To bude klast vysoké naroky na naSe zameéstnance a jejich rozvoj ve vzdélavani s dliirazem
zaméfenym na profesionalitu. Jeding takto viak miZeme navazat s klientem osobity, neustale
se vyvijejici flexibilni vztah. VyuZziti te€chto nejmoderngjich technologii v kombinaci
s profesionalnim pfistupem zaméstnanct, by mohla byt jedna z nafich konkurenénich vyhod
s pozitivnim dopadem na tvorbu cen pro nae klienty. Jedinou nevyhodou v poécatcich naSeho
podnikani je pofizeni té€chto technologii, nebot’ to vyzaduje vyssi finanéni ndroky na rozjezd

budouci spole€nosti.

3.3 Analyza oborového prostredi

3.3.1 Trh a zakaznici

Agentura své podnikatelské aktivity bude realizovat v prvni fazi 1éméf vyhradné na trhu CR,
ktery je velmi turbulentni s nestabilnim podnikatelskym prostfedim a vysokou agresivitou

v daném predmétu podnikéani zpisobenou mnoZstvim konkurencnich podnikatelskych
subjektl v oboru a tim ¢asto nekritické naroénosti zakaznikd spocivajici v nestandardnich

podminkich poZadovanych sluZeb (negarantované bezesmluvni vztahy, extrémné kratké

- - - - - - - terminy, nadstandardni rozsah a kvalita sluzby za podpriimérné ceny, rizné reciprocni sluzby - - - -

za pridélenou zakazku apod.).

Pro analyzu zékaznikd a na$i ofekavané pozice na trhu byly vyuZity publikované udaje,
statistiky, vyroéni zpravy vytypovaného okruhu zakazniku.

Cilovou, objemové nejvyznamnéj$i zdkaznickou skupinu agentury budou tvofit zékaznici ,
jejichZ princip budouci spolupréce je postaven na dlouhodobych obchodnich i osobnich
vazbach se zakladateli agentury.

Pozadavky téchto budoucich klientd se budou soustfedit na ditkladn€ znalosti naSich
zaméstnanctl z oblasti marketingu, brand-komunikace. Ostatni okruh mensich zékaznikil
z Tiznych oblasti ¢innosti ( pfedb&Zné sjednani zakaznici - Strojirna Oslavany, poradenska
ﬁrmé Konsens, Magistrat mésta Bina, Hotel Madlov).

Vybérem firem z rGiznych odvétvi podnikani, i pfes zvySené naroky na budouci agenturu, se
alespori ¢astednd snazime diverzifikovat potenciondlni rizika podnikéni spojend s vykyvy

v objemu trzeb v jednotlivych segmentech zékaznikd.
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V ndsledujict tabulce &. 1 jsou uvedeny zjisiéné pofadavky jednotlivych segmentit budoucich zdkaznikil.

Obchodni spole¢nosti

Nadnirodni obchodni

v oblasti IT technologii fetézcev oblasti.spoti"ebniho Ostatni okruh klienta
' a potravinarského zboZi
Tvorba produktovych brozur | Marketingové aktivity spojené | Kompletni tvorbu design
s otevirdnim obchodli a manuali

hypermarketti

Zajisténi distribuce POS
materialt v CR, zemich EU a
ve vychodnich evropskych
zemich

Realizace prilezitostnich
kampani (vanoce, velikonoce,
zahéjeni Skolniho roku)

Tvorba a udrZzovani www
stranek

Individualizovany direkt mail

Zajisténi pfileZitostnich
vyzdob

Tistén4 reklama —
navstivenky, firemni
materialy

Motivaéni programy pro
podporu loajality zakaznik(

Tisk informacnich letaka

Reklamni piedméty

UdrZzovani www stranek

Medialni zajidténi slevovych
akei

Navigaéni systémy

Marketingova podpora Reklamni spoty
produktii

Zajisténi V.L.P. akci pro Nabidkové katalogy
vybrané zakazniky produkti

Realizace konferenci, vystav,
seminafil a akei pro zdkazniky

Veletrzni expozice

) 7SfluZ}VJy v oblasti médiir a PR )

Vydavani periodického

Telemarketing a obesilani
prodejct

Kompletni tvorbu design
manudll

Predb&Zny objem reklamnich sluZeb pro spole¢nosti v oblasti IT technologii a nadnarodni

obchodni Fetézce pfedstavuje cca 70-75 % planovanych trZzeb agentury.

MoZné kolisani objemu zakézek u t€chto klienth (na zakladé instrukce z centra, lobovani pro

orientaci na jiného dodavatele) zdsadnim zplisobem mtZe ovlivnit objem trZeb agentury.

Znalost potfeb &4sti naSich budoucich zdkaznikl a jejich pfedpokladaného vyvoje objemu

reklamnich sluZeb ndam jedt& pfed zahdjenim &innosti agentury umoZnilo sestavit jejich

portfolio s vyuZzitim metody BCG matie, coZ je ve fizi sestavovani podnikatelského zaméru

veelku neobvyklé, ale pro rozjezd budouci agentury uZiteCné.

UmozZiinje nam to jiz od zahdjeni Cinnosti agentury uplatiovat diferencovany piistup

k jednotlivym zdkaznikium v souladu s timto zpracovanym portfoliem.

(BCG Matice je pojem marketingu a managementu, oznacujici portfoliovy model strategie,

ktery vyvinula americka spole¢nost ,,The Boston Consulting Group® (odtud BCG).
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Tabulka &. 3: Portfolio zikazniki v BCG matici

7 AR AZNICI ‘O,cekav-any ppdﬂ na trzbach LAMIL
Potencidl ristu ~ Vysoky Nizky
zakéazek (moZnosti) B
HVEZDY PROBLEMOVE DETI
[BM Magistrat mésta Brna
[Hewlett Packard Strojirny Oslavany
Vysoky AUTOCONT Konsens
TECHDATA Usilovat o zlepseni pozice u
Soustiedit se na podporovdni vztahi [zdkaznika nebo utlumovat vztahy
DOJNE KRAVY PSI
TESCO Hotel Madlov
Rossmann
Nizky OBI

iinych vztaht

Sklizet zisk a reinvestovat do rozvoje |Postupné omezovat vztahy

Ziskané informace formou rozhovoru s jednotlivymi budoucimi klienty o jejich produktovych

poZadavcich ndm umoZnilo sestavit predpokladané portfolio sluZeb s vyuZitim metody BCG

~ matice, coZ ndm umoZiiyje zaujmout také diferencovany pfistup k rozvoji naSich jednotlivych

produktd a sluzeb. Ve fazi rozjezdu agentury budeme na$im klientiim poskytovat celé Siroké

portfolio produktd a sluZeb.
Tabulka &. 4 ; Portfolio produkti a sluzeb

Vysoky

Motivaéni programy pro podporu
loajality zakaznik

Vyuziti novych médit

Realizace konferenci, vystav, seminait
a akei pro zakazniky

Marketingovéa podpora produktii
7.aji5téni V.I.P. akei pro vybrané
zakazniky

Kompletni tvorba design manualu

Soustredit se na marketing a rozvoj

PRODUKTY " Oekdvany podil na trzbach
SLUZBY — —
Potencial ristu : VyS_Ok:{:_'._. ' Nizky
zakazek (moZnosti) ST e e .
HVEZDY PROBLEMOVE DETI

Tvorba a udrZzovani www stranek
Tisk informaénich letakid

Mediélni zajisténi slevovych akei
Reklamni spoty

Sluzby v oblasti médii a PR
Telemarketing a obesilani prodejcii
Individualizovany direkt mail

Usilovat o vyprofilovdni nebo
utlumovat rozvoj
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DOJNE KRAVY

Ti3t€nd reklama — navitivenky, firemni
materialy

Reklamni pfedméty

[Nabidkové katalogy produkth
[Veletrzni expozice

Realizace pfilezitostnich kampani
(vanoce, velikonoce, zahdjeni Skolniho
roku)

Sklizet zisk a reinvestoval do rozvoje
jinych produktii a sluZeb

PSI

v CR

Navigaéni systémy
Vydavani periodického tisku
Zaji§téni piileZitostnich vyzdob
Zaji§téni distribuce POS materialh

\Postupné omezovat

3.3.2 Analyza konkurence

Pro analyzu konkurence bylo pouzito dvojiho pfistupu:

Analyza informaci ziskanych od Asociace komunikaénich agentur (AKA) a Ceskych
reklamnich agentur (ACRA M.K).

Vytipovani 5 potencidlnich konkurenénich agentur vregionu Brno a okoli na zakladé

znalosti a zkudenosti zakladateld, zjistovani a vyhodnoceni dostupnych informaci.

Analyza informaci Asociace komunikaénich agentur (AKA)

Reklamni a komunikatni agentury Clenstvim v asociaci komunikaénich agentur jednak

zvySuji davéru svych novych potencidlnich zédkaznikd, ale také prohlubuji svou profesionalitu

zvySovanim své drovné nabizenych sluZeb s podporou vzdélani a v souladu s etickym

kodexem asociace. AKA napf. koordinuje vyzkum médii v Ceské Republice plispiva na

financovani téchto vyzkumd, které jsou zdkladnim nastrojem pfi plinovini medialnich

kampani.

Slenti &ini zhruba 1,5 mld. K&. CoZ v praméru predstavuje 30 mil. K& na jednu agenturu.

3.3.3 Analyza dodavateli

Pro realizaci kone&nych produkth at’ jiz tiskovin nebo reklam budeme vyuZivat sluZeb naSich

potencionélnich dodavateld, se kterymi se budeme snaZit navazat oboustranné transparentni

partnerstvi zaloZené na dlouhodobé spolupraci. Vybér dodavatele pak bude zaloZen
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pfedevSsim na ochoté¢ dlouhodobé pfijmout odpovédnost v systému dodivek a vyrdbét

v optimalni kvalité.

Pro analyzu dodavatelit bylo poufito ndsledujiciho pristupu:

a) Vytipovani 12 potencidlnich dodavatelll v Brn€ a okoli na zdklad€ znalosti a zkuSenosti
zakladatel? firmy.

b) Jejich hodnoceni na zaklad¢ znalosti zakladateli firmy a dostupnych informaci podle
uvedenych kriterii ve stanovené bodové Skale. Pfi vybéru dodavateldl tiskovin jsme kladly
diraz na komplexnost sluzeb, tak aby dodavatel byl schopen zajistit nasledujici tiskové

sluZby a produkty.

3.4 Analyza ocekavani rozhodujicich stakeholders

U kaZdého podnikatelského zidmeéru, ma-li byt jeho realizace Gsp&ina, je nutné, aby jeho
zvolena strategie nebyla v rozporu se zajmy rozhodujicich stakeholders. Do této skupiny patii
zejména vlastnici, zaméstnanci, zdkaznici, dodavatelé, konkurence.

V naSem piipadé byla uvedena olekdvani shromérdéna formou interview s jednotlivymi
stakeholders a pfi jejich hodnoceni sily bylo pouZito odhadh expertl v rdmci desetistupniové

bodovaci §kaly — &im vice bodf, tim vétsi sila.

3.5 SWOT - Formulace silnych a slabych stranek

V ramci strategickych analyz jsme ziskali znaéné mmoZstvi informaci, které je nutno po
tvorbu strategie logicky sefadit a uspofadat. Metoda SWOT tvoii logické zavrSeni strategické
analyzy formou uspofdddni dat z rlznych zdroji a jeji souvhrnné zpracovani plinasi

nasledujici schéma &. 2
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Dostatek finanénich zdroja
Vlastni grafické studio
Individudlni piistup k zakaznikim
Nabidka sirokého spektra produkti

ANANEL NN

v Nedostate¢né obsazeny trh v reklamg|
potravin, kosmetiky, farmacie

v/ Zaméfeni na nejvétsi segment
zakaznikid ve v8ku mezi 40 - 65 lety

v" Rist ekonomiky a pfiliv novych

investic do CR — vznik novych firem

Neexistujici self-promotion
Neznalost agentury na trhu
Nedostatek obchodnich zkuSenosti

Legislativni zakaz reklamy a propagace
neékterych vyrobki (tabék, alkohol)
Vstup novych agentur na trh
v souvisiosti se vstupem nadndrodnich
firem

Ztrdta zékazniki vlivem agresivniho
konkuren¢niho prosttedi

Casem se mohou okolnosti ovliviiujici interni i externi prostfedi firmy ménit a proto se musi

stit pravidelné analyzy a jejich vyhodnoceni metodou SWOT opakovanou soudésti

vnitrofiremnich ¢innosti nasi agentury v procesu strategického planovani .

3.6 Obchodné marketingova strategie

Agentura se bude fidit vypracovanym etickym kodexem, ktery bude k dispozici viem naSim

zakaznikim.

Pro fazi rozjezdu firmy jsme si stanovili $iroké portfolio poskytovanych produkti. Ty

produkty, které se béhem rozvojové faze vyprofiluji jako nepfinosné pro spole¢nost se budou

postupné utlumovat.

3.6.1 Cenova strategie firmy

Vzhledem ke zvolené strategii odliSnosti bude cenova politika agentury postavena ve vy3si

cenové kategorii odpovidajici nadstandardnim sluZbam, souéasné vSak respektujici ceny

konkurence v obdobné oblasti. Se zdkaznikem budeme pracovat na bazi smluvnich cen, které

jim budou respektovany a pfedem odsouhlaseny. Pii stanoveni cen budeme pfizn¢ dodrZovat

pravidla naSeho etického kodexu .
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3.6.2 Obchodni cile

= Zajistit vécnou a objemovou stabilizaci obchodu u stavajicich kli€¢ovych zakaznikd

= Systémovymi opatfenimi v operativnim marketingu ziskat kaZdoro¢né jednoho nového
veétsiho zakaznika

" Vécné a cenové standardizovat diléi reklamni sluzby pro drobné zakazniky , aktivni
nabidkou a pfinosy z realizace kompenzovat vykyvy v objemu obchodu s kli€ovymi
zakazniky

= Zajistit ¢lenstvi na¥{ agentury v asociaci komunikaénich agentur (AKA)

3.7 Ekonomicko — financni strategie

3.7.1 Cile ekonomické — strategické rozhodnuti o tempu trzeb

Na zdkladé analyzy trhu a bilance zdroji i potfeb budouciho rozvoje rozhodlo vedeni
agentury o planovaném objemu trzeb ve strategickém obdobi.

Vzhledem k rizikovym faktordm byly stanoveny dvé urovné trZeb — optimistickd a
pesimistickd varianta a z nich vypoéten aritmeticky pramér, ktery pod nazvem realisticka

varianta slouZi jako vychodisko pro zpracovani ro€nich provadgcich plant.

3.8 Personalni strategie

K odhaleni rozhodujicich kli¢ovych faktori podminujicich usp&ch firmy pfi realizaci
strategie  je uZiteCnou pomickou Mc Kynseyiiv ,7 S model“, podle které¢ho je tieba
rozhodujici faktory pojimat systémové, tj. ve vzajemnych vztazich a piisobeni.

viz schéma &. 7.

Strategie
Strategy

Skills
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Na zéklad& tohoto modulu byly formulovany zakladni body persondlni strategie

»  Jadrem naSeho pfistupu k lidskym zdrojim je neustald snaha o objevovani lidského
potencialu a talentu. Proto nevidhame nabidnout spolupraci nadanym studentiim a vytvofit
tak zéklad jejich piistiho zamé&stndni. Chceme zaméstnavat lidi, ktefi miluji inovace a
neustalé sebe-zdokonalovani.

» Zaméstnance nevnimame pouze jako pasivni zdroj, ale jako partnery v podnikani. Pii
fizeni chceme, aby sdileli odpovédnost stejné€ jako kompetence.

» Principem a kliem k odmeéfiovani je spravedliva rovnovaha mezi mirou osobni
odpovédnosti, angaZovanosti a pfinosu na jedné stran€ a benefity na stran€ druhé. Vime,
7e lidé jsou riizni a rizné benefity pro né maji riznou hodnotu. Tuto diverzitu pri
odmeétiovani budeme ciit.

»  Pozadujeme potfebnou miru loajality, sdileni stejné nastavenych hodnot a spolupraci pii
dosahovani pfedem vyty€enych cill, kterych chceme dosdhnout. V tomto sméru checeme
zapojovat své zamé&stnance do systému  spolurozhodovani. Vytvofime prostor pro
uplatnéni novych myslenek, které se v ramci vzajemné spoluprdce mohou stat kliCovymi.
Timto bude fungovat nade agentura jako jeden tym.

- - w--Z-vysledkl prizkumi-provadénych na trhu potieb-zakaznikd- se-zaméfime -na-okamzité- - -~ - - -

proskoleni naSich zaméstnanci a vytvofime jim takové pracovni podminky, kterymi

budou schopni co nejlépe uspokojit pozadavky naSich zakazniki.

4 Zhodnoceni rizik

P¥ed zahajenim &innosti na8i firmy bychom méli také posoudit , jaka rizika mohou nastat
b&hem postupného vyvoje firmy ve viech oblastech jeji ¢innosti. Tim, Ze o téchto budoucich
rizicich vibec uvaZujeme, miiZeme jim v mnoha pfipadech pfedejit, nebo je alespori
minimalizovat. BohuZel najdou se rizika, i kdyZ je jich asi podstatné méné&, ktera nejsme
schopni predvidat a proto se na n€ nemiZeme nijak pfipravit a ovlivnit tim vy3i celkového
dopadu na firmu.

Nejvétsi potencionalni mozné rizika spole€nosti:

» nedostatek provozni hotovosti

= problémy se zaméstnanci (fluktuace)

» nedostatek novych zdkaznik

» $patnd platebni moralka zakaznik(

17



» 3$patny vyvoj celkové ekonomické situace

= odchod stavajicich zdkaznikd ke konkurenci

Jak bylo jiz uvedeno, nejlepsi cesta je rizikim predchazet a proto jiZ pii zahéjeni ¢innosti
nastavime takové ndstroje, kterymi se budeme snaZit tato rizika eliminovat v maximalni

mozné mife.

Diuhy — Ptipadnou poruchu provozniho“cash-flow“jsou spolecnici schopni a ochotni fesit
vlozenim dal§iho kapitalu ve formé& phjéky, nebo zajisténim bankovniho uvéru v potiebné

vysi.

Problémy se zaméstnanci (fluktuace} — Tomuto riziku se budeme snaZit piedejit v prvni fazi
vyb&rem kvalitnich pracovnikd, vzdélavanim vedeni firmy v oblasti fizeni lidskych zdrojd, '
dile pak nadprimérnym ohodnocenim zaméstnancl za jejich kvalitni préaci, dal$imi
zaméstnaneckymi vyhodami a v neposledni fadé také zajidt€nim jejich daliiho dlouhodobého

profesionalniho vyvoje.

Nedostatek novych zdkazniki - Toto riziko vznikd z mnoha divodit (napf. Spatna kvalita

- sluzeb, $patng stanovend cenova politika atd). Nadf velkou vyhodou v pfedchézeni tomuto

riziku je zvolend strategie spoéivajici v zajisténi CRM piistupu k zdkaznikim, ktery budou
zajiffovat samotni majitelé a budou tak mit dostatek informaci od stdvajicich zakaznikd
v jaké oblasti je nutné provést opatieni ke zkvalitnéni Cinnosti agentury a tim také k lepSimu
prosazeni agentury u novych klienth. Dale také budeme provadét pravidelnou analyzu

konkurence, abychom i téchto poznatkil plng vyuZzili k ziskani novych klientil.

Spatnd platebni mordlka zdkaznikii — Tuto oblast bude nutné diislednd sledovat, aby
nedochdzelo k narufovani provozniho cash- flow a tim knezajiSté&ni zakazek klientim
s dobrou platebni moradlkou, déale zejména problémlm v pravidelném vyplaceni mezd
zamé&stnancim a v hrazeni stitnich odvodi. Na zdkladé pravidelného hodnoceni této oblasti
budou nastavena u klientli se $patnou moralkou nova platebni pravidla s vyuZitim bankovnich

garanci napf. formou factoringu.
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Spatny vpvoj celkové ekonomické situace - V této oblasti budeme sledovat vydévané
prognézy vyvoje ekonomiky MF a CNB, abychom méli co nejdelsi dasovy prostor k analyze
a zhodnoceni pfipadnych dopadd na firmu, nalezeni feSeni a provedeni zmény.(napf.nova

strategie firmy- diverzifikace)

Odchod stivajicich zdkazniki ke konkurenci - Toto riziko Uzce souvisi s jiZ uvedenym
rizikem*Nedostatek novych zdkaznikd“ a dd se mu pledejit také jiz vySe popsanym
zpusobem.

Zdvér: Jak vyplyva z provedeného rozboru vytypovanych rizik, méli bychom vé&tSing z nich
umét veelku uéinné Celit a nebo je alespoii ¢asteén€ minimalizovat, coZ je jeden z velkych

predpokladii k dobrému budoucimu vyvoji a stabilizaci firmy na trhu
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