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ABSTRAKT

Tématem bakalaiské prace je analyza konkurenceschopnosti spolecnosti XY, s.r.o. Hlav-
nim cilem je zhodnoceni soucasného stavu spolecnosti XY, s.r.o. a jejiho postaveni vici

zvolenym konkuren¢nim spole¢nostem.

Teoreticka cast obsahuje zékladni poznatky ziskané z odborné literatury charakteristické
pro konkurenceschopnost a konkurenci. Prakticka ¢ast je zaméfena na charakteristiku spo-
le¢nosti XY, s.r.0., predstaveni nabizenych sluzeb, vybéru konkurentti a analyze konkuren-
ceschopnosti spolecnosti XY, s.r.0. na zdkladé¢ SWOT analyzy a PEST analyzy. Posledni

¢ast je vénovana zavéreCnym doporucenim pro spolecnost XY, s.r.0.

Kli¢ova slova: konkurenceschopnost, konkurence, SWOT analyza, PEST analyza, vedeni

ucetnictvi
ABSTRACT

Theme of this bachelor thesis is to analyse the competitiveness the XY company, s.r.o. The
main objective is to assess the current state of XY s.r.0. and its position against chosen
from competing companies. The theoretical part contains the basic knowledge gained from
literature characteristic of competitiveness and competition. The practical part is focused
on the characteristics of the Company XY, s.r.o., performance of the services offered, cho-
ice of competitors and analysis of the competitiveness of XY s.r.0. based on the SWOT
analysis and PEST analysis. The last part is devoted to the final recommendation for the

company XY, s.r.o.

Keywords: competitiveness, competition, SWOT analysis, PEST analysis, accounting
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UvVOD

V dobé¢, kdy téméi kazda spolecnost prochazi vice ¢i méné ekonomickou krizi, ktera také
ve velké mife ovlivituje jejich ¢innost, jsou pro spolecnost pojmy jako konkurence, konku-
renceschopnost, konkurenéni vyhoda velmi dulezité a dle mého nazoru je toto téma aktual-

r

ni.

Pro spolecnosti je velmi dualezité si udrzet své zakazniky a ziskavat také zakazniky nové.
V dobg, kdy se spousta lidi, ale i firem dostava do finan¢nich problému je to vSak velice
obtizné. Proto musi spole¢nosti pracovat na tom, aby to byla pravé jejich spolecnost, kte-
rou si zakaznik vybere. Spole¢nosti by se mély také zaméfit na to, aby poskytovaly takové
sluzby ¢i vyrobky, které zakaznici pozaduji a jsou ochotni si je koupit a zaplatit za né pfti-
slusnou cenu. Pravé cena je vSak Casto problém. Zakaznici, ale i konkurence neustale tla¢i
na firmy, aby své ceny snizovaly. Bohuzel jsou spolec¢nosti ¢asto na dolni hranici ceny a
nize uz jit nemohou. Pokud by tak ucinily, dostaly by se do existen¢nich problémi. Proto
se musi snazit poskytnout zakaznikovi néco navic napiiklad vysokou kvalitu, ptijemné
prostiedi, pfijemné vystupovani, zakaznické vyhody apod. Spole¢nosti by tak se mély na-

bizet néco vic nez konkurence, mély by ziskat konkuren¢ni vyhodu.

Jako téma mé bakalarské prace jsem si vybrala analyzu konkurenceschopnosti spole¢nosti
XY, s.r.o. Proto, Ze tato spolec¢nost v poslednich letech své plisobnosti pfisla o velké mnoz-
stvi svych zakaznikl a to zejména z diivodu toho, Ze své sluzby poskytovala za vySsi cenu.
To bylo pro zakazniky, ktefi zacali mit finan¢ni problémy hlavnim divodem odchodu. A¢-
koliv spolecnost snizila svoji cenu, prozatim se ji nepodafilo ziskat takové mnozstvi za-
kazniki, které by zarucilo uspokojivy vysledek hospodateni a zajistilo také stabilni zdzemi
spolecnosti. Spole¢nost kviili ztraté velkého mnozstvi zdkaznikli musela také propustit ¢ast

zaméstnancu.

Cilem této prace je zejména podrobna analyza zvolenych konkuren¢nich spolec¢nosti, po-
staveni spolec¢nosti XY, s.r.o. vii¢i nejveétsim konkurentim a dale také najit prostredky, jak
by spole¢nost mohla své postaveni na trhu zlepsit, ziskat tak vice zdkaznikl a zvysit svoji

konkurenceschopnost.

Na zakladé ziskanych poznatkili pfi psani teoretické Casti této bakalaiské prace a také in-
formaci ziskanych od zameéstnanct spolecnosti XY, s.r.o., v praktické ¢asti provedu analy-
zu konkurenceschopnosti spole¢nosti XY, s.r.o. pomoci SWOT analyzy a PEST analyzy a

na zakladé¢ kritérii, kterd byly vybrany za pomoci zaméstnanci spolecnosti XY, s.t.0.
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V zavéru bych se chtéla vénovat poznatklim, které jsem ziskala v pribehu vypracovavani
této prace, a zejména pak doporucenim, které by mohly zvysit konkurenceschopnost spo-
le¢nosti XY, s.r.o. a pomoci ji tak ziskat nové zadkazniky, coz je momentalné hlavnim pia-

nim spolecnosti.
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. TEORETICKA CAST
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1 KONKURENCESCHOPNOST

Konkurenceschopnost je pozitivni vlastnost konkurenta a jeho vysledny projev vzajemné
interakce s fadou a velkou $kalou konkurentfi v konkurenénim prostiedi. (Cichovsky 2002,
s. 13)

Konkurenceschopnost je také dana rozlozenim silnych a slabych stranek, pfilezitosti a
ohrozenim spole¢nosti. Konkurenceschopnost je jen jedna z podob podnikatelského
potencialu. Tento podnikatelsky potencial by se mél vyznacovat dvémi charakteristikami a

to charakteristikou vSeobecnou a specialni. (Mikolas, 2005, s. 64)

Konkurenceschopnost podniku je podminéna dvéma skute¢nostmi: udrzenim se na trhu
zbozi ¢i sluzeb a splnénim povinnosti vici vlastnikiim i vS§em zainteresovanym osobdm.

(Klvacova, Maly a Mracek, 2007, s. 19)

1.1 Konkurence

Konkurence piedstavuje soupefeni, soutézeni, hospodaiskou soutéz. Je ziejmé, ze pojem
konkurence ma Siroky zabér, a to jak ekonomicky, tak socialni, kulturni, eticky, socialni,

politicky. (Mikolés, 2005, s. 65)

Konkurence je oteviena mnozina konkurentt, ktera vytvaii v uréitém Case a v daném teri-
toriu konkuren¢niho prostfedi funkéni multiplika¢ni polyfaktorovy efekt spojeny vzajem-

nou interakci silovych vektorovych poli jednotlivych konkurenti. (Cichovsky, 2002, s. 13)

K tomu, aby mohl konkurent vstoupit do konkuren¢niho vztahu, mél by spliiovat alespoii

tyto dvé podminky:

% Musi mit konkuren¢ni potencial

¢ Musi mit zajem vstoupit do konkurence (Mikolas, 2005, s. 65)
1.1.1 Typologie konkurence

V priabehu historického a evolu¢niho vyvoje trznich prostiedi doslo ke vzniku obrovského

mnoZstvi druhi a typti konkurence. (Cichovsky, 2002, 5.162)
Konkurenci délime dle snahy maximalizace zisku podniku a minimalizace zisku konkuren-
t:

s Cenova konkurence je takova konkurence, kde nastrojem konkuren¢niho boje je

tvorba ceny. Podnik se snaZzi prostfednictvim snizovani cen ziskat nové zakazniky.
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X/
°

Necenova konkurence je zalozena na kvalité, designu, image vyrobku.

(Mikolas, 2005, s. 67)

Dale Ize konkurenci ¢lenit dle rozsahu konkuren¢niho plisobeni producentii:

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Déleni

X/
°

Déleni

X/
°e

Globalni konkurence plisobi svym rozsahem témeét po celém svété a dle miry ote-
vienosti a uzavienosti zasahuje do vSech statnich trznich prostora.

Aliancni konkurence svym rozsahem zasahuje jednotlivé nadnarodni trzni prostory
a seskupeni, ktera se vytvaieji jako ekonomicka sdruzeni jednotlivych statt.
Narodni konkurence reflektuje konkurenci, piisobici teritoridlné na uzemi daného
statu v ramci makroekonomickych a mikroekonomickych pravidel dané trzni spo-
le¢nosti.

Meziodvétvova konkurence je souhrn konkurentli plsobicich ve vice nez jednom
odvétvi a zaroven obsahuje také substituenty jako konkurenty.

Odvétvova konkurence ptredstavuje souhrn vSech konkurenti v rdmei odvétvi eko-
nomiky.

Komoditni konkurence je souhrn vSech konkurentd, ktefi vyrabé&ji ¢i distribuuji
stejné nebo podobné produkty zahrnuté v komoditni klasifikaci EU. (Cichovsky,
2002, s. 162-164)

dle stupné organizace a propojitelnosti producentt do alianci:

Monopol je konkurence, ktera vykazuje nejvyssi stupen vzajemného propojeni ve
vyrobn¢ distribuénim procesu. Cilem je vytvofit dominantni konkurenéni tlak v od-
vétvi na odbératele.

Kartel je konkurence, ktera si na zaklad¢ vzajemnych dohod rozdé¢lila trzni prostor
na segmenty, kde si jednotlivi konkurenti nekonkuruji ani zna¢kou ani cenou.
Syndikat je takova konkurence, kterd si vzdjemnymi dohodami rozdélila, jak trzni
prostor a sjednotila ceny, tak se dohodla na spolecné strategii a taktice uplatilované
proti ostatni konkurenci.

Trast je konkurence, ktera si prostfednictvim dohod rozdélila trzni prostor, sjedno-
tila ceny, urcila spolecnou strategii a taktiku proti ostatni konkurenci a zaroven se

provézala i vzdjemnou investi¢ni politikou kapitalu.
konkurence dle poctu prodejcti a diferenciace produktu v trznim prostiedi:

Monopol vznika tehdy, pokud pouze jeden subjekt ovlada v daném cCase, na jednom

odbératelském trznim segmentu, jednim produktem, uspokojeni dané poptavky.
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% Oligopol je druh konkurence v odvétvi, kde jeden subjekt ovlada v daném case, na
jednom odbératelském trznim segmentu, souborem diferencovanych produktt
uspokojeni dané poptavky.

¢+ Monopolistickd konkurence je takova konkurence, kdy mnoho subjekt uspokojuje
v daném cCase a prostoru poptavku stejnym nebo velmi podobnym vyrobkem.

(Cichovsky, 2002, 5.165 )

Dokonala Monopol
Diferenciace konkurence
produkitu
Monopolisticka Oligopol
konkurence
( Pocet producentit

Obr. 1 Konkurencni typologie dle poctu producentii a diferenciace produktu v
trznim prostiedi (Hordkovd, 1992, 5.53)

1.1.2 Soupereni o dosaZeni jedine¢nosti

Soupefeni mezi konkurenty znamena vybrat si odliSnou cestu, nez si vybrali ostatni. Podle
n¢j by spole¢nosti nemély usilovat o to byt nejlepsi, mély by se snazit byt jedine¢ni. Tim je
myslena jedine¢nost hodnoty, kterou firma vytvari a také jedinecnost toho jak tuto hodnotu
Vytvari.

Snaha o konkurenéni odliSeni, o dosaZeni jedine¢nosti je znakem odliSného chapani konku-
rence a konkuren¢niho jednani. Firmy se soustfedi na jedineéné zplsoby konkuren¢niho
jednani, které slouzi k uspokojovani rozdilnych potieb zédkaznikli. Zamétuji se tedy na vy-
tvareni mimotadné hodnoty pro své zakazniky. Nesnazi se napodobovat své soupete. Pozi-

tivem snahy o konkuren¢ni odliSeni je fakt, Ze nedochazi k ni¢eni svych soupefd.

(Magretta 2012, s. 36- 39)
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Byt nejlepSi Byt jedine¢ny
Byt jednickou Dosahovat vysSi ndvratnosti
Soustfedit se na trzni podil Soustfedit se na zisky
"NejlepSim" zakaznikim poskytovat |  Uspokojovat rozmanité potieby
nejlepsi produkt cilovych zakazniki
Konkurovat pomoci napodobovani Konkurovat pomoci inovaci
NULOVY SOUCET (Zavod, v KLADNY SOUCET (Mnoho
némz nemiize nikdo zvitézit) riznych vitézi, mnoho disciplin)

Obr. 2 Dva odlisné pristupy ke konkurenci (Magretta, 2012, s. 39)

Usilovani o konkuren¢ni odliSeni, snaha o dosazeni jedineCnosti, mize zlepSit zivot témét
ve vSech oblastech lidského snazeni. ZaleZi ale na manazerech, zda pochopi, Ze jejich vol-
by a rozhodnuti budou mit vliv na to, jaky druh konkurenéniho jednéni v daném odvétvi

pfevladne. (Magretta, 2012, s. 39)

1.2 Konkurenéni prostiredi

V ekonomickém pojeti konkurenéni prostiedi vytvari urcité mantinely htisté, kde v case a
prostoru s maximalni vytrvalosti soutézi a bojuji podnikatelské subjekty o dosazeni co nej-
vétsi efektivnosti a UspéSnosti pii realizaci ekonomickych, obchodnich a jinych operaci,

ucinénych za ucelem dosazeni zisku a uspokojeni podnikatelskych nebo jinych aktivit.

Konkurencni prostfedi ma i roli soudce, ktery urcuje vitéze a efektivni subjekty a odliSuje

je od porazenych, méné uspeSnych a ménég efektivnich subjekti.

Marketingové pojeti definuje konkurenéni prostiedi jako misto, kde se stfetdva potieba
prostiedi, cozZ je pocit nedostatku spojeny s touhou po uspokojeni, dimenzovana marketin-
govym vyzkumem v poptavku s marketingovou nabidkou. Uspé&snost a efektivnost uspoko-
jeni poptavky je zavisla na konkurenénich vyhodach nabizenych produktii ¢i sluzeb a to

jak u kupujiciho tak u prodavajiciho. (Cichovsky, 2002, s. 12- 13)

1.3 Konkurencni strategie

Strukturalni analyza odvétvi je zdkladnim vychodiskem pro formulovéani konkurenéni stra-

tegie a klicovym stavebnim kamenem vétSiny koncepci.

Struktura odvétvi ovliviluje urcovani konkuren¢nich pravidel hry. Ostatni vngjs$i vlivy
kromé& odvétvi jsou dilezité v relativnim smyslu, protoze vnéjsi vlivy vétSinou piisobi na
vSechny firmy v odvétvi, je dilezita rozdilna schopnost firem vyrovnat se s nimi. Konku-

rence v odvétvi vyrusta z jeji ekonomické struktury a ptesahuje chovani soucasnych kon-



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 17

kurentti. Uroven konkurence v odvétvi je zavisla na péti zékladnich konkurencnich silach.
Soubézné plisobeni téchto péti sil urcuje potencial kone¢ného zisku v odvétvi. V odvétvi se

tento potencial zisku méfi z hlediska dlouhodobé navratnosti investovaného kapitalu.

Konkurence v odvétvi neustale tla¢i dolt miru vynosi z investovaného kapitalu na dokona-

le konkuren¢ni minimalni hladinu miry vynost. (Porter, 1994, s. 3- 5)

Spolecnosti usiluji o dosazeni co nejvétsi vynosnosti vlozeného kapitalu. V pribéhu let
zjistily, ze toho 1ze dosdhnout nékolika riznymi zplisoby, a Ze nejlepsi strategii pro firmu

je jednoznacné jedinecna konstrukce, ktera odrazi vSechny zvlastnosti jejiho postaveni.

Dle Portera rozeznavame tii obecné strategie pouzitelné bud’ jednotlivé, nebo v kombinaci.
Tyto strategie slozi k vytvoreni uhdjitelného postaveni z dlouhodobého hlediska a pro

predstizeni konkurentd v odvétvi.

1. Prvenstvi v celkovych ndkladech je zalozeno na usili dosdhnout prvenstvi
Vv celkovych nakladech v odvétvi a to pomoci funkénich opatfeni zamétenych na
dosazeni tohoto cile. K dosazeni tohoto cile je nutné vénovat velkou pozornost kon-
trole nékladii v manazerské sféte. Pokud firma dosédhne nizkych nékladi, pfinese ji
to nadprimérné vynosy a to bez ohledu na vliv konkurencnich sil. Nizké naklady
vytvoii ochranu pfed soupefenim konkurentl, protoze nizké naklady piinéseji zisk,
zatimco konkurenti zisk obétovali soupefeni. Dosazeni celkovych nizkych naklada
vétSinou vyzaduje zisk vysokého relativniho podilu na trhu. Strategie nizkych na-
kladt v§ak mliZze vyZadovat i pocatecni vysoké investice na technologické zatizent,
agresivni tvorbu cen a rozbéhové ztraty pfi ziskavani podilu na trhu.

2. Diferenciace vyrobku nebo sluzeb nabizenych firmou. Snaha o vytvofeni takové
sluzby nebo vyrobku, ktery je odvétvim povazovany za jedine¢ny. Diferenciovat
sluzbu nebo vyrobek muze firma riznymi zplsoby, mezi které patii image znacky a
design, technologie, vlastnosti nebo prodejni sit’. U strategie diferenciace neni
mozné, aby firma ignorovala své naklady, ale ndklady nejsou hlavnim strategickym
cilem. Diferenciace je ochranou proti konkuren¢nimu boji, protoze zdkaznici jsou
vérni osvédc¢ené znacce a tim padem i méné citlivé na zménu ceny. Tato zakazni-
kova vérnost vytvaii vstupni piekazku pro ptipadnou konkurenci. DosaZeni dife-

renciace muze branit ziskani velkého podilu na trhu, Casto tato strategie vytvaii do-

jem exkluzivity, coz se s vysokym podilem na trhu vylucuje. (str. 37)
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3. Soustredeni pozornosti na konkrétni skupinu odbératell, segment vyrobni fady ne-
bo geograficky trh. Tato strategie se jako jedind nezaméfuje na celé odvétvi, ale je
zaloZena na principu vyhovét velmi dobie zvolenému objektu, kterému je schopna
slouzit efektivnéji a ucinnéji nez konkurence. Firma bud’ dosédhne diferenciace, pro-
toze svému objektu slouzi 1épe nez ostatni, nebo vykazuje nizsi naklady nez konku-

rence, nebo dosahuje obojiho. (Porter, 1994); (str. 34- 38)

Strategicka vyhoda
Jedine¢nost chapana Postaveni plynouci z
zdkaznikem nizkych nakladt
3 Celé odvétvi Diferenciace Prvenstvi v celkovych
N €le odvetvi
= nékladech
B0
D
= Urdity )
= Soustiedéni pozornosti
7 segment

Obr. 3 T7i obecné strategie (Porter, 1994, 5.39)

Cilem konkurenéni strategie pro podnikatelsky subjekt je nalézt v odvétvi takové postave-
ni, kdy podnik muiiZe nejlépe celit konkurenénim sildm a nebo jejich plisobeni obratit ve

svuj prospéch. (Porter, 1994, s. 4)

1.3.1 Vybér optimalni strategie

Vybér strategie je slozity rozhodovaci proces, béhem néhoz dochazi postupnou selekci
moznych strategickych moZnosti a variant k vybéru strategie, ktera dava nejvétsi zaruku,

Ze bude dosazeno strategickych ciltl. (Ketkovsky a Vykypél, 2006, s. 151)

Pii vybéru optimalni nejvyhodnéjsi konkurenéni strategie je nutné vzit v ivahu vSechny
znamé zdroje nejistoty, které se mohou objevit bud’ uvniti daného odvétvi ¢i v jeho vnéj-
Sim okoli. Nejvétsi chybou pii vybéru strategie je fakt, ze vybér strategie bude zalozen na
podmince, Zze minuly vyvoj bude pokracovat ve stejnych intencich. Z toho diivodu se dopo-
rucuje tzv. odvétvovy scénaf, S jehoz pomoci je mozné modelovat urcité, pravdépodobné

budouci stavy struktury odvétvi.
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Tab. 1 Postup pri vytvareni scénare (Bartes, 1997, s. 87)

1 |Identifikace nejistot, které mohou ovlivnit strukturu odvétvi.

2 | Urceni pti¢innych faktort, které jsou jejich hybnou silou.

Vyjadieni co nejvétsiho poctu piijatelnych domnének a predpo-

3 kladii o kazdém dulezitém pti¢inném faktoru.

4 Spojeni domnének a predpokladii o jednotlivych faktorech do
vniting€ logicky skloubeného scénare.

5 Analyza struktury odvétvi, ktera by existovala v podminkéach
kazdého scénafe.

5 Urceni zdroji konkuren¢ni vyhody v podminkach kazdého scé-

nare.

7 | Pfedpovéd chovani konkurentii v podminkach kazdého scénare.

Zakladni Cinnosti pfi vypracovani scénafe je identifikace nejistot. Je nutné prozkoumat
kazdou zakladni slozku odvétvové struktury a urcit do které ze tii kategorii (stalé, predem
urcené Ci nejisté) patii. Mezi stalé a predem urcené slozky patii takové slozky, u kterych

jsou zmény bud’ velmi nepravdépodobné, nebo lze jejich vyvoj dobie predvidat.

Nejisté slozky vyrazné ovliviiuji konecnou podobu jednotlivych scénafii. Pro lepsi zpraco-
vani se deli na zavislé nejistoty, které definujeme jako prvky struktury odvétvi, které jsou
bud’ zcela, nebo z vétsi ¢asti ur€ovany nezavislymi nejistotami a nezavislé nejistoty, které

nejsou nezavislé na Zadném jiném prvku této struktury.

Pro jednotlivé scéndie se vypracovavaji konkurenéni strategie. Doporucuje se vypracovat
vice strategie, pokud firma vypracuje pouze jeden je to velice riskantni. Vypracovavat pro
kazdy scénaf jednu strategii je na druhou stranu zdlouhavé a také nakladné. Proto se dopo-
ruCuje vypracovat takovou strategii, kterd je uskutecnitelnd nezéavisle na kterémkoliv scé-
nari.

Obecny postup pro vyber optimdlni strategie je takovy:

s wbér nejpravdépodobnéjsiho scéndre: vybrana strategie vychazi ze scé-
nafe, u n¢hoz byla zvolena nejvyssi pravdépodobnost jeji realizace. Tento
zpusob je rizikovy, nepfipravena zmeéna strategie v prubéhu konkurencni-

ho boje je obtizna a nebezpecna.

7/

» vybeér nejlepsiho scénare. vybrana je takova strategie, ktera pii uspé€Sném

naplnéni zajisti firm¢ dlouhodobou konkuren¢ni vyhodu.
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s wbér strategie ,,minimax‘‘. vybrana je takova strategie, jejiz realizaci si
firma zajisti solidni vysledky u vétSiny scénafii, které maji vyznamnou
pravdépodobnost realizace.

‘o. r o7 o7 7. . . . , v s

¥ zachovani flexibility. vypracuje se strategie, které umozni reagovat na bu-
douci vyvoj okoli.

% wykondavani vlivu: tento piistup je zalozen na piedpokladu, ze silna spo-
le¢nost se pokusi ovlivnit vyvoj dominantnich faktorti svého okoli v sou-

ladu se scénaiem. (Bartes, 1997, s. 87- 89)

1.4 Porteriiv model péti konkurenénich sil

Pét konkurenénich sil- nové vstupujici firmy, nebezpeci substituénich vyrobku, vyjednava-
ci vliv odbératelt, vyjednavaci vliv dodavatelti a soupefeni stavajicich konkurenti- odraze-

ji skute¢nost, ze konkurence v odvétvi vyznamné piesahuje jiz zavedené hraci pole.

Zakaznici, dodavatelé, substituty a potencialni nové vstupujici firmy jsou vsichni konku-
renty pro spolecnosti v odvétvi a mohou se stat vyznamnymi v zavislosti na zvlastnich

okolnostech. Konkurence je v tomto smyslu chapana jako rozsifené soupefeni.

Tyto konkurencni sily spolecné urcuji intenzitu odvétvové konkurence a ziskovost. Nejvet-

§i sily (sila) ziskavaji ptevahu a jsou rozhodujici z hlediska formulovani strategie.

Pii formovani konkurence v kazdém odvétvi ziskavaji na dilezitosti riizné vlivy. Zakladni
struktura odvétvi odraZejici se ve velikosti konkurenénich sil by méla byt odliSena od téch

kratkodobych faktorti, které mohou ovlivnit konkurenceschopnost a ziskovost pfechodné.

Analyza struktury odvétvi by se méla zaméfit na rozpoznani zékladnich, podstatnych cha-
rakteristik odvétvi, které spocivaji v jeho ekonomice a technologii. Kazda spole¢nost ma
jedine¢né piednosti a slabiny pfi srovnani svych krokl se strukturou odvétvi, pficemz se
tato struktura ¢asem postupné méni. Pochopeni struktury odvétvi je zakladnim bodem pro

strategickou analyzu. (Porter, 1994, s. 5- 7)
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POTENCIALNI NOVE
VSTUPUICICI FIRMY
hrozba nové
l vstupujici firmy
Vyjed né‘vac i Vyjednavact
viv KONKURENTI viiv

dodavatelit| VODVEIVI | odbératels

DODAVATELE | == | Souperenimezi &—— | ODBERATELE
existujicimi
Sirmami

hrozba substitucnich
virobkit nebo sluzeb

SUBSTITUTY

Obr. 4 Model péti konkurencnich sil (Porter, 1994, s. 4)

% Ohrozeni ze strany nové vstupujicich firem: nové vstupujici firmy pfinaseji novou
kapacitu, snahu ziskat podil na trhu a vétSinou znac¢né zdroje. Tato skute¢nost mize
vést ke stlaceni cen, ristu naklada a tim padem k mensi ziskovosti. Hrozba vstupu
novych firem zavisi na stavajicich piekazkach vstupu v kombinaci s reakci ucastni-
ka, se kterou by méla vstupujici firma pocitat. Existuje sedm hlavnich zdrojii pie-
kazek vstupu: Gspory z rozsahu, diferenciace produktu, kapitalova narocnost, pre-
chodové naklady, pfistup k distribu¢nim kanaltim, nakladové znevyhodnéni neza-
vislé na rozsahu, vladni politika.

% Intenzita soupereni mezi stavajicimi konkurenty:soupefeni mezi stavajicimi konku-
renty ma formu obratného manévrovani za Ucelem ziskani vyhodného postaveni.
Mezi pouZzivané metody patii napiiklad cenovd konkurence, reklamni kampané,
uvedeni produktu nebo zlepsSeny servis pro zédkaznika. Dlivodem soupeieni je fakt,
ze jeden nebo vice konkurentd pocit'uji tlak nebo citi ptilezitost k vylepSeni své po-
zice.

Cenova konkurence jako forma soupefeni je vysoce nejistd a s velkou pravdépo-
dobnosti zhorSuje ziskovost v celém odvétvi. SniZeni cen jednoho a rychlé vyrov-
nani druhého okamzité zptsobi pokles pfijmil, pokud neni cenova elasticita piijmi

vV odvétvi dostatecné vysoka.
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s Tlak ze strany nahradnich vyrobkii (substitutit): VSechny firmy v odvétvi soutézi
s odvétvimi, ktera vyrabéji substituty. Tyto substituty limituji potencidlni vynosy
Vv odvétvi tak, ze urCuji cenové stropy, které si mohou firmy v odvétvi uctovat.
Identifikovani substitutii znamena vyhledavat takové produkty, které plni takovou
funkci jako produkt daného odvétvi. Substitucni produkty, na které by meéla byt
upoutana pozornost, jsou ty, kterym jejich zlepSujici se cenova pozice umoziuje
priblizit se produkci odvétvi, nebo jsou vyrabény odvétvimi, které dosahuji vyso-
kého zisku. Analyza téchto trenda

& Vyjednavaci viiv odberatelii: Odbératelé soutézi s odvétvim tak, ze se snazi tlacit
ceny dold, snazi se docilit vétsi kvality nebo lepsich sluzeb a stavi konkurenty na-
vzajem proti sobé, na ukor ziskovosti odvétvi. Vliv téméf kazdé skupiny odbérateli
v odvétvi zavisi na fad€ ryst trzni situace a na relevantni dilezitosti jejich nakupt
v odvétvi v porovnani s jeho celkovym objemem prodeje.

% Vyjednavaci vliv dodavatelii: Dodavatelé mohou uplatnit pfevahu pii vyjednavani
nad ostatnimi Uc¢astniky odvétvi hrozbou zvySeni cen nebo sniZzenim kvality naku-
povanych vyrobku a sluzeb. Vlivni dodavatelé mohou z odvétvi, které neni schopné

kompenzovat rist naklad zvySenim cen, vytlacit ziskovost. (Porter, 1994, s. 7- 29)

1.5 Vybér konkurentii

VétSina spolecnosti se na konkurenci divé jako na hrozbu. Spole¢nosti se neustale soustie-
di na to, jak ziskat podil na trhu a jak zabranit dalSim firmam vstupu do ptislusného odvét-
vi. Pravdou, ale je, ze ti ,,dobii* konkurenti mohou konkurenéni postaveni spole¢nosti spi-
Se posilit nez oslabit. Ti ,,dobfi* konkurenti mohou poslouzit pro mnoho riznych strategic-
kych cilt, které dokazou zvysit udrzitelnou konkurenéni vyhodu daného podniku a zlepSuji
strukturu daného odvétvi. Proto je Casto pro firmy dilezité, aby mély alesponi jednoho
,dobrého* konkurenta a dokonce se vzdaly urc¢itého podilu na trhu na misto toho, aby se

snazily sviij podil zvySovat. (Porter, 1993, s. 245)

Spole¢nosti by se mély zaméfit 1 na to, aby zautocily na ,,Spatné“ konkurenty a pfitom si
udrzel dobré postaveni vici ,,dobrym* konkurentiim. Spole¢nost musi poznat a pochopit,
kam kazdy z jeho konkurentli zapada, zda je ,,dobry* nebo ,,$patny*, a podle toho se cho-
vat. (Porter, 1993, s. 245)

Konkurenti jsou uzite¢ni konkurenci jako takové, ale zarovei jsou i danému podniku uzi-

wewvr
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uspokojeny a ptestat hledat cesty, jak ziskat konkuren¢ni vyhodu. Udrzitelnd konkuren¢ni

vyhoda, je jedinou cestou jak dosahnout nadprimérného vykonu. (Porter, 1993, s. 246)

151

Dobry konkurent

,Dobry* konkurent vykonava prospésnou ¢innost, a ptitom neptedstavuje tvrdou a dlouho-

dobou hrozbu. Je také konkurentem, diky némuz miize podnik dosédhnout stabilni a vyno-

sové rovnovahy v odvétvi. (Porter, 1993, s. 257)

Kritéria spravného konkurenta:

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
°

Duvéryhodny a Zivotaschopny: ,,Dobry* konkurent ma dostatek finan¢nich zdrojt a
schopnosti na to, aby dokézal stimulovat danou spole¢nost ke snizeni nakladd, a za-
roven je pro kupujici divéryhodny a ptijatelny. Tato vlastnost je dilezita hlavné
proto, aby dokazal odradit nové ptichozi do odvétvi.

Slabost, kterou si sam uvédomuje: ,,Dobry* konkurent ma slab4 mista, ktera jsou
Citelna, a vEéfi, ze jsou obtizné napravitelné.

Zné a chape pravidla: ,,Dobry* konkurent rozumi pravidlim konkurence v daném
odvétvi a dodrzuje je. Pomaha rozvoji trhu a podporuje stavajici technologii, ne-
snazi se o novou strategii, kterd sebou nese nové technologie a konkuren¢ni skoky.
Ma realistické predstavy: ,,Dobry* konkurent ma o daném odvétvi a o svém posta-
veni redlné predstavy. Nepfeceniuje rustovy potencial odvétvi, a proto nevytvari
nadbyte¢nou kapacitu.

Zné své naklady: ,,.Dobry* konkurent vi, jaké jsou jeho néklady, a dle nich vytvaii
cenu pro své zakazniky.

Ma strategii, kterd zlepSuje strukturu odvétvi: ,,dobry* konkurent ma takovou stra-
tegii, ktera zachovava a posiluje zakladni slozky struktury a odvétvi.

Ma pomérné nevelké piekazky odchodu z odvétvi: ,,dobry* konkurent, vytvaii ta-
kové piekazky obchodu, které odrazuji nové ptichozi do odvétvi. Zaroven nejsou
tyto prekazky tak vysoké, aby ho v tomto odvétvi uzamkly.

Ma sluéitelné cile: ,,dobry* konkurent ma cile, které jsou v souladu s cili dané spo-
le¢nosti. Takovy konkurent, je s postavenim na trhu spokojen, ¢imz umoziuje dané

spole¢nosti dosahovat vysokych ziski. (Porter, 1993, s. 258- 259)

K tomu, abychom dobrého konkurenta poznali, je nutné provést podrobnou analyzu vybra-

ného konkurenta. Cile konkurenta, piedstavy, strategie, schopnosti, to vSe je dulezité pii

rozhodovani o tom, zda je jedna dobrého ¢i Spatného konkurenta. (Porter, 1993, s. 262)
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1.6 Konkurenc¢ni vyhoda

Konkuren¢ni vyhoda je hodnota, kterou je podnik schopen vytvofit pro své zdkazniky, a
ktera je vyssi nez naklady podniku na jeji vytvoteni. Hodnota je tedy to, co jsou zékaznici
ochotni zaplatit. Vyssi hodnota vyplyva z toho, Ze je podnik schopen nabidnout niz§i cenu
nez konkurence za stejnou uzitnou hodnotu, anebo nabidne zvlastni vyhody, které vice nez
vynahradi vyssi cenu. Existuji dva typy konkurencni vyhody, a to bud’ viid¢i postaveni v
nizkych nakladech, nebo diferenciace (odlisnost od ostatnich konkurentt). (Porter, 1993, s.
21)

Zdrojem konkuren¢ni vyhody je soubor samostatnych ¢innosti, které podnik vykonava,
kdyz navrhuje, vyrabi, uvadi na trh, dodava a podporuje svij vyrobek. Pokud bychom
chtéli analyzovat zdroje konkurenéni vyhody, museli bychom postupné zkoumat vSechny
¢innosti, které jsou v podniku provadény a dale pak provéfit, jak na sebe tyto ¢innosti na-
vzajem pusobi. Zakladnim nastrojem takového zkoumani je hodnotovy fetézec. Hodnotovy
fetézec rozdeluje podnik na strategicky vyznamné Cinnosti. Diky tomu je mozné, porozu-
mét chovani nakladl a rozpoznat potencidlni zdroje diferenciace. Pokud podnik bude tyto
strategicky vyznamné ¢innosti délat levnéji a 1épe nez konkurence, ziskd konkurenéni vy-

hodu. (Porter, 1993, s. 55- 56)

Pokud chce byt spolecnost tispé€$na, musi pro své zakazniky vytvofit vétsi hodnotu nez jeji
konkurenti. Takova spole¢nost musi byt schopna téméf okamzité reagovat na pozadavky
zékaznika. Aby takova spolecnost dosahla konkurencni vyhody, musi nabizet takové sluz-
by, které¢ zékaznik pozaduje a zdrovenn musi svoji nabidkou piekonat konkurenci.

(Armstrong a Kotler, 2013, s. 96-97)

Mate-li skutecnou konkurencni vyhodu, znamend to, Ze ve srovnani se souperi dosahujete
nizsich nakladii, uctujete si vyssi ceny, popr. délate oboji.(Margretta, 2012, s. 67)

Toto je jediny zplsob, jak mize byt jedna firma v ramci vykonnosti lepsi nez jina firma.

(Margretta, 2012, s. 67)

Ne kazda vyhoda je pro firmu vyznamna. Pokud spolecnost pii rozvoji konkurenceschop-
nosti §patné definuje priority, existuje vysoka pravdépodobnost, ze spole¢nost bude ztracet

¢as 1 finan¢ni prostfedky s rozvojem néceho, co ji nic nepfinese. (Zich, 2012, s. 99)
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16.1

Skupina konkurenénich vyhod vazanych na cenu

Cena je suma penéz, kterou musi zédkaznik zaplatit za zakoupené zbozi. (Zaboj, 2007, s.

63)

Cena je pro zakaznika vyznamna pii rozhodovani i koupi. Zakaznik porovnava kvalitu a

vysi ceny, kterou zaplati. (Kincl, 2004, s. 121)

X/
°

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Spotrebitelskd cena je souborem cen, které musi odbératel vynalozit na koupi a
uzivani produktu po celou dobu Zivotnosti tohoto produktu. Cim niZ§i spotiebitel-
ska cena bude, tim vyssi konkuren¢ni vyhodu to pro uZivatele znamena.

Prodejni cena je cena produktu na trhu. Cim nizsi prodejni cena je, tim vyssi kon-
kuren¢ni vyhodou pro zajemce znamena.

Hodnotova cena vyjadiuje pomér ceny prodejni k hodnoté produktu (uzitné vlast-
nosti a prosp&snost produktu). Cim niZ§i tato cena jen, tim vy$si konkurenéni vyho-
du pro zajemce vyjadiuje.

Primérena cena vyjadiuje pro zakaznika snesitelny a pro né¢j limitni pomér ceny a
hodnoty produktu.

Luxus a cena jsou parametry, které vzajemné uréuji konkurenéni vyhodu pro urci-
tou skupinu odbérateld, ktefi preferuji luxusni vyrobky za odpovidajici cenu.
Novinka a cena jsou parametry, které vzajemné urcuji konkuren¢ni vyhodu pro
skupinu odbératela, kteti preferuji koupi novinek za odpovidajici cenu.

Technicka (designérska) dokonalost a cena jsou parametry, které vzajemné urcuji
konkuren¢ni vyhodu pro tu skupinu odbératelt, ktefi vyzaduji dokonalou technic-
kou, designerskou a dalsi hodnotu za odpovidajici cenu.

Znacka a cena jsou parametry, které vzajemné urcuji konkuren¢ni vyhodu pro urci-
tou skupinu odbérateld, ktefi vyhledavaji konkrétni znacku a ji odpovidajici cenu.
Provozni ndklady vyjadiuji soubor nékladii, které musi uzivatel vynalozit
v souvislosti s provozem produktu béhem jeho Zivotniho cyklu. (Cichovsky, 2002,
s. 181- 182)

Skupina konkurenénich vyhod vazanych na jakost produktu

Produkt je drzitelem certifikatu 1SO 9000, ktery predstavuje nejvyssi certifikovanou

jakost v dané komodité. Jedna se o konkurenéni vyhodu vnimanou zajemcem.
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¢ Produkt vyraben dle 1SO 9001, ptedstavuje pro odbératele konkuren¢ni vyhodu ja-
kosti, nizkych nakladd, garan¢nich a pogaran¢nich nakladd a vysokou uzitnou hod-
notu.

% Produkt vyraben v souladu s TQM, reflektuje konkurenéni vyhodu jakosti béhem
celé doby Zivotnosti produktu.

¢+ Spolehlivost je ¢iseln¢ vyjadiena mira pravdépodobnosti, Ze se v prubéhu dané¢ho
¢asového obdobi neobjevi porucha ¢i selhani u daného produktu.

* Znacka jako standard kvality urCuje konkurenéni vyhodu produktu tak, ze je kon-

krétni znaCce pfifazena jakost produktu, technicka vyspélost, designérska dokona-

lost, inovace ¢i novinka. (Cichovsky, 2002, s. 184- 185)

1.6.3 Méritelnost konkurenéni vyhody

Pro marketing konkurenceschopnosti je dilezité kvantifikovat konkurenéni vyhodu z hle-
diska ureni miry vyznamnosti a méfitka podilu na rozhodovani dané¢ho segmentu trhu.
Motivy pro koupi ur¢uje hodnota konkurenéni vyhody v porovnani s hodnotovym profilem

odbératele a hodnotovym Zebtickem jeho Zivotniho stylu.

U konkuren¢ni vyhody produktu hodnota urcuje volbu produktu z komoditniho pohledu
pro uspokojeni potieby odbératele. U konkurenéni vyhody producenta hodnota je motivem

pro volbu producenta ¢i distributora produktu na uspokojeni potteby.
Meéritelnost konkurenéni vyhody ma tfi cile:

% Odbérateli nabidnout k uspokojeni potieby produkt se Sirokym spektrem konku-
ren¢nich vyhod, kdy kazda konkuren¢ni vyhoda ma vysokou métitelnou hodnotu

¢ Urcit vztah mezi konkurenéni vyhodou a hodnotou produktu pro vytvofeni ceny
dalsi konkuren¢ni vyhody produktu.

% Poznat kvantifikovany pfirtstek konkurencnich vyhod v kazdé operaci a fazi pro-
cesu, protoZe tato kvantifikace umozniuje definovat G¢innost a efektivnost jednot-

livych operaci pro prodejnost produktu. (Cichovsky, 2002, s. 206)

1.7 Analyza konkurence

Konkurenci Ize analyzovat ze dvou pohledd, a to z pohledu odvétvi a trhu. Odvétvi je sou-
bor firem, které jsou si blizké tim, Ze nabizeji vyrobek nebo tiidu vyrobkt, které jsou bliz-

kymi substituty.
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Trzni pfistup definuje konkurenty jako spolecnosti, které uspokojuji stejnou potiebu za-
kaznikli. Spolec¢nosti se musi vyvarovat marketingové kratkozrakosti a pfestat
S definovanim svych konkurentti podle tradi¢nich kategorii a odvétvi. Trzni pfistup ke
konkurenci vede k vétsimu mnozstvi skute¢nych a potencialnich konkurentt, nez kdyz je
konkurence definovana pouze ve smyslu vyrobkové fady. (Kotler a Keller, 2013, s. 314-
315)

Jakmile si spole¢nost uréi své nejvetsi konkurenty a jejich strategie, musi se zaméfit na
otazky, které¢ vedou ke zjiSténi toho, o co konkurent usiluje, jaké ma konkurent cile, co ho
vede k danému jednani apod. Spolecnost by si také méla zjistit informace o skute¢nych a

dulezitych prednostech a slabinach daného konkurenta. (Kotler a Keller, 2013, s. 315)

Porter analyzu konkurence zakldda na vypracovani profilu povahy a GspéSnosti pravdépo-
dobnych strategickych zmén, které miize kazdy konkurent ucinit. Dale na mozné odpovédi
kazdého konkurenta na celou fadu pravdépodobnych strategickych posuni ucinénymi
ostatnimi firmami a mozné reakce konkurentli na soubor zmén v odvétvi, které se mohou
objevit. Pro takovou analyzu existuji ¢tyii komponenty a to, budouci cile, soucasna strate-

gie, predpoklady a schopnosti. (Porter, 1994, s. 48-49)

1.7.1 SWOT analyza

SWOT analyza slouzi k celkovému zhodnoceni silnych a slabych stranek spole¢nosti, je-
jich pftilezitosti a ohrozeni. Je dalezitym néstrojem pro pozorovani vnéjSiho a vnitiniho
marketingového prostiedi. (Kotler a Keller, 2013, s. 80)

Silné
stranky PHlefitosti

Vitini Vngii

prostied prostiedi

Slabe Ohro¥en
strankoy

Obr. 5 Analyza vnitiniho a vnéjsiho prostredi pomoci

SWOT analyzy (Dvoracek a Sluncik, 2012, s. 16)

Podstatou SWOT analyzy je identifikace faktori a skutecnosti, které pro objekt analyzy

predstavuji silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby okoli. Pouziva se pfi analyzach za-
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méfenych na strategické fizeni, na problémy taktického i operativniho fizeni. Nékdy byva
zpracovana 1 osobni SWOT analyza, ktera je zamétena na identifikaci silnych a slabych

stranek, ptilezitosti a hrozeb jednotlivce. (Ketkovsky a Vykypél, 2006, s. 120)

Vnitini

AN
N

Vngjsi

Slabe

TIANBSaN

Pozitivni

Piile¥itosti Hrozby

Obr. 6 Podstata SWOT analyzy

(Dvoracek a Sluncik, 2012, s. 15)
Pii zpracovani SWOT analyzy by méli byt dodrzovany urcité zasady. SWOT analyza by
méla byt zpracovana s ohledem na ucel, za kterym je zpracovavand a mély by byt urcena
pouze pro jeden dany ptipad. Méla by byt zaméfena na podstatna fakta a podstatné vlast-
nosti, které jsou ziskany redukci z prvotnich informaci. SWOT analyza by méla byt objek-
tivni a neméla by byt vyrazné ovlivnéna subjektivnimi nazory zpracovatele analyzy, proto
je vhodné zpracovavat analyzu SWOT pomoci skupinové diskuse. (Ketkovsky a Vykypél,
2006, s. 121-122)

Cilem SWOT analyzy neni zpracovani souboru potencidlnich pfileZitosti a hrozeb, silnych
a slabych stranek. Hlavnim cilem je vytvofeni hluboce strukturované analyzy poskytujici

uzite¢né poznatky. (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 91)

SWOT analyza je také velice uzitecny informac¢ni zdroj pii formulaci strategie. Z podstaty
SWOT analyzy vyplyva zakladni logika strategického navrhu. (Ketkovsky a Vykypél,
2006, s. 123)

Pti analyze silnych stranek by méla spole¢nost najit odpovédi na nasledujici otazky:

= Je lidrem ve zkuSenostni kiivce?

= Je na tom firma dobie z hlediska finanéniho?
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= Ma spolecnost dobfe zmapovany trh v odvétvi, ve kterém ptisobi?
* Ma funkeni strategii lepsi nez konkurence?

= Ma4 specialni kompetence (design, lepsi pracovni tym) v odvétvi?
= Je majitelem nenapodobitelné technologie v odvétvi?

* Ma4 podnik konkurenéni vyhody a snazi se je udrzet?

= Jsou zakaznici vérni a jen obtizné prechazeji ke konkurenci?

= Ma4 podnik dobré postaveni na trhu?
Analyzu slabych stranek by méla spolecnost provést na zaklad¢ téchto otazek:

» Ma spolecnost vysoké naklady na kus v porovnani S nejvétsim konkurentem?
» Ma spolecnost konkuren¢ni nevyhody?

» Ma4 spolec¢nost finance na piipadnou zménu strategie?

= Zaméfuje se spolecnost na uzky vyrobni sortiment?

» Je podnik ohrozen tlakem konkurence?

* Dochéazi k poklesu zisku? Proc?

* Ma4 spole¢nost vnitini problémy?
Takeé pti analyze prileZitosti by spole¢nost méla najit odpovédi na nasledujici otazky:

» Rychlost ristu trhu? Pokud trh roste rychle, mize to spole¢nost vyuzit k vlastnimu
rustu.

=  Vstup na novy trh? Spole¢nost ma moznost proniknout na novy trh.

= Zvysit sortiment poskytovanych vyrobku ¢i sluzeb, aby byla obsluhovana vétsi
skupina zakaznik? DoSlo ke vzniku nové potfeby zakaznikl a spole¢nost to miize
vyuZit ke zvySeni sortimentu vyrobki ¢i sluZeb.

» QObsluhovat dalsi skupinu zakaznika? Existuje skupina zakaznikt, ktera se miize

stat potencialnimi zékazniky.
Pti analyze hrozeb by si spole¢nost méla odpovédét na tyto otazky:

= Rdst prodeje substitutti?

» Zména pozadavkl a potieb zdkaznika?

= Rust tlaku ze strany konkurent?

» Nepfizniva vladni politika?

= Nartst pravdépodobnosti vstupu novych konkurenti?
= Zpomaleni ristu trhu?

» Rast vyjednavaci sily zakaznikt ¢i dodavateli? (Mallya, 2007, s. 85- 87)
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1.7.2 PEST analyza

Pest analyza se zabyva analyzou makro okoli, ve kterém se podnik nachazi. Do makrookoli
podniku patii faktory politické a legislativni, ekonomické, socidlni a kulturni a technolo-
gické.

PEST analyza rozdéluje faktory ovlivitujici makrookoli do ¢tyi skupin. Jednotlivé faktory

mohou byt pro podniky v riznych odvétvich odlisné.

Politické a legislativni faktory zahrnuji stabilitu zahrani¢ni a narodni politické situace,
¢lenstvi v EU apod. Tyto situace ptedstavuji pro podnik piilezitosti, ale souc¢asné i ohroze-
ni. Politicka omezeni jsou pro podnik charakterizovany v danovém zakon¢, protimonopol-
nim zakon¢. Dalsi omezeni vyplyvaji z regulace exportu a importu, cenové politiky, ochra-
ny Zivotniho prostfedi a mnoha dalSich ¢innosti zamétujici se na ochranu obyvatel. Praveé
zakony, pravni normy, vyhlasky a omezeni vymezuji prostor pro podnikani. Upravuji 1

samotné podnikani a mohou vyznamné ovlivnit rozhodovani o budoucnosti podniku.

Ekonomické faktory vyplyvaji ekonomické podstaty a smérti ekonomického rozvoje, jsou
charakterizovany stavem ekonomiky. Pfi svém rozhodovani je podnik ovlivnén vyvojem
makroekonomickych trendid. Mezi zakladni indikatory makroekonomického okoli, které
maji pfimy vliv na plnéni zakladnich cilt podniku, patii mira ekonomického rtstu, trokova
mira, mira inflace, dafiova politika a sménny kurz. Usp&$nost podniku na trhu je ovlivnéna
mirou ekonomického rastu, ktera pfimo vyvolava rozsah i obsah pfilezitosti, ale zaroven i
hrozeb, pted které mohou byt podniky postaveny. Ekonomicky riist zvySuje, ale i sniZuje
spotiebu a piileZitosti na trhu. Urovei tirokové miry mé vliv na celkovou vynosnost podni-
ku, skladbu pouzitych finanénich zdroji. Ur¢ovanim ceny kapitalu, vyznamné ovliviiuje
investi¢ni ¢innost podniku. Stabilitu ekonomického vyvoje charakterizuje mira inflace.
Vysoka mira inflace negativné ovliviiuje intenzitu investi¢ni ¢innosti a tak limituje ekono-
micky rozvoj. Devizovy kurz ovliviluje konkurenceschopnost podniku na zahrani¢nich
trzich. Mezi jednotlivymi ukazateli existuji blizké souvislosti. Jejich zachyceni a promitnu-

ti je hlavnim ukolem podniku.

Socialni a demografické faktory jsou faktory, které zahrnuji postoje a zivoty obyvatelstva.
Starnuti obyvatelstva vytvari vEtsi piileZitosti pro rozvoj oblasti spojenych se zdravim a
pé¢i o seniory. Zivotni styl obyvatelstva ovliviiuje traveni volného &asu, styl oblékani. Dii-
lezitym faktorem ovliviyjici rozhodovani podniku je postoj k Zivotnimu prostredi. Podniky

musi ménit své vyrobky, technologické postupy, museji zajistovat likvidaci pouzitych vy-
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robkll. Tyto elementy jsou vysledkem kulturnich, ekonomickych, demografickych, nabo-
zenskych vzdélavacich a etickych podminek ¢lovéka. Socidlni faktory jsou v neustalém
vyvoji, ktery plyne z usili jednotlivcli naplnit své tuzby a potieby. Poznani trendi v této

oblasti vede k ziskani naskoku pied konkurenci v boji o zakaznika.

Technologickeé faktory maji vliv zejména na aktivni inovacni ¢innost podniku. Podnik musi
byt o technologickych a technickych zménach, které v okoli probihaji, dobie informovan,
aby udrzel krok s konkurenci. Dobré piedvidani sméru technického vyvoje, miize byt vy-

znamnym ¢initelem uspésnosti podniku.

Cilem PEST analyzy je rozpoznat a odlisit faktory vyznamné pro urcity podnik. S velikosti
podniku a jeho rozvojovymi ambicemi roste i vyznam analyzy makrookoli. Rozvojové
aktivity velkych podnikl jsou Casto charakterizovany miliardovymi investicemi. Tyto in-
vestice je dulezité spravné nacasovat, protoze navratnost takovych investic je dlouhodobé-

ho charakteru.

Jednotlivé vlivy se v ¢ase méni a méni se i vaha dopadu na podnik. Z tohoto divodu je
nutné, jednotlivé vlivy pribézné sledovat a vyhodnocovat. Pfi vyhodnocovani je dilezité,
vyjit z faktori, které se v minulosti ukéazaly jako dualezité, a na jejich zaklad¢ vybrat fakto-

ry nyn&jsi, které budou mit pravdépodobné nejvétsi vliv v budoucnosti.

PEST analyza by méla také obsahovat pravdépodobné vyvojové trendy vyznamnych fakto-
i v budoucnosti, zdkladni impulzy zmény, pfedpoklddany dopad téchto zmén na podnik a
konkuren¢ni pozici, dopad ocekavanych zmén na strategii podniku. (Sedlackova a Buchta,

2006, s. 16-20)
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2 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Teoreticka cast mé bakalarské prace obsahuje zdkladni poznatky o konkurenceschopnosti,
konkurenci a analyze konkurence, které jsem ziskala na zaklad¢ vybranych literarnich

zdroj.

V prvni Casti jsem se vénovala konkurenceschopnosti, konkurenci a jednotlivym typolo-
giim konkurence. Dulezité pro spole¢nost, je také vybér konkurentti. Spole¢nost by se méla
zam¢fit na vybér ,,dobrého konkurenta, protoze ne kazdy konkurent pfinasi spole¢nosti
uzitek a ptipadné rist vysledku hospodareni. Dalsi ¢ast je vénovana konkuren¢ni vyhodé
obecné, dale také definovani toho, co by mohlo konkurenc¢ni vyhodou byt. Pravé v dobg,
kdy ekonomicka situace spolecnosti, ale i ekonomika statu neni zrovna stabilni, je konku-
ren¢ni vyhoda velmi dilezitd pro udrzeni si stavajicich zdkaznikl a poptipad¢ ziskani za-

kaznikl novych. To je velice dulezité, pokud chce byt spolecnost ve své ¢innosti uspesna.

Posledni cast je vénovéana analyze konkurence a to na zakladé SWOT a PEST analyze.
SWOT analyza je prvni analyzou, kterou by spolecnost méla vypracovat, je dulezita
zejména k tomu jak spolecnost zname, jaké jsou silné a slabé stranky, kde ma pftilezitosti a

na druhou stranu co jeji ¢innost ohrozuje.

Na zakladé PEST analyzy lze zjistit, jaké faktory spole¢nost nejvice ovliviiuji. Zde se ne-
jedna o faktory (politické a legislativni, ekonomické, socialni a demografické, technolo-
gické), které ovliviiuji pouze ¢innost zvolené spolecnosti, ale jde o faktory, které ovliviiuji

vSechny spolec¢nosti na trhu.
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II. PRAKTICKA CAST
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3 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI XY, S.R.O.

Spolecnost XY, s.r.o. byla zalozena v roce 1995 jako dcefiné spolecnost zahrani¢ni spolec-

nosti XY GmbH se sidlem ve Vidni a je soucasti mezinarodni skupiny XY.

Spole¢nost XY, s.r.o. je spole¢nosti specializujici se na poskytovani komplexnich sluzeb
Vv oblasti danového poradenstvi a finan¢niho a mzdového ucetnictvi. Déle spole¢nost po-
skytuje software a automatizované zpracovani dat. Tento systém automatizovaného zpra-
covani dat zajist'uje jednotny zplsob uctovani Cerpacich stanic, to znamena, ze pii zpraco-
vani ucetnictvi najemct Cerpacich stanic je pouzivan jednotny Gcetni rozvrh. To je dilezi-
tym voditkem a ukazatelem pti porovnani vysledkt jednotlivych Cerpacich stanic. Diky
tomuto systému je také ziejmé, kde jsou moznosti uspory, rustu efektivity, apod. jednotli-

vych subjekta.
Hlavni sidlo spole¢nosti XY s.r.o. se nachazi v Praze. Dalsi pobocku nalezneme v Brné.

Spolecnost XY, s.r.0. vV souasné dobé zaméstnava 26 zameéstnancti a fadi se tak k malym

podnikéim poskytujici sluzby po celé Ceské republice.

Zakladni kapital spolecnosti ¢inni 2 500 000 K¢ a je pln€ splacen. Majetek spolecnosti je
z velké casti odepsan. Pijcka ve vysi 4 000 000 K¢, kterou spolecnost Cerpala od svoji ma-
tefské spolecnosti pii zalozeni firmy, byla plnéna splacena v roce 2010. V soucasné dob¢
neni spole¢nost zatizena Zadnou pijckou ani Gveérem. Veskeré své provozni naklady je

schopna hradit z trzeb za prodej vlastnich vyrobku a sluzeb.

Ke zhotoveni ucetnictvi spolecnost vyuziva tcetni program SB komplet zakoupeny od
stejnojmenné brnénské spolecnosti. Mzdové ucletnictvi je zajiStovano prostiednictvim
softwaru spole¢nosti Lorga, s.r.o. Uchovavani dat je zajiStovano softwarem ArchivOnline,

ktery vlastni matetska spolecnost XY, GmbH ve Vidni.
Spolecnost XY, s.r.o. se snazi zaujmout své zakazniky zejména ,,tfemi pilifi jistoty*. Mezi
tyto pilife patfi:

e Dlouholeté know- how

e Moderni technologie

e Osobni pfistup
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3.1 Zakaznici

Portfolio klientl spolecnosti XY, s.r.o. je Siroce zastoupeno malymi a stfednimi podniky
nejriznéjsich obort a pfedméti podnikani. Nejvyraznéjsi misto vSak zaujimaji obchodnici
podnikajici v oboru petrolejarského primyslu, pro néz spolecnost zajistuje jednotny sys-

tém zuctovani.

M Benzina
mOMV
B Agip
® EuroOQil

Ostatni

Obr. 7 Grafické zndazornéni struktury zdkaznikii spolecnosti XY, s.r.o.
(Vlastni zpracovani)

V roce 2013 doslo ve spolecnosti k znaénému ubytku klientll. Tento ubytek byl zplisoben
tim, ze spole¢nost nedokézala v¢as reagovat na vyvoj konkurence a moderni moznosti
komunikace. Dal$im rozhodujicim faktorem odchodu klientd byla cena za poskytované
sluzby. Vzhledem k tomu, Ze spole¢nost je pomérné velka, zaméstndva odborné pracovni-
ky (hl. ucetni, danovy poradce), je cena za sluzby vyssi nez v konkurencnich firmach, které
tuto odbornost nezajistuji. VétsSina zdkaznikl spolecnosti se vyvojem ekonomické situace
u nds 1 ve svété Casto dostava do druhotné platebni neschopnosti. Toto bylo také dlivodem
pii rozhodovani o odchodu z renomované spole¢nosti zdkaznikli ke spolecnostem s nizsi
urovni poskytovanych sluzeb. Tato skute¢nost bylo pro firmu velkym ponaucenim a

V soucastné se zamétuje na odstranéni téchto nedostatka.
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Tab. 2 Vyvoj poctu klienti (viastni zpracovani)

| 2010 | 2011 | 2012 | 2013 |

Benzina

oMV 101 97 92 48
Agip 16 13 12 10
EuroOQil 0 0 1 1
PapQil 1 1 0 0
Shell 1 0 0 0
Ostatni 40 38 30 29

Z vyse uvedené tabulky je zfejmé Ze nejvySsi ubytek klientd spolenost XY, s.r.0. zazna-
menala u sité ¢erpacich stanic OMV a to 0 47, 8 %. Do roku 2012 zpracovavala spole¢nost
XY, s.r.o. téméf 90 % cCerpacich stanic OMV. V pribéhu roku 2012 doslo ke zméné struk-
tury vedeni spole¢nosti OMV a tim také ke zméné sledovani potfebnych ekonomickych
ukazatelti hospodateni Cerpacich stanic. V ramci uspory nakladii ¢ast najemcti odesla ke
spole¢nostem, které jim tyto podklady byly schopny zajistit levnéji, 1 kdyz casto na ukor

kvality. Cena byla pro né v tento moment rozhodujici.

3.2 Zaméstnanci

Spolecnost XY, s.r.o. se drzi pravidla, ze zaméstnanci tvoii zéklad Gispésné firmy. V zéjmu
klientd a rostouci kvality poskytovanych sluzeb klade spole¢nost diiraz na kompetenci a
odbornost svych zaméstnanct, ktera je prohlubovana pravidelnymi $kolenimi. Diky oboru,
ve kterém spolecnost podnika, je nezbytn€ nutné, aby se zaméstnanci pravidelné zucastno-

vali Skoleni zaméfenych na zmény v daftlovém, ucetnim a obchodnim zékoné¢.

Tab. 3 V'yvoj poctu zaméstnancii spolecnosti XY, s.r.o.

na jednotlivych pobockdach (viastni zpracovani)

| 2010 | 2011 | 2012 | 2013 _

Praha
Brno 30 30 28 20
Celkem 40 39 37 26
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Spolecnost XY s.r.o.

jednatel jednatel jednatel

hlavni ucetni

samostatna ucetni

mzdova ucetni

danovy poradce

produktovy manazer

technicky pracovnik

Obr. 8 Organizacni struktura spolecnosti XY, s.r.o.
(interni materidaly spolecnosti)

Ve vedeni spolecnosti XY, s.r.0. stoji tfi jednatelé. Dva sidli na pobocce v Brné€ a jeden je

Z matetské spolecnosti sidlici ve Vidni. Kazdy z jednatelll jedné za spolenost samostatné.

Danovi poradci maji za tikol informovat své zdkazniky o novinkach v oblasti dani, sledovat
vyvoj hospodarského vysledku jednotlivych klienti a optimalizovat v rdmci zakonti hos-

podarsky vysledek kazdého klienta.

Mzdové cetni zpracovavaji mzdy klientd, také informuji klienty o novinkach tykajici se
socidlniho a zdravotniho pojiSténi apod. Maji za kol vyhotovit potiebné doklady pro pti-
slusné urady. Veskery styk s Gfady je zprostredkovavan v elektronické podobé¢, na zakladé
plné moci od klienta. Na kazdé pobocce (Brno, Praha) sidli pravé jedna specializovana
mzdova ucetni.

Ukolem hlavni uéetni je pribézna kontrola zpracovavani Geetnictvi jednotlivych klientd.
Dale také v pfipad¢€ nutnosti zajisténi technické pomoci samostatnym tGcetnim. V letech

2010- 2012 byla na kazdé pobocce (Praha, Brno) jedna hlavni ucetni. To se vSak v roce
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2013 zménilo a z divodu toho, ze spolecnost pfisla o vyznamnou c¢ast svych klientli a
V ramci uspory byla jedna hlavni ucetni propusténa. Hlavni ucetni dnes vykonava i ¢innosti

spojené s funkci samostatné ucetni.

Kazda ze samostatnych ucCetnich ma na starosti cca 5-7 klienti podle velikosti obsahu
zpracovavaného ucetnictvi. Tyto ucetni po obdrzeni prvotnich dokladii od klienta maji za
ukol tyto doklady rozc¢lenit a zatctovat dle ptislusné uctové osnovy. Na zaklad¢ dodanych
pokladli vyhotovuji piiznani k DPH do terminu stanového zdkonem. Po zpracovani toho

priznani douctuje ostatni ucCetni podklady nutné k zajisténi kompletni mésicni zavérky.

Produktovy manazer ma za ukol ziskavat nové klienty tzn. prezentace spolec¢nosti, reklam-
ni ¢innost pro spole¢nost. Mimo jiné ma také za ukol zajistovat styk s matefskou spolec-

nosti.

Hospodatsky pracovnik zajistuje Gdrzbu kancelafi a také zajist'uje sbér a nasledné vraceni

prvotnich dokladi klientd. (interni materialy spolecnosti)
Tab. 4 Vyvoj poctu zaméstnancii na jednotlivych pozicich spolecnosti XY, s.r.o.

(vlastni zpracovani)

| 2010 | 2011 | 2012 | 2013 |

Vedeni spole¢nosti (jednatelé) 3 3

Danovy poradce 4 4 3 3
Mzdové ucetni 2 2 2 2
Hlavni ucetni 2 2 2 1
Samostatné ucetni 28 26 25 15
Produktovy manazer 1 1 1
Hospodaisky pracovnik 1 1 1 1
Celkem 40 39 37 26

V obdobi 2010- 2012 méla spole¢nost XY, s.r.o. stabilni pocet zaméstnanci. V roce 2013
doslo k vyznamnému poklesu zaméstnancii a to o témét 30 %. Hlavnim divodem propous-

téni byl odchod velké ¢asti klientd.

Nejvice bylo propusténo samostatnych ucetnich, protoze pravé ty maji vzdy na starost urci-

ty poCet klientli, z divodu toho Ze spolecnost o klienty ptiSla, neméla pro tyto ticetni praci.
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3.3 Hospodareni spolecnosti XY, s.r.o.

Spolecnost XY, s.r.o. je stabilni spole¢nosti na ceském trhu. Jesté¢ nikdy v prubchu své
existence nevykazala ztratu na konci ucetniho obdobi. Diky tomu pro své klienty vytvari
stabilni zazemi.

Tab. 5 Vyvoj vysledku hospodareni spolecnosti XY, s.r.o.

(vlastni zpracovani)

provozni vysledek hospodareni 4611 4114 3415 1965
finan¢ni vysledek hospodareni -217 -190 -177 -160
mimotadny vysledek hospodateni 146 27 99 39

vysledek hospodateni pted zdanénim 4540 3951 3337 1844
vysledek hospodareni za ucetni obdobi 3679 3143 2627 1479

V pribéhu sledovaného obdobi dochéazelo u spolecnosti XY, s.r.o. postupnému sniZzovani
vysledku hospodareni. K nejvétsimu poklesu doslo mezi lety 2012- 2013, kdy se vysledek

hospodareni za ucetni obdobi snizil témét o 44 %.

K tomuto vyraznému poklesu doslo zejména z diivodu toho, Ze spolecnost XY, s.r.o. prisla
o vyznamnou ¢ast svych zakaznikd. Jednim z nejvétSich diivodl poklesu poctu zdkaznikh

v minulych letech byla cena, a také velka vzdalenost spole¢nosti vzhledem k sidlu klienta.

35000 -
30000 -
25000 -
20000 -
15000 -
10000 -
5000 -
0 . T .
2010 2011 2012 2013
Trzby za prodej vlastnich vyrobkl a sluzeb ~ ® Osobni naklady

Obr. 9 Myvoj trzeb a nakladii v letech 2010- 2013 (viastni zpracovani)
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Tato situace méla vliv i na vyvoj poctu zaméstnanci, spolec¢nost byla donucena propustit
témer 30 % svych zaméstnanct. Vzhledem k vysi propusténych zaméstnancii vSak nedoslo
K vyznamnému poklesu osobnich nakladi (pouze 22, 4 %). To bylo ovlivnéno zejména
tim, ze spolecnost musela vyplacet odstupné propusténym zaméstnanctim.

Mezi lety 2012 a 2013 doslo k vyznamnému poklesu trzeb za prodej vlastnich vyrobkl a
sluzeb, coz bylo ovlivnéno pravé odchodem vyznamné ¢asti klientd, ale také tim, Ze spo-

le¢nost byla donucena, vyvojem na trhu, ke snizeni cen svych nabizenych sluzeb.

3.4 Nabidkové portfolio

Na zaklad¢ individualnich pozadavki a dle domluvy je mozné si sjednat velkou Skalu slu-

zeb, které souviseji s oborem podnikani spole¢nosti XY, s.r.0.

3.4.1 Darnové poradenstvi

e Kompletni danové poradenstvi

e Danové pfiznani k dani z ptijmu pravnickych osob

e Danové priznani k dani z ptijmu fyzickych osob

e Darové pfiznani k dani z pfidané hodnoty a souhrnné hlasky

e Danove¢ pfiznani k dani silni¢ni

e Piehledy na zdravotni pojiStovny a spravy socialniho zabezpeceni

e Kompletni G€etni zavérka a zajiSténi jejiho uloZeni v obchodnim rejstiiku
e Sledovani veSkerych legislativnich zmén

e Upozornovani na dannové dopady riznych rozhodnuti (interni materialy spolecnosti)

3.4.2 Zpracovani ucetnictvi

e Zpracovani a vedeni Gcetnictvi

e Evidence zdvazki a pohledavek

e Evidence dlouhodobého a drobného majetku
e (Cestovni nahrady pfi sluzebnich cestach

e Vnitini smérnice a postupy uctovani

e Ucetni zavérka
3.4.3 Mzdové ucletnictvi

e Kompletni zpracovani mezd
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34.4

Zpracovani vyplatnich pasek, evidencnich a mzdovych lista
Ptiprava platebnich ptikazi

Zpracovani a odevzdani mési¢nich piehledi

Zpracovani ro¢niho vyuctovani dani

Vyftizovani ptihlaseni a odhlaSeni zaméstnanct
Zastupovani pfi kontrolach na tradech

Vyplinovani zadosti o Gvéry a davky

Zpracovani podkladu pii pracovnim trazu

Specialni nabidka pro ¢erpaci stanice

Zastita nadnarodniho systému zpracovavajiciho tcetnictvi Cerpacich stanic v mno-
ha evropskych zemich

Kompletni zpracovani mésicniho ucetnictvi, které je podkladem pro zpracovani
hospodatskych analyz sestavenych dle specifik ¢erpacich stanic

Sestaveni hospodaiskych analyz poskytujicich mj. meziro¢ni srovnani, srovnani tr-
hu, pribézné kontroly likvidity a vyvoje nakladi a jiné statistické udaje

Online pfistup k témto analyzdm pro vedeni spole¢nosti provozujicich Cerpaci sta-
nice 1 jednotlivé ndjemce

Skoleni o analyzach a nejlepsim vyuziti systému XY pro spole¢nosti provozujici

Cerpaci stanice 1 jednotlivé ndjemce

3.5 Cena poskytovanych sluzeb

Ceny za poskytnuté sluzby se v pribehu poslednich 5 let rapidné snizila. To je zplisobeno

vyvojem castecné ekonomickou krizi v celé Evropé a dale také nartistem konkurence

Vv daném odvétvi.

Tab. 6 Vyvoj primérné ceny za vedeni ucetnictvi

spolecnosti XY, s.r.o. (vlastni zpracovani)

| |1996-2003 ] 2004-2008 | 2009-2013

Cena za vedeni ucet-
nictvi u spole¢nosti 9000 8200 6500

XY, s.r.o vK¢
Pokles cen v % - -8,90% -20,70%
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Z vyse uvedené tabulky je patrné, Ze spole¢nost XY, s.r.o. v prubéhu nékolika poslednich
let musela rapidné¢ snizit cenu za vedeni Ucetnictvi. Nejvyraznéjsi zména byla mezi obdo-
bim 2004- 2008 a 2009- 2013, kdy spolecnost snizila cenu o témét 21 %. V soucasné dobé
se spole¢nost nachdzi na minimalni hranici ceny za poskytované sluzby. Jakékoliv dalsi
snizovani ceny by vedlo ke snizovani vysledku hospodateni za ucetni obdobi a spole¢nost
by se dostala do ztraty. Tato skutecnost by vedla k existenénim problémim spolecnosti.
Proto se spolecnost musi zaméfit na to, aby svym klientiim nabidla za tuto cenu co nejkva-

litngjsi sluzby, aby si své klienty udrzela a piipadné ziskala klienty nové.

Pro nového zékaznika je cena stanovana podle vyse uvedeného ceniku. V prubéhu 3- 6
mésict je na zéklade zjisténé velikosti objemu doklada klienta a na zéklad¢ pracnosti sta-
novena pausalni ¢astka. Primérna pausalni ¢astka v soucasné dob¢ Cini 6 500 K¢.
Tab. 7 Ceny poskytovanych sluzeb v K¢
spolecnosti XY, s.r.o. (interni materidly spolec¢nosti)

Vedeni ucetnictvi

vedeni ucetnictvi (zakladni poplatek) 2000

zauctovani ucetni polozky (fadku) 15

Statistické vykazy

Zpracovani statistickych vykazi 50 meésicni
Zpracovani statistickych vykazi 250 Ctvrtletni
Zpracovani statistickych vykazi 500 rocni

Mzdova agenda

Zpracovani mezd do 5 zaméstnanci 1500
Zpracovani mezd od 6 zaméstnanci 250 0S/més.
Ukonceni pracovniho poméru za-

< 70
meéstnance osobu
Rocni zuctovani dané 250 osobu
Zpracovani mezd — dohody 120 osobu

Zpracovani priznani

Ptiznani k silni¢ni dani 1000
Zpracovani piiznani k DPH zdarma
Zpracovani ro¢ni ucetni zavérky 5000
Zpracovani danového ptiznani k dani

e oo oo, 10000
z ptijmi pravnickych osob
Zpracovani danového piiznani k dani 10000

z ptijmu fyzickych osob
Odklad pro podéani danového ptiznani 3000
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4 ANALYZA HLAVNICH KONKURENTU SPOLECNOSTI XY,
S.R.O.

Konkurenty spole¢nosti XY, s.r.0. jsem vybrala na zdklad¢ konzultace se zamé&stnanci Spo-
le¢nosti XY, s.r.0. Diillezitym hlediskem pro vybér téchto konkurenti byla sidlo a pobocky
spolecnosti, dale také sluzby, které spolecnost nabizi. Mezi vybranymi konkuren¢nimi spo-
le¢nostmi jsou zaroven spoleCnosti, které jsou svoji velikosti podobné spole¢nosti XY,

S.I.0.

Za své hlavni konkurenty v oblasti G€etnictvi a danového poradenstvi spolecnost XY, s.r.0.

povazuje:

% Tritax, s.r.o.
Spolecnost byla zalozena v roce 2005 a své sidlo mé v Brné. Svym klientim nabizi
sluZby v oblasti dafiového poradenstvi, vedeni ucetnictvi, daitiové evidence, mezd a
personalistiky a pravniho poradenstvi.
Klienty se snazi zaujmout spolehlivosti a kvalitou prace, profesionalitou a zamést-
nanci s letitou praxi a pozadovanou kvalifikaci. Dale klientim nabizi kompletni
sluzby a moderni prostiedky komunikace. Nabizi pfenos dat pomoci internetu nebo
klasickym predavanim dokladii k zictovani ve firmé ¢i navsStévou zameéstnance u
Klienta. (Tritax, ©)

% Accace, s.r.0.
Spolecnost ma své kofeny ve stfedni a vychodni Evropé. Cilem zakladatell je nabi-
zeni profesionalnich poradenskych sluZzeb za rozumné ceny. Spolecnost plisobi
v nékolika zemich, mezi které patii Némecko, Mad’arsko, Polsko, Slovensko, Ukra-
jina, Velka Britanie a Rumunsko.
V Ceské republice byla spole¢nost zaloZena v roce 2007 a sidli v Praze. Dalsi po-
bocka se nachéazi v Brné.
Zakaznikim spolecnost nabizi vedeni UcCetnictvi a reporting, korporatni sluzby a
korporatni administrativu, zpracovani mezd a HG agendy.
Ke své Cinnosti vyuziva certifikaty ISO 27001: 2005 (systém fizeni informacni
bezpecnosti) a ISO 9001:2008 (systém fizeni kvality).
Dale svym zakazniktim nabizi pocitacové programy eAccounting (online aplikace
urcend na ob¢h a zpracovani dokladii, umoznuje elektronické zpracovani bez nut-

nosti pouzivani papirovych dokladt) a ePayroll (online aplikace, ktera umoznuje
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bezpe¢ny pfistup k vyplatnim péaskdm). Dale nabizi Microsoft Dynamics NAV
(kompletni ERP systém). (Accace, ©)

% Barteko, s.r.o.
Spole¢nost byla zaloZena v roce 1996 v Brné.
Svym klientim nabizi vedeni Uc¢etnictvi, zpracovani danové evidence, zpracovani
DPH, vedeni mzdové agendy, vedeni personalistiky, zpracovani vSech povinnych
hlaseni (povinné pojisténi zaméestnancti). Dale nabizi dopliikové sluzby jako napii-
klad ptebirani a predavani materialt piimo u zdkaznika (v ramci Brna), zastupovani
klienta na uradech a podobné. Klientliim nabizi také poradenské sluzby. Spolecnost
spolupracuje s auditorem a dafiovym poradcem.
Spole¢nost své sluzby poskytuje klientim z riznych odvétvi, mezi které patii ob-
chodnici, autodopravci, femeslnici, umeélci, restaurace, notari, advokati, 1é€kari.
Doklady ke zpracovani predavaji zdkaznici vétsinou do 10 dnti po ukonceni mésice,
u neplatct DPH to byva do 10 dnti po ukonceni ¢tvrtleti.
Jako zvlastni sluzbu nabizi firma svym stalym klientim rychlé poradenstvi pro-
stiednictvim telefonu, faxu, e-mailu, ICQ a SKYPE. (BARTEKO, ©2006)

< Kodap CR, s.r.o.
Spole¢nost byla zalozena v roce 1994 a své sidlo ma v Liberci. Dalsich 12 pobocek
ma po celé Ceské republice (Brno, Dé¢in, Jablonec, Jihlava, Valasské Mezifi¢i, Li-
tomefice, Mlada Boleslav, Most, Praha, Plzen, Hradec Kralové).
Piedmétem podnikani této spolecnosti je zejména dafiové poradenstvi, ¢innost or-
ganizacnich a ekonomickych poradci, ¢innost ucetnich poradcti, vedeni Gcéetnictvi,
vedeni danové evidence. Déle tato spolecnost organizuje 1 Skoleni.
Svym klientim nabizi tym dafovych poradct, auditorii, analytikd, ti€etnich specia-
listhh a pravnikd.
Ke své ¢innosti vyuziva online Gcetnictvi. PribéZny piistup klienta k jeho datim,
mu umoznuje pracovat s pohledavkami a zavazky sledovat vyvoj hospodarského

vysledku, tisknout vlastni vystupy. (Kodap, ©)

4.1 Kritéria pro analyzu konkurenceschopnosti spole¢nosti XY, s.r.o.

Pro porovnavani spole¢nosti XY,s.r.o. s konkurenci jsem si vybrala tato kritéria: rok zalo-
Zeni, pocet pobocek, zplisob sbéru dat, certifikat ISO, souc¢ast mezindrodni skupiny a cena

za vedeni ucetnictvi.
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Jednotliva kritéria budu hodnotit na Skale uvedené u jednotlivych kritérii.

X/
°

X/
L X4

X/
L X4

Rok zalozeni

Hodnota 5... vice jak 15 let
Hodnota 3 ... 7- 15 let

Hodnota 1 ... 1- 6 let

Pocet pobocek

Hodnota 5 ... 10 a vice pobocek
Hodnota 4 ... 5- 9 pobocek
Hodnota 3... 3- 4 pobocky
Hodnota 2... 2 pobocky
Hodnota 1... 1 poboc¢ka

Zpusob sbéru dat

Hodnota 5 ... Pfenos dat pomoci internetu
Hodnota 3 ... Osobni sbér
Hodnota 1 ... Osobni predani
Certifikat ISO

Hodnota 5... Ano

Hodnota 0... Ne

Soucast mezinarodni skupiny
Hodnota 5 ... Ano

Hodnota O ... Ne

Cena za vedeni ucetnictvi

Z duvodu toho, Ze konkurencni spolecnosti ceny za poskytovani sluzeb, verejné ne-

prezentuji, nemohu uvést presnou castku. Z internich zdrojii spolecnosti XY, S.r.0.

vSak vim, V jakém rozmezi se ceny jednotlivych konkurencnich spolecnosti pohybuji.

Hodnota 5... Nizka
Hodnota 3... Prumeér

Hodnota 1... Vysoka

Na zakladé zvolenych kriterii jsem pro lepsi prehlednost vytvorila tabulku informaci jed-

notlivych konkurencnich spole¢nosti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 46

Tab. 8 Analyza konkurencnich spolecnosti (vlastni zpracovani)

Rok zaloZeni 2005 2007 1996 1994 1995

Pocet pobocek 1 2 1 13 2
pienos dat po- piebirani pr- A

Zpisob sbéru  moci internetu; eAccountin osobni piedani votnich dokla- (;Ss(z)tl;rrllli sbfzr_,

dat osobni sbér; g p du elektronic- dzin?
osobni piedani kou cestou

Certifikat ISO Ne Ano Ne Ne Ne

Soucast mezi- Ano

narodni skupi- Ne (Accace Group) Ne Ano (ETL) Ano (XY)

ny

Kazdému kriteriu byla pfifazena takova hodnota, jaké nalezi dané skutecnosti, dle vyse

uvedeného hodnoceni.

Tab. 9 Vysledek provedené analyzy (viastni zpracovani)

Tritax, s.r.o. | Accace, s.r.o. | Barteko, s.r.o. | Kodap, s.r.o.

Rok zaloZeni 3 3 5 5
Pocet pobocek 1 2 1 5
Zpusob sbéru dat 5 5 1 5
Certifikat ISO 0 5 0 0
Soucast mezinarodni skupi- 0 5 0 5
ny

Cena za vedeni Géetnictvi 3 1 5 3
3 12 21 12 23

Kazdému kritériu nemohu ptikladat stejnou vahu. Nejvétsi vahu prikladam praveé ISO cer-
tifikatiim a zptisobu zpracovani dat od téchto kritérii se odviji praveé cena. Proto je nejvét-
Sim konkurentem pro spolecnost XY, s.r.o. spole¢nost Accace, s.r.o. Ackoliv své sluzby
poskytuje za nejvyssi cenu, jako jedind z téchto konkurencnich spolec¢nosti si to mize do-
volit. Hlavnim diivodem vysoké ceny je v ptipad¢ této spolecnosti skutecnost, ze je majite-
lem ISO certifikati, které zajist'uji klientim bezpecnost zpracovavanych a uzivanych dat a
dale tak vysokou kvalitu poskytovanych sluzeb. Dal§im diivodem vysoké ceny je pocitaco-
vy program eAccounting, ktery slouzi pravé k ziskavani a zpracovéni dat. Diky témto vy-
hodéam, jsou zakaznici ochotni zaplatit vyssi cenu. Ackoliv spole¢nost nema velké mnoz-

stvi pobocek, myslim si, Ze to jeho postaveni na trhu nezhorsuje.
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Ukazatel rok zalozeni je dilezity, protoze zakaznik ma vétsi duvéru ke spolecnosti, ktera
na trhu funguje delsi dobu a ma tak vétsi zkuSenosti v daném odvétvi. V porovnani s uka-
zatelem ISO certifikat a zplisob zpracovani dat, vSak tomuto ukazateli neptikladam tak

velkou vahu.

A4

Nejvyssi pocet pobocek ma spolecnost Kodap, s.r.o. (13 pobocek). Pocet pobocek je pro
spolecnost jednoznacné vyhodou, protoze je pro své zdkazniky dostupnéjsi, coz je pro

mnoho zakaznikl dilezité. Nevyhodou jsou vSak vyssi naklady na provoz.

To zda je spolecnost soucast nékteré z mezinarodnich skupin jednozna¢né znamena lepsi
postaveni spole¢nosti v porovnani s ostatnimi spolecnostmi v odvétvi. Takova spole¢nost
ma lepsi zazemi, mezinarodni zkuSenosti, mezinarodni programy, které pouziva ke své
¢innosti a v piipadé potfeby financni prostiedkli mé tu moznost, ze mize vyuzit pijcky od

dalsi spolecnosti, ktera je také soucasti dané¢ mezinarodni skupiny.

Ukazatel cena za vedeni ucetnictvi je dulezity zejména pro klienty, kteti nejsou v dobré
finan¢ni situaci a pro mensi spolecnosti. Bohuzel se ¢asto s nizkou cenou poji nizsi kvalita

poskytovanych sluzeb.

4.1.1 Analyza cen poskytovanych sluzeb

Z diivodu toho, Ze konkurencni spolecnosti ceny za poskytované sluzby nezvetejiiuji,
k porovnani cen spole¢nosti XY, s.r.o. jsem pouzila vysledky analyzy cen, kterou provedla

samotna spolecnost XY, s.r.0. v ramci jednotlivych kraja.

Po konzultaci se zaméstnancem spolec¢nosti XY, s.r.o. jsem pro analyzu zvolila kraje, kde

ma tato spolecnost nejvice klientl a také, kde by v budoucnu chtéla ziskat klienty nové.
Zamg¢ftila jsem se na ceny za vedeni ucetnictvi. Zminéné ceny jsou pramérné a skladaji se
ze zédkladniho poplatku a poplatku za ucetni polozku (fadek). Primérny pocet ucetnich

polozek u klienta je 300.
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Tab. 10 Priumérné ceny za vedeni ucetnictvi
ve zvolenych krajich

(vlastni zpracovani)

Cena

Praha 6663
Brno 5993
Stredocesky kraj 6696
Ustecky kraj 6350
Karlovarsky kraj 6300
Moravskoslezsky kraj 5380
Priimer 6230,33
Spole¢nost XY, s.t.0. 6500

Cena spolec¢nosti XY, s.r.0. za vedeni ucetnictvi je témét shodna jako ceny u konkurenc-

nich spole¢nosti v daném odvétvi.

Oproti spole¢nostem v Moravskoslezském kraji je vSak cena za vedeni ucetnictvi u spolec-
nosti XY, s.r.o. 0 17,2 % vys§i. Hlavnim faktorem ovliviujici cenu za poskytované sluzby

v tomto kraji je pomérné vysoka nezaméstnanost, ktera zptisobuje nizkou kupni silu.

Spole¢nost XY, s.r.o. by se méla také zaméfit na cenu za poskytnuti vedeni ucetnictvi
Vv B¢, které je jednim z hlavnich mist jejiho plsobeni. Oproti konkurenci nabizi tuto
sluZzbu za nepatrné vyssi cenu o 7,8 %. I tato skutecnost vSak muize mit na zdkaznika

Vv dobé¢ Spatné ekonomické situace vyznamny vliv.

Spolecnost by se méla nad témito skute¢nostmi v budoucnosti zamyslet a vyvodit z toho
patfi¢né opatieni pfi ziskavani novych klientd.

4.2 SWOT analyza

S- (strengths)- silné stranky

* Soucést mezinarodni spole¢nosti (skupiny)
» Danové poradenstvi v cené za zpracovani ucetnictvi
* Osobni kontakt s klientem

= Dlouholeta praxe v oboru
W- (weaknesses)- slabé stranky

» Pobocky spole¢nosti pouze v Praze a Brné
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= Osobni sbér prvotnich dokladt od klienta

* Specializace na petrolejaisky priamysl
O- (opportunities)- prilezitosti

= Pofizeni softwaru pro zpracovani dokladi a elektronicky styk se zakazni-
kem
= Ziskani certifikata 1SO

= Zamgéfit se 1 na dalsi odvétvi, nejen na petrolejaisky pramysl
T- (threats)- hrozby

*  Vstup novych konkurentl na trh
* Odchod stalych zdkazniki ke konkurenci
= Rdst nakladi na provozni ¢innost

» Tlak zdkaznika a konkurence na snizovani cen za poskytnuté sluzby
Spolec¢nost XY, s.r.0. ma spoustu svych silnych i slabych stranek.

Silnou strankou spole¢nosti je dlouholetd praxe v daném oboru, coz je diilezitd informace
zejména pro klienta pfi vybéru vhodné spole¢nosti. Silnou strankou je také skuteCnost, Ze
se spolecnost snazi dodrzovat osobni kontakt s klientem prostiednictvi pravidelnych na-

vStév u klienta.

Slabou strankou spole€nosti je Uizka specializace na petrolejatsky priimysl, zeyména pak na
¢innost Cerpacich stanic. Dalsi slabou strankou spolecnosti je to, Ze ke sbéru prvotnich dat
od klientli nepouZziva software, ale ziskava je prostiednictvim osobniho sbéru. Tento soft-
ware pro zpracovani dokladl a elektronicky styk se zdkaznikem je pro spole¢nost zaroven
prilezitosti k ziskani novych klientii a také konkuren¢ni vyhody. Proto by v budoucnu m¢la

spole¢nost do takového softwaru investovat.

Nejvetsi hrozbou pro spolecnost je tlak klienta a konkurence na snizovéni cen za poskytnu-

cvwr

sniZovani by vedlo k existenénim problémiim.

4.3 PEST analyza

Politickeé a legislativni faktory

% Legislativni zmény

% Narizeni matetské spolec¢nosti
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% Sazba DPH
Ekonomicke faktory

+¢ Platebni neschopnost
¢ Ceny energii

% Kupni sila
Socialni faktory a demograficke faktory

% Vysoké naroky zaméstnancii

¢ Naroky klientt
Technologické faktory

% Rozvoj IT
« Ziskani certifikatu 1ISO

Jednotlivym faktoriim jsem podle diileZitosti ptfifadila hodnotu v rozmezi 1-5, protoze kaz-

dy faktor ma pro spolec¢nost riznou vahu.

Hodnota 5 vyjadiuje nejvétsi dulezitost. Hodnota 1 nejmensi dilezitost.
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. e S — 7 J— 0 | 3
Rostouci naklady na
skoleni zaméstnancii;
ukoncéeni podnikani
Klienta
Pravidelné audity;
mirné rostouci dodrzovani firemni =
kultury
Ovliviiyje cenu
poskytovanych sluzeb

’

POLITICKE

Legislativa rostouci

Nafizeni mateiské
spolecnosti

Sazba DPH mirné rosotuci

SniZeni pohledavek po
lhuté splatnosti; sniZeni
nakladi na vymahani
pohledavelk

’

EKONOMICKE

Platebni neschopnost klesajici

Ceny energii rostouci Rast provoznich nakladi 3

Dochazi ke stabilizaci
Kupni sila mirné rostouct mnoZstvi klienti, <
popFipadé ziskani novych
Poradani teambuldingii;
Naroky zaméstnanci rostouci DpFispévek na Zivotni a 3
penzijni pripgjisténi

’

SOCIALNI

PozZadavky na vysokou

Néroky Klients i rostonci
ey ke THMCTOSONA  kvalitu vyrobia: a stuzeb

4

TECHNOLOGICKE

Rychlejsi pFenos dat;
investice do novych
softwari;investice do
pocitaéoveho vybaveni

Rozvoj IT rostouci

Zvyiuje hodnotu
rostouct spolecnosti; zarucuje =
kvalitu pro klienta

Investice do ziskani
certifikatu ISO

Obr. 10 PEST analyza spolecnosti XY, s.r.o. (vlastni zpracovani)

Pro spolecnost XY, s.r.0. jsou vS§echny zvolené faktory velmi vyznamné.

Politické faktory ovliviiuji ¢innost spole¢nosti vyznamnym zplisobem. Zmény v legislativeé
ovlivituji vyznamnym zplsobem naklady spolecnosti, protoZze musi pravidelné zaSkolovat
své zaméstnance. Déle také ovliviiuji Cinnost klientii spole¢nosti XY, s.r.o. tak, Ze dochazi

ke zvySovani dani a odvodu do statniho rozpo¢tu, to vede tomu, Ze se stavajici klienti do-
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stavaji do finan¢nich problémii. Tato skutecnost Casto kon¢i konkursem, likvidaci nebo

ukon¢enim podnikéni osoby samostatné vydélecné ¢inné.

Platebni neschopnost klienti ma klesajici tendenci, coZ je pro spole¢nost XY, s.r.o. pozi-
tivni. Dochazi tak k poklesu pohledavek po lhaté splatnosti. Dale také spole¢nost nemusi
vynakladat finance na vymahani svych pohledavek. Postupné¢ dochazi k riistu cen energii,
coz se projevuje v narustu nakladd na provoz. Pokud by doslo k vyznamnému zdrazeni
energii, pravdépodobné by se to podepsalo na cené€ za poskytnuti sluzeb. Kupni sila klient
je mirn€ rostouci. Spole¢nost si za posledni rok udrzela témét vSechny své klienty a do-
konce dokazala ziskat nové klienty. To ptispélo k vétsi stabilité spole¢nosti a spole¢nost

tak mtize vice investovat do planované modernizace a vybaveni.

Rostouci tendenci maji naroky zaméstnancl. Spolecnost pro své zaméstnance potada te-
ambuldingové akce, prispiva na rekreaci, pfispiva na stravovani zaméstnanct prostiednic-
tvim stravovacich kupont. Spolec¢nost také jedna o skuteCnosti, ze by zaméstnancim pfi-
spivala na zivotni a penzijni pfipojisténi. Podobnou tendenci maji i naroky klientt, u kte-
rych se zejména zvysSuje pozadavek na kvalitu, ale pokud mozno za stejnou cenu. S tim
souvisi 1 investice do certifikatl ISO, ktery zarucuju kvalitu sluzeb nebo 1 bezpecnost uzi-

vanych dat.

V ramci technologickych faktor spole¢nost také ovliviiuje neustaly rozvoj IT. Spole¢nost
musi investovat do modernich pocitacovych technologii, aby udrzela krok s konkurenci,
ale také aby svym klientim nabizela co nejlepsi sluzby. Dochazi také k rychlej$imu pieno-

su dat a s tim i k rychlej$i komunikaci mezi klientem a spoleénosti.
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5 DOPORUCENI

Na zakladé poznatkt, které jsem ziskala pii analyze spole¢nosti XY, s.r.o. a jejich hlavnich
konkurentli, bych spolec¢nosti chtéla navrhnout nékolik doporuceni, které by ji mohli po-
moci zvysit konkurenceschopnost, vylepsit postaveni vici konkurentim a poptipadé pii-

nést konkuren¢ni vyhodu.

5.1 Porizeni softwaru

Spolecnost XY, s.r.o. by v budoucnu méla investovat do softwaru, ktery poslouzi ke zpra-

covani dokladi a elektronicky styk se zékaznikem.

Hlavnim divodem, pro¢ by spolecnost XY, s.r.o. méla tento software pofidit je zejména
usetieni nakladd na svoz dokladul, déale urychli komunikaci se zdkaznikem, a také umozni
zakaznikovi kdykoliv nahlédnout do svého ucetnictvi a také sledovat vyvoj své ekonomic-

ké situace.
Néklady na potizeni softwaru: cca 200 000 K¢- 500 000 K&
Néklady na zaSkoleni zaméstnanci: cca 20 000 K¢

Néklady na zaskoleni klientti: cca 20 000 K¢ (spole¢nost bude svym klientim toto zasko-

leni poskytovat zdarma)

S potizenim tohoto softwaru jsou spojené pomérné vysoké potizovaci naklady. V pribéhu
nckolika let by se vSak méla tato investice spolecnosti vratit. Nevyhodou je vSak mozny
nartist ceny poskytovanych sluzeb praveé diky vysokym nakladim na potizeni tohoto soft-

waru.

5.2 Certifikat ISO

Toto doporuceni jednoznac¢né zvysi hodnotu spolec¢nosti XY, s.r.o. Déle také bude mit vel-
ky vliv na zvySeni image spolecnosti. Pofizeni certifikatu ISO je také dulezité zejména

Z duvodu udrzeni kroku s konkurenci.

Spolecnosti XY, s.r.o. bych doporucila investovat zejména do certifikatu ISO 27001, ktery
slouzi k zaru€eni bezpecnosti zdkaznikovych pouzivanych dat, ale také k bezpecénosti dat,
které spole¢nost svym klientii poskytuje. Dale také napiiklad k bezpecnosti internetového
bankovnictvi, coz si myslim je pro klienta velmi dilezité, v dobé kdy pravideln¢ dochézi

k atoktim hackerl na internetové bankovnictvi nejriiznéjSich bankovnich institutu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 54

Dale je také pravdépodobné, ze to ptildka nové klienty a dost mozna i nadnarodni spolec-

nosti, coz by spolecnosti XY, s.r.o0. jednoznacné pomohlo.

Naklady na poftizeni: cca 150 000 K¢

5.3 Uspora nakladi

Diky tomu, Ze spole¢nost uz nize s cenou jit nemtize, méla by se zacit soustiedit na kvalitu
poskytovanych sluzeb, na rychlost zpracovani dat, zpiisob ziskavani dat, zptisob zpracova-

ni dat, ale také by se méla pokusit o snizeni nakladu.

Jelikoz nejvétsi polozku v celkovych nakladech tvofi mzdové naklady a momentalné ma
spole¢nost tolik zaméstnanct kolik potfebuje na aktualni pocet klientd, a tudiz uz dale pro-

poustét nemtize, méla by se pokusit o snizeni ndkladl na provoz.

Pokud by spolecnost skute¢né investovala do softwaru, mohli by zaméstnanci pracovat
z domova, a spole¢nost by tak usetfila na ndjmu za kancelarské prostory. Myslim si, Ze by

to spole¢nosti v ramci tspor mohlo pomoci.
Uspora nékladii na nijem Brno: 40 000 K&/ mésiéné
Uspora nékladii na najem Praha: 25 000 K&/ mési¢né

Pokud by spolecnost tuto moznost vyuzila, uSettila by rocné 780 000 K¢, coz je pro tako-
vou spole¢nost pomérné vysoka uspora. Samoziejmé by spole¢nost musela zaméstnanciim
pfispivat na energie, ale to je dle mého ndzoru mala ¢astka v pomé&ru s isporou nakladi za

prondjem.

5.4 Spoluprace s materskou spolecnosti

Spole¢nost by také méla zapracovat na lepsi komunikaci a spolupraci s jeji matefskou spo-
lec¢nosti, ktera sidli v Rakousku. Myslim si, ze matefska spolecnost poskytuje své sluzby
firmam, které maji své poboc¢ky nebo dalsi dcefiné spoleénosti pravé v Ceské republice a
zde si myslim, by méla existovat uzka spoluprace, kterd by spole¢nosti XY, s.r.o. mohla

pomoci v ziskavani (zajistovani) novych klienti.

5.5 Rozsireni klientely

Nejvetsi slabou strankou spolecnosti je tizka specializace na petrolejaisky pramysl, zejmé-
na Cerpaci stanice. To ji v obdobi, kdy pfisla o velkou ¢ast klientd ze sité Cerpacich stanic

OMYV, zpusobilo velké problémy, protoze doslo k vyznamnému poklesu vysledku hospo-
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dafeni a spole¢nost musela propustit n¢kolik zaméstnancti. Ackoliv je spolecnost stale
schopna hradit veskeré své naklady z vynost za poskytnuté sluzby, do budoucna by méla
zapracovat na ziskani klientii 1 z jiného odvétvi, aby jeji Cinnost pfipadné existence nebyla
zavisla pouze na uzké skuping klientd.

Rozsiteni klientely by mohla pomoci reklama, aby se o ¢innosti spolecnosti XY, s.r.o. do-
zvédéla Siroka vetejnost.

Reklamni prospekty (letaky): cca 40 000 K¢/ rocné

Ugast na veletrhu (reklama, stanek): cca 15 000 K&/ roéné
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ZAVER

Tématem mé bakalaiské prace bylo zpracovani analyzy konkurenceschopnosti spole¢nosti
XY, s.r.o0., ktera se zabyva poskytovanim sluzeb v oblasti Gcetnictvi a dannového poraden-
stvi. Tato spolecnost pfisla v roce 2012 o zna¢nou c¢ast svych klienti, a proto doufam, ze
moje prace jim bude pfinosem, a i diky této praci se spole¢nosti XY, s.r.o. podaii ziskat

nov¢ klienty.

Teoreticka Cast, ktera je psana v podobé literarni reSerSe, obsahuje poznatky ziskanych
z odbornych zdroji 0 konkurenceschopnosti, konkurenci, typologii konkurence. Dale se
tato Cast vénuje vybéru dobrého klienta a konkurenc¢ni vyhod¢€. Druhd ¢ast teoretické ¢asti

obsahuje zakladni informace o analyze konkurence a to na zakladé SWOT a PEST analy-
zy.

Prakticka ¢ast vychazi jak z informaci ziskanych pii psani ¢asti teoretické tak informaci,
které jsem ziskala prostfednictvim komunikace se zaméstnanci spolecnosti XY, s.r.o. a
také prostfednictvim internetovych stranek zvolenych konkurenénich spolec¢nosti. V prvni
¢asti jsem se vénovala pfedstaveni spolecnosti XY, s.r.o., analyze a vyvoji stéZejnich uka-
zateld této spolecnosti a také nabizenym sluzbam a jejich cendm. Druhd ¢ast je vénovana
analyze konkurenceschopnosti spolecnosti XY, s.r.0. a to pomoci SWOT analyzy, PEST
analyzy a analyzy dle kritérii zvolnych na zaklad¢ konzultace se zamé&stnancem spole¢nosti
XY, s.r.0. Mezi zvolené konkurenéni spole¢nosti patii Accace, s.r.o.; Tritax, s.r.o.; Bar-

teko, s.r.o.; Kodap, s.r.o.

Analyza konkurence, kterd byla provedena prostfednictvim zvolenych kritérii (rok zaloze-
ni, zplsob zpracovani dat, pocet pobocek, majitel certifikatu ISO, Clenstvi v mezinarodni
skuping, cena za vedeni ucetnictvi) jsem dosla k z&véru, Ze nejvétsim konkurentem v ramei
téchto kritérii je spolecnost Accace, s.r.o. Hlavné z diivodu toho, Ze ke své Cinnosti pouzi-
va eAccounting (slouZi ke zpracovani doklad a elektronicky styk se zakaznikem) a je také
majitelem ISO certifikatd. Diky témto vlastnostem si miZe spolecnost Gi€tovat vyssi cenu

nez ostatni spolecnosti v daném odvétvi a zdkaznici jsou tuto cenu ochotni platit.

Prosttednictvim SWOT analyzy jsem zjistila, ze spole¢nost XY, s.r.o. ma spoustu silnych,
ale 1 slabych stranek. Mezi silné strdnky spolecnosti patfi zejména osobni kontakt
S klientem, pravidelné navstévy u klienta a také to, Ze je soucasti mezinarodni skupiny.
Tato analyza také ukazala, Ze nejvétsi slabou strankou této spolecnosti je izkd specializace

na petrolejatsky primysl, zeyména Cerpaci stanice.
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PEST analyza ukdzala, ze nejvice spolecnost ovliviiuji ekonomické a politické faktory.
Zmény v legislativé ovliviiuji vyznamnym zptisobem néaklady spolecnosti, protoZze musi
pravideln¢ zaskolovat své zaméstnance. Dale také ovliviiuji Cinnost klientli spole¢nosti
XY, s.r.o. tak, ze dochazi ke zvySovani dani a odvodi do statniho rozpoctu, to vede k to-
mu, ze se stavajici klienti dostavaji do finan¢nich problémii. Tato skutecnost Casto konci
konkursem, likvidaci nebo ukoncenim podnikdni osoby samostatné vydélecné cinné.
V ramci ekonomickych faktorGi dochazi k postupnému zlepSovani situace, spolecnosti se
postupné snizuji pohledavky po 1hité splatnosti. Coz je pro spolecnost XY, s.r.o0. pfinosem,
protoze muze finan¢ni prostiedky, které diive investovala do vymahani pohledavek, inves-

tovat do rozvoje spolecnosti.

Na zéklad€ informaci, které¢ jsem ziskala a provedenych analyz a jejich vyhodnoceni, jsem
pro spolec¢nost navrhla néktera doporuceni, ktera by mohly zvysit konkurenceschopnost
spole¢nosti. Hlavnim doporucenim je pro spole¢nost potizeni softwaru, ktery poslouzi ke
zpracovani dokladt a elektronicky styk se zdkaznikem. Ackoliv jsou s timto softwarem
spojeny vysoké naklady na pofizeni, pro spole¢nost je nezbytné nutny, aby si udrzel své
zakazniky a piipadné ziskal nové. S tim doporuéenim souvisi doporuceni dalsi a to takové,
ze by zaméstnanci mohli pracovat z domova a spolecnost by uSetfila na najemném. Dale
by také spolecnost méla zacit vice spolupracovat s matefskou spole¢nosti, ktera by ji mohla
pomoci ziskat nové zdkazniky. Spolecnost by se také méla zacit orientovat na jiny prumysl
nez na petrolejarsky, méla by rozsitit spektrum svych klientl a to tfeba prostfednictvi re-

klamy.

Touto bakalafskou praci bych chtéla pomoci zejména spolecnosti XY, s.r.o., a to provede-
nou analyzou konkurentli, ackoliv mi poradili, které¢ spole€nosti povazuji za své nejvétsi
konkurenty, je mi jasné, Ze na podrobné&j$i analyzu nemaji cas, proto doufam, Ze tato baka-

latska prace bude pro spolecnost uzite¢na.

Bakalatska prace mi byla velkym ptinosem, prakticky jsem mohla vyuzit znalosti, jak zis-

kané béhem studia, tak ziskané pii psani teoretické Casti této prace.
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SWOT Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 61

SEZNAM OBRAZKU

Obr. 1 Konkurencni typologie dle poctu producentii a diferenciace produktu v trznim

J 2R o R 7 e PRSPPI 15
Obr. 2 Dva odlisné pristupy ke KONKUFenci ...............cccoooeiviiiiiiiiiiiiii e 16
ObF. 3 TFi ODECNE SIFALEGIE ... 18
Obr. 4 Model péti konkurencnich Sil ...........ccccocoiiiiiiiiiiii i 21
Obr. 5 Analyza vnitiniho a vinejStho prostredi POMOCT .............cocuvciceiiiieiiiie e 27
Obr. 6 Podstata SWOT QRALYZY .......c.ccouioeiiiiiiiiiie e 28
Obr. 7 Grafické znazornéni struktury zakaznikit spolecnosti XY, $.7.0. ...cccucevevceiiniinnnnnn. 35
Obr. 8 Organizacni struktura Spolecnosti XY, S.7.0...ccccocuviiiiiiiiiiiiiiiii e 37
Obr. 9 Vyvoj trzeb a ndkladii v letech 2010- 2013 ........coooiiiiiiiiiee e 39

Obr. 10 PEST analyza spoleCnosti XY, S.7.0.....cccccuuvoiiiiiiiiiieiiie et 51



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 62

SEZNAM TABULEK

Tab. 1 PoStup pri VYIVATENT SCENATE ........ccvueiiiiieiiiiieiiiiiesiisesiieessieessiiesssiiesssseessisessssneeans 19
Tab. 2 VYVO] POCTU KIT@TITL .....ccuvveiiiiiiiciiie ettt 36
Tab. 3 Vyvoj poctu zameéstnancii SPOLeCROST XY, S.F.0. ccc.coccueieiiiiiiiiii e 36
Tab. 4 Vyvoj poctu zaméstnancii na jednotlivych pozicich spolecnosti XY, s.7.0. ............... 38
Tab. 5 Vyvoj vysledku hospodareni spolecnosti XY, S.7.0.......ccccccuvvveiiiiiiiiieiniieiniie e 39
Tab. 6 Vyvoj priumerné ceny za vedeni UCEINICIVI..........cc.ccocuuviieiiiieiiiiessiee e 41
Tab. 7 Ceny posKytovanych sIuZeb v K¢ .........c..cooiiieieiiiiiiii st 42
Tab. 8 Analyza konkurencnich SPOLECROSH ...........cccccoviviiiiiiiiiii s 46
Tab. 9 Vysledek provedené analyzy ............ccccoouoiiiiiiiiiiiiiiiii s 46

Tab. 10 Primerné ceny za vedeni UCEINICIVI .........c..ccoueiuerieaieeiii e 48



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 63

SEZNAM PRILOH

P I: Vykaz zisku a ztrat 2010
P II: Vykaz zisku a ztrat 2011
P III: Vykaz zisku a ztrat 2012

P IV: Vykaz zisku a ztrat 2013



PRILOHA PI: VYKAZ ZISKU A ZTRAT 2010

Minimalni zavazny vycet informaci
podle vyhlagky €. 500/2002 Sb.

VYKAZ ZISKU A ZTRATY
v druhovém ¢lenéni
ke dni..........31..12..2010

jednotky:

1000 K¢

Rok Mésic

IC

2010 1\2

Ll

Obchodni firma nebo jiny nazev Géetni jednotky

Sidlo nebo bydlisté uéetni jednotky
a misto podnikani lisi-li se od bydlisté

Oznat. VYKAZ ZISKU A ZTRATY cislo Skute¢nost v béZném Géetnim obdobi
Fadku sledovaném minulém
a b ! :
1 Trzby za prodej zboZi 01
A. Naklady vynaloZené na prodané zbozi 02
+ Obchodni marze 03
Il Vikony 04 +32 378 +33 064
Il. 1] Trzby za prodej vlastnich vyrobkl a sluzeb 05 +32 378 +33 064
Il. 2] Zména stavu zasob vlastni éinnosti 06
Il. 3] Aktivace 07
IR 07a
B. Vykonova spotieba 08 +7 247 +7 190
B. Spotieba materialu a energie 09 + 806 + 897
8 Sluzby 10 +6 441 +6 293
B. 10a
+ Piidana hodnota 1 +25131 +25 874
C. Osobni naklady souet 12 +19 867 +20 223
[oF Mzdové naklady 13 +14 641 +14 906
C. 2| Odmény élenim organi spolecnosti a druZstva 14
C. Naklady na socialni zabezpeceni a zdravotni pojisténi 15 +4 908 +4 967
c: Socialni naklady 16 + 318 + 350
C. 16a
D. Dané a poplatky 17 +20 +31
E: Qdpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 18 + 497 + 268
. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 19 +0
IIl. 1§ Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 20 +0
lIl.  2{ Trzby z prodeje materialu 21
. 21a
Zistatkova cena prod. dlouhodobého majetku a materialu 22
F. 1| Zistatkova cena prodaného dlouhodobého majetku 23
|73 Prodany material 24
F 24a
G ﬁglﬁggas;?g.:iéizgg\é:b?pravnYch polozek v provozni oblasti a komplexnich 25 +0 -49
\'A Ostatni provozni vynosy 26 +0 +0
H. Ostatni provozni naklady 27 +136 + 202
V. Prevod provoznich vynost 28
. Pfevod provoznich naklad( 29
¥ Provozni vysledek hospodareni 30 +4 611 +5 199




PRILOHA PII: VYKAZ ZISKU A ZTRAT 2011

Minimalni zavazny vyéet informaci sz ZISKU A ZTRA'TY

S v druhovém ¢ lenéni Obchodni firma nebo jiny nazev téetni jednotky
kedni..........31.12.2011
Jednotky: AD0DKE 00 ovsssesiiniernstisTR Rt

Sidlo nebo bydIisté Gcetni jednotky
Rok Mésic IC a misto podnikani lisi-li se od bydliste

1112 dABPO

Oznat. VYKAZ ZISKU A ZTRATY gislo Skutecnost v béZném Gcetnim obdobi
fadku sledovaném minulém
a b 1 2
Il Vikony 04 +31 709 +32 378
Il. 1] Trzby za prodej viastnich vyrobkd a sluzeb 05 +31709 +32 378
B. Vykonova spotreba 08 +6 737 +7 247
B. 1. Spotieba materialu a energie 09 + 863 + 806
8. 2| Sluzby 10 +5 874 +6 441
B. 3 10a
+ Pridana hodnota " +24 972 +25 131
(o] Osobni naklady soucet 12 +20 222 +19 867
C. 1| Mzdové naklady 13 +14 861 +14 641
C. 3| Naklady na socialni zabezpegeni a zdravotni pojisténi 15 +4 926 +4 908
C. 4| Socidlni naklady 16 +435 + 318
D. Dané a poplatky 17 +53 +20
E. QOdpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 18 + 560 + 497
. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 19 + 261
Ill. 1| Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 20 + 261
V. Ostatni provozni vynosy 26 +40 +0
H. Ostatni provozni naklady 27 +324 + 136
’ Provozni vysledek hospodareni 30 +4 114 +4 611
X. Vynosové troky 42 +87 +52
N. Nakladové troky 43 +10 +17
X1 Ostatni finanéni vynosy 44 +1 +4
0. Ostatni finanéni naklady 45 + 268 + 256
* Finanéni vysledek hospodareni 48 - 190 - 217
Q. Dar z pfijm{i za b&Znou Einnost 49 + 808 + 861
Q. 1] -splatna 50 + 808 + 861
= Vysledek hospodareni za béZnou ¢innost 52 +3 116 +3 533
Xl | Mimoradné vinosy 53 +27 + 146
* Mimoradny vysledek hospodareni 58 +27 + 146
* | Vysledek hospodareni za iéetni obdobi (+/-) 60 +3 143 +3 679
i Vysledek hospodareni pred zdanénim 61 +3 951 +4 540




PRILOHA PIII: VYKAZ ZISKU A ZTRAT 2012

Minimalni zavazny vycet informaci
podle vyhlasky ¢. 500/2002 Sb.

VYKAZ ZISKU A ZTRATY
v druhovém clenéni

ke dni 31.12.2012

jednotky: 1000 K¢

Rok | Mésic IC

012 ]1]2 fREREERY

Obchodni firma nebo jiny nazev Gcetni jednotky

Sidlo nebo bydlisté G¢etni jednotky
amisto podnikani li$i-li se od bydliste

Oznat. VYKAZ ZISKU A ZTRATY gislo Skuteénost v bézném Getnim obdobi
fadku sledovaném minulém

5 b 1 2
Il Vykony 04 +30 922 +31709
Il. 1 Trzby za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb 05 +30 922 +31 709
B. Vykonova spotieba 08 +6 583 +6 737
B. 1| Spotieba materialu a energie 09 +741 +863
8. 2| Slusby 10 +5 842 +5 874
+ Pfidana hodnota " +24 339 +24 972
c Osobni naklady souéet 12 +20 172 +20 222
C. 1] Mzdoveé naklady 13 +14 803 +14 861
C. 3| Naklady na socialni zabezpeceni a zdravotni pojisténi 15 +5 004 +4 926
C. 4] Socidlni naklady 16 +365 +435
D. Dané a poplatky 17 +47 +53
E. Qdpisy dlouhodobéh ého majetku 18 +450 +560
. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 19 +0 +261
Il. 1] Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 20 +0 +261
V. Ostatni provozni vynosy 26 +84 +40
H. Ostatni provozni naklady 27 +339 +324
¥ Provozni vysledek hospodareni 30 +3 415 +4 114
X. Vynosové troky 42 +82 +87
N Nakladové troky 43 +3 +10
XI. Ostatni finanéni vjnosy 44 +0 +1
0. Ostatni finanéni naklady 45 +256 +268
g Finanéni vysledek hospodareni 48 =177 =190
Q. Dafi z piijmi za béZnou Einnost 49 +710 +808
Q. 1] -splatna 50 +710 +808
= Vysledek hospodareni za béznou ¢innost 52 +2 528 +3 116
XUL | Mimoradné vinosy 53 +99 +27
* MimoFadny vysledek hospodareni 58 +99 +27
Vysledek hospodafeni za téetni obdobi (+-) 60 +2 627 +3 143
g Vysledek hospodareni pred zdanénim 61 +3 337 +3 951




PRILOHA PIV: VYKAZ ZISKU A ZTRAT 2013

Minimalni zavazny vyéet informaci vmz ZISKU A ZTRATY
dl lasky ¢. 500/2002 Sb. - o —
RSt v druhovém &lenéni
ke dni .
jednotky: 1000 Ké
Rok Mésic IC

2013

1|2

feboprep

Obchodni firma nebo jiny nazev Géetni jednotk

Y

Sidlo nebo bydlisté ucetni jednotky
a misto podnikani liSi-li se od bydlisté

Oznaé. VYKAZ ZISKU A ZTRATY gislo Skute&nost v bézném Géetnim obdobi
Fadku sledovaném minulém
- b 1 2
II. Vykony 04 +23 280 +30 922
Il. 1| TrZby za prodej vlastnich vyrobkl a sluzeb 05 +23 280 +30 922
B. Vykonova spotfeba 08 +5 126 +6 583
B. 1| Spotfeba materialu a energie 09 +603 +741
B. 2| Slzby 10 +4 523 +5 842
+ Pfidana hodnota " +18 154 +24 339
C. Osobni naklady souget 12 +15 654 +20 172
c. Mzdové naklady 13 +11 653 +14 803
(o} Naklady na socialni zabezpeéeni a zdravotni pojisténi 15 +3734 +5 004
C. 4| Socidlninaklady 16 +267 +365
D. Dané a poplatky 17 +55 +47
E. Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 18 +310 +450
. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 19 +48 +0
. 1| Trzby z prodeje diouhodobého majetku 20 +48 +0
V. Ostatni provozni vjnosy 26 +24 +84
H. Ostatni provozni naklady 27 +242 +339
* Provozni vysledek hospodareni 30 +1 965 +3 415
X. V{nosové troky 42 +70 +82
N. Nakladové troky 43 +1 +3
XI. Ostatni finanéni vynosy 44 +2 +0
o. Ostatni finanéni naklady 45 +231 +256
* Finanéni vysledek hospodareni 48 =160 =177
Q. Daf z pijmi za béZnou Einnost 49 +365 +710
Q. 1] -splatna 50 +365 +710
- Vysledek hospodareni za b&Znou &innost 52 +1 440 +2 528
XIIL. MimoFadné vinosy 53 +39 +99
R. Mimoradné naklady 54
¥ Mimoradny vysledek hospodareni 58 +39 +99
Vysledek hospodareni za Géetni obdobi (+/-) 60 +1 479 +2 627
geos: Vysledek hospodareni pred zdanénim 61 +1 844 +3 337




