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1 Uvod

V soucasné dynamické a konkurencni podnikatelské sféte je pro podniky zasadni
neustdlé sledovani a analyza vnéjSiho prostiedi. Tento proces je kliCovy pro uspésné
planovani strategii a rozhodovani, které maji vliv na dlouhodobou udrzitelnost

a konkurenceschopnost podniku.

Tvorba strategie je pro podniky mimoradné dulezita, protoze poskytuje jasny smer
a ramec pro dosazeni dlouhodobych cilii. Strategie pomaha identifikovat konkurencni
vyhody, pochopit cilové trhy a optimalizovat zdroje a aktivity. Spravné zvolena strategie
je kli¢em k adaptaci na zmény v podnikatelské prostfedi a k dosazeni trvalého uspéchu

na trhu.

Tato bakalafska prace je zaméfena na analyzu vnéjsiho prostiedi vybraného
podniku, ktera zahrnuje predevsim identifikaci a hodnoceni vné&jsich faktort a trendu, jez
zasahuji do jeho podnikatelské ¢innosti. Jedna se o vymezeni faktorii, které mohou na

podnik piisobit jak negativné, tak pozitivné.

Cilem této bakalaiské prace je zhodnotit soucasnou situaci podniku a za pomoci
analyz vné¢jSiho prostfedi zmapovat konkurenéni prostfedi. Na zdkladé ziskanych
informaci nasledn€ navrhnout strategii, ktera by méla vést ke zlepSeni postaveni podniku
na trhu. Pro ziZeni zaméfeni této prace byly vypracovany dv€ analyzy zaméfené na
zakazniky podniku. Tyto analyzy byly vyuzity pro lepsi pochopeni zakaznikl a jejich
potieb.

Vybranym podnikem pro tuto bakalarskou praci je Jednota, spotfebni druzstvo
Ceské Budgjovice, které je spravecem skupiny &eskych supermarketi Terno
a provozovatelem prodejen Trefa soustiedénych v jitho¢eském regionu. Dale provozuje
vlastni distribu¢ni centrum a vyrobnu lahiidkatskych vyrobkti v Tyn€ nad Vitavou. V této

bakalafské praci jsem se zaméfila prevazné na maloobchodni prode;.

Podrobna charakteristika podniku, vysledky provedenych analyz a navrh vhodné

strategie jsou uvedeny v této bakalarské praci.



2 Literarni prehled

2.1 Strategie a strategické rizeni

Strategické fizeni je v modernich organizacich souhrnem vSech znalosti
a zkuSenosti, diky kterym je v podniku vytvafena rovnovaha mezi cili a jinymi potiebami.
Na vSech urovnich podnikovych ¢innosti jsou feSeny rozhodovaci ulohy, které maji za cil
efektivné alokovat disponibilni zdroje a dosdhnout tak prosperity v tvrdém konkurenénim

prostiedi (Whittington, 2002).

Vyznam a ptinosy strategického fizeni se zakladaji predevsim na nésledujicim:

e moznost aktivné se podilet na vyvoji své budoucnosti,

e dosazeni porozuméni vSech zicastnénych stran na podnikovych ¢innostech,
e cfektivni alokace zdroju a Casu,

e zabranéni rizikim k destrukci podniku,

e fizeni finan¢ni i nefinan¢ni vykonnosti,

e podpora discipliny,

e zvySeni konkurenceschopnosti,

e pochopitelnost provadénych zmén (Fotr et al., 2017).

Definice strategického managementu nebyla doposud jednoznané vymezena.
Dle soucasné literatury prevlada ndzor, Ze strategicky management je soubor instrukci,
rozhodnuti a ¢innosti, které jsou nezbytné pro dosaZeni strategické konkurencni vyhody

(Heijden, 2006).

Jadrem kazdého strategického fizeni je strategie. Pojeti vyznamu strategie je
riznymi zdroji zabyvajicimi se strategickym fizenim vysvétlovano odlisné. Nejcastéji je
vSak strategie prezentovana jako draha ¢i trajektorie, kterd vede k pfedem definovanym
cilim. Hlavnim tkolem managementu organizace pii strategickém procesu je urceni cili
a volba vhodné strategie k jejich dosazeni. Strategie je tedy vyjadienim zakladni

pfedstavy o tom, jakou cestou bude napliiovano poslani podniku (Mallya, 2007).

Podle Portera je strategie jako Siroce zaloZeny vzorec, ktery urcuje

konkurenceschopnost firmy, jaké jsou jeji cile a jaka politika bude zapotiebi k dosazeni



stanovenych cili. Hlavnim vyznamem formulovani konkuren¢ni strategie je dat do

souvislosti firmu a jeji okoli (Magretta, 2012).
2.2 Faze strategického rizeni

Strategické fizeni je neustaly dynamicky proces tvorby a ur€ovani sméru, kam se
bude organizace a jeji aktivity vyvijet. Strategie je nedilnou soucasti manazerskych
procest. Na zacatku jde o formulaci posléni firmy a na konci jsou sledovany pozadované
vystupy v podobé¢ naplnéni urCenych cilti. I kdyZz proces strategického tizeni 1ze zahrnout
do predem urceného rozvrhu aktivit, je to stale nekoncici proces. Kazda organizace, jez
je tizena strategicky, by méla byt dostatecné flexibilni, aby mohla pfijmout a piekonat

nastavajici zmény (Mallya, 2007).

PtestoZe by tento proces nemél byt posloupnosti fadnych postupi, pro pochopent,

jak se takovy proces uskuteciiuje v riznych organizacich, jej 1ze rozdélit do péti tazi:

e definovani pfedmétu ¢innosti podniku, jeho poslani a vize,
e stanoveni strategickych a vykonnych cild,

e formulace strategie,

e implementace a realizace vybrané strategie,

e hodnoceni vysledkl a navrh ptipadnych zmén (Tich4a & Hron, 2002).
Formulovani podnikové vize a mise

Vize je mozné definovat jako model budouciho stavu procesu, skupiny nebo
organizace, ale také jako odraz budoucnosti, ktery udavéa dlouhodoby smér pro budouci
planovani a stanoveni cili. Fungujici vize jsou jasné a identifikovany tak, aby
provokovaly lidi k ucasti, a ne pouze k pasivnimu sledovani. Ditlezitost spravné

formulované vize se prokazuje predevsim v procesu implementace strategie.

Oproti tomu mise je zpusob, kterym Ize zhmotnit vizi. N&kdy jsou také

oznacovany etickymi hodnotami podniku (Fotr et al., 2017).
Formulovani cilii organizace

Stanovené dlouhodobé strategické cile by mély navazovat na jiz zpracovanou vizi,

kterou podrobné zptesiiuji v méfitelnych vysledcich. Formulovéani cili je komplexni



proces, pii némz jsou zucastnény riizné zajmové skupiny. Cil podniku je jasny — vytvaret
zisk. Cile musi byt vymezeny tak, aby odpovidaly nasledujicim zdsadam metodiky

SMART (Veber, 2021):

e specificky,

e m¢fitelny,

e akceptovatelny,
e realisticky,

e terminovany.
Formulace strategie

Tato etapa obsahuje postupové kroky vedouci k formulaci strategického planu
zahrnujiciho tvorbu strategické mapy, investi¢ni studie a stanoveni funkénich strategii.
Dlouhodobé cile je nutné rozlozit na cile kratkodobé, jenz jsou vychodiskem pro
operativni fizeni. Takto zpracovany strategicky plan je ptipraveny k implementaci (Goffin

& Mitchell, 2017).
Implementace strategie

Implementaci strategie se rozumi proces, ktery tvofi logicky soubor vzijemné
propojenych c¢innosti, jenZ umoznuji uvést strategii organizace do chodu. Ve fazi
implementace jsou uvedeny do souladu strategické a operativni cile, urceny taktické
plany, alokovany pottebné zdroje a dale je rovnézZ reportovano o finanénim hospodatstvi
téchto procesii. Mezi tvorbou strategie a jeji implementaci existuji diileZité vazby. Je tieba
jJiz pfi tvorbé strategie brat ohled na né&které aspekty jeji realizace. Naopak poznatky
z prubéhu realizace strategie je mozné vyuzit k jeji korekci. Aby byla implementace

uspesnd, je vyzadovana jejich vzajemna interakce (Horakova, 2003).
Hodnoceni strategie

Tato faze slouZzi ke sledovani externich a internich faktort ovlivilyjicich strategii,
vyhodnoceni dosazenych vysledkl a ndvrhu nutnych korekci pro zvolenou strategii. Faze
hodnoceni pfispiva v koneéném diisledku k riistu kompetenci firmy a ziskané poznatky
se pozitivn€ vyuzivaji pfi jejim znalostnim rozvoji. Zasadni metodikou a aplikovanym

nastrojem vyuzivanym v této fazi je controlling (Tich4a & Hron, 2002).



2.3 Strategicka analyza

Strategicka analyza slouzi podniku k urceni a prozkouméani jednotlivych faktora,
které mohou ovliviiovat podnikovou strategii v budoucnu, a zaroven je mozné urcit
vzajemné souvislosti téchto faktort, které se mezi nimi vyskytuji jiz v soucasnosti (Synek

& Kislingerova, 2015).

Lze vymezit dva zdkladni okruhy orientace strategické analyzy, a to analyzu
zaméfenou na vnéjsi okoli podniku a analyzu vénujici se vnitinimu okoli podniku.
Strategicka analyza je tvofena rlznymi analytickymi technikami slouzicimi pro
identifikaci vztahi podniku s okolim. Stava se tak prvnim krokem pro tvorbu podnikové
strategie. Strategickd analyza je schématicky zndzornéna na obrazku 1 (Sedlackova &

Buchta, 20006).

Obrazek 1: Strategickad analyza (Sedlackova & Buchta, 2006)

VNEJSi FAKTORY
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A konkurené¢ni skupiny reakce rivali
globalizaci
STRATEGICKA SITUACE PODNIKU

Specifické piednosti, dostupné zdroje,
relativni konkurengni sila, silné a slabé
stranky, vyvazenost portfolia

VNITRNI FAKTORY

2.3.1 Analyzy okoli organizace

Hlavnim divodem, pro¢ musi organizace analyzovat své okoli, je vytvofeni
pevného zékladu pro své strategické aktivity. Obecné je tak zajiSténo to, Ze organizace vi,
jakou ma pozici v prosttedi, v némz pusobi, a je schopna efektivné reagovat na neustale

probihajici zmény v ném (Mallya, 2007).

Rozhodovani podniku je ovliviiovano prostfednim, ve kterém plsobi. Tyto faktory
predstavuji sily, které bud’ z ¢asti jsou nebo nejsou ovlivnitelné, a piisobi na podnik

zevnitt nebo zvnéjsku (Svétlik, 1994).



Ke stanoveni a analyze slozek okoli podniku je mozné vyuzit riizné metody. Dle
Cimbaélnikové (2012) jsou to napiiklad:
e Analyza vnéjsiho prostiedi
o PEST analyza,
o Portertiv model péti sil,
o Analyza odvétvi,,
o Analyza zdkaznikd,
o Analyza dodavateld,
o Analyza scénait apod.
e Analyza vnitiniho prostredi
o BCG matice,
o Analyza 4P,
o Analyza 78S,
o Analyza podnikovych zdroji apod.
e Komplexni analyzy
o SWOT analyza,
o SPACE analyza,
o Analyza CFS.
V nasledujicich kapitolach této bakalatské prace budou podrobnéji rozebrany
vybrané metody strategické analyzy vné&jSiho prostiedi a dale budou aplikovany na

vybrany podnik v praktické ¢asti.

Na obrazku 2 je vyobrazeno podnikatelské okoli a co v§e muize ovliviiovat
podnikatelskou ¢innost.

Obrazek 2: Podnikatelské okoli spolecnosti (Mallya, 2007)
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2.4 Analyza vnéjsiho prostredi

Béhem analyzy vnéjSiho obecného okoli jsou zkoumany trendy zahrani¢niho
a domaciho prostiedi, které na podnik vzajemné ptlisobi. Analyza vnéjSiho
podnikatelského prostfedi je zdsadnim krokem, jenz musi strategicky management ucinit.
Postup analyzy podnikatelského prostredi se pfi ur€ovani vlivu na strategicky zamér tidi

podle zasad MAP:

e monitoruj,
e analyzuj,

e predikuj.

Externi prostiedi zahrnuje makroprostfedi, jenz existuje nezavisle na vili
podniku, a mezoprostfedi, které firma mtze ¢astecné€ ovliviiovat pomoci marketingovych

nastrojii (Fotr et al., 2017).

2.4.1 PESTE analyza

Tato analyza externiho prostiedi je povazovéna za vSeobecnou. Jde o Siroky
rozbor politickych, ekonomickych, spolecenskych, technologickych a ekologickych
trendd. Kazda z téchto skupin v sobé obsahuje celou fadu faktor makrookoli, které
ur€itou mérou ovliviiuji fungovani podniku na trhu. Pro organizaci je piinosna

identifikace vlivi, jelikoZ umozZiuje pfipravit se na potencialni zmény.

Cilem PESTE analyzy neni vytvofit seznam vliv, ale odliSit vyznamné faktory
od téch, co nemaji takovou vahu. Jednotlivé vlivy se v Case meéni, je proto tfeba neustalé

sledovani a vyhodnocovani zmén (Sedlackova & Buchta, 2006).

Politicke a legislativni faktory

Tyto faktory mohou zdsadné ovlivitovat rozhodovani a tim padem ménit celou
podnikatelskou pozici nebo prostfedi. Faktory, které mohou pii analyze pomoci jsou

napiiklad:

e stabilita vlady,
e ckonomicka politika vlady,

e podpora zahrani¢niho obchodu,



e vydaje vlady,
e je-li zemée ucastnikem obchodnich dohod EU, NAFTA, apod.

Tyto vlivy pfedstavuji pro podnik vyznamné pftilezitosti ale zaroven 1 jista
ohrozeni. Politickd omezeni se tykaji kazdé organizace, a to prostfednictvim danovych
zakoni, regulace importu a exportu, cenové politiky, ochrany zivotniho prostfedi a mnoha
dalSich cinnosti zameéfenych na ochranu lidi. Déale muze ovlivnit rozhodovani
o budoucnosti podniku existence fady zdkontl, pravnich norem a vyhlasek vymezujici

nejen prostor pro podnikani ale také i samotné podnikani (Mallya, 2007).

Ekonomické faktory

Podnik je béhem svého rozhodovani ovlivilovan vyvojem makroekonomickych

ukazatelll. Zakladnimi indikétory stavu makroekonomického okoli jsou:

e mira ekonomického rustu,
e Urokova mira,
e mira inflace,

e danova politika,

sménny kurz.

Ekonomicky rast ovlivituje uspéSnost tim, ze pfimo vyvolava rozsah i obsah
ptileZitosti, ale soucasné i hrozeb, jimz jsou podniky vystavovany. Uroveii tirokové miry
pusobi na celkovou vynosnost podniku a sloZeni pouzivanych financnich prostiedkil a
tim, Ze urCuje cenu kapitalu, také ovliviiuje investi¢ni ¢innost podniku. Mira inflace je
jednim ze zékladnich ukazateli popisujicich stabilitu ekonomického vyvoje. Inflace
dosahujici vysoké miry ma negativni vliv na investi¢ni ¢innost a rozvoj spolecnosti.
Devizovy kurz mé vliv pfedev§im na konkurenceschopnost podniku na zahrani¢nich

trzich (Rothaermel, [2021]).
Spolecenské faktory

Zobrazuji vlivy ochrany Zivotniho prostfedi, pracovni sily, primémého véku
a rustu populace, zivotni trovné a zivotniho stylu obyvatelstva. Stejné jako ostatni oblasti
1 spoleCenské faktory jsou neustale ve vyvoji. Rozbor a analyza této oblasti vede k ziskani

naskoku pted konkurenci v boji o zdkaznika (Sedlackova & Buchta, 2006).
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Technologické faktory

Podnik, ktery chce prokazovat aktivni inovacni ¢innost a chce se vyhnout
zaostalosti, se musi informovat o technickych a technologickych zménach, jenz probihaji.
Tyto zmény mohou vyrazné ovlivnit trh, na kterém podnik ptisobi. Vyznamnym ¢initelem
uspésnosti se mize stat predvidavost vyvoje technologického rozvoje. Je proto tieba

neustale myslet na:

e rychlou zménu tempa technologie v daném prostiedi,

e nedavat zbytecné moc energie do mélo vyznamnych inovaci,
¢ kolik finan¢nich prostfedki je vénovano na vyzkum a vyvoj,
e rychlost moralniho zastaravani,

e nové pracovni metody a techniky apod. (Mallya, 2007)
Ekologické faktory

Kazdé prostiedi nebo zemé ma jiné pozadavky na oblast tykajici se zivotniho
prostfedi a stanovené jiné priority. Ekologie je faktor, ktery musi podniky stale vice
respektovat. Nejen, ze by to méli délat ze své vlastni vile, ale jsou k tomu nuceni
1 statnimi institucemi a nejriznéjSimi obcanskymi sdruZenimi. Velké oblasti jako
napiiklad ochrana vod a ovzdusi, zachdzeni s odpady a snizovani hlu¢nosti vyplyvaji ze
smérnice EU. Ekologické bariéry vytvaieji pro podniky ekonomickou zatéz, na druhou

stranu dava ekologie podnikateliim celou fadu pftilezitosti (Synek & Kislingerova, 2015).

2.4.2 Portertiv model péti sil

Konkurenéni sily vyznamné charakterizuji odvétvi, ve kterém ptisobi. Z tohoto
ditvodu predstavuje analyza konkurencnich sil nedilnou soucast analyzy vnéjsiho okoli
podniku. Konkurenéni sily bezprostfedné ovliviiuji konkurenéni pozici a UspéSnost
podniku. Konkurenéni prosttedi je dano specifickymi podminkami a konkurencni situaci
daného oboru. Podnik v pribéhu procesu tvorby strategie musi vénovat dostateCnou
pozornost analyze konkurencnich sil piisobicich v daném odvétvi, nebot’ by se mohlo stat,
ze konkurence plsobici v atraktivnim odvétvi miiZze svym agresivnim chovanim zatlacit

podnik do nepiiznivé situace (Gamble et al., [2021]).
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Néstrojem pro zkoumani konkurenc¢niho prostfedi je Portertiv model péti sil.
Cilem tohoto modelu je umoznit jasné pochopeni sil, které v daném prostiedi ptsobi,
a identifikovat, jaké z nich maji pro podnik nejvétsi vyznam (Sedlackova & Buchta,

2006).

Konkurence na trhu v daném odvétvi je obecné funkcei péti konkurencnich sil,

které jsou zobrazeny na obrazku 3.

Obrazek 3: Porteriiv model peti sil (Sedlackova & Buchta, 2006)

Potencidlni
Nové vstupuijici firmy

Hrozba nové
vstupujicich firem

\J

Dodavatelé Konkurenti v odvétvi Odbératelé
vyjednavaci vliv — soupefeni mezi vyjednavaci vliv
dodavateld stavajicimi podniky odbérateld

A

Hrozba
substituénich
vyrobku

Substituty

Rivalita mezi konkurenénimi firmami

Konkuren¢ni boj mezi podniky uvniti konkurenéniho okoli ma nejvétsi vliv na
chovani podnikli. Konkurenéni strategie obsahuje ofensivni akce podniku vedouci
k ziskéani lepsi trzni pozice a vyhody nad soupeti a zaroven obsahuje defenzivni aktivity

sméfujici k udrzeni a obrané¢ soucasné pozice (Fotr et al., 2017).

Uspéch této strategie do ur€ité miry zavisi také na strategiich konkurence a na
zdrojich, které jsou do nich rivalové schopni a ochotni investovat. Do pouzivanych
konkuren¢nich nastroji se tadi cena, kvalita, reklamni kampan¢, distribu¢ni kandly,

rozsah sluzeb, garance a zaruky, akce na podporu prodeje apod. (Ticha & Hron, 2002)

Existuje nekolik faktort, které ovliviiuji velikost rivality mezi konkurenty

v odvétvi, mezi nejcastéjsi se radi:

e Pocet a velikost konkurentii v konkurenénim okoli — ¢im vice konkurentt, tim

lze pocitat s vice novymi, kreativnimi strategickymi tahy.
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e Mira riistu trhu — na rychle rostoucich trzich je vétSinou mensi rivalita
vzhledem k tomu, Ze podniky mohou dosédhnout svych cili prostiednictvim
rustu poptavky. Podniky na zakladé této skute¢nosti museji vyuzit vSechny své
zdroje k tomu, aby udrzely krok s poptavkou. Pomaly riist odvétvi ma naopak
za pri¢inu intenzivni konkurenci.

e Vysoké fixni ndklady — odvétvi kapitdlové narocna s vysokymi fixnimi
naklady vykazuji obvykle vysokou konkuren¢ni rivalitu. Dochazi k tomu
ptevazné v obdobich, kdy je poptavka oslabena.

e Diferenciace produkti — k zintenzivnéni konkuren¢niho boje muize také
dochazet, jsou-li produkty malo diferencované, a kupujici mohou snadno

vyrobky zaménit. (Sedlackova & Buchta, 2006).
Hrozba substituénich vyrobki

Této hrozb& budou vénovat zvySenou pozornost prevazné¢ podniky v oborech,
které jsou substituty bezpochyby ohrozeny. Cim snadnéji 1ze nahradit stavajici produkt

substitutem, tim mén¢ atraktivni je dané odvétvi.
Substituty, které jsou ze strategického hlediska nejdiilezitéjsi, jsou ty, jenz:

e nabizeji lepSi uspokojeni potfeb dosazené za pomoci technologickych inovaci
existujicich vyrobk,

e jsou vyrabény v odvétvich vykazujicich vyssi zisky.

jejich cena, ¢im je vyssi kvalita a ¢im nizsi jsou naklady piechodu zékaznika (Ticha

& Hron, 2002).
Hrozba vstupu novych konkurenti

Vaznost hrozby vstupu potencidlnich konkurentii na urcity trh zavisi na dvou
faktorech: vstupnich bariérach a ocekavané reakci ostatnich konkurentt. Jsou-li bariéry
vstupu do odvétvi nizké, predstavuje to velmi vyznamnou hrozbu. Vstupnimi bariérami

jsou naptiklad:

o Uspory z rozsahu — mohou odradit od vstupu do odvétvi ty konkurenty, ktef

si nemohou dovolit rozsahlou vyrobu, marketing, vyzkum a vyvoj apod.
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e Kapitalova naroc¢nost — kapitalové zdroje jsou nutné k pokryti nejen fixnich
nakladi ale také na financovani zasob, pohledavek nebo pocatecnich ztrat.

e Diferenciace vyrobkll — odvétvi s vysokou diferenciaci produktt, loajalnimi
zakazniky a silnym vlivem znacky na poptavku jsou velmi dobfe chranéna
proti potencialnim konkurentiim.

e Piistup k distribu¢nim kandliim — pokud jsou distribu¢ni kanaly limitované
nebo spjaté sjiz existujicimi producenty, je nutné vytvoieni novych
distribu¢nich kanali novymi konkurenty

e Vladni politika — vlada ma moznost svymi zasahy bariéry jesté ztizit, a to
napiiklad regulacnimi opattfenimi, licenénimi pozadavky apod. (Sedlackova

& Buchta, 2006).
Vyjednavaci sila dodavatela

Silni dodavatelé surovin, energii, technologii atp. mohou snizovat zisky svych

odbératelti zvySovanim cen vstupti nebo snizovanim jejich kvality. Vliv dodavateli je tim

vvvvv

Dodavatelé jsou silni pokud:

e jsou koncentrovani,

e dodavany produkt je jedine¢ny nebo jednozna¢né odliSny nebo s sebou nese
vysoké naklady na zménu dodavatele,

e dodavky jejich produkti nejsou vazany na dodavky z jinych odvétvi,

e maji moznost vertikalni integrace do odvétvi, jehoz jsou dodavateli,

vvvvvv

(Ticha & Hron, 2002).

Vyjednavaci sila odbérateli

Podobné¢ jako dodavatelé 1 odbératelé mohou vyznamnym zptsobem ovliviiovat
ziskovost odvétvi tlakem na cenu nebo kvalitu produkce v odvétvi. Silni kupujici mohou
mit za pfi€inu ztraty potencidlnich zisk podnikd. Kupujici mohou navic vyuzivat svou

silu k tomu, aby si vymohli dal$i vyhody. Odbératelé jsou silni kdyz:

e jsou koncentrovani nebo nakupuji ve velkém,

e nabizeny produkt neni standardizovany nebo nediferencovany,
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e nakupovany produkt je pro odbératele vyznamnou polozkou,
e dosahovany zisk odbérateli je nizky,

e odbératelé maji redlnou moznost vertikalni integrace do dodavatelského

odvétvi (Fotr et al., 2017).
2.4.3 Analyza scénar

Zékladem této analyzy je vytvofeni scénditi dokreslujicich vyvoj vnéjsiho
prostiedi a jeho mozné zmény. Scénate vétSinou zacinaji hodnocenim soucasného stavu
a prechazeji v definovani riznych piedpokladi, které mohou ovlivnit budouci vyvo;j.

Vytvéteni scénafit miva nésledujici prubeh:

e definice zakladniho systému,

e popis vychoziho stavu,

e definice referen¢niho ramce,

e definice cilt a problém1,

e volba metodiky scénaid,

e sbér relevantnich dat a informaci,

e specifikace strukturdlniho mechanismu generujiciho zménu,

e navrh scénaru.

Pfi realizovani analyzy scéndit se obvykle zpracovavaji tfi verze scénait:

realisticky, pesimisticky a optimisticky (Tichd & Hron, 2002).

2.4.4 SWOT analyza

SWOT analyza slouzi k zékladni identifikaci soucasného stavu podniku. Vytvaii
logicky ramec vedouci ke specifickému systematickému zkoumdani vnitinich prednosti
a slabin, vné&jSich prilezitosti a ohroZeni, z ¢ehoZ prameni 1 nazev této strategie. Nazev

vznikl pomoci zacatecnich pismen anglickych slov:
STRENGHTS - silné stranky
WEAKNESSES — slabé stranky
OPPORTUNITIES — ptilezitosti

THREATS — ohroZeni
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SWOT analyza je vyuzivana pfi situacni analyze. Je vétSinou umistovana az na
samotny zavér, jelikoz sumarizuje klicové silné a slabé stranky, ptilezitosti a ohrozeni.
Miuze byt provadéna i samostatné napiiklad jako soucéast marketingového procesu

(Horéakova, 2003).
Silné stranky a slabé stranky

Silné a slabé stranky se vztahuji k vnitfnimu prostfedi podniku. Pfi jejich
zjisStovani se strategicky management snazi kriticky a co nejuplnéji a nejpiesnéji
definovat silné stranky a pIn¢€ je vyuzit. Zjisténé slabé stranky se naopak pokousi potlacit
¢i znich udélat stranky silné. Silné stranky predstavuji pozitivni faktory vedouci
k uspésné podnikové ¢innosti a vyrazné ovliviiuji prosperitu podniku. Stranky slabé jsou

pravym opakem.

Ptednostmi podniku mohou byt naptiklad:

e kvalitni vyrobky,

e tradice znacky,

e vyskoleny prodejni personal,
e dobra finanéni situace,

e kvalitni marketing,

e nizké vyrobni naklady apod.

Podnikovymi kritickymi misty jsou naptiklad:

e vysoka zadluZenost,

e omezené vyrobni kapacity,

e nekvalitni vyrobky,

e Spatnd propagacni kampan,

e Spatna povést podniku,

e nizky prodejni obrat,

e absence motivace v syst¢tmu odménovani,

e nedostatecné inovace apod. (Sedlackova & Buchta, 2006).
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Prilezitosti a ohroZeni

Prilezitosti a ohrozeni vyplyvaji z vnéjSiho okoli podniku. Hlavnim problémem
pii identifikaci a hodnoceni pfilezitosti a ohroZeni je, Ze je podnik nemtiize svymi

¢innostmi nijak ovlivnit. Ptilezitosti a ohrozeni tizce souviseji s aktivitami konkurence.

Prilezitosti predstavuji takové dalSi moznosti podniku, s jejichz realizaci stoupaji
vyhlidky na leps$i vyuziti disponibilnich zdroji a G¢inné&jsi splnéni definovanych cild.
Ptilezitosti mtze byt napiiklad:

e snadny vstup na nové trhy,

e absence domaci ¢i zahrani¢ni konkurence,

e rust moznosti na mezinarodnich trzich apod.

Ohrozeni je vyrazné nepfizniva situace ve vnéjSim okoli podniku, ktera vytvari
prekazky podnikatelské ¢innosti nebo neumozinuje podniku mit dobré postaveni na trhu.

OhroZenim miiZe byt naptiklad:

e piichod zahrani¢ni konkurence na domaci trh,
e silné postaveni klic¢ovych konkurentt,
e neschopnost konkurovat na trhu,

e nepiiznivé legislativni normy apod. (Horakova, 2003).

2.4.5 SWOT matice

Sumarizace vysledkd analyzy umoZiiuje zpracovani matice a prvni generovani

strategickych alternativ. Na obrazku 4 je zobrazeno schéma jednotlivych strategii, jez jsou

dale popsany.
Obrazek 4: SWOT matice (Ticha & Hron, 2002)
SLABE STRANKY | SILNE STRANKY
(W) ()
PRILEZITOSTI | WOSTRATEGIE | SO STRATEGIE
0) "HLEDANI" "VYUZITI"

OHROZENI WT STRATEGIE | ST STRATEGIE

(T) "VYHYBANT" "KONFRONTACE"
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SO strategie

Tyto strategie vyuzivaji silné stranky ke zhodnoceni pftilezitosti vyplyvajicich
z vnéjSiho okoli. Jsou vysledkem pfiznivych okolnosti a jsou riistové az agresivné
orientovany. V redlném zivoté¢ vSak tento kvadrant vymezuje spiSe zadouci stav, ke

kterému podnik smétuje.

WO strategie

Podnik nachézejici se v tomto kvadrantu ma na trhu mnohé piilezitosti, ale
zaroven ma spoustu slabin. Tyto strategie jsou zaméfeny na eliminaci slabych stranek a na

veétsi vyuzivani trznich prilezitosti.
ST strategie

V tomto kvadrantu jsou silné stranky podrobeny nepfizni okoli. Je moZné tyto
strategie aplikovat, je-li podnik dostate¢né silny na pfimou konfrontaci s ohroZenim.
V této situaci je tieba vcas identifikovat hrozby a pfeménit je vyuzitim silnych stranek

v ptilezitosti. Vysledkem je diverzifikacni strategie.

WT strategie

Tyto strategie jsou obranné se zaméfenim na odstranéni slabych stranek a vyhnuti
se ohrozeni z vngjSiho prostfedi. Podnik nachdzejici se v této pozici bojuje o preziti

(Tich4 & Hron, 2002).
2.5 Strategické analyzy zamérené na zakaznika

Strategické tizeni vyZaduje, aby podnik identifikoval vznikajici vzorce naptic¢
mnoha sty¢nymi body, které ma se svymi zdkazniky, spotiebiteli nebo uzivateli. K této
¢innosti mize dochazet kdekoli v kazdodennich aktivitach podniku nebo také mohou byt
reakci na Gdaje o zdkaznicich. Potencial ziskavani poznatki a znalosti z téchto dat je nyni
vétsi nez kdykoli pfedtim, a to diky exponencidlnimu nartstu vypocetniho vykonu
a vétsimu rozSifeni zatizeni pro sbér dat, které umoznuji prediktivni analyzu velkych

soubort dat, tzv. big data.

Big data vypovidaji hodné o tom, kdo jsou zdkaznici podniku a o n€kterych jejich
aspektech chovani. Tato data nicméné neposkytuji vhled do toho, pro¢ se zakaznici

chovayji, tak jak se chovaji (Brooks, 2016).
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2.5.1 Segmentace trhu

Jen maloktery podnik dokaze oslovit vSechny zakazniky na trhu jednim
produktem nebo sluzbou. Proto jednotlivé podniky pracuji s trhem diferencované, vytvaii
specializovanou nabidku pro rizné zékaznické skupiny. Segmentace predstavuje ¢lenéni
trhu do mensich skupin zakaznikl, které jsou uvnitf homogenni a navenek odlisné od
jinych skupin. Segmentace lze provadét na zakladé riznych charakteristik spotiebitelti

a jejich pozadavkda, naptiklad:

e demograficka,
e gcograficka,

e Casova,

e spotiebitelska,

e podle orientace na vlastnosti vyrobki atd. (Kozel et al., 2011).

2.5.2 Mapa empatie

Mapa empatie slouzi kziskani demografického charakteru zékaznika
a k vypracovani n¢kterych definic na zlepseni, jako je prostfedi, chovani a aspirace
zakaznikl na zlepSeni. Mapa empatie ma Sest bloki a 1ze ji vyuzit k poznani ptani a nad¢ji
zakazniki nebo miiZe také vést ke zjiSténi, jak spolecnost hloubé&ji chape tyto zakazniky

(Slavik, 2014).

Mapa empatie, kterd je zobrazena na obrazku 5, pomaha spolecnosti pfi tvorbé
obchodniho modelu. Podnik, diky navrZeni vlastni hodnoty, ma moZnost pfibliZit se svym
zakazniklim. Vytvareni vztahl se zdkazniky pomaha fesit problémy na zakladé toho, co
spotiebitelé ocekdvaji, a zdkaznici jsou spokojeni s hodnotou vyrobki nebo sluzeb

v porovnani s cenou, kterou musi za jejich nakup zaplatit (Osterwalder & Pigneur, 2015).

Obrazek 5: Mapa empatie (Osterwalder & Pigneur, 2015)

\ Cosi
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3 Cil prace a metodika

Hlavnim cilem bakalaiské prace je zhodnotit souCasnou situaci vybraného
podniku pomoci analyz vnéjSiho prostiedi a navrhnout strategii pro dany podnik, ktera by
zlepsila jeho postaveni na trhu. Pro naplnéni hlavniho cile byly stanoveny jednotlivé dil¢i

cile.

Prvnim dil¢im cilem bylo zpracovani literarni reSerSe tykajici se dané
problematiky a vymezeni zékladnich terminti za pomoci zdroji uvedenych v seznamu

pouzité literatury.

Druhym dil¢im cilem bylo charakterizovat vybrany podnik a jeho soucasnou
situaci. Zvolenym podnikem pro tuto bakalaiskou préci je Jednota, spottebni druzstvo
Ceské Budgjovice. K presnéjdimu definovani podniku byly vyuZity webové stranky

Jednoty.

Ttetim dil¢im cilem bylo vypracovani vybranych analyz externiho prostiedi, které
byly podrobné charakterizovany v literarni reSer$i. Pro hodnoceni vnéjsiho prostredi byly

zvoleny nasledujici metody:
e PESTE analyza,
e Analyza scénait,

e Portertiv model péti sil.

Vypracovani jednotlivych metod pro hodnoceni okoli organizace se ftidilo
metodikou Fotr et al. (2017). Dale byla také vypracovana Castecnd SWOT analyza

pro lepsi navrhnuti strategie.

Ctvrtym dil&¢im cilem bylo pro blizsi zamé&feni této prace vyhotoveni nasledujicich
analyz orientovanych na zakazniky fidici se metodikou Kozel et al. (2011):

e Segmentace trhu,

e Mapa empatie.

20



Potfebné podklady pro provedeni analyz byly ziskany z internetu nebo poskytnuty
vedenim podniku. Prace na jednotlivych analyzach probihala v casovém obdobi od

listopadu 2023 az do biezna 2024.

Poslednim krokem bylo navrzeni vhodné strategie za pouziti zjisténych informaci
vyplyvajicich z provedenych analyz. Tato strategie by méla vést ke zlepSeni postaveni

podniku na trhu.
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4 Charakteristika vybraného podniku

JEDNOTA, spotiebni druzstvo Ceské Bud&jovice je firma s vice neZ stoletou

tradici v oblasti obchodu, sluzeb a vyroby potravin.

Jednota je spravcem skupiny Ceskych supermarketii Terno a provozovatelem
prodejen Trefa soustiedénych v jihoceském regionu. Prostfednictvim vyrobny lahiidek
v Tyné nad Vltavou vyrabi Jednota Siroky sortiment lahtidkaiskych vyrobkii a hotovych
jidel oznacenych znackou Vltavotynské lahtidky. Dale druzstvo prostfednictvim svého
Distribu¢niho centra v Tyné¢ nad Vltavou zasobuje nejen vlastni maloobchodni sit’, ale

poskytuje své sluzby i Sirokému okruhu dalSich zdkazniki.

Jednota patii mezi nejvétsi spotiebni druzstva v Ceské republice a je ¢lenem Svazu
Ceskych a moravskych spotiebnich druzstev a ndkupni centrally COOP Centrum

(Informace o druzstvu, 2024).

4.1 Historie

Tradice Ceskych druzstev se odviji od roku 1847, kdy byl v Praze zaloZen Prazsky
potravni a spofitelni spolek. Clenové si v druzstvu ukladali svoje Gispory a za takto vznikly
kapital nakupovali zboZi b&ézné denni potieby. Clenskou zakladnu tvofili pievazné délnici

a drobni femeslnici.

Piedchtidcem Jednoty SD Ceské Budgjovice bylo Délnické druzstvo konzumni
a vyrobni Rovnost v Ceskych Bud&jovicich, které bylo zaloZeno v roce 1908. Ustavujici
valna hromada DruZstva Rovnost se konala 30. srpna 1908 v Ceskych Bud&jovicich

a které tak bylo prvnim spotiebnim druzstvem na jihu Cech (Historie druzstva, 2024).
4.2 Poslani podniku

Jednota SD Ceské Budgjovice podporuje region, ve kterém podnika, prodejem
regionalnich vyrobkii od mistnich vyrobcli a péstitelli. Tyto vyrobky tvoii pfiblizné

1/3 inkasovanych trzeb.

Hlavnim pfislibem podniku je propojeni dodavateld a zakaznikd, coz je jeden ze

zakladnich principil, na jejichZz zdklad€ bylo druZstvo zalozeno. Dale podnik dba na
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lidskost a slusnost prostfednictvim budovéani dlouhodobych vztahi se zakazniky
a vytvafenim férovych podminek pro dodavatele a farmare (Poslani a pfislib

druzstva, 2024).
4.3 Organizacni a ridici struktura

Podnik ma tradi¢ni organizacni strukturu. Jednotliva oddéleni jsou pod vedenim
uréenych fediteli. Generalnim feditelem Jednoty, spotfebniho druzstva Ceské Bud&jovice

je Mgr. Toma§ Rada. Organiza¢ni struktura podniku je zobrazena na obrazku 6.

Obrdzek 6: Organizacni a Fidici struktura (Jednota CB, 2024)
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5 Zhodnoceni soucasného stavu

Jednota, spotiebni druzstvo Ceské Bud&jovice se zabyva maloobchodni ¢innosti
a také provozuje vlastni distribu¢ni centrum a vyrobnu lahtidek v Tyné nad Vltavou. Tyto

aktivity budou déle charakterizovany z hlediska ekonomického a z hlediska vykont.
Maloobchodni ¢innost

Vyvoj obratu z maloobchodni Cinnosti je znazornén v tabulce 1. Obrat v roce
2022 prodejen Terno je oproti roku 2020 nizsi, ale v porovnani s piedchozim rokem se
jeho vyse pohybuje na zhruba stejné tirovni. Naopak obrat prodejen Trefa mezirocné

roste.
Tabulka 1: Obraty z maloobchodni cinnosti v CZK (Vyrocni zprava, 2022)

2020 2021 2022
Terno 1464 561 458 | 1397 361 323 | 1 397 849 033
Trefa 881304 515 | 898 852 555 962 414 155

Distribuéni centrum

Vykony distribu¢niho centra jsou znadzornény v tabulce 2. Trzby v roce 2022 se

oproti roku 2021 zvysily zhruba o 13 %.

Tabulka 2: Vykony DC v CZK (Vyrocni zprava, 2022)

2020 2021 2022
Distribu¢ni centrum 738 081 856 746 366 572 844 206 963

Vyrobna

Vykony vyrobny v Tyn¢ nad Vltavou jsou zobrazeny v tabulce 3. Meziro¢ni trzby

rostou. V roce 2022 doslo oproti pfedchozimu roku ke zvySeni zhruba o 8 %.

Tabulka 3: Vykony vyrobny v CZK (Vyro¢ni zprava, 2022)

2020 2021 2022
Vyrobna 76 768 901 78 869 191 85 080 295
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Zisk

Spolecnost planovala na rok 2022 zisk pfed zdanénim ve vys$i 10,3 mil. CZK.
Skute¢ny zisk pred zdanénim za rok 2022 ¢inil 23,5 mil. CZK, coz je vice nez
dvojnésobek planované vyse. Plan trzeb za prodej zbozi byl splnén na 105 % a planované
trzby za sluzby ptevysily ocekavani o 19 %. ZvySeni ndkladt vyvolalo pfevazné zvyseni
cen energii. Meziro¢ni narlst ndkladi na energie byl 40,7 mil. CZK. V tabulce 4 je

znazornén vyvoj nakladt, vynosu a zisku.

Tabulka 4: Vysledek hospodareni (Vyro¢ni zprava, 2022)

2021 2022

(v tis. K&) (v tis. K&)

Vynosy 2631 477 2765 673

Néklady 2 587 388 2742175
Zisk pred zdannim 44,089 23 498
Dait z pijmi 7612 4581
Zisk po zdanéni 36 477 18917
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6 PESTE analyza

V této analyze budu definovat zakladni faktory, které maji vliv na podnikatelskou
¢innost druzstva. Jednd se o faktory politické, ekonomické, socidlni, technologické
a ekologické. Déle se je budu snazit blize specifikovat a urcit, pro€ je diilezité zrovna tyto

vlivy sledovat.
6.1 Politické faktory

Mezi nejvyznamnéjsi politické faktory, jejichz vliv na vybrany podnik bude

nasledné podrobnéji popsan, patii:

e danova politika,
e zdkon o ochran¢ spotiebitele €. 634/1992 Sb.,
e pracovni pravo,

e politicka stabilita.
Darnova politika

Zmeny v zakonech, a predevSim v daflovych opatienich, maji vyznamny dopad
na ziskovost, konkurenceschopnost a strategii rozvoje spolecnosti. Je velmi dulezité
sledovat aktualni danové zakony a predpisy a pfizplisobovat strategii podnikéani aktualnim

podminkam.

Nejvice dulezitou dani z hlediska maloobchodni ¢innosti je dan z pridané hodnoty
(DPH). Tuto dan podnik promitd do cen svého zbozi, coz ma dopad na spotiebitelské
chovani. Dalsi povinnosti je také platit dan€ spotiebni z alkoholu a tabdkovych vyrobki.
Jelikoz podnik generuje zisk, ma také povinnost platit dan z pfijmt PO. Zmény v danoveé
uznatelnych a neuznatelnych ndkladech a v sazbach dané maji zésadni vliv na vysi

konecného zisku.
Ziakon o ochrané spotrebitele ¢. 634/1992 Sb.

Tento pravni pfedpis ma za cil chranit prava a zajmy spotiebitelll pfi nakupovani
zbozi a sluzeb. Stanovuje povinnosti pro obchodniky a poskytuje spottebiteliim rizné
ochranné mechanismy, jako je pravo na vraceni zbozi, pravo na reklamaci vadného zbozi

nebo poskytovani informaci o produktech a cenach.
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Dodrzovani tohoto zdkona je dilezité nejen ze zdkonnych divodl, ale také

z hlediska udrzeni dobrych vztahti se zékazniky a posileni konkurenceschopnosti na trhu.
Pracovni pravo

Zéakladnim pravnim piedpisem na useku pracovniho prava je zakon
€. 262/2006 Sb., zakonik prace, ktery upravuje predevSim pravni vztahy mezi
zameéstnavateli a zaméstnanci pii vykonu zavislé prace nebo v souvislosti s nim (Prace

a pravo, 2024).

Jedna se piedevsim o vytvoteni vhodnych pracovnich podminek, vyplatu mezd,
stanoveni pracovni doby a poskytovani dovolené. Dale je podnik povinen dbat na

bezpecnost a ochranu zdravi pii praci a zajistit vyhovujici pracovni prostiedi.

Dodrzovani tohoto pravniho ptedpisu je kli¢ové k zajisténi dobrych pracovnich

vztahtl a k udrzeni schopnych zaméstnanci.
Politicka stabilita

Politicka stabilita je kli¢ovy faktor pro prosperitu spole¢nosti, protoze poskytuje

jistotu, predvidatelnost a pfilezitost pro riist a rozvoj.

Duivéra a jistota méa vyznamny vliv jak na spotiebitele, tak na podnikatele. Pokud
existuje jistota ohledné politické situace a budouciho vyvoje ekonomiky, jsou spotiebitelé
vice naklonéni k utraceni svych penéz. Stejné jako podnikatelé, ktefi jsou ochotni

investovat vice penéz do inovaci a modernizaci.

Stabilni politické prostfedi obvykle znamena i1 pfedvidatelnost v oblasti regulace
a zakonti. Obchodnici mohou tak snaze planovat své strategie a operace, protoze neni
pravdépodobné, Ze by doslo k nahlym zméndm v oblasti danového, pracovniho nebo

obchodniho préva.
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6.2 Ekonomické faktory

V této Casti jsem se zaméfila na nejdiilezitéjsi ekonomické faktory, které ovliviuji
nejen Cinnost podniku ale také celého odvétvi. Jednd se o miru ekonomického ristu,

inflaci, irokové sazby a vyvoj mezd.
Mira ekonomického ristu

Jedna se o vzestup hospodaiského potencidlu zemé, ke kterému dochazi
v souvislosti s kvantitativnim ristem hrubého domaciho produktu (Hospodaisky riist,
2024).

Ekonomicka aktivita ovliviiuje kupni silu spotiebitelt a jejich ochotu nakupovat
v prodejnach. Ekonomicky rist mtize také stimulovat poptavku po riznych typech zbozi
a sluzeb. Obchodnici na tuto zvySenou poptavku mohou reagovat naptiklad rozsifovanim

sortimentu. Vyvoj HDP v Ceské republice je zobrazen na obrazku 7.

Dale méd ekonomicky rust vliv na investini chovani podniki a celkové

konkurencni prostiedi na trhu.

Obrazek 7: HDP v CR (Vyvoj HDP v CR, 2022)
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Inflace

Inflace je mira ristu cen zbozi a sluzeb v ekonomice. Vyss§i mira inflace znamena,
Ze se zvysuji ceny zbozi ale také ceny vstupti. Tento efekt méa vyznamny vliv na chovani

spottebitelt a jejich schopnost utracet penize, coz mé negativni dopad i na podniky.

Roste-1i inflace rychleji nez ceny, za které spolecnosti prodavaji své zbozi
a sluzby, mize tato skute¢nost ovlivnit jejich ziskovost. S tim souvisi i zvySovani nakladt

na provoz, véetné nakladii na energie, suroviny a pracovni silu.

Dle CSU se inflace v roce 2023 pohybovala okolo 10,7 %. Vyvoj primérné miry

inflace v letech je znazornén v tabulce 5.

Tabulka 5: Primérna mira inflace v letech (Primérna ro¢ni mira inflace, 2024)
Rok
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

1,8 0,1 2,8 19 2,5 2,8 6,3 1,0 1,3 19 3,3

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

14 0,4 0,3 0,7 2,5 2,1 2,8 3,2 3,8 15,1 10,7

Urokové sazby

Urokové sazby ovliviiuji naklady na pajéky a financovani podnikani. Podniky
musi sledovat vyvoj urokovych sazeb a pfizpisobovat své strategie podle aktualnich

podminek na trhu.

Mira urokovych sazeb ma také vliv na spotiebitelskou poptavku a kupni silu.
Zvysovani nakladt na ptijcky muize vést k poklesu ochoty nakupovat zbozi a sluzeb, které

nejsou nutné.
Vyvoj mezd

Mzdy patii k jednomu z nejvétSich nékladii podniku. V zavislosti na aktualnim
ekonomickém vyvoji musi podniky sledovat i vyvoj mezd zdavodu udrzeni si

zaméstnancu a vytvoreni konkuren¢nich vyhod. Pokud podnik nedokaze vytvoftit vhodné
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mzdové podminky pro zaméstnance, mize dojit k propadu kvality z divodu fluktuace

zameéstnancu.

Minimalni mzda pro rok 2024 ¢ini 18 900 K¢. Priimérnd mésicni mzda se neustale
zvysuje. V roce 2023 Cinila 42 658 K¢ a v roce 2024 se zvysi na 43 967 K¢. Vyvoj

pramérné mzdy v letech je zobrazen na obrazku 8.

Obrazek 8: Priimérné mzdy v CR (Primérna mzda, 2024)

Vyvoj primémych mezd v CR (v K¢&)

45000

40000
35000
30000
25000
20000
15000
10000
2021

2019 2020 2022 2023

6.3 Socialni faktory

Ze socialni oblasti byly vybrany tyto dva nejzasadnéjsi faktory: zivotni styl a

preference zakaznikd a demografické zmény.
Zivotni styl a preference

Rostouci dliraz na zdravy zivotni styl a udrzitelnost vede ke zvySeni poptavky po
bio produktech, lokalnich potravinach a ekologickych alternativach. Podniky na tuto

situaci reaguji rozSifovanim sortimentu a zaméfovanim se na udrZitelné praktiky.
Demografické zmény

Zmeény ve slozeni populace, jako je starnuti populace, urbanizace nebo zmény
v migracnich tocich, ovliviiuji sloZeni zakaznického zdkladu a preference spotiebiteli.

Tyto trendy podniky sleduji a pfizpiisobuji podle nich své strategie.
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6.4 Technologické faktory

Technologické faktory jsou v dnes vyznamné pro mnoho odvétvi. Na podnik ma

nejvetsi vliv automatizace a digitalizace a vyvoj mobilni aplikace.
Automatizace a digitalizace

Pokrok v oblasti automatizace a digitalizace méni zptsob, jakym podniky provadi
své operace. Napiiklad vyuziti automatického skladovani nebo chytrych regali mutze
dojit ke zlepseni efektivity a produktivity provozu. Tyto technologie se fadi mezi finan¢né

naroc¢né investice, proto si je nemohou vSechny podniky dovolit.
Mobilni aplikace

Tvorba mobilnich aplikaci pro zdkazniky je jiz bézna véc. Diky témto aplikacim
podniky poskytuji spotiebitelim specidlni nabidky a slevy a zlepSuji jejich zakaznicky
zazitek. Pomahaji také ke snadnéjSimu provadéni nadkupu a vyhledavani produkti.
Jednota, spotiebni druzstvo Ceské Bud&jovice nyni také pracuje na vyvoji své vlastni

aplikace.
6.5 Ekologické faktory

Podnik svou ekonomickou ¢innosti zasahuje do zivotniho prostfedi. V zdjmu
vSech organizaci by mélo byt, aby tento zasah byl co nejmensi. Z tohoto diivodu roste

duraz na udrZitelnost a certifikace.
Udrzitelnost

Rostouci diraz na ochranu zivotniho prostfedi a udrzitelnost ma vliv na
pozadavky zdkaznikli na ekologicky Setrné produkty a obaly. Zavedenim novych

opatfenich by podniky mohly snizit sviij enviromentalni dopad.
Certifikace

V soucasné dobé& roste trend ziskavani certifikaci tykajici se ochrany Zivotniho
prosttedi. Podniky s témito certifikaty mohou ziskat konkurenéni vyhodu a stat se tak vice

atraktivni pro zakazniky.
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6.6 Vyhodnoceni

V tabulce 6 jsou shrnuty jednotlivé faktory a jejich vlivy na ekonomickou ¢innost

podniku. Z této tabulky vyplyva, Ze pro Jednotu SD Ceské Budg&jovice je nejvice dileZita

ekonomicka a politicka oblast. Ostatni oblasti jsou nemén¢ dilezité, ale pro dosahovani

stanovenych cilt jsou vlivy ekonomickych faktorti nejvyznamnéjsi.

Za nejvice ovlivitujici faktory lze brat danovou politiku, inflaci, vyvoj mezd

a udrzitelnost. Naopak nejméné vlivné faktory jsou demografické zmény a politicka

stabilita.

Tabulka 6: Vyhodnoceni PESTE analyzy

(vlastni zpracovani)

Druh Faktor Vliv na podnik Primér
Darova politika Maly 1 2 3 4 Veky
Z&kon o ochrané spotfebitele Maly 1 2 3 4 Veky
Politické 4

Pracovni pravo Maly 1 2 3 4 Veky
Politicka stabilita Maly 1 2 3 4 Vely
Mira ekonomického riistu Maly 1 2 3 4 Veky
Inflace Maly 1 2 3 4 Veky

Ekonomické - 4,25
Urokové sazby Maly 1 2 3 4 Veky
Vyvoj mezd Maly 1 2 3 4 Velky
Zivotni styl a preference Maly 1 2 3 4 Velky

Socialni 2,5
Demografické zmény Maly 1 2 3 4 Velky
Automatizace a digitalizace Maly 1 2 3 4 Vely

Technologické 3

Mobilni aplikace Maly 1 2 & 4 Velky
Udrztelnost Maly 1 2 3 4 Velky

Ekologické 3,5
Certifikace Maly 1 2 8 4 Velky
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7 Analyza scénar

Na zaklad¢ provedené PESTE analyzy byly vybrany dva klicové faktory

ovlivitujici podnik k vytvofeni moznych scénéait budouciho vyvoje. Tyto zakladni faktory

z jednotlivych oblasti byly bodové ohodnoceny z hlediska pravdépodobnosti vyskytu

a také z hlediska vlivu jejich vyvoje (viz tabulka 7).

Tabulka 7: Vstupni udaje pro tvorbu scénarii vyvoje okoli

(vlastni zpracovani)

Oblast Fak.t ory se Zasad.m m Trend vyvoje | Velikost vlivu Pdeé,pOdObHOSt
vlivem na podnik vyskytu

riist -3 0,7
ochrana spotiebitele stabilita +2 0,2
l. pokles +5 0,1
Politicka riist -5 0,6
pracovni pravo stabilita +2 0,3
pokles +4 0,1
riist -5 0,3
inflace stabilita +1 0,3
Il. pokles +5 04
Ekonomicka riist -5 0,7
vyvoj mezd stabilita +1 0,2
pokles +5 0,1
rust -2 0,5
Zivotni styl a preference stabilita +3 0,4
M. pokles +1 0,1
Socialni riist -3 0,6
demografické zmény stabilita +2 0,2
pokles +3 0,2
rust -4 0,7
automatizace a digitalizace stabilita +2 0,2
V. pokles +1 0,1
Technologicka riist -4 0,6
nové technologie stabilita +3 0,3
pokles +1 0,1
rist -3 0,5
udrztelnost stabilita +4 0,4
V. pokles +1 0,1
Ekologicka riist -4 0,5
certifikace stabilita +3 0,4
pokles +1 0,1

Diky témto vstupnim udajlim lze nyni vytvofit jednotlivé scénafe budouciho

vyvoje uvedené v tabulce 8. Jedna se o scénaf optimisticky, pesimisticky, realisticky

a prekvapivy. Graficka prezentace vytvofenych scénaiii je uvedena na obrazcich 9 a 10.
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Tabulka 8: Scéndre budouciho vyvoje vnéjsiho okoli (vlastni zpracovani)

Scénar
Oblast Faktor optimisticky pesimisticky realisticky piekvapivy
slovné body slovné body slovné hody slovné body
1. ochrana spoticbitele pokles +5 riist -3 riist -3 stabilita +2
Politickd | pracovni prévo pokles +4 it 5 it -5 stabilita +2
Primérna velikost vlivu +45 4 -4 +2
I inflace pokles +5 riist 5 pokles +5 stabilita +1
Ekonomickd | vyyoj mezd stabilita +1 riist -5 riist -5 pokles +5
Primérna velikost vlivu +3 5 0 +3
11, Zvotni styl a preference stabilita +3 riist 2 rlst -2 pokles +1
Socialni demografické zmény pokles +3 réist 3 rist -3 stabilita +2
Primérna velikost vlivu +3 25 -25 +1,5
V. automatizace a digitalizace |  stabilita +2 rlist 4 rlst -4 pokles +1
Technologickd | pové technologie stabilta +3 riist 4 riist -4 pokles +1
Priimérmé velikost vlivu +2,5 -4 -4 +1
V. udrZitelnost stahilita +4 rist 3 st -3 pokles +1
Ekologicka | certifikace stabilta +3 riist 4 riist -4 poKles +1
Primérna velikost vlivu +35 -35 35 +1

Popis nekterych scénart mize byt matouci, napt. poklesem ochrany spotiebitele

je minéno zmirnéni restrikci tykajici se ochrany spotiebitelil.

Optimisticky scénai uvazuje sniZeni regulaci tykajici se ochrany spotiebitele
a pracovniho prava, pokles inflace a stabilizaci mezd. Déle by byl optimisticky scénar
naplnén, pokud by doslo ke stabilizaci udrZitelnosti, nutnosti certifikace, vyvoje novych
technologii, automatizace a digitalizace.

Realisticky scénaf je az na par vyjimek témet shodny se scénarem pesimistickym.
Tento scénat byl vytvofen na zadkladé pravdépodobnosti, se kterou dany jev nastane.
Realisticky scénaf pocita sristem mezd a nafizeni ohledn& ochrany spotiebitele
a pracovniho prava. Na zédklad¢ dat o vyvoji technologii 1ze i do budoucna pocitat
s velkou mirou automatizace a digitalizace. Tato skutenost vSak pro podnik Jednota,
spotiebni druzstvo Ceské Budgjovice neni dobrym znamenim. Dale také rostou
v soucasné dob¢ i do budoucna pozadavky na firmy tykajici se udrzitelnosti a s tim

souvisejici certifikace.
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Obrazek 9: Grafické znazorneéni viivu optimistického a pesimistického scénare (vlastni zpracovani)

Pesimisticky

Optimisticky

Obrazek 10: Graficke znazornéni viivu realistického a prekvapivého scénare (vlastni zpracovani)

NI

Realisticky

Prekvapivy

7.1 Vyhodnoceni

Rozpéti mezi optimistickym a pesimistickym scénaiem je Siroké, coZ poukazuje
na proménlivost vnéjSiho okoli. Podnik by se vzhledem k této skute¢nosti mél pii tvorbé
strategie zamé&fit na oblast politickou a ekonomickou. Za kritickou lze také oznacit
ekologickou oblast. V téchto oblastech miZe podnik najit také piilezitosti, jejichz vyuziti

povede ke zvyseni konkurenceschopnosti a dlouhodobé prosperité.
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8 Porteriiv model péti sil

Porteriv model péti sil je nastroj pro zkoumani konkuren¢niho prostiedi s cilem
pochopit sily plisobici v daném prostiedi. Pomoci této metody zhodnotim konkurenéni
prostiedi, ve kterém Jednota SD Ceské Budg&jovice vykonava svou podnikatelskou

¢innost.

8.1 Konkurenti v odvétvi

Hlavnimi konkurenty pro Jednotu SD Ceské Budg&jovice jsou nadnarodni fetézce.
Jednota Ceské Budg&ovice jakozto spotiebni drustvo provozujici své prodejny
v JihoCeském kraji, nemd mozZnost rovnat se stémito velkymi fetézci. 1 ptesto si

v konkurenénim boji obstojné vede.

V tabulce 9 je zobrazeno TOP 10 obchodnikt s pfevahou rychloobratkového zbozi
podle trzeb v CR.
Tabulka 9: TOP 10 spolecnosti s prevahou rychloobrdatkového zbozi (Nejvétsi fetézce v CR, 2023)

SPOLECNOST \% mﬂiardé;l;leZBIZ bez DPH)

LIDL CESKA REPUBLIKA 76,4
KAUFLAND CESKA REPUBLIK A 64,7
AHOLD CZECH REPUBLIC 61,4
GECO 44

PENNY MARKET 425
TESCO STORES 42,1
BILLA 31,3
MAKRO CASH & CARRY 26,22
GLOBUS 24,77
GGT 19,2

Mezi nejvyznamnéj$i vyhody nadnarodnich potravinovych fetézci patii:

e vEtsi mnozstvi finan¢nich zdroj,

o cfektivnéjsi dodavatelské fetézce,

e SirSi sortiment a rozmanitost produkti,
e cenova konkurenceschopnost,

e lepsi pfistup k modernim technologiim.
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Ve srovnani s regionalnimi podniky jako je Jednota SD Ceské Bud&jovice maji
tyto fetézce i nevyhody, zejména pokud zdkaznici preferuji osobni pfistup, podporu

mistnich producenti a flexibilitu.

8.1.1 Vybrané nadnarodni potravinové retézce

Pro tuto ¢ast byly zvoleny nadnéarodni potravinové fetézce, které jsou dle trzeb

nejvyznamnéjsi a v jihoCeském regionu nejvice zastoupené.
LIDL Ceska republika

Prvni prodejna Lidl byla oteviena v némeckém Ludwigshafenu v roce
1973. Koncem 80. let zacal Lidl expandovat do dalSich evropskych zemich a dnes patii

k nejvétsim maloobchodnim fetézclim v Evropé i v celosvétovém méftitku.

Spole¢nost LIDL v Ceské republice piasobi od roku 2003. Nyni provozuje vice
nez 310 prodejen, které zasobuje pomoci péti logistickych center. V roce 2017 spole¢nost

spustila dlouho oc¢ekdvany e-shop se spottebnim zbozim (Historie Lidlu, 2024).

Dale spole¢nost nabizi svym zakaznikiim aplikaci Lidl Plus, ve které ma kazdy
uzivatel nahranou vlastni zdkaznickou kartu. Také tam mohou najit slevy, specidlni

cenové nabidky a kupony.
Kaufland Ceska republika

V lednu 1968 spole¢nost oteviela svou prvni pobocku ve Svabském meésté
Backnang. Dnes ma jiz Kaufland vic nez 1.300 prodejen. V Ceské republice provozuje
pfes 130 prodejen, dvé logistickd centra a vlastni masozdvod. Velky diraz klade
pfedevs§im na oddéleni Cerstvého ovoce a zeleniny, mlécnych produkti, stejné tak jako na

oddé€leni masa, uzenin, syri a ryb (Spole¢nost Kaufland, 2024).

Kaufland taktéz nabizi svym zakaznikl e-shop a mobilni aplikaci, ktera obsahuje
akéni slevové kupony, soutéze, K-Scan, akéni letdk, akce Kaufland Card a dalsi vyhody.
Dale v Kauflandu mohou zakaznici nakoupit vyrobky jejich vlastni znacky, at’ uz se jedna
o potravinarské zboZi nebo spotiebni zbozi. Jsou to napiiklad znacky K-Bio, K-Classic,

K-Jarmark nebo Countryside (Znacky Kaufland, 2024).
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Penny Market

sit prodejen ve vSech regionech. Penny Market s.r.o. je dcefinou spolecnosti
mezinarodniho obchodniho fetézce REWE, ktery provozuje pies 15 000 prodejen
v 20 evropskych zemich. Na ¢esky trh Penny vstoupilo v roce 1997 a dnes zde provozuje

ptes 400 prodejen (O spolecnosti Penny Market, 2024).

Jakozto predchozi spolec¢nosti i Penny Market vytvofiil svou vlastni aplikaci, ve
které¢ zakaznici najdou svoji digitalni kartu, kupony, ptehlednou mapu prodejen PENNY,
nabidky produktd, aktudlni akéni letdky a katalogy, novinky, promo akce a dilezité

informace (PENNY aplikace, 2024).

V prodejnach mohou zékaznici nakoupit produkty jejich vlastni znacky jakou jsou

Karlova Koruna, PENNY, Boni, Na Gril, Solty a dalsi.
8.2 Dodavatelé

Pro Jednotu SD Ceské Budéjovice jsou dilezitymi externimi dodavateli podniky
poskytujici zakladni potraviny jako jsou mlééné vyrobky, pecivo, masné vyrobky, pivo,

mrazené vyrobky apod. Mezi zékladni dodavatele tohoto zboZi patii naptiklad:

e MADETA,a.s.,

e Krahulik - MASOZAVOD Krahulgi, a. s.,
e Pekarna Srnin, s. r. 0.,

e Vodnanska driibez, a. s.,

e Mattoni 1873, a. s.,

e PLATAN,s.r. 0.,

e Bidfood Czech Republic, s. 1. 0.,

e MASO UZENINY PiSEK, a. s.,

e CAIS,s. 1. 0., apod.

Tito dodavatelé jsou pro Jednotu SD Ceské Budgjovice kli¢ovy a maji velkou
vyjednavaci silu. Spolecnost dava také Sanci i menSim podnikiim nabizejici regionalni
vyrobky. Jedna se pfedevSim o mlécné a masné vyrobky, které mohou zdkaznici najit

v sortimentu prodejen Terno a Trefa.
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Distribuéni centrum

Jednota spotiebni druzstvo Ceské Budgjovice provozuje vlastni distribuéni
centrum v Tyné nad Vltavou s Sirokou nabidkou potravin a priimyslového zbozi denni
potieby. Denné zasobuje nejen supermarkety Terno a prodejny Trefa Jednoty SD Ceské
Budé¢jovice, ale také prodejny a supermarkety Coop Terno, Coop Tip, Coop Tuty a Coop
Jednota spotfebnich a obchodnich druzstev ve Volyni, Prachaticich a Milevsku.
Distribu¢ni centrum nabizi sortiment jako je:

e ovoce a zelenina,

e t¢zky kolonial,

e cukrovinky

e konzervarenské vyrobky,

e tabdkové vyrobky,

e napoje,

e gastro vyrobky,

e primyslové zbozi,

e zeminy, raseliny (Distribu¢ni centrum, 2024).
Vltavotynské lahudky

Zasadnim dodavatelem je také vlastni vyrobna lahidek v Tyné nad VlItavou, ktera
je podle vyrabéného sortimentu rozdélena na studenou kuchyni, cukrarnu a teplou
kuchyni. Vyrobky jsou rozvazeny ve specialné upravenych vozidlech do sité vlastnich
supermarketd Terno a Trefa a také obchodnim partneriim. Lahtdky jsou pfipravovany
z vybranych surovin od regiondlnich dodavateli podle léty provéfenych receptur.
Vltavotynské lahtdky jsou drzitelem celé fady ocenéni, napt. Chutnd hezky. Jihocesky

(Vltavotynské lahidky, 2024).
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8.3 Zakaznici

Piesnéjsi definici zdkaznika Jednoty, spotiebniho druzstva Ceské Bud&jovice se
budu zabyvat v jiné ¢asti této bakalarské prace. Jelikoz podnik provozuje své prodejny
prevazné v JihoCeském kraji, je i pocCet zdkaznikl Casteéné omezen. Co se tyka jejich
vyjednavaci sily, podnik se snazi vyhovét pfanim svym zékaznikl. Pokud se ale jedna
o vyjednavani o cenach, nemaji zakaznici silu zasahnout do jejich tvorby, jelikoz ceny
jsou prevazné¢ stanovovany podle konkurence. Podnik se snazi pro své zédkazniky ud¢lat

maximum, aby viibec nemuseli premyslet o zmén¢ preferenci.

8.4 Substituty

Substitut neboli ndhrazka v tomto pifipad¢ neni vyrobek ale spiSe zpisob prodeje.
Zakaznici maji moznost klasické fyzické navstiveni prodejny nahradit nakupem potravin
online. Dale také na trhu operuje spousta nadnarodnich obchodnich fetézci, a proto je pro
zakazniky jednoduché nahradit obvyklou prodejnu za jinou od jiné spole¢nosti. Tato
praktika je velmi béZzné a spolecnosti s touto skute¢nosti museji pocitat. Existuji vSak

strategie, jak se témto zménam dé brénit.

8.5 Hrozba vstupu novych konkurenttl na trh

Hrozba vstupu novych konkurentd na trh zavisi prevazné na vstupnich bariérach,
technologickych inovacich a zdkaznickych preferencich. Bariérami trhu maloobchodt
s prodejem pievazné potravinaiského zboZi jsou vysoké pocatecni investice do vybaveni

a skladovacich prostort, regulac¢ni pozadavky a obtizny ptistup k distribu¢nim kanaltim.

Jednota, spotiebni druzstvo Ceské Bud&jovice je podnik s dlouholetou tradici
ama silnou zdkladnu vérnych zdkaznikl. Z tohoto diivodu se podnik nemusi obavat

vstupu novych konkurentti na trh.

Hrozbou by vSak mohl byt vstup zahrani¢nich potravinovych fetézcli na Cesky trh,

jenz by mohly nastavit odliSnou cenovou politiku.
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8.6 Vyhodnoceni

V nasledujici tabulce 10 jsou vyhodnoceny informace o trznim prostiedi, na
kterém Jednota SD Ceské Budgjovice obchoduje. Nejzasadngjsi je pro podnik pocet
konkurentt a rivalita mezi nimi. Déle je pfinosné udrzeni si dobrych vztahi s dodavateli,

jelikoz je na nich podnik zavisly a maji vysokou vyjednavaci silu.

Tabulka 10: Zhodnoceni konkurencniho prostredi (vlastni zpracovani)
Faktor Hodnoceni

Pocet konkurencnich podnikti nizky 1 2 3 4 5 vysoky
Dostupnost substituti mala 1 2 3 4 5 velka
Vyjednavaci sila dodavateli nizka 1 2 3 4 5 vysoka
Vyjednavaci sila odbératetti nizka 1 2 3 4 5 vysoka
Hrozba Vs'Eupu novych malé 1 2 3 4 5 velké
konkurentti na trh
Bariéry vstupu do odveétvi 7adné 1 2 3 4 5 nemozny vstup
Mira inovaci zadné movace 1 2 3 4 5 Casté movace
Primér 3,57
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9 SWOT analyza

Tato bakalafskd prace je zamétfena na analyzy vnéjSiho prostiedi, proto SWOT
analyza byla vyhotovena jen z Casti. Z tohoto diivodu jsem se dale blize zaméfila pouze
na piilezitosti (opportunities) a hrozby (threats). K vytvoteni SWOT analyzy byly vyuzity

informace poskytnuté vedenim podniku.

9.1 Prilezitosti

Podnik spatiuje nejvétsi prilezitosti v technickych a technologickych inovacich.
Zakaznici jsou pro podnik klicovy, a proto zdjem zakaznikli o udrzitelnost a ekologii

muze predstavovat pro podnik pfilezitost. Blize byly rozebrany tyto pfilezitosti:

e vybudovani vlastniho chlazeného skladového zaftizeni,
e tvorba mobilni aplikace,

e udrzitelnost a environmentalni odpovédnost.
Vybudovani vlastniho chlazeného skladového zarizeni

Podnik Jednota SD Ceské Budgjovice disponuje vlastnim distribu¢nim centrem,
ve kterém vSak nema k dispozici chlazené skladovaci zatizeni. Kvili tomuto musi podnik

presné planovat dodavky od svych dodavatell a je na nich zcela zavisly.

Vybudovani vlastniho chlazeného skladu muze podniku pfinést mnohé

prilezitosti. Témito vyhodami jsou naptiklad:

e zlepSeni kontroly nad zasobami,

e zvySeni kvality a Cerstvosti produkti,
e rozSifeni nabidky,

e zvySeni efektivity dodavek,

e snizeni nakladd.
Mobilni aplikace

V soucasné dobé podnik pracuje na vytvoreni vlastni mobilni aplikace. Jak jiz

bylo zminéno, vétSina konkurencnich podnikd svym zdkazniklim nabizi aplikaci do
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mobilniho zafizeni. Zakaznici to jiz berou skoro za samoziejmost. Vyhodami, kterymi

mobilni aplikace disponuji, jsou naptiklad:

e personalizované nabidky,

e zlepSeni zdkaznického zézitku,

e zvySeni povédomi o podniku,

e sbér dat o zakaznicich a jejich analyza,

e zlepsSeni komunikace se zakazniky.
Udrzitelnost a environmentalni odpovédnost

Zaméteni se na udrzitelnost a environmentalni odpovédnost je v dnesni dobé
velkym trendem. Pro podnik by to mohlo znamenat ptildkani novych zakaznikt, ktefi
jsou ekologicky uvédoméli. Také by doslo ke zvyseni loajality a spokojenosti zakaznikil
stavajicich. Investice do udrzitelnych technologii a postupi by znamenalo sniZeni

provoznich nakladu, jde naptiklad o efektivnéjsi vyuzivani energii a snizovani odpadi.
9.2 Hrozby

Hlavnimi hrozbami pro podnik jsou obecné znamé skutecnosti, které trapi i ostatni

organizace podnikajici v tomto odvétvi. Jsou jimi:

e nedostatek kvalifikovaného persondlu,
e konkurencni rivalita,

e zmé&ny spotiebitelskych preferenci.
Nedostatek kvalifikovaného personalu

Nedostatek kvalifikovanych pracovniki je obecny problém celého odvétvi
obchodu. Vysoka fluktuace zaméstnanci, neobsazené pracovni pozice nebo obsazeni
pozic nekvalifikovanymi pracovniky a nestabilita pracovnich tyma vede ke snizeni
kvality poskytovanych sluzeb, coz negativné ovlivituje spokojenost zdkaznikid. Tyto
problémy maji také za pfi¢inu zpomaleni provozu a sniZeni efektivity a produktivity

prace.
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Konkurenéni rivalita

Rivalita mezi konkurenty ptedstavuje pro Jednotu, spotiebni druzstvo Ceské

Bud¢jovice mnoho potencialnich hrozeb jako jsou napftiklad:

e sniZeni trzniho podilu,
e snizeni ziskovosti,
e zvySeni tlaku na marketing a propagaci,

e rychlost zmén v odvétvi.

Boj o zakazniky, zv1asté v tomto odvétvi, vyviji na podnik neustaly tlak. Kazdy
krok, ktery Jednota SD Ceské Budgjovice podnikne, musi byt konzultovan s vedenim.
Ptedevsim jednani o cenach je velkym tématem. Pokud podnik neni schopen konkurovat

niz§im cenam konkurence, muze to vést ke snizovani marzi, a tim padem i zisku.
Zmény spotiebitelskych preferenci

Spotiebitelské preference prochdzeji neustalymi zménami. Zvladani téchto zmén
vyzaduje flexibilitu, inovace a schopnost rychle reagovat na nové trendy a pozadavky
zakaznikil. V soucasnosti musi spolecnost pocitat s témito ¢im dal CastéjSimi zménami

a prizpusobit jim své budouci kroky. Pro podnik to mize znamenat naptiklad:

e pokles poptavky po tradi¢nich produktech,
e ztrata zakazniku,
e nutnost pfizpisobeni sortimentu,

e zvySeni konkurencniho tlaku.
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10 Segmentace trhu

Tato ¢ast bakalatské prace je jiz zaméfena pouze na zakazniky Jednoty SD Ceské
Budégjovice. Na zédklad¢ ziskanych informaci od feditele marketingu a rozvoje pana
Bc. Pavla Primuse byly definovany 3 hlavni skupiny zdkaznik. Jedna se

o charakteristiku z hlediska v€ku, zajmu, rodinného stavu, pfijmi a nakupovaného zbozi.
Zakaznik 1

Prvnim zakaznikem je Zena ve véku zhruba 45 let. Je vdand a ma 2 d¢ti. Bydli
v dom¢ a stard se o domacnost a zahradu. Pro svou rodinu rdda vafi, pece a zavatuje.
Jednou ro¢né si dopieje dovolenou u mofte. V jejim nakupnim koSiku lze najit uzeniny,
pecivo, zeleninu a ovoce, mléné vyrobky a dalsi zdkladni potraviny. Zakaznice hlida

vyhodné ceny. M¢si¢ni piijem rodiny je 50 — 80 tis. K¢.
Zakaznik 2

Druhymi zakazniky jsou manzelé v dichodovém veku, ktefi maji déti a vnoucata.
Bydli v domé na vesnici. Na vétsi nakupy dojizdi do mésta. Hlidaji vyhodné ceny.
Nakupuji pfevazné lahtudky, uzeniny, pecivo a pivo. Mezi jejich z4jmy patii starost
o zahradu, sledovéni fotbalu, pleteni, ¢etba denniho tisku a luSténi kiizovek. Mési¢ni

pfijem manzell se pohybuje okolo 30 — 40 tis. K¢.
Zakaznik 3

Ttetim zékaznikem je Zena ve véku okolo 27 let. Cerstvé dokonéila studium na
vysoké Skole a nastoupila do své prvni prace. Bydli ve mésté a rada se stravuje zdrave.
Vyhledava vyrobky bez lepku a bez laktdzy. Dba na udrZitelnost a nema problém pfiplatit
si za kvalitni vyrobky. Mezi jeji zajmy patii seberozvoj, Cetba knih, béh, cestovani

a zdravy Zivotni styl. Mésicni piijem této zakaznice je zhruba 40 — 50 tis. K¢&.
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11 Mapa empatie

Mapa empatie je nastroj pro objevovani poznatkii o zdkaznicich. Pomaha pochopit
jejich potieby a problémy. Mapuje mysleni a vnimani zakaznikl. V pfedchozi ¢asti byly
charakterizovéany tfi zakladni skupiny zikaznik Jednoty, spotiebniho druzstva Ceské
Bud¢jovice. Za ucelem vytvofeni mapy empatie jsem se zameéfila pouze na skupinu

zakaznikt, kterd je pro podnik nejvyznamnéjsi. Témi jsou zékaznice z prvni skupiny.

Na obrazku 11 je zobrazeno co si zdkaznice mysli, co citi, slysi, vidi, co d¢la

a tika. Dale jsou definovany jeji obavy a cile.

Celkové lze fici, Ze nejvétsi vliv ma na zékaznici jeji rodina a ptatelé. Dale je
vnimani zdkaznice ohybano médii, kolegy v zamé&stnani a vladou. Jednou z obav, které
zakaznice pocituje, je strach ze ztraty kontroly. To souvisi i se zrychlenou dobou
a novymi technologiemi, které jsou uvadény na trh. Tyto nové moznosti zakaznice vnima

a je nucena se jim ptizpusobit.

Obrazek 11: Mapa empatie zakaznice 1 (vlastni zpracovani)
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12 Navrh strategickych oblasti

Jednota, spotiebni druzstvo Ceské Budgjovice provadi svou podnikatelskou
¢innost na trhu, na kterém operuje velké fada nadnarodnich fetézct. Tato skute¢nost ma
mnoho nevyhod, ale naptiklad flexibilita v reakci na zmény je pro Jednotu vyhodou. Dale

si podnik zaklada na dlouholeté tradici, ktera je 1 pro zakazniky velice cenénou vyhodou.

Soucasnym trendt vladne digitalizace, automatizace a nové technologie. Jednota
by do budoucna méla ptemyslet o tom, jak zdkaznikiim nédkupy co nejvice zjednodusit
a zprijemnit. Investice do téchto technologii by se také mohla tykat vylepsSeni prodejen

a zpusobu vystaveni zboZzi.

Lidsky kapital je také dilezitym faktorem pro uspéch podniku. Jak jiz bylo
zminéno, fluktuace zameéstnanci a nedostate¢né¢ kvalifikovany personal je problém
celého odvétvi. K udrzeni si schopnych zaméstnanct by mohl pomoci vylepseny program

benefitli nebo podpora vzdélavani a pravidelné kurzy pro zaméstnance.

Vyznamnou pfilezitosti pro podnik je vybudovani vlastniho chlazené¢ho

vvvvvv

pfinosem by bylo snizeni z&vislosti na dodavatelich.

Udrzitelnost je velkym tématem dne$ni doby. Znaénym plusovym bodem pro
podnik by mohlo byt ziskéni certifikatu ovétujici nezavadnost vlivu podnikovych ¢innosti
na Zivotni prostfedi. Jedna se naptiklad o certifikaci ISO 14001 nebo PAS 2060, ktera se
tyka uhlikové neutrality.

Analyzy zaméfené na zdkazniky potvrdily, Ze zékaznik podniku je obycejny
¢loveék, ktery mad normdlni vSedni starosti. Pro zékazniky je dileZita jistota, kterou
Jednota mulzZe nabidnout. Nejvice atraktivni jsou pro zdkazniky obsluzné useky
s lahidkarskymi vyrobky. O této skutecnosti podnik vi a snaZzi se tyto useky zvelebovat

a neustale roz§ifovat sortiment, ktery by mohl zakaznikiim nabidnout.

Loajalita zdkazniki je klidova, proto by se Jednota SD Ceské Bud&jovice mohla
vice zaméfit na nabidku personalizovanych sluzeb a produktt, které odpovidaji
individualnim potfebam zékaznikii. At uz se jedna naptiklad o vénovani vice Casu

jednotlivym zakazniklim, nebo merchandising na prodejné.
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13 Zaver

Obsahem této bakalaiské prace bylo zhodnoceni vnéjsiho prostiedi podniku

Jednota, spotiebni druzstvo Ceské Budgjovice. K tomu byly vyuzity tyto metody:

e PESTE analyza,
e Analyza scénari,
e Porterdv model péti sil,

e SWOT analyza.

Dal$i metody byly zaméfeny na zdkazniky podniku. Konkrétné se jednalo
o vytvotfeni segmentace trhu, na zdklad¢ ¢ehoz byla navrZzena mapa empatie klicové

skupiny zakaznikda.

Z téchto analyz vnéjsiho prostiedi vyplynulo, jakym faktoriim a trendiim se vice
vénovat a zamé&fit na n€ svou pozornost. Vysledkem PESTE analyzy a nasledn¢ 1 Analyzy

scénaft bylo, Ze nejvice vyznamnymi oblastmi jsou oblast ekonomicka a politicka.

Na zékladé vytvoteného Porterova modelu péti sil bylo zhodnoceno konkuren¢ni
prostiedi, které 1ze povazovat za neptiznivé. To je dédno piedevSim silnym postavenim
dodavatelii, na kterych je podnik téméf zcela zavisly, a také vysokym poctem

konkurenéni podnikt na trhu.

Segmentaci trhu a vytvorenim mapy empatie bylo dosazeno vétsSiho porozumeéni
vnitinim potfebam a problémim klicovych zakaznikd. Podnik tak mutze na zéklade
vysledkli mapy empatie 1épe zacilit na své zakazniky a vice je motivovat k nakupu zboZzi

ve svych prodejnéch.

Na zavér byly navrzeny kli¢ové strategické oblasti pro podnik Jednota SD Ceské
Bud¢jovice. Pokud by se spolecnost rozhodla zaméfit se na tyto oblasti, mohlo by to vést
k posileni strategické pozice na trhu. Tyto oblasti vychazeji z vysledkli provedenych
metod hodnoceni vnéjsiho prostfedi. Jedna se o vyuziti ptilezitosti, které se podniku

naskytuji, a zaroven se jedna o eliminaci nebo sniZeni dopadu hrozeb, jimz podnik celi.

Navrzené oblasti se tykaji automatizace, digitalizace a novych inovaci, které by

mohly Jednotu vyvysit v konkurenénim Zebtficku. Co se tyce zékaznikii, bylo by
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prospésné, kdyby se podniku podaftilo vylepsit personalizovanou nabidku sluzeb, jez by
pomohla zvysit kvalitu zdkaznického zéazitku. Ddéle byla také zminéna oblast

environmentalniho hospodaieni a certifikace v rdmci udrzitelnosti.

Podnik Jednota, spotiebni druzstvo Ceské Bud&jovice ma na trhu dlouholetou
tradici. Pro své vérné zdkazniky vytvati vyhodné akce, kvalitni lahtidkarské vyrobky
a prijemné prostfedi. Poskytuje pfilezitosti i menSim podniklim nabizejici regionalni
vyrobky. Pravé regionalni vyrobky a vyzdvihovani jihoCeského regionu a mistnich

producenti je pro podnik dulezitou kvalitou, kterou zakaznici ocenuyji.

Celkové Ize konstatovat, Ze podnik Jednota, spotiebni druzstvo Ceské Budgjovice
je vystaven Sirokému spektru vnéjSich faktord, které ovliviiuji jeho dlouhodobou
udrzitelnost a konkurenceschopnost. S ohledem na dynamiku trhu a zmény ve
spotiebitelskych preferencich je nezbytné, aby podnik neustdle monitoroval a adaptoval
svou strategii v souladu s ménicimi se podminkami vné¢jSiho prostiedi. Pouze timto
zpisobem muze podnik uspésné reagovat na vyzvy a prilezitosti, které se objevuji na trhu

a zajistit si trvaly rast a prosperitu ve svém odvétvi.
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14 Summary

The thesis summarizes the basic information on the selected issues of strategic
management. The theoretical part of the bachelor thesis is focused on basic concepts such
as strategy and strategic management, strategic analysis, business environment

and selected analysis of the external environment of a company.

The main objective of this bachelor thesis is to evaluate the current situation
of the company and, based on the analyses of the external environment, to propose

a strategy that would help the company to improve its market position

In the practical part, the theoretical knowledge is applied to a real case.
The selected enterprise is Jednota, a consumer cooperative in Ceské Bud&ovice.
The enterprise is engaged in the retail sale of goods of daily consumption and also
operates its own distribution centre and a production plant of delicatessen products
of the brand Vltavotynské lahtidky. The necessary data for the analysis were obtained

from the internet or provided by the company management.

The following methods were used to assess the external environment: the PESTE
analysis, Scenario Analysis and Porter's Five Forces Model. In order to better understand
the situation of the company, a partial SWOT analysis focusing only on opportunities
and threats was performed. To narrow the focus of this work, a market segmentation was

developed and based on this, an empathy map of key customers was subsequently created.

Finally, strategic areas were suggested that could help the company to improve its

market position if it decided to focus on them.

Keywords: strategic management, analysis of the external environment, SWOT

analysis, PESTE analysis, Porter's Five Forces Model, retail sales
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