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ANOTACE

Diplomova prace se zabyva problematikou inovacnich procesii a konkurenceschopnosti.
V teoretické casti jsou vysvétleny zakladni pojmy tykajici se inovaci a konkurenceschopnosti.
Prakticka cast prace je zamérena na analyzu spolecnosti BIOM s. r. o., analyzu inovacniho
procesu ve spolecnosti a zhodnoceni inovace ve vztahu ke konkurenceschopnosti. Na zakladé
zpracované prakticke casti jsou uvedeny navrhy a doporucenti k zvyseni konkurenceschopnosti
spolecnosti BIOM s. r. o.

KLIiCOVA SLOVA

informacni systém, inovace, inovacni proces, konkurenceschopnost, konkurencni vyhoda,
SWOT analyza

TITLE

The influence innovative processes on the competitiveness of the selected company

ANNOTATION

Diploma thesis deals with innovative processes and competitiveness. In the theoretical part
are explained basic concepts concerning innovation and competitiveness. The practical part
is focused on the analysis of the company BIOM Ltd., an analysis of the innovative process
inthe company and evaluation of innovation in relation to competitiveness. Based
on the practical part are suggestions and recommendations to increase the competitiveness
of the company BIOM Ltd.

KEYWORDS

information system, innovation, innovative process, competitiveness, competitive advantage,
SWOT analysis
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UvoD

Diplomova prace je vénovana problematice inovacnich procesti a konkurenceschopnosti
podnikd, toto téma si autorka zvolila zdivodu, Ze problematika inovaci

a konkurenceschopnosti je v dnesni dobé velmi dilezita a aktualni.

V 21. stoleti uspéch podnikd nespociva jen v optimalizaci existujicich procesu,
ale ptedevsim v inovacich. Vlivem vzristajici globalizace se svét stava stale vice propojenym
a konkurencnim. S vétSi konkurenci se stavaji inovace nejdilezitéjsSim faktorem uspéchu
na vSech trzich. Diky inovacni strategii se podniky stavaji konkurenceschopnéj§imi. Pomoci
inovace podnik ziskd dlouhodobou konkuren¢éni vyhodu a miize tak dosdhnout vysokych
ziskl. Inovace pfinasi zakaznikovi piidanou hodnotu a to ptfedevsim v jednoduchosti, zvySeni
komfortu, modnosti, ceny a image. Uspé&$na realizace inovaci zavisi predev§im na schopnosti
podniku piedvidat budouci vyvoj, na schopnosti vyhledavat pfilezitosti a co nejlépe na tyto
prileZitosti reagovat. Kazda inovace je spojena s dost velkym podnikatelskym rizikem,

jelikoz inovace je zamétena do budoucnosti, ktera je nejista.

Cilem diplomové prace je charakteristika inovacniho procesu ve spole¢nosti
BIOM s. r. o., jeho vyhodnoceni a navrh doporuceni k zvySeni konkurenceschopnosti

této spolecnosti.

Diplomova prace je zpracovana piehledné do kapitol a podkapitol. Soucasti teoretické
Casti je zakladni terminologie, tykajici se inovaci a konkurenceschopnosti. Jako podklad

pro teoretickou ¢ast slouzi odborna literatura, ktera je uvedena na konci prace.

Autorka aplikovala praktickou ¢ast na spolecnost BIOM s. r. 0. se sidlem v Kamenném
Ujezdu v Jiznich Cechich a provozovnou v Upici ve Vychodnich Cechach. Majitelem
spole¢nosti je pan Miroslav Brat. Spolec¢nost se zabyva vyrobni a prodejni ¢innosti. Vyrobni
¢innost se zabyva vyrobou travnich smési, krmnych smési, hnojiv, lepovych desek,
krmitkovych smési, sulkou a svitonu. Prodejni ¢innost spoc¢iva v samotném prodeji produktti
z vyroby a také prodeji zahradkarskych, chovatelskych a domacich potfeb. Spolecnost
BIOMs. r. 0. prodavda své vyrobky a zbozi pravnickym osobam a zivnostnikiim,

ale také fyzickym osobam prostiednictvim e-shopu.

Prakticka cast je rozdélena na analyzu spolecnosti BIOM s. r. o., analyzu inova¢niho

procesu ve spolecnosti a zhodnoceni inovace ve vztahu ke konkurenceschopnosti.

Kapitola ,,Analyza spole¢nosti BIOM s. r. 0. se zabyva piedstavenim spole¢nosti,

jeji stru¢nou historii a predstavenim nejvétSich konkurentti spolecnosti. V kapitole ,,Analyza



inovac¢niho procesu je predstaven novy a stary informacni systém, podrobné¢ popsan prub¢h
inovace informac¢niho systétmu a vliv na jednotliva oddéleni. V této kapitole jsou
také uvedeny vyhody inovace, vynosnost a doba ndvratnosti investice do inovace. Hodnocenti
konkurenceschopnosti je zde provedeno pomoci SWOT analyzy. Nasledna kvantifikace

SWOT analyzy identifikuje polozky, které je tfeba pfednostné zlepsit.

Na zadklad¢ zpracované praktické casti jsou v posledni kapitole uvedeny navrhy

a doporuceni k zvyseni konkurenceschopnosti spole¢nosti BIOM s. 1. o.
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1 ZAKLADNIi TERMINOLOGIE

Tato kapitola se zabyva zakladnimi pojmy, které souvisi s praktickou ¢asti. Je zde uvedeno
nékolik definic inovaci, jak se tyto inovace déli a jejich vlastnosti, dale jak samotny inovacéni
proces probiha. Bude vysvétlena, jak vypadd inovativni organizace a inovacni strategie.
Nasledné je uvedeno nékolik definic konkurence a konkurenceschopnosti, konkurenéni
strategic a samoziejm¢é metody hodnoceni konkurenceschopnosti. V posledni c¢asti

této kapitoly se autorka zabyva vztahem inovace ke konkurenceschopnosti.

1.1 Inovace

V této kapitole je uvedeno nékolik definic inovaci, déleni inovaci a jejich vlastnosti,
jak samotny inovacni proces probiha. Dale bude vysvétlena inovativni organizace a inovaéni

strategie.

1.1.1  Definice inovace, jeji druhy a vilastnosti

Pavod slova ,,inovace” lze odvodit od latinského ,,innovatio®, coz znamena novinku,

resp. zménu k nécemu novému, a nebo od latinského ,,innovare®, znamenajici obnovovani.

Pod pojmem inovace chape vétSina autord zménu existujicich nebo vznik uplné novych

vyrobkl, sluzeb, materialu a technologie.

V poslednich letech je vSak pojem inovace spojovan také S organizacnimi zménami,

predpokladajicimi pruznost a ptizpisobivost firmy a jeji schopnost: [20]

e Vyvijet nové vyrobky a sluzby,

e zavad¢t a vyuzivat nové technologie,

e produkovat vysoce efektivné vyrobky a sluzby,

e Uuspokojovat potieby zakaznikli diky inovacim a stalému zvySovani kvality
nabizenych a poskytovanych vyrobku a sluzeb,

e rychle a pruZzné¢ uplatiovat vyrobky a sluzby na trhu.

11



Definic inovaci je bezpocet, avsak jednoznacna definice inovace neexistuje.
Pojem inovace Ize definovat nékolika zpusoby napf-.:

e Podle T. Davenporta: ,Jednoduse lze definovat inovaci jako zavedeni néceho
nového. Cilem zavedeni né€eho nového do procesu je piinést velké a radikélni

zmény.“ [7, s. 10]

e Podle ekonoma P. F. Druckera: ,,Inovace jsou specifickym nastrojem podnikateld,
prostfedkem, jehoz pomoci vyuzivaji zmén jako piilezitosti pro podnikani
v odlisné oblasti nebo poskytovani odliSnych sluzeb. Mohou byt prezentovany
jako teoreticka disciplina, které se lze naucit a které lze prakticky vyuzivat.®

[10, s. 31]

e Podle M. Buchty: ,,Je to realna kladna zména k lepSimu uvnité vyrobniho podniku,
je vysledkem lidské aktivity. V tomto pojeti se inovace tyka predev§im produktu
(vyrobku ¢i sluzby), materialu, technologie, ale téZ zmény organizacniho
uspofaddani.“ Nebo také: ,Je to prvni zavedeni nového vyrobku na trh, zavedeni
nové technologie apod., jde o realizaci invence (tzn. napadu, myslenky). Proti tomu

imitace je napodobovani ¢i aplikovani inovace dal$imi vyrobci.” [4, s. 26]

e Podle E. Frankové: ,Inovace je procesem realizace myslenek, napadi a zmén.
Kreativita (vynalézavost) je zaklad v oblasti inovaci, je prvnim krokem nezbytnym
pro inovaci. Na zacatku procesu inovace dominuje kreativita, kterd je pozdéji
potlacena procesem realizace inovace. Inovace ptredstavuje zvlastni druh zmény

a to zmény zamérné, nové a prospésné firmeé.* [13, s. 172]

e Podle J. Ml¢ocha: ,Inovace jsou dnes pojaty jako technické novinky — vtom
spociva jejich zakladni vyznam. Efekt inovaci je spatfovan ve zvySeni poptavky
na trhu ptisluSného zbozi, v teritoriu ¢i regionu, kde pisobi drzitel piislusné

inovace.“ [22, s. 13]

e Podle Z. Pitry: ,Inovace je specifickym a velmi u¢innym nastrojem pro ziskani
podnikatelského uspéchu. Podstatou inovace je vyuziti existujicich zdroju firmy
k vytvoreni novych moznosti pro ziskani vynost z podnikatelskych aktivit. Inovace
je vytvoreni né¢eho nového, predstavujiciho vysledek lidské kreativity, je zdrojem
podnikatelského uspéchu pouze tehdy, nabidne-li to zékaznikovi hodnotu.*

[29, 5. 151-152]
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Typy inovaci

Podle stupné originality jsou rozliSovany dvé kategorie inovaci: [13, S. 173]

Podle

Inovace napodobovaci (jde o wuplatnéni zmén a novinek vymySlenych
nebo prakticky vyzkousenych jinde).

Inovace originalni (jde o uskutecnéni zcela novych myslenek a ndpadi).

pfevazujiciho obsahového zaméteni pak lze specifikovat ndsledujici typy

inovaci: [20]

Inovace technologické (vysledkem je nova technologie, obvykle snizujici vyrobni
naklady),

Inovace vyrobkové (vysledkem je novy vyrobek, zpravidla s lepSimi parametry
nebo vyssi uzitnou hodnotou),

Inovace poskytovanych sluzeb,

Inovace organizaéni (tykajici se zmén a novinek v oblasti organizacni strategie,
struktury a kultury, v systémech tizeni),

Inovace manazerské (vztahuji se ke zméndm a novinkdm v pracovni zplsobilosti

aVv pracovnich dovednostech manazerti, ve stylu Fizeni a v postupech
uplatiiovanych v fizeni a vedeni lidi).
Podle Kotlera existuji nasledujici druhy inovaci produktd.
Tabulka 1: Druhy inovaci produkti
Druh inovace Obsah inovace Efekty na trhu

Obménovani Zdiraznéni €1 potlaceni | eRozsifeni cilové skupiny
charakteristického Iysu | eSchopnost lépe obslouzit konkrétni
prOdUKtU Segmenty

Velikost baleni Zména  objemu, poctu| eRozsifeni cilové skupiny

nebo frekvence uziti

e ZvySeni poctu prilezitosti pro spotiebu

Druhy baleni Modifikace obalu z hlediska | eRozsifeni cilové skupiny
materidlu nebo tvaru e ZvySeni poctu prileZitosti pro spotfebu
Design Modifikace wvnéj§i Upravy | eRozsifeni cilové skupiny

L4

(vn&j$i tprava)

vzhledem K Zivotnimu stylu

e ZvySeni poctu prileZitosti pro spotiebu

Dopliujici prvky | Obohaceni produktu | eSchopnost 1épe obslouzit konkrétni
0 doplnkové slozky nebo segmenty nebo subsegmenty
sluzby e Rozsifeni vyrobkové kategorie (fady)
Usnadnéni Usnadnéni nakupniho | e Transformace potencialnich zakaznikt
nakupu procesu pro spotiebitele ve skutecné

e Maximalni proniknuti produktu na trh

13
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Druhy inovaci v tabulce maji spoleény prvek, a to ze spocivaji v modifikaci vyrobku
¢i sluzby, ale nemeéni jejich podstatu. Pfinaseji pozitivni efekty, protoze rozsituji potencialni
trh zakazniki, a zpsobuji, Ze potencialni se stavaji skute¢nymi zakazniky. [17]

Charakteristické vlastnosti inovaci:

Rozsah inovace je vyjadien jako stupenn komplexnosti a zavaznosti pisobeni inovaci
vV daném podniku. Inovace dil¢i se vztahuji na jednotlivé vyrobni €innosti, zatimco inovace
komplexni se vyznacuji postupnym rozsifenim na vSechny vyrobni ¢innosti i na vysledny
produkt.

Dosah inovace je charakterizovan pronikdnim inovace do okoli podniku. Jde o zmény

u dodavatelli, odbératelti, konecnych spotiebitell, statnich organti, vefejnosti apod.

Vlastnosti rozsah a dosah inovace souviseji s hloubkou inovace, coz je mira ptevratnosti
dané zmény.

Inovacni cyklus je posloupnost procestt od vzniku urcitého ndpadu pies piipravu
a realizaci inovace az po jeji ekonomické vyuziti.

Prubézna délka inovacniho cyklu je celkovd doba od vzniku invence (napadu)
az po ukonceni zivotnosti inovace. Zavisi na mnoha okolnostech, zejména na fadu inovacni

zmény, na tlaku konkuren¢niho prostiedi, na specifikach odvétvi apod. S technickym

pokrokem se prubézna délka inovac¢niho cyklu vyrazné zkracuje.

Frekvence inovaci je doba, za kterou je urcita inovace vystiidana novou inovaci. Inovace
nizSich fadt maji frekvenci kratsi, kdezto inovace vyssich fada se objevuji s frekvenci delsi.

Projevuje se trend urychlovani frekvence inovaci.

1.1.2 Vyznamné osobnosti inovaci a jak uspét s inovaci na trhu

Za zakladatele teorie inovaci (inovac¢ni teorie) je povazovan rakousky ekonom

Josef Alois Schumpeter (1883 — 1950) narozeny v Ttesti na Morave.

Za zaklad dynamického vyvoje ekonomiky povazoval inovace, které chape konkrétné
jako: [34, s. 548]

1. Zavedeni nového produktu nebo kvalitativné novych vlastnosti jiz existujiciho
produktu.

Zavedeni nového zpiisobu vyroby.

Otevieni nového trhu.

Pouziti novych zdroji surovin nebo novych polotovari.

o &~ WP

Zménu organizace podnikani.
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Schumpeter chapal inovace velmi Siroce jako produktové, procesni i organizacni zmeény,

které nemusi pramenit z novych védeckych objevi, ale mohou byt i novou kombinaci

Jiz existujicich technologii ¢i jejich uplatnénim v novém kontextu.

Pi‘edstavitelem teorie inovaci v CR byl Prof. Ing. F. Valenta, DrSc. (1928 — 2002).

Dale jsou uvedeny zakladni informace o tzv. inovaénich fadech. Nejprve star$i (pivodni)

klasifikace a poté posledni (modifikace pivodni s ohledem na nové skute¢nosti) Klasifikace.

V nasledujici tabulce jsou inovac¢ni fady ptavodni z roku 1969.

Tabulka 2: Inovaéni Fady pavodni

Rad inovace

Oznaceni

Popis

UdrZovani vyroby na stalé a stejné

0. . :
urovni
1. Kvantitativni zména vyroby
2 ZvétsSeni vyroby organizacnimi
' zménami

3. Kvalitativni zlepSeni postupy vyroby
4, Nova varianta meéni se surovina, stroj, vyrobek

, zména vsech prvka vyroby
S Nova generace nebo nékolika funkei virobku

, ¢éna k yrobk
6 Novy druh zmeéna koncepce vyrobku

nebo vyroby

7 Novy rod napf. stroj na vyrobu netkanych

textilii

Zdroj: [4,s. 27]

Inovacni fady podle profesora Valenty mély slouzit ke klasifikaci, naro¢nosti a slozitosti

inovaci. Plati, ze ¢im vyssi inovacni fad, tim vétsi vyznam, ale také vétsi slozitost a naro¢nost,

pii tvorbe i pii realizaci inovace.
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Nasledujici tabulka zobrazuje inovacni fady z roku 2001.

Tabulka 3: Inovaéni Fady z roku 2001

Rad Oznaceni co se zachovivi co se méni piriklad
inovace
| |
minus I derenerace nic nbvtek viastnosti opotFebeni
0 II‘I.:'_I_I.:I'II.‘FH.I..‘I.' ohjekt obnova viastnosti tdriba, opravy

RACIONALIZACE

1 fmiena kvanta | viechny viastnosti Cetnost faktori dalii pracovni
sily
2 intenzita kvality a propojeni | rvchlost operaci Zvyieny posun
pésu
3 reorganizace | kvalitativni viastnosti | délba Cinnosti presuny operaci
4 Kvalitativni | kvalita pro uZivatele | vazba na jiné technolog,
adaptace faktory konstrukce

KVALITATIVNI INOVACE

5 varianta konstrukéni Fedeni diléi kvalita rychlejsi siroj
[ generace konstrukéni koncepee| konstrukéni stroj &
Feseni elektronikou
7 druh princip technologie | Konstrukéni tryskovy stav
koncepee
] riod plisluinost ke kmeni | princip technologie | netkand textilie

TECHNOLOGICKY PREVRAT - MIKROTECHNOLOGIE

9 kmen nic pristup k piirodé | Genovi

manipulace

Zdroj: [4, s. 28]

Inovace je vyvolana zménami

VétSina inovaci je vyvoldna zménami bud’ ve vnitinim prostiedi firmy (vznik néceho
neocekavaného, nové potieby procesu) ¢i oboru pusobeni firmy (zmény ve struktufe oboru,
trhu) anebo  zmeénami, probihajicimi v okoli  firmy (demograficky  vyvoj,
zmeény spotiebitelského chovani). Kazdd zména, kterou firma vnima, sebou pfinasi
podnikatelskou pfilezitost. BohuzZel, vétSina firem nahliZi na zménu jako na hrozbu a vénuje
veskerou pozornost snaze ubranit se pfed jejimi dopady, nez usili o vyuZiti zmény

jako podnétu pro urcitou inovaci.
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Cesta k podnikatelskému uspéchu

Cesta k podnikatelskému tGspéchu prosttednictvim inovace je dlouha, naro¢na a obtizna,

ale neni neschudna.

Kazdy, i1 ten sebelépe pfipraveny inovaéni zdmér je vzdy spojen s pomérné vysokym
podnikatelskym rizikem. Tomuto riziku se nelze vyhnout vzhledem k podstaté inovace,
tj. Ze inovace je zaméfena do (neurc¢ité) budoucnosti. Podnikatelské riziko se ale firmy snazi

omezit na nejmensi moznou miru.

Inovace musi byt jednoduchd, musi se zameéftit na feSeni urcitého konkrétniho problému.
Inovace nesmi byt pfiliS rozsahla. Je lepsi, kdyz jeji vyvoj vyzaduje mensi naklady, méné lidi
a je orientovana na maly trh. Kazd4 inovace vyZaduje po svém uvedeni na trh dal$i provedeni
mensich Gprav inovace. U rozsahlych inovaci nemusi byt provedeni Giprav usp&$né. Usp&sna

inovace je vzdy zaméfena na dosazeni vedouci pozice V oboru ¢i na trhu.

Podle Z. Pitry se firmy musi vyvarovat téchto nej¢astéjsich chyb pfi realizaci inova¢niho

zaméru: [29]

1. Nedostacujici prazkum trhu.

Vyvoj inovace vzdy musi respektovat pozadavky trhu.

2. Chyby v technickém feseni inovace.
Nedostate¢na technologicka pfizpusobivost firmy v technickém feSeni novych
produktll je pfi¢inou nevyuziti technologickych pfilezitosti a jejich inovace neni

dostate¢né¢ pruznou reakci na zmeény.

3. Nevhodné nacasovani vstupu na trh
Aby se inovace stala zdrojem ziskil, musi vyvolat zdjem zdkaznikl o jeji zakoupeni.
Zakaznici se vSak nerozhoduji pro zakoupeni inovace samotné, ale divodem
rozhodovani je uspokojeni poteb a prani zakaznikd prostfednictvim inovace. Vstoupit
Sinovaci na trh pfili§ brzy, vdobé kdy si zdkaznik svou potfebu jesté¢ plné
neuvédomuje, je stejnou chybou jako opozdény vstup, kdy se zdkaznik jiz rozhodl

uspokojit svou potfebu jinak nez opozdén€ nabizenou inovaci.
Inovace versus zlepSeni

Podle T. Davenporta musi byt proces inovace odliSovan od procesu zlepSovani, ktery se
snazi dosdhnout niz8§i irovné zmény. Proces inovaci znamend provedeni pracovni ¢innosti

radikédlné novym zpisobem. Proces zlepSovani zahrnuje provedeni stejnych pracovnich
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¢innosti s mirn¢ vyssi efektivnosti a hospodarnosti. Je mozné, ze inovacni proces piinese

pouze prirustkovou vyhodu, v takovém piipad¢ jde o zlepSeni.
V nasledujici tabulce je porovnani procesu inovace a procesu zlepSeni.

Tabulka 4: Srovnani procesu inovace a procesu zlepSeni

ZlepSeni Inovace
Uroveii zmény prirtstkova radikalni
Vychozi stav Stavajici proces zadny proces
Frekvence zmén jednorazové/nepietrzité jednorazové
Potiebny ¢as kratky dlouhy
Riziko stiedni vysoké

Zdroj: [7,s. 11]

V praxi vétSina firem musi kombinovat proces zlepSovani a proces inovace. V idedlnim
ptipad¢ (ale ne vzdy) se bude firma snazit stabilizovat proces, za¢ne ho trvale zlepSovat

a potom bude usilovat o inovaci.

1.1.3 Inovacni proces

Co se tyka vyrobkli nebo sluzeb, zivotaschopnd inovace zacind kreativnhim napadem
a pokracuje jeho implementaci do nového vyrobku nebo sluzby, kterou zékaznici pottebuji.
Manazeti musi chapat inovaci jako proces, ktery lze fidit. Neni to proces tak jasny

a konkrétni, jako je naptiklad vyrobni postup, ptesto ho lze identifikovat.

Podle Adaira k hlavnim fazim inova¢niho procesu patii tvorba novych myslenek a napadda,

jejich provetovani, hodnoceni a rozvijeni do findlni podoby.
Tti hlavni faze inova¢niho procesu jsou popsany v nasledujici tabulce.

Tabulka 5: T¥i faze inova¢niho procesu

Faze inovac¢niho procesu Ucinné postupy

Produkovani mySlenek Zapojeni jednotlivel 1 tymii do procesu
produkovani myslenek, jehoz smyslem je
zlepSovani stavajicich produkti a sluzeb
a vytvateni novych.

Sbér myslenek Zapojeni tymd do sbéru, provérovani
a hodnoceni myslenek.

Rozvijeni a implementovani finalnich | Zapojeni tymt do vylepSovani a rozvijeni
myslenek myslenky, dokud organizace neziskd prvni
odezvy od spokojenych zdkaznika.

Zdroj: [1, s. 141]
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Inovace je velmi

slozity proces

a musi

byt klicovym procesem v podniku.
Podle O. Zizlavského se podnik dé&li na dvé &asti: [41, s. 21]

o Cast, ktera vytvaii nové produkty (vyvoj, konstrukce technologie, projektovani),

vyrabi je a dodava zakazniktim,

e Cast, ktera neustale inovuje vyrobky, procesy, podnikatelsky systém, samotné

inovacni postupy a zpiisoby mysleni lidi v podniku.

O. Zizlavsky, ktery napsal &lanek Past, Present and Future of Innovation Process

v Casopise International Journal of Engineering Business Management, rozdé¢luje inovacni

proces na dv¢ ¢asti. Prvni ¢ast je invendni, ktera se vztahuje k ptivodnimu napadu, myslence

nebo predstave. V druhé ¢asti, a to v inovacni ¢asti, pak dochazi k samotné realizaci invence

a jeji uvedeni na trh. Proces inovace je rozdélen do 6 fazi (viz obrazek), vSechny faze budou

podrobné popsany v nasledujicim textu. [40]

Invenéni cast

Inovacni éast

Prizkum
avaolba

‘i.'j;"\'cuj

a vyzkum
(expenimenty) |

Transzfer :
technologie |

L
e ———

Bredvyrobn:
a vyrobni
etapy

l

I

I

|
¥

Urnisténi
a udrieni

produktu na
trhu

Wyt
produktu po
Zivotnost

¢/

@% \y
|

Uden: ze

|

Obrazek 1: Model inova¢niho procesu

Faze 1

Zdroj:[40]

Pro nové mysSlenky a navrhy inovaci je velice dulezité sledovat a zkoumat interni

i externi prostfedi podniku. Tato pocate¢ni faze celého inovacniho procesu by méla byt

pohanéna konkurenénim tlakem a snahou vynalézat néco nového. Podnik musi byt schopen

rozpoznat a zpracovat signdly pro potencidlni inovace. Tato faze vyusti ve strategické

rozhodnuti 0 tom, které inovativni myslenky by mél podnik rozvijet a podporovat.
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Faze 2

Druhd faze inova¢niho procesu, aplikace vyzkumu a vyvoje, pirevadi potencidl nové
mySlenky pies rizna stadia vyvoje az do finalni verze néceho nového. Tato faze by m¢éla
zahrnovat testovani realizovatelnosti novych mys$lenek v daném podniku, v daném cCase

a pro dany trh. To je ilustrovano prototypy a piedvadécimi modely.
Faze 3

Dalsi faze inovacniho procesu — predvyrobni a vyrobni etapy. Podnik casto realizuje
inova¢ni projekty Vv podminkach nejistoty (nevime piesnou podobu konecné inovace,
nebo zda ji trh pfijme atd.). Postupné jsou tyto nejistoty nahrazovany konkrétnimi poznatky
a znalostmi. Podnik musi eliminovat nejistotu — i kdyz je koneény produkt technicky
vynikajici, neni zadna zaruka, ze jej zakaznici pfijmou. Vystupem je inovovany produkt a trh

pripraveny pro kone¢né uvedeni inovace.

Faze aplikovaného vyzkumu a vyvoje s vyrobni etapou patii k nejdelSim a nejdrazsim

castem inovac¢niho procesu.
Faze 4

Inovace je proces, ktery zac¢ind napadem nebo piedstavou a nasleduji riizné stupné vyvoje,
které¢ vyusti do samotné implementace. Bez uvedeni inovace na trh neni proces
implementace kompletni a inovace se tak nedd povazovat za zrealizovanou.
Tato faze predstavuje uvedeni inovace na trh, zabezpeceni jejiho pocate¢niho pfijeti

a nasledné udrzeni pfijeti a pouzivani inovace trhem.
Faze S

Kazdy podnik potiebuje pro svou ¢innost lidi, suroviny, technologie a energii. Snaha
ourychleni ekonomického ristu je casto vrozporu Sochranou Zivotniho prostiedi
a zachovanim zdrojua, kvality pfirody a krajiny. Pozornost, ktera je vénovana technickym,
bezpecnostnim a ekologickym pozadavkim se podniku vyplati ve srovnani se ztratami
pfi omezeni provozu, pokuty, ¢i jinymi sankcemi spojenymi s poruSenim Zakona o zivotnim

prostiedi nebo souvisejicich predpist.
Faze 6

Pro zpétnou vazbu je zde faze ufeni se. Tato faze zahrnuje reflexe predchazejicich fazi
a analyzu dosazenych tspéchti ¢i neuspeéchii. Cilem je poucit se, jak zvladnout inovacni

proces lépe.
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1.1.4 Inovativni organizace

Uspésna organizace stale vytvafi nové poznatky, které rozsifuje do celého podniku
arychle je zaclefiuje do novych produkti. Hlavnim pfedmétem inovativni organizace

je kontinualni inovace.

Inovativni organizace mlZze uplatiiovat vytvorené a pfipadné i1 vyzkouSené zmény
a novinky jinde (napodobovaci inovace) nebo mtize uskutecnit myslenky a ndpady zcela nové
(origindlni inovace). Aby organizace mohla dosahovat inovaci originalnich, je nezbytna

pomérné zna¢nd mira kreativity.

Pristup organizaci, které inovuji, se oznacuje jako integraCni piistup. Tento pfistup
se vyznacuje ochotou vnimat zménu jako prtilezitost (nikoliv ohrozZeni), vidét problémy
jako celek (nedélit je na jednotlivé ¢asti podle prislusnych specializaci) a vyuzivat pii feseni

problému dosavadnich znalosti. [13]

Inovativni organizace se méni spolu S vn¢j$im prostiedim napt. se zménami potieb a stylu

zakaznik, se zlepSenim konkurentli, se zménami vladnich regulaci.
Pro inovujici organizace jsou typické tyto spole¢né znaky: [13, s. 232]

e vrcholové vedeni prokazujici, ze podporuje kreativni zmény a véfi v inovace,
e prostiedi podporujici tymovou praci a inovace,

e tolerance vii¢i netispéchu vyvazujici ochotu brat na sebe rizika,

e oteviend a konstruktivni komunikace,

e pruznd organizacni struktura.

Orientace na kreativitu a inovace vyzaduje od organizace, aby ziskala, dale vzd¢lavala
a usilovala o udrZeni kreativnich lidi. Aby organizace uspéla v inova¢nim procesu, potiebuje
lidi sriznymi schopnostmi, to je nejen pivodce novych myslenek a napadi, ale také jejich
zastance a sponzory, realizatory novych postupti i vidci osobnosti podporujici inovacéni
projekt i pracovniky v némz zapojené.

V inovativni organizaci by m¢l management pozadovat a vitat kreativni napady

a inovativni vykony, které budou také odménovany. V takovém ptipadé to vSechny lidi

Vv organizaci podnécuje k tomu, aby myslely kreativné a chovali se inovativné.

Ukol vrcholového vedeni organizace je zabezpecit dostatecné zdroje pro realizaci
kreativniho a inovativniho chovani, patfi mezi né¢ napt. dostatek Casu pro rozvoj novych

napadl, nutné financni prostfedky a materidlni zdroje, dilezité odborné znalosti, systémy
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a procesy podporujici praci, potiebné informace, dostupnost dal$iho vzd€lavani, motivace
zaméstnancii prostfednictvim odmeén, ale také motivaci prostfedim a péc¢i o vztahy mezi

zaméstnanci.

1.1.5 Inovacni strategie

Podle Z. Pitry se realizace inovaéni strategie sklada ze tfi dimenzi: vyrobkoveé-technické,

vvvvvv

jsou dvé: vyvazena strategie a strategie uvédomeélého nasledovani. [29]

MARKETINGOWVA PRIPEAVA

TECHNICKE
Inovaéni . EESENI —
strategie Projekéni fefent EVALITY Cilovy
Firmy noveho produktu NOVEHD ith
' PEODUKTU

VYROBNE-TECHNOLOGICKE RESENI

Obrazek 2: Zakladni dimenze realizace inovacni strategie organizace
Zdroj: [29, s. 201]

Inovacéni strategie predstavuje odpovédi organizace na otazky: [29, s. 201]

e Cim (jakou kvalitou) nejlépe uspokojit predpokladané nové potieby,
prani a pozadavky zakaznik?
e Jak velky rozsah téchto potieb bude nutné uspokojit a jak velké nédklady
si to vyzada?
e Jak vybudovat trh pro nové produkty?
Odpoveéd’ na prvni otazku je impulsem k vyvoji nového produktu. Odpovéd na druhou
otazku je impulsem Kk vytvoreni dostateCnych vyrobnich kapacit a zavedeni vyrobni

technologie, ktera zajisti pozadovanou kvalitu a také takové vyrobni naklady, pfi nichz bude
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cena nového produktu konkurenceschopna. Odpovéd’ na tieti otazku je impulsem k tvorbé

nastroji marketingového mixu, které ptipravi aspésny vstup nového produktu na cilovy trh.

Pokud organizace nesleduje v priabéhu pfipravy vstupu nového produktu na trh se stejnou
pozornosti vSechny tii uvedené dimenze realizace inovacni strategie, tak se vystavuje riziku
netspéchu inovace. Organizace, které neusp€ly se svymi inovacemi, se Casto vymlouvaji
nato, ze trh na to nebyl pfipraven, ale trh je pfipraven vzdy. To, co nebylo pfipraveno,
byla inovace nového produktu: produkt byl pfili§ drahy, nebo vyzadoval komplikovanou

obsluhu a udrzbu, nebo nemél jiné uzivatelem pozadované vlastnosti.

Utelem inovaéni strategie organizace viak neni vytvofeni originalni inovace, ale piijit
s produktem, ktery pii své idealni kombinaci ceny a pozadovanych uzivatelskych vlastnosti
otevira branu k efektivnimu komercénimu vyuziti noveé vznikajicich podnikatelskych
ptilezitosti. Cilem vyvazené strategie je vybudovat v reakci na vyrazné zmény (obvykle
zménu struktury oboru) trhy pro nové produkty pii zabezpeceni vyvazenosti vSech Cinnosti,
souvisejicich se vSemi tfemi dimenzemi realizace inovacni strategie. Synergie vyrobkového,
technologického a marketingového feseni piipravy vstupu inovace na trh musi minimalizovat

znacné vysoka rizika neuspéchu.

Vyvazena inovacéni strategie je vysoce nakladna a také dosti riskantni. Pfi vstupu inovace
na trh je netspéch definitivni, pokus uz nelze znovu opakovat. Dosazeni uspéchu je vysoce
vynosné a realizator inovace ziska vyhodnou pozici na trhu, a to diky spravnému odhadu
vyvoje oboru a za svou ochotu véfit v jeho platnost. Nejlepsi obhajobou dosazené vyhodné
pozice na trhu je pfipravit vstup dalsi nové inovace na trh, nez konkurenti zareaguji na uspéch

puvodni inovace.

Strategie uvédomélého nasledovani, jejiz nositelé jsou oznaCovani jako ,,imitatori
inovace®, se zaméfuje na vyuziti poznatkl leadera na trhu Kk vlastnim inovac¢nim aktivitam.
Imitatofi inovace se zaméfuji na vyuZziti chyb, kterych se leader dopustil, k ziskani
podnikatelského uspéchu ve sviij prospéch. Tato strategie je méné ndkladna a mén¢ riskantni
nez vyvazena strategie, a také piinasi Casto vyrazné podnikatelské uspéchy. Vzdy je levnéjsi

poucit se z chyb né¢koho jiného, nez z vlastnich chyb.
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1.2  Konkurenceschopnost

Tato kapitola se zabyva definici konkurence a konkurenceschopnosti, konkurenc¢ni

strategii a také metodami hodnoceni konkurenceschopnosti.

1.2.1  Definice konkurenceschopnosti a konkurence

Na vymezeni pojmu konkurenceschopnost a konkurence existuje v soucasné dobé¢ cela

fada nazoru a definic.

Podle Z. Mikolase: ,,Konkurenceschopnost je jednou z podob podnikatelského potencialu.
Navic si musime uvédomit, ze konkurence je vztah dvou a vice subjektii (konkurentu).
Konkurent, aby mohl vstoupit do konkurencniho vztahu, musi mit konkuren¢ni potencial
amusi chtit vstoupit do konkurence. Je nutné¢ si uvédomit rozdil mezi konkurenci
jako vysledkem (produktem) aktivity firmy a konkurenceschopnosti jako potencialem firmy.*
[21, s. 33, 65]

Podle Z. Pitry: ,,Konkurenceschopnost je soubor vlastnosti, ktery podnikatelskému
subjektu dovoluje uspét v soutéZi o piizen zdkaznikll sjinymi podnikatelskymi subjekty
(konkurenci). Zvitézi ten, kdo v soutézi umi vhodné uplatnit uréitou konkuren¢ni vyhodu
a ziskd tak prevahu nad svymi soupefi. Hodnoceni urovné konkurenceschopnosti vychazi
Zanalyzy oboru, situace na trhu a posuzovani kvality a ceny firmy s produkty jejich

konkurentt.“ [29, s. 22, 119]

Podle F. Trnky: ,,Zaklad konkuren¢ni schopnosti je prodejnost a ziskovost vyrobku.
O konkurenéni schopnosti vyrobku rozhoduje trh respektive spotiebitel. Pokud je vyrobek
prodejny, tak je konkurenceschopny. Neprodany vyrobek vytvafi ztratu. Jedingm meétitkem
konkurenceschopnosti je proto moznost vyrobek prodat. Vyrobek musi byt prodan
s ptiméfenym ziskem, ktery by mél byt tak vysoky, aby umoznil rozsifenou reprodukci
vV rozsahu umoznujicim dlouhodobé vytvaret predpoklady pro vyrobu konkurenceschopnych

vyrobki.“ [36]

Podle M. Kozené: , Konkurenceschopnost podniku je souhrn strategickych i taktickych
opatieni, které sméfuji k dosazeni a udrzeni konkuren¢ni vyhody, je to takova kombinace
vyrobnich faktor, jejimz cilem a vysledkem je dosazeni konkurencni vyhody, pfi¢emz vnitini
a vngj$i aspekty konkurenceschopnosti nelze oddélovat, ale je nutné je sledovat

a vyhodnocovat ve vzajemnych souvislostech.* [19, s. 13]

24



Podle E. Kislingerové: ,,Konkurenceschopnost lze chapat jako souhrn piedpokladi
pro dosahovani dlouhodobé udrzitelné riistové vykonnosti a tim i zvySovani ekonomické
urovné v podminkach vnitini a vn&j§i rovnovahy. Konkurenceschopnost firem
je charakterizovana jako schopnost neustale vykazovat rust produktivity, tj. dosahovat
s omezenymi vstupy prace a kapitalu vysSich vystupi. Konkurenceschopnost firmy se
projevuje ziskdnim, udrZzenim a zvySovanim podilu na narodnim i mezindrodnim trhu.
ZlepSovani konkuren¢ni pozice firem i1 ekonomiky jako celku stdle vice zavisi na vyuZzivani
kvalitativné zaloZenych vstupil, ke kterym fadime vyzkum a vyvoj, technologicky pokrok,

zlepSovani kvalifikace pracovnich sil a predevs$im vznik a uplatnéni inovaci.“ [16, S. 17]
Pojeti konkurence a konkurenceschopnosti v mikroekonomii

Mikroekonomie konkurenci definuje jako rivalitu mezi prodejci nebo kupujicimi stejného

zbozi, tedy jako konkurenci naptic trhem. Znamena to stfetdvani nabidky a poptavky.
Formy konkurence z pohledu mikroekonomie: [21, s. 66]

- konkurence napii¢ trhem (mezi stranou nabidky a poptavky),
- konkurence na stran¢ poptavky,
- konkurence na stran¢ nabidky,
= Cenova,
= necenova,
=  dokonal4,
= nedokonald,
o monopolni konkurence,
o  oligopol,

o monopol.

Konkuren¢ni schopnost, resp. konkurenceschopnost je mikroekonomii Vvymezena
jako podil na domacim trhu (vnitini konkurencni schopnost) a na vn&j$im trhu (vné&jsi

konkuren¢ni schopnost).
Podle E. Kislingerové existuji nasledujici druhy konkurence: [16, s. 44]

e Statickd konkurence povazuje technologie za dané a nuti firmy konkurovat

na zakladé cen a nakladua.

e Intenzivni konkurence zvySuje ndklady na poskytovani vyrobkt a sluzeb (reklama,

doprovodné sluzby apod.) a nasledné snizuje ceny, coz vede ke snizeni zisk.
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e Dynamicka konkurence méni technologii na jednotlivych ¢astech hodnototvorného

fetézce a nuti firmy konkurovat na zakladé¢ novych pristupd, napf. technologie
vytvaiejici nova strategicka aktiva. Dynamickd konkurence je piedevsim

konkurence na zaklad¢ takovych promén, jako jsou inovace.

Jadrem konkurenceschopnosti kazdé firmy je jeji podnikatelskd vize a strategie. Jedina
cesta k podnikatelskému uspéchu je zvySovani kvality vSech Cinnosti. Firma musi dobie

realizovat efektivni podnikatelskou strategii a zohlednit hlavné: [29]

e potieby, pfani a pozadavky zakaznikd,
e jaké skupiné zakaznikti bude produkt (sluzbu) firma nabizet,
e jaké metody, techniky a postupy budou pouZivany pii uspokojovani pozadavki

jednotlivych zadkaznickych skupin.

Potiebna uroven konkurenceschopnosti firmy je nejcastéji dosahovana prostfednictvim:

[29]

e pravidelné inovace nabizenych produkti,

e modernizace technologii vyroby a prodeje,

e Vvhodné aplikace prostiedkti informa¢ni technologie,

e inovace podnikatelskych procesi (provadéni potiebnych organiza¢nich zmén

ve vnitinim prostfedi firmy),

Klicovym faktorem zpohledu dlouhodobé konkurenceschopnosti jsou informacni

a komunikac¢ni technologie, které vyznamné ovliviiuji produktivitu ekonomiky.

1.2.2 Konkurenéni vyhoda

Podle M. Portera: ,,Konkurenéni vyhoda je jadrem vykonnosti podniku na trzich,
kde existuje konkurence. Je tvoifena hodnotou, kterou je podnik schopen vytvofit pro své
kupujici a ktera prevysuje naklady podniku na jeji vytvoreni. Hodnota je to, co je kupujici
ochoten zaplatit a vyssi hodnota prameni z toho, Ze podnik nabidne niZsi ceny nez konkurenti
za rovnocennou uzitnou hodnotu, nebo ze poskytne zvlastni vyhody, které vice nez vynahradi

vy$ cenu. [32, s. 21]

Porter vymezuje dva zakladni typy konkuren¢ni vyhody tj. nizké naklady a diferenciace.
Vyhodou nizkych nakladi je, ze podnik vykondva vSechny hodnototvorné ¢innosti s nizsimi

naklady nez konkurenti, konkuren¢ni vyhoda je pak v dlouhodobém udrzeni téchto nizsich
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nakladi. Vyhodu diferenciace bude provadét podnik odliSujici se v néfem, co piinese

zakaznikovi vyssi hodnotu, od své konkurence.

Tyto dva zakladni typy konkuren¢ni vyhody vedou ke tfem zakladnim generickym
strategiim pro ziskani vynikajici vykonnosti a konkurenc¢ni vyhody v odvétvi, kterymi jsou:

[32]

=

Strategie nizkych nakladu,

N

Diferenciacni strategie,

3. Fokalni strategie (Strategie soustiedéni pozornosti).

Kazda tato strategie vede jinou cestou ke konkuren¢ni vyhod¢€. Zatimco strategie nizkych
nakladi a diferenciacni strategie hledaji konkurencéni vyhodu v fadé segmentl odvétvi,
fokalni strategie se soustfedi bud’ na nizké naklady nebo na odliSeni v nékterém uzkém
segmentu. Zakladem myslenky generickych strategii je, Ze konkuren¢ni vyhoda je podstatou

kazdé strategie.

Na nasledujicim obrazku jsou zobrazeny tfi obecné strategie.

STRATEGICKA VYHODA
Jedineénost chapana Postaveni plynouci
zakaznikem z nizkych nakladt
V CELEM
ODVETVI DIFERENCIAGE PRVENSTVI V CELKO-

VYCH NAKLADECH

Jen v uréitém *
segmentu

SOUSTREDENI POZORNOSTI

STRATEGICKY CiL

Obrazek 3: Tti obecné strategie

Zdroj: [31, s. 39]

Podle P. Kotlera jsou tfi zptsoby, kterymi podnik mize poskytnout vétsi hodnotu

zakaznikovi neZ jeho konkurenti: [18]
1. Uctovat si nizsi ceny.

2. Pomahat zakaznikovi pii snizovani nakladi, a to nasledujicimi zptsoby:
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e Ukéazat zakaznikovi, Ze 1 pfes vyssi cenu produktu jsou jeho celkové naklady nizsi,
je to zpusobeno napf. mensSi poruchovosti, delsi zivotnosti nebo rychlejSim
servisem.

e Aktivné pomahat zdkaznikovi pii snizovani jeho nakladi. To spociva v hledani
moznosti uspor v zakaznikovych nakupnich postupech, skladovacich zvyklostech,
zpracovatelskych zptisobech a administrativnich postupech.

3. Doplnéni nabidky dalSimi pfinosy, a zvysit tak jeji pfitazlivost, napf. prostfednictvim:

individualni upravy produktu nebo sluzby podle specialnich ptani zakaznik,
o vetsi pohodli zékaznik,

e rychlejsi, Sirsi nebo lepsi sluzby,

e neobvyklé zaruky,

e vyuziti hardwarovych a softwarovych nastroju pii obsluze zékaznikd,

e programy Clenskych vyhod.

M. Davidson uvadi, Ze konkurencni vyhoda prameni ze zvlaStni hodnoty vytvotené
podnikem pro své zakazniky. Tato hodnota je dana schopnosti produktu uspokojit potieby
zakaznikti. Aby byl podnik GspéSny, musi nalézt soubor mimotradnych a jedine¢nych hodnot

pro uréitou ¢ast trhu a tyto hodnoty musi podnik poskytovat 1épe nez jeho konkurence. [8]

Konkuren¢ni vyhoda v modernim pojeti znamena uspokojovat potieby zdkaznikli zcela
novym zptisobem nebo se zameétit na dokonalé ptizpiisobeni produktii pozadavkim a ptanim
zakaznikl a to spolu se snahou o minimalizaci cen zdkaznikii cestou racionalizace vyuZziti

vyrobnich zdroju.

1.2.3 Konkurencni strategie

Optimalni konkurencni strategie pfedstavuje cestu k dosazeni cild, pfi kterém se nejlépe
uplatni pfednosti firmy. Uloha strategie spo&iva v odlieni se od konkurenttl, ziskani naskoku
a jeho co nejdelsi udrzeni, to znamena dosazeni a udrzeni konkurencni vyhody. Dlouhodoby
uspéch firmy zéavisi na schopnosti vytvafet UspéSné strategie a soucasné na schopnosti

strategie stale aktualizovat.

Strategie musi neustdle reagovat a menit se na zdkladé zmén vnéjSiho prostiedi. Vzdy je
treba posoudit, jaky dopad bude mit pfislusnd zména na dal§i subjekty v konkurencnim
prostiedi firmy, a teprve potom zménit strategii. Zmény vné&jsiho prostiredi a reakce

konkurentl neustale méni konkuren¢ni postaveni firmy, kterd voli rizné strategické protitahy.
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M. Porter uvadi, Ze ,,konkurencni strategie je hledani piiznivého konkuren¢niho postaveni
v urcitém odvétvi, v zakladni aréné, v niz se konkurence pohybuje. Konkurencni strategie ma
za cil vybudovat vynosné a udrzitelné postaveni vici silam, které rozhoduji o schopnosti

konkurence v daném odvétvi.“ [32, s. 19]

Vypracovat konkurenc¢ni strategii vV podstaté znamena zpracovat obecné zasady, které uréi,
jakym zptisobem bude podnik konkurovat, jaké by mély byt jeho cile a jaka opatfeni budou

nezbytna k dosazeni téchto cili.

Nasledujici schéma znazornuje kontext, vnémz je definovana konkurencni strategie.
Stanoveni konkuren¢ni strategie zahrnuje posouzeni ¢tyi kliCovych faktord urcujicich limity
toho, ¢eho mize podnik s ispéchem dosahnout. Piednosti podniku a jeho slabiny vyjadiuji
jeho schopnosti a dovednosti ve vztahu ke konkurenci véetné finan¢nich zdroja,
technologické trovné, obchodni znac¢ky apod. Osobni hodnoty predstavuji motivaci a potieby
klicovych fidicich a dalSich pracovniki, kteti realizuji zvolenou strategii. Pfednosti a slabiny
v kombinaci s osobnimi hodnotami ur¢uji vnitini limity konkuren¢ni strategie. Vné&jsi limity
jsou dany odvétvim a také celkovym prostiedim. Moznosti odvétvi a jeho rizika (ekonomické
1 technické) definuji konkuren¢ni prostiedi s nebezpefim a piipadnym ziskem pro dany
subjekt. Spolecenska ocekdvani odrazeji vliv, ktery maji na podnik vlady, socidlni z4jmy,
vyvoj obecné moralky a dal$i. Zminéné ctyfi faktory musi byt posouzeny predtim, nez je

mozné pro dany podnik vypracovat realisticky a uskute¢nitelny souhrn cilti a opatieni. [31]

Moznosti
Piednosti odvétvia
podnikua jehorizika
jeho slabiny (ekonomické
itechnické)
r Y
Vaitini Konkurenéni Vnégjsi
faktory strategie faktory
A
Osobni Sirsi
hodnoty spole¢enska
klicovych ocekavani
realizatort

Obrazek 4: Kontext, v némz je definovana konkuren¢ni strategie
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Strategie podniku vyjadfuji zakladni pfedstavy o tom, jakou cestou budou cile podniku

dosazeny. Strategie urcuje budouci ¢innosti podniku, jejichz realizaci podnik dojde k naplnéni

svych cilt.
1.24 Metody hodnoceni konkurenceschopnosti

Pii posuzovani konkurenceschopnosti firmy se pouzivaji takové metody hodnoceni
konkurenceschopnosti jako napt. SWOT analyza, financni analyza, analyza wvnitiniho

a vngjsiho prostfedi, Portertv model 5 konkurenénich sil, benchmarking a Balanced
Scorecard.

SWOT analyza

Metoda SWOT analyzy, predstavena schematicky na nasledujicim obrazku, je Géinnym

nastrojem strategické volby organizace.

Politicks situacs i SWOT i Zdroje
I;IEZEE e —‘max - analyza AMAVER | Oranizace
Socidlni stav vngjsiho - VIItnino | Fungowvan
T:IJ_::-:v.l-:th:_ . prostiedi prostiedi Managemert
Pirodnipodminky

Analvza trhu

Rizika
a lonloarence

\/

STRATEGICKE MOZNOSTI

PODNIKATELSKY ZAMER
a jeho implementace

o

Obrazek 5: SWOT analyza

Zdroj: [28, s. 229]

SWOT analyza je u¢innou metodou, ktera slouzi k posouzeni moznosti organizace vhodné
reagovat na vznik vnéjSich ptilezitosti a hrozeb. Prilezitosti a hrozby vznikaji vlivem zmén
vV okoli a podnik tyto zmény nemiize nijak vyznamné ovlivnit, ale musi na zmény v okoli

pruzné¢ a prfiméfenym zpusobem reagovat. Tuto reakci na zmény v okoli vytvafi vnitini
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prostiedi podniku (silné a slabé stranky). Vyuziti silnych stranek a ochranu slabin muze

podnik ovlivnit sam v plné mite. [28]

Existuji Ctyfi zakladni situace pro volbu optimalni reakce podniku na vyvoj v jeho okoli,

které jsou shrnuty v nasledujici tabulce.

Tabulka 6: Zakladni situace pro volbu optimalni reakce

Situace

Popis

Optimalni reakce

Silné stranky organizaci
umoznuji ucelné splnit

Ofenzivni strategicka volba;
vyuziti ptednosti organizace

S-0 pozadavky na ziskani vznikajici | k ziskani prevahy nad
prilezitosti. konkurenty, usilujicimi
0 ziskani stejné prilezitosti.
Silné stranky umoziuji | Neutrdlni strategicka volba
organizaci ignorovat vznikajici | (ofenzivni); vyuzit silnych
hrozby z okoli, proti kterym ji | stranek k obrané proti hrozbé
S-T chrani. a pritom se hrozbé vyhnout tim,

Ze se organizace zaméifi na
ziskani jiné pro ni snaze
dosazitelné prilezitosti.

Slabiny brani organizaci aktivné | Neutralni strategicka volba
usilovat o ziskani vznikajici | (defenzivni); organizace se
prilezitosti. nezapoji do soutéze o ziskani
nové prilezitosti, ale bude
W-0 odstraniovat své slabiny, aby se
pfipravila na obranu proti
hrozbam ze strany konkurentd,
ktefi byli vusili o ziskani

vvvvvv

Hrozby 1z okoli nebezpecné | Defenzivni strategicka volba,
doléhaji na organizaci, kterd se | organizace za této situace musi
diky vlastnim slabinam nemuize | uniknout z ohrozeni uchovanim
hrozb¢ aktivné branit. stavajicich aktiv a  jejich
vyuzitim ke startu nového
podnikani.

Zdroj: [28, s. 230]

Pii rozhodovani o strategickych moznostech podniku jak efektivné reagovat na vyvoj
ve svém okoli musi vedeni podniku zohlednit nejenom vysledky SWOT analyzy, ale také
charakter konkuren¢niho prostredi, ve kterém chce své zameéry uskutecnit. Pti ovéfeni vystupt
z provedené¢ SWOT analyzy musi vedeni podniku zhodnotit také miru rizik, kterd sebou

pfinasi konkurenéni prostredi i vyvoj situace na trhu.
Porteruv model 5 konkurenénich sil

Teorie M. E. Portera vysvétluje konkurenéni chovani pomoci trznich okolnosti. Uroven

konkurence v odvétvi podle této teorie zavisi na péti zakladnich konkurenénich silach.
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Pisobeni téchto sil je rizné podle odvétvi, ale souhrnné¢ urcuje predpoklady dosazeni

kone¢ného zisku v odvétvi. [19]

Cilem konkurenc¢ni strategie pro podnik je nalézt v odvétvi takové postaveni, kdy mize
nejlépe Celit konkurenénim sildm, nebo jejich plisobeni obratit ve sviij prospéch. Graficky

jsou konkurenéni sily v odvétvi znazornény na obrazku.

POTENCIALNI
NOVI KONKURENT!

Hrozba vstupu
novych konkurentu

STAVAJICI KONKURENTI

V ODVETVI
DODAVATELE P KuPuJicl
Intenzita i
soupefeni
Vyjednavac: sila 2 A Vyednavaci sifa
dodavateiu supupcech
Hrozba
substauty
SUBSTITUTY
(Nahradni vyrobky)

Obrazek 6: Hybné sily konkurence v odvétvi.
Zdroj: [2]

5 konkuren¢nich sil: [2]

e vstup novych konkurentt,

e hrozba novych vyrobkl nebo sluzeb (substituty),
e vyjednavaci schopnosti kupujicich (zakaznik),
e vyjednavaci schopnosti dodavatelt,

e soupefeni mezi existujicimi konkurenty.

Uvedenych pét konkurencnich sil odrazi skuteCnost, ze konkurence v odvétvi daleko
presahuje ,,zavedené™ (bézné chapané) hranice konkurenc¢niho pole. Zakaznici, dodavatelé,
substituty a potencidlni nové vstupujici firmy jsou ,,.konkurenty firmam v odvétvi a mohou se
stat vice ¢i mén¢ vyznamnymi v zavislosti na zvlastnich okolnostech. Konkurence mtize byt

V tomto obecnéjSim smyslu definovéana jako rozsifené soupeteni.

Nove vstupujici firmy — Soupeteni zacina tehdy, jestlize na trhu stavajici vyrobci dosahuji

snadnych a lakavych vynost a do dané oblasti je lehké vstoupit.
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Nebezpeci substitucnich vyrobkit (sluzeb) — Tyto vyrobky (sluzby) vzdy ohrozuji stavajici
vyrobce, substitucni vyrobky (sluzby) funk¢né nahrazuji jiny vyrobek (sluzbu). Nebezpeci se
zvySuje pri vetsi prizpusobivosti zdkaznika, kdyz se kvalita a cena substitutu zlepsuje
v poméru k naSemu vyrobku (sluzb&) nebo kdyz zakaznici mohou snadno ptechazet od naseho

vyrobku (sluzby) k substitutu.

Vyjednavaci sila zakaznikii — Sila zakaznikQl zavisi na nasledujicich faktorech: pocet
zakaznikil, stupein koncentrace zdkaznika, nebezpeci zpétné integrace, stupeit diferenciace

produktu, citlivost na kvalitu produktu.

Vyjednavaci sila dodavatelii — Vsechny faktorti, které jsou zminéné u vyjednavaci
schopnosti zakaznikli, se vztahuje také na dodavatele. Dodavatel¢ vSak maji oproti

zakaznikim vétsi moznosti ur¢ovat podminky, kterymi se pak musi podnik tidit.
Konkurence v odvetvi — Je soutéz mezi firmami, které podnikaji ve stejném odveétvi.
Benchmarking

Benchmarking je metoda zlepSovani u¢enim se od druhych a také zpisob fizeni zmény.
Je to nekonCici Cinnost, ktera se snazi nalézt nejlepsi praktické postupy uvnitt podnikt

s podobnymi funkcemi a jejimz smyslem je dosahnout lepsich vykona ve vlastnim podniku.
Smyslem benchmarkingu je zjisténi: [35, s. 4]

e jak si podnik stoji ve srovnani s ostatnimi, ptedevsim pokud jde o vystupy,
tj. produkt nebo sluzba;
e jak podnik pracuje z hlediska vstupi, tj. personalu, financi a dal$ich zdroju;

e nejen rezerv v podniku, ale pfedevsim poznani, jak nékteré véci délaji jini.

Ucelem benchmarkingu je vyty¢it rozdily, které pak lze vyuzit k vymezeni zlepsitelnych
oblasti a tyto oblasti nasledn¢ také zlepsit. Benchmarking umoziuje podniku neustale se

zlepSovat, méfit vykon, porovnavat vykon svého podniku s jinymi a zvySovat kvalitu sluZeb.
Balanced Scorecard (BSC)

BSC je jednim z nejpropracovanéjSich a nejznaméjsich pfistupi v oblasti vykonnosti.
Nazev i koncepci BSC vytvofil na zac¢atku devadesatych let 20. stoleti americky profesor
Robert S. Kaplan ve spolupraci sfteditelem jedné americké poradenské firmy
Davidem P. Nortonem. Pavodni myslenka BSC je: Sledovat takové parametry vykonnosti
podniku, které¢ vypovidaji o vysledné vykonnosti mnohem vice, nez nabizi souhrnnad hodnota

rentability. [38]
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Parametry podnikové vykonnosti se déli do ¢tyf zakladnich skupin, oznacovanych
jako perspektivy, které prostiednictvim odpoveédi na Ctyfi zakladni otazky umozni ucelené

a vyvazené zhodnotit podnikovou vykonnost.
Zakladni perspektivy BSC jsou: [15]

e Financéni perspektiva, kterd fteSi otdzku: ,Jak bychom se méli jevit nasim
akcionartim, abychom byli finan¢n¢ tispésni?*

e Zakaznicka perspektiva, jejiz hlavni otazkou je: ,,Jak bychom se m¢li jevit nasim
zakaznikiim, abychom dosahli nasi vize?*

e Perspektiva internich procesii, ktera hledd odpovéd na otazku: ,,Ve kterych
podnikovych procesech musime vynikat, abychom uspokojili naSe akcionate
a zakazniky?*

e Perspektiva uCeni se a ristu, ve které¢ hledame odpoveéd na klicovou otazku:

»Jak budeme udrzovat nasi schopnost zmén a zlepseni, abychom dosahli nasi vize?*

v B

appear to our
shareholders?*

: s

Customer Internal Business Process
“To achieve our *To satisty our
vision, how Vision shareholders
should wo ,\j <@ and = and customers, ,\;\
appear to our smegy | what business
customers?* processes must
* we excel at?*
Learning and Growth
“To achieve our
vision, how will
we sustain our ,\!
ability to
change and
improve?*

Obrazek 7: Zakladni perspektivy BSC
Zdroj: [15, s. 9]

Podnik miize mérit, jak vytvaii hodnotu pro souc¢asné a budouci zakazniky a jak se musi
zlepsit kvalita lidskych zdroji, systémti a zplsobi prace. BSC zachycuje rozhodujici
hodnototvorné aktivity podniku. BSC zachycuje (prostiednictvim finanéni perspektivy)
kratkodobou vykonnost a také viditeln¢ odhaluje hodnototvorné hybné sily vedouci k vyssi

dlouhodobé finanéni vykonnosti a konkurenceschopnosti.
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1.3 Vztah inovace ke konkurenceschopnosti

Stale rostouci tlak globalizace vyvolava potiebu novych ptistupt, odliSnych od doposud
pouzivanych, pii tvorbé strategie. Je to zména ve smyslu dynamické konkurence (viz druhy
konkurence), ktera klade duraz na inovace jako zdroje konkuren¢ni vyhody. Doba nizkych
mzdovych a materialovych nakladi uz davno skoncila. Dnes tspéch podnikl nespociva jen
Vv optimalizaci existujicich procesi, ale predev§im v inovacich. Je tfeba rychle hledat nové
aneznamé! Stale vice podnikd dosahuje uspéchu tak, Zze inovuji, hledaji novd a prevratna
feSeni a prilezitosti. Dnes je inovace centrem podnikatelského piistupu.

vvvvvv

Inovace jsou nejdalezitéjsim faktorem urcujicim uspéch podniku ve 21. Stoleti. Zatimco
v minulosti se stalo mnoho podnikli vysoce efektivnimi, v budoucnu se musi stit vysoce
inovaénimi a dale rozvijet udrzitelné konkurencni vyhody. Svét se zasluhou vzrhstajici
globalizace stava stale vice propojenym a konkuren¢nim. Se zvySenou konkurenci se inovace
stavaji stale dtlezitéjsimi na vSech trzich. Konkuren¢ni prostfedi riiznych zemi se stava
vyrovnangj$i a v poslednich letech lze nalézt svétové konkurenty i1 v celé fadé rozvojovych

zemi. Podniky napt. z Ciny nebo Indie predstavuji vyznamné konkurenty na globalnich trzich.

Inovacni strategie podnikii ma mnoho vyhod. Prostiednictvim inovace ziska podnik
dlouhodobégjsi konkurenéni vyhodu a mize dosdhnout vysokych ziskd. Zaméstnanci,
manazefi, vlastnici mensich a stfednich podnikti maji sklon byt vice inovac¢ni a odvazngjsi
nez ve velkych firmach. Ve skute¢nosti mnoho malych a stfednich podnikd vznika, protoze
byvali zaméstnanci velkych firem nebyli spokojeni se svou snahou prosadit invence a inovace
do samotné realizace. Inovace pfinasi zdkaznikovi pfidanou hodnotu v jednoduchosti, zvyseni

komfortu, mdédnosti, ceny, image nebo Setrnosti vii¢i zivotnimu prostiedi.

Uspé&$na inovace vyzaduje komplexni piistup, musi poznamenat celou fadu podnikovych
¢innosti jako je napf. nakup, technologie, organizace, fizeni, marketing, servis a prodej.
Nejdulezitéjsi osoba pii fizeni a realizaci inovace je zakaznik, on rozhoduje o uspéchu
¢i netispéchu dané inovace. Zakaznik v kone¢né fazi ziska z inovace piimy efekt zvyseni
pridané hodnoty pfislusného produktu, nebo neptimy efekt, kdy se inovace technologického
razu promitne do nizSich nakladi anebo ceny. Inovace mizou ovlivnit i poskytované
doprovodné sluzby jako servis. V soucasnosti nehrozi podniku tolik, Ze nepfijde se sprdvnym

produktem na trh, ale Ze ho nebude umét cilené prodat. Zatimco dfive novy produkt ,,pfitahl*

nové zdkazniky, dnes zakaznici ptisobi na vznik nového produktu.
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Uspét s realizaci inovace miize pouze podnik, ktery opravdu zna své zakazniky, rozumi
ptesné jejich pfanim a potiebam. Uspéch inovaci zavisi hlavné na schopnosti podniku
predvidat budouci vyvoj a také na jeho schopnosti vyhleddvat piilezitosti a optimalné na né

reagovat. V soucasném svéte je strategie inovaci jednim z kli€ovych ukold podniku.
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2 ANALYZA SPOLECNOSTI BIOM S. R. O.

V této kapitole se autorka zabyva predstavenim spolecnosti BIOM s. r. 0. a jeji stru¢nou

historii. Také zde jsou pfedstaveni nejvétsi konkurenti spole¢nosti BIOM s. . o.

2.1 Predstaveni spolecnosti BIOM s. r. o.

Spole¢nost BIOM s. r. 0. ma sidlo v Kamenném Ujezdu v Jiznich Cechach a provozovnu
v Upici ve Vychodnich Cechach viz nasledujici mapa. Majitelem spoleénosti je pan Miroslav

Brat. Nyni méa spolecnost 13 zaméstnancd, V obdobi zahradkarské sezony tzn. na jafe

a na podzim a podle potieby zaméstnava také brigadniky.

* I:'pic e

TS

v

TUiezd

Obrizek 8: Mapa CR

Zdroj: viastni zpracovani

Kontaktni udaje spole¢nosti BIOM s. r. 0. jsou nasledujici:

Kontakt sidlo: BIOM s. r.o.
Plavnicka 39
37381 Kamenny Ujezd

Kontakt provozovna: BIOMs.r. 0.

Regnerova 493
542 32 Upice
IC: 26071134
DIC: CZ26071134
Telefon: +420 491 112 600 (objednavky)
+420 736 481 760 (obchodni zastupce)
Fax: +420 499 881 801
E-mail: objednavky@biomsro.cz
Internet: www.zahradnicke-potreby.cz
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Spolecnost BIOM s. r. 0. se rozdéluje na vyrobni a prodejni ¢innost. Vyrobni ¢innost se
zabyva vyrobou travnich smési, krmnych smeési, zeleného hnojeni, kapalnych a krystalickych
hnojiv, lepovych desek, krmitkovych smési, lojovych kouli, sulkou a svitonu. V budoucnu se
chystd vyroba slaménych véncti, voskovanych kytek a dalsi. Prodejni Cinnost spociva
v samotném prodeji produktd z vyroby a také prodeji zahradkaiskych, chovatelskych

a domacich potieb.

BIOM s. r. 0. spolupracuje s dodavateli v Ceské republice, dovazi také zbozi a material
pro vyrobu z Polska, Slovenska, Dénska, Holandska, Némecka, Itilie, alei z dalného

vychodu, jako je napf. Indie, Thajsko nebo Cina. BIOM s. r. 0. ma 50 stalych dodavateli. [26]

O zékazniky se stara kvalifikovany tym obchodnich zastupci s mnohaletou praxi.
Objednavky BIOM s. r. o. pfijima prostfednictvim obchodnich zastupca, telefonicky, faxem,
e-mailem, objednavkovym systémem ORDIS Klient a také pomoci on-line objednavek
ptes internet. Dodavky k zdkaznikiim tesi spole¢nost vlastni a ndjemnou dopravou, smluvni

autodopravou, postou a zasilatelskymi sluzbami. [26]

Spolecnost BIOM s. r. 0. doddva zbozi predevs§im do kvétinafstvi, drogérii, smiSené¢ho
zbozi, velkoobchodii, technickych sluzeb, zoologickych zahrad ale i fyzickym osobam
prostiednictvim e-shopu. Spole¢nost BIOM s. r. 0. ma pies 2 000 stalych odbérateld, ktefi si
objednavaji zbozi minimalné 15 krat za rok. Z 2 000 stalych odbératelii je okolo 500 firem
a zbytek jsou zivnostnici. Pii koupi zbozi nad 1000 K¢ bez DPH je doprava zdarma,
jinak zakaznici plati manipulacéni poplatek. Spolu se zbozim se zakaznikiim posila faktura.
Zakaznici plati za zbozi hotoveé nebo ptes bankovni ucet. O produkty, které jsou propagované
v Receptaii prima napadi na televizni stanici Prima, je vzdy velky zdjem odbératelti a zdsoby

na skladé¢ jsou vzdy rychle vyprodané.

Prodejni sortiment spolecnosti: hnojiva, chemické piipravky, substraty a anorganicka
hnojiva, travni smési, krmné smési, krmiva pro hlodavce (morcata, kiecky, kraliky)
a pro ptactvo (andulky, papousky), zahradni folie a netkané textilie, nafadi a pracovni

pomtucky, kvétinové truhliky, misky, konve, hadice, uzitkova keramika a jiné.

Nejvic zbozi se prodava na jafe, protoze zalina zahradkaiska sezona. Prodavaji
se seminka, cibuloviny, sazecka cibule, sadbové brambory, jahody, substraty (hliny), hnojiva,
postiiky, kvétinadCe, truhliky a zahradnické naradi (vidle, motyky, ryce, hrab¢).
Ale také dekora¢ni vyrobky na Velikonoce. Na podzim se nejvice prodavaji svicky na hibitov,

adventni svicky, slaméné vénce a vénce ze Sisek.
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Na nasledujicich obrazcich je logo spole¢nosti BIOM s. r. 0. a organiza¢ni struktura
spole¢nosti, ktera se sklada z vyrobniho oddéleni, obchodniho oddé€leni, oddéleni e-shopu,

odd¢leni skladu, odd€leni rozvozu zbozi, marketingového oddéleni a finan¢niho oddéleni.

Obrazek 9: Logo spolecnosti BIOM s. r. o.

Zdroj:[27]
Vyrobni oddéleni: Telefonistky:
— p. Hoffinann pi Vlékova
+ brigadnici pt Vojtéchova

pt Mihalikova

— Obchodni oddélent

Cbchodni zastupei:
E — shop: p. Chramosta
pi Vvhlidova p- Hlouiek

Sklad:
p-Machaé
(vedouct skladu)

N . Paszl

Feditel: | i ‘;inf:r
Miroslav Brat —.hrigédn-'ci

Fozvoz zbozi:

p- Kadanik

+ najemma doprava Direct
Parcel Distnbution CZ sr.0.

+  smluvni  autodoprava
Spicar

Marketingové oddéleni:
p- Eostovsky

Financn: oddélen::
pt Bratova

Obrazek 10: Organizaéni struktura BIOM s. r. 0.

Zdroj: vlastni zpracovani

Misi neboli poslanim spolecnosti BIOM je: ,,Poskytovat rychlé, kvalitni a komplexni
sluzby v oboru DUM A ZAHRADA . [26]
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Cinnosti v jednotlivych oddélenich spole¢nosti BIOM s. r. 0.

e Vyrobni oddéleni: vyroba travnich smési, krmnych smési, hnojiv, lepovych desek,

sulkou, svitonu, krmitkovych smési a lojovych kouli.

e Obchodni oddéleni: piijimani objednavek (telefonicky nebo prostiednictvim

objednavkového systému ORDIS Klient nainstalovaného u zakaznika na PC
od obchodnich zastupci BIOM s. r. 0.), hledani novych dodavateli a odbérateld,
pfijimani reklamaci, poskytovani informaci zdkaznikim o novém prodejnim

sortimentu.

e E-shop: zhotoveni objednavek z e-shopu, vyfizeni téchto objednavek, expedice

zbozi zakaznikiim prostfednictvim najemné dopravni firmy DPD CZ s. 1. o.
e Sklad: prijimani zbozi od dodavateld, expedice zbozi odbérateltim.

e Rozvoz zboZi: rozvoz zbozi odbératelim vlastnimi vozy do 24 hodin od objednani,

vyzvednuti zboZi od dodavatelll vlastnimi vozy.

e Marketingové oddéleni: tvorba katalogli, tvorba akcnich letakd, sprava

internetovych stranek www.zahradnicke-potreby.cz a e-shopu, komunikace se

zahrani¢nimi dodavateli.

e Financni oddé€leni: piiprava podkladi pro zpracovani ucetnictvi, sprava financi.

2.2 Historie spole¢nosti BIOM s. r. 0.

BIOM spole¢nost sruéenim omezenym vznikla 20. ledna 2004 v Kamenném Ujezdu,
spole¢nost je zapsana v Obchodnim rejstifku u Krajského soudu v Ceskych Budgjovicich
oddil C, vlozka 12161. Zakladatelé spole¢nosti BIOM s. r. o. byli Miroslav Brat a Premysl
Cerny. Zakladni kapital spole¢nosti &inil 200 000 K&, ztoho 100 000 K¢& vlozil p. Brat
2100 000 K¢ p. Cerny, tudiz kazdy zakladatel disponoval 50 % podilem ve spole&nosti.
Jednatelem spolecnosti se stal p. Miroslav Brat. Sidlo a provozovna spole¢nosti byli
v Kamenném Ujezdu. Piedmétem podnikédni je vyroba, obchod a sluzby neuvedené

v prilohach 1 az 3 Zivnostenského zakona, viz Ptiloha A - Vypis z obchodniho rejstiiku.

Budovu se zatizenim a stroji koupili zakladatelé od insolven¢niho spravce, ktery zajistoval
prodej jiz zavedené firmy v konkursu. Spole¢nost BIOM s. r. 0. vyrabi travni smési, krmné
smesi, zelené hnojeni, kapalnd a krystalickd hnojiva, které dale prodavd piedev§im
do velkoobchodi, zemédélskych druzstev a technickych sluzeb mést. Pro obsluhu stroji

na vyrobu postacili dva zaméstnanci a dle potieby byli pfibrani brigddnici.
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Vroce 2011 zemfel spoleénik Pfemysl Cerny a jeho podil zdédil jeho syn Josef Cerny.
Nasledng v roce 2012 odkoupil Miroslav Brat podil od Josefa Cerného a stal se timto 100 %
vlastnikem spolecnosti BIOM s. r. 0. V témze roce piest¢hoval provozovnu spole¢nosti

do Upice ve Vychodnich Cechach, sidlo spoleénosti ziistalo v Kamenném Ujezdu.

Po roce 2012 spolec¢nost rozsitila svou vyrobu o dalsi produkty napiiklad lepové desky,

krmitkové smeési, sulku a sviton.

V lednu roku 2013 spole¢nost BIOM s. r. o. koupila Velkoobchod Brat, jehoz majitelem
byl zivnostnik Miroslav Brat. Timto pan Brat spojil dva podnikatelské subjekty v jeden.

Po tomto spojeni se spolecnost BIOM s. r. o. rozsifila o prodej zahradkarskych,

chovatelskych a domacich potfeb, kterym se zabyval Velkoobchod Brat.

V soucasné dobé spolecnost BIOM s. r. o. disponuje skladovou a vyrobni plochou
0 rozméru 2 500 m?, ktera by se mé&la v budoucnu rozgifovat stejné jako sortiment nabizeného

zboZi.
2.3 Konkurence spole¢nosti BIOM s. r. o.

Spolecnost BIOM s. r. 0. ma v soucasné dobé hodné konkurentil, a to predevs§im firmy
Nohel Garden a. s., Zahradni centrum Jindfichuiv Hradec, Agro CS a. s,

a také Forestina s. r. 0.
Nohel Garden a. s.

Firma Nohel Garden a. s. byla zalozena vroce 1991 Petrem Nohelem. Sidlo firmy
je v Budinku u Dobftise piiblizné 35 km jizné od hlavniho mésta Prahy. Nohel Garden a. S.
a i ve Slovenské republice. Prodejni sortiment firmy obsahuje vice nez 10 000 polozek. Firma
prodava osivo, cibuloviny, plastové vyrobky, natadi, zahradni keramiku, hnojivo, substraty,
postiiky a dalsi zahradkaiské potieby. Celkovy pocet zaméstnanct firmy je vice nez 200.
Firma ma cca 4 000 stalych zakaznikt, kterymi jsou nadnarodni spolecnosti, specializované
maloobchodni prodejny zahradkaiskych potieb, zahradnickd centra, zahradnictvi, kvétinarstvi,
drogerie 1 men$i velkoobchody. Firma Nohel Garden a. s. ma tfi vicetcelové
sklady a to v: Budinku u Dobiise, Olomouci a Luziankach na Slovensku. Zbozi firma rozvazi
vlastnimi vozy znacky Mercedes Benz. Objednavky je mozné posilat pomoci e-mailu, faxem,
ptes E-shop, elektronickou komunikaci EDI a prostiednictvim objedndvkového systému

ORDIS Klient. Firma Nohel Garden nedavno také koupila firmu Lovela Terezin s. r. 0.,
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ktera je nejvétsim vyrobcem chemickych piipravkt v CR. Timto krokem se stala firma Nohel

Garden jesté vétsim konkurentem BIOMu s. r. 0. [24]
Zahradni centrum JindFichuv Hradec

Zahradni centrum Jindfichiv Hradec se nachazi piiblizné 50 km severovychodné
od Ceskych Budgjovic. Zahradni centrum nabizi Siroky sortiment potieb pro zahradu, dim
a byt. Zahradni centrum nabizi okrasné a ovocné dieviny, stromy, kefe, zahradni i pokojové
rostliny a kvétiny, hrnkové rostliny okrasné kvétem i listem a dalsi rostlinny material, semena
zeleniny a kvétin, cibuloviny, hnojiva, kvétina¢e keramické i plastové, nafadi, Cerpadla
a mnoho dalSich zahradnickych potieb. Zahradni centrum nabizi i celou fadu zahradnickych

sluzeb, jako jsou napt.: profesionalni vazba kvétin, navrh i realizace celé zahrady. [39]
Agro CS a. s.

Akciova spoleénost Agro CS ma sidlo v Ceské Skalici ve Vychodnich Cechich a byla
zaloZena v roce 1992. Cinnost spole¢nosti Agro CS a. s. je rozdélena do étyi divizi: Zahradni
divize (vyrabi a dodava substraty, hnojiva, travni smési, pfipravky na ochranu rostlin,
fungicidy, herbicidy, dekora¢ni materialy a dalsi zahradnicky sortiment), Strojirenska divize
(vyviji a vyrabi kompletni technologie a stroje pro transport materidlit), Divize Agrosluzby
(zajistuje dodavky hnojiv a komplexni servis zemé&dé&lciim a distributorim v Ceské republice)
a Divize BioEnergie (provoz biologické stanice a kompostarny). Spole¢nost Agro CS a. s. ma

dcefiné spolecnosti na Slovensku, Mad’arsku, Polsku a Ukrajing. [25]
Forestinas. r. o.

Forestina s. r. 0. byla zaloZena VvV roce 1999 a mé sidlo v Strelskych Hosticich, které lezi
natece Otavé v Jiznich Cechach asi 12 km od Strakonic. Firma méa od roku 2010 nové
vybudovanou moderni provozovnu v nedalekém Mnichové. Forestina s. r. 0. je vyznamnym
vyrobcem hnojiv pro pokojové a zahradni rostliny. Firma ma Siroky vyrobni program hnojiv,
napi. organicko-mineralni hnojiva, kapalnd hnojiva, travnikovad hnojiva, travni smési
a substraty. Forestina s. r. 0. spolupracuje se Slovenskem a Némeckem, kde dochazi k vyméné

nejnovéjSich poznatku v oboru. [23]
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3 ANALYZA INOVACNIHO PROCESU

Tato kapitola je vénovana analyze inova¢niho procesu ve spole¢nosti BIOM s. r. 0.,
konkrétné se jedna o inovaci informac¢niho systému. Je zde predstaven novy informacni
syst¢ém SOFIX a také stary informacéni syst¢ém POHODA Premium. Podrobné je popsan
pribéh inovace, vliv inovace IS na jednotliva oddéleni, vyhody inovace IS, vynosnost a doba
navratnosti investice do inovace IS SOFIX. Také je zde provedeno hodnoceni

konkurenceschopnosti pomoci SWOT analyza spolec¢nosti BIOM s. 1. 0. a jeji kvantifikace.

Kvalitni podnikovy informacni systém piedstavuje ziejmou konkuren¢ni vyhodu v malych
a stfednich spolecnostech. Pro velké organizace je informacni systém nezbytnou nutnosti

a provozuji ho de facto vSechny.

Definic informac¢niho systému je mnoho, 1ze ho definovat jako dynamicky systém, pomoci
které¢ho je firma schopna feSit planovani a fizeni vSech klicovych podnikovych procest,
atona vSech urovnich podnikové architektury. Informaéni systémy jsou tedy urceny
k zvySeni efektivity klicovych procest. Mezi kli¢ové procesy lze zahrnout napf.: logistiku,

vyrobu, zakazkové zpracovani, finan¢ni analyzy spolu s ekonomikou aj.

Ptinos kvalitni implementace IS spociva piedevsim V presnych informacich ve spravny cas

na spravném miste.

3.1 Predstaveni informacniho systému SOFIX

SOFIX jekomplexni informac¢ni systém se zaméfenim na velkoobchody,
ktery individudlné fesi potieby malych a stfednich firem. Detailné fesi procesy a specifické
pozadavky zakaznikii ptes obchod, logistiku, ucetnictvi az po sklady. SOFIX je poskytovan
spole¢nosti SOFICO-CZ a. s. se sidlem ve Svitavach. Spole¢nost SOFICO-CZ a. s. poskytuje
také unikatni objednavkovy systém ORDIS Klient, ktery spole¢nost BIOM s. r. o.
také vyuziva.

Zakladem celého informacniho systému SOFIX jsou detailné propracované sklady,
logistika a mobilni sbér objednavek v terénu. SOFIX je urfen predev§im pro obchodni

spole¢nosti a obchodni fetézce, ale pouzivaji ho i firmy se zakazkovou vyrobou.
Moduly SOFIXU

Riizné moduly tohoto informac¢niho systému mohou pracovat na oddélenych mistech firmy

a pripojovat se do centralni databaze pies internet.

43



Hlavni moduly informacniho systému SOFIX jsou uvedeny v nasledujici tabulce.

Tabulka 7: Hlavni moduly SOFIXu

Modul Funkce
Nakup o poptavky
o Vystavené objednavky
o prijaté faktury
Sklad o prijemky, vydejky, prevodky
o stav skladu, pohyby na skladu
o Cciselniky
Odbyt o nabidky, pfijaté objednavky
o smlouvy, dodaci listy
o prodejky, vydané faktury
Pravidelné poplatky o komplexni prace s periodicky se opakujicimi platbami
Dochazka o denni, tydenni a m&sic¢ni vykazy prace
o podrobny vykaz prace, kdo na ¢em pracuje
o celkové hodiny po pracovnich tkolech
Cenotvorba o ceniky
o akce, slevy v maloobchodé
o Cenova pasma
Rizeny sklad o skladova evidence na jenom ¢i vice skladech
o ptijem, vydej na sklad, meziskladové prevody
Ugetnictvi o slouzi k uctovani a kontrole dokladl a k sestavovani libovolnych

ucetnich vykazii vychazejicich z hlavni knihy

Navrhat tiskovych sestav o Vytvafeni a upravy libovolnych tiskovych sestav
Prodej o prace s pokladnou
Facing o Optimalizace rozloZeni prodejni plochy
Pobocka zpracovani dat o Vvzdalené piipojeni pobocek pomoci HTTPS serveru
Statistiky o vice nez 70 manazerskych statistik
Obchodni pripady o kalendat, ukoly, obchodni ptipady
o baze znalosti
Hotline o pfijimani hlaseni o chybach
o zodpovidani dotazii
o feSeni dodate¢nych pozadavkl zakaznika
Finance o on-line prehled a automatizace navadeéni plateb a platebnich
ptikazii a k vedeni libovolného mnozstvi pokladnich knih
Vv riznych ménach
Personalistika o jednoducha sprava evidence zaméstnancli a jejich pracovnich
vztahil vi¢i organizaci
Optis o modul pracuje s aktualnimi daty na prodejné a zaroven s cenikem
velkoobchodu, oba dCiselniky slou¢i do jednoho unikatniho
systému objednavani zbozi a optimalizace skladovych zasob
o automaticky nebo poloautomaticky vytvorené¢ objednavky jsou
prenaseny pres internet na velkoobchod, kde jsou automaticky
zavedeny do programu, odpada tak c¢asov€é naro¢né rucni
prepisovani objednavek
o modul umi zaokrouhlit objednavané mnozstvi na celda baleni,

takze zjednodusuje skladnikovi, ktery vychystava

objednavku

praci

Zdroj: [6]
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Vyhody informaéniho systému SOFIX:

e specializace na velkoobchody,

e feSeni $ité na miru dle pozadavki zdkaznika,

e SOFIX roste s firmou,

e piijemné uzivatelské prostiedi s ergonomickym rozvrzenim nejpouzivanéjsich
funkeci,

e svétové feSeni za Ceskou cenu,

e automatické nebo poloautomatické vytvareni objednavek,

e optimalizace zasob na prodejné,

e uspora Casu vedoucich prodejen i lidi ve velkoobchodu,

e eliminace chyb,

e prace s balenim zbozi — zrychleni prace skladnika,

e odeslani objednavky na velkoobchod pfes internet,

e tisk objednavky pro ostatni dodavatele nebo odfaxovani ptimo z pocitace.

Firma SOFICO-CZ uvadi tyto divody pro¢ si vybrat IS SOFIX

Spole¢nost SOFICO-CZ nedodava program, ale dodava komplexni feSeni

Kvalifikovany tym zaméstnancii spolecnosti SOFICO-CZ nemda na starosti pouze
nastaveni a instalaci ekonomického software, ale prochédzi celou firmou, monitoruje stavajici
procesy a navrhuje moznosti Uspory prace a Casu (tzn. vynalozenych nakladd). Doporuceni
tymu se tykaji i jinych véci nez téch, které pfimo souvisi s pouzivanim systému — je to proto,
ze tym vychazi z dlouhodobych zkuSenosti a perfektné se orientuje v problematice

obchodnich firem.

ResSeni na miru — Informac¢ni systém SOFIX

Obsahuje velmi Siroké moznosti nastaveni — to je provedeno v ramci implementace firmou
SOFICO-CZ. Pokud na néktery pozadavek nesta¢i moznosti programu, radi jej zaméstnanci
SOFICO-CZ doplni na miru — nikdy nefeknou ,,To nejde* jako se stdva u jinych,

nejen krabicovych feseni.

Lepsi sluzby zakaznikum

Zrychleni obchodniho procesu, snizeni chybovosti, zdokonaleni logistiky, unifikace

firemnich dokumenti — i toto umi informacni systém SOFIX.
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Manazerské statistiky

Detailni statistiky o prodejich, objedndvkach, ndkupu a dalSich operacich, i toto fesi
informac¢ni systém SOFIX. Moznost vyhodnocovat pies polozky zbozi, skupiny zbozi, celé
sklady, obchodniky a odbératele. Za vybrané obdobi i po dnech, tydnech, dekadach, mésicich,
letech atd. Modul poskytuje managementu firmy informace potiebné k fizeni spolecnosti.
Muze napovédét napiiklad to, Ze by se méla prestat vést néjaka skupina vyrobku, anebo
vV kombinaci s dochdzkou to, Zze néktery zaméstnanec neni ve firmé potieba, pfipadné

ze mnozstvi jeho odvedené prace neodpovida pozadavkim.

Budovani znacky

Diky sjednoceni grafické linie vSech dokumentt a tiskli opoustéjicich firmu.

Napojeni na databaze firem

Informacni systém SOFIX umi rychlé zadavani novych zaznamii do ¢iselniku obchodnich

partnert prostiednictvim importu z programu Albertina a dalsich databazi firem.

Napojeni na ucetni SW

Plné napojeni informacniho systému SOFIXu na ucetnictvi s exportem/importem

vybranych dat.

Viceuzivatelsky lokalni i vzdalenv pristup

V jednom okamziku mtze se vSemi funkcemi systému pracovat libovolné mnozstvi
uzivateli soucasné. Uzivatel¢ informacniho systému mohou byt geograficky oddé¢leni
(vraznych krajich republiky). Kazdy uzivatel bude mit pouze takova opravnéni, kterd mu

administrator ptidéli, pficemz nebude zalezet na tom, zda se pfipoji v praci nebo z domova.

Obéh dokladt (work-flow)

Stavy dokladii v kombinaci s ukoly umoznuji pfeddvat si doklad v riznych fazich
jeho Zivotnosti, véetné automaticky generovanych ukoll pro pracovnika, ktery ma s dokladem
pracovat v nasledujici fazi. Pribéh jednotlivych fazi je zaznamenavan, takze je mozné zpétné

zjistit pfipadné problémy.

Doklady z doklada

Funkce pro tvorbu dokladt z dokladi velmi zvySuje efektivitu prace a snizuje chybovost.
MozZnost detailni definice cest dokladii. Je mozné z jednoho dokladu vytvotit vice ndslednych
a naopak z vice vychozich mizete vytvotit jeden nasledny. Dokonce je mozné rozd¢lit jednu

polozku na vice dokladi.
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Kalendaf a ukoly

Zobrazeni grafického kalendate, kdy je mozné jednotlivym udélostem pftifadit jednoho
¢lovéka nebo vice osob. Je tak mozné vidét, kdy ma dany ¢lovék cas, nebo naopak, co ma
zitra za schiizky. Ukoly umoziuji zadavat praci sobé nebo jinym pracovnikiim véetné zpétné

vazby, v jaké fazi se dany ukol nachazi. K tikolim je moZné piesné evidovat i straveny cas.

Firemni dokumenty

Nastoleni pofadku ve firemnich dokumentech. Dokumenty je mozné ptifazovat firmam,
polozkam zbozi, dokladim a udalostem. Je mozné jim pfifazovat uzivatelska prava i je ptimo
ze SOFIXu otevirat a upravovat. Editaci vznikne nova verze souboru a stard zistane

archivovana, takze je mozné vratit se k libovolné diive ulozené verzi.

Obrazkové tiskoveé sestavy

ProfesiondIné vypadajici tiskové sestavy je mozné vytvotit v SOFIXu a bud’ je vytisknout,

nebo je odeslat zakaznikovi e-mailem napiiklad jako nabidku v PDF nebo jiném formatu.

Automaticky e-mailing

Informaéni systém SOFIX mysli i na Gspory ¢asu a nakladu na tisk a poStovné u faktur,

upominek o splatnosti, nabidek a dalSich dokumenti, které Ize odeslat pfimo ze SOFIXu.

Piijemné uzivatelské prostiedi

Piehledna okna, propracované vyhledavani a filtrovani, barevna schémata, nastaveni stop

poli (skakani po klavese ENTER) a dalsi.

Panel otevienvch oken

Informacni systém SOFIX pfinasi moznost mit otevieno najednou nekolik oken SOFIXu

a rychle mezi nimi pfi praci piepinat.

Rychlé vytvateni dokladu na klavesnici

Veskeré doklady je mozné vytvaret na klavesnici, zcela bez pouziti mySi. Tato vlastnost
(obvykla u DOSovych programt, ale ojedinéla ve Windows) piinasi maximalni rychlost

pii vytvatfeni veskerych dokladd.
Jak |ze ziskat 1S SOFIX [14]

Nejprve si zakaznik objedna bezplatnou a nezavaznou prezentaci. Odbornik z firmy

SOFICO-CZ pfijede, probere se zakaznikem detailné jeho potieby a dostane piedbéznou
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cenovou nabidku. Pokud zakaznik souhlasi s cenou a podminkami tak se podepiSe smlouva

a odbornik za¢ne analyzovat obchodni procesy zakaznika.

Implementace nového informacniho systému zacina analyzou informacnich potieb

zakaznika, ze které vyplynou:

e nedostatky stavajiciho informacniho systému,
e pozadavky na novy informacni systém,
e soucasné postupy a metodika prace a jejich nedostatky,

e mozné uspory nakladd, casu, pracovnich mist apod.

Na zakladé provedené analyzy je vytvofena presnd cenova nabidka, ktera obsahuje pouze

ty moduly IS SOFIX, které zakaznik skute¢né potiebuje.

Pii realizaci projektu je vytvofena pracovni instalace nového informacéniho systému
a podle pozadavku zakaznika jsou do ni naimportovana data (Ciselnik zbozi, skupin zbozi,
odbérateltl a dodavatelt,, dokladova historie apod.). Soub&zné s importem dat je provedeno
nastaveni systému podle pozadavki zakaznika. Pracovni verze je poté pfenesena na zvoleny
hosting a po odsouhlaseni spravnosti importovanych dat je spustén zkuSebni provoz
informacniho systému, béhem kterého jsou dolad’ovany zejména vystupy (tiskové sestavy,
statistiky apod.) a nastaveni systému (pfedevS§im prava jednotlivych uzivatell atd.).
Po ukonceni zkuSebniho provozu je informacni systém piedan zdkaznikovi k ostrému
provozu, béhem kterého jsou prostiednictvim sluzby Hotline feSeny nahldSené pozadavky,

odstrailovany piipadné chyby v nastaveni, provadény dodate¢né programatorské prace apod.

Kompletni IS SOFIX je firma SOFICO-CZ schopna dodat béhem 30-60 dndg,

podle naro¢nosti implementace.
Cena informacniho systému SOFIX

Cena SOFIXu se odviji od toho, jak velka firma je, kolik uzivateld bude s programem

pracovat, s kolika sklady se bude pracovat a které moduly a agendy bude firma vyuZzivat.

Cena zacind na 90 000 K¢ pro malou firmu s omezenou implementaci a kon¢i v fadu
staticicti pro velké firmy s rozsahlou implementaci (importy dat, pfizptisobeni funkci na miru

apod.).

Informacni systém SOFIX je nabizen ve tfech samostatnych produktovych fadach, které se
i zejména maximalnim poctem uZivatelskych licenci a evidovanych skladd. Firma
SOFICO-CZ nabizi tfi produktové fady. SOFIX X1 je vhodnd pro mensi firmy a Zivnostniky,

které chtéji systém, jaky pouzivaji velké firmy, ale nemohou za né utratit statisice.
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Verze SOFIX X2 je zaméfena na stiedné velké firmy a verze SOFIX X3 na stiedni a velké

firmy, které pozaduji rozsahlé Gpravy systému na miru.

Tabulka 8: Produktové Fady IS SOFIX

Produktova irada SOFIX X1 SOFIX X2 SOFIX X3
Maximalni pocet licenci 5 neomezeno neomezeno
Maximalni pocet

evidovanych skladii 5 neomezeno neomezeno
Cena do 100 000 K¢ do 500 000 K¢ nad 500 000 K¢

Zdroj: upraveno podle [5]

3.2 Predstaveni informacniho systému POHODA

Program POHODA je komplexni ucetni a ekonomicky software pro malé, stiedni a vetsi
firmy ztad fyzickych i pravnickych osob. Systém POHODA je poskytovan spole¢nosti
STORMWARE s. r. o. se sidlem v Jihlavé. Program POHODA je k dispozici hned ve tfech
radach, které se od sebe odlisuji pouzitymi technologiemi a riznou urovni funkci obsazenych
v programu. Rady POHODA, POHODA SQL a POHODA El1 jsou dostupné hned v n&kolika
variantach s riznym rozsahem a kombinaci funkci. Zakaznik si tedy miize zvolit tu variantu,
ktera bude pro né& nejvyhodnéjsi. Program POHODA umoziuje vést ucetnictvi i daflovou
evidenci a vyhovi platcim i neplatcim DPH. Systém je oborové neutrdlni a vhodny
pro zivnostniky, podnikatele a spoleCnosti, které se zabyvaji vyrobou, obchodem

I poskytovanim sluzeb, pro svobodna povolani a Gi¢tujici ptispévkové a neziskové organizace.

Zakladem systému je propracovany adresar a fada agend pro komplexni fizeni firmy,
napiiklad agendy Zalohovych faktur, Banka, Pokladna, Majetek, Sklady atd. Systém
umoznuje véstucetnictvi i danovou evidenci, uctovat zasoby metodou A i B a zpracovavat
mzdy pro neomezeny pocet zaméstnanci. Zvladne pobockové zpracovani dat, homebanking,
obchodovani na internetu i prodej zasob pomoci vestavéné prodejny nebo pomoci modulu
pro offline maloobchodni prodej. Podporuje cizi mény vcetné automatického nacitani

kurzového listku. Umoziuje sledovani salda a finanéni analyzu. [11]

Obsahuje editor tiskovych sestav REPORT Designer pro tupravu tiskovych sestav
a vytvareni vlastnich tiskovych vystupli. MozZnosti systému lze rozsifit pfipojenim celé
fady externich zafizeni, napt. pokladni tiskarny. Pro rozsifeni moznosti syst¢ému POHODA je

k dispozici tada uzite¢nych doplikii a pfidavnych licenci pfimo z produktové rodiny
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POHODA, nebo je moznost zakoupeni dalSich produkti z nabidky STORMWARE Office.
[11]

Ugetni software POHODA vynika uZivatelskym komfortem srovnatelnym s produkty
Microsoft Office, s nimiz i datové spolupracuje. Obsahuje Sirokou S$kalu nadstandardnich
funkci, které¢ oceni kazdy, kdo si potrpi na profesionalni vzhled firemnich dokumentt
a podrobny piehled o vlastnim hospodafeni. Od instalace a nastaveni systému pies zapis,
vybér a tisk dokladii az po ucetni uzavérku, POHODA svému uzivateli usnadiuje kazdodenni
praci diky propracovanému uzivatelskému rozhrani, interaktivnim privodcim a rozsahlému

systému kontextoveé napoveédy.
Komu je ucetni program POHODA urc¢en:

e zivnostnikim a malym firmam, ve kterych ma veskerou administrativu,

od vystavovani pokladnich dokladi pifes vedeni skladi a danové evidence
nebo Gcetnictvi az po sestavovani podkladi pro dané z piijmi, na starosti jedna
osoba a to vétsinou majitel,

e ruzné velkym firmam, ve kterych se o jednotlivé oblasti obchodnich, eviden¢nich,

administrativnich a ucetnich ¢&innosti déli vice osob z fad zameéstnancu
nebo externich spolupracovnikd, pfipadné majiteld,

e firmam, které si nechavaji ucetni nebo mzdové agendy zpracovavat externé, samy

vSak pottebuji mit piehled o svych skladovych zdsobach, zakazkach a majetku
a zejména pracovat s kontakty svych zakaznik,

e uletnim (samostatnym ucetnim nebo ucetnim firmam) vedoucim ucetnictvi
na zakazku pro jiné subjekty,

e prispévkovym a neziskovym organizacim vedoucim ucetnictvi.

3.3 Prubéh inovace IS

Spole¢nost BIOM s. r. 0. od svého zalozeni pouzivala informacni systému POHODA
Premium. V tinoru roku 2013 Ceska obchodni inspekce provedla v BIOM s. r. 0. ndhodnou
kontrolu, ktera se tykala zjisténi, zda ve skladovacich prostorech BIOMu s. r. 0. se nenachazi
proslé zbozi a zda jsou uvadény spravné EAN kody a Sarze na produktech, které maji datum

spotieby. Probéhla také kontrola povinnosti uvadéni Sarzi pesticidii na fakturach.

Vzhledem k tomu Ze se zpfisnuje legislativa Evropské unie, ktera si klade stale vice za cil
dohled nad obecnym dodrzovanim pozadavkl na ochranu zdravi, bezpecnost a poskytovani

informaci spotfebitelim, musi byt konkrétni zbozi jednoznaéné identifikovatelné
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a dohledatelné v ramci dodavatelsko-odbératelského fetézce, a to ne jen na Grovni nazvu,
ale az na jednotlivé Sarze. Sledovani Sarzi je typické pro obory, kde je silny tlak na kontrolu
jakosti. Povinnost tzv. vysledovatelnosti (mezinarodné¢ nazyvané Traceability) byla
uzakonéna v EU od 1. 1. 2005 smérnici (EC) No. 178/2002 a implementovana do ceské
legislativy. Identifikace zbozi vramci standardniho procesu vysledovatelnosti se opird

0 tyto tfi zakladni udaje:

e GTIN (Global Trade Item Number) — mezinarodni oznaceni vyrobku, které se
prevadi do grafické podoby ¢arového kodu (EAN — European Article Number),
e datum minimalni trvanlivosti ¢i datum pouzitelnosti,

e 3Sarze, kterou vyrobce doplnuje pro kazdou dvojici udaji uvedenych vyse.

Za spravnou a jedine¢nou identifikaci kazdého produktu zodpovida vzdy subjekt,
ktery zbozi dodava na trh. Piislusny ¢iselny rozsah pro vygenerovani GTIN pridéluje sdruzeni
GS1 Czech Republic, které je jako jediné v Ceské republice opravnéno k registraci subjekti
do Systému GS1. Spole¢nost BIOM s. r. 0. jako vyrobce je samoziejmé také registrovan

V Systému GS1.

Z Cisla 8arze lze urcit nazev vyrobku, datum vyroby, datum spotieby a jakou firmou byl
vyrobek vyprodukovan (dokonce konkrétni plnici nebo balici linka). Sarze se nachazi pfimo
na vyrobku a v nékterych pfipadech se uvadi i v pisemné dokumentaci, ktera vyrobek

doprovazi.

Na manudlni bazi se Sarze sleduji zfidka. Naopak zpravidla je fizeni jakosti feSeno
systematicky v ramci podnikovych informacnich systém@ (ERP) nebo vyrobnich systémi
(MES). U distribuc¢nich firem je zpétna vysledovatelnosti zbozi podle Sarzi zapracovana

V ramci systému pro fizeni skladi.

Ceska obchodni inspekce nezjistila piitomnost proslého zboZi na skladech spole¢nosti
BIOM s. r. 0., uvadéni ¢arovych kodi na zbozi bylo také v poradku. Bylo také zjisténo,
7ze BIOM s. r. o. neuvadi u pesticidi na fakturach Sarze. Spole¢nosti BIOM s. r. o. byl dan

1 rok na odstranéni téchto nedostatka.

Vzhledem k tomu, ze informacéni syst¢tm POHODA Premium neumoziuje pracovat se

Sarzemi, musel pan Miroslav Brat inovovat sviij informacni systém.

V bieznu 2013 se p. Brat rozhodoval, podle cenovych nabidek a specifikaci programt,
do jakého bude nejlepsi investovat. Bylo nutné porovnat ceny a funkce jednotlivych

informacénich systémi, kterych je v soucasnosti velké mnozstvi na trhu. Majitel spole¢nosti
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BIOM s. r. 0. se rozhodoval mezi informac¢nimi systémy SOFIX, HELIOS Orange, ALTUS
Vario, 1Z10 Premium a ABRA G3.

Po dikladném zjisténi funkci jednotlivych informacnich systémt a orienta¢nich cen,
na zaklad¢ bezplatnych schiizek s odborniky jednotlivych informacénich systémil, se rozhodl
p. Brat vyuzit nabidky od firmy SOFICO-CZ na komplexni informaéni systém SOFIX,
jehoz soucasti je 1 moznost evidovat zbozi pomoci vyrobnich Sarzi a EAN kodt. Spole¢nost
BIOM s. 1. o. jiz vyuzivad od firmy SOFICO-CZ unikatni objednavkovy systém ORDIS
Klient, ktery je nainstalovan u zdkaznika BIOMu na jeho PC, zdkaznik tak vidi aktualni

nabidku zboZzi a mlize si sdém v programu pohodIn¢ objednat.

Na prvni a bezplatné schiizce s odborniky z firmy SOFICO-CZ byly probrany detailné
potieby spolecnosti BIOM a byla stanovena piedbéznd cena informacniho systému SOFIX
na ¢astku 500 000 K¢. Pro spole¢nost bylo nejvhodnéjsi implementovat informacni systém
SOFIX, ktery je z produktové fady SOFIX X2. Tato produktova fada je dé€landa na miru
a je vhodna pro stiedné velké firmy, kde neni omezen pocet licenci ani pocet evidovanych

skladt. Pti nakupu programu SOFIX pouzil p. Brat vlastni zdroje financovani.

V dubnu 2013 p. Brat spolu s experty na implementovani IS SOFIX analyzovali procesy
ve spolecnosti BIOM a dikladné je popsali. Na zdkladé toho vznikla ivodni analyza,
ktera zahrnuje nejen popis procest, nedostatky stavajiciho informac¢niho systému,
ale i konkrétni pozadavky na novy informacéni systém. Z této ivodni analyzy vyplynuly

také nedostatky postupil prace, mozné uspory nakladl a casu.

Na zaklad¢ ziskanych informaci byla vytvofena firmou SOFICO-CZ piesna cenova
nabidka IS na castku 600 000 K¢, ktera obsahovala jen potfebné moduly IS SOFIX
pro ¢innosti BIOMu. Z provedené tivodni analyzy vytvorili programatofi pracovni instalaci
nového informacniho systému. Do pracovni verze SOFIXu bylo nutné naimportovat veskeré
zaznamy z puvodniho informaéniho syst¢ému POHODA Premium, jednalo se o adresy
vSech dodavateli a odbératelli, nazvy a pocty kust zbozi na skladu, dokladova historie atd.
Spole¢nost BIOM s. r. 0. musela veskeré zbozi zvazit, zjistit po¢ty kust v balenich, ptifadit
ke kazdému zbozi EAN kod a piifadit pozici zbozi na skladu. Tyto data se musely také zadat

do nového informacniho systému.

V Cervenci byla pracovni verze prenesena do spolecnosti BIOM a byl spustén zkuSebni
provoz informaéniho systému SOFIX. Na zacatku zkuSebniho provozu probihalo
také intenzivni Skoleni zaméstnancti obchodniho oddéleni a skladu, které trvalo pribézné

za chodu spolecnosti 14 dni. Cena Skoleni byla zahrnuta Vv pofizovaci cené¢ IS SOFIX.
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Bylo nutné také nakoupit ruéni primyslové terminaly pro kazdého skladnika, to znamena
celkem 3 terminaly. Pan Brat zakoupil ru¢ni terminaly znacky Psion Neo, pofizovaci cena

jednoho terminalu byla 30 000 K¢.

Ruéni primyslovy terminal je vlastné maly pfenosny pocitac. Pro vstup dat se pouziva
klavesnice nebo dotykovy displej a integrovany snimac carového kodu (EAN kodu). Muze se
jednat o snima¢ béznych 1D carovych kodi nebo tzv. imager — digitalni snima¢ s moznosti
¢teni 2D carovych kodi. Komunikace mezi termindlem a nadiizenym systémem muze
fungovat bud bezdratoveé prostiednictvim Wi-Fi sit¢ anebo davkové€, tj. pfenosem dat
pres komunikacéni zakladnu — cradli. Ruc¢ni termindly jsou pii praci napajeny z dobijitelného
akumuldtoru.

Rucni primyslovy terminal znacky Psion Neo pro vstup dat vyuziva klavesnici
a integrovany snima¢ 2D ¢arovych kodu. Data mezi termindlem a IS SOFIX jsou posilany

prostiednictvim Wi-Fi sité. Na nasledujicim obrazku je ru¢ni priimyslovy termindl Psion Neo.

Obrazek 11: Ruéni pramyslovy terminal zna¢ky Psion Neo

Zdroj: [33]

Béhem zkusSebniho provozu IS SOFIX byly doladovany nedostatku programu,
které museli programatoii doinstalovat, toto probihalo zhruba mésic. Nedostatky byly
napf. neuplné prevedeni adres zdkazniki zIS POHODA, chybné udaje o poctu zbozi
na sklad€ a doladéni prav jednotlivych uzivateli IS SOFIX. Tyto nedostatky byly nahlaSeny
firme¢ SOFICO-CZ prostiednictvim sluzby Hotline.

Kazdy rok je nutné zakoupit aktualizaci informacniho systému SOFIX, pii které jsou
do pocitacl instalovany nové&jsi verze programového vybaveni. Cena jedné aktualizace je

10 % z potizovaci ceny IS SOFIX, tj. 60 000 K¢&. Na zac¢atku biezna 2014 Ceska obchodni
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inspekce provedla dalsi kontrolu ve spole¢nosti BIOM s. r. o., ktera se zamgéfila na odstranéni
nedostatkti z ptedchozi kontroly. Po dikladné prohlidce skladu a dokumentace ke zboZi
nebyly zjistény uz Zaddné nedostatky.

3.4 Vlivinovace IS v jednotlivych oddélenich

V této kapitole je podrobné popsan vliv inovace informacniho systému V jednotlivych

oddélenich spole¢nosti BIOM s. r. o.

Vyrobni oddéleni

Na vyrobni oddéleni inovace informacniho systému neméla zadny vliv. V tomto oddéleni

se vyrabi travni smési, krmné smési, hnojiva, lepové desky, sulku, sviton a lojové koule.

Obchodni oddéleni

Telefonistkdim v obchodnim oddéleni odpadne ru¢ni zadavani zmeén ve fakturach,
napiiklad pfepisovani pocCtu kusi zbozi, mazani polozek zbozi, které nejsou na sklad¢.
Na fakturach jsou nové uvadény carové kody a Sarze produktd. Pfed inovaci informacéniho
systému se musela nejdiive zkontrolovat vyfizend objednavka a poté se vytiskla faktura
k této objednavce. Po inovaci informacniho systému se vytidi v§echny objednavky a poté IS
SOFIX vytiskne vSechny faktury najednou. Vytizeni objednavky znamena vyskladnéni zbozi

a jeho pfiprava na rozvoz dodavkou k zakaznikovi.

Obchodnich zastupci, ktefi hledaji nové zdkazniky, poskytuji informace o aktualnim
sortimentu zbozi a instaluji objednavkovy syst¢ém ORDIS na PC zakaznika, se inovace

informacniho systému SOFIX nedotkla, jelikoz s IS SOFIX nepracuji.

E — shop

Oddéleni e-shopu se zabyva zhotovenim objednavek z e-shopu, vyfizenim téchto
objednavek a expedici zbozi zikaznikiim prostifednictvim ndjemné dopravni firmy
DPD CZs.r. 0. Zbozi vychystavaji na expedici skladnici pomoci ru¢nich pramyslovych

terminalll, viz oddéleni skladu.
Sklad

Nejvétsi vliv méla inovace na oddéleni skladu. Veskeré zbozi se muselo zvazit, zjistit
pocty kust v balenich, pfifadit pozici ve skladovych prostorech a oznacit ¢arovymi kody.
Pfed inovaci informaéniho systému vychystavali skladnici zbozi k expedici podle objednavek
tiSténych na papife. Po zavedeni informac¢niho systému SOFIX vychystavaji skladnici zbozi

pomoci zakoupenych rucnich primyslovych terminali znacky Psion Neo, skladnici
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tedy vychystavaji podle ¢arovych koda na zbozi a netisknou se objednavky. Data z tohoto
ruéniho terminélu jsou posilany do IS SOFIXu prostiednictvim Wi-Fi sité. PouZzitim ruénich
terminald se zkracuje doba vychystavani zbozi a snizuje se riziko zamény vychystaného zbozi
za nespravné zbozi, z toho plyne 1 mensi pocet reklamaci zbozi od zdkaznikli. Ru¢ni terminal
také navede skladnika na konkrétni pozici, kde je zboZzi uskladnéno. Inovace IS pfinesla
také zjednoduseni pfi pfijmu zbozi, které je provadéno pies carové kody. Pii pfijmu zbozi se
zjist'uje, zda je dodano spravné zboZzi v poZzadovanych kusech. Pfi pouziti ru¢nich terminall se
nacte zbozi pomoci Carovych kodi a odpadd tim rucni zadavani jednotlivych polozek
do skladovych zasob. Program SOFIX ma detailni ptehled 0 prodeji zbozi a pokud nékteré
zbozi dochdzi, tak o této skutecnosti upozorni uzivatele programu. 1S SOFIX mize i sim
po nastaveni objedndvat dochazejici zbozi, tuto vyhodu zatim spolecnost BIOM s. r. o.
nevyuziva.
Rozvoz zbozi

Pied inovaci informac¢niho systému musel dispecer (vedouci skladu), po vychystani
veskerého zbozi a po vytisknuti vSech faktur, ru¢né rovnat faktury podle jednotlivych tras
arozdéloval tyto trasy fidi¢im. Novy informacni systém SOFIX umoziiuje nastaveni
rozvozovych tras, které dale uz sdm program rozd¢€luje jednotlivym fidi¢iim. Program SOFIX
také umoznuje, podle hmotnosti zbozi, vypocitat kolik je mozno nalozit na dodavku zbozi

aniz by byla pfetizena.

Marketingové oddéleni

Marketingovy specialista spole¢nosti BIOM s. r. 0. se zabyva hlavné tvorbou katalogt,
akc¢nich letdkl a spravou internetovych stranek spolecnosti. Inovaci informacéniho systému se
Vtomto oddé€leni zmeénilo pouze to, ze marketingovy specialista ziskdva pro svou praci

informace o produktech z jiného programu.

Finan¢ni oddéleni

Jelikoz naplni finanéniho oddé€leni je pouze sprava financi a ptiprava podkladi
pro zpracovani Ucetnictvi, tak se zménil pouze program, do kterého jsou zadavana potiebna

data.
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3.5 Vyhody inovace IS

Inovace informac¢niho systému SOFIX piinesla spole¢nosti BIOM s. r. 0. mnoho vyhod,

které jsou:

vvvvvv

objednavek o 40 % z celkového objemu tisku dokumentti ve spolecnosti. IS SOFIX
sam tiskne faktury podle nastavenych rozvozovych tras a pridéluje tyto trasy
fidi¢im, tudiz nemusi dispeCer rovnat tyto faktury a rozd¢lovat trasy fidictm.
Z tohoto divodu p. Brat usetii ¢ast mzdy, kterou vyplacel dispecerovi tj. 2 000 K¢
mésicne.

Dilezitou vyhodou inovace je také nemala tispora ¢asu jak u obchodniho oddéleni,
tak 1 u oddéleni skladu. Telefonistky usetfi Cas, ktery by stravily prepisovanim
faktur a mazanim polozek z faktur. Faktury se z IS SOFIX tisknou najednou.
V odd¢leni skladu se vychystava a piijima zbozi pomoci ru¢nich terminalt
a to podle carovych kodt, ¢imz se zkracuje doba piijmu a vydeje zbozi. Tato doba
se zkracuje 1 tim, Ze skladnici na svych termindlech vidi pfesnou pozici zboZi
na skladu.

IS SOFIX mé pfijemné uzivatelské prostiedi s ergonomickym rozvrzenim
nejpouzivangjsich funkei.

Informacéni systém SOFIX je S$ity pfimo na miru spolenosti BIOM s. r. o.,
obsahuje pouze ty funkce, které jsou pro chod spolecnosti potifebné. Napriklad
IS SOFIX neobsahuje moduly Dochazka, Facing a Statistiky, jelikoz by je
spole¢nost nevyuzivala. Vzhledem Kk tomu, ze spole¢nost BIOM s. r. o. vede
Gidetnictvi prostfednictvim externi firmy, tak ani modul Ugetnictvi neni
nainstalovan v IS SOFIX.

Vyhodou jsou také kazdorocni aktualizace systému, kdy jsou do pocitact
instalovany nové¢jsi verze programového vybaveni. Pfinosem je 1 moZnost
vyuzivani sluzby Hotline, kde firma BIOM s. r. o. nahlasuje piipadné potize
S programem, tyto potize jsou vzdy rychle odstranény spolecnosti SOFICO-CZ.
Diky IS SOFIX ma spolecnost BIOM s. r. o. detailni pfehled o zdsobach na skladu,
muze tak snizit sviij stav vazaného kapitalu v zasobach.

Vyhodou vyskladiiovani zbozi pomoci ¢arovych kodi je i eliminace rizik zamény
zbozi za nespravné zbozi, to mé za nasledek méné reklamaci od zdkaznikt. Inovaci

IS se snizil pramérny pocet reklamaci ze sedmi na jednu reklamaci za mésic.
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e IS SOFIX ma vyhodu toho, Ze upozorni uzivatele programu, kdyz za¢ne dochazet
nékteré zbozi na sklad¢.

e Program SOFIX vypocita hmotnost zboZi na objednavkach a zjisti tak zda nebude
dodavka pretizena. V pripadé, Ze by celni sprava zjistila pretizeni vozidla, dostane
fidi¢ 1 firma nemalou pokutu a fidi¢ muze piijit dokonce o fidi¢sky prukaz.

e Spole¢nost BIOM s. r. 0. uvadi na fakturadch a na zbozi ¢arové kody (EAN kody),
to je vyhodou pro zdkazniky, ktefi prodavaji své zbozi pfes carové kody.
Tito zakaznici uz nemuseji zadavat atributy zbozi (ndzev, datum spotieby atd.)
do svého systému ru¢né, ale sta¢i pouze nacist ¢arovy kod do systému.

e Spolecnost BIOM s. r. 0. ma moznost dosdhnout vétsiho objemu prodeji zbozi
ziskanim novych zakaznikl. Velkou pftilezitosti je zacit prodavat zbozi obchodnim
fetézclm, jelikoz vSechny obchodni fetézce pouzivaji terminaly na ¢arové kody
a od svych dodavatelt také vyzaduji zbozi a faktury s ¢arovymi kody. Spole€nost
milZze zacit vice spolupracovat se zahrani¢nimi odbérateli.

e Celkové doslo k =zvySeni spokojenosti zakazniki, dobrého jména firmy
a konkurenceschopnosti firmy. Finan¢ni prostiedky uSetfené diky inovaci IS se

prevazné vyuzivaji k rozsifeni sortimentu prodavaného zbozi.
3.6 Vynosnost a doba navratnosti investice do inovace IS SOFIX

Pti pofizeni vybaveni do spole¢nosti, jako jsou napt. vyrobni stroje, nikdo nepochybuje
0 vynosnosti a navratnosti investice. Naklady na tyto pofizené investice Ize snadno spocitat.
Ale jak je to u ndstrojii, jako jsou informacni systémy, kde je mnoho problematicky

definovatelnych faktort ovliviujicich jejich navratnost?

Vétsina lidi si nedokaze predstavit, jak by se mohla investice do informac¢niho systému
vratit, nebo dokonce vydélat penize. Je potieba si uvédomit, Ze cCilem implementace

informacniho systému je pfedev§im podpofit a zjednodusit firemni procesy a ¢innosti.

Zdroje navratnosti investice do informa¢niho systému jsou obecné limitovany trhem,
na kterém se firma pohybuje a moznosti jeho ristu, respektive moznosti zvySeni vynosa
a soucasn¢ dosazeni uspor nasazenim informacniho systému. Zdroje navratnosti jsou

zZ potencialu trhu a z internich uspor.

Z hlediska potencialu trhu ma pro firmu nasazeni informa¢niho systému primarni cil ziskat
vice finan¢nich prostiedki ztrhu, toho lze dosahnout zejména podporou obchodnich

a marketingovych aktivit, tj. ziskavanim novych a udrZzenim si stavajicich zakaznika
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a nasledné snazsim obslouzenim vétsiho mnozstvi zakaznikl bez navyseni nakladi, coz vede
ke zvySeni ziskovosti. Hlavni zdroj navratnosti z potencialu trhu je tedy spatfovan v navyseni
obratu (vynosil) s minimalizaci narGstu nakladi. Metoda vynosnosti investic (ROl - return
on investment) se po¢ita jako podil narastu ro¢niho vynosu (primérny ro¢ni zisk) a objemu

investice do informa¢niho systému. [3, S. 9]

Z pohledu internich Uspor spolecnosti nasazuji informaéni systémy s primarnim cilem
co nejvice snizit naklady. Systémy se zaméfuji napiiklad na hodnoceni a vyhledavani
kvalitnich a levné&jSich dodavateli, Gspory v procesech a fizeni vyroby a bezobsluzné
komunikaci se zakazniky. Hlavni zdroj nadvratnosti je tedy spatfovan ve snizeni vSech
moznych nakladt zkvalitnénim firemnich procesti. Metoda vynosnosti investic (ROI) se

pocita jako podil snizeni nakladd a objemu investice do informac¢niho systému. [3, s. 9]

Doba navratnosti (doba splaceni) investice je takové obdobi (pocet let), za které piijmy
z investice uhradi vloZené investi¢ni naklady. Doba navratnosti (DS) se pocita jako podil
objemu investice do informac¢niho systému a ro¢niho pfijmu z investice (cash flow).

[30, s. 60]

V nasledujici tabulce jsou uvedeny vynalozené naklady na inovaci informacniho systému

SOFIX a Gspory ziskané touto inovaci.

Tabulka 9: Piehled nakladi a uspor inovace IS SOFIX

Naklady na IS SOFIX Uspory za rok

Pofizovaci cena IS SOFIX

(véetnd Skoleni) 600 000 K¢ | Mzda dispecera 24 000 K¢

Nékup ruénich primyslovych Kancelarské potieby — papiry,

terminalii (3 kusy) 90 000 K¢ | tonery, sponkovacky, 30 000 K¢
propisky a razitka
Naklady na vyfizeni 10 000 K&
reklamace

Celkem 690 000 K¢ | Celkem 64 000 K&

Zdroj: vlastni zpracovani

Statické metody hodnoceni efektivnosti investic (ROI, DS) byly zde vybrany z divodu

omezeného poskytnuti informaci ze spole¢nosti BIOM s. r. o.
Vynosnost investic = —— =9,26 %

Investice do inovace IS SOFIX pfinese v pruméru 9,26 % ro¢né snizenych nakladd.
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Doba navratnosti= ——=10,78 let  (Cash flow bylo spocitano jako ro¢ni nartst aspor

inovace IS SOFIX.)

Doba navratnosti investice do inovace IS SOFIX je pfibliznél10 let a 9 mésict.

3.7 SWOT analyza spole¢nosti BIOM s. r. o.

SWOT analyza je metoda hodnoceni konkurenceschopnosti, pomoci niz lze velmi
prehledné identifikovat silné a slabé stranky podniku (vnitini prostfedi) ve vztahu
K ptilezitostem a hrozbam (vnéjsi prostedi). Nazev vychazi z poc¢ate¢nich pismen anglickych
slov strengths (silné stranky), weaknesses (slabé stranky), opportunities (pfilezitosti) a threats
(hrozby). Tato SWOT analyza a nasledujici kvantifikace je vytvorena na zaklad¢ konzultaci
S p. Miroslavem Bratem a p. Robertem Machacem, a samoziejmé také na zakladé poznani

chodu a prosttedi spole¢nosti BIOM s. 1. 0.
V nasledujici tabulce jsou pfehledné sepsany silné a slabé stranky, piilezitosti a hrozby.

Tabulka 10: SWOT analyza spole¢nosti BIOM s. r. o.

Silné stranky Slabé stranky
:'E Vybudovana zakladna zdkaznika Nizké investice do reklamy
=
i Siroky sortiment zbozi Nedostatecné skladovaci prostory
;é Logistika Poloha provozovny
=
> Piijem objednavek Nedostate¢né Skoleni
Vlastni vyroba Nedostatek obchodnich zastupct
. Prilezitosti Hrozby
3
E Ziskani novych zakaznikl Vstup nové konkurence na trh
o
;i‘ Vyroba novych produktt Nepiiznivé podnikatelské prostredi
;E Spoluprace s novymi dodavateli Zmena legislativy pro vyrobu
Neptizen pocasi
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Silné stranky

Silnou strankou spolecnosti BIOM s. r. o. je vybudovand zékladna zdkaznikt. Celkem ma
spolec¢nost 2 000 stalych zakazniki, ktefi si objednavaji zbozi minimalné 15 krat za rok.
Z 2 000 stalych zakaznik je okolo 500 firem a ostatni jsou zZivnostnici. Zhruba 350 loajalnich

zakaznik si objednava zbozi pravidelné kazdy tyden.

Spole¢nost BIOM s. r. o. nabizi svym zdkaznikim Siroky sortiment zbozi, jedna se
pfedevSim o potieby pro zahradkafe, chovatele a dekoraéni pfedméty. V nabidce ma
spole¢nost i moderni vyrobky jako jsou samozavlazovaci kvétinaée a truhliky firmy
PLASTIA s. r. 0. Dvoudilny koncept kvétinact a truhlikti nabizi velkou skdlu modernich
barevnych kombinaci. Na obrazku je moderni kvétind¢ PLASTIA Doppio, ktery ziskal
Ocenéni Kozlika Sikuly za rok 2013 za inovativni design a originalni ndpad v podobé dvou

kvétindcl v jednom se samozavlazovacim systémem.

© &

Obrazek 12: Samozavlazovaci kvétina¢ PLASTIA Doppio
Zdroj: [9]

Logistika ve spolecnosti je na vyborné urovni. Pomoci ru¢nich primyslovych terminala
(¢arovych kodu) je zajisténo rychlé piijeti a vychystani zbozi ze skladu. Zbozi s fakturou je
dodéno rychle zdkaznikiim a to do 24 hodin od objednani, je dilezité, aby zadkaznici dostali
spravné zbozi a véas.

Spole¢nost BIOM s. r. o. pfijimd objednavky mnoha zpisoby, takze si sam zdkaznik
vybere zpusob, ktery mu nejvice vyhovuje. Objedndvky jsou pfijimany prostfednictvim
obchodnich  zastupcu, telefonicky, faxem, e-mailem, objednavkovych systémem

ORDIS Klient nebo ptes e-shop. Zakaznici nejvice vyuzivaji telefon, ORDIS Klient a e-shop.
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Silnou strankou je, Ze ma spolecnost vyrobni oddé€leni. V tomto oddéleni se produkuji
jedine¢né vyrobky jako napiiklad hnojiva se specifickou recepturou fady BIOM, ktera se déli
na kapalna, krystalicka a tyCinkova, také zde jsou vyrabéna hnojiva specidIné pro orchideje.
Pomocny rostlinny pfipravek Sviton plus vyrabi na ceském trhu jako jedina firma.
V piiloze B je etiketa tohoto piipravku, kde mizete vidét chemické a fyzikalni vlastnosti,

plsobeni, rozsah a pouziti ptipravku atd.
Slabé stranky

Spolecnost BIOM s. r. 0. mé velmi malou reklamu. Zaméstnanec marketingového oddéleni
vytvaii jednou mésiéné katalogy a akéni letdky, které jsou odesilany vSem zdkazniklim
elektronickou postou a zakazniktim, ktefi si objednaji zbozi, jsou v papirové podobé¢ pripojeny
k faktute. Cast téchto letakt a katalogi je k dispozici obchodnim zastupctim, kteii je poskytuji
novym 1 stalym zakaznikiim. Logo spolecnosti a kontaktni udaje jsou na rozvozovych vozech,
obcas jsou nckteré produkty propagované v Receptaii prima napadi na televizni stanici
Prima. Spolecnost ma své internetové stranky, které vSak nemaji placenou reklamu

na internetu.

V soucasnosti spole¢nost BIOM s. r. 0. ma k dispozici prostory o rozméru 2 500 m?,
které vSak nejsou postacujici. Pii nedostatecné skladovaci ploSe nelze mit dostatek veskerého
zbozi, v ptipadé velké poptavky po jednom konkrétnim zbozi je vzdy rychle vyprodané

a musi se ¢ekat na dodani zbozi od dodavatele.

Provozovna spoleénosti BIOM s. r. o. se nachazi v Upici ve Vychodnich Cechéch.
Vzhledem k tomu, Ze si firma vét§inu zboZi rozvazi vlastnimi vozy po celé Ceské republice,
je poloha provozovny strategicky nevyhodna, fidi¢i musi brzy rano vyrazet na rozvoz zbozi

a dlouho (n€¢kdy az pozd¢ vecer) se vraceji.

Telefonistky a obchodni zastupci absolvuji jednou za rok dvouhodinové Skoleni zamétrené
na komunikaci se zakazniky, coz je nedostacujici. Hlavné telefonistky by se mély
vice proskolit v nabizeni a prodeji zbozi, vétSinou nabizeji zbozi pouze zakcniho letdku,

0 kter¢ je nejvetsi zajem. Telefonistky také nemaji dostatecny piehled o zbozi na skladu.

Spole¢nost BIOM s. r. o. dodava zbozi zikaznikim po celé Ceské republice,
ale pro pokryti takového mnozstvi zakazniki nema spolec¢nost dostatek obchodnich zastupci.
Obchodni zéstupci vyhledavaji nové zakazniky, dodavatele a staraji se o stalé¢ zdkazniky.
V soucasnosti obchodni zdstupce navstivi stdlého zakaznika pouze jednou za dva mésice,

coz je samoziejmé velmi malo.
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Prilezitosti

Velkou pfilezitosti pro spoleCnost BIOM s. r. o. je ziskdni novych zikaznika
atoize zahrani¢i, diky zavedeni informaéniho systému SOFIX, ktery podporuje praci
s ¢arovymi kody.

Dalsi prilezitosti pro spolecnost je vyroba novych produktd s uplné novymi recepturami

a ziskani pro tyto vyrobky stalé odbératele.

PiileZitosti je také za&it spolupracovat snovymi dodavateli z Ceské republiky

i ze zahrani¢i, aby spoleénost rozsitila sviij sortiment o nové a moderni zboZi.
Hrozby

V dnesni dobé hyperkonkurence je jen velmi malo firem ohrozeno konkurenci,
at’ uz ve formé existujici konkurence, nebo potencidlni konkurence, ktera se na trhu teprve
objevi. Nejvétsimi konkurenty spolec¢nosti BIOM jsou hypermarkety s velmi nizkymi cenami
ZboZi.

Neptiznivé podnikatelské prostiedi spociva predevSim ve zvySovani cen energii,

pohonnych hmot a také poklesu kupni sily obyvatelstva v disledku ekonomické krize.

Spole¢nost BIOM s. r. 0. musi sledovat zmény v pravnich pfedpisech v oblasti chemickych

latek, aby vyrobou a uvedenim na trh svych vyrobkl neporusovala néktery ze zakont.

Posledni hrozbou je nepfizen pocasi. Zacatek a délku sezdny ovliviluje pocasi, pfi delSim
zimnim obdobi se posouva zacatek zahradkarské sezony. Béhem dlouhodobé neptiznivého

pocasi je znat ubytek objednavek zbozi.

3.8 Kvantifikace SWOT analyzy spole¢nosti BIOM s. r. o.

Kvantifikace SWOT analyzy pomtze spole¢nosti BIOM s. r. o. 1épe identifikovat polozky
SWOT analyzy, které je tieba prednostné zlepsit. Tyto polozky jsou identifikovany diky
obodovani jednotlivych polozek podle spokojenosti se soucasnym stavem spolecnosti
aptidéleni vah polozkdm podle dulezitosti Vv kategorii. Kategorie jsou silné stranky,
slabé stranky, ptilezitosti a hrozby.

Ve sloupci ,,Body* je u silnych stranek a ptilezitosti pouzita kladna stupnice od 1 do 5,
U slabych stranek a hrozeb je pouzita naopak zaporna stupnice od -1 do -5, kde hodnota -1

znamena nejniz$i nespokojenost a hodnota -5 nejvyssi nespokojenost.
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Sloupec ,,Vahy“ zobrazuje dulezitost jednotlivych polozek v dané kategorii. Soucet vah
v kazdé kategorii musi byt roven 1. Cim vyssi je &islo vahy, tim vyssi je dilezitost dané
polozky v Kkategorii a naopak ¢im nizsi je Cislo vahy, tim nizsi je dulezitost dané polozky

v kategorii.

Tabulka 11:Kvantifikace SWOT analyzy spole¢nosti BIOM s. r. o.

Kategorie Polozka Body |Vaha |Body * Vaha
Vybudovana zékladna zdkaznika 5 0,25 1,25
Sirok}? sortiment zbozi 5 0,20 1,00
Logistika 5 0,25 1,25
Silné stranky
Piijem objednavek 3 0,10 0,30
Vlastni vyroba 4 0,20 0,80
Celkem X 1,00 4,60
Nizk¢ investice do reklamy -4 0,25 -1,00
Nedostatecné skladovaci prostory -3 0,15 -0,45
Poloha provozovny -2 0,10 -0,20
Slabé stranky
Nedostate¢né Skoleni -3 0,20 -0,60
Nedostatek obchodnich zastupcti -5 0,30 -1,50
Celkem X 1,00 -3,75
Ziskani novych zakaznikt 5 0,40 2,00
Vyroba novych produktt 4 0,35 1,40
Prilezitosti
Spoluprace s novymi dodavateli 4 0,25 1,00
Celkem X 1,00 4,40
Vstup nové konkurence na trh -4 0,20 -0,80
Nepvrlzrrnve podnikatelské 5 0,35 175
prostiedi
Hrozby Zm¢éna legislativy pro vyrobu -4 0,30 -1,20
Neprizen pocasi -3 0,15 -0,45
Celkem X 1,00 -4,20

Zdroj: vlastni zpracovani
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Po vyplnéni tabulky jsou provedeny nasledujici vypocty:
1. Soucet celkovych vysledki interni ¢asti SWOT analyzy, tedy silnych a slabych
stranek.
Interni ¢ast=4,60 - 3,75 =0,85
2. Soucet celkovych vysledkl externi ¢asti SWOT analyzy, tedy hrozeb a ptileZitosti.
Externi ¢ast = 4,40 — 4,20 = 0,20
3. Vypocet konecné bilance, tj. soucet interni a externi ¢asti SWOT analyzy.

Bilance SWOT analyzy = 0,85 + 0,20 = 1,05

Kone¢na bilance SWOT analyzy spolecnosti BIOM s. r. 0. je 1,05. Hranice
mezi ptiznivym a nepiiznivym vysledkem je 0,5. Vysledek SWOT analyzy ve spole¢nosti
BIOM s. 1. o. je tedy velice ptiznivy. I pfesto je nutné, aby spolecnost BIOM s. r. o. sledovala
jednotlivé polozky SWOT analyzy a kladla diraz na zlepSeni jeji bilance. Nejvétsi potencial
ke zlepseni celkové bilance SWOT analyzy ptedstavuje polozka ,,Nedostatek obchodnich
zastupci®, které je prifazeno mezi slabymi strankami nejvice bodi a nejvétsi vaha.
Mezi hrozbami je stejnd situace u polozky ,Neptiznivé podnikatelské prostiedi®,

kterou ovsem spole¢nost BIOM s. r. 0. nemize ovlivnit.
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4 ZHODNOCENI INOVACE IS VE VZTAHU KE

KONKURENCESCHOPNOSTI

V souCasném globalizovaném svété jsou inovace jednou ze zakladnich piedpokladd
ekonomického rozvoje a udrzeni konkurenceschopnosti podnikii. Piesto neexistuje zadna

vSeobecné pfijimand definice pojmu inovace, definic v odborné literatufe je mnoho.

V modernim svété se informaéni systém i informaéni a komunikaéni technologie stali
nedilnou soucasti kazdého podniku, a to nejen velkych, ale i stfednich a malych podniki.
Zatim, co dfive bylo na informacni technologii ve firmé pohliZzeno spiSe jako na nutné zlo,
nyni je tomu naopak. Firemni informacni systémy je tfeba inovovat a zefektivnit

tak podnikové procesy a zvysit konkurenceschopnost podniku.

Velké podniky maji v dneSni dob& rozsdhlé a kvalitni informacni systémy, které stoji
zpravidla hodné penéz a byvaji tvofeny na miru dané firm&. Z tohoto divodu jsou
tyto informac¢ni systémy také utajeny a jsou povazovany za firemni tajemstvi. U velkych
firem se kvalitni a inovativni informacni systém stal nutnosti, diky které si firma drzi umisténi
na trhu. Ve vétsin€ téchto firem se tedy IS nepovazuje za prostiedek zvySovani
konkurenceschopnosti firmy. U malych a stfednich firem je tomu ovSem jinak.
anakladnéjsi. Pfi  spravném nastaveni IS je vSak témét vzdy zaruCena vyssi

konkurenceschopnost firmy a tim padem i zisky a navratnost nakladt na informacni systém.

Kazdd firma ma svij informacni systém, i kdyz je mala, tak vede své objednavky
V jednoduchém editoru a tiskne faktury na tiskarné. Spousta podnikli ma vsak IS nastaven
neefektivné a nestrukturované, feSenim je inovace informacniho systému. Takova inovace
mize obsahovat spoustu prvki, které vedou k zefektivnéni bé&hu firmy, zlepSeni
vnitropodnikové, ale 1 externi komunikace. Spravné vybrani a nastaveni soucésti (modulil)

systému je klicovym faktorem uspéchu IS a zaroven zivota firmy.

Je dulezité znat veskera rizika, ktera mohou nastat v pribéhu projektu inovace IS a snazit
se jich vyvarovat. Mohou nastat tyto rizika: podcenéni analyzy stavajiciho IS a procest
V podniku, $patny vybér nového IS, implementace drahého IS, nevyuziti v§ech poskytovanych

funkeci, Spatna implementace IS do podniku a nedostate¢né zaskoleni zaméstnanci.

Velké a moderni firmy, které si chtéji udrZet konkurenceschopnost diky informaénimu
systému, si ziizuji specidlni pozici - informa¢ni manazer. Tento post zajistuje kontinudlni

inovaci IS/ICT ve firmé. Informa¢ni manazer zodpovida predevsim za piipravu spolecnosti
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na zavadéni a inovace IS/ICT. Stejné jako u ostatnich manazerskych postii je zapotiebi mit

zkuSeného informa¢niho manazera.

Inovace IS z pohledu podniku (zakaznika) je takova, ze podnik se snazi za vynalozené
finan¢ni prostiedky ziskat co nejkvalitngj$i sluzbu s minimalnimi naklady na drzbu
a pokud mozno trvale. Podnik ma casto tendenci po pocateéni velké investici do IS
predpokladat, Ze nebudou potieba dalsi investice, coz neni v Zadném piipadé pravda a IS je
potieba pravidelné aktualizovat. V praxi pak kinovaci vede podniky velmi casto konec

podpory stavajiciho systému ze strany dodavatele.

Cilem dodavatele IS (resp. vyrobce informacniho systému) je neustale vytvaret nové verze
IS, nové nebo upravené moduly a samoziejmé je i prodat zakaznikovi. Tyto aktualizace
informacniho systému by mély byt implementovany do systému zakaznika minimalné jednou

za dva roky.

Inovovat informa¢ni systém se ve vétSin¢ pripadi vyplati, vSe ovSem vzdy zavisi
na konkrétni firmé. Firma BIOM s. r. o. ziskala inovaci informaéniho systému SOFIX

konkuren¢ni vyhodu ¢arovych kodt a konkurencéni vyhodu optimalizované logistiky.

Carové kody na fakturach a na zbozi jsou piinosem pro soucasné zikazniky BIOMu,
jelikoz nemusi zad4vat do svého systému rucné atributy zbozi a staci pouze nacist ¢arovy kod.
Diky zavedeni ¢arovych kodt do informaéniho systému spole¢nost BIOM s. r. 0. miize zacit
prodavat své zbozi napt. do obchodnich fetézcii, které praveé vyzaduji od svych dodavateli
zbozi a faktury s carovymi kody. Spole¢nost BIOM s. r. o. mize spolupracovat
I se zahrani¢nimi odbérateli. Optimalizovana logistika spociva v rychlém vyskladnéni
a dodani spravného zbozi zdkaznikim spolu s fakturou, a také v efektivnim toku zbozi

a informaci uvnitt podniku.
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5 NAVRHY A DOPORUCENI K ZVYSENI KONKURENCESCHOPNOSTI

SPOLECNOSTI BIOM S. R. O.

Na zaklad¢ zpracované analyzy inova¢niho procesu, SWOT analyzy a zhodnoceni inovace

ve vztahu ke konkurenceschopnosti v této kapitole autorka uvedla své navrhy a doporuceni

k zvyseni konkurenceschopnosti spolecnosti BIOM s. r. o.

Néavrhy a doporuceni jsou nasledujici:

Spole¢nost BIOM s. r. 0. by méla maximalné vyuzit toho, ze zavedla informacni
systém SOFIX, ktery podporuje praci s ¢arovymi kody. Tuto konkurencni vyhodu
by méla spolecnost vyuzit k ziskani novych zikaznikii, jak z Ceské republiky,
tak i ze zahrani¢i. Potencionaln¢ novymi zakazniky zde jsou piedevsim obchodni
fetézce, jenz pracuji na skladech také s carovymi kody a vyzaduji od dodavatela
zbozi a faktury s carovymi kody.

Navysit pocet obchodnich zastupci ve spoleCnosti. Vzhledem k tomu,
7e spole¢nost dodava své vyrobky a zbozi po celé Ceské republice,
jsou dva obchodni zastupci pro pokryti takového mnozstvi zakaznikd zcela
nedostacujici. Obchodni zastupci vyhledavaji nové zakazniky, dodavatele a staraji
se o stalé zakazniky. Podle autor¢ina nazoru by méli obchodni zastupci navstévovat
stalého zakaznika minimalné jednou za ¢trnact dni, avSak v soucasnosti je to pouze
jednou za dva mésice nebo i mén¢. Tim, Ze se bude spole¢nost BIOM s. r. o. starat
o své zdkazniky, vzniknou dobré dlouholeté obchodni vztahy a spokojeni zakaznici
mohou dale doporuc¢it BIOM s. r. o. jako dodavatele svym znamym v oboru.
Je nutné také zminit, ze ziskat nového zékaznika je priblizné 5 krat drazsi nez si
udrZet stavajiciho zdkaznika.

Spole¢nost by méla vice investovat do reklamy, a to napfiklad reklamy do radia,
televize, billboardi, letdkli a internetovych stranek. Autorka by doporucila vytvofit
reklamni spot do radia nebo televize, aby se zvySila propagace spolecnosti.
Také je zde moznost pronajmuti billboardd v okoli dalnic, rychlostnich
komunikacich a silnic I. tfidy, kde si lidé téchto billboardi nejvice vSimaji.
Spolec¢nost BIOM s. r. 0. by mohla rovnéz vytvorit letdky a rozdavat je lidem
na vystavnich veletrzich. Zaméstnanec marketingového oddéleni by mohl
také vytvofit profil spole¢nosti BIOM s. r. 0. na socialnich sitich jako je Facebook,

Twitter apod. Dnes tyto socidlni sit¢ vyuzivaji miliony lidi. A pokud bude
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vytvoreny profil zajimavy, tak oslovi zdkazniky, ktefi na n¢j budou sami odkazovat
a Sifit ho pomoci sdileni dale. Takova reklama je zcela zdarma a pii spravném
vytvoreni mé velkou uspésnost. Pokud se spole¢nost BIOM rozhodne pro nékterou
z téchto reklam, tak bude slouzit pro ziskani novych fyzickych zakaznika,
kteti nakupuji prostfednictvim e-shopu. Konecny spotiebitel vnima vice reklamu
nez obchodnik, ktery jen prodava zbozi dale. Obchodnici se fidi vétSinou
jen pottebami svych zakaznikt a reklamy v jakékoliv podobé nesleduji.

Autorka navrhuje zintenzivnit Skoleni v obchodnim oddéleni. Spole¢nost
BIOM s. 1. o. organizuje dvouhodinové Skoleni jednou rocné, které se zaméfuje
na komunikaci se zdkazniky. Profesionalita pfi komunikaci se zdkazniky
a obchodnim jednani by méla byt v obchodnim oddéleni samoziejmosti. Predevsim
telefonistky by méli absolvovat Skoleni na profesionalni komunikaci po telefonu
a Skoleni na efektivni nabizeni a prodej zbozi. Telefonistky by méli mit
také pfehled o zboZi, které se momentalné nachazi na skladg€, aby nedochdzelo
k nabizeni zbozi zakazniktim, jenz neni skladem.

Pro spolecnost BIOM s. r. 0. by bylo vhodné rozsifeni skladovacich prostor.

2 L
, které vsak

Nyni ma spole¢nost k dispozici prostory o rozméru 2 500 m
nepostacuji. Spolecnost by méla mit dostatecnou zdsobu zbozi na sklade,
aby pokryla poptavku po zbozi. V soucasnosti nema dostatek zbozi na skladé
a pii velké poptavce po jednom zbozi je toto zbozi vzdy rychle vyprodané.
Spole¢nost BIOM s. r. o. by se méla zamyslet nad polohou provozovny.
Nyni se provozovna spoleénosti nachdzi v Upici ve Vychodnich Cechach,
to je strategicky nevyhodné, nebot’ spolecnost vétsinu zbozi rozvazi vlastnimi vozy
po celé Ceské republice. Podle autorky by bylo feSenim zménit polohu
provozovny, a to konkrétng do Stiednich Cech. V tom piipadé by méla spolecnost
lepsi dostupnost k zdkaznikim pii rozvozu zbozi. Dal§im feSenim by bylo zfizeni
meziskladu pobliz Prahy.

V budoucnu by mohla spolecnost BIOM s. r. 0. rozsifit svou vyrobu produktii.
Spolecnost BIOM s. r. 0. by také mohla v budoucnu navéazat spolupraci s novymi
dodavateli z Ceské republiky i ze zahraniéi, ktefi by dodavali nové a moderni

vyrobky.
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ZAVER
Diplomova prace je rozdélena na cCast teoretickou a praktickou. V teoretické casti se
nachazi zakladni terminologii, tykajici se inovaci a konkurenceschopnosti. Prakticka ¢ast byla

aplikovana na spolec¢nosti BIOM s. 1. 0., ktera se zabyva vyrobni a prodejni Cinnosti.

Cilem diplomové prace bylo charakterizovat inovaéni proces ve spole¢nosti BIOM s. r. o.,

vyhodnotit ho a navrhnout doporuceni k zvyseni konkurenceschopnosti této spolecnosti.

V praktické Casti se autorka zabyvala analyzou spole¢nosti BIOM s. r. o., analyzou
inova¢niho procesu ve spolecnosti, SWOT analyzou a zhodnocenim inovace ve vztahu

ke konkurenceschopnosti.

Spolecnost BIOM s. r. 0. inovovala svilj informaéni systém, z diivodu povinnosti uvadét
na fakturach Sarze pesticidi. Ze zakona musi byt na kazdém vyrobku uveden GTIN (Global
Trade Item Number, datum minimalni trvanlivosti nebo pouzitelnosti a Sarze, aby byl vyrobek
jednozna¢né identifikovatelny a dohledatelny. Sarze i na fakturich se musi uvadst

jen v piipadech, kde je silny tlak na kontrolu jakosti.

Inovaci informacniho systému spole¢nost BIOM s. r. o. snizila své naklady na tisk a mzdy,
ziskala detailni ptehled o zasobach na skladu, snizila pocet reklamaci a zjednodusila celou
logistiku. Doba navratnosti investice do informa¢niho systému SOFIX je pfiblizné

10 let a 9 mé&sicu.

Z provedené SWOT analyzy a jeji ndsledné kvantifikace vyplynulo, Ze by spolecnost méla

prednostné zlepsit svou slabou stranku a to ,,Nedostatek obchodnich zastupcti®.

Spolecnost BIOM s. 1. o. ziskala inovaci IS SOFIX konkuren¢ni vyhodu ¢arovych kodu

a konkurenc¢ni vyhodu optimalizované logistiky.

Na zédklad€ zpracované praktické casti byly v posledni kapitole uvedeny tyto navrhy
a doporuceni k zvyseni konkurenceschopnosti spole¢nosti BIOM s. r. o:
e ziskat nové zakazniky,
e navysit poCet obchodnich zastupcii,
e vice investovat do reklamy,
e zintenzivnit Skoleni v obchodnim odd¢leni,
e rozsifit skladovaci prostory,
e zamyslet se nad zménou polohy provozovny nebo vytvorenim meziskladu,
e rozsifit vyrobu svych produkti,

e navazat spolupraci s novymi dodavateli.
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V dnesnim globalizovaném svété jsou inovace jednou ze zakladnich podminek

ekonomického rozvoje a udrzeni konkurenceschopnosti.

Kvalitni podnikovy informaéni systém je jasnou konkurenéni vyhodou v malych
a sttednich spoleCnostech. Pro velké organizace je informacni systém nezbytnosti

a maji ho vsechny.
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Priloha A Vypis z obchodniho rejstriku

Datum zapisu:
Spisova znacka:
Obchodni firma:
Sidlo:
Identifikaéni €islo:
Pravni forma:

Predmét
podnikani:
Statutarni organ:

Zplsob jednani:
Spoleénici:

Zakladni kapital:

Vypis
z obchodniho rejstfiku, vedeného

Krajskym soudem v Ceskych Bud&jovicich
oddil C, vioZka 12161

20. ledna 2004

C 12161 vedena u Krajského soudu v Ceskych Budgjovicich

BIOM s.r.0.

Kamenny Ujezd, Plavnicka 39, PSC 373 81
260 71 134

Spole¢nost s ruéenim omezenym

vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 az 3
Zivnostenského zakona

jednatel:

Miroslav Brat, dat. nar. 19. tiinora 1976
Upice, Zakopanka 454, PSC 542 32
den vzniku funkce: 19. Eervence 2011

Jednatel jedna jménem spoleénosti navenek samostatné.

Miroslav Brat, dat. nar, 19. Gnora 1976
Upice, Zakopanka 454, PSC 542 32
Vklad: 200 000,- K&

Splaceno: 200 000,- K&

Obchodni podil: 100%

200 000,- K&

Spravnost tohoto vypisu se potvrzuje

Krajsky soud v Ceskych Bud&jovicich

Udaje platné ke dni: 17.02.2014 06:00

1/1



Priloha B Etiketa vyrobku Sviton plus
Etiketa
Sviton plus — pomocny rostlinny pripravek

Vyribi a dodivi: Biom s.r.0., Plavnickd 39, Kamenny Ujezd

Cislo roghodnuti o registraci: 3185

Chemicke a Pvzikilni viastnosii:

Chemicks o Fyzikilnd viasinost hodnota gflitr
d-nirofennlit sodny v % 0,5 4
2-nitrofenolit sodnd v % (06 fi
S-nitroguajakolit sodny v % 0,3 3
O rizikovych prvki

splinje skonem stamovené limity v mgdkg pomecné Eitky: kadmoom 1, obovo W, oot 18, arsen 1, chrom 3
Paseheni pRiprovka

Switon plus je rosthinnd stmalitor urceny ke aviieni vinesu a kvality rosliondch produknd, ovliviuje pobyh
plasmy v buikdch rostlin, eof se projevaje leplim zakofefowinim, lepiim piijmen Svin a inenzivodiim
risten, viraznd pomdhd osthindm piekondvar stes (po podkoseni rostlin meazen, kropobidim, phesazeniim
agond 1. Meobsahuje déinm msedstvi roslinngch 2vin, penshrazuge hiogivas

Boesah a zpisoly powiitd
Sviton plus aplikujie postfikem na List v nike avedensch ddvieieh a rerminech diie jednatlivich plodin,
Maslina [kinkoadni, Aplikace | Terminaplikoce a dfinnost
hsncentrace
Kepka oeimi 1,2 ha ix 1. wrliseové Bzl 37 (prodbiudavini wweholpvého
{ M50 yocdy) kviienstvi)
2w rstové Rzl 69 (konec kveleni, tvorba semens
Jornid Pepkn & hiddice 0,2 Uha 2% 1. we Tz Bstowd ridioe
| 30030 Hvoud v 2. pled kviiem
Cukrovka 01 Wha ix Lo weatidv |psing pravich lisci
11,2 lha 2 wesiddia 34 pdni prasich lisch
0,5 Vha i koncem srpma, zadikem Hjna
GBI vindy ]
Chenel 00,2 Kha (13081 1 dodx 1. ve fia dbaudivéhe nisis
vady]
0,2 Mha (21001 2. Tdni pr preni aplikasc
vy
0,2 Kha (3001 ] 3 phed kvélem
vanily)
1,2 Lha (33080 1 4, poedkvéu
vaily]
Brambsory 0L Ul (B0 | vl I-3% v fdzi pakrdvimi fdkii
2. i 14 dni pe prenl aplikng
3. i U4 dni po drahé splikoaci
Slumetnice 0,3 Uha 2% 1, wedizi bsonkcace
(M 0 voady)
P70 = 10T vy 2. hped pred kviEem nebo iésné po odkvéia,
ifiziilnd letecks aplikace
Mk 0.2 /ha 1x I ve fixi listavé ribce
(S 1 vinly) 2. ve fizi dioufivého rilsba af bddkovind
Rajiaia 0,7 lha Jednordzovii aplikace
(EHE I voudy ) na xadiiiku kveieni
Dilend aplikace
k2 I b (30K | v 3) 1. pun s
1R U (GEE | v ) L.k ndithn Msonzace
12 Uhea (0N ) vy 3. snldoek kveseni primiho soulvdi




Pasiliini IEbvk i, Aplikace Termim apliknce a dinnnst
kncenirace
Cikurky 03 e (5000 1 wand ) i 1. v rlispowd Bzl dvan grasyeh lissi
2 14 dni po prvmd splikaci
Papaika iL1E L 1u 1. na sk tvorby KvEnfeh pupeni
(RN | vody) 2 e mi@ke bvetenl
3. 14 dini po drubdm aseifeni
Cibude & desnek 01,2 e I-35y 1. we Bzl dvoo pravyeh Rsd (viEka 15 cmd
(E0HE I vyl 2. asi |4 dnil po prond apliknci
3. axi |4 dni po dnabé aplikaci
Jahindy 01,2 Ui 1u . ey & jaa
(R | vy 2 pred kvitiem
Tidroiny 0.2 Iha 2-3x . phed kvElem
(HE I vy 2. aai L4 dni pe prval aphikac
3. asi |4 dnil po dnahé aplikaci
Winni v 03 i o 1, pied kvisem
4 DEHHD vl 20 21 dui poprvad aplikac
MliGeni saemiem Kvilina 0025 - MliGeni 4 - & hodin
#eleniny
Earafiity. 01 1% . Mifeni tizkd po dabo 12 hodin, phi eplalé | 5300
akraané rostliny P bl ol vodow & vysfiesl
Priprava postiikove kapaliny

Sviton plus je misielng & vedow, Odméfend msodstvi piipravko nalijie do sidede postiikovsle naplistnd do
poloviny voden a za stdléhe michdni doplitte no pofadovany objem, Pro gvyiend Géinnost dopemdujems
pridat sricedlo.

Misitelnost 5 pesticidy a himojivy
Sviton plus je misielng e sfemd herbseldy, fungicidy a imsekicidy po koneulizc s jejich virobel, jebo je nodnd
it miisin 5 lspovyma hnojivy nebo s kapalngm hoojivem DAM po koneulisci s jejbch virobc,

Berpetnost a ochrama edravi pil prici
Zdraed Ekodlivy pli vdechnni, Senzibilizace phi stvko s kiE modnd. Mejemie. nepijie o nekuobe phi poudiving (8
206200, P prici s koncentritem Svitenu plus a phi postfike pouZiple ochranny odév, ochranné brile, gumové
mkavice o gamové boty, PH prici o po jejim skondeni ak do vysvledeni pracovnibo edéve a dikladnéha vyt
mdlem n feplog vodow je zakizing jist pit o koot Zhytky postfikové Knpaling 2 oplachové vody se nesmi
vylévat v blizkesti zdmjl spodnich vod a recipientl povrchosich vod, Phipravek je nehoflovyg. PR podine je
povoleno ponEi wiechna hosicl média,  ppadd powkitl vody zajisiéee, aby Eontaminoeanid hasebni voda
nepronakla dio vefejné kamalizace a nexasdhla sxdroje spadnich vod a recipienty vod povrchovych,
Skladovini
Uchowiivejie wraméené a mimo dosah déd (5102). Pripravek skladujte v ueavfenyeh origimilnich ohalech v
suchich a véralelngeh skladech péioteplod 5 - 30°0 oddlend od potravin, ndpoyi a krmiv, Chraie pied
mrasem, ahsdm a pimim sunmednim svilem. Lebovivejie weamdend o mamo dosah dén.
Likvidlace obald a nepowkitelnych zhyiki
Prazdnd obaly od piipravko dikladed veplachntte vodou a piidejie do shém k secyklacl. Oplachowd vady se
poudii pro pliprave poafikovd kapaliny. Plipsdnd nepoudielnd sk jichy pebo oplachovd kapaliny zfedie
vodow coa 115 @ viatiikepe beze zbytko na ofetiendm pozemba. Zabraive viak vidy zasadend adropl podzemnich
vl @ peciplentd posvrelovych vod.
Pomocny restlinng pripravek se dodivd baleny,
Duba poufitelnosti: pia skladovini v erigindlnich meporoendeh obalech a dodefeni podminek skladovini 3 roky
od data viroby.
Orhsah baleni:

Datum virohy:



