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Lze ocenit tvlr¢i pistup k rozpracovani dané metodiky.

V zadané metodice je vztah stakeholder - podnik, resp. podnik - stakeholder bran jako celek.
Skutec¢nost, Ze ho autofi diferencuji a analyzuji cestou specifikace jednotlivych o¢ekavani
nalézajicich se v tomto vztahu, 1ze hodnotit jednoznaéné pozitivné. Je to vSak narocné na
spravné uchopeni a vyjadfeni téchto o¢ekavani. Pozadavky na jejich formulaci by mély byt
obdobné¢ jako pozadavky uplatiiované v teorii rozhodovani na formulaci kritérii pti
vicekriterialnim hodnoceni variant."

S rozpracovanim metodiky cestou diferenciace vztahii dle riiznych o¢ekdvani dané skupiny
stakeholderti vii¢i podniku a riiznych ocekdvani podniku viici této skupiné lze v zasadé
souhlasit, nicméné je tieba uvést nékolik poznamek. Metrika miry spokojenosti ve vazbé na
pravdépodobnost, Ze stakeholder nebo podnik bude hledat alternativni vztah (napf. mira
spokojenosti ,,velmi vysoka®..... pravdépodobnost hledani alternativy ,,5 %* atd.) se zda byt
piinosna. Je vSak tfeba si uvédomit, Ze alternativou pro podnik je jiny stakeholder, pro
stakeholdera jiny podnik. Na vztah vSak nahlizime pouze z parcialniho hlediska, tj. dle
jednoho z vice o¢ekavani.

Co se tyka poctu alternativ a jejich vliv na motivaci ke zméné&: Pokud z4dn4 alternativa
prokazatelné neexistuje, pak partnerim nezbyva nic jiného, nez fesit nespokojenost cestou
zlepSovani daného vztahu. Pokud vSak existuje alespon jedna alternativa, ktera mize ptinést
lepsi vztah, nez je vztah stavajici, nelze mit jednoznacné za to, Ze existuje n¢jaka piima timera
mezi poCtem alternativ a motivaci ke zméng. Muize se totiZ objevit jedna jedina alternativa,
ale prokazateln¢ o tolik lep$i, nez stavajici stav, Ze vSe je jasné: Nastupuje silnd motivace

s nasledkem realizace zmény. Na druhé strané miiZe existovat velké mnoZstvi alternativ,
nicméné ne o mnoho lepSich nez stavajici stav. Rozhodovatel pak opravnéné vaha. Zména
partnera byva zatiZzena transakénimi naklady a rizikem. V takové situaci je dobré si
pfipomenout staré ¢eské piislovi ,,Lepsi vrabec v hrsti nezli holub na stfeSe®, nebo
marketingovou poucku, ze ,,ziskani nového zakaznika byva desetkrat drazsi, nez udrzeni si
stavajiciho®.

Snahu o ,,exaktizaci“ uchopeni vztahli mezi podnikem a stakeholdery, v€etn¢ motivace ke
zmeéng, Ize hodnotit kladné, ovSem netieba ji piehanét. Mohl by se nam pak kvili forme
vytratit obsah.

V ramci vztahu stakeholder - podnik, resp. podnik - stakeholder je vSak tfeba provést jesté
diferenciaci v ramci kazdé ze skupin stakeholderi. Obecné vzato, pti nékterych aplikacich je
ruznorodost v ramci skupin znac¢na, pii jinych aplikacich mohou byt nékteré skupiny i1 zna¢né
homogenni. V ramci dané aplikace (Kingspan a.s. CR) jsou homogenni skupinou vlastnici -

! Jde o pozadavek GipInosti, operacionality, méfitelnosti, neredundance a minimalniho rozsahu. Blize nap.
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jedna se o jediného vlastnika.” Naproti tomu zcela urité existuje zfetele hodna diferenciace
v ostatnich skupinach stakeholderii (zaméstnanci, odbératelé, dodavatelé), cozZ je naznaceno
v prezentaci, nicméné s témito dil¢imi skupinami (napt. ve skupin¢ zaméstnanci - délnici, TH
pracovnici, manaZeti) neni dal pracovano, tj. nejsou specifikovana jejich diferencovana
ocekavani apod..

V dané souvislosti je tieba pfipomenout, Ze zatimco vztah mezi podnikem a ¢tyfmi ze Sestice
stakeholdert - zaméstnanci, odbérateli, dodavateli a véfiteli je vztahem smluvnim, fidicim se
nabidkou a poptavkou, vztah zbyvajicich dvou stakeholdert - vlastniki a statu - je vztahem
mocenskym, ktery je realizovan v ptipad¢ vlastnikli zejména prosttednictvim jejich ptisobeni
v organech podniku coby obchodni spolecnosti, v pfipadé statu zejména prostiednictvim
obecné¢ zavaznych piedpist. Pti aplikaci metodiky je nutno disledné pracovat s pojmem
vyjednavaci sila a sledovat, zda a za jakych podminek je pfevaha vyjednavaci sily na strané
podniku ¢i na strané stakeholdera. Je tfeba si uvédomit, Ze vyjednévaci sila podniku (tj. jeho
top managementu) existuje (i kdyZ vétSinou v omezené mife) i vii¢i vySe zminénym
stakeholderim zajimajicim mocenskou pozici - vlastniklim a statu.

V dané metodice tvoii vade¢i linii stakeholdersky pfistup, coZ ovS§em neznamena, Ze pro
ziskani potfebnych informaci by nemohly byt vyuzity nékteré osvédcené tradiéni metody
strategické analyzy.

Jedna se zejména o strategickou analyzu obecného vnéjsiho prostedi podniku, tedy o analyzu
stavajiciho stavu a zejména o predikci socialniho, ekonomického, pravniho, politického a
technologického prostredi. Je tfeba analyzovat vyvoj v téchto oblastech a zejména pak
zkoumat, jaky vliv to bude mit na chovani stakeholderti. Nedojde ke zpiisnéni ochrany
zivotniho prostiedi? Nedojde ke ze zvyseni nakladl na pracovni silu? Nepovede to vlastniky
k rozhodnuti ponechat v CR pouze obchodni zastoupeni a vyrobu pfesunout dale na vychod?
Jaky Ize o¢ekavat ekonomicky vyvoj v ¢asovém horizontu strategie. Do jaké miry to ovlivni
poptavku stavajicich odbératelt. Lze o¢ekdvat vyznamnou technologickou zménu v oblasti
stavebnictvi? Jak to ovlivni dodavatele a odbératele podniku. atd., atd.

Podobné otazky si Ize klast ve vztahu k vyvoji oborového prostiedi. Lze naptiklad ocekavat
vstup novych konkurentii do naseho odvétvi? Jak to mtize ovlivnit vyjednavaci silu odbératelti
podniku? Jak to mize ovlivnit vyjednévaci silu zaméstnancti podniku? (napt. specialisti

z vyvojového oddélenti)

,Balance stakeholders web* zni hezky a navic pouZiti obou pavuc€inovych grafii je velmi
nazorne.

Zasadnim problémem je optimalizace celkové strategie cestou integrace dil€ich strategii
podniku vici jednotlivym stakeholderiim. Patrné bude vhodné, tak jak je v metodice uvedeno,
jit cestou priorit. Tedy stanovit pofadi realizace zlepSeni vztahli podniku ke stdvajicim
stakeholdertim, poptipadé zlepsSeni prostiednictvim zmény stakeholdera. Pfitom by bylo
vhodné brat v iivahu

- relaci mezi vyjednévaci silou podniku a vyjednavaci silou stakeholdera,

- vyznamnost zmény,

- naléhavost zmény.

Zda se byt uzite¢né zabudovat na tomto misté do metodiky stakeholderského ptistupu
aplikaci analyzy SWOT. Tedy posoudit, v ¢em jsou ve ,,hie* se stakeholdery silné a slabé

2 Pii jinych aplikacich se viak miize jednat o pestrou vlastnickou strukturu, kde se vlastnici vyznamng lisi co do
vyse vlastnického podilu, vyjednavaci sily, zajmu, resp. schopnosti podilet se na fizeni podniku apod.



stranky podniku a v ¢em v této ,,hie* spocivaji ptilezitosti vzajemné vyhodné spoluprace
podniku se stakeholdery, resp. ohroZeni podniku ze strany stakeholderd.

Snazit se v maximalni mite hrat hru ,,win - win“ tak, aby v matici konfliktu z4jmu a
ocekavani bylo co nejvice zelenych poli.

Jeste jedno dulezité ptipomenuti: Strategie je souhrnem urcitych rozhodnuti tykajicich se
budoucnosti. Casovy horizont byva zpravidla vicelety. Budoucnost je vzdy zatizena rizikem.
To znamena, ze uspesSnost rozhodnuti zavisi na faktorech, o jejichz budouci podob¢ nevime
nic s jistotou, pouze se mizeme pokouset s jistou pravdépodobnosti odhadovat, jakych
podob, resp. hodnot budou v pfedmétném obdobi nabyvat.

Bylo by proto Zadouci zpracovat ,,rozumny pocet™ scénait (cca 3 az 4), které by se od sebe
lisily pravé podobou, resp. hodnotami vySe zminénych faktora. Zpracovat déle ,,rozumny
pocet® variant strategie (cca 3) a testovat, jak bude ktera uspésnd, nastane-li ten, ktery scénaf.
Pro inspiraci miizete nahlédnout do mé uéebnice managementu.”
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