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Uvod

Obor silniéni dopravy patf{ v souasnosti mezi dynamicky se rozvijejici obory.
Cesky trh je nasycen velkym mnoZstvim podnikatelskych subjektii, coz vede k velkému
konkurenénimu boji. Rostouci konkurence, rozvoj informacnich technologii a v nepczsledni
fadé rostouci pozadavky zékazniki, nuti dopravni podniky vyuZit marketing.

Proto chtgji-li podniky obstét a byt lepsi nez konkurence, musi produkovat kvalitni
sluzby vychazejici z ptani a potieb zékaznik a p¥itom dosahovat pokud moZno niZsich
nékladd neZ konkurence. A zde nastupuje dopravni marketing, sjehoZ pomoci miZe
dopravni podnik ur¢it vhodné strategie v souladu svizemi firmy a pomdhat Celit
potencionalnim hrozbam.

K vytvofeni stabilni, kvalitni a prosperujici spolenosti je tfeba sjednotit mnoho
faktort. Zakladem je model ¥izeni, fizenim je tfeba rozumét specializovanou pracovni
dinnost, kterou uskute¢tiuji fidici subjekty pfi cilevédomém plisobeni na organizované
kolektivy lidi. Podstatou fizeni je pisobeni na pracovni ¢innosti lidi s tim, aby se u¢inné a
efektivné splnily ptedepsané cile, které si podnik vyty¢il, nebo mu byly urCeny. Cilem
podniku je tedy pfedstava o tom, co chee podnik v uréitém obdobi dosdhnout, tj. pedstava
urditého vysledku, na dosaZeni kterého zamétuje svoji Sinnost. Vlastni fizeni ma zvIastni
postaveni mezi funkcemi podniku, protoZe jeho hlavnim tkolem je sjednocovat a
koordinovat viechny &innosti v zajmu co nejefektivn&jsiho plnéni poslani podniku.

Dile se musi urdit jednotlivé prvky fidici &innosti, kam patfi: stanoveni cile,
plénovéni, rozhodovéni, realizace, kontrolovani, organizovani, price slidmi a
koordinovani. Celkov strategie podniku je tvofena diléimi strategiemi vSech podstatnych
oblasti rozvoje firmy. Marketingova strategie podniku ma specifické postaveni. Jde o
dlouhodobou koncepci €innosti podniku s cilem promyslené a ucelné rozvrhnout zdroje
podniku tak, aby mohly byt splnény dva zékladni cile: uspokojeni piani zékaznika a
dosaZeni vyhody v konkurenénim prostiedi.

Cilem této bakalafské prace je stanovit strategii CSAD Hodonin a. s. V zasadg plati,
Ye strategie &i strategické fizeni ovliviluje Gisp&Snost firmy daleko vice neZ taktické a
operativni Ffizeni. MZeme ¥ict, Ze podnik bez dobfe stanovené strategie neudrZi krok
s konkurenci. Znamen4 to, Ze strategie a zejména kvalitng urend strategie je nesmirné

diilezita pro rist podniku a pro kvalitu poskytovanych sluZeb.



1 Zaklady strategie dopravniho podniku

1.1 Model fizeni

Rizenim je tieba rozumst specializovanou pracovni &innost, kterou uskute&fiuji fidici
subjekty pfi cilevédomém plsobeni na organizované kolektivy lidi. Podstatou ﬁéeni je
plisobeni na pracovni &innosti lidi s tim, aby se uéinné a efektivné splnily pfedepsané cile,
které si podnik vyty¢il, nebo mu byly uréeny. Cilem podniku je tedy pfedstava o tom, co
chee podnik v urditém obdobi dosdhnout, tj. predstava ur€itého vysledku, na dosaZeni
kterého zaméfuje svoji Cinnost. Hlavni cile se vytyCuji na nejvy3si ¥dici Grovni. Rizeni
predpoklada existenci fidiciho subjektu, ktery zajiStuje plsobeni na fizeny objekt, jenZ
realizuje predpokladané cile. U&inné a efektivni miiZe byt jen takové fizen, které se opird
o teoretické poznatky o Fdicim procesu, formulované jako fidici zésady, metody nebo
postupy, na rozdil od Fizeni , které vychdzi jen z praktickych zkuSenosti, resp. intuice
fidicich pracovnikii. Rizeni je sloZitdi komplexni &innost, kterd se skldda z¥ady

raznorodych dil¢ich ¢innosti.

1.2 Funkce Fizeni v podniku

Funkce fizeni je relativng oddélend, ale ucelend ¢ast pracovni ¢innosti v fizeni, kde
je ptesn& vymezeno jeho misto v systému fizeni, v kterém se projevuje ur€ity zpiisob
cilevédomého zaméfeni na ovliviiovani subjektu Fizeni na fizeny objekt. Podnik musi
v z&jmu plnéni svého poslani, pro ktery byl zfizen, vykonavat fadu rozmanitych Cinnosti.
Tyto ¢innosti je moZno sloudit podle jejich charakteru do n&kolika vétsich celkd, které se
nazyvaji funkce podniku,vKaid}’l podnik musi vykonavat v prvé fadé uritou zékladni
dinnost, pomoci které bezprostfedn& zajituje své poslani. Pro dopravni podniky jde o
zajistovani pfepravnich a dopravnich sluzeb. Vedle zdkladni ¢innosti musi podnik
vykondvat i dal$i odvozené funkce (persondlni, finanéni, kontrolni atd.). V trZnim
hospodafstvi pak vznikd samostatnd ¢innost (funkce) — marketing. Vlastni fizeni ma
zv14§tni postaveni mezi funkcemi podniku, protoZe jeho hlavnim tkolem je sjednocovat a
koordinovat viechny &innosti v zajmu co nejefektivngjsiho plnéni poslani podniku. Podle

teorie systémi lze podnik povaZovat za systém a jeho hlavni funkce za prvky tohoto

systému. Systém Fizeni ma pak vlastni prvky, kterymi jsou pfedeviim:




e stanoveni cile,

e planovani,

e rozhodovani,

e realizace,

¢ kontrolovéani,

e organizovani,

e prace s lidmi,

e préce s informacemi,

e koordinovéani.

13 Podnikové rozhodovaci procesy

Konkrétni zplsob, jakym podnik sestavuje a zpen&Zi své vykony, je vysledkem
podnikového rozhodovéani. Nevztahuje se jen na utvéfeni struktur a procesti (organizaci),
ale také na usmeériiovani lidského jednani v podniku (fizeni). Rozhodovani predstavuje

procesy tvorby a prosazovani viile. Podnikovy rozhodovaci proces lze rozdglit na tyto faze:

Komunikace (vyména informaci)

Stanoveni — Plinovani — Rozhodovini — | — Realizace — Kontrola cile

Tvorba vile Prosazovani viile

Podnikova rozhodnuti jsou provadéna na zékladé informaci. Informace jsou
v&domosti, které umozZiiuji uéelné jednani v kazdé fazi rozhodovaciho procesu. ProtoZe
podnikovy rozhodovaci proces pfichazi do styku s rtiznymi Grovnémi fizeni v hierarchii
podniku, pfiklada se komunikaci tj. vyméné informaci — napf. mezi nadiizenymi a jim
podiizenymi pracovniky, ale také mezi jednotlivymi funk&nimi oblastmi podniku — znaény
vyznam v pravé probihajici fazi podnikového rozhodovani. Usp&$n& probihajici
komunikace spolurozhoduje nejen na stupni dosaZeni cile, ale zajistuje i dlouhodoby

uspéch podniku. B&hem jednotlivych fazi rozhodovaciho procesu se mohou vyskytnout

zp&tné vazby. Pfitom je druh, rozsah a vlivy t&chto zpétnych vazeb tvofen pfedevsim:




o informacemi, které jsou k dispozici v rozhodovacim procesu,
e pomoci prav a povinnosti, které maji pracovnici povéfeni prosazovanim wvile ¢i
rozhodovatelim.
Nakolik pak bude Zadouci, aby se revidovaly stanovené cile, alternativy jedndni

(planovéni), pfip. u¢inéna rozhodnuti zavisi v kazdém p¥ipadé na rozhodovateli.

14 Popis jednotlivych prvki Fidici ¢innosti

14.1 Stanoveni cile

Faze vytydeni cile, ktera stoji na po&atku podnikového rozhodovaciho procesu, se
vztahuje na zadany stav (planovany stav), o jehoZ dosaZeni bude podnik v budoucnosti
usilovat. Pfitom by mély byt cile formulovany jednoznatné a to podle obsahu, miry a
doby. Cile nejsou stanoveny jen na vrcholové ¥idici irovni podniku (vétSinou formuluje
jen globélni vrcholové cile), ale na stiednich a dolnich Fidicich urovnich. Tyto opét
prevadsji vrcholové cile dané pravé pro jejich funkéni oblast na t€elné mezicile, z nichZ se
pak odvozuji vhodné podfizené cile, pfip. diléi cile ve formé konkrétnich pokynd pro
jednani v oblasti uloh a &innosti jednotlivell nebo né&kolika pracovnik uvnitf funkéni
oblasti. Timto zpiisobem vznik4 hierarchicky strukturovand soustava cild, ve kterych kazdy
mezicil, s pohledem na nadfazeny, ma stfedni charakter a pohledem na podfizeny cil
pfijimé charakter cile (GCelu).

Uvnitt podnikové soustavy cili mohou cile:

o byt dosaZitelné nezavisle na sob& (neutrlni, pfip. indiferentni cilové vztahy),
o doplitovat se (komplementarni vztahy cild),
e prekazet si ( v konfliktu se nachazejici cilové vztahy).

Podnik usiluje svou soustavou cilii o splnéni hlavniho cile. Podnik m4 pfi stanoveni
cilli samoziejmé& na zieteli zajmy tietich osob, jako napt. pracovnikid, vlastnich i cizich
osob s kapitdlovou ugasti, zékaznikt, dodavatell, statu, odborii a zaméstnavatelskych

vztahi.

10




14.2 Plianovani

Planovani se projevuje na zadatku Fidiciho procesu a je moZno je rozdé€lit na tyto
asti:

e urovani cild,

e predvidani (prognozovani rozvoje trhu),

s tvorba rozvojovych koncepci,

e vlastni planovaci proces, ktery se sklada ze specifikace cilti na vymezené obdobi
jako odraz situace na trhu, ukladéni dkold jednotlivym ¢&lankiim fizeni a urCovani
prostfedkd a zdkladnich smé&ri umoZiiujicich dosdhnuti vytyceného cile.

Planovéni se jako myslenkové sledovani vech moZnych alternativ jednani vztahuje
jako souhrnné planovéani na podnik jako celek. Jako dil&i planovani pak na jednotlivé
funkéni oblasti (odbyt, nakup, vyroba atd.). Podle délky trvani planovani rozd€lujeme na
dlouhodobé (strategické), sttednédobé (taktické) a kratkodobé (operativni).

Zakladni rozdily mezi taktickym, operativnim a strategickym Fizenim
Jednotlivé trovné ¥izeni na sebe hierarchicky navazuji. To znamend, Ze se lii
predevs§im z hledisek miry kompetenci a odpov&dnosti pfi startovani cild, dkoli a jejich
realizace. Strategické troveti urduje cile a tkoly taktické trovni, ktera je pfenasi do tirovné
operativni. Vyznamné rozdily jsou i v &asovych horizontech realizace cili a feSeni
problém, jimiZ se jednotlivé urovn& fizeni zabyvaji. Zatimco ve strategickém fizeni se
témét vzdy uvaZuje o letech, v operativni Grovni se zpravidla jedna o dny, piipadné i kratsi
dasové jednotky.
Zasadni rozdily existuji i v charakteru informaci potfebnych pro rozhodovani na

jednotlivych turovnich a v dopadu kvality rozhodnuti na fungovani firmy tak, jak

znéazoriyje obr. 1.




Fop
management

Agreg .
Dlouhy  yané Externi Neurcité Mala

L1l

Operativni

management Kratky Detailni Interni  Urité  Velka
Urovng Diisledky
managementu  Informadni charakteristiky manaZerskych rozhodovani rozhodovani

Obr. 1 Charakter informaci a disledky rozhodovani v jednotlivych vrstvich Fizeni

Zdroj: KERKOVSKY, M.; VYKYPEL, O. Strategické Fizeni. Brno: PC - DIR, 1998. ISBN 80-214 -
1111-2.s. 6.

Strategickd rozhodovani, na rozdil od rozhodovani vyskytujicich se v taktické ¢i
operativni trovni, vétsinou doprovézeji neopakovatelné unikatni jevy a situace. Jejich
vyskyt a pribsh v budoucnu je velmi obtizné piedvidat i pro velmi zkuSené manaZery.
Strategickd rozhodovani jsou proto vesmés povaZovana za Spatné strukturovand, jejich
feSeni jsou &asto zaloZena na intuici, nelze je formalizovat. Podstatna ¢4st informaci pro
strategickd rozhodovani pfichdzi zexternich a zneformélnich zdrojii informaci.
Strategicka rozhodovéni jsou &asto uskutefiovana mimo formélni prostfedi organizace,
kdy formalni informaéni zdroje nemusi byt dostupné. Reseni strategickych rozhodovani
jsou Zasto divéma, piistupy k feSent strategickych problémd predstavuji osobni know-how
top manazert.

Nékteré dalsi V}'fznamné rozdily mezi jednotlivymi vrstvami fizeni jsou uvedeny

v nésledujici tabulce (tab. I).
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Tab.1 Rozdily mezi jednotlivymi vrstvami Fizeni

Taktické a operativni Fizeni Strategické Fizeni

1. Zabyva se cily, které jsou odvozeny||l. Zabyvda se piedevSim urcovanim
od vytvoienych cilli vy§Sich Grovni. a hodnocenim novych cill strategii.
2. Cile jsou pfedevi&im ovliviiovany]2. Nové cile a strategie mohou byt
zkuSenosti s minulym vyvojem. diskutabilni, sporné. ZkuSenosti tykajici se
realizace cili jsou v&t§inou minimélni.

3. Cile maji celopodnikovy vyznam a
platnost.

3. Cile jsou zadavany formou subcil
a ptifazovany jednotlivym funkénim)
jednotkam.

4. Ridici pracovnici jsou uzce spojeni se
svou funkef, pfipadné profesi.

4. Ridici  pracovnici maji  mit
celopodnikovy rozhled a maji byt
orientovani zejména na okoli firmy.

5. DosaZeni cili je moZno hodnotit aZ
s del§im ¢asovym odstupem.

5. Vysledky tidici prace jsou hodnoceny
bezprostfedné & okamZité po dosaZeni
¢i nedosaZeni cilti.

6. Pravidla hry jsou dobfe znama,
problémy jsou dobfe strukturované,
opakované. ZkuSeni pracovnici se
mohou v prib&hu realizace cilli citit]
kompetentni, suverénni a uplatiiovat
rutinni a standardni pfistupy.

6. Minula zkuSenost je pro ,,novou hru“
zpravidla irelevantni, problémy jsou Spatné
strukturované, vét§inou unikatni. Ridici
pracovnici musi byt pfi feSeni problémi
kreativni a vynakladat neustale nové usili.

143 Rozhodovani

Rozhodovéni je Cinnost, kterd spo&iva ve vyb&ru mezi vice variantami dalSiho
ovliviiovani ¥izeného subjektu. Faze rozhodovani se zakladé na fazi planovani. Pfitom je
tieba se rozhodnout pro optimalni alternativu jednani a to z hlediska stanoveni cile. Casto
ale nelze pfedvidat v8echny konsekvence alternativnich mozZnosti jednani. Podle stupné

jistofy rozlilujeme tyto druhy rozhodovéni:

e Rozhodovani s jistotou se vyznaduje tim, Ze vysledek rozhodovani je jednoznacny a
je rozhodujicim znam na zaklad€ Gplnych informaci, které ma k dispozici.

e Pfi rozhodovani s rizikem lze olekavat n€kolik moZnych vysledki. Nelze je viak
s jistotou pfedpovédét, pouze s uritou pravdépodobnosti.

e Rozhodovani zatiZeném nejistotou mluvime tehdy, jestlize je moZnost daného
vysledku nejista, protoZe ten, kdo rozhoduje, neni obeznamen s jinymi vhodnymi

udaji a ani s nimi nema Zadné zkuSenosti.




ZiKkladni pFedpoklady spravného rozhodovani:

o vlasné zji§téni a spravna formulace problému, o kterém je tieba rozhodnout,

o dostatek adekvatnich informaci o problému,

e spravna analyza problému,

e stanoveni cile, ktery se ma rozhodnutim dosdhnout a urdeni podminek, kter)"r;x musi
rozhodnuti vyhovovat,

e navrhnuti moZnych fe$eni a vybér optimalniho (pfijatelného) FeSeni,

e provéfeni, zda se pfi rozhodovéni dodrZel spravny postup,

e vydéni ptikazu na plnéni rozhodnuti,

e kontrola priib&hu plnéni rozhodnuti,

e vyhodnoceni G¢innosti a spravnosti pfijatého rozhodnuti.

144 Realizace

Po rozhodovani dochédzi v podnikovém rozhodovacim procesu k realizadni fazi.
Pfitom plati, Ze pro prosazeni vile se k tomu maji v jednotlivych funkénich oblastech

podniku vytvofit potfebné predpoklady. To je tikolem podnikové organizace a fizeni.

1.45 Kontrolovani

Hlavnim tkolem kontrolovani je zjistovani rozsahu odchylek od planovanych cilt
podniku véetng hledani p¥i€in jejich vzniku a jejich odstratiovani. Kontrolovani se sklada
z téchto dildich fazi: '

e zjistovani prib&hu skuteénych déji v podniku,
e porovnani t&chto jevl s planovanymi,
e 7jisténi odchylek a pfidin jejich vzniku, rozhodnuti a pfikazy na odstranéni nebo
sniZeni odchylek.
DileZitym  kontrolnim néstrojem jsou charakteristiky zaloZené na datech

podnikového t&etnictvi. Druh a rozsah kontrolnich opatfeni zavisi pfedev§im na

rozhodnuti vedeni, tedy na technice a stylu fizeni.




1.4.6 Organizovani

Ukolem organizovéani je Geln& usporadat a propojit jednotlivé prvky (lidi, véci,
prostfedky) do jednoho harmonicky fungujiciho celku, schopného efektivn€ plnit poslani a
cile podniku. Organizovani jako funkci Fizeni je mozno rozdglit na dvé skupiny:

e piedbézné organizovani (GCelné uspofadani prvki, tvorba elementarnich
pracovnich systémii, vytvoreni organizaéni struktury podniku),

o prib&Zné organizovani (operativni uskute¢fiovani v uspofadani prvkd, odstrafiovani
poruch v organizagnich strukturdch).

Zékladnim hlediskem, podle kterého se vytvafeji diléi organizaéni jednotky jsou
specializace a délba prace uvnitf podniku. Organizovani musi stanovit zakladni vztahy a
vazby mezi jednotlivymi fidicimi a vykonnymi slozkami podniku. Pfi ¥zeni kazdého
podniku existuji dva druhy vztahii:

e Vertikdlni, které uruji vztahy mezi nadfizenymi a podfizenymi jednotkami,
maticové, divizionalni, projektova organiza&ni struktura). Nutnost pfesné stanovit
pravomoc a odpovédnost.

o Horizontalni, které uruji vazby na jednotlivych fidicich stupnich.

Kombinaci vertikalnich a horizontalnich vztaht vznikaji funkéni fidici mista jako

zékladni prvky celého Fidiciho systému

1.4.7 Prace s lidmi

Prvni a nejdileZit&jsi podminkou Gsp&$ného plnéni poslani a cild kazdého podniku
jsou lidé. Od kvalifikace a postoji lidi zavisi Grovefi Fidicich i vykonnych &innosti
podniku. Hlavnimi sloZkami préace s lidmi jsou:

e vybér, vychova a rozmisténi (kvalifikace — souhrn odbornych, fidicich védomosti a
praktickych zkuSenosti, osobni vlastnosti — moralni, rozhodnost, rozvaznost,
adaptabilita),

e hodnoceni (analyza vysledkil &innosti lidi jako vychodisko k navrhovani opatfeni
na zvySeni kvalifikace),

e motivace (hmotné i moralni stimuly),

e vedeni (vytvafeni odpovidajiciho komunikaéniho systému).
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148 Koordinovani

Koordinovani je ¢innost zamé&fend na slad’ovani cilli, prvki, pracovnich procest a lidi

v podniku. Je neodmyslitelnou sou¢asti ¢innosti kazdého ¥idiciho pracovnika.




2 Strategie dopravniho podniku

21 Charakteristika a cile strategie

Ustiedni pojem strategického Fizeni - strategie - tizce souvisi s cili, které firma
sleduje. Obecné miZeme fici, Ze cile jsou Zadouci stavy, kterych ma byt dosaZeno.
Strategie vyjadiuji zdkladni pfedstavy o tom, jakou cestou budou firemni cile dosaZeny.
Ma-li podnik napiikiad za cil zvySeni objemu zisku, potom tohoto cile miZe za urcitych
podminek dosahnout riiznymi zplisoby, postupy - zvySenim nabidky zboZi, zvySenim ceny,
pfechodem na vynosnéjsi trh. Jinak feeno, v daném piipad€ lze cil zvySeni objemu zisku
doséhnout vyuzitim riznych strategii. Strategie preduruje budouci &innost podniku,
jejichZ realizaci podnik dojde k naplnéni svych cild.

Celkova strategie podniku je tvofena diléimi strategiemi vSech podstatnych oblasti
rozvoje firmy. Marketingova strategie podniku mé specifické postaveni. Jde o
dlouhodobou koncepci ¢innosti podniku s cilem promySlené a uceln€ rozvrhnout zdroje
podniku tak, aby mohly byt splnény dva zakladni cile:

e uspokojeni pfani zakaznika,
o dosaZeni vyhody v konkurenénim prostedi.

Strategické marketingové cile podniku se maji vyznaGovat t€mito znaky:

e orientace na zdkaznika — uspokojeni potfeb ur€ité kategorie spotfebitel na zaklade
znalosti potfeb,
e pfistup k marketingové strategii jako k celopodnikové zaleZitosti,
e orientace na jakost dopravnich sluZeb.
Cile strategie je moZno stanovit na zaklad€ analyzy:
e okoli, jejich podminek a vyvojovych trendd,
¢ silnych a slabych stranek podniku,
e vztahy mezi pfileZitostmi v okoli a moZnostmi podniku,
e zasad podnikéni.

Pii tvorbé strategie je mozno vychazet z t&chto postupovych kroki:

e vychozi analyza, identifikace a hodnoceni vnitinf situace podniku, Sance a rizika
z hlediska posléni a identity podniku, podnikovych zisad a vrcholové strategie pro

image podniku,
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o identifikace trZni situace a zdkladnich parametrG trhu, poptivky, nabidky a
nasycenosti trhu, stav konkurence na trhu,

e analyza a zhodnoceni strategickych zdrojii v podniku, jeho slabych a silnych mist,
jedineénych pfednosti,

e analyza portfolia s cilem identifikovat podnikatelsky prostor a na zaklad& uréujicich
faktorti vyjadfit sance a rizika pro pfepravni a dopravni sluzby,

e analyza zkuSenostni kiivky za udelem sledovani situace a zmén trzni dynamiky a
trzntho podilu pro skupiny pfepravnich sluZeb s cilem posoudit a prognézovat
vyvoj jednotlivych parametri,

e analyza struktury dopravniho programu jako celku podle obratu, trznich segment,
skupin zakaznikd,

e analyza Zivotniho cyklu dominantnich pfepravnich sluZeb, identifikace jejich
pozice, stadia cyklu Zivotnosti a trznich podminek poskytovani pfepravnich sluZeb,

e vychozi formulace cili strategie, jejich hierarchické uspofadani a zhodnoceni
vztahi k vrcholové strategii,

e zpracovani variant pro rist prodeje pfepravnich sluZeb vEetné nastroji na jejich
podporu,

e formulace integrované strategické varianty véetng odpovidajiciho marketingového
mixu,

e hodnoceni a vybér strategické varianty,

e identifikace a projekce zp&tnovazebnich vlivii na vrcholovou strategii,

e implementace strategie,

e kontrola souladu plnéni strategickych zdmért se stanovenymi cily.

2.2 Nabidkova strategie dopravniho podniku

Nabidkova strategie podniku silniéni dopravy jiz plisobi jako konkrétni zaméfeni
strategie dopravniho podniku. Nabidkova strategie koresponduje s celopodnikovou
strategii a snaXi se tedy dopravni nabidku stanovit tak, aby podnik jeji pomoci dosahl
svych vymezenych cili. Z $ir§iho pohledu lze fici, Ze je to komplexni navod, ktery
dlouhodobeg radi dopravnimu podniku, jak a co ma nabizet.

Nabidkov4 strategie by méla byt koncipovana i jako dlouhodoby zamér. Proto, aby

viak byla efektivni a G¢innd je nutné, aby byla i urditym zpiisobem operativni, neboli
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pruzng reagujici. V podstaté jde o to, aby neustéle sledovala a monitorovala stile se ménici
piéni a potfeby zdkaznikd, sledovala konkurenci, a podle téchto poznatki upravovala
dlouhodobou strategii.

Obecné je znamo o dopravnim trhu, Ze je to trh s nejostfejsi konkurenci. Sprdvna
nabidkova strategie, diky které chce podnik ziskat konkurenéni vyhodu, by méla byt
takova, jakou nelze v kratké dob& napodobit.

221 Charakter nabidkové strategie dopravniho podniku

Pii volb& charakteru nabidkové strategie ma dopravni podnik v zdsad® nékolik
moZnosti. Jeji charakter je odvisly od marketingovych cili, kterych chce podnik
dosahnout. Nastroje nabidkové strategie vychazeji z charakteru strategie, proto musi byt
stanovena je§t& pfed samotnou konfiguraci t&chto nastroji. Charakter strategie vlastné
urduje jak budou nastaveny a smérovény jednotlivé néstroje strategie. MiiZe se tedy jednat
o:

e strategii obrannou, tj. dopravni podnik zavadi na trh novou nabidku dopravnich
sluZeb scilem udrZet si dosavadni trzni podil, a to i vdob& hrozicitho nebo
skuteéného poklesu prodeje stavajicich dopravnich sluzeb,

e strategii itofnou, tj. dopravni podnik na trh zavadi novou ¢i obménénou nabidku
dopravnich sluZeb, jeho snaha je zamé&fena na zvySeni prodejnosti pomoci rtiznych
inovaci, variantnosti a diverzifikaci dopravnich sluZeb,

e strategii rozvojovou, tj. dopravni podnik vychazi ze své stavajici nabidky a
pomoci marketingovych nastroji (podpora prodeje, propagace, aj.) se snaZ o
zvySeni prodejnosti,

e strategii vyklenku, tj. dopravni podnik, jenZ miiZze mit problémy s prodejnosti se
sna¥i nalézt nové misto na dopravnim trhu, kde by mohl uplatnit svou nabidku,

e strategii silné dopravni sluzby, tj. dopravni podnik svou veSkerou pozornost
soustfedi na jednu dopravni sluzbu a tim vytvaii konkurencné silnou dopravni

sluzbu.
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222 Nastroje nabidkové strategie podniku silni¢ni dopravy

Tyto néstroje jsou totoZné s nastroji, které pomdhaji odliSit nabidku dopravniho
podniku od nabidek konkurenénich. Dopravni podnik si uréi odliSnosti, které mu budou
zajistovat nejvyhodn&jsi pozici viiéi konkurenci a na nich postavi svou strategii. Touto
problematikou se podrobng zabyva tieti kapitola diplomové prace. Tedy efektivni strategie
musi vychdzet ze spravného pochopeni a nastaveni t&chto néstroji. Nejéastéji se jedna o

riizné zmény v t&chto nastrojich (viz tabulka).

Tabulka & 2: Zakladni nastroje nabidkové strategie dopravniho podniku

-zmény ve
-zmény .
. . kvalité -zmény ve
-zmeény -zmény | marketingovyc -zmeény -zmény ve

. . dopravni vytvéateni
kvality arovné | h distribuénich | komunikace | vedeni lidi

infrastruktur | image

cest
y
-zmény
-zmény | -zavedeni | = organizace a -zmény -zmény -zmény -zmény
dodacich | penetracn fizeni . prostiedkil | v motivaci | vdopravnich | v zaméfen
podminek | iceny distribuénich reklamy = | zaméstnanci | prostiedcich | 1image
cest
. : -zmény )
-zmény | -zavedeni | - -zmény -zmény
. o forem e .
technologi | vynosové v kvalifikaén | v informaéni
' podpory . . .
€ ceny . istruktufe | technologii
prodeje

-zmény

-zmény | platebnic

stylu h
podminek
-zmény
sortimentu

Zdroj: REZNICEK, B.; SARADIN, P. Marketing v dopravé. Praha: Grada Publishing, 2001. ISBN 80-247-
0051-4. s. 133.
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23 Strategické Fizeni jako nikdy nekondici proces

Idealni model strategického fizeni (managementu) firmy zfejm& neexistuje. Pokud
by tomu tak bylo, potom by viechny firmy takovy model pfijaly a nastal by
pravdépodobné konec trzni ekonomiky, protoZe zjeji podstaty vyplyvd, Ze vedle vitézi
musi byt poraZeni, vedle prosperujicich firem, jejichZ strategické Fizeni neméd podstatné
vady, existuji i firmy se strategickym fzenim niZ$i trovné a stomu odpovidajicimi
$patnymi vysledky. Odbornici se ale shoduji na tom, Ze strategické fizeni by mélo byt
uskutetfiovano v urditych, logicky navazujicich krocich (viz. Obr. 2). Strategicky
management by mél byt chapan jako nikdy nekongici proces, posloupnost opakujicich se a
na sebe navazujicich krokd, po¢inajicich vymezenim posléni firmy a jejich cild a
strategickou analyzou a kon&icich formulaci moZnych variant feSeni (strategii), vybérem a
implementaci optimalnich strategii a kontrolou a korekcemi priibéhu jejich realizace.
Viechny faze schématu dle obr. 2 mohou byt ve skutetnosti v interaktivnich vztazich, Ze
jednotlivé ginnosti mohou probihat simultanng, Ze kazd4 z nich mlZe ovlivnit ostatni (napf.
pH vybéru nové strategie musi byt zvaZovany moZnosti jeji implementace). V realit€ je
tedy strategické Fizeni kontinualnim procesem sougasné probihajicich &innosti. Pro potieby
vykladu viak musime jednotlivé ¢innosti separovat.

Lze tici, 7e dobfe fungujici systém strategického fizeni je svym zplsobem
duleZitéj$i ne? samotné dokumenty, které produkuje, tj. strategie a strategické plany. Ty
v soutasném velmi dynamickém a turbulentnim podnikatelském prostfedi v disledku
vyrazngjich zm&n podminek, na jejichz zakladé byly zformulovény, Castokrat jiZ
bezprosttedné po zahéjeni realizadni faze zastardvaji, takZe informacni a fidici procesy,
které umozZni toto zastaréw)éni vyhodnocovat a pruzné rozhodovat o potfebnych zménach

strategie, nabyvaji stale vice na vyznamu. Strategické fizeni je tudiZ svym zplsobem

vvvvvv
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Implementace
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Hodnoceni
realizace
strategie

Obr. 2 Proces strategického Fizeni jako nepFetrZity proces

Zdroj: KERKOVSKY, M.; VYKYPEL, O. Strategické Fizeni. Bro: PC - DIR, 1998. ISBN 80-214 -
1111-2.5.8.

24 Aplikace strategickych cilii v praxi poedniku

Pfi volbé optimalni strategie je nutné odpovédét na tyto otazky:
e do jaké miry piepravni sluZby svymi parametry, které jsou pro zikaznika
dominantni, obstoji se sluzbami konkurence,
e do jaké miry ptepravni sluzby svymi technickymi, ekonomickymi a dal$imi
parametry — jakost sluZeb — spliiuji hlediska a pfani zékaznika,

22



e jaka opatieni je nezbytné podniknout, aby sluzba doséhla konkurenceschopnosti na
pfepravnim trhu,

o vdem je vétsi konkurenceschopnost jiného dopravce na pfepravnim trhu (kvalita,
naklady),

o jaké a kolik zdroji je nutné vynaloZit na zaji§téni konkurence schopnosti.

Optimélni strategie ma dvé krajni moZnosti — strategie Cisté adaptace a rozvojova
strategie. Cim je v&t3i nejistota budouciho vyvoje, tim je nezbytn&jsi strategie i ve vice
variantach. Proces tvorby a realizace strategie je permanentni proces, stale se opakujici a
jeho podstatou je pfizptisobeni &innosti podniku neustile se ménicim potiebam a

poZadavkim zdkaznikl a zméndm celkového spolecenského prostiedi.
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3 Marketingové prostfedi dopravniho podniku

Dopravni podniky jsou obklopeny prostfedim, které na n& piisobi a ovliviiuje jejich
chovéani. Toto prostiedi tvoii fada faktori, které jsou na sob& &asto zévislé, velmi
dynamické a charakterizované znanym stupném nejistoty, co se ty&e jejich prib&hu.

Jestlize chce byt dopravni podnik ve své &innosti usp&sny musi vSechny tyto faktory
analyzovat a prizptsobit své chovéni jak souSasnému tak oSekavanému vyvoji prostfedi,
vndmZ existuje. Podniky na toto prostfedi reaguji rizng. Ne&které ho povazuji za
neovlivnitelné a pomoci stanovenych strategii se mu piizptsobi a snaZf se vyuZit vyhod,
které jim poskytuje. Jiné podniky se ve svych marketingovych strategiich toto prostfedi
snazi ovlivnit co lze, ale pouze do urdité miry. Obecné plati, Ze chovéni a reakce
dopravniho podniku jsou odvislé od pozice, kterou zaujimd na trhu.

Marketingové prostfedi dopravniho podniku se sklddd zmikroprostfedi a
makroprostiedi. Mikroprostfedi tvofi vlivy, které bezprostfedné ovliviiwji moZnost
dopravniho podniku realizovat svou hlavni funkci — uspokojovat potfeby zdkazniki.
Makroprostiedi tvoti $ir§i spoledenské vlivy, které piisobi na celé mikroprostiedi firmy
jako celek.

31 Ukastnici mikroprostiedi
3.1.1 Dopravni spole¢nost

Role spolenosti v marketingovém prostfedi je zavisla na jejim organizatnim
usporadani, fidicim systému a prévni form& podnikani. Jedno z moZnych organiza¢nich
uspofadéni je &lendni podle podnikovych &innosti, tzv. funkéni Elengni, kdy jsou tyto
ginnosti rozd&leny do jednotlivych Gtvaril. Proto, pro Gsp&¥nou realizaci marketingu je

nutna spravna a kvalitni spolupréce téchto viech ttvard.

3.1.2 Dodavatelé

To jsou obchodni firmy a jednotlivei, ktefi zabezpetuji potfebné zdroje pro

spole¢nost, jeZ jsou nutné pro plnéni funkce spoletnosti. Mezi nejvyznamnéjsi fadime

dodavatele dopravnich prostiedki, pohonnych hmot a maziv, pneumatik, nihradnich dild,
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energie a v piipadé zasilatelstvi i dopravnich sluZeb. Za vhodné dodavatele se zpravidla
doporuduji ti, kteff nabizeji nejvyhodnéjsi kombinaci kvality, ceny, dodaci Ihdty,
spolehlivosti a komplexnosti dodavek.

Marketingové &innosti mohou byt znané ovlivnény zménami v dodavatelském
prostfedi. Proto museji marketingovi manaZefi peclivé sledovat cenovou trovefi a vyvoj
cen u kli¥ovych vstupl spoleCnosti. Zvyseni ndkladi ndkupu muiZe zapfiCinit zvﬁéni cen
sluZby, a tim miZe spole¢nost ztratit konkurenéni vyhodu. Dodévky tedy mohou vyrazng
ovlivnit ndklady nebo kvalitu sluZeb.

313 Zakaznici

Zdakaznikem ve sluzbéach, které spoleénost nabizi, miZe byt cestujici, odesilatel
zasilky, piikazce, dopravee apod. Zékaznici patii mezi nejdileZit€jsi faktory
marketingového prostiedi. Zejména je duleZitd jejich spokojenost a loajalita, proto je
marketing musi pe¢livé zkoumat a sledovat.

Zakaznicka vefejnost se da &lenit podle rtiznych hledisek. Naptiklad zakazniky
nékladni pfepravy lze rozdélit podle stability vztahil ke spole¢nosti do &tyf kategorii:

e trvalé a pravidelné,
o piileZitostné,
e potenciondlni,

o zasilatelské (spedi¢ni) spolecnosti.

3.14 Konkurenti

Konkurenéni okoli predstavuji spoleGnosti nabizejici dopravni sluZby, kterymi se
snaZi uspokojit potieby stejnych zakaznikl a jejichz nabidka je podobnd. Dopravni
spoleénost se tedy musi snaZit o lep$i uspokojeni stejnych potieb zékaznikli neZ
konkurence. K tomu musi znat své konkurenty, jejich strategie, cile, silné a slabé stranky a
také to, jakym zpisobem budou reagovat na konkurenéni ohroZeni. K tomu musi mit

dopravni spole¢nost vybudovany efektivni informaéni systém o konkurenci.

25




3.15 Marketingovi zprostfedkovatelé

Marketingovi zprostfedkovatelé jsou firmy, které napomdhaji spole¢nosti pii
propagaci, prodeji a distribuci dopravni sluzby k cilovym zékaznikGm. Patii mezi né
zprostiedkovatelé (obchodni zastupci, speditéfi, logistické firmy, a jiné), agentury
marketingovych sluZeb a finan¢ni zprostfedkovatelé (banky, pojistovny, a jiné).

Pro dopravu je obvyklé uroviiové zprostfedkovani dopravni sluzby, kdy dopravni
spolednost poskytuje sluZbu pfimo pfepravci nebo cestujicimu, nebo jednotiroviiové
zprostiedkovani sluzby, kde jako zprostiedkovatelé vystupuji v nédkladni dopravé

zasilatelské firmy a v osobni dopravé cestovni kanceléfe.

3.1.6 Verejnost

Veiejnost je skupina obyvatelstva, kterd ma skutecny nebo potenciondlni z4jem na
ovliviiovani chovani dopravni spoleénosti, jeho ciléi a jejich plnéni. Vefejnost miZe
dosahovani téchto cilli ztiZit nebo usnadnit. Proto ma vétSina spole€nosti, oddéleni pro styk

s vefejnosti, jejichZ tkolem je vytvafeni co nejlepsich vztahli vzhledem k vefejnosti.

Dopravni spole¢nost &eli nékolika dileZitym skupindm vefejnosti:

o Finanéni verejnost: finanéni instituce — banky, investiéni spole¢nost a akcionafi.
Ovliviiuji schopnost ziskavat finanéni prostiedky.

o Sirokd verejnost — celkovy pohled vefejnosti na dopravni spole&nost ve spoletnosti.

o Mistni veFejnost — obyvatelstvo bydlici v dané oblasti, organizace a instituce v ni
pisobici. Vztahy . uréuje dopravni spole¢nost svymi aktivitami (nabidkou
pracovnich mist, sponzorovanim, kvalitou dopravni sluzby, negativnim ovlivnénim
Zivotniho prostiedi, apod.).

o Interni veFejnost - zamé&stnanci dopravni spolecnosti na vSech drovnich fizeni.
Maji-li dobry vztah s podnikem vhodné podnik reprezentuji a vytvafeji dobrou
image podniku.

o Medidlni verejnost: sd€lovaci prostfedky — tisk, televize a rozhlas. Svymi zpravami,

analyzami a komentafi mohou znaéné ovlivnit pohled Siroké vefejnosti.

26




32 U&astnici makroprostiedi
3241 Demografické prostiedi

Pfi analyze demografického prostiedi se zkoumaji statistické veliCiny jako.pocet
obyvatel, hustota a struktura osidleni, v&k, pohlavi, zamé&stnéni a jiné. Tento faktor se viak

nejvice projevuje v osobni dopravé, kde se museji provadét cilené dopravni vyzkumy.

322 Ekonomické prostiedi

NejdileZit&j$imi jsou ty faktory, které ovlivituji kupni silu zdkaznikli a strukturu
jejich vydajii. Pii analyze tohoto prostiedi je dileZité rozlidit zda se jednd o zdkazniky
osobni &i néakladni dopravy.

V nékladni dopravé jsou zakazniky dopravnich spoletnosti pfedev§im vyrobni a
obchodni spoletnosti, u kterych je tfeba zjistit jejich finantni kondici (likvidita,
zadluZenost a jiné). U zékaznikd osobni dopravy je dilleZita jejich celkova kupni sila, ktera

je ovliviiovéna faktory jako skutedné pfijmy, cenova troveii, vySe uspor a uverd.

323 Technologické prostredi

Jedna se o technologické zmény vramci dopravniho podnikani i ve zdanlivé
nesouvisejicich oborech. Je to jeden z nejdileZit&jSich faktorti pisobicich na marketingové
rozhodovéni. Nova technika a technologie pomaha zvySovat kvalitu dopravni sluzby,
produktivitu prace a sni:Zovét naklady.

Doprava je jednim znejdynamittéji se rozvijejicich sektorii. Proto jsou zde
vynakladédny obrovské finanéni prosttedky na vyzkum a vyvoj novych dopravnich

prostredkd, pfepravni techniky, servisni techniky, zabezpeovaci techniky a jiné.
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324 Politické prostiedi

Politické prostiedi je vaZnou soudasti dopravniho podnikéani. Dopravni marketing ho
pii svém rozhodovani a planovani musi respektovat. Je tvofeno legislativou, vladnimi
organy a zajmovymi natlakovymi skupinami (lobby).

Legislativni prostfedi ma na &innost dopravnich spole€nosti nejvétsi vliv. Mimo jiné
sem patfi:

e obchodni zakonik,
e Zivnostensky zékon,
e obdansky zdkonik,

e zikon o cenach.

3.25 Kulturni prosttedi

Kulturni prostfedi tvofi instituce a jiné faktory, které ovliviiuji zdkladni hodnoty
spole&nosti, nazory, postoje, zaliby a chovéni. Ty pak uréuji celkovy smér chovéni a
jednani obyvatel v oblasti ekonomické, politické a socidlni. Nékteré z t&chto hodnot mohou

byt ovliviiovany, &ehoZ lze Gisp&sné vyuZit napt. pii tvorbé reklamy.

3.2.6 PFirodni prostiedi

Sem patii veSkeré vstupni a daldi piirodni zdroje, které jsou vyuZivany a
ovliviiovany dopravnim marketingem. Doprava a z ni pfedev$im silni¢ni nédkladni doprava
a individualni automobilova doprava patii mezi nejvyznamngjsi znediStovatele pfirodniho
prostiedi. Z t&chto divodid jsou dopravni spoleCnosti nuceny, aby pfijaly opatfeni na

ochranu Zivotniho prostfedi, coZ se musi promitnout do jejich marketingovych aktivit.
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4 Firma s dlouholetou tradici

V této stati se zabyvam specifiky CSAD Hodonin a.s.

Jako jiné piivodng dopravni firmy i akciova spoletnost CSAD Hodonin a. s.
zpod&atku navazala na historickou strukturu statnich podniki CSAD, jejichZ vznik sah4 aZ
do roku 1949. VSechny v t&ch dobach fungujici zavody zaji§tovaly rizné specializovanou
silni¢ni ndkladni dopravu a pfepravu osob autobusy. Po roce 1990 byl zavod privatizovén a

roku 1993 vznikla CSAD Hodonin a.s.

Krdtky pohled do historie ndim umoiZni poznat rozhodujici vyvojové etapy ai do

soucasnosti,
1949 — 1992 - zévod v ramei narodniho a posléze statniho podniku CSAD
1993 - transformace na akciovou spolecnost
1994 -1998 —  intenzivni roz§ifovani nabidky novych sluZeb, napt. celni deklarace,
skladova a  distribuéni logistika (budovani logistickych center
v Hodoning a v Bmé&), zavedeni expresni pfepravy kusovych
zasilek
1999 - ziskani certifikatu ISO 9002:1994
2000 — zaFazeni mezi 100 obdivovanych firem Ceské republiky v oboru
dopravy na 4. misté
- razantni vstup na trh poskytovani logistickych sluZeb pro
vyznamné domaéci i zahrani¢ni spolecnosti
- zaloZeni deefiné spoleénosti CSAD Hodonin — Slovakia s.r.0. se
sidlem v Senici na Slovensku
2001 - vybudovani strategického logistického centra v Brné
2002 - obhajoba certifikdtu kvality s rozSifenim na dal$i segmenty

podnikdni dle normy ISO 9001:2000

29




2003

2004

2005
2006

ziskdni Ceny logistiky CR za tispéSnou transformaci na dopravné

logistickou firmu

vznik sdruzeni Euralog
ziskdni ocenéni The Czech Award for Logistics Excellence

wer

za¥Fazeni mezi 10 nejvyznamnéjsich poskytovatelit 3PL na Eeském
trhu

recertifikace SMJ dle normy ISO 9001:2000

zprovoznéni vpznamného logistického centra v Praze




5 Cile a zamé&ry CSAD Hodonin a.s.

CSAD Hodonin a.s. je spolehlivi procesné Fizen4 spolefnost, kterd v oblasti
dopravni, skladovaci a distributni logistiky je konkurenceschopnym rozvijejicim se

obchodnim partnerem i v tfetim tisicileti.

Poslani spole¢nosti
Napliiovat poZadavky a odekavani klientd odpov&dnym piistupem vSech
zamdstnanch k plndni pracovnich povinnosti a zadanych ukolti a budovat strategické

vztahy na globalnim trhu.

Pov&domi zaméstnanci a znalostni potenciil
Ve spolegnosti CSAD Hodonin a.s. jsme si védomi, Ze budeme tak dobfi, jak budou
dobfi na$i zamé&stnanci, a proto trvale podporujeme rist jejich znalosti a duSevniho

bohatstvi.

Podnikatelskad vize
UdrZet postaveni a.s. mezi deseti nejlep§imi a vyhodnocovanymi logistickymi
firmami v Ceské  republice a postupné se prosazovat mezi nejlepsi firmy vEU

prostiednictvim spokojenych zakazniki za podpory:

- kvality a efektivity fizeni zakotvéné v systému managementu jakosti — ISO 9001:2000
- komplexnich logistickych sluZeb
- odpovidajicich zdroji

¥ spolehlivé a vykonné sité spoluprace s vyznamnymi tuzemskymi a zahraniénimi

subjekty

Filozofie podnikadni
Vychazi z kontinuity vieho pozitivniho, co nam zde zanechali nasi pfedchiidei. Toto
se poji s poctivou a odpovédnou praci souSasnych zaméstnanch tak, aby byla zajisténa

dobra perspektiva a prosperita nasf a.s.

~ Slogan
- Tradice o Kvalita e Prosperita
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Produkty a zdkaznici

CSAD Hodonin a.s. je dynamickou spolenosti vybudovanou na dlouholeté tradici.
Orientuje se na poskytovani Z4danych a vysoce kvalitnich sluZeb predevSim na useku
pohybu produktd mezi vyrobou a spotiebou. Vrameci logistického fet€zce vyuZiva
piedevaim vlastni specifické &innosti a ty, které neposkytuje z vlastnich zdrojd, obstardva.
Zakaznici jsou pro nasi a.s. prioritou a proto s nimi budujeme partnerské a nadstandardni

vztahy.
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6 Transformace firmy a inovace sluZeb jako soudldst
firemni strategie

6.1 Novi orientace firmy a volba spravné strategie

Po vzniku akciové spoleénosti nésledovalo vyznamné rozhodnuti o dalSi orientaci
Sirmy d zvoleni sprdvné strategie, kterd pbvede krozvoji a prosperité. Zakladem
bylo hodnoceni vyvoje v silniéni ﬁékladni dopravé u nas i v cizing, které signalizovalo
pfevis jeji nabidky nad poptavkou. Nasledn& byla provedena razantni restrukturalizace a
revitalizace firmy, zvolen novy pfistup. Na zakladé podrobného marketingového prizkumu
doslo i pfes znaéna podnikatelské rizika k expanzi na nové trhy a diverzifikaci nabidky

novymi produkty.

6.2 Komplexni logistické sluzby

Zakladni strategie predstavovala orientaci na komplexni logistické sluzby zaméfené
na pohyb produktii v pfedvyrobni a zejména povyrobni sféfe aZ ke koneénému pFijemci.
Nekteré Elanky logistického fetézce, jako doprava, skladovéni a celni sluzby, mohla
spole&nost zajistovat ihned a dalii bylo tfeba vytvofit nebo opatiit tak, aby nabidka sluZeb
orientovanych na zékaznika byla co nejkemplexngjsi. Takto . strukturovana - nabidky

dokazala oslovit ¥fadu Eeskych i zahrani¢nich zakazniki.

63 Organiyzaéni‘,yteehniéké a technologické zmény

Duslednd restrukturalizace si vyiddala zdsadni organizaéni zmény, ptiprava
personalu a jeho vycvik se zaméfenim na zvySeni znalosti a zvladani novych profesnich
poZadavkl. Vyznamné byly investice do dopravni a manipuladni techniky, skladovych
kapacit i informaénich technologii. VeSkerd snaha byla podfizena dosaZent
konkurenceschopné iirovné v oblasti logistiky s cilem nabidnout sluzby, které dosahuji

svétové parametry.
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64 Néroénost zmén

Zmény si vyZidaly kromé materidlovych investic i vyznamné zdsahy do oblasti
persondlni. Kvalifikovat pracovniky na zcela nové podminky, presvédeit je k akceptovani
nové firemni vize, ale i zmény vedouci vyrazn& vys§i produktivit®, pfedstayovaly
vytvofeni a- realizaci nové strategie v oblasti persondlni préce. Rozvoj znalostniho
potencidlu zaméstnancii je zaji§tovan ve spoluprédci s vysokymi a stfednimi odbornymi

skolami a vyuZivanim nabidek vzdélavacich programi Skolicich stfedisek.

65  Pfinos pro regiona stat

V rdmci. regionu . se ’spaleé’nost Jako._jedind profilovala §irolg5m spektrem
logistickych slufeb. 'Uspokojila poptavku zakaznikii a piispéla k lepsimu uplatnéni jejich
produkti na trhu. Na zdkladé dspéSnych vyb&rovych fizeni byl vyznamnym klientlim
zajistén v centralnich skladech logisticky servis a néslednd distribuce zboZi na teritoriu

Ceské a Slovenské republiky.

6.6 Podpora uplatnéni sluZeb na trhu

Vedle vysakéhb s,tan'dardu sluiéb Je ,i{yuiz’iaina pro udrieni pr't'zné" zdkaznikﬁ Sirokd
Skdla hdstroj;"t; Jako velmi uémne se jevi zvefejﬁoVéni inforinaci,o firmé v odborném a
dennim tisku, Ggast na seminafich a kdnferengich s odbomdu tématikou. Pravidelrié ucast
na logiétick}?ch ?eletrzi’ch_v B¢ a v Mnichov¢ je pro spoletnost pf‘ileiifosti jednak se
prezentovat a zérdveﬁ' udriovyat'kontakt se svétem logistiky. Aktivni ucast v profesnich

svazech podporuje vj?hodnou pozici ﬁrfny v konkuren¢nim prostiedi.
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Léta uspéSného podnikdni spoleCnosti CSAD Hodonin a. s.

Dynamiku hospoddiského riistu a.s. Predstavuji niZe uvedené grafy.

Obrat/ Tumover
(v mil. K&/ in mil. CZK)

1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004‘2005

V roce 2004 pracovalo v na$i spole¢nosti 524 zamé&stnanct ( v roce 1994 to bylo
449, coz je 14% zména), obrat viak b&hem stejné doby narostl o 363% a dosahl v roce
2004 hodnoty 870 mil. K&; rist obratu na zamé&stnance je pfitom 307%.
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Podil jednoﬂivych &innosti na obratu firmy v r. 2005/ Individual
activities share on company tumover in 2005

Doprawvni, skladoveci
Obchod (PHV) / a distribuéni
Sdles (fuel) logistika / Transport,
4% storage and
distribution logistics
36%

13% 11%
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7 Logistika jako strategicky rozvojovy segment podnikani
7.1 Soudasnost

Podstatny vyznam pro zpracovini zboZovych tokii maji optimdlné vybavend
logistickd centra, schopna pfijimat zasilky po silnici i po Zeleznici. V soufasné dob&
disponujeme celkem 22 000 m? krytych skladovych ploch, v nichZ uskuteétiujeme

zékaznikem poZadované operace se zboZim:

Pro efektivni Fizeni procesii logistickjch center jsou vyuZiviny moderni
informaéni  technologie, vietnd prace sc&arovym koédem a on-line propojeni
s informaénimi systémy ukladatelti zdejsich &i zahrani¢nich. Je zajiSt€no monitorovéani
toku zboZi v priib&hu logistického procesu, koordinaci s partnery, identifikaci zboZzi
vprﬁbéhu jeho dodéni. Zakaznikim je k dispozici softwarové vybaveni pro efektivni

zpracovani objednavek, informaci o zakdzce apod.
Jsme hrdi za to, Ze jsme povaiovdni za viznamného poskytovatele logistickych
slugeb. Svédei o tom i prehled deseti nejvyznamné&jdich poskytovateld 3PL na ceském

trhu, kde se nachdzime ve spole&nosti takovych firem, jako jsou DHL, EXEL, C.S. Cargo,
Schenker, HOPI, Jipocar, Tibbett & Britten, ESA Kladno, Wincanton.

7.2 Porffolio zsikazhikﬁ

e  BC LOGISTICS s.r.0. o LINDBERGH a.s.

e Hartmann — Rico, a.s. e Makita, spol. sr.0.

» Cautisin, a.s. ¢ Manuli Hydraulice CR s.r.0.
+  Whirlpool CR, spol. sr.0. o Nestlé Cesko s.r.0.

o JohnsonDiversey Ceska republika, s.r.o. e Ploma, as.

o CHEMPEX -HTE, a.s. e S&K Label, spol. sr.0.

¢ LAUFEN CZs.r.0.
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13 Jak nas hodnoti

Hartmann — Rico, a.s.
Sluzby poskytované na srovnatelné urovni s evropskymi standardy, flexibilita,

odpovidajici dostupnost sluZeb, profesionélni p¥istup, kvalita.

JohnsonDiversey Ceskd republika, s.r.o.

CSAD Hodonin a.s je kvalitni a profesiondlni poskytovatel logistickych sluZeb.
Vz4jemnou spolupraci se nam podafilo dosdhnout zkriceni dodavatelskych Ihdt
kone&nému zakaznikovi na polovinu, zvy3eni podilu na trhu ve Slovenské republice o vice
- nez 20%.

Whirlpool CR, spol. s r.o.
Spolupraci s CSAD Hodonin a.s. od r. 2001 ziskala firma Whirlpool CR vyznamny
podil na trhu bilé techniky a to z divodu, Ze realizovany projekt CSAD Hodonin a.s.
pFinesl zkriceni dodacich lhit zékaznikiim, zlepSeni servisu pfi soufasném sniZeni
nakladd.
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1995 1996 1997 1998 1999 2000 - 2001 2002 - 2003 2004

Cile logistiky

poskytovani komplexnich sluZeb na Grovni 3PL

roky

vytvéfeni pfidané hodndty,pro zékaznika v ramci logistického hodnotového fetézce,

zejména logistickych centrech v B¢, Hodoning, Senici i jinych mistech spolupraci

s vybranymi partnery u nés, ale i v Mad’arsku, Polsku, Slovensku, Litvé.
zapojeni do logistickych siti :
dasové definované sluzby

pruzny ptenos informaci pomoci vyspélych IT

dodavatelsko odbératelské vztahy budované na zdkladé divéry a partnerské

spolupréce
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Mezi zakladni logistické operace, které v mnohych pfipadech poskytujeme formou
outsourcingu, miizeme zafadit

e dopravu a zasilatelstvi vnitrostatni i mezinarodn{

e distribuci v rizng dasové definovaném reZimu v CR i mimo tizemi stitu

e skladové operace a spravu skladu

e poradenskou &innost i projekty v oblasti logistiky

75 Logisticky projekt

Aplikace komplexnich logistickych slufeb v dynamicky se rozvijejici spolecnosti
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8 Analyza  postaveni CSAD Hodonin a. s
v podnikatelském prostiedi

8.1 Uré&eni vychoziho postaveni a. s.

CSAD Hodonin a. s. se vramci CR fadi mezi moderni firmy se schopnosti
poskytovat nejenom klasickou kamionovou dopravu (i osobni dopravu), ale i pomérné
Siroké spektrum sluZeb souvisejicich s pfepravou zboZi od vyroby ke spotfebiteltim.
Disponuje modernizovanou dopravni a manipulaéni technikou, vybavenymi sklady,
komunikaéni a vypodetni technikou a kadrem pracovnikd, kteff jsou schopni zabezpeCovat
pozadavky kladené na n¢ vedenim a.s.

CSAD Hodonin a. s. vlastni certifikat jakosti podle normy ISO 9001:2000 ptid€leny
anglickou akredita¢ni firmou LRQA.

Zakladni segmenty podnikani tvori

Jako zékladni &lanky logistického fetézce
e mezindrodni a vaitrostatni silniéni nakladni doprava vlastnimi vozidly
e vnitrostatni a mezinarodni zasilatelstvi v silniéni nikladni dopravé
o expresni pfeprava kusovych zasilek v systému Toptrans
o poskytovani celnich sluzeb vEetné Intrastatu
e operace se zboZim ve skladech
Ostatni ’
e osobni doprava — nema vyznamny rozvojovy potencidl, zajistuje standardni
dopravni obsluznost regionu
e servisni &innost — podporuje spolehlivost dopravni techniky

o (S —prodej PHM

Z hospodaiskych vysledki za jednotliva 1éta podnikéni spoletnosti 1ze konstatovat

pozitivni vyvoj, coZ pfispiva k jeji stabilité.
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8.2 Analyza podnikatelského prostredi

Z pohledu regiondlniho patii CSAD Hodonin as. kprioritnim firmém
svyrovnanym hospodafenim a meziroénim nérGstem obratu. Je vyznamnym
zaméstnavatelem na Hodoninsku a vdZenym partnerem stitni spravy — mésta a okresu,
zejména z divodu zaji§fovani obsluznosti regionu osobn{ dopravou. Vhodné se odliuje od
ostatnich oborovych subjektl svym logem, technikou a celkovou vybavenosti. V JMK
jsou firmy stejné nebo men3i velikosti, zabyvajici se pfevazn¢ dopravou. Ostatni innosti
nejsou u nich tak vyrazné. CSAD as. se oproti ostatnim dopravnim firmam zabyvé
intenzivnim rozvojem novych &innosti, které zapadaji do logistického fetézce prepravy
zboZi.

Z pohledu celostitniho je CSAD a. s. hodnocena v oboru s respektem a o&ekava se
od ni dalSi rozvoj a stabilni postaveni v konkurenénim prostfedi. Mimo republiku se
CSAD Hodonin a. s. prosazuje jako dopravce pfi vyvozu a dovozu produktd. Postupng si
vybudovala pfimé kontakty na zahraniéni logistické operatory v zdpadni a stfedni Evropé.

Podnikatelské prostiedi je dino

e ,,vy$8i moci®, t. . akty statnf spravy — legislativou, vyhlaskami, normami

e konkurenci, ktera se li§i kvalitou a spektrem poskytovanych sluZeb, zde je naSe a.s.
v dobré pozici

e velikosti pfepravniho trhu, ktery kolisi podle vyrobniho potencidlu prevaZné
v regionu — pozice CSAD Hodonin a. s. je dobrd

e vztahem k pfepravnim moZnostem do zahranii a zpét - CSAD Hodonin as.
realizuje pomé&rme vyznamné objemy zboZi

e pfitazlivosti nabidky nadstandardnich sluZeb. Na$e a.s. orientaci na komplexni
logistické sluzby vykroéila spravnym smérem, pfevySuje podniky v JMK

e kooperatnimi seskupenimi — sit® spoluprace s logistickymi operdtory a

nadstandardni dodavatelsko odbératelské vztahy
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83 Vyjasnéni konkurenéni pozice

e Dopravné — geografické umisténi firmy znamena konkurenc¢ni vyhodu ve
vztahu export — import ze SR. Tuto stranku je tfeba cilevédomé rozvijet jako
predpoli pro strategické dobyvani sousedniho statu v oblasti distribuce a dovozu
zboZi od vyznamnych firem. Byla vybudovana nabidka vlastni distribudni sits,
ktera je pro zdkaznika zajimavé (napf. RICO Hartmann a.s.).

e Orientace na komplexni logistické sluzby je bezesporu prozirava a
perspektivni. Jednak je to zaleZitost lukrativni pro a. s. a zéroven pfitahuje
zékazniky, protoZe jim fe$i v dne$nim obchodnim svété sloZité problémy uplatnéni
produkce na cesté ke spotiebiteli. Silna konkurencni vyhoda.

e Vlastnictvi a prondjem skladi, které jsou schopny s odbornym persondlem plnit
poZadavky zdkaznik( a p¥ipravovat vykony i pro dopravu, coZ je v porovnani
s jinymi firmami vyznamna konkuren¢ni vyhoda.

e Certifikat kvality, ktery je konkurenéni vyhodou, avSak jenom v pFipadé, Ze
neni ve firmé€ vniman jako formalni zileZitost.

e Technicka vybavenost v jednotlivych usecich, kterd je na velmi dobré trovni a
snese poméfovani s vybavenim firem v Zapadni Evropé a v naSem prostiedi maji
v konkurenci svij vyznam.

o Expresni pFeprava kusovych zasilek Toptrans je opét v porovnani s jinymi
firmami plsobicimi ve stejném oboru kenkurenéné vyznamna.

e Velmi rozvinuta celni agenda, kterd je vhledem ke kvalité a $ifi poskytovanych
sluzeb, véetné teritoridlniho rozloZeni v raimci JMK konkuren¢né vyznamna.

e Plo¥né pokryti pracovisti mimo okres souvisi s teritoridlnim rozSifovanim
pusobnosti  a.s. a nabizi v konkurentnim prostiedi zakaznikiim zajimavé
nadstandardni sluZby.

o ZaloZeni skupiny EURALOG, kterd piedstavuje tzkou spoluprdci Sesti
logistickych firem na tzemi CR, soustfedéni znaéného potenciilu skladovych
technickych a personalnich kapacit, jako odezvy na pronikdni konkurence
zipadni Evropy.

Souhrnné lze konstatovat, Ze ve srovnani s obdobnymi firmami v CR je

konkurenéni pozice CSAD Hodonin a.s. srovnatelna nebo spiSe lepsi.

43




9

SWOT analyza spolecnosti

Z hlediska rozmanitosti poskytovéani sluZeb zdkaznikim firmou CSAD Hodonin a.s.

je v diplomové praci zpracovana ramcové prifezovd SWOT analyza, ktera je voditkem pro

zpracovani detailnich analyz v ramci jednotlivych tsekd, které produkuji Siroky komplex

sluzeb.

Silné stranky:

vysoka kvalita sluZeb, certifikat kvality ISO 9001:2000

komplexnost sluZeb (Siroky rozsah)

individualni p¥istup k zdkaznikovi, logistické projekty podle pfani zdkaznika
cenova dostupnost

vysoka kvalifikace zaméstnancd

interni a externi komunikace s podporou vyspélé IT podle pozadavkid doby
prubézné investice do dopravni a manipula¢ni techniky, IT, pracovniho prostfedi
tradice, dobré jméno a image

dobré sociélni klima

firemni kultura

know-how

Slabé stranky:

pievazZna orientace na tuzemsky trh

jesté ne plné rozvinutd spoluprace se zahraniénimi logistickymi operéatory
absence koncentrace komplexnich logistickych sluZeb do jednoho uzlového mista
na styku riznych oborti doprav, tzv. vefejného logistického centra (pomala

realizace z diivodu nedotaZeni koncepce z trovné statni spravy)

Hrozby:

po vstupu CR do EU vy&si konkurence na trhu

podpora Zelezniéni dopravy z EU

neptedvidatelna cena ropy

nedostatek ¥idi¢d v ramci EU

zahlceni firmy dal§imi aktivitami v pfipadé, Ze nedojde k systémovych

organizaénim opatfenim a strukturalnim zménam



- nedostatek vlastniho kapitalu pro rozvoj na troveii konkurence EU

Piilezitosti:

- obchod Vychod — Zapad ( vyhodna poloha CR v Evropé pro poskytovéani
logistickych sluzeb)

- po vstupu EU zrychleni dopravy (odpadnuti ¢ekani na hranicich)

- nalezeni strategickych partnerti pro logistiku v zahrani¢i

- neustaly v&domostni riist zaméstnancii

- sledovani vyhodnocovani a Gi¢elnd aplikace novych trendt v oboru

- vyuziti finandnich zdrojl ze strukturdlniho fondu EU Operacni program -
Infrastruktura za uéelem posileni finanéniho zajisténi sméfujiciho k vybudovani

Intermodalniho logistického centra v Bré
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10 Portertv model péti sil

10.1 Aplikace Porterovy strategie na CSAD Hodonin a. s.

Velmi Siroce pouzivanym ramcem pro klasifikaci a analyzu faktord, pisobicich v
odvétvi je Porterova analyza 5 konkuren¢nich sil. Kazda z péti sil je tim v&tdi, &m je
siln&j$i dany rozhodujici &initel/faktor.

Téchto pét sil je reprezentovano:

e Hrozbou vstupti novych konkurentti do odvétvi - Riziko vstupu potencidlnich
konkurenti.

e Vyjednavaci silou (schopnosti) dodavateld - Sila dodavateli.

e Vyjednavaci silou (schopnosti) kupujicich - Sila kupujicich ( odbératel,
zdkazniki).

e Hrozbou substitutd (nahradnich produktd) .

e Intenzitou konkurenéniho boje uvniti odvétvi - Silnd rivalita na trhu.

Riziko vstupu potencidlnich konkurenti

- miZeme konstatovat v celku malé

- voblasti podnikéni firmy existuji (poskytovani logistickych sluzeb) tyto bariéry
vstupu do odvé&tvi:

- kapitalové poZzadavky

- Uspory z rozsahu (nova mald firma poskytuje logistické sluzby draZsi ve srovnani
s v&t§imi existujicimi konkurenty)

- nékladové vyhody (zkuSenosti, know how,...)
Sila dodavateli

- slaba

- dodavateli jsou mysleni napiiklad dodavatelé sluZeb dopraved, pneumatiky,
autoplachty apod.

- dodavatell t&chto produktd je mnoho

- zékaznik miZe snadno pfejit ke konkurenci
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Sila kupuiicich ( odbératelii, zdkazniku)

- velkd

- zékaznici jsou velci (zdkazniky spolednosti jsou naptiklad: Whirlpool, LAUFEN-
JIKA, JohnsonDiversey, ITC apod.)

- mohou snadno pfejit ke konkurenci

- jsou citlivi na cenové zmény

Hrozba substitutii

- mald
- mame na mysli Zelezni¢ni, lodni, vodni dopravu jako substitut silni¢ni, nebot’ se

spole¢nost orientuje pfedev§im na tuzemsky trh a tady je hrozba substitutii mala

Silna rivalita na trhu

- silna
- velky podet konkurentd na trhu ( napfiklad firmy: DHL, PPL apod.), jejich sluzby

jsou podobné

Rozhodujicimi &initeli z hlediska hrozby vstupii novych konkurenti jsou:

e Ekonomika rozsahu - rozristdani firem navySovanim podtu vozidel na nové
zakazky, pfipadné rozSifovani novych aktivit, vliv na rist obratu firmy.

e Pozadavky na kapital (potfeba investic) — nebezpeéi vstupu zahraniéniho subjektu
s velkym objemem kapitélu (moZnost skupovani firem).

e Odliseni produktt - firma se musi snaZit, aby jeji sluzby byly jedine¢né a tim se
li§ily od ostatnich, aby se zakaznik rdd vracel, protoZe byl spokojeny
s provedenymi sluzbami a tim pAdem nemél diivod jit ke konkurenci.

e Pfistup k distribuénim kanaliim — nabidka komplexnosti sluzeb.

e Pravni bariéry a politika vlady — trovenl legislativy statu, podpora tuzemskych
podnikatelskych subjektti.
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Rozhodujicimi faktory z hlediska vyjednavaci sily dodavatelii jsou:

o Koncentrace dodavatell — dodavateli myslime dodavatelé napf. pneu, autoplachty,
atd. Koncentrace té€chto dodavateld je velka, mtizeme snadno prejit ke konkurenci,
mozZnost dosdhnout niZ8ich cen.

e Néklady na prechod k jinému dodavateli — mizeme konstatovat veelku malé a
nulové.

o Existence nahradnich (substituénich) vstupli — mald, vazba na originalni ndhradni
dily z divodi znackového servisu.

o Dilezitost objemu dodavek pro dodavatele — pokud jsme v pozici velkého
odbératele, mame zarugeno, Ze dodavatel se bude snaZit dohodnout, aby nas jako

velkého odbératele neziratil.

Rozhodujicimi faktory z hlediska vyjednavaci sily kupujicich jsou:

e Cenovi citlivost — zakaznik je nesmirné citlivy na zménu ceny. Je dobré s cenou
manipulovat pouze v nezbytn€ nutnych pfipadech a v pfipadg, Ze by ¢innost (v
naSem p¥ipad€ doprava) byla ztratova. Napf. dlouhodoby rist ceny ropy na
svétovych trzich, v takovém pfipade je nardst cen nezbytny. Dalsi pfipad je
zavedeni mytného — v takovém piipadé je rovnéZz nutné zvednout ceny, aby bylo
pokryto jednak myto a pak pofizovaci ndklady. ZvySeni ceny, mozno realizovat
v ramci komplexni nabidky sluzeb (pfeprava, celni odbaveni, skladovani, apod.).

o Néklady na produkt viigi celkovym nakladtm .

o Konkurence mezi kupujicimi — mezi kupujicimi panuje konkurence, tak jako
v kazdém jiném odvétvi.

e OdliSeni produktii — konkurent miiZe zavést na trh novy vyrobek ¢&i sluzbu a na§
kupujici bude chtit tutéz sluzbu, samoziejmeé z pozice zékaznika na to ma pravo a
my se musime snaZit vyhovét, jak jen to je mozné, jinak hrozi ztrata partnera.

e Motivace t&ch, kdo rozhoduji o ndkupu — ti co rozhoduji o nakupu, by mé&li mit na
paméti, Ze praci musi vykonat velice peclivé, nebot’ potom maji moZnost doséhnout
postupu do vy$§i funkce a tim padem budou mit vé&tsi spoleenskou prestiZ, lepsi
osobni ohodnoceni, zamé&stnanecké vyhody atd.

o Koncentrace kupujicich vii¢i koncentraci dodavatell — jestlize je na daném teritoriu

zhruba stejny podet podnik, kteti cht&ji koupit a podnikd, ktefi chtéji prodat, da se
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mluvit o rovnovaze. JestliZe je ale koncentrace jednéch podnikti vyssi, tak podniky
zastoupené v druhém odvétvi budou mit problém s uplatnénim na trhu.

Naklady na prechod k jinému dodavateli — dle mého nazoru minimalni.
Informovanost kupujicich — prodejce by se mél snaZit za kazdou cenu zviditelnit a
dostat se lidem do pov&domi. Slouzi k tomu reklama v radiich, v TV, novinach atd.
Schopnost integrace s prodévajicimi (zpétna integrace).
Existence substitutii — sila vyjednavani kupujiciho zajisté zavisi na existenci
substituti. Pokud v daném oboru neexistuje substitut, pak kupujici mé o jednu zbrail

na vyjednavani méng.

Rozhodujicimi Ciniteli p¥i hrozbé substituti jsou:

Néklady na pfechod k novému (substituénimu) vyrobku — otdzkou neni jen cena
sluZeb, ale samoziejmé i kvalita. V pfipad€ niZi ceny miZe dojit ke zhorSeni
kvality, coz ma negativni dopady na zdkaznika, levn&ji totiZ neznamena lepsi.
Sluzby levn&jsiho dopravce mohou byt levnéjsi, ale zpravidla plati, ¢im draZ§i, tim
lepsi kvalita.

Relativni vy$e cen substituti.

Rozhodujicimi faktory ovliviiujicimi intenzitu konkurenéniho boje jsou:

Rast odvétvi — m4 se na mysli, oblibenost daného sektoru. JestliZe je dany obor
perspektivni, lukrativni a rentabilni, jist¢ se odvétvi bude rozristat a konkurence
taktéz.

Rozdily mezi produkty (odliseni) — existuji-li firmy, které vyrabi stejné vyrobky
nebo poskytuji stejné sluzby, pak zajisté se jisté v né¢em lisi. Vezmeme si napf.
kamionovou dopravu. Podniki, které ji poskytuji existuje mnoho, ale pravé ta
realizace sluzeb se lisi kvalitou provedeni, cenou, dodaci lhtitou atd.
Koncentrace konkurence — jestliZe je koncentrace konkurence na daném tzemi
vetsi neZ jinde, ma to ur€ité neblahy vliv na nasSe podnikani. Musime se snaZit
konkurenci eliminovat kvalitné a pe€livé odvedenou praci.

Rozmanitost konkurenti — rozumi se rozmanitost nebo-li kreativita, jednotlivych
podniki. Toto kritérium je pii rozhodovani rovn&z diileZité.

Nékladové podminky.
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Primarnim G&elem Porterovy analyzy (modelu) je analyzovat atraktivnost odvétvi, aby
bylo mo#né piedvidat ziskovost v odvétvi. Hlavni kritika Porterova modelu se tyka jeho
teoretickych zakladi a také toho, Ze konkurovéni je dynamicky proces, v némz nikdy neni

dosaZeno rovnovahy.

102 Aplikace Porterovy strategie na konkrétni firmu

Na zéklad® Porterovy analyzy konkurenéniho prostfedi firmy jsem si vybral

nasledujici oblasti, o kterych si myslim, Ze by a.s. mohla byt nejvice ohroZena.

1. Zakaznici + trhy

2. Neustala inovace

3. Procesy

4, Zapojeni zamé&stnanci

5. Zapojeni dodavatelii

102.1  Zakaznici + trhy
- maji tyto prvky
1. Marketingova orientace
2. Orientace na zdkaznika
3. Predvidéni a uspokojovéni potieb '

4. Ekonomicky ptinos a konkurenéni cena

5. Strategie nulovych chyb




Tab.3 Zakaznici + trhy

I] Prvek Realizace

1. Souvisi s analyzami: Ocekavani zdkaznikt
Ocdekéavani kone¢ného pifjemece

Pfednosti a slaba mista

Hrozby a ptileZitosti

2. KaZdy zaméstnanec musi znat externi a interni zdkazniky, hodroceni
poskytovanych sluZeb zakaznikem. Vystupem uvedeného jsou opatieni
k népravé a preventivni opatfeni.

3. Je tfeba spravné pochopit potfeby zakaznika a spolupracovat s nim nal
vytvafeni budoucich potieb eventudlné nadstandardnich vztahd.

4. Vsechny nové inovace musi vychézet ze zji§téni zavedeni novych sluzeb
véetné pfedpokladané rentability.

5. Procesy musi byt zavedeny, provadény a kontrolovany dle zasady 0 chyb.
Kazda neshoda musi byt vyhodnocovana.

10.2.2  Neustala inovace
- ma tyto prvky
1. Budovani konkurenceschopnosti
2. Zajistovani rozvoje — projektové Fizeni
3. Piprava a realizace procesu
4. Stanoveni ¢asu inovaci a ndkladd

5. Standardizace

Tab. 4 Neustala inovace

Realizace

Pod vedenim fediteli usekl a Gtvaru strategie a marketingu se do procesu
inovaci musi zapojit viechny tvary podilejici se na realizaci riznorodych
sluZeb na zdkladg analyzy sluZba / zdkaznik / trh.

Vedouci projektovych tymi, eventudlng zallenéni dodavatelé se musi
Ucastnit pravidelnych schiizek projektoveého tymu.

Proces musi jednoznaéné odraZet poZadavky zdkaznika. Je tfeba reagovat
na zmény.

Rizenf ¢asu, ndkladd a zdroji se musi stat vSedni zaleZitosti jako nezbytny
b&Zny a operativni nastroj.

Standardy se musi trvale zlepSovat na zaklad® zkuSenosti z dokonéeni
predchazejicich projektd - aplikovat dobré a neopakovat Spatné
zkuSenosti.
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Nastroje - neustilé inovace

FMEA = analyza mozZnosti vzniku neshod a jejich nasledkd. Jedna se o preventivni

metodu pro zajisténi jakosti, ktera vyhledava potencialni chyby.

QFD = rozpracovani poZadavkl zékaznika. Jedna se o systém opatfeni, které

zajistuji transformaci pozadavki zakaznika do technickych parametri.

1023  Procesy
- maji tyto prvky
1. Kvalita sluzby
2. Logistika
3. Technika, technologie
4. Flexibilita
5. Udrzba

Tab. 5 Kvalita sluzby
KVALITA SLUZBY

Prvek Realizace
1. Kontrola kvality musi byt organizovana vlastnimi silami na vSech
Organizace |pracovistich vietng internich auditd, které provadi stanovené tymy. Musi
"~ | byt aplikovany smérnice pro Fizeni neshod.
2. Kazdy zaméstnanec musi byt schopen pfedat své znalosti z oblasti kvality

Kontrola |apodilet se na zaskolovani zam&stnancii novych.
3. Je tfeba zlepSovat odborné zpisobilosti a aplikovat zlepSovani vychazejici
ZaFizeni |z analyzy procest a dosahovanych vysledki sluZby.
4. Je tfeba aplikovat ukazatele kvality souvisejici s realizovanou sluZbou.
Metody |Neshody odstratiovat v misté, kde k nim doslo.
5. Sméfovat k tomu, aby vSechna procesni dokumentace byla aktudlni,
Skoleni | procesy odpovidajici potiebdm poZadavki na sluzbu.
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Tab. 6 Logistika

Prvek

Realizace

1.
Rizeni sluzby

Pfedani sluzby musi byt uskutefiovano na rozhrani

mezi
poskytovatelem a zédkaznikem za ovéfitelnych podminek. "

2

Zasobovani

Zéasobovani musi byt uskuteCfiovano na zéklad€é zpracované
dokumentace, kterd urfuje vztah mezi dodavatelem a pifjemcem
materidlu a sluZeb.

3.
Zasazeni do
prostoru

Sluzby musi byt optimalizovany, nejenom co se tyké jejich procesniho
fizeni, ale i teritorialni dostupnosti.

L4
Skoleni

Sluzby, nékup, logistika musi byt pokud moZno realizovany v rezimu
JUST-IN-TIME.

5.

Cesta - logistika
mezi internim
zikaznikem a

dodavatelem

Pouzivané metody musi vést ke sniZeni Casi a nakladt mezi internim
zékaznikem a dodavatelem.

Tab. 7 Technika, technologie

TECHNIKA, TECHNOLOGIE

Prvek

Realizace

1.
Technologi¢nost
konstrukee

Pii ptipravé sluzby se musi brat v ivahu navrh optimélni techniky pro
zafazeni do procesu poskytovani sluzby.

2.
Pruznost a
flexibilita

Viechny sluzby musi byt poskytoviny v poZzadovaném komplexu
podle okamZitych poZadavkl zakaznika.

3.
Zjednoduseni
procesi

Piiprava sluzby po technické strance i konkrétni sluZba musi dbat na
opodstatnénou jednoduchost, piimocarost a spolehlivost.

4.
Technologickd
navaznost

Technickou a technologickou navaznost je tieba sladit s procesem
sluzby.

5 5.
Skoleni

Vsichni zaméstnanci  obsluhujici techniku  musi

absolvovat poZadované zaskoleni.

odpovidajici
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Tab. 8 Flexibilita

Prvek

Realizace

1.
Sekvence
sluzeb

Pro adaptaci sluzby na nové potieby a poZadavky je tfeba vénovat
minimalni ¢as.

2,
Odpovédnos
t za aplikaci

zmén

PoZadované zmény musi provadét sami zamé&stnanci obsluhy, ktefi se na
z&kladg zpracované metody snaZi zkratit Cas.

3.
Zmény v
postupech

Piipravené organizadni a procesni zmény musi byt provedeny na zékladé
ptipravenych jednoduchych postupt.

. 4,
Skoleni

Musi byt zajisténa technické piiprava sluzby a obsluhujici zaméstnanci
musi v pHipad& potieby absolvovat Skoleni a sami byt schopni $kolit jiné.

5.
Rizeni rizik

Riziko zastaveni sluzby nesmi mit dopad na interniho zdkaznika.

Tab. 9 Udriba

Prvek

Realizace

1.
Zasady

Dodrzovat vysoky standard udrzby a inovace na viech usecich organizace.

2.
Organizace

Zamé&stnanci obsluhy zafizeni se musi podilet na GdrZbg.

3.
Kontrola

VyuZitelnost techniky se musi pravidelnou kontrolou neustéle zlepSovat.

4.
Koncepce

Pracovni instrukce a manudly musi zarugit spravné zachazeni s technikou
a jeji vyuZitelnost.

5 5.
Skoleni

Progkoleni zaméstnanci obsluhy techniky musi byt schopni pfedavat své
znalosti a zku§enosti.
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Naistroje - procesy

KANBAN - cyklické zadsobovani pracovist, doddvka v&as a na pfesné misto.

POKA-YOKE - odolnost proti chybam. Vychazi z myslenky Ze pokud nelze
zabranit vzniku p¥i€in chyb, je tfeba alespoti zabranit vyrob& vadnych
vyrobkd.

Zasady - organizace, upravenost, Cistota, standardizace, disciplina.

Jizdni Fady - jsou znamy ¢&as i néklady pfi cesté mezi internim zakaznikem a

dodavatelem.

TPM - systém totalni preventivni GdrZby (total production maintenence).
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1024 Zapojeni zaméstnanct
- ma tyto prvky
1. Samostatné multifunkéni tymy
2. Zlepsovani
3. Znalost strategie
4. Komunikace (informace)

5. Bezpenost - zdravi

Tab. 10 Zapojeni zaméstnanci

Realizace

Je tfeba postavit celou organizaci na samostatnych tymech. Kazdy tym by
se m&l snaZit rozvijet a vzdy, kdyZ je to téeba, vytvofit skupinu feSici
problém.

Urdeni zam&stnanci se musi Géastnit prace skupiny k feSeni problémdi,
kterd prochdzi viemi fdzemi procesu.

Vedeni musi byt schopno $kolit zaméstnance o principech strategie.
Porady. se musi konat, i kdyZ chybi zamé&stnanec, ktery je obvykle vede,
aby bylo zajidténo predani informaci dale. Vyvésky se musi aktualizovat
v potfebnych intervalech.

Je tfeba vyvarovat se vSem uraziim. Tymy by mély aktivné spolupracovat
na sniZovani vlastni nemocnosti.

Nistroje zapojeni zaméstnancii

ParsTand

Mésicni porady - spole&na diskuze (brainstorming).

Hodnoceni spokojenosti zikaznikem

Skupina pro Fefeni problémi
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1025 Zapojeni dodavateli
- mé tyto prvky
1. Oéekavani zakaznikli pfevést na dodavatele
2. Vybér a hodnoceni dodavatelt
3. Trend zlep$ovani dodavatel
4. Logistika
5. Nékladové vyhodni dodavatelé

Tab. 11 Zapojeni dodavateli

Realizace

Musi byt uplatiiovany Gzké dodavatelsko - odbératelské vztahy. Je tfeba)
aby dodavatelé zistavali se svymi technologiemi, inovacemi vyrobku a
sluZbami trvale na vy$i a byli dlouhodob& schopni konkurence.
Vybér a hodnoceni dodavateli provadét na zakladé zpracované metodiky,
ktera obsahuje kritéria vyb&ru a umoziiuje dodavatele hodnotit.
Vyhodnocovani dodavateldt podle zavedeného systému (Karty dodavatele)

musi slouZit ke zlepSovéni dodavatelsko - odbératelskych vztahd.
Dodavatelé materialt a sluZeb nesmi naruSovat logisticky fetézec
poskytovani- sluzeb- finalnim- zdkaznikiim. K tomu-musi byt zpracovéany
z4sadni principy (smlouvy), vztahy zaloZeny na diivéfe, transparentnosti a
zlepSovéni.

Dodavatelé musi spliiovat kritéria vybdru a byt konkurenceschopni
kvalitou a cenou v budoucim obdobi.

Nastroje zapojeni dodavateli

Zajisténi kvality dodavatele - systémovy audit

Zajisténi kvality vyrobku - v¢etn€ procesu

Katalog dodavateli
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11

Hodnoceni

piinosu Porterovy strategie v CSAD

Hodonin a. s.

V nasledujici kapitole se pokusim ve strucnosti shrnout, jaky pfinos by mohla mit

navrhovana Porterova strategie pro firmu CSAD Hodonin a. s.. -

11.1

Zakaznici + trhy, hodnoceni

- hodnoceni pfinosu u téchto prvki

1. Marketingova orientace

2. Orientace na zdkaznika

3. Pfedvidéni a uspokojovéni potieb

4. Ekonomicky pfinos a konkurenéni cena

5. Strategie nulovych chyb

Tab. 12 Zakaznici + trhy - hodnoceni

Prvek Hodnoceni piinosu
1. Analyzovanim chovani zdkaznik® a konkurentl, bychom méli
Marketingova dostat lepsi obrazek o tom, jak je naSe firma konkurenceschopna
orientace a jak si stoji z pohledu zékaznika i z pohledu konkurence.
2. Mélo by platit viem zndmé pofekadlo: N4§ zékaznik, na§ pan.
Orientace na
zakaznika
3. Firmé by mélo byt jasné co chce zdkaznikovi nabidnout, tim

Predvidani a
uspokojovani potieb

péadem je snazsi pfedvidat a uspokojovat jeho potieby.

Ekonomicky p¥inos a
konkurenéni cena

V naSem ptipadg, kazda sluzba by méla mit kvalitu vy33i neZ
konkurence za niZ§i cenu. VSechno by se mélo délat s enormnim
nasazenim a vidinou toho, Ze dobfe vykonand prace bude mit
ekonomicky pfinos pro nasi firmu.

S.
Strategie nulovych
chyb

Zaméfenim na zdkaznika (formou riznych dotazniki ¢i anket)se
vyvarujeme chyb pfi transferu.
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11.2 Neustala inovace, hodnoceni
- hodnoceni pfinosu u t&chto prvka

1. Budovani konkurenceschopnosti

2. Zajisfovani rozvoje - projektové fizeni

3. Pfiprava a realizace procesu -
4. Stanoveni €asu inovaci a nédkladd

5. Standardizace

Tab. 13 Neustila inovace - hodnoceni

Prvek Hodnoceni pfinosu
1. Konkurenceschopnost je pro firmu nesmirng duleZita.
Budovani
konkurenceschopnosti
2. Jednotlivi vedouci organizaénich tymi by méli nést plnou
Zajistovani rozvoje - zodpovédnost za dosazené vysledky v oblasti rozvoje.

z M

projektové Fizeni

3. Spoluprace se zékaznikem je nezbytna.

Priprava a realizace
procesu

4. Cas a naklady vyvoje by se mély stat vyznamnou

Stanoveni ¢asu inovacia | konkurenéni vyhodou. Nesmirng dileZité je v&dét, kdy je

nakladi &as na inovaci.
S. Chybami se Elovék uéi. Tzn. neopakovat chyby, které se
Standardizace jiz nékdy vyskytly.

113 Procesy, hodnoceni
- hodnoceni pfinosu u téchto prvki

1. Kvalita sluzby

2. Logistika

3. Technika, technologie
4. Flexibilita

5. Udrzba
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Tab. 14 Procesy - hodnoceni

Prvek Hodnoceni pFinosu
1. Kvalitné odvedena prace by méla byt samoziejmosti.
Kvalita sluzby
2. Snahou by mélo byt rozvést zboZi co nejefektivnéji.
Logistika

3. Technologie je odvétvi v kterém jde inovace a modernizace rychlym
Technika, tempem nahoru (dopfedu). Je nutné sledovat nové trendy.
technologie
4. Schopnost reagovat na zménu je pro podnik Zivotné dileZité.
Flexibilita
5. UdrZovat vozovy park musi byt rutina.
Udrzba

114 Zapojeni zam&stnancy, hodnoceni
- hodnoceni pfinosu u téchto prvkid

1. Samostatné multifunkéni tymy
2. ZlepSovani

3. Znalost strategie

4. Komunikace (informace)

5. Bezpeénost - zdravi

Tab. 15 Zapojeni zaméstnancii - hodnoceni

Prvek Hodnoceni pFinosu
1. Plati zakon synergie 1+1=3, prace v tymu je pro firmu prosp&sn&;jsi
Samostatné neZ prace jednoho zaméstnance na vlastni pést.
multifunkéni
tymy
2. Kazdy zaméstnanec by mél byt motivovan, mél by na sobé pracovat
ZlepSovani a mé&] své znalosti rozvijet.
3. Strategie by méla byt zndma kaZdému zaméstnanci.
Znalost strategie
4. Porady jsou dleZité zejména zhlediska informovanosti mezi
Komunikace |zaméstnanci.
(informace)
5. Na bezpe¢nost a zdravi musi byt bran ohled, zamé&stnanec by mél
Bezpeénost - | d&lat maximum pro ochranu zdravi na pracovisti.
zdravi
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11.5 Zapojeni dodavateli

- hodnoceni piinosu u téchto prvki

1. Ocekavani zakazniki prevést na dodavatele

2. Vybér a hodnoceni dodavateld

3. Trend zlepSovani dodavateld

4. Logistika
5. Néakladové vyhodni dodavatelé

Tab. 16 Zapojeni dodavateli - hodnoceni

[—

Prvek

Hodnoceni pFinosu

1.
Ocekavani zdkazniki
pFevést na dodavatele

Mel by se najit dodavatel ktery zajisti 100 % tspéSnost
poptavanych dodéavek, sluZeb.

2. Vybér dodavatele miZe byt n€kdy rizikovy, mé&li bychom brat
Vybér a hodnoceni | ohled na solventnost dodavatele a méli bychom si zjistit bonitu
dodavateli dodavatele.
3. Dodavatelé by méli byt také motivovani k tomu, aby se
Trend zlepSovani | zlepSovali.
dodavateli
4. Logistika musi byt peélivé zpracovéna .
Logistika
5. Pocet dodavatellt musi byt optimalni, P¥i vybé&ru bychom méli
Nakladové vyhodni | brat ohled jaka bude jejich konkurenceschopnost v horizontu
dodavatelé nékolika pfistich let.
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12 Navrh strategie CSAD Hodonin a.s.

Dilezitou podminkou fungovani a rozvoje kazdého podnikatelského subjektu je
kvalifikované strategické Fizeni. Pod pojmem strategie se vSeobecné rozumi stanoveni
dlouhodobych cili firmy a urceni postupi, jak téchto cilii dosdhnout. Postupné pinéni
Jjednotlivych strategickych cilii sméfuje krealizaci pFedem stanovené vize, kterd
predstavuje konecné FeSeni zdméru spolecnosti na vybudovdni nového, stabilniho a

konkurencné schopného postaveni firmy v podnikatelském prostiedi.

Spolecnost CSAD Hodonin a.s. se jako Cesky subjekt jiz nékolik let pohybuje mezi
prednimi logistickymi operdtory v Ceské republice. Na zdkladé analyz uvedenych
v semindrni prdci lze konstatovat, Ze svym zdkaznikim nabizi pomérné Siroké spektrum
slueb na useku prepravy produktii od jejich vzniku aZ ke spotfebitelim vietné
pozadovanych operaci, vesmés uskutecriovanych v logistickych centrech predevsim v Brné

a Hodoniné.

Firma si ziskala davéru vyznamnych zékazniki, jako jsou nap¥. atraktivni zakdzky od
firem Whirlpool CR, spol. s r.o., JohsonDiversey Ceskd republika, s.r.o., Hartmann-Rico,

a.s., qj.

Vychazejice z ispé§ného vyvoje CSAD Hodonin a.s., ktery byl zaloZen transformaci
na novy pravni subjekt a orientaci na poskytovani komplexnich logistickych sluZeb, dale
pak z analyzy a popsanych skute¢nosti miZeme konstatovat, Ze strategie a.s. spo&ivé i
nadale v rozvoji logistickych sluZeb na plose nejen naseho statu, ale i stfedni Evropy, jako
odezvé na potfeby trhu, S tim vzce souvisi vytvofeni funkénich alianci s provéfenymi,
spolehlivymi a vyznamnymi zahrani¢nimi logistickymi operatory. Pro zvladnuti této
perspektivy musi mit vybudovéno provozni, technické i personalni zazemi umist®né ve
vhodné lokalité, kterou charakterizuje silnd vyrobn& spotiebitelskd zakladna, soub&h

zboZovych toki, hustota osidleni a vhodné dopravni napojeni.

Zakladni strategické cile miizeme koncentrovat nasledovné
e proaktivni globalni politikou a.s. s efektivnim vynakladanim zdrojd, dynamickym
rozvojem kvality a uZitnych vlastnosti svych produkti (sluzeb) pokracuje CSAD

Hodonin a.s. procesem trvalého zlepSovani k:

e upevnéni stavajicich a ziskani novych trhit




vybudovéni stabilni a spolehlivé kooperace s vhodnymi logistickymi operatory

v ramci stfedni a vychodni Evropy

S tim souvisi

vytvéteni funkénich transportnich a logistickych siti spoluprace

vytvafeni alianci s domécimi a zahrani¢nimi firmami za GCelem pokryti nérok
zékazniki a vytvéafeni strategickych pozic v oboru

nabidka komplexnich sluZeb zakaznikiim

poskytovani logistickych slueb s vys§i pfidanou hodnotou (skladovani, baleni,
nalepkovani,tipravy zboZi a kompletace atd.)

nekompromisni uplatiiovani SMJ podle normy ISO 9002, ktery zkvalittiuje Fzeni a
promita se do nabidky sluZeb pro zékazniky

budovéni znalostniho potencialu firmy (vychovou a vzd&lavanim pracovnikl) za
tgelem zajisténi schopnosti a.s. reagovat na viechny vyvojové trendy v doprave,
spedici, obchodé. Zkusenost se musi snoubit s pfehledem a schopnosti vhodné
aplikovat vSe nové.

pedlivy prizkum

do jaké miry vyhovuje spektrum nabidky poZadavkim zakaznik{i nyni

jak a vjakém &asovém horizontu se budou poZadavky na konkrétni zpisob
provedeni prepravy, logistickych sluZeb ménit.

dlouhodoba stabilita (neménnost) poptavky po sluzbach a pak je vystupem
pruzkumu

rozéifeni existujiciho trhu, t. j. pfepravnich a logistickych sluzeb.

nastupujici zmény, coZ signalizuje vytvofeni nové strukturované nabidky sluZeb
vyhovujicich poptavee ’

takticky prémik do povédomi zdkaznickych firem — konkrétnich osob, které
rozhoduji o realizaci poZzadavku na sluzby.

public relations, reklama

dalsi podpirné aktivity
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Zaver

Tato bakala¥ské prace se zabyva strategii CSAD Hodonin a. s. Strategie je diileZitou
soudasti kazdého podniku, proto by na ni mél management klast diraz. Strategie by méla
byt zakladnim kamenem asp&$nosti kazdé firmy.

Cilem je vypracovat optimalni strategii pro CSAD Hodonin a. s. Pro stanoveni
optimalni strategie je duleZité dokonalé poznani prostfedi, ve kterém podnik plisobi a
v8ech existujicich vlivil a faktorti ovliviiujici tuto strategii.

Prvni dvé kapitoly se zabyvaji strategii dopravniho podniku. Vysvétluji zaklady
strategie dopravniho podniku a strategii podniku.. Ustfedni pojem strategického fizeni -
strategie - Yizce souvisi s cili, které firma sleduje. Strategie pfeduréuje budouci Cinnost
podniku, jejichZ realizaci podnik dojde k naplnéni svych cilii. Celkova strategie podniku je
tvofena diléimi strategiemi vSech podstatnych oblasti rozvoje firmy. Nabidkova strategie
podniku silniéni dopravy jiZ plsobi jako konkrétni zaméfeni strategie dopravniho podniku.
Nabidkova strategie koresponduje s celopodnikovou strategii a snaZi se tedy dopravni
nabidku stanovit tak, aby podnik jeji pomoci dosahl svych vymezenych cild. Idedlni model
strategického Fizeni (managementu) firmy zfejmé& neexistuje. Proto je strategie kazdého
podniku individuélni.

Tteti kapitola se zabyva marketingovym prostfedim dopravniho podniku. Jedn4 se o
to, Ze dopravni podniky jsou obklopeny prostfedim, které na n& plsobi a ovliviiuje jejich
chovani. Toto prostfedi tvoti fada faktord, které jsou na sob& Casto zdvislé, velmi
dynamické a charakterizované znaénym stupném nejistoty, co se tyce jejich pribchu. Proto
je v dnesni dob& v dopravnim podniku nezbytny marketing. Dopravni marketing miiZzeme
chépat jako nastroj, ktery pfindsi prospéch nejen samotnému podniku, ale i zdkaznikovi, a
to tim, Ze ma vliv na zvySeni kvality dopravni sluzby, sniZeni nakladi, rozsifeni sortimentu
dopravni sluzby &i sniZovani podnikatelského rizika.

V dal¥i fazi bakalaiské prace se nachazi popis a historie spolenosti CSAD Hodonin
a. s. Jsou zde zpracovany cile a zaméry spole€nosti. Je zde popséna transformace firmy a
inovace sluzeb jako soudast firemni strategie, analyza postaveni CSAD Hodonin a. s.
v podnikatelském prostfedi. Dale se zde nachazi SWOT analyza, kterd nam déava prehled o
strategické situaci podniku a bez niZ se kvalitni strategie vytvofit neda. Dal$im ddleZitym
pilifem k vytvofeni strategie je bez pochyby Porteriv model péti sil. Tento model se

zamé&fuje na riziko vstupu potencidlnich konkurentd, rivalitu mezi stivajicimi konkurentt,

smluvni silu kupujicich, smluvni silu dodavatelli, hrozbu substitu¢nich vyrobkt. Portertiv




model péti sil, stejné jako analyza SWOT, jsou vitanymi pomocniky p¥i stanoveni

optimalni strategie.
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Resumé

Cilem bakalafské prace bylo aplikovat teoretické znalosti managementu a prevést je
na iniciaci odpovidajicich krokii sméfujicich ke stanoveni optimalni strategie spolegnosti
CSAD Hodonin a. s., protoZe urdeni optimaini strategie pro dany podnik je spravnou
cestou k rlistu spole¢nosti a k siln&j§imu postaveni na trhu.

Vramcei této prace byla ve spolegnosti CSAD Hodonin a.s. provedena SWOT
analyza, byl vyuZit Porteriv model péti sil a struéng definovan navrh strategie rozvoje
spole¢nosti s uvedenim daliich podpérnych kroki. SWOT analyza patii mezi uznavané
rozbory, pomoci kterych je zpracovan piehled o strategické situaci podniku, kde se
analyzuji silné, slabé stranky a pfileZitosti, hrozby. Porteriiv model péti sil je neméné
dilezity jako SWOT analyza a je to sit’, kterd poméh4 manaZeriim analyzovat konkurenéni
sily v okoli firmy a odhalit p¥ileZitosti a ohroZeni podniku.

Takto stanovena strategie vytvaii rimec, ktery by mél firm& pomoci stat se prioritni
nejen v CR, ale i vzahranidi, a to vdopravé a logistice. Po vstupu CR do EU se
konkurence je$t¢ zvyiila, takZe neni pochyb o tom, Ze je to cesta naroéna, ale s pomoci

optimaln& zvolené strategie to neni cesta zcela neredlna.

Pfi psani bakalafské prace bylo Cerpano ze zdrojii uvedenych v seznamu pouzité

literatury. Cel4 prace je vypracovéana s pomoci programi MS Word a MS Excel.

The aim of this Bachelor Thesis was to apply theoretical knowledge of management,
and to utilize this to initiate steps corresponding to the establishment of an optional
strategy for CSAD Hodonin (joint stock company), because determination of the optimal
strategy for a particular company is the correct way to foster the firm’s growth, and to
strengthen it’s market position.

As a part of this work, in CSAD Hodonin(joint stock company) were carried out the
SWOT analysis, Porter's Model of Five Forces, and a brief proposal of strategic
development for the company was compiled, together with a formulation of further
supporting steps. SWOT analysis belongs among recognized analyses, with which help is
prepared an overview of strategic situation of the company, with strong and weak facets
and opportunities, threats. Porter’s Model of Five Forces is no less important than the

SWOT analysis, and it is a net, which helps the managers to analyze the competitive forces
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in the firm’s surroundings, and to discover opportunities for the company, and also the
threats directed against it.

Strategy thus established forms a frame, which should help the company to become a
leading company not only in the Czech Republic, but also abroad, and that in transport,
and logistics. After the entry of the Czech Republic to EU the competition has further
increased, so that there is no doubt that this way is very demanding, but with the help of an

optimally selected strategy, this is not a completely unreal way.

When compiling this Bachelor Thesis, sources as listed in the Bibliography were

utilized. The whole work was aided by programs MS Word and MS Excel.
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Seznam zkratek

CS — Cerpaci stanice

ISO — International Standards Organization (Mezindrodni organizace pro normalizaci)
IT — Informagni technologie

JMK - Jihomoravsky kraj

PHM - Pohonné hmoty

SMJ - Systém managementu jakosti

SWOT — Analyza silnych a slabych stranek, pfileZitosti a hrozeb

3PL - Uroveti zasilatelstvi (vyrobce vyuZiva komplexni fetézec sluZeb)
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