali, ¢im se zabyva. V nasledujicich kapitolach si
zanalyzujeme to, v ¢em vynika, co jsou jeji klicové kompetence, jakymi silnymi strankami

spole¢nost disponuje a co je naopak jeji slabinou.

5.1 Prostredi spole¢nosti

Abychom mohli urcit, jak si podnik v soucasné dob¢ vede na trhu s montazi jizdnich kol a
elektrokol, musime myslet také na to, Ze firma penetruje pfedev$im zahranicni trhy, a to
zejména trh v Rakousku a Némecku. Co se tyée Ceské republiky, zde je zainteresovanost do
segmentu velice mald. Pro ucely této prace nemusime do detailu rozliSovat ¢innost na
tuzemském trhu a na trzich zahrani¢nich, a to z diivodu, Ze na tuzemském trhu jsou aktivity

zanedbatelné, spise pfipravné pro budouci aktivity tykajici se elektrokol.

5.1.1 Porteriav model 5-ti konkurenénich sil
Konkurence v odvétvi

V daném odvétvi neexistuje Zadny podnik s podobnym zaméfenim, ktery by byl v odvétvi
dominantni. Zaroven je také velice t€zké pfiradit spolecnosti BPS vice podnikil se stejnym
zamé&fenim. Jednim takovym podnikem na ¢eském trhu je spolecnost BikeFun International
s.r.0. v Kopfivnici, vlastnénou skupinou holandskych investorti. I pfes prakticky stejné
zaméteni podnikatelskych ¢innosti si vSak dané spolecnosti nekonkuruji, a to z divodi
rozdé€leni trhi, jak na oblasti ceského trhu, tak v oblasti zahrani¢nich ¢innosti. Spole¢nost
BikeFun se zajima ptfedevSim o holandsky trh s jizdnimi koly, zatimco firma BPS je

orientovana na rakousky a némecky trh.

Dale zde existuji firmy, které maji velice podobné zaméteni jako nase zkoumana spolecnost,
avsak jejich velikost a také velikost zakazek pro spolecnost nehraji konkurencni roli.

Ptikladem takové spolecnosti je firma 4EVER Bicycles nebo rodinna firma MAXBIKE.
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A&koliv trh s jizdnimi koly je v Cesku nasyceny?®, tyka se tento fakt pouze trhu s jizdnimi
koly klasickymi. Trh s elektrokoly se pomalu rozviji a na trh vstupuji pfedevsim firmy jako
jsou APACHE, AGOGS, HAIBIKE, ROCK MACHINE nebo LEADER FOX. V tomto
ohledu mé spolecnost velkou vyhodu, jelikoz prvni jmenovand spolecnost APACHE vede
se spolecnosti dlouholetou spolupraci a v soucasnosti se jevi jako vedouci ,,hra¢* na daném

trhu.

V zahrani¢i se na trhu s jizdnimi koly odehrava jiny konkuren¢ni boj. Firmy jsou
sofistikovangj$i, jelikoz zpravidla maji vice zkuSenosti a také podnikaji na vicero trzich

soucasne.

Je tfeba si uvédomit, ze spole¢nost BPS na trhu vidét neni, vidét 1ze znacky, které jsou
dealery vyrobkd, pro které je spolecnost montuje. Konkuruji tedy pouze firmy, které se této
¢innosti vénuji. I zde je konkurence velice mala, nikoliv vSak z divodli nerozvinutosti
soupetil — jako na trhu tuzemském — ale z diivodi presného rozdéleni trhu a také z divodi
pevnych odbératelskych vztahl. Spole¢nosti se rozviji soubézné a jednotlivé odbératelsko-
dodavatelské skupiny navzajem rostou i prosperuji. Uspéch na konkurenénim poli je tedy
zpiisoben silnymi dodavateli a partnery. Pro spole¢nost BPS je to zakladajici firma KTM,

ktera ma na zahranicnich trzich velice silné postaveni.

Konkurence v odvétvi, at’ uz se jednad o domaéci ¢i zahranicni trh, je velice uzka a z toho
plyne i nizky vliv na samotnou spole¢nost BPS. Je to zplisobeno piedevsim jasné vymezenou
podnikatelskou ¢innosti, kterd stoji mimo obvykle se na trhu vyskytujicimi znackami.
DalSim faktorem sniZujicim silu konkurence jsou odbératelsko-dodavatelské vztahy. Vyroba
série je naro¢nou operaci, kterd vyzaduje vzajemnou koordinaci ¢innosti od designt,
technologickych névrhii vyroby po vyplnéni skladi novymi koly. Konkuren¢ni boj se
vymezuje mimo cenovou valku, hlavni roli zde hraje kvalita a odbératel da ptrednost

spole¢nosti s dobrym renomé.

8 Za nasyceny se da povazovat trh s obchodem s jizdnimi koly, coZ tvoii nepfimou poptavku odvétvi s vyrobou
jizdnich kol. V potaz se musi brat vétsina ceskych znacek na trhu, které se zabyvaji obchodovanim s jizdnimi
koly, nikoliv jejich montazi.
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Hrozba vstupu novych konkurenti

Konkurence v odvétvi souvisi s moznosti vstupu do daného odvétvi. Kapitalové investice
na vystavbu hal jsou znacné. Zakladnim prvkem téchto investic jsou pozemky a nemovitosti,
ale také vybaveni jednotlivych montaznich hal. Jedna se pfedevsim o sefizovaci a kalibra¢ni
pfistroje na doladovani komponent kola a vSeobecné vybaveni montdznich hal, které
zaméstnanci pouzivaji. Celkovd suma ndkladi je kapitdlové narocna polozka investice.
I pfesto tyto polozky s ohledem na urcity potencial tohoto segmentu a nerozvinutosti
pfedev§im segmentu s elektrokoly neptedstavuji tyto faktory ptekazku pro zkuSeného a

odhodlaného investora.

Prekazku, jez lze jen stézi prekonat, je know-how vyroby, jelikoz klasické technologické
postupy nestaci. Jednd se o vysoce efektivni procesy vyroby a také védomosti urcujici
pouziti jednotlivych komponent za ti¢elem vytvoteni optimalniho vyrobku. Za soucdst této
problematiky zde povazuji i zkuSenosti a dovednosti zaméstnanci podniku. V oboru

s montdzi jizdnich kol je nedostatek kvalifikovanych pracovnich sil.

Dalsi ptekdzkou, ktera brani vstupu do odvétvi a v naSem piipadé¢ pfinasi vyraznou vyhodu
v daném odvétvi jsou jiz zminéné odbératelsko-dodavatelské vztahy. Pro ptiklad firma
zameétena na montéz elektrokol se nikdy nemiize dostat na Spici v tomto odvétvi bez pouziti
nejlepSich dostupnych komponent. Pfi tak relativné novém odvétvi je Zivotaschopnych
systémi k tomuto Ucelu velice malo a ziskat z nich ten nejlepsi, bez dlouholeté praxe a

splnéni vysoce specifickych podminek, je prakticky nemozné.

Vzhledem k odbératelsko-dodavatelskym vztahlim, urcujicim postaveni na trhu tvrdim, Ze

hrozba novych konkurentd, je na trhu minimalni.
Hrozba substituti

Za substituéni miZeme povazovat pouze nabidky konkurenc¢nich firem na smontovani
zakazek kol, substitucni vyrobek ve své podstaté prakticky neexistuje. Substitu¢ni produkt
je totiz substituénim az pro kone¢ného prodejce. Vysvétleme si to situaci, kdy zhotovené
kolo firmou BPS je umisténo k prodeji odbératelem a tento dany vyrobek na trhu ,,soupeti‘
mezi ostatnimi substituty ve své kategorii. Cela série je vSak zhotovena na zakazku doptedu.
Série je doddna a zaplacena a odbératel se mlize rozhodovat na zdkladé zkusenosti z této ¢i
predchozich zakazek, do jaké miry byla tspésnost série ovlivnéna vyrobcem a zdali pro dalsi

sérii bude zakazka opét dostupna stejné firmé.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 53

Situace vybéru konkurencni firmy by mohla nastat v pfipadé, kdy se na trhu objevi
konkurent s novou technologii montaze. Takova situace je vsSak velice ojedinéld a pro
odbératele riskantni, jedna-li se nového konkurenta bez delsi plisobnosti v oboru. Déle,
vychézime-li z konkuren¢niho prostiedi, ve kterém se jednotlivé skupiny firem vyvijeji

spole¢n¢, nové technologie zpravidla vyuzivaji ti nejsilngjsi diive nez mensi podnikatelé.

Dalsim faktorem substituce by mohlo byt rozdéleni zakazky, kdy na urcitou ¢ast montaze,
je vyhlaSena zakazka zvlast. K takové situaci vSak dochazi velice ziidka, a to u specifické
montdze specidli, jelikoz je nepravdépodobné, Ze by zaddvajici firma nepozadovala

kompletni montaz a zvySovala tak svoje naklady u bézné série.

Zakazka je hlavné formou spoluprace. I nékteré profesionalni firmy, které si nechavaji
zhotovit kola, pottebuji poradit z hlediska nékterych casti technologického postupu. Zde
hraje roli pfedev§im know-how tohoto postupu, a to je jen sté€zi napodobitelné. Je dobré si
uvédomit, ze spolecnost ve veét§ing pripadi nevstupuje do vybérového fizeni na zakazku,
zpravidla odbératel udava poptavku firmé BPS, v tomto sméru hraje roli goodwill a ,,vizitka*
spolecnosti. V jakémkoliv odvétvi je to béZna praxe, ze zdkaznik jde za tim nejlepSim, resp.

za tim, o kom se vi Ze je nejlepsi.

Je tedy velice nepravdépodobné, Ze by spoleCnost byla pfi nékteré zakazce nahrazena,
jelikoz spolecnost je v pozici, kdy je na danou zakazku vybrana a jedinou mozZnosti

nahrazeni se stava jeji selhani, coz je faktor pln€ v moci BPS.
Sila dodavatelu

Spole¢nost spolupracuje s n€kolika klicovymi dodavateli. Hlavnim z dodavateld je

samoziejmé firma KTM a druhym kli¢ovym dodavatelem je firma Robert Bosch GmbH.

Firma BOSCH dodava do montéaze elektromotory vSech typi, dale 1 elektroniku na osazeni
elektrokol, které si zdkaznik ve své specifikaci vyzada. Ziskat dodavatelskou smlouvu
s firmou BOSCH je velice naro¢né, spole¢nost BPS patii jako jedind ¢eska firma k tém, co
tuto smlouvu maji. To spolecnosti umoziluje nabizet ty nejkvalitn€j§i varianty montazi

elektrokol pro svoje odbératele.

vvvvvv

dobrého dodavatele rami je velice t&7ké. Vétsina dobrych ramt se vyrabi v Cing pod
taktovkou spolec¢nosti z Taiwanu a z téchto firem je pouze Sest o kterych ma spolecnost

minéni, Ze by mohli byt potencialni partneti pro vyrobu BPS. Stézejnim je vyjednani
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vhodnych dodacich lhit, coz je vzhledem k vzdalenosti velky problém a spolecnost BPS je
nucena odebirat ramy alternativné od jiného dodavatele. V tomto ptipadé se jedna o velice
specifické ramy, tvarované ve specidlnich formach horkym olejem od firmy Kinesis UK.
Tato alternativa je stejné kvalitni, vyrobky takovéto firmy prochazeji naro¢nym testovanim,

coz je nezbytné pro dodrzeni maximalni kvality.

Spole¢nost BPS odebira vétSinu specializovanych produkti a spolupracuje s nejlepSimi
firmami. Zaroven v objemu, ve kterém vyrabi, ma velkou vyjednavaci silu, a tudiz ceny
mohou byt srovnatelné s konkurenci s vyhodou lepsi kvality, pozitivni efekt je zde tvofen
i dlouholetym partnerstvim. Pomémné vysokou hrozbu tvofi dodavatel rami nikoliv
nedostatkem kvality, ale absenci jeho mozné alternativy. Dodavatelé obecné maji velkou

vyjednavaci silu viici BPS.
Sila odbérateli

VétsSina odbératelt si zaroven dodéva vlastni dily na smontovani. Pro KTM spolecnost
dodéva kola tzv. entry a middle levelu, high-end se pro né nezhotovuje, jelikoz ten probiha
v rezii samotné KTM. Zde se jedna o nezanedbatelny objem 60 000 kust klasickych jizdnich
kol. Elektrokola se pro né¢ opét nemontuji, s vyjimkou ptipadi, kdy BPS spole¢nosti KTM

vypomaha s v&t§imi zakazkami.

Dalsim diilezitym odbératelem je firma Apache Bicycles, se kterou spole¢nost spolupracuje
od zahgjeni své ¢innosti. Pro né¢ se naopak montuji pfedevsim elektrokola v objemu 25 000

kust ro¢né v ,,high-endové* kvalité.

Zbyli odbératelé doplnuji kapacitu vyroby, jsou to jiz zminéné firmy z Rakouska — Sport

2000, EHS a Intersport, némecka firma Feldmeier nebo belgicka firma Thompson.

Spolecnost mé veelku stabilné rozloZenou silu odbératelt. Pohybuje se sice na trhu, kde je
mozno vybirat z vice poskytovatelli montazi, spolec¢nosti vSak ,,nahrava® fakt, ze zvladne
velké objemy i1 nadstandartni kvalitu. Riziko vypadku né€kterého z kli¢ovych odbératell je
minimalni vzhledem k jasné stanovenym a pfisnym podminkam podepsani zakdzky
(pozadavek pojisténi solventnosti ve prospéch BPS), ale pokud by ndhodou nastala situace,
ve které by byl néjaky z odbérateld ztracen, rychle by byla kapacita doplnéna odbérateli,

kteti cekaji v fade.
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Shrnuti

Ve vnéjsim prostiedi nelze fici, ze by néktery z vySe uvedenych faktord spole¢nost ve vetsi
mife ohrozoval. Bariéry pro vstup na trh jsou ndro¢né na piekonani, jak z kapitdlového
hlediska, tak z hlediska know-how, nehledé na navazani nezbytnych spolupraci k ¢innosti.
Hrozba substituti je zde vysokd, avSak i ta je negovana dobrym jménem spolecnosti.
V konkuren¢nim prostfedi se neobjevuje dominantni firma, trh je rovhomérné rozdéleny.

Nelze ani tvrdit, ze by konkuren¢ni prostiedi bylo vyznamnym faktorem ovliviiujicim

Bariéry
vstupu do
odvétvi

Dodavatelé - Odbératelé

Hrozba
substitutl

Obrazek 8 — Model vnéjsiho prostiedi — tmavsi barva znaci vétsi vliv faktoru

(vlastni zpracovani)

spolecnost BPS. Dodavatelé sice disponuji velkou vyjednavaci silou, avSak vic¢i spolecnosti
BPS ji neuplatiuji, jelikoZ spoluprace je nastolena v bodé, kdy prosperuji ob¢ strany.
Jedinou hrozbou v oblasti dodavateli se jevi dovoz ramii. Situace s timto klicovym dilem je
v soucasné dob¢ vyteSena, mohla by vSak v budoucnosti uvést firmu do Spatné situace.
Odbératelé nemaji velkou vyjedndvaci silu, jelikoz ma spolecnost jasné definované
podminky pro spolupraci, kterym se musi zédkaznik podiidit, ale také z diivodu pietlaku

zakazek.
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5.2 Vize a poslani spoleCnosti

V teoretické ¢asti, jsme definovali vizi organizace jako mentalni model budoucnosti, model,
ktery je pfedevsim pozitivni, aby motivoval ¢leny organizace a vedl je na cest¢ doptedu ve

Vyvoji organizace.

Poslani k aktualnimu stavu spole¢nosti nebylo nikdy jasn¢ definovadno, a to predevsim
z davodu prikladani malé dualezitosti tomuto faktoru strategického fizeni €i neznalosti tohoto
zpusobu vedeni. Ve spolecnosti tedy neni poslani definovano ve smérnicich, je vSak ziejmé,

ze poslani je vedenim firmy pfirozen¢ tvoieno a mezi zaméstnanci pfirozené chapano.

5.2.1 Firemni kultura
Firemni kultura je odrazem spravného pochopeni poslani.

Pro pfedstaveni firemni kultury spole¢nosti BPS budeme vychédzet z mysSlenek feditele

spole¢nosti Ing. Pavla Veselovského, ktery uvedl:

., Clovek, kdyz néco déla, tak ho to musi bavit. Mne ta jizdni kola odjakziva bavila.
Samozrejmé, Ze vsechno se postupem casu tak néjak zobecni, a tak ta jizdni kola jsou pro
nas uz takovd rutina. Ale tim, Ze se porad posunujeme ddl, tim, Ze se clovék dostava na

I3

Vy$Si uroven a porad se tam néco déje, tak je to ve vysledku stale zabavné.

Pfi seznameni se s firemnimi pracovniky pifi vykonu provozni ¢innosti je patrné, Ze tyto
vyroky definuji firemni kulturu spolecnosti velice pfesne. Motivace zaméstnancli vychazi

predevsim z touhy tvofit nové véci — systém, ve kterém se pohybuyji, je bavi.

Zdravé firemni kultufe napomaha fakt, ze ve firmé kladen diiraz na samostatné rozhodovani
pracovniki. Jista mentalni svoboda, ohrani€ena smérnicemi spolecnosti, udrzuje kvalitu 1
rychlost dosazeni cile, avSak ddva moZnost ke zlepSovani samotného systému i kompetenci

jednotlivych pracovnikd.

5.3 Strategické planovani — soucast strategického rizeni

Strategické planovani vaze predevsim na dlouhodobé cile, tedy soucast strategického fizeni
spolecnosti. Toto planovani neni plné v kompetencich spole¢nosti BPS, jelikoz je dcefinou
spolecnosti KTM. V¢étsi dlouhodobé zaméry jsou iniciovany a schvaleny v zahranici a

predlozeny k implementaci spole¢nosti BPS.
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Takovym to rozhodnutim se stala vystavba novych vyrobnich i skladovacich kapacit,
schvalena v roce 2016, ktera je v soucasnosti v priabéhu dokonc¢ovani. Dlouhodobym cilem
je dostavét tyto kapacity a zvySit moznosti vyroby na 200 000 kol ro¢né a dale zvysit

skladovaci kapacity na 100 000 kol.

Dalsi oblasti strategické¢ho ftizeni je vybér zakaznikd, ktery je plné v kompetencich
spolecnosti BPS, ktera si tedy vybird své zakazniky sama. Spole¢nost mé své dlouhodobé
odbératele, ktefi se vice méné neméni. Neni ani zamérem tyto zakazniky meénit, spolecnost
je v tomto sméru konzervativni. Strategie spoluprace s odbérateli je tedy jasn€ definovana,
predevsim se jednd udrzeni dobrych vztahi a spolupraci na vyvoji novych modeld, nasledné

pak spolehlivou a v terminu dokoncenou montazi vyrabénych sérii.

Dlouhodobym cilem v této oblasti strategického fizeni se stala spoluprace s anglickou
spolecnosti Halfords Group, ktera je jednim znejvétSim maloobchodnich fetézch
prodavajicich jizdni kola, vybavu a dily pro automobily a potieby pro volny cas. Tato
spole¢nosti ma za sebou expanzi do kontinentalni Evropy, kdy shodou okolnosti jeji cilovou
zemi byla v roce 2007 Ceska republika. Spole¢nost BSP si klade za cil vyjednat podminky

ke spokojenosti obou stran a navazat tak na dalsi potencialni dlouhodobou spolupraci.

5.3.1 Shrnuti

V teoretické casti jsme si formulovali otazky, na které by spravné postavené strategické
planovéani mélo odpovidat. Strategie firmy dokaze spravné reagovat na vnéjsi prilezitosti
v prostiedi tim, Ze je umoZnéno firm& BPS samostatné vybirat nejen své zékazniky, ale také
firmy, se kterymi bude za ucelenych podminek navazana spoluprace. Dikazem tspéchu je

probihajici vyjednavani se skupinou Halfords.

5.4 Klic¢ové kompetence

Konkurence schopnost v odvétvi vyraznym zptisobem ovliviiuji klicové kompetence.
Klicové kompetence, kterymi spolecnost BPS disponuje si definujeme pomoci ramce 7S.
5.4.1 Ramec 7S

Struktura

Nizké ndklady na management, které zplsobuje plocha struktura managementu, jsou
zpravidla spojeny s vy$$im poctem povinnosti, které musi stdvajici management plnit. Tyto

povinnosti se vSak tykaji pouze fizeni podniku s ohledem na dlouhodobéjsi cile, nikoliv
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rozhodovani spojené s hlavni ziskovou a provozni cinnosti. Samostatnost vedoucich
pracovnikli umoznuje rozdélit dil¢i povinnosti. Pro podnik je tento standard nezbytny

k zachovani rychlosti zpracovani zakazky.
Systém Fizeni ve firmé

Hlavni rozdé€leni pracovnich ¢innosti je zajisténo piikazy piimo od generadlniho feditele
k jednotlivym vedoucim pracovnikiim. Celkovy pocet péti stanovist’ vyrobniho procesu je
v kompetenci dvou mistrli, kteti byli vybrani s ohledem na délku praxe ve spole¢nosti a
zkuSenostech z oboru. Cely systém funguje na bazi kazdotydennich schiizek, kdy dva mistii
vyrobniho procesu doplni ostatni ¢leny ucastnici se porady (zastupci z technického oddéleni

a planovani). Timto zptisobem jsou stanoveny plany na tydenni useky.
Sdilené hodnoty

Jak jiz bylo nastinéno, podnikova kultura hraje v uspéchu firmy BPS velkou roli. Jednim
z hlavnich pojitek celé spolecnosti je jednoduse laska k cyklistice. I takovyto faktor hraje ve
spole¢nosti obrovskou roli. Zaméstnanci tvoii zajmové skupiny, se kterymi vyrazi na
spolecné vylety na kolech. Tento detail, ktery mize n€komu piipadat jako zanedbatelny, ve
vysledku vyusti v lepsi kvalitu odvedené prace. Ptikladem této skutecnosti je posledni clanek
vyrobniho procesu, kde pracuji zpravidla Zeny. Staraji se o to, aby expedované vyrobky byly
dikladné zabaleny, a to diky respektu, ktery k tak jednoduchému jizdnimu prostiedku maji,

takto éini.

Sdilené hodnoty vSak nejsou pouze interni zaleZitost spolec¢nosti. Jednim ze spolecnych
faktori firmy a dodavatelti i odbératelli je platebni moralka. Nejen Ze je dlouhodobé
vybudovana davéra, ale také pochopeni a konzervativni ptistup k vyplaceni faktur, aby byla

zajisténa efektivni cash flow.

Spolupracovnici

vvvvvv

miry zde hraje roli fakt, Ze zaméstnanci maji viceletou zkuSenost v oboru. Kazdy z nich
rozumi stavbé kola od vypletu rafku po sefizeni smontovaného kompletu kola. Vysoka
kompetentnost zaméstnancli umoznuje pracovat na slozitych montazich, vyzadujicich rizné
zamestnanec z dané lokality neptfehlédne. Osobni pristup a férové jednani vici

zameéstnancum dnes bohuzel neni standardem.
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Styl Fizeni

Kazdy rozumi autorité, kterd zadava praci. Pro dokonceni cile, je potieba podiidit se jistym
pravidliim. Paklize se jedna o autoritu mistrti na vyrobnich halach, jdou piikladem kolektivu
a jen diky tomu je mozné efektivné fidit jim podfizené zaméstnance. Zaroven mistfi na
halach, ktetfi maji nejuzsi piistup k zaméstnanciim ve vyrobnim procesu, sbiraji ptipadné
pfipominky a vyhodnocuji je pro zlepSeni systému. Styl fizeni je tedy autokraticky az

konzultativni.
Schopnosti

Kli¢ovym faktorem firmy BPS je vytvoteni sit¢ dodavatell, tedy zajisténi veskerych dild
potiebnych pro montdz a s tim souvisejici pfipadné propojeni vice dodavateli za tcelem
zhotoveni co nejlepSiho findlniho vyrobku. DileZita je rovnéZ schopnost zaméstnanct tech-
nického oddéleni poradit si se spravnym vybérem komponentl pro maximalizaci kvality a
vykonu vyrobku a schopnost vytvoteni prostiedi, ve které montazi rozumi. K uspéchu celého
procesu prispiva podstatné schopnost kazdého zaméstnance rozpoznat nekvalitni ¢i chybny
dil a kontrolovat samostatn¢ kazdé kolo i pfesto, Ze jsou zde kontrolni pracovnici. A v ne-
posledni fad¢ schopnost managementu nastolit takovou firemni kulturu, ve které se dobie

,dycha* i pracuje.

5.4.2 Analyza klicovych kompetenci

Z teoretické Casti vime, ze klicové kompetence jsou schopnosti ¢i technologie jen tézko
napodobitelné konkurentem. Z analyzy 7S a toho, co doposud vime, vyplyva, Ze klicovym

faktorem pro spole¢nost jsou zamé&stnanci a komunikace s dodavateli.

Komunikaci s dodavateli povazuji za klicovou kompetenci vzhledem k tomu, Ze jen mélo
spolecnosti v oboru ma schopnost komunikovat s tak velkymi dodavateli, a tedy vést s nimi
Gisp&snou a plnohodnotnou spolupraci. Z pohledu tohoto odvétvi v Ceské republice je to
naprosto nedosaZzitelnd kompetence konkurentii a z pohledu zahrani¢nich spole€nosti této

velikosti taktéz.

JiZ zminéné portfolio zakaznikil zahrnuje pfevazné zahrani¢ni zdkazniky. Zde je dulezité

dodrzet zakazkou stanovenou kvalitu, popfipadé¢ dodat lepSi. Toho Ize docilit pouze
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zkuSenymi pracovniky. Obor s jizdnimi koly zaZil v tuzemsku regresi’ a je na pomalém
vzestupu. Sehnat kompetentni pracovniky pro tento obor je velice té¢zké. Pro konkurenci to
znamena jen stézi napodobitelny faktor lidskych zdroja, posoudime-li situaci také v

souvislosti potfebnych kompetenci na montaz elektrokol.
Spojenim vsech faktord formulujeme klicové kompetence spole¢nosti BPS nasledovné:

1. Lidské zdroje.
Maximalni kvalita montaze ve velkych objemech.
Schopnost pouzit dily, které konkurence nemuze nabidnout.

Ptistup ke spolupraci a porozuméni protistrang.

wok »wN

Formovani dlouhodobé spoluprace — budovani duvery.

Kli¢ové kompetence jsou podle mé tim, co tvoii jadro této prace. To, proc je firma uspésna
ve svém odvétvi, je z velké ¢asti podminéno tim, jakou ,,sadu* kompetenci vlastni a jakym
zpusobem si ji dokaze udrzet. Nekteré z téchto kompetenci nelze udrzet jako konkuren¢ni
vyhodu vécné, napt. spolupraci s firmou BOSCH. Ackoliv je mozné udrzet dodavatelsky
vztah po dlouhou dobu, tak firem se ziskanou dodavatelskou smlouvou bude ,,chté nechté*
pfibyvat. Momentalné je vSak situace takova, Ze spoluprace je zndmkou exkluzivity, jen
velice malo spole€nosti si ji dokdze ziskat a jen dal$i mala ¢ast ji dokaze udrzet. Splnénim

limith pro ziskani takového dodavatele se spolecnost BPS prokézala byti kompetentni na

trhu s velkymi hraci.

Zavé€rem je potieba fici, Ze firma svym piistupem ukazuje zajem pratelsky a dlouhodoby,
nikoliv motivovany ziskem. Dovoluji si tvrdit, Ze je docela ndhoda mit ptileZitost néco
takového ve své praci popsat, jelikoz v tomto sméru spolecnost v podstaté kopiruje teze
formulované na Gplném pocatku této prace. Spolecnost timto zpisobem vynika. Po prvnim
kontaktu s odbératelem, ktery ma zajem vylepsit produkt, je schopnost technikd pomoci pfi
nalezeni nejlepsiho feSeni montdze 1 vybéru dilli obdivuhodna. Timto ptistupem — vidina

bezchybného vyrobku pro zakaznika — si totiz ve vétSin€ ptipada ztézuji vlastni praci. Tato

% Toto odvétvi zaZilo tpadek v roce 2001 a 2002, vétSina firem zkrachovala. (napf. Velamos a.s. nebo Favorit)
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skutecnost neni ocenéna finanné okamzité pii zaplaceni odbératelskych faktur, ale v

prabéhu let, a to zadanim dalsich zakazek.

Lidské zdroje

Kvalita montaze

Konkurenci nedostupné dily

PFistup spole¢nosti

Budovani dveéry

Obrazek 9 — Pyramida kli¢ovych kompetenci spole¢nosti BPS (vlastni zpracovani)
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6 AKTUALIZACE PODNIKATELSKE TEORIE

V praktické ¢asti prace jsme se zatim vénovali vliviim, které ovliviiuji spolecnost z hlediska
podnikatelské teorie. Podnikatelska teorie ve své podstaté tvofi soucast strategického fizeni.
Spolecnost mé charakterizovanou strategii, a to zejména z diivodu velikosti této firmy a
urovni, ve které se pohybuje. Dotkneme se tedy téch Casti strategického tizeni, kde ndm pii

analyze podnikatelské teorie vyvstal nedostatek ¢i hrozba, ktera v budoucnu miize nastat.

Dale v této posledni ¢asti prace formulujeme poslani podniku a jeho vizi, jelikoz spolecnost

se nikdy touto formulaci nezabyvala.

6.1 OKolni prostiedi

Pti analyze Porterova modelu péti konkurencnich sil jsme dospéli k zavéru, ze Zadna hrozba
ptichazejici z okolniho prostiedi neni dominantni. Riziko vétSiny téchto hrozeb se tyka vSech
spole¢nosti, vyskytujicich se na daném trhu, a rozdil je spiSe v tom, jakymi vyhodami
spolecnost disponuje a jakym zplsobem je schopna své vyhody udrzZet a rozvijet. Spole¢nost

BPS ma v tomto sméru silnou pozici.

Zvysenou pozornost vSak musime vyvinout vici diive zminéné situaci na trhu dodavatelt
ramu. Problém s timto komponentem nastava piedevsim diky absenci kvalitnich vyrobct.
Situace pro¢ tomu tak je, se odhaluje v reportdzi Casopisu Velo, kterd je soucasti ptilohy této
prace. Vzhledem k tomu, Ze detailni popis situace na odlisném trhu neni smyslem této prace,
je shrnutim konstatovani, ze firma s dlouholetou piisobnosti v oboru ma o nevyhovujicich
dodavatelich povédomi, takovou firmou je 1 spole¢nost BPS. Soucasnymi dodavateli jsou
partnefi odbératell ¢i odbératelé samotni, jednd-li se o zakdzku, jejiz dily na montédz jsou
v rezii toho, kdo zakazku zadava'®. P¥i vétsi mife asistence a pozadavk® na high-endovou
kvalitu se pfistupuje k jedinému dodavateli, zminéné firmé Kinesis UK. Problém do jisté
miry fesi zajiSténi smluvnich vztahli na série dodavek. Toto feSeni se vSak tyka pouze
zakazek, které nepodléhaji individualnim zméndm ve specifikacich a také stabilita
dodavatele je vykoupena rizikem zaostavani na trhu. Vyraznym feSenim se jevi navazani
partnerstvi s novymi dodavateli, kteti by pomohli rozlozit riziko plynouci z existence pouze

jednoho hlavniho dodavatele. Firmy, které pochazi z Asie, jiz v absolutni kvalité zaostavaji

10 Zpravidla se jedna o velko-objemové zakazky spadajici do ,,middle levelu*.
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a Evropské montazni firmy jako BPS se o od téchto partnerstvi distancuji, nehledé na
negativni faktor geografické polohy, diky kterému panuje vysoky tlak u dodavatelskych lhtt.
Konkrétnim feSenim by se nabizela Ceskd spolecnost Duratec s.r.o. Ta se na trhu objevuje
od roku 1989 a sdili nékteré ze spolecnych hodnot vlastnich zkoumané spole¢nosti BPS.
Filozofii tohoto potencidlniho dodavatele je individudlni pfistup a spoleCnym cilem je
vytvoteni perfektniho jizdniho kola. Spole¢nost Duratec neni zvykla na velké objemy
vyroby, ale spiSe na manufakturni manualni vyrobu. V projektu zalozeni partnerstvi mezi

spole¢nosti BPS a firmou Duratec by vedouci roli v prvopocatcich hrala ptredevsim BPS.

Dalsimi alternativami pro dodavatelskou ¢innost, a tedy snizenim vlivu faktoru sily
dodavateltl na spolecnost BPS by byl pfedni francouzsky vyrobce ramt a pedalt pro jizdni
kola, spole¢nost LOOK Cycle. V tomto sméru firma BPS ziskavad vyhodu v prestiZni
spolupréci, tézi z dobré geografické pozice, coz snizuje ndklady na ptepravu. Nevyhodou na
stran¢ druhé je tlak na cenu. BPS je sice schopna zadat poptavku velkych objemil za nizsi

ceny, ale z titulu zacinajici spoluprace na tento faktor nelze spoléhat.

Tteti moZnosti je dalsi francouzska spolecnost Time Road Bikes. Jedna se 0 mén¢ znadmou
spolecnost specializujici se na vyrobu nejkvalitngj$ich rami. Tato alternativa je urcitou
mozZnosti, avSak je nutné vzit v Givahu, Ze tento dodavatel nedisponuje rdmy pro elektrokola,

se kterymi se v BPS pracuje nejcastéji.

Jako jeden z faktorti, ktery jsme také uvedli, byla moZnost substitu¢ni firmy. Hrozba
substitut v tomto oboru bude vzdy vysoka, 1 kdyz prozatim zistava potla¢ena hlavné
dobrym jménem spolecnosti. V budoucnosti se miize stat, Ze nckteré zakazky poputuji

konkuren¢nim firmam.

6.2 Vnitini prostiredi

Spolecnost v souc¢asné dob¢ podnika krok k rtistu spolecnosti po majetkové strance a udrzeni
konkurenceschopnosti ptfedevsim v odbytu elektrokol. Dostavéni nékolika komplexti hal, ve
kterych bude mozné montovat vétsi objemy, nezarucuje také udrzeni kvality — tedy faktoru,
na kterém si spolecnost BPS zaklada. Pro udrZzeni konkurenceschopnosti, zachovani dobrého
zamestnanct, kteti se chopi novych zakazek, anebo povedou projekty stdvajicich klient u

novych sérii vyroby. Tento kol se nezda snadnym, avSak v kontextu moznych néklada pti
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zajisténi externich pracovnikli s dostatecnou kompetenci pro kvalitni montaz se jevi

nanejvys nezbytnym.

Oblast lidskych zdrojii je v soucasné dobé ve vyborné kondici, spole¢nost nepocituje
nedostatek ¢i nekvalifikovanost svych zaméstnancti. Vzhledem k tomu, ze brzy dojde k
expanzi spolecnosti, bylo by logické se na tuto oblast zaméfit a pouzit ji jako zéklad pro

pracovniky nové.

MozZnym feSenim se tedy nabizi vyuzit stavajicich zaméstnancti a s pomoci kampan¢ uvnitf
firmy vybrat jednotlivce, ktefi by v tomto projektu pouzili své zkuSenosti na zhotoveni
vyukového systému, ktery by byl schopen ptredat stézejni know-how nové ptichozim. Takto
vymysleny systém by byl pfipraven ,,pojmout® vétsi objem novych pracovnikl a postarat se
tak o udrzeni kvality. Vyuzit by se v této souvislosti dalo detaSovaného pracovisté Fakulty
strojni Vysoké Skoly banské - Technické univerzity Ostrava v misté¢ hlavni ¢innosti
spole¢nosti, v Sumperku. Po piedstaveni vyukového systému by se dalo jednat o dodéni
studentl se zdjmem o tuto prilezitost ¢i otevieni tiidy, resp. oboru se zaméfenim na potieby
spole¢nosti. Ackoliv naklady na toto feSeni nejsou v zddném ptipad€ zanedbatelné, stale zde
dojde k vyznamnym tisporam oproti najmuti pracovnich sil z externich zdroju. Zaroven toto
feSeni jde ,,ruku vruce® s firemni kulturou, v niZ pracovnici odvadéji svoji ¢innost s

patfiénym entusiasmem pro jizdni kola 1 pro odvétvi jako takové.

6.3 Formulace poslani

Formulace této casti podnikatelské teorie je téZkym tkolem, jelikoZ vyzaduje viceleté
zkuSenosti z vnitiniho prostedi spolecnosti. Z teoretickych vychodisek a informaci, které
byly vySe popsany je mozné toto poslani s jistou piesnosti formulovat.

Poslani spolecnosti by mohlo vychazet z faktu, ze jizdni cyklistika je stale aktudlnim a
rozSitenym sportem. Je vSak potieba a z lidské povahy vychdzi nutnost véci posouvat dale a
zlepSovat soucasny stav. Jizdni cyklistika nachazi nové rozmeéry skrze fenomén elektrokol a
jejich prostfednictvim se posouvaji hranice moznosti téchto jizdnich prosttedkill. Spole¢nost
na tento fakt pohliZi svym vlastnim pohledem a v tomto odvétvi chee predev§im cesky trh
rozvijet. Na zahrani¢nich trzich je pohled na elektrokola velice kladny, v tuzemsku tomu tak

zatim neni. Diky velikosti a zdkladim firemni kultury je jednim z cilii spole¢nosti tuto

skute¢nost zménit.
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Zabava, kterou cyklistika pfinasi vzdy byla a bude soucasti samotné BPS. Spole¢nost se
vénuje montazi jizdnich prostiedki proto, Ze na nich ,,sama‘“ rada jezdi. Tento ,,pocit® ptinasi

zékaznikovi, ackoliv se hotovy vyrobek prodava pod jinou znackou.

At uz se jedna o klasicka jizdni kola nebo elektrokola, ucelem existence spolecnosti je jeji
poslani: Prinaset kvalitni a emocionalni pozitek z jizdy lidem. Cile, které ke splnéni tohoto

poslani vedou, jsou formulovany a dotykaji se vnéjsiho i vnitiniho prostiedi spole¢nosti.

6.4 Budouci ¢innost

Zameéteni spolecnosti do budoucna by se mélo sousttedit na stabilni rist spole¢nosti po vSech
strankéach. Stabilniho riistu by méla spolecnost dosdhnout zejména prostfednictvim svych
stavajicich klicovych kompetenci v oblasti lidskych zdroji, tento faktor by méla spolecnost
rozvijet a podporovat. Klicovych kompetenci, které spole€nost ma v ostatnich oblastech, je

si spole¢nost védoma a nemély by také byti opomenuty.

Spolecnost by se dale méla vice zaméfit na propagaci své ¢innosti, jelikoz findlni produkt je
skryty pod jinou znackou, i kdyz prodejci téchto vyrobkii maji povédomi o propojenych
dodavatelsko-odbératelskych, vztazich spolecnost by pfece jenom méla zacilit v blizsi
budoucnosti na propagaci své ¢innosti na tuzemském trhu. Penetrace tohoto odvétvi, a to
predevsim trhu s elektrokoly, se bude pomalym nastupem rozvijet ruku v ruce s rostouci
ekonomickou situaci v tuzemsku. Spolecnost si je toho faktu védoma, avSak spoléha na
zkuSenosti ze zahrani¢i, kdy dodavatelé na findlni trh pocitaji se zkuSenosti konecného
zékaznika a nedovoli si tak snizovat kvalitu za cilem sniZeni ceny. Na tuzemském trhu je
situace mirné odlisna a zédkaznik neni tolik sofistikovany, aby se zajimal o kompletni piivod
veskerych komponent. V tomto sméru je tedy potieba mezi potencidlnimi odbérateli
nespoléhat na fakt, Ze odbératel oslovi BPS piimo, ale zvysit povédomi a zvysit tak Sance

navazani kontaktu na mozné zajemce o montdz elektrokol.

V oblasti vyroby by se spolecnost méla ubirat svym nastolenym smérem, spolupraci
s odbérateli drzet na stavajici urovni a simultanné kvalitu navySovat s rychlosti rozvoje
tohoto odvétvi. Dale by méla naslouchat hlasu odbératelli a udrzet kvalitu synergie, které se
v soucasnosti ze strany BPS odbératelim pii zakézce dostava. Spoleéné se vSemi faktory jiz

jmenovanymi by spole¢nost méla vyvijet snahu o udrZeni stavajici kvality montaze.
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Spolecnost by méla udrzet klicové odbératelsko-dodavatelské vztahy a vyuzit tak pfirozené
moznosti spole¢ného rozvoje v oblasti technologickych postupii a novych technologii tohoto

odvétvi obecné.
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ZAVER

V prvni Casti této prace byl predstaven ucel podniku a jeho definice, ktera ma urcitou
synergii pro tvorbu podnikatelské teorie. Souhrnné je pro podnik dilezité tvoftit zisk, neméné
je vsak dulezity fakt, ze hnacim motorem podniku, by méla byt vasen a vize tvofit hodnotu.
Pro splnéni téchto ucelt podniku, by méla byt zékladem tvorba zakaznika a napomocné by
mélo byt vytvoreni podnikatelské teorie, kterou tato prace déli na tii Casti: analyza prostiedi

organizace, znalost specifického poslani a vize organizace a kli¢ové kompetence organizace.

Analyza vnéjsiho prostiedi se stard o to, aby ,,0¢i“ podniku vidéli co mozna nejvice ze svéta,
ktery podnik obklopuje. Analyza vnitintho prostfedi je potom ,sebereflexi“ a
»sebepoznanim®, je to naprosto klicovy faktor pro formulaci podnikatelské teorie a stara se,
aby firma ptesné védéla, co déla a v em je nejlepsi. K tomu se zaroven vazi klicové
kompetence, které opét vyzdvihuji to, co firma déla spravné a je tieba nezanedbat dalsi
rozvoj této ¢innosti. Snaha o hledani novych ¢innosti, které¢ naopak podnik nedéla, ale délat
by mél. Poslednim kamenem je vize a poslani podniku, jez jsme si definovali jako mentélni

model, ale také jako identifikaci hlub§iho vyznamu existence podniku.

V prubéhu prace jsme pouzili nastroje k rozboru podnikatelské teorie. Analyzovali jsme
vnéjsi prostiedi zejména pomoci Porterova modelu 5-ti konkuren¢nich sil a doSli jsme
k zavéru, Ze spolecnost zaujima dobré postaveni vici své konkurenci. Déle jsme
klicovych kompetenci jsme definovali v oblasti lidského faktoru spolecnosti, kvalité
montaze a spolehlivosti. Vzhledem k témto kompetencim jsme objevili souvislosti, které by
mohli vést k jejich ztratg, a to spiSe zanedbanim jejich rozvoje. Navrhli jsme moZna feSeni
pro aktualizaci této situace a podpofeni rozvoje téchto kompetenci. Zminili jsme také
potencial, ktery se na tuzemském trhu nabizi, avSak je dosazZitelny odlisSnym zplisobem oproti

trhiim zahrani¢nim.

Zavérem této prace je tfeba zminit, ze podnikatelska teorie neni jenom samotnym pojmem
ve strategickém fizeni organizace. Je to filozofie. Filozofie, jeZ stejné¢ jako kaizen
pramyslového inZzenyrstvi usiluje o neustale zlepSovani. Jak jiz bylo zminéno na pfedchozich
strankach, podnik a stejné tak jeho podnikatelska teorie nepodléhaji statickému vyvoji, ale

evolu¢nimu vyvoji v Case.

Formulace spravné, jednoduché a srozumitelné podnikatelské teorie je dlouhodoby proces,

ktery muze trvat nékolik let. Je to obtizny proces, ktery vyzaduje zkuSenosti a trpélivost.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
BOSCH Robert Bosch GmbH
BPS BPS Bicycle Industrial s.r.0.

KTM KTM Fahrrad GmbH
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TCHAJ-WAN

PRILOHA P I: REPORTAZ Z VYROBY FIRMY GIANT

U obra doma

TCHAJ-WAN, V ANGLICTINE VIZUALNE HEZCIM JMENEM TAIWAN, BYL JEDNOU
Z PRVNICH LEVNYCH VYROBEN PRO EVROPU A AMERIKU, ZBOHATL NA TOM

A ZBOHATLA TAKE RADA MISTNICH TOVAREN, KTERE SI NENECHALY VZIT
VYROBNI PROSTREDKY. A DNES PATRI K TEM, KDO ROZDAVA_NOTY, PODLE

NICHZ SE HRAJE. TAKOVY JE I GIANT, NEJV

Tchaj-wan je ostrov o welikosti polowiEni
rozlohy Casks republiky, ale s dvojnisobngm
poctem obyvatel a dvakrdt tak vysokyjmi ho-
rami, 5 krasnou plirodou a sluSnou ekana-
mickou situaci. Pfestofe vétfinu obyvatel
teprve padesit let tvofi (ifané, atmosféra

34 > vELD 2/2012

tu je dplné jiné nez v kontinentdlni Ciné.
58 fid evopStEfEi

Tchaj-wan je dnes synomymem kvality.
Inatky, kberé se mohou pochlubit tim, fe
jsou wyrdbény na Tchaj-wanu a ne v Ciné

ETSI SVETOVY VYROBCE KOL.

neba jinde v Asii, se uf dnes nemusi stydét,
ba naopak se ndpisem Made in Taiwan™ nebo
pritomnosti swého agenta na Tchaj-wanu
pyEni. Podminky zaméstnancd jsou rapid-
né odliiné od podminek ve fabrikich &in-
skijch, Zivotni droved neustile stoupd,



a tak tchajwanskd vlida hledd wiiti pro
své obyvatele a investuje do turistické in-
frastruktury. Stavi se desitky kilometnd cyk-
lostezek, k nimz se nezfidka wyuiivaji boj-
valé Zelezmiini traté wietné tumeld, buduji
s¢ pkazald turisticki a informadni centra,
naroiné wyhlidkové trasy plné lEvek, mosth
3 tunell a také Tetdzce pOjcoven a Oscho-
ven kol na nadrafich.

Hejwétiim partnerem v téchto snahich je
tchajwanske vladé Giant. Na Giantech jezdi
ministfi, firma je hlavnim sponzorem velikas-
ského silmicniho zavedu kolem Tchaj-wanu
3 také phjfovny kol provozuje tato maika.
Bonusem novindfského pozvani do Gtrob
wyrobnich prostor Giantu tak byla i moZ-
nost objevit ostrov pro cyklistické turisty
ze zapadni Evropy. .Tam bych se jednou
chtél podivat, to musi bt opravdu néco,”
fekl mi pfed odjezdem do Asie k nawitdve
tovamy jeden z tuzemskych wirobcd kol
Vzhledem k tomu, e kaidjch 32 wtefin

1. Haly, sklady, kamiamy, kontejnery
a tisfee a tisice rdmi a kol, to je hlavni

stdlo matky Glant

2. Iikar koufeni v celém objektu
na Tchaj-wanu nedéld nikomu problém,
je to remé, kde se Hje rdrave

3.V towdrné pracufe vEtSi mnokstvi
Fen nef mukd, tato obaluje Edsth rdmd,
na nichi nemi ulpét lak

4. Hlinfkove rémy fekafi na daléi
rpracovani venku, pofasi fe tu stalé

opusti brany zavedu jedno kolo, se to da
snadno pochopit. Mepfedstavitelné! To e
musi opravdu jen vidét.

Kdo je kdo

V cyklistickém primysly dofla k pra-
odlastni situaci, kterd nejspis nema obdobu
v Iadné jiné sportovni komodité. Jsou tu
znadky kol, jejichi majiteld watSinou nikdy
mic nevyrabéli, téch je vétSina a jsou toi ti
nejwétsi, pak wyrobci kol (jejichZ jména £as-
to vefejnost ani nezna) a wirobci kol, ktefi
wyrabéji jak pod svou znatkou, tak pro jiné
{i ty z prmi skupiny), cof je vedle Giantu
napfiklad také Merida. Pravé proto existuje
nékolik stovek znafek kol a ne jen desit-
ky, jako je zhruba dvacet znafek Ly, deset
znatek béZeckych bot nebo pét lepdich zna-
tek tenisowych raket.

NejwEtSim wyrobcem kol na swété je. jak
ui predurfuje jeho jméno, Giant. ZaloZen
byl w race 1972 a jeho rocni produkce tehdy
cimila 3500 kol Stejnojmennd znacka kol
spatfila svétlo svéta aZ o devét let poz-
o&ji. Loni z jeji wyroby putovalo do svéta
5 200 00 kool mizmipch jmen.

0d 3roubku po slona

Pfi cestich po Tchaj-wanu jsme na
Giant nardZeli na kaZdém kroku, navitivi-
li jsme nekteré z pdjoven kol u velkjych
nadradi, k nimZ je pfipojena i dschovna,
socidlni zafizeni a sprcha a samozfejmé
prodejna ma drovni lepsi cyklisticke pro-
dejmy v Eeském stiedné velkém mésté. Vie
je pod jednou znakou, ani se tomu nefikd
znatkovd prodejna. Phjcoven jsou pres tii
desithy a venikaji dalsi a dalii. Navitivili
jsme také znackovy Giant Store a dva ob-
chody Giant Partner Store. V' prvné jmana-
vaném je wie vyhradné od jedné macky,
takie kaZfdého logicky musi Sokovat z3bér
jejiho sortimentu. Giant je opravdu dplné
vie. Partnerské obchody jsou jen takowvgmi
departmenty cyklistického obchodu, kde
je 1 vEe jiné, néco podobného uZ vemiklo
loni v Mladé Boleslawi, jen 3ife nabidky
této macky je v Evropé meporovnatelnsd
uzEi. Clovék si musi klast otizku, jak by
wypadal fesky trh, kdyby se tu tchajwan-
sky obr rozkrodil se stejnou chuti jako
doma.

K nejpiijemnéjiim zafitklm patfi navité-
va specializovaného cyklistického obcho-
du pro damy, kterd se jmenuje stejné jako
dimskd kolekce Giantu - Liv. Machazi se
na jedné z nejluxusndjich tfid Tchaj-pei,
hned wvedle prodejny automebild Porsche
a elektroniky Bang Olufsen. Obslubuji tu
jen sleiny, a dokonce tu Zeny i samy kola
montuji, servisuji 3 sefizuji. Nabidka Liv je
prekrasnd, barewné kolekce obleceni ladi
s barevngmi linkami na kolech, prostd raj.
Mémecké Zurnalistky jsme oditud nemohli
dostat pryg.
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Z Viroby

Hala za halou

Koneiné jsme dorazili k fadé obrovskych
hal, wypadajicich jako sklady, na jejichz
bocich hlasi obfi modré napisy pritomnost
obra. Pied jednou z hal, cof je nepochyhing
takzvany head office, se rozprostisd par-
&ik 5 welkjmi kamennymi sachami cyklis-
ti. ¥ jejich twafich jsou vidst asijské rysy,
jak jinak. Je to welmi vkusné a decentni.
Ve dwefich do wstupni haly stoji Zenskd
postava z karbonu a omamuje, Ze v celjch
prostorach firmy se nekoufl, cof je méné
vkuzné, ale o to vice praktickeé a prijemné.

Wstup nikoho neeslni, Asiaté jsou stfid-
mi a prakticti, za pompéznosti amerického
marketingu zaostivaji, coZ potvrzuje i nud-
my film, kterj musime shlédnout pfi Zeka-
ni, af skondi pfestivka. V dob prestavky
do provozu nesmime, tEfkn fici prog, moind
s8 tu na povel cviti jako na spartakidda.
Film o putovini vrcholowého managementu
Giantu kolem ostrova fikd jeding - wedeni
firmy na cyklistice zileZi, miluji ji, nejsou
to jen ekonomové, strojafi, obchodnici, ale
skutefni entuziasts. 8o to ale fici IEpe,
sledovanim starnjch pand, jak prekondvaji
nistrahy subtropického poasi v sedlech
kol. Jsem moZnd plesmiru kriticky naladén
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> nejvétsi wrobce kol na svété
> firma vznikla v roce 1972, kola se stejnou

znackou o devét let pozd

&ji
> produkce v prvnim roce h'yjla 3800 kol,

loni 5 200 000

> kazdych 32 vtefin opousti tovarnu jedno nové kolo

i proto, Ze nam zakdzali v prostorch ce-
|Eho zdvodu fotit, dostaneme pry ohicialni
fotografie a na jednom mist smime pofidit
par zabérii.

St8Zuji 51 a jsem rdzem stiedem pozor-
nosti. Cofe se mi pry nelibi? 7atim skoro
nic, ami film, ani z&kazy, ani proslov mla-
dého manafera. Musim si ale wwédomit,
Ze jsme pfijeli do fabriky a ne na wrdni
prezentaci & Ze jsme v Asii a ne v Americe,
domoving pompézniho sektifského marke-
tingu. Prezentace Giantu, které jsou sku-
tefné prezentacemi a ne jednim z bEZmjch
pracovnich dnd v towvamé (byf pro mé je
svatkem), mivaji drovedi. Takie se nakonec
w duchu trochu amlouvam.

Jdeme do provozu, potaji fotim od bokw
a uZ jen vmitrné rebeluji. Na zabérech ale
mohutnost prostor widét nend, ani byt ne-
mize. Prochazime kolem ohybadek hlini-
kowych trubek, wEude kolem jsou pojizdné
stajany s dily rdmid v rizné fari rozpra-
cowani, o kus dil je svafovma a na konc
u zdi vyskladané stovky zadnich kywnych
vidlic, kterdé se mi nedafi pfitadit k Zad-
nému modelu znatky Giant. Hala je nepfe-
hlédnutelnd pouhym okem, pfesto tu neni
protivny hluk, ale nebjvale Midno a Eisto,
jen jednotlivé stroje si pfedou swou. DElnici
se chouli nad svymi pracoviti, takfe jsou
sotva vidét. Mejwstsi pohyb tu zamamena-
va manipulace s dily.



V karbonové laboratofi

Pokratujeme do haly, do niZ je jako ma-
trjofka wsazen jeitd jeden mendi objekt
5 izkgmi okny ve wii ramen. Témi miZeme
nahlédnout downitt, do sekce karbonowého
programu. Hemii se to tam Etyfmi desit-
kami postavifek s hygienickymi Capkami,
rouskami a rukavicemi, takova zméf zele-
mych hlavicek. Vypad3a to, jako by kazdy
pracovni ponk byl operatnim stolem, sklani
sa nad nim trojice operatérd, kbefi priklada-
ji tkaf po tkéni do pfipravend formy.

Dilezitymi  pracovmimi  pomdckami  tu
jsou barevné pihradky, v nichi jsou wlo-
Zeny jednotlivé plastwe uhlikowvé pleteniny,
od dloubgch aZ po ty nejmendi. Kafdd ma
svllj kod, podle ktergho jej délnice kla-
dou na sebe. TéZko tubo finnost k néfemu
prirovnat. Karbonowy ram tu wenikd ruEné
z desitek drobryjch dilkd. Sklidani karbonu
je piisné tajné, a tak pritomné Sokuwji obraz-
kem wve Velu €. 1172011, které mam naho-
dou 5 sebou - je na ném rdm Trek rozloZeny
na preodinitele. Jak se pozdji dozviddm,
i ten vznikl zde...

Drobné ruce drii v ndrudi mékky trojihel-
nik rédmu, na néjE pfesné podle ndwodu pfi-
kladaji dalii a dal&i dilky. V sametném z3-
wEry je tieba trubkami protahnout igelitowe
rukawvy, kterd pak tlakem vytvangji pleteninug
do formy. Pfesné pred nagima ofima se jed-
né divce ne a ne povést protdhnout dlouhy
igelit celym rémem, a tak zved3 ruku. Jde
o €as, kaidy je placen vykonowvé a odflak-
nout to nelre. Thned pfibihd pfedik a snaZi
za igelit protahnout, coZ se nakonec podari.

Takto poslepovany, stile jako swetr
mékky rdm, lze-li mu tak wibec jif fikat,
wyrobniho procesu - do formy. Tam uZ pra-
cuje tlak, teplota a pryskyfice. Po opétov-
ném otevieni formy je rém téméf hotow,
jesté zabrousit otfepy. ofistit. nalakovat
a smontovat se zadni stavbou, kterd vznild
stejnou cestou, jem o dva lisy vedle. Tak
tohle byl tedy opravdu zaFitek, Elovék by
tam wydrZel hledét tim dzkym prihledem
jesté mnohem déle.

Ptate se, o na celém procesu wrohy
karbonowjch kol bylo nejvic fascinujic? Or-
ganizace, systém, piiprava - ty malé schra-
nedky na kafdy dil. Nevidéli jsme East, kde
5 Giant sam splétd karbonowvou pleteninu

7 tenouckjch widken. To je v oyklisticks
vyrobé také umikit, vEtSinou se poufivaji
hotowé Latky, které se jen stiihaji a formagi.
Nevidéli jsme tedy samotny zatatek a zaver
celého procesu wvzmiku karbonového rému,
to hlavni ale ano. Ted uZ se mladému pri-
vodci musim omluvit obevfené, pro toto sem
mélo cenu jet.

Organizace

Fascinovani se nechavame odwést tam,
kie miieme fotit. MontaEni linka. #a zddy
jsou zaplétatky kol, a to je tedy wetsi Smu-
mec. Montazni linka je pas, na jehof za-
£atku je ram a plno krabic se soucastkami
kolem a na jeho konci je hotové zabalené
kolo.

Montazni linky se v micem nelisi od t8,
kterou jsem kdysi vidsl u nis v Kopfivmici,
jen jich tu je o néco vic. Kazdych 32 vie-
fin opousti linky jedno hotowvé kolo, v tuto
chyili to jsou fervend Gianty, nad hlavou
ndm ale uf jedou zavéiené @my Trek,
o kousek dil je fada opfemjch Scottd, jimE
evidentné patfily zminéné zadni stawhy.
Délnic nefedi, co montuji, maji dily, ma-
nudly, pfesné instrukce a linkw.

Haly nejsou vicepodlaZni, ale stroje pra-
cuji we vice drovnich, na linkach, pasech
ti fetézowgch lanovkdch se pohybuji nad
hlavami délnikd rimy opoustEjici lakownu,
ramy putujici ze svafovny a tak podobné.
Dole ani nevnimdte, Ze se néjaky pohyb
déje i nad vami. Vie vypada tak jednodu-
Sg, klidné a samoziejmé. To hlavni se ne-
pechybng odehrava jinde nez we wyrobmich
halach - v kanceldfich, kde se planuje, or-
ganizuje, kontroluje, weli.

DluZno dodat, Z= toto byl jeden z devi-
ti wirobnich zivedid Giantu, ten nejstargi,
aviak nejwétii. Inacka wyufiva sendsu tii-
nicti obchodnich spolefnosti na celém
svitd 3 11 125 dealerl a poknjwa 10%
veikerjch prodejl v nezdwvislé prodejni
siti jizdnich kol na svété. v Cing, Japon-
sku, Australii a Kanadé je Giant jednickou,
ve Spojenych statech a v Evropé patfi mezi
prmi tfi. Pisti rok se chystd vyrobit Sest
milion( jizdnich kol Jak jsem mél moZnost
vidét, pro tyto pracovité Tchajwance to ne-
bude nejmenti problém.

Martin Raufer
Foto: auter a archiv Giant

1. Uklddini karbonové textilie do formy
& oblepovini malikjmi a vEtSimi plity
pfipomind détskou sklidatku

2. Rovndni hiinikovich patek zadni
stavhy a jefich frézovani je néco jake
hodinfsks prace

3. Mejwitiim pfekvapenim névitévy
v Glantuy je, 2 5l tato firma sama thkd
karbomové testilie

&. Mefdradfi fize vijroby karbomovjeh
rimil - upevndni do formy, v nik
probihafi procesy, dévajici rimu pevnost
a tvar

5. Kakdému karbonovému rdmu
odpovidi panel s plihradkami, do nichE
jsou pledem pFipraveny kousky textilie,

které délnik jeden po drubém bere
a podle kidil klade na sprivnd mista

6. Esembli¥, aneb smontovdni rdmu

5 komponenty je konednou fizi wiroby
kola, na kond této linky towdmu
opoustEfi zabalend kela v krabicich
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