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Abstract

Stehelova, A. Suggestion of suitable strategies for the company. Bachelor thesis.
Brno: Mendel University, 2017.

The bachelor thesis deals with strategy suggestions for company Tan-
gram SW, s.r.o. The work is divided into two parts. The theoretical part, which was
elaborated on the basis of literature, defines concepts that were subsequently used
practically in the second part of the bachelor thesis. An analysis of the external and
internal environment was carried out to evaluate an appropriate strategy. To as-
sess external factors, PESTE analysis and Porter's model of the five forces were
used. The internal factors were evaluated using the Porter Value Chain and finan-
cial analysis. The results of the analysis are the identification of opportunities and
threats from the external environment and weaknesses and strengths of the inter-
nal environment. Using the SWOT analysis, suitable resulting strategies were de-
veloped.

Keywords

Strategy, external enviromental, internal enviromental, SWOT analysis

Abstrakt

Stehelova, A. Navrh vhodnych stratégii pre podnik. Bakalarska praca. Brno: Mende-
lova univerzita v Brne, 2017.

Bakalarska praca sa zaobera navrhom vhodnej stratégie pre podnik Tan-
gram SW, s.r.o. Praca je rozdelena na dve Casti. Teoreticka cast, ktora bola vypra-
covana na zaklade odbornej literatury vymedzuje pojmy a poznatky, ktoré boli na-
sledne prakticky pouzité v druhej ¢asti bakalarskej prace. Pre vyhodnotenie vhod-
nej stratégie bola uskutocnena analyza vonkajsieho a vnutorného prostredia.
K posudeniu faktorov vonkajsieho prostredia bola pouZzitd PESTE analyza a Porte-
rov model piatich hybnych sil. Jednotlivé faktory vnutorného prostredia boli vy-
hodnotené pomocou Porterovho hodnotového retazca a financného zhodnotenia
podniku. Vysledkom prevedenych analyz je identifikovanie prileZitosti a hrozieb
z vonkajSieho prostredia a slabych a silnych stranok vnutorného prostredia. Po-
mocou SWOT analyzy boli navrhnuté vhodné vysledné stratégie.

KI'icové slova

Stratégia, vonkajsie prostredie, vnutorné prostredie, SWOT analyza
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1 Uvod

V dneSnej dobe modernych technolégii je programové vybavenie potrebné
v kazdej vacsej ¢i menSej firme. Produkty svojimi vlastnostami a funkciami dokazu
jednotlivym spolo¢nostiam vel'mi ul'ah¢it kazdodenné ¢innosti a povinnosti, ¢i uz
napriklad evidenciou dochadzky pracovnikov alebo spracovanim ekonomickej
agendy. Jednotlivé odberatel'ské spoloc¢nosti si uZ existenciu bez programového
vybavenia nevedia predstavit.

Tak ako v inych odvetviach, tak aj v odvetvi IT technolégii je skutocne dolezité
ponukat kvalitné a technologicky vyspelé produkty za prijatel'nd cenu a zaroven sa
vediet nejakym spésobom odliSit od vel'kej konkurencie. Je potrebné zmienit,
ze v IT odvetvi je pre mala firmu uzky priestor na ponuknutie niecoho, ¢oho by
nebola schopnad silnd konkurencia. Technologicky vyvoj a smer drZia v rukach naj-
ma popredné firmy v obore, preto je pre mali spolo¢nost naro¢né vyniknut. Mala
firma sa preto musi od ostatnych odliSit napriklad spésobom komunikacie, rozsa-
hom poskytovanych sluzieb apod. Kvalitnymi produktmi a sluzbami ¢i dobrymi
referenciami od zakaznikov sa aj menSia firma moéZe neustale posavat dopredu
a zaist'ovat' si tak lepsie postavenie na trhu.

Bakalarska praca sa zaobera navrhom stratégie pre spolo¢nost Tan-
gram SW, s.r.o0., pésobiacej na trhu s programovym vybavenim. V tejto spolo¢nosti
som mala moZnost pracovat v ramci povinnej vysokoskolskej praxe, a prave preto
sa tato spoloc¢nost stala objektom mojej prace. Pocas praxe som sa mala moznost’
zozndmit s fungovanim spoloc¢nosti a jej kazdodennym chodom. Spolo¢nost’ Tan-
gram SW, s.r.o. patri do skupiny malych podnikov a zaobera sa vyvojom programo-
vého vybavenia pre malé, stredné a velké firmy posobiace najma v oblasti admi-
nistrativy ¢i obchodu. Spolo¢nost sa zaoberd hlavne vyvojom a predajom do-
chadzkovych, stravovacich, pokladni¢nych a informacnych systémov.

Aj vo svojom odvetvi spolo¢nost nachadza mnoho podnikov s podobnym za-
meranim. Firma teda musi cCelit velkej konkurencii, a preto je pre nu naroc¢né zis-
kanie novych zakaznikov ¢i udrzat’ si dobré postavenie na trhu. Praca sa teda sus-
tred'uje na navrh stratégii, ktoré by firme mohli v budidcnosti pomoct. Praca sa
snaZzi zachytit silné a slabé stranky podniku a prileZitosti ¢i hrozby, ktoré na pod-
nik posobia. Spoloc¢nost’ si realizovanou identifikaciou faktorov méze lepsSie uve-
domit’ v ¢om je silnd a naopak v ¢om sa musi zlepsit.
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2 Ciel a metodika prace

2.1 Ciel prace

Cielom bakalarskej prace je navrhnutie vhodnych stratégii pre spolo¢nost Tan-
gram SW, s.r.o. Tvorba stratégii bude realizovana na zaklade analyzy vonkajSieho
a vnutorného prostredia spolo¢nosti a naslednym identifikovanim jednotlivych
faktorov, ktoré ju ovplyviiuju. Navrhnuté stratégie by mali byt pre spolo¢nost uZi-
tocnym nastrojom, ktory by mal viest k jej d'alSiemu rozvoju.

2.2 Metodika prace

Bakalarska praca je rozdelend na dve Casti, na Cast’ literarneho prehladu a cast
vlastnej prace. Ako sekundarny zdroj informdcii pre potreby bakalarskej prace je
pouzita odborna literatira, internetové zdroje, Statistiky Slovenského Statistického
uradu a vyhlasky Ministerstva hospodarstva Slovenskej republiky. Primarne in-
formacie su ziskavané priamo od pani majitel’ky zvolenej spolo¢nosti.

V Casti literarneho prehl'adu su vymedzené pojmy Cerpané z odbornej litera-
tury tykajuce sa prevaZne strategickej analyzy, vonkajsieho a vnutorného prostre-
dia podniku a SWOT analyzy. Pomocou ziskanych teoretickych znalosti je nasledne
vypracovana druha ¢ast prace s nazvom Vlastna praca.

Uvod druhej ¢asti bakalarskej prace tvori charakteristika vybranej spolo¢nosti
Tangram SW, s.r.o., pésobiacej na trhu s programovym vybavenim. Nasledne je
vypracovana analyza vonkajSieho prostredia podniku pomocou PESTE analyzy,
ktora rozobera politické a pravne, ekonomické, sociadlne, technické a technologické
a ekologické faktory vonkajsSieho prostredia. Odborové prostredie je analyzované
pomocou Porterovho modelu piatich hybnych sil. Tento Porterov model poukazuje
na najvacsich konkurentov, potencionalnych konkurentov, odberatel'ov a dodava-
tel'ov spoloc¢nosti a taktieZ na moZné substitu¢né produkty, ktoré sa na danom trhu
vyskytuju. Na zaklade analyzy vonkajSieho prostredia spolocnosti je realizovana
situaCna analyza, ktorej vysledkom je vymedzenie jednotlivych prileZitosti a hro-
zieb. DalSia Cast prace je venovana analyze vnitorného prostredia podniku,
v ktorej prostrednictvom Porterovho hodnotového retazca si skimané primarne a
podporné cinnosti spoloCnosti. Primarne c¢innosti zahffiaju riadenie vstupnych
operacii, vyrobu a prevadzku, riadenie vystupnych operacii, ¢ast marketingu
a odbytu a servisné sluzby. Pomocou vypoctu pomerovych ukazovatel'ov likvidity,
aktivity, rentability a zadiZenosti je d’alej prevedené finan¢né zhodnotenie podni-
ku. Po vypracovanej analyze vnutorného prostredia st urc¢ené silné a slabé stranky
spolo¢nosti. Analyza vonkajSieho a vnutorného prostredia vydstuje do SWOT ma-
tice, pomocou ktorej st navrhnuté Styri stratégie, ktoré by mali viest k vylepSeniu
situacie v spolocnosti. Z navrhnutych stratégii su nasledne vybraté dve, pre ktoré
je vytvoreny realizacny navrh.
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3 Literarny prehlad

3.1 Strategicky management

Sedlackova a Buchta (2006, s. 2) definuju strategicky management ako mana-
zérsky proces tvorby a udrzovania minimalnej realnej zhody medzi ciel'mi, jednot-
livymi zdrojmi podniku a meniacimi sa trznymi prileZitostami. Poslanim strategic-
kého managementu je podl'a Kerlinovej (2014, s. 41) pripravovanie a presadzova-
nie takych zmien usporiadania riadeného objektu, ktoré mézu predstavovat kon-
kurenc¢né a komparativne vyhody. Bowman (1996, s. 9) charakterizuje proces stra-
tegického managementu ako sposob rozhodovania o vyrobkoch a umiestneni
a menovani vrcholového vedenia. Bélohlavek, Kostan a Sulet (2001, s. 189) defi-
nuju strategicky management ako proces systematického planovania, organizova-
nia, vedenia I'udi a kontrolovania, ktory smeruje k dosiahnutiu ciel'ov podniku.

3.1.1 Strategické riadenie

Strategické riadenie je vel'mi zloZity proces, pomocou ktorého sa stanovuju vizie
a poslania podniku, z ktorych sa nasledne vyvodzuju strategické ciele na zaklade
strategickej analyzy (Bélohlavek, Kostan a Sulef, 2001, s. 190).

Strategické riadenie pomaha podniku identifikovat, vybudovat a udrzat si
konkuren¢nu vyhodu, ktord je velmi dolezitd pre zaistenie prosperity, najma
s ohl'adom na pdésobenie konkurencnych sil (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 3).

Kerkovsky a Vykypél (2002, s. 39) vidia strategické riadenie ako nikdy sa ne-
konciaci proces. Podla ich slov sa jedna o opakujtice sa kroky, ktoré zac¢inaja urce-
nim poslania firmy, pokracuju definiciou ciel'a, strategickou analyzou, formulaciou
stratégii, vybranim a implementaciou optimalnej stratégie a koncia kontrolou
a hodnotenim stratégie.

Strategické riadenie podl'a Vebera (2009, s. 510) je realizované vrcholovym
managementom, najvys$im manaZérom ¢i manaZérmi podniku.

3.1.2 Stratégie podniku

Porter (1994, s. 4) pod pojmom stratégia rozumie vysvetlenie toho, ako bude pod-
nik dosahovat' mimoriadnych vykonov pri vel'kej konkurencii.

Dedouchova (2001, s. 1) uvadza, Ze tradi¢na definicia pod pojmom stratégia
podniku rozumie dokument, v ktorom su urcené dlhodobé ciele podniku a stano-
veny priebeh jednotlivych strategickych operacii. Moderna definicia vSak pojem
stratégia chape ako pripravenost podniku na budicnost, o znamena, Ze v stratégii
su stanovené dlhodobé ciele podniku, priebeh jednotlivych strategickych operacit
a rozmiestnenie podnikovych zdrojov.

Stratégia predstavuje postup, ktory vedie k dosiahnutiu ciel’a, pri ktorom sa
najlepsSie uplatnia prednosti podniku a déjde k stiladu medzi vnitornymi zdrojmi
spoloc¢nosti a je vonkajsim okolim. Hlavnou tlohou stratégie je pripravit podnik na
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vSetky situacie, ktoré s vysokou pravdepodobnostou moéZu v buddcnosti nastat
(Sedlackova, 2000, s. 3).

Pri procese tvorby stratégie sa prevedie analyza na zistenie vnutornych
schopnosti podniku a identifikuju sa vonkajSie faktory ovplyviujice vyvoj pro-
stredia podniku. Na zaklade jednotlivych vysledkov analyzy navrhneme vhodnu
stratégiu, ktora je cestou k dosiahnutiu strategickych ciel'ov, ktoré sa nasledne rea-
lizuju (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 5).

3.1.3 Strategické ciele

Za strategicky ciel m6Zeme povaZovat poZadovany buduci vysledok podniku. Ciele
predstavuju koncové body, ku ktorym smeruje napliovanie poslania podniku,
a ktoré su zabezpecované nepretrzitym vykonavanim réznych ¢innosti (Donnelly,
Gibson a Ivancevich, 1997, s. 237).

Podnik musi poznat' svoj ciel a ako sa tohto ciel'a da dosiahnut. Jednotlivé cie-
le podniku je moZné rozdelit' na finan¢né a nefinan¢né. Jedna sa napriklad o ciele
ziskové, ciele v oblasti produktivity, postavenia na trhu atd’. (Charvat, 2006, s. 21).

Formuldacia ciel'ov podniku nadvazuje na poslanie a vizie organizacie. Posla-
nie podniku vyjadruje samotny zmysel podnikania, ktoré nebyva ¢asovo vymedze-
né a je relativne stabilné. Vizia naopak urcuje buduci stav podniku v konkrétnom
¢asovom horizonte (Fotr, 2012, s. 36).

Na zaklade vizie sa d'alej vytvaraju strategické ciele podniku. Vytycenie ciele
by mali mat urcité vlastnosti podl'a metédy SMART (Kerlinova, 2014, s. 48):
Specific (Specificky)

Measurable (meratel'ny)
Acceptable (akceptovatel'ny)
Realistic (realisticky)

Timed (Casovo vymedzeny)

Ciele podniku su teda buduce stavy, ktorych chce podnik dosiahnut’ a stratégia
vyjadruje predstavy o tom, ako tychto cielov ma byt dosiahnuté (Ketrkovsky a Vy-
kypél, 2002, s. 8).

3.1.4  Strategicka analyza

Zakladné vychodiskd pre kone¢nd formulaciu stratégie vyplyvaju prave
z vysledkov strategickej analyzy. Strategicka analyza pozostava z réznych analytic-
kych technik vyuZivanych na identifikaciu vztahov medzi vonkajSim prostredim
podniku a jeho zdrojovym potencionalnom. Ciel'om strategickej analyzy je identifi-
kovanie a analyzovanie vSetkych relativnych faktorov v prostredi podniku, ktoré
moOZu mat vplyv na konecnu vol'bu stratégie (Sedlackova, 2000, s. 3).
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3.2 Prostredie managementu

V managemente je vplyv prostredia nutné reSpektovat. Riadenie organizacie pre-
bieha vZdy v konkrétnych podmienkach, ¢o znamena Ze zdanlivo rovnaky problém
bude vyZadovat odliSny spdsob rieSenia v r6znych organizaciach (Vachal, Vochoz-
ka, 2013, s. 85).

Zakladom pre formulaciu stratégie je najdenie jednotlivych savislosti medzi
podnikom a jeho okolim (Sedlackova, 2000, s. 3). Fotr (2012, s. 64) uvadza, Ze ana-
lyza prostredia podniku sliZi podniku na spoznanie svojej pozicii v prostredi,
v ktorom pdsobi a zaroven slazi na v€asnu a efektivnu reakciu na pripadné zmeny
v tomto prostredi.

Analyza prostredia podniku sa podl'a Mallya (2007, s. 39) najprv rozliSuje na
vonkajSie prostredie a nasledne na vnutorné prostredie.

Medzinarodné prostredie
Makroprostredie ——  N&rodné prostredie
Regiondlne prostredie

Vonkajsie

prostredie
Prostredie Mikroprostredie
managementu |

Vntitorné

prostredie

Obr.1 Prostredie managementu
Zdroj: Posvar, Chladkova (2009, s. 36)

3.3 Vonkajsie prostredie

Vonkaj$im prostredim sa mysli okolie, v ktorom organizacia funguje, a ktoré orga-
nizaciu obklopuje. Robbins a Coulter (2004, s. 195) uvadzajy, Ze vonkajSie prostre-
die je tvorené jednotlivymi faktormi, ktoré pdsobia mimo organizaciu a mézu
ovplyvnovat jej vykonnost. Pre vonkajSie prostredie je Specifické, Ze ho organiza-
cia nemo6zZe sama ovplyvnit, ale okolie organizaciu ovplyviiuje v réznych smeroch
(Veber, 2000, s. 23).

VonkajSie prostredie firmy sa da podla faktorov, ktoré maji vplyv mimo or-
ganizaciu podla Zamazalovej (2010, s.16) dalej rozdelit na makroprostredie
a mikroprostredie.

3.3.1 Makroprostredie

Makroprostredia zahrnuje tie faktory, ktoré na podnik poésobia a m6Zu mat’ na ne-
ho rozhodujuci vplyv, ale podnik ich nemdZe nijakym sp6sobom ovplyvnit. Faktory
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makroprostredia vznikaju v medzinarodnom, narodnom a regionalnom prostredi
(Vachal a Vochozka, 2013, s. 95).

PESTE analyza

NajcastejSim nastrojom analyzy makroprostredia je PESTE analyza. Na zaklade
PESTE analyzy sa makroprostredie ¢leni na pat nasledujuicich prostredi:

P - politické a pravne prostredie

E - ekonomické prostredie

S - socialne a kulturne prostredie

T - technické a technologické prostredie
E - ekologické prostredie

Politické a pravne prostredie vznaCnej miere ovplyviluje motivaciu
a rozhodnutie pustit sa do samotného podnikania a taktiez jeho priebeh. Podnika-
nie vplyvom tohto prostredia méze byt podnikatel'ovi ul'ah¢ené ¢i naopak vel'mi
staZené. Politické a pravne prostredie vytvara predovSetkym vlada. Prikladom
tychto faktorov moZe byt stabilita zahrani¢nej a narodnej politickej situacie, regu-
lacia zahrani¢ného obchodu, ¢lenstvo zeme v EU, stav legislativy apod. (Dedoucho-
v4, 2001, s. 28).

Ekonomické prostredie je tvorené mnohymi faktormi, ktoré vzajomne prepojuji
makroekonomické a mikroekonomické prostredie. Vachal a Vochozka
(2013, s. 399) uvadzaju, ze ekonomické prostredie zahrna faktory, ktoré suvisia
s tokom penazi, tovarom a sluzbami. Podl'a Sedlackovej (2000, s. 10) medzi za-
kladné indikatory stavu makroekonomického okolia st miera ekonomického rastu,
urokova miera, miera inflacie, miera nezamestnanosti, stabilita meny, danova poli-
tika Statu, HDP atd'. Tieto indikatory majua bezprostredny vplyv na plnenie strate-
gickych ciel'ov kazdého podniku.

Socialne prostredie zahriiuje socidlne a kulturne faktory, ktoré suvisia so spdso-
bom zivota l'udi, vratane ich Zivotnych hodnét (Vachal a Vochozka, 2013, s. 399).
Faktory socidlneho prostredia vyplyvaju z vplyvu ochrany Zivotného prostredia,
pracovnej sily, rastu populdcie a zivotnej uUrovne obyvatel'stva (Sedlacko-
va, 2000, s. 11). Medzi hlavné faktory ovplyviiujice socidlne prostredie podla Va-
chala a Vochozky (2013, s. 399) patria vzdelanost obyvatel'stva, vekové rozvrstve-
nie, spotrebitel'ska aktivita, kariérové ocakavania apod.

Technické a technologické prostredie obsahuje faktory, ktoré mézu vyrazne
ovplyvnit okolie podniku. Vyznamnym cinitel'om ovplyviiujicim uspeSnost podni-
ku je predvidavost smeru technického rozvoja. Technologicky rozvoj moéze vyraz-
ne ovplyvnit charakter produktov alebo sluzieb, ktoré su poskytované organizaci-
ou (Sedlackova, 2000, s. 11).
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Ekologické prostredie pozostava zfaktorov, ktoré suvisia snutnostou tvorby
aochrany trvalo udrZatelného rozvoja Zivotného prostredia. Organizacie by
vramci ekologického prostredia mali sledovat najma faktory ako napriklad envi-
romentalnu legislativu, vyvoj dostupnosti a cien surovin a energii, mieru zneciste-
nia vdanom regiéne apod. (Grasseovej a Brechty, 2013, s. 39)

Uvedena Klasifikdcia makroprostredia je zndma ako PESTE analyza. Sedlacko-
va (2000, s. 11) vo svojej publikacii uvadza, Ze cielom PESTE analyzy nie je vypra-
covanie nekone¢ného zoznamu vsetkych vplyvov, pretoZe vplyvy, ktoré su velmi
dolezité pre jeden podnik, nemusia byt zaroven vyznamne pre podnik druhy. Do-
lezité je spravne odliSenie vyznamnych faktorov prave pre urcity podnik. Samo-
zrejmostou je, Ze spominané dolezite faktory sa budu v ¢ase menit a taktieZ sa bu-
de menit aj ich vaha dopadu na podnik, preto je nutné tieto vplyvy priebezne sle-
dovat a vyhodnocovat (Dedouchova, 2001, s. 25).

3.3.2 Mikroprostredie

Pod pojmom odvetvie méZeme rozumiet skupinu podnikov, ktoré vyrabaju navza-
jom vel'mi podobné vyrobky alebo sluzby, ktoré tvoria blizke substitaty (Por-
ter, 1993, s. 22). Existuju odvetvia, kde sa kupujucim moZe predavat len jeden
druh vyrobku. Castejie sa ale stretdvame s existenciou skupiny vyrobkov ur¢itého
odvetvia, obsahujucich polozky, ktoré sa od seba lisia napriklad vel'kostou, vyko-
nom ¢i funkciou. Podl'a Zamazalovej (2010, s. 16) je mikroprostredie priestor, kto-
ry bezprostredne obklopuje podnik. Bowman (1996, s. 31) rozumie pod pojmom
odvetvie také firmy, ktoré priamo navzajom sutazia v obsluhe urcitého trhu po-
dobnymi vyrobkami alebo sluzZbami.

Pri poznani mikroprostredia je ulohou manazZérov analyzovat konkurencné
sily a odhalit’ vSetky jednotlivé prileZitosti a hrozby, ktorym je podnik vystaveny
(Dedouchovi, 2001, s. 17).

Harvardsky profesor Porter v roku 1980 vypracoval model piatich sil pre ur-
Cenie konkurencnej stratégie, ktory zahriiuje Strukturdlnu analyzu prostredia
(Bélohlavek, Kost'an a Suler, 2001, s. 205). Porter identifikoval hlavné sily odvetvia,
ktoré pomahaju urcit chovanie konkurentov:

potencialny konkurenti
konkurenti v odvetvi
dodavatelia

odberatelia

nahradné vyrobky (substituty)
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Hrozba novovstupujacich firiem

KONKURENTI
Vplyvvyjedndavajucich V ODVETVI Vplyvvyjednavajicich
dodavatelov odberatelov
DODAVATELIA |5 «—| ODBERATELIA

Superenie medzi
existujicimi firmami

Hrozba substituénych vyrobkov alebo sluzieb

Obr.2  Porterov model piatich hybnych sil
Zdroj: Porter (1994, s. 4)

Vsetky tieto sily maju podl'a Portera (1993, s. 24) jasny a predvidatel'ny vztah, kto-
ry vedie k ziskovosti daného odvetvia. Obecnym pravidlom je, Ze ¢im je silnejSia
dana sila, tym vacsi tlak bude p6sobit na ceny a naklady a tym menej bude toto
odvetvie pritazlivé pre tych, ktori v iom pdsobia.

Potencialni konkurenti

Jedna sa o podniky, ktoré si momentalne v danom mikroprostredi nekonkuruju, ale
je pravdepodobnost, Ze v budicnosti by sa mohli konkurentmi stat. Porter
(1994, s. 7) uvadza, Ze hrozba konkurencnej sily potencidlnych konkurentov zavisi
na vyske bariér vstupu na trh. Vysku bariér vstupu tvori rad faktorov, ktoré brania
podniku presadit sa vdanom mikroprostredi. Naklady, ktoré musi potencialny
konkurent vynalozit su tym vysSie, ¢im vysSie su tieto bariéry vstupu (Dedoucho-
v, 2001, s. 18).

Konkurenti v odvetvi

Pri konkurencii v odvetvi hovorime o rivalite medzi podnikmi v mikroprostredi.
Prili$ vysoka intenzita superenia medzi existujicimi konkurentmi sa premietne do
nizsej ziskovosti podnikov (Porter, 1994, s. 18). Dedouchova (2001, s. 19) uvadza,
Ze pokial je tato sila rivality medzi konkurentmi slabg, tak podniky maji mozZnost
navysit cenu a tym padom dosiahnut vysSieho zisku. Superenie méze mat podla
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Portera (1994, s. 18) podobu cenovej konkurencie, investicii do reklamy, uvedenia
novych produktov na trh a pod.

Vyjednavacia sila dodavatel'ov
Dodavatelia mézu svoju silu ukazat zvySenim cien alebo zniZenim kvality dodava-
nych produktov (Vachal a Vochozka, 2013, s. 406). Podla Sedlackovej a Buch-
Sila dodavatel'ov je zavisla na rade faktorov, ktoré vymedzuja poziciu dodavatela
na trhu. Vachal a Vochozka (2013, s. 406) uvadzaju, Ze dodavatelia su silni, pokial:
e produkt, ktory dodavaju je jedinecny alebo so sebou nesie vysoké naklady
na zmenu dodavatel'a
e dodavky ich produktov nie s viazané na dodavky z inych odvetvi
e odvetvie nie jedinym odberatel'om dodavanych produktov

Vyjednavacia sila odberatel'ov
Odberatelia moZzu tlacit’ na ceny smerom dole, pozadovat lepsie sluzby alebo vys-
Siu kvalitu. Odberatelia za istych okolnosti pésobia ako hrozba, pretoZe maju za
nasledok zvySovanie vyrobnych nakladov. Silni kupujuci teda m6zu sposobit, Ze
firmy v obore stratia potencialne zisky (Bowman, 1996, s. 33). Podla Vachala
a Vochozky (2013, s. 406) su odberatelia silni, pokial:

¢ su koncentrovani alebo pokial nakupuju vo vel'kom

e nakupovany produkt je nediferencovany, ¢o umoziuje odberatel'om l'ahku

zmenu dodavatela
¢ nakupovany vyrobok je vyznamnou polozkou pre odberatel'ov atd'.

Hrozba substitic¢nych produktov

Cim l'ahsie je nahradenie existujticich produktov substititmi, tym menej atraktivne
je dané odvetvie. Ak maju podniky malo blizkych substititov, tak sa jedna
o prileZitost zvySenia ceny daného statku, ktort by podniky mali vyuZit. Naopak
hrozbou v podobe limitujucej ceny, za ktoru sa statok predava nastava pripade, Ze
je na trhu prili§ mnoho blizkych substititov (Dedouchova, 2001, s. 23).

Porter (1994, s. 48) uvadza, Ze cielom konkurencnej stratégie pre podnik je
najdenie takej pozicie na trhu, kedy moéze podnik ¢o najlepSie celit' jednotlivym
konkuren¢nym sildm alebo ich vie otocit vo svoj vlastny. Veber (2009, s. 518) uva-
dza, Ze kazda zuvedenych piatich konkurenc¢nych sil Specifickym spdsobom
ovplyvnuje intenzitu konkurencie vo vnutri daného odvetvia.

3.3.3 Situacna analyza vonkajsSieho prostredia

Uspesna externa analyza musi byt zamerana a tcelna. Vzdy existuje nebezpeden-
stvo, Ze sa stane nekonenym procesom, ktory povedie k nadmernému opisu
(Aaker a McLoughlin, 2007, s. 21). Ulohou situa¢nej analyzy je zistit' ¢o sa v okoli
podniku deje a na zaklade toho predpovedat, ¢o sa mo6Ze v budtcnosti stat a aky to
moZe mat dopad na ¢innost podniku (Sedlackova, 2000, s. 59). Vo vSeobecnosti
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plati, Ze firma musi vyhodnocovat jednotlivé rozhodujuce sily, ktoré posobia
vo vonkajSom prostredi a ovplyviiuju jej podnikanie (Vyakarnam a Leppard,
1998, s. 17). Bélohlavek, Kostan a Sulef (2001, s. 196) tvrdia, Ze bez neustaleho
sledovania okolia podniku a bez snahy porozumenia jednotlivym pri¢inam udalos-
ti, ktoré sa deju vdanom prostredi, nemoZeme v dostatocnom predstihu identifi-
kovat budtci vyvoj a pripadné zmeny, ktoré podnik m6Zu ohrozit.

Hlavny ciel'om analyzy vonkajSieho prostredia je definovanie trznych prilezi-
tosti a hrozieb daného podniku (Dedouchova, 2001,s.16). Kerkovsky
a Vykypél (2006, s. 89) pojem prileZitost definuju ako dobry a vyhodny moment na
realizaciu urcitého ciel'a. Nutnostou je tieto prilezitosti rozpoznat a vyuZit ich
v prospech podniku. Hrozby maji naopak negativny vplyv na podnik. Podl'a Dedo-
uchovej (2001, s. 16) by podnik mal najst’ cestu ako sa hrozbam vyhnut alebo as-
poni ¢o najviac eliminovat ich dopad na podnik.

3.4 Vnutorné prostredie

Vnutornym prostredim podl'a Donnellyho, Gibsona a Ivanceviche (1997, s. 72) ro-
zumieme vnutorné prostredie organizacie, ktoré zahriiuje kazdodenné pdsobenie
faktorov, ktoré su sdicastou organizacie a prostredie, v ktorom manazéri vykonava-
ju svoje manazérske funkcie. Trvalu Zivotaschopnost podniku zaisti vytvaranie
rovnovahy medzi vndtornym a vonkajSim prostredim podniku, ¢o je zaroven aj
hlavnou ulohou managementu (Veber, 2009, s. 30).

Vachal a Vochozka (2013, s. 85) vo svojej publikacii uvadzaju, Ze kazda orga-
nizicia je ing, ale vSeobecne moéZeme rozliSit dve skupiny faktorov, ktoré tvoria
vnutorné podmienky organizacie:

e tvrdé prvky - hmatatel'né, hmotné entity. Prikladom mo6Zu byt vyrobky, zaso-
by, financie, organizacné struktury atd’.
e makké prvky - nehmotné a neviditelné akty, ktoré vznikaju pri jednani

a vystupovani l'udi vo vnutri i navonok organizacie.

3.4.1 Porterov hodnotovy retazec

Hodnotovy retazec je jednou z metdd, ktora slazi pre kvalifikaciu faktorov vnutor-
ného prostredia podniku. Pomocou analyzy hodnotového retazca ziskame hlbsi
pohlad na potreby kupujiceho. Bowman (1996, s. 64) uvadza Ze tento retazec
rozklada firmu do strategicky déleZitych Cinnosti, aby sa tak dalo lepSie porozu-
miet reakcii nakladov na existujuce alebo potencialne zdroje odliSenia sa podniku.
Bowman (1996, s. 64) dalej dodava, Ze firma ziskava konkuren¢nu vyhodu tym,
ze prevadzkuje tieto strategicky dolezité aktivity lacnejSie alebo lepSie ako jej pro-
tivnici.
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Infrastruktura

Riadenie l'udskych zdrojov

Technologicky rozvoj Pridana

Obstaravatel'ske ¢innosti hodnota

Riadenie Vyroba Riadenie :
, , , Marketing a )
vstupnych a vystupnych Servis
T I Foaf Ddbyt
operacil prevadzka operacii

Obr. 3 Hodnotovy retazec
Zdroj: Kotler, Keller ( 2007, s. 77)

Tieto ¢innosti sa daju podl'a Bowmana (1996, s. 65) rozdelit na primarne a podpo-
rné ¢innosti.

Primarne ¢innosti
Pod pojmom primarne ¢innosti hodnotového retazca rozumieme tie ¢innosti, ktoré
st v priamom vztahu k tvorbe produktu. Bowman (1996, s. 65) rozdel'uje primar-
ne ¢innosti do nasledujucich kategérii:
e riadenie vstupnych operacii - ¢innosti, ktoré su spojené s prijmom, sklado-
vanim a vydavanim vstupov na vyrobok
¢ riadenie vyroby a prevadzky - Cinnosti spojené s pretvaranim vstupov do
findlneho produktu
e riadenie vystupnych operacii - skladovanie a distribicia produktov
k odberatel'om
e marketing a predaj - cinnosti medzi ktoré patri reklama, vyber ceny
a podpora
¢ servis - poskytovanie sluzby na udrZanie alebo zvySenie hodnoty produktu

Podporné ¢innosti
Su to tie aktivity, ktoré nie si priamo zapojené do vyrobného procesu, ale mézu
viest kzvySeniu vykonnosti. Podporné <cinnosti sa daji podla Bowma-
na (1996, s. 66) rozclenit do Styroch kategdrii:
e nakup - zahriuje vSetky postupy pre jednanie s dodavatel'mi
e vyroba - technologicky vyvoj, ktory zahrnuje stroje, vyrobné postupy
a knowhow
¢ riadenie l'udskych zdrojov - spadaju tu vSetky Cinnosti, ktoré sa tykaju na-
boruy, Skolenia a odmenovania zamestnancov
¢ infrastruktara firmy - vSeobecné riadenie, financovanie a kontrola akosti
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Hodnotovy retazec sa teda sklada celkom z deviatich ¢innosti, z ktorych je pat
primarnych a Styri st podporné. Kotler a Keller (2007, s. 76) uvadzaju, ze podnik
by mal vo vSetkych tychto oblastiach aktivit sledovat naklady a vykon a upravovat
ich.

3.4.2 Financ¢né zhodnotenie

Ulohou finanénej analyzy je zhodnotenie finanénej zdravia podniku a méZeme ju
vyuzit ako analyzu hodnotiacu minuly vyvoj ale predovSetkym ako analyzu budu-
ceho vyvoja, ¢o je zpozicie strategickej analyzy velmi podstatné
(Veber, 2009, s. 543). Podl'a Sedlackovej (2000, s. 68) finan¢nd analyza ma vy-
znamnu ulohu medzi ¢iastkovymi analyzami vnitorného prostredia. Jej ciel'om je
¢o najkomplexnejsie charakterizovat finan¢nu situaciu v podniku.

Jednou z najpouzivanejSich metéd elementarnej financnej analyzy je podla
Rickovej (2008, s. 47) pomerova analyza. Finan¢na zhodnotenie pomocou pome-
rovych ukazovatel'ov patri k najobl'ibenejSim metédam prave preto, lebo umoziu-
je ziskanie rychlej a nenakladnej predstavy o financ¢nej situacii spolo¢nosti.

Pomerové ukazovatele su definované ako podiel dvoch alebo viacerych
a zloZiek prevzatych z uctovnych vykazov. Vyslednd hodnota daného ukazovatela
nasledne vyjadruje vel'kost ukazovatel'a v Citateli na jednotku ukazovatela v me-
novateli (Kerkovsky a Vykypél, 2006, s. 104). Pomerové ukazovatele st rozdel'ova-
né do skupin podla jednotlivych oblasti hodnotenia finan¢ného zdravia podniku.
Medzi zakladné skupiny pomerovych ukazovatel'ov patria ukazovatele likvidity,
rentability, aktivity a ukazovatele zadlZenosti (Rtckova, 2008, s. 47). Doporucené
hodnoty pre jednotlivé pomerové ukazovatele su len orientacné a vychadzaja
z praxe finan¢nej analyzy (Knapkova, Pavelkova a Steker, 2013, s. 84).

Ukazovatele likvidity

Podl'a Knapkovej, Pavelkovej a Stekera (2013, s. 91) likvidita vyjadruje schopnost
podniku hradit’ svoje zavazky. VSeobecne plati, Ze vyssia likvidita umoZnuje zniZo-
vanie rizika platobnej neschopnosti, ale zaroven zniZuje aj vynosnost podniku
(KoZena, 2007,s.112). Pomerové ukazovatele likvidity davaji do pomeru
v podstate to, ¢im je mozné platit k tomu, ¢o je nutné zaplatit. Riackova
(2008, s. 48) uvadza, Ze z hl'adiska nazvu a obsahu ukazovatela sa pouZivaju tri
zakladné ukazovatele likvidity: bezna, pohotova a okamzita.

¢ Bezna likvidita meria platobnu schopnost podniku vacsinou za mesacné ob-
dobie. Ukazovatel' beznej likvidity udava, kol'kokrat su pokryté kratkodobé
cudzie zdroje obeZnymi aktivami (Knapkova, Pavelkova a Steker, 2013, s. 91).
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Bezna likvidita = Obezné aktiva/Kratkodobé zavazky

Optimalna hodnota ukazovatela sa pohybuje v rozmedzi od 1,5 - 2,5 (KoZen3,
2007, s. 112). Vo vSeobecnosti plati, Ze ¢im je tato hodnota vyssia, tym je fi-
nancna pozicia spolo¢nosti silnejSia (Stankova, 2007, s. 115).

e Pohotova likvidita meria platobnd schopnost podniku po odcitani zasob,
ktoré tvoria najmenej likvidnu ¢ast’ obeznych aktiv (KoZend, 2007, s. 113).

Pohotova likvidita = (Obezné aktiva — Zasoby)/Kratkodobé zavazky

Doporucena hodnota ukazovatel'a sa nachadza v rozmedzi od 1-1,5. V pripade,
Ze hodnota ukazovatela je 1, tak podnik by mal byt schopny sa vediet vyrov-
nat’ so svojimi zavazkami bez nutnosti predaja zasob (Stankova, 2007, s. 115).

e Okamzita likvidita sa taktieZ oznacuje ako hotovostny pomer a podava naj-
lepSiu informaciu o schopnosti podniku hradit’ svoje splatné zavazky (Kislin-
gerova, 2010, s. 104).

Okamzita likvidita = Finan¢ny majetok/Kratkodobé zavazky

Optimalna hodnota je 0,2 - 0,5. Vysoké hodnoty ukazovatel'a mézu svedcit
o neefektivnom vyuziti finan¢nych prostriedkov (Knapkova, Pavelkova a Ste-
ker, 2013, s. 92).

Ukazovatele rentability

Ukazovatele rentability umoziujd merat ¢isty vysledok podnikovych aktivit na
zaklade porovnavania zisku podniku s trzbami, s celkovym vloZenym kapitalom
alebo s vlastnym Kkapitalom (Knapkova, Pavelkova a Steker, 2013, s. 98). Kislinge-
rova (2010, s. 98) uvadza, Ze ukazovatele rentability zndzorfiuji pozitivny alebo
negativny vplyv riadenia aktiv, financovania firmy a likvidnosti na ziskovost pod-
niku.

¢ Rentabilita trzieb (ROS) sluZi k vyjadreniu ziskovej marze podniku. Ziskova
marza vyjadruje pomer zisku k trzbam a je uvadzana v percentach (Knapkova,

Pavelkova a Steker, 2013, s. 98).

ROS = Cisty zisk/Trzby

¢ Rentabilita vlastného kapitalu (ROE) meria efektivnost podniku pri vyuzi-
vani vlastného kapitalu (KoZena, 2007, s. 116).

ROE = Cisty zisk/Vlastny kapital
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¢ Rentabilita aktiv (ROA) vyjadruje celkovu efektivnost firmy a jej produkcnt
silu. ROA odraza celkova vynosnost kapitalu, bez ohl'adu na p6vod zdrojov,
z ktorych boli podnikatel'ské aktivity financované (Rtickova, 2008, s. 52).

ROA = EBIT!/Celkové aktiva
Ukazovatele aktivity

Ukazovatele aktivity informuju o tom, ako efektivne podnik vyuZiva svoje aktiva.
Cim st tieto zdroje efektivnejsie vyuzivané, tym menej kapitalu mala firma potre-
buje (Starnikkova, 2007, s. 113). KoZena (2007, s. 114) uvadza, Ze pokial’ ma podnik
nizs$i objem aktiv ako je potrebné, tak mdze dodjst k znizeniu trzieb. Ukazovatele
aktivity sa daju vyjadrit v podobe obratu jednotlivych poloziek aktiv alebo
v podobe doby obratu aktiv, ¢i pasiv.

e Obrat aktiv udava efektivnost vyuzitia vSetkych podnikovych aktiv (Kislinge-
rova, 2010, s. 108). Vo vSeobecnosti plati, Ze ¢im je hodnota tohto ukazovatel'a
vysSia, tym je to lepSie a minimdlna doporucend hodnota ukazovatela
je 1 (Knapkova, Pavelkova a Steker, 2013, s. 104).

Obrat aktiv = Trzby/Aktiva

e Doba obratu zasob vyjadruje dobu trvania jedného obratu. Knapkova, Pavel-
kova a Steker (2013, s. 104) charakterizuju dobu obratu ako dobu potrebnu
k tomu, aby peniazné fondy presli cez vyrobky a tovar znovu do peniaZznej for-
my.

Doba obratu zasob = (Zasoby/Trzby) * 360

e Doba obratu pohladavok vyjadruje pocet dni, po ktoré musi podnik
v priemere c¢akat na inkaso platieb od svojich odberatel'ov, za uz poskytnuté
sluzby a predané vyrobky (Kislingerova, 2010, s. 109).

Doba obratu pohfadavok = (Pohladavky/Trzby) * 360

e Doba obratu zavizkov je priemernad doba, ktord vyjadruje dobu od vzniku
zavazku do doby jeho dhrady. Ukazovatel' by mal dosahovat miniméalne hod-
noty doby obratu pohl'adavok (Stankova, 2007, s. 114).

Doba obratu zavazkov = (Kratkodobé zavazky/Trzby) * 360

LEBIT - zisk pred zdanenim a od¢itanim urokov (Ruckova, 2005, s. 52)
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Ukazovatele zadlZenosti

Ukazovatele zadlZenosti podavaju informacie o tom, do akej miery je podnik tve-
rovo zataZeny. Ukazovatele udavaju vztah medzi vlastnymi a cudzimi zdrojmi
podniku a zaroven meraju rozsah pouZzivania dlhov k financovaniu spolo¢nosti
(Rickova, 2008). Urcitd miera zadlZenosti podniku nie je negativnym javom, pre-
toZe v praxi nie je beZné, aby podnik vyuZival len vlastnych finan¢nych prostried-
kov. Pri zvoleni vhodného pomeru vlastného a cudzieho kapitalu moéZe vyuZivanie
cudzich zdrojov zvySovat vynosnost celkového kapitalu podniku (Knapkova, Pa-
velkové a Steker, 2013, s. 85).

e Celkova zadlZenost sa povaZuje za zadkladny ukazovatel zadlZenosti. Ukazo-
vatel' celkovej zadlZenosti sa vypocita ako podiel cudzieho kapitalu
k celkovym aktivam (Knapkova, Pavelkova a Steker, 2013, s. 85).

Celkova zadlZzenost = Cudzie zdroje /Celkové aktiva

e Kratkodoba a dlhodoba zadiZenost vyjadruju aka ¢ast aktiv je financovana
kratkodobymi a dlhodobymi dlhmi (Rtickova, 2008, s. 57).

Kratkodoba zadlzenost = Kratkodobé zavézky/Celkové aktiva

Dlhodoba zadizenost = Dlhodobé zavizky/Celkové aktiva

¢ Koeficient samofinancovania vyjadruje mieru financovania podnikovych ak-
tiv vlastnymi zdrojmi. Koeficient samofinancovania vyjadruje nezavislost
a stabilitu spoloc¢nosti (Kislingerova, 2010, s. 110).

Miera samofinancovania = Vlastny kapital/Celkové aktiva

3.5 Situacna analyza vnutorného prostredia

Analyza vnutorného prostredia umoznuje identifikovat' silné a slabé stranky pod-
niku, o je zaroven aj vystupom tejto analyzy (Kerkovsky a Vykypél, 2006, s. 119).

Silné stranky vyjadruju Cinnosti, ktoré podnik robi lepSie nez ostatni. Slabé
stranky naopak predstavuji negativne vnutorné podmienky, ktoré vedu k nizsej
vykonnosti podniku (Robbins a Coulter, 2004, s. 196).

Rozpoznanie atraktivnych prilezitosti je prva vec, druhou je disponovat
schopnostou tieto prileZitosti vhodne vyuZit. Kazda organizadcia by mala pravidel-
ne vyhodnocovat' svoje silné a slabé stranky (Kotler a Keller, 2007, s. 91).
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3.6 SWOT analyza

Hlavnym cielom vonkajSej a vnutornej analyzy, tzv. strategickej analyzy je podla
Dedouchovej (2001, s. 50) odhalenie prileZitosti a hrozieb v okoli podniku a najde-
nie silnych a slabych stranok podniku. Dedouchova (2001, s. 50) hovori, Ze strate-
gickd analyza musi vyustit v syntézu a urcité zavery, ktoré sa stant vychodiskom
pre formuldciu stratégie.

Na preskumanie vzajomnych vztahov externej a internej analyzy sa v praxi
najcastejSie pouziva tzv. SWOT analyza. SWOT analyza je vel'mi uZito¢nym
a pohotovym nastrojom pre celkové ohodnotenie situacie spoloc¢nosti (Vachal
a Vochozka, 2013, s. 432).

Bélohlavek, Kostan a Sulet (2001, s. 214) uvadzaju, Ze SWOT analyza je skrat-
kou anglickych slov:

e Strenghts (silné stranky vnutorného prostredia organizacie)

e Weaknesses (slabé stranky vnitorného prostredia organizacie)
e Opportunities (prilezitosti vonkajsieho prostredia)

e Threats (hrozby vonkajsieho prostredia)

3.6.1 Druhy stratégii

Pri vzajomnom porovnavani silnych a slabych stranok vo vnutri podniku
a prileZitosti a hrozieb vo vonkajSom prostredi podniku je mozZné vytvorit
4 skupiny stratégii. Tieto stratégie pomahaji danému podniku reagovat na zmeny
vonkajSieho prostredia (Veber, 2009, s. 533):

1. Stratégia SO sa zameriava na ziskanie vyhod, ktoré pontuka vonkajSie pro-
stredie podniku za vyuzitia silnych stranok.

2. Stratégia ST sa sustred'uje na ¢o najlepSie vyuzitie silnych stranok podniku
a zaroven na eliminaciu negativnych ucinkov hrozieb z vonkajSieho prostre-
dia.

3. Stratégia WO sa snazi prekonavat slabé stranke organizacie za pomoci vyhod
ziskanych z prileZitosti vonkajSieho prostredia.

4. Stratégia WT minimalizuje mozné dopady hrozieb pdsobiac z vonkajsieho
prostredia a zaroven potlaca slabé stranky organizacie.
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3.6.2 Matica SWOT

Tab. 1 Matica SWOT

Vnutorné | Silné stranky Slabé stranky
prostredie | 1. 1.
2. 2.

VonkajSie 3. 3.
prostredie
Prilezitosti
;' Stratégia SO Stratégia WO
3' MAXI - MAXI MINI - MAXI
Hrozby
;' Stratégia ST Stratégia WT
3' MAXI - MINI MINI -MINI

Zdroj: Fotr (2012, s. 53)

Z prevedenych stratégii nasledne vyberiem ti najlepSiu moZnu pre dany podnik.
Charvat (2006, s. 35) povaZuje za najdoleZitejSie stratégie typu SO a WT. Na tieto
stratégie by podla neho mali byt sudstredované zdroje podniku. Veber
(2009, s. 534) za vhodnu stratégiu poklada taku, ktora neutralizuje hrozby vonkaj-
Sieho prostredia, umoziiuje vyuzitie buducich prilezitosti, tazi zo silnych stranok
podniku a minimalizuje jeho slabé stranky.
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4 Vlastna praca

4.1 Tangram SW, s.r.o.

4.1.1 Predstavenie podniku

TANGRAM

Obr.4 Logo spolocnosti
Zdroj: Tangram SW, s.r.o., 2017

Spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. so sidlom v PreSove bola zaloZena v roku 1999. Spo-
lo¢nost sa radi k malym firmam zaoberajucich sa vyvojom programového vybave-
nia pre malé, stredné a vel'ké firmy posobiace najma v oblasti obchodu a adminis-
trativy.

Tab. 2 Zakladné informacie o spolo¢nosti
Zakladné informacie o spoloc¢nosti
Obchodné meno Tangram SW, s.r.o.
ICO 36460737
DIC 2020007165
Miesto podnikania Chalupkova 14, PreSov
Datum zaloZenia 29.04.1999
Vlastnici Ingrid Fedorkova, Ivan Fedorko
Predmet podnikania Vyvoj programového vybavenia
Registrované domény www.tangram.sk

Zdroj: Tangram SW, s.r.o. (2017)

Spolo¢nost podnika v priestoroch, ktoré su vlastnictvom majitel'ov. Dobra do-
stupnost’ polyfunk¢nej budovy sa nachadza priblizne 50 m od hlavného tahu Pop-
rad-KoSice. Spolo¢nost ma prenajaté dve poschodia tejto budovy o ploche 200 m?2.
VacSina priestorov je zariadena a vyuZivana na kancelarske prace a vyvoj produk-
tov. DalSie priestory si uréené pre rokovania so zakaznikmi.


http://www.tangram.sk/
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Predmet Cinnosti spoloCnosti:

e automatizované spracovanie dat

e poskytovanie software

e poradenska a Skoliaca ¢innost k programom a pocitatom
sprostredkovanie obchodu a sluzieb
pocitacové sluzby

4.1.2 Produkty spoloc¢nosti

Spolo¢nost’ Tangram SW s.r.o. pontka kvalitné, technologicky vyspelé produkty
a programové vybavenie. NajhlavnejSimi produktmi spolo¢nosti su (Tan-
gram SW, 2017):

Podnikovy informac¢ny systém Tangram EOS

Tangram EOS je ekonomicky a obchodny systém. Tento informacny systém slazi
na spracovanie ekonomickej agendy pre stredné a vacsie podniky. Modularny sys-
tém Tangram s vysokym vykonom v sietovych inStalaciach sa vyznaCuje najma
vysokym komfortom obsluhy a nizkymi narokmi pre jej zaskolenie. Jednotlivé mo-
duly informac¢ného systému st poprepajané do jedného celku a umoznuju sledova-
nie a UCtovanie aj v cudzich menach.

Pokladni¢né systémy Tangram PC-kasa

Pokladni¢né systémy urcené pre maloobchodné pokladne st postavené na central-
nej evidencii skladovych zasob, cennika a zakaznikov s prepojenim na jednotlivé
PC pokladne. Aplikacia PC-kasa je programovana v jazyku Java. Aby mohla tato
aplikacia fungovat aj offline, tak su jej data ukladané v lokalnej databaze Oracle XE.

Stravovaci systém Tangram SURF

Stravovaci systém SURF je urceny pre zavodné stravovanie. SURF sluzi na objed-
navanie a vydaj stravy a je mozné k nemu pripojit pokladnice na predaj doplnko-
vého tovaru. Stravovaci systém je prepojeny na automatické zauctovanie
v uc¢tovnom systéme Tangram. Prostrednictvom registra¢nych PC-pokladnic sys-
tém SURF umoziuje predaj jeddl, tovaru a taktieZ on-line prepojenie na zakaznicke
ucty s moznost'ou okamzitého odbitia kreditu na akomkol'vek vydajnom mieste.

Dochadzkovy systém Tangram EDS

Tento systém sluZi na elektronické spracovanie evidencie dochadzky. Jednotlivé
terminaly su pripojené na centralny sever Oracle. Sic¢astou systému Tangram EDS
je aj interny webovy server. Webovy server je ur¢eny na kontrolovanie dochadzky
a pritomnosti zamestnancov na pracovisku.

V praktickej casti mojej bakalarskej prace su vSetky udaje o firme Tan-
gram SW, s.r.o. ziskané na zdklade spolo¢nostou poskytnutych materidlov
a z osobného rozhovoru s majitel’kou firmy, pani Ingrid Fedorkovou.
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4.2 Analyza vonkajsieho prostredia

VonkajsSie prostredie je analyzované prostrednictvom PESTE analyzy a nasledne je
vytvoreny model piatich konkurenc¢nych sil podl'a Portera.

4.2.1 PESTE analyza

PESTE analyza obsahuje velké mnoZstvo rozlicnych faktorov. Pre ucely analyzy
vonkajSieho prostredia podniku nie je nevyhnutné analyzovat vSetky tieto faktory,
pretoZe na danu organizaciu maju vplyv hlavne tie, ktoré dokazu poskytnut pre-
hl'ad o moZnych prileZitostiach alebo hrozbach podniku.

Politické a pravne prostredie
Spolo¢nost Tangram SW s.r.o. patri do skupiny malych podnikov, ktoré su spolu

so strednymi podnikmi Castokrat oznaCované za pilier ekonomiky. Podl'a posled-
nych poskytnutych Statistik Eurépskou komisiou predstavujui malé a stredné pod-
niky na tzemi Slovenskej republiky vySe 99% vsSetkych podnikov a vytvaraju
70,7 % pracovnych miest.

Jednym z rozhodujudcich faktorov urcujucich stav podnikatel'ského prostredia
je kvalita a predvidatel'nost’ legislativneho ramca. V Slovenskej republike je toto
pravne prostredie upravujice podnikanie hodnotené skor negativne, prave vd'aka
nestabilite legislativy, castym zmendm a nedostatoc¢nej predvidatelnosti z hl'adiska
dopadu tychto zmien. Malym a strednym podnikom sa taktieZ dostava nejednoz-
nacnej formulacii mnohych zakonov, ktoré neberu do uvahy velkost podnikov
atym castokrat znevyhodnuju malé a stredné podnikanie, ktoré je vystavované
rovnakym povinnostiam ¢i prekazkam ako vel'ké podniky. Negativny dopad
na spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. ma zla formulacia zakonov, ich ¢asta zmena pop-
ripade sibeh zakonov, ¢o znamen4, Ze zmena jedného zakonu nadvazuje na zmenu
druhého zakonu a ta nemusi byt eSte pravne podchytena. Medzi d'alSie problema-
tiky legislativneho prostredia, ktorym podniky musia Celit' je aj mnoZstvo adminis-
trativnej zataZe ¢i byrokratickych povinnosti podnikatel'ov (Ministerstvo hospo-
darstva Slovenskej republiky, 2017).

Medzi hlavné legislativne predpisy, ktoré ovplyviiuji podnikanie na Slovensku
patri najma Obchodny zakonnik, Zakonnik prace, Zivnostensky zakon, zakony
o socialnom a zdravotnom poisteni a danové zakony (Ministerstvo hospodarstva
Slovenskej republiky, 2017).

e Obchodny zakonnik (zakon ¢. 513/1991 Zb.) obsahuje pravnu upravu pod-
mienok fungovania jednotlivych spolo¢nosti a tym umoziuje bezpecné podni-
kanie.

e Jednou z najdolezitejSich legislativnych noriem pre podnikatel'ov (zamestna-
vatel'ov) je podoba Zakonnika prace (zakon ¢. 311/2001 Z.z.), ktory upravuje
individualne a kolektivne pracovnopravne vztahy.

e Darnovy systém a jeho zakony su d'al$im vyznamnym cinitel'om, ktory ovplyv-
nuje fungovanie jednotlivych podnikov. Dan z prijmu pravnickych osdb
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na Slovensku upravuje zakon ¢. 595/2003 Z.z. Sadzba dane z prijmu pravnic-
kych o0sdb je v sucasnosti od 1.1.2017 vo vyske 21% (v roku 2016 bola sadzba
dane 22%). Dan z pridanej hodnoty (zakon ¢. 222/2004 Z.z.) do zna¢nej miery
ovplyviiuje cenovu politiku kazdého podniku. Vyska zakladnej sadzby DPH
na Slovensku ¢ini 20%. Persondlne a finan¢né zataZenie spolo¢nosti Tan-
gram SW, s.r.o. prinaSa systém platenia dane z pridanej hodnoty a dane
z prijmu z poskytovanych licencii mimo Slovenskej republiky.

e Zakony o socialnom a zdravotnom poisteni su predovSetkym vnimané ako za-
tazujuce, kvoli vyske povinnych odvodov.

Vstup Slovenska do Eurdpskej tunie v roku 2004 malym a strednym podnikom
priniesol nové problémy v podobe silnejSej konkurencie. Jednou z podmienok
Clenstva v Eurépskej unii je zvladnutie konkuren¢nych tlakov na spolo¢nom trhu.
Aby sa malé podniky mohli d'alej rozvijat’ a prosperovat, je potrebné pre ne vytva-
rat Co najlepsSie prostredie a systém na podporu podnikania vo forme financii
a informadcii. Prva pravna forma podpory malych a strednych podnikov na Sloven-
sku mala podobu zdkona ¢. 100/1995 Z.z. o Statnej podpore malého a stredného
podnikania. Neskor zacal platit zakon €. 231/1999 Z.z. o Statnej pomoci pre podni-
ky (Ministerstvo hospodarstva slovenskej republiky, 2016).

Podnik Tangram SW, s.r.o. ako vyvojar uctovného a skladového softwaru je
ovplyviovany najma zakonmi ako su zakon o uctovnictve ¢. 431/2002 Z.z. a jeho
zmenou €. 561/2004 Z.z., zdkonom ¢. 595/2003 Z.z. o dani z prijmov, zdkonom
o DPH ¢. 222/2004 Z.z., zakonmi o spotrebnych daniach, zdkonmi o ochrane spo-
trebitel’a a taktiez normou GS1, ktora urcuje spravne tvorenie a ¢itanie EAN kdédov.

Kvoli zakaznikom sidliacim v Ceskej republike, musi spolo¢nost Tan-
gram SW, s.r.o. sledovat’ a dodrziavat aj cesku legislativu a jej zmeny. Poslednou
aktualnou legislativnou zmenou, s ktorou sa spolo¢nost musela vysporiadat a im-
plementovat’ ju do svojho produktu bol projekt EET v Ceskej republike, ktory
upravuje Zakon ¢. 112/2016 Sb. o evidenci trZeb.

Ekonomické prostredie
Prikladom makroekonomickych faktorov, ktoré patria do ekonomického prostre-

dia st HDP, miera inflacie, miera nezamestnanosti a mnohé d’alSie. V nasledujicom
texte nie su charakterizované vsetky tieto faktory, ale len tie, ktoré maju na podnik
Tangram SW, s.r.o. najvacsi vplyv.

Hruby domaci produkt (HDP)

Hruby domaci produkt patri medzi zakladné a najdoélezitejSie ukazovatele, ktorymi
meriame celkovi ekonomicku ¢innost krajiny. Ukazovatel HDP zobrazuje celkovu
hodnotu vsetkych finalnych vyrobkov a sluzieb vyprodukovanych na tzemi kon-
krétneho Statu.


http://www.noveaspi.sk/products/lawText/1/53999/1/2?vtextu=z%C3%A1kon%20o%20%C3%BA%C4%8Dtovn%C3%ADctve#lema0
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Tab. 3 Vyvoj HDP v SR

Rok HDP mil. EUR f“,’};‘)‘a HDP

2007 64 396,9 10,8
2008 68 022,3 5,4
2009 64 333,8 5,7
2010 67577,3 48
2011 69 482,4 2,7
2012 70 633,8 1,6
2013 71 686,7 1,5
2014 73529,6 2,5
2015 76 346,6 3,7

Zdroj: Statisticky tirad Slovenskej republiky (2017)

Tabul'ka zobrazuje vyvoj HDP v stalych cenach v rokoch 2007-2015. V roku 2009
zasiahla hospodarska kriza aj dzemie Slovenskej republiky. V tomto roku nastal
prepad, kedy domdacnosti pod vplyvom Kkrizy zacali menej utracat a viac Setrit.
V nasledujucich rokoch ale ekonomika nabrala pozitivny smer a zmena velkosti
HDP sa pohybovala v kladnych ¢islach.

Velkou hrozbou pre kazdy podnik by bol negativny vyvoj ekonomiky. Podl'a
vyvoja HDP na Slovensku by sa, ale dalo povedat, Ze republika si udrziava stabilny
rast a preto by negativny vyvoj nemal hrozit.

Platobna disciplina

Slovenské firmy su pesimistické vzhl'adom k ocakdvanému vyvoju platobnej dis-
cipliny. Zla platobna moralka mo6Zze byt vyraznou hrozbou pre d’alsi vyvoj podniku.
Sttidie European Payment Practices uvadzaju, %e za rok 2016 sa pocet firiem, ktoré
veria v zlepSenie platobného spravania ich klientov neustale zniZuje.

Prieskum skupiny EOS v regione strednej a vychodnej Eurépy uvadza, Ze pri-
blizne kazdej desiatej firme na Slovensku sposobuje zla platobna disciplina exis-
tencné problémy. Jeden z najcastejSich dovodov zlej platobnej moralky, je podla
slovenskych firiem najma druhotna platobna neschopnost, ¢o znamena, Ze ich od-
beratel'ovi neplatia jeho vlastni zakaznici. Medzi d’alSie dovody firmy zaradili cel-
kovu ekonomicku situaciu, aktualne problémy s likviditou a dokonca aj umyselné
nezaplatenie faktar (Fincentrum, 2014).

Prieskum z roku 2015 d'alej uvadza, Ze napriek pesimistickému postoju firiem
k ocakavanému vyvoju platobnej moralky doslo v roku 2015 k narastu nacas vyp-
latenych faktar o vySe 3% oproti roku predchadzajicemu. Napriek mensim pozi-
tivnym zmendm v tejto problematike, Slovensko aj nadalej patri ku Statom
s horSou platobnou moralkou a je na tom podobne ako Grécko ¢i Rusko (Eos Ksi
Slovensko, 2015).
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Konkurencieschopnost

0 perspektive krajiny na dosahovanie udrZatelného hospodarskeho rastu vypove-
da index konkurencieschopnosti. Kazdy rok sa v ramci prieskumu Svetového eko-
nomického féra (WEF) hodnoti kvalita vladnej politiky, verejnych inStitucii d’alsich
faktorov, ktoré vplyvaju na uroven prosperity a produktivity danej krajiny. Prie-
skum je vytvarany na zaklade Statistickych udajov a prieskumu nazorov manazé-
rov z celého sveta. Slovensko sa v roku 2016 zaradilo aZ na 65. priecku z celkového
poctu 138 krajin. Tymto umiestnenim patri Slovensko k najhorS$im krajinam pre
podnikanie v ramci Eurdpskej unie Vysledky prieskumu odrazaju nazory jednotli-
vych manaZérov a stav ekonomiky daného Statu, v ramci ktorého sa hodnotia roéz-
ne ukazovatele. Slovenski podnikatelia, ktori sa do prieskumu zapojili najlepSie
hodnotili drovenn makroekonomického prostredia, technologickii pripravenost
krajiny a fakt, pozitivneho rastu slovenskej ekonomiky. Podl'a zaverecnej spravy
poskytnutej Svetovym ekonomickym férom Slovensko najviac zaostava v kvalite
verejnych institicii a Urovni inovacii (Podnikatel'ska aliancia Slovenska, 2016).
Medzi najvacSie problémy, ktoré ovplyviiuju podnikanie na Slovensku je podla
prieskumu uroven korupcie, vySka dani a neefektivnost a byrokracia vlady (World
economic forum, 2016).

Socialne prostredie
Akakol'vek zmena v socidlnom prostredi podniku, méze mat za nasledok zmenu

dopytu po produktoch daného podniku a dostupnosti, ¢i ochoty jednotlivcov pra-
covat. Spravanie zamestnancov a ludi tvoriacich podnik je do znacnej miery
ovplyvnované okolitym prostredim.

Vzdelanie obyvatel'stva

Jednym z doleZitych cinitel'ov socidlneho prostredia je roven dosiahnutého vzde-
lania obyvatel'ov $tatu. V Slovenskej republike pocet vysoko-Skolsky vzdelanych
I'udi kaZzdorocne stupa. Z tabulky €. 4 plynie, Ze pocet I'udi s vysokoskolskym titu-
lom prudko rastie a v roku 2016 nadobudol viac ako dvojnasobnej hodnoty oproti
roku 2000. Pozitivnym javom je fakt, Ze kazdoroc¢ne klesa pocet I'udi bez vzdelania

vratane l'udi so zakladnym vzdelanim.
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Tab. 4 Vzdelanie obyvatel'stva SR

Ukazovatel Rok

vzdelania

(v tis. 2000 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016
obyvatel'ov)

Zakladné a bez

. 243 164 158 158 158 155 159 155
vzdelania

NizSie stredné 1052 | 912 879 896 847 812 778 764

Uplné stredné 1054 | 1154 | 1155 | 1152 | 1181 | 1193 | 1213 | 1221

Vysokoskolské 260 | 477 | 488 500 529 562 589 618

Zdroj: Statisticky tirad Slovenskej republiky (2017)

V tabulke €. 5 je uvedeny pocet absolventov technickych vied vysokych skdl
na Slovensku. Z uvedenych dat vyplyva, Ze zdujem o technické odbory sa medzi-
rocne zvysSuje. Vroku 2015 technické vedy, medzi ktoré patri aj odbor informac-
nych technoldgii vystudoval dvojnasobny pocet Studentov oproti roku 2010.

Tab. 5 Absolventi technickych odborov vysokych kol

Absolventi technickych odborov vysokych $kol

Rok 2000 2005 2010 2015

4247 7 146 10 362 9713

Zdroj: Statisticky tirad Slovenskej republiky (2017)

Napriek rasticemu poctu vysokoskolsky vzdelanych I'udi aj I'udi vyStudova-
nych technické odbory firma Tangram SW, s.r.o. neustale zapasi s nedostatkom
kvalitnej pracovnej sily. Spolo¢nost len vel'mi tazko hl'ada d'alSich zamestnancov
a to najma programatorov, ktori by posilnili jej tim a tym by prispeli k dalSiemu
rozvoju firmy. Sposobuje to najma konkurencia na trhu informac¢nych technolégii
a vel'a pracovnych ponuk v danej lokalite. V ramci malého teritoridlneho uzemia
(PreSov-Kosice) sidli niekol'’ko velkych spolo¢nosti, ako napriklad spolo¢nost Ness
KoSice a spolo¢nost T-systems. Tieto spolo¢nosti si podporované statom, a preto
si mo6zu dovolit' vyplacat svojim zamestnancom az takmer dvojndsobné mzdy
v porovnani s men$imi firmami. Dal$im dévodom nedostatoénej pracovnej sily,
ktory uvadza spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. je aj odchod absolventov za pracou do
zahranicia, nizky pocet kvalifikovanych l'udi, ¢i nedostato¢na priprava v skole. Pri-
jatie nového menej kvalifikovaného zamestnanca so sebou prinasa vel'ké casové
a financ¢né naklady spojené s jeho zaskolenim.

Medzi faktory pdsobiace v socidlnom prostredi sa radia eSte mnohé dalSie,
ako napriklad vyvoj poctu, hustoty a vekovej Struktiry obyvatel'stva. Tieto faktory
uz vsak spolo¢nost Tangram SW s.r.o. neovplyviiuji, a preto ich vyvoj nie je
v praci uvedeny.
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Technologické prostredie

Zmeny v technologickom prostredi su pre podniky zdrojom technologického po-
kroku, ktory im napomaha dosahovat vysSie zisky a zvySovat konkurenc¢nu vy-
hodu. Zvlast odvetvie informacnych technolégii je velmi dynamicky rozvijajicou
sa oblast'ou, kde k pokrokom dochadza doslova kazdy deri.

Podl'a Slovenského Statistického uradu je vyskum a vyvoj stiCastou rozvoja
vedy a technolégii a prispieva k zvySovaniu produktivity. V nasledujtcej tabulke st
uvedené vydaje zo Statneho rozpoctu Slovenskej republiky urcené na vyskum
a vyvoj vrokoch 2010-2015 podla jednotlivych sektorov (v tis. EUR). Najviac fi-
nancnych prostriedkov sa investuje do podnikatel'ského sektora. Vroku 2015
prudko stupli vydaje investované do sektora vysokych $§kdl na podporu vzdelania,
¢o ma za nasledok, Ze vydaje v roku 2015 nadobudli az takmer dvojnasobnej hod-
noty oproti roku 2010. Z uvedenych informacii sa teda da usudit, Ze rozvoj vysku-
mu a vyvoja je naozaj vel'mi podstatny a ddleZity.

Tab.6  Vydaje na vyskum a vyvoj
Sektor sektor kol sektor vivoj
2010 175 244,76 | 124 751,61 | 115 081,16 1291,23 | 416 368,75
2011 174 145,24 | 129 575,05 | 163 712,33 1006,74 | 468 439,35
2012 241978,58 | 143 515,01 | 199 132,09 599,55 | 585 225,23
2013 282 608,86 | 125 126,28 | 202 218,88 922,17 | 610876,18
2014 246 678,18 | 189 767,73 | 230 458,15 272824 | 669 632,30
2015 259 188,84 | 258 341,12 | 406 069,10 3673,24 | 927 272,30

Zdroj: Statisticky tirad Slovenskej republiky (2017)

Ekologické prostredie
Firma Tangram SW s.r.o. svojou ¢innostou nijak pozitivne ani negativne nevplyva

na zivotné prostredie a ani Zivotné prostredie nijak zvlastne nevplyva na spoloc-

nost.

4.2.2

Porterov model piatich hybnych sil

Potencionalni konkurenti
Ked'Ze sa jedna o konkurentov v oblasti informacnych technolégii a systémov, tak
je vel'mi naroc¢né urcit novych potencionalnych konkurentov. Medzi novych kon-
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kurentov mdzeme zaradit novovzniknuté spolocnosti a to nielen na uzemi Sloven-
ska, ktoré svojimi podobnymi produktmi méZu preniknut na slovensky trh.

Vyvoj programovych produktov je sice nizkonakladovy, ale firmy, ktoré chcu
pOsobit na trhu s programovym vybavenim sa k zdkaznikom dostanu bez dobrého
mena a referencii len vel'mi tazko. Produkty podobné tym, ako ponuka firma Tan-
gram SW s.r.o. uz su vo vacsine firiem zabehnuté a ich vymena by stala firmy ne-
malé peniaze. Vymena softwarového produktu by so sebou priniesla vysoké im-
plementacné naklady, naklady na zaSkolenie zamestnancov apod. Softwarové pro-
dukty ponukané réznymi firmami si navySe navzajom nekompatibilné, preto je
takmer nemozné ziskat historické data spoloCnosti, v ktorej by teoreticky malo
dojst kvymene softwaru. Firmy sa spominanym problémom snaZia vyhnut,
a preto je ziskanie novych zdkaznikov vel'mi naroc¢né. Novi potencionalni konku-
renti firmy Tangram SW s.r.o. sa taktieZ musia vysporiadat’ s poc¢iato¢nou nedove-
rou v ich zatial' neoverené produkty.

Konkurenti v odvetvi

Konkurencia firmy je velmi réznoroda a ako bolo uvedené pri potencionalnych
konkurentoch, tak konkurencia v odvetvi nemusi pdsobit’ len na uzemi Slovenska.
Vstup zahrani¢nych nadnarodnych firiem na slovensky trh by mohlo pre podnik
predstavovat’ vel'’ké ohrozenie.

Najvyznamnej$imi konkurentmi spolo¢nosti Tangram SW s.r.o. v segmente
malych firiem je spolo¢nost Kros, a.s., Zilina, v segmente strednych a velkych fi-
riem su to spolocnosti Asseco Solutions, a.s., Softip, a.s., Kasso Technologies
avsegmente Dochadzkovych systémov sd to najmd spolocnosti Siemens
IT Solutions&Services, Innovatrics s.r.o. Bratislava a Hours s.r.o. Zilina. Spolo¢nost
Tangram SW, s.r.o. v segmente Stravovania nepocituje Ziadnu vyznamnud konku-
renciu.

Konkurentov v celom odvetvi je skutocne velké mnozstvo. Tato konkurencia
pre podnik prirodzene predstavuje hrozbu. Za prileZitost spolo¢nost Tan-
gram SW, s.r.o. povazuje zlucenie, splynutie alebo strategické partnerstvo s inou
firmou. O takomto kroku uZ spolo¢nost v minulosti uvazovala. Partnerstvo s inou
firmou by spolocnosti otvorilo nové moZnosti, spolo¢nost by sa rozsirila a taktiez
by ziskala novych zakaznikov, ¢im by sa mohla zlepsit' jej pozicia na trh.

KaZda spolocnost si ceny produktov a sluZieb voli sama. Samozrejme sa to od-
vija od aktualneho stavu na trhu a cien konkurencie. Vd'aka vel'’kému poctu konku-
rentov sa cena podobnych produktov na trhu liSi a neosciluje len okolo jednej
Ciastky. SpoloCnosti si rozlicne stanovuju ceny produktov a taktiezZ ceny ponuka-
nych sluzieb. Rozdiely cien produktov a sluZieb sa niekedy vyrazne liSia. Spoloc-
nost Tangram SW, s.r.o. napriek vysokej kvalite svojich produktov ma na trhu
takmer najniZSie ceny. Tento fakt nemusi byt pre spolocnost’ stale len pozitivny,
pretoZe potencialny zaujemca moze predpokladat nizku kvalitu produktu. Na za-
klade prieskumu cien konkurencie ma preto spolo¢nost v ramci cenotovorby urci-
ty priestor na zmenu.
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Vyjednavacia sila dodavatel'ov

Firma Tangram SW s.r.o. vyvija programové vybavenie za pomoci vlastnych analy-
tikov a programatorov. Hardwarové vybavenie nakupuje od stalych dodavatelov.
Podnik uprednostnuje skor lokalnych dodavatel'ov pred zahrani¢nymi.

Dodavatel'ské firmy a ich doddvané produkty su jedinecné a Specializované
a na trhu ich nie je vel'a. Firma Tangram SW, s.r.o. ma so svojimi dodavatel'mi dob-
ré vztahy, ktoré si uz dlhoroc¢ne udrziava. Napriek dobrym vztahom s dodavatel'mi
a vd'aka ich ojedinelosti na trhu sa Casom moZe prejavit ich vyjednavacia sila, ¢o by
bolo pre spolo¢nost velkym ohrozenim. Dodavatelia by mohli navysit ceny, popri-
pade inak ohrozit spolo¢nost, napriklad svojim odchodom z trhu. Prave preto by
spolo¢nost Tangram SW, s.r.o mala hl'adat zaloZnych dodavatel'ov s podobnymi
produktmi a tak predist moznym ohrozeniam.

Tromi najhlavnejSimi dodavatel'mi firmy sa spolo¢nost Kodys Slovensko s.r.o.,
ktora dodava c¢itacky ciarovych kdédov, spolo¢nost T-Industry s.r.o. s dodavkou ci-
taciek ISO a kariet Mifare a tretim dodavatel'om je spolocnost Avnet Technology
Solutions s.r.o., ktora dodava databazovy systém SQL Oracle.

Vyjednavacia sila odberatel'ov

Produkty spolo¢nosti zaoberajucich sa vyvojom programovych vybaveni st urcené
prevazne d'al$im firmam a nie jedincom. Programové vybavenie je v tejto dobe po-
trebné vo vacsine podnikov, ¢i uz vo forme pokladni¢nych, ekonomickych, do-
chadzkovych alebo inych systémov. Vyjednavacia sila odberatel'ov na tomto trhu
nemusi byt znacnd, pretoZe zmena dodavatel'a programového vybavenia so sebou
prinasa prili§ vysoké implementacné, casové a finan¢né naklady a tak priestor na
zmenu tohto produktu je znacne obmedzeny.

Ciel'ovou skupinou spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o. st malé, stredné a vel'ké
firmy podsobiace najma v oblasti obchodu a administrativy. Vac¢Sina zakaznikov
firmy pdsobi na izemi Slovenska, no spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o. sa uz ¢iastocne
podarilo prerazit' aj na ¢eskom trhu, kde ma d'alSie percento svojich zakaznikov.
Ceski odberatelia konkrétne tvoria 5 % z celkového objemu zékaznikov spolo¢nos-
ti. Najvacsie percento svojich zakaznikov ma spolo¢nost na zapadnom Slovensku a
to konkrétne 45 %. Podl'a druhového Clenenia tvoria obchodné podniky az 50 %
klientely spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o. NajmenSie zastipenie z pomedzi odbera-
tel'ov maju vyrobné spolocnosti, ktoré tvoria necelych 19 %.

Odberatelia produktov su stali, aj ked’ dodavky nie sui opakované, no skér jed-
no razové. Firma so zakupenym produktom doda licenciu na pracu a dalej sa
o produkt stara podla potrieb odberatel'a. Produkt inovuje a upravuje, aby boli
vSetky informécie a funkcie v iom aktualizované. Existencia spolocnosti je zavisla
na sieti svojich kl'icovych zakaznikov, a prave preto by pre nu bola akakol'vek ich
strata (napr. z dovodu ich odchodu z trhu) ohrozenim.

Medzi klicovych zakaznikov spoloCnosti patri Narodna banka Slovenska, siet
maloobchodnych predajni Dom farieb SK a Diim barev CZ a ich siet franciz, Coop
Jednota so sidlom v Martine a Poprade, EUREST spol. s.r.o v KoSiciach, Compass
Group a.s., SCP Mondi RuZomberok a pod.
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Ziskanie novych zakaznikov je vel'mi naro¢né, konkurencie je vel'ka a vacsina
spoloc¢nosti uZ ma svoje programové vybavenie vo firme zabehnuté. Novi zadkaznici
by sa dali ziskat so vstupom novych odberatel'skych firiem na trh.

Hrozba substituc¢nych produktov

Hrozba substititov hovori o produktoch, ktoré by dokazali nahradit existujuci
produkt a firme by priniesli rovnaky alebo podobny uUZitok. Nahradit’ software sa
da len vel'mi obtiaZne. Prikladom substititu dochadzkového systému by mohla byt
rucna evidencia. Tato ndhrada by firme ale ani zd'aleka nemohla priniest podobny
uzitok ako realny software, kvoli zastaralému a zdlhavému procesu. Ru¢né eviden-
cia by sa dala povaZovat za obrovsky krok spat. Prave preto je nevyuZivanie
akéhokol'vek programového vybavenia vo vacsSine vacsich ¢i mensSich spolo¢nosti
skuto¢ne nepredstavitelné. Programy na spracovanie ekonomickej agendy ¢i do-
chadzky pracovnikov jednotlivym spolo¢nostiam vel'mi ul'ah¢uju kazdodennu pra-
Cu a povinnosti.

Substititmi produktov spolocnosti Tangram SW, s.r.o. su taktieZ samozrejme
aj programové vybavenia od inych spolo¢nosti, ktoré moézu obsahovat rézne iné
funkcie, ale kone¢ny uzitok a prinos by mal byt velmi podobny. Kazdy
z ponukanych produktov od konkurencie sa moZe svojim spésobom liSit. Ako pri-
klad by som uviedla dochadzkovy systém Fingera od spoloc¢nosti Innovatrics, s.r.o.,
ktory funguje na baze odtlackov prstov alebo bezkontaktnych kariet. Systém tohto
dochadzkového produktu je ale jednoduchsi a nedisponuje tol'kymi funkciami ako
dochadzkovy systém spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o. Kone¢ny vystup je ale podob-
ny v oboch pripadoch. Pri vol'be produktu teda zaleZi na preferenciach a jednotli-
vych potrebach zakaznika.

U terajsich zadkaznikov spoloc¢nosti by ale nemalo ddjst k nahradeniu poskytu-
jucich produktov konkurenciou. D6vodom su vysoké implementa¢né naklady, na-
klady na zaSkolenie obsluhy, prenos vstupnych udajov atd. Ako uZ bolo vyssie
spominané, tak kvoli nekompatibilnosti jednotlivych produktov by spoloc¢nost
vymienajica dodavatel'a programového vybavenia prisla o vSetky historické data.
Jednotlivi zakaznici sa podobnym problémom snaZzia vyhnut, a preto je nahradenie
substititom nepravdepodobné.

4.2.3 Situacna analyza vonkajsieho prostredia

Na zaklade prevedenych analyz vonkajSieho prostredia su v situa¢nej analyze iden-
tifikované jednotlivé prilezitosti a hrozby.
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Tab. 7 Situa¢na analyza vonkajSieho prostredia
Prilezitosti Hrozby

moZznost vyuZitia podpornych

01 | programov pre malé a stredné T1 | neustdle legislativne zmeny
podniky
pozitivny vyvoj slovenske;j mnoZzstvo byrokratickej

02 X T2 L PN
ekonomiky (rast HDP) a administrativnej zataze

zvySujuci sa pocet T3 horsie podmienky pre podnikanie

03 vysokoSkolsky vzdelanych l'udi na Slovensku

rozvoj vyskumu a vyvoja
04 | vprospech malych astrednych | T4 | zla platobna disciplina
firiem

05 | neustaly technologicky rozvoj TS5 | nedostatok kvalitnej pracovnej sily

zlucenie, splynutie alebo odchod kvalifikovanych I'udi ku

06 | strategické partnerstvo s inou T6 .
. konkurencii
firmou
. stup nadnarodnych
07 | priestor na cenotvorbu T7 | SUP parodny¢
konkurenénych firiem na trh

narast predaja sucasnym - .

08 b : Y T8 | velka konkurencia

zakaznikom z dovodu ich rastu

vstup novych odberatel'skych T9 ojedineli a Specializovani

e firiem na trh dodavatelia

potreba programového

010 . SV
vybavenia vo vacSine firiem

T10 | strata kl'icovych zakaznikov

4.3 Analyza vnutorného prostredia

Po vonkajsSej analyze podniku a urceni jeho prilezitosti a hrozieb je prevedena ana-
lyza faktorov, ktoré majd svoj povod vo vnutri organizacie. Vnutorné prostredie
spoloc¢nosti je charakterizované pomocou Porterovho hodnotového retazca a fi-
nan¢ného zhodnotenia podniku.

4.3.1 Porterov hodnotovy retazec

Porterov hodnotovy retazec analyzuje celt $kalu aktivit podniku, ktory sa zaobera
vyrobou poc¢nudc vyrobnym materidlom. Na zaklade vyroby su vyrobky presunuté
do d'al$ich skladov, kde su d’alej skladované po dobu potrebnu k findlnej distribu-
cii. Pre spolo¢nost’ dodavajiicu nehmotny produkt sa ale niektoré body mézu vy-
razne liSit v porovnani so spolo¢nostou vyrabajicou hmotny produkt.
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Primarne ¢innosti

Riadenie vstupnych operacii
Riadenie vstupnych operacii by sa dalo urcite lepSie definovat vo vyrobnom pod-
niku s hmotnym produktom, nez v spolocnosti tvoriacej nehmotny produkt.
Techniku potrebnd na vyvoj a udrZzbu existujucich produktov spolo¢nost
prednostne odobera od slovenskych dodavatel'ov. Spolo¢nost pri vyvoji vyuziva
vykonné nastroje Oracle. Databazovy systém SQL Oracle vo verzii free firma odo-
bera od spolo¢nosti AVNET Technology Solutions s.r.o.
Vyvoj produktov spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o. maji na starosti vyvojari
a programatori spolo¢nosti a vSetky produkty ma spolocnost svoje autorské prava.
Pri tvorbe programovych systémov programatori spolo¢nosti vyuZzivaju moderné
programovacie nastroje a techniku tak, aby vysledny produkt efektivne vyuzival
najnovsie informacné technoldgie a vypoctovu techniku.

Vyroba a prevadzka

Programové vybavenie je postavené na architekture klient/server, kde sa na stra-
ne klienta predpokladd MS Windows a na strane servera databaza podporujica
SQL Oracle. Jednotlivé programy st programované vo volne dostupnom progra-
movacom jazyku Java. SpoloCnost teda vyuZiva vyvojovu platformu tretej strany.
Vol'ne dostupna platforma prinasa pozitiva v ispore finan¢nych prostriedkov, vel'-
kého poctu variantnych produktov a v mnoZstve vyvojovych centier, ktoré su
na sebe navzajom nezavislé.

PoZiadavky zakaznika vratane poZiadaviek na dodanie a ¢innosti po dodani
produktu su Specifikované v objednavke alebo v zmluve.

Riadenie predaja a poskytovania sluzieb ma zabezpecit, aby vysledkom vstu-
pov do predaja, poskytovanych sluzieb a ¢innosti zamestnancov vykondavajucich
tieto ulohy bol kvalitny produkt. To znamena, Ze vSetky rozhodujtce prvky a etapy
sa musia uskutocniovat za riadenych podmienok. Pod riadenymi podmienkami sa
rozumie, Ze vybrané ¢innosti si planované, dokumentované, schvalované, kontro-
lované a vyhodnocované.

Riadenie vystupnych operacii
Spolocnost poskytuje komplexné konecné produkty s rychlou implementaciou,
ktoré st urcené malym, strednym ¢i velkym podnikom. Jednou z konkurenc¢nych
vyhod spolocnosti je moZnost kustomizacie produktu podl'a poziadaviek klienta.
Po prejaveni dovery zakaznika v produkt spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o. ve-
duci predaja, popripade riaditel’ spolo¢nosti obdrZi od zdkaznika objednavku, kto-
rd zaznamena do databazy objednavok. Veduci predaja nasledne vystavi a zasSle
zakaznikovi zmluvu, ktort zakaznik po podpisani vrati do spolocnosti Tan-
gram SW, s.r.o. Podl'a zmluvy si zdkaznik sdm nainstaluje programové vybavenie
vo forme DEMO verzie popripade vykona instalaciu technik predaja i povereny
pracovnik spolocCnosti. V pripade, Ze si zakaznik programové vybavenie nainStaluje
svojpomocne, po kontrole funk¢nosti programového vybavenia podpise Preberaci
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protokol, na zaklade ktorého prebera toto programové vybavenie. Po obdrZani
preberacieho protokolu je zakaznikovi vystavena faktira. Po uhradeni faktdry
je zakaznikovi spristupneny na webe spolocnosti aktiva¢ny kId¢. Po vykonani
spominanych cinnosti moéZe klient vyuZivat zakupené programové vybavenie
v plnom rozsahu.

Spolo¢nost’ distrubuuje program priamo a prostrednictvom dvoch partnerov.
Spolo¢nost nema rozsirené tzv. dealerské siete.

Marketing a odbyt

Podporu podnikatel'skych aktivit zabezpecuje riaditel’ spolo¢nosti, ale svojim po-
dielom prispievaju vSetci pracovnici spolocnosti. Medzi marketingové aktivity
spoloc¢nosti Tangram SW, s.r.o. patria momentalne len referencie od jej zakaznikov
a funkcnd, pravidelne aktualizovand webova stranka. Velkym minusom webovej
stranky spolocnosti je jej nemodernost a chybajice responzivne funkcie. Stranka,
ktord nie je responzivna sa nevie automaticky prisposobit’ kazdému zariadeniu,
na ktorom je zobrazovana. Responzivna stranka je podstatny detail, ktory vypove-
da o modernosti a vacSej atraktivite webu. NavStevnost mobilnej verzie webovych
stranok cez smartfén Ci tablet sa neustale zvySuje, a preto je responzivna stranka
v dnesSnej dobe uZ viac menej povazZovana za samozrejmost. KedZe je webova
stranka v podstate jedinym marketingovym nastrojom spolo¢nosti, tak je skutocne
dolezité venovat pozornost' jej vylepSeniu a zmodernizovaniu.

Za slabu stranku podniku by sa dali d'alej povaZovat slabé marketingové akti-
vity spoloCnosti, ¢o pri rozhovore uviedla aj pani majitel’ka podniku. Spolo¢nost
Tangram SW, s.r.0. ma na trhu slabsiu znacku a nizke povedomie, a to aj napriek
dlhoroc¢nej pdsobnosti na trhu.

Cena jednotlivych produktov a sluZieb spolo¢nosti je uvedena na ich webovej
stranke. Ceny hlavnych produktov st uvedené v tabulke . 8.

Cenovou stratégiou spolocnosti je kalkulovanie niZsSej ceny oproti porovna-
telnym konkurenénym produktom a sluzZbam. Spolo¢nost’ sa zadroven snazi posky-
tovat’ vysSiu kvalitu voci cenovo porovnatelnym produktom, hlavne kvalitou
a rozsahom poskytovanych sluZzieb na tiseku hot-line.

Ako uZ bolo spominané v predoslom texte, spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. do-
da so zakupenym produktom jednorazovu licenciu a o produkt sa d’'alej dlhodobo
stara a aktualizuje ho podla potrieb. Tieto sluzby podpory si firma uctuje 15 %
z cennikovej ceny produktu za rok. Ro¢nu podporu je mozné zakupit do
12 mesiacov od kupy programu. V pripade, Ze sa zakaznik rozhodne nekupit spo-
minanu ro¢nu podporu a v buduicnosti bude potrebovat aktualizaciu systému, tak
za tato sluzbu spoloc¢nosti Tangram SW, s.r.o. zaplati 33 % z cennikovej ceny. Pe-
nazné prostriedky, ktoré spolo¢nost’ za ro¢nd podporu dostane by mali pokryt’ ¢a-
sové a realiza¢né naklady spojené s poskytovanymi sluzbami v priebehu roku. Ako
sa vSak pani majitel'ka pri rozhovore vyjadrila, tak tieto penazné prostriedky cas-
tokrat nestacia. Konkurencia, ktord pontka podobné rocné sluzby zacina na 30 %
z cennikovej ceny. Podnik by sa preto mal zamysliet nad zvySenim ro¢nych poplat-
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kov podpory. Jednak z déovodu aby nestratil konkurencieschopnost, pretoZe nizka
cena u zakaznika vyvolava dojem niZsej kvality produktu a jednak z dévodu dosta-
totného pokrytia vSetkych nakladov spojenych s realizaciou tejto sluzby. Pro-
striedky navySe, ktoré by firma takymto spésobom nadobudla, by sa napriklad dali
vyuzit na tvorbu rezervy.

Tab. 8 Cennik programového vybavenia
Produkt Popis (becze]r)l;H)
Moduly: faktury vydané,
Obchod sklad, predaj, inventura, 793 €
vyrobné Cisla
Tangram EOS MOd,u ly: fa'l.<tl'1,r y .vydar'lé,
Fko faktury prijaté, financie, 989 €
DPH, saldokonto,
uctovnictvo, majetok
Komplet Eko + Obchod 1600 €
Tangram Stravovaci objednavkovy
stravovaci systém bez obmedzenia 1 680 €
systém SURF ID Kkariet
Dochadzkovy systém bez
Tangram EDS obmedzenia poctu ID 1800 €
kariet

Zdroj: Tangram SW, s.r.o. (2014)

Pre utvorenie si predstavy o pohybujucich sa cenach na trhu s programovym
vybavenim je uvedeny nasledujuci priklad. Cena spoloc¢nosti Hours s.r.o. dochadz-
kového systému sa pohybuje okolo sumy 2 100 € bez DPH. Dochadzkové systémy
inych spolocnosti sa pohybujid nad touto hranicou. Ceny ekonomickych
a obchodnych programov su u hlavnych konkurentov taktiez v priemere o 200 az
400 € drahSie a ceny sluZieb ro¢nych podpér u konkurencie vac¢sinou zacinaju
na 30 % z cennikovych cien produktov.

Servis

Ako uZ bolo spominané v predosSlom texte, spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. doda
so zakipenym produktom jednorazovu licenciu a pri predplateni sluzby rocnej
podpory sa o produkt d’'alej dlhodobo stara a aktualizuje ho podl'a potrieb zadkazni-
ka.

Sluzba ro¢nej podpory v sebe zahfiia:
e Informacny letdk, ktory je v elektronickej forme distribuovany 3x rocne
a obsahuje popis aktualnej verzie.
e Novu verziu programového vybavenia - vyvojovy update
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e Novu verziu programového vybavenia - legislativny update
e Sluzbu hot-line

Sluzba hot-line je mozZnost telefonického alebo elektronického poziadania
0 odbornu a metodickil pomoc k obsluhe programového vybavenia. Nie je to vSak
Uuctovné Ci danové poradenstvo. Tato sluzba je poskytovana v pracovnych dnoch
0od 9:00 do 15:00 len pre zakaznikov s predplatenou ro¢nou podporou. Pre zakaz-
nikov, ktori si ro¢nt podporu nezakupili, je tato sluzba platena za kazdy problém
individualne. Zakaznik ozndmi svoj problém telefonicky alebo prostrednictvom
emailu. V pripade, Ze problém nie je moZné vyrieSit so zakaznikom telefonicky
a ani prostrednictvom vzdialeného pripojenia, tak technik hot-line odovzda prob-
lém veddcemu sluzby hot-line. Prislusny veduci rozhodne o tom, ako a kedy bude
dany problém rieSeny priamo u zakaznika a jeho rieSenim poveri zodpovedného
pracovnika.

Spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. d'alej zabezpecuje Skolenia na produkty, ktoré
predava. Skolenia st vykonavané hlavne na rozbeh zakdpeného informaéného sys-
tému. Skolenia st vykonavané aj v pripade rozbehu novej poboc¢ky zakaznika, resp.
pri prijimani va¢Sieho mnoZstva novych pracovnikov u zdkaznika a taktiez aj pri
vyznamnych legislativnych zmenach.

Dalsi servis spolo¢nost poskytuje v podobe tidrzby a zakaznickych tprav. Pod
pojmom udrZba sa rozumie obnova, zachrana, zaloha ¢i oprava dat zakaznika. Tuto
udrzbu dat vykonava veduci ddrzby resp. nim povereny pracovnik spolocnosti.
Zakaznicke upravy su myslené v zmysle vykonavania drobnych uprav
v programoch podla poziadaviek zakaznika, ako napriklad zmena vzhladu
a obsahu Statistickych ¢i tlacovych zostav. Ak ma zakaznik zaujem o takéto dpravy,
tak musi zaslat' objednavku s detailnym popisom svojej poZiadavky.

Podporné ¢innosti

Obstaravatel'ské ¢innosti

Zdroje na vyvoj programu su programovaci jazyk Java, ktory je vol'ne dostupny
a databaza Oracle, ktord ma spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. taktieZ vo verzii free
od spolo¢nosti AVNET Technology Solutions s.r.o. Celkovo je vyvoj produktov niz-
konakladovy a najpodstatnejSiu ¢ast ndkladov tvoria mzdové naklady.

Spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. sa nezaobera predajom hardwaru, ale pre po-
treby zakaznikov tieto produkty zabezpecuje prostrednictvom schvalenych doda-
vatel'ov, kedy na zaklade schvalenej objednavky poverena osoba objedna potrebny
druh apocet produktov u dodavatela. Po prevzati objednavky vykona veduci
udrzby, resp. povereny technik vstupnud kontrolu produktov. Vstupna kontrola
prebieha kontrolou jednotlivych komponentov z hl'adiska poctu kusov, d'alej sa
kontroluje kompletnost produktu podla objednavky, neporuSenost balenia Cci
kompletnost’ dokumentacie. Pri pozitivnej kontrole sa objednané produkty zaevi-



46 Vlastna praca

duju a posunu sa do realizacného procesu. Kontrola funk¢nosti produktov prebie-
ha aZ priamo u zakaznika. Pri objednani hardwaru cez spolo¢nost Tangram SW,
s.r.o. podl'a objednavky sa dodany produkt bud’ zasle alebo doruli zakaznikovi
technikom predaja, ktory zaroven vykona inStalaciu produktu u zakaznika. Vzhla-
dom nato, Ze sa spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. predajom hardwaru skuto¢ne neza-
obera a iba ho zriedkavo sprostredkuje cez svojich dodavatel'ov, tak cenovu ponu-
ku vzdy individudlne podl'a danej objednavky vypracuje veduci predaja popripade
riaditel spolo¢nosti.

Technologicky rozvoj

Spolo¢nost’ Tangram SW, s.r.o. sa zaobera vyvojom databazového programového
vybavenia pre rézne iné spoloc¢nosti. Od roku 2005 sa spolo¢nost Tan-
gram SW, s.r.o. stala partnerom Oracle ajednotlivé programy boli prepisané
na pouzitie tejto databazy. Spolo¢nost sa snaZi o neustale skvalitiiovanie svojich
produktov asluzieb. Zakladom uspechu je tim skusenych programatorov
s mnohoro¢nymi skisenostami s vyvojom programového vybavenia. Tieto skuse-
nosti su zarukou spol'ahlivosti a kvality programovych produktov spolo¢nosti.

Pod technologicky rozvoj spada aj uidrzba technologického vybavenia. Nakol-
ko spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. vlastni maly sortiment pocitacovej techniky, tak
sa o jej spol'ahlivy a kvalitny chod staraju pracovnici spolo¢nosti svojpomocne. Pod
pojmom udrzba pocitacovej techniky si myslené aktualizacie, rozne kontroly poci-
tacov a techniky, ¢i vytvaranie vlastnych zaloh dat. Vysledkom kvalitnej adrzby
je bezporuchovy chod vypoctovej techniky.

Riadenie I'udskych zdrojov

Ludské zdroje st jednou z najdoleZitejsich oblasti v ramci podnikania akéhokol'vek
druhu. V malom podniku je skutofne dbleZité zamestnavat dobry a kvalifikovany
personal, ktory bude podavat kvalitné vysledky. Vztahy medzi jednotlivymi pra-
covnikmi su taktiez vel'mi doéleZité najma kvoli pohodovej a prijemnej, nie napatej
atmosfére na pracovisku, ktora podporuje kvalitny vykon. Riadenie I'udskych zdro-
jov zastreSuje mnoho Cinnosti, a preto je rozdelené do nasledujucich kategdrii.

PoZiadavKky na zamestnancov

KedZe je v podniku zamestnanych 12 l'udi, tak si jeho vedenie velmi zodpovedne
vybera tych najlepSich pracovnikov, ktori budu pre firmu prinosom a zotrvaju tam
¢o najdlhsie. Spolo¢nost pri vol'be zamestnancov kladie déraz najma na ich vzdela-
nost, vysokd vedomostnu droven v danom odbore, samostatné myslenie, flexibilitu
a samovzdelavanie. VSetci terajSi zamestnanci su vysokoskolsky vzdelani a dispo-
nuju vysSie uvedenymi kvalitami, a preto je jednou z vyhod spoloc¢nosti silny a kva-
litny personal. Spoloc¢nost si so svojimi zamestnancami trvalo udrzuje dobré vzta-
hy na ktorych si zaklada.
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Systém prijimania zamestnancov

Systém prijimania zamestnancov je v spolo¢nosti nemenny a spolo¢nost sa nim
riadi uZ niekol’ko rokov. Spolocnost’ na internet uverejni inzerat, v ktorom popise
ponukanu poziciu. Z obdrzanych odpovedi a Zivotopisov vyberie uchadzacov,
o ktorych si mysli, Zeby budt spiiat uverejnené poziadavky a pozve ich na prvé
kolo pohovoru. Prvé kolo pohovoru pozostava z osobného rozhovoru a z testu, na
zaklade ktorého si spolo¢nost overi vedomosti daného uchadzaca. Po prvom kole
riaditel a ekondm spolocnosti vyberd najlepSich uchadzacov, ktorych pozvu
do druhého kola. Po druhom kole nastava kone¢ny vyber z pomedzi uchadzacov.
Ku kone¢nému vyberu ale ¢astokrat nedojde, pretoZe spolo¢nost ma naozaj vysoké
poZziadavky na svojho potencionalneho zamestnanca. Okrem splnenia testu musi
uchadzac urobit’ aj dobry dojem na vyberovd komisiu, ktora okrem iného posudi aj
to ako zapadne do mensSieho kolektivu stalych zamestnancov, pretoZe pohoda
na pracovisku je v spolo¢nosti Ziadana.

Vyber a zaSkolenie zamestnancov

0 vzniku ¢i ukonceni pracovného pomeru zamestnanca rozhoduje riaditel’ spoloc-
nosti. Zamestnanec, ktory je prijimany do spolo¢nosti by mal spiiat vietky kvalifi-
kac¢né poZiadavky na funkciu, do ktorej ma byt prijaty. Splnenie kvalifika¢nych po-
ziadaviek musi zamestnanec dokladovat predloZenim potrebnych dokumentov
o vzdelani, praxi, pripadne certifikatov ¢i dokladov o lekarskej prehliadke. Novy
zamestnanec absolvuje vstupné Skolenia, ktoré sliZia na obozndmenie nového
pracovnika so zakladnymi informdaciami, histériou a perspektivou spolocnosti.
Spolo¢nost zamestnanca d'alej oboznami o vSeobecnych predpisoch z oblasti bez-
pecnosti prace, systémom kvality, pripadne inymi doplnkovymi informaciami. Zas-
kolenie prijatého zamestnanca je velmi zdihavy proces, ktory niekedy trva aj par
mesiacov. Je to z dovodu naroc¢nosti vykonavanej prace a nutnosti potrebného zoz-
namenia sa s produktmi a ich obsluhou.

Skolenie zamestnancov

Zamestnanci spolo¢nosti sa pravidelne zdcastiuju na Skoleniach, ktoré st zabez-
pecované spolocnostou ohl'adom prehlbovania znalosti a informacii, tykajucich sa
produktov za ucelom skvalitiiovania celkovych poskytovanych sluzieb.

Systém odmeniovania

Systém odmeriovania zamestnancov pozostava z mesacnej mzdy, trindsteho platu
a osobného ohodnotenia. ZloZky osobného ohodnotenia a trinasteho platu nie su
garantované, ale zavisia prave od aktivity zamestnanca a od hospodarskych vy-
sledkov spolo¢nosti.

Systém vedenia

V spolocnosti prevlada demokraticky $tyl vedenia. Vedenie svojim zamestnancom
pravidelne stanovuje meratel'né a terminované ciele a nasledne hodnoti ich plne-
nie. V spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o., st vytvorené stabilné a riadené komunikac¢né
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kanaly a procesy vymeny informacii, znalosti a spolo¢ného prijimania rozhodnuti.
Kazdy zodpoveda za svoju oblast’ ¢innosti podl'a odbornosti. VzhI'adom na velkost'
podniku a pocet zamestnancov v podniku dominuje osobny typ komunikacie. Vse-
tci pracovnici svoju pracu vykonavaju v ramci jednej budovy a preto je komunika-
cia medzi nimi omnoho jednoduchsSia. Vyhodou osobnej komunikacie je rychla
konfrontacia medzi vedenim a zamestnancami.

Infrastruktira podniku

Riadiaca Struktira podniku je vzhl'adom k jeho vel'kosti velmi jednoducha. Vlast-
nikom firmy je manZzelsky par, ktory d'alej zamestnava dvanast l'udi. Desat za-
mestnancov pracuje pre spolocnost uz viac ako sedem rokov, z ¢oho sa da usudit
nizka flutuacia v podniku. O nizku fluktuaciu sa podnik rozhodne usiluje, pretoze
akakol'vek fluktuacia by pre podnik bola vel'kou hrozbou najma kvéli vzniknutym
nakladom spojenym s vel'mi dlhym zaSkolenim novych zamestnancov, ¢i uz pro-
gramatorov alebo pracovnikov na pozicii hot-line. Oblast financii a i¢tovnictva ma
na starosti ekoném spoloc¢nosti, ktory pre spolo¢nost spracovava vSetku potrebnu
agendu. Ako uZ bolo spominané v predchadzajicom texte, tak spolo¢nost Tan-
gram SW, s.r.o. ma urcité percento svojich zakaznikov aj na izemi Ceskej republi-
ky. Napriek tomu, ale v CR nema spolo¢nost’ Ziadneho zamestnanca ani Ziadne ob-
chodné zastupenie. V pripade potreby musia teda zamestnanci popripade vedenie
spolo¢nosti vycestovat do Ceskej republiky, ¢o nie je tplne flexibilné.

s N
/ / \ \

Vedtici Vedici Vediici ERERna
predaja programator hot-line
Dealer Programétori Pracovnik
predaja hot-line
Externy
pracovnik
hot-line

Obr.5 Riadiaca Struktira podniku
Zdroj: Vlastna praca
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InfraStruktira podniku zahrnuje aj kontrolu akosti produktu. Efektivnost
a spravnost’ fungovania systému kvality sa v spolocCnosti zistuje a hodnoti pravi-
delne jedenkrat roc¢ne prostrednictvom vedenia spolocnosti. V pripade potreby
a na zaklade rozhodnutia riaditel’a spolo¢nosti sa moZze vypracovavat aj niekol'ko-
krat ro¢ne. K preskimaniu systému kvality predstavitel managementu pripravi
spravu o fungovani a ucinnosti systému kvality, ktory obsahuje hodnotenie rekla-
macii, hodnotenie napravnych a preventivnych opatreni, hodnotenie plnenia poli-
tiky kvality a ciel'ov kvality, hodnotenie dodavatel'ov a odporucania na zlepSenie
systému kvality.

4.3.2 Finan¢né zhodnotenie podniku

Spolo¢nost’ dlhodobo dosahuje kladny hospodarsky vysledok a na rozsirovanie
aktivit vyuziva vlastné zdroje. Spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. sa od svojho vzniku
snazi o vyrovnané hospodarenie. UZ v tretom roku podnikania spolo¢nost vykaza-
la kladny hospodarsky vysledok, ktory sa snazi neustale zvysovat.

Financ¢né zhodnotenie je prevedené k znazorneniu ekonomického vyvoja spo-
lo¢nosti. Finan¢né zhodnotenie je zamerané na vypocet a posidenie pomerovych
ukazovatelov. Pre lepSiu vypovedaciu schopnost je vybraté patrocné obdobie
2011-2015. Finan¢né zhodnotenie podniku vychadza zo suvah a vykazov ziskov
a strat za jednotlivé roky zverejnenych na strankach Registra uCtovnych zavierok
Ministerstva financii Slovenskej republiky. Ukazovatele su zaokruhlené na dve de-
satinné miesta alebo si uvedené v percentach.

Ukazovatele likvidity

Hodnoty beZnej a pohotovej likvidity vkazdom roku svynimkou ro-
ku 2012 prekracuju svoje doporucené hodnoty. VysSie hodnoty st sposobené tym,
ze podnik svoje finan¢né prostriedky d’alej neinvestuje. Platobna schopnost pod-
niku by teda mala byt zachovana a podnik by nemal mat problém hradit’ svoje
kratkodobé zavazky. Koeficienty beZnej a pohotovej likvidity sa liSia len o par desa-
tin, o znamen4, Ze podnik nedisponuje zna¢nym objemom zasob. Tato skuto¢nost’
jasne vyplyva aj z jeho predmetu podnikania.

Vypocitané hodnoty okamZitej likvidity v kazdom roku vysoko prekracuji do-
porucené hodnoty, ¢o znamend, Ze podnik drZi vel'ké mnoZstvo finan¢nych pro-
striedkov hlavne na svojich beZnych uctoch. Tento fakt vypoveda o neefektivnom
vyuzivani tychto finanénych prostriedkov.
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Tab. 9 Ukazovatele likvidity

2011 2012 2013 2014 2015

Bezna 3,47 1,66 3,25 518 6,87
Pohotova 3,42 1,62 3,20 513 6,81
Okamzita 2,59 1,23 2,52 4,62 6,15

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade vykazov spolo¢nosti

Ukazovatele rentability

Vsetky hodnoty jednotlivych ukazovatelov rentability sd v kladnych C¢islach,
o je pre podnik pozitivny jav, pretoZe vo vSeobecnosti plati, Ze ¢im su tieto hodno-
ty vyssie, tym sa podniku viac hospodarsky dari. Spolo¢nost’ dlhodobo dosahuje
kladny hospodarsky vysledok, ¢o potvrdzuju aj vypocitané ukazovatele rentability,
ktorych hodnoty sa vyvijaju priaznivo. VSetky ukazovatele svojich najniZsich hod-

Ukazovatel ROS vyjadruje Cisty zisk podniku dosiahnuty predajom vyrobkov
a sluzieb. Najvy$Siu hodnotu tento ukazovatel dosahuje vroku 2015, ke-
dy 1 € z trZieb prinieslo 0,28 € zisku.

Ukazovatel' ROE je ddleZity, pretoZe vyjadruje efektivnost vyuzitia kapitalu
vloZeného vlastnikmi. Vroku 2014 tento ukazovatel dosiahol najvyssej hodnoty,
kedy na 1 € investovaného kapitalu pripadalo 0,22 € zisku.

Ukazovatel' ROA meria rentabilitu celkovych aktiv. Z vypocitanych hodnoét vy-
plyva, Ze navratnost’ aktiv je na dobrej trovni. Tento ukazovatel’ dosahuje najvys-
Sej hodnoty taktieZ v roku 2014, kedy 1 € vloZeného kapitalu prinieslo 0,22 € zis-
ku.

Tab.10  Ukazovatele rentability

(v %) 2011 2012 2013 2014 2015
ROS 22,83 12,00 17,58 26,38 27,70
ROE 19,21 11,46 15,63 21,51 19,21
ROA 19,18 9,85 16,06 23,86 22,45

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade vykazov spolo¢nosti

Ukazovatele aktivity

Ukazovatel' obratu aktiv, hovori ako efektivne spolo¢nost vyuziva svoje aktiva
k dosiahnutiu trZieb. Ukazovatel' za sledované obdobie vykazuje hodnoty niZsie
ako je doporucena hodnota 1, o by mohlo vypovedat o neproduktivnosti vloze-
ného kapitalu. Doporucend hodnota tohto ukazovatela sa ale moZe menit
v zavislosti na odvetvi podnikania. Preto som tento ukazovatel vypocitala aj pre
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nahodne zvolenu konkurenénu spolo¢nost Hour spol. s.r.o dodavajicu dochadzko-
vé systémy. Obrat aktiv v spoloCnosti sa pohyboval taktiezZ pod doporucenou hra-
nicou jedna. MéZe to znamenat Ze jednotlivé doporucené hodnoty sa pre dané od-
vetvia mozu lisit.

Ukazovatel' doby obratu zdsob behom obdobia klesa aje relativne nizky,
¢o potvrdzuje predpoklad, Ze vzhladom na predmet podnikania spolo¢nosti, spo-
lo¢nost nedisponuje nelikvidnymi zdsobami. Konkuren¢na spolo¢nost Hours
spol. s.r.o. ma hodnoty tohto ukazovatel'a taktieZ vel'mi nizke. Hodnoty doby obra-
tu zasob u tejto spolo¢nosti sa pohybuji na hranici ¢isla tri.

Ukazovatel doby inkasa pohl'adavok sa da porovnat s dobou splatnosti krat-
kodobych zavazkov. V kazdom roku je hodnota ukazovatel'a doby splatnosti zavaz-
kov vyssia ako hodnota ukazovatela doby splatnosti pohl'adavok. Vypocitané hod-
noty mozu signalizovat' vyhodu, pretoZe spolo¢nost inkasuje svoje pohladavky
od odberatel'ov skor ako musi platit' zavazky svojim dodavatelom. V roku 2014
doba splatnosti pohl'adavok oproti roku 2011 znacne poklesla a dostala sa pod
uroven 35 dni.

Tab.11  Ukazovatele aktivity

2011 2012 2013 2014 2015
Obrataktty 0,79 0,76 0,78 0,80 0,72
i el sl 4,61 6,48 4,43 3,82 3,37
(den)

Doba splatnosti
bohladévok (deii) 80,56 65,48 66,73 34.90 42,72
Doba splatnosti
kratkodobych 90,20 98,66 97,17 68,4 64,73
zavazkov (den)

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade vykazov spolo¢nosti

Ukazovatele zadiZenosti

Ukazovatel' dlhodobej zadiZenosti je v jednotlivych rokoch vel'mi nizky a dokonca
sa pribliZzuje k nulovej hodnote. Spolo¢nost teda nie je takmer vobec financovana
dlhodobymi cudzimi zdrojmi. Celkova a kratkodoba zadiZenost sa lisia len o par
desatin percenta. Vroku 2012 doslo k rastu ukazovatela kratkodobej a zarovern
aj celkovej zadlZzenosti, ¢o bolo spdsobené najma narastom hodnoty kratkodobych
zavizkov. V ostatnych rokoch s naopak hodnoty zadiZenosti nizke. Velki va¢sinu
svojich aktivit podnik financuje z vlastnych finan¢nych zdrojov. Miera samofinan-
covania je v kazdom roku dost vysoka, ¢o potvrdzuje, Ze spolo¢nost k financovaniu
uprednostiiuje vlastné zdroje pred cudzimi. Vel'mi vysoka miera samofinancovania
nie je povaZzovana za efektivnu, pretozZe spolo¢nost takmer vobec nevyuziva rele-
vantne niZ$ich cien cudzich zdrojov.
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Tab.12  Ukazovatele zadZenosti
(v %) 2011 2012 2013 2014 2015
Celkova zadlZzenost 1762| 3080| 1876| 1387 | 1154
Kratkodoba zadizenost 17,34 30,61 18,47 13,31 11,06
Dlhodoba zadizenost 0,03 0,01 0,06 0,02 0,03
Miera samofinancovania 82,26 69,17 76,94 85,95 88,69

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade vykazov spolo¢nosti

Struktira trzieb podl'a hlavnych ¢innosti

Tento udaj uZ nepatri medzi pomerové ukazovatele. V praci je ale zmieneny kvoli
vytvoreni predstavy o trzbach podniku a o podiele jednotlivych poloZiek na celko-
vych trzbach. Nasledujuce tabul'ky zobrazuju podiel trzieb zhlavnych Cinnosti.
Z tabulky vyplyva, Ze hlavny prijem spolo¢nosti prameni z predaja softwaru
a zo sluzby roc¢nej podpory, ktora je tym padom pre podnik vel'mi délezita. V roku
2012 prijem z tejto sluzby tvoril aZ takmer polovicu z celkovych prijmov spoloc-
nosti. Vkazdom roku, s vynimkou roku 2011, tvorila tato sluzba pribliZzne 40 %
z celkovych trZieb podniku. Tieto Udaje znacia, Ze o tdto sluzbu maju jednotlivi za-
kaznici vel'ky zaujem. Nevyhodou spoloc¢nosti je ale uz spominana nizka cena tejto
sluzby.

Tab.13  Podiel trzieb z hlavnych ¢innosti
(v€) 2011 2012 2013 2014 2015
Predaj software 119 540 58 363 83912 | 102557 79 300
Roc¢na podpora 92630 | 103509 | 105589 | 108029 | 121500
Sluzby a servis 45 249 20 341 18 413 22935 35200
Ostatné 44 421 30740 27141 38211 44861
Celkom 301840 | 212953 | 235055 | 271732 | 280861

Zdroj: vlastné spracovanie na zaklade vykazov spolo¢nosti
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4.3.3

Situacna analyza vnatorného prostredia

V situaCnej analyze vnutorného prostredia su urcené najhlavnejsie silné a slabé
stranky spoloc¢nosti Tangram SW, s.r.o., ktoré su vysledkom prevedenia analyzy
vnutorného prostredia.

Tab. 14

Situa¢na analyza vnitorného prostredia

Silné stranky

Slabé stranky

kvalitné, technologicky vyspelé

S1 produkty W1 | nizka cena ro¢nej podpory
S$2 | niZSia cena produktov W2 | slabé marketingové aktivity
S3 | nizka fluktuacia zamestnancov w3 ner,noderna, neresponzivna webova
stranka
S4 ;};Z}élavl;?ﬁmkaaa medzi W4 | absencia tradicie firemnej znacky
S5 pruznost reakcie na vyvoj na W5 obmedzeny pristup k distribu¢nym
trhu, znalost lokalnych trhov kanalom
S6 | kvalitny personal W6 | Ziadne obchodné zastipenie v CR
S7 dobré vztahy so zamestnancami, W7 dlhé zaskol'ovanie nového
dobry kolektiv na pracovisku zamestnanca
] , A neefektivne vyuZivanie finan¢nych
S8 | nizkondkladovy vyvoj w8 prostriedkov
$9 nizke naklady na distribuciu
produktu
$10 dobra kapitalova Struktura,

dobra likvidita
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4.4 SWOT analyza

V matici SWOT su vybrané hlavné slabé a silné stranky, ktoré su pouzité na tvorbu

jednotlivych stratégii.

Tab.15 Matica SWOT

Silné stranky (S)

1. kvalitné, technologicky
vyspelé produkty

3. nizka fluktuacia
zamestnancov

7. dobré vztahy so
zamestnancami a dobry
kolektiv na pracovisku

Slabé stranky (W)

1. nizka cena rocnej
podpory

2. slabé marketingové
aktivity

3. nemodernj,
neresponzivna webova
stranka

PrilezZitosti (0)

6. zlucenie, splynutie
alebo strategické
partnerstvo s inou firmou
7. priestor na cenotvorbu

Stratégia SO
MAXI - MAXI

06 +S1
Strategické partnerstvo
s inou firmou

Stratégia WO
MINI - MAXI

07 +W1
Navrh nového cennika
sluzby ro¢nej podpory

Hrozby (T)

4. nedostatok kvalitnej
pracovnej sily

5. odchod
kvalifikovanych l'udi ku
konkurencii

7. vel'ka konkurencia

Stratégia ST
MAXI - MINI

T5 + S3,S7
Vytvorenie motiva¢ného
programu

Stratégia WT
MINI - MINI

T7 + W2, W3
Posilnenie
marketingovych aktivit
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4.5 Navrhované stratégie

Za pomoci realizovanych analyz vnatorného a vonkajSieho prostredia si navrhnu-
té Styri stratégie urcené k rozvoju podniku. Na zaklade diskusie s pani majitel'’kou
podniku su vybraté dve najvhodnejSie stratégie, konkrétne stratégie WO a WT,
ku ktorym st nasledne vytvorené realizacné riesenia.

4.5.1 Stratégia SO

Strategické partnerstvo s inou firmou by spolo¢nosti mohlo dopomoct k jej rozvoju
a vacsSej konkurencieschopnosti. Firma by mala pouvazovat nad partnerstvom
so spolo¢nostou, ktora do réoznych podnikov dodava hardware. Spolupraca by spo-
¢ivala vo vzajomnom propagovani sa u svojich zakaznikov. S predajom hardwaru
novym klientom, ¢i novovzniknutym podnikom by partnerska spolo¢nost pontka-
la zaroven produkty a sluzby spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o. Programové vybave-
nie by nemalo chybat’ v Ziadnej vacSej ¢i mensej spolo¢nosti, a preto by touto for-
mou mohlo dojst’ k rozsireniu zakaznickeho portfélia. Produkty sd na vel'mi kvalit-
nej a technologicky vyspelej urovni a touto silnou strankou by mohla spolo¢nost’
Tangram SW, s.r.o. zaujat novych potencialnych zakaznikov. Popripade, by si spo-
lo¢nosti mohli navzajom odovzdavat skusenosti ¢i znalosti a tym eSte viac skvalit-
novat svoje ponudkané produkty a sluzby. Spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. by part-
nersku firmu taktiez propagovala u svojich stucasnych €i novych zakaznikov. Part-
nerskej spolo¢nosti by taktieZ v ramci spoluprace mohla firma Tangram SW, s.r.o.
poskytovat svoje programy a sluzby. V ramci spoluprace by spolo¢nost mohla zis-
kat novych zakaznikov, nové kontakty a hlavne by o sebe zvysila povedomie na
trhu. Druhou moZnostou by bola spolupraca so spolo¢nostou pdsobiacou v CR.
Tato spolupraca by priniesla sti¢asnym zikaznikom v CR dostupnejsie sluzby
azaroven by sa programové vybavenie marketingovo podporovalo na danom
uzemi.

4.5.2 Stratégia ST

Ako uZ bolo spominané, tak spolo¢nost’ ma vel'ky problém s najdenim d'alSich kva-
lifikovanych T'udi, ktori by mohli poméct spolo¢nosti k jej rozvoju a k moznosti
brania vac¢sieho poltu novych zakaznikov. Pri¢inou neschopnosti zamestnat
d’alSich l'udi je najma to, Ze kvalitna pracovna sila uprednostni vyber konkurencie
vokoli hlavne kvoli ponuknutej vysSSej financnej odmene. Spolo¢nost Tan-
gram SW s.r.o. by ale rozhodne mala ¢o novym zamestnancom pontknut. Medzi jej
silné stranky patri totiZ dobry kolektiv, stabilné zazemie, nizka fluktuacia a I'udsky
pristup. Takéto veci u mnohych vacsich spolo¢nosti chybajui. Spolo¢nost’ by sa pre-
to mala zamysliet nad vytvorenim nového motiva¢ného programu, ktory by mohol
prilakat’ pracovnikov akych potrebuju. Spolo¢nost by rozhodne mala poukazovat
na svoje silné stranky a taktieZ by mala skusit motivovat' svojich pracovnikov
aj inak ako finan¢nou odmenou, pretoze ¢astokrat vacSimi motiva¢nymi faktormi
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ako finan¢né odmeny su prileZitosti odborného rastu, moZnosti prace z domu ¢i
pruzny pracovny c¢as. Spolo¢nost’ by preto tieto vel’ké zvyhodnenia mala zaradit do
garantovanych benefitov, ktoré bude ponukat' svojim pracovnikom. Firma by mala
svojich zamestnancov dalej podporit aj vosobnych aktivitach ¢i zal'ubach.
V podniku s nizkym poc¢tom zamestnancov by mali vSetci pracovnici fungovat spo-
loCne ako jeden tim, preto by sa v spolo¢nosti mohli organizovat teambuildingy
za UcCelom lepSieho spoznavania sa €i utuzovania kolektivu. Motivaciou, r6znymi
benefitmi, férovym a individualnym pristupom a uvol'nenou atmosférou na praco-
visku by spolo¢nost mohla prilakat novych kvalifikovanych pracovnikov.

4.5.3 Stratégia WO

Ked'Ze je predaj produktu zakaznikovi jednorazovy a trzby za predaj sluzieb stuvi-
siacich s produktom st opakované, tak najvacsie trzby spolo¢nosti pramenia najma
z predaja sluZieb, a to hlavne zo sluZieb ro¢nej podpory co potvrdzuje aj tabul'ka
¢. 13. V predchadzajicom texte bolo spominané, Ze spolocnost Tangram SW, s.r.o.
si za svoje sluzby ro¢nej podpory uctuje 15 % z cennikovej ceny produktu, ¢o je
podl'a porovnania v bode 4.3.1 oproti konkurencii malo. Prili§ nizke ceny produk-
tov a sluzieb mozu v potencionalnych zakaznikoch vyvolavat pocit nekvality.

Pre zvySenie konkurencieschopnosti a dosiahnutie vys$sich prijmov by som
spoloc¢nosti odporucila pretvorenie cennika sluzby ro¢nej podpory.

Realizacia stratégie WO

Spolo¢nosti som navrhla novy cennik sluzieb ro¢nej podpory, ktory by sa zakladal
na vytvoreni dvoch balickov. Tento krok by diverzifikoval pontikané sluzby rocnej
podpory a zakaznikom by umoznil vyber podla ich preferencii a potrieb. Balicek
STANDARD by zodpovedal momentalne pontkanému bali¢ku tejto sluzby so za-
kladnymi funkciami asluzbami a balitek PREMIUM, ktory by bol roziireny
o d'alSie benefity. Kazdy klient by si teda mohol k zakipenému produktu vybrat
jeden z tychto dvoch balickov. Vyber by zavisel od poZiadaviek a oc¢akavani klien-
tov.

Menej naroénym zakaznikom by stacil niz$i program STANDARD, ktory by
obsahoval tie isté moZnosti ako momentalne pontukany balicek spolo¢nosti uvede-
ny v bode 3.4.1 v Casti Servis. Aby vSak nedoslo k pontkaniu inych cien novym za-
kaznikom za Uplne ten isty produkt, tak by sa tento balicek rozsiril o jednu hodinu
sluzby hot-line, ktora je vel'mi vyZadovana. Novy zakaznik by za tento balicek za-
platil 20 % z cennikovej ceny daného zakupeného produktu. Potencionalneho za-
kaznika by toto navySenie nemalo od kipy odradit, pretoze zdvihnuta cena je stale
nizSia ako cena pozadovana konkurenciou.

Balitek PREMIUM by bol rozsireny o d’al$ie moznosti ako napr. o este dlhsiu
dennu dobu podpory hot-line, poradenstvo v oblasti podavania priznani z dane
z prijmu v ramci individualnej konzultacie, bezplatné skolenia k zakupenym pro-
duktom apod. KedZe je sluzba hot-line spolo¢nostami vyuZivana najma
v popoludnajsich hodinach a taktiez je zo strany zakaznikov zdujem o individualne
poradenstvo, tak by sa dalo predpokladat uchytenie aj tohto balicka ro¢nej podpo-
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ry. Cena balicka by bola na drovni 30 % z cennikovej ceny daného produktu. Tato
cena bola stanovenda na zaklade momentalne sa pohybujicich cien ro¢nych balic-
kov ponukanych konkurenciou aich obsahu sluZieb. Popis jednotlivych balickov
so sluzbami sa nachadza v nasledujucej tabulke.

Tab.16  Navrhovany cennik ro¢nej podpory

Sluzby zahrnuté v balikoch rocnej STANDARD | PREMIUM

podpory

Ak,tua.llza,aa programu ANO ANO

(vyvojovy a legislativny update)

InStalacia, preinstalacia programu ANO ANO

Sluzba hot-line ANO ANO

(poradenstvo od 8:00 do 15:00)

PredlZena sluzba hot-line ,
ANO

(poradenstvo od 8:00 do 18:00)

Individualna konzultacia ANO

Skolenla, v | ’ ANO

(bezplatné Skolenia k danému programu)

Ostatné sluzb}/ zZ cvenmka sluzieb 10 %

(zl'ava na ostatné sluzby)

Cena ba,llka .na 1 rok 20 % 30 %

(% z cennikovej ceny produktu)

Zdroj: Vlastna praca

V balitku STANDARD by bola sluzba hot-line poskytovana od 8:00 do 15:00,
¢o je aktudlna doba prevadzky navysSena o jednu hodinu. Zakaznici, ktorym tato
doba nestaci, by si mali moznost priplatit a v rozSirenejSom balicku by tito sluzbu
mali e$te viac prediZent. Spolo¢nost momentalne interne zamestnava $tyroch pra-
covnikov na pozicii, ktora okrem iného zastreSuje aj sluzbu hot-line. RozSirenim
sluzby by sa pracovna doba rozdelila na dve smeny. Dvaja zamestnanci by pracova-
li vramci klasickej pracovnej doby od 8:00 do 16:00 a druhi dvaja od 10:00 do
18:00, ¢im by bola pokryta celd nova poskytovana sluzba hot-line bez potreby pri-
jatia d'alSieho pracovnika. Rozsirena sluzba hot-line by teda zakaznikom poskyto-
vala vyss$i komfort a zaroven by sa obisla bez d’alSich zvySenych nakladov spoloc-
nosti.

S upravenym cennikom by teda teoreticky nemali vzniknut podstatné financ-
né naklady, pretoZe vSetky sluzby v cenniku, vratane skoleni, spolo¢nost’ v pripade
potreby ponuka v ramci platenych sluZieb.

Zdvihnutie ro¢nej podpory na 20 % z cennikovej ceny produktu by platil
pre vSetkych novych zakaznikov. NavySena cena sluzby by bola ale stale niZsSia ako
konkurenc¢na cena podobnych sluZieb, a preto by novi zakaznici mali mat' o fiu sta-
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le zaujem. Bali¢ek PREMIUM by bol uréeny pre novych ale aj teraj$ich zakaznikov,
ktori by v ramci ro¢nej podpory chceli vyuzivat nejaké sluzby navyse.

V nasledujucej tabul'ke je uvedeny prepocet nového cennika k danym softwa-
rovym produktom. Na prvy pohlad sa moézZe zdat, Ze ide o velky rozdiel
v jednotlivych cenach. Netreba vSak ale zabudat, Ze je to cena za rok, ¢ize ro¢nu
podporu, ktord je urcenda dalSim spoloCnostiam aZe tato cena je stale niZzSia
v porovnani s konkurenciou. Spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. ponuka kvalitné sluz-
by, ktoré je nutné lepSie ocenit.

Tab.17  Prepocet ceny sluzby roc¢nej podpory
Cena rocnej podpory (v €)
Produk C €
rodukty | Cena (v€) ™ oo, 20 % 30 %
EOS 1600 240 320 480
SURF 1680 252 336 504
EDS 1800 270 360 540

Zdroj: Vlastna praca

Z internych dokumentov spoloc¢nosti vyplyva, Ze v minulom roku novi zakaz-
nici na sluzbe roc¢nej podpory zaplatili priblizne 14 000 €. Ak by sa dal takyto po-
dobny pribytok oCakavat aj v roku zavedenia cenniku a vSetci novi zakaznici by si
vybrali balicek STANDARD, tak by sa spolo¢nosti v danom roku dvihli trzby za pre-
daj tejto sluzby pribliZzne o 4 620 € (tato ciastka tvori 33 % zo sumy 14 000 €).
Samozrejme pri vybere balitka PREMIUM ur¢itym poétom klientov by ziskané trz-
by boli eSte vysSie.

Ak teda spolocnost chce zvysit svoju konkurencieschopnost’ a dosahovat vys-
$ich prijmov, tak by mala nad tymto nadvrhom rozhodne popremyslat.

4.5.4  Stratégia WT

Posilnenie marketingovych aktivit spolo¢nosti by mohlo dopomoct’ k zviditel'neniu
podniku medzi konkurenciou a taktieZ k prilakaniu novych zakaznikov. V prvom
kroku by som odporucila Uplne pretvorit a redizajnovat webovu stranku. Prie-
merny potencialny zakaznik si pri rozhodovani o vol'be produktu v takmer akom-
kol'vek odvetvi najprv precita urcité referencie ohl'adne existujucich produktoch
na trhu, kvoli utvoreni prehl'adu o kvalite jednotlivych ponukanych produktoch,
spokojnosti zakaznikov a ich cene a nasledne navstivi webové stranky jednotlivych
vybranych spolocnosti ponukajucich dané produkty. Z tohto dévodu je webova
stranka akousi prvotnou vypovedajicou hodnotou spoloc¢nosti. Jej dizajn, prehl'ad-
nost a modernost méze o spolocnosti vel'a vypovedat. Naopak neprehl'adnost
a neatraktivita webu méZe potencidlneho zakaznika odradit.

Spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o. by som preto odporucila kompletne redizajno-
vat webovu stranku, ktorej chybaju responzivne funkcie a takisto by som pretvori-
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la aj obsah stranky. Webova stranka by mala byt modernejsia, viac prehl'adng,
oslovujuca a hlavne uplne responzivna. Takyto krok uZ chcela spolo¢nost
v minulosti podniknut, ale neskér od toho upustila, kvoli nedostatku €asu na pri-
pravu a realizaciu. Spolo¢nost by v druhom kroku mala posilnit resp. rozsirit mar-
ketingové aktivity.

Realizacia stratégie WT

Spolo¢nost nema zamestnanca, ktory by webovu stranku redizajnoval. Z tohto do-
vodu by spolo¢nost mala dat webovu stranku spravit reklamnej agenture, ktora
by ju zmodernizovala a pretvorila na stranku responzivnu. Vybrana agentdra by
spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o. mohla pomoct aj s realizaciou inych marketingo-
vych aktivit. Na Slovensku existuje velké mnoZstvo agentur, ktoré poskytuju poZa-
dované sluzby. Medzi ne patria agentury, ktoré ponukaju vysoko kvalitné sluzby
a produkty, ale taktieZ za vysSie ceny. V ramci Setrenia ndkladov na implementaciu
navrhu som pre spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. vybrala reklamni agenttru
4ME MEDIA, ktora poskytuje kvalitné, dobre hodnotené sluzby za prijatel'né ceny.

4ME MEDIA, Creating Brand Story

Tato spoloc¢nost’ sidli v Bratislave a na trhu pésobi 9 rokov. Spolo¢nost’ zabezpecu-
je sluzby, ktoré sa tykajd celého marketingového mixu a vZdy hl'adaju efektivne
rie$enie zadaného problému. Zakaznik je pre tito spolo¢nost prvorady. Sikovnost
tejto spolo¢nosti dokazuje aj ich samotny web, ktory je veI'mi moderny, responziv-
ny, prehl'adny a pravidelne aktualizovany.

Spolo¢nost ma Sirokud $kalu ré6znych zakaznikov a skutoCne dobré referencie.
Medzi zakaznikov tejto spolo¢nosti patria napriklad Diant, Penam, Bercoff Klem-
ber, Medirex a mnohi d’alsi.

Spolo¢nost 4ME MEDIA sa snazi pre zakaznika spravit maximum a do svojho
navrhu aplikovat’ vSetky poZiadavky, ktoré mu klient zada. Ako priklad ich prace
by som wuviedla spolotnost Diant, ktora sa zaobera poradenstvom
a ohodnocovanim v oblasti diamantov. PoZiadavky spoloc¢nosti Diant boli vytvore-
nie elegantného a decentného loga a webovej stranky na sposob elegancie samot-
nych diamantov. Spolo¢nost 4ME MEDIA sa rozhodla pre spolo¢nost Diant na za-
klade ich poziadaviek zvolit jemny graficky prvok zjednodusenej podoby diamantu
a typograficka Cast, ktord ma zabezpecit lepSiu Citatel'nost a zapamatatel'nost’ lo-
ga. Logo je v Ciernej farbe, ktora je symbolom sofistikovanosti a exkluzivity. Web
spolocnosti je velmi jednoduchy, prehl'adny, responzivny a je oZiveny viacerymi
efektmi. Viac prikladov prace spolocnosti 4ME MEDIA je uvedenych v Prilohe A.
Nazorné ukazky dokazuju, Ze spolo¢nost ma skuto¢ne Siroky zaber klientov
z roznych oblasti a kazdému z nich sa snazi spravit navrh, ktory ho najviac vystihu-
je.
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DIANT
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. 4

Obr.6  Logo spolo¢nosti Diant
Zdroj: 4ME MEDIA, 2017

So samotnou spolo¢nostou 4ME MEDIA som sa skontaktovala prostrednic-
tvom e-mailu. Reakcia spolo¢nosti na moju poziadavku bola rychla a zrozumitel'na
a graficky navrh na zmodernizovanie webu by vedeli poslat v primeranom case
formou suboru PDF. Cena zmodernizovaného a responzivneho webu u spolo¢nosti
4ME MEDIA by spolocnost’ vysla priblizne na 1 250 €. Tieto naklady su za tuto
sluzbu akymsi zlatym stredom, kde sa stretava kvalitna sluzba s relativne niZSou
cenou. V tabulke ¢. 18 je cenové porovnanie tvorby webovej stranky jednotlivych
vybranych reklamnych agenttr. Cena zahfiia prerobenie obsahu, grafické spraco-
vanie a pretvorenie stranky na stranku responzivnu. Ceny webov u vacsich slo-
venskych reklamnych agentir sa pohybuju az na hranici 5000 €, ¢o si myslim,
Ze je pre Ucely a konecny efekt pre spolo¢nost Tangram SW, s.r.o. zbyto¢né a prilis
ndkladné. Samozrejme sa najdu aj agentury, ktoré tuto sluzbu ponukaju este lac-
nejsie ako spolo¢nost 4ME MEDIA. U tychto spolo¢nosti som sa ale nestretla s tak
pozitivnymi referenciami ako prave u mnou vybratej spolo¢nosti. V nasledujuce;j
tabul'ke je uvedeny prehl'ad spolo¢nosti s cenovymi ponukami na tvorbu webovej
stranky.

Tab.18 Cenové porovnanie sluzby tvorby stranok

. Tvorba
Agentura webu
Altamira 1000 €
Seduco 1100 €
4ME MEDIA 1250 €
Blank 4 050 €
Visibility 4720 €
Wisible 5400 €

Zdroj: Vlastny prieskum
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Spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o. by som teda odporucila vyuzit sluzby spoloc-
nosti 4ME MEDIA. Agentira ma od svojich zdkaznikov pozitivne referencie, dobré
meno v ramci Slovenskej republiky a jej praca je skutocne kvalitna a dba na pozia-
davky klientov. Zvolena agentura by firme Tangram SW, s.r.o. zmodernizovala web
a pretvorila ho na web responzivny.

V d'alSom kroku ich spoluprace by sa mohlo jednat o tvorbu dizajnu firem-
nych materialov, produktovych brozur a podobne, ktoré by mohli sluzit spolo¢nos-
ti na propagovanie sa na akciach ¢i organizovanych vel'trhoch. Reklamné materialy
odporucam Sirit' aj prostrednictvom potencionalnych dealerov, napr. s dodavkou
hardwaru. Cena navrhu produktovej brozury by u spolocnosti 4ME MEDIA stala
priblizne 300 €. Spolo¢nost by tak mala graficky navrh a sama by sa v budicnosti
mohla rozhodnut ako a kde tieto brozury vyuZzit.

Spoloc¢nosti by som pre rozsirenie marketingovych aktivit odporucila vyuzitie
jedného z nastrojov online marketingu. V sti¢asnosti existuje mnoho foriem inter-
netového marketingu ako napriklad PPC, SEO, propagacia na socialnych sietach
apod. Pre spolo¢nost tvoriacu nehmotny produkt urceny d’alsim spolo¢nostiam sa
za vhodny nastroj reklamy javi reklama na Google Adwords, ktora je v sucasne;j
dobe vel'mi rozsirend a vyuZzivana a funguje na principe PPC (pay per click). Spo-
lo¢nost by pri vyuziti tohto sp6sobu neplatila za kazdé zobrazenie, ale platila by az
za kliknutie na dant reklamu. V takomto pripade je predpoklad, Ze si na reklamu
kline azZ potencionalny zaujemca o produkt. Spolo¢nost by bola ochotna do online
marketingu investovat mesacne maximalne 300 €, s dennym limitom pribliZne
10 €. Spolocnosti by pre velku navratnost investovanych prostriedkov stacilo
ak by sa z l'udi, ktori klikli na jej odkaz v danom mesiaci rozhodol zakupit akykol-
vek software aspon jeden Clovek. Napriklad pri kipe dochadzkového systému
s cenou 1800 €, by sa ndklady investované do tohto druhu reklamy spolocnosti
vratili viac ako Sestnasobne. Doba nutna k vyuZivaniu tohto nastroja nie je stano-
vena, a preto by spolocnost mohla skusit’ ttto sluzbu vyuZivat po dobu troch me-
siacov, kedy by sa ukazalo, Ci takyto spdsob reklamy ma zmysel a vie sa prostred-
nictvom neho oslovit novy zakaznik.



62 Vlastna praca

Celkové naklady na realizaciu navrhu

Tab.19  Naklady na realizaciu stratégie WT

Cena
Zmodernizovany a responzivny web 1250 €
Graficky navrh produktovych brozur 300 €
Trojmesacna reklama na Google Adwords 900 €
Celkom 2450 €

Zdroj: Vlastna praca

Realizacia tohto navrhu, v ktorom je zahrnuta tvorba stranky, graficky navrh pro-
pagacnych materidlov a trojmesacna online reklama na Google Adwords by spo-
lo¢nost’ vySla v prepocte na 2 450 €. Spolo¢nost disponuje urcitymi finan¢nymi
prostriedkami, ktoré d’'alej nikde neinvestuje. Realizacia tohto navrhu by sa preto
dala zaplatit' prave z tychto prostriedkov. Spolo¢nosti Tangram SW, s.r.o. by jed-
notlivé kroky mohli dopomoct k zisku novych zakaznikov, vacsSej konkurencie-
schopnosti, celkovému zviditel'neniu a zmodernizovaniu.
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5 Zaver

Cielom bakalarskej prace bolo vypracovanie navrhu stratégii pre podnik Tan-
gram SW, s.r.o. Za ucelom navrhu vhodnych stratégii bola prevedena analyza von-
kajSieho a nasledne analyza vnutorného prostredia firmy. Analyza podniku zhod-
notila jeho sucasné postavenie na trhu, jeho schopnosti a taktiez vplyvy, ktoré
na neho posobia a ovplyviiuju jeho ¢innost. Po vypracovani analyzy vonkajsieho
a vnatorného prostredia bola vypracovana SWOT matica, vd'aka ktorej sa vybrali
vhodné navrhy stratégii pre podnik.

K posudeniu faktorov, ktoré vyplyvaju z vonkajsSieho prostredia bola vyuzita
PESTE analyza a analyza odborového prostredia za pomoci Porterovho modelu
piatich konkurenénych sil. V ramci PESTE analyzy boli zhodnotené faktory politic-
ko-pravne, ekonomické, socidlne, technologické a ekologické. Porterov model pia-
tich hybnych sil analyzoval konkurenciu na trhu, td sicasnu ¢i potencionalnu, od-
beratelov a dodavatel'ov spolo¢nosti a mozné substitiuty produktov. Na zaklade
realizacie spominanych analyz bolo zistené, Ze Slovenska republika neposkytuje
prili§ dobré podmienky pre podnikanie a urcite v tomto smere nemdze konkuro-
vat’ inym Statom Eurdpskej unie. Slovensko jednotlivych podnikatel'ov zahlcuje
prili§ velkou byrokraciou, administrativnymi povinnostami, ¢astymi zmenami
v legislative atd. Vymenované veci ohrozuji aj zvoleny podnik a prispievaju
k frustracii majitel'ov. Medzi d’alSie hrozby, ktoré na podnik p6sobia patri zla pla-
tobna disciplina, nedostatok kvalitnej pracovnej sily €i vstup nadnarodnych konku-
rencnych firiem na trh s programovym vybavenim. Ak chce spolo¢nost aj nad’alej
prosperovat mala by vyuZivat prileZitosti a eliminovat hrozby, ktoré na niu poso-
bia. K prilezitostiam spoloc¢nosti patri fakt, Ze programové vybavenie bude stale
jednotlivymi spolo¢nostami pozadované, pretoZe firma, ktora by ho nemala by si
pridavala vel'mi vel'ké mnoZstvo prace. Spolo¢nost by tym padom mohla ziskavat’
klientov u novovznikajicich odberatel’'skych firiem, ¢o je pre fiu d'alSou prileZitos-
tou. Za prileZitost spolo¢nost povaZuje aj moZné strategické partnerstvo s inou
firmou, ¢i neustaly technologicky rozvoj.

Analyza vnutorného prostredia spolo¢nosti sa zamerala na ¢innost’ podniku
pomocou Porterovho hodnotového retazca, v ktorom boli bliZsie charakterizované
primarne a podporné cinnosti. Financné zhodnotenie bolo prevedené na zaklade
vypoctu jednotlivych pomerovych ukazovatel'ov a poukazalo na dobru finan¢nu
situaciu v spolocnosti. Na dobru situaciu poukazuje aj fakt, Ze spolo¢nosti sa uz
dlhodobo dari vytvarat kladny hospodarsky vysledok. Vysledkom prevedenych
analyz vnutorného prostredia bolo urcenie silnych a slabych stranok podniku. Sil-
nymi stradnkami spolo¢nosti st najma ich kvalitné a technologicky vyspelé produk-
ty, nizka fluktuacia zamestnancov, nizkonakladovy vyvoj produktu a kvalitny per-
sondl. Za svoje slabé stranky spolo¢nost mozZe povazovat hlavne slabé marketin-
gové aktivity, chybajicu responzivnu stranku, absenciu tradicie firemnej znacky,
pozadovanie nizkej ceny sluzby rocnej podpory a obmedzeny pristup
k distribu¢nym kanalom.
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Na zaklade vysledkov z analyzy vonkajSieho a vnutorného prostredia bola vy-
tvorena SWOT matica, pomocou ktorej boli nasledne zostavené Styri jednotlivé
navrhy pre spolo¢nost. K doporucenym stratégiam patri navrh partnerstva s inou
firmou dodavajucou hardwarové vybavenie, zapracovanie nového motivatného
programu pre zamestnancov, navrh nového cennika ro¢nej podpory a vytvorenie
responzivnej webovej stranky spolu s rozsirenim marketingovych aktivit. Po dis-
kusii s pani majitel’kou podniku boli ndsledne vybraté dve najvhodnejsie stratégie,
ku ktorym boli vytvorené aj realiza¢né rieSenia. Jednou z vybranych stratégii bolo
vytvorenie nového cennika sluzby ro¢nej podpory, ktory by diverzifikoval sluzbu
na dva balicky. Novi zdkaznici spolo¢nosti by tak mali moZnost vacSieho vyberu.
Ako druhu stratégiu si spolocnost vybrala navrh posilnenia marketingovych akti-
vit, ktory pozostava z pretvorenia a zmodernizovania webovej stranky a z vyuzitia
nastroja online marketingu na zvySenie propagacie. Spolo¢nost premysla
o realizacii tohto navrhu v blizkej budicnosti, pretoZe si uvedomuje svoje slabé
stranky z oblasti marketingovych aktivit.
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pepe's

suefno de cuba

V samom srdci Karibského mora, tam kde sa nachadzaju tie najkrajsie
plaze a letoviskd, tam kde sa fajcia tie najlepSie cigary, lezi Kuba - krajina
s bohatou a pohnutou histériou.

Obr.7 Redizajn webu resStaurdcie Pepe‘s Suefio de Cuba
Zdroj: 4ME MEDIA, 2017
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