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7 PREDMLUVA

Uvod

Zaclenéni studijniho piedmétu do modulu oborové specializace a tematicky zaméienych kapitol
predmétu Organizace a fizeni obchodu

Predkladand skripta jsou zpracovana pro vyuku pfedmétu Organizace a Fizeni obchodu, a to jak pro
denni, tak pro kombinovanou formu studia na Vysoké $kole ekonomie a managementu.

Studijni pfedmét Organizace a Fizeni obchodu tvori jednu z ¢asti studijniho modulu - modulu obo-
rové specializace, MANAGEMENT OBCHODU.

V tomto modulu jsou zahrnuty tfi studijni pfedméty:
= ORGANIZACE A RIZENi OBCHODU (pro studium tohoto pfedmétu jsou tato skripta uréena)
= FINANCNI A PRAVNi ASPEKTY OBCHODNICH TRANSAKCI
=  OBCHODNi DOVEDNOSTI

Cile predmétu ORGANIZACE A RIZENT OBCHODU jsou definovany takto:

»Na bazi poskytnutych teoretickych informaci a jejich propojeni s firemni praxi dat studentim
vyhodu celkového piehledu a moznosti pochopeni postaveni, role, funkce, nutnych navaznosti atp.
obchodnich ¢innosti v kontextu prace podniku.” Na zakladé vyse uvedeného stanoveného cile bylo
vybrano a koncipovano osm zakladnich tematickych okruht pfedmétu. Jejich vybér a napln byly
provedeny i s ohledem na to, aby se tyto tematické okruhy neprekryvaly s tematickymi okruhy pred-
métu Finan¢ni a pravni aspekty obchodnich transakei.

Vlastni studium predmétu je tedy roz¢lenéno na stanovené Zakladni tematické okruhy predmétu.

Vyse uvedenému roz¢lenéni osmi tematickych okruhii predmétu ORGANIZACE A RIZENI OBCHO-
DU logicky odpovidé také osm tematicky zaméienych kapitol téchto skript. Jedna se o nasledujici
tematické okruhy predmétu:

Postaveni obchodniho tseku (OU) v organizaci

Problematika nakupu

Nutné interni navaznosti OU

Outsourcing obchodnich €innosti

Rizeni vztahi se zakazniky

Vznik a piiprava obchodniho pfipadu

Logistika

Hlavni rozdily a specifika tuzemského a zahraniéniho obchodu

© N O Uk W

K usporadani skript
Nedilnou soucésti publikace jsou cviceni pfipravend a zapracovana do textu skript v souladu se
smlouvou o dilo a pokyny k vypracovén{ u¢ebniho textu VSEM.

Cilem cviceni je upevnit praktickymi priklady jiz ziskané teoretické poznatky.

Cviceni jsou ve skriptech uvedena ve dvou formach: ptimo v textu kazdé kapitoly jsou cviceni k nej-
kapitol jsou uvedeny odpovédi a feseni ke cvicenim.

Souhrnné piiklady a tikoly jsou potom uvedeny vzdy k souhrnu problematiky v kapitole vysvétlené — tedy
na konci kazdé kapitoly. Reseni souhrnnych piikladii a tikol (odpovédi) je sumarizovédno na konci skript.

Ve skriptech je zachycen stav predpist, zakonii a doporuceni odpovidajici druhému pololeti roku 2012.
Prilohovou cast tvori tii soubory dokladd, které obsahuji doklady z oblasti dopravy, doklady potvrzujici
puvod zbozi a doklady z oblasti pojisténi rizik. Skripta jsou doplnéna citaci odborné literatury, ktera
s problematikou tizce souvisi.



8 POKYNY PRO PRACI S UCEBNICi

Znacky a symboly v uéebnim textu

Struktura distanénich ucebnich texti je rozdilnd jiz na proni pobled, a to nap¥. v zarazovdni grafickych
symbolii — znacek.

Specifické grafické znacky umisténé na okraji stranky upozorriuji na definice, cvicent, priklady s postupem
fesent, klicovd slova a shrnuti kapitol. Znacky by mély studenta intuitioné vést tak, aby se jiz po krdtkém
sezndment s distancni ucebnici dokdzal v textu rychle a snadno orientovat.

Definice Q

Upozoriuje na definici nebo poucku pro dané téma.

Priklad A

Oznacuje ptiklad praktické aplikace uciva vietné resent.

~J

Otazky k procviceni a tkoly

Oznacuje otdzky a sikoly s postupem feseni na konci kapitoly.

Klic¢ova slova t

Upozoriuje na dileZité vyrazy & odborné terminy nezbytné pro orientaci
v daném tématu.

Shrnuti kapitoly L[ﬂ

Shrnuti kapitoly se zatazuje na konec dané kapitoly. Prebledné, ve strukturovanych bodech
shrnugje to nejpodstainéisi z predchozibo textu.




kapitola

Postaveni
obchodniho useku
V organizaci
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KAPITOLA 1

Postaveni obchodniho Gseku v organizaci

Postaveni obchodniho useku
v organizaci

Uvod

V této kapitole se seznamite s:

pojetim organizacni struktury firmy a zakladnimi typy firemnich struktur
charakteristikou managementu, zejména s faktory ovliviiujicimi fizeni firmy
pravidly soucinnosti vnitrofiremnich ttvari, zviasté pak spoluprace

jednotlivych atvari s obchodnim Gsekem

tvorbou a fizenim obchodni strategie

spolecenskou odpovédnosti firem (CSR)

problematikou firemni krize, vymezenim krizového managementu, krizového planu
a krizovych opatreni

postavenim a organizaénim usporadanim obchodniho Gseku

Cile kapitoly

Konkrétnim cilem prvé kapitoly je:

a)
b)

vysvétlit formy organizaéni struktury firmy a jejich prednosti

specifikovat postaveni managementu firmy ve vech oblastech fizeni, zvlasté pak:

- manazerské kompetence a zakladni orientaci prodeje a vyroby

- nezbytnost soucinnosti firemnich Gtvard pii vypracovani klicovych dokumentd firmy (vize,
strategie, urceni priorit firmy)

- stanoveni strategie firmy, véetné spolecenské odpovédnosti firmy

- vymezeni pozice krizového managementu, pfipravy krizového planu a protikrizovych
opatreni

- pracovni zaméreni obchodnich Gtvart, jejich uspofadani v obchodnim tseku a hodnoceni
jejich ¢innosti
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Postaveni obchodniho Gseku v organizaci

g (] o v~ ’
Vychodisko - organizacni struktura
°
firmy
Zaclenéni OU v rdmci béznych organiza¢nich struktur vychazi obvykle z toho, jakou formu, respektive
jakou organizacni strukturu dand organizace zvoli. Organiza¢ni formy, které se v fizeni organizaci

vyskytuji, 1ze rozdélit do dvou zdkladnich skupin:

A) FUNKCNI STRUKTURA
B) DIVIZNI STRUKTURA

Ad A: Funkc¢ni struktura
Pfi jeji aplikaci dochazi k seskupovani pracovniku do atvart podle podobnosti tkolt.

A PRIKLAD

Funk¢ni struktura
REDITEL spole¢nosti
utvary: VYROBA - FINANCE - MARKETING - VYZKUM, VYVOJ

V dal$im ¢lenéni utvaru (liniové-$tabni struktura) to je obvykle v souladu s velikosti podniku-firmy.
Zakladem pro ¢lenéni jsou vstupy (tikoly, zkusenosti).

Ad B: Divizni struktura - je typicka pro velké firmy, kde prevldda decentralizované fizeni a vytvoreni
nizsich organizac¢nich celki — samostatnych DIVIZI.

Zakladnim kritériem pro divizni strukturu jsou vystupy (vyrobky, sluzby). Rozhodujici pro volbu or-
ganizac¢ni struktury ve firmé je:

velikost firmy - rozsah vyrabénych produkti - odbyt.

V nékterych pripadech je mozné zvolit i dal$i variantu — kombinovanou organiza¢ni strukturu. Jeji
nevyhodou byva sloZité organiza¢ni schéma, vznik ,,dvoji podfizenosti“ a mozného prekryvani kom-
petenci a odpovédnosti.

Vhodnost volby struktury: pro malé a stfedni firmy - coz jsou v metodickém clenéni EU firmy, které maji
do 250 pracovniki, aktiva ne vys$si nez 45 mil. eur, nebo obrat za ucetni obdobi neptesdhne 50 mil. eur -
je typickou uzivanou formou FUNKCNI STRUKTURA.

CVICENi 1 ?

Ceskd4, stredné velkd firma (dle kategorizace EU) s 220 zaméstnanci a ro¢nim obratem zhruba 40
miliont eur vyrabi a z 80 % exportuje obrabéci stroje. Pripravuje vyraznou inovaci vyrobniho
programu - instalaci nové vyrobni linky a vyrobu zcela jiného typu obrabécich stroji, nez do-
posud firma vyrabéla. K modernizaci vyrobniho programu firma vyuzije uvér na ,,pfedexportni
financovéni“ sjednany s Ceskou exportni bankou/CEB) na dobu sedmi let. Vedeni firmy zvazu-
je mimo jiné i volbu nové organizac¢ni struktury. Doposud je firemni organizacni struktura
»funkéni®, kdy cely vyrobni tsek fidi ,,vyrobni naméstek generalniho reditele® Ten je ptimo
podrizen generalnimu rediteli firmy.
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Postaveni obchodniho Gseku v organizaci

Uvazované moznosti feSeni:
a)  zménit organiza¢ni formu na ,,divizni strukturu® (tj. z nové vyrobni linky zfidit samostatnou
divizi fizenou piimo generalnim feditelem), nebo
b)  ponechat ,,funk¢ni strukturu®, tj. fizeni nové vyrobni linky zaclenit do kompetence vyrobni-
ho nameéstka
¢)  vytvorit kombinovanou organiza¢ni strukturu

ZADANI — OTAZKY KE CVICENi 1

Jakou firemni organizac¢ni strukturu doporucite zavést (po uvedeni nové vyrobni linky do pro-
vozu)? Zduvodnéte své doporuceni!

~J

Jak bude organizacné zajistén prodej (zejména export) obrabécich stroji z nové vyrobni linky?

Management a napln jeho cinnosti

Management je charakterizovan jako souhrn ¢innosti k zabezpeceni chodu firmy. To v plném rozsa-
hu plati i pro organizaci a fizeni OBCHODU - tedy OBCHODNIHO USEKU firmy.

Management lze charakterizovat jako:
" specifickou aktivitu, i jako
®  skupinu fidicich pracovniki

Do ndplné managementu OU firmy patii z ¢asového hlediska tfi oblasti fizeni:

= strategické fizeni (na obdobi 3-5 let)
- je uskute¢niovano vrcholovym managementem firmy
- zaméfuje se na kli¢ové otazky rozvoje firmy, inovace a sméry rozvoje firmy

] taktické fizeni (pro obdobi do 1 roku)
- zdkladnim néastrojem pro taktické fizeni je ro¢ni plan firmy, jde zvlasté o finanéni

Fizeni firmy

] operativni fizeni (obvykle ne del$i nez ¢tvrtletni)

-zde jsou nastrojem operativni plany (¢tvrtletni, mési¢ni, tydenni)

Postaveni manazera ve firmé

Obvyklé schéma organizaéniho usporadani ve firmé je: vlastnik - manazer - zaméstnanec.

U malych a stfednich firem jsou nékdy vlastnici soucasné i manazery firmy (zejména v obdobi vzniku
firmy), pozdéji se postaveni manazert oddéluje. Pro vlastniky je typické, Ze rozhoduji o strategickych
zamérech firmy a sleduji jak vykonnost firmy, tak ¢innost manazert.

Manazefi ptitom maji dominantni postaveni v fizeni firmy. V souvislosti s vyvojem ekonomiky se
objevuji nové aspekty, které ovliviuji fizeni OU, a to jak v tuzemském, tak zejména v zahrani¢nim
obchodu. Nejdulezitéjsi aspekty lze charakterizovat nésledovné:

- globalizace svétové ekonomiky (predevs$im kapitalové prortstani firem s dusledky ve firemni
politice zejména na obchodnim tseku) - zrychlovani tempa zmén (zkracovani ,,zivotnosti*
vyrobkd, moralni zastaravani produkti)

- nérocnost a flexibilita v fizeni provoznich procesti firmy (zejména zavadéni novych technolo-
gif, pouzivani netradi¢nich surovin a materiali)

- finan¢ni krize fady zemi (ovliviiuje, respektive limituje moznosti financovani novych nebo
inovacnich projekt, brzdi tzv. udrzitelny rozvoj)
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Vyse uvedené usporadani novych aspekti neni uspordadanim podle stupné vyznamu jednotlivych
aspektt. Poradi vyznamnosti uvedenych aspekttl se miize ménit v zavislosti na danych podminkach,
v nichz firma existuje, a také na vnéjsich podminkach (kuptikladu na vyvoji situace na hlavnich odby-
tovych trzich, kam firma své vyrobky, ptipadné sluzby dodava).

Urovné managementu a jeho Ulohy

U velkych podnik a organizaci lze manazery rozdélit do tti zakladnich trovni. Jsou to:

- vrcholovi manazefi - vytvareji koncepce firmy a fidi samostatné tseky (mnohdy také po-
stupné prebiraji odpovédnost za vlastniky, zvlasté v nové vznikajicich a relativné rychle se
rozvijejicich firmach)

- stiedni manazefi - jsou prevainé odpovédni za fizeni riznych utvard (v obchodnim useku
firmy kuptikladu za Gtvar ,prodej“ nebo ,nakup®)

- manazefi ,,prvni linie“ - jsou vedouci dilen, podnikovych utvard - v obchodnim useku
(oddéleni ,,prodej-tuzemsko®, mistfi, predaci apod.)

- zaméstnanci - ve firmé realizuji stanovené tkoly’

Faktory ovliviujici Fizeni, manazerskeé
kompetence

Faktory ovlivnuijici Fizeni OU ve firmé

- manazerské kompetence, které vyplyvaji jak ze zvolené formy fizeni, tak ze samotné hierar-
chie organiza¢ni struktury

- autorita manazera (formalni ¢i neformalni), charisma patfi k zdkladnim predpokladiim
uspé$nosti manazera

- sebefizeni (self-management) manazZert je ovliviiovano jak stupném pripravenosti manazera
k vykonu funkce, tak osobnimi vlastnostmi manaZera

- styl fizeni, ktery manazer ve svéfeném useku praktikuje (autoritativni, demokraticky, bene-
volentni, konzultativni, participativni, liberalni a dalsi), jak jej zname z odborné literatury
zabyvajici se problematikou fizeni

K problematice postaveni uspé$ného manazera na vsech uvedenych urovnich patii mimo jiné i spo-
lecenské chovani manazert.

Zakladni orientace vyroby a prodeje

Orientace vyroba a prodeje je v moderné fizenych firmach zaméfena ,,na zakaznika“ - zakaznik (ku-
pujici) je povazovan za nejdilezitéjsi osobu (jeho pozadavky je nezbytné plnit).

Vyznam jednotlivych slozek v Fizeni

Parettv princip (analyza) fika, Ze jednotlivé slozky v souborech ekonomickych jevii nejsou stej-
né dulezité. Coz samoziejmé plati i o vySe uvedenych faktorech, které ovliviiuji (ale vechny nemaji
stejnou dtlezitost) fizeni obchodniho useku ve firmé. Pro Gspé$né fungujici vyrobni nebo obchodni
organizaci je jednim z predpokladii prosperity dobfe zajisténa soucinnost jednotlivych vnitropodni-
kovych (vnitrofiremnich) atvari.

1 Veber, J., a kol. Management: zdklady, moderni manaZerské ptistupy, vykonnost a prosperita. Praha 2011.
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Soucinnost (vnitrofiremnich Gtvard) pri
vypracovani zasadnich dokuments ve
firmé a v obchodnim Useku

Predpoklad: Management, zejména na Urovni strategického fizeni (tedy vrcholovy management),
musi nezbytné Gzce spolupracovat pri tvorbé zasadnich firemnich dokumentt.

Konkrétné to znamena, Ze vedeni firmy, vedeni jednotlivych useki vyroby, financovani, marketingu
a vyzkumu/vyvoje musi spolupracovat zejména pri tvorbé a zpracovani nasledujicich oblasti:

- vize firmy, tj. obrazu budoucnosti, zaméfeni zmén v fizeni firmy a jednotlivych usekd, zaméfeni
odbytu (klicova - pro dlouhodoby rozvoj firmy)

- vize ma nadcasovy charakter (predstava budouciho stavu — kupt. zaméreni na kvalitu vyrobka
firmy, na inovace vyrobniho programu, na prodeje — zejména se zaméfenim na prodej do tuzem-
ska a na export apod.)

- strategie firmy - predstavuje jednotlivé zaméry firmy, jimiz je ovlivnén daldi vyvoj firmy, jeji
modernizace, odbyt produkce a dalsi, vychazi z vize firmy

Zaméreni firemni strategie

Existuji tfi zakladni formy orientace firemni strategie. Aplikace strategie je obvykle ovlivnéna celou
fadou vnéj$ich i vnittnich faktort (vlivil) a mtze byt zaméfena nasledovné:
= narust firmy (inovace soucasnych a priprava novych produkti, zavadéni novych technolo-
gii i modernizace soucasnych), ziskani novych trhi a odbytist vyrobku a sluzeb
= nasetrvaly stav (udrzeni dosavadni pozice na trhu)
= na pokles aktivit (Gtlum souc¢asnych vyrobnich programi, nahrada jinymi aktivitami firmy,
a to bud ve stejném, nebo v ptibuzném, anebo ve zcela jiném oboru)

Stanoveni strategie, urceni priorit

VYCHODISKEM k posuzovani soucasné strategie firmy a ptipravy nové strategie (zejména stanoveni
priorit) je predev$im posouzenim souc¢asného stavu firmy.

Mize byt uskute¢néno cestou SWOT analyzy - jako metody, ktera je zalozena na kombinaci a posou-
zeni silnych a slabych stranek firmy. Jsou to:

= STRENGTHS - silné stranky firmy

= WEAKNESSES - slabé stranky firmy

= OPPORTUNITIES - prilezitosti v okoli firmy (a jejich posouzenf)
=  THREATS - hrozby okoli (a jejich vyhodnoceni)

Faktory, které zna¢né ovliviiuji uspésnost firmy, respektive jejich produktt na trhu (a tim i dspé$nost
pouzité strategie obchodniho useku), jsou uvedeny v nasledujici ¢asti.



15 KAPITOLA 1

Postaveni obchodniho Gseku v organizaci

Stanoveni strategie firmy

U ,silnych a slabych stranek® firmy jsou to pfi posuzovani jejich vyznamu pro strategii podniku
zejména tyto faktory:

] finan¢ni sila (postaveni) firmy

= vyrobkova politika (v¢etné aplikace poznatkl vyzkumu a vyvoje, inovace vyrobniho progra-

mu, modernizace technologif)

= organizace firmy a Uroveinl managementu

= image firmy a jejich vyrobku

= prodejnost vyrobkd a sluzeb

U ,,hrozby okoli a prilezitosti v okoli firmy“ jsou potom pro posuzovani vyznamu pro dalsi strategii
firmy zvlasté vyznamné:

= statni regulace (jak v oblasti finan¢ni, tak pravni)

. konkurence na trhu tuzemském i zahrani¢nim - konkurence sidlici na zvoleném trhu, tedy
domici - tuzemska, nebo konkurence ze zemi integrovaného celku - kuptikladu mezi ¢len-
skymi zemémi Evropské unie ¢i zemémi v ,,celni unii®, anebo konkurence z tzv. tretich, tedy
neintegrovanych zemi

] know-how (vlastni i ziskané)

Miize se tak jednat o hrozby pomalého, nebo - naopak - rychlého ristu celého odvétvi, v némz firma
pusobi.

Z hlediska samotného vyrobku firmy existuji déle hrozby vstupu novych vyrobci ¢i substitu¢nich
vyrobkii na trh. Jejich nastupem muze opét vzniknout ohrozeni odbytu vlastnich firemnich produkttL.

Analyza, fakt

nalyza, faktory

Analyza PEST (Political, Economical, Social, Technological) vychazi z vyvoje vnéjsiho prosttedi. Po-
suzuje zmény faktori v ¢ase. Je velmi dilezita pri tvorbé strategie firmy zejména pro odbyt vyrobku
a sluzeb jak na tuzemském, tak zvlasté na zahrani¢nim trhu. Pfi analyze PEST jsou posuzovany Cty¥i
okruhy faktori:

= politicko-pravni faktory (jako zdanéni, finanéni predpisy, liberalizace zahrani¢né obchod-
nich vztaht, danové predpisy, legislativa, ochrana dusevniho vlastnictvi a jiné faktory)

= ekonomické faktory (stav ekonomiky, danové zatiZeni, inflace, vyvoj nezaméstnanosti, za-
dluzeni a dalsi)

= socialni faktory (demograficky vyvoj, vzdélanost, Zivotni uroven obyvatel, zdravotni a so-
cialni péce)

= technické faktory (trendy v inovovanych produktech a technologiich, ochrana zivotniho pro-
stiedi, zajisténi energetickych zdroji)

Mezi dal$i pouzivané metody patii: metoda VRIO a metoda Balanced Scorecard (BSC).
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Modely, vychodiska

I.  Model R-C-P (Resource-Conduct-Performance Model), tj. struktura-chovani-vykonnost
(aspésnost), vychazi z konkurenc¢ni vyhody existence zdroju (lidi, financi, zafizeni, know-
-how, organizace).

Tedy: vychodiskem je vnitfni prostiedi (ne analyza okoli).

II. Model S-C-P (Structure-Conduct-Performance Model) je zalozen na vztahu mezi okolim
firmy a jeji vykonnosti (ispésnosti).

Z hlediska odbytu zbozi (prodeje) jak v tuzemsku, tak do zahrani¢i a zejména dlouhodobé
strategie se jedna o orientaci na potteby trhu a jejich pokryti rozhodujici.

Tvorba a rizeni obchodni strategie

Tvorba a fizeni obchodni strategie pfi konjunktuie vychazi jak z vize firmy, tak ze stanovenych prio-
rit (komoditnich, teritoridlnich a cenovych). Predpokladd rozvoj firmy, vychdzi z provedenych, vyse
uvedenych analyz (SWOT, PEST, ptipadné dalsich).

V ptipadé, Ze ale ve firmé vznikne krize jakéhokoli typu, je nezbytné postupovat podle predem pripra-
veného KRIZOVEHO PLANU firmy (viz dale &ast 1.9).

1.8.1 Spolecenska odpovédnost firem - CSR - Corporate Social
Responsibility

Q
Vymezeni pojmu CSR

Spoleéenské odpovédnost firem, nékdy oznacovand jako ,odpovédné podnikani
firem” znamend nejen Gspésné podnikat, ale i myslet na socidlni a ekologické zajmy
spoleénosti.

V této souvislosti se miizeme setkat s pojmem ,troji zaklad podnikani®, ¢imz je minéno:
zaméfeni firmy na jeji ekonomicky riist, na environmentalni aspekty (environment — prostredi, ve
kterém se nachazi) a na socialni aspekty firemni ¢innosti.

Firmy, které takto podnikaji, si nesporné zajistuji dlouhodobou konkuren¢ni vyhodu oproti firmam,
jez se timto zptisobem nechovaji. Jak u velkych spole¢nosti, tak u malych a stfednich firem se sleduje,
co pfinaseji rozvoji oblasti zemé, kde ptisobi. CSR se tak stava soucasti marketingové strategie firmy.
Pro spole¢enskou odpovédnost firem neexistuje jednotna definice a nemd také zadné vymezujici
hranice. Je zaloZzena na dobrovolnosti firem. Zddraznuje orientaci progresivniho zptisobu fizeni na
dlouhodobé cile. Pokud jde o zisk, tak zaméfeny na tzv. pfiméfeny, ,,optimalni zisk“ - misto na zisk
maximalni.
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Firmy (spolec¢ensky odpovédné) maji dale zohledniovat potfeby svého vnitiniho i vnéjsiho prostredi,
a prispivat tak k udrzitelnému rozvoji.

CVICENI 2 ?

Ceska firma, kter4 exportuje vyznamnou ¢ast svych vyrobkt do Némecka, byla pozadana svym
némeckym odbératelem o vyjadreni k tomu, jak v rdmci ,,Corporate Social Responsibility -
spolecenské odpovédnosti firem* zajistuje ,socidlni politiku firmy*“. Konkrétné: zajistovani
nezbytnych pracovnich prestavek ve vyrobé, moznosti stravovani svych zaméstnancti, socialni
zazemi vytvorené ve firmé a odborny rtist pracovniku firmy. Sviij pozadavek prezentovany for-
mou dotazniku zd@ivodnila potebou dolozit pro vlastni firemni certifikaci totéZ od subdodava-
teld, tedy od ceskych dodavatelskych firem.

ZADANi — OTAZKY KE CVICENi 2 ?

Jaky dtivod mtize mit némecky odbératel k tomu, Ze pozaduje od svého zahrani¢niho (¢eského)
subdodavatele potvrzeni, Ze jsou dodrzovana pravidla ,,Corporate Social Responsibility“ v zavo-
dé v CR, ktery je vyznamnym subdodavatelem nékterych stroja?

1.8.2 Koncept CSR

Koncept ,,spolecenské odpovédnosti firem* vychdzi ze zasad ,,t¥i PE, coZ jsou: , people, planet, pro-
fit“, tedy ,lidé, planeta, profit®.
Spolecensky odpovédna firma by tak méla vychdzet z vySe uvedenych zasad, které jsou nékdy oznaco-
vany jako tfi pilife. Ze:
L spolecenského kapitalu (people)
I kvality zivotniho prostredi (planet)
L. ekonomické prosperity (profit)

Z vyse uvedeného konceptu CSR Ize shrnout nasledujici:
= CSR je dobrovolné integrovani socialnich a ekologickych hledisek do kazdodennich firem-
nich operaci?
= CSR je kontinudlni zdvazek firem chovat se eticky a prispivat k ekonomickému rustu a za-
roven se zasazovat o zlepsovani kvality Zivota zaméstnanctl, jejich rodin stejné jako lokalni
komunity a spole¢nosti jako celku®

1.8.3 CSN IS0 26000 - Pokyny pro oblast spoleéenské odpovédnosti

V roce 2011 byla vyddna v Ceské republice norma CSN ISO 26000 s nizvem Pokyny pro oblast spo-
le¢enské odpovédnosti. Uvedend norma ma mezinarodni charakter a obsahuje metodické pokyny
k zékladnim principim spole¢enské odpovédnosti. V normé je zdiiraznéno, Ze hlavnim zdmérem
spolecenské odpovédnosti je prispivat k udrzitelnému rozvoji.

Pro firmy, které uplatnuji ISO 26000, vyplyvaji nasledujici vyhody:
= zlepSuje se konkurenéni postaveni a povést firmy
= zvySuje se jeji schopnost prilakat a udrzet pracovniky
= pomdha udrzet moralku, angazovanost a produktivitu pracovnikt ve firmé a déle pak vztahy
s jinymi spole¢nostmi, partnery, zakazniky i médii tam, kde ptisobi

2 Evropska unie. Zelend kniha. Brusel 2001.

3 World Business Council for Sustainable Development, 1997.
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Tato norma ale neni normou systémii managementu a neni vhodna pro ucely certifikace. Je roz¢lené-
na do osmi kapitol (a priloh) a definuje zdkladni témata spole¢enské odpovédnosti.

Krizovy management

Krizovy management je charakterizovan jako preventivni nastroj pfi hodnoceni rizik, které mohou
byt pFi¢inou vzniku krize (8irsi pohled).

Q

Krizovy management

Krizovy management |ze definovat joko systém zasad a nastroju aplikova-
nych pro zvladnuti krizového stavu firmy, oZiveni vykonnosti firmy a obno-
veni jejiho rozvoje (uZ3i hledisko).

1.9.1 Vymezeni krizového managementu

Q

Krize

Jde o stadium Zivota firmy, kdy jsou ohrozeny cile firmy nebo samotnd existen-
ce firmy. Propukaiji bud' prekvapivé (havdrie, pfirodni kalamita, netspé&ind
inovace, burzovni poklesy cen atd.), nebo jako pozvolné, dlouhodobé se rozvijejici
procesy v téchto moznych fézich: potencidlni, latentni, akutni, chronické, vysledné.

Krizovy management

Sirsi hledisko: Provadi vyhodnocovani rizik, kterd mohou byt pti¢inou vzniku krize.
Uzsi pohled: Je systém zasad a nastroji pro zvladnuti krizového procesu.
Nejuzsi pojeti: Faze fizeni likvidace podniku.

1.9.2 Vymezeni pojmii
DEFINICE Q
Risk management
Ndplii jeho &innosti je zaméfena predeviim na predchazeni krizi zpisobené
kupfikladu vy3si moci, finanénimi riziky (vyplyvajicimi napiiklad z nepfiméfenych

investicnich aktivit), projektovymi riziky, obchodnimi anebo technickymi riziky.
Reingeneering jsou procesy odvracejici propuknuti krize jiz v jejim zarodku.
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Q

Krizové rizeni

Je charakterizovéno jako soubor postup k zvladnuti krize, jimiz mohou byt:
reorganizace, vyrovnani, konkurz, likvidace.

Pravni instituty vymezujici ekonomickou povahu ndstrojo k fedeni krizovych sta-
vi tvofi nedilnou souédst néstroji krizového Fizeni.

Predvidani firemni krize

Moznost predvidani krize je dana jeji podstatou a dynamikou zejména jeji prvni faze, tj. stadium
symptomi.

Citelnost vyvoje firmy, logika udalosti, jasné diagnostika symptomt ptedstavuji zékladni ndroky na
predvidatelnost a predpovéditelnost krize a s tim souvisejici spolehlivost opatfeni.

1.10.1 Krizovy plan

Priprava krizového planu vychdzi z charakteru krize a predpokladu jejiho prubéhu. Krizovy plan je
vazan i na predmét aktivit ¢i podnikdni a v souvislosti s tim lze oc¢ekavat i samotnou podstatu kri-
ze. Krizovy plan ma charakter tzv. krizového manualu, tedy jakési ptirucky s detailizaci konkrétnich
aktivit pti vzniku krize.

1.10.2 Krizovy &tab

Krizovy $tab a jeho obsazeni jsou dany krizovym planem. Vyznamnym aspektem ovliviiujicim pozi-
tivni ovlivnéni krize je vybér ¢lent krizového $tabu. Zde je nutno pro specifikum krizového manage-
mentu dosadit pracovniky s nasledujici charakteristikou:

= odborné zptsobilosti

= rozvinuti psychické odolnosti

= rychlé osvojeni zakladnich pravidel feseni krize

= schopnost tvofivého mySleni

= tymovy styl prace

Poznamka: Uspésné uplatnéni fady ceskych manazerii ve vrcholnych pozicich, zejména v multinacio-
nélnich spole¢nostech v poslednich letech, je hodnoceno jako jejich velmi dobra odborna zptisobilost,

v v v

psychicka odolnost, tvorivé mysleni a schopnost operativné fesit krizové situace.

1.10.3 Krizova opatreni

Pfi stanoveni obsahu krizovych opatfeni je nutno zvézit cenu jednotlivych variant feSeni krize a tomu
podridit vyslednou volbu zpiisobu fe$eni krize.

V souvislosti se stanovenim krizovych opatfeni se respektuje pravidlo izolace krize ve smyslu jejiho
ohraniceni, to znamena oddélit management krize od managementu bézného provozu ve firmé.
Nacasovani krizovych opatfeni je dano zptisobem feseni krizového stavu a definovaného pristupu ke
krizi a také monitoringem a ovéfenim vysledku a s tim souvisejicich dopaditi. Vyznamné je sledovani
vykyvi ¢i nahlych obratt v samotném vyvoji krize z divodu pohotové reakce a utlumeni s tim souvise-
jicich negativnich dopadt ihned pfi jejich vzniku. Prabézné sledovani vysledki je zdkladem pro ¢asové
rozvrieni jednotlivych opatfeni a taktéz pro korekei jejich obsahu.
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Postaveni obchodniho useku

1.11.1 Pracovni zaméreni obchodnich Gtvart

V rdmci obchodniho tseku, zejména exportujici firmy, muze existovat nékolik forem ¢lenéni obchod-
nich utvart. Jejich pracovni zaméfeni mtize byt orientovano takto:

A) teritorialné (uskute¢nuji obchod pouze do ur¢ité oblasti, do vybranych zemi) nebo

B) komoditné (zajistuji vybrané druhy zbozi ¢i sluzeb, které dand firma produkuje)

C) v praxi také nékdy dochazi ke kombinaci obou hledisek

1.11.2 Vyhodnocovani efektivnosti obchodnich ttvari

Pro objektivni hodnoceni efektivnosti jednotlivych obchodnich utvari ve firmé lze stanovit nékolik
vybranych kritérii:

I.  docilena troven prodejnich cen vyhodnocena pti dodaci parité FCO ¢eska hranice (z usku-
te¢nénych obchodt, tedy nejenom obchodu sjednanych a realizovanych, ale i plné uhraze-
nych dodavek zbozi)

II.  pohledavky - v % z celkového objemu prodeje, v ¢lenéni na pohledavky do 30 dni1, do 90 dnt,
do 180 dntl, do 360 dnti a tzv. nedobytné pohledavky

ITI. hodnota docileného inkasa vyc¢islena kuprikladu na jednoho pracovnika obchodniho utvaru
(v K¢ - za 1 bézny rok)

Vyse uvedena tfi kritéria mohou byt prakticky hodnocena poctem bodi.

Vyuziti

Systém finan¢ni motivace (prémiovani, odmény) potom mize tvotit ,,pohyblivou slozku mezd®. Sy-
stém je nutno ,objektivizovat“, aby vytvarel ve firmé zdravou soutézivost a konkurenci. Ta by méla
vést k lep$im vysledkéim nejen obchodniho tseku, ale i celé firmy.

CVICENI 3 ?

Ceska firma, ktera je sou¢asti multinaciondlniho holdingu, vyrabi dily pro vyrobu osobnich
automobilti z plastickych hmot. Sortiment téchto vyrobku je pomérné $iroky — od naraznikd,
pres nosné ramy palubnich desek az po drobné ¢asti — vse z tvrzenych plasta.

Obchodni usek zajistuje prodej téchto vyrobku takto:

a) tuzemskym automobilkdm, tj. ttem zdvodéim v CR, v celkovém objemu 26 % vyroby

b) zahrani¢nim automobilkam, kde je cca 34 % vyroby dodavano automobilkdm v SRN a cca 40 %
zamoriskym odbérateltim, zejména do USA

~J

ZADAN{ — OTAZKY KE CVICEN 3

Jaké doporucite ¢lenéni obchodniho tseku (k zajisténi prodeje firemnich vyrobkt)? Zdavodné-
te navrhované ¢lenéni!




