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Ekaterina Chytilovd, Ph.D.

Mgr. Veronika Mayerovd

PVS Bc. Petr Zdavorka

PVS Tomds Cejpek

PVS Petra Mrdzovd

PVS Sabina Tichd

PVS Bc. Jakub Chdn

PVS Vitek Robl

Skupina predmétii Rizeni a strategie

Projekt je predkladan za

Ustav podnikové strategie

pracovisté
Projekt

Cilem projektu je vyuzit znalosti metody Six sigma a v komparaci na metodu
Cil projektu vyhodnoceni procesni analyzy PVA s nadstavbou PVAS vytvofit matematicky model

pro tvorbu podnikové (obchodni) strategie.

Zpiisob rieSeni

Jaky problém projekt ieSi?

Predlozeny projekt fesi problematiku generovani podnikové strategie, respektive
obchodni strategie s cilem navysit zisk podniku. Cili pfedevs§im na hlavni podnikové
aktivity, jeho nastaveni a vyhodnoceni transformacniho a obchodniho procesu.

Jaké jsou pFiciny problému?

V soucasné dob¢ z pohledu podnikové praxe je nejvice vyZadovana maximalizace zisku,
potykaji s procesnim nastavenim podnikovych procest, at’ jiz jsou neefektivni, chybové
¢i vysoce rizikové apod.

Jaké zmény jsou v diisledku projektu ocekavany?

Projekt ptispé€je konkurenceschopnosti podniku, predevS§im v oblasti nastaveni a
vyhodnoceni podnikovych procest, v reflexi na produktové portfolio. Rovnéz podnik
cili i na oblast odbytu, pfesnéji na obchod a prodej, kde je cilem poskytnou metodiku —
nastroj, jakym jej uspés$né realizovat, a to na trovni obchodni strategie v rdmci feSeni
hodnototvornych podnikovych aktivit.

Vystupy
projektu

V oblasti Vyzkumné:

e analyza provedené reserse a piipadovych studii, Splnéno

e vzorové postupy generovani podnikové (obchodni) strategie za MSP, velké podniky
za odvétvi vyroby a sluzeb sestavujici se z obecné Casti (platné pro vSechny
velikostni kategorie a testovana odvétvi) a casti specifické (charakterizujici
velikostni kategorie a charakter odvétvi), Splnéno

e piipadové studie v textovém a grafickém provedeni, Splnéno

e algoritmus pro vypracovani softwaru ke generovani podnikové (obchodni) strategie.

e Oblast vyutovanych piedméti, Rizeni a strategie podnikii; Podnikové Fizeni;
Strategicky fizeni/ Strategicky management; Manazerské dovednosti; Analyza
hodnotového fetézce a Operacni management. Splnéno
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Uvedené¢ pfedméty maji pfimi, transfer do podnikové praxe, kde jsou ocekavané namety
na podani projektovych zaméru v oblasti TACR a Intereg EU.

V oblasti publikacni:

e 10 recenzované ¢lanky v Q1 WOS — podmine¢né splnéno

e 3 recenzovanych ¢lanki v Q2 WOS — podminec¢né splnéno
V oblasti pedagogické: vyuziti v pedagogické Cinnosti u vSech predmétti pracovni
skupiny.

V oblasti administrativni: zdvérecna zpréva projektu

Vazba vyzkumu

Navazuje na jiz predesly IVS 2022, rovnéz reflektuje problematiku v ramci SVV 2023
a v dilgich etapach rozvadi predlozeny zamér na TACR. Skupina svym zaméfenim
podléha oblasti vymezeni realizace podnikové strategie v souladu se v§emi tirovnémi
¢innosti ji podporujici. Tento fakt tak dava na zietel vyzkumny smér skupiny, jez je
vyzkum a implementace novych forem podnikové architektury, ptispivajici ke

na ovblast . generovani konkurenceschopné a udrzitelné podnikové strategie s vyuzitim procesni
vyucovanych , s %ox . y o Y 1 . .
< o analyzy hodnotového fetézce a jeho slozek podnikového prostiedi. Projekt reflektuje
predmétii vy . . . LT e i .
vazbu na zajistované predméty skupinou ,,Rizeni a strategie®, tj. analyza hodnotového
tetézce, podnikova strategie a podnikové fizeni a operacni managment. Tyto predméty
zabezpecuji akreditabilnost nabizeného oboru, jak v roving teoretické, tak i praktické, v
preneseném vyznamu vyuziti do podnikové sféry.
Vystupy z projektu reflektuji ,,Strategicky zamér VSTE 2021-2025%, kde je plnéna:
o Osa,Vzdélavani® formou naplnéni operacnich cili 1. a), b) a 2. a), b), c).
Vazba na e Oblast ,,Védy a vyzkumu®, kde projekt v plném rozsahu napliuje hlavni prioritni
Strategicky cile 3 a 4 a jejich dil¢i operacni cile.
zamér VSTE e Oblast pedagogicka — pozadavek na inovace obsahu vyucovanych predméti v
2021-2025 souladu s potiebou uzivatelské praxe a nove ziskanych poznatkd.

e Osa internacionalizace — spoluprace a konzultace se zahrani¢nimi partnery.
e Osa ,Tteti role” reakce na spole¢enskou poptavku regionu z cely Cesky republiky.

Vystupy z interniho vyzkumného projektu p¥isp&ji k napInéni cili UPS, resp. Katedry
managementu, a to zejména v oblasti:
e rozvijeni vyzkumného sméru jak katedrového, tak dané pracovni skupiny,

e implementace ziskanych poznatkli do vzdélavaciho procesu,
Vazba na cile e internacionalizace vyzkumu j.ak v pedagogické, tak vyzkumné oblgsti,
. . | e transfer poznatki do podnikové praxe — je naplnéna zvySujici se poptavka
ustavu v oblasti .. . MR .
VaV uzivatelské praxe po feSeni této problematiky,
e poskytovani poradenské a konzultacni Cinnosti pro uzivatelskou sféru,
e nabidky vzdélavacich kurzt pro utvar CVV,
e rozvoj zakdzkové Cinnosti,
e zapojeni studentl do feSeni vyzkumnych aktivit katedry, resp. prvni pracovni
skupiny.
V souladu na vazbu vyzkumnou a edukacni, projekt podporuje uplatnitelnost vystupt,
a tedy 1 udrzitelnost projektu, nebot’ projekt se zabyva komplexnim feseni, tedy role
obchodu a prodeje v reflexy na strukturu produkénich procest a jej podporovanych
Uplatnitelnost produktovych portfolii, z nich plynouci tvorbu obchodni a celopodnikové strategie.

vystupi v praxi

Smér badani podporuje jednak predméetove zabezpeceni skupiny, tak i prakticky presah
na urovni smluvnich vyzkumi uzavienych s podnikovou sférou. Vystupy jsou
uplatnitelné na urovni fidici ve vSech podnicich zabezpecujici chod prodeje a obchodu.

Zahrani¢ni
spoluprace
(bonifikace)

Neptedpoklada se, ze by se mezinarodni vyzkumni pracovnici na této iniciativé piimo
podileli. Konzultace s kolegy z domacich i zahrani¢nich univerzit (Portugalsko,
Nizozemsko, Albanie). Konkrétné se jedna o ucast Unbeatable Reasons, Hogeschool
Rotterdam a Canadian Institute of Technology. Jejich ucast bude na feSeni a
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konzultovani v oblasti vyzkumu konkurenceschopnosti podniku, pfi samotné tvorbé a
hodnoceni podnikovych procesit odrazejiciho produktové portfolia, zejména v
metodické a konzulta¢ni oblasti.

Spolecenska
poptavka

V disledku celosvétové postcovidové dob€ a probihajicich konfliktd se nérodni i
mezinarodni hospodarsky rist zastavil nebo dokonce poklesl, coz vytvari tlak na
podniky a podnikatelsky sektor jako celek. Pozitivni ptfinosy lze spatfovat v tom, Ze se
podniky za¢nou zaméfovat na zlepSovani vlastnich ekonomickych, vyrobnich a
socialnich schopnosti, ¢imz kompenzuji negativni dopady na ekonomickou vykonnost.
Mnoho podniki postihla klesajici poptavka, cervena ¢isla je tak donutila hledat zptisoby,
jak snizit naklady. Pfidana hodnota nebo dosaZena ziskova marze je jednim z Castych
ukazateli pouzivanych pii hodnoceni uspésnosti podniki. Zakladnim kamenem
Porterovy (1985) konkuren¢ni strategie, zniz tato metoda hodnoceni vykonnosti
podniku vychazi, je ramec péti sil, vytvoreni charakteristické hodnotové nabidky a
vlastni hodnotovy fetézec. Moderni podnikatelské prostfedi je siln¢ konkurencni a
nestabilni, a proto spole¢nosti neustale bojuji o nové zpiisoby, jak se odlisit v nad¢ji, ze
si zajisti pozici na svych trzich. Podniky v odvétvi strojirenské vyroby lze rozdélit do
dvou velkych kategorii: sériova vyroba a kusova (zakézkova) vyroba. Sériova vyroba je
upfednostiiovana pro piesnou kvantifikaci obchodnich operaci, je zaloZena na jasné
popsaném a opakovaném vyrobnim procesu. Slozitost vyrobku nebo mira jeho odchylky
nabizeného standardniho vyrobku diktuje nutnost Gprav procesu v pfipade zakazkové
vyroby nebo vyroby na miru. Zejména stfedné velké podniky Casto nabizeji vyrobky,
které uspokojuji specifické pozadavky spotiebitelt jako dopln€k jejich vlastni
produktové fady. Védi, ze poskytovani individualizovanych sluzeb svym zakaznikim
pfindsi vyssi vynosy. Divodem je skutecnost, Ze manazefi jsou nuceni cCasteji Cinit
naroc¢na rozhodnuti v disledku neustale se ménici povahy podnikatelského prostredi.).
Se stale se rozvijejicim konkurenénim prostiedi je obzvlasté dilezité pochopit podstatu
a misto strategického planovani v procesech fizeni podniku (Nekhaychuk et al., 2019).
Konkurenéni vyhoda je klicem k tspéchu firmy a obchodni strategie pfedstavuje
dlouhodoby plan dosazeni konkuren¢ni vyhody podminénou finanéni strategii (Wang et
al., 2021). Empirické studie zjistily, ze cenotvorba zaloZena na nakladech zstava
dominantni v podnikové praxi, nicméné je v rozporu s marketingovou teorii, ktera
doporucuje ceny zaloZené na hodnoté zdkaznika (Amaral a Guerreiro, 2019). Firmy stale
Castéji pouzivaji algoritmické cenové pfistupy, aby urcily, kolik si maji uctovat za své
zbozi a sluzby. | pfes pomérné rozsahlé vyzkumy ulohy obchodu a prodeje je mozné
nalézt mezery ve vyzkumu. Jednou z téchto mezer je nedostatek publikaci na téma
modelace a interpretace tlohy obchodu a prodeje v hodnotovém fetézci, které reflektuje
nasSe studie. Pro lepsi znazornéni nedostatku publikaci na toto téma je v nasledujici ¢asti
provedena analyza kli¢ovych slov. Tato analyza byla provedena z databaze Web of
Science pomoci programu VoSViever a zabyva se vyhledavanim termint ,sales
representatives” a ,sales performance“. sales performance (All Fields) and 6.3
Management or 6.10 Economics or 4.84 Supply Chain & Logistics or 6.122 Economic
Theory (Citation Topics Meso) — 8480 Results sales representatives (All Fields) and
6.3 Management or 6.10 Economics or 4.84 Supply Chain & Logistics or 6.122
Economic Theory (Citation Topics Meso) — 483 Results.
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Metody

1. Faze — Vytvoteni zdrojové databaze.
- Dotaznikové Setfeni — formou respondentti prostfednictvim zabezpecovanych
predméti KM.
- Vyuziti voln¢ dostupnych databazi pro ekonomicky a manazersky smér badani
- Vybér vzorku firem pro ptipadové studie
- Osobni rozhovory zprostfedkované s vedoucimi pracovniky firem
- Hodnoceni a syntéza
Faze 11 — Metodika matematiky a statistiky, véetné matematického modelovani.
- Databaze dat malych a stfednich podniki a velkych podniki
- Nésledn¢ parametrizace zakladnich vztahti pomoci matematického modelovani s
cilem zkonstruovat privodce inovacnim procesem na zakladé aktualnich modelt.
Vyuzito bude nasledujiciho:
e Analyza dokumentt
Regrese a lorelace,
Shlukova analyza (cluster analyza),
Chi-kvadrat,
ANOVA,
Classification analyse,
Dimenzionalni redukce,
PDE (Partial Differentiall equalation),
Vosviewer — Bibliographic analyse,
PVA — process value added,
PVAS — proces value added of sales.

Popis projektu

V projektu, ktery ptedstavime, a zaroven ktery vychazi z problému PV A, pfepocitavame
podil pfidané hodnoty procesu v procesech vytvaiejici hodnotu podniku, budeme klast
zvlastni diraz na novy pojem tvorby matematického modelu (PVAS). Navrzené feSeni
je urceno pro podniky ve vSech odvétvich, kde probihé aktivni prodejni a obchodni
proces, podnik se podili na zisku ze zakazky. Tfemi proménnymi uvedenymi v modelu
jsou objem zisku vyrobku nebo zakazky, procento marze a provize z prodeje. Vytvoreni
efektivnéjSiho rdmce zdroji a hodnot pro portfolio vyrobkd nebo sluzeb, vdm v
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kone¢ném dusledku miize umoznit usetfit penize za nakladny proces reorganizace
organizace. Pomoci matematického modelovani bude sestaven IOM, ktery bude
nasledné ovéfen modelovymi podniky KM. Teoretickym zakladem IOM je predstava,
ze podil vyrobniho procesu na vytvoifené hodnoté je definovan naklady procesu,
obsahem hodnotového potencidlu jeho zakazek a strukturou zdroji produktu. Tremi
proménnymi produkty nebo zakdzky, ktery model vyuziva, jsou objem zisku, procento
marze a provize z obchodni funkce. Matematicky model bude vytvoien v prostiedi
MATLAB s vyuzitim linedrnich a exponencialnim vyjadienim vySe uvedenych
proménnych. Cile vyzkumu této studie jsou v souladu s cili stanovenymi KM. Vzhledem
k tomu, Ze budouci vyzkumné snahy v oblasti KM budou vychazet z predbéznych
zjisténi planované studie, tento prvek je rovnéz nezbytny pro dlouhodobé preziti
projektu. Tato prace rozsifuje predchozi iniciativy TACR a problematiku generovani
podnikové strategie, respektive obchodni strategie s cilem navysit zisk podniku.

Harmonogram

Zacatek realizace projektu 1.1.2023

Ukonceni realizace projektu | 31.12.2023

Etapy projektu

1. etapa: Zpracovani literarni reSerSe, nastaveni vymezenych hypotéz,
sestaveni harmonogramu feSeni s osobni zodpovédnosti AP za konkrétni
vystupy. [leden-tunor 2022] - priprava a odeslani 2 ¢lankt (WoS a Scopus)

2. etapa: Vytvoreni zdrojového souboru z testovaciho souboru podnikd,
vybér podniki pro piipadové studie, [leden-tinor 2022] - piiprava a odeslani
3 ¢lankt (WoS a Scopus)

3. etapa: Analyza dat s vyuzitim matematicko-statistickych metod a
matematického modelovani. [biezen-duben 2020].

4. etapa: Zpracovani vystupd z pohledu formulace nového postupu pri
formulaci strategie podniku - obchodni strategie, zahajeni zpracovani
pripadovych studii. [duben-kvéten 2022], - priprava a odeslani 4 c¢lankd
(WoS a Scopus).

5. etapa: Konzultace a oponentura s podnikovou praxi - navrzeni zasad pro
generovani podnikové (obchodni) strategie podniku, zpracovani
pripadovych studii. [Cerven, Cervenec, srpen 2022] - priprava a odeslani 4
¢lankt (WoS a Scopus)

6. etapa: Zpracovani implementacnich vzorovych studii v textové i grafické
podobé

7. etapa: Ve spolupraci s velkym vzorovym modelovym podnikem bude
pripraven algoritmus pro vypracovani softwaru ke generovani podnikové
(obchodni) strategie.

Etapizace publikacnich vystupii:
1. clanek Q1 WOS: biezen — splnéno
2. clanek Q1 WOS: duben — splnéno
3. ¢lanek Q1 WOS: duben — splnéno
4. clanek Q1 WOS: kvéten — splnéno
5. ¢lanek Q1 WOS: ¢erven — splnéno
6. clanek Q1 WOS: cerven — splnéno
7. C¢lanek Q1 WOS: ¢erven — spIlnéno
8. clanek Q1 WOS: Cervenec — splnéno
9. clanek Q2 WOS: srpen — splnéno
10. ¢lanek Q2 WOS. srpen — splnéno
11. ¢lanek Q2 WOS: zafi — splnéno
12. ¢lanek littera scripta: fijen — splnéno
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V ramci projektu IVSUPS2304 bylo za rok 2023 odesldno do redakce:
e 14 ¢lanki — ve stavu odeslano do redakce.
e 1 ¢lanek — ve stavu rozpracovano.

Byl podan projekt TACR, mladi vyzkumnici ve vazbé na tento projekt, aviak
z duvodu nedostateénych finan¢nich prostiedki nebyl podporen, a proto
bude na zakladé pripominek z hodnoceni piepracovan a znovu podan do
stejné vyzvy v roce 2024.

Zaroven tento projekt umoznil zahajit spolupraci na smluvnim vyzkumu
s podnikem Viscofan CZ, kde KM provadéla pilotni ovéreni metody PVA,
kterou podniku formou zakazkové cinnosti vyfakturovala finanénim
prinosem 86 100 K¢ bez DPH.

Rovnéz se podatilo uzaviit Inovaéni voucher s podnikem VM MOTOR,
v celkovym finan¢nim piinosem 599 999 K¢ s DPH.

V oblasti vyzkumné bylo celkem na 14 ¢lankii odeslano a z toho 3 ¢lanky byly
vydané a indexované. Celkovy pi‘ehled ¢lanka naleznete v priloze toho
dokumentu.

V oblasti personalni se nepodaiilo posilit tym KM a tedy planované naklady
na nového AP + docenta je nerelevantni, tj s tim spojené publikace v po¢tu 6
WOS 1Q, v éastce 2 517 000 K¢, tj tim jsou i niz$i osobni niaklady o bezmala
1 000 000 K¢, za rok 2023, tj. osobni naklady ve vysi 2 575 541 K¢. Naopak
naklady na PVS v ramci vyprodukovanych ¢lanki/ publikaci a participaci na
projektové a vyzkumné ¢innosti se naklady pohybovali na 540 000 K¢.

Zavérem lze konstatovat, Ze hlavni cil projektu i jeho diléi ¢asti byly v plném
rozsahu naplnény, a nyni KM bude formou udrZitelnosti z néj cerpat do
dalSich let.

Rozpocet a finan¢ni piinosy

Osobni ndklady: 3 575 541 K¢
Ostatni primé ndklady: 825 125 K¢

Stanovit rozpocet pro PVS: 540 000 K¢

DD Investice:

ReZijni ndklady:

Rozpocet celkem: 5 440 666 K¢
Finan¢ni Popiste finan¢ni prinosy projektu v podobé:
prinosy 1. Publikacnich aktivit podle platného Ciselniku ETMS (uvedte pocet
projektu publikacnich vystupii, jejich zarazeni do Ciselniku ETMS, o¢ekdvany vynos
ve vysi a odpovédného autora vystupu, tedy prvniho uvddéného autora budouci
100 % publikace).
nakladii.
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WOS (AIS)
, Pocet | ETMS vynos | Odpovédny
Druh vysledku podle ETMS , o N y o P v
vystupu z vystupu autor
[1.702] Recenzovany odborny ¢lanek v odborném Tali¥
periodiku, obsazeny ve WoS — ¢asopis v 1. kvartilu 2 750420 K¢ »
Strakova
oboru
[1.702] Recenzovany odborny ¢lanek v odborném Strakovd
periodiku, obsazeny ve WoS — ¢asopis v 1. kvartilu 2 750 420 K¢ Talit !
oboru
[1.703] Recenzovany odborny ¢lanek v odborném S
- . Y . . Y Chytilova,
periodiku, obsazeny ve WoS — ¢asopis v 2. kvartilu 3 755 100 K¢ ,
Strakova
oboru
[1.702] Recenzovany odborny ¢lanek v odborném Nowy AP
periodiku, obsazeny ve WoS — ¢asopis v 1. kvartilu 6 2517 000 K¢ Y
(docent+0A)
oboru
, . . Chan,
[1.704] Recenzovany odborny ¢lanek v odborném 74vorka
periodiku, obsazeny ve WoS — ¢asopis v 3. kvartilu 4 700 000 K¢ Cejpek !
obory Mrazova + AP
[1.705] Recenzovany odborny ¢lanek v odborném
periodiku, obsazeny ve WoS — ¢asopis v 4. kvartilu
oboru
[1.706] Recenzovany odborny ¢lanek v odb.
periodiku, obsazeny ve WoS nebo SCOPUS, ktery
nelze zaradit do kvartilu (Casopisy bez IF ¢ekajici
na jeho pridéleni)
Scopus (SJR)
. Pocet | ETMS vynos | Odpovédny
Druh vysledku podle ETMS , . 3 v . P v
vystupu z vystupu autor
N jpek.
[1.230] Clanek ve sborniku hodnoceny v RIV 1 CElee .
Mrazova

[1.801] Recenzovany odborny ¢lanek v odborném

decilu oboru

periodiku, obsazeny ve SCOPUS — ¢asopis v prvnim

[1.802] Recenzovany odborny ¢lanek v odborném
periodiku, obsazeny ve SCOPUS — Casopis v 1.
kvartilu oboru

[1.803] Recenzovany odborny ¢lanek v odborném
periodiku, obsazeny ve SCOPUS — Casopis v 2.
kvartilu oboru

[1.804] Recenzovany odborny ¢lanek v odborném
periodiku, obsazeny ve SCOPUS — ¢asopis v 3.
kvartilu oboru

[1.805] Recenzovany odborny ¢lanek v odborném
periodiku, obsazeny ve SCOPUS — Casopis v 4.
kvartilu oboru

[1.706] Recenzovany odborny ¢lanek v odb.
periodiku, obsazeny ve WoS nebo SCOPUS, ktery
nelze zaradit do kvartilu (Casopisy bez IF ¢ekajici
na jeho pridéleni)

Celkem: 4 772 940 ,- K¢
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2. Dalsi vystupy generujici prijmy (popiste dalsi olekdvané financni prinosy
projektu).

Prohlasuji, Ze:

e rozpoCet projektu byl sestaven sohledem na principy hospodarnosti, ucelnosti
a efektivnosti.

V Ceskych Budgjovicich dne 19.12.2022

Ing. Milan Talif, MBA.
Predkladatel
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