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Uloha 1: Od predaja po¢itacov k e-commerce

Zadanie

Identifikujte najmenej tri vyznamné rozhodnutia, ktoré Alza uskutocnila v obdobi od svojho vzniku do priblizne
rokov 2005-2006 a ktoré podla vds najviac ovplyvnili jej uspech. Pri kaZdom rozhodnuti vysvetlite, z akej
vychodiskovej situdcie vychddzalo, na aky problém alebo prileZitost reagovalo, aku budtcu poziciu sa nim firma
snazila dosiahnut a aku konkurencnu vyhodu pomohlo vytvorit alebo podporit. Urcte tieZ, ¢i konkrétne
rozhodnutie predstavovalo predovsetkym strategicku, takticku alebo operativnu uroven podporujiicu realizaciu
stratégie. Posudte, ¢i rozhodnutiami spoloc¢nost vytvorila skor kratkodobu alebo dlhodobu konkurenénu vyhodu a
svoje tvrdenie zd6vodnite. Na zdver vyberte jedno rozhodnutie, ktoré povaZujete za najdéleZitejsie pre premenu z
mensej a mdlo zndmej firmy na velku a uspesnu spoloc¢nost. Posudte tiez, ako by sa podla vads spolocnost dalej
vyvijala, keby toto rozhodnutie neprijala.

Za prelomové povazujeme tri rozhodnutia: predaj Studentom na internate (1995), doruc¢ovanie po
celej CR (1999) a spustenie e-shopu (2000).

Rozhodnutie 1: Predaj studentom na internate Blanice (1995)

Vychodisko a prileZitost: Zavoral zac¢inal bez kapitalu a predajne, na mladom a eSte nerozvinutom
IT trhu [1]. Na internate CVUT mal priamo okolo seba zakaznikov, ktori mali o poé¢itace zaujem a
rozumeli im.

Cielfova pozicia a konkurencna vyhoda: Presnym zacielenim na tato skupinu ziskal vela novych
zakaznikov a budoval vernt zakaznicku zakladnu. Marketing ho nestal takmer ni¢ (nastenky,
letaky), izba sltzila ako sklad aj kancelaria a zakaznikom dokonca osobne dorucoval tovar zdarma
[2]. UZ v prvom roku predal pocitace priblizne za 1 mil. K¢ (= 120 tis. €).

Uroveri a trvanie: Volba cielovej skupiny bola strategicka, nastenky a letaky taktické. 1$lo skor o
kratkodobul vyhodu, ktord bolo lahké napodobnit, no vytvorila zaklad - prvé peniaze, skisenosti a
zakaznikov.

Rozhodnutie 2: Doru¢ovanie po celej CR (1999)

Vychodisko a prileZitost: Alza mala predajiu v Prahe a webovy kataldg, zakaznikom vsak mohol
byt iba ten, kto priSiel osobne.

Cielova pozicia a konkurencéna vyhoda: Doruc¢ovanim do celej krajiny sa snaZila ziskat cely cesky
trh a spopularizovat firmu. Vyhodou bola rychlost a pohodlie - ¢ast tovaru expedovala do 24
hodin.

Uroveri a trvanie: Strategické rozhodnutie (zmena rozsahu trhu), samotna expedicia bola
operativou. DIhodoba vyhoda, kedZe logistické schopnosti sa buduji roky a neskor na ne nadviazali
aj AlzaBoxy.

Rozhodnutie 3: Presun na Jatec¢nu a spustenie e-shopu (2000)
Vychodisko a prileZitost: Web dovtedy sl(zil iba ako prezentacia a katalog [3], online nakupovanie

sa v Cesku len formovalo a firma potrebovala vacsie priestory.

Cielova pozicia a konkurenc¢na vyhoda: Pohodlny nakup pre zakaznikov odkialkolvek a rast bez
otvarania novych predajni. E-shop podporil aj model nizkych marzi (= 15 % oproti beznym 30 %) a
vysokého obratu.

Pripadova stadia €. 1 - Alza



Uroven a trvanie: Strategické rozhodnutie s dlhodobou vyhodou - vdaka nemu Alza v roku 2005
ako prvy Cesky e-shop prekrocila obrat 1 mld. K¢ (= 81 mil. €).

NajdolezitejSie rozhodnutie

Za najdolezZitejsie povazujeme spustenie e-shopu v roku 2000. A7 vdaka nemu mohla Alza vyuzit
predchadzajlce kroky vo velkom rozsahu a obsluhovat cell krajinu bez siete predajni. Bez neho by
pravdepodobne zostala regiondlnym praZzskym predajcom, rast by si vyZzadoval drahé kamenné
predajne a priestor v e-commerce by obsadila konkurencia.

Uloha 2: Expanzia a budovanie znacky

Zadanie

V roku 2004 vstupila Alza na slovensky trh a ndsledne pokracovala v geografickom rozsirovani a budovani
znacky. Posudte, preco bola tdto expanzia pre Alzu strategicky vyznamnd a aké nové prileZitosti a hrozby
prindsala. Identifikujte minimdlne 3 prilezZitosti a 3 hrozby, ktoré suviseli s touto expanziou a rastom firmy. V
zdvere vysvetlite, aké vnutropodnikové schopnosti musela Alza vybudovat alebo posilnit, aby dokdzala vyuzit
identifikované prilezitosti a Celit identifikovanym hrozbdm. Urcte, ktoré z tychto schopnosti povaZujete, Ze boli
rozhodujtice pre zvlddnutie tejto expanzie bez zhorsenia kvality sluZieb, a svoj vyber zdévodnite.

Strategicky vyznam expanzie

Vstup na Slovensko v roku 2004 bol délezity najma preto, Ze Alze otvoril trh s priblizne 5,4 milionmi
potencialnych zakaznikov [4]. Slovaci sd pri online ndkupoch vyrazne citlivi na cenu - pre 73 % z
nich je cena najdélezitejsSim faktorom [5] - a Alza, ktora si zakladala na tom byt lacnejsia ako
konkurencia, tak presne trafila ich preferencie. Na Slovensku vsak uz posobili ini predajcovia, preto
okrem ceny musela bojovat aj kvalitou a investovat do logistiky, skladov a pohodlia zakaznika.

Prilezitosti
1. Vela novych zakaznikov - novy trh, ktory mohla oslovit uz overenym modelom.

2. Rozsirenie sortimentu pre SirSie publikum - velka ponuka lakala siroké spektrum zakaznikov a
Alza si budovala meno ako miesto, kde ¢lovek kapi vietko (v roku 2006 uz viac ako 10 000
produktov).

3. Budovanie znacky v zahranici - prvy krok k tomu, aby sa z Alzy stal ,eurépsky” hrac; od roku
2014 pdsobi aj v dalsich krajinach EU [6].

4. Vstup €R a SR do EU - obe krajiny sa 1. maja 2004 stali ¢lenmi EU [7], ¢o odstranilo colné
bariéry a zjednodusilo presun tovaru na Slovensko.

Hrozby

1. Velké naklady, ktoré by pokazili cash flow - prilis velké investicie mohli ohrozit fungovanie
materskej firmy, preto bolo nutné kazdy krok zvazit.

2. Neuspech v novej konkurencii a zly odhad trhu - ak by Alza neprerazila medzi existujacimi
predajcami, expanzia by znamenala straty.

3. Nezvladnutie rastu - zhorsenie sluzieb by mohlo ohrozit aj uz zabehnuty cesky trh.
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Potrebné schopnosti
* analytické myslenie a praca s datami,

* dokladné poznanie trhu a konkurencie,

chapanie potrieb zakaznikov a prinasanie produktov, o ktoré bude zaujem,

* Skalovanie timu a ludskych kapacit - pocet zamestnancov vzrastol zo 45 v roku 2004 [6] na
priblizne 80 v roku 2006.

Rozhodujtice schopnosti

Za rozhodujluce povaZzujeme schopnost pracovat s fludmi a vyber spravnych produktov. Kvalita
sluzieb stoji na ludoch - ked sa pocet zamestnancov za dva roky takmer zdvojnasobil, prave ich
nabor a vedenie rozhodli, ¢i sa sluzby nezhorsia. Spravny vyber produktov bol zasa zakladom
modelu nizkych marzi a vysokého obratu: tovar, o ktory je zaujem, sa rychlo preda, neviaZe peniaze
v zasobach a buduje povest Alzy ako obchodu, kde najdete vsetko.

Uloha 3: AlzaBox a jeho postdenie z hierarchického pohladu

Zadanie

AlzaBox vznikol ako riesenie problému dorucovania objedndvok, postupne sa vsak stal vyznamnou sucastou
podnikatelského modelu a vyrazne prispel k uspechu Alzy v poslednych rokoch. Vysvetlite, kedy a preco sa z
pévodne operativheho riesenia stal strategicky ndstroj. Zhodnotte, ako AlzaBox ovplyviiuje hodnotu poskytovanu
zdkaznikom, ndklady, efektivnhost doruc¢ovania a vyzdvihovania zdsielok, a konkurencné postavenie Alzy.
Vysvetlite, aké logistické a technologické schopnosti su potrebné na fungovanie a rozvoj tejto siete. Posudte tiez,
aké prinosy a rizikd pre Alzu prindsa jej vyuzivanie dalsimi dopravcami a e-shopmi. Na zdver zhodnotte, ktoré
prvky tohto rieSenia mézu konkurenti napodobnit lahsie a ktoré tazsie. Na zdklade toho vysvetlite, na co by sa
mala Alza sustredit, aby si prostrednictvom tejto siete udrZzala konkurencnu vyhodu.

Od operativy k stratégii

Prvy AlzaBox v roku 2014 bol operativhym rieSenim - dalSim spésobom dorucenia. Strategickym
nastrojom sa stal v rokoch 2020-2021, ked Alza pocas pandémie zacala siet masivne rozsirovat (v
maji 2021 uz 1 001 boxov, ciel 3 000), cez boxy prechadzal priblizne kazdy treti balik a siet sa
otvorila aj inym dopravcom a e-shopom. Z dorucovacej sluzby sa tak stala vlastna distribu¢na
infrastruktdra. Dnes ma siet priblizne 3 000 boxov [10].

Vplyv AlzaBoxu

Hodnota pre zakaznika. AlzaBox predstavuje revolu¢ny spdsob dorucenia, ktory zvysuje pohodlie
nakupu aj vyzdvihnutia. Zakaznici preferuju boxy blizko bydliska, ¢im Setria ¢as. Vyzdvihnat sa da
24/7, takZze aj ludia s dlhym pracovnym casom sa nemusia ponahlat kvoli otvaracim hodinadm
pobocky.

Naklady a efektivnost. Alza nemusi platit externym vydajnym miestam. Jedno auto doruci do
boxov az 2,2-krat viac balikov ako na adresy [9]. Vlastn4 siet kuriérov navyse moze boxy zasobovat
v noci, takZe tovar rano caka na zdkaznika - objednavka z 23:59 moze byt v bratislavskom boxe
priblizne o 4 hodiny neskor [8]. S vydajnymi miestami s obsluhou by to neslo.
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Znacka a konkurencné postavenie. AlzaBoxy buduju identitu znacky. Funguju ako billboard, ktory
[udia denne vidia, takZe im Alza podvedome zostava na ociach aj v hlave a skor im napadne, ked
potrebuju nieco kapit.

Potrebné schopnosti

* dobry a hlavne rychly systém databaz, ktory okamzite riadi zmenu miesta zasielky a upovedomi
zakaznika,

* vlastna doprava schopna zasobovat boxy v noci a cez vikendy [8],

* prepojenie so skladmi, aby sa objednavky stihli vychystat do rana.

Prinosy a rizika otvorenia siete inym

Prinosom je lepSie vyuZitie vybudovanej kapacity, dodato¢né prijmy a viac ludi, ktori chodia k
boxom so znackou Alza. Rizikom je, Ze iné obchody ziskavaju vyhodu dorucenia do boxu bez
vlastnych investicii, a v Spickdch moézZu cudzie zasielky obsadit schranky potrebné pre vlastné
objednavky.

Napodobitel'nost a odporicanie

Myslime si, Ze konkurenti dokaZzu boxy napodobnit a v dnesnej dobe relativne lahko. Ostatni
predajcovia boxy kopiruju a vznikli aj Cisto dorucovacie firmy s boxami - Packeta ma na Slovensku
viac ako 2 300 Z-BOXov [11], vlastné BalikoBOXy buduje aj Slovenska posta [12]. Ludia si tak do
boxu nechaju dorucit tovar z akéhokolvek obchodu, ktory posiela cez Packetu ¢i postu, a obchody
tuto vyhodu ziskali bez vlastnych investicii.

Alza by sa preto nemala sustredit na odliSovanie sa pohodlim dorucenia, ktoré dnes vdaka
outsourcingu vie poskytnut takmer kazdy. Jej vyhodou je vlastna siet, ktora dokaze dorucit do 24
hodin (a c¢asto do rana), co je velka vyhoda pre zakaznikov nakupujlcich na poslednd chvilu. Na
rychlost by sa mala sustredit aj dalej.

Uloha 4: Budtcnost a udrZanie naskoku pred konkurenciou

Zadanie

Zhodnotte spolocnost z pohladu nasledujticich dvoch rokov. Identifikujte najmene;j tri silné strdanky Alzy, ktoré
moéZe vyuzit pri budovani svojej budticej pozicie, tri slabé strdnky, ktoré mézu obmedzovat jej dalsi rozvoj, tri
prilezitosti vo vonkajsom prostredi, ktoré méZe podnik vyuZit, a tri hrozby, ktorym bude musiet celit. V zdvere
prepojte identifikované interné a externé faktory a na tomto zdklade navrhnite, ako by mala Alza reagovat na
identifikované zmeny - vysvetlite, ako mézZe prostrednictvom svojich silnych strdnok vyuzit prileZitosti a celit
hrozbdm a ktoré slabé stranky musi” odstrdnit alebo zmiernit ich vplyv, aby dokdzala vyuZzit budtce prileZitosti.

Silné stranky

1. Jednotka na trhu, ¢o sa tyka kapitalu - v roku 2024 dosiahla trzby 61 mld. K¢ a Cisty zisk 2,3
mid. K¢ [3], ¢o jej umoZiuje investovat (napr. nové logistické centrum v Bernolakove, 2026).
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2. Data - v dnesnej dobe s data alfa a omega. Alza vdaka nim pozna trh lepSie ako ktokolvek iny
a dokaze sa lepsie prisposobit. Vdaka pésobeniu vo viacerych krajinach vie odhalit trend v
jednej krajine a ako prva ho uplatnit v dalSich, ¢im ziskava naskok.

3. Znacka a Alzak - vdaka Alzakovi ju pozna asi kazdy. Je to nezamenitelny naskok a budovanie
znacky okolo neho povaZujeme za spravne.

Slabé stranky

1. Vysoké fixné naklady - sklady, doprava a personal rozSirené pocas pandémie neklesaju spolu s
poctom objednavok.

2. Nemoze konkurovat cenou azijskym platformam - Temu ¢i Shein ponukaji este nizsie ceny.

3. Interné rezervy, ktoré priznalo vedenie - pomalsi ndbor seniornych ludi, komunikacia stratégie
a rychlost vyvoja.

Prilezitosti

1. Posun na zahranicné trhy a dalSie rozsirenie pésobnosti.

2. Vyuiitie Al na lepsie prispésobenie ponuky nakupnym zvykom zakaznikov a presnejsie
odporucanie produktov.

3. Rychlejsia logistika vo vsetkych krajoch - rozsirovanie AlzaBoxov tam, kde rychle dorucenie nie
je bezné, a ziskanie vidieckych zakaznikov.

Hrozby

1. Narast konkurencie kvoli globalizacii a Al - velké zahrani¢né firmy lahko vstupuju na trh
(Allegro, Kaufland, Temu s odhadovanymi trzbami = 400 mil. € na Slovensku v roku 2025) a
vdaka Al mozZe nova konkurencia nastupit vel'mi rychlo.

2. Narast nakupov cez Al - ak zakaznikom vybera produkty a obchod Al asistent, znacka straca na
vyzname. V Cesku napriklad Rohlik uz umozZfiuje nakupovat cez ChatGPT a Claude [13].

3. Kopirovanie stylu konkurentmi - zakaznici mozu lahsie prejst ku konkurencii, ktora ponutka to
isté.

4. Cancel culture - zlé rozhodnutie napr. v marketingu méZze pokazit mienku ludi o firme. Znamy
je pripad H&M z roku 2018, ktoré pouZilo ¢ernosského chlapca ako model na mikinu s napisom
,Coolest Monkey in the Jungle” a ¢elilo vine kritiky [14].

Zaver

Alza by mala vyuzit svoje data a pdsobenie vo viacerych krajindch spolu s Al - na presnejsie
odporucania a rychle prenasanie trendov medzi trhmi. Kapital by mala investovat do expanzie a do
rozSirovania AlzaBoxov aj mimo velkych miest. Proti globalnej konkurencii by nemala bojovat
cenou, ale rychlostou dorucenia a silnou znackou s Alzdkom - pri déslednej kontrole marketingu,
aby nepadla do cancel culture. Na nakupovanie cez Al sa musi pripravit tak, aby ju Al asistenti
vedeli najst a odporucit.

Interne by mala lepsie vyuzivat vybudované kapacity, zrychlit vyvoj a nabor seniornych odbornikov
(najma v oblasti dat a Al) a jasnejsie komunikovat stratégiu vo firme.
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Vyhlasenie o pouziti umelej inteligencie

Pri priprave tohto dokumentu som pouZil nastroj umelej inteligencie Claude (Anthropic). Obsah
odpovedi - vyber rozhodnuti, prileZitosti, hrozieb, silnych a slabych stranok, ako aj vsetky nazory a
zavery - vychadza z mojich vlastnych odpovedi na Glohy.

Al som vyuzil na: (1) stylistickil Gpravu a preformatovanie mojich odpovedi do stvislého textu a
Struktiry zodpovedajlcej zadaniu, (2) vyhladanie a overenie faktov z externych zdrojov, ktoré s
uvedené v zozname pouZitych zdrojov, a (3) kontrolu, ¢i moje tvrdenia zodpovedaja pripadovej
studii a dostupnym zdrojom. Tvrdenia, ktoré sa nepodarilo overit, boli z textu odstranené alebo
upravené.

Vsetky vystupy Al som skontroloval a za obsah dokumentu zodpovedam ja.

Pouzité zdroje

Ak nie je uvedené inak, fakty v texte pochddzaju z pripadovej studie ¢. 1 (Od pocitacov k vydajnym boxom -
Ako sa z malého podniku stal lider na trhu?) a zo zdrojov v nej uvedenych. NiZsie su zdroje, ktoré boli pouZité
nad jej ramec; v texte su oznacené ¢islom v hranatych zdtvorkdch.
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