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Anotace:
V soucasném obdobi, kdy dochdzi k transformaci statnich podnikd na jiné formy
podnikani je nutné ménit i piistupy k fizeni nové vzniklych nebo vznikajicich subjekti.
Prispévek fesi navrh pfechodu firmy, kterd se zabyvéa zpracovdnim masa na masné
vyrobky a dalSimi c¢innostmi, na marketingové fizenou firmu. Obchodni uspéch
zpracovatelské firmy, kterd je soucasti druhé vlny privatizace, podporuje vlastné i trvaly

rozvoj zemédélské prvovyroby a jejich forem.

Summary:
The firm, who wont to be success at the market, must change its management. It is

good to use marketing and management philosophy for market conditions. For this reason is
necessary to change organization of market activities. The article solves the problem of the

firm, who specialize in produce and sale of own production.
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V soucasném obdobi, kdy dochdzi k transformaci statnich podnikd na jiné formy
podnikani, je nutné ménit i pfistupy k tizeni nové vznikajicich nebo vzniklych subjekti.

V tomto piipadé se jednd o akciovou spolecnost, kterd se pfeménila ze statniho
podniku a je nyni privatizovana v druhé vin¢ kupoénové privatizace. Predmétem cinnosti
spoleCnosti je feznictvi a uzenafstvi, mrazirenstvi a skladovaci Cinnost, ndkup zbozi za
ucelem jeho dalSiho prodeje, zprostfedkovani a prodej hospodaiskych zvifat véetné surovin
pro masnou vyrobu, 714z a jinych tkani jateCnych zvifat.

Takto orientovanad firma s uvedenym portfoliem ¢innosti soustfed’'uje pozornost na
vyrobu a prodej kvalitnich vyrobkt, ptipadné jejich inovaci, ale soucasné si musi v dnesnich
trznich podminkach trvale uvédomovat, Ze hlavnim posuzovatelem kvality neni podnikova

laboratot a dodrzovani norem, ale Ze je to klient - konecny spotiebitel, ktery posoudi ¢i



rozhoduje, zda vyrobky jsou kvalitni nebo ne, a podle toho nakupuje nebo nenakupuje
vyrobené nebo nabizené produkty a sluzby.

Tato obecnd zédsada patii mezi dostate¢né vyznamné a zadna spolecnost, chce-li uspét
na trhu, nesmi na ni zapominat. Z uvedeného diivodu bylo akciové spole¢nosti navrzeno, aby
zvolila novou podnikovou strategii, kterd spo¢iva v piechodu na marketingovou koncepci
fizeni spolecnosti. Pfechod na takovou koncepci fizeni zpravidla umozni spolecnosti, aby se
viceméné vyhnula ztrat¢ dilezitych trhl, postupnému uUbytku a ztrat€ zisku a nebyla

zaskocena uspéchem dynamictéjsiho konkurenta.

Navrh zmény rizeni

Pfi navrhovani zmén v organizacni a fidici struktufe sledované akciové spole¢nosti
jsme vychdazeli z ptivodniho ¢lenéni firmy, které bylo v dobé navrhu platné. Hlavni pozornost
byla vSak zaméfena na dva zakladni tvary - Gtvar obchodni a vyrobni. Nicméné¢ muselo byt
brano v tivahu celé ¢lenéni podniku.

Pii navrhovani nové koncepce fizeni, vychazime z ptfedpokladu, Ze firma, ktera
prochdzi druhou vinou privatizace, ma za jeden ze zakladnich strategickych cili - dlouhodobé
preziti podniku. Chce-li vSak cile dosahnout, musi pfejit bez dlouhych odkladu k filosofii
marketingové fizen¢ho podniku.

Prvni formalni zménou navrhujeme v tom, Ze podnik doplni nebo zvoli novy nazev
utvaru. Jednd se o nazev utvar obchodu a marketingu nebo 1épe, pouze marketingu, nebot’
marketing v sobé obchodni ¢innost zahrnuje. Kone¢ny vybér nazvu vSak ponechdvame na
vedeni spole¢nosti.

Nové¢ pojmenovany Utvar marketingu zpravidla doporucujeme rozdélit na dva useky:

* usek obchodni
* tsek marketingu.

Usek obchodni je vhodné ¢lenit na dvé zékladni slozky obchodni &innosti, coz

zpravidla spoc¢iva ve vytvoreni dvou oddéleni:

* oddéleni nakupu

* oddéleni prodeje.
Oddéleni prodeje obsahuje v nagem navrhu - fizeni prodejen v CR a SR, oddéleni expedice
masa, produktl, fakturaci a provoz dopravy.

Oproti puvodnimu stavu bylo z oddéleni prodeje ptrevedeno pod usek marketingu
nékolik organiza¢nich jednotek:

. evidence zakaznikl
. oddéleni objednavek
. oddéleni marketingu s prodejni silou,
které byly v piivodni verzi v Gseku prodeje a navrhujeme zitidit sklad vyrobkti nebo ho prevést

z kompetence jinych organizacnich jednotek.



K posileni marketingového fizeni firmy je nutné vytvofeni podstatné vétsi
specializované marketingové cinnosti, kterd by konstituovala vlastni tsek v ramci
marketingového utvaru . Podnik, ktery chce ptevzit podobu podniku marketingové fizeného,
si nutn€ vytvaii takovou organizacni strukturu, kde marketingovy utvar ziska nejméné stejnou
vaznost jako Utvar vyrobni nebo finan¢ni.

V marketingovém utvaru na$i akciové spolecnosti bude potom zahrnuta veSkera
komeréni Cinnost urcend k tomu, aby podnik poznal, pochopil a efektivné¢ uspokojoval
potieby zékazniki a tim i vlastni cil podniku.

Marketingova uloha sehrava v podniku dvé role - strategickou a praktickou.

Strategicka jasn¢ vymezuje cil a smér podniku na del$i casové obdobi a tak uspokojuje
definovatelné potieby trhu. Prakticka role pracovniki marketingu spoc¢iva ve vytvoreni takové
nabidky produktii a sluzeb, kterd uspokojuje pozadavky s vyuzitim zdroji podniku.

Do useku marketingu podniku proto navrhujeme zaclenit:

* prodejni silu (obchodni zéstupce)
* evidenci zékazniki, jako diilezity zdroj informaci pro prodejni silu
* oddéleni objednavek.

Oddéleni objednavek prostiednictvim useku komunikuje s expedici a hlavné s
vyrobou, nebot’ pfesné vi, co pozaduje zakaznik (spottebitel) a na zdklad¢ objednavky plisobi
na vyuziti vyrobni kapacity podniku (prakticka role).

Marketingovy usek pfevezme po dohodé€ s vyrobnim utvarem ¢innost inspekce trhu a
spoji ho s prizkumem trhu.

Dale se marketingovy usek bude zabyvat:
« progndézami trhu,
« propagaci,
. cenami vyrobki a sluzeb,

. vyrobky podniku.

V pocate¢ni fazi ptfechodu podniku na marketingovou strategii fizeni mohou byt
nékteré Cinnosti kumulovany. Zavadéni uvedené koncepce vyZzaduje postupny pfistup, ktery
je dan urCitym stanovenym postupem, jez podnik modifikuje podle vlastnich potieb

a podminek.



