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ANOTACE

Préce se zabyva moznostmi inovaci managementu, které vedou ke konkurenceschopnosti
podniku a je rozdélena do Ctyf kapitol. Prvni kapitola se zabyvad podnikem a jeho
charakteristikou, nasledn¢ i managementem. Charakterizuje podnik a jeho okoli, Zivotni cyklus
podniku, management a krizovy management. Druha kapitola je zaméfena na problematiku
konkurenceschopnosti. Popisuje konkurenci v dodavatelskych fetézcich, definici a pfistup ke
konkurenceschopnosti. Druha ¢ast této kapitoly se vénuje inovacim a inovacnim potencidlem
v dobé krize. Do treti kapitoly také spadaji dodavatelské fetézce. Hlavnim zdmérem této
kapitoly je popis komunikace a koordinace v dodavatelském fetézci béhem krize. Posledni
¢tvrta kapitola popisuje inovace v personalnim managementu sledovaného podniku. Tyto
inovace byly zpracovany na zaklad¢ dotaznikového Setfeni. Zavérem prace je popisovani

personalniho planovani v dob¢ krize a doporuceni.

KLICOVA SLOVA

inovace, konkurenceschopnost, podnik, B2B trh, dodavatelsky fetézec

TITLE

Innovation Management Impact on Business Competitiveness

ANNOTATION

This study examines management innovation possibilities that lead to the business’
competitiveness and is divided into four chapters. First chapter is dedicated to business, its
characteristics and lastly to management. The chapter characterizes the business and its
surroundings, life cycle of a business, management and crisis management. Second chapter is
focused on the problematics of competitiveness. Competitiveness in supply chains, its
definition and approach to competitiveness is described. Second part of this chapter is dedicated
to innovations and innovation potential in the time of crisis. Third chapter also includes
information about supply chains. The main intention of this chapter is to describe the
communication and coordination in the supply chain during the crisis. The fourth and also last
chapter presents the innovation in the human resource management of the examined business.
Such innovations were processed on the basis of a conducted survey. The conclusion of this

study is the description of human resource planning in the time of crisis and further suggestions.

KEYWORDS

innovation, competitiveness, company, B2B market, supply chain
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UvVOD
Prace vliv managementu inovaci na konkurenceschopnost podniku je rozdélena na dvé
casti, a to na cast teoretickou, kde je objasnén podnik a konkurenceschopnost a na Cast
praktickou, kterd je zaméfena na dvé vybrané spolec¢nosti podnikajici na B2B trzich a nasledné
dotaznikové Setteni, které se zabyva inovacemi v persondlnim managementu. Prace se zabyva
piedevs§im organiza¢nimi a personalnimi inovacemi z divodu nynéjsi situace koronavirové

krize.

Teoreticka ¢ast je zamétena predevsim na podnik a jeho okoli. Je zde také zminén zivotni
cyklus podniku, ktery je nedilnou soucasti kazdé spolecnosti. Nasledné se tato Cast ubira
smérem k managementu a jeho charakteristice. Druha kapitola v teoretické ¢asti vypovida o
konkurenceschopnosti. Z pocatku je zde definice, ktera se rozviji k dodavatelskym fetézctum.

Ke konci této kapitoly jsou zde popsany rizné inovace a jejich ¢lenéni.

Prakticka cast navazuje na posledni subkapitolu teoretické ¢asti, a to tedy inovaénimu
potencidlu v dob¢ krize. Prace je spojena s aktualni koronavirovou krizi a jeji vyvolavaci
podnéty jsou zkoumané na dvou zkoumanych spole¢nostech. Prvni spole¢nosti je dodavatelsky
fetézec JIP vychodoceska a.s. a druhou spolecnosti je Panasonic Automotive Systems Czech,
s.r.0. U prvni zminéné spole¢nosti je vypracovana PESTLE a SWOT analyza. Druh4 spole¢nost
je spise zaméfena na personalni planovani v dobé koronavirové krize. Je zde také pouzit
dotaznik, ur€eny pro zaméstnance téchto spole¢nosti ke sbéru a analyzovani informaci ohledné
personalnich inovaci. K zavéru praktické casti je kapitola doporuceni, kterd shrnuje veskeré

zjisténé informace o obou spolecnosti a nasledné jsou aplikovany mozné alternativy.



1 PODNIK

Z pocatku je dulezité definovat, co znamena pojem ,,podnik“. Srpova a Rehot (2010, s.
35) uvadi, ze: ,, Nejobecnéji je podnik chapadn jako subjekt, ve kterém dochdzi k preméné vstupii
na vystupy. Obsahleji je podnik vymezen jako ekonomicky a pravne samostatna jednotka, ktera

existuje za ucelem podnikani.

Podnik disponuje s ekonomickou a pravni samostatnosti. Ekonomicka samostatnost je
chapana jako projev svobody v podnikani, ktera souvisi s odpovédnosti s vlastniky podniku za
vysledky jejich podnikdni. Pravni samostatnost je brana jako moznost podnikli vstupovat
S jinymi trznimi subjekty do pravnich vztahl, tim se rozumi uzavirani smluv. S uzavienim
pravni smlouvy se nadale spojuji prava a povinnosti. Z pravnického hlediska je podnik chapan
jako soubor hmotnych, osobnich a nehmotnych slozek podnikani. S podnikem jsou spjaty véci,
prava a jiné majetkové hodnoty, které patii a slouzi vlastnikovi podniku k podnikéni. (Srpova,

Rehoft, 2010)

Definice podniku muize byt vyuzita od Martinovi¢ové, Kone¢ného a Vavtiny (2019, s.
12), ktefi uvadi ve své publikaci nasledujici: “Podnik je instituce vytvorena k podnikatelské
cinnosti. Pri charakteristice podniku vyhdzime z definice, kterou vymezuje Evropska komise
V narizeni ¢. 800/2008, kde se podnikem rozumi kazdy subjekt vykonavajici hospodarskou
c¢innost, bez ohledu na jeho pravni formu. K temto subjektiim se radi zejména osoby samostatné
vydélecné cinné a rodinné podniky vykondvajici remesiné i jiné cinnosti a sdruzeni, kterd

bézné vykonavaji hospodarskou cinnost.

Tabulka 1:Znaky podle E. Gutenberga

VSeobecné znaky podniku Specifické znaky podniku
Kombinace vyrobnich faktori Princip soukromého vlastnictvi
Princip hospodarnosti Princip autonomie

Princip finan¢ni rovnovahy Princip ziskovosti

Zdroj: (Vlastni zpracovani podle Wohe, 1995 in Srpova, Rehot, 2010)

Znaky podniku Ize charakterizovat a rozdélit nasledovné (Wohe, 1995 in Srpova,

Rehof, 2010): VSeobecné znaky podniku

e Kombinace vyrobnich faktorii — u¢elna kombinace naptiklad prace, stroje, zasob.

e Princip hospodarnosti — snaha o nejuspornéjsi rezim podniku:
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o maximalizovat vyrobu — Maximalizovani vyroby muze piinést vétsi zisky,
ovSem v urcitém bod¢ se muze stat velka produktivita kontraproduktivni.

o minimalizovat ndklady — Kazdy podnik se snazi minimalizovat své naklady, aby
mohl mit vys$si vynosy.

o najit optimalni vztah mezi ndklady a vyrobou — Jinymi slovy je dilezité vyvazit

pomér nékladl na danou vyrobu, zda se vyplati.

Princip finan¢ni rovnovahy — vyjadiuje bonitu podniku, zdali je podnik schopen plnit

své financni zdvazky k dodavatelim, véfitelim a dalSim ve stanovené dobé.
Specifické znaky podniku:

e Princip soukromého vlastnictvi — vlastnik podniku vyzaduje pfimé pravo na
rozhodovani a vedeni podniku.

e Princip autonomie — vyjadiuje svobodné rozhodovani podniku na zakladé trznich
vztahtll se zdkaznikem bez jakychkoliv zasahil statu.

e Princip ziskovosti — jedna se o nutnosti k dosahnuti zisku v podniku. Popiipad¢ zisk

maximalizovat pro vétsi prosperitu podniku.

1.1 Podnik a jeho okoli

Clenéni podnikii podle velikosti

Podniky Ize ¢lenit jako mikro, maly, stfedni a velky, jsou vymezovany podle Evropské
komise, ktera v jasnych bodech urcuje, o jaky podnik se jedna. Mikropodniky jsou pouze do 10
zamé&stnanci, ro¢ni obrat se pohybuje do 2 miliont euro, stejné jako u aktiv. Mikropodnik
nemusi splilovat vSechna kritéria najednou, hlavnim kritériem jsou zaméstnanci, jejichZ pocet
nemuze pfesahnout zmiflovanych 10 zaméstnancti. U malych podniki je pocet zaméstnanct do
50 osob, ro¢ni obrat je okolo 10 miliont euro a stejn¢ tak u aktiv. Stfedni podniky jsou do 250
zameéstnancl nasledné ro¢ni obrat se pohybuje kolem 50 milionii euro a aktiva ¢ini 43 milioni

euro (Srpova, Rehot 2010).
Mikropodnik

U mikropodniku je velice narocné fizeni rizik. Na vyzvy BOZP (bezpecnost a ochrana
zdravi pfi praci) je pro mikropodnik téZké se adaptovat z divodu obtiZznosti plnéni statnich
norem. Mén¢ dostupné zdroje brani provadét mikropodniku preventivni ¢innosti. Hodnoceni

rizik je velice naro¢né a nakladné, tyto naklady miiZou mit existen¢ni dopad.
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Dalsi nevyhodou mikropodniku je maly pocet zaméstnanct, hlavné téch kli¢ovych. Po
odchodu klicovych zaméstnancli z podniku je naro¢né najit nové zaméstnance s patfinou
,know-how*. Kratkodoby nedostatek zaméstnancti mtize vést k pozastaveni ¢innosti a nasledné
i k ukonc¢eni podnikani. Zna¢na vyhoda mikropodniku je rychla, efektivni, pfima komunikace

a osobni vztah zaméstnancu (ISPV, 2017).
Maly podnik

Nejvétsi vyhodou malého podniku, oproti stfednim a velkym typim podnikd, je jeho
flexibilita. M¢énici se situace na trhu ¢i zména potieb spotfebovatelll je proménliva a rychlé
prizptasobeni je Casto kliCové. Malé podniky jsou opakované inovované a adaptované.
Nejcastéji se jejich pusobeni odehrava v segmentech, které jsou pro vétsi podniky nezajimavé.
Podnikova informacni struktura malého podniku je spiSe jednoduché. Podobné jako v ptipadé
mikropodniku odchod nékterych zaméstnanct mize byt pro podnik neptiznivé a Casto i krizové.
Zameéstnancu s patiicnou ,.know-how* je v malych podnicich mélo a jejich odchod je casto

nenahraditelny (Srpova, Rehot 2010).
Sti‘edni podnik

Pozice stiedniho podniku je takzvané ,,sedi mezi dvéma zidlemi.* Znacény tlak je velice
nepiijemny a udrZeni pozice na trhu se mize zdat slozité. Stfedni podnik nema optimalni
velikost na omezeny segment trhu ani na globalni scénu. Pozitivni stranka stfedniho podniku je

jeho dynami¢nost a moznost rychlé adaptace (naptiklad novy segment) (Srpova, Rehot 2010).
Velky podnik

Znaéné pozitivum u velkého podniku je vyuZivani postaveni na trhu. Mohou taktéz
vyuZivat efekt nizkych nakladd diky obsahlé produkci. DalSim pozitivem je snadnéjsi ptistup k
cizim zdrojim. Inovacéni procesy podniku jsou pokladany za kli¢ové pro hospodaisky i socialni
rozvoj. Hlavni nevyhodou velkého podniku je nepruznost podniku a opozdéna reakce na ménici

se situaci na trhu (Srpova, Rehot 2010).
Clenéni podniki dle trzni piisobnosti

Dle trzni pasobnosti podnikil se trhy déli podle distribucnich cest a koncovych zdkaznik.
Zalezi, zda se zbozi dostdva ke konecnému spotiebiteli ¢i je nadale vyuzivan k dal§imu
obchodovani. Rozd¢lujeme trhy na B2B (business-to-business), B2C (business-to-customer) a

B2G (business-to-government).
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B2B trh

Z anglického originalu business-to-business, ktery znamend, ze se jedna predevsim o
obchodni interakci mezi dvéma firmami. Jedna se o zajiStovani vyrobkl nebo sluzeb jedné
firmy firmé druhé, ktera nadale ziskané zbozi pteprodava, nebo jeji spotfebovava pro vlastni
vyrobu za ucelem jejich transformace do finalnich produkti. Nasledné dochazi k prodeji
koncovym zakaznikim. Segment zakaznikii u B2B je velice uzky, vzdy se jednd pravé o

konkrétni firmy.

S nizkym pocétem zakaznikd se také poji vysoké poptavané mnozstvi zbozi a zpravidla
kratkd distribu¢ni cesta. U B2B zakaznikl je velice dilezité rozpoznat jejich rozhodovaci
proces (kdo rozhoduje o nikupu, kdo ho ovliviiuje a co je dilezité pfi rozhodovani).
Nejuc¢inngj§im marketingovym néstrojem je pro podnik navazat dlouhodoby vztah se
zakaznikem pomoci osobniho prodeje ¢i pfimého marketingu. K udrzovani dlouhodobych
vztahll mezi zékaznikem a prodejcem je dilezité zavést zplisob ziskavéani a zpracovani dat o

zakaznikovi.
B2C trh

V anglickém origindle znaci business-to-customer. Koncovy zakaznici nakupuji zbozi
pro vlastni spotfebu, a ne tedy pro generovani dal§iho zisku. Poptavka na B2C trhu je velice
proménliva a citliva, vyuziva se zde slev a dalSich prodejnich akci. Vyrobci zboZi se snazi

vvvvv

reklamy).

Oproti B2B trhu zde zdkaznici poptavaji mensi mnoZstvi zboZzi pouze pro vlastni spotiebu
(rodina, pfatelé) s finalni spotiebou se také poji distribu¢ni cesta, ktera je delsi nez u B2B. Zbozi
se vétsinou K findlnimu zédkaznikovi dostava pies fadu riznych prostfednikti (napfiklad

velkoobchodnikti, maloobchodnikit) (Jakub Ktizka, 2020).
B2G trh

Z anglického spojeni business-to-government. Jedna se o podnikani pro vladu, tedy tento
pojem oznacuje komunikaci mezi statnim a soukromym sektorem. Vladnim sektorem se rozumi
predevsim vladni organizace, ufady a dalsi statni organy. B2G trh zahrnuje produkty a sluzby,

které jsou nabizeny vladnim institucim napiiklad komunikace s vefejnosti (Topranker, 2016).
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Charakter okoli podniku

Podnikéni nelze odd€lit od vnéjsiho ani vnitiniho prostiedi. Vnitini prostfedi podniku lze
meénit vnéj$i nikoliv. Pro podnik jsou predevsim duleziti dodavatelé a zdkaznici a nasledné i

stat, ktery udava smér (pravni rezim), kterému je tieba se piizpusobit (Safrova, 2019).
PESTLE analyza

PESTLE analyza uvadi strategickou analyzu vné&jSiho podnikového okoli. Nazev
PESTLE znaci pocatecni pismena vnéjsich faktori, které ovliviiuji podnik. Tyto faktory jsou

politické, ekonomické, socialni, technologické, legislativni a ekologické.

Politické faktory (danova politika, podpora zahrani¢niho obchodu) jsou existujici a
potencialni politické vlivy na podnik. Ekonomické faktory (inflace, HDP) jsou vlivy mistni,
narodni a svétové ekonomiky. Socidlni faktory (v€kova struktura, ndbozenstvi) jsou socidlni
zmény, které se tykaji podniku ale 1 celé ekonomiky. Ovlivitujici faktory jsou také kulturni
zmény a vlivy. Technologické faktory (vyzkum technologii) se tykaji dopadu stavajicich,
novych a vyspélych technologii. Legislativni faktory (vyhlasky a zdkony) ovliviiujici podnik
zahrnuji veSkeré zmény v legislativé. Ekologické faktory se tykaji svétové problematiky

ochrany Zivotniho prosttedi a jak tento problém fesit (Klimkova, 2015).
SWOT analyza

SWOT analyza je kombinaci dvou riznych analyz (vnéjSi a vnitini). Propojuje tim
mikroprostiedi (kultura firmy), mezoprostiedi (dodavatelé) a makroprostiedi (ekonomické
nebo pfirodni vlivy). Analyza se zabyva vnéjSimi a vnitfnimi faktory, které ovliviiuji ispéSnost
organizace nebo konkrétniho zdméru (novy produkt). Je nejcastéji pouzivana jako nastroj pro

strategické fizeni a marketing.

Primérné definuje organizaci jako celek. Je ale také moZnost jejiho vyuZiti pro definovani
a uvédomeénti si rizik, kterym organizace Celi. Analyza identifikuje silné a slabé stranky uvnitt
podniku, ale také hrozby a pfilezitosti v okoli organizace. Jejimz Cilem je eliminovat slabé
stranky a podpofit ty silné, nasledné vyuzit pfilezitosti a minimalizovat hrozby (Cevelova,
2008).

1.2 Zivotni cyklus podniku
Féze vzniku je vZdy nejistd a Casto mize byt likvida¢ni. Vznik podniku byva vétSinou

podminén podnikatelskym napadem, kterym byva novy produkt (sluzba nebo vyrobek).
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Napady se soustedi na mezeru v nabidce jiz existujicich podnika. Typickymi znaky pro toto
obdobi podniku jsou naptiklad nizky obrat, nizky zisk, minimalni reakce od konkurence, ktera

nebere podnik v potaz.

vvvvvv

Podnikatelsky plan stanovi, zdali je podnikatelsky zamér zivotaschopny a ur¢i mozné tuskali,
které by mohly nastat. Pfi sestavovani planu je dulezité si stanovit veskera potencialni rizika a
jak jim bude mozné celit. Podnikatelsky plan by mél byt napomocen pii utiidéni myslenek

podnikatele, vytyéeni hlavnich cili a zpusob financovani daného projektu (CSAS, 2017).

Pokud fazi vzniku podnik piecka, obvykle nasleduje jeho rust. Pii obdobi ristu podnik
roz§ifuje své produktové portfolio, jelikoz si to miize diky oc€ividnému zajmu trhu o pravé
nabizeny vyrobek nebo sluzbu dovolit. Management podniku je UspéSny ve své ¢innosti a
podnik je ziskovy a prosperuje. Hlavnim aspektem rtstu podniku je tedy rust trzeb. Na néj se
vaze investice do budov, stroju a zafizeni, které zajisti dostacujici kapacitu. Progres neboli
zminovany rast spolecnosti, se projevuje také v rozSifovani internich (napiiklad rozSifeni

vyrobnich prostor) a externich (potadani spolecenskych akci) aktivit.

Je dilezité zvolit spravnou rychlost ristu. Obdobi, kdy podnik pracuje na své trzni pozici
Vv roli nového a zatim nezndmého ucastnika trhu je naro¢né a velice dilezité. Riziko, které se
skute¢né¢ muze stat, je nevhodné zvoleni ¢innosti ¢i slabd aktivita v zavadéni inovaci. Nasledné
se cil zlepSeni trzni pozice podniku pozastavi, nebo takzvané ,,spadne do Cervenych Cisel®.
Proto je nutné neustale reagovat na interni a externi podnéty a vyvoj situace na trhu. V opa¢ném
ptipadé¢ podnik riskuje pad do krize a nasledny zanik spoleénosti. Stabilizace definuje
optimalni velikost podniku s ohledem na piilezitosti na daném trhu. Jedna se piedevs§im o
schopnost udrzeni dynamické rovnovahy dané spole¢nosti. Hlavnim znakem stabilizace je

»finanéni zdravi“ a generovani dostatecného zisku k pokryti svych zavazk.

V ramci Krize se podnik musi zabyvat prevenci a feSenim akutnich krizi. Akutni krizovou
fazi je nejcastéji platebni neschopnost a dodrzovani svych zavazka viici svym dodavatelim.
Diky akutni krizi hrozi podniku ohrozZeni Zivotni existence. Podnik je pod ¢asovym tlakem a
krizova faze se prohlubuje. Proto je velice diilezité, aby podnik krizi podchytil co nejdiive a
nepromeskal moznost organizaci zachranit. V opacné situaci nepodchyceni krize v samotném
zarodku je konec Castokrat nevyhnutelny. Tato situace se fesi insolvenénim fizenim. Aby se

podnik vyvaroval insolven¢nimu fizeni, musi najit nebo vlastnit schopny management, ktery
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podnik povede spravnou cestou, a Ze se do krizové faze nedostane, popiipadé ho z krize vyvede
zpét do stabilizace (Blazek, 2014).

Az polovina firem konéi v Ceské republice do 15 let. Obchodni spole¢nosti na Geském
uzemi puisobi v priiméru 12 let oproti fyzickym osobam (podnikateliim), ktefi provozuji ¢innost
v priméru 16 let. Neceld polovina (40 %) z podnikatelti, ukoncila svoji ¢innost béhem 15 let
své existence a podnikdni. Pouze nepatrny pocet (8 %) podnikatelti ukoncilo svoji ¢innost
béhem prvniho roku svého pusobeni. Zanik podnikt a rozprodej jeho majetku muze vést
v n¢kolika piipadech k investiéni pfilezitosti pro jiné podniky (obsazeni uvolnéného segmentu,

koupé¢ stroju od zanikajiciho podniku) (Cribis, 2017).

A

Kulminace

Prijmy

Jydsje

Zalozeni Rist Stabilizace Krize Zanik

Obrazek 1: Zivotni cyklus podniku

Zdroj: Managementmania, 2011

Kazdy podnik projde minimalné jednou riznymi fazemi zivota (nemusi v§emi). Jedna se
0 zalozeni, rUst, stabilizace Krize ¢i zanik. Vétsina podnikt se snazi vyvarovat upadku a zaniku.
Snaha podniki spiSe tkvi o dlouhodobé fungovani a prosperité. Kazda faze vyzaduje specificky
ptistup k fizeni. Nerespektovani jednotlivych zasad a postuptt mohou vést az ke krizi ¢i zaniku
podniku. Pokud se jedna o za¢inajici podnik, je velice dulezité, aby podnik neprochézel riiznymi

krizovymi situacemi uZ pii rastu (Srpova, Rehot 2010).

1.3 Management a osobnost manaZera
Definice managementu lze vyjadiit mnoha zptsoby jednim z nich je: ,, Management Ize

chapat jako proces koordinovani cinnosti skupiny pracovnikii, realizovany jednotlivcem nebo
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skupinou lidi za ucelem dosazeni urcitych vysledku, které nelze dosahnout individualni praci’

(Donnelly, Gibson, Ivancevich, 1997, s. 24).

Dalsim zptisobem, jak 1ze definovat rozvinuty pojem ,,management® je: ,, Management je
procesem, ktery probihd mezi jednotlivcem, resp. skupinou, ktery(a) ridi, tj. ridicim subjektem,
a jednotlivcem ¢i skupinou, ktery(a) je rizen(a), tj. Fizenym objektem. V ramci tohoto procesu
Fidici subjekt vytycuje cile a prostrednictvim vzdajemného piisobeni Fidiciho subjektu a Fizeného
objektu je z variety disponibilniho chovani Fizeného objektu vymezeno takové chovani, kterym

jsou vytycené cile efektivné dosahovany ““ (Blazek 2014, s.12).

Existuje mnoho dalSich definici, jak uchopit management jako celek, ale ani jedna
definice neni zcela Uplna. Stejné tak je to 1 u otazky, z ceho se management sklada. Nejcastéji
se vSak uvadi koncept manazerskych funkci. Manazerské funkce jsou nyni vymezeny

V nasledovné.

Planovani je ndstrojem pro rozvoj dané organizace. Prostfednictvim pldni jsou
realizovany rizné zmény, které maji vliv na chod spole¢nosti. Planovani musi byt provazano
jak casové, vécné tak z hlediska organizacni struktury. V kazdém spravném planu musi byt
obsazeno nckolik podstatnych faktorti. Prvnim faktorem je priorita. Plan by mél byt

realizovatelny, pfesné vymezeny a musi davat spolecnosti smysl. Dale musi byt také méfitelny.

V pribéhu realizace je dilezité védét, jakym smérem se plan odviji a zdali neni
odchylen. Poslednim faktorem je pfiméfenost. Kazdy podnik ptfed stanovenim planu musi znat
své moznosti. Jak viéi konkurenci, tak kde jsou jejich schopnosti a je-1i trh, kde se pohybuji na
tuto skutecnost ptipraven. Veskeré zminéné faktory zahrnuje metoda SMART, kterd se zabyva

specificnosti, konkrétnosti, métitelnosti, realizovatelnosti a dosazitelnosti.

Organizovani je nasledna ¢innost managementu po planovaci ¢asti. Po stanoveném planu
je dal§im krokem pravée organizace. D¢li se na délbu prace, delegovani a rozdélovani pravomoci
a zodpovédnosti. Z hlediska organizacni struktury se jedna o uspotfadani a vytvareni systému

uvnitf dané organizace.

Personalistika vychazi ze strategického planu, ktery byl stanoven. Tato ¢innost manazera
spoc¢iva predevS§im v sekundarni pomoci liniovym manazerim s vedenim podfizenych
pracovnikl. Personalistika se predev§im zaobira neustalym pfizplisobovanim zaméstnanci na
zmény v podniku. Vedeni je schopnost manazera vést, usmérnovat a motivovat pracovniky ke

splnéni stanoveného cile. Pro tuto ¢innost je nutné mit moc, charisma a autoritu u svych
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managementu jako jsou vedouci, mistii.

Kontrola zahrnuje jiz veskeré aktivity, pomoci kterych urcuji, zda dosahované vysledky
odpovidaji vysledkiim planovanym. Kontroly jsou déleny na pribézné a preventivni. Rozdilem
je, ze prubézné kontroly jsou neustile opakovany ve stejném casovém intervalu v pribéhu

procesu oproti preventivnim, které jsou realizovany na pocatku.

V prvni fad¢ je dulezité zajistit potfebné informace pro kontrolu. Néasledné ovéfit
spravnost ziskanych informaci a hodnotit kontrolované procesy. K neposledni fad¢ se vytvori

zaver a navrhy pro opatieni daného projektu (Armstrong, 2015).
Management jako Fidici pracovnici

Jedna se o pracovniky, ktefi management provadi. Jinymi slovy se tyto lidé nazyvaji
manazeii nebo vedouci pracovnici. Manazeti jsou fazeni do tii skupin dle jejich pracovni

agendy. Tyto skupiny jsou manazeti prvni linie, sttedni manazefi, vrcholovi manazefi.

Manazefi prvni linie jsou zejména vedouci pracovnici na nejniz§im stupni fizeni. Do této
skupiny manazert se fadi napiiklad mistr ve vyrobé nebo vedouci prodejny. Jejich hlavnim
ukolem je vést fadové pracovniky a dbat na plnéni norem. Stfedni manazefi je skupina
vedoucich pracovnikti, ktefi spojuji komunika¢ni kanal mezi manazery prvni linie a
vrcholovymi manazZery. Oproti manaZertim prvni linie disponuji vét§imi pravomocemi. Jedna
se vétinou o vedouci danych utvard, napiiklad prodejni manazer pro danou oblast. Vrcholovi
manazefi maji jako primarni kol fidit organizaci jako celek a reprezentuji dany podnik mimo

organizaci, zaroven vytvaii podnikovou politiku (Blazek, 2014).

1.4 Krizovy management

Krizovy management se zabyva velice zjednodusené fesenim krizovych situaci. Avsak
nefidi kazdé oddéleni podniku. Kazdy fidici pracovnik musi umét fidit své odvétvi i za dob
krizové situace. Zaobira se tedy jak pfipravnou ¢asti, tedy prevenci pied krizi, tak nahlymi

krizovymi situacemi pro zachovani zaméstnanci i vnéjsiho okoli v bezpeci.

Krizovy management pfedstavuje uceleny komplexni soubor veSkerych zkuSenosti,
metod, opatieni, které vedouci pracovnici a krizovy manazefi vyuzivaji ke zvladnuti danych
problémt. S vyuzitim danych zkuSenosti je nutné z pohledu krizového managementu provést

pro kazdou specifickou oblast zvlast’ opatieni proaktivni a ptipravna.
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Proaktivni se zabyva organizovani podniku takovym zplsobem, aby vSechna znama
mozna rizika rozpoznala a minimalizovala. Tato opatfeni mohou byt regulovana legislativou.
Proaktivni opatieni je omezeni situaci, aby krizové momenty viibec nenastaly a nenastala (ijma
na zdravi. Piipravna opatifeni se soustiedi na absorbovani Skod, pokud krizové situace
doopravdy nastanou. Zmiriujici opatieni tkvi v odstranéni zavaznych $kod a zabranéni jejich
Sifeni dale. K opétovnému navozeni normalni situace, aby se véci co nejrychleji dostaly do

stalych a optimalnich podminek (Halek, 2008).
Proces Fizeni rizik

Rizeni rizik je nutné zaradit do podnikovych cilii i do podnikové strategie. Neni mozné
pohliZet na proces fizeni rizik odtrZzené od dalSich ¢innosti podniku. Rizeni rizik nelze brat jako
jednorazovou nebo periodickou aktivitu. Je to neustdld ¢innost, kterd se musi neustale

kontrolovat, analyzovat, popisovat a vyhodnocovat.

Rizen rizik je proces, ktery mé uréity sled &innosti, ktery by se mél dodrzovat. V prvni
fazi je dilezité identifikovat nebezpeci. Nasledné se urci vyse daného rizika. Dle rizika se odviji
dalsi krok, a to rozhodovani a planovani feseni rizika. Poté se zavadi kontrolni systém, ktery by

m¢él riziko feSit. Na zavér se dané riziko sleduje a snazi se uchopit nebezpeci a eliminovat ho

Identifikace zacina pii zjisténi mozného rizika. Klade se zde diraz na adekvatnim
postupu, jak bude riziko definovano a analyzovano. Identifikace by méla obsahnout veskera

rizika s danym projektem, které jsou i nemusi byt pod kontrolou podniku.

Nasledna analyza se zabyva pochopenim a odhadovanim danych rizik. Na zéklad¢ jejich
ziskanych podklada se snazi vytvofit mozné feSeni, jak nejvhodnéji a ndkladove nejefektivnéji
zvladnout dané riziko. Hlavnim tkolem analyzy rizik je najit jejich moznou pficinu, zdroj a

vyuZiva jsou pravdépodobnost rizika a jejich mozné nasledky.

Vysledkem analyzy je vyhodnoceni, to znamena, ktera rizika potiebuji oSetfit a v jakém
potadi dle zavaznosti. Cim vys§i je signifikantni riziko, tim je upfednostnéno jeho pofadi.
Zvladani rizik je celkovym pochopenim rozsahu a moznosti oSetieni vyskytujicich se rizik
V podniku. Nejvhodnéjsi alternativa, jak zvladat rizika je posouzeni, zda je nutné vynaloZit
naklady na eliminovani rizika. Eliminovani daného rizika ma za cil snizit pravdépodobnost

neuspesné investice (Zuzak, Fejfarova, 2009).
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2 Konkurenceschopnost

Podstata konkurenceschopnosti firmy spociva v jejim pusobeni na trhu vici dal§im
spole¢nostem, které pro ni predstavuji konkurenci. Ostatni spolecnosti se konkurenci nazyvaji,
jelikoz nabizi stejny ¢i podobny produkt. Byt konkurenceschopny nejvétsim podnikiim na trhu

je hlavnim cilem kazdé spolecnosti, ktera podnika v daném odvétvi (Mikolas, 2005).

Podle Kotlerovi strategie podilu na trhu jsou riizné druhy piistupu ke konkurenci na
existujicim trhu. Podniky mohou preferovat role vidce, vyzyvatel, nasledovatel a ,troskai*.
Trzni vudce je podnik, ktery udava tempo trhu (vysi ceny, pfichdzi na trh s novinkami).
Vyzyvatel je pifedev§im oponent vidce, snazi se dostat na jeho misto, nejcastéji hleda jeho
slabiny a nasledné na né ito¢i. Nasledovatel si je jist, Ze vidce nedostihne, pouze opakuje jeho

e

kroky s dil¢imi inovacemi. ,,Troskai“ vyuziva pfedevsim trhlin na trhu. Segmentem, kterym se

nikdo nezaobird, je dostateCny pro jeho uziveni (podnik spise preziva) (Kotler, Keller 2013).

Dale je také dilezit¢é védét, Ze konkurenceschopnost je jednim z ukazatel
podnikatelského potencialu. Konkurenceschopnost jako potencial Ize vyznacovat v§eobecnymi
charakteristikami nebo specialni charakteristikou. VSeobecné charakteristiky tvrdi, Ze existuje
potencial jako rozdil mezi tim, co je (naptiklad situace na trhu) a tim, co mize nebo musi byt.
Specialni charakteristika uvadi, ze externi aspekty ovliviiuji potencial podniku a také nabizejici

prilezitosti podniku (Mikolas, 2005).

2.1 Konkurence v dodavatelském Fetézci
,<Mikroekonomie obvykle konkurenci definuje jako rivalitu mezi prodejci nebo kupujicimi

stejného zbozi, tedy jako konkurenci napric trhem. Znamena no stietavani nabidky a poptavky “

(Mikol4g, 2005, s. 65).

e Konkurence mezi nabidkou a poptavkou — Vyrobci maji zdjem svoje zboZi prodat co

cvwr

nakupem daného zboZi.

e Konkurence na strané¢ poptavky — Spotiebitel chce nakoupit zbozi od vyrobce co
nejlevnéji. Klade diiraz na své potieby, tedy preferuje svoje potieby na tkor dalSich
spottebiteld.

e Konkurence na strané nabidky — Kazdy vyrobce se snazi prodat co nejvice svého zbozi

za co nejvice penéz. Cilem kazdého vyrobce je maximalizovat sviij zisk.
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Soucasna pandemie klade diiraz na odolnost dodavatelskych fetézcll. Retézce na zakladé
COVID-19 hledaji moznosti feseni vypadkl. Prvnim pravidlem, jak se vyhnout zminénému
vypadku, je diverzifikace a regionalizace dodavatelii. Jednd se 0 zabranéni vyrobé nebo
zpracovani dodavek od jednoho zprostiedkovatele nebo z jednoho mista. Pouze v nékterych
piipadech mtZze byt vhodny pro dané zbozi regionalni ptistup, napiiklad jednoducha distribucni
cesta ¢i vyrazné niz§i cena od dodavatelll oproti konkurenci. Dal$im pravidlem je, aby si
spole¢nosti udrzovaly moznost dostatecného kritického zbozi ve skladech. Jedna se naptiklad

o suroviny, které jsou jedinecné nebo pochazi pouze od jednoho zdroje.

Spolecnosti by m¢ly také fesit alternativni zptsoby distribu¢ni cesty k zékazniktim, aby
snizily moznost rizika vypadku napiiklad kamionové dopravy. S vypadkem distribucnich cest
se také poji Ubytek pracovni sily kvili pandemii. Retézce by tuto situaci mély Fesit
investovanim do automatizace a vyvarovani se tim naslednych komplikaci v podobé nedostatku

pracovnika (JLL-nemovitosti, 2020).

Z uveden¢ho modelu (viz obrdzek 2) je zfejmé, ze tfada riiznych vnitinich ale hlavng
vnéjSich podnéth ovliviiuje silu podniku na trhu, kterd se nésledné¢ odrdzi na dané
konkurenceschopnosti podniku. Jakykoliv aspekt hybe s podnikem a jeho stabilitou, naptiklad
pokud dodavatel zpozdi své dodavky materialu, podnik nemtze vyrabét dany produkt, klesa
produkce a podnik neni konkurenceschopny. Dalsi z fad aspektl zmény konkurenceschopnosti
je vliv statu. Pokud uvali stat vyssi dan z piijmu, podnik nemusi byt schopen tyto zmény snést

a trh opusti.

Odbératela,
spotrebitele
MozZné noweé Stat, mistni
vyrobky sprava,
banky

Potencidl firmy

Potencigl Ridstove
L X &f omezujici
(akcepiace Vinitrni schopnosti, zsimy

Y, Konkurence) sily a slabiny

MoZni novi Akcionari,
konkurenti zamésinanci
Dodavatelé

Obrazek 2: Model sil pisobicich na konkurencni strategii

Zdroj: Mikolas, 2005
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2.2 Definice a pristup ke konkurenceschopnosti

Dlouhodobé podnikani pfivadi také vnitini a vnéjs$i konkurenci. Je zcela nepodstatné,
zdali jsou konkurenti uvniti nebo mimo podnik, dileZzité je, aby podnik minimalizoval svij
ubytek dynamiky podnikéni a ztratu svého potencialu. Jedna se tedy o neustaly ,,boj* mezi
podniky (vzajemnymi konkurenty) a z nastrahy daného prostiedi, které se neustale méni.
Vnitini konkurence ovlivituje podnik také a ovliviiuje marketingové moznosti podniku nebo
také moznost zvladnuti strategické inovace, kde je velice dulezitd kooperace zaméstnancii
z riznych oddéleni. Diky témto skuteCnostem je neustdle ovéfovana konkurenceschopnost
podniku a konkuren¢niho potencialu. Ve své podstaté se jedna o konfrontaci silnych a slabych
vlastnosti podniku a jak podnik reaguje na riizné situace ohrozujici postaveni na trhu (Mikolas,

2005).

Aby podnik prosperoval, musi dodrzovat rizné body, a to jak pfistupovat k podniku a
jak byt konkurenceschopny viic¢i svym oponentiim. Z prvé fady musi firma mit potencial a
ur¢ité postaveni na trhu, které je vnimané konkurenty, jinak se nemiize hovofit o
konkurenceschopnosti podniku. Naddle musi neustdle drzet krok s nejnovéjSimi trendy, které
mohou podnik posunout k novému potencialu, s tim také souvisi sledovani situace, jakym

smérem smeétuje vyvoj v daném odvetvi.

Dulezité pro podnik je také schopnost vlastni promény podniku v zévislosti na danou
situaci na trhu. Pokud pro podnik bude nadale trh nezajimavy ¢i neziskovy, je dilezité se
adaptovat. S proménou podniku souvisi neustalé sledovani vyvoje a dynamiky vlastniho
podniku v ¢asové ose. Nestaci se zaobirat pouze hospodaiskym vysledkem a vysi produkce, ale

také potencidlem a vyvojem podnikani (Mikolas, 2005).

Spravna firma a proziravy podnikatel nevstupuje do jakéhokoliv sporu ostatnich podnikt
a nesvadi zde souboj o postaveni na trhu proti své konkurenci. Spravny podnik vycka na dany
moment, kde se nachazi novy potencial a novy tok penéz (Mikolas, 2005). Tato metoda se

nazyva ,,strategie modrého oceanu®.

Jedna se o teorii, kterd je zaloZena na mozném potencialnim vySs$im zisku podniku, diky
vyvolani nové poptavky nez soutézeni s konkurenci na jiz existujicim trhu (Kim, Mauborgne,
2018). Na tomto trhu jejich vyrobky budou vice zadouci a 1épe finanéné ohodnocené. Proziravy
podnikatelé a manazefi se nezabyvaji sou¢asnym primérnym uspéchem, ale tim, co bude

mozné udélat pro vetsi prosperitu podniku (Mikolas, 2005).
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2.3 Definice a vyvoj inovaci

Inovace shrnuji cely vyvoj daného procesu od napadu pies realizaci az po zhotoveni.
Inovace se tedy nezahrnuje pouze pod kreativitu, ale znamena to mnohem vice. Mnohokrat se
stane, Ze a¢ skvély napad, tak neni realizovatelny z riznych dtvoda (naptiklad praktickych,
technickych, ekologickych, ekonomickych). Vysledkem dané inovace ma byt zlepSeny proces

vyroby, vyrobek samotny, sluzba ¢i cokoliv dalsiho (Novak, 2017).

Inovace jsou podminény potfeby zmén. Zmeny jsou jevem, ktery doprovazi jak v zivote,
tak v podnikani. Zmény jsou bud’ pfirodniho ptivodu (napiiklad zemétieseni, zmény pocasi),
tak ale i lidskou ¢innosti. Zmeéna je atribut, ktery je spojeny s kazdym jednotlivcem ale také i
s celkem jako je podnik, region nebo i stat. Inovace neboli zmény v podniku maji ve vétSing
ptipadl pozitivni vyvojovy trend, avSak nejde opomenout moznosti pochybeni v dany zavér,
Spatného rozhodnuti nebo také degenerani zmény, kterd mize znamenat navrat do starého

stavu.

Inovace lidi za¢ind vzdy myslenkou jedince ¢i celku. Myslenka vSak sama o sobé
neznamend inovaci. Naplnéni inovaci znamena spojeni tii slov a to védét, chtit a moci. Védét
je uréita vlastnost ¢loveka, ktera je dana vice aspekty, tedy zkuSenostmi, znalostmi a praxi
Cloveéka. Zdroje védeéni neboli poznani jsou povétSiné stejné. Jednd se o benchmarking,

empirické poznani, teoretické poznani a teoreticko-empirické poznani.

Benchmarking je jedna z mnoha moznosti a praktik, jak ziskavat informace o konkurenci.
Realizaci benchmarkingu se vytvafi fadu uvzitecnych informaci od zkoumané konkurenci
Vv oboru, napiiklad se jednd o jejich strategické nastroje, ekonomické vysledky. Pomoci této
¢innosti mohou manazefi podniku porovnavat vlastni podnik s konkurenci a vytvari

konkurenéni vyhodu (Lencova, 2014).

Empirické poznani je zalozeno na zkuSenostech v dané oblasti. Pomoci téchto zkusenosti
muze jednotlivec nebo celek posouvat podnik k prosperité. Obvykle se v§ak nejednd o pievratné
inovace ale o uzite¢né podnéty, které mohou vést k postupnému posunu kuptedu. Teoretické
poznani je zalozeno na analytickych schopnostech. Hledanim pficin a souvislosti na zakladé¢
raznych dat. Teoreticko-empirické poznani nepiedstavuje opacné alternativy poznani ale dvé

soubézné, které tvofi moznost poznani.

Chtit. Tento krok je taktéz dilezity k inovacim, pouze mySlenka a dobry népad
neznamena uskute¢néni inovace. Dulezitym bodem uskute¢néni inovace je zdjem nebo motiv

pro realizovani dané¢ mySlenky. Proména mysSlenky v realizaci je diky konzervatismu lidi
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nejcastéjSim problémem vzniku inovaci. Strach ze zmény a mozného rizika v ¢astych piipadech

znamena zanik pivodni myslenky a napadu, ktery by mohl byt velmi ispésny.

Moci. Prosazeni napadu, ktery ma potencial vétSinou obnasi naklady (finan¢ni, odborné,
materidlni). Uskutecnéni ndpadu neni otdzkou chvile, ale delsi rozhodovaci doby. Obecné plati,
ze ¢im zavaznéjsi inovace, tim se o jeji realizaci jedna ve vyssi urovni fizeni organizace (Veber,

2016).
Management inovaci

Management inovaci je soubor fidicich aktivit, které by meély vést k posunu jak
jednotlivce, tak dané organizace. Posun by mél vést ze soucasného k zadoucimu budoucimu
stavu. V nynéjsi dobé celi kazda organizace vnéjSim podnétiim, které jsou ¢asto zavaznéjsi nez
vnitini podnéty. Jednd se o COVID-19, ktery poznamenal veskeré trhy statkti a sluzeb.
Moznosti v dobé pandemie jsou omezené V osobnim prodeji. Z tohoto diivodu neni mozny
osobni kontakt se zdkaznikem, kdy se prodejce snazi zaujmout zdkaznika na dany produkt svou
osobni prezentaci. Tuto naro¢nou situaci Ize vytesit pomoci internetového prodeje, kde nejsou
zobrazeny pouze obrazky zbozi, ale prodejce piedstavuje dané produkty naptiklad pomoci
videa. Zakaznik si zbozi nemtize sam prohlédnout ¢i vyzkouset a nasledné porovnat. Je zavisly

pouze na internetové prezentaci, kterd musi byt ze strany prodejce redlna.

Organizace, ktera Iépe na tyto podnéty (neosobni moznost prodeje) reaguje ma vEtsi Sanci
na preziti a prosperitu. Inovace mizZou mit rGznou podobu. Rozsah a zavaZnost rozdé¢luji
inovace na zasadni a dil¢i. Mohou tykat zmén produktd, struktury podniku, zména lokace sidla
a vyrobnich prostor, vztahii se spotiebiteli, dodavateli, ale také zavedeni nového formulare pro

vykazovani sluzebnich cest ¢i instalace noveého pocitace.
Inovacéni proces

Pokud se proces tyka zbozi nebo sluzeb, za€ina vzdy kreativnim ndpadem a pokracuje
jako implementace nového produktu. Jakmile je realizace napadu mozna, obvykle obnasi dalsi
investice do vyzkumu a vyvoje dané idey. Nadale probiha monitoring a sledovani reakci trhu,

jenz slouzi jako zpétna vazba manazerim, na zaklad¢, které rozhoduji o dalSich ¢innostech.

Je velice dlilezité, aby manaZeti chapali inovace jako proces, ktery 1ze fidit svymi pokyny
a spravné zvolenymi a nacasovanymi ¢innostmi. Neni to zcela jasny typ procesu jako vyrobni
postup. I piesto to ma prvky navazné, nabalujici a sviij dany postup, dle kterého je nutné

postupovat. Pro GspéSnost kazdého inovacniho procesu je zdsadni znalost trhu a izky vztah se
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svymi zakazniky. Tento vztah miiZze byt vice nez uziteCny. Zakaznici piinasi podniku zpétnou

vazbu, dokonce inovaci mohou svymi pfipominkami (naméty) vytvofit (Frankova, 2011).
Druhy inovaci z hlediska formy

Druhy inovaci jsou déleny na vyrobni, vyrobkové, organiza¢ni, marketingové a inovace
V persondlnim managementu. Vyrobni inovace se zaméciuji na technologické inovace
V podniku. Jedna se o zavedeni novych technologii do vyrobniho procesu (naptiklad zmény

v komponentech nebo zmény v technologickych postupech).

U vyrobkovych inovaci je hlavni zména ve vyrobcich. Zména se mize tykat zavedeni
novych vyrobki a sluzeb, které mohou vést k vytvoreni novych trznich prostor. Organizacni
inovace jsou zaméteny piedevsim na zavadéni informacnich systému. Jedna se o informacni
systémy zaméiené na podporu zakaznikt, odbérateldi, dodavateld a celkovy chod podniku.
Marketingové inovace jsou zamétfeny na potieby zakaznika a na vnimani konkurence na trhu.

Na zakladé ziskanych podkladt a informaci o zakaznikovi urcuji trend (Veber, 2016).
Inovace v personalnim managementu

Inovace znamenaji néco menit, tomu neni jinak ani u inovacich v persondlnim
managementu. V riznych podnicich manazeti zapojuji do persondlnich inovacich i
zaméstnance. Zaméstnanci mohou pfichazet s novymi naméty na zmény, které by mély vést
k jejich uspokojeni. Stabilizovat a motivovat zaméstnance je nedilnou soucasti personalnich
inovaci. Snizit fluktuaci zaméstnanci je ukolem vétSiny spoleCnosti, které si chtéji své
pracovniky udrzet. Primarnim Ukolem je neustdle pracovat na firemni kultufe, budovat u

zameéstnancl hrdost a loajalitu ke znacce podniku.

Ke stabilizaci a motivaci zaméstnanci slouzi stabilizacni a motivacni benefity.
Stabiliza¢ni benefity jsou vyskytovany ve vétSiné spolecnosti. Mnoho zaméstnanct je jiz
nebere jako vyhody spiSe jako samoziejmost (stravenky, zlevnéné stravovani). Pokud chce
spole¢nost byt konkurenceschopna, je tedy nutné konstantni prazkum trhu, jaké benefity nabizi

konkurence a jaké jsou potfeby zaméstnance.

Motivacni ¢éast benefitli, by méla vézt k motivaci, vétSim vykonu a dalSim rozvoji
zameéstnance. Pro nékteré pozice se jednd predevsim o kvalitngj$i ozdravny program nebo o
nadstandartni 1€katrskou péc¢i. Pro jiné zaméstnance se motivacni benefity odviji od podpory

v

v dalsim vzdélavani, které vede k jejich vyssi kvalifikaci. Tento druh benefith je pro
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Casto mifi na ur€itou cilovou skupinu lidi (Tejnerova, 2003).
Druhy inovaci dle velikosti
Diléi inovace

Dil¢i inovace jsou malé zmény v podniku, které jsou iniciovany fadovymi pracovniky.
Finan¢ni pfinos téchto inovaci nebyva vysoky, avSak pro lepsi atmosféru v podniku to ma
ptinos velky. Nejen ze diky témto ¢innostem maji zameéstnanci jsou efektivnéjsi, ale zaroven se
kazdy podili na chodu firmy. Radovi pracovnici nabyvaji dojmu seberealizace, coz je dilezité
pro jejich rozvoj a pocit dulezitosti. Lidsky faktor pfi zavadéni inovace je kliCovy. V kazdé
inovaci je hlavni jednotlivec ¢i skupina osob, ktefi daji dané implementaci smér, smysl,
skutecnost a zptsob provedeni. Realizace téchto inovaci je reakce na néjaky vznikly problém.
Nejedna se tedy o zdvazné inovace, ale jejich Cetnost bude velika. O jejich realizaci rozhoduje

spiSe niz§i management.
Strategické inovace

Strategické inovace jsou vyraznégji pfinosné oproti malym inovacim. Jde vétSinou o
inovace, které jsou iniciovany vrcholovym managementem v podob¢ vyzkumnych, inovacnich
nebo projektovych programil. Ty jsou pfipravovany tymy analytikli, projektantd, techniki a
podobné. Jsou po vétsinou realizovany v podobé projektového fizeni. Strategické inovace jsou
fazeny do zasadnich inovaci. Jejich zhotoveni je otazkou i nékolika let. Tykaji se napiiklad
rozvoje produktového portfolia, klicovych inovaci v technickém rozvoji, zavaznych investic,

potfebach zakazniki, fizi nebo zmén na vrcholovych postech managementu podniku.
Provozni inovace

Provozni inovace se tykaji aktivity, existence a chodu podniku. Zasahuji tedy do pfipravy
vyroby, expedice, obchodnich ¢innosti, marketingovych ¢innosti, servisu, nakupnich ¢innosti,
udrzbaiskych ¢innosti, bezpecnosti prace, ekologickych ¢innosti. Tyto inovace by organizaci
mély posouvat hlavn€ v ekonomickém sméru. Provozni inovace jsou iniciovany napftiklad
legislativou a zavaznymi poruchami. Provozni inovace jsou vétSinou rozhodovany stfednim i

niz§im managementem (\Veber, 2016).
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Inovace v podobé ,,Home office*

Prace z domova neboli home office je v dne$ni dobé popularni formou prace. Vice a vice
zamestnancu preferuje a vyzaduje po svych zaméstnavatelich tuto moznost. Zameéstnavatelé se
snazi vyjit svym podfizenym vstiic a umoznit touto formou plnit pracovni povinnosti.
Hodnoceni se zménilo od poctu ,,odsezenych hodin‘“ v kanceléti na hodnoceni dle odevzdanych
vysledkii. Z pohledu zaméstnance to klade vétsi diraz na jeho pracovni zodpovédnost a
zpusobu rozvrzeni si pracovniho dne, ovsem to také piinasi znacny pocit ,,svobody* a moznosti

propojeni pracovniho a soukromého zivota.

Tento zpiisob prace je vhodny pro Clovéka, ktery mize pracovat bez pfispéni dalSich
¢lenit pracovniho tymu a je moznost, aby mohl komunikovat s ostatnimi pracovniky pies
internet. Prace z domova je nejéastéji spjata s pozicemi, které vyzaduji tvir¢i a samostatnou
¢innost. Nejcastéji je vyhledavana u rodi¢t malych déti, které potiebuji neptetrzity dohled.
Praci z domova ale také vyuzivaji lidé ze vzdalengjSich destinaci od mista pracovisté. Nekteti
pracovnici vyuzivaji home office pouze narazové, podle aktudlni situace a potteb podniku nebo
osobnich potieb. Neni vSak pravidlem, Ze prace z domova kazdému vyhovuje. PredevSim se
jedna o pristupu a povaze kazdého jednotlivce. Nékdo vyhledava kazdodenni socidlni kontakt
arad pracuje v tymu, se kterym se dennodenné schazi na pracovisti, kde diky socialni interakci

dochazi k lepsim vykoniim (Ondrackova, 2020).
Faze ,,start-up“

Start-up je oznaceni pro zacinajici organizaci, ktera diky inovatorovi vznikla, ale chybi ji
finan¢ni prosttedky pro uskute¢néni. Inovatoriv projekt mize byt velice vynosny, ale zaroven
je 1 rizikovy. Startupovy podnik neni kazdé zacCinajici podnikani (napiiklad samoobsluha,
nehtové studio) ale podniky, které jsou dynamické (softwarové firmy, internetové firmy).
Startupovym podnikem se vSak také nerozumi jen zacinajici podnik, ale i firma S originalnim
napadem a chticem ho realizovat. Pokud se idea startupové firmy vyhodnoti jako perspektivni,
inovator ma n€kolik moznosti, jak s timto projektem nalozit. Miize dany projekt prodat, zalozit

si firmu, nebo pfizvat investory do projektu (Veber, 2016).
Inovacné pasivni organizace

Existuji 1 takové organizace, které jsou bez jakychkoliv inovaci a nijak je to neomezuje.
Dutvodt, pro¢ podnik nemusi vyvijet inovace, je mnoho. Jednim z divodu je situace, kdy

podnik produkuje tradicni produkci, u které nejsou inovace nutné. Dal§im ztad divoda
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neaktivity inovaci podniku je napiiklad nepfitomnost inovatord v organizaci a nadale nikdo
inovace nevyhledava. Pokud na inovace podnik narazi tak pouze ,,pasivné“, jednd se tedy
predevsim o vyrobni procesy a technologie. Tato situace nastava ptedevsim u trhii, které nejsou
nasycené. Podnik neni tlacen konkurenci provadéet inovace, které by vedly k vysSimu zisku a
konkurencni vyhod¢. Inovace tedy neni nepostradatelnd ve vSech organizacich a na vSech

trzich, ale pokud je zajem o vyvoj organizace, je podstatné se na inovace zamé&fit (Veber, 2016).

2.4 Inovacni potencial v dobé krize

Z mnoha zkusenosti je dano, Ze nestaci pouze snizovani nakladl pro ukonceni neblahého
obdobi podniku. Je také dulezité se koncentrovat na inovace. Proto kroky podniki, které béhem
krize neustale investuji do inovaci, jsou spravné. Je vSak nutné poukazat, Ze pouhy zamér a

finance nestaci.

Podnik musi disponovat zkuSenymi a vzdélanymi pracovniky, ktefi jsou schopni
smétfovat podnik z krize do pozitivni pozice pomoci spravnych rozhodnuti. Tito pracovnici se
nemaji bat riskovat. MoZnost, jak vratit podniku prosperitu je zména lokace z neprofitabilnich
sfér do profitabilnich. Toto jsou ovSem dlouhodobé cile a nelze jejich pomoci ihned z krize

vystoupit.

Rada podnik® fesi krize jinak. Napiiklad inovacemi jako jsou ndkupy novych stroji a
technologii. Tyto inovace maji zvysit produkci, a tudiz navysit trzby, které by mohly podnik
z krize dostat. Kazdy podnik nemiiZe aplikovat tuto strategii a odebira se jinym smérem zmén
(\Veber, 2016).

Inovace pomoci zaméstnanci bez prace

V dob¢ pandemie v roce 2020 je dulezité vyuzit v podnicich pracovniky, ktefi nejsou
dostateCné pracovné vytiZzeni. Zameéstnance je vyhodnéjsi si ponechat z divodu nejasné
budoucnosti, ktera se mize ale nemusi brzy zménit a nasledné spolecnost by mohla propousténi
litovat. Z téchto pracovnikd lze vytvofit nékolik tymu, ktefi budou mit zastupce z riznych

oddéleni, aby dokazali pokryt co nejvice problematik. Tyto tymy lze vyuzit dvéma zpisoby.

Vyuziti zaméstnanct miize vést k projektovému fizeni. Jeho vyhodou je vyuZiti vlastnich
zdroju k realizaci projektu. Inovace mizou byt napiiklad dil¢i, strategické a provozni. Zadani
téchto inovaci mizou Cerpat uz ze vzniklych projekti, na které nebyl doposud cas. Nebo si
vlastni inovaci vytvoii. Tym by mél byt vytvofen ze zkuSenych pracovnikl, kteti védi, jak

podnik funguje a jaké ma slabiny.
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Druhy zpiisob jejich vyuziti je hledani zcela novych produktii a sluzeb. RozSiteni
produktového portfolia podniku muize vést k vys§im vynosim a konkurenceschopnosti.
Nejvyhodnéjsi na téchto inovacich je nulové naklady na pracovni silu. Zaméstnanci placeni jiz
jsou a z divodu nedostatku vlastni prace jsou vyuziti na praci, kde mohou byt uZzite¢ni

(Prochazka, 2020).
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3 Krizovy management na B2B trzich

Ani v souCasné dobé (COVID-19) firmy nepfestdvaji inovovat. Negativni vyvoj
pandemie ovSem plany podnikti zpomaluje. VEtsina malych a stfednich firem neustale ¢eka na
finan&ni injekce od statu, aby nebyly nuceny ukonéit své piisobeni na trhu. Uvéry od bank jsou
nyni tézce k dostani z diivodu nejasné budoucnosti, z ¢ehoz plyne zminéné odkazani firem
pravé na stat. Podniky chtéji nadédle inovovat a reagovat na zmeénu trhu, aby byly
konkurenceschopni. Stagnace neni na misté a musi se na zmenSeni trhu pfipravit. V poslednich

letech byly inovace ovlivnény predevsim vysi mezd zamé&stnanci. Nyni je to pandemie.

Doba koronavirové krize piinasi zcela novou situaci na trhu. VétSina mnozstvi
nabizenych vyrobkl a sluzeb se disledkem uzavieni obchodii a zdkazu osobniho prodeje
snizila. Podniky to tedy vede k nutnosti pfemyslet, jak vybalancovat jejich pasobeni na trhu.
Rada podnik® pravé pracuje na tom, aby pokles prodeje vyvazila a ziskala tim konkurenéni

vyhodu.

Vétsina firem planuje investovat alespon ve vysi 500 000 K¢. Firmy s vyssim obratem
hodlaji investovat kapital v jesté vyssi ¢astce. Hranice piil milionu korun se zdé jako minimalni
hranice, nebot’ investice do nastrojli k rozsiteni portfolia je velice ndkladna. Dilezité pro ¢eskou
ekonomiku je také fakt, ze firmy nevyvadi své investice mimo zemi. I kdyz je nyni investovani
do zahrani¢i pro firmy lakavé, je vzhledem k pandemii velice naro¢né cestovat a atraktivita
investice do zahrani¢i zna¢né klesa (AMSP CR, 2020).

Najdou se ovSem i takové podniky, které hlési, ze na né krize nema prozatim zZadny dopad.
Pokud se situace na trhu nezméni a krize bude pfetrvavat, je otazkou Casu, kdy budou tyto
podniky vnimat zménu ve svém pusobeni na trhu zpisobenou koronavirem. Je vSeobecné
znamo, ze n¢které odvétvi postihne krize az déle od vzniku. Firmy s rozpracovanymi projekty
pted krizi jsou stale ¢asové vytiZzeni a nemaji o zakazky nouze. Je tedy dulezité ocekavat, ze

krize se dotkne kazdého podniku nehled€ na odvétvi at’ v pozitivnim ¢i negativnim dusledku.

Naptiklad spolecnosti, které se zabyvaji vyrobou ¢i distribuci rousek, ochrannymi
pomuckami, respiratory a dezinfekcemi maji nékolikandsobné zisky nez v predchozich letech.
Poptavka po zminovanych pomuckéch proti pandemii je obrovska. Firmy tohoto zaméteni
nestaci plnit své zakazky z diivodu abnormalniho poctu poptavanych vyrobku. Dale se zvysila
poptavka po rozvozu potravin do domova nebo také po internetovych filmovych a seridlovych

serveru.
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Firmy zamétené na vyrobu se nadale potykaji s nedostatkem pracovni sily a nelibosti lidi
pracovat na urcitych pozicich jako jsou skladnici, operatofi vyroby a dal$i manualni prace.
S problémem nedostatku lidi na pracovisti také souvisi uzaviené hranice a neuplatnéni
Schengenské smlouvy. Diky naro¢nému a v kratkém obdobi nemoznému pohybu ptes ceské
hranice (kvuli koronaviru) budoucich zahrani¢nich zaméstnanct, se spole¢nosti nemohou
spolehnout na zahrani¢ni vypomoc pracovni sily. U lidi se projevuje strach z moznosti se touto

nemoci nakazit, a proto maji obavu vycestovat za praci do cizi zem¢.

Rada statd mimo Evropskou unii maji dohodu o vyméné pracovnich sil do evropskych
zemi vcetné nasi zem¢. Predevs§im se jednd o manudlni prace, které jsou poptavany a je jich
nedostatek. Mnoho firem spolupracuje s agenturami jako jsou Manuvia Moravia, Good Job,

které ze zemi (napiiklad Ukrajina, Mongolsko) ptivazi pracovni silu.

3.1 Komunikace a koordinace v mezo- a makropsotiedi

Pi'edstaveni zkoumané spole¢nosti JIP neboli prostiednik v obchodu s potravinarskym
zbozim. Jedna se o rodinnou firmu, kterou zalozili bratfi Jan a Ivo Plskovi v roce 1994. JIP byl
od pocatku zaméren na velkoobchodni prodej potravin. Nasledné zacala spolecnost rozvijet
fetézec maloobchodnich a velkoobchodnich prodejen po celé Ceské republice. V sou¢asné dobé
disponuji 41 maloobchodnimi prodejnami jedenacti prodejnami Cash & Carry a sedmnacti
velkosklady po celé Ceské republice. Radi se tak jiz do silné konkurence na tuzemském trhu i

pro zahrani¢ni fetézce.

Velkoobchodni prodejny spolecnosti jsou spiSe meziclankem mezi vyrobci a findlnimi
prodejci. Je zde ale moznost osobniho odbéru spotiebitelem, ktery neni tak casty. Nejsou tedy
zavislé pouze na odbéru maloobchodnikii. Podle Kotlera a jeho analyzy trhu jsou
velkoobchodni prodejny brany jako ,,vyzyvatel“. Snazi se najit slabiny vidce (Makro) a
nasledné tyto slabiny vyuzit ve sviij prospéch. Piikladem mize byt sniZzeni cen pro

maloobchodniky.

Maloobchodni prodejny spole€nosti jsou méné dilezité, kdyz jsou velmi casté. Tyto
prodejny negeneruji pfili§ velky objem trzeb podniku, a tudiz na né€ neni bran primarni ohled.
Maloobchodni prodejny spolecnosti maji rozséhlejsi konkurenci v jednotach, samoobsluhach
(Hruska) ale také ve velkych prodejnach. Jejich postaveni na trhu je z pohledu Kotlerovy
analyzy definovano jako ,,vyklenkar“. Nezamé¢fuji se na Siroky segment, pouze na potieby

zakaznikt v dané lokalité.
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Nyni spole¢nost rozviji sit’ dovozu potravin do restauraci, mensich prodejen, samoobsluh,
krdmi, benzinek a obchodl. Nabizeny sortiment je velice Siroky, jedna se o veskeré potraviny,
alkohol, tabak i dalsi pomucky pro servirovani pokrmt. Osobni dovoz k maloobchodnikiim a
podnikateltim pfimo do podniki je znacna vyhoda oproti konkurenci, jelikoz tato sluzba je casto

vyhledavana zdkazniky.

Obchodni konsekvence v dob¢é Koronavirové krize ve spole¢nosti JIP je zietelny.
Z davodu specializace zminéného podniku na prodej gastronomického sortimentu ma tento
podnik vyrazné ztraty oproti fiskalnimu roku 2019 ¢eli poklesu zisku o cca 200 miliont korun.
Diky minimalnimu odbéru restauraci, které maji nejvétsi odbéry potravinaiského zbozi, podnik
zaznamenal tento pokles zisku. Jidelny (naptiklad firemni), benzinky a ¢aste¢n¢ i maloobchodni

prodej piinasi spole¢nosti alespon ¢asteénou nahradu.

Nejen koronavirova krize ma vliv na spolec¢nost. Je fada jinych faktord, které ovliviuji tuto
spole¢nost. Tyto faktory popisuje PESTLE analyza, ktera charakterizuje a analyzuje okoli
podniku. Pro kazdy podnik jsou ovliviiyjici faktory rizné. Pro tento dodavatelsky fetézec (JIP)

byly zvoleny nasledujici ovliviwyjici faktory viz tabulka nize.

Tabulka 2: PESTLE analyza

Politické Ekonomoické Socidlni Technologické Legislativni Enviromentdini
stabilita vlady inflace uroven vzdélani nové technologie pracovni pravo vnimani klimatickych
dariova politika nezaméstnanost zZivotni styl dostupnost informaci statni regulace zmén
podpora zahraniéniho moznost investic posuny ve véku nové pracovni postupy vyhlasky a zdkony naklady s odpady
obchodu cena energif populace regulace importu ochrana
regulace exportu Zivotniho prostredi

Zdroj: Vlastni zpracovani
Politické faktory

Stejné jako vétsina firem podléha spolecnost JIP politickym vlivim. Stabilita vlady je
faktor, o ktery se spolecnost opird v ramci podnikani na trhu a ¢innosti s tim spojené. Stabilita
vlady je urCitou jistotou pro podnik a moznost adaptace podle dlouhodobych vladnich
pozadavki. V roce 2017 z prizkumii Ceské televize vyplynula diivéra cca 20 procent, tudiZ je
tento faktor velice rizikovy (CT24, 2021).

Pti koronavirové krizi tato davéra klesa, vlada nezvladéa korigovat natizeni a opatieni,

ktera jsou Casto chaoticka, a tedy se nimi Siroka vetejnost nefidi. Jedna se ptredevsim o nejasnost
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ohledné zavirani restauraci a nemoznosti prodeje urCitého sortimentu. Danova politika
stanovuje podnikatelskému subjektu, jak velkou ¢ast ze svého dosazeného zisku ma odvést do
statniho rozpoctu (Zékon €. 586/1992 Sb. o danich z pfijmt a ve znéni pozdé¢jSich predpist).
Ptikladem mutze byt enormni zadluzeni podniku vac¢i statu a nasledné obtizné hledani

finan¢nich prostfedkd. Jednd se naptiklad o zvySeni spotfebni dané, ktera ovliviiuje cenu

alkoholu a tabakovych vyrobku (Solitea, 2020).

Podpora zahrani¢niho obchodu ma pro JIP negativni vliv z pohledu konkurence.
Jelikoz hlavni konkurenti maji pievazné zahrani¢ni dodavatele a nevedl by prostor pro
zahrani¢ni subjekty na tuzemském trhu. VétSina velkoobchodt s potravinarskym zbozim jsou
vlastnény zahrani¢nimi spolecnostmi, které si také Casto pfinaseji své dodavatele. Z druhé
strany Vv ptipadé nepodpory zahrani¢niho obchodu by byl jejich ¢aste¢ny odbér ze zahraniéi
omezen, snizilo by se portfolio nabizenych produktli a stali by se méné atraktivni pro
spotiebitele. S touto skutecnosti souvisi nedavny navrh politické strany SPD, aby obchody mély
v regalech 55 procent potravin tuzemské vyroby. Tento navrh sklidil zna¢nou kritiku ze strany
zakonodarcii. Tento navrh je také v rozporu s EU, kdyz pfi vstupu Ceska republika souhlasila

S volnym obchodovanim.
Ekonomické faktory

Inflace neboli rist primérné cenové hladiny oproti minulému obdobi zptisobuje zvySeni
cen nabizeného sortimentu (pecivo, piti). S mirou inflace nadale souvisi irokové sazby. Pokud
spole¢nost zada o pijcku u banky v dobé¢ inflace, bude nominalni hodnota troku vyssi praveé o
inflaci. Nezaméstnanost je dalsim makroekonomickym faktorem, ktery ovliviiuje chod
spolec¢nosti. Nizkd mira nezaméstnanosti je pro zaméstnance vyhodou. Diky nizké nabidce
prace je zaméstnanec staven k zna¢né jistoté. I vysokd nezaméstnanost je znaénym vlivem na
spole¢nost. Pokud je ¢etny pocet nezaméstnanych, nemaji diichod, a nemliZou poptavat statky

(CSU, 2021).

Moznost investic je nastroj pro podnik, ktery miize vést k ziskim. Pomoci budoucich
odhadli a informaci o majetku mize podnik investovat. Spolecnost investuje predev§im do
rozvoje distribu¢ni sité. Cena energii je naklad, ktery se kazdy podnik snazi co nejvice
eliminovat. Pii zvySeni cen energii musi podnik reagovat zvySenim cen za prodavané statky.

Jedna se naptiklad o mrazaky, které jsou v chodu neustale.
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Socialni faktory

Socialni faktory udavaji vyzralost, smér a hodnoty spolecnosti. Uroveii vzdélani je
dalezitym socidlnim faktorem ovliviiujici podnikéni. Od dosazené¢ho vzdélani se odrazi
kvalifikovand pracovni sila. Pokud se v dané spolecnosti nebude dbat na troven vzdélani,
nebude dostatecné kvalifikovana nabidka prace. Prikladem muze byt veliky nedostatek IT

specialistu ve spole¢nosti JIP, ktefi jsou nedilnou soucasti chodu podniku.

Kazdy jedinec ma své vlastni priority a hodnoty, které preferuje. Od tohoto se odvadi
Zivotni styl, ktery mize mit mnoho podob (napfiklad pracovat v zahranici, cestovat, preference
manualnich praci). Spolecnost vyzaduje stalost zaméstnanch, kvili minimalizaci nakladi
spojenych s adaptaci novych zaméstnanct. Spolecnost tedy profituje znizké fluktuace
technickohospodaiskych zaméstnanci. Posun véku populace ovlivituje ochotu pracovniki
k vykonavani narocné manualni prace (prace ve skladu). ZvySovani primérného véku

zaméstnanctl vede k preferenci méné naroénych &innosti (CSU, 2021).
Technologické faktory

V dnesni dobé& technologie hybou svétem a neni tomu jinak ani v gastro primyslu. Nové
technologie vétsinou umoznuji efektivnéjsi vyrobu a nizsi vyrobni naklady. Jedna se napiiklad
o nov¢ stroje ve sklad¢, které zefektivni pfesun potravinaiského zbozi. Nova technologie je
zaroven naro¢na financni investice, ktera se nemusi vyplatit. Nové pracovni postupy mohou
také vést k efektivnéjsi vyrobé ale 1 k lepSim pracovnim podminkam zaméstnancii. Jednim
Z novych pracovnich postupli spolecnosti je vyskladnéni potravindiského zbozi pro zavoz
napiiklad do restauraci a kavaren. Skladnik dostane seznam zbozi, které ma vyskladnit a

pomoci ¢teCky je naplanovana nejefektivné;si trasa skladem.
Legislativni faktory

Pracovni prave vymezuje napiiklad maximalni moZznou pracovni dobu. Ve skladech a
na pokladnach zaméstnanci pracuji 12 hodin S nutnosti odpocinku stanovenym zakonem (4 dny
V tydnu). Pro zaméstnavatele zakon vymezuje ptestavky (maximalné po 6 hodinadch 30 minut
pauza) ¢i kdy znovu miize zaméstnanec znovu pracovat (odpocinek alesponi 11 hodin). Statni
regulace mohou vznikat pii nedokonalosti na trhu napiiklad vznik monopolu, ktery vede
k mensi produkci a k vyssi cené. Zasahy statu jsou n¢kdy nevyhnutelné, pomoci zakonu a
vyhlasek se snazi napravit podnikatelské prostfedi, selhani na trhu nebo také ptenést plnou

zodpovédnost na podnik za Gjmy na spolecnosti, které spachal. Dalsi problematikou jsou
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pracovnici ze zemi mimo EU. Zde Ceské legislativa vymezuje urcité bariéry a kvoty, které
ovliviiuji pocet a pfisun zahrani¢nich pracovniki na nase uzemi. Na regulaci importu a
exportu je podnik zcela zavisly. Vice nez polovina sortimentu, ktery je nabizeny v prodejnach
je ze zahrani¢i (CzechTrade, 2004).

Enviromentalni faktory

Vnimani klimatickych zmén muize vést k ubytku né¢kterého sezonniho zbozi jako jsou
napftiklad jahody. Trend nakupovani lokélnich produktii mize nastat, a proto je dilezité vnimat
anasledné se pripravit na klimatické zmény. Nakladani s odpady se mtize odrazit v nakladech.
Recyklace rizného odpadu ¢i jeho odstranéni mize byt finan¢né€ naro¢né (odstranéni starych
chladicich zatizeni). Ochrana Zivotniho prostredi je jiz povazovano za trend. S ochrannymi
¢innostmi (ekologické tasky) pfichazi sympatie vefejnosti a nasledné oblibenost u svych
zakaznikt (SOVZ, 2018).

3.2 Inovace v dodavatelském Fetézci

Inovace z pohledu spole¢nosti JIP jsou nedilnou soucasti v kterékoli dobé. Jelikoz
konkuren¢ni spolecnosti pracuji na inovacnich ¢innostech neustéle, tzn. nejen v dob¢ krize, ale
1 za standartni situaci pracuji na udrzeni ¢i zvySeni svého konkuren¢niho postaveni na trhu, je

V z4jmu spolecnosti tyto kroky nasledovat a inovacni proces fesit bez prestani.

Hlavnimi inovacemi spole¢nosti jsou zhotovené nové sklady a prodejny, které se tvori
pfevazné ve vétSich méstech kvili snadné dostupnosti zdkaznikli a vysokému potencidlu
novych odbérateld. Tyto sklady jsou spojeny s prodejnami, do kterych ma piistup kazdy
(maloobchodnici, soukromnici, rodiny). Hlavni ¢ast zisku spociva dlouhodobé pravé ve

velkoprodejnim prodeji potravin do mensich podnik.

Dalsi marketingovou inovaci zamétenou predevsim na obdobi krize je snizeni cen pro
maloobchodni prodejce, ktefi pouze pieprodavaji nakoupeny sortiment ve svych prodejnach.
Snizeni cen vede k vétsimu odbéru potravin a k utuzeni obchodniho vztahu. Vypomoci pro

maloobchodniky si spole¢nost slibuje dlouholetou spolupraci s maloobchodniky.

Jednou z fad vyhod odebirani potravin ze zminéného fetézce jsou bonusy, které jsou
vyplaceny pomoci dodatkli rimcovych smluv s odbérateli. Pokud odbératel piesahne stanoveny
ro¢ni obrat je mu vyplacen bonus. Jedna se pfedev$im o bonus finan¢ni (procentudlni Cast
Z ro¢nich objednavek), nebo se také mlze jednat o bonus nefinan¢ni (lednicka, nové pfistroje

do kuchyn¢). Z diivodu pandemie mnoho podnikiim tyto bonusy nemohly byt poskytnuty a
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musely tudiz byt odloZeny. Zpatecni odbér potravin vSak zaveden nebyl jakoz tomu bylo u

jinych dodavatelt (naptiklad zpate¢ni odkup piva ze strany pivovarii).
Krizové financovani v dodavatelském retézci

I ptes velky upadek ziskovosti se spole¢nost neuchylila k zddnym ptijckdm ani zavazkim,
které by jim mohly pomoci. Majitelé firmy preferuji dotaci podniku z vlastnich rezerv a nadale
udrzet spole¢nost nezadluzenou. Diky pozitivnimu dopadu cash-flow podnik disponuje
dostate¢nymi financnimi prostfedky a je schopny se samofinancovat bez uzavirani Gvérd,

nedostava se tak do vysoké zadluzenosti.

Restauracim, bartim, kavarnam a podobnym podnikiim musel byt nastaven splatkovy
kalendar za vyuzivani dodavek pozadovaného sortimentu ze strany velkoobchodu. Mensi
podnikatelé nemohou dostat svym zavazkim, ale nadale poptavaji potfebné zbozi pro ¢astecny
chod. Pti vlozeni diveéry do odbératell a prodlouzeni splatek se stavi spolec¢nost JIP do zna¢né

nejistoty.

Pokud dané podniky tuto krizi nepfeckaji, nemusi byt schopny splatit své zavazky vici
zminéné spolecnosti, kterd své pohledavky neobdrzi ve form¢ penéz, nybrz pfinesou dalsi
ztratu. U nékterych odbératelti potravin, piedev§im bary a restaurace, byl jiz vyhlasen bankrot
I pfes neustaly odbér sortimentu. Odbér maloobchodnich firem nezaru¢i nasledny prode;j

kone¢nym spotiebitellim, jedna se tedy o druhotnou platebni neschopnost.

3.3 Nestrukturované rozhovory s manazerem podniku

Nésledna kapitola obsahuje nestrukturovany rozhovor s majitelem spolecnosti JIP, ktery
popisuje dopady, rizné situace, zmény a vychodiska v dob& koronavirové krize. Soucasna
situace ma zna¢né zaporné nasledky pro tuto spole€nost. Gastro priimysl byl touto pandemii

poznamenan jako jeden z nejvice pramysli.

Nulovy zisk kavaren, klubii a nékterych restauraci vede k nulovym odbérim, které jsou
hlavni soucasti piijmi spole€nosti. Jen ¢aste¢nou nahradou je odbér finalnich zékazniki a
maloobchodniki. Podniky, které odebiraji Siroky sortiment od spolecnosti, maji
nékolikanasobny odbér oproti rodinam. Tento usly zisk neni mozné nikym nahradit. Projevilo
se to zejména u masa, kterému propadala expira¢ni doba, rovnou v obchod¢. Tato situace
zavienych podnikt (kavaren, klub) trva jiz skoro rok s kratkodobymi rozvolnénimi. Adaptace
je velice naro¢na a neni dostatek ptilezitosti, jak by spoleCnost mohla zvySovat zisk. I pfes tuto

skute¢nost se spolecnost snazi nadale rozvijet a pfizplsobit se neptfiznivym podminkam.
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Prvni ¢ast rozhovoru se tykala pfedevsim dopadu na spolecnost v dobé COVID-19.
Majitel se tuto situaci snazi brat s nadhledem. Je si jist, Ze tuto krizi preckaji a budoucnost
pfinese ziskova a prosperujici obdobi. ZlepSeni ziskové situace, ktera bude minimalné
srovnatelna s obdobim pied koronavirovou krizi a vyraznym poklesem zisku, odhaduje na rok

2022, pokud se bude pandemie ubirat pozitivnim smérem.

Jako hlavni inovaci byl podnik nucen zavést home office. Prace z domova ve spolec¢nosti
JIP nebyla pted pandemii zvykem. Zaméstnanci spolecnosti vykonavali svou pracovni ¢innost
na pracovisti. ,,Byl to velky Sok pro nékteré kolegy* uvadi majitel spolecnosti. Z tohoto divodu

byla zna¢na ¢ast nasledujiciho dotazniku vénovana efektivité na ,,home officu®.

Firma si pfedev§im zaklad4 na osobnim piistupu a ptatelskym vystupovani. I feditele
spole¢nosti zasahla situace, kdy se z jeho obyvaciho pokoje stala provizorni kancelat. ,,Pro
nckteré nase zaméstnance, ktefi jsou socidln€¢ zaméteni, je nesmirné té¢zké byt doma a nevidét

se s kolegy (ptateli) kazdy den*.

Naésledné se rozhovor ubiral ke strategickym cilim podniku, jaké jsou a jak se v posledni
dobé zménily. Na tuto otdzku byla fecena jasna odpoved’. Danym a jedinym strategickym cilem
je rozvijet sit’ prodejen (pfedevSim velkoobchodnich) a nadale konkurovat zahrani¢nim
fetézcim. Diky $patné finan¢ni situaci maloobchodti muiZe spole¢nost zkupovat mensi obchody

a rozvijet svou sit’ prodejen za vyhodnou finan¢ni koupi.

3.4 SWOT analyza

Je kombinace dvou analyz, které jsou vnéjsi O-T a vnitini S-W. Propojuje tedy
mikroprostfedi (Ize ovlivnit podnikem) a makroprostiedi (nelze ovlivnit podnikem).
Mikroprostiedim jsou napfiklad zaméstnanci a jejich vztah k podniku. Ptikladem
makroprostfedi mizou byt ptirodni vlivy, které ovlivni podnikani. SWOT analyza tedy sleduje
prilezitosti a hrozby z okoli, které nasledné spojuje se slabymi a silnymi strankami podniku.

Pro tuto spole¢nost byla zvolena nasledujici analyza viz tabulka 3.
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Tabulka 3: SWOT analyza

rozsahla distribu¢ni nizka vyjednavaci sila zahranicéni trh silnd konkurence
sit dodavatell krach restauraci zavirani a krach
hluboké portfolio zahrani¢ni pracovnici frustrace lidi restauraci
diferencovany z odlouceni nova konkurence
marketing spoluprace s novymi
tuzemsky podnik dodavateli

Zdroj: Vlastni zpracovani
Silné stranky

Podnik disponuje rozsahlou distribuéni siti, kterd pokryva rozsdhlou &ast Ceské
republiky. Vyraznym konkurentem je spole¢nost Makro Cash & Carry, ktera disponuje tfinacti
velkoobchody (o dva vice nez JIP) po celé Ceské republice a mnoho maloobchodnikd diky
jejich nizkym cenam, zde nakupuji. V prodejnach tetézce je hluboké portfolio vyrobki. Ve
velkoobchodni prodejné jsou rozséhlé sekce s alkoholem, pecivem, zeleninou a ovocem,
chlazenymi vyrobky, mrazenymi vyrobky. Podnik aplikuje diferencovany marketing, tedy
pro kazdy segment zdkaznikti aplikuje odliSny marketingovy mix. Znac¢nou vyhodou
spolecnosti JIP oproti konkurenci je, Ze vstup do obchodu neni podminén vlastnictvim Zivnosti

(u Makra povinnost).

Nabidka potravin je rtiznorodd a neni cilena na specifickou skupinu lidi v ptipadé
maloobchodniho prodeje konecnym zdkazniklim (napftiklad teenageti). Pro velkoobchodni
prodej je segment Uzky, a je tedy cilen na jejich potfeby. Urcitou vyhodou neboli silnou
strankou podniku mutize z ur¢itého pohledu byt, Ze je tuzemsky. Vlastenectvi je urcita vlastnost,
ktera zvIast’ u star$i generace pretrvava a miize vést i k preferenci nakupu potravin praveé ve
zminéném podniku. Oproti zahrani¢nim fetézcim, které vyuZzivaji vlastni dodavatele ze
zahrani¢i (napfiklad Lidl). Spole¢nost JIP preferuje ceské vyrobce, ackoliv pomér zahrani¢nich

A4

oproti tuzemskych produktt je vyssi (70 %/30 %) z divodu importni ekonomiky.
Slabé stranky

Zahrani¢ni dodavatelské fet€zce hybou trhem jak zahrani¢nim, tak tuzemskym. Velky
vliv a tlak maji také na dodavatele. Pro spole¢nost JIP je velice naro¢né dostat stejnych odbéru
jako zahrani¢ni konkurence, tudiz jejich vyjednavaci sila u dodavatelt je nizka. Pro dodavatele

je zahrani¢ni fetézec vétSinou prioritni zakaznik, diky kterému generuji vysoké zisky. Dalsi
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slabou strankou podniku jsou zahrani¢ni pracovnici, diky kterym je spole¢nost zavisla na
zahrani¢ni pracovni sile. Pokud nastanou problémy v pfisunu zahrani¢nich pracovniki

(koronavirova krize), podnik je bez pfisunu pracovni sily.
Prilezitosti

Velkou prilezitosti spolecnosti je mozna expanze na nenasyceny zahrani¢ni trh.
Proniknuti do zahranici je moznost vétsi poptavky, ale také $irSi konkurence. Potencidlni zemé
je predevsim Polsko, kde sidli fada firemnich dodavatelti a moznost levnéjsi pracovni sily.
Krach restauraci (bari, kavaren) mize generovat dalsi zisk, velikou vyhodou je vlastni odbér
potravin a napojt do potencialnich restauraci. Inspirace by mohla byt od pivovarit Krusovicka
Salanda a Radegastovna, kteii rozviji vlastni sit’ restauraci. Tyto restaurace by vedly k odolnosti
a stabilizaci vici kritickym situacim. S touto piilezitosti se také poji pfilezitost spojend
s frustraci lidi z odloudeni a potfebu socializace. Tudiz trh s vysokym potencialem, ktery neni
nasycen. Novi dodavatelé generuji nové moznosti v podobé Sir§iho portfolia a novych

dodavatelskych cen.
Hrozby

Hrozby podniku jsou piedevS§im postaveny na silné konkurenci. Zavirani a krach
restauraci (neboli nizkd odolnost dodavatelského fetézce) vede k zasadni zméné odbéru
potravin a nasledné i ztraté zisku. Podnik je na svych odbératelich zavisly, pokud tyto podniky
zaniknou spole¢nost JIP nebude mit komu potraviny dodavat. Nova konkurence je hrozbou ve
vétsin€ odvétvi, neni tomu jinak ani v gastro primyslu. Neustale vznikaji nové prodejny
potravin, které sice nekonkuruji svou velikosti, ale jsou naptiklad dostupnéjsi pro spotiebitele.

U velkoobchodi spole¢nosti je konkurence na B2B omezena ale velice silna.

Tabulka 4 Strategie vyplivajici ze SWOT analyzy

Silné stranky Slabé stranky
rozsahla distribuéni sit nizka vyjednavaci sila

hluboké portofilo dodavatell
diferencovany marketing zahrani¢ni pracovnici
tuzemsky podnik

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Vysledné strategie (ziejmé z tabulky 4) ze SWOT analyzy byly definovany na zékladé
konzultace s majitelem spolecnosti JIP. Z téchto strategii se nasledné prace zabyva predevsim
personalistikou. Prioritou pro podnik by méla byt cesta pravého horniho kvadrantu, tedy

kombinaci silnych stranek a ptilezitosti (SO strategie).
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4 Inovace v personalnim managementu

Podnik JIP byl nucen na krizi reagovat i z pohledu zaméstnanct. Bylo nutné propustit az
30 procent zaméstnancli. Pfedevsim obchodni prodejce a fidi¢e. Obchodni prodejci nemaji
dostatek svych zdkaznikli. Na pokles odbérti potravin restauraci nejvice doplaceji prave
obchodni prodejci. Jejichz mzda se odviji od velikosti odbéru nakoupeného zbozi jejich

zékaznikl. Nizsi odbéry zakazniki znamenaji znacné€ nizsi finan¢ni odmény prodejci.

Projevilo se to i na nedostatku prace technickohospodaiskych pracovniki. Rada
zam&stnancll nemélo 100% pracovni vytizenost. Mnoho zaméstnancti zvolilo vybrat Si
nevyCerpanou dovolenou a travit ¢as s rodinou ¢&i preferovat praci z domova. Z pohledu
manudlnich praci nebyl zaznamenan tak znac¢ny ubytek kmenovych pracovnikli. Pracovni
¢innost ve skladu a v obchodé je nadale potfebnd a vyuzivana. Jednim z hlavnich aspektii
zachovani kmenovych pracovniki ve skladech je omezend zahrani¢ni pracovni sila.
Diky disledku naroénému pohybu zahrani¢nich agenturnich zaméstnanct a jejich nedostatku
jsou rozvazany smlouvy s persondlnimi agenturami. Pfijimaci fizeni jsou nyni na
technickohospodaiské pozice vétSinou zrusena. Finanéni situace neumoznuje navysSovat

zamé&stnance v podniku. I pracovni ¢innosti spiSe ubyva, tudiz nabyvani stavu je nerealné.

4.1 Mezilidské vztahy na pracovisti

Metodikou vyzkumu bylo zvoleno dotaznikové Setfeni jako adekvatni zpisob vyzkumu.
Dotaznik byl vytvoren v aplikaci Click4survey (https://www.click4survey.cz/). Obsah a forma
dotazniku byla zvolena co nejjednoduseji pro vypliujiciho respondenta. Otazek bylo celkem

17. 15 otazek bylo uzavienych a 2 byly oteviené.

Pro tuto bakalafskou préaci byl zvolen distribu¢ni model rozesilani odkazi pomoci
socialnich siti (facebook), emailem (nastroj interni komunikace) ¢i osobni komunikace se
zamé&stnanci spole¢nosti). Dotazniky byly Sifeny pomoci osobni korespondence pies socialni
sit¢ a pomoci podnikového e-mailu. Dotazniky byly vyplnény respondenty, ktefi pracuji ve
dvou pardubickych spole¢nostech. Jedna se o spole¢nost JIP potraviny velkoobchod a
Panasonic Automotive Systems Czech, s. r. 0. V obou spole¢nostech byla komunikacni
jazykova bariéra z divodu odliSnosti pitvodu. Z tohoto diivodu byly dotazniky vyplnény pouze
respondenty, kteii ovladaji Cesky jazyk (popiipadé s anglicky hovoficimi pracovniky).
Spole¢nost JIP disponuje 1850 zaméstnanci oproti Panasonic Automotive Systems, ktera
disponuje 1200 zaméstnanci. Drtiva vétSina (zhruba 70 procent) pracovnikd obou spole¢nosti

jsou zahrani¢ni dé€lnici, u kterych nebyla moznost spoluprace.
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Piedstaveni spole¢nosti Panasonic Automotive Systems je spole¢nost s ruenim
omezenym a je dcefinou spolecnosti matetské spolecnosti Panasonic Corporation. Jedna se o
zévod na kraji Pardubic ve Starych Civicich, kde vyrabi fadu komponentt do automobildi. Jedna
se predevsim o autorddia, head-up displeje, nabijecky do elektromobilii, a nepatrné také
bezdratové nabijecky k mobilu. Vyroba vSech vyrobkl probiha v sériové vyrobé. Vyrabéna
audiotechnika je dodavéna piedevSim do svétové zndmych automobilek Toyota, VW, Audi,

Honda, Suzuki, Porsche, BMW a kolinskou automobilku TPCA.

Mateiska spolecnost Panasonic Corporation je japonska firma se sidlem v japonském
meésté¢ Kadoma. Byla zaloZena v roce 1918 pro ucely vyroby a prodeje elektroniky. Znacku
,Panasonic* nese n¢kolik dalSich spolecnosti, které jsou dcefinymi spole¢nostmi Panasonic

Corporation.
Popis zkoumanych vzorki

Zkoumané podniky jsou kontrastem jak v odvétvi, trhu (tuzemsky/zahrani¢ni), tak stylem
vedeni organizace. Jednim ze spole¢nych prvki obou spolecnosti je vyskyt na B2B trzich.
DalSimi spole¢nymi znaky je stejnd zaméstnanecka struktura (pevazné délnici ze zahranici).

Obé spolecnosti pocit'uji podobné problémy, a to tedy dopady koronavirové krize.

Jedna se o spolecnost ve vlastnictvi zahrani¢ni osoby Vv odvétvi autoprimyslu a tuzemsky
rodinny podnik s rodinou atmosférou zaméfeny prevazné na potraviny. Prace se zaméfuje na
porovnani rozdilli persondlnich a inovacnich strategii v dobé pandemie. Pfedevs§im se jednd o
inovace personalni (home office, benefity, prace na dva tymy, inovace ke zvySovani vykonnosti

pracovniki).
Zavéry dotaznikového Setreni

Cilem dotaznikového Setfeni bylo jaky vliv postaveni, véku a pohlavi mé na ochotu a
efektivnosti price z domova a na pohledavané benefity ve zkoumanych spoleénosti. Setieni

bylo dotazovano podle zminéné aplikace a nasledné konzultaci s nékterymi respondenty.

Dotaznik byl vyplnén ze spolecnosti Panasonic 72 respondenty (5 vytazenych z diitvodu
nepravdivych informaci). Nepravdivé dotazniky byly odebrany z diivodu podavani komickych
odpovédi. Ze spolecnosti JIP bylo zodpovézeno 60 dotaznikli (4 vyfazené z divodu
dezinformaci). U obou spolecnosti se dotazniky dostaly spiSe do pozic THP pracovnika

podniku.
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V prvni ¢asti dotazniku byly zjistovany osobni informace o respondentech (pohlavi, vek,
povolani). Nésledovala cast tykajici se prace zdomova a persondlnich inovaci béhem
koronavirové krize pro eliminovani nakazeni a Sifeni viru na pracovisti. Treti ¢ast je kladena na
chybéjici a vyhodné benefity zaméstnancii. Zaver dotazniku je specializovany na osobni vztah
zaméstnance k danému podniku, ktery je spojen s produktivitou zaméstnance. Dotaznikové
Setfeni probihalo 3 mésice. Dotaznikové odpovédi byly poté zpracovany v grafech a dale

interpretovany.
1.0tazka — Jakého jste pohlavi?

Prvni otdzka se tyké pohlavi. RozpoloZeni muzii a Zen v organizacich. Tato otazka byla
vstupni a informativni o jakého respondenta se jedna. U spole¢nosti JIP je v CR 1850
zamé&stnancl (52 % muzi, 48 % zen). U druhé zminéné spolecnosti Panasonic v Pardubicich

pracuje zhruba 1200 zaméstnancii (pomér Zen a muzu se nepodafilo zjistit).

Panasonic JIP

Y .. HZeny M muZi
HZeny HmuZi

Obrazek 3: Pohlavi

Zdroj: Vlastni zpracovani

Cil nebyl zaméten na zenské pohlavi, ovSem rovnovaha se nepodatila z diivodu neochoty

nékterych zaméstnanct danych podniki.
2. Otazka — Do jaké vékové kategorie patiite?

Dalsi otdzka je zamétena na vé€kové zastoupeni spolecnosti.
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Panasonic JIP

W 18-25 m26-35 m36-45 46-55 W56+ N 18-25 m26-35 m36-45 46-55 W56+

Obrazek 4: Vékoveé kategorie
Zdroj: Vlastni zpracovani

Zde se podatilo zastoupit u obou podniki Sirokou Skalu vékového zastoupeni. U obou
spole¢nosti je znatelné vidét, ze nejpocetnéjsi vékova skupina obou pohlavi je 35-45 let. Tento
vék je nejvice produktivni. ZkuSenosti a fyzickd vydrZ jsou na vrcholu a tito lidé jsou ve

spole¢nosti nejvice nepostradatelni.
3. Otazka — Jaké jste profese?

Zde se projevila snaha o kvantitativni zastizeni riiznych povolani u obou spole¢nosti.
Dotazniky vyplnili jak fadovi pracovnici, tak manazefi na nejvyssich postech. V grafech jsou

zminény pouze povolani ¢etnéjsiho zastoupeni.

Panasonic JIP
38

49

12
14
6
- 4
i —
délnik THP manazer délnik THP manazer

Obrazek 5: Profese

Zdroj: Vlastni zpracovani

.V Panasonicu se déle jednda o koordinatory, manaZery nakupu, ucetni, operatory,

sefizovace, vedouci linky, personalisty, HR asistentky, prekladatele, odborny referenty a dalsi.
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Ve spolecnosti JIP je nadale nezminéno povolani spravce systému, ucetni, disponent, obchodni

zastupce a dalsi.
4. Otazka — Myslite si, Ze jste na HO stejné efektivni jako v kancelari?

U nékterych odvétvi podniku prace z domova neni mozna, tedy vétSinou u manuélnich
praci, kterymi oba podniky disponuji. Pro tento typ prace byly jasné€ nastavena pravidla, jejimiz
se museli pracovnici obou podniki fidit (rousky, méfeni teploty pied ptichodem na pracoviste,

rukavicemi apod.).

JIP Panasonic

Hano Mne Hano Ene

Obrazek 6: Pocit efektivity pii home office

Zdroj: Vlastni zpracovani

Pohled samotnych pracovniki je preference prace z domova zietelna. U obou
zminovanych spolecnosti je prace v dobé pandemie z domova Zadana. Tento pohled je u vétSiny
zameéstnancl spole¢nosti podminén obavami z nakazeni jak na pracovisti, tak pti cesté do prace

napiiklad méstskou hromadnou dopravou.
5. Otazka — Pokud ne, je VaSe efektivita prace z domova?

Mira vykonosti prace z domova byla vygenerovana respondentiim, kteti odpoveédéli na
ptedeslou otazku zaporné, tzn. Ze jim nevyhovuje prace z domova, nebot’ nejsou efektivni jako
na pracovisti ¢i z jiného divodu preferuji praci na pracovisti. Klade se pfi této otazce diraz na
skutecnost, zdali je zaméstnanec schopen alesponi v ¢astecné mite zvladnout svoji napli prace

Z domova ¢1 ne.
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Panasonic JIP

9 9
10
8
5
| I
nulova podprimérna nadprimérna nulova podprimérna nadprimérna
Obrazek 7: Efektivita home office

Zdroj: Vlastni zpracovani

U kazdé odpovédi je Cetné zastoupeni. Prace z domova muize byt vice nez narocna.
Psychické rozpoloZeni zaméstnanct pronikd do jejich prace. Neustaly pobyt v jedné mistnosti,
byté nebo domoveé muze neaktivitu jen prohloubit. Také urcitou roli hraje fyzické neptitomnost
nadfizenych na vykonavani prace. Pokud v praci zaméstnanci citi motivaci a urcity dohled

z pozice nadfizeného na vykonavanou praci, je jejich efektivita vétsi nez z domova.

Ptekvapivou odpovédi je nadprimérnost efektivity. I pfes nevyhovujici stav prace
Z domova byla ¢etna skupina nadprimérné efektivni. VéEtSina zaméstnancii nerada kombinuje

tyto dva druhy zivota (pracovni, soukromy), nékterym toto spojeni ovsem vyhovuje.
6. Otazka — Vyhovuje Vam prace z domova?

Nasledna otazka se tyka vyhovujicimu stavu prace z domova. Neni zcela jasné, zdali
pracovnici, ktefi jsou stejné ¢i vice efektivni pfi praci z domova, jestli jim tato forma home
officu vyhovuje ¢i nikoliv. Z vychozich odpovédi je pocetné zastoupeny nevyhovujici stav
prace z domova. Lze tedy usoudit, Ze je pro cast pracovnikii obou spole¢nosti vyhodné;jsi

oddélit osobni Zivot od toho pracovniho, tudiZ dochédzet do pracovnich prostor.
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Panasonic JIP

Hano HEne Hano HEne

Obrazek 8: Prace z domova
Zdroj: Vlastni zpracovani

7. Otazka — Ovlivnila VaSe nepfitomnost v kancelari miru predavani informaci mezi

kolegy a nadfizenymi?

Tato otdzka se zaobira predavanim informaci pii praci z domova. Vysledky u respondenti
spole¢nosti hovofi jasné. Tok informaci je pro vétSinu zaméstnancti mnohem snadnéj$i na

pracovisti nez tok pracovnich informaci z domova.

Panasonic JIP

Hano HEne Hano HMne
Obrazek 9: Pfedavani informaci
Zdroj: Vlastni zpracovani

Z uvedenych grafl je ziejmé, Ze je velky rozdil mezi respondenty z JIPu a Panasonicu.
Divodem pro¢ tok informaci v JIPu je z domova tezsi, je diky stylu komunikace mezi
zameéstnanci. Panasonic komunikuje pfedevSim pomoci emaild oproti JIPu, ktery preferuje

ustni komunikaci.
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8. Otazka — Konaly se béhem Koronavirové Kkrize ve Vasi firmé meetingy/porady ¢i

seminare distanéni formou?

Meetingy jsou nedilnou soucasti obou spolecnosti. Zde se mizou probrat veskeré napady,
pozitiva a negativa spolecnosti. Stanovuji se zde dlouhodobé i kratkodobé strategickeé,

marketingové a personalni cile spolecnosti.

Panasonic JIP

36 32

6

ano ne pouze nékteré ano ne pouze nékteré

Obrazek 10: Meetingy/porady distan¢ni forma
Zdroj: Vlastni zpracovani

Osobni schiizky se u obou spolec¢nosti spiSe nekonaly. Z diivodu pfisnych nafizeni a
opatfeni proti pandemii firmy preferuji online komunikaci. Pokud byly nékteré meetingy
neodkladné, probihaly online formou prostfednictvim Skype. Nekonani n€kterych meetingli a

wewvr

pracovnich ¢innosti v daném ¢asovém horizontu.

9. Otazka — V nékterych podnicich béhem Koronavirové krize pracovali
zaméstnanci na dva "tabory'/tymy. Jeden tabor pracoval sudé tydny v kancelari a liché

tydny pracovaly z domova. Byla tyto opati‘eni zavedena i u Vas?

Prace na dva tymy neboli tabory ve spolec¢nosti vyuziva fada spolecnosti pro eliminovani
nakazy veskerého personalu podniku. Tymy jsou rozdéleny do skupin, které se na pracovisti

nesmi setkat. Pokud néktery ¢len jednoho tymu je nakazen, nehrozi nakazeni celého personalu.
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JIP

Hano HEne

Obrazek 11: Dva tymy

Zdroj: Vlastni zpracovani

Zde je dalsi rozdil srovnavanych spole¢nosti. Panasonic Automotive Systems Czech, s.
r. 0. tuto strategii nevyuziva, JIP ano. Spole¢nost Panasonic této inovace nevyuzila a

preferovala neustaly vyskyt pracovnikli na pracovisti.

10. Otazka — Je dle VaSeho nazoru tato forma délby prezenéniho vyskytu v

kancelarich efektivni?

JIP

Hano Hne

Obrazek 12: Délba prezenéniho vyskytu

Zdroj: Vlastni zpracovani

Efektivita dvou tyml u spolecnosti JIP vySla pozitivné. Komunikace 1 pfedavani
informaci mezi obéma tymy probihaly bez vétSich problému. Zna¢né problémy byly predevsim
Z pocatku, ale odstupem Casu se srovnaly. Dusledek efektivity obou tymi je neustalé predavani
informaci a meetingu prostfednictvim Skype o situaci a pracovni ¢innosti obou tymi. Bez

komunikace a kooperace obou tymt by nastal chaos a neefektivita.
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4.2 Personalni trendy ve vztahu ke konkurenceschopnosti

Otevieni volnych pracovnich pozic vychazi z potieb kazdého oddé€leni a HR odd¢leni
volnd mista inzeruje na zakladé pokynu top managementu daného oddéleni, které postrada
pracovni silu a potiebuje obsadit volnou pozici. Pro uchazece Panasonic nabizi fadu raznych
benefitl, kterymi se snazi zaujmout uchazece. Zminované benefity jsou naptiklad benefit karta,

zlevnéné stravovani, dobré finan¢ni odmény a zlevnény tarif.

Plan na pfijimani pracovnich mist spole¢nost eviduje u zaméstnanct, kteii jsou piijimani
na vyrobni pozice. S rozsitujicim se portfoliem vyrobkd, a tedy navySovanim poctu linek se
poji také nabirani vice lidi na vyrobni pozice. Fluktuace zaméstnancti v dob¢ koronavirové krize
je vzhledem Kk pracovni naplni vysoka. Velky pocet lidi takzvané nevydrzi a pracovni misto

opousti jesté ve zkusebni dob¢. Zda je tomu kvuli fyzické naro¢nosti, nizké atraktivité nebo

nutnosti rousek po celou pracovni dobu firma nezjistuje.

Z dliivodu vysoké fluktuace ma spolecnost plan na kazdé pondé€li ptijmout minimalné 30
zaméstnancll na pozice k vyrobnim linkam. Tyto zaméstnance zajiStuje agentura, kterad
zprostiedkovava firmadm pracovni silu a zaroven zajistuje osobam uchdzejici se o praci stalé
misto. Tento limit 30 zaméstnancli je obtizné pro agenturni spole¢nosti dodrzet. Panasonic
v minulosti t&Zil ze zahraniénich osob hledajici praci na uzemi CR. Nyni je pohyb pies hranice

omezeny a piisun zahrani¢nich potencidlnich zaméstnanct velice obtizny.

Jednim z trend{, ktery byl zaveden v priib&hu koronavirové krize je prace kancelafskych
pracovnikli ve vyrobé. Vedeni spolecnosti bylo nuceno reagovat na nepfiznivy stav poctu
délnikl ve vyrob&é pomoci zapojeni vSech dostupnych pracovnich sil podniku. Kazdému
odd¢leni byl uveden pracovni tyden, na ktery nominoval vedouci pracovnik své podiizené do
vyrobni ¢innosti. Tento trend byl ve spoleCnosti velice neoblibeny. Mnoho kancelafskych
zamé&stnancl odmitalo tuto skutecnost piijmout. Vedeni spole¢nosti bylo nuceno nabidnout za

tuto vypomoc ve vyrobnich prostor fadu riznych benefiti (dny volna, body na benefit kartu).

Zamé&stnanecka loajalita je kritickym faktorem pro vétSinu spolecnosti. S ur¢itym poctem
odchodli zamé&stnanct se pocitd, ale vétsi pocet odchodi miize vést ke zménam hospodaiskych
vysledki negativnim smérem. Celkova suma vynalozenych prostiedkti na zaskoleni a
aklimatizovani novych pracovnikll je pro spolecnost velice nakladna. Hlavnim problémem
vysoké fluktuace je nediivéra zdkazniki, ve kterych tato skute¢nost miize vyvolavat obavy.

Spole¢nost Panasonic je tlacena svymi odbérateli, ktefi si urcuji mozny pocet zmetkli na
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odbirané mnozstvi. Tyto stanovena kritéria jsou velice striktni, pokud spolecnost dodd svym

odbérateliim vétsi pocet zmetki, nez je stanoveno v kupni smlouvé, hrozi vysoké pokuty.

Na kancelarské pozice neeviduje spolecnost konkrétni plan, jak Casto a jaky pocet
zaméstnancl nabirat. Tyto pozice jsou obsazovany dle dané potieby, jelikoz si tito zaméstnanci

své misto drzi dlouhodobé, aby se stihli co nejvice naucit a zlepsit tak svou praxi.
Dotaznikové Setfeni — druha cast

Druha ¢ast zminovaného dotazniku se tykd predevSim dlouhodobych personalnich
trendi. Otazky dotazniku jsou zaméfeny i k osobnimu vztahu respondenti k podniku. Je urcité
pro spole¢nost vyhodnéjsi, pokud jsou zaméstnanci vazani K podniku pozitivnim vztahem
nikoliv negativnim. Pro dosazeni pozitivniho vztahu zaméstnanci ke spolecnosti je fada
riznych metod. Zmitované spolecnosti vyuzivaji fadu rdznych benefiti a odménovani

zameéstnancu.

11.0tazka — Jmenujte tii nefinan¢ni benefity Vaseho povolani, které povaZujete za

nejvyhodnéjsi/ nejvyuzivanéjsi k Vasi naplni prace....

Vyjmenované nefinanéni benefity se v obou spole¢nostech shoduji. Nejcastéji
zameéstnanci disponuji ve formé home office, to znamend, Ze maji moznost vykonavat praci
z domu. Vyhodou je, Ze nemusi v castych ptipadech Cerpat dovolenou naptiklad za situace
nutného pfichodu opravare a také moZnosti hlidani déti, které kvili uzavienym Skoldm ziistavaji
doma. Pruzna pracovni doba je dal§im benefitem zaméstnanci. Umoznuje volngjsi volbu
vyskytu v zaméstnani, coZz mtize byt pro mnohé zaméstnance motivaci, nebot’ si zaméstnanci

pfipadaji samostatnéji a svobodné se rozhodujici.

Ctyti zaméstnanci odpovédéli, Ze nemaji narok na zadny benefit. V téchto piipadech je otdzkou,
zda jejich pozice umoznuje ziskani benefitd ¢i nikoliv (napf. jejich napln prace neumoznuje
volnou pracovni dobu), a z toho diivodu jsou mimo mzdova ohodnoceni zohlednéna v samotné
vyplaté. Zminénym benefitem je také benevolence. Nektefi pracovnici povazuji jako benefit

benevolenci v uspotadani svych pracovnich povinnosti podle vlastniho uvazeni.
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Benefity
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Obrazek 13: Nefinan¢ni benefity

Zdroj: Vlastni zpracovani

12.0tazka — Jmenujte tfi jiné benefity, kterymi nedisponujete ale k Vasi pracovni

naplni by byly uzitecné...

Nejcetnéjsi odpoveédi u respondenti je, Ze nic nepotiebuji ani nechtéji. Jiné benefity jsou
riznorodé podle potieb jedinch. Tento graf udavd souhrn veskerych nejcetnéjSich
vyzadovanych benefiti obou spole¢nosti. Benefity se ¢asto shoduji a nejsou nijak vymezeny
pro jednu spole¢nost oproti druhé. Jednim z hlavnich nedisponujicim benefitem jsou stravenky.
Ob¢ spolecnosti disponuji firemnimi jidelnami, kde zaméstnanci maji zlevnéné stravovani.
Pokud tuto moZnost zaméstnanci nevyuZivaji tento benefit zanika. DalSim vyZadujicim
benefitem je vlastni kanceldf. V Panasonicu je pouze ,,open office®, u spolecnosti JIP jsou zase
sdilené kancelafe v priméru o 5 pracovnich mist. Mnoho zaméstnanci vyzaduje vlastni

automobil ¢i proplacené pohonné hmoty, které vynakladaji k cest¢ do zaméstnani.
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Nedostupné benefity
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Obrazek 14: Nedostupné benefity

Zdroj: Vlastni zpracovani
13. Otazka — Vlastnite pracovni mobil a laptop?

Disponuji-li zaméstnanci mobilnim telefonem a notebookem od zaméstnavatele je dalsi
zkoumanou otazkou. U zminénych inovaci podnikt v podob& home officu jsou mobil a laptop
nutnosti. Z poc¢atku u obou spolec¢nosti byl velky nedostatek laptopi, a z tohoto diivodu musela
fada pracovnikii nadale dochéazet na pracovisté. Nasledné spole¢nost JIP investovalo do

firemnich laptopi a dopfala tedy svym zaméstnancim moznost prace z domova.

Panasonic JIP
I - . I — -
pouze jednu pouze jednu
véc véc

Obrazek 15: Mobil a laptop

Zdroj: Vlastni zpracovani

Vétsina respondentd vlastni obé véci nebo alespont jednu zminovanou. V dnesni dobé
jsou pfi pracovni ¢innosti tyto véci nezbytné. Mnoho respondentli nepovazuje mobilni telefon

a notebook za benefit, ale za zdkladni pracovni nastroj.
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14. Otazka — Mate osobni vztah k podniku, kde pracujete?

Osobni vztah k podniku je pro prosperitu podniku velice dulezity. Pokud pracovnici
nejsou ve vzajemném vztahu, podniku to miZze jen uSkodit. Pozitivni vztah respondentt

k podniku znamena zajem o podnik a o jeho stav

Panasonic JIP

Hano Hne Hano Hne

Obrazek 16: Osobni vztah k podniku

Zdroj: Vlastni zpracovani

U obou spolecnosti je vztah ze strany zaméstnanct kladny. Pfistup zaméstnavatele

k zaméstnanci odviji chut’ zamé&stnanci pracovat a dat praci néco navic.
15. Otazka — Uprednostiiujete firemni zajmy pred témi svymi?

Zajmem kazdé spoleCnosti by mél byt pfivézt do svych fad pracovniky, ktefi jsou
spole¢nosti loajalni. Pokud spole¢nost probudi zajem o podnikové cile v zaméstnancich,

atmosféra na pracovisti bude nejen pozitivni, ale zaméstnanci ptidaji i né€co navic.

Panasonic JIP
23
26 25 20
16 13
ano ne zFidica ano ne zfidka

Obrazek 17: Firemni z4jmy pted svymi

Zdroj: Vlastni zpracovani

54



Vysledky odpovédi jsou nejasné, neni zde uvedena jasna odpovéd’ respondentd. Je to
ovSem srozumitelné, chtit od svych zaméstnanci upfednostnéni firemnich zajmt pred
vlastnimi. Jednd se pfedev§im o vlastni vztah a potiebu, kterd doty¢né respondenty nuti
dokoncit pracovni €innost na tkor svych zajmua a aktivit. Tito zaméstnanci jsou vzéacni a

vyznamn¢ se podepisuji na chodu spole€nosti.
16. Otazka — Je dilezité poradat firemni vecirky pro sprateleni kolektivu?

Otazka ohledné firemnich vecirki je respondentim kladena v souvislosti s mezilidskymi
vztahy na pracovisti. Je dulezité, zda o sblizeni mezilidskych vztahi na pracovisti zaméstnanci

viibec stoji.

JIP Panasonic

Hano Hne Hano Hne

Obrazek 18: Firemni vecirky

Zdroj: Vlastni zpracovani

Drtiva vétSina odpovédi byla na tuto kladenou otazku kladna. Zaméstnanci obou
spole¢nosti stoji o konani firemnich udalosti mimo pracovni dobu a je z jejich strany kladen

duraz na tyto aktivity.

17.0tazka- Myslite si,Zze zlepSeni mezilidskych vztahi na pracovisti zvySuje

efektivitu prace ?

Respondenti dale odpovidali na otazku ohledné¢ mezilidskych vztahi na pracovisti.
Vétsina respondentti se shodla na kladné odpovédi. Pozitvni mezilidské vztahy pomahaji ke
komfortné;jsi i vykonéjsi situaci ve firmé. Proto je velice diileZité ze strany zaméstnavatele, aby
se snazil rozvijet vztahy zaméstnanci v praci i mimo ni. Pomoci riznych mimopracovnich

aktivit, veCirkli, meetingt, akci, které vedou ke sblizeni zamé&stnanct.
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Panasonic JIP
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Obrazek 19: Mezilidské vztahy na pracovisti

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.3 Vykonnost v kontextu vnimani prace z domova a socializace pracovnikii

Tato inovace v podobé prace z domova neboli home office je v dnesni dobé stézejni
Z diivodu izolace a ochrané zdravi pracovnikd. Analyza vénuje vykonnosti respondentti, kteti
ptredchozi otazce 6 zvolili, Ze jim prace z domova vyhovuje. Vyhovujici stav prace z domova

vSak nemusi znamenat stejnou vykonnost jako na pracovisti.

Vyhovuje HO

2

¥

60

3

B nadprimérnd M podprdmérnd i stejnd M nulova

Obrazek 20: Vykonnost v kontextu vnimani prace z domova a socializace pracovnikii

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z grafu je ziejmé, Ze drtiva vétSina respondentti uvadi, Ze vyhovujici stav prace z domova
se prenasi i do vykonnosti a nezaznamendvaji Zadny patrny rozdil oproti pfitomnosti ve
spolecnosti. Tito respondenti dokazou izolovat pracovni dobu i v prostiedi domova coz patrné

neni vubec snadné.
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Vykonost pri nevyhovujicim stavu home office

Nasledna analyza fesi pravy opak. Respondenti, kteti otazku tykajici se prace z domova
hodnotili negativné. Nemusi to vSak znamenat poznatky na vykonnost. Mlize to mit pouze

negativni vliv na lidskou psychiku ¢i neosobni kontakt s kolegy.

Nevyhovuje HO

H nadprdmérnd M podprimérnd M stejna & nulova

Obrazek 21: Dopad vykonnosti, kdyz nevyhovuje HO

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z uvedenych hodnot grafu jsou riiznorodé odpovédi. Rada respondenti pii konzultaci po
dotaznikovém Setieni zodpovédélo diivody o nevyhovujicich podminkach prace z domova.
Zakladnim problémem byl zminén komunikacni kanal mezi kolegy. Piesun informaci dle
respondentll byl zna¢né delSi nez obvykle a nesocidlni kontakt mezi kolegy vyvolaval u

nékterych respondentil pocit niz§i motivace a odrazenou chut’ od pracovnich povinnosti.
Dopad véku na vykonnost prace z domova

Tato analyza se zabyva, jaky vliv ma vék na praci z domova. Pro tyto grafy byla zvolena
souhrnna analyza obou spolec¢nosti zaroven. Nebyly zde identifikovany vyznamné rozdily mezi
spole¢nostmi. A druhym divodem je nizké zastoupeni v nékterych vékovych kategoriich (18-

25, 56+),

18-25
26-35
2
9
2 22
4
H nadprdmérnd M nulova stejna H nadprdmérna M nulovd ® podprimérna @ stejnd
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36-45 46-55

20

H nadprdmérnd M podprimérna M stejnd @ nulovd M nadprimérna M nulova M podprdmérnd i stejna

56+

H nadprimérna ® polovicni stejna

Obrazek 22: Dopad véku na vykonnost prace z domova

Zdroj: Vlastni zpracovani

U zminovanych vékovych kategorii je vyrazna zména ve v€ku 36-45 a 56 +. Kvili velmi
nizké ochoté u kategorii 18-25 a 56 + nelze spolehlivé zavéry vyvozovat. Ve véku 36-45 byli
respondenti dotazovani na disledek obtiznosti prace z domova a snizeni efektivity. Hlavnim
aspektem byly déti, které nechodily do Skol a Skolek, tudiz byly doma a respondenti se museli
o n¢ starat. Snaha byt efektivni v pracovnich ¢innostech se snahou stardni o své potomky je

velice obtizna a Casto i nerealna.

Druha vékova kategorie byla 56 +. Zde uz byl problém spiSe technického razu. Starsi
pracovnici ve spolecnostech nejsou jiz tolik technicky zdatni a nulova osobni komunikace méla
dopad na jejich pracovni efektivnost. U ostatnich vékovych kategorii nebyla zména v podobé

prace z domova vyraznou zménou.
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Zavislost vékové struktury na firemni vecirky

Analyzovana situace posuzuje, jaky ma vliv vék respondentl na to, zda chtéji ¢i nechtéji
poradat a Gcastnit se firemnich ve¢irk. Nazor na setkavani se s kolegy je subjektivni, nebot’
velké mnozstvi lidi oddéluje soukromi a pracovni prostiedi. Setkavani se s kolegy mimo

r

pracovni doby je zasah do osobniho Zivota a z toho diivodu se akci nechtéji ti¢astnit.

26-35 36-45
Hne Wano Hne Wano
46-55 56+
Hne Wano Hne Wano

Obrazek 23: Zavislost vékové struktury na firemni vecirky

Zdroj: Vlastni zpracovani

Lze vidét, Zze v obou spolecnostech je vétSina respondentli socidlné aktivni. Neni zde
zaznamenan vykyv v néjaké ve€kové skupiné. VEk 18-25 zde neni zaznamenan z diivodu jasné
jednotné pozitivni odpovédi. Ve véku 56+ neni mozné vyvozovat zavéry, z divodu neochoty

spoluprace a nizkého zastoupeni dané skupiny.
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Jaké pohlavi upFednostiiuje firemni zajmy pied svymi

Z psychologického hlediska maji Zeny i muzi rozdilné nazory preferenci osobnich a
firemnich zajma. Je fada faktora a aspektii, které toto rozhodnuti mize ale i nemusi ovlivnit.
Jedna se ptedevsim o zivotni situaci, postaveni ve spole¢nosti, seberealizace, snaha o uznani
¢i rodinné zazemi. V neposledni fadé hraje velkou roli také pozitivni osobni vztah k podniku,

ktery ovSem nemusi vést k preferenci zajmii podniku pted t€émi vlastnimi.

Muzi Zeny

HEne Hano MHzfidka Ene HWano Mzfidka

Obrazek 24: Jaké pohlavi upfednostiiuje firemni zjmy pied svymi

Zdroj: Vlastni zpracovani
Uvedené vysledky hovofi, Ze Zeny jsou pro tyto spolecnosti vice obétavé nez muzi.
Hodnoceni a odméiiovani pracovniki vyuZivajici home office

Odménovani pracovnikll je nastroj, jak si udrzet zdatné pracovniky ve firmé.
Odménovani spole¢nosti nespoéiva jen v ocenéni dobie odvedené prace, spole¢nosti
v odménach vidi i ptislib vérnosti zaméstnance ke spole¢nosti. Odmény mohou byt jak finanéni,
tak 1 nefinanéni v podobé riznych sluzebnich zahrani¢nich cest, darti, poukazek, vyletd, akci a
podobné. Mezi nejcastéjsi nefinancni odménu patii benefit karta, ktera je napInéna ptislusnymi
body na dané obdobi. Jeji vyuziti je mozné v 1ékarnach, kultute, knihkupectvi ¢i na sportovni

aktivity.

Hodnoceni pracovnikli na vyrobnich pozicich probiha u obou spole¢nosti Vv pribchu
meésice na zdkladé¢ porovnani jejich vyrobeného mnozstvi a norem. Administrativni a
manazerské pozice jsou hodnoceny kazdy pulrok. Hodnoceni probihd formou schiizky
zamestnance se svym nadiizenym, kdy zaméstnanec dostdva zpétnou vazbu od natizeného, jak

plni své tkoly, jaky ma pro spolecnost piinos, jaké se mu oteviraji dal$i moZnosti a také v ¢em
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by se mél zlepsit. Zaroven zaméstnanec dostava prostor pro své ptipominky, vyjadiit se, s ¢im
neni spokojeny, co by se mohlo dle jeho nazoru zlepsit a také co by pro ono feSeni mohl sam

udélat.

Z psychologického hlediska je hodnoceni velice dillezité, jelikoz zaméstnanec ziskava
divéru v sam sebe a ve vykonavani své prace. Diky zpétné vazbé ziskava sebedivéru ve svych
silnych strankach a zaroven uvédomeéni, ze je v dané ¢innosti dostate¢né autonomni a zvlada ji
z domova. Dale také ziska povédomi o svych slabych strankach a jak se na n¢ zaméfit. Je velice

dualezité, aby rozhovory probihaly ,,face to face* z divodu osobniho piistupu.

Hodnoceni zaméstnance je uskutecnéno dvakrat za rok, avSak jednou za rok ptichazi
takzvané ,,ro¢ni hodnoceni®, které je doprovazeno finanénim odménovanim. Pfi praci z domova
se hodnoceni odviji ¢isté¢ od vykonti zaméstnance. Pokud je hodnoceni nadtizeného pozitivni a
ukazuje o tom, ze zaméstnanec plni své pracovni tkoly a cile, spole¢nost zaméstnance ohodnoti
financn€ ve formé navySeni mzdy ¢i ro¢ni odmény ve vysi stanovenou dle financnich

moznostech a internich predpist.
Benefity

Benefity oproti odménovani jsou dany ve smlouvé a nejsou odvijeny od odvedené prace.
Ob¢ spolecnosti se snazi nalakat perspektivni budouci zaméstnance na fadu riiznych benefiti,
které by mély zptijemnit praci ve spole¢nosti. Veskeré benefity se odviji od moznosti podniku.
S benefity také souvisi zaméteni spole€nosti, u spolecnosti JIP pfevazuji benefity zamétené na
food festivaly, koncerty, spolecenské akce a veskeré akce, kde figuruji potraviny, piti, alkohol
ale také naptiklad moznosti prace z domova. Benefity spolecnosti Panasonic jsou spisSe

praktické. Jedna se predevs§im o benefit kartu, zlevnény tarif, zlevnéné stravovani v podniku.

4.4 Personalni planovani v dobé krize Panasonic

U spolecnosti Panasonic probiha prace v taktu, jinymi slovy pracovnik musi byt v urcity
¢as na daném mist€ a za urcitou dobu zvladnout svoji ¢innost. U spolec¢nosti JIP je operativni
planovani lidskych zdroji podstatn€ jednodussi z dlivodu nevyskytujici se vyroby. Nasledny

popis personalniho planovani se tedy tyka pouze spole¢nosti Panasonic.

Analyza za¢ind plnénim pracovni naplné pfedevs§im u low managementu, pod kterym si
Ize predstavit naptiklad supervisora ve vyrob¢, ktery fidi vyrobni linku. Odpovida za praci

vSech lidi, ktefi se na vyrobé podileji a zaroven kontroluje, v jaké mife svou praci vykonavaji.
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dodrzeni kvét je tedy obtizné.

Nejcastéjsim zplisobem, jak analyzovat vykonavanou praci, je dle norem. Stanovené
normy ukazuji, jaké mnozstvi a v jakém casovém intervalu se méa vyrobit. Zaméstnanci
pracujici u vyrobnich linek jsou hodnoceni dle pInéni vyroby, nadfizeny porovna plan se
skute¢né vyrobenymi kusy. Dle tohoto pohledu miize rychle a piehledné analyzovat, jak si dany
zaméstnanec vede. Pokud je jeho vyrobené mnozstvi rapidné niz§i oproti normovanému

mnozstvi, je jisté, Ze neni dostate¢né produktivni a neplni svou préci na 100 %.

Je na kazdém nadfizeném, aby zhodnotil, zda je nizk& produktivita zaméstnance
zpusobena jeho Spatnym pfistupem k praci, nebo je odiivodnéna opodstatnénymi vlivy. Témi
muze byt naptiklad nezkuSenost s danou vyrobou u nové nastoupeného zaméstnance, prechod
zjiné linky neboli odlisné vyroby, neumoznéni vykonavani pracovni naplné zpisobené
vypadkem energie, poruchou stroje a podobné. Pracovnich mist na pozici vyroby je v zavodé

nejveétsi mnozstvi, proto se analyza prace smétuje prevazné na prave popsany low management.

Jednim z hlavnich faktorti nizké produktivity miize byt i komunikacni bariéra vyvolana
mezi zahrani¢nimi pracovniky a kmenovymi zaméstnanci. Kazdé pocetnéjsi zastoupeni jiné
narodnosti ma firemniho ptekladatele. Tito ptekladatelé jsou k dispozici novym zaméstnancim
pouze nékolik dni. Kvili vysoké fluktuaci neustale seznamuji nové ptichozi pracovniky a na
trvalejsi kontakt neni prostor ani ¢as. Casto se tedy stava, ze vedouci linek musi improvizovat
a dorozumivat se ,,rukama®. Tyto problémy jsou feSeny také pomoci pfitomnych manuald
Vv cizich jazycich, které ale nejsou mnohokrat dostate¢né (staré, nejsou vécné, malé mnozstvi).

Manualni ¢innost verbaln€ popsat Ize, ale je k ni dilezita i naslednd ukazka.

Skoleni zahraniénich zaméstnancii je zahajeno kazdé pondéli. Prvnim dnem je
uchazeciim odprezentovano BOZP, vize, informace a kultura podniku. Nésledné jsou testovani
pomoci kratkého testu, zda porozuméli prezentaci. Po teoretické ¢asti dostanou firemni odév a
nasledné jsou zavedeni do vyrobnich prostor, kde jsou seznameni s pracovistém. Nasledny den

Jiz zacinaji pracovat.

U zahrani¢nich zaméstnancl na vyrobnich pozicich je velice narocné probudit stimul a
motivaci pro danou ¢innost. Jejich motivaci jsou pfevazné finan¢ni prosttedky. Rist hierarchii
podniku je pro né bezvyznamné z divodu brzkého odchodu do své rodné zemé. Tato

problematika je v podniku feSena delsi dobu. Jednim z feSeni je snaha zaclenéni zahrani¢nich
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zamé&stnancll mezi kmenové a vidina moznosti kariérniho ristu. I pfes jakékoliv inovace

(zvyseni finan¢niho ohodnoceni) se snizeni fluktuace nedafi.

Kancelatské pracovni pozice funguji na tymové praci, kdy mad manazer oddéleni na
starosti tym podfizenych lidi. Odpovida za jejich praci a analyzuje ji pro Gcely jejich hodnoceni
¢i povyseni. V této oblasti se v dobé krize mnoho nezménilo. Zaméstnanci nepocitili Krizi
V podobé ubytku pracovni ¢innosti. Naopak v nékterych oddélenich se zvysil objem pracovnich

povinnosti.

Manazer oddéleni ma rovnéz svého nadfizeného, ktery analyzuje jeho praci. Tento
nadfizeny miize byt na pozici feditele, proto se v této situaci dostdvame k analyze prace top
managementem. ZjednoduSené muizeme fict, Ze praci analyzuje osoba, kterd zodpovidd za
svého podfizeného a ¢im vySe postavena osoba je, tim vyS$i management praci analyzuje.
V dnesni dob¢ je tedy mnohem obtiznéjsi pro fidici manazery své oddé€leni vést. Komunikace

mezi pracovniky probiha pouze individudln€ nebo pies email. Z diivodu vladnich natizenich se

neuskute¢nuji meetingy a porady a Casto tedy dochazi k neefektivnimu pfedavani informaci.
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Zavér

Cilem této bakalaifské prace bylo provést analyzu soucasnych inovacnich aktivit
vybranych spolecnosti a zhodnotit jejich dopad na konkurenceschopnost podniku. U
v dobé koronavirové krize. Rada rliznych vladnich opatfeni znaéné zahybala s obéma
zkoumanymi spole¢nostmi. Na tato opatieni ¢asto podniky hledaly feSeni, ktera byla ¢asto
neefektivni a také znacné€ financné nakladna. Vlastni doporuceni spociva v lepsi komunikaci se
statni spravou. Komunikacni kanal tripartity byl a nadale je velice chaoticky. V mnoha

ptipadech se podniky nesnazi najit spolecnou fe€ s vladni garniturou.

wewvr

krizi) zahrani¢nich pracovnikl. Z tohoto duvodu je tedy vyhodn&jsi zaméstnavat piedevsim
tuzemské délniky, ktefi zajisti nizsi fluktuaci, kterd se zvysila diky omezenému pohybu pies
hranice CR. Doporudeni spoéivé ve vy$§im finanénim ohodnoceni délnikil, aby tato prace byla
atraktivngj$i 1 pro obCany této zemé a také zpiijemnéni pracovnich podminek v podobé
moznosti sezeni pii pracovni ¢innosti. Rada déInikti odchazi z diivodii jako jsou pravé neustalé
stdni, monotoénnost Cinnosti a také nemoznosti obcCerstveni na pracovisti. Pokud se tyto

podminky ve spole¢nostech zlepSi, mohou pomyslet na nizsi fluktuaci a vétsi spokojenost

vlastnich zaméstnancu.

Zaméstnanci cizich zemi mnohokrat, zpocatku svého piisobeni ve spole€nosti, nepracuji
dlouho ve spole¢nosti ziistanou. Rada zahraniénich pracovniki jsou ve spole¢nostech pouze na
urcité ¢asoveé obdobi, které neni zaméstnavateli znamo. Spoluprace spolecnosti s persondlnimi
agenturami je casto vypjatd. Agentury znaji svoji pozici a zavislost spolenosti na jejich
sluzbach, a tedy je obtizné jejich nadmérné pozadavky v podobé provizich ze mzdy agenturnich
pracovnikl potlacit. Nejvyhodnéj$im postupem by pro obé zminéné spolecnosti byla piima
dodavatelska sit’ zahrani¢nich pracovnikt. Naptiklad navazat spojeni v danych zemich s ufady
¢1 navazat spolupraci s Hospodatskou komorou, kterd podnikatelim pomahé fteSit 1 tyto

problémy.

U technickohospodaiskych pozic obé spolecnosti doSly do faze preferovani préce
Z domova. Spole¢nost Panasonic tuto inovaci dlouho odmitala z diivodu pesimistického postoje
k home officu. Oba podniky tuto formu prace pfili§ neznaly a projevovalo se to i na efektivité.

Tuto inovaci podniky mély zavést mnohem dfive aby pracovnici v tuto chvili byli rychleji
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adaptovani. Spolecnosti mohou investovat do mentalniho kouc¢inku (moznosti osobniho
pohovoru s terapeutem), aby zaméstnanci dokazali sviij domov pfizpusobit pro pracovni

¢innost a dokdzali oddélit osobni Zivot od toho pracovniho.

Velkou roli na B2B trzich hraji zdkaznici, ktefi diktuji podminky prodeje (diky velkému
odbéru). Je tedy velmi dilezité se neustile adaptovat na potieby zdkaznika a také sledovat
konkurenci s jakymi novinkami na trh pfichazi. Napiiklad nejmenovana zahrani¢ni spole¢nost
(konkurent spolecnosti JIP) vysila takzvané ,,Spehy“, ktefi se na ur¢itou dobu nechaji zaméstnat
u konkurence a nasledné se vraci s jejich strategii prodeje. Tento styl podnikani neni korektni,

ale neni proti témto praktikam jakakoliv obrana.

U Marketingovych inovaci jsou obé& spole¢nosti pokrokové. Ohledné servisu pro
zakaznika nelze mnoho véci vytknout. Podniky se snazi vyhovét veSkerym pozadavkim
zakaznika a pfidavaji sluzby navic. Spole¢nost JIP pomaha vyskladnit zbozi u zdkaznika a také
upravuji cenové podminky v reakci na koronavirovou Kkrizi. Spole¢nost Panasonic proplaci

sluzebni cesty zdkaznikiim, pokud maji vyhrady k vyrobku, maji moznost ptijezdu a kontroly.

Zavérem lze fict, ze koronavirova krize svétu ukéazala spoustu dal§ich moznosti pti feSeni
personalnich inovaci a alternativy inovac¢niho potencialu. Dopady krize nejsou pouze negativni,
ale umozniuje nalézt nové cesty a piilezitosti k dalSimu rozvoji. Pozitivni stranka krize miize

byt hromadna digitalizace a zkvalitnéni komunikacnich kanald.
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PRILOHA A — Dotaznikové $etieni

1.Jakého jste pohlavi?
Muz
Zena

2. Do jaké vekové skupiny pattite?
18-25

26-35

36-45

46-55

56+

3. Jakého jste povolani?

4. Myslite si, ze jste na HO stejn¢ efektivni jako v kancelafi?
Ano
Ne

5. Pokud ne, je VasSe efektivita. ...
Nulova

Podprimérna

Nadprimérna

6. Vyhovuje Vam prace z domova?
Ano
Ne

7. Chybél Vam v dobé koronavirové krize (COVID19) kontakt s Vasimi kolegy?
Ano
Ne

8. Ovlivnila VaSe nepfitomnost v kancelafi miru pfedavani informaci mezi kolegy a

nadiizenymi?

ANo
Ne

9. Konaly se béhem koronavirové krize ve Vasi firm¢ meetingy/porady ¢i seminate

distan¢ni formou?

Ano
Ne

10. V nékterych podnicich béhem koronavirové krize pracovali zaméstnanci na dva

,tabory“/tymy. Jeden tabor pracoval sudé tydny v kancelafi a liché tydny pracovaly z domova.
Byla tyto opatieni zavedena i u Vas?

Ano
Ne
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11. Jmenujte ti1 benefity VaSeho povolani, které povazujete za nejvyhodnéjsi/
nejvyuzivangjsi k Vasi naplni préce.

12. Jmenujte tfi jiné benefity, kterymi nedisponujete ale k Vasi pracovni néplni by byly
uzitecné.

13. Vlastnite pracovni mobil a laptop?
Ano

Ne

Pouze jednu véc

14. Mate osobni vztah k podniku, kde pracujete?
Ano
Ne

15. Uptednostiiujete firemni z4jmy pred t€émi svymi?
Ano

Ne

Ztidka

16. Je dilezité poradat firemni vecirky pro sprateleni kolektivu?
Ano
Ne

17. Myslite si, ze zlepSeni mezilidskych vztahli na pracovisti zvySuje efektivitu prace?
Ano

Ne

nevim
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