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ABSTRAKT

Cielom diplomove] prace je navrhnutie inovovanej kooperacnej stratégie vybraného

slovenského a nemeckého podniku.

Diplomova préca je rozdelena do troch Casti, priCom teoreticka cast’, ktora bola spracovana
na zéklade literdrnej reSerSe, obsahuje pojmy, ktoré vymedzuji kooperaciu, jej ciele,

stratégiu a strategické partnerstva.

V praktickej Casti diplomovej prace je analyzovana samotna vybrana spolocnost’ a jej okolie
pomocou kvalitativneho vyskumu a vybranych analyz. Ddlezitou ¢astou praktickej Casti
prace je charakteristika su¢asného stavu vybranej kooperacie a ne§truktarovany hibkovy
rozhovor s manazérmi podniku, na zdklade ktorého je v poslednej ¢asti diplomovej prace
navrhnuta inovovand kooperacna stratégia vybraného podniku. Zaverom je v praci
predstaveny akény plan, pomocou ktorého je navrhnutd inovovand kooperacna stratégia,

ktora je podrobena ¢asovej, nakladovej a rizikovej analyze.
KTlacové slova: strategické kooperacia, kooperacia, stratégia, partnerstvo
ABSTRACT

The aim of the diploma thesis is to propose an innovative cooperation strategy of a selected

Slovak and German company.

The thesis is divided into three parts, the theoretical part, which was based on literature
research, contains the concepts that define cooperation, its objectives, strategy, and strategic

partnerships.

The practical part of the thesis analyses the selected company itself and its surroundings
using qualitative research and selected analyses. An important part of the practical part of
the thesis is the characterization of the current state of the selected cooperation and an
unstructured in-depth interview with the managers of the company on the basis of which an
innovative cooperation strategy of the selected company is proposed in the last part of the
thesis. Finally, the thesis presents an action plan through which the innovation of the

cooperation strategy is proposed and is subjected to time, cost and risk analysis.

Keywords: strategic cooperation, cooperation, strategy, partnership.
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UvVOD

Tlak globalizacie aneustdle rastica konkurencieschopnost podnikov Coraz viac nuti
spolo¢nosti znova sa zamerat’ a nastavit’ svoje strategické ciele. V sucasnej dobe rychleho
tempa, novych technologii ¢i dokonca novej pandemickej situdcii sa spolocnosti musia
prisposobovat’ tempu trhu a rozmyslat’ ako si udrzat’ svoje trhové postavenie. Dosledkom
globalizacie je Coraz vyuzivanejsi model kooperacie medzi spolo¢nostami. Podniky sa uz
nezameriavaju na konkurenciu ale svoje strategické ciele - miera skor na strategick
kooperaciu. Konkuren¢na vyhoda vd’aka spolupraci viacerych partnerov rastie a spolocnost’,
ktora spolupracuje s ostatnymi spolo¢nost’ami si dokaze ovela istejSie udrzat’ svoje trhové
postavenie ako spolocnost, ktora zameriava svoju stratégiu Cisto len na konkurenciu

a sut’azenie na trhu.

Na zaklade zvySovania potreby kooperacie je diplomova praca zamerand na Navrh
strategickej kooperacie medzi vybranym slovenskym a nemeckym podnikom. Prvé cast
diplomovej prace sa zameriava na vypracovanie literarnej reSerSi z oblasti strategickej

kooperacie, definicie kooperacie, stratégie a vytvarania strategickych partnerstiev.

Analyticka Cast’ prace analyzuje vybrani spolocnost prostrednictvom kvalitativneho
vyskumu, analyzy internych dokumentov spolo¢nosti a analyzy stcasnej kooperacie vo
vybranej spolo¢nosti. V analytickej Casti st popisané vonkajSie aj vnutorné faktory, ktoré

spoloc¢nost’ ovplyviiujt a z ktorych bude vychédzat’ navrh a ciel’ prace.

Na zaklade vysledkov analytickej ¢asti diplomovej prace bolo zistené, Ze kooperacia medzi
vybranym slovenskym a nemeckym podnikom nie je taka efektivna ako by mohla byt.
Diplomova praca sa na zdklade kvalitativneho vyskumu zaobera navrhom inovovanej

strategickej kooperacie medzi vybranym slovenskym a nemeckym podnikom.
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CIELE A METODY POUZITE V DIPLOMOVEJ PRACI

Hlavnym ciel'om diplomovej prace je vytvorenie navrhu inovovanej kooperacnej stratégie
vybranej slovenskej a nemeckej spolo¢nosti. Dolezitym vedl'ajsSim cielom navrhu bude aby

kvalita a cena pontukanych vyrobkov ostala rovnaka.

Diplomova praca je rozdelena kvoli prehl'adnosti do troch hlavnych Casti a to na teoreticku,
analyticku Cast’ a Cast, v ktorej je popisany navrh na inovaciu kooperacnej stratégie.
Teoreticka Cast’ je vypracovana na zaklade rieSeného problému. Zameriava sa na strategickti
kooperaciu, stratégiu podniku a podnikové partnerstva. V poslednej Casti teoretickej prace
su polozené teoretické zaklady pre analyzy, ktoré sme pouzili v analytickej Casti diplomove;j
prace. Pri literarnej reSerSi boli vyuzité okrem odbornej literatury aj odborné clanky

a internetové zdroje.

Pre vytvorenie inovovaného navrhu kooperacne;j stratégie bol v analytickej ¢asti diplomove;j
prace vykonany a nasledne zanalyzovany kvalitativny vyskum formou vedeného hibkového
rozhovoru s vybranymi manazérmi vybranej spolo¢nosti. Rozhovor ma celkom 5 otazok
a zacastnili sa ho traja manazéri vybranej spolocnosti — finance manager, manager back-
office a supply-chain manager. V analytickej Casti je taktieZ spracovand analyza SWOT,
ktora definuje silné, slabé stranky a zaroveii prileZitosti a hrozby a vychadza z hibkového
rozhovoru a internych dokumentov spolo¢nosti. Analyticka ¢ast’ obsahuje taktiez analyzu
PESTLE, ktorda hodnoti vonkajSie okolie podniku a taktieZ analyzu sti¢asnej kooperacie
vybranej spolo¢nosti. Analyza sucasnej kooperacie na zaklade rozhovoru s manazérmi
a zaveru z internych dokumentov slizi na to, aby sme si vytvorili prehl'ad o sucasnych
kooperaciach spolo¢nosti a vytvorili tak zaklad pre inovéaciu. V zavere analytickej Casti st

zhrnuté vSetky dolezité poznatky.

Posledna cast’ prace je venovana navrhu inovovanej kooperacnej stratégie vybraného
slovenského a nemeckého podniku. V tejto Casti je vytvoreny akény plan pre naplnenie ciel’a
prace, ktory je podporeny metddou CPM — metddou kritickej cesty. Na zaver tejto Casti
diplomovej prace je zrealizovand ndkladovd a rizikovd analyza, ktord zahfiia rizika
a ekonomické dopady navrhu inovovanej kooperacnej stratégie medzi vybranym

slovenskym a nemeckym podnikom.
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I. TEORETICKA CAST
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1 STRATEGICKA KOOPERACIA

Strategickd kooperacia podnikov je v sucasnej dobe, kedy je trh presyteny a plny
konkurencie pre kazdy podnik vel'mi dblezita. Je potrebné aby si kazdy podnik uvedomil, Ze
sila konkurencie sa zvdcSuje a mnoho podnikov tak samostatne bez kooperécie s inymi

podnikmi nedokéze dosahovat’ také obraty aké si stanovili.

Child, Faulkner a Tallman (2005) popisuju strategickti kooperaciu ako pojem, ku ktorému
aj napriek dnesSnej modernej dobe nemdme v akademickej literatire presnu, zjednotent
definiciu. Nezjednotena definicia strategickej kooperacie poukazuje na to, ze tato téma je
stale eSte rozpracovana ale vzhladom na rychlu modernizaciu nasej spoloc¢nosti o to

aktudlnejsia. (Child, Faulkner, Tallman, 2005, s. 15-16)

Pri strategickej kooperacii dochddza k interakcii medzi podnikmi, ktoré hl'adaju nové
moznosti ako zvysit' svoje Sance na uspesné posobenie na trhu a nechcll na trhu bojovat’
o0 tuto poziciu sami. O veducu poziciu a popredné postavenie na trhu moze podnik bojovat
sdm alebo vytvarat interakcie a hl'adat’ koopera¢nych partnerov na zaklade podnikom
zvolenej stratégie. Pri spravne zvolenej strategickej kooperacii podnik dokaze vel'mi dobre
kooperovat’ ale aj ostat’ konkurencieschopny. Hlavnym cielom strategickej kooperacie je
vyber takého kooperacného partnera, pri ktorom obaja partneri dokdzu zvySovat’ ziskovost,
vykonnost’, konkurencieschopnost’ vSetkych podnikov v koopera¢nej skupine ¢i vytvarat
synergicky efekt, ktory je pre strategicku kooperaciu v dneSnom modernom prostredi vel'mi

dolezity. (Holub¢ik, 2018, s. 9-11)

Pri vol'be stratégie si méze podnik vybrat’ z dvoch moznosti. Bud’ sa podnik rozhodne pre
spolupracu arozhodne sa nadvdzovat kooperané partnerstvd alebo spolupracovat
odmietne a bude sa snazit’ na trhu presadit’ sdm so svojou vlastnou stratégiou bez pomoci
inych konkurencnych podnikov. Podla vyskumu vSak strategickd kooperdcia a teda
rozhodnutie podniku vytvorit’ spolupracu s inym podnikom alebo viacerymi podnikmi vedie

k vdcsej prosperite pre vSetkych ucastnikov kooperécie. (aeon.co, ©2021)

Niektoré podniky maju skiisenosti a uzatvaraju také strategické partnerstvd, v ktorych si
sucasne so spolupracou aj konkuruji alebo teda medzi sebou stile sutazia. Pokial’ su
strategicki partneri v niektorych oblastiach priamymi konkurentmi, napétie, ktoré medzi
spolo¢nostami vladne sa stdva vel'mi jasnym. Napitie, je citit’ aj medzi partnermi, ktori
strategicky spolu spolupracuju ale spolu nesut'azia avSak sa jednd o také napitie, kde sa

kazdy partner snazi ziskat’ vyhodu v kooperacnom vztahu. V kazdej strategickej kooperacii
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ktora je zalozena na rovnovahe medzi kooperdciou a sitazivost'ou vladne sutazivost’ alebo

snaha o vytvorenie aspon malej konkurenénej vyhody. (De Man, 2013, s. 170)

»Jednym z hlavnych zmyslov orientacie na urc¢it oblast’ je podnietenie kooperacne;j stratégie
ako prostriedku, pomocou ktorého sa da vytvorit’ hodnota, pre vystupujuce podniky v danej

oblasti.“ (Holub¢ik, 2018, s. 196)

Pri vytvarani strategickej kooperacie hré vel’ku rolu strategické riadenie organizacie, ktoré
pomaha pri rozhodovani o vytvoreni dlhodobej kooperacie tak aby bola efektivna pre vSetky
strany. Podnik vstupuje do strategickej kooperacie s urcitymi o¢akdvaniami, medzi hlavné
oc¢akavania patri najma l'ah$i pristup na nové trhy ¢i vytvorenie konkuren¢nej prevahy spolu

s novym koopera¢nym partnerom. (casopisy.cuke.sk, ©2006)

Ak sa podniky na trhu dopliaji je moznost’ strategickej kooperacie nizsia ako pri moznosti,
kedy sa okolité podniky dokazu vzdjomne nahradit. Pokial’ na trhu existuje strategicka
komplementarita je moznost’ spoluprace podnikov riskantnejSia prave kvoli vysSim
nakladom prileZitosti kooperaénych partnerov. Prostredie, v ktorom sa podniky dopinaju,
tzv. komplementarne prostredie je pre strategicki kooperaciu vhodné ale ako uz bolo

spomenuté aj vel'mi riskantné. ( sciencedirect.com, ©2021)

V dne$nych podmienkach organizacie spolupracuju coraz CastejSie a tym vylucia vzajomnt
konkurenciu. Pri spolo¢nom podnikani a hl'adani strategickych kooperaénych partnerov
vytvaraju organizacie rozny formy strategickych aliancii (kde patri aj forma strategického
partnerstva) pri ktorych sa zameriavajii na rovnaky, spolo¢ny ciel’. (Vodacek, Vodackova,

1992,s. 11)
Holub¢ik (2018) definoval nové klucové vychodiskd, ktoré je potrebné poukdzat’ pri
strategickej kooperécii. KI'icové vychodiskd zobrazené v tabulke ¢. 1 podporujii najma

strategické riadenie spolo¢nosti. (Holubcik, 2018, s. 197)
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Tabul’ka 1 — KIi¢ové vychodiska strategickej kooperacie (vlastné spracovanie podla
Holubc¢ik, 2018, s. 197)

Kracové vychodiska

strategickej kooperacie

Kriacova aktivita
kooperaénych

partnerov

Jednotlivé ¢innosti v kI’i¢ovej aktivite

Vymedzenie kooperacného

Uréenie zameru

Uréit poslanie, ciele, spolo¢nt stratégiu

prostredi

vzt'ahu kooperacie kooperaénych partnerov
Zameranie sa na rozvoj a rast clenov,
Zabezpecenie spoluprdce vo
Zabezpecenie budovanie atraktivity ¢lenov kooperaéne;j
vzdjomne vytvorenom ) ) o i i
prostredia stratégie, Ziskavanie informacii a Sirenie

poznatkov

Délezité budovanie

Nadvézovanie kontaktov, kategorizacia ¢i

Podpora vzdjomnej vzt'ahov
dohoda o vytvoreni dlhodobych
spoluprdce koopera¢nych )
partnerstiev
partnerov
Akceptovanie kultary | Akceptacia vonkajsicho aj vntitorného
Prisposobenie sa vSetkych podnikového prostredia. Zjednotenie kultur
v kooperacnom vzt’ahu kooperaénych a vytvorenie efektivneho a tvorivého
partnerov prostredia

Kooperacny vztah postaveny

na spoloénych hodnotdich

Zdielanie rovnakych

hodnot v partnerstve

Vytvorenie dovery, vzajomnej obojstranne;j

spoluprace ¢i lojality

Kooperdacia zaloZend na
rozvoji Pudského potencidlu

a obojstrannej interakcie

Efektivna spolupraca

s I'udskym kapitalom

Zdielanie vzajomnych skusenosti,

motivacia, vzajomna interakcia

Kooperacny vzt’ah postaveny

Dodrziavat’ obmedzenia a vyuZit’ moznosti

vymedzenych oblastiach

na jednotnych pravidliach pre | Dodrziavanie )
) na vsetkych uzemiach kooperacnych

vSetkych kooperacnych legislativy

partnerov;
partnerov

Dohodnut’ sa na spolo¢nej stratégii,
Spolocna kooperdcia Vytvorenie kombinovat a zdiel'at’ dostupné zdroje,
viacerych subjektov vo spolo¢ného zosuladenie koopera¢nych partnerov,

jednotného rieSenia

vytvorenie zazemia a prepojenia,

rozdelenie uloh, integracia

O kooperacii ¢asto hovorime aj ako o stratégii, aliancii, spolku ¢i do¢asnom alebo trvalom

spojenectve pri ktorom maju vsetci spojenci alebo inak za¢astneni prospech. Pri kooperacii
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v podniku hovorime o vykondvani rozmanitych c¢innosti v zdujme spolocnosti. Je to
kooperacia formou organizacie ekonomickych aktivit zamerand na splnenie cielov
jednotlivych partnerov. Spolupraca podnikov je vel'mi obl'ibenym aktudlnym trendom a je
sprevadzana vytvaranim réznych sieti, vd’aka ktorym dokazu podniky dosahovat’ vyssi
stupen cielov a prekondvat’ hranice podniku v podobe pdsobenia na novych zahrani¢nych

trhoch. (Stensova, 2006, s. 7-8)

Kooperacia ma vel'a vyznamov a mnoho autorov pre lepSie porozumenie definuje najskor
kooperaciu v rozsahu celej spolocnosti a nasledne sa zameria na kooperaciu v rozsahu
podnikového hospodarstva. Nowak a Highfield (2011) vymedzuju 5 zakladnych

kooperacnych typov v rozsahu celej spoloc¢nosti:

e Priama reciprocita — dochddza k opétovaniu laskavosti a je tu moznost’ zneuZitia

kooperacie v prospech len jedného partnera

e Nepriama reciprocita — v tomto type kooperacie sa berie do tvahy sktsenost

ostatnych a o¢akava sa neSpecifikovana navratnost’

e Priestorova kooperacia — kooperacia v ramci Struktar spoloCenstiev ako su napriklad

Skoly, spolky, obce, mesta ¢i rodiny

e Skupinova selekcia (prirodzend selekcia) — mé& pdvod v nepriamej reciprocite,

ocakéava sa rovnaké spravanie od kazdého

e Génovy vyber — spolupraca je pravdepodobnejsia a 'ahSie vytvorend tam, kde maju

blizko sebe podobné subjekty. (Nowak, Highfield, 2011, s. 19-110)

V poslednych rokoch sa $irka aj hibka kooperacie medzi podnikmi vel'mi zmenila. Za¢alo
sa spolupracovat’ v podstate v akejkol'vek oblasti od predaja, marketingu az po vyvoj
a vyskum produktov a novych technologii. Rast spoluprace podnikov je nasledkom vysoke;j
globalizacie, vyvojom novych komunikacnych technologii a coraz vysSej konkurencii.
Aktudlne je kooperdcia s inymi podnikmi skoro Standardom a v nasledujucich rokoch je

mozné ocCakavat, Ze sa bude pocet kooperacii rapidne zvySovat. (graphics.eiu.com, ©2006)

Vodacek a Vodackova (2006) vnimaju kooperaciu medzi podnikmi ako akykol'vek vztah
medzi partnermi. Tento vztah mdze fungovat’ na baze spoluprace ale aj na baze konkurencie.
Pokial’ sa medzi podnikmi jednd o neutrdlnu kooperaciu, znamena to, Ze s partneri voci
sebe neutralni a teda nie st konkurenti ale si ani nepomahaju. (Vodacek, Vodackova, 2006,

s. 147-175)
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Pri kooperacii dochddza k prepojeniu podnikov podl'a intenzity akou podniky spolupracuju.
Prepojenim nastane prehlbovanie a upeviiovanie vztahov medzi kooperacnymi podnikmi.
Prepojenie podnikov rozdeluje Blazek (2011) na dve hlavné moznosti a to bud moze
vzniknut’ kooperacia alebo sa podniky prepoja na zaklade koncentracie, ktord predstavuje
vyssiu formu spoluprace. Prepojenie podnikov podl'a intenzity je zobrazené v nasledovnom

obr. ¢. 1. (Blazek, 2011, s 41 - 42)

Propojeni podnikd ‘

Kooperace - ‘ Koncentrace
= PTlleZitosing spoledenstvi Kapitalowé OCasti - —
| Zamova spolecenstvi Podfizene Koncemy -
|-m| Kartely . MNepodiizend kancerny -
| Spolecné podnikoy Flaze, akvizice -

Obrazok 1 — MozZnosti prepojenia podnikov podla intenzity (Blazek, 2011)

Podniky pri kooperacii dobrovol'ne spolupracuju s inymi podnikmi ale ostavaji nad’alej
. : Lo , R o N[ Xk
pravne a ekonomicky samostatné aZ na oblast’, ktort maju v zmluve o kooperacii. Najvacsiu
vyhodu prinaSa kooperacia malym a strednym podnikom, ktoré sa prostrednictvom
spoluprace pri vykonavani dohodnutych ¢innosti snazia zvysit’ svoju konkurencieschopnost’

a trhovy podiel a minimalizovat’ rizika. (Blazek, 2011, s. 41-42)

Pri sticasnej celosvetovej hospodarskej situacii, ktort ovplyviuje vel’ka trhova konkurencia,
vznikaju najcastejSie kooperacie medzi podnikmi za i€¢elom ziskavania a zdiel'ania zdrojov
a informadcii, ktoré si podnik nevie zaobstarat’ sam. Jedna sa o informécie o technoldgiach,
cenovych hladinach, zdkaznikoch €1 konkurencii. Medzipodnikové vztahy priniest mézu
kooperacnym partnerom prostrednictvom zdielania vedeckych a technickych poznatkov

vyznamny prinos v inovacnych procesoch. Inovéacia procesov vdaka kooperacnym
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partnerom, ktory zdiel'aju svoje know-how, technologické postupy a podobne, prinasa zo
sebou spolo¢né rozvijanie podnikania aaj to, Ze spolo¢nosti chapu, ze ak by konali
individualne bolo by ziskanie takychto konkuren¢nych vyhod obtazné alebo az nemozné.

(link.springer.com, © 2021)

Kazda kooperacia, ktora je zalozend na vztahu minimalne dvoch podnikov musi brat
v ivahu nie len svoje zaujmy a dévody vytvorenia kooperacie ale aj zdujmy a dovody

vytvorenia kooperacie partnera s ktorym spolupracuje. (Zuzak, 2011, s. 66)

Vytvaranie spoluprace medzi podnikmi akéhokol'vek typu vznikaju z niekol’kych réznych

dovodov ako napriklad:
e znizit neistotu
e poskytnut flexibilitu
e poskytnat kapacitu
e poskytnat rychlost’

e poskytnat’ pristup k zdrojom a zru¢nostiam, ktoré nie st vo vlastnictve samotnej

spolo¢nosti
e poskytovat’ informdcie. (Chovancova, 2001)

»Kazda kooperacia sposobuje zmenu stupia autonomie zucastneného c¢lena. Harmonia
zaujmov a dovera v spolo¢ny Uspech sa prejavuje v slobodne dohodnutej intenzite spojenia
partnerov. Transakcie medzi partnermi spocivaju zvycajne vo viacroénych zmluvach.*

(Stensova, 2006, s. 8)
Stensova (2006) uvadza nasledovné podstatné znaky kooperécie:
e zUCastneni partneri zostavajil pravne samostatni,
e dobrovol'ne obmedzuji svoju hospodarsku samostatnost’ v niektorych ¢innostiach,

e zUCastneni partneri vo vzdjomnom vztahu stoja ako rovnopravni partneri, zacastneni

partneri definuj spolo¢ny ciel’
e na kooperacii sa ziCastiiujil najma malé a stredné podniky

e tieto podniky spolocne vykonavaji niektoré cinnosti alebo ich vyclenia do

samostatnej spolo&nej ustanovizne.* (Stensova, 2006, s. 8)
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1.1 Kooperacia medzi podnikmi

Novotny, Suchanek (2004) vymedzuju kooperaciu zdruzenych podnikov na zéklade
koordinacie podnikovych funkcii. Kooperacia medzi podnikmi ma za nasledok znizenie
vlastnych nakladov a nésledné zvysSenie zisku spoloc¢nosti o vedie k vzajomnej spokojnosti.
Kooperacia medzi podnikmi zaist'uje radu vyhod, ktoré budi spomenuté neskor. (Novotny,

Suchének, 2004)

Uspech kooperacie v podnikatel'skom prostredi je podmieneny strategickym riadenim
podniku. Podnik, v ktorom strategicky manazment nefunguje spravne a efektivne, nie je
konkurencieschopny. Z tohto vyplyva ze dobra kooperacia medzi podnikmi je podmienena
dobrym a efektivnym strategickym riadenim v kazdom podniku, ktory je clenom

kooperacie. (Holubc¢ik, 2018, s. 192)

Bolo zistené, ze na zaklade celosvetového prieskumu ze kooperacia medzi podnikmi sa
vyvija aponuka perspektivne vyhlady pre budicnost’ podnikov, ktoré su sucastou
kooperacie. Kooperacia je ovel'a efektivnejSia a prinosnejsia ako len ,,oby€ajné* vymienanie
zdrojov medzi podnikmi. Podnikové kooperacie nie st kontrolované ziadnymi systémami
ale je dolezit¢ aby si kooperacny partneri medzi sebou vychadzali a navzijom sa
podporovali. Vd’aka vzajomnej sieti prepojeni medzi jednotlivym ludskym kapitdlom

kooperacnych partnerov dochddza k uc€eniu sa. (hbr.org, ©2021)

Ak sa podnik rozhodne vytvorit’ kooperaciu s nejakym inym podnikom mal by sa podnik

drzat’ nasledujtcich krokov:

1. Volba dovodu nadviazania kooperacie — tento krok podnik pripravi na zaklade

predchadzajucich analyz, o ak formu kooperacie pojde

2. Vyber potencidlneho partnera, kde podnik pripravi analyzy vhodnosti potencidlnych

partnerov
3. Dohoda na spdsobe a forme kooperacie, ktord bude viest’ k obojstrannej spokojnosti

4. Vypracovanie strategickej kooperacie, ktord vymedzi celé posobenie, tlohy a ciele

kooperécie

5. Vypracovanie zmlav o kooperacii podnikov. (Veber, Srpova, 2008)
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1.1.1 Dévody medzipodnikovej kooperacie

Spolo¢nosti su ochotné zdielat’ s ostatnymi podnikmi svoje praktiky a vytvorit tak

podnikovt kooperaciu za urcitych podmienok:
» Praktiky spolo¢nosti nie si chranené a konkurencia ich moze I'ahko ziskat’

» Podnik ma vlastné problémy, ktoré by chcel prostrednictvom medzipodnikovej

kooperacie zlepsit’ popripade odstranit’

» Podnik zdiel'a svoje praktiky v ramci dodavatel'sko-odberatel'skych vzt'ahov, ¢o

umoznuje poskytovat’ lepsie sluzby za nizsie, dohodnuté ceny
» Zdielanie svojich praktik nesmie ohrozit podnik a zhorSit trhovl
konkurencieschopnost’ podniku. (Svarcova, 2008, s.57)
1.1.2 Bariéry medzipodnikovej kooperacie

Pokial’ st spolo¢nosti ochotné pristupit’ k podnikovej kooperacii a podelit’ sa o svoje know-
how je dolezité, ako budu kooperacni partneri medzi sebou d’alej spolupracovat’ a svoje

praktiky si medzi sebou zdiel'at’.

Podl'a Svarcovej (2008) existuju bariéry, ktoré brania prenosu know-how, praktik a znalosti
medzi koopera¢nymi partnermi. Medzi hlavné bariéry prenosu know-how, praktik a znalosti

zarad’ujeme:
» nedostatok absorpénej kapacity kooperacného partnera
» nedostatok doveryhodnosti na strane zdroja know-how, praktik ¢i znalosti
» nedostatok motivacie k prenosu znalosti

> nahodné nejasnosti v podobe nedorozumenia. (Svarcova, 2008, s. 61)

1.2 Ciele kooperacie

Ciele kooperacie su rdzne a zalezia od formy a od toho, ¢o podnik od kooperécie ocakéava.
Vo vSeobecnosti mézeme definovat’ hlavny ciel’ kooperacie, ktorého ciel'om je dosahovanie
maximalneho zisku a uzitku z dlhodobého hladiska. Medzi d’alSie ddlezité ciele kooperacie
patri posilnenie konkurencieschopnosti koopera¢nych podnikov a ziskanie vyhod na trhu

Ciele kooperacie su vel'mi podobné ciel'om strategického partnerstva. (Jindra, 1993, s. 87)

Maximalizacia zisku ako hlavny ciel’ kooperacie medzi podnikmi uz bol spomenuty ale

v nasledujucich bodoch je uvedené ako mdzeme tento ciel’ dosiahnut’.
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» vdaka kooperacii znizime naklady v ramci podniku

» ziskanie vacSiecho mnozstva zakaziek vdaka zvySeniu konkurencieschopnosti

podnikov
» vytvorenie kooperacie znizuje mozné potencialne rizika
» z konkurencie sa stane kooperac¢ny partner. (Wohe, Kislingerova, 2007, s. 231-234)

Okrem vyssie uvedenych koopera¢nych vyhod prinasaja kooperacie medzi podnikmi taktiez
nasledujtce ciele, ktoré podnik dosiahne ak je jeho kooperéacia s vybranym podnikom

efektivna:
» vyhody zvySenia inovacie spolo¢nosti a inovacie produktov
» mnadvézovanie novych obchodnych prilezitosti

» zvySenie Specializacie podniku. (europeanfinancialreview.com, ©2021)

1.3 Formy kooperacie

Podnik si pri vybere typu kooperacie polozi zdkladné otazky, vd’aka ktory sa bude moct’
rozhodnut, pre aky typ kooperacie sa rozhodne. Aky typ si zvoli by malo vyplynit’ po
poloZeni otazok typu: na ktoré oblasti alebo podnikové cinnosti je potrebné sa zamerat?
Bude mozné sa s kooperacnym partnerom dohodnut a dosiahnut stanovené ciele? Je mozné
vytvorit' novu kooperdciu s vybranym podnikom?. Pokial’ si podnik odpovie na otazky a je si
isty, aku formu kooperacie ma zvolit, je moZné vytvorit’ kooperaciu s vybranym partnerom.

(Palatova, 2018, s. 32-33)

Palatova (2018) definuje vo svojej praci nasledovné oblasti, v ktorych sa mézu vytvarat

kooperacie:

» Vyrobna oblast’, ktora je zamerana na spolupracu medzi podnikmi, ktory si rozdel'uju

vyrobny proces

» Oblast’ zasobovania, ktora je zamerana na posilnenie spoluprace podnikov a

dodavatel'ov
» Manazérska kooperacia v oblasti servisnej alebo odbytovej

» Kooperacia vo financ¢nej oblasti, ktord sa vytvara medzi podnikmi pri rieseni

investicii alebo ziskani iveru
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» Komplexna kooperacia, ktora zahfa vSetky predchadzajuce oblasti. (Palatova, 2018,

5. 33-34)

V dnesnej dobe existuje mnoho foriem kooperacie medzi podnikatel'skymi subjektmi, ktoré
su uzatvarané roznym spdsobom. NajcastejSou formou strategickej kooperacie je strategicka
aliancia v ktorej spolo¢nosti kombinuju niektoré svoje zdroje a schopnosti tak, aby vytvorili

konkuren¢nu vyhodu. (Chovancova, 2020)

1.3.1 Strategické aliancie
Strategické aliancie:
» zahfnaju zdielanie a vymenu zdrojov, know-how a praktik podniku

» zameriavaju sa na spolo¢ny vyvoj alebo distribuciu tovaru alebo sluzieb.

(Chovancova, 2020)

Tento typ kooperacie patri k modernému podnikaniu vo vyspelych podnikatel'skych
subjektoch a je Statisticky dokazané, Ze tato forma partnerstva ma lepsie parametre ako iné
organizatné formy ako napriklad flzie a akvizicie. Strategické aliancie podporuju
arozvijaji vonkajSie ale zaroven aj vnltorné prostredie podniku. Vnutorné prostredie
rozvijaju napriklad transferom znalosti, a praktik podniku ¢i zdokonal'ovanim ludskych
zdrojov. VonkajSie prostredie je strategickymi alianciami ovplyvnené zo vSetkych smerov
od roz8irenia pdsobnosti spolocnosti €1 zvySenie konkurencieschopnosti podniku. (Zaboj,

Vaj¢nerova, Peprny, 2011, s. 8)
Chovancova (2020) uvadza 4 typy aliancii:

» Joint Ventures —predpoklada vytvorenie vlastnej organizacnej formy. Pri tejto forme

kooperacie dochadza k cielenej kooperécii medzi 2 a viacerymi podnikmi.

» Kohézne Aliancie — kedy partneri vlastnia ré6zne percentualne podiely vlastného

kapitalu v podniku.

» Zmluvné Aliancie — kooperacie na zaklade dohodnutych zmluv kooperacnych
partnerov o dodavke vyrobe alebo distribucii tovaru alebo sluzieb bez zdiel'ania

vlastného imania.

» Strategicka kooperacna siet, kedy viaceré podniky suhlasia s vytvorenim kooperacie
na dosiahnutie spolo¢nych cielov. Siet’” podnikov sa snazi vyvinit' konkurencni

vyhodu v primarnych ¢innostiach, na ktoré sa kooperacni partneri zameriavaju.
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Strategicku kooperaént siet’ Casto spravuje spolo¢nost’ strategického centra, ktord sa

zaobera 4 zakladnymi ulohami:

o Strategicky outsourcing — spolupracuje s vicSim poctom firiem ako ostatni

¢lenovia siete

o Podporuje kompetencie kazdého kooperacného partnera arozvija ich

klucové kompetencie, ktoré st prinosom pre strategicku kooperacnu siet

o Usmerniuje tucastnikov v usili o vytvorenie konkurenénych vyhod.

(Chovancova, 2020)

Sucastou strategickych aliancii st spoloCnosti s réznymi pravnymi ¢i organizaénymi
formami. Strategické aliancie moézu byt uzatvorené na zaklade neformalnych dohdd, zmluv,
ktoré definujt a spresiiuju typ a ciel’ kooperacie ¢i na zéklade spolo¢nych licencii alebo

noriem. (Zaboj, Vajénerova, Peprny, 2011, s. 8)
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2 STRATEGIA A STRATEGICKY MANAZMENT

Stratégiu mozno chépat’ ako dlhodoby pléan podniku, ktory je vytvoreny aby mohol podnik
dosahovat’ svojich nastavenych ciel'ov a ktory vychadza zo strategického riadenia podniku.
Slovo stratégia pochadza z gréckeho slova ,,strategos a v preklade znamena ,,umenie velit’

vojsku‘. (managementmania.com, ©2016)

V sucasnej dobe je uspech podniku zalozeny na kvalite stratégie, ktort si podnik vyberie.
Stratégiu ma kazdy podnik od rodinnej spolocnosti s minimom zamestnancov az po vel'ké
vyrobné podniky pdsobiace po celom svete. Podnik by mal klast’ na kvalitu stratégie vysoké
naroky pretoze kvalita jej spracovania sa neskor odraza na dosahovani podnikovych cielov.

(Dedouchova, 2001, s. 1)

Dedouchova (2001) d’alej rozdel'uje tradicné a moderné definicie stratégie. Pri tradicnej
definicii vnima stratégiu ako ur¢ity dokument, ktory zahtiia v§etky dlhodobé ciele podniku.
V tomto dokumente su stanovené konkrétne jednotlivé operacie, aktivity za ucelom
dosahovania dlhodobych cielov. V modernom ponimani urcuje stratégia dlhodobu
pripravenost’ podniku pre budicnost. Stratégiu vnimaji ako planovanie jednotlivych
strategickych operacii, ktoré stt zamerané na dlhodobé ciele podniku a bez uréenych operacii
by sa dané ciele spolo¢nosti nenaplnili. Stratégia v modernom ponimani je vZdy pripravena
reagovat’ na zmeny okolia podniku a na jeho potreby, reaguje na prilezitosti a ohrozenia
v okoli podniku a po ich analyzy vytvara nové stratégie, ktoré su prisposobené ziskanym
vysledkom. Tento proces tvorby modernej stratégie je zobrazeny na obr. ¢.2. (Dedouchova,

2001, s. 1-2)

Posléni a cile podniku

STRATEGIE

i

PrileZitosti a ohroZeni Zdroje a schopnosti
v okoli podniku podniku

Obrazok 2- Vztah medzi poslanim podiku, podnikovymi zdrojmi,
shoponost’ami a okolim podniku (Zdroj: Dedouchova, 2001, s. 2)
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Stratégia je dlhodobé smerovanie arozsah pdsobnosti podniku, ktory prostrednictvom
nastavenia a zvolenia spravnych zdrojov a kompetencii dosahuje vyhody v meniacom sa
prostredi. Cielom je splnenie ocCakdvani a nastavenych cielov. (Johnson, Scholes,

Whittington, 2008, s. 3)

David a David (2017) vnimaju stratégiu ako prostriedok, ktorym podnik dosiahne svoje
ciele. Vyzaduje si rozhodnutia vrcholového manazmentu a velké mnozstvo zdrojov
podniku. Stratégia je zamerana na buducnost prave preto lebo ovplyviiuje dlhodobu
prosperitu organizacie (minimalne 5 rokov). Pri tvorbe stratégie je dolezité zvazit’ nielen

vonkajsie ale aj vnutorné faktory, ktoré podnik ovplyviuju. (David, David, 2017, s. 40)

2.1 Strategické riadenie (Strategic management)

Pre pochopenie stratégie podniku je dolezité definovat’ strategicky manazment, jeho vyvoj
casom ¢i zdkladné pojmy, ktoré sa v strategickom manazmente vyskytuju. Vyvoj novych
technologii napreduje v dnesnom svete vel'mi rychlo ¢o zapri¢inuje zvySovanie konkurencie
medzi podnikmi. Aby boli podniky coraz viac konkurencieschopné zacali vo svojom
podnikatel'skom plane venovat’ viac pozornosti strategickému manazmentu a teda stratégii

podniku. (Tyll, 2014, s. 1-3)

Pre pojem strategicky manaZment moZeme vyuzit' aj pojem strategické planovanie.
Strategicky manaZzment je pojem, ktory je skor vyuzivany na akademickej pode avo
vedeckych ¢i vyskumnych pracach. Pojem strategické planovanie vyuZivame vo svete

biznisu. (David a David, 2017, s. 33)

Vzhl'adom na neustdly vyvoj nie je strategicky manazment jasne definovany. Fotr a kol.
(2012) zarad’uju do strategického manazmentu také inStrukcie, rozhodnutia a ¢innosti, ktoré
dokdzu wvytvorit podniku urcitd strategicki vyhodu apodnik sa tak stane
konkurencieschopnym. V strategickom manazmente st vel'mi dolezité vSetky personalne
zdroje. Nemozeme vytvarat stratégiu bez vedenia, manazérov ale najmi zamestnancov,
ktorych ¢innosti st pre vytvorenie dobrej stratégie podniku dolezité a prave vd’aka nim sa

strategické riadenie stava kvalitnym. (Fotr, Soucek, Vacik, Spaéek, Hajek, 2013, s. 25-26)

,Ulohou strategického riadenia je pomocou organizacie udrzat’ alebo ziskat' strategicku
konkuren¢na vyhodu a stanovit’ a v uréenom c¢ase dosiahnut’ realnych dlhodobych ciel'ov.*

(Kostan a Sulet, 2002, s. 1)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 25

Strategické riadenie je zakladnou funkciou vrcholového manazmentu, ktoré predstavuje
dynamicky proces tvorby stratégie a cielov, ktoré méa podnik vd’aka stratégii dosahovat'.
Ulohou strategického riadenia je vymedzenie a formulacia hlavnych strategickych ciel'ov

pomocou strategicky rozhodnuti. (Jakubikova, 2013, s.16)

Jakubikova (2013) d’alej urcuje, aké strategické rozhodnutia patria medzi najdolezitejsie:
e _rozhodnutie o smere podnikania (vol'ba produktu ¢i typ vlastnictva spolo¢nosti)
e stanovenie ciel'ov (aky podiel na trhu chce spolo¢nost’ ziskat’ a pod.)
e formulacia a implementacia stratégie

e stanovenie pozicie marketingu vo firme (marketingové oddelenie by malo mat’

rovnaké postavenie ako ostatné oddelenia v spolocnosti)
e urcenie Ulohy dal$ich firemnych funkcii
e vytvorenie strategicky orientovanej firemnej kultury
e vytvorenie motivaéné¢ho systému
e rozhodnutie o alokacii zdrojov
e vytvorenie strategickych podnikatel'skych jednotiek
e alokécia prostriedkov jednotlivym podnikatel'skym jednotkam
e vytvorenie kontrolnej funkcie
e vyhodnotenie prilezitosti k d’alSiemu rastu.” (Jakubikovéa, 2013 s.16)

David a David (2017) hovoria o strategickom manazmente ako o umeni a vede zapéjania
vSetkych oblasti v podniku. Pri strategickom manaZmente je pre nich dolezitd taktieZ
formulacia strategickych cielov a ich implementacia a nasledné hodnotenie dosiahnutych
cielov. Podobne ako mnoho inych autorov je podla nich v strategickom manaZzmente
dolezité spojenie vSetkych podnikovych oblasti od financii, cez Uctovnictvo, marketing,

vyskum a vyvoj az po vyrobu. (David F., David F., 2017, s. 33-34)

V nasledujicom obrazku je schematicky zndzornené strategické riadenie, ktoré popisuje
jednotlivé fazy strategického manazmentu. Pri strategickom riadeni sa presadzuje
systematicky pohlad na firmu. Podla obr. ¢. 3 spolo¢nost’ najskor sformuluje svoj
strategicky zdmer. Nasledne vytvori strategicky plan. Strategicky plan by mal obsahovat

viacero variant aby si podnik mohol jednotlivé varianty porovnat’ a analyzovat’. Popripade
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sa zIuci viacero strategickych planov do jedného. Po tvorbe strategického planu nasleduje
implementacia stratégie ajej hodnotenie, ktoré je uskutocnené na zaklade merania

a hodnotenia vykonnosti stratégie. (Fotr, Soucek, Vacik, Spaéek, Hijek, 2013, s. 42-43)

!
» Analyza » Tvorba variant > Tvorba ’ ALOKACE
1" |interniho I | strategie : strategickeé ZDROJU
: prostfedi : = = i | mapy
L [(swW) ;| Vybérvariant |, : APlanovani ¥
I - | | pro strategicky| 1 | Aktualizace / |
Poslani 1 |Analyza 1 | plan 1 | vstupmich Taktické ' - |
I |externiho I i : analyz a operativni  f»{ Organizovani ||
Vize, ! | prostredi : ” k‘ : | | investi&ni plany “ i
st_Eteglcke - [(0.T) 1 g e | | Sludie FiR Y Vedeni lidi !
€ .;. : Stanoveni : ! POLITIY i
STRATEGICKA | |Scénare 1| sTRATEGICKY | [ funkénich vy upLATNEN ||
VYCHODISKA vyvoje | |ZAMER strategil L STRATEGEE |,
rostredi ! " I
o : 1 Stanoveni : 1 T : 1
VYHODNOCENI |1 variant i : - :
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STRATEGICKE : planu P I |
POZICE - P I |
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—— o o e o ]
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Obrazok 3 — Schéma strategického riadenia (Zdroj: Fotr, Soudek, Vacik, Spacek, Hajek,
2013, s.42)

2.1.1 Urovne strategického riadenia

Strategické riadenie je mozné rozdelit’ do troch hlavnych trovni riadenia nasledovne:
1. podnikova urovei riadenia
2. uroven podnikatel'skych jednotiek

3. funk¢nd Groven riadenia (Dedouchova, 2001, s.6)
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Podnikova urovern riadenia

Toto je najvyssia uroven strategického riadenia v spolocnosti, ktord sa zaobera celkovym
rozsahom organizacie atym, aka bude priradend pridana hodnota k r6znym castiam
organizacie. To zahffia napriklad rozmanitost’ produktov/sluzieb ¢i rozdel'ovania zdrojov

medzi rdzne Casti organizacie. (Johnson, Scholes, Whittington, s. 44 7 - 8)

Na tejto najvyssej urovni riadenia spolo¢nosti rozhoduje riaditel’ a vrcholovy manazment
(vedenie podniku). Vedenie podniku zodpoveda za spracovanie a zavedenie stratégie, taktiez
je zodpovedné, za vznik a urcenie riadenia v jednotlivych podnikatel'skych jednotkach, ktoré

tvoria podnik. (Dedouchova, 2001, s. 7)
Stratégia na urovni podnikatel’skych jednotiek

Druhou trovilou je stratégia na tirovni podnikatel'skych jednotiek, ktord je o tom, ako by si
rozne podnikatel'ské jednoty mali konkurovat’ na svojich konkrétnych trhoch. Stratégia na
podnikovej Grovni ana urovni podnikatel'skych jednotiek byvaji pri podniku s jednou
podnikatel'skou aktivitou vel'mi blizke no napriek tomu je takuto uroven strategického

riadenia dobré vytvarat. (Johnson, Scholes, Whittington, s. 44 7 - 8)

Pri stratégii na tejto Urovni riadenia hovorime o stratégii, ktord je zamerana na zdkaznikov
a ich potreby. Podnikatel’'sk4 jednotka sa orientuje na podnikatel'ské aktivity, ktorych cielom

je uspokojenie potrieb zakaznikov. (Dedouchova, 2001, s. 7)
Funkcna uroven

V poslednej trovni strategického riadenia st manazéri zodpovedny za svoje oddelenia. Na
tejto Urovni sa vytvara funk¢éna stratégia v oddelenia ako st napriklad oddelenie marketingu,

personalistiky, logistiky, ndkupu ¢i Gctovnictva. (Dedouchova, 2001, s. 7)

Tato troven strategického riadenia sa zaobera tym, ako jednotlivé Casti organizacie efektivne
dodavaju stratégii na urovni spolo¢nosti a podniku zdroje, procesy al'udi. Vo vacSine
podnikov uspesné obchodné stratégie zavisia vo velkej miere od rozhodnuti alebo Cinnosti,
ktoré su prijaté na funk¢nej urovni strategického riadenia. (Johnson, Scholes, Whittington,

5. 447 - 8)

2.2 Typy stratégie

Stratégie rozdel'ujeme podla roznych skupin, kazdé stratégia sa zameriava na iny ciel’, ktory

si urci podnik. NajcCastejSie sa stratégie rozdel'uji nasledovne:
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e stratégie konkurencné
e stratégie investicné
e stratégie rastu a rozvoja. (Srpova, Svobodova, Skopa, Orlik, 2011, s. 177)

Pri konkurenc¢nej stratégii sa podnik zameriava na konkurenéni vyhodu. Konkurencna
vyhoda je pre podnik s touto stratégiou kI'icova pretoze pomocou tejto stratégie podnik

eliminuje konkuren¢né podniky v danom okoli. (Dedouchova, 2001, s. 55-56)

Pri tvorbe konkurenc¢nej stratégie sa podnik rozhodne ovplyviiovat’ pdsobenie konkurenénej
sily vdanom odvetvi. Zalezi mu na tom, aby mal na trhu dobré konkurencieschopné

postavenie. Medzi konkurenéné stratégie, ktoré si podnik mdze vybrat’ zarad’'ujeme najma:

» Ansoffovu maticu Styroch stratégii, ktord vymedzuje vzt'ah trh-vyrobok. Zaviedol ju
Igor Ansoff, ktory definoval, 4 stratégie ktoré si spolo¢nost’ zvoli podl'a toho, s akym
produktom planuje na trh vstupit’. Na nasledujicom obrazku je zobrazena Ansoffova
matica Styroch stratégii. Podl'a obrazku je mozné definovat’ stratégiu rozvoja firmy,
preniknutia na trh, stratégiu diverzifikécie a nového vyrobku. (Srpova, Svobodova,

Skopa, Orlik, 2011, s. 177)

Soudasny vyrobek Mowvy vyrobelk
£
‘.—_; Strategie Diverzifikaéni
2 proniknuti na trh strategie
£
= Strategie Strategie vyvoje
§ rozvoje firmy nového vyrobku
A

Obrazok 4 - Ansoffova matice Styroch stratégii
(Srpova, Svobodova, Skopa, Orlik, 2011, s.
177)

Porterove konkuren¢né stratégie, ktoré vychadzaju z existencie dvoch zékladnych typov
konkurenénej vyhody formuluju tri zakladné konkurencné stratégie. Stratégiu veduceho
postavenia nizkych nakladov, diferencia¢nu stratégiu a cielenu stratégiu, ktorej sucast'ou st

dalSie dve varianty.

» Johnsonovo-Scholesove strategické hodiny. Pri tomto type stratégie sa podnik
zameriava na cenu a hodnotu, ktort vnima zékaznik. Sti€ast'ou tohto rozdelenia je 5

nasledujtcich moznosti vol'by stratégie:
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o cenova stratégia — nizka cena a nizka hodnota vnimané zakaznikom

o

hybridna stratégia — nizka cena zvySovanie hodnoty vnimanej zdkaznikom

o diferenciacna stratégia — vyssia cena — vysSia hodnota vnimania zékaznikom

— povest’ znacky

o cielena diferencidcia — vysSia cena — vysSia hodnota vnimand zakaznikom —

luxusny tovar

O

neuspesna stratégia — pri tejto stratégii sa zvysuje cena ale hodnota vnimana

zakaznikom ostava rovnakd alebo sa znizuje
» Mintzbergove stratégie kam patria:
o diferenciacné stratégie
o nediferenciacné stratégie

stratégie podl'a segmentdacie trhu

(@)

(@]

stratégie rozliSujuce podnikatel'ské aktivity. (Srpova, Svobodova, Skopa,

Orlik, 2011, s. 177 - 182)

Podl’a Slavika (2009) rozdel'ujeme Styri typy stratégii. Prvy typom je rastova stratégia, ktorej
cielom je zvySovanie trhového podielu po expanzii na nové typy trhov. Je to typ progresivnej
stratégie, ktory vyuZziva a bude vyuzivat’ mnozstvo podnikov. Druhym typom stratégie je
stabiliza¢nd stratégia, pri ktorej si podnik chce udrzat’ svoje aktudlne trhové postavenie.
Stratégia stabilizdcie neznamend, ze sa podnik nechce rozvijat. Prave naopak, podnik
vykonéava len také zmeny, aké vyZzaduje trh, na ktorom chce zotrvat. Medzi d’alsi typ
stratégie patri revitalizacnd stratégia, ktorej lohou je obnovenie podnikového portfolia. Tato
stratégia sa vyuziva najmd pri problémovej situdcii v podniku. Ako poslednu stratégiu
definuje autor stratégiu utlmu. Tuto stratégiu podnik zvoli ak je v likvidacii kvoli

neefektivnemu podnikaniu. (Slavik, 2005, s. 83)

2.3 Strategické partnerstva

Strategické partnerstva sa Coraz CastejSie dostdvaji do popredia. Je to nasledkom vzostupu
strategického manazmentu, kedy podniky miera svoju stratégiu Coraz CastejSie uZ nie na
konkurenciu ale na kooperaciu s inymi podnikmi. Vd’aka rozvoju strategickych partnerstiev
a strategického manazmentu zacali podniky vyuzivat' strategické partnerstva ako ucinny

strategicky nastroj. (casopisy.euke.sk, ©2009)
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Smolkova (2009) oznacuje strategické partnerstvo medzi podnikmi ako partnerstvo, kde
dochadza k nespornému a pretrvavajucemu partnerstvu. Toto partnerstvo sa uzatvara
s cielom naplnit’ urCity konkrétny operacny ciel’. Popularita strategickych partnerstiev rastie
a pretrvava prave vd’aka moznosti formulovat’ strategické partnerstvo ako kratkodoby ciel

a tym znizit rizikd, ktoré z partnerstva vyplyvaji. (Smolkova, 20019, s. 27)

Strategické partnerstvd mézu mat’ jednorazovu alebo aj opakovand formu. St zamerané na
obchodny rozvoj oboch partnerov a vécSinou sa uzatvaraju pre jeden konkrétny vzajomny

projekt — s konkrétnym ciel'om. (Kray, 2009, s. 18)

Pojem strategické partnerstvo sa zacal pouzivat’ pocas 90tych rokov, kedy zacali spolo¢nosti
hl'adat’ aj iné moznosti ako len konkurenciu. Ako partnerstvo medzi podnikmi povazujeme

vSetky partnerské vzt'ahy medzi podnikmi. (Vodacek, Vodackova, 2002, s. 13)

K strategickému partnerstvu dochadza vtedy, pokial’ dve alebo viaceré spolo¢nosti spoja sily
a vytvoria tak partnerstvo, ktoré prinasa vzajomna vyhodu. Moznosti spoluprace prispeju
k pridanej hodnote oboch spolo¢nosti, mézu viest’ k zvysSeniu povedomia o znacke, zvyseniu

konkurencieschopnosti podniku ¢i zvysenie dlhodobych ziskov. (business.com, © 2021)

2.3.1 Dovody vzniku strategickych partnerstiev

Vytvaranie partnerstiev prinasa pre podniky mnoho vyhod, kvoli ktorym st podniky ochotné
zdiel'at’ svoje interné, sukromné veci akymi moZze byt napriklad know-how a pod. Za icelom
kvalitného, pruzného a efektivneho podnikania vznikaju strategické partnerstva na réznych

urovniach s ur¢itymi ciel'mi, ktoré ocakavaju vSetci partneri. (pulib.sk, ©2012)

Jednym z dovodov preco vznikaju strategické partnerstva je situacia, kedy sa podniky spoja
kvoli snahe dosiahnut’ ciel’, ktory by ako samostatny podnik nikdy nedosiahli. MoZe sa
jednat’ o situaciu, kedy jeden podnik vlastny Specidlne know-how a druhy podnik vlastni
vyznamny zdroj alebo mé zékaznikov, ktory chcii vyrobky vyrobené podla Specidlneho
know-how. Aby mohli byt obe spolo¢nosti spokojné, vytvoria strategické partnerstvo, ktoré
bude znamenat situdciu, ktort oznacujeme win-win situdciu (situdcia, kedy je pre oba

podniky strategické partnerstvo vyhrou). (ezinearticles.com, ©2011)

Doévodov pre vznik strategickych partnerov je nespocetne vela a mnohokrat vyplyvaju
z originalnosti a jedine¢nosti podnikov aich stanovenych cielov. Niektoré dovody
vytvorenia strategického partnerstva su Specifické a odvijaji sa od mnohych faktorov ako je

napriklad posobenie na urcitom Specifickom trhu ¢i vlastnenie Specialneho know-how.
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Avsak jednym z najéastejSie udavanych dovodov, pre ktoré podniky vytvaraju strategické
partnerstva je zvySenie konkurencieschopnosti na trhu pricom podniky sa snazia vyuzit
vSetky prilezitosti, ktoré uzatvorenim strategického partnerstva ziskali. (Smolkova, 2009,

s.39)

Chovancova (2020) definovala nasledujuce dovody pre vznik strategickych spojeni:
» Zavislost’ podnikov na zdrojoch (surovinach, materialy a pod.)

Ucenie sa podniku od inych podnikov

Zvysenie kapacity podniku

Zvysenie rychlosti napriklad vo vyrobe

Minimalizacia nakladov

Poskytovanie dolezitych informacii

vV VvV VY V V VY

Aktualny slaby vykon spolo¢nosti. (Chovancova, 2020)

Viac dévodov, prec¢o podniky vytvaraju strategické partnerstva je mozné najst’ v podkapitole

¢. 2.3.2.1, ktora definuje najcastejsie vyhody strategickych partnerstiev.

2.3.2 Vyhody a nevyhody strategickych partnerstiev

Vytvaranie strategickych partnerstiev prindsa so sebou rdzne vyhody, z ktorych mézu
podniky vytazit' ale aj nevyhody, arizikd, s ktorymi je nutné pri tvorbe strategického
partnerstva pocitat’. Strategické partnerstva budi mat’ vzdy svoje vyhody aj nevyhody a je
len na kazdom podniku aby si rozmyslel ¢i mu vytvorenie partnerstva s inym podnikom

pomdze alebo bude z toho t'azit’ skor druhy podnik.

2.3.2.1 Vyhody strategickych partnerstiev

Na nasledujicom obr. ¢. 5 mdézeme vidiet’ niekol’ko zakladnych zovSeobecnenych vyhod,
preco sa podniky rozhodnu vstipit' do strategickych partnerstiev. Prvy dévod — pristup
k novym zakaznikom, s ktorymi obchoduje partner, sktorym sa podnik rozhodol
spolupracovat’. Ako druhy dovod je uvedena prilezitost’ dosiahnutia novych trhov, ktord
vyplyva ztoho, ak vytvorime strategické partnerstvo so zahrani¢énymi podnikmi alebo
podnikmi, ktoré podnikaji v inom odvetvi. Medzi d’alSie vyhody patri napriklad zvySenie

povedomia o znacne ¢i zvysenie dovery voci znacke. (vid’ obr. €. 5)
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> Pristup k novym zakaznikom

) PrileZitost dosiahnut na nové trhy

> Pridana hodnota pre predchdadzajucich zakaznikov

) ZvySenie povedomia o znacke

> ZvySenie dbvery voci znacke

Obrazok 5 - Vyhody strategickych partnerstiev (vlastné spracovanie podl'a
business.com, ©2021)

Smolkova (2009) definuje eSte niekol'ko nasledovnych vyhod strategického partnerstva:

Moznost  ovplyvnit  konkurencieschopnost  podniku  azvysit  vlastni

konkurencieschopnost’
Vyuzit’ procesy spojené s globalizaciou

racionalizovat’ produkciu a zefektivnit’ riadiace procesy a Uspory v oblasti nakladov
— economy of scale — alogistiky firiem — jeden z najvyznamnejSich dovodov

vytvérania strategickych partnerstiev, ktoré moze ovplyvnit’ cenotvorbu
moznost’ vyuzitia synergickych efektov

moznost’ Celit’ hrozbdm prostredia. (Smolkova, 2009, s. 46-49)

2.3.2.2 Nevyhody strategickych partnerstiev

Okrem vyhod prinasaju strategické partnerstva aj mnozstvo nevyhod a rizik spojenych so

spolo¢nym podnikanim, ktoré by vSak nemali prevazovat’ nad vyhodami a preto urCenie

vyhod a nevyhod spojenych so strategickym partnerstvom dobré urcit’ a nasledne porovnat’.

NajcastejSie vznikaju rizika z neistoty a nedovery voci partnerovi, s ktorym chce firma

spolo¢ne podnikat’ ale pri analyze nevyhod je mozné sa stretnut’ aj s nasledujicimi rizikami:

Riziko vyplyvajtice z vyberu partnera
Riziko vyplyvajuce z potrieb novych zru¢nosti manazmentu

Riziko nedostato¢nych udajov a vol’ky nespravnych postupov
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e Riziko podcenenia alebo precenenia

e Riziko kultarnej adaptacie

e Riziko zneuzitia poskytnutych internych udajov potencialnym partnerom
e Skryté nepredvidatel'né rizika

e Riziko ovplyvnenia bariér vstupu do odvetvia a pod. (Smolkova, 2009, s. 49-52)

2.3.3 Vyber strategického partnera

,» Vstup do akéhokol'vek vzt'ahu s inou firmou je dnes Standardnym procesom, ktory mé svoje
zakonitosti a postupy. V zaciatku procesu uvazovania o strategickom partnerstve je potrebné
uvedomit’ si, ze kazdy vztah s inou firmou, bez ohl'adu na to, ¢i je alebo nie je partnersky,
ma svoje klady aj zapory a prindSa so sebou mnozstvo prilezitosti ale aj rizik. Z hladiska
strategického manazmentu by partnerstvo malo vzdy predstavovat vyzvu, moznost’
realizovat’ také projekty, ktoré by podnik samostatne planovat’ nemohlo alebo by si nan

netrafol” (Smolkova, 2009, s. 37)

Vyber vhodného strategického partnera je vel'mi dolezitym krokom spoloc¢nosti. Vyber
vhodného partnera ovplyviuju rozne kritéria, ktoré je dolezité rozobrat este pred tym, ako

sa do vybranej strategickej spoluprace spolo¢nost’ pusti.

Child, Faulkner a Galoman (2005) identifikovali nasledujuce kritérid, ktoré ovplyviuja

vyber koopera¢ného partnera:
» Strategicka spolupraca by priniesla konkurenént vyhodu na trhu
» Vyber partnera, ktory prinesie do spoluprace pozitivny prinos

» Rovnaky pohlad na stratégiu u oboch partnerov, ktory chcu vytvorit strategické

partnerstvo

» Pred uzatvorenim strategického partnerstva identifikovat’ rizika a vybrat’ si partnera,

v

» Eliminacia konkurencie vd’aka vytvoreniu strategického partnerstva

» Vysoka organizacno-kulturna kompatibilita medzi strategickymi partnermi. (Child,

Faulkner, Galoman, 2005, s. 78)

Kritérid na vyber partnera si kazdy podnik definuje sdm na zaklade toho, ¢o od strategického

partnerstva o¢akava. Podnik by pri vyhodnocovani kritérii nemal zabudat’ zvazit' dovody,
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pre¢o dany podnik chce alebo potrebuje za svojho strategického partnera. Dalsim doleZitym
bodom pri rozhodovani, €i je pre nas partner vhodnym strategickym partnerom je vzajomné
doplianie sa. Strategicky partneri aby by sa mali mohlo partnerstvo fungovat’ efektivne
vzdjomne dopinat’ a taktie? navzijom potrebovat. Pokial vznikne situicia, kedy sa
navzajom nepotrebuju alebo jeden partner je potrebny a druhy uz nevidi potrebu spoluprace
moézu sa z partnerov stat’ konkurenti. Pre vyber partnera je tak vel'mi ddlezité urcit

ocakavania a potrebu daného partnera. (Child, Faulkner, Galoman, 2005, s. 78)

V nasledujtce;j tab. €. 2 je uvedené, preco je pri vybere partnera dolezité dbat’ na doveru. Ak
mame v partnerovi doveru potom aj spolupraca bude efektivnejsia a vyplynie z nej menej
rizik a prave ak doveru v partnera nebudeme mat’ musime pri strategickom partnerstve ratat’
s ovel'a vy$§imi rizikami.

Tabul'ka 2 — Dovera a partnerstvo (vlastné spracovanie podl'a Chovancova, 2020)

Strategické partnerstvo s partnerom

S doverou Bez dovery

Vyuzivame formélne zmluvy a rozsiahle
Stratégia podnikov je ispeSnejSia monitorovacie systémy na kontrolovanie

kooperacnej stratégie

Spolo¢né uznavanie hodndt partnerstva

1 r A > . A .. . . y
a vzajomna doveryhodnost Zaujem skor minimalizovania nakladov

Kooperativna stratégia maximalizuje ako maximalizacie prileZitosti

prilezitosti medzi partnermi

Obrazok ¢. 6 znazoriiuje aké tri zakladné faktory by si mala spolo¢nost’ okrem dovery
a potreby vSimat pri vyberovom procese. Jedna sa o sebaanalyzu, chémiu, kde je dolezité
aby pracovnici z dvoch roznych spolo¢nosti spolu dobre vychadzali a kompatibilitu, ktora

testuje kulturu spolocnosti ich filozofiu a podobne. (Chovancova, 2020)

"Self- Vhodny

strategicky
partner

analysis" Compatibility

Obrazok 6 — Tri d’alSie faktory rozhodujuce pri vybere partnera (vlastné spracovanie podla
Chovancova, 2020)
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»Predpoklady pre vstup do partnerstva, ako uz bolo naznacené je potrebné analyzovat,
skimat’ a starostlivo zvazovat’, pretoze nie kazda firma ma predpoklady pre to, aby sa stala
partnerom. Hladanie partnera by malo spifat urdité kritéria ktoré zabezpedia uspech

spolo¢ného projektu.” (Smolkova, 2009, s. 54)

2.3.4 Pozadované vlastnosti strategického partnera

Najlepsie vlastnosti pri vybere strategického partnera urcuje strategicka a kultirna vhodnost’.
Pomocou kultirnej a strategickej vhodnosti, dokazeme poskytnut’ odpoved’ na otazku, ako
vytvorit’ dokonalu strategicki zhodu medzi partnermi. Kultirnu a strategicki vhodnost’ je

mozné¢ ilustrovat’ na matici, ktora sa nachadza v tabul’ke ¢. 3. (sciencedirect.com, ©1987)

Tabul'ka 3 — Strategicka a kultiirna vhodnost'(vlastné spracovanie podl'a Chovancova,

2020)
Cultural Fit Low Cultural Fit High
>
S BOX BOX2
= Strategic Fit High
e Vela za¢ina tu Optimélna
=
R
R0 BOX 4 BOX 3
S Strategic Fit Low 5
A Nezaujem Ziadna konkuren¢né vyhoda
Kulturna vhodnost

Ak vyberdme najvhodnejSiecho partnera podla kultirnej a strategickej vhodnosti
najidealnejSie pre podnik je, ak sa v matici nachadza v boxe ¢. 2. Strategicka aj kultirna
vhodnost’ st na vysokej urovni. V boxe ¢. 2 dosahuji podniky najlepSie predpoklady
k efektivnej spolupraci a k dosahovaniu konkuren¢nej vyhody. Partneri v boxe 1 maja
vyhodnu strategickil vhodnost™ ale musia prekonat’ kultirne rozdiely. Tomuto partnerstvu
treba dat’ Sancu, ak je spolocnost’ pripravena kulturne rozdiely prekonat’. Box 3 znadi, Ze
partneri nemaji vysoku moznost’ dosiahnutia konkuren¢nej vyhody a v boxe 4 nemaju
partneri Ziadnu strategicku ani kultirnu vhodnost’ preto predpoklady k spolupraci st nizke

ba priam neexistujuce. (Child, Faulkner, Galoman, 2005, s. 101-102)
Strategickad vhodnost

Zakladnou otazkou pri hodnoteni strategickej vhodnosti je, ¢i spolo¢ny hodnotovy retazec

partnerov dosiahne udrZate'ni konkurenéni vyhodu. Vzhl'adom na synergiu medzi
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spolo¢nostami a doplnkovymi aktivami bude potencidl na dosiahnutie konkuren¢nej vyhody
silny. To vSak nemusi zaruCit uspeSnu a trvalu alianciu. V opacnom pripade moze
partnerstvo viest' k jednostrannej zavislosti a moze sa stat’ nepriaznivym a dostat’ sa do

tazkosti. (Child, Faulkner, Galoman, 2005, s. 102-104)

Pri strategickej vhodnosti je potrebnd taktiez rovnovéha potrieb medzi partnermi. Je
pravdepodobné, ze potreby sa budu lisit’ ale ich sila by mala byt’ rovnaka. Je treba uviest’, ze
podniky by mali byt’ vel'kostne podobné. Je pravdepodobné, Ze strategické partnerstvo medzi
velkou a malou spolo¢nostou nemusi fungovat’ aj ked” moze byt strategicky vyhodné.

(Chovancova, 2020)
Kulturna vhodnost

Pri kultirnej vhodnosti je dolezité uviest, Ze kultiry dvoch podnikov vobec nemusia byt’
rovnaké alebo podobné ale aby bolo partnerstvo tspe$né musi existovat’ vzajomny reSpekt

a citlivost’ medzi partnermi. (Child, Faulkner, Galoman, 2005, s. 102-104)

Partnerstvo moze mat’ tie najdokonalejsSie strategické predpoklady ale pokial partneri
nebudu reSpektovat’ kultiru ostatnych podnikov je pravdepodobné, Ze partnerstvo nebude
fungovat’. Taktiez sa nemodZu spojit’ partneri len na zéklade vysokej kultirnej vhodnosti
a nizkej strategickej vhodnosti pretoZze neexistuje dosiahnutie konkurencnej vyhody pre

takéto partnerstvo aj ked’ by si boli partneri blizky. (Chovancova, 2020)

2.3.5 Kooperacna stratégia

Kooperac¢na stratégia je stratégia, v ramci ktorej podniky spolupracuji na dosiahnuti

spolo¢ného ciel’a. Spolupraca s inymi firmami je stratégia, ktora:
» Vytvéra hodnotu pre zékaznika
» Rozsiruje naklady na vytvaranie zakaznikovej hodnoty v inych smeroch

» Vytvara priaznivé postavenie v porovnani s konkurenénymi  podnikmi.

(Chovancova, 2020)

,»Ak chcli manazéri podniku vytvérat’ kooperacnu stratégiu, je potrebné, aby analyzovali
kooperacny potencial podniku, vytvarali spolo¢nli viziu s partnermi a urcili orientaciu

kooperacie.” (Holoub¢ik, 2018, s. 192)

Holoubc¢ik (2018) popisuje proces kooperacnej stratégie, ktory popisuje kooperacny vztah

od zaciatku azZ po jeho koniec nasledovne:
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» Vychodiskova potreba (uréenie koopera¢ného partnera)

» Spolo¢na formulacia urc¢itého problému (preco by mal podnik vytvorit® strategickl

kooperaciu s inym podnikom)
» Riadenie kooperacného vzt'ahu

» Zachovanie, zruSenie alebo modifikacia kooperaéného vztahu. (Holubcik, 2018, s.
192)

NajcastejSou formou kooperacnej stratégie su strategické aliancie, ktoré su blizsie popisané

v kapitole ¢. 1.4.1.
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3 ANALYTICKE METODY

V nasledujtcej cCasti teoretickej Casti diplomovej prace su definované zakladné analytické
metody, ktoré st neskor vyuzité pri analyzach v analytickej Casti diplomovej prace. Jedna sa

o nestruktirovany, riadeny, hibkovy rozhovor, analyzu PESTLE a SWOT analyzu.

3.1 Nestruktiurovany riadeny rozhovor

Hibkovy riadeny rozhovor je su¢astou kvalitativneho vyskumu a jeho priebeh ale aj pravidla
st jasne dané. Zamerom riadeného rozhovoru je vytvorit’ verbalny kontakt medzi tym, kto
otazky kladie a tym, kto na otdzky odpovedd. Cielom je na zéklade rozhovoru

s odpovedajucim ziskat’ informacie, ktoré¢ kladie pytajtci. (Zich, 2004, s. 39)

Zich (2004) taktiez rozliSuje rozhovory na rozhovory, ktoré su Standardizované
(Struktirované), vhodné skor pri kladeni otdzok velkému mnozstvu respondentov a na
rozhovory neStandardizované alebo inak neStruktirované, ktorych priebeh je skor uvolneny

a vedeny prirodzene. (Zich, 2004, s. 39)

,Standardizovany (Struktarovany) rozhovor vyzaduje, aby sme sa nafi vopred pripravili tak,
7ze vypracujeme otazky, ktoré maji zavdzny obsah, kontext a poradie. Pytajuci aj
odpovedajuci maji minimum vol'nosti, priestoru na improvizaciu a v ramci rozhovoru sa tak
vyhneme tomu, aby sa nacrtdvala nova téma, odbocovalo sa. Vyhodou je, zZe poskytuje ¢as
aj priestor, aby si pytajici otazky dobre pripravil, a odpovedajuci mé cas na ich

vypracovanie.” (podklady.sk, ©2021)

Nestandardizovany rozhovor je skor v rézii pytajuceho. Tento rozhovor je dynamickejsi
aovela zaujimavejS$i. Tento typ rozhovoru vyberame vtedy, ak chceme oslovit' malé

mnozstvo respondentov. (podklady.sk, ©2021)

Niektoré zdroje uvadzaju este tretiu formu rozhovoru — tzv. hybridnt formu. Pri takejto
forme rozhovoru dochddza ku kombindcii Strukturovanej a neStrukturovanej formy

rozhovoru. (podklady.sk, ©2021)

Okrem Struktirovaného a nestruktirovaného rozhovoru pozname aj iné typy rozhovorov,

ktoré st uvedené v tabulke ¢.4.
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Tabul'ka 4 — Typy rozhovorov (vlastné spracovanie podla sk.sainte-anastasie.org, ©2021)

Typy rozhovorov

Individualny

Podl’a poctu ucastnikov Skupinovy

Panelovy

Osobny rozhovor

Teleféonny rozhovor
Podrla rezimu

Online rozhovor

E-mail rozhovor

,Hendl definuje Sest’ zadkladnych typov otdzok:

1.

Otazky, ktoré cielia na skusenosti alebo chovanie, ¢ize snaZia sa na zaklade vypovede

ucastnika odhalit’ jeho ¢innosti, aktivity a postupy.

Otazky na néazory cielia na informacie o tom ako ucastnik rozmysl'a o svete, aké st
jeho ciele, zamery, tiZby a hodnoty.
Otazky zistujuce pocity, chci odhalit’ ako ucastnik citovo reagoval na nejaki

¢innost’, skusenost’ alebo situdciu, v ktorej sa ocitol.

Otéazky, ktoré sa vzt'ahuji ku znalostiam ukazujt ¢o ucastnik vie, nejde o nazory, ale
o fakty.

Otazky na vnimanie pomahaju zistit' akym stimulom bol Gc¢astnik v urcitej situacii
vystaveny, napr. ¢o videl alebo pocul.

Demografické a kontextové otazky mieria na charakteristiky ucastnika ako su vek,

vzdelanie alebo zamestnanie.“ (medium.com, ©2021, podl'a: Hendl, 2012)

3.2 Analyza PESTLE

Analyza PESTLE je situacna analyza, ktord analyzuje vonkajSie faktory makroprostredia.

Analyzuje najmd politické, ekonomické, socialno-kultirne, technicko-technologické,

legislativne a ekologické faktory, ktoré ovplyviluju prilezitosti a hrozby, ktoré suvisia

s vybranym analyzovanym podnikom. (Karli¢ek, 2018, s. 39)
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»PESTLE analyza je analytickd technika sliziaca k strategickej analyze okolitého prostredia
organizacie. PESTLE (niekedy PESTEL) je akronym a jednotlivé pismend znamenaji rdzne

typy vonkajsich faktorov:
» P - Political - politické - existujuce a potencialne posobenie politickych vplyvov

» E - Economical - ekonomické - pdsobenie a vplyv miestnej, narodnej a svetovej

ekonomiky

» S - Social - socialna - priemet socialnych zmien dovnutra organizacie, su¢astou su

aj kultirne vplyvmi (lokélne, narodné, regiondlne, svetové)

» T - Technological - technologické - vplyvy existujucich, novych a vyspelych

technologiou
» L - Legal - legislativne - vplyvy narodné, eurdpske a medzinarodné legislativy

» E - Ecological - ekologickej (environmentalne) - miestnej, narodnej a svetova
problematika zivotného prostredia a otazky jej rieSenia“ (managementmania.com,

©2016)

3.3 SWOT Analyza

Stratégiu SWOT vyuzivame ako jeden osvedcenych spdsobov, ktoré moézu podnikom
pomdct’ analyzovat’ jeho vnutorné a vonkajSie prostredie tzv. silné stranky, slabé stranky,
prilezitosti a hrozby. Analyzu SWOT mdZeme pouzit' dvoma spoésobmi. Ako Samostatni
metddu na Ucely porovnadvania a ako metddu v ramci metodiky strategického planovania,
kedy nam analyza SWOT pomaha k dosiahnutiu strategickych cielov spolocnosti.

(ieeexplore.ieee.org, ©2020)

Kotler (2013) definuje analyzu SWOT ako subjektivhu analyzu, ktord sa zaobera
hodnotenim silnych a slabych stranok podniku a porovnava ich s prileZitostami a hrozbami
externého prostredia podniku. Po vypracovani analyzy SWOT je ddlezité aby sme vedeli na
jej zéklade spracovat’ a sformulovat’ jednotlivé ciele, ktoré by mal podnik dosiahnut’.

(Kotler, 2016, s. 74)

Je to jedna z najzakladanejSich metdd vyuzivanych pri analyze vnutorného a vonkajSieho
prostredia podniku. Analyza skima ako vonkajSie makro-prostredie, kde spada napriklad

prirodné, demografické ¢i ekonomické prostredie tak aj vnitorné mikro-prostredie, kde st
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analyzované financné ukazovatele, dodacie podmienky, vyuzivanie l'udskych zdrojov ¢i

vyuzitie technoldgie. (Vastikova, 2008)

SWOT analyza je dolezita pri spracovani marketingového planu ale aj pri urceni firemne;j
pozicie. Firma vd’aka tejto analyze ziska prehl'ad o aktudlnom stave, v ktorom sa nachadza

a aku stratégiu popripade ciele ma zvolit’. (Kozel, 2011, s. 46)
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4 ZHRNUTIE TEORETICKEJ CASTI

Teoreticka Cast’ bola spracovana podl'a dostupnych bibliograficky a elektronickych zdrojov,
ktoré pojednavaju o problematike strategickej kooperdcie, stratégie a strategickych

partnerstiev.

Prva kapitola vymedzuje pojem strategickej kooperacie a jej kl'acovych vychodisk, ktoré
definuje vo svojej praci Holub¢ik. V nadviznosti na strategicktl kooperaciu je definovana
kooperacia ako takd. Tato podkapitola poskytuje prehl'ad definicii réznych autorov
a elektronickych ¢lankov. Nasledne st zhrnuté ciele a vyhody podnikovej kooperacie spolu

s formami kooperacie podl'a autorky Chovancove;.

Druh4 kapitola je venovand stratégii a strategickému riadeniu podniku, kde je vysvetlena
podstata a ciele strategického riadenia. V tejto kapitole si dalej rozobrané strategické
partnerstva ich vyhody ale aj rizikd, ktoré zo sebou prinaSaju ¢i postup pri vybere
strategického partnera. Tato kapitola je zakoncend popisom poziadaviek, ktoré by mala mat’
spoloc¢nost’ pri vybere svojho kooperaéného partnera a definiciou kooperacnej stratégie,

ktord hovori, o aku stratégiu sa jedna.
Zéaverom teoretickej Casti diplomovej prace st popisané jednotlivé analyzy, ktoré st vyuzité

v analytickej Casti prace. V tejto Casti prace je vymedzeny a popisany neStruktirovany

rozhovor, PESTLE analyza a analyza SWOT.
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II. PRAKTICKA CAST
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5 METODIKA SPRACOVANIA

V ramci ochrany udajov a know-how spolo¢nosti nie je mozné v diplomovej praci uviest’

presny nazov vybranej spolo¢nosti ani jej koopera¢nych partnerov ¢i mena manazérov, ktori

sa podiel’ali na kvalitativnom vyskume.

Hlavnym cielom diplomovej prace je navrhnutie inovovanej kooperacnej stratégie

vybraného slovenského a nemeckého podniku. K dosiahnutiu tohto ciel'u bude spracovana:

e (Charakteristika skimaného podniku a jeho kooperacné vazby

e Analyza odvetvia pdsobnosti podniku

e Analyza vonkajSiecho prostredia pomocou PESTLE analyzy, ktord analyzuje

podnikové, ekonomické, technické a technologické, legislativne a ekologické

faktory, ktoré vplyvaju na vonkajsie prostredie vybranej spolo¢nosti.

e Kvalitativna analyza s vyuzitim hlbkového rozhovoru s Gstrednymi manaZzérmi,

ktorym je polozenych 5 nasledujucich otazok:

o

o

Ako hodnotite celkovu uroven vsetkych kooperacii vybranej spolocnosti?

Aké vyhody z kooperdcie medzi vybranou slovenskou a nemeckou

spolocnostou vyplyvaju ?

Aku ma podla Vias vybrand spolocnost v spolupraci s kooperacnym

partnerom z Nemecka najkritickejsiu slabu stranku ?
Aké su dlhodobé ciele spomenutej kooperdcie s nemeckym partnerom?

Planuje spolocnost’ vytvarat’ nové strategické kooperacie? Ak ano, na aké

trhy sa chce vedenie spolocnosti zamerat?

e Analyza SWOT, s ndjdenim predovsetkym slabych stranok podniku, ktoré su rieSené

v navrhu inovovanej kooperacnej stratégie

e Navrh inovovanej kooperacnej stratégie, ktora je rieSend v ,,Akénom plane*

Navrh inovovane] kooperacnej stratégie je podrobeny casovej, ndkladovej a rizikovej

analyze.
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6 CHARAKTERISTIKA VYBRANEJ SPOLOCNOSTI

Vybrana spolo¢nost’ pdsobi v Novom Meste nad Vahom uz od roku 1995 na zakladoch
vyskumného ustavu mechanizacie a automatizacie (VUMA) a nadvdzovala na tradiciu
strojarskeho priemyslu v regioéne, pricom az do sucasnosti patri k lidrom v rdmci
priemyselné¢ho podnikania — vyroba ostatnych elektrickych zariadeni. Spolo¢nost’ sa stala

taktiez lidrom doméceho trhu vo zvarani nezeleznych kovov a plastov.

V roku 2016 nadobudla spolo¢nost’ pravnu formu akciovej spolo¢nosti s rovnakym sidlom
v Novom Meste nad Véhom astala sa tak clenom korporacie. Spolo¢nost je
zamestnavatel'om pre 320 zamestnancov, ¢im sa radi podla portidlu podnikajte.sk do
kategorie velkého podniku a vSak podl'a obratu a podl'a celkovej rocnej bilancnej sumy do
kategorie stredného podniku. (Vid’ tab. 5) (podnikajte.sk, ©2021)

Tabul’ka 5 Charakteristika vel'kosti vybranej spolo¢nosti a.s. (vlastné spracovanie podl'a
finstat.sk)

Vybrana spolo¢nost’ Typ podniku

Pocet zamestnancov 320 Velky podnik

(Ro¢na pracovné jednotka)

Roc¢ny obrat 34,33 mil. € | Stredny podnik

Celkova ro¢na bilancia 26 mil. €

Vybrana spolo¢nost’ zamestnava zamestnancov nielen na trvaly pracovny pomer ale taktiez
aj na dohodu o brigadnickej ¢innosti, pricom pocet zamestnancov sa v ramci zmien objemu
vyroby a produkcie zvySuje alebo znizuje. Najvacsi podiel zamestnancov tvoria pracovnici
vo vyrobe, ktori pracuji na 2 zmeny, denni ano¢nu. Druhy najvyssi podiel tvoria
zamestnanci, ktori sa podiel’aju na vyskume a vyvoji novych technolégii a produktov. Prave
nov¢ laboratéria a centrum vyskumu umoziuje spolo¢nosti rast’ a prichadzat’ na trh stale

s novymi technikami a materialmi.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 46

6.1.1 Ponukané sluzby

Spolo¢nost’ poskytuje nakladovo vyhodné a vhodne technicky zamerané rieSenia
vyrabanych zariadeni a systémov medzi ktoré patria ultrazvukové, vibracné a infracervené
zariadenia. Vybrand spolocnost’ patri k poprednym vyrobcom ultrazvukovych a vibra¢nych
strojov nie len na Slovensku ale taktiez po celej strednej a vychodnej Europe. Pri vyrobe
strojov, a ostatnych vyrobkov vychadza z vlastného vyvojovo vyskumného centra, ktoré sa
nachadza v sidle firmy. VSetky stroje, nahradné diely a iné vyrobky, ktoré spolocnost’ vyraba

sama taktiez testuje a uvadza do prevadzky.

Converter

Booster

Horn

Obrazok 7 Stroj vybranej spolo¢nosti, ktory sluZi na rezanie a vyuziva sa najma
v potravinarskom odvetvi (podla portfélia vybranej spolo¢nosti)

Niektoré priklady konkrétnych vyrabanych zariadeni st uvedené v bodoch niZsie:

. Lineéarne/orbitalne zvaracie zariadenia 100 a 240 Hz série M

. Zariadenia typu horuce zrkadlo HP60/40

. Infracervené zariadenia IR 170/80-S

. Specialne ultrazvukové zariadenia

. Sonotrédy, boostre, fixacné 16Zka a néstroje (plasticportal.sk, ©2021)

6.1.2 Poslanie a hodnoty spolo¢nosti

Poslanim vybranej spolo¢nosti je podpora inovacii v oblasti vyvoja novych technologii.

Spolo¢nost’ sa snazi vyuzivat' tie najpokrocilejSie moderné technoldgie s ohl'adom na
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zdravie, bezpecnost’ a udrzatel'nost’. Napriek vysokému doérazu na udrzatel'nost’, kontrolu
emisii ¢i pracovnych podmienok nikdy nenechéva spokojnost’ zdkaznika v uzadi a snazi sa
poskytovat’ len bezchybné funk¢né stroje a nahradné diely. Bezpecnost’ a kvalita dosiahnuta

vd’aka najvyssim bezpecnostnym Standardom a certifikatom kvality.

Spolo¢nost” dba na ochranu zivotného prostredia nie len vo svojom vnutri ale aj navonok.
Snazi sa obmedzit' pouzivanie papierov a motivovat’ aj svojich zdkaznikov k e-faktiram

a inym dokladom.

Okrem zivotného prostredia si spolocnost’ ceni aj mladu generdciu a preto poskytuje
mnozstvo programov pre Studentov vysokych $kol alebo absolventov. Taktiez zastresSuje

dudlne vzdelavanie a spolupracuje so strednymi priemyselnymi Skolami vo svojom okrese.

Medzi hodnotami spolo¢nosti ndjdeme okrem aktivneho poctvania zdkaznikov aj podporu
zamestnancov v inkluzivnom pracovnom prostredi. Zamestnanci maju r6zne benefity a vzdy
moznost’ kariérneho postupu. Medzi hodnoty spolo¢nosti patri aj bezithonnost’, kde kladu
doraz na etické spravanie zamestnancov a vytvaranie dobrého vztahu medzi zdkaznikmi

a zamestnancami.

6.1.3 Financ¢né ukazovatele spolo¢nosti

Vybrana spolo¢nost’ je platcom DPH a vykazuje finan¢né ukazovatele pomocou podvojného
uctovnictva. Rocné obraty spolo¢nosti sa pohybuju od roku 2017 v priemere okolo 35
miliénov eur. Celkové vynosy vroku 2017 dosahovali hodnotu 39,86 miliona eur.
V nasledujtcich rokoch uz vynosy tito hodnotu nikdy nedosiahli ale taktieZ nikdy neklesli
pod hodnotu 30 miliénov. V nasledujlicom obrazku ¢. 8 je mozné sledovat’ ako sa vyvijali

celkové vynosy vybranej spolo¢nosti za roky 2016 —2020.
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Celkové vynosy (v mil. €)
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Obrazok 8 Celkové vynosy vybranej spoloc¢nosti za sledované
obdobie (vlastné spracovanie)
Medzi rokom 2016 a 2017 narastli spolocnosti trzby za tovar, vyrobky a sluzby o viac ako
26 miliénov eur. Neskor v rokoch 2018 a 2019 trzby spolo¢nosti mierne klesali ale nikdy sa
nedostali pod urovent 30 milionov eur. V nasledujucom grafe su zndzornené trzby za tovar,
vyrobky a sluzby za obdobie od roku 2016 do roku 2020. Spolo¢nost’ v roku 2020 dosiahla

opat’ mierny ndrast trzieb oproti roku 2019 a to celkovo o 3,65 miliona eur.

Trzby (v mil. €)

40,00¢€ 37,58¢€

35,00€ 34,.30€ 34,33€

30,00€ 32,68€

25,00€
20,00€
15,00 €
10,00€ 11,07 €

5,00€
2016 2017 2018 2019 2020

Obréazok 9 Trzby za tovar, vyrobky a sluzby vybranej spolocnosti a.s.
(Vlastné spracovanie)

Od roku 2016 do roku 2020 mé spolocnost’ kolisavé zisky. V roku 2016 dosahovala
spolo¢nost’ zisk 757 910 eur. Nasledujuci rok sa spolo¢nosti zdvihli zisky na 2,37 miliona

eur ¢o predstavuje narast o212 %. V roku 2018 dosiahla spolo¢nost’ najnizsi zisk za
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sledované obdobie a to 245 517 eur. V ostatnych rokoch spolo¢nost’ zacala vykazovat stratu.
V roku 2019 sa dostala do straty -957 242 eur. V roku 2020 sa strata zmenSila na -864 688

cur.

Zisk (v tis. €)
3000
2500 2370
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1500
1000

500 757

245
0

2016 2017 2018 2019 2020
-500
-1000

-957 -864
-1500

Obrazok 10 Zisk vybranej spolo¢nosti v sledovanom obdobi od roku 2016
do roku 2020 (vlastné spracovanie)

6.1.4 Odberatelia

Medzi hlavnych odberatel'ov vybranej spolo¢nosti patria predovSetkym vel’ké automobilové
firmy, ktoré od vybranej spolo¢nosti nakupuju stroje pre ich d’al§iu vyrobu a opracovanie.
Medzi takéto spolocnosti patria napr. spolo¢nosti, ktoré nakupuju stroje, ktoré sluzia na
vyrobu a zvaranie plastov u automobilovych svetlometov. Ako vzor uvedieme firmu Hella
Slovakia, €1 spolo¢nosti, ktoré vyuzivaju od vybranej spolo¢nosti stroje na vyrobu

a opracovanie gum pre automobily ako napr. Continental a Pirelli ¢i1 Goodyear.

Medzi d’al$ich odberatel'ov mimo automobilovej sféry moéZeme uviest’ potravindrske firmy
ako napr. Mars, Nestl¢ a r6zne spolo¢nosti, ktoré sa zameriavaju na produkciu tovaru, ktory
je vyuzivany vo farmaceutickom priemysle. Medzi odberatel'ov pre takyto trh patria

spolo¢nosti ako Sperian Protection Tunisko alebo Aplikon Dansko.

6.1.5 Popis korporacie

Vybrana spolo¢nost’ je sticast’ou korporacie, ktorej materska spolo¢nost’ ma sidlo v USA od
roku 2016 kedy sa vd’aka coraz vysSej globalizacii ekonomického prostredia rozhodla

pripojit’ ku korporacii. Materska spolocnost’ v korporacii podnikala v rovnakom odvetvi ale
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jej vyrobné postupy neboli tak inovativne ako vo vybranej spolo¢nosti na Slovensku a preto
prisla s ponukou pripojenia sa ku korporacii. Pre vybrant spolo¢nost’ to bol velky krok.
Musela so svojim kooperaénym partnerom zacat' zdiel'at spolocné normy, ustanovenia
rozhodnutia ale vyhodou je, Ze prenikla na nové trhy po celom, zvysila by svoje podnikové
financie audrzala si svoje vedice postavenie na domacom trhu a ziskala novych
kooperacnych partnerov v ramci korporacie. Nasledujuca tabul’ka ¢. 6 zndzoriuje, vSetky
zeme, v ktorych posobia vsetky spoloCnosti, ktoré su sucastou korporacie a s ktorymi
spolo¢nost’ vybrand spolo¢nost’ spolupracuje.

Tabul’ka 6 — Zoznam krajin a pocet spolecnosti v danej krajine, ktoré st sucast'ou
korporacie, do ktorej patri vybrana spolo¢nost’ (vlastné spracovanie)

Krajina, v ktorej sa nachadza spolo¢nost’, ktora Pocet spolocnosti, ktoré st
je sucast’ou korporacie sucast’ou korporacia

Slovensko 1
Franctzsko 2
Taliansko 1
Nemecko 1
Svajéiarsko 1
Anglicko 1
Spanielsko 1
India 1
Cina 1
Japonsko 1
Amerika (USA) 7
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Z tabul’ky ¢. 6 mo6zeme vidiet’, ze najvicsie zastipenie maji v korporacii podniky, ktorych
sidlo sa nachadza v Spojenych Statoch americkych a to az 37% (vid obr. 11). V Amerike sa
dokopy nachadza 7 spolocnosti, ktoré su sticastou korporacie. Vel'ké zastipenie v korporacii
ma aj Eurdpa. Eurdpske spolocnosti maji tvoria az 48% korporécie. Zvysné spolocnosti sa

nachadzaji na vychodnej pologuli.

Pocet spolocnosti, ktoré su sucastou
korporacie

H Slovensko Francuzsko M Taliansko Nemecko M Svajciarsko M Anglicko

m Spanielsko M India m Cina W Japonsko M Amerika

Obrazok 11 - Znazornenie podielu na pocte spole¢nosti v danej zemi, ktoré
su sucast'ou korporacie (vlastné spracovanie)

6.2 Charakteristika odvetvia vybranej spolo¢nosti

Vybrana spoloc¢nost’ pdsobi predovsetkym v elektrotechnickom priemysle a z menSej ¢asti
sa zaoberd aj strojarskym priemyslom nakolko okrem iného vyrdba taktiez rozne Specifické
druhy strojov. Elektricky priemysel sa na Slovensku rozvijal naymé v roku 2006, kedy na
Slovensky trh vstupovali najmi zahrani¢ni investori. Medzi najvyznamnejSich investorov
patrili zahraniéné firmy predovsetkym z Eur6py akymi su najmé nemecké firmy, z hl'adiska
medzinarodnych firiem, firmy z Ciny a ostatnych azijskych krajin.

Vybrand spolocnost’ patri podla klasifikacie SK- NACE do skupiny 27.90 Vyroba

ostatnych elektrickych zariadeni.

»lato trieda zahfna vyrobu rozneho -elektrického zariadenia s vynimkou motorov,
generatorov, transformatorov, batérii a akumulatorov, drotov a -elektroinStalacnych

zariadeni, svetelnych zariadeni alebo spotrebi¢ov do domdacnosti.“. (nace.sk, ©2021)

»Irieda 27.90 Vyroba ostatnych elektrickych zariadeni zahfiia predovSetkym nasledujiucu

vyrobu:
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. vyrobu nabijaciek z polovodi¢ovych materidlov

. vyrobu elektrickych zariadeni na otvaranie a zatvaranie dveri

. vyrobu elektrickych zvoncekov

. vyrobu predlzovacich kablov vyrobenych z izolovaného drotu

. vyrobu ultrazvukovych Cdistiacich strojov (okrem laboratérnych a
dentalnych)

. vyrobu prevodnikov v pevnej faze, rektifikacnych pristrojov, palivovych

buniek, regulovanych a neregulovanych dodéavok elektriny
. vyrobu neprerusovanych dodavok elektriny (UPS)

. vyrobu pristrojovych kablov, predlzovacich kablov a ostatnych

elektrickych kablovych stiprav s izolovanym drétom a konektormi

. vyrobu karbonovych a uhlikovych elektrdd, vodivych spojeni a ostatnych

elektrickych karbonovych a uhlikovych vyrobkov
. vyrobu ¢asticovych akceleratorov

. vyrobu elektrickych kompenzéatorov, rezistorov, kondenzéitorov a

podobnych akceleratorov

. vyrobu elektromagnetov

. vyrobu sirén

. vyrobu elektronickych svetelnych tabul

. vyrobu elektrickych dopravnych znaciek

. vyrobu elektrického signaliza¢ného zariadenia napr. dopravnych svetiel a

signalizaéného zariadenia pre chodcov

. vyrobu elektrickych izolatorov (okrem sklenenych alebo porceldnovych),

kovovych rarok a spojovacich dielov

. vyrobu elektrického zvara¢ského a spajkovacieho zariadenia, vratane

rucnych spajkovacich zeliezok
. Tato trieda vylucuje:

. vyrobu porceldnovych elektrickych izolatorov, pozri 23.43
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. vyrobu karbonovych a uhlikovych vlakien a vyrobkov (okrem elektrod a

elektrickych aplikécii), pozri 23.99

. vyrobu elektronickych komponentovych usmeriiovacov, integrovanych
obvodov regulujicich napitie, integrovanych obvodov na premenu
energie, elektronickych kondenzétorov, elektronickych rezistorov a

podobnych zariadeni, pozri 26.11

. vyrobu transformatorov, motorov, generatorov, rozvadzacov, vysielacov

a priemyselnych kontrol, pozri 27.1
. vyrobu batérii, pozri 27.20

. vyrobu komunikacnych a energetickych drétov, prudovych a

neprudovych elektroinstalacnych zariadeni, pozri 27.3

. vyrobu osvetl'ovacich zariadeni, pozri 27.40

. vyrobu zariadeni pre domacnost’, pozri 27.5

. vyrobu neelektrického zvaracského a spajkovacieho zariadenia, pozri
28.29

. vyrobu zariadeni elektrickych hnacich vozidiel, napr. generatorov,

alternatorov, zapal'ovacich svieCok, zapal'ovacich elektroinstalacnych
potrieb, elektrickych okien a dverovych systémov, regulatorov napitia,

pozri 29.31 (nace.sk, © 2021)
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7 ANALYZA PESTLE

PESTLE analyza skima makroprostredie podniku. Nazov tejto analyzy tvoria zaCiatocné

pismena :

» P —politické

» E —ekonomické
S — socialne

T — technické a technologické

YV V V¥V

L — legislativne
» E — ekologické

Nasleduje popis jednotlivych faktorov, ktoré ovplyvituji vybrana spoloc¢nost’ spolu s jej

vyhodnotenim.

7.1 Politické faktory

Vybranu spolo¢nost’ ovplyviiuju v urcitej miere aj politické faktory, ktoré mézu ovplyvnit
existenciu a smerovanie vybranej spolocnosti. Do politickych faktorov zaradujeme
napriklad zmenu vladnucej politickej strany/prezidenta na Slovensku popripade 1 v
zahrani¢i. Nové politické strany uplatiiuji casto nové zakony, ktoré mozu prispievat k
ovplyvilovaniu Struktiry podniku a jeho podnikania. Pri r6znych politickych zmenach

dochadza k Strukturdlnym zmenam, ktoré ovplyviuju trh a kiipyschopnosti obyvatel'stva.

Medzi d’alSie politické faktory, ktoré ovplyvitujii chod podniku mézeme zaradit’ napriklad
nestabilitu Slovenského danového systému a planované zmeny datiového systému, ktoré
mozu vybranej spolo¢nosti zmenit’ objem vyroby, export tovarov do zahranicia alebo ich

import.

V roku 2021 ocakava Slovenska republika danové prijmy Statneho rozpoctu na 11,798 mld.
€. V porovnani s predchadzajucimi rokmi je to nérast o€akavanych danovych prijmov. Na
obrazku ¢. 12 mozeme vidiet’, Ze ndrast dafiovych prijmov planuje Slovenska republika aj
do budtcich rokov. Na obrazku €. 12 je taktiez moZzné spozorovat’ Ze medzi rokom 2019
22020 doslo kpoklesu datovych prijmov ¢o mdzeme brat ako pri¢inu nového

koronavirusu, ktory ovplyvnil aj vybranu spolo¢nost’.
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DANOVE PRIJMY V TIS. €
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Obrazok 12 - Danové prijmy SR v tis. € (vlastné spracovanie podla
mfsr.sk)

Sadzby dane z pridanej hodnoty st upravované podl'a zékona:

§ 27 zékon €. 222/2004 Z. z. o dani z pridanej hodnoty v zneni neskor$ich predpisov (d’alej
len ,,zdkon o DPH®).

e zékladna sadzba dane vo vyske 20 %, a to na tovary a sluzby, ktoré nepodlichaju

znizenej sadzbe dane,

e znizena sadzba dane vo vyske 10 % na vybrané druhy tovarov a sluzieb (miso, ryby,
mlieko, maslo, prirodny med, chlieb, ¢i vybrané druhy ,,zdravych potravin®, ako st
zemiaky, rajCiaky, uhorky, jablka, lieky a vybrané zdravotnicke potreby, knihy,

noviny, ¢asopisy a periodika).

Slovensk4d republika ocakava koncom roka 2021 vytvorenie novej rady pre
konkurencieschopnost’ a produktivitu, ktora bude podporovat’ malé a stredné podniky (ktoré
maji v SR vyznamné postavenie — 99,99% vsetkych firiem podnikajiacich na uzemi SR)
v ich postaveni na trhu, ¢o modze ovplyvnit’ aj vybrana spolo¢nost’. Podpora by mohla byt
vo forme finanénych prispevkov, ktoré by boli zamerané na podporu a vytvorenie aktivity

spolo¢nosti.

7.2 Ekonomické faktory

,»NajsilnejsSim sektorom domaceho priemyslu je v stasnosti strojarstvo. Vytvara vysSe

tridsat’ percent jeho trzieb. Energetika takmer pétinu, elektrotechnika a chemicky priemysel
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necelych 15 percent, hutnictvo 8%, potravinarstvo 6 % a drevospracujuci priemysel vySe 4

percentd trzieb.* (upsvr.gov.sk, ©2010)

A vSak po zasiahnuti ekonomickou krizou, ktora zasiahla cely svet niektoré domdacnosti a aj
firmy stratili svoje prijmy ¢i uz Ciasto¢ne alebo celkovo. Pandémia koronavirusu Covid-19
zanechala svoje ekonomické nasledky v kazdej krajine vo svete a inak tomu nie je ani na
Slovensku. Pocas pretrvavania svetovych lock downov uzatvaraniu prevadzok a firiem by
mohlo dojst’ k vaznemu poskodeniu vyroby, popripade platby schopnosti obyvatel'stva za

zakupené produkty.

Podra statistického uradu Slovenskej republiky pandémia Covid-19 ovplyvnila Slovensku
ekonomiku za rok 2020 nasledovne: HDP sa v roku 2020 po pandémii prepadlo o 4,8 %.
(vid’ obr. 13)

% zmena HDP SR za roky 2015-2020
M Narast B Pokles B Sucet

18

16

10

2015 2016 2017 2018 2019 2020

= A -

Obrazok 13 - % zména HDP SR za roky 2015-2020 (vlastné spracovanie
podl’a nbs.sk)

Miera nezamestnanosti sa v roku 2020 zvysila na 7,6 % a jej vyvoj moZeme sledovat na
obrazku ¢. 14. Inflacia na Slovensku sa na Slovensku po pandemickej krize taktiez zvysila

na 1,5 %. (slovak.statistics.sk, ©2021)
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Obrazok 14 - Miera nezamestnanosti (v %) v SR za roky 2015-2020
(vlastné spracovanie podla nbs.sk)

Na obrazku ¢. 15 mdzeme vidiet’ Ze aj vplyvom koronavirusu kleslo % trzieb z priemyselnej
vyroby z 0,7 % ba -9,4 %.
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Obrézok 15 - Medziro¢na zmena trzieb v priemyselnej vyrobe za rok
2015-2020 v % (vlastné spracovanie podla nbs.sk

Dal§im ekonomickym faktorom su kurzové rozdiely a stabilita eura. Vzhl'adom k tomu, Ze
vybrana spolo¢nost’ vyraba vyrobky a obchoduje so zahrani¢nymi firmami je nutné sledovat’
vyvoj menovych rozdielov. Vyvoj menovych rozdielov za uplynuly rok 2019 a rok 2020

mozeme sledovat’ na nasledujiicom obrazku €. 16.

Aktuélny kurz Eura vo¢i USD je 1€=1,18 USD. (nbs.sk, ©2021)
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Obrazok 16 - Vyvoj menového kurzu EUR s USD za rok 07/2019-
07/2021 (nbs.sk, ©2021

Ako mozeme vidiet, v januari roku 2021 bol po pandémii koronavirusu najvyssi kurz
EUR—USD. Za jedno euro sme vtedy mohli dostat’ aZ 1,23 USD pri¢om v jaly 2021 uz
klesla hodnota na 1,18 (31.07.2021 1€ =1,18 USD).Vybrana spolo¢nost’ je sucastou

americkej korporacie a preto je pre fiu vyvoj americkej meny s porovnanim eura dolezity.

7.3 Socialne a kulturne faktory

Rast urovne obyvatel'stva predstavuje v sucasnosti vel'ku prileZitost’ pre vybrant spolocnost’,
z hl'adiska dlhodobého potencionalneho zisku. Cim viac sa dochodok obyvatel'stva zvysuje,
tym v&acsi potencidl firiem na zvySovanie ich ziskov. Pocet obyvatel'ov sa v roku 2018
odhadoval na 5450 421. Dlhodoby rast obyvatel'stva nie je aZ taky rapidny a ked’Ze sa
v roku 2021 robilo s¢itanie obyvatel'stva najaktudlnejsi udaj je z roku 2018. (vid’ obr. 17 na

d’alSej strane)

Starnutie obyvatel'stva moze pre vybrant spolo¢nost’ znamenat’ t'azkosti pri h'adani novych
zamestnancov, ktory budi do vybranej spolo¢nosti prindSat’ inovativne ndzory a procesy.
Medzi sucasné geografické problémy starnutie obyvatel'stva jednoznacne patri. Starnutie
obyvatel'stva taktieZ vedie k zvySovaniu nakladov na socidlne a zdravotné poistenia a platbu
déchodkov a predlZzovaniu odchodu do dochodku. V stcasnosti na Slovensku ku dnu
31.7.2021 evidujeme v socialnej poistovni celkom 1 397 877 dbéchodcov a 11 917
dbéchodcov, ktori poberaju pred¢asny starobny dochodok. (socpoist.sk, ©2021)
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Obrazok 17 - Vyvoj obyvatelstva SR
7.4 Technické a technologické faktory

Z toho dbévodu, ze vybrand spolocnost’, patri do strojarsko-technologického odvetvia
modzeme s istotou ur€it, Ze technologické a technické faktory tvoria doleziti sucast

vyrobného procesu a preto je nutné sledovat’ najnovsie trendy v oblasti inovécie.

Hlavny technologicky faktor, ktory ovplyviluje vybrani spoloCnost je miera
technologického vyvoja v oblasti zvarania plastov u konkurencie. Specialna technolégia,
ktorou vybrana spolo¢nost’ disponuje sa na Slovensku pouZiva iba u vybranej spolo¢nosti
a preto je jej technologicky proces utajovany a neustéle sledovany. Spolo¢nost’ v§ak neustéle
sleduje aj konkurenéné trhy, ¢i nepridu s novou technologiou zvarania plastov a nezeleznych

kovov.

Vybrana spolo¢nost’ sa snazi zvysit’ distribuciu tovarov zvaranych touto technoldgiou do

okolitych krajin na nové zahrani¢né trhy.

S technologiami taktiez tzko suvisi vyskum a vyvoj, ktory rastie velkou rychlostou z
dovodu rozvoja a podpory inovacii na Slovensku ale aj vo svete. Vybrana spolo¢nost’ ma

moznost’ poziadat’ o dotacie na vyskum a vyvoj, ktory je pre SR vel'mi ddlezity.

Ministerstvo hospodarstva rozvoju a priemyslu konstatuje, Ze Slovenska republika patri

medzi vyspelé krajiny z hl'adiska rozvoja priemyslu. (mhsr.sk, ©2021)
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7.5 Legislativne faktory

V ramci legislativneho procesu spada vybrana spolocnost’ do kategorie strojarenského a
technologického priemyslu. Vo vybranej spoloCnosti je taktiez nutné sledovat’ zmeny v
zakonniku prace nakol’ko zamestnanci v tento firme pracuju v nonstop rezime tzn. aj pocas

sviatkov, prace v noci, praca cez vikendy a pod.
Zékony, ktoré najviac ovplyviuju slovenské firmy v strojarenskom priemysle:
e Obchodny zakonnik
e Zékon o dani z pridanej hodnoty
e Zékon o dani z prijmov
e Zakon o pouzivani elektronickej registracnej pokladnice
e Zakon o bezpecnosti a ochrane zdravia pri praci
e Zakon o zdravotnom poisteni
e Zakonnik prace
e Zakon o ochrane a podpore a rozvoji verejného zdravia
e Zékon o sprave dani (danovy poriadok)
e Zakon o Uctovnictve
e Zakon o obchodnom registri

e Zakon o socialnom poisteni

7.6 Ekologické faktory

V sucasnosti je vo vel'kej miere podporované ekologické a udrzatelné spravanie firiem v
Europskej tunii. Vyhodou ekologického spravania sa spociva predovSetkym v
konkurencieschopnosti firiem a r6znych dotacii zo Slovenskej republiky ¢i Europskej tnie.
Rastuci trend v oblasti uvedomelosti obyvatel'stva ekoldgiou vSak moze vybranej

spolo¢nosti poSkodit’ z dovodu zmien v ekologickych zakonoch, ktoré mézu viest' az k

ukonceniu vyroby, popripade donuteniu vyvoja inych strojov a vyrobkov.

Vybrand spolocnost’ vSak podporuje ekologické obmedzenia a snazi sa prisposobovat’

najnovsim ekologicky vyhladskam nad ramec svojich povinnosti. Vyvoj novych produktov
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a technoldgii prebieha za prisnych opatreni s ohl'adom na zivotné prostredie. Spolo¢nost’ sa

taktiez zaviazala k znizovaniu odpadu a k ekologickému spravaniu sa.

V pripade nedodrzania urcitych ekologickych noriem, ktoré su dané Slovenskou republikou
moze vSak viest’ k pokutam za nedodrZzovanie ekologickych Standardov pricom niektoré
pokuty sa pohybuju az do vysky 300 000 €, ktort mdze ulozit’ Odbor integrovaného
povolovania a kontroly slovenskej inSpekcie zivotného prostredia, ktory taktiez vykonava

kontroly vo firméch.

7.7 Vyhodnotenie PESTLE analyzy

Prostrednictvom analyzy PESTLE bolo z pohl'adu vybranej spolo¢nosti a je posobenia na
priemyselnom trhu v nadvéznosti na aktualnu situaciu v Slovenskej republike skimanych 6

oblasti.

Pri analyze politickych faktorov bolo zistené, ze podnik najviac ovplyviiuje pldnované
zavedenie novej rady pre konkurencieschopnost’ a produktivitu (Jul 2021), ktora moze
poskytnut’ podniku dotacie na zvySenie konkurencie schopnosti a produktivity. Pri analyze
ekonomickych opatreni je dolezité poznamenat’, Ze podnik ovplyviiuju najmé menové kurzy
(EUR vs. USD), ktoré od zaciatku roku opit’ klesaji a ekonomické dosledky pandémie
koronavirusu. Ako prilezitost’ pre znizenie vysokych menovych rozdielov vidime zameranie
sa na partnerov, ktory obchoduju v rovnakej mene ako vybrana spolo¢nost’ — Nemecko,
Taliansko a pod. Medzi prilezitosti, ktoré by podnik mohol vyuzit’ jednoznac¢ne zarad’ujeme
aj moznost vyuzitia dotacii zo SR alebo EU na vyskum a vyvoj novych technologii

a materialov.

Pri analyze bolo zistenych niekolko hrozieb pre vybranu spolo¢nost. Hrozbou, ktord
vyplyva z politickej oblasti je moZné zvySenie dane z prijmov SR, ktort maju v plane
novozvoleny minister financii a minister hospodarstva SR ale je vel'mi otazne ¢i tento navrh
nakoniec predlozia. Dalfou hrozbou pre spolo¢nost je narastajiici podet pripadov
koronavirusu a s tym spojeny lock-down a nasledné znizenie vyroby. Vyplyva to z hodnét,
ktoré sme mohli vidiet' v analyze ekonomického odvetvia kde trzby v priemyselnej vyrobe
klesli v roku 2020 kedy bola pandemicka situdcia naozaj vazna o 9,4%. Podnik by mal na
tieto hrozby brat’ ohl'ad a byt pripraveny ked’ uz nie hrozby eliminovat’ asponl znizit’ ich

dosah.
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8 ANALYZA SUCASNEHO STAVU KOOPERACIE VO VYBRANEJ
SPOLOCNOSTI

Analyza kooperacie vo vybranej spolocnosti sa odraza od teoretickych zakladov, ktoré boli
polozené v teoretickej casti diplomovej prace, kvalitativneho vyskumu, ktory bol
uskutoénena na zaklade hibkového rozhovoru a analyzou internych dokumentov vybranej
spolocnosti. Pri analyze boli spracované udaje vybranych kooperéacii, ktoré boli spomenuté
v hibkovom rozhovore s vybranymi manazérmi podniku. Ked’7e spolo¢nost’ je stiéastou
korporacie a ma velmi citlivé know-how nebolo mi umoznené uviest ndzov vybranej

spolo¢nosti ani ndzvy koopera¢nych partnerov vybranej spolocnosti.

8.1 Strategické aliancie v ramci kooperacie

Vsetky spolocnosti, ktoré st uvedené v tabulke ¢islo 6 st, ktord sa nachadza medzi
charakteristikou vybranej spolo¢nosti, si kooperacnym partnerom vybranej spolocnosti
v ramci korporacie a vSetky podniky vramci korporacie medzi sebou spolupracuju,
vyuzivaju rovnaké informacné systémy, softvéry arovnaké Sablony pre vytvaranie
firemnych dokumentov. Vystupuju vSak ako samostatné spolo¢nosti so svojou vlastnou
pravnou formou a tak aj medzi sebou obchoduju. Co je viak najvacsou vyhodou, Ze maji
prisposobené cenniky a normy tak, aby kooperdcia medzi kazdym podnikom v korporacii

bola rovnaka a spravodliva.

Korporicia¥

h__‘_‘—__‘_‘—‘_‘—*—-—._n.

partneri—vsetky-

SpolotnostA,-a.5.9 | « » | podniky~°riameci-

Korporicieq]

Obrazok 18 — Znazornenie kooperacie medzi podnikmi v ramci korporacie
(vlastné spracovanie)

Nasledne su uvedené hlavné vyhody a nevyhody toho, byt stucastou korporacie s vel'mi
vyhodnym konkurenénym postavenim a mnozstvom koopera¢nych aliancii. Vyhody

strategickych aliancii v rdmci korporacie, ktoré spolo¢nost’ ma:

e IyYhody, ktoré ovplyviiuju spolocnost z vnutra:
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o

Softvérova podpora materskej spolocnosti a vysoka digitalizacia as tym
stivisiace zvySenie urovne vybavenia (technoldgia, potrebné zariadenia pre

zamestnancov ako PC, Skolenia prostrednictvom intranetu a pod.)
Zjednotenie vnutropodnikovych smernic

Zdiel'anie know-how a technologickych postupov

Zvysovanie kvality vyrobkov

Zvysenie investicii

Zvysenie rocného obratu

Vyssi pocet zakaziek vd’aka kooperacii s ostatnymi ¢lenmi korporacie

Neustala snaha o zdokonalovanie kooperacie medzi podnikmi, ktoré su zo

strany spolocnosti a vytvaranie novych moznosti kooperacie

Pravidelné Skolenia zamestnancov podporované materskou spolo¢nostou,

ktoré su rovnaké pre vsetky podniky v korporacii

Podpora manazmentu

o Vhody, ktoré ovplyvituju vonkajsie prostredie spolocnosti:

o

O

Vstup na nové trhy
Ziskanie novych stalych zdkaznikov
VysSia konkurenéna sila

Nové kooperacné partnerstva s podnikmi, ktoré st sucast'ou korporacie

Okrem kooperacnych a strategickych vyhod ziskala spolo¢nost’ par nevyhod, ktoré suvisia

so vstupom do korpordcie a vytvorenim strategickych aliancii so spolo¢nostami

v korporécii:

e Nevvhody kooperacie v ramci korpordcie vo vnutri spolocnosti

o

Neosobny vzt'ah so zamestnancami
Zmena organizacnej Struktary
Zvysenie ndkladov, pri vstupe do korporacie

Zmena vnutornej organizacie spolo¢nosti kvoli poziadavkdm materskej

spolocnosti
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o Zdielanie know-how a jedinecné technologické procesy spolocnosti so

vSetkymi podnikmi v rdmci korporacie

o Pokial sa nejaka spolocnost’ v ramci korporacie nesnazi a nedosahuje dobré

finan¢né vysledky ovplyvni to vSetky spolocnosti vo vnutri korporacie

o Zjednotenie vizie, misie a hodnot spolo¢nosti hodnotam, vizidm a misii,

ktora plati pre vSetky spoloc¢nosti v ramci korporacie
e Newhody kooperacie, ktoré vplyvaju na spolocnost z vonka

o Zmena identity vybranej spolo¢nosti a prispdsobenie imidzu spoloc¢nosti

poziadavkam korporacie

o Hrozba zniZenia atraktivity spolo¢nosti v ociach stalych zakaznikov, ktory

mdzu za vstupom do korporacie vidiet' znizenie kvality produktov
o Strata zdkaznikov kvoli zmene nazvu spoloc¢nosti

Napriek uvedenym negativam, ktoré sposobil vstup spolo¢nosti do korporécie a nadviazanie
novych kooperaénych partnerstiev medzi jednotlivymi ¢lenmi korporidcie mé vstup
spolo¢nosti do korporacie pozitivny ucinok. Nevyhody st vyvazené vyhodami, ktorych je
pri tomto type kooperacie viac a su dolezitejSie pri rozhodovani manaZmentu vybranej

spoloc¢nosti. Strategické aliancie vytvaraji synergiu.

8.1.1 Strategicka aliancia s vybranym nemeckym partnerom

Stcasna dohoda o kooperacii medzi vybranou spolo¢nostou, ktord sidli na Slovensku s
kooperacnym partnerom, ktory sidli v Nemecku je zamerand na distribiciu vyrabanych
strojov a ndhradnych dielov pre zdkaznikov v Nemecku. Jedn4 sa o spolupracu v ramci
korporacie, ktora je upravena vnutropodnikovou normou, ktori dohodla materska

spoloc¢nost’.

Aby sme mohli potvrdit, Ze vytvorend kooperacnd aliancia ma strategickil aj kultirnu
vhodnost je tato vhodnost’ zhodnotend na zdklade matice definovanej v teoretickej Casti

diplomovej prace.
Vybranda spolocnost’ Strategicky partner
Strategic fit - HIGH Strategic fit - HIGH

Culutral fit - HIGH Cultural fit - HIGH
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Obe spoloc¢nosti sa podl'a matice strategickej a kultiirnej vhodnosti nachaddzaja v Boxe €. 2,

¢o znamena ze su vhodnymi strategickymi partnermi.

Kooperacia funguje na zaklade urcitého vzorca, ktory si spolo¢nosti navzajom dohodli.
Tento vzorec je znadzorneny v kritickej ceste, ktora bola pre zhotovena na zéklade internych
dokumentov vybranej spolo¢nosti aby zanalyzovala jednotlivé Cinnosti a dobu trvania
procesu. Kritickd cesta analyzuje proces spracovania objednavky od jej vzniku az po jej
odoslanie ku koncovému zakaznikovi. Cielom tejto kooperacie je poskytovat’ zakaznikom
na nemeckom trhu kvalitné vyrobky za ¢o najkratsi Cas a preto. Nemecka spolo¢nost’ nema
taki technologiu ako sa pouziva na Slovensku a vyroba v Nemecku by preto bola

niekol’kokrat zd{havejsia.

8.1.1.1 Casovd analyza strategickej kooperdcie s vybranym nemeckym podnikom

Casova analyza strategickej kooperacie vybranej spoloénosti s kooperaénym partnerom
bude vypracovand pomocou metddy kritickej cesty, ktora bola spracovand na zéklade

internych dokumentov vybranej spolo¢nosti.

Metoda kritickej cesty zaoberd cCasom, ktory je potrebny na cely proces vybavenia
objednavky od jej prijatia a zaevidovania do systému azZ po jej vyskladnenie a zaslanie do
nemeckého skladu. V ¢asovej analyze pomocou metddy kritickej cesty (vid’ tabul'ku €. 7) st
analyzované vSetky c¢innosti, ktoré su spojené s procesom spracovania objednavky
a odoslania tovaru. Kratky prehl’ad o tom, ako prebiehaju niektoré ¢innosti je mozné najst’

v prilohe ¢. L.

V tabulke. €. 7 st definované vsSetky cinnosti, ktoré st dolezité v procese prijatia,
spracovania objednavky, preplanovania dodacej lehoty a dodania tovaru koncovému

zakaznikovi s dobou trvania konkrétnej ¢innosti.
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Tabul’ka 7 — Sucasna analyza ¢innosti v procese spracovania objednavky (vlastné
spracovanie)

A Prijem objednavky v Nemecku od Nemeckého 1 -
zakaznika a jej nasledné spracovanie a odoslanie
do spolocnosti A a. s.,

B Prijem objednavky na Slovensku a jej evidencia | 1 A
do systému
C Odoslanie objednavky na planovanie materialu 1 A, B

a potvrdenie dodacieho datumu

D Preplanovanie zakaznikom navrhovaného 3 C
datumu

E Odoslanie potvrdenia objednavky partnerovi v 1 D
Nemecku

F Ak je tovar na sklade-vytvorenie vydajky 5 B,E

a zabalenie tovaru- priprava na vyvoz

G Ak je tovar pripraveny, priprava dodacieho listu | 1 F
H Vystavenie faktury 1 F,G
| Odosielanie tovaru nemeckému partnerovi 1 F,G,H
J Tovar v preprave 1 I
K Nemecky partner vystavi dodaci list s novou 1 J
faktarou pre zédkaznika a odosle tovar konecnému
zakaznikovi

Na zaklade tabulky ¢. 7 nam softvér WinQSB urcil dobu trvania procesu spracovania
objednavky na 17 dni. (vid’ obr. €. 20) Aktivity A, B a C st aktivity, ktoré prebiehaji stiasne
vjeden den aaz po ich dokonceni mézu pokracovat dalSie aktivity. Softvér WinQSB

vyhodnotil kriticktl cestu na vSetky aktivity, ktoré s sti¢astou procesu (vid’ obr. 20) a urcil
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dobu trvania celého procesu na 17 dni. Obr. ¢. 19 zobrazuje ako sme zadavali ¢innosti do

systému.
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Obrazok 19 — Zadanie kritickej cesty do softvéru WinQSB (vlastné spracovanie)

Nasledujtici obrazok zobrazuje vypocet kritickej cesty ajej celkové trvanie pomocou
softvéru WinQSB. Celkova dizka kritickej cesty je 17 dni.

Actrty Activty | Eary Stat|  Earty | Late Start Late|  Swmck
Teve Firah Fran

Propect T
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[ 1) 2| 3 2 3 0|
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| ¥ 1 ? 12 7 12 o
G 1 12 13 12 13 o
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Obrazok 20 — Vysledok vypoctu kritickej cesty pomocou softvéru WinQSB
(vlastné spracovanie)
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Obrazok 21 — Zobrazenie kritickej cesty na zaklade softvéru WinQSB (vlastné spracovanie)

Cinnosti kritickej cesty predstavuju najkratsiu dobu za akli je mozné proces spracovania
objednavky vykonat’ — v tomto pripade to je 17 dni. Mdézeme si vSimnut, ze kritické cesta
tejto kooperacie zahfiia vSetky Cinnosti v procese a tak mdézeme povedat, ze spolocnost’

svoju kritickll cestu dokézala o najviac zoptimalizovat’ a urobit’ tak proces €o najrychlejSim.

Délezitym bodom pre analyzu je aj definicia nakladov prepravy tovaru z vybranej
spolo¢nosti do Nemecka ku kooperaénému partnerovi a nasledne preprava koncovému
zdkaznikovi. Vyrobky, ktoré vybrand spolo¢nost’ predava nemeckymi zakaznikom
nepresiahnu vahu nad 50kg a preto vSetky produkty spadaju do cenovej kategorie 0 — 75 kg.
Ked’Ze vybrana spolo¢nost’ spolupracuje s prepravcom cena je pausalna a nevyvija sa od
dizky trasy (plati to iba v ramci dovozu tovaru do Nemecka). K preprave sa pocita taktiez
poistenie, ktorého minimdalna cena je 15 € (min. hodnota objednavky 150 € a 10% z toho je

poistné).

V tabulke €. 8 je vypocitana pausalna cena prepravy tovaru do nemeckého skladu a to 78 €.
K tejto sume je pripocitand minimalna hodnota 15 € poistné a celkové naklady na prepravu
tovaru z Nového Mesta nad Vahom do Dietzenbachu tvoria 93 €. V Nemecku spolo¢nost’
pripoCita pauSalny priplatok za poslanie tovaru na adresu zdkaznika 28 € atym sa
zakaznikovi zvySi suma prepravy. Konec¢né cena za prepravu je pre zékaznika 119 €, ktora

sa vSak meni v zavislosti od vysky poistného.
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Tabul'ka 8 — Aktudlne prepravné néklady sucasnej kooperacnej stratégie (vlastné

spracovanie)
Vyska Néklady na prepravu
cestného (0- Poistenie tovaru vratane zakladného
75 kg) poistenia

Min. hodnota tovaru
Do skladu v Nemecku 78 € 150 € - poistenie 93 €
zakladné 15 €

Zo skladu v Nemecku

) 26 € V cene prepravy 26
zakaznikovi
Kone¢n4 suma
prepravy fakturovana 104 € Min. 15 € 119 €

zakaznikovi

8.2 Zmluvna aliancia medzi vyrobcom (vybranou spolo¢nost’ou)

a obchodnikom - koopera¢nym partnerom spolocnosti

Vybrana spoloc¢nost’ vstipila do strategickej aliancie s podnikom, ktory za u¢elom preniknut’
na nové¢ zahrani¢né trhy, kde doteraz vybrana spolo¢nost’ nemala skoro Ziadnu zakladiiu
zakaznikov. Vybrané spolo¢nost’ vytvorila zmluvnll kooperaciu s podnikom, ktory pdsobi
v Juhoafrickej republike a rozsirila svoje posobenie na novy zahrani¢ny trh. Pre korporaciu

je to vel'mi velka vyhoda, pretoze doteraz pdsobila len na troch globalnych trhoch (vid’ obr.
22)

Podiel spolo¢nosti, ktoré su sucastou
korporacie pdsobiacich na globalnom trhu

0

16%
= Americky trh

Eurdpsky trh
Azijsky trh

Africky trh
47%

Obrazok 22 - Podiel spolo¢nosti, ktoré su sti€astou
korporécie na globalnych trhoch (vlastné spracovanie)
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Z obrazku ¢. 22 mdzeme pozorovat, ze spolocnosti, ktoré su sti¢ast’ou korporacie nepdsobia
alebo nemaju ziadneho kooperacného partnera na Africkom trhu apreto sa vybrana
spolo¢nost’ rozhodla na tento trh zacielit’ a vytvorit’ kooperaciu s vybranym podnikom. Graf
vychéadza z tabul’ky ¢. 6 kde je uvedené, kol'ko spolo¢nosti, ktoré su sucastou spolocnej

korporacie posobi na eurdpskom, 4zijskom a americkom globalnom trhu.

Vybrana spolocnost’ tak vytvorila strategickl kooperaciu aby sa jej podarilo preniknut’ na
novy trh. Kooperacia prebieha na zaklade zmllav, ktoré upravuju ceny vybranej spolo¢nosti.
pre kooperacnu spolo¢nost’, ktora posobi v JAR. Ceny su upravené tak aby to bolo pre
kooperacného partnera vyhodné nakupovat’ tovar od vybranej spolo¢nosti. V tabulke €. 9 su
uvedené priklady rozdielov cien, ktoré st ponukané kooperacnému partnerovi a koncovym
zakaznikom.

Tabul'ka 9 — Porovnanie cien pre konkurenc¢niho partnera a zdkaznika, ktory so
spolo¢nostou nespolupracuje a nema ziadne vyhody (vlastné spracovanie)

Nahradné diely Cena nahradného dielu pre
Cena nahradného
dovazané zakaznika, ktory nie je
dielu dohodnuta v
kooperaénému kooperaénym partnerom
zmluve
partnerovi spolocnosti A, a.s.
Konverterj CR40s 1090 € 1297 €
Converter 4 TR 1090 € 1310 €
Horn Ti 40kHz Cut Bar 1203 € 1431 €

Priklady su uvadzané na vyrobkoch, ktoré kooperaény partner odoberd najviac. Jedna sa
o ndhradné diely, ktoré sa vyuzivaju na vymenu hlavic, ktoré sluzia na rezanie pneumatik.
Tento kooperacny partner je jednym z najvyznamnejSich koopera¢nych partnerov vybranej
spolo¢nosti pretoze ma velku zékladiu zakaznikov, ktory od neho nakupuju opracované
pneumatiky a tak odoberd vel'ké mnozstvo ndhradnych dielov a prindSa ndm vysoké zisky.
V prvom Stvrtroku roku 2021 &inil obrat medzi vybranou spolo¢nostou a kooperaénym
partnerom 137 000 €. PriCom v porovnani s minulym Stvrtrokom ( Q4 2020) sa obrat zvysil

o viac ako 29 000€.
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Na nasledujucom obrazku ¢. 23 st uvedené hlavné vyhody, ktoré priniesla kooperacia

vybranej spolo¢nosti a podniku, ktory pdsobi v JAR.

Vyhody kooperacie medzi

vybranou spolo¢nostou a

vybranym kooperacnym
partnerom z JAR

Hlavna vyhoda pre 7 Hlavna vyhoda pre
vybranu spoloénost kooperacného partnera
Vstup na novy zahranicny Vyhodné zmluvne
trh, na ktorom dohodnuté ceny
spolo¢nost doposial poskytovanych
neobchodovala produktov

Obrazok 23 — Znazornenie vyhod kooperacie vybranej spolo¢nosti. a koopera¢ného
partnera (vlastné spracovanie)

8.3 Zmluvna aliancia vybranej spolo¢nosti

Tato kooperécia je zamerana na zjednoduSenie dodévania tovaru kone¢nym zakaznikom.
Koopera¢ny partner bol vybrany na zaklade strategickej a kulturnej vhodnosti. Koopera¢ny
partner posobi v Novom meste Nad Vahom a podnikd v oblasti logistiky. Je to prepravna
spolo¢nost’, ktord zabezpecuje pozemnl kamidénovu prepravu v ramci celej Europy. Pre nasu

spolo¢nost’ zabezpecuje pravidelné dodavky tovaru naSim partnerom v ramci korporacie.

Aby sme mohli potvrdit, Ze vytvorend kooperatnd aliancia ma strategickll aj kulturnu
vhodnost’ je tato vhodnost’ zhodnotend na zaklade matice definovanej v teoretickej Casti

diplomovej prace.
Vybranda spolocénost’ Strategicky partner
Strategic fit - HIGH Strategic fit - HIGH

Culutral fit - HIGH Cultural fit - HIGH
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Vybrand spolo¢nost

KooperaCny KooperaCny
partner - prepravca partner - prepravca

Zakaznik

Obrazok 24 — Znazornenie logistického procesu dopravy tovaru medzi vybranou
spolo¢nost’ou a zakaznikom (vlastné spracovanie)

V obrazku ¢. 24 je vyobrazena schéma logistického procesu zabezpecenia pravidelnej
dodavky tovaru zo sidla spolocnosti A, a.s. — Nové Mesto nad Vahom k spolo¢nosti, ktora
posobi v Dietzenbachu — Nemecko. Téato kooperacia funguje na zaklade rdmcovej zmluvy

o preprave €. 2020 — WS2458511414, ktora je priloZena v prilohe €. I1.

Spolo¢nost’, ktord ma na starosti prepravu tovaru zabezpecuje tito prepravu kazdy tyzden
podla zmluvne dohodnutych dni. Kooperaény partner v tejto aliancii .- prepravna
spolo¢nost’ vyzdvihne v Novom Meste nad Vahom tovar, ktory je ureny na vyvoz do
Nemecka a dopravi tovar zdkaznikovi. V Nemeckom sklade vylozi tovar zo Slovenska a
zase nalozi tovar, ktory je urCeny na vyvoz na Slovensko (Nové Mesto nad Vahom).

Prepravca vykonava tzv. , kolecko®.
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Vyhody kooperacie medzi
vybranou spolo¢nostou a
vybranym logistickym
partnerom

Hlavna vyhoda pre vybrand | Hlavna vyhoda pre
spolo¢nost koopera¢ného partnera

Vopred dohodnuté ceny
dopravy, ktoré sa nemoézu
menit a si dohodnuté v
zmluve (vid' prilohu II)

Celoro¢na zakazka, zakaznik
si nemdze vybrat
konkurenéného dopravcu

Obrazok 25 -Hlavné vyhody logistickej koopreacie spolo¢nosti A, a.s. a dopravcu
(vlastné spracovanie)

V obrazku ¢. 25 st zobrazené hlavné vyhody logistickej kooperacie medzi vybranou
spolo¢nostou a vybranym logistickym partnerom, ktoré¢ vyplyvaju zich spolocnej

kooperacie.

8.4 Zhrnutie analyzy sicasnej kooperacie vo vybranej spolo¢nosti

Z analyzy koopera¢nych aliancii vybranej spolo¢nosti vyplyva, Ze vybrana spolo¢nost’ sa
snazi dosahovat’ svojich cielov pomocou uzatvarania novej kooperacie namiesto toho aby
vyuZzivala svoju trhovl silu alebo sa zamerala na urciti kooperdciu a snazila sa ju

zefektivnit'.

Vybrana spolo¢nost’ sa rozhodla spolupracovat’ s roznymi podnikmi z r6znych odvetvi, aby
pokryla svoje nedostatky v podobe medzier na urfitom medzindrodnom trhu (Afrika,
Nemecko) a priblizila sa tak viac k zdkaznikovi. Svoje sucasné spoluprace hodnoti na
zaklade strategickej a kultarnej vhodnosti a pomocou matice dokaze urcit' ¢i st pre fu

kooperaény partneri vhodny.

Vybrana spolo¢nost’ ma vd’aka tomu, ze je sucastou korporicie neobmedzené mnozstvo
kooperacnych moznosti a partnerov, s ktorymi spoloCnost intenzivne spolupracuje.
Kooperacia s partnermi, nebyva jednoduchd a ma okrem vyhod aj svoje nevyhody, ktoré je
vSak zlozitejSie odstranit’, ked’Zze kooperacie, ktoré si v ramci korporacie su stanovené

normami materskej spolo¢nosti. Aby bola spoluprica s partnermi zjednodusend, pouZzivaju
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a dodrziavaju vsetky spolo¢nosti, ktoré su sucastou korporacie rovnaké vnutropodnikové

normy (rovnaké vzory faktar, rovnaky systém na spracovanie objednavok...).

Zéaverom analyzy sucasného stavu kooperacie v spolocnosti je jasné, ze spoloCnost’” ma
vybudovanu silni a verni zékladiu kooperacnych partnerov, s ktorymi je spokojna.
Vybrana spolo¢nost’ sa vSak snazi vytvarat’ prili§ vel’ké mnozstvo novych aliancii a potom
sa nestiha venovat’ kvalite sucasnych kooperécii. Popri nadvézovaniu novych spoluprac
snazi by sa mala spolocnost’ zamerat’ na prehodnotenie a novl analyzu sucasnych aktudlnych

kooperacii, ¢o by jej mohlo pomdct’ tieto kooperacie vylepsit'.
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9 HLBKOVY ROZHOVOR

Tento rozhovor bol vedeny s troma vybranymi manazérmi vybranej spolo¢nosti — finance
manager, manager back-office a supply chain manager. Finan¢nd manazérka (finance
manager) je zodpovedna za vSetky financné ukony v spolo¢nosti. Manazérka back-office ma
na starosti vSetky asistenéné¢ oddelenia ako napriklad order processing, reportovanie
rizikovych oblasti a ich vyrieSenie a pod. Manazér supply chain je v spolo¢nosti zodpovedny
za planovanie dodavok a riadenie zasob. Ciel'om rozhovoru bolo zistit’ zdkladné informécie
o kooperécii spolo¢nosti. Cely rozhovor prebiehal v sidle firmy v Novom Meste nad Véahom,
manazéri odpovedali kazdy nezévisle a tak sa nemohli navzajom ovplyviiovat. Rozhovor je
spisany nizsie.

Ako hodnotite celkovu urover vsetkych kooperdcii vybranej spolocnosti?

Finance manager

Myslim si, ze troven kooperacie je u nas vysoka. Spolupracujeme s réznymi spolo¢nost’ami,
ktoré sa ndm zaviazali odoberat’ tovar len od nés. Ako finance manager som zodpovedna za
vytvorenie cenovych podmienok a viem, Ze pokial’ sa momentalne snazime ziskat nového
odberatel’a a poniknut’ mu zmluvu o spolupraci venujeme sa tvorbe cien vel'mi precizne

a snazime sa nastavit’ také ceny, ktoré by boli pre nas vyhodné a pre zakaznika atraktivne.
Back-office manager

Ako sucast’ korporacie je pre nds kooperacia s inymi podnikmi klIiova. Vytvorenim
spoluprace s inymi spolo¢nostami sa dostavame do urcitej konkurencnej vyhody, a to nam
umoziuje rozsirit’ obzory a preniknit’ aj na d’aleké zahranicné trhy. Ked'ze aj v porovnani
s globalnymi trhmi sme stidle maly podnik a Slovensko je mensia krajina spolupracujeme
najmé so zahraniénymi partnermi ako sa Nemecko, Taliansko, Franctizsko, Cina ¢ dokonca
sme prenikli na trh v JAR. Ako som uz spominala sme sucast'ou korporacie, ktora pdsobi
globalne, mo6zem povedat po celom svete. S kazdym podnikom, ktory v korporacii je mame
vytvoreny urcity typ spoluprace. S niektorymi podnikmi, ktoré st na d’alekych zahrani¢nych
trhoch si vymietiame len ,,spare parts* s inymi po vicSinou eurdpskymi partnermi zase celé
masiny. Okrem spoluprace s podnikmi, ktoré sa nachadzaju v korporacii spolupracujeme
samozrejme aj s inymi spolo¢nost’ami. Ddlezitd spolupréca je pre nés s nasimi logistickymi
partnermi, ktory ndm zabezpecuji dodanie tovaru ale taktiez vytvarame spoluprace so
zakaznikmi, ktorym poskytneme zl'avy na vyrobky alebo dohodneme $pecidlny cennik a oni

sa zaviazu, ze budu urcité vyrobky odoberat’ len od nas. Je to vyhoda pre obe spolo¢nosti



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 76

oni maju lepSie ceny my zase obraty. Naozaj, spolo¢nosti s ktorymi spolupracujeme je vela,

mame z toho vel'kl konkuren¢na vyhodu.
Supply chain manager

Nasa spolocnost’ sa snazi spolupracovat’ s kazdym podnikom, s ktorym by to mohlo mat’
zmysel. Pri vyberani koopera¢nych partnerov sa rozhodujeme na ziklade win-win.
Kooperacia musi byt pre nas vyhodna ale taktiez musi niest vyhody aj pre druht stranu.
Uroveti kooperacie v spolo¢nosti je velmi vysokd. Pri vytvarani kooperaénych zmlav sa
snazime zamerat’ na ¢o najviac bodov a vzdy zjednat’ také podmienky, aby sme z kooperacie
vytazili ¢o najviac. Stale h'adame novych kooperacnych partnerov aby sme mohli preniknat’
na trhy, kde nasa spoloc¢nost’ eSte neposobi. K vysokej urovni kooperacie musim povedat,
ze urcite prispieva aj to, ze sme sucastou korporécie, ktord ndm na zaklade vnutornych
noriem urcuje spolupracovat’ so vSetkymi ostatnymi spolo¢nostami, ktoré st c¢lenmi
korporécie. Tychto Clenov je vela od Indie az po Ameriku ¢i Mexiko. Samozrejme
najintenzivnejSia kooperdcia je medzi spolo¢nostami, ktoré st nam blizko — Nemecko,
Taliansko a podobne. Sice su tieto formy kooperacie zakotvené normami vzdy sa d4 nieco
vylepsit. Od komunikacie medzi spolo¢nost'ami az po dodanie tovaru zdkaznikovi. Vedenie
spoloc¢nosti, teda nas pan riaditel’ ma s nami ako manazérmi kazdy tyzdenn meeting, kde sa
venujeme najdolezitejSim partnerom a spolupracam. Presne zmeranu vSak uroven
kooperacie ako spolo¢nost’ sama o sebe nemame. Je dobré nad tym takto popremyslat,

mozno na meetingu navrhnem nie¢o nové.
Aké vyhody z kooperacie medzi vybranou slovenskou a nemeckou spolocnostou vyplyvaju ?
Finance manager

Ako finan¢na manazérka vnimam najmi tie legislativne vyhody, rozne danové zakony
a nizSie dane aj z dovodu pandemickej situécie, napriklad minuly rok sme 2x prepisovali
vysku dane nemeckym zékaznikom. My mame s nemeckym partnerom dobré vztahy je to
nas partner v ramci kooperacie ale obchodujeme spolu ako dve nezéavislé spolo¢nosti na
zaklade stanovenych noriem. Pre naSich kooperanych partnerov mame stanovené vel'mi
vyhodné ceny, tie st jasné ze ovel'a nizsie ako pre ostatnych zdkaznikov pretoze aby to bola
vyhoda aj pre nds musia objednat’ urCity objem takze méme istotu, ze budeme mat’

objednavky.

Back-office manager
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Hlavnou vyhodou tejto kooperacie je to, Ze sme prenikli na nemecky trh. Nemecko je vel'mi
dolezitym strategickym partnerom pre nase odvetvie. Nachadza sa tam vel'a spolo¢nosti,
ktoré vyrabaju gumy (napriklad Pirelli to je jasné) a prave pre tieto spolo¢nosti momentalne
ponukame jedinecnu technologiu rezania a tvarovania gam. Vd’aka tejto spolupraci sa nam
lepsie komunikuje s nemeckymi zékaznikmi pretoze velmi dobre vieme, Ze nemecki
zakaznici uprednostiiuji komunikaciu v Nemcine. N&§ partner v Nemecku vybavi
komunikaciu anasledne komunikuje snami ako shlavnym dodavatelom. Nemecki

zakaznici st podl'a mna spokojnejsi ked’ niekto s nimi komunikuje v ich rodnom jazyku.
Supply chain manager

Vyhod kooperacie s na§im nemeckym partnerom je skuto¢ne vela. Najvac¢sou vyhodou by
som povedal je mnozstvo nemeckych zékaznikov, ktorych nemecka spolocnost’ ma. Su to
naozaj ovela vacSie pocty zakaznikov, ktoré mame my a nasSa organizacia. Vytvorenim
spoluprace sme sa dostali na nemecky trh, odkial’ nAm dovtedy moc objednavky nechodili
pretoze Nemecko sa orientuje skor na zadpad a nas vnima ako stucéast’ vychodu aj ked’ my to
vidime inak. ESte by som povedal, Ze takou dost’ vytféajucou vyhodou je to, Ze my mozeme
komunikovat’ s nemeckym partnerom v anglictine a nasledne nemecky partner komunikuje
so zakaznikmi v nem¢ine pretoze ako sa hovori, Nemci st vel'mi hrdy a preferuju, ked’

niekto rozprava nemecky, su priatel’skejsi a milsi a tak to vnimam aj u zadkaznikov.

Aku ma podla Vas vybrana spolocnost v spolupraci s kooperacnym partnerom z Nemecka

najkritickejsiu slabu stranku ?
Finance manager

Ako finan¢nd manazérka nevidim do vSetkych procesov, ale viem, Ze s Nemcami je naro¢na
komunikacia. St vel'mi precizni a preto, pokial’ nie je nieCo podl'a ich o¢akavani vel'mi to

rieSia a niekedy to trva vel'mi dlho kym sa s nimi d4 dohodnut.
Back-office manager

Urtite je to prili§ zdihavy workflow. Ako back-office manazér som bola pri tom, ked’ sme
s nemeckym partnerom dohadovali spolupracu a mozem povedat, Ze si niekedy prili§
komplikuji niektoré procesy. ESte ma napada slaba stranka takd, Zze vSetok tovar, ktory si
nemecky zakaznici objednaju chce nas partner v Nemecku najskor dorucit’ do nemeckého
skladu odkial’ zasiela potom tovar koncovému zdkaznikovi. Myslim si, Ze na tato slabu
stranku tejto kooperacie by sme sa mali zamerat. Dokéze to uSetrit’ Cas ale aj dopravné

naklady. Na meetingoch sa velmi snazime komunikovat' s Nemeckou stranou a hl'adat’
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rieSenie ako urychlit' dodanie zdkaznikovi ale vyrobny proces skratit’ nejde. Chceme si

udrzat’ svoju kvalitu.
Supply chain manager

Najkritickejsiu slabu stranku pri tejto kooperacii vidim jednoznacne dodacie lehoty.
Nemecki partner si nechdva tovar najskor dorucit’ do svojho skladu a odtial’, kde vymeni
faktary posiela tovar koncovému zékaznikovi. Myslim si, Ze je to zbytoéne zdihavy proces
a zakaznik zbytocne ¢akéd o nejaké dni navySe kym mu tovar pride. UrCite sa vedenie
spolo¢nosti na tento problém planuje zamerat. Mame pripady, kedy sa naozaj stane, ze
zakaznik sa st'azuje na dlhi dodaciu lehotu, ktora vyplyva z toho, Ze tovar stoji v nemeckom
sklade a my uz neméame tento proces ako ovplyvnit. Pri rozlozeni jednotlivych ¢innosti,
ktoré ma na starosti najmi naSa back-office manazérka sme sa snazili optimalizovat’ vSetky
procesy na ¢o najkratSiu dobu. Cesta od prijatia objednavky az po odoslanie tovaru je
najkrat§ia mozn4, na ktorej by sa mozno mohol skratit’ proces vyroby alebo testovania ale to
si nemozeme dovolit’. Stratili by sme tak to ¢o je pre nds dolezité — kvalita. Ale myslim si,
ze by sa nejaké procesy, co sa tyka odoslania tovaru zdkaznika namiesto k nemeckému

partnerovi a az potom k zakaznikovi mohli odstranit’.
Aké su dlhodobé ciele spomenutej kooperdcie s nemeckym partnerom?
Finance manager

Z mojho pohladu je zédkladnym dlhodobym cielom kooperacie s nemeckym partnerom
zvySenie obratu a zisku spolo¢nosti. Pri vytvoreni kooperacie doslo k rozsireniu pdsobenia
spoloc¢nosti a ziskaniu silného partnera, ktory ma vybudované dobré vztahy so zdkaznikmi

¢o je pre nasu spoloc¢nost’ d’alSou vyhodou.
Back-office manager

Dlhodobym ciel'om, na ktory sme sa pri tvorbe kooperacie zamerali je zvySenie odbytu
a poctu zdkaziek, ktoré prichadzaju znemeckého trhu. NaSa spolo¢nost nemala vela
zakaznikov v Nemecku ato bol pre nas rozhodujuci kl'aicovy ukazovatel. Samozrejme
zvySenie poctu zdkaziek ndm prinaSa aj zvySenie obratu a lepSie zisky. Aby sme vSak
dokézali zvySovat obrat a pocet objednavok musime sa zamerat’ na kvalitu nielen vyrobkov
ale aj ostatnych slabych stranok, ktoré som spominala pri predchadzajtcej otazke. Bolo by

vhodné aby sme skratili dodacie lehoty a mali tak menej st'aznosti na meSkanie tovaru.

Supply chain manager
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Dlhodobych ciel'ov, ktoré vyplyvaji z kooperacie je viac. Samozrejme zvysenie obratu to je
taky zakladny ciel’ pre kazdu spolo¢nost’, ktora nieco vyraba ale o sa tyka tejto kooperacie
by som videl ako vel'mi délezity ciel’ optimalizéciu a skratenie cesty vyrobku od prijatia
objednavky az po koncové dorucenie. Pri vyrabanych DCx strojoch €o su stroje, ktoré maja
niekol’ko ton to nie je mozné lebo je potrebné ich Specidlne prevaza a vykonavat’ kontroly
v Nemecku aby dostali nemecky certifikat ale ako ndm ukazuji samotné objednavky vieme,
ze nemecki zakaznici velmi Casto objedndvaji hlavne nahradné diely, rozne hlavice na
krajanie gim — sonotrody a podobne. Toto su vyrobky, ktoré sa nemusia nijako Specialne
prevazat ani testovat’ Casto su to malé ndhradné diely - ale za vysokl cenu — ktoré by mohli
byt dodévané priamo zékaznikovi bez zbyto¢ného zastavovania u nemeckého partnera. Ako
som hovoril pri tych slabych strankach, snazime sa kazdl jednu kooperaciu d’alej vylepSovat’

pretoze to u nas neskonci podpisanim zmluvy.

Planuje spolocnost’ vytvarat' nove strategické kooperacie? Ak ano, na aké trhy sa chce

vedenie spolocnosti zamerat?
Finance manager

Jednoznacne ano. Aby sme sa mohli zamerat’ najmd na uGCtovnictvo, ktoré shvisi
s evidovanim majetku, splacanim zaviazkov diskutujeme o moznosti outsorsovat niektoré
uctovnicke zalezitosti s externymi firmami. Tento typ kooperacie asi nie je o expandovani

na novée trhy ale skor o zjednodusSeni prace pre uctovnikov.
Back-office manager

Vzhl'adom k pandémii, ktord pre naSu spolo¢nost’ nebola az tak devastujiica sme sa zacali
orientovat’ na africky kontinent, kde sa nam podarilo ziskat’ niekol’ko novych zakaznikov,
ktory vyrabaju stroje, ktoré si uréené pre zdravotnictvo. Tym padom bol po naSich
vyrobkoch od nich velky dopyt. Verim, ze ak bude dopyt pokracovat’ a nasa kvalita sa im

bude pacit, mohlo by z toho byt’ nové partnerstvo.
Supply chain manager

Z mojho pohladu je pre spolocnost’ dolezitd spolupraca so spolocnost'ami, ktoré su nasimi
hlavnymi dodavatel'mi dielov, ktoré su potrebné pri d’alSej vyrobe. Sme vel'mi samostatna
spolocnost’ mame svoje vlastné vyskumné a vyvojové centrum ale niektoré veci sa nam
vyrabat’ neoplati a tak si ich nechdvame dovazat. Su to nejaké zdkladné polovyrobky
napriklad Sroby a matice ¢i suroviny, ktoré vd’aka nasej technolégii a strojom, ktoré sami

vyrabame potom opraciivame. Ak by sme ziskali novych partnerov z nasich dodéavatel'skych
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radov bola by to pre nas vel'ka vyhoda. Mali by sme zaistené pravidelné dodavky, nemuseli
by sme sa stretdvat s vypadkom materidlu a nasa vyroba by bola plynuld. U mna
jednoznacne prevlada pri vytvarani novych kooperacnych partnerstiev orientacia smerom na
dodavatel'ov spolo¢nosti aby sme mali zabezpecent plynult vyrobu a mohli tak dodrziavat’
zakaznikom sIibené dodacie lehoty. Pocas korony sme mali vypadky dodéavok, pretoze vel'a
spolo¢nosti bolo zatvorenych, jednoznac¢ne by ndm pomohlo keby mame staleho dodavatel’a,

ktory by aj pocas takejto situacie vedel zabezpecit' aspont ndhradntt dodavku.

9.1 Zhrnutie hibkového rozhovoru

Nestruktarovany rozhovor prebiehal na zédklade predchadzajuceho dohovoru s manazérkou
back-office, ktora prizvala k rozhovoru d’alSich dvoch manazérov. Manazéri odpovedali na
rozhovor zvlast a tak sa nemohli navzajom ovplyviiovat’. Pri rozhovore bolo polozenych 5

otazok:
» Ako hodnotite celkovu uroven vsetkych kooperacii vybranej spolo¢nosti?

» Aké vyhody z kooperacie medzi vybranou slovenskou a nemeckou spolo¢nost'ou

vyplyvaju ?

» Akl ma podla Vas vybrana spolo¢nost’ v spolupraci s kooperacnym partnerom z

Nemecka najkritickejsSiu slabu stranku ?
» Aké su dlhodobé ciele spomenutej kooperacie s nemeckym partnerom?

» Planuje spolocnost’ vytvarat’ nové strategické kooperacie? Ak ano, na aké trhy sa

chce vedenie spolo¢nosti zamerat™?

ManaZzéri sa zhodli na tom, Ze Groven a ciele kooperacie su pre spolo¢nost’ vel'mi ddlezité.
Vybrana spolo¢nost’ sa snazi aby uzatvarané kooperacie mali urciti kvalitu a boli vyhodné
pre obe strany. Manazéri vidia vytvaranie novych spoluprac vo vybranej spolupraci ako
kl'a¢ove k ziskavaniu konkurencnej vyhody. Ked'ze Slovensko je mala krajina spolo¢nost’
sa zameriava najmd na medzindrodné¢ kooperacie nie len so susednymi Statmi.
NajdolezitejSimi kooperacnymi partnermi su v ramci Eurdpy Nemecko ¢i Francuzsko.
Vysoka kooperacia vyplyva vSak aj z ¢lenstva krajiny v korpordcii, ktorej sidlo materske;j
spolo¢nosti sa nachadza v Amerike. Koopera¢né partnerstva maji v podniku réznu formu,
spolo¢nost’ spolupracuje so svojimi korpora¢nymi partnermi, kde si zdiel'aji svoje know-

how ¢i pristup na trh alebo aj s partnerom, ktory zabezpecuje pravidelné dodanie tovaru.
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Dalsie tri otazky si zamerané na kooperaciu s nemeckym partnerom, ktord bude pre
projektova Cast’ dolezitd. Manazéri odpovedali a definovali niektoré vyhody spoluprace s
nemeckym partnerom. Najlepsiu vyhodu pri tejto kooperacii vidia prienik na nemecky trh a
ziskanie novych nemeckych zakaznikov, ktorych ma kooperacny partner naozaj vela a
vysledkom kooperacie je uréite zvySovanie objedndvok a obratu vybranej spolo¢nosti. Dvaja
manaz@ri sa nezavisle od seba zhodli, ze d’alSou vyhodou tejto kooperacie je komunikacia s
nemeckymi zdkaznikmi, ktory preferuji komunikaciu v nemcine, ktor za nasu spolo¢nost’

vybavuje kooperacny partner.

Okrem vyhod z hibkového rozhovoru jasne vyplynuli aj nedostatky, ktoré strategicka
kooperacia s nemeckym podnikom so sebou prinasa. Ako hlavny nedostatok vidi manazérka
back-office zdlhavy a komplikovany workflow a dodacie lehoty, ktoré s velmi dlhé, lebo
nemecky partner si nechdva dodéavat’ tovar najskor do svojho skladu a nasledne ho posiela
zékaznikom. Najvacsou slabou strankou tejto kooperacie je po analyzovani rozhovoru dizka
a spdsob dodania tovaru koncovému zakaznikovi z Nemecka, ktory si objednd vyrobky,
ktoré sa vyrabaji len na Slovensku. Spolo¢nost’ sa planuje zamerat’ na problém tejto
kooperacie ale urcite nechce skracovat’ dodacie lehoty na ukor kvality vyrobkov a teda
proces a Cas potrebny na vyvoj a vyrobu chce dodrzat. Zo slabych stranok vyplyva aj
dlhodoby ciel' spolo¢nej kooperacie, ktorym je zvySenie po¢tu novych objednavok a
zrychlenie dodacej lehoty, na ktori sa zdkaznici podl'a manazérky back-office vedia
stazovat'.

Posledn4 otazka sa zameriava na planovanie novych kooperacii a hl'adanie novych partnerov
pre spolupracu. Aj tu sa vSetci manazéri zhodli, Ze pre vybrani spolo€nost’ su kooperacné
partnerstva prinosné a ze aj nad’alej planuje vytvarat’ a hl'adat’ novych podnikatel'skych
partnerov. VSetko vSak zaleZi od vyvoja pandemickej situdcie, ktord ovplyviluje na aké

formy partnerstiev a trhov sa vybrana spolo¢nost momentéalne zameriava.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 82

10 SWOT ANALYZA

SWOT analyza reflektuje sucasné silné, slabé stranky a prilezitosti a hrozby pre spolo¢nost’
aje spracovana na zéklade teoretickych poznatkov z kapitoly 4.1. Spracovana analyza
vychadza z kvalitativneho vyskumu, kde prebichala diskusia s vybranymi manazérmi

vybranej spoloc¢nosti a na zdklade internych dokumentov vybranej spolo¢nosti.

SWOT analyza vybranej spolo¢nosti sa zameriava na analyzu vonkajSieho aj vnutorné¢ho
prostredia spoloc¢nosti. Na zéklade tejto analyzy vie spolo¢nost’ urcit’ svoju stratégiu na trhu
a zamerat’ sa tak na konkurenciu a nasledne ziskat' konkuren¢né spolo¢nosti za svojich

strategickych koopera¢nych partnerov.

Tabul'ka 10 - SWOT Analyza vybranej spolocnosti (vlastné spracovanie)

S — Silné stranky W- Slabé stranky
» Unikatna technologia zvarania » Nespolahlivy datum dodania
plastov a neZeleznych kovov » Niektoré¢ kooperacie s partnermi je
» Softvérova podpora korporacie dolezité prepracovat’
» Jasna definicia poslania a hodnoty » Zavislost na dodavatel'och
spoloCnosti > Zdlhavy  proces  zaevidovania
» Strategicka lokalita skladov objednavok
» Velkd zékladna tuzemskych ale aj » Komplikovany workflow — nejasne
zahrani¢nych zakaznikov zadefinované procesy a zodpovedni
vediuci  pracovnici -  nizke

» Spokojnost’ zakaznikov s kvalitou

produktov spolocnosti A, a.s prepracovanie vnutornych Struktar

spolo¢nosti
» Neustala snaha o zdokonalovanie

- < . » DIhé dodacie lehoty ponukané
kooperacie zo strany spolo¢nosti a

vytvéranie novych moznosti pre odberatel'om, ktory dlho ¢akaji na

- tovar
kooperacie

> Vysoka digitalizacia » Vysoké naklady na vyskum a vyvoj
novych technologii a materialov

O — Prilezitosti T - Hrozby
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» Narastajuci dopyt po produktoch

spolo¢nosti v obdobi pandémie

Rozvoj  inovacii, zauZzivanych
technologickych postupov a vyvoj

novych technologii

» Vstup nového

konkurenta

s vylepsenou technolégiou na trh
Zmena legislativnych nariadeni
Statu

Nové danové zakony na Slovensku

» Novy ekologicky nezdvadny druh ale aj v zahranici

materialu vhodny pre priemyselné » Zavéadzanie Uplne novej prelomove;j

vyuzitie . .y . .
yu technolodgie u sucasnej konkurencie

> Narast  dopytu po  strojoch » Zavedenie novych ekologickych

a ndhradnych  dieloch v oblasti smernic o ochrane 7P

zdravotnickeho priemyslu a
» Vysoky  podiel  nesplatenych

» Ponuka novych kooperac¢nych pohPadévok po splatnosti

partnerstiev
» Neochota zakaznikov platit' svoje

» Jednorazové finan¢né prispevky od pohPadavky
Statu alebo Europskej unie, o ktoré
. ., » Neschopnost' splacat’ pohl'adavky
spolo¢nost’  Ziada pri vyskume
kvoli pandémii, ktord ovplyvni

a vyvoji novych ekologicky

, , o svetovi ekonomiku
nezavadnych technologii a
materialu

10.1 Silné stranky

Medzi hlavné silné stranky vybranej spoloc¢nosti patri unikétna technoldgia zvéarania plastov
a nezeleznych kovov, ktori nepouzivaju Ziadne iné organizacie v danom odvetvi. Vd’aka
tejto technologii, ktord je jedina na Slovensku si spolo¢nost’ ziskala poprednych zédkaznikov,
ktory dbaju na kvalitu a rychlost’ dodania, prave pre ktoru je tato technoldgia vynimocna.
Finan¢na manazérka spoloc¢nosti po rozhovore potvrdila, ze vd’aka vyvoju novej technologie
sa znizili ndklady na zvéranie plastov a neZeleznych kovov o viac ako 5 % pretozZe tato

technologia pracuje vel'mi rychlo.

Za velkll vyhodu vybranej spoloc¢nosti povazujeme softvérovi podporu zo strany
korporacie. Vybrana spolo¢nost’, tak prebera know-how a taktiez celkovi podporu pri

programoch, ktoré sluzia pre zamestnancov, ktori pracuji v oblasti vyvoja a vyskumu.
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Podnik tak nemusi vynakladat’ d’alSie financné prostriedky na implementaciu novych

softvérov, radu Skoleni s nimi spojenych a podobne.

Jasna definicia poslania a hodndt spolocnosti predstavuje vel'mi silna stranku podniku.
Vdaka presne stanovenym hodnotam vedie spolocnost’ svojich zamestnancov od ich prvého
diia v praci k ¢estnému a etickému spravaniu sa. Taktiez vytvara podmienky pre to aby boli
zamestnanci spokojni a podavali tak optimalne pracovné vykony. Medzi zdkladné hodnoty
spolo¢nosti patria zamestnanci a prave vd’aka tomu, Ze sa o nich staraji zamestnanci pracuju

poctivo a snazia sa vyrobit’ pre kazdého zédkaznika bezchybny tovar s najvyssou kvalitou.

Strategicka lokalita skladov — vybrand spolocnost’ ma vybornu vychodiskovu logistickt
poziciu pre celil Europu. Zo sidla organizacie Nového mesta nad Vdhom vedie dialnica,
ktora udava vybornt dostupnost’ vo vSetkych smeroch. Okrem vybornej polohy sa sklad
nachddza na skvelom pristupnom mieste, kde nie je problém s nakladanim a vykladanim

tovaru.

Vel'ké zakladna tuzemskych ale aj zahrani¢nych zédkaznikov — analyzovana spolo¢nost’, ma
pomerne rozl'ahli zakladnu zakaznikov z roznych priemyselnych sektorov a zemi. Jedna sa
o firmy z priemyselného prostredia (automobilovy priemysel, elektricky priemysel
a podobne), zdravotnictva, a taktiez potravinarskeho priemyslu. Produkty tejto spolo¢nosti,
su kvalitné a v sucasnosti vel'mi Ziadané prave kvoli situdcii s pandémiou kedy naréstol

dopyt po raskach, ktoré st vyrabané Specidlnym zvaranim.

Spokojnost’ zdkaznikov s kvalitou produktov vybranej spolo¢nosti - sucasni zdkaznici
pozitivne hodnotia kvalitu produktov, ¢o sa odrdZa aj na ochote dlhSie cakat’ na niektoré
stroje ¢i nahradné diely a pocas celého vyuzivania strojov vyuzivaja aj zakaznicky servis,
ktory tato firma svojim klientom poskytuje. Jedna sa napriklad o reklamacie, opravy strojov,

servisy €1 poradenstvo pri zavadzani novych strojov do prevadzky.

Jednou zo silnych strdnok vybranej spolocnosti je aj neustdla snaha o zdokonalovanie
kooperacie zo strany spolo¢nosti a vytvaranie novych moznosti pre kooperacie. Spolo¢nost’
sa snazi pracovat’ a zdokonalovat sa aj v smere spoluprace s partnermi. Neustale pracuje na
zlepseni vztahov ¢i hl'add nové napady ako uz existujicu kooperaciu vylepsit’ tak, aby z toho
mali obe spolo¢nosti zisk a 0zitok. Spolo¢nost’ sa snazi kazdy mesiac rokovat’ so svojimi
partnermi a vzdy si reportovat’ prinosy spoluprace. Pocas kvalitativneho vyskumu —
hibkového rozhovoru bolo potvrdené, Ze spolo¢nost’ sa snazi kazdu jednu kooperaciu

kriticky zhodnotit’ a stanovit’ ¢i v danej situdcii existuje nejaké nové rieSenie, ktoré by mohlo
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spolupracu zefektivnit’. Vybrané spolo¢nost’ sa neustéle snazi spolupracovat’ s partnerskymi
firmami, s cielom skvalithovat’ svoje sluzby, rychlosti dodania produktov, znizovaniu
administrativy a vo vztahu k zrychlovaniu celkového dodavacieho procesu, ¢im si
kooperacné spolo¢nosti vybudovavaju strategicki a konkurenénii vyhodu na rychlo

rozvijajucom sa trhu.

Vysoka digitalizacia — jednou zo silnych stranok spolo¢nosti je aj vysoka digitalizacia kde
vSetky procesy a firemné udaje su k dispozicii v digitadlnej forme a spolo¢nost’ sa snaZzi
obmedzit’ pouzivanie papiera a zbyto¢nu tla¢. Taktiez vSetky manualy a interné poznamky
zamestnancov su k dispozicii len v elektronickej podobe. Pocas analyzy internych
dokumentov bolo potvrdené, ze spolocnost’ dokazala usetrit’ pri zvySenej digitalizacii az 2

miliony eur za rok 2020.

10.2 Slabé stranky

Nespol'ahlivy datum dodania - vzhl’'adom k problematickej spolupraci s partnermi trvaju
objednavkové a dodavkové procesy vel'mi dlho. Datumy dodania nie st vo vynimoc¢nejSich
pripadoch dodrzané a dochddza k omeSkaniu dodavok, ktoré vedu k vypadkom tovaru

a znemoziuju plynul vyrobu.

Niektoré kooperacie s partnermi je dolezité prepracovat’ — z kvalitativneho vyskumu bolo
zistené, ze niektori manaZéri st nespokojni so sucasnou uroviiou kvality niektorych

kooperacii a bolo by vhodné ich prepracovat’ aby boli znova kvalitné.

Zavislost’ na dodavatel'och - medzi slabé stranky analyzovanej spolo¢nosti povazujeme
zavislost’ na dodavatel'och. Dodavatelia su kI'ai€ovym faktorom, ktori ovplyviiuje kvalitu
podnikovej produkcie, tym, Ze dodavaji potrebné suliastky a diely nutné k d’alSiemu
spracovaniu vc€as av dohodnutej kvalite. Pripad oneskorenia doddvok ¢i dodania
nekvalitnych surovin a tovarov od dodavatelov méze viezt' k problémom s vyrobou a
dodavkami produktov ¢im mdze nastat’ oneskorenie vybavenia zdkazky ¢o ovplyvni kvalitu

ponukanych sluzieb a méze to poskodit’ firemnll povest'.

Zdihavy proces zaevidovania objednévok patri taktiez medzi slabé stranky spolo¢nosti.
Proces, kym sa objednavka zaeviduje trva viac ako jeden den, pretoze tento proces ma na
starosti viac zamestnancov nie len zamestnanci zo spracovania objednavok. Po analyze
hibkového rozhovoru s manazérmi vybranej spoloénosti bolo potvrdené, e spolonost’ sa

snazi zjednotit’ spracovavanie objednavok a zvysenie pravomoci tych zamestnancov, ktori
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su za evidovanie objednavok zodpovedni a tym skratit’ ¢akanie na to, kym sa objednavka

objavi v systéme a za¢ne sa na nej pracovat’.

Medzi d’alSie slabé stranky vybranej spolo¢nosti patri aj komplikovany workflow. Niektoré
oddelenia nemaji jasne a zrozumitelne zadefinovany postup a dochadza k zmitocnym
situacidm. Taktiez pri niektorych ¢innostiach ked je potrebné kontaktovat’ nadriadeného
zamestnanca alebo manazéra, nema spolo¢nost’ jasne zadefinované, ktori zamestnanci s
zodpovedni za urcité Cinnosti atak vznikaju nedorozumenia a casto su kontaktovani

nespravni zamestnanci.

Medzi d’al$ie slabé stranky patria aj dlhé a nedodrzané dodacie lehoty, ktoré st ponikané
odberatel'om. Dlha dodacia lehota je ovplyvnena najma vyrobou velkych kusov chybnych
vyrobkov a naslednou potrebou opravy zlych produktov alebo vyrobenim novych. Pri
nedodrzani dodacich lehdt sa znizuje doveryhodnost’ spolo¢nosti a zdkaznik moze prejst’ ku
konkurencii. Preto je tato slaba stranka pre firmu kI'i¢ova a spolo¢nost’ by mala pracovat’ na

jej odstranent.

Vysoké ndklady na vyskum a vyvoj novych technoldgii — medzi dalSie slabé stranky
spoloc¢nosti patria aj vysoké ndklady, ktoré su vynakladané na vyskum a vyvoj novych
technologii. Spolo€nost’ sa snazi neustale vyvijat také materialy, ktoré budi Setrné
k Zivotnému prostrediu a preto vyvoj takychto technologii je velmi komplikovany a zdihavy
a taktiez ndkladny. Finan¢n4d manazérka po konzultacii potvrdila, Ze na vyskum a vyvoj sa

vynaklada najvécsia Cast’ financii spoloc¢nosti.

10.3 Prilezitosti

Narastajuci dopyt po produktoch vybranej spoloc¢nosti v obdobi pandémie — medzi
prilezitosti z externého prostredia povaZzujeme neustale rastiici dopyt po priemysle
a technologiach aj v obdobi pandémie, ktory priaznivo ovplyviuje fungovanie urcitych

firiem pdsobiacich v zdravotnickom odvetvi, a taktiez konkrétnych zakaznikov.

Rozvoj inovacii, zauzivanych technologickych postupov a vyvoj novych technologii -
vzhl'adom k neustdle meniacemu sa trhu kedy sa informacéné technologie neustale rozvijajua
a taktiez inovacie, ktoré su dolezitym predpokladom pre uspechy podnikov.

Novy ekologicky nezavadny druh materialu vhodného pre priemyselné vyuzitie- v
stasnosti prevlada trend udrzatelného podnikania s ¢im suvisi aj vyuzivanie ekologicky

nezévadnych materidlov a produktov, ktoré by vybranej spolocnosti dopomohli k zlepSeniu



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 87

svojej veducej pozicie na trhu a taktiez k prispievaniu zlepSovania Zivotného prostredia

a udrzate'nému podnikaniu.

Narast po produktoch, zdravotnickych materidlov z dévodu pandémie- pandémia Covid-19
ovplyvnila kazdého jedného jednotlivca a taktiez firmy a trh. Analyzovana vybrana
spolo¢nost’ vyraba stroje aj pre zdravotnicke zariadenia, ¢o v tejto situacii moze firme
dopomdct’ k rozvoju a zvySovaniu ziskov z dévodu predaja produktov pre tento segment

zakaznikov.

Nadvidzovanie novych koopera¢nych partnerstiev- z ddvodu zdlhavého procesu objednavok
a dodavok v ramci viacerych korporacii, a nespokojnostou samotnych firiem s
komplikaciami s nimi spojenymi, moze viest k vzdjomnej snahe firiem zlepSovat’ tieto

firemné procesy a dosahovat’ tak zlepSovanie obojstrannej kvality.

Medzi prilezitosti jednoznaéne patri aj moznost vyuzitia jednorazovych finanénych
prispevkov od §tatu alebo EU, o ktoré moZe spoloénost’ zaziadat' pri snahe o vyskum a v{voj

novych ekologicky nezdvadnych technologii ¢i materidlov.

10.4 Hrozby

Vstup nového konkurenta na trh - ako uz bolo spomenuté, v sicasnosti prevlada nestala
situédcia na trhu, ktora sa neustale meni. Na trh vstupuju ¢oraz CastejSie nové firmy, ktoré sa
stavaju silnymi konkurentmi alebo by mohli ohrozit’ Zivotaschopnost’ spolo¢nosti. Novy
konkurent modZe na zaciatok vstupit' na trh s lepSimi cenami aj ked’ to nebude preiitho

vyhodné ale spravi to aby ziskal zakaznika.

Zmena legislativnych nariadeni - v ramci pandémie Covid-19, nas v sucasnosti sprevadzaju,
rozne legislativne zmeny napriklad pri uzatvarani hranic, co mdze viezt' k oneskorenym
dodavkam produktov vybranej spolocnosti, k cielovym odberatelom, popripade uplné

znemoznenie dodavok a zastavenie vyvozu.

Nové danové zékony na Slovensku a aj v zahranic¢i - medzi d’alSie ohrozenia sme uviedli
zmeny v daiiovych zakonoch na Slovensku a taktiez v zahranici (napriklad cld), pri zvySeni
dani moZze dojst’ k poklesom ziskov spolo¢nosti, ¢o by v najhor§om pripade mohlo viest’ k
jej likvidacii. Zmeny v daniach znamenaji aj interné prepisovanie vsetkych predpisov

a pravnych noriem ¢i nastavovanie softvérov, ktoré vytvaraju faktury pre odberatel'ov.

Zavadzanie novej prelomovej technologie u konkurencie - sivisi s rozvojom informa¢nych

technologii a inovaciami, konkuren¢nd firma moZze rychlejSie reagovat’ na neustale nové
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vysledky vyskumov a prist’ s novou technologiou ako prva. a tak reagovat’ na poziadavky na

trhu skor ako analyzovana vybrana spolo¢nost’.

Zavedenie novych ekologickych smernic - niektoré produkty by tak v spolo¢nosti, nemuseli
prejst’ $pecidlnymi kontrolami lebo by nespliiali poziadavky na ochranu ZP a emisné
kontroly a vyroba niektorych produktov by musela prejst’ na ini vyrobu alebo by musela

vyrobu niektorych produktov uplne ukoncit’.

Vysoky podiel pohl'adavok po splatnosti — vybrana spolo¢nost’ by musela vynakladat’ d’alSie
nechcené naklady na sudne procesy a spory s jej odberatel'mi, o predstavuje vel'ka ¢asovia

a taktiez finan¢n zat’az.

Neochota zakaznikov platit’ svoje pohl'adavky — vybranu spolo¢nost’ by mohlo ohrozit
neskoré splatenie pohl'adavok od jeho dodavatel'ov, a tym by sa prediZil vo firme A proces

likvidity, a tak podnik by nebol schopny ihned’ platit’ svoje zavizky.

Dalsia hrozba pre vybranu spoloénost vyplyva z aktualnej pandemickej situdcie, kedy
pandémia Covid-19 ovplyviiuje celosvetovi ekonomiku a firmy sa dostavaju do konkurzov
a zanikaji. Otvorené pohl'adavky tak ostanli nesplatené a Sanca na ich splatenie je velmi

nizka.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 89

11 ZHRNUTIE ANALYTICKEJ CASTI

Analyticka Cast’ prace sa zaobera predstavenim vybranej spolocnosti, ktora v roku 2016
zmenila svoje meno apravnu formu na akciovi spolo¢nost’ astala sa tak sucastou
korporacie, ktorej materska spolocnost’ sidli v Spojenych Statoch americkych. Okrem
charakteristiky spolo¢nosti sa v analytickej Casti nachadzaju aj finan¢né ukazovatele
spoloc¢nosti spolu s charakteristikou zakaznikov ¢i kratkym zobrazenim spolo¢nosti, ktoré
posobia spolu s vybranou spolo¢nost'ou v korporacii. Po vymedzeni zdkladnych informécii
ohl'adom vybranej spoloc¢nosti je v analytickej ¢asti pre lepsi prehl'ad o vyrobkoch a kam ich

treba zaradit’ popisané odvetvie, v ktorom vybrana spolo¢nost’ posobi.

V analyze PESTLE sme zamerali na faktory, ktoré ovplyviiuji vonkajsie prostredie podniku.
(politické, ekonomické, socidlne, technické a technologické, legislativne a ekologické
faktory) Na zéklade tejto analyzy je boli vyhodnotené vyhody, ktoré plynu z vonkajSicho

prostredia ale aj hlavné rizika, na ktoré by sa mala vybrana spolocnost’ zamerat’.

Nasledujtica kapitola obsahuje kratku analyzu stcasnych foriem strategickych aliancii
vybranej spolo¢nosti, ktord vychadza z aanalyzy internych dokumentov vybranej
spolo¢nosti. V analyze st vybrané najdolezitejSie strategické aliancie, ktoré spolo¢nost’ ma.
Z prvej Casti tejto analyzy sme sa dozvedeli, Ze aj vytvaranie aliancii v rdmci korporacie ma
svoje slabé stranky, na ktoré je dolezité sa zamerat. Sucast'ou analyzy sucasného stavu
kooperacie je aj kooperacia s vybranym nemeckym partnerom, ktora je podporend ¢asovou
analyzou pomocou metody kritickej cesty, kde bolo zistené Ze vSetky aktivity, ktoré boli
analyzované¢ trvaju prili§ dlho a z toho vyplyva Ze cesta tovaru k zakaznikovi je prili§ dlha
pretoZe nemecky partner si nechdva tovar zasielat’ najskor do jeho skladu a potom ho odosle

koncovému zakaznikovi.

Po charakteristike vybranej spolo¢nosti a odvetvia v ktorom pdsobi nasleduje kvalitativny
vyskum, ktory prebiehal prostrednictvom hibkového rozhovoru s 3 vybranymi manazérmi
vybranej spolo¢nosti a z jeho zdveru sme zistili, Ze manazéri pokladaju kooperaciu vybranej
slovenskej anemeckej spolocnosti za kvalitnii ale vidia tam moznosti optimalizacie.

Optimalizécia by sa mala zamerat’ na urychlenie dopravy tovaru zakaznikovi.

V zéverecnej kapitole bola analyzovana vybrana spolo¢nost’ pomocou SWOT analyzy, ktora
nam pribliZila najdolezitejsie silné a slabé stranky podniku a prileZitosti a hrozby. Zo SWOT
analyzy vyplyva, Ze je spolo¢nost ma mnozstvo slabych stranok, na ktorych je dolezité

pracovat aby spolo¢nost’ nestratila kvalitu a vyhodné popredné postavenie na trhu.
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12 NAVRH INOVOVANEJ KOOPERACNEJ STRATEGIE

Vybrana spolocnost’ ma ako sucast’ korporacie velké mnozstvo koopera¢nych partnerov,
s ktorymi spolupracuje uz vel'mi dlho a niektorym spolupracam je potrebné venovat’ znova

Cas a pokusit’ sa o zvySenie ich efektivnosti.

Po zhodnoteni internych dokumentov, hibkového rozhovoru a analyz z praktickej Casti je
navrh inovovanej kooperacnej stratégie vybranej slovenskej anemeckej spolocnosti
vhodnym rieSenim, ktory podpori a skrati proces vybavovania objednavky. Navrh nadvizuje
na informécie, ktoré boli ziskané z hibkového rozhovoru s manazérmi, ktory poukazuje
najmé na slabu stranku v ponukanej dodacej lehote. Po analyzovani rozhovoru a internych
dokumentov bolo zhodnotené, ze vybrand spolo¢nost’ uddva zdkaznikom dlht dodaciu
lehotu, ¢o by mohlo viest’ k nespokojnosti zdkaznikov a ich mozny prechod ku konkurencii.
Toto tvrdenie potvrdzuje aj definicia slabych stranok SWOT analyzy, ktora bola pre vybrant

spolo¢nost’ v analytickej ¢asti prace vypracovana

Poslednd cast’ diplomovej prace je zamerand na navrh inovovanej kooperacnej stratégie
vybraného slovenského a nemeckého podniku. Cielom prace je na zdklade vysledkov
kvalitativneho vyskumu z analytickej casti diplomovej prace a analyzy internych
dokumentov vybranej spolo¢nosti podat’ navrh inovovanej koopera¢nej stratégie vybranej

slovenskej a nemeckej spolo¢nosti.

Po analyze hibkového rozhovoru, internych dokumentov spolo¢nosti a na zaklade vysledkov
analytickej Casti bolo zistené, Ze sucasny stav strategickej kooperacie je nedostacujuci a bolo

zistené, ze pric¢inou je dlhy proces cesty tovaru k zédkaznikovi.

12.1 Ciel navrhu

Hlavnym ciel'om je podat’ navrh na inovovanu koopera¢nu stratégiu vybraného slovenského
anemeckého podniku. Jednd sa o ndavrh, ktory inovuje sucasnu kooperacnu stratégiu
vybranych spoloc¢nosti a po jeho zavedeni pomocou podpornej metddy, ktora bude uvedena
v nasledujucej Casti prace by sa mohol skratit’ proces spracovania, vybavovania objednavky

a odoslania tovaru koncovému zakaznikovi.

Na zéklade hibkového rozhovoru bolo zistené, Ze strategicka koopericia vybraného
slovenského a nemeckého podniku mé komplikovany workflow a zbyto¢ne zasiela tovar
najskor nemeckému partnerovi, ktory ho ndasledne skontroluje a posle koncovému

zakaznikovi. Hlavnou tlohou tohto navrhu je skratit’ ¢akaciu lehotu zakaznika na tovar
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pomocou metody ,,direct shipping®, ktord je vytvorend pre ucely diplomovej prace a ako
navrh inovovanej kooperacéne;j stratégie vybranej spolocnosti. Vybrana spolo¢nost’ si stoji za
svojou kvalitou a preto skratenie vyrobného procesu nepripada v ivahu pretoze na vyrobu

vyrobkov v tomto odvetvi je potrebny urcity ¢as, ktory sa nesmie kratit’.

12.2 Cielova kooperacia navrhu

Ciel'ovou skupinou navrhu inovovanej kooperacnej stratégie je vybrand spolocnost so
sidlom v Novom Meste nad Vahom a jej koopera¢ny partner, ktory je taktiez sucastou

rovnakej korporacie ako nasa spolo¢nost’ so sidlom v nemeckom meste Dietzenbach.

Na zéklade ciel'ovej kooperacie medzi vybranou spolo¢nost'ou a nemeckym partnerom je

mozné navrhnut’ inovovanu kooperacnu stratégiu pomocou metddy direct shipping.

12.3 Ak¢ny plan pre realizaciu navrhu inovovanej kooperacnej stratégie

Néavrh inovovanej koopera¢nej stratégie zahfila metddu ,.direct shipping®, ¢o znamena
dodanie tovaru priamo zakaznikovi bez zbytocnych zachddzok zasielaného tovaru do
Nemecka. Navrh je spracovany na zéklade analyz, ktoré boli vykonané v praktickej Casti

diplomovej prace a analyzy internych dokumentov vybranej spolo¢nosti.

Direct shipping alebo teda priama doprava je pojem, ktory charakterizuje sposob dopravy
naktpeného tovaru priamo zakaznikovi aj ked’ je objednavka urobend inou spolo¢nost'ou
neZ je tovar vyrabany. Je to vel’ky prinos pre spotrebitel'ov pretoZe ich objednavka pride skor

a Casto s niz§imi nakladmi. (infobloom.com, ©2021)

Ciel'om tejto metddy je teda posielanie tovaru priamo kone¢nému zdkaznikovi. Jednoducho
povedané tovar nebude vybrana spolo¢nost’ posielat’ kooperacnému partnerovi do Nemecka
ale bude ho posielat’ priamo na adresu kone¢ného zdkaznika. Zmena v kooperacnej stratégii
by nastala len pri odosielani tovaru. Dodaci list by obsahoval adresu kone¢ného zédkaznika,

ktorému sa ma tovar dorucit’. Celkovy proces by sa tak skratil a zjednodusil.

Na nasledujicich dvoch obrazkoch mézeme vidiet dve schémy procesu objednavky
a zasielania tovaru. Prvy obrazok (obr. €. 26) popisuje aktudlnu formu kooperacie vybranej
spolo¢nosti, a vychddza zanalyzy stcasného stavu kooperdcie vybranej spolo¢nosti
a kooperacného partnera z Nemecka. Na druhom obrazku (obr. 27) je zobrazena schéma,

ktora je vypracovana pre potreby navrhu inovovanej kooperacnej stratégie pomocou metody
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direct shipping a vyobrazuje ako by fungovalo priame dodanie tovaru kone¢nému

zakaznikovi.
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Obrazok 26 — Schéma aktualneho procesu kooperacne;j stratégie medzi
vybranou spolo¢nostou a kooperaénym partnerom, ktory prebieha v
sti¢asnosti

Obrazok €. 26 ako uz bolo spomenuté zobrazuje aktudlny proces objednavania a dodania
tovaru zdkaznikovi v Nemecku. Tato schéma je v tejto Casti uvedena pre lepSie porozumenie
navrhu inovovanej kooperacnej stratégie, ktor¢ho schéma je vyobrazena v nasledujicom
obrazku a ako je vidiet, vypadli z procesu 2 ¢innosti a to posielanie tovaru kooperaénému

partnerovi do Nemecka a nasledné posielanie tovaru koncovému zakaznikovi.

Na obrazku €. 27 je mozné vidiet navrh inovovanej kooperacie a nacrt toho, ako by tento
proces mal fungovat. Zikaznik si objednd tovar od nasho kooperacného partnera
v Nemecku. Nasledne poSle koopera¢ny partner svoju objednavku vybranej spolocnosti,
ktora ju zaeviduje, naplanuje a zane na nej pracovat. Pokial je objedndvka hotova
a pripravend na odoslanie, pripravi sa dodaci list s adresou koncového zakaznika, ktort ndm
zasle kooperacny partner spolu s objednavkou alebo priamo v nej definuje na aku adresu sa
ma tovar zaslat. Nasledne mdze byt tovar odoslany priamo na koncového zdkaznika. Ide
najmd o urychlenie procesu cesty tovaru ku koncovému zakaznikovi. Tovar zdrzuje na
zaklady analyz z praktickej Casti jeho dodanie kooperacnému partnerovi do Nemecka az
nasledne, ked’ sa tovar dostane do Nemeckého skladu je preposlany koncovému zédkaznikovi.

Navrhom na inovovanu kooperacnu stratégiu, ktora je navrhovana pomocou metody direct
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shipping je snaha skratit’ cakanie zdkaznika na tovar, o zo skratenia vyplyva vdaka asovej

analyze, ktord je uvedena nizsie.
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Obrazok 27 - Schéma navrhu inovovanej kooperacnej stratégie vybraného
slovenského a nemeckého podniku (vlastné spracovanie)

Navrh inovovanej kooperacnej stratégie je podporeny ¢asovou analyzou, ktora je vykonana
metddou kritickej cesty, ktort sme spracovali v softvéri WinQSB. Samotny proces navrhu
je rozdeleny do jednotlivych aktivit a ku kazdej aktivite je priradeny Cas aktivity, ktory sa

pocita v diioch.

Pri rozlozeni aktivit do tabul'ky ¢islo 11 sa vychadzalo z tabul’ky €. 7 na str. 67, ktord je
sucastou analytickej Casti tejto prace a pomocou ktorej bol analyzovany sucasny stav
kooperacie vybranych spoloc¢nosti a kde boli poloZené zaklady pre d’alSie rozvijanie a mozné

zlepSenie kooperacie.

Kazda aktivita ma presne stanovenu ¢innost, ktora sa pocas aktivity vykonava a ktora je
popisand v nasledujucej tabul’ke €. 11. Tabulka popisuje dokopy 10 ¢innosti od ¢innosti A az
po ¢innost’ J. VSetky ¢innosti vyplyvajl z analyzovanych internych dokumentov a popisuju
presny proces prijmu, spracovania, preplanovania a zaslania objednavky

Aktivita A, B a C prebieha v rovnaky den pretoze z internych dokumentov vieme povedat,

ze priblizny cas, ktory potrebuje zamestnanec na spracovanie jednej objednavky do systému

so vSetkymi ndlezitostami je priblizne 30 mintt. Aktivita B je v ndvrhu inovovanej
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kooperacnej stratégie velmi dolezitd. Tu musi pracovnik, ktory objednavku spractiva
skontrolovat’ dodaciu adresu pretoze pri tejto metode buda adresa dodania a faktura¢na
adresa rozdielne. DalSie aktivity, ktoré prebiehaju spoloéne su aktivity F, G a H kedy
pripravime tovar na odoslanie a ¢aka uz len na vyzdvihnutie prepravnou spolo¢nostou na
vyvoz priamo ku zdkaznikovi. Dorucovanie do Nemecka zabezpecuje dopravca, ktory

garantuje dorucenie za 1 den.

Tabul’ka 11 — Aktivity, ktoré st zakladom pre vypocet pomocou metddy kritickej cesty
v softvéri WinQSB (vlastné spracovanie)

Prijem objednavky v Nemecku od Nemeckého
A zakaznika a jej nasledné spracovanie a odoslanie 1 -
do vybranej spolo¢nosti.,
B Prijem objednavky na Slovensku a jej evidencia 1 A
do systému
C Odoslanie objednavky na planovanie materialu 1 A B
a potvrdenie dodacieho datumu ’
Preplanovanie zdkaznikom poZzadovaného
D , 3 C
datumu
Odoslanie potvrdenia objednavky partnerovi v
E 1 D
Nemecku
F Ak je tovar na sklade-vytvorenie vydajky 5 B E
a zabalenie tovaru- priprava na vyvoz ’
G Ak je tovar pripraveny, priprava dodacieho listu 1 F
H Vystavenie faktury 1 F,G
I Direct Shipping-priamo k zékaznikovi 1 F,G,H
J Odosielanie faktury pre zakaznika e-mailom 1 H
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Na zaklade predoslej tabul’ky boli udaje vlozené a vyhodnotené v systéme WinQSB, ktory
urcil dobu trvania celého procesu (activity time) od prijatia a zaevidovania objednavky az
po dorucenie zdkaznikovi najmenej za 15 dni napriek tomu, Ze niektoré aktivity su
vykonavané sti¢asne a trvajl len niekol'ko mintt je dolezité pripomenut’, Ze vyrobny proces
a vyroba vyrobku tiez zaberie svoj Cas. Softvér nam urcil kritickl cestu na vsetky aktivity
z predoslej tabul'ky a teda to znamenad, ze vSetky aktivity st naplanované tesne a neponukaju
Ziadne rezervy a moznosti na urychlenie. V3etky tieto daje sii zobrazené v nasledujucom

obrazku ¢. 28.
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Obrazok 28 - Schéma navrhu inovovanej kooperacnej stratégie vybraného
slovenského a nemeckého podniku (vlastné spracovanie

Na nasledujucom obrazku je zobrazeny graf kritickej cesty ndvrhu kooperacnej stratégie

vybraného slovenského a nemeckého podniku, ktory bol vytvoreny pomocou softvéru

WinQSB.
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Obrazok 29 - Grafické vyobrazenie metddy kritickej cesty, ktord bola vypocitana
pomocou softvéru WinQSB (vlastné spracovanie)
Vysledkom ¢asovej analyzy bolo zistené, Ze cely proces sa dokdze vd’aka priamemu dodaniu
tovaru zakaznikovi znizit' a dokonCit’ za 15 dni. Ak by sme to porovnali s vysledkom
sucasnej kooperacnej stratégie a analyzy sucasnej kritickej cesty, kedy vysledok zo softvéru
ukazoval, ze celkovy pocet dni za kol'ko dostane zakaznik svoj tovar a teda celkovy pocet
dni trvania procesu je 17 dni. Proces sa dokazal vd’aka navrhu na inovaciu kooperac¢ne;j

stratégie podporentl akénym planom — metddou direct shipping - skratit’ az o 2 dni.

Pri podani navrhu inovovanej kooperacnej stratégie vybrané¢ho slovenského a nemeckého
podniku, ktorého akénym planom bolo vyuzitie metddy direct shipping a bol podporeny
vypocitanim Casove] analyzy bolo preukdzané, Ze inovovat kooperaénu stratégiu je pre

podnik kI'icové.
12.4 Nakladova analyza

Nékladova analyza porovnava naklady, ktoré st vynalozené na spracovanie objednavky,
vyrobu tovaru a vyvoz v aktualnej kooperacnej stratégii podniku s navrhovanymi nakladmi

pri metdde direct shipping.

Ked’ze sa jedna o navrh inovacie uz prebiehajucej kooperacie Naklady na aplikéaciu navrhu
nebudu prili§ vysoké pretoZe spolo¢nost’ nebude menit’ Ziadne procesy ani postupy o sa
tyka spracovania objedndvok a taktiez nebude zavadzat nové softvéry. Jediné ndklady, ktoré
sa pri inovovanej strategickej kooperacie pozmenia buda naklady na dopravu. Naklad na
prepravu jednej objednavky pri aktualnej kooperacnej stratégii Cini podl'a tabulky €. 8 na
str. 70, 119 €. Do nakladov na prepravu sa pripoc€itava poistné, ktorého minimalna hodnota
je aj minimalna hodnota objednavky ato 150 €. Poistné tvori 10% z celkovej sumy

prepravovaného tovaru a vzdy sa automaticky v systéme pripocita k cene dopravy.
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V nasledujtcej tabul'ke €. 12 st prepocitané naklady na prepravu pri metdde direct shipping.
Néklady za dopravu tovaru do nemeckého skladu kooperacnej spolo¢nosti pri tomto nédvrhu
uplne vypadnt. Naklady na dopravu nemeckému zakaznikovi su rovnaké ako pri preprave
do nemeckého skladu pretoze medzi vybranou spolo¢nostou a prepravcom je uzatvorena
zmluva o pausalnej preprave tovaru do Nemecka (pokial’ nepresiahne tovar viac ako 75 kg).
Poistenie tovaru ostdva ako pri preprave tovaru kooperaénému partnerovi — minimalna
hodnota 15 €

Tabulka 12 — Prepocet ndkladov na prepravu pri inovovani kooperacnej stratégie pomocou
metody direct shipping (vlastné spracovanie)

Vyska Néklady na prepravu
cestného (0- Poistenie tovaru vratane zakladného
75 kg) poistenia
Do skladu v Nemecku - - -€

Min. hodnota tovaru
78 € 150 € - poistenie 26
zakladné =15 €

Direct shipping —

koncovy zakaznik

Konec¢na suma
prepravy fakturovana 78€ Min. 15 € 93 €

zakaznikovi

Z nakladovej analyzy mozno zistit, Ze cena prepravy by sa pri inovovani kooperacnej
stratégie znizila o ma pozitivny charakter najmi pre koncového zakaznika. Prepocitana

zakladna cena prepravy by sa tak zniZila o 26 €.

Ukazka vypoctu prepravnych nakladov pri objednavke urcitého vyrobku pri metode direct

shipping

» Zakaznik si objedna 2 ks Sonotrody 40kHZ — jednotkova cena 1203 €/ks.
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V nasledujucej tabulke ¢. 13 je zobrazené rozpocitanie nakladov prepravy pouzitej pri

metode direct shipping.

Tabul'ka 13 — Ukazka nakladov prepravy pri metode direct shipping (vlastné spracovanie)

Pocet Jednotkova cena | Cena spolu
2x | Sonotroda 40kHz 1203 € 2406 €
I1x | Preprava (pausal) 78 € 78€
1x Poistenie 10% 240,06 €

Celkova suma 2724,06 €

12.5 Analyza rizik

V nasledujicej podkapitole su popisané rizika spojené s navrhom inovovanej strategickej
kooperacie vybraného slovenského anemeckého podniku. Rizikda mézu ovplyviovat
a skomplikovat’ ndvrh inovovanej kooperacnej stratégie a ohrozit' tak zavedenie tohto
navrhu. Aby sa prediSlo ¢o najviac rizikdm je na konci rizikovej analyzy spracovana

podkapitola s navrhovanymi opatreniami, ktoré mézu pomoct’ znizit’ riziko na minimum.
Rizik4, ktoré sa mézu vyskytnut’ pri navrhu inovovanej strategickej kooperacie:

Odoslanie tovaru na zlu koncovu adresu — z1¢ zadanie dodacej adresy do systému pripadne

nespravne zadanie adresy skladnikom a doru€enie tovaru na nespravnu adresu.

Odoslanie nesprdavneho tovaru — nespravne zadanie ¢isla vyrobku pracovnikom na order
processingu (oddelenie spracovania objednavok) pri evidovani objednévky, nedostato¢na
kontrola, prili§ rychle vybavenie objednavky, bol zabaleny chybny tovar, nekontrolovanie

sériovych cisel skladnikmi, ktory maji na starosti balenie tovaru.

Odoslanie poskodeného/nefunkcného tovaru — nedostato¢na kontrola pri odosielani tovaru.

Nepoctivé odstranenie chybnych kusov z priestorov skladu.

Zakaznik si tovar nepreberie — celozavodné dovolenky, celd spolo¢nost’ sa nachadza
v karanténe ¢i nespokojnost’ zdkaznika s procesom vybavenia objednavky a nasledné

odmietnutie prijatia tovaru.
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Poskodenie tovaru prepravcom — nespravne zabaleny tovar, nespravne a neSetrné

zaobchadzanie s tovarom, zakaznikovi pride tovar evidentne poskodeny pri preprave.
Strata tovaru prepravcom - nespolahlivost’ distribu¢ného partnera, zmétok v preprave.

Neprehladny systém odosielania — zékaznik nebude vediet’ od akého dodavatel'a mu tovar

prichadza, nedostatocné oznacenie tovaru — zla identifikécia.

Nezaujem zakaznika o sluzbu priameho dovozu — zékaznik preferuje ak komunikuje
vyhradne so svojim dodéavatelom, ktory mu posiela faktiry, preferencia nemeckych

zakaznikov rozpravat’ vyhradne nemecky.

Nenaplnenie kapacity prepravného vozidla — v dosledku nedostatocného mnozstva
objednavok, nemoznost’ odoslat’” dohodnuté objednavky - objednavky cakajuce na vyvoz

nemaju sériové ¢isla, bez ktory nemozu byt” odoslané

Zvysené ndaklady pri nenaplneni vozidla — toto riziko vyplyva v dosledku nenaplnenia

kapacity vozidla .
Obmedzenie prechodu cez hranice pre COVID-19 -
Stupne rizika rozdel'ujeme do 3 kategorii nasledovne:
» nizke riziko — 0-0,5
» stredné riziko - 0,51-1
» vysoké riziko - 1,01-1,5

Pravdepodobnost’ vzniku rizika sme rozdelili do 3 rovnakych kategorii ako stupne rizika

nasledovne:
> nizke riziko - 0
> stredné riziko - 1

» vysoké riziko - 1,5
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V nasledujicej tabulke ¢. 14 je uvedeny vypocet hodnoty rizika, ktory je ndsobkom
pravdepodobnosti vzniku rizika a stupna rizika.

Tabul'ka 14 — Rizikova analyza vybranej spolo¢nosti (vlastné spracovanie)

Pravdepodobnost’ vzniku Hodnota
RIZIKO Stupei rizika
rizika rizika
Nizke | Stredné | Vysoké | Nizke | Stredné | Vysoké
0,5 1 1,5 0,5 1 1,5
Odoslanie tovaru na zlu
X X 2,25
koncovii adresu
Odoslanie nespravneho tovaru X X 1,5
Odoslanie
poskodeného/nefunkéného X X 0,75
tovaru
Zakaznik si tovar nepreberie X X 1,5
Poskodenie tovaru
prepravcom/ x X 2,25
Strata tovaru prepravcom
Neprehladny system
X X 0,5
odosielania
Nezaujem zdakaznika o sluzbu
X X 0,25
priameho dovozu
Nenaplnenie kapacity
X X 1,5
prepravného vozidla
ZvysSené naklady pri
X X 1
nenaplneni vozidla
Obmedzenie prechodu cez
X X 2,25
hranice pre COVID-19

Néavrh inovovanej kooperacne;j stratégie prinasa so sebou urcité rizikd, ktoré moézu ovplyvnit’
strategickl kooperaciu a je dolezité ich dopad minimalizovat’. Rizika st podla vysledkov
z predchadzajucej tabul’ky rozdelené do 3 uz spominanych kategorii a ku kazdému riziku je

priradené aspon jedno opatrenie na jeho minimalizaciu
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Vysoké rizika: (hodnoty rizikal,01 — 1,5)
Odoslanie tovaru na zIu koncovii adresu :
» vedenie zamestnancov k zvysenej opatrnosti pri evidencii objednavok
» ziadat’ od zamestnancov doslednu kontrolu zaevidovanej objednavky
Odoslanie nespravneho tovaru:
» Dosledna kontrola pri priprave tovaru na vydaj a odoslanie
» Kontrola zaevidovanych objednavok

» 'V pripade nejasnosti, aky tovar si zakaznik objednava ziadat' od zakaznika alebo

predajcu presny popis alebo sériové ¢islo vyrobku
» nevyvijat tlak na zamestnancov pracujucich v sklade
Zakaznik si tovar nepreberie:
» sledovanie dovoleniek a sviatkov okolitych zemi, do ktorych distribuujeme
» komunikacia so zakaznikom o aktualnej pandemickej situacii u neho vo firme
» komunikovat’ so zakaznikom pocas celého procesu vybavovania objednavky
Poskodenie tovaru prepravcom/Strata tovaru prepravcom
» poistenie tovaru
» vybrat si zodpovedného prepravcu
Nenaplnenie kapacity prepravného vozidla
» zvySenie poctu objednavok
» lepsia propagacia vyrobkov
Obmedzenie prechodu cez hranice pre COVID-19
» sledovanie aktualnych pandemickych opatreni a vyvoja pandémie

» pravidelnd komunikacia so zdkaznikmi o dodavkach a vytvorenie planu dodavok

v pripade obmedzenia hranic
Stredné rizika: (hodnoty rizika 0,51 — 1)
Odoslanie poskodeného/nefunkcného tovaru

» precizna kontrola vyrobkov
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» testovanie vyrobkov pred ich odoslanim

» vedenie zamestnancov k zodpovednosti

» snaha o zniZovanie vyrobenych zmitkov
Zvysené ndklady pri nenaplneni vozidla

» naplnenie kapacity vozidla

» precizne planovanie zasielania tovaru
Nizke rizika: (hodnoty rizika 0 — 0,5)
Neprehladny systém odosielania

» Sprehladnenie systému
Nezaujem zakaznika o sluzbu priameho dovozu

» poskytovat’ zakaznikom prehl’ad o novych moznostiach dopravy

» poskytovat’ prehl'ad vyhod novych moznosti dopravy

12.6 Vyhodnotenie projektovej Casti

Na zaklade analyzy hibkového rozhovoru s vybranymi manazérmi vybranej spoloénosti
a analyzy internych dokumentov bol navrhnuty navrh na inovovanie kooperacnej stratégie

vybraného slovenského a nemeckého podniku.

Projektova Cast’ sa zaobera ndvrhom inovovanej kooperacnej metddy vybranej slovenske;j
a nemeckej spolo¢nosti. Navrh je podporeny akénym ako inovovat’ aktualnu koopera¢nu
stratégiu ato zavedenim novej metody ,direct shipping®. Cely projekt sa odvija od
kvalitativneho vyskumu asnazi sa priniest Co najpraktickejSie rieSenie pre vybranu

spoloc¢nost’.

V akénom plane je detailne popisany ndvrh inovovanej kooperacnej stratégie pomocou
metddy direct shipping. Metdda je podporena vytvorenim a porovnanim casovej analyzy
prostrednictvom metddy novej kritickej cesty celého procesu s kritickou cestou v analyticke;j
Casti prace, kde je jasne preukazané zniZenie trvania celého procesu objednavky, spracovania
a dodania tovaru — o 2 dni. Na ak¢ény plan nadvédzuje ndkladova analyza, ktord vymedzuje
nové ndklady na dopravu tovaru do Nemecka pri metode direct shipping a uvadza, ze ak by
bol tovar odosielany priamo koncovému zakaznikovi jeho naklady na prepravu by sa

vyrazne znizili. Ked’ze sa jedna o inovaciu uz zabehnutej spoluprace s navrhom nevznikaji
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ziadne iné nové naklady. V rdmci rizikovej analyzy je definovanych 10 rizik, z ktorych je az
7 charakterizovanych ako vysoké riziko, ktorym by mala byt’ venovana najvicsia pozornost’.
Na zéaver st uvedené preventivne opatrenia, ktoré mézu rizikd minimalizovat’ alebo Gplne

odstranit’.
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ZAVER

V ramci tejto diplomovej prace bolo cielom podanie navrhu na inovovanu koopera¢ni
stratégiu vybranej slovenskej a nemeckej spolo¢nosti. Ako podklad k urceniu ciela prace
slizil kvalitativny vyskum, ktory bol zrealizovany prostrednictvom nestruktirovaného

hibkového rozhovoru s vybranymi 3 manazérmi vybranej spolo¢nosti, analyza internych

dokumentov spolo¢nosti a sucasnej irovne kooperacie

V dnesnom svete, kde podniky ovplyviuje silna globalizacia a na trhu pdsobia vel'mi silné ,
konkurencieschopné schopné podniky s niekol’ko miliénovymi obratmi je postavenie
spolo¢nosti na trhu a jej konkurencieschopnost’ kIi¢ové. Mnoho spolo¢nosti ¢oraz viac
namiesto konkurencie s ostatnymi podnikmi preferuje vzajomnu kooperaciu. Vytvorenim
spoluprace atrvalého partnerstva medzi podnikmi dochddza k situdcii, kedy sa
spolupracujuce podniky musia kvoli kooperacii o nieCo podelit’ ale aj nieco ziskaju.
Najcastejsim dovodom preco sa spolocnosti spajaju je prave konkuren¢nd vyhoda na trhu
a prienik na nové najcastejSie zahraniéné trhy. VSetky teoretické zdklady o strategickej
kooperacii, forméach kooperacie, stratégii a strategickych partnerstvach, ktoré su potrebné
k vypracovaniu diplomovej prace boli zadefinované v teoretickej Casti v prvej Casti

diplomovej prace.

Pomocou kvalitativneho vyskumu, ktory prebehol prostrednictvom neStrukturovaného
hibkového rozhovoru a analyzou internych dokumentov spolo¢nosti boli analyzované
niektoré vybrané kooperacie vybranej spolocnosti. NajdolezitejSou kooperaciou, ktora bola
analyzovana v analytickej Casti prace je kooperacnd aliancia s vybranym nemeckym
podnikom. Na zéklade analyzy tejto strategickej aliancie boli definované slabé stranky

kooperacie a bol predloZeny navrh na inovovanie tejto kooperac¢nej stratégie.

Préca odraza aktudlne informdcie o vybranej spolo¢nosti a jej vonkajSom aj vntitornom okoli
vd’aka analyze PESTLE a SWOT analyze. V nadviznosti na uskutocnené analyzy podniku
st definované silné a slabé stranky a prilezitosti a hrozby vybranej spolo¢nosti, ktoré st

porovnavané a na ich zaklade je vytvoreny navrh inovovane;j strategickej kooperacie.

Ciel' diplomovej prace vychadza z analyzy hibkového rozhovoru, internych dokumentov
a sucasnych strategickych spolupracach vybranej spoloc¢nosti. Ciel prace je podporeny
akénym planom, v ktorom je predstavend metdda direct shipping, ktorej tlohou bolo skratit’
proces dodania tovaru koncovému zikaznikovi. Ak by spolocnost’ vyuzila tito metodu

a rozhodla sa posielat’ tovar nie najskor ku kooperaénému partnerovi a nasledne zakaznikovi
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ale priamo zakaznikovi dokazala by tak skratit’ proces dodania o 2 dni. T4to metoda a jej

vysledok su doplnené ¢asovou analyzou pomocou metody kritickej cesty.

Vyhodou zavedenia navrhu na inovovanie kooperacnej stratégie je, ze ndm nevznikaji
ziadne nové naklady, na ktoré by si firma musela davat’ pozor. Praveze vd’aka metdde direct
shipping dokaze stiahnut’ naklady zdkaznikovi. S ndvrhom prichadza aj niekol’ko rizik, ktoré
st zhrnuté v rizikovej analyze, kde st uvedené taktiez navrhy preventivnych opatreni, ktoré

ked’ spoloc¢nost’ dodrzi dokaze rizika minimalizovat’ alebo dokonca odstranit’.
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Attachments: 8172146 .pdf

From AR, Timo

<Timo ianiksGiemerson.com-
Sent: Thursday, April 8, 2021 3:42 PM

To: iR NSRS SORRa YODelsaKoVa, VA EF
. va—

Subject: Purchase Order / BUC Dietzenbach / 8172146

Best regards
Timo

==

L T




PURCHASE ORDER 8172146 Date:  26.03.21

This number must appear on all invoices, shipping papers, packages and related cormespondence
Please send your order confirmation u&

Sugﬁlier Address:

Ship to address

63128 Dietzenbach

@R Vove Mesto nad Vahom SLOVAKIA

Pucnasns QA

Technic
SupplierNe. S$100013

Ship Via Truck
Delivery Terms ~ CPT
Payment terms 5

Order Total
Project

Page: 1

1005, 50

Netting
E-Mail
Goods reception: Mo. - Do. 7.30 - 15.00 Fr. 7.30 - 12.30 We are SLVS waiver customer
Pos.  Item No. Whs Delivery Date Price Ord.UoM Unit Discount Total Price
Unit Qty Price % EUR
1 020CXX6XX 010 11.05.21 EA 2 EA 365,00 730,00
Gleichlaufwelle/MEXX/
inkl.Kettenrader fur Turantrieb M6xx
AGREEMENT NO.: 100
Consisting out of:
1x sprocket z=13, 5/B"x3/8" M624-A02-007-4
2x sprocket z=17, 1/2"x5/16" M624-A02-008-4
2x SK15228034
1x shaft M624-A02-014-3
2 020CXX136 010 11.05.21 EA 1 EA 275,50 275,50

Gleichlaufwelle/M5XX/kpl.mont.

for sale use 020CXX136M / EDP (BUC SK) WAU9300/18/003

Lénge: 1.380 mm/V2800B020143

AGREEMENT NO.: 100

Order Value:

1005, 50




Order Processing

09/04/2021
Komponenty

Projektovy Manazment

Inziniering

Technologia

Planovanie ‘

12/04/2021
Vsetky kompanenty naplanovane

Projektovy manazment

Order Processing ]

13/04/2021
7_Aktualizacia terminu vyvozu v Movexe
Aktualizovane




ORDER CONFIRMATION 1021000 Date:  13.04.21 Page: 1
Ship to Address Invoice to Address:
0.
DE-63128 DIETZENBACH-STEINBERG 63128 DIETZENBACH-STEINBERG
GERMANY DEUTSCHLAND
CustomerNo.: 1100001 Deliveryterms: CPT (Ship to addr YourVAT No.—
Your Order.: 8172146 Ship vias: Truck / Kamion Your Org. No.:
Salesman: Paymentterms: 30 days net / 30
File No.: 1021000 Supplier No.:
Pos. Ord.  Item No.: Description Delivery Uuom Unit Total Price
Qty Date Price EUR

Order confirmation is subject to our terms and conditions,
which can be found on our website
http://www.emerson.com/branson-terms-conditions

e

1 WAU9300/21/010 11.05.21 EA 730,00 730,00
020CXX6XX Gleichlaufwelle/M6XX
Gleichlaufwelle/M6XX/ 2 pc
2 1 WAUS300/21/011 11.05.21 EA 275,50 275,50
020CXX136 Gleichlaufwelle/M5XX
Order total : 1.005,50



PRILOHA P II: ZMLUVA O LOGISTICKEJ KOOPERACII MEDZI
VYBRANOU SPOLOCNOSTOU A DOPRAVCOM

RAMCOVA ZMLUVA O PREPRAVE &. 2020 - WS2458511414

uzatvorend v zmysle § 610 a nasl. zak. & 513/1991 Zb. Obchodného zakonnika v zneni jeho neskorich zmien, dopinkov a v silade s ,Dohovorom
o prepravnej zmluve v medzinarodnej cestnej nakladnej doprave*

Clanok 1.
ZMLUVNE STRANY

Bransonubitrasenics, a.s:

so sidlom: S 015 01 Nové Mesto nad Vahom
I CQ: SRS

DIC: S

IC DPH:
eni: - predseda predstavenstva

V zastup
¢len predstavenstva

1.1 Odosielatel

Bankové spojenie : Citibank plc.
u. &

(dalej len ako ,Odosielatel™)

1.2 Dopravca:

so sidlom:
68766 Strani - Kvétna
ICO:
DIC: G
IC DPH: GiEENSSeES
V zastupeni: ?- konatel
Bankové spojenie : CSOB
¢ 0. .
(d’alef en !M !vcal!
Clanok 2.
PREDMET ZMLUVY

2.1 Predmetom tejto rdmcovej zmluvy o preprave & 2017 WS1072648293 zavazok Dopravcu zabezpetit pre

Odosielatela pravidelnti prepravu tovaru spolocnosti (I SIEEISSINSSER - trasc

915 01, Nové Mesto nad Vahom, Slovenska republika a a
Dietzenbach, Nemecko. Predmet pinenia zahifia cestu tam aj spat (tzv. ,kolecko®),

na zaklade podmienok popisanych v dalsich &lankoch tejto zmluvy.

2.2 Odosielatel sa zavazuje za prepravu vykonani s motorovym vozidlom z bodu 3.4 tejto zmluvy zaplatit' odplatu
podla bodu 5.1.

2.3 Zmluvné strany sa v pripade potreby dohodli predmet pinenia upresiiovat, o do druhu, mnoZstva a terminu
dodavok, v jednotlivych pisomnych objednavkach Odosielatela.

2.4 Odosielatel sa zavéazuje objednavat u Dopravcu predmet plnenia v cene dohodnutej zmluvnymi stranami
v bode 5.1 tejto zmluvy a to pisomne alebo emailom najmenej jeden deri vopred pred planovanou nakladkou v
915 01, Nové Mesto nad Vahom, Slovenska republika. Po obdrzani
objednavky je Dopravca povinny najneskér do 2 hedin tuto potvrdit emailom na e-mailové adresy
a Pripadnu
zmenu je dopravca povinny oznamit' odosielatelovi minimalne 2 hodiny pred nakladkou.
Objednavka musi obsahovat';
- ¢&islo zmluvy o preprave
- mnozstvo - poet preprav
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- termin plnenia (datum nakladky a vykladky)
- dohodnuta cenu
Clanok 3.
KVALITATIVNE PARAMETRE

3.1 Dopraveca zaruuje, Ze prepravovany tovar bude pocas prepravy riadne zabezpecéeny proti samovolnému
pohybu tak, aby nedoélo k jeho pripadnému poskodeniu.

3.2 Dopravca nesie pinl zodpovednost za $kody vzniknuté na tovare od okamihu podpisania nakladného listu CMR
v mieste nakiadky, pocas prepravy, az do momentu podpisania nakladného listu CMR prijemcom tovaru.

3.3 Dopravca musi mat uzatvorené poistenie zodpovednosti za Skodu dopravcu v cestnej nakladnej doprave
(poistenie CMR).

3.4 Dopravca je povinny pri kaZzdej preprave pouzit motorové vozidlo s loZznym priestorom zakrytym plachtou,
s minimalnou nosnostou 1 300 kg a vy&kou lozného priestoru min. 185 em, pricom do loZného priestoru tohto
motorového vozidla je moZné naloZit' 8 ks euro paliet. Cena za vykonanie prepravy podfia bodu 2.1 tejto zmluvy
prostrednictvom motorového vozidla popisaného v tomto bode je uvedena v bode 5.1 tejto zmluvy.

3.5 Vozidlo bude potas celej prepravy zaplombované, v pripade nutnosti odplombovania vozidla musi byt tato

skutognost oznamena (zdokladovana) odosielatelovi -GS K ).

Proces plombovania:

A: Vozidlo bude zaplombované pri vstupe do arealu -s. (SK).

B: Plomba bude odstranena pracovnikom expedicie alebo logistiky. Po vykonani nakladky v @i EEa
a.s (SK) bude vozidlo opatovne zaplombované, gislo plomby bude zaznamenané v liste CMR.

C: Plomba bude odstranena pracovnikom v (SIS DE). Po vykonani vykladky/nakladky bude
vozidlo zaplombované, ¢islo plomby bude zaznamenané v liste CMR.

D: Vozidlo bude odplombované pracovnikom skiadu vigiiNER: < (SK) a bude vylozené.

Clanok 4.
CERTIFIKATY, ATESTY A POISTENIA

4.1 Dopravca sa zavazuje, Ze pri preprave tovaru budi dodrZané vietky zakonom stanovené poistenia, certifikaty a
pripadne atesty.

4.2 Preprava musi byt vykonana v zmysle zakona o cestnej doprave &. 56/2012 v zneni neskorsich predpisov a
v zmysle zakona ¢. 513/1991 Zb. Obchodného zakonnika v znenf jeho neskordich zmien, doplnkov a v sulade s
.Dohovorom o prepravnej zmluve v medzinarodnej cestnej nakladnej doprave®.

Clanok 5.
PREPRAVNE

5.1 =“

5.2 Fakturacia uskutotnenej prepravy tovaru bude prebiehat v mene EUR. Faktira musi obsahovat nalezitosti podia
platnych pravnych predpisov v ¢ase fakturacie.

5.3 Prepravné zahfia v3etky poplatky spojené s prepravou na trase uvedenej v Clanku 2. tejto Ramcovej zmluvy
O preprave tovaru.

Clanok 6.
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PLATOBNE PODMIENKY

6.1 Dopravca vystavi Odosielatefovi dafovy doklad - fakturu so splatnostou 90 kalendarnych dni odo dia
dorucenia, ktori sa Odosielatel zavazuje v tejto lehote uhradit bezhotovostnym prevodom na titet Dopravcu.

6.2 Vpripade, Ze dorutena faktura nebude obsahovat' vSetky nalezitosti podfa platnych pravnych predpisov, je
Odosielatel opravneny predmetnu faktiru vratit Dopravcovi. Dopravca je povinny vystavit novl faktaru
a dorutit' ju Odosielatefovi, pricom nova lehota splatnosti zaéne plynut odo dita dorugenia opravenej faktury
Odosielatefovi.

6.3 PehaZny zavazok bude spineny pripisanim prepravného na bankovy éet Dopravcu.

Clanok 7.
MIESTO PLNENIA

7.1 Miestom predmetu plnenia sa rozumie sklad s, l‘ 815 01 Nové Mesto nad
Vahom, Slovensko a sklad D-63128 Dietzenbach, Nemecko.

7.2 Dopravcea je povinny odovzdat' Odosielatefovi o kazdej preprave prijemcom potvrdeny nakladny list CMR pre
export aj import tovaru.

Clanok 8.
SPOSOB PREPRAVY

8.1 Dopravca sa zavazuje uskuto&nit prepravu motorovym vozidlom, ktoré bude &pecifikované na objednavke.
8.2 V pripade poZiadavky Odosielatefa na expresn(i prepravu je Dopravca tuto povinny zabezpetit.

8.3 Expresnou prepravou sa rozumie doru&enie tovaru na nasleduijtci pracovny def odo dia nakladky a to do 8:00
hod rano.

Clanok 9.
TERMIN PLNENIA

9.1 Dopravca sa zavazuje uskutonit prepravu v Ease uvedenom na objednavke.

9.2 Dopravca sa zavazuje v pripade poruchy motorového vozidla vykonavajuceho prepravu ( & uz sa jedna
o prepravu pravidelni alebo expresnu ) zabezpe&it nahradné motorové vozidlo s minimalne takymi istymi
parametrami ako bolo dohodnuté pred prepravou. N&hradné motorové vozidlo teda musi splfiat’ parametre
popisané v bode 3.4 tejto zmluvy. Cena za prepravu s nahradnym vozidlom zostava bez zmien — t. z. pre
motorové vozidlo popisané v bode 3.4 plati cena podfa bodu 5.1 tejto zmluvy.

9.3 Dopravca sa zavazuje neprekroéit celkovi dobu pravidelnej prepravy 48. Dlzka trvania nakladky a vykladky nie
je v tomto ¢ase zahrnuta.

Clanok 10.
ZODPOVEDNOST zA SKODU

10.1 Ak pri preprave vznikne poskodenie prepravovaného tovaru za pripadnu vzniknutti $kodu zodpoveda Dopravca.
Prijemca tovaru alebo Odosielatel zaznamena vzniknuté zjavné poskodenia pri preberani tovaru v nakladnom
liste CMR. Nakladny list CMR musi byt podpisany oboma stranami.

Za Skodu nezodpoveda Dopravca len vtedy, ak preukaze, Ze tato bola sposobena Odosielatefom alebo
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prijemcom, vadou alebo vadnym obalom, je viak povinny vynalozit odbornu starostlivost, aby $koda bola &o
najnizsia.

10.2 Vzniknuté $kody na prepravovanom tovare je Dopravca povinny uhradit’ v plnej vygke.

Clanok 11.
MAJTEKOVE SANKCIE

11.1V pripade, ze Dopravea nedodri dohodnut dobu prepravy podfa bodu 9.3 tejto zmluvy, mé Odosielatel narok
na zmluvna pokutu vo vyske 5% za kazdy den omeskania z dohodnutého prepravného uvedeného v bode 5.1
tejto zmluvy.

11.2V pripade, Ze Odosielatel nedodrzi bod 6.1 tejto zmluvy, je mu Dopravca opravneny vyuctovat' urok
z omeskania vo vyske 0,02 % z dohodnutého prepravného uvedeného v bode 5.1 tejto zmluvy za kazdy def
omeskania.

11.3V pripade, ze Odosielatef neuhradi svoj pefiazny zavazok vogi Dopravcovi v lehote splatnosti uvedenej v bode
6.1 a nasledne i napriek pisomnym upozorneniam zo strany Dopravecu svoj zavazok neuhradi, ma Dopravca
pravo k odpredaju svojej pohladavky trete] osobe, aviak nie bez predchadzajliceho pisomného suhlasu
Odosielatefa.

Clanok 12.
OSTATNE DOJEDNANIA ZMLUVNYGH STRAN

12.1 Neoddelitelnou stéastou tejto ramcovej zmluvy je:
- aktualny vypis z obchodného registra Dopravcu alebo Zivnostensky list Dopravcu, s datumom vystavenia nie
star§im ako tri mesiace a
- kbpia poistenia CMR.

12.2 Dopravca, ako spoloénost poskytujica sluzby v medzinarodnej cestnej nakladnej doprave, je povinny riadit sa
véetkymi platnymi predpismi v MCD.

12.3 Dopravca je povinny zabezpecit telefonické spojenie s vodi&om motorového vozidla ureného pre dodanie
predmetu pinenia tejto zmluvy.

12.4 Dopravca zabezpeti zakladni znalost nemeckého alebo anglického jazyka vodica motorového vozidla
vykonavajticeho predmet pinenia (pravidelnu prepravu) podfa podmienok uvedenych v tejto zmluve.

12.5 Dopravea vykona prepravu jednym motorovym vozidlom, pricom s motorovym vozidlom vykonavajucim
pravidelnti a expresnti Prepravu popisanu v tejto zmluve vyssie bude realizovat nakladky a vykladky tovaru LEN

Clanok 13.
UKONCENIE ZMLUVY

13.1 Zmluvny vztah zaloZeny touto zmluvou je mozné ukonéit:

a) pisomnou dohodou zmluvnych stran,
b) odstupenim Dopraveu od Zmluvy z dévodov uvedenych v zakone &. 513/1991 Zb. Obchodného zakonnika
c) odstupenim Odosielatefa od zmluvy z dévodov uvedenych v zakone &. 513/1991 Zb. Obchodného
zakonnika alebo pri porugeni ustanoveni tejto zmluvy. Porugeniami sa rozumie:

- nedodrzanie &asu prepravy zavinenim zo strany Dopravcu

- prekladanie tovaru spolotnosti Branson Ultrasonics a.s Dopraveom do iného vozidla bez predchadzajuceho
schvélenia Odosielatefom
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- porusenie bodu 12.5 tejto zmluvy (t. z. dokladanie iného tovaru na inych miestach ako st popisane v bode 2.1
tejto zmluvy)
- nepristavenim motorového vozidla na vykonanie prepravy v dohodnutom termine.

13.2 Odstupenie je ucinné diiom doruéenia pisomného oznamenia o odstapeni od zmluvy druhej zmluvnej strane. V
pripade pochybnosti sa ma za to, Ze oznamenie o odstlipeni bolo doruéené na treti deh odo diia jeho zaslania
postou doporugene na adresu sidla druhej zmluvnej strany uvedent v &l. I. tejto zmluvy, pricom den odoslania sa
do tejto lehoty nepodita.

Clanok 14.
ZAVERECNE USTANOVENIA

14.1V&etky zmeny alebo dodatky k tejto zmluve budu platné, len ak budli urobené pisomnou formou a budu
podpisané opravnenymi zastupcami oboch zmluvnych stran.

14.2Vztahy zmluvnych stran, vyplyvajlice z tejto zmluvy a v tejto zmluve bliZz§ie neupravenég, sa riadia prislugnymi
ustanoveniami zak. ¢. 513/1991 Zb. Obchodného zakonnika.

14.3 Tato zmiuva sa vyhotovuje v dvoch exemplaroch, po jednom pre kazdu zo zmluvnych stran.

14.4 Zmluvné strany vyhlasuju, Ze sa so zmluvou oboznamili a s jej obsahom stihlasia, na znak &oho pripajaju svoje
podpisy.

14.5 Zmluva nadobtida platnost' a uginnost ditom podpisu oboma zmluvnymi stranami.

14.6 Zmluvné strany uzatvaraju tuto zmluvu na dobu uréitt a to od 1.10.2020 do 30.4.2021.

V Novom Meste nad Vahom, V Novom Meste nad Vahom,
dha: 24.9.2020 dna: 24.9.2020
Odosielatel" Dopravca:
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