Piipadova studie Servant PC na trhu

Spole¢nost Servant PC je aktivni v oblasti IT, prodava vypocetni techniku, zajist'uje jeji servis
a poskytuje IT sluzby formou outsourcingu jak v HW, tak i SW. Firma postupné vybudovala
pobockovou sit’ po celé CR a centralu spole¢nosti ma v hlavnim méste.

Image i kredit firmy je dosti velké a je vnimdna jako kvalitni a spolehlivy partner, ktery ma
profesionalni uroven a ktery plni své zavazky bez potizi a v¢as. Zakaznici ocenuji oteviené a
branzi.

Firma je vSak povazovana za velmi malo aktivni ohledné¢ vyhledavani a uzavirani novych
obchodu, cili je zde pocitovana absence marketingu, reklamy a prezentace spolecnosti. Tato
skutec¢nost je ostatn¢ charakteristickym znakem fady rychle se rozvijejicich malych firem, pro
které je prioritni pouze expanze a je prehlizeno zazemi a interni problémy firmy.

Z uvedeného vyplyva, ze spole¢nost nema jednotnou obchodni a marketingovou strategii a
nejsou zde jasné definovany jeji cile a stanovena jasna pravidla a mantinely hry pro celou firmu.
Pobocky vystupuji samostatné a neciti se byt soucasti celku, zvlasté ty, kterym se daii vice nez
druhym.

V¢tSina pobocek upiednostiuje prezentovat se jako HP servis partner pied vlastnim profilem
firmy a nazvem firmy. Centrala na oplatku opomiji jednotlivé pobocky ve svych
marketingovych akcich a tak i pfes celorepublikové pokryti prostrednictvim pobocek plisobi
tyto lokalné. Pobocky nemaji ani jednotici linii v 0znaceni prodejen a servisnich automobili.
Firma neni tedy v regionech dostate¢né zndmad, coz ji ubird na ,,velikosti a sile.

Neexistuje propojenost piredavani informaci o zakaznicich v jednotlivych regionech, takze
dochazi k problémtim v dodavkach, nedostatecné nabidce ostatnich sluzeb a to ma za nasledek
ztraty n€kterych obchodi, které se uskutec¢iiuji mimo danou pobocku.

Centrala nemé dostatecné informace o jednotlivych pobockach, jejich problémech a dokonce i
vysledcich. Na viné je pozdni pfedavani informaci, které se uskutecnuje dvakrat do roka a je
naprosto nedostacujici. Informace z ucetnich vykazi nemaji potiebnou vypovidaci schopnost a
nedavaji realny pohled na problémy pobocek i firmy jako celku.

Vsechny uvedené problémy zacinaji postupné pieristat hranice samotné firmy a je jen otazkou
¢asu, kdy proniknou ven a poskodi vybudované image a stanou se vyznamnym trumfem a
signalem pro konkurenci.

Z uvedeného vyplyva, Ze firma musi podniknout fadu kroka a opatieni, aby se konsolidovala,
vylepsila svou interni situaci a zpétné posilila a upevnila svou pozici na trhu IT, kde je
konkurence velmi silna a rekrutuje se i mimo CR.

Ukoly

1. Definujte pravidla pro ¢innost firmy jako celku.

2. Stanovte konkurenéni vyhody firmy smérem k zakazniktm.

3. Jaké byste zavedli zmény k zefektivnéni internich procesi a jaké organiza¢ni zmény byste
provedli?

4. Jak byste vybudovali odpovidajici interni informac¢ni a komunikacni strukturu?

5. Definujte obchodni strategii firmy, zejména produktt a cilovych segmenta zadkazniki.

6. Jakou vidite moznost zmény systému hodnoceni a odménovani pobocek a pracovnikt?



