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Anotace

Bakalarska prace je zamérena na analyzu konkurenceschopnosti spolecnosti UDAS
Financial Service, s.r.o., stanoveni faktor k ni prispivajici a navrzeni moznych
zlepSeni. Prvni ¢ast se zabyva vysvétlenim zakladnich pojmi, jako je konkurence,
konkurenceschopnost a konkuren¢ni vyhoda. Dale se zaméruje na vymezeni metod,
pouZzitych k nasledné analyze. Mezi tyto metody patfi PESTLE analyza, analyza
konkurence, konkurenc¢nich sil, vnitfnich zdrojli, schopnosti podniku a SWOT
analyza. Druha ¢ast se zaméfuje na vyuziti téchto metod k analyze spolecnosti
z hlediska konkurenceschopnosti a na urCeni faktord, které kjeji
konkurenceschopnosti prispivaji. Vybrana spole¢nost je ndsledné hodnocena jako
konkurenceschopna zejména diky odbornosti a kvalité sluzeb. Nasledné jsou
spolecnosti navrZena reSeni, ktera by mohla jeji konkurenceschopnost navysit. Mezi

hlavni doporuceni patii zvySeni jazykové vybavenosti zaméstnancti, zlepSeni

kontrolniho systému nebo stmeleni kolektivu.

Klicova slova: Konkurenceschopnost, konkuren¢ni vyhoda, konkurence, PESTLE
analyza, analyza konkurence, analyza konkurenc¢nich sil, analyza vnitinich zdroji a

schopnosti podniku, SWOT analyza



Annotation

Title: Analysis of competitiveness of UDAS Financial Service, s.r.o.

The Bachelor thesis focuses on the analysis of competitiveness of UDAS Financial
Service, s.r.0., the determining of the influencing factors and the
suggestions of improvements that could increase the competitiveness of the chosen
company. The first part of the thesis explains some basic terms such as competition,
competitiveness or competitive advantage. There is also a description of methods
that are used to analyse the company in the next part of the thesis. These analyses
include the PESTLE analysis, the analysis of competition, the Five Forces of
Competitive Position Analysis, the analysis of intern sources and competences of the
company and the SWOT analysis. The second part focuses on the use of these
methods to analyse the competitiveness of the company and determines the factors
that make the firm competitive. The company is evaluated as competitive thanks to
its expertise and the quality of services. In the last part, some solutions which could
increase the competitiveness are suggested. The main recommendations include the
improvement of language skills, better system of control or team building.

Keywords: Competitiveness, competition, competitive advantage, PESTLE analysis,
analysis of competition, Five Forces of Competitive Position Analysis, analysis of

intern sources and competences of the company, SWOT analysis
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1 Uvod

7 v

S konkurenci se v bézném zZivoté setkava kazdy z nas. UZ od détstvi jsme
vedeni k tomu, abychom néc¢im vynikali. At se jedna o to, byt nejlepSim Zakem,
sportovcem, tanecnikem, hercem, malifem nebo pouze byt nejlépe obleceni, mit
nejlepsi uUces, postavu apod. JednoduSe receno, konkurence je vSude kolem nas a
pravé jeji pritomnost je to, co nas motivuje se neustale zlepSovat.

K tomu, abychom nad svymi souperfi (konkurenty) zvitézili, musime hledat
nejriznéjsi ukazatele, které budou nasi tzv. konkurenc¢ni vyhodou a ty potom pii
soupereni s ostatnimi vyuZivat a neustdle je rozvijet. SouCasné se vSak musime
snaZzit minimalizovat naSe slabé stranky.

Tim, Ze se budeme zaméiovat na své prednosti, neboli konkurenc¢ni vyhody

a budeme eliminovat nasSe slabé stranky, budeme zvySovat nasi

konkurenceschopnost.

S konkurenci a tedy i nutnosti rozvijet svou konkurenceschopnost se
setkavame i na trhu. Plsobeni kazdé spolec¢nosti na trhu ovliviiuje mnoho aspekti.
Snad nejdtleZitéjsim faktorem je prave konkurence a s ni spojeny konkuren¢ni boj.
Spole¢nost vstupujici na trh musi brat vavahu skutecnost, Ze zde jiZ existuji
podniky, které nabizeji podobné sluzby nebo produkty, tedy takzvani konkurenti.
Jejich pritomnost vyvolava konkurencni boj a s nim spojenou nutnost vytvaret
konkurencni vyhody. Je velice dilezité, aby podniky neustéale hledaly cesty, kde
mohou vynikat nad ostatnimi a zvySovaly tak svou konkurenceschopnost.

Vyznam pojmu konkurence a konkurenceschopnost roste v zavislosti na
zvySujicim se poctu podniki se stejnym zaméienim. Pocet podniki s totoZnym
oborem podnikani v dnesni dobé vétsinou prevysuje mnozstvi firem, které by bylo
nezbytné k uspokojeni potieb vSech zakazniki. Diky tomuto faktu vznika potireba
podniki o své klienty bojovat a neustdle se snazit si své zakazniky udrzet.

Tato situace, kdy se na trhu objevuje vice spolecnosti se stejnym oborem
podnikani nez by bylo nezbytné, nastava i vpripadé firem sekonomickym
zamérenim. To je také hlavni dlivod, proc¢ byla pro tuto praci zvolena spole¢nost

UDAS Financial Service, s.r.o., ktera poskytuje komplexni ekonomické sluzby.



2 Cil a metodika prace

2.1 Hlavni cil

Cilem bakalaiské prace bude analyzovat konkurenceschopnost vybraného
podniku, konkrétné spolecnosti UDAS Financial Service, s.r.0., ndsledné zhodnotit
vysledky analyzy a vytvorit doporuceni na mozna zlepSeni schopnosti firmy
konkurovat ostatnim podnikim a Zivnostniklim plisobici ve stejné oblasti.

2.2 Dilci cile
K naplnéni hlavniho cile prace je tieba realizovat nasledujici dil¢i cile:

1. Stanovit teoreticka vychodiska
Urcit teoreticka vychodiska, na zdkladé kterych bude moZné analyzovat
mikrookoli a makrookoli spole¢nosti a umozni vytvorit analyzu vnitfnich
zdrojli a schopnosti firmy. Na zakladé téchto vychodisek bude také mozné
zjistit silné a slabé stranky spolecnosti, jeji prilezitosti a pripadné hrozby.

2. Provést analyzu vybrané spolecnosti z pohledu konkurenceschopnosti
Provést analyzy definované v teoretické ¢asti a zjistit prednosti spole¢nosti,
diky kterym je firma konkurenceschopna a slabiny, které je nezbytné
minimalizovat.

3. Stanovit mozna doporuceni

Na zakladé zjisténych skutecnosti stanovit moZzna doporuceni vedouci ke

zlepSeni konkurenceschopnosti firmy.

2.3 Metodika

Dale jsou uvedeny hlavni ¢asti (faze) prace spolecné s moZnymi metodami:

1. Vteoretickd c¢asti budou vysvétleny zakladni pojmy, mezi které patri
konkurence, konkurenceschopnost a konkuren¢ni vyhoda. Dale zde budou
probrany metody, které budou nasledné vyuzity v praktické c¢asti a pomoci
kterych bude provedena analyza konkurenceschopnosti. Teoretické znalosti

budou zjistovany z odborné literatury a internetovych zdroj.



2. Kanalyze mikrookoli spoletnosti bude vyuzit Porteriv model péti
konkurencnich sil, bude provedena analyza konkurence a dale i specifikace
klienti spolecnosti.

K analyze makrookoli bude pak vyuZita takzvana PESTLE analyza zabyvajici
se politickymi, ekonomickymi, socidlnimi, technologickymi, legislativnimi a
ekologickymi faktory plisobici na podnik.

Pti analyze vnitfnich zdrojl se prace zaméri na hmotné, nehmotné, lidské a
finan¢ni zdroje podniku. Kvymezeni schopnosti podniku bude vyuzit
hodnotovy retézec, ktery rozdéli procesy spoleCnosti na primarni a
podpiirné. V praci bude vyuzita také analyza portfolia, kterda bude slouzit
k rozdéleni poskytovanych sluzeb do kategorii podle jejich podilu a riistu na
trhu a pomiuzZe urcit, kterych sluzeb by se firma méla drzet a od kterych by
méla radéji upustit.

Ke shrnuti zjisténych skutecnosti bude vyuzita SWOT analyza z pohledu
perspektiv Balanced Scorecard, ktera shrne silné, slabé stranky, piilezitosti a
hrozby podniku. Tyto faktory budou navic rozdéleny na zakladé ctyr
perspektiv, kterymi jsou perspektiva financni, zakaznikli, procesti a
perspektiva ristu.

Informace vyuzZité v praktické casti budou zjiStovany prevazné
prostrednictvim konzultaci s jednatelkou spolecnosti UDAS Financial
Service, s.r.o. V pripadé zjiStovani silnych a slabych stranek, prileZitosti a
hrozeb spolec¢nosti budou anonymné dotazovani i zaméstnanci spolec¢nosti
tak, aby byly zajiStény co nejobjektivnéjSi informace ohledné téchto
ukazatel. Informace o konkurentech spole¢nosti budou doplnény o

informace ziskané na internetovych strankach danych spolec¢nosti.

3. Na zakladé faktd zjisténych v predchozim kroku bude navrhnuto nékolik
zlepSeni, ktera by mohla vést ke zvySeni konkurenceschopnosti. Zminéné
navrhy se budou odvijet zejména ze shrnujici SWOT analyzy. Doporuceni
budou tedy primo souviset s minimalizaci slabych stranek spolecnosti a

udrZenim nebo zdokonalenim jejich prednosti.



2.4 Vyzkumné otazky

V souladu s cilem prace jsou stanoveny tyto vyzkumné otazky:

1) Je spolecnost UDAS Financial Service, s.r.o. schopna konkurovat vSem
skupindm moznych konkurenti? (velkym a malym firmam, spole¢nostem
stejné velikosti nabizejici podobny rozsah sluzeb a Zivnostnikiim)

2) Cim miiZe spole¢nost UDAS Financial Service konkurovat vy$e zminénym
typlim spolec¢nosti?

3) Je moZné zjisténou konkurenceschopnost zvysit?

4) Jaka opatfeni by mohla prispét ke zvySeni konkurenceschopnosti

spolec¢nosti?



3 Literarni reserse

3.1 Vymezeni zakladnich pojmu

Kvytvoreni analyzy konkurenceschopnosti firmy je nezbytné strucné
vymezeni nékterych pojmi tykajicich se dané problematiky. Témito pojmy jsou

konkurence, konkurenceschopnost a konkuren¢ni vyhoda.

3.1.1 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnosti rozumime ,schopnost prosadit se v urcitém oboru

v porovndni s ostatnimi“. (Slovnik cizich slov, 2015)

Konkurenceschopnost je definovana jako vlastnost umozZnujici podniku
uspét vsoutézi sjinymi podniky a jeji hodnoceni je spjato s charakterem a
podminkami této soutéZe. Vitézem se stane ten, kdo dokaZe nejlépe vyuZit své

konkurencni vyhody a dosahnout tak prevahy nad svymi protivniky (Pitra, 2001).

Konkurenceschopnost je zakladem fungovani firem, zavisi na ni dspéch ci

neuspéch podniku (Porter, 1993).

3.1.2 Konkurence

Konkurence je definovana jako ,soutéZeni, soupereni, projev hospoddrské

soutéze” (Slovnik cizich slov, 2015).

Na konkurenci se nelze divat pouze zekonomického hlediska, které je
povazovano za nejpodstatnéjsi, ale také z pohledu socialniho, kulturniho, etického,
politického atd. Konkurence predstavuje vztah mezi dvéma a vice subjekty
(konkurenty), kde konkurenti musi disponovat konkurenceschopnosti a musi

projevovat zajem vstupu do konkurence (Mikolas, 2005).

»~Konkurence je bitvou o konkurencni vyhodu” (Sedlackova, Buchta, 2006:60).

3.1.2.1 Konkurence v mikroekonomii

V mikroekonomii se na konkurenci pohlizi jako na rivalitu mezi prodejci a
zakazniky, jedna se tedy o konkurenci napri¢ trhem, kde se stretava nabidka a

poptavka (Mikolas, 2005).



Z pohledu mikroekonomie délime konkurenci do nasledujicich kategorii (Mikolas,

2005):

1) Konkurence mezi nabidkou a poptavkou
2) Konkurence na strané poptavky

3) Konkurence na strané nabidky

U konkurence na strané nabidky maji prodejci snahu prodat co nejvétsi
pocet svych vyrobki s cilem maximalizovat sviij zisk a v neposledni radé je cilem
kazdého vyrobce dosahnout velkého podilu na trhu.

Rozeznavame zde dvé formy konkurence:

a) Cenova konkurence - jedna se o vyuzivani cen ke konkuren¢nimu boji a to
tak, Ze se vyrobci snazi ziskat zakazniky na svou stranu pomoci sniZovani cen
zboZi, které nabizeji.

b) Necenova konkurence - jedna se o ziskani zdkaznika pomoci jinych metod,
nez je cena. Naptiklad zvySenim kvality vyrobkd, lepSim designem, image a
podobné.

Obé vyse uvedené formy konkurence se mohou prolinat a navzdjem se dopliiovat

(Tuleja, Nezval, Majerova, 2005) (Mikolas, 2005).

Konkurenci na strané poptavky rozumime snahu jednotlivych spottebiteli
typ konkurence je vyznamny, predev§im pokud poptavka po produktu prevysuje
nabidku, to vede ke zvySovani cen produkti (Tuleja, Nezval, Majerova, 2005)

(Mikol4s$, 2005).

Konkurence mezi nabidkou a poptavkou spociva ve snaze vyrobct prodat
své produkty s co nejvyssim ziskem a ve snaze spotiebiteli nakoupit zboZi co
nejlevnéji. Rovnovazného stavu se dosdhne kompromisem mezi nabidkou a
poptavkou, kde pokud chtéji obé strany plnit své potieby, musi se snaZit se tomuto

bodu priblizit (Mikolag, 2005).



3.1.3 Konkurenéni vyhoda

Pojem konkuren¢ni vyhoda vysvétluje Porter (1993:55): ,Konkurencni
vyhodu nemtiiZeme pochopit a poznat, jestliZe se divime na podnik jako celek. Jejim
zdrojem je mnoZstvi samostatnych cinnosti, které podnik kond, kdyZ navrhuje, vyrdbi,
uvddi na trh, doddvd a podporuje sviij vyrobek. KaZzdd z téchto cinnosti miiZe prispét
k relevantnimu postaveni podniku z hlediska vyse ndkladii a vytvdret zdkladnu pro
diferenciaci.”

RozliSujeme dva druhy konkuren¢ni vyhody (Porter, 1993):

a) Jednou z konkurencnich vyhod je vyhoda nizkych nakladi.
Vyhoda nizkych nakladd vznika, pokud jsou celkové naklady na provozni
¢innost nizsi, nez naklady konkurencnich firem. Tato vyhoda vSak zavisi na
udrzitelnosti, coz spociva v obtiZnosti pro konkurenty imitovat zdroje
vyhody nizkych naklad.

b) Druhou konkurené¢ni vyhodou je diferenciace.
Firma se odliSuje od konkurentdi, pokud nabizi néco jedinecného,
rozdilného. Nabizi néco, o co budou zakaznici projevovat vétsi zadjem, nez o
nabidku za nizs$i ceny. Pomoci této odliSnosti mize podnik dosahnout
prodeje svych produktd za vyssi cenu a ziskat si napiiklad také loajalitu

zakaznikl zejména v dobé cyklickych a sezonnich poklesti prodeje.

3.2 Analyza podniku se zaméfenim na konkurenty a

konkurenceschopnost

3.2.1 Analyza mikrookoli
Pro urceni strategie podniku je zcela nezbytné znat stav ukazatell
mikrookoli, ktery je predstavovan predevsim odvétvim, kde podnik plisobi, a také

konkurencnimi silami (Sedlackova, Buchta, 2006).

3.2.1.1 Analyza konkurenénich sil
Analyza konkurencnich sil je vyznamnou charakteristikou odvétvi, kde tyto
sily plisobi a zaméruje se na analyzu konkuren¢ni situace, zdroje konkurenc¢nich

tlaki, na akce a reakce konkurencnich souperii a na soucasnou a budouci situaci

(Sedlackova, Buchta, 2006).



MiuZeme ji rozdélit do dvou krokii:

1)charakteristika konkurence plisobici v daném odvétvi

2)analyza orientovana na jednotlivé konkurenty

Cilem téchto kroki je vytvorit zakladnu pro zpracovani strategie podniku.
Z diivodu mozné existenci velkého mnozstvi ovliviiujicich faktorG s rozdilnym
stupném relevantnosti pro jednotlivy podnik je dobré zpracovani urcitého ramce

odrazejici strukturu, diky které je mozné si utvorit obraz o konkuren¢nim prostredi

a jeho vlivech (Sedlackova, Buchta, 2006).

K teSeni zaleZitosti, tedy k vytvoreni obrazu odvétvi, vyznamné prispiva

model péti dynamickych konkurencnich faktori, které rozhoduji o vykonnosti

odvétvi. Timto modelem ptispél Michaele E. Porter (Sedlackova, Buchta, 2006).

Schéma 1: model péti dynamickych konkurenénich faktort (Porter, 1993)

Dodavatelé

Jak Porter (1993) uvadi, plisobeni téchto ukazatelli stanovuje schopnost
firem vurcitém odvétvi dosdhnout takové miry zisku, kterd presahuje cenu
vloZeného kapitalu, jelikoZ ovliviiuji ceny, naklady a potirebné investice firem

v daném odvétvi. Sila plisobeni téchto ukazateld miiZe byt v jednotlivych odvétvich
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1. Dohadovaci schopnost kupujicich - ovliviiuje ceny, které si firmy mohou
uctovat a mohou ovlivnit i jejich naklady a investice
2. Hrozba zavedeni novych (substitucnich) vyrobkii - ma spolu
s dohadovaci schopnosti kupujicich vliv na ceny, které si firmy mohou
uctovat, diky sklonu spotiebiteli prejit na substitu¢ni vyrobek
3. Dohadovaci schopnost dodavateli - tato schopnost je dilezita
v rozhodovani o nakladech na suroviny a jiné vstupy
4. Intenzita soupereni - faktor ovliviiujici jak ceny, tak i naklady na soupeteni
v oblastech vyvoje vyrobnich zarizeni, vyvoje vyrobkili, propagace nebo
mnozstvi personalu prodeje
5. Hrozba vstupu novych konkurenti - hrozba limitujici ceny a vyvolavajici
nové investice s cilem odradit nové konkurenty
Model péti dynamickych konkurencnich faktord upravuje Grove, ktery uvadi
Sestou silu tzv. komplementare, coZ jsou podniky, jejichZ podnikani néjakym
zplsobem zavisi na podnikani naseho podniku a obracené. Grove predpoklada, Ze
komplementari maji totoZné cile, ale diky novym technologiim a pristupim se
mohou nékteré podniky vydat odliSnou cestou. Proto je pojem substituty upraven
na pojem moznosti zcela zasadni zmény zplisobu podnikani a model Sesti sil podle

Grovea vypada nasledovné (Dedouchova, 2001).
Schéma 2: model Sesti sil podle Grovea (Dedouchova, 2001)
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3.2.1.2Analyza konkurence

Kazdy podnik zaujima konkuren¢ni postaveni, k jehoZ urceni je potieba
vytvoreni analyzy konkurence, ktera navazuje na vySe uvedenou analyzu
konkurencnich sil. Analyza slouZi kidentifikaci konkurentii a k sestaveni jejich
konkurencniho profilu (Sedlackova, Buchta, 2006).

Sedlackova a Buchta (2006) ve své knize uvadéji zakladni kroky analyzy
konkurence. Nejprve je nezbytné identifikovat stavajici a budouci konkurenty. Po té
je nutné analyzovat zameéry konkurentd do budoucna, jejich minéni o sobé samém,
o konkurentech, o odvétvi, dile nakladovou pozici konkurentii, stavajici a
pravdépodobny budouci zptisob uplatiiovani konkurencni strategie.

Na zadkladé téchto udaji dale zpracovat konkurencni profil klicovych
konkurentti a stanovit jejich konkurenc¢ni vyhody. Poslednim krokem je dle autori
piedpovédét mozny profil odezvy konkurentti na zakladé porovnani konkurenc¢nich
profili klicovych konkurenti sdiive urCenymi hybnymi zménotvornymi a
konkurenc¢nimi silami dané oblasti.

Pti identifikaci konkurenti je dtilezité zvazit srovnatelnost a zastupitelnost
produktt, kde vysoka mira zastupitelnosti miiZe vyvolat boj o zakaznika. Nezbytné
je také zjistit, v jaké mire je poslani dané firmy shodné s poslanim nasi firmy, coZ
pomaha urcit pravdépodobnost, s jakou se stanou nasimi konkurenty. V neposledni
radé se musime zamyslet i nad tim, jak jsou soucasné a potencidlni konkurenc¢ni

firmy svazany s odvétvim (Sedlackova, Buchta, 2006).

Analyzou konkurenta se zabyval i Porter (1994), ktery uvadi existenci ¢tyr
komponent pro analyzu konkurenta, kterymi jsou budouci cile, souCasna strategie,
predpoklady a schopnosti.

Dilezitym krokem je i vtomto piripadé dle Portera (1994) stanoveni
potenciondlnich konkurenti. Tito konkurenti ¢asto prechazeji zfirem mimo
odvétvi, které by mohly velmi jednodusSe prekonat vstupni prekazky. Dale z firem,
kterym by vstup do odvétvi oCividné napomohl k rozsirenti jejich dosavadni Cinnosti
nebo pro které je dosaZeni konkurence v daném odvétvi soucasti podnikové
strategie. Nesmime opomenout ani skupinu spotiebitelti a dodavateldi, u kterych by

se jednalo o eventualni zpétnou nebo vstricnou integraci.
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Nyni si popiSeme vyse uvedené komponenty podle Portera (1994).

Budouci cile, které jsou prvnim komponentem zminéného schématu, jsou
velmi dilezité z hlediska mozZnosti predpovédét, zda konkurent bude ménit svou
strategii jako reakci na vnéjsi podnéty ¢i kroky jinych firem, a to vzhledem k jejich

7

spokojenosti se svym postavenim ¢i finanénimi vysledky. Dale je moZné

v

predpovédét, jak by reagoval na zmény strategické, a to s ohledem na stupen
ohroZeni pro danou firmu. Dulezité je upozornit, Ze nejde pouze o zkoumadni
finan¢nich zaméri, jak se mnozi mohou chybné domnivat. Jde také o zaméry
z hlediska technologického postaveni na trhu, z vedouci pozice na trhu nebo o
socialni chovani.

Kurceni soucasného a budouciho zadméru firem nam pomiiZe zkoumani

faktort, kterymi jsou napriklad:

e konkurentiv vztah k rizikim

7

¢ finan¢ni plany konkurenta
e Kkontrolni rad
e systém odmén

e Ucetni systém

Mezi dalsi ukazatele, kterymi je diilezité se zabyvat, patii faktory tykajici se
matei'ské spolecnosti, kterd miize chovani firmy zna¢né omezovat. Zde je mozné
zkoumat soucasné vysledky mateiské firmy, jeji cile ¢i ekonomicky vztah k dalSim

oborim podnikani.

Druhym komponentem Porterova schématu je identifikace predpokladi,
které mtizeme rozdélit na konkurentovy predstavy o sobé samém a konkurentovy
predstavy o odvétvi a dalSich spolecnostech v ném. Kazda spolecnost se na sebe
miZe divat naptiklad jako na nejlepsi prodejce, na vyrobce s nizkymi naklady, na
vedouci firmu odvétvi a podobné. VétSinou se podle téchto predstav firma také
chova. Konkurentovi tsudky o svém vlastnim postaveni mohou byt vSak pro jeho
firmu i nebezpecné, a to v pripadé, Ze by se konkurent ve svém usudku zasadné
zmylil. Firma vétSinou funguje rovnéz na zakladé predpokladd o svém odvétvi a

svych konkurentech. Ty vSak mohou byt chybné.
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K identifikaci konkurentovych predpokladi nAm mohou pomoci otazky, mezi

néz napriklad patii (Porter, 1994:61):

1) ,Co si konkurent zjevné mysli o svém relativnim postaveni - pokud se jednd o
ndklady, kvalitu produkce, technologickou dokonalost a dalsi klicové aspekty -
vychdzeje zprohldseni pro verejnost, tvrzeni managementu a dalsich
ukazatelii? Co vidi jako své slabé a silné strdnky? Je toto hodnoceni
odpovidajici?,

2) ,Co si ziejmé konkurent mysli o budouci poptdvce po své produkci a o
diileZitosti trendu probihajicich v odvétvi? Mysli si napriklad, Ze odveétvi se
koncentruje, kdyZ tomu tak neni?”

3) ,Co si ziejmé konkurent mysli o zdmérech a schopnostech svych konkurentii?

Preceni nebo podceni nékterého z nich?“

Treti neméné diileZitou soucasti analyzy konkurenta je zjiSténi soucasné
strategie kazdého z konkurentl. U této strategie predpokladame, Ze se podle ni
firma ridi v kazdé funkciondalni oblasti podnikani. Souc¢asnou strategii zvaZujeme i

z pohledu toho, jak firma usiluje o provazanost jednotlivych ¢innosti.

Poslednim krokem je zhodnoceni schopnosti konkurentii. Konkurentovu
schopnost zahdjit strategické zmény nebo na né reagovat a vyporadat se se
skutecnostmi, které se objevi v odvétvi nebo daném prostiedi, urcuji jeho prednosti
a slabiny. Oblastmi sledovani konkurentovych slabin a prednosti mohou byt
napriklad produkty, finan¢ni sila, organizace, celkové naklady nebo marketing a
prodej.

Pokud hovotime o zasadnich schopnostech daného podniku, méli bychom
zjistit konkurentovi dovednosti v jednotlivych funknich oblastech, UspéSnost
konkurenta pfi ovérovani konzistence jeho strategie a pravdépodobnost zmény
zjiSténych dovednosti v pribéhu procesu konkurentova zrani, ve smyslu zlepsovani

nebo naopak zhorsovani se.
V analyze nesmime opomenout ani schopnost ristu. Zde bychom méli zkoumat:

e Pravdépodobnost zvySovani nebo sniZovani se konkurentovych schopnosti

v prubéhu jeho riistu, v jednotlivych oblastech
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e Kapacitu rozvoje konkurenta z hlediska pracovnich sil, jejich zru¢nosti a
velikosti zavodu

e Schopnost podniku zvétsit sviij podil na trhu

Méli bychom se zabyvat i tim, jak pohotové je konkurent schopen reagovat
na nastalé situace, kroky druhych ¢i zda je schopen zahdjit okamzZity protiutok.

Zanedbatelna neni ani schopnost adaptace na zménu, kde mizZeme resit
napiiklad pomér konkurentovych fixnich a variabilnich naklad(i, nebo zda je
schopen reagovat na vnéjsi vlivy. VnéjSimi vlivy rozumime naptiklad rist mezd
nebo trvalou vysokou miru inflace.

V neposledni fadé je uzitecné mit informace o konkurentové vytrvalosti,

¢imZ je mySlena schopnost unést zdlouhavé souperent.

Pokud byla provedena analyza vyse uvedenych komponentii, je mozné
sestavit profil konkurentovy reakce, pricemz je nezbytné odhadnout takzvané
ofenzivni kroky konkurenta a schopnost jeho obrany. K predpovézeni, zda se
konkurent pokusi zavadét strategické zmény, mize byt uzitecné porovnani jeho cili
s jeho soucasnou pozici. Dale je potiebné urcit pravdépodobné kroky, a to s ohledem
na jiz zminéné predpoklady konkurenta, schopnosti, cile a také silu a vyznam téchto
kroki. (Porter, 1994)

Vyse uvedeny a popsany postup muizeme vyjadrit nasledujicim schématem
(Porter, 1994):

Schéma 3: Komponenty pro analyzu konkurenta (Porter, 1994)

Co pohéni konkurenta Co konkurent déla a mize

BUDOUCI CiLE udélat

Ma viech drovnich Fizeni a SOUEASNA STRATEGIE

lak si podnik vede
/ v soutasné konkurenci

Je konkurent spokojen se svym soucasnym postavenim?

v mnohonasobnych
rozmérech

PROFIL KONKURENTOVY REAKCE

Jaké pravdépodobné zmény ¢i strategické posuny
konkurent udéla?

Kde je konkurent zranitelny?

Co by vyprovokovalo nejsilnéjii a nejefektivnéjii odvetu ze
strany konkurenta?

~ ™~

PREDPOKLADY SCHOPNOSTI
Chované o sobé a odvétvf Jak silné, tak slabé stranky
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3.2.2 Analyza makrookoli

Pod pojmem makrookoli si miizeme predstavit politicky, ekonomicky,
technologicky a socidlni ramec, ve kterém dany podnik plisobi. Makrookoli zahrnuje
okolnosti a vlivy, které se utvaii mimo podnikatelsky subjekt, a to vétSinou bez
ohledu na konkrétni jednani podniku. Podnik miiZze na zminéné okolnosti a vlivy
reagovat svym rozhodovanim, ale nemtze ovliviiovat stav okoli. Zptsob, jakym
firma na tyto vlivy reaguje a jak se snimi vyrovnava, zasadné ovliviiuje jeji

uspésnost (Sedlackova, Buchta, 2006).

3.2.2.1 PESTLE analyza

,Organizace se nenachdzi ve vakuu, ale je ovlivnéna riiznymi zptisoby jejim
§irsim okolim” (Dédina, Odchdzel, 2007:19).

PESTLE je metoda urcena ke strategické analyze faktort vnéjsiho prostredi,
které by mohly znamenat budouci prilezitosti nebo hrozby vybraného podniku

(Grasseova,2010).

Tato metoda rozsiruje ptivodni PEST analyzu, ktera rozliSuje Ctyti skupiny
faktori rtiznou mérou ovliviiujici dany podnik. Jedna se o faktory politické a
legislativni, ekonomické, socialni a kulturni a technologické. Analyza PESTLE
samostatné vyclenila skupinu legislativnich faktori a faktory ekologické

(Sedlackova, Buchta, 2006).

Zminénych Sest faktor charakterizuje Grasseovd (2010) ndasledujicim
zplsobem.

Mezi Politické faktory radime napiiklad politickou stabilitu, politicky postoj
vlc¢i zahrani¢nim investicim, privatnimu sektoru apod., politicky vliv rznych

skupin nebo hodnoceni externich vztahti jakymi jsou napiiklad zahrani¢ni konflikty.

Za Ekonomické faktory povazujeme zakladni hodnoceni ekonomické
situace jako je mira inflace, irokova mira, HDP, ménova stabilita a dalsi. Dale do této
kategorie zarazujeme pristup Kk finan¢nim zdrojim, kde hodnotime napiiklad
bankovni systém, naklady na mistni ptijcky nebo dostupnost uvért.

Dal8i skupinou jsou danové faktory, které zahrnuji vysi a vyvoj danovych

sazeb, cla, datiova zatiZeni atd.
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Socialnimi faktory rozumime demografické udaje, jako je velikost populace,
vékova struktura, pracovni preference a podobné. Dale za socidlni faktor
povazujeme makroekonomické charakteristiky trhu prace, kterymi rozumime
udaje, jakymi jsou naptiklad mira nezaméstnanosti nebo rozdéleni prijmu.

DalSi slozkou jsou socialné-kulturni aspekty jako zZivotni uroven,
rovnopravnost pohlavi aj. V neposledni fadé do socidlnich faktort zatrazujeme i

dostupnost pracovni sily ¢i pracovni zvyklost.

Mezi Technologické faktory radime naptiklad podporu vlady ve vyzkumech,
vySe investic do vyzkumi, objevy a vynalezy, rychlost zavedeni novych technologii

nebo droven technologického rozvoje.

Legislativni faktory predstavuji riizné zakonné normy, jako jsou danové
zakony, obchodni pravo nebo legislativni omezeni. Mezi legislativni faktory také
zatazujeme chybéjici legislativu ¢i dalsi faktory jako naptiklad vymahatelnost prava

nebo funkénost soudd.

Za ekologické faktory povazujeme rizné prirodni a klimatické jevy,
celosvétové environmentdlni hrozby ¢i legislativni omezeni, kterd souvisi

s ochranou Zivotniho prostredi.
3.2.3 Analyza vnitinich zdroji a schopnosti podniku

3.2.3.1 Zdroje podniku

Konkurenc¢ni vyhoda miize byt budovana na zakladé struktury a vyuziti
zdrojl podniku. Zdroje a schopnosti firmy nejsou zasadni pouze pro budovani této
vyhody, ale jsou taktéZ primarnim ukazatelem vynosnosti. Analyza zdroji musi
zachycovat jak firma zdroje vyuZiva a jaké jsou mezi jednotlivymi zdroji vazby.
Nesmi byt pouze jejich vyCtem. Je nutné se zabyvat vazbami mezi jednotlivymi
ukony, ale také firemnimi vztahy s dodavateli, spotrebiteli apod. (Sedlackova,

Buchta, 2006)

Jednotlivé typy zdroji milZeme rozdélit do ¢ty skupin a ndasledné
charakterizovat dle Sedlackové a Buchty (2006). Typy zdroji délime na zdroje

hmotné a nehmotné, lidské zdroje a zdroje finan¢ni.
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Hmotnymi zdroji rozumime stroje, zatizeni, pozemky, budovy ¢i dopravni
prostredky. Kromé zdkladnich vlastnosti jako je napriklad spotieba ¢i pocet stroji,
je nezbytné zvazit i faktory, které budou mit vliv na jejich schopnost tvorit
konkuren¢ni vyhody. Mezi tyto faktory radime napriklad technicky stav,

V pripadé lidskych zdroji hodnotime vedle poctu a kvalifikace zaméstnancti
také napriklad jejich motivaci ¢i prizplisobivost. Konkurenéni vyhoda pak mize byt
postavena naptiklad na vysoce kvalifikovanych manaZerech nebo na zdatnych
prodejnich zastupcich.

Cilem analyzy finan¢nich zdroji je zjistit, které z nich by mohly byt zdrojem
konkurencni vyhody. V tomto pripadé analyzujeme aspekty, jako jsou naklady na
kapitdl, mira zadluZenosti, vztahy s dluzniky a vériteli apod.

Mezi nehmotné zdroje zaiazujeme jak licence, patenty, obchodni tajemstvi
¢i know-how, tak i povést podniku ¢i znacku. Dilezité je zde vénovat pozornost
vyznamnosti téchto zdroji, miize na nich byt postavena Kklicova konkurenc¢ni

vyhoda.

3.2.3.2 Schopnosti podniku

Pokud podnik nema dostate¢né schopnosti k tomu, aby plné vyuzival své
zdroje, ztraci skuteCnost, Ze tyto zdroje vlastni vyznam. Jednim ze zdkladnich
pristupt, které na zakladé identifikace ¢innosti podniku vymezuji jeho schopnosti,
je hodnototvorny retézec podniku. Nejznaméjsim je Porteriv hodnototvorny
Fetézec, ktery rozdéluje ¢innosti podniku na primarni a podptirné (Sedlackova,
Buchta, 2006).

Z Porterovi definice konkuren¢ni vyhody uvedené vysSe v podkapitole
konkuren¢ni vyhoda vypliv3, Ze na podnik musime nahliZet jako na soubor ¢innosti,
které podnik provadi. Tyto aktivity je mozné zkoumat vjiZz zminéném
hodnototvorném retézci.

Jak uvadi Sedlackova a Buchta (2006), retézec rozdéluje podnik podle jeho
strategicky podstatnych cinnosti tak, aby bylo mozné pochopit vyvoj v nakladech
podniku a rozlozZeni soucasnych nebo potenciondlnich zdroji. Zplsob, jakym je

kazda ztéchto cinnosti vykonavana pak urci, jestli naklady podniku budou
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v porovnani s konkurenty vysoké nebo nizké, a zda budou prinosem pro potieby

zakaznikd.

firmé,

Hodnototvorny retézec tedy zobrazuje celkovou tvorbu hodnoty v konkrétni

kde hodnotou rozumime sumu, kterou jsou zakaznici ochotni zaplatit za

produkt, ktery podnik poskytuje. Tato hodnota se vyuziva pri analyze konkurencni

vyhody. Pokud je hodnota vyssi nez naklady na zminény produkt, je podnik ziskovy.

Jednotlivé hodnototvorné aktivity vyuzivaji ke své cinnosti nakoupené vstupy,

pracovni sily a néjakou technologii (Sedlackova, Buchta, 2006).

Jak jiz bylo zminéno, ¢innosti délime na primarni a podptrné. Primarni ¢innosti

dale délime do péti zakladnich kategorii, kterymi jsou (Porter, 1993):

a)

b)

d)

Rizeni vstupnich operaci - Jedna se o aktivity souvisejici s piejimanim,
skladovanim a rozdélenim vstupii na konkrétni vyrobek. Mezi tyto ¢innosti
patri napriklad vraceni zbozi dodavateli, manipulace s materidlem apod.
Vyroba a provoz - Piedstavuje aktivity podilejici se na zpracovani vstupti
do konec¢né podoby vyrobku. Mezi tyto ¢innosti fadime napriklad testovani,
potisk vyrobku nebo udrzbu zarizeni.

Rizeni vystupnich operaci - Jedna se o aktivity souvisejici s odvozem,
skladovanim a fyzickou distribuci produktu zakaznikim. K témto ¢innostem
fadime naptiklad uskladnéni hotovych vyrobkli, provoz dodavkovych
vozidel apod.

Marketing a odbyt - Aktivity, které presvédCuji zakazniky, aby si dany
produkt koupili a umoziujici zakaznikim koupi daného produktu
uskutecnit. Do této skupiny Cinnosti fadime napriklad propagacni akce za
ucelem prodeje, urcenti cen, vybér distribuc¢nich cest nebo reklamu.

Servisni sluzby - Predstavuji aktivity souvisejici s poskytovanim sluzeb ke
zvySeni ¢i udrzeni hodnoty vyrobku. Jedna se napriklad o nejrtiznéjsi opravy,

instalace ¢i serizeni vyrobku.
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Podpurné cinnosti délime do ¢tyr zakladnich kategorii (Porter, 1993):

a)

b)

d)

Obstaravatelska cinnost - Jedna se o funkci zajistujici nadkup vstupl
pouzitych v hodnotovém retézci podniku. Mezi vstupy, které tato ¢innost
obstarava, patfi jak suroviny, zdsoby a dal$i spotrebitelné polozky, tak
zakladni prostredky, kterymi mohou byt napriklad budovy, kancelarska nebo
strojni zarizent.

Technologicky rozvoj - Zahrnuje ¢innosti usilujici o dosazeni vétsi kvality
vyrobku a zefektivnéni vyrobniho postupu. Jedna se jak o technologie
podporujici pripravu dokladt, technologie uzivanych pii prepravé zbozi, tak
o technologie vloZené do daného vyrobku.

Rizeni pracovnich sil - Jedna se o aktivity zahrnujici nabor, najimani,
vycvik, dal$i rozvoj a plat zaméstnancti. Rizeni pracovnich sil rozhoduje o
kvalifikaci, motivaci pracovnikili a o ndkladech vynaloZenych na jejich prijeti
a vycvik.

Infrastruktura podniku - Zahrnuje generalni teditelstvi, planovani,

finance, Ucetnictvi, pravni oddéleni, spravni zalezitosti a rizeni jakosti.

3.2.3.3 Analyza portfolia

Jak uvadi Ketkovsky a Vykypél (2002), uUcelem analyzy portfolia je

soustiredéni zdroji podniku do produkce vyrobkd, u kterych se ocekava priznivy

vyvoj trhu a u kterych je mozné vyuzit relativni konkurencni sflu podniku. Jednou

z moZnych matic vyuzivanych pri této analyze je tzv. BCG matice.

BCG matice neboli Bostonska matice bere v iivahu dva ukazatele, kterymi je

rist trhu a relativni podil na trhu. Na zakladé této matice je mozné sestavit navod

jednani organizace v oblasti rozvoje trhii a produktti a vybudovat nové konkurencni

vyhody.
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Vyrobky podniku miZeme diky této matici rozdélit do Ctyr skupin (Ketkovsky,
Vykypél, 2002):

1)

2)

3)

Schéma 4: BCG matice (Halek, 2016)

Ceelky [ maly

“: ~ Trzni podil
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~ Penézni
kravy

;
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pamalé

( Predpokladané tempo riistu

Hvézdy

Vyrobky se radi do kategorie hvézdy, pokud ma u nich podnik vysoky podil
na trhu a riist trhu je také vysoky. Prioritou firmy by méla byt snaha vyrobky
v této pozici udrzet, i presto, Ze udrZeni se v této pozici je znacné nakladné.
Vyrobky vtéto pozici totiz prinadsSeji firmé nezanedbatelné financ¢ni
prostiredky.

Dojné kravy

Za dojnou kravu se povaZuje vyrobek s vysokym podilem na trhu, ktery vSak
zaznamenava nizky rist trhu. Do téchto vyrobki by firma neméla investovat
vysoké financni prostredky, méli by pouze trZzit z prodeje a tyto zisky dale
investovat napriklad do problémovych déti.

Problémové déti

Vyrobek nachazejici se v této kategorii znamena pro podnik potiebu zlepSeni
pozice na trhu, coZ se vSak neobejde bez pomérné vysokych investic a je tedy
potieba zvazit moznost odchodu ztéto casti trhu. Problémové déti jsou
nékdy oznacované jako otazniky naptiklad Sedlackovou a Buchtou

(2006:87).
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4) Psi
Mezi psi lze zaradit vyrobky s nizkou trzni pozici a s nizkym rlistem trhu. Zde
bychom jiZ neméli ani uvaZovat o dalsi investici a radéji bychom méli zvazit
stazeni téchto produktii z vyroby.
To znamena postupné sniZovat vyrobu daného produktu az do jejiho uplného

zrusSeni.

3.2.4 SWOT analyza

SWOT analyza se zabyva pirednostmi a slabinami spole¢nosti, ptileZitostmi a
hrozbami. V plivodnim znéni ,strenght and weknesses, oportunities and threats”

neboli ,SWOT analysis“ (Jirasek, 2003).

Grasseova(2010:297) uvadi nasledujici charakteristiku SWOT analyzy:
SWOT je tedy typ strategické analyzy stavu firmy, podniku, i organizace z hlediska
jejich silnych strdnek (strengths), slabych strdnek (weaknessess), prileZitosti
(opportunities) a ohroZeni (threats), ktery poskytuje podklady pro formulaci
rozvojovych smeéri a aktivit, podnikovych strategii a strategickych cilii. Analyza
spocivd v rozboru a hodnoceni soucasného stavu organizace (vnitini prostredi) a
soucasné situace okoli organizace (vnéjsi prostredi).”

Vnitini prostredi uré¢ime podle uvaZeni silnych a slabych stranek organizace,
kdeZto vnéjsi prostiedi je urCeno za pomoci vymezeni prileZitosti a hrozeb
spolecnosti. K analyze prileZitosti a hrozeb miZeme vyuzit jiZ zminénou metodu
PESTLE, jelikoZ se jedna o vlivy ze vSech oblasti, kde podnik ptlisobi. Jedna se o
prostiredi politické, ekonomické, socialni, technologické, legislativni i ekologické.
Pred sestavenim SWOT analyzy dané firmy je velmi diilezité uvédomit si, k Cemu

vysledky této analyzy budou vyuZivany (Grasseova, 2010).
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Grasseova (2010:301) rozdéluje provedeni SWOT analyzy do ¢tyr fazi, které jsou

uvedeny nasledujicim schématem.

Schéma 5: Faze provedeni SWOT analyzy (Grasseova, 2010:301)

Faze provedeni SWOT analyzy

Identifikace a Identifikace

hodnoceni

Pfiprava na a hodnoceni
deni silnych a prileZitosti a Tvorba
provedeni slabych o o
swoTt stranek . SWOT
analyzy L VNEJSi
VNITRNI ANALYZA
ANALYZA

U prvni faze realizujeme nasledujici kroky (Grasseova, 2010:300):

1)

2)

3)

4)

Jednoznacné stanoveni ucelu, za jakym bude SWOT analyza provadéna
Jak jiz bylo uvedeno vyse, je diilezité urcit ucel, za jakym budou vysledky ze
zminované SWOT analyzy vyuZivany.

Definovani oblasti, které budou analyzovany

Pokud bychom chtéli aplikovat SWOT analyzu na cely podnik, méli bychom pro
ucel této analyzy rozdélit podnik do nékolika oblasti, pricemz kazda z téchto
oblasti bude analyzovana zvlast.

Vytvoreni analytickych tymi

Dal$im dilezitym krokem, je vytvoreni skupin pracovniki, ktefi budou mit
dostatecné zkuSenosti a znalosti potrebné k analyze jednotlivych oblasti.
Vzhledem ktomu, Ze analyzu realizuje vice pracovnikl, je zajiSténa
objektivnost.

Sjednoceni metodiky prace a motivace ¢lenti tymii

Tento krok spociva v urceni zptisobu zpracovavani SWOT analyzy. Je nezbytné
shodnout se na zptisobech ziskani informaci a metodach realizace SWOT

analyzy.
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Pfi urcovani silnych a slabych stranek, hrozeb a prileZitosti miizeme
organizaci zkoumat podle perspektiv Balanced Scorecard (BSC). Mezi perspektivy
BSC patii perspektiva finan¢ni, zdkaznikd, procesii a perspektiva ristu (Kaplan,
Norton, 2010).

Autofi systému méreni vykonnosti organizace Balanced Scorecard vychazeli
z faktu, Ze takovy systém nemuze byt zaloZen pouze na financnich ukazatelich

(Trunecek, 2004).

Jednotlivé perspektivy Balanced Scoreard jsou charakterizovany ndasledovné

(Kaplan, Norton, 2010)(Marinic, 2008):

Z Perspektivy finan¢ni zkoumame silné a slabé stranky aktualni financni
vykonnosti, zaméifujeme se na prilezitosti ke zvySovani trzeb a produktivity
spolecnosti a analyzujeme hrozby, které by mohly oslabit prileZitosti udrZovat ¢i
zdokonalovat finan¢ni vykonnost.

U Perspektivy zakaznikii se zamérujeme na to, jak nasi klienti, konkurenti
a trh pohliZeji na silné a slabé stranky nasi hodnotové nabidky.

Hledame pftileZitosti k ziskani novych zdkazniki, k expanzi na nové trhy a
zlepSeni hodnotové nabidky vnimané zdkazniky. Analyzujeme hrozby, které mohou
vznikat od konkurentti podniku ¢i od spotrebiteld.

Z Perspektivy procesii analyzujeme silné a slabé stranky vnitinich procest
firmy, zkoumame to, vc¢em jsme nejlep$i. Hleddme moZnosti ke zdokonaleni
vnitinich procesti organizace tak, aby byly zuzitkovany vSechny prilezitosti.

Zjistujeme hrozby, které by mohly z nedokonalosti vnitinich procesti pramenit.

U Perspektivy ristu se zamérujeme na prednosti a slabiny lidi, kultury,
podstatnych schopnosti a strategickych dovednosti. Zkoumame moznosti rozvoje
kultury, dovednosti a zptlisobilosti dileZzitych k uskutec¢néni strategickych priorit.

Zvazujeme rizika uskuteCnovani strategie, ktera mohou byt zapriCinéna

nedostacujicimi dovednostmi zaméstnanct nebo nedostatky ve strukture a kulture.

SWOT analyzu Ize také vyuzit jako soucast analyzy konkurentd. Stejné jako u
klasické SWOT analyzy se zde zabyvame silnymi a slabymi strankami, prileZitostmi

a hrozbami, tentokrat vSak na strané konkurenta. Diky této analyze muiZeme
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predvidat pripadné reakce konkurenta na prileZitosti a hrozby, a to vzhledem k jeho

prednostem a slabindm (Sedlackova, Buchta, 2006:94).
Slabé stranky konkurenta x hrozby - V této casti zjiStujeme a odhadujeme,
jak bude konkurent reagovat na nastalé hrozby okoli a to s ohledem na jeho slabiny.

Slabé stranky x prilezitosti - Zkoumame, jak asi konkurent zareaguje na

vzniklé prilezitosti opét s ohledem na jeho slabé stranky

Silné stranky x hrozby - ZjiStujeme chovani konkurenta v reakci na vznik

hrozeb tentokrat s ohledem na jeho silné stranky

Silné stranky x prileZitosti - Zkoumame jak se konkurent zachova pri

vzniku prileZitosti v zavislosti na jeho silnych strankach
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4 Aplika€ni ¢ast - analyza konkurenceschopnosti firmy

UDAS Financial Service, s.r.o.

4.1 Zakladni charakteristika firmy UDAS Financial Service, s.r.0.

Firma UDAS Financial Service, s.r.o., kterou tato prace analyzuje z hlediska
konkurenceschopnosti, poskytuje kompletni ekonomické sluzby (Ucetnictvi, dané,
audit, software). Spole¢nost ma v soucasné dobé 16 zaméstnanct a sidli v malém
mésté Tachov, které se nachazi u zapadnich hranic s Némeckem. Némecka klientela
tedy neni vyjimkou. V roce 2002 ziskala firma opravnéni uzivat logo Komory
certifikovanych ucetnich a sluzby spoletnosti jsou zajiStovany certifikovanymi
ucetnimi vSech stupid, danovym poradcem a IT odbornikem v tizké spolupraci a
auditory. Spolecnost byla zaloZzena 4. 12. 2001 jednatelkou spole¢nosti Ing.
Eleonorou Herlikovou, ktera je ucetni expertkou ¢. 22, dafiovou poradkyni ¢. 3702 a
Clenkou Metodickych rad Svazu ucetnich pro podnikatele a pro neziskové
organizace. Jednatelka zastava také Clenstvi v Komore certifikovanych tcetnich
(¢len Svazu ucetnich) a ¢lenstvi v Komore daniovych poradct.

Spole¢nost poskytuje Sirokou Skalu sluzeb, jelikoz nabizi kompletni
ekonomické sluzby, jak uz bylo zminéno vyse. Firma napriklad zpracovava dafiovou
evidenci, mzdové Ucetnictvi a vede ucCetnictvi pro podnikatelsky i neziskovy sektor.
Zajistuje audit, dafiové poradenstvi v ¢eském i némeckém jazyce, ekonomické,
organizacni a finan¢ni poradenstvi vcetné zpracovani poZadovanych analyz a
rozbort. Dale poskytuje poradenstvi pri vzniku firmy a zménach ve firmé,
spolupracuje na vyrocni zpraveé a zpracovava danova priznani, ke kterym je klient
povinen. V neposledni radé spolecnost transformuje ¢eské ucetni zavérky do vykazi
poZadovanych zahrani¢nimi partnery nebo vyhotovuje ro¢ni ucetni zavérku vcetné
povinnych priloh. Spolecnost klade diiraz na kvalitu vzdélani zaméstnanci a kvalitu
sluZeb. Vzhledem k neujasnénosti rozsahu poZadovanych sluzeb pti poptavkovém
Fizeni firma prikladd navrh ceniku sluzeb a umozZiuje po vzdjemné dohodé a
stanoveni rozsahu prace stanovit mési¢ni pausalni ¢astku nebo o cenach v ceniku

jednat (UDAS Financial Service, 2016).
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4.2 Analyza mikrookoli

Pro analyzu mikrookoli je vyuZzita analyza konkurencnich sil, ke které je
pouzit model péti dynamickych konkurencnich sil. Nasledné jsou podrobnéji
analyzovani klienti spolecnosti UDAS Financial Service a také konkurence podniku.
Konkurenti spolecnosti UDAS Financial Service jsou rozdéleni do ¢tyf skupin a

nasledné je kazdy zastupce konkrétni skupiny analyzovan.

4.2.1 Analyza konkurenénich sil

Kanalyze konkuren¢nich sil je vyuzit model péti dynamickych
konkurencnich sil, kde se hodnoti dohadovaci schopnost kupujicich, dohadovaci
schopnost dodavateldi, hrozba vstupu novych konkurentti, hrozba zavedeni novych

(substituc¢nich) vyrobki a intenzita souperent.

Dohadovaci schopnost Klientii - Spolecnost UDAS ma stanovenou cenu za
doklad, za hodinu, popiipadé za konkrétni ikon. Dalsi zplisob stanoveni ceny za
sluzby jsou pausalni ¢astky vychazejici z odhadnuté doby zpracovani nebo mnozstvi
dokladti. Dohadovaci schopnost kupujicich se projevuje zejména v piipadé, ze klient
prechazi od konkurence a poZaduje sluzby za konkrétni cenu, tato ¢astka je vsak ve
vétsiné piipadi pro firmu vyhodn4, jelikoz klienti ¢asto prestupuji od velkych, velmi
drahych firem. DalSim pripadem je dojednavani ceny na zakladé odhadované
pracnosti zpracovani, které se odviji od sdéleni mnozstvi dokladi, které by mélo byt
zpracovano. Redlné se ve vétsiné pripadd jedna o vétsi mnozstvi dokladt, nez bylo
ptivodné sdéleno. At uz se jednd o zamér nebo jen o Spatny odhad, dochazi ke
stanoveni niz$i ceny, neZ by byla nastavena pii nahldSeni spravného mnozZstvi
dokladti. Pokud dochdazi k domlouvani pausalni c¢astky, ktera se stanovuje u 80%
fakturované prace, dohodne se urcita ¢astka, ktera je po trech mésicich zpracovani
béhem vzajemné schlzky upravena. Pokud ma zdkaznik pocit, Ze objem
zpracovavanych dokladii klesa, mlize vyvolat jednani o cené a snazit se o jeji sniZeni.
V pripadé nartstu prace, vyvolava toto jednani firma, kde se vSak vétSinou nedafi
navysit ptivodni cenu. V pripadé neziskovych organizaci nebo podnikateli malych

fyzickych osob byva firma vstiicna. Projevuje se zde vysoka dohadovaci schopnost
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kupujicich. Firma v této oblasti neni tak ziskova, jak by mohla. V piipadé, Ze klient
pozaduje nedmérné nizkou ¢astku, firma zakazku pravdépodobné ukonci.

Klienti spole¢nosti UDAS Financial Service budou bliZe popsani v nasledujici
kapitole, jelikoZ jsou spoletné skonkurenci povazovani za faktory nejvice

ovliviiujici spole¢nost UDAS.

Dohadovaci schopnost dodavatelii - V piipadé nakupu softwart a pocitact
dohadovaci schopnost dodavateli nehraje prilis velkou roli. Vzhledem k velké
konkurenci jinych dodavateli vtéto oblasti se naopak dodavatelé snazi vyjit
spolecnosti vstric. Problém nastava v situacich, kdy firma pottrebuje poridit néjaky
specialni software narychlo. Dodavatel sice plivodni cenu nezvysuje, nicméné nelze

dosahnout tak vyhodné ceny, jako pri nakupu, ktery je zdlouhavéjsi.

Hrozba vstupu novych konkurenti - V tomto odvétvi jiZ existuje mnoho
konkurentti, ale konkurenti stejné velikosti a stejného rozsahu nabizenych sluzeb
v okoli firmy moc neni. V pripadé, Ze by se objevila firma podobného charakteru ale
napiiklad s vétsi jazykovou vybavenosti, vznikla by hrozba odchodu zahranic¢ni
klientely ktéto konkurencni firmé. Vzhledem k dlouhodobym referencim
spolecnosti UDAS a doporucenim, by vsak firma nebyla prili§ ohroZena. V tomto
oboru se na doporuceni velmi hledi a naopak vstup nového konkurenta do tohoto
odvétvi by byl velice obtiZzny. Napiiklad samotné spole¢nosti UDAS trvalo 10 let, nez
si vybudovala pozici a postaveni na trhu. Vzhledem k odvétvi a oblasti podnikani by
vstup pro dalsiho konkurenta byl témér nemozny. Spolecnost ptsobi ve mésté, kde
je jenjedna firma podobného charakteru a klienty v okoli maji rozdéleny. Zprisnujici
se legislativni pozadavky a naroky na ucetnictvi znemozni vstup do odvétvi také
malym fyzickym osobam, které nebudou moct zajistit takovou jistotu pro klienty

jako drive, tento typ konkurence bude tedy s postupem casu pravdépodobné ubyvat.

Hrozba novych (substitucnich) sluZeb - V této oblasti predstavuje pro
spolec¢nost riziko moznost, Ze se klient rozhodne misto externiho zpracovani

Ucetnictvi najmout vlastni ucetni.

Vlastni podnikova ucetni nema zastupitelnost a kviili jejimu zaméstnavani se
podnikateli zvySuji naroky a ndaklady na vzdélavaci proces kvili Castym

legislativnim zménam. Klienti se tomuto Feseni vyhybaji a hrozba je tedy minimalni.
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Intenzita soupereni - Spolecnost UDAS se zucastiiuje vybérovych rizenti, pri
kterych je povinna dodrZet urcité podminky. Podnik musi splnit kvalifika¢ni
predpoklady, musi mit praxi s danou praci u podobnych subjekti a je nezbytné, aby
cenova nabidka spliiovala poZadavky zadavatele. Vybérovych fizeni se musi
zUCastnit aspon tfi uchazeci. Zakazku firma ziska, pouze pokud tyto uchazece svou
nabidkou prekona. Vjinych pripadech je spolecnost UDAS poptavana na zakladé
doporuceni, tudiZ neni nucena vynakladat Zadné specialni prostredky na ziskavani
klientd. Konkurentim spole¢nosti UDAS Financial Service bude vénovana
samostatna podkapitola, jelikoZ predstavuji nejvyznamnéjsi faktor spolu s klienty,

ovliviiujici existenci analyzované spolec¢nosti.

4.2.2 Klienti spole¢nosti

Klienty spolecnosti UDAS Financial Service je mozné délit dle dvou
zakladnich Kkritérii. Prvnim kritériem je velikost zdkaznika. V tomto pripadé
muzeme klienty rozdélit do trech zdakladnich skupin, které budou popsany
v nasledujici podkapitole. Druhym kritériem, dle kterého lze rozliSovat klienty
spolecnosti, je rozsah poskytovanych sluzeb. Podle tohoto kritéria lze opét

rozliSovat tii skupiny klientt, které budou popsany nize.

4.2.2.1 Rozdéleni klient spole¢nosti podle velikosti

Klienty spolec¢nosti UDAS Financial Service lze rozdélit dle velikosti do tfech

skupin, kterymi jsou mali klienti, stredné velci klienti a velci klienti.

Mali klienti

Mali klienti, kteri predstavuji pro analyzovanou spolecnost nizky zisk, jsou
prijimani pouze v pripadé, Ze ma spolecnost volnou pracovni kapacitu.

Mali klienti prinasejici firmé pomérné velky zisk v porovnani s mnozstvim
zpracovavanych dokladli, maji zijem o sluzby firmy zejména diky kvalité
poskytovanych sluzeb a jsou ochotni zaplatit vétsi castku.

Zakaznici spadajici do kategorie malych klienti nemaji pro spolecnost UDAS
Financial Service velky vyznam a ztrata téchto zakaznikd podnik priliS neovlivni.
V porovnani s ostatnimi skupinami zakaznikd, zisky plynouci z poskytovani sluzeb

témto klientli nejsou priliS vyznamné.
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Stiredni klienti

V souCasné dobé pomér vykondvané prace pro tyto klienty a ceny za
poskytovaneé sluzby je pro spole¢nost UDAS optimalni. Tato kategorie je z hlediska
je firma schopna urCitou dobu bez tohoto klienta fungovat aniz by byla nucena
snizovat pocet zaméstnancii a ma relativné dostatek Casu pro ziskani novych

klientu.

Velci klienti

Velci Kklienti jsou zajimavi zejména zhlediska objemu trzeb. ZajiStuji
dostate¢ny prijem pro spolecnost UDAS a pro jeji fungovani. Rizikem u této
kategorie je ukonceni spoluprace s velkym klientem v kratkém ¢asovém horizontu.
Pokud se spolec¢nosti nepodaii ve vypovédni lhiité ziskat nové zakazniky, ktefi by

nahradili uslé trzby, miiZe tato situace vést ke snizovani po¢tu zaméstnanct firmy.

4.2.2.2 Rozdéleni na zakladé rozsahu poskytovanych sluzeb

Mezi kategorie rozdéleni na zakladé rozsahu poskytovanych sluzeb klientovi
patii poskytovani ucetnictvi, komplexni poskytovani sluzeb a poskytovani dil¢ich

sluzeb s vysokou pridanou hodnotou.

Poskytovani ucetnictvi

Klientlim spadajicich do této kategorie je poskytovano zpracovani ucetnictvi
¢i danové evidence. Tato sluzba sama o sobé ma nizkou pridanou hodnotu.

Sluzba se stava se zajimavou tim, Ze klienti si kromé ucetnictvi nechaji
zpracovat i souvisejici dafiova priznani. Pokud by si zakaznici nechali zpracovat
pouze Ucetnictvi a danova priznani by predali ke zpracovani jinému danového
poradci, stala by se tato sluzba v nékterych pripadech i ztratovou. Tato kategorie je

pro spole¢nost UDAS Financial Service nejméné ziskova.

Poskytovani komplexnich sluZzeb

Komplexni sluzby jsou zajimavé tim, Ze nizko honorované ucetni sluzby jsou
vyvazovany napriklad mzdovym ucetnictvim, dafiovymi konzultacemi a danovymi
priznanimi, které maji vysokou pridanou hodnotu. Zaroven je poskytovani téchto

sluZeb na vyssi kvalitativni drovni, protoZe jsou spole¢nosti UDAS znamy vSechny
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vazby Kklienta. Je moZné poskytovat klientovi komplexnéjsi sluzby a navrhovat

kvalifikovanéjsi reSeni. Tato kategorie predstavuje pro firmu nejvyssi prijmy.

Poskytovani dil¢ich sluZeb s vysokou pridanou hodnotou

Vzhledem k vétSimu mnoZstvi specializovanych zaméstnanci je spole¢nost
UDAS schopna nabidnout zpracovani dil¢ich sluZeb bez vazby na ucetnictvi. Za
nejlukrativnéjSi oblasti se povazuji oblasti mezd a personalistiky. Poskytovani
pouze dil¢ich sluZzeb byva poZadovano zejména spolecnostmi se zahrani¢ni

majetkovou ucasti.

4.2.3 Analyza konkurence

Konkurenty spolec¢nosti UDAS Financial Service miizeme rozdélit do ctyr
skupin, kterymi jsou fyzické osoby podnikatelé, firmy o trech az péti zaméstnancich,
stejné velké firmy a velké firmy. Z kazdé této skupiny je vybran zastupce, ktery je

nasledné analyzovan.

4.2.3.1 Fyzické osoby, podnikatelé

Fyzické osoby, podnikatelé poskytuji sluzby z domova a zanikaji jim tedy
ndklady na prondjmy prostor. VétSinou priliS neinvestuji do vzdélani nebo
aktualizace softwaru. Mohou predstavovat konkurenci pouze v pripadé zpracovani
malych Kklientli, o které spolecnost UDAS Financial Service vzhledem k malym
zisklim nema prilis velky zajem. Pocet téchto podnikatel konkurujicich spole¢nosti

UDAS je zhruba 15 az 20. Zastupcem této skupiny je Vaclav Komrska.

Soucasné strategie Vaclava Komrsky - Viclav Komrska se zabyva
zpracovanim ucetnictvi a mezd pro fyzické osoby a firmy s.r.o. Podnikatel spoléha

na vérnost svych dlouholetych klientd.

Schopnosti Vaclava Komrsky - Tento podnikatel priliS§ neinvestuje do
vzdélani a kvalita poskytovanych sluZeb je relativné nizka. Neni schopen vytrvalé
konkurence a ani schopnost adaptace na zménu neni prilis vysoka. Silnou strankou

je vSak poskytovani sluZeb za nizkou cenu.

Piredpoklady Vaclava Komrsky - Podnikatel si je védom nizké ceny za

poskytovaneé sluzby.
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Budouci cile Vaclava Komrsky - Cilem je pravdépodobné v tomto piipadé
udrZeni klient do odchodu podnikatele do dlichodu, vzhledem k jeho véku nebude

klientelu nejspis rozsirovat.

4.2.3.2 Firmy o tfrech az péti zaméstnancich

U konkurence této velikosti jiZ vznikaji naklady na pronajmy prostor. Firma
ma vétsi schopnost zastupitelnosti, ale stale ma malo zaméstnanct na to, aby mohla
poskytovat tak Siroky rozsah sluzeb jako spolecnost UDAS.

Mezi firmy o trech aZ péti zaméstnancich, které konkuruji spole¢nosti UDAS,
radime PLANFILM s.r.0., ALL-APLLY s.r.o, VAPA servis s.r.o. a MANAG & C, spol. s
r.o. Zastupcem této kategorie, ktery ze zde zminénych predstavuje pro spolecnost
UDAS nejvétsi konkurenci a bude podrobnéji zanalyzovan, je spolecnost MANAG &

C, spol.sr.o.

Strategie spolecnosti MANAG & C, spol. s r.o. - Spole¢nost nabizi sluzby
v oblasti ekonomického, danového a ucetniho servisu. Tyto sluzby firma nabizi
pravnickym, fyzickym subjektim, obcCanskym sdruZzenim a neziskovym
organizacim. Vyuzivaji systém PREMIER, ktery umoziuje elektronickou komunikaci
zahrnujici komunikaci sufady a bankovnim sektorem. Nabizi moZnost

individualniho pristupu ke kazdému zakaznikovi (MANAG & C, spol. s r.o., 2014).

Predpokladyspolecnosti MANAG & C, spol. s r.o. - Firma je piresvédcena o
své dostate¢né odbornosti a vzdélanosti, z pohledu spole¢nosti UDAS pro né vsak

nejsou konkurenci z hlediska vzdélani.

Schopnosti spole¢nosti MANAG & C, spol. s r.o. - Z pohledu firmy UDAS ma
tato spolecnost nekompetentni vedeni, malo investuji do vzdélavani zaméstnancij,
kvalita poskytovanych sluZeb je nizka a vedeni je neptresvédcivé. Spolecnost nema
prilis velkou Kklientelu. Na druhou stranu firma nabizi individudlni pristup,
vyznacCuje se schopnosti dlouhodobého soupereni a vzhledem k velikosti firmy by
méla byt do jisté miry zajiSténa zastupitelnost. Spole¢nost také vyuziva kvalitniho
externiho daniového poradce.

Budouci cile spolecnosti MANAG & C, spol. s r.o. - Pravdépodobnym

budoucim cilem této spolecnosti je ziskani vétsi klientely.
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4.2.3.3 Firmy stejné velikosti

Podniky spadajici do této kategorie predstavuji pro firmu UDAS nejvétsi
konkurenci, poskytuji totiZ podobny rozsah sluZzeb pfri priblizné stejné vysokych
kvalitach.

Pocet téchto firem vSak neni vysoky. Do této skupiny konkurentd patii
ACCONTIS - ucetni servis, s.r.o., HEXA s.r.0., BDO Finkonsult, s.r.o. a HZ Plzeii spol. s
r.o. Zastupcem této skupiny, ktery nejvice konkuruje spole¢nosti UDAS Financial

Service a bude dale zanalyzovan, je spolecnost HEXA s.r.o.

Strategie spolecnosti HEXA s.r.o. - Spolecnost HEXA vede ucetnictvi,
daniovou evidenci, jednoduché ucetnictvi pro neziskové organizace, zpracovava
mzdy a personalistiku. Podnik dale zpracovava danova priznani a pravni
poradenstvi v oblasti komerc¢niho prava a pracovniho prava. Nabizi preklady z a do
némeckého a anglického jazyka a zajistuje vyhotoveni smluv a pravnich dokumenti

(Hexa, 2014).

Schopnosti spole¢nosti HEXA s.r.o. - Spolecnost poskytuje kvalitni sluzby
a ma do jisté miry zajiSténou zastupitelnost. Pfednosti jsou jazykové dovednosti a
vzdélanost zaméstnanci. Firma ma relativné dobrou povést, vysokou schopnost
adaptace na zmeénu a je schopna dlouhodobého soupereni. Firma je také schopna

zvySovat sviij podil na trhu.

Vyhodou spolecnosti oproti spolecnosti UDAS je o 10 let delsi pisobeni
v odvétvi. Slabinou je vSak nizka zastupitelnost jednatelky spole¢nosti. Firma se

zameéruje spiSe jen na klienty v okoli sidla firmy.

Predpoklady spole¢nosti HEXA s.r.o. - Spolecnost se povazuje za

poskytovatele kvalitnich sluZeb oblasti dani, Gicetnictvi i mezd (Hexa, 2014).

Budouci cile HEXA s.r.o. - Budoucim cilem bude pravdépodobné zachovani
si svého podilu na trhu. Dal$im cilem bude prosperita a spokojenost klientfi, coz je i

soucasny cil firmy.
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4.2.3.4 Velké firmy

Do kategorie velkych firem se Fadi spolecnosti, které jsou asi desetkrat vétsi
nez firma UDAS. Ve vétSiné pripadli maji tyto spolecnosti ziizené i vlastni pravnické
a auditorské oddéleni. Své sluzby prevazné poskytuji za vysoké ceny.

Mezi tyto firmy fadime Moore Stephens s.r.o.,, KPMG Ceska republika, s.r.o.,
PricewaterhouseCoopers Ceska republika, s.r.o., Deloitte Central Europe Service
Centre s.r.o.a Ernst & Young, s.r.o. Z této skupiny predstavuje nejvétsiho konkurenta
pro firmu UDAS spole¢nost Moore Stephens s.r.o., jelikoZ jedna z poboclek této
spolecnosti je situovana asi 50km od sidla firmy UDAS. Tato spole¢nost byla tedy
vybrana pro podrobnéjsi analyzu jako zastupce skupiny velkych firem konkurujicich

spole¢nosti UDAS Financial Service.

Strategie spolecnosti Moore Stephens s.r.0. - Spole¢nost se zaméfuje na
kvalitu poskytovanych sluzeb, dodrzovani etického kodexu, budovani a udrzovani
dobrych vztahli s obchodnimi partnery a na budovani dobrého jména spolecnosti
v povédomi veiejnosti. Firma poskytuje sluzby malym a stifednim firmam, rodinnym
firmam, fyzickym osobdm i velkym korporacim. Mezi poskytované sluzby patii
audit, dané, ucetnictvi, mzdové tcetnictvi, pravni sluzby, M/A poradenstvi, znalecké

sluzby a Konzultace BI (Moore Stephens, 2016).

Schopnosti spolecnosti Moore Stephens s.r.o. - Spoletnost disponuje
vysokou schopnosti adaptace na zmény a schopnosti dlouhodobého soupeteni a

ristu. Poskytuji Sirokou skalu sluzeb a vynikaji i kvalitou a odbornosti.

Firma vSak poZaduje vysokou cenu za své sluzby a ma sklon se k mens$im

Klientlim chovat arogantneé.

Predpokladyspolecnosti Moore Stephens s.r.o. - Firma spoléha na to, Ze
jejich znalosti a osobni piistup jsou pro obchodni partnery dlouhodobym reSenim.
Také se domniva, Ze maji velké mnoZstvi znalosti a dovednosti, které mohou

predavat mladym generacim (Moore Stephens, 2016).

Budouci cile spole¢nosti Moore Stephens s.r.o.- Budoucim cilem
spolecnosti je stat se uznavanou, stabilni a vSeobecné znamou prvni volbou na jimi

vybranych trzich (Moore Stephens, 2016).
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4.3 PESTLE analyza

Tato analyza zkouma vnéjsi vlivy na danou spole¢nost. Analyzuji se zde politické,

ekonomické, socialni, technologické, legislativni a ekologické faktory.

4.3.1 Politické faktory

Politickymi faktory ovliviiujici spole¢nost UDAS Financial Service s.r.o.
mohou byt podminky pro zahrani¢ni investory, ktef{ maji zdjem podnikat v Ceské
republice. Tito investofi predstavuji potencialni klientelu, kterda by mohla vyZadovat
sluzby nabizené firmou UDAS Financial Service. Existuji vSak jiné faktory, které se

na fungovani nebo samotné existenci firmy mohou podilet vyznamné vys$si mirou.

4.3.2 Ekonomické faktory

Vzhledem k tomu, Ze firma poskytuje sluzby i zahrani¢nim klientiim, mohla
by mit na spole¢nost znac¢ny vliv ménova stabilita, na tento faktor vsak firma reaguje
stanovenim cen za poskytnuté sluzby v ¢eskych korunach nikoliv v zahrani¢ni méné.
Dal$imi neopomenutelnymi ekonomickymi faktory ovliviiujici spolecnost jsou cla,
vySe daniového zatiZeni a vyvoj danovych sazeb. Za dilezity ekonomicky faktor
ovlivitujici spolecnost UDAS lze povazovat také rist ekonomiky nebo recesi. Pokud

zpracovani ucetnictvi a dani.

4.3.3 Socialni faktory

Spole¢nost UDAS Financial Service si zaklada na stabilité zaméstnancd, tedy
na nizké fluktuaci. Vzhledem k lokaci firmy by mohl nastat problém v pripadé snahy
o rozsifeni Cinnosti, kde by mohly vzniknout obtiZe s hledanim kvalifikované
pracovni sily. Faktor nedostatku zkuSenosti potencidlnich zaméstnancti je vyresen
preferenci firmy vychovat si své zaméstnance sami. Vyznamnym ukazatelem
v socialni oblasti jsou niZsi prijmy, neZ nabizeji firmy se zahrani¢ni ucasti (firmy se
zahrani¢nim vlastnikem), pripadné vétsi firmy ve vétSich méstech jako napriklad

v Praze.

4.3.4 Technologické faktory
Firma vyuziva standardni ovérené programy pro realizaci nabizenych sluzeb

zakazniklim. Nicméné je zde riziko pozadavku klienta na vyuzivani specialniho

33



softwaru, coZ je povaZovano za jeden ztechnologickych faktord ovliviiujicich
spolecnost. V takovém pripadé jsou zde nutné investice do ziizeni nového softwaru

popiipadé dalsi ndklady na jeho zavedeni a zaSkoleni zaméstnancti.

4.3.5 Legislativni faktory

Legislativni faktory ovliviiuji tuto spolecnost nejvys$i mérou. Za hlavni
ukazatel se povazuje Castd zména danovych zakont, prakticky neexistuje zadny
danovy zakon, ktery by nebyl kazdy rok novelizovan. Mezi nejc¢astéji ménéné zakony
patfi zdkon o dani z prijmi ¢.586/1992 Sb. a zdkon o dani z piidané hodnoty
¢.235/2004 Sb. Vroce 2015 doslo i k zasadni novelizaci zdkona o ucetnictvi ¢.
563/1991 Sb. s Gc¢innosti k 1. 1. 2016. Soucasné s novelizaci zakona o ucetnictvi byly
novelizovany vsSechny ucetni vyhlasky a ucetni standardy. Skutecnost casté
novelizace téchto zdkonl zvySuje naroky na vzdélani a potreby Skoleni
zaméstnanci. Firma pro takové pripady vyuziva informacni sluzbu, ktera na zmény
v danovych zakonech upozoriuje.

DalS$im faktorem jsou zmény obchodniho zakoniku a prava, které vyvolavaji
nutnost provadét kontroly smluvnich vztahti klient{i, upozorniovat na problémy a

vyZadovat zmény smluv na platnou legislativu.

4.3.6 Ekologické faktory

Vzhledem k zaméreni spolecnosti UDAS Financial Service zde neexistuji

ekologické faktory, které by ovliviiovaly existenci nebo fungovani firmy.

4.4 Analyza vnitfnich zdroju a schopnosti podniku
V této casti prace se analyzuji zdroje a schopnosti spolecnosti, které se

povazuji za primarni ukazatele vykonnosti.

4.4.1 Vnitrni zdroje podniku
Vnitini zdroje podniku rozdélujeme do Ctyr kategorii, které jsou postupné
analyzovany. RozliSujeme zdroje hmotné a nehmotné, lidské zdroje a zdroje

finan¢ni.
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4.4.1.1 Hmotné zdroje

Mezi hmotné zdroje podniku patii zejména pocitace a pocitaCova sit, se
kterymi zaméstnanci spolecnosti pracuji kazdy den. Dale jsou to tiskarny, které jsou
pro poskytovani sluZeb také nezbytné a v neposledni radeé je to spolehlivy dopravni
prostiedek, diky kterému se mohou zaméstnanci dopravovat za klienty, které ma
firma prakticky po celé Ceské republice.

Mezi hmotné zdroje tadime také samotné zazemi firmy, jako jsou
kancelarské prostory nebo hygienické zarizeni. Kancelaiské prostory jsou ve velmi
dobrém a reprezentativnim stavu. Hygienické zarizeni je na tom bohuZel hiife a
nevyhovuje nékterym zaméstnanclim. Vzhledem ktomu, Ze spolecnost sidli
v pronajatych prostorach, vSak neni stav tohoto zatizeni ovlivnitelny vedenim firmy.
Jednatelka spolecnosti vede jednani s majitelem nemovitosti, jemuz momentalné

v renovaci hygienického zarizeni brani nedostatek financ¢nich prostredku.

4.4.1.2 Lidské zdroje

Spolecnost disponuje zaméstnanci s prevazné vice jak desetiletou praxi. Mezi
zaméstnance patfi certifikované ucetni, u kterych se usiluje o navysSenti jejich poctu.
DalSim zaméstnancem je IT specialista zajistujici aktualizace softward, spravu sité
pro klienty a vybaveni vypocetni technikou.

Podnik disponuje také danovou poradkyni, Ucetni expertkou a dvéma
bilan¢nimi ucetnimi. Spole¢nost ma snahu o dalkové vzdélavani pracovnika za
Ucelem lepsi kvalifikace. Cilem spolecnosti je udrZovani vékové struktury. Za idealni
vékovou strukturu povazuje jednatelka spole¢nosti zaméstnavani jedné aZ dvou
cerstvych absolventek vysoké Skoly ve véku 22-26 let, které se ve firmé postupné
zauCi a pravdépodobné zde zlistanou jako stdlé pracovnice. DalSi soucasti této
struktury je zaméstnavani dvou az ti pracovnic preddiichodového az diichodového

véku a zbytek zaméstnancli mezi 40 az 55 lety.

4.4.1.3 Finanéni zdroje

Vyhodou spolecnosti je skutecnost, Ze firma nema Zadné uUvéry a tedy
nedisponuje zavazky vii¢i bankdm. Diky této skutecnosti se nezvysuji naklady firmy.

Spolecnost na své financovani vyuziva zisky z minulych let.
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Do konce roku 2013 dosahovaly nerozdélené zisky spole¢nosti vyse 2.954
tisic K¢. V roce 2014 nejvétsi klient ze dne na den sniZil svou zakazku o 200 tisic K¢
mésicné. Tento velky propad se nepodarilo kompenzovat a spole¢nost skoncila ve
ztraté 467 tisic K¢. V roce 2014 cinila ztrata jiz jen 83 tisic K¢. V soucasné dobé byl
cely vypadek nahrazen a firma ziskala dalsi velkou zakazku. Pfedbézny vysledek
hospodateni 2015 ¢ini 512 tisic K¢ (Ministerstvo spravedlnosti Ceské republiky,
2015).

4.4.1.4 Nehmotné zdroje

Spolecnost vlastni licencované softwary. Jednatelka spolecnosti je ¢lenkou
Komory certifikovanych ucetnich a firma UDAS Financial Service ma tak pravo
pouzivat logo Komory. Firma si zaklada na své povésti, ktera se odviji od pozitivnich
referenci nejen od Klientli ale i od spravy socialniho zabezpeceni, zdravotnich

pojistoven a finan¢nich uradi. Téchto referenci ma firma pomeérné velké mnozstvi.

4.4.2 Schopnosti podniku

K vymezovani schopnosti podniku se vyuziva takzvany hodnotovy retézec
rozdélujici ¢innosti do dvou kategorii, kterymi jsou podptlirné ¢innosti a ¢innosti

primarni. Tyto Cinnosti se pak dale déli.

4.4.2.1 Primarni ¢innosti

Primarni ¢innosti délime na rizeni vstupnich operaci, vyrobu a provoz, rizeni

vystupnich operaci, marketing a sluzby a servisni sluzby.

Mezi Fizeni vstupnich operaci vtomto piipadé lze zaradit prejimani
dokladii od Klientd, ovérovani vécné a formalni spravnosti dokladli a pripadné

navraceni ¢asti dokladt klientlim k opravé ¢i doplnéni.

Do kategorie vyroba a provoz lze zatadit potizeni prvotnich dokladg,
kontrolu vazeb mezi jednotlivymi ucty, vypracovani prehledii a zaznamu povinnosti
pro financ¢ni Urady, vypracovani podkladii pro spravy socidlniho zabezpeceni a
zdravotni pojistovny. Nasleduje vypracovani danovych ptiznani a prehledu o

platbach pojistného.
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Za Cinnosti kategorie rizeni vystupnich operaci lze povaZovat kontrolu
danovych priznani, prehledii o platbach pojistného a nasledné elektronické podani
prislusnym uraddam.

Za ¢innosti marketingu a odbytu je mozné povaZovat provoz internetovych
stranek spolecnosti, placeni internetového vyhledavace seznam.cz, ziskavani
referenci nebo nabizeni dalSich firemnich sluZeb béhem poskytovani sluzby
zakaznikovi.

Mezi servisni sluzby patii danové a ucetni poradenstvi, kde si Kklienti
zpracovavaji ucetnictvi sami a UDAS Financial Service provadi pouze kontrolu
dokladli a vnitinich vazeb mezi jednotlivymi ucty. Do této kategorie spada také
poradenstvi a dohled v oblasti softwaru, které provadi IT pracovnik spole¢nosti

UDAS.

4.4.2.2 Podpurné c¢innosti

Podptlirné Cinnosti délime do ctyr kategorii, kterymi jsou obstaravatelska

¢innost, technologicky rozvoj, fizeni pracovnich sil a infrastruktura podniku.

Za obstaravatelskou ¢innost Ize povazovat zajist ovani softwaru, pocitaci a
tiskaren IT technikem firmy a také nakup kancelarskych a dklidovych prostiedki

jednou ze zaméstnankyn spolecnosti.

Mezi cinnosti technologického rozvoje lze zaradit zaméstnavani IT
technika, potizeni softwaru na c¢innosti, kde je jeho vyuZiti zapotfebi nebo

aktualizace souc¢asného softwaru.

s 7

Mezi infrastrukturu podniku lze zaradit prolindni tcetniho a IT oddéleni,

kde IT pracovnice zpracovavaji i acetnictvi.

Do kategorie Fizeni pracovnich sil spada poradani prijimaciho pohovoru pri
naboru zaméstnanci, dohled zkuSenéjSiho pracovnika nad nové prijatym
zaméstnancem, pravidelné proskolovani zaméstnanci a odménovani. Kazdy
zaméstnanec ma svij plat a pravidelnou prémii, kterou obdrzi vzdy, kdyz splni své

ukoly. Dale je moZné ziskat odménu pri mimoradném pracovnim nasazeni.
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4.4.3 Analyza portfolia

Kanalyze portfolia je vyuzivana BCG matice, ktera rozdéluje sluzby
spolecnosti do Ctyt kategorii, kterymi jsou hvézdy, dojné kravy, problémové déti a
psi.
Hvézdy

Za sluzby, u kterych ma podnik znac¢ny podil na trhu a rist trhu je také
vysoky, neboli patii mezi hvézdy, povaZzujeme zpracovani danovych priznani k dani
z ptijmi a ro¢nich danovych priznani. Dalsi sluzbou spadajici do této kategorie je
danové poradenstvi, které je poskytovano piimo jednatelkou spole¢nosti a kontrola
Ucetnictvi, které si zpracovava sam klient.
Dojné kravy

Za dojné kravy se povazuji sluzby s vysokym podilem na trhu, které vsak
zaznamenavaji nizky rist trhu. Mezi tyto sluzby patii zpracovani mezd, zpracovani
ucetnictvi pro zahrani¢ni klientelu, ucetnictvi pro prazské klienty nebo také
restrukturaliza¢ni procesy. Tyto zakazky je velice obtiZné ziskat, nicméné patii mezi
nejlépe odménované sluzby poskytované spolecnosti UDAS Financial Service a

zaroven patii mezi dlouhodobé zakazky.

Problémové déti

Mezi sluzby patrici do kategorie problémovych déti se radi zpracovani
ucetnictvi pro konfliktni a nevyzpytatelné klienty nebo pro fyzické osoby, které
snadno zacinaji, ale také snadno konci.

Dochazi k podceniovani této prace, kterou je vSak nezbytné vykonat, aby se
kni mohly nabalit sluzby spadajici do kategorie hvézd nebo dojnych krav.
Zpracovani ucCetnictvi je velice malo honorované, ale je poskytovano firmou
predevsim z diivodii zajisténi komplexnich sluzeb pro klienta.

Tato ¢innost sebou piindsi doprovodné sluzby jako je zpracovani danovych

priznani, ekonomickych rozbort a mezd.

Psi
Za sluzby s nizkou trzni pozici a s nizkym rlistem trhu, u kterych by se mélo

zvazit jejich staZeni, se v pripadé firmy UDAS Financial Service povazuje zpracovani
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Ucetnictvi vtakovém rozsahu, Ze klient nedokaze docenit pocet pracovnikli a
Cinnosti, které se na zpracovani podileji, a cena za tyto sluzby se zda klientovi piilis
vysoka. Klient vyviji neumérny tlak na sniZeni ceny, pri které by vsak, vzhledem k
poctu hodin potiebnych ke zpracovani danych tkoli, byla zakazka pro firmu UDAS

ztratova. V tomto pripadeé je vhodnéjsi zakazku odmitnout.
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5 Shrnuti vysledkih - SWOT analyza 2z pohledu
perspektiv Balanced Scorecard

Ke shrnuti prace je vyuzita SWOT analyza z pohledu perspektiv Balanced
Scored, ktera zkouma silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby ze ¢tyr perspektiv.
Mezi tyto perspektivy fadime perspektivu finan¢ni, zdkazniki a perspektivu ristu a

procesu.

5.1 Perspektiva financni

Jakjejiz zminéno vyse, z financni perspektivy zkoumame prednosti a slabiny,
které se tykaji aktualni finan¢ni vykonnosti spolecnosti. Zabyvame se prileZitostmi,
které by vedly k udrzenti ¢i zlepSeni finan¢ni vykonnosti a hrozbami, které by tyto

piilezitosti mohly oslabit.

Jednou ze silnych stranek spolec¢nosti UDAS Financial Service z finan¢ni
perspektivy je specializace zaméstnanct, ktera vede ke zvySeni vykonnosti. Dale je
za silnou stranku v této oblasti povaZovana primérené stanovend cena, ktera
pokryva naklady, nese zisk, ale neni prili§ vysoka. Spolecnost ma klienty po celé
Ceské republice a ziidila pobo¢ku v Praze. Prednosti jsou dlouhodobé vztahy
udrZované se zdkazniky, dobra technicka vybavenost a Siroké informacni zdroje.

Firma nevaha investovat do technického vybaveni a skoleni zaméstnanc,
coZ vyznamné prispiva ke zvySeni zminéné vykonnosti. Spole¢nost za timto tCelem
také vyuziva riizné druhy softwarti. Neopomenutelnou silnou strankou v této oblasti

je fakt, Ze vétsina klientt jsou platic¢i a nedluZi tedy firmé Zadné penize.

Za slabou stranku spolecnosti UDAS Financial Service z finan¢ni
perspektivy se povazuji velci klienti, ktefi poZaduji tfrimési¢ni splatnost sluzeb, které
jim jsou poskytovany. Dalsi slabinou je nepoZadovani uhrady vSech vykonanych
sluZeb, predevsim nadstandardniho poradenstvi. Vzhledem klokaci spoleCnosti
vznika problém vétsi dojezdové vzdalenosti za nékterymi klienty, ktera zvysSuje
Casovou narocnost. Za slabinu spolec¢nosti lze povaZovat také omezenou nabidku
sluZzeb voblasti IT, kterd je zapriinéna zaméstnavanim pouze jednoho IT

pracovnika.
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Mezi nejvétsi hrozby v této oblasti patii riziko ztraty klientl v diisledku
pripadného provedeni nekvalitni prace nebo vyskytu chyby, poptipadé odchodu
klientli ke konkurenci z divodu lepsi cenové nabidky. Znacny problém by zpiisobilo
ukoncCeni spoluprace s Cetnym mnozstvim vétSich firem v kratké casové ose a s tim
spojeny znacny vypadek prijma pravé v dlsledku ztraty klientl. Za hrozbu lze
povazovat i Cetny odchod zaméstnancti, jelikoz hledani kvalifikovanych pracovnik
by bylo zna¢né komplikované. Riziko pro spoleCnost predstavuje také platebni

moralka nékterych odbératelti.

Za prileZitost spolecnosti se povazuje ziskani velké zakazky. Pri spolupraci
firmy s klientem, ktery se zaméruje na restrukturalizaci podniku, dostava podnik
piilezitost spolupracovat na projektech, které jsou velmi dobre placené. Vzhledem
k riistu ekonomiky vznikaji nové podniky a tim i pocet potencialnich zakaznikd,

které muze firma ziskat.

5.2 Perspektiva zakazniku
Na slabé a silné stranky se vtomto piipadé pohlizi ze strany Klientd,
konkurence a trhu. Hledaji se prilezitosti k ziskani novych zadkazniki a k expanzi na

nové trhy. Hrozby mohu vznikat jak od konkurentt spole¢nosti, tak od zakaznika.

Silnou strankou spolecnosti je z perspektivy zakazniki komplexni nabidka
ucetnich, danovych a poradenskych sluZzeb v oblastech pro podnikatelsky i
neziskovy sektor. UDAS Financial Service je schopen pres spratelené firmy zajistit
nadstavbové sluzby jako jsou audity spole¢nosti, fize nebo odsStépeni. Podnik
disponuje flexibilitou, spolehlivosti a schopnosti se do jisté miry prizplsobit
pozadavkim klienta. Firma si zaklada na dobré povésti a vétSinu zakaznikl ziskava
pomoci pozitivnich referenci a doporuceni. Spole¢nost umi dobre reagovat na
necekané zmény a nabizi relativné nizké ceny za poskytnuté sluzby vzhledem
k povaze a narocnosti danych sluZeb. Podnik si zaklada na pfimé komunikaci se

zakaznikem a nabizi moZnost dopravit se ke klientovi.

Velmi vyznamnou slabinou spole¢nosti jsou malé jazykové znalosti.
Spolec¢nost je schopna komunikovat v cizim jazyce jen pisemné, popripadé pri

jednanich spolec¢nosti je schopna komunikovat némecky jednatelka spole¢nosti.
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Nutné je podotknout, Ze tlumocnik na takovych schiizich nevyvolava priliS dobry

dojem. Znalost anglického jazyka je ve firmé témér nulova.

Hrozbou pro podnik je vtomto pripadé riziko odchodu nékterého ze
zameéstnanct, ktery si nasledné zaloZi Zivnost na zpracovani ucetnictvi a odvede
firmé klienty, které zpracovaval. Hrozbu predstavuje také mozZnost stanoveni lepsi
cenové nabidky konkurencni firmou nékterému ze stavajicich klientl spole¢nosti
UDAS.

Riziko pro podnik predstavuje také skutecnost, Ze klientska firma zméni
majitele, vtomto pripadé by mohla spolecnost UDAS Financial Service o klienta

piijit. Dalsi hrozbou v této oblasti je nevyzpytatelnost jednoho z nejvétsich klientd.

PrileZitosti pro firmu predstavuji klienti, ktefi spole¢nost doporucuji dalsSim
potencialnim Kklientim. Velmi vyznamné je také sledovani a ucast firmy na

vybérovych tizenich.

5.3 Perspektiva procestu

Z perspektivy procest se zaméiujeme na silné a slabé stranky, prileZitosti a

hrozby vnitinich procest firmy a hleddme to, v ¢em je podnik nejlepsi.

Mezi silné stranky spolec¢nosti UDAS Financial Service z hlediska procesti patii
samostatnost a stalost zaméstnancli, odbornost a vzdélanost ucetnich, pruzna
pracovni doba, moZnost pracovat doma a empatie vedeni k osobnim problémim
zaméstnanci. Firma zaméstnava dostatek pracovnikil tak, aby mohla vychovavat
specialisty na urcité oblasti a ti pak mohli piisobit jako konzultanti pro ostatni
zameéstnance. Spolecnost zpracovava firmy od zadani prvotnich tcetnich doklada
pres interni doklady, zatuctovani majetku, odpis, az po ucetni zavérku a danové
priznani. Jsou mozZné konzultace s jednatelkou spolecnosti, ktera provadi i pripadné
kontroly. V pripadé opomenuti podani priznani se firma UDAS omluvi klientovi a
uhradi za néj penale. Spole¢nost zaméstnava IT technika, diky kterému je moZné
nabizet IT sluzby a ktery zajiStuje samostatnost pri instalaci a zavedeni novych
softwarovych i hardwarovych prvki, je vysoce loajalni a v pripadé vyskytu

problému se je snaZi reSit co nejrychleji a nejefektivnéji.
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Slabinou spolec¢nosti je pretizeni jednatelky spolecnosti, coZ ma za nasledek
nedostatek ¢asu na koordinaci pracovnich procest.

Dalsi slabou strankou je omezena zastupitelnost zaméstnanci pracujicich se
specialnim softwarem a danového poradce, ktery je ve spoletnosti pouze jeden.
Nékteri zaméstnanci jsou malo motivovani, a to zejména kviili neschopnosti docenit
postoj vedeni k osobnim potfebdm zaméstnanct. Ve firmé neni vyjimkou ani Spatna
vnitfni komunikace.

Ke slabinam spolec¢nosti v této oblasti fadime také vytiZenost zaméstnancii a

nedokonaly kontrolni systém, ktery je zaloZen na 100% spoléhani se na

zaméstnance, Ze opravdu vykonal to, co stvrdil svym podpisem.

Diky nedokonalému kontrolnimu systému a jeho nerespektovani by mohla
vzniknout pro firmu hrozba neodeslani kone¢ného zuctovani pro financni urad.
Vzhledem kvelkému mnoZstvi podavanych danovych ptiznani, které se dnes
podavaji elektronicky, nastava riziko opomenuti odeslani nékterého z nich.

Hrozbou pro firmu je i dlouhodoba nemoc nebo turaz nékterého ze
zaméstnanci. Nastal by zde problém se zajiSténim jeho cinnosti vzhledem

k vytiZenosti ostatnich zaméstnanct.

Prilezitosti firmy ke zlepSeni vnitinich procesi je zlepSeni kontrolniho

systému.

5.4 Perspektiva rustu

V této oblasti se zamérujeme na silné stranky a slabiny lidi, kultury,
podstatnych schopnosti a strategickych dovednosti. Zkoumame ptileZitosti a hrozby
S nimi spojené.

Velmi silnou strankou spolecnosti je zaméstnavani kvalitnich, loajalnich,
kvalifikovanych a schopnych pracovnikd.

Firma investuje do priibézného vzdélavani svych zaméstnanct a prispiva tak
k zlepSeni jejich dovednosti. Podnik dale investuje do vybaveni kancelarskych
prostor, které délaji dobry dojem na klienty a ptisobi dobre i na zaméstnance, ktefi

se v tomto prostredi citi prijemné a jsou motivovani k lepsim vykontm.
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UDAS Financial Service dokaZe pruzné reagovat na zmeény, a to zejména diky
Clenstvi jednatelky spoleCnosti v Metodické radé pro podnikatele a Metodické radé
pro neziskové organizace Svazu ucetnich, kde tyto rady dostavaji pripominkovani a
zakony jeSté pred verejnym pripominkovym fizenim. Diky témto informacim
ziskanych jeSté pred zverejnénim vznika pro firmu vétsi Sance se na zmény pripravit
oproti nékterym konkurentiim.

Spole¢nost vyuziva dostatek odbornych zdrojd, kterymi jsou informacni
portaly, Clenstvi ve zminénych metodickych radach, ¢lenstvi v komore danovych
poradct a certifikovanych ucetnich. Jednatelka spolecnosti je ¢lenkou finan¢niho
vyboru mésta Tachov, ma s méstem Tachov uzavienou poradenskou smlouvu a

firma UDAS také spolupracuje na jeho auditu. Jednatelka je vysoce kompetentni

v oblasti firemniho podnikani.

Slabinou spolecnosti je v této oblasti vybusnost jednatelky ve vypjatych
situacich v pracovné a terminové naro¢nych obdobich. U nékterych zameéstnancii
prevlada pocit nizkych cen za poskytované sluzby a z toho plynouci i nizsi plat. Velmi
vyznamnou slabinou, kterd jiZ byla zminéna, je jazykova vybavenost. Slabou
strankou je také skutecnost, ze dva zaméstnanci jsou jiz v diichodu a dalsi dva se

dtiichodovému véku blizi a hrozi tedy jejich odchod.

Hrozbou v tomto pripadé mohou byt konkurenti snaZici se o pretadhnuti
zameéstnanci firmy, diky jejich vysoké kvalifikaci. Dalsi hrozbu predstavuje odchod
zaméstnanct vzhledem k dliichodovému véku. V pripadé odchodu zaméstnance
nebo jeho dlouhodobé neschopnosti vznikne riziko nedostatku kvalifikované
pracovni sily. Vzhledem k pfevaznému poctu Zen jako zaméstnanctli, mohou vznikat
spory, které mohou ovlivnit samotny chod firmy. Hrozbou je i moZnost precenéni

schopnosti a moZnosti firmy.

Prilezitosti miize byt v pripadé potifeby prijimani absolventi a jejich

vychovani firmou UDAS.
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5.5 Sumarizace prednosti, slabin, prilezitosti a hrozeb

V nasledujici tabulce jsou shrnuty vSechny slabé a silné stranky, prilezitosti a

hrozby firmy UDAS Financial Service, s.r.o.

Silné stranky
specializace zaméstnanci
primérené stanovena cena
Siroka klientela
dobra technicka vybavenost
Siroké informacni zdroje
investice do skoleni a vzdélavani zaméstnanct
udrzovani dlouhodobych vztaht s klienty
komplexni nabidka dcetnich, danovych a poradenskych sluzeb v oblastech
pro podnikatelsky i neziskovy sektor
schopnost zajisténi nadstavbovych sluzeb (audit, fuze...)
flexibilita, spolehlivost
schopnost prizptlisobit se poZadavkim klienta
dobra povést
pozitivni reference a doporuceni
schopnost dobre reagovat na necekané zmény
pfima komunikace s klientem
moznost dopraveni se za klientem
kvalitni, loajalni, kvalifikovani a schopni zaméstnanci
samostatnost a stalost zaméstnanci
odbornost a vzdélanost ucetnich
pruzna pracovni doba, moznost pracovat doma
empatie vedeni k osobnim problémim zaméstnanct
moZznost konzultaci s jednatelkou spolecnosti
vlastni IT technik
investice do kancelarskych prostor
Clenstvi jednatelky spolec¢nosti v Metodické radé pro podnikatele
a v Metodické radé pro neziskové organizace Svazu ucetnich
dostatek odbornych zdrojt

vysoce kompetentni jednatelka spolecnosti v oblasti firemniho podnikani

Slabé stranky
nepozadovani thrady vSech vykonanych sluzeb
velci klienti poZadujici trfimésic¢ni splatnost sluZeb
vétsi dojezdové vzdalenosti za nékterymi klienty -> ¢asova narocnost
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omezena nabidka sluZeb v oblasti IT

malé jazykové znalosti

pretiZeni jednatelky spole¢nosti -> nedostatek ¢asu na koordinaci pracovnich
procest

omezena zastupitelnost zaméstnanct pracujicich se specidlnim softwarem
omezena zastupitelnost dariového poradce

mal4 motivace nékterych zaméstnancti

Spatna vnitini komunikace

nedokonaly kontrolni systém

vytiZenost zaméstnanci

vybuSnost jednatelky ve vypjatych situacich v pracovné a terminové
narocnych obdobich

dva zaméstnanci v diichodu

dva zaméstnanci se bliZi dichodovému véku

Prilezitosti
ziskani velké zakazky
vznik novych podniki -> potencialni Klienti
spoluprace na dobfte placenych projektech
sledovani a u¢ast firmy na vybérovych rizenich
doporucenti stavajicich klientt firmy, klientiim potencionalnim
zlepSeni kontrolniho systému

prijiman{ absolventt a jejich vychovani firmou UDAS

Hrozby

platebni moralka nékterych odbérateli

nevyzpytatelnost jednoho z vétsSich klienti

ztrata klientt

ukonceni spoluprace s ¢etnym mnozstvim vétsich firem v kratké ¢asové ose
vypadek prijmu v disledku ztraty klienti

¢etny odchod zaméstnanct

odchod zaméstnancii vzhledem k diichodovému véku

lepSi cenova nabidka konkuren¢ni firmy

zména majitele klientské firmy

neodeslani kone¢ného zuctovani pro finan¢ni uirad
opomenuti odeslani nékterého z danovych priznani
dlouhodoba nemoc nebo tiraz nékterého ze zaméstnanct
precenéni schopnosti a moZnosti firmy.

spory mezi zaméstnanci

pretahnuti zaméstnancti konkurenci
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6 Doporuceni

Kazda spole¢nost by se méla snazit neustale zlepSovat a co nejvice eliminovat
své slabé stranky tak, aby navysila svou konkurenceschopnost a nepfrisla o stavajici
popripadé potenciondlni klienty. Nesmi vSak také zapomenout na udrZovani a
pripadné vylepsSovani svych stavajicich prednosti. Nasledujici doporuceni jsou

rozdélena z hlediska mozZné realizace na kratkodoba a dlouhodoba.

6.1 Doporuceni realizovatelna v kratkém ¢asovém horizontu

ZlepSeni kontrolniho systému spolecnosti

Jednim z problémi spolecnosti je jeji kontrolni systém, ktery je zaloZen na
piedpokladu, Ze vSichni zaméstnanci jsou spolehlivi. VSude, kde hraje roli lidsky
faktor, vsSak nelze pocitat se spolehlivosti na 100%. Stavajici systém, kde
zameéstnanci stvrzuji podpisem, Ze vykonali urcitou ¢innost, by bylo dobré rozsirit o
kontrolu. Ta by ovérovala, zda uvedené cinnosti byly skutecné vykonany.
Zameéstnavani pracovnika zabyvajicim se pouze kontrolou cinnosti, by se vSak
spole¢nosti nevyplatilo a pridéleni této funkce nékterému ze stavajicich
zaméstnanci ¢i piimo jednatelce spolecnosti by zvysilo jejich ¢asové vytizeni, které
uz je i tak znacné vysoké. Proto by se mélo jednat pouze o kontrolu namatkovou.
V obdobi podavani danovych priznani, kterych je velké mnoZstvi, by bylo vhodné
najmout narazové brigddnika, ktery by ovéroval, zda byla jednotlivd priznani
poslana. Jako druhd moZnost se nabizi vytisténi potvrzeni o podani, popfipadé prvni
stranky danového priznani (kde je informace o odeslani) a predat je jednotlivym
pracovnicim, které maji klienty na starosti. Tyto zaméstnankyné nasledné ovéri, zda
obdrzeli potvrzeni pro vSechny své klienty. Celkové zlepSeni kontrolniho systému
by mohlo ptedejit piipadnym zbytecnym pochybenim v dlisledku neprovedeni dané
Cinnosti a sniZit firemni naklady na pripadné pokuty, jejichZ vysSe by v nékterych
pripadech mohla mit na firmu znicujici dopad.

V neposledni radé by eliminace zbyte¢nych chyb vyradila riziko poskozeni
firemni povésti v disledku téchto pochybeni. ZhorSeni firemni povésti by totiz

znacné snizilo jeji konkurenceschopnost a tomu je dobré predejit.
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Zauceni budoucich zaméstnanci spolec¢nosti
JelikoZ spole¢nost zaméstnava dva zameéstnance jiz v dichodovém véku a dva
bliZici se této hranici, méla by firma prijmout absolventa vysoké ekonomické Skoly
a zacit jej postupné zaucovat kviili pozdéjsimu nahrazeni téchto zaméstnanci.
Pokud spoletnost nebude mit nikoho, kym by mohla zaméstnance, kteri
odejdou do dlichodu nahradit, mohlo by dojit ke sniZeni produktivity firmy a

nasledné tedy i jeji konkurenceschopnosti.

Stmeleni kolektivu a zlep$eni vztahti mezi pracovniky

DalS$im problémem, se kterym se firma potyka, jsou obcasné spory a
problémy v komunikaci mezi zaméstnankynémi spole¢nosti. Stmelenim kolektivu a
zlepSeni vztahli mezi pracovniky by mohlo vést k vétsi motivaci zaméstnancti a
upevnili by jejich loajalitu vii¢i firmé. Prestoze riziko presunu zameéstnanct ke
konkurenci nebo zaloZeni vlastni Zivnosti je v sou¢asné dobé nizké, sniZilo by se diky
upevnéni vnitinich vztahti jesté vice. Za timto ucelem bych doporucila poradani
team-buildingovych akci aspoii jednou roc¢né, coz by mohlo zlepSit vztahy na
pracovisti a tim i celkovou vnitini komunikaci. Lepsi pracovni kolektiv by mohl
prispét i kudrzeni soucasné vysoké produktivity zaméstnancti, ktera pozitivné

ovliviiyje firemni konkurenceschopnost.

6.2 Doporuceni realizovatelna v dlouhodobém vyhledu

ZlepSeni jazykové vybavenosti zaméstnanci

Jednou znejvétSich slabin, ktera do zna¢né miry negativné ovliviiuje
konkurenceschopnost spolecnosti UDAS Financial Service, s.r.o. je jazykova
vybavenost zaméstnanci. Firma by tedy neméla investovat své financ¢ni prostiredky

pouze do vzdélavani zameéstnancti po odborné strance, ale také po strance jazykové.

Vzhledem k poloze sidla firmy by znalost némeckého jazyka navysila
konkurenceschopnost firmy a znalost anglického jazyka by méla byt v dneSni dobé

samozrejmosti kazdé uspésné firmy.
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Ukonceni spoluprace s nevyzpytatelnym klientem

Znacné riziko pro firmu predstavuje nevyzpytatelnost jednoho z vétSich
klientd. V tomto ptipadé by spoleCnost méla najit pracovni ptilezitosti, které by
nahradily prijmy plynouci firmé z poskytovani sluzeb zminénému klientovi a

nasledné ukoncit spolupraci s timto zakaznikem.

SniZeni pracovniho vytiZeni jednatelky spolec¢nosti

Snad nejvyznamnéjsim faktorem, kterym je nezbytné se zabyvat pro zlepSeni
konkurenceschopnosti a celkové koordinace pracovnich procesi, je sniZeni
pracovniho pretiZeni jednatelky spolecnosti a zvySenti jeji zastupitelnosti. Jednatelka
spolec¢nosti je jeding, ktera zastava funkci danového poradce. Ddle je jedinym
ucetnim expertem firmy, ktery resi slozité ucetni pripady vcetné fuzi spoleCnosti.
V neposledni radé také zastava funkci metodického poradce vSem svym ucetnim.
V téchto oblastech je tedy nezastupitelna a veskerou praci musi vykonavat sama.
Vznika zde jeji pretizeni a nema dostatek casu na dalsi dililezité Cinnosti jako je
napiiklad koordinace pracovnich procesti. V pripadé pracovniho vypadku
jednatelky spolecnosti z néjakého zavazného dlivodu, by se firma potykala se
znacnymi problémy pravé diky jeji nezastupitelnosti. Spole¢nost by tedy meéla
zaméstnat pracovnika, ktery bude schopen vykonavat tyto funkce spolecné s

jednatelkou spolecnosti a tim zajisti jeji zastupitelnost a sniZi pracovni vytiZenost.

SniZeni vytiZenosti zaméstnancu

V pripadé spolec¢nosti UDAS Financial Service by nebylo vhodné resit vytizeni
zameéstnanci prijmutim nového zaméstnance a prerozdélenim prace, které se zde
nabizi. Toto reSeni by mélo za nasledek i sniZeni platu stavajicich zaméstnanct, coz
by vzhledem k nespokojenosti nékterych pracovnikiim s jejich mzdou mohlo situaci
ve firmé zhorsit. Ke sniZzeni vytiZenosti zaméstnancii by mohlo prispét zbaveni se
poskytovani sluzeb spadajicich do kategorie pst.

V analyzované spolecnosti se za sluzbu spadajici do této skupiny povazuje
zpracovani UcCetnictvi vtakovém rozsahu, Ze Kklient nedokadZe docenit pocet
pracovnikil a ¢innosti, které se na zpracovani podileji, a cena za tyto sluzby se zda

klientovi prili$ vysoka.
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Klient vyviji neimérny tlak na sniZeni ceny, pti které by vsak, vzhledem k
poctu hodin potiebnych ke zpracovani danych tkolti, byla zakazka pro firmu UDAS
ztratova. Vzhledem k tomu, Ze poskytovani této sluzby neprinasi firmé zisky a pouze
zvySuje Casové a pracovni vytizeni zaméstnanct, bylo by pro spole¢nost vyhodnéjsi

takové zakazky nepftijimat.

Udrzovani dobrych vztahii se zakazniky

Dalsi rizika firmy, jako jsou napiiklad ukonceni spoluprace s vice vétSimi
Klienty v kratké casové ose, nebo pretahnuti klienti konkurenci, zavisi zejména na
udrzovani dobrych vztahl se zakazniky, s ¢imZ spole¢nost UDAS nema problém.
Toto riziko zde vSak bude vzdy a firma tedy nesmi polevit v servisu, ktery témto

dtlezitym zakaznikiim poskytuje.

Udrzovani kvality poskytovaného zakaznického servisu

Kvalitni zadkaznicky servis poskytovany Kklientlim spolec¢nosti ptisobi velmi
pozitivné na firemni konkurenceschopnost, a proto je diileZzité si tuto kvalitu udrZzet.
Jedna se o hlavni faktor, kvili kterému jsou klienti k firmé loajalni a kviili kterému
spolecnost vyhledavaji. Firma by si tedy méla udrZet spolehlivost, flexibilitu (napf-.
zpracovani ucetnictvi v programu, ktery vyzaduje klient) a méla by se i nadale snazit
prizplisobovat své sluzby a ceny pozadavkiim klienta, nebo aspon hledat prijatelné
feSeni pro obé strany. S kvalitou zakaznického servisu je pfimo spojena kvalita
sluzeb poskytované spolecnosti, kterd je zajiSténa diky odbornosti a specializaci

zaméstnanci firmy UDAS. Dalsim doporucenim je tedy pokracovani v investicich do

vzdélavani zaméstnancl po odborné strance.

Nadale investovat do vzdélanosti zaméstnancti po odborné strance

Specializace a odbornost zameéstnancli spolecnosti UDAS je hlavnim
ukazatelem, ktery ¢ini firmu konkurenceschopnou. Spole¢nost, jak bylo jiZ zminéno,
klade dliraz na neustalé vzdélavani zaméstnanci a investuje do nich své financni
prostredky. V tomto by méla firma nadale pokracovat a nepolevovat. Odbornost a
informovanost o zménach v zakonech a jejich znalost déla ze spolec¢nosti UDAS

velmi schopného konkurenta vii¢i okolnim spole¢nostem.
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Vyuzivat v€asny pristup k informacim ve sviij prospéch

Spolecnost ziskava diky Clenstvi jednatelky v Metodické radé pro podnikatele
a Metodické radé pro neziskové organizace Svazu ucetnich pripominkovani a
zménéné zakony jesté pred pripominkovym rizenim. Tyto informace vyuziva
k v¢asné pripravé na budouci zmény a dokaze tak pruznéji na zmény reagovat oproti
nékterym konkurentiim, kteri se k témto informacim dostanou az pozdéji. Této
vyhody by méla firma i naddle vyuZivat a dale prevySovat v tomto ohledu své
konkurenty. Firma nesmi zapomenout ani na vyuzivani dalSich informacnich zdrojf,
ke kterym ma pristup. Témito zdroji jsou jizZ zminované informacni portaly a Clenstvi
v komote danovych poradci a certifikovanych ucetnich. Informovanost a s ni
souvisejici schopnost reakce na zmény je opét jeden z hlavnich ukazateld, kterymi

se konkurenti v tomto odvétvi odliSuji.

Udrzeni rozsahu poskytovanych sluzeb

Spolecnost UDAS je znama mimo jiné tim, Ze poskytuje kompletni
ekonomické sluzby (ucetni, danové a poradenské sluzby v oblastech pro
podnikatelsky i neziskovy sektor). MnoZstvi klienti voli tuto spole¢nost pravé diky
komplexnosti zminénych sluzeb. Firma by se tedy méla snaZit, aby jejich nabidka

sluZeb byla i nadale komplexni.

Udrzeni dobré povésti spolecnosti

Firma si zaklada na dobré povésti. VétSina klientli spolecnosti se o firmé
dozvédéla diky doporucenim a referencim. Spoletnost UDAS by si tedy méla dat
pozor na poskozeni své povésti kviili napriklad zbyte¢nym pochybenim. Udrzeni
dobré povésti primo souvisi s vySe zminénim doporucenim udrZovani dobrych

vztaht se zakazniky.

UdrZeni prijemného pracovniho prostredi

Dobre vybavené kancelarské prostory plisobi pozitivné jak na klienty, tak na
samotné zaméstnance, které motivuje k lepSimu vykonu. Toto ptivétivé pracovni
prostredi je potfeba udrZet poptripadé vylepSovat pokud by se vyskytly znamky
opotfebeni napt. zakoupeni novych pohodlnych, zdravotnich Zidli (v pripadé

opotiebeni stavajicich), které jsou pri nepretrZité praci na pocitaci potieba.
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7 Zaveér

Cilem prace bylo provést analyzu konkurenceschopnosti spole¢nosti UDAS
Financial Service, s.r.o. a zjistit zda je spoleCnost schopna konkurovat velkym
podnikiim sidlicim ve vétSich méstech, Zivnostnikim a spolecnostem o stejné
velikosti. Podstatné bylo zjistit, ¢im UDAS mizZe témto firmam konkurovat.

Nejprve byly v teoretické ¢asti vysvétleny dulezité pojmy, které je nezbytné
pochopit. Témito pojmy jsou konkurence, konkurenceschopnost a konkurencni
vyhoda.

Nasledné byly popsany zplsoby, kterymi lze provést analyzu mikrookoli
(analyza konkurencnich sil, analyza konkurence), analyzu makrookoli (PESTLE
analyza) a analyzu vnitinich zdroji a schopnosti podniku. Vysledky tohoto
zkoumani pak byly nasledné shrnuty pomoci SWOT analyzy z pohledu Balanced
scorecard. Tato analyza odhalila silné stranky firmy, diky kterym je podnik
konkurenceschopny a také slabé stranky, které by firma méla zlepSit.

Pokud se shrne vSe, co bylo v praktické casti zjisténo, mizeme dojit
k nékolika zavérim a odpovédét tak na vySe stanovené vyzkumné otazky.

Spole¢nost UDAS Financial Service, s.r.o. je schopna konkurovat vSem
skupindAm mozZnych konkurentli, a to zejména diky kvalité a komplexnosti
poskytovanych sluzeb. Firma konkuruje ostatnim spolecnostem v odvétvi diky
odbornosti svych zaméstnanct, ktefi jsou neustale po odborné strance vzdélavani.
Dale diky pruzné reakci a vzdélavani zaméstnancl v zavislosti na zménach
v zdkonech, pricemz k informacim o zminénych zménach ma spolecnost vcasnéjsi
pristup nez mnozstvi jejich konkurentt. Tato skute¢nost pro firmu UDAS znamena
znacnou konkurenc¢ni vyhodu a predstavuje vyznamny faktor, kterym spolecnost
konkuruje ostatnim podnikiim. Spolecnost si zaklada na dobré povésti a diky ni
ziskala i vétSinu svych klientd. Velkym spolecnostem Kkonkuruje nabidkou
priznivéjsi ceny a osobnim pristupem. Pokud by vSak velké spolecnosti chtély
bojovat o nékterého ze svych klientti, nejspise by byly schopny nabidnout lepsi cenu.
spolecnostem stejné velikosti pak podnik UDAS konkuruje svou nejvétsi prednosti

a to, jak jiZ bylo zminéno, kvalitou a odbornosti.
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Dale je spolecnost do znacné miry schopna se prizplsobit poZadavkim
klienta a za klientem je ochotna i dojizdét, coz tvoii jeji dalsi konkurenc¢ni vyhodu.

Nicméné i kdyZz si vcelkovém souhrnu firma vede dobre a jeji
konkurenceschopnost je na dobré urovni, stale je zde moZnost zlepSeni. Asi
nejvyznamnéj$im zlepSenim by bylo zvySeni jazykové vybavenosti zaméstnanci.
Dale napriklad zdokonaleni kontrolniho systému nebo stmeleni kolektivu.
Vzhledem k zakladani si firmy na ziskavani klienti pomoci pozitivnich referenci
musi firma dbat na udrZeni dobré povésti a udrzovani dobrych vztahi se zakazniky.

V kapitole doporuceni bylo navrZzeno nékolik dalSich moZnych zlepSeni, ktera
by mohla vést ke zvyseni konkurenceschopnosti spole¢nosti UDAS Financial Service,

S.I.O.
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