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Anotace

Tato bakalafskd prace se zabyva zkoumanim konkurenceschopnosti vybrané firmy,
konkrétné firmy ProjectSoft HK a.s. Ziskané zkuSenosti z teoretické Casti bakalafské
prace se vyuzivaji v praktické ¢asti a to naptiklad pro analyzu firmy, zjisténi konkurent,
konkuren¢nich vyhod nebo financni situace firem. ReSersi trhu jsou zjisténi nejblizsi
konkurenti a pomoci zkoumani ziskanych informaci je ureno, v jaké pozici se firmy na
trhu nachazi. Nedilnou soucasti této prace je uvédomeni si pripadnych pfilezitosti nebo
rizik, které mohou pro zkoumanou firmu nastat. Na konci prace je na zakladé zjisténych
a probadanych informaci urCen dalsi vhodny postup, kterym by se firma meéla vydat,

pokud chce uspésné konkurovat a obstat tak na trhu.

Klic¢ova slova

Analyza, konkurence, konkurenceschopnost, management, marketing, trh, podnik,

SWOT, 5C, 5F.



Annotation

The bachelor thesis mainly focuses on investigation of competitiveness of a chosen
company, concretely the ProjectSoft HK a.s.. The acquired experience from the
theoretical part will be later used in the practical part, for example for market analysis,
competitor survey, competitive advantage survey or other companies’ financial position
evaluation. The market analysis shows the closest competitors and, by evaluating the
obtained information, it is possible to determine the market position of other companies.
For a company, it is necessary to realize potential opportunities and risks, which could
arise. Later, based on all obtained and processed information, the right decisions will be
set for the objective company to stay competitive and stand its ground. At the very end,

all revealed information will be summarized.
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1 Uvod

Tématem této bakalarské prace je analyza konkurenceschopnosti vybraného podniku.
Konkurenceschopnost je velmi dilezity element v podnikani a vyskytuje se ve vSech
sférach podnikani. Uplatiuje se u drobnych Zzivnostnikt, stejné jako na urovni
mezinarodnich korporaci. Proto je dobré bud’ jako zivnostnik, nebo jako kompetentni ¢len
firmy, ktery ma na starosti chod firmy, védét, kde se nase firma nachazi. Jaké ma
konkuren¢ni moznosti, jestli trh jiz neni nasycen stejnou sluzbou, nebo zda se naopak
nenachazi na trhu mezera, ktera by byla dlouhodobé€ vynosna a udrzitelna. Samoziejme,
ze pii takovém zkoumani trhu je dilezité, v jakém oboru se pohybujeme. Pokud hledame
mezeru na trhu v potravinarstvi, nebo béznych sluzbach jako je naptiklad kadefnictvi,
kosmetika a jiné, budeme vyhodnou mezeru na trhu hledat velmi obtizné. Pokud se
pohybujeme v jiné, dosud ne tolik znamé oblasti, napiiklad opravy a prodej
elektrospotiebici, systémy délané na miru, nebo dovoz exotickych produkti, budou se
moznosti hledat Iépe. To ale pouze za predpokladu, ze vime, s ¢im chceme podnikat a zda
by byl o takovou sluzbu zajem.

Tato bakalatska prace je zaméfena na velmi specificky trh. Vyrobné automatizacni trh je
v porovnani s nékterymi jinymi velmi mlady. Automatizace jako takova se zmitiuje jiz ve
sttedoveéku. Tam se vyskytovala automatizace dnes jiz primitivnich systéma, pohanénych
ohném, vodou, nebo parou. Dnes jiz mame modernéj$i nastroje pro zautomatizovani
vyroby. Proto je mozné vyrobit mnohonasobné vice produktu a v kratSim Case, nez za
tradi¢ni ruéni vyroby [1] [2].

Tato prace aplikuje teoretické znalosti, jako je urCeni trhu, identifikace konkurence,
analyza PEST, Porteriv model péti sil, SWOT analyza nebo financni analyza na
zkoumanou firmu ProjectSoft HK a.s. Dle trhu je firma porovnavana s konkurenci,
pomoci vyroCnich zprav a dat z nich ziskanych. Vystupem prace budou zminéné analyzy,
porovnani v praktické casti a vyplynula doporuceni, kterd se budou odvijet od

zkoumanych jevu.



2 (il a metodika bakalarské prace

Cilem bakalatské prace je zjisténi konkurenceschopnosti vybrané spolecnosti. V tomto
ptipadé se jedna o firmu ProjectSoft HK a.s., ktera se vé€nuje praimyslové automatizaci a
inzenyrstvi, pfedevS§im v potravinaiském pramyslu. Tato prace je zaméfena na Ceské
spolecnosti, jsou z ni vynechany nadnarodni a celosvétové spolecnosti.
Tento obor se da povaZovat za celkem novy a perspektivni. Piesto v Ceské republice neni
mnoho firem, které by se touto problematikou zabyvaly. Cilem zkoumani je identifikace
konkurencnich firem, zjisténi jejich sily a porovnéani s vybranou firmou. Dil¢im cilem
préace je marketing, propagace zkoumané spolecnosti a lidské zdroje.
V teoretické Casti jsou predstaveny jednotlivé pojmy, dulezité k pochopeni praktické
Casti. Vysvétleni principa vyuzitych analyz SWOT, PEST, 5C, Porteriv model péti sil a
problematika strategického fizeni.
Zdrojem informaci v teoretické Casti jsou predevsim knizni odborné zdroje a clanky
dostupné z odbornych databazi.
V praktické Casti jsou informace Cerpany z konzultaci a polostrukturovaného rozhovoru
s predstavitelem firmy. Mezi tyto informace patii napiiklad informace o
nejvyznamnéjSich Ceskych konkurencnich spoleCnostech, procentualni rozlozeni
typologie spolecnosti a dalsi tvrzeni.
Také jsou vyuzity individualni zkuSenosti autorky ze zkoumané firmy. VSechny tyto
informace jsou pouzity pii analyzach SWOT, PEST, 5C, Porterové modelu péti sil a pfi
zkoumani strategického fizeni.
Pouzita data pro porovnani firem jsou ziskana z vefejné€ dostupnych zdrojua, jako jsou
webové stranky diskutovanych firem a jejich vyro¢ni zpravy. Tato data jsou pouzita pro
vzajemné porovnani situace a vyvozeni zavéru o konkurenénim postaveni na trhu.
Vyzkumné otazky:

e Jaci jsou konkurenti na stejném trhu?

e Jak si vede zkoumana firma oproti konkurenci?

e Provadéla nékdy zkoumana firma analyzy typu SWOT, PEST a pokud ano, jak se

1isi s nynéj§im zjist€nim?
e Ma firma plné€ vyuzity marketingovy potencial, nebo by bylo dobré néco

pozménit?



3 Teoreticka ¢ast

3.1 Konkurence

Latinsky concurrentia ¢i concurrere, coz lze prelozit jako soutéZeni o moc, nebo téz
soutézeni o post. V doslovném prekladu se pak jedna o sbihani dohromady, neboli
shlukovani.

Konkurenci 1ze popsat jako souboj o poptavku i1 nabidku na trhu. Kazdy ekonomicky
subjekt se snazi dosahnout co nejvétsiho procenta zakaznikl na trhu a zaroven dosahnout
nejvyhodnéjsich podminek od dodavateld. Pro subjekty nabizejici na trhu je dulezity
nejvetsi finanéni zisk za jednotku, s ohledem na jiné podobné, neboli konkurencni
produkty. Strana poptavky vSak hleda nejnizsi cenu za jednotku, s ohledem na kvalitu
nabizené jednotky. V rozhodovani mohou hrat roli i jméno a prestiz firmy [3].

Pro spotiebitele je konkurence jiny spotiebitel, ktery mize ziskat jeho poptavany produkt.
To nastava predevsim v situaci, je-li hladina poptavky po zbozi nebo sluzbé vyrazné vyssi
nez nabidka. Tento jev Casto vede k narastu cen sluzby ¢i produktu [3].

Konkurence v pfipadé produktu ¢i sluzby vznika, kdyz se na trhu vyskytne obdoba, tak
zvany substitut, nabizeného produktu ¢i sluzby. Tento jev se nevyskytuje pouze u
monopolu. Vyrobce se na strané nabidky snazi ziskat co nejvétsi podil trhu a ziskat
idealné co nejvetsi sumu za nabizenou jednotku. Strana nabidky pak vstupuje do

konkurenc¢niho boje, kdy muze vyuzit cenové a necenové konkurence [3].

3.2 Konkurenceschopnost

Schopnost prosadit se na konkrétnim trhu s ostatnimi konkurenty. Jedna se o strategické
a taktické kroky, provadéné za uclelem konkurenéni vyhody. S vétsi
konkurenceschopnosti roste i uspéch firmy [4].

Dle M. E. Portera je konkurenceschopnost identifikace a vyuzivani konkurencnich vyhod,

které respektuji specifika narodniho hospodarstvi [5].

3.3 Konkuren¢ni vyhoda

Konkuren¢ni vyhoda je schopnost vykonavat néco jednim, nebo vicero zpusoby tak, jak
to konkurence nedokaze. Jen malo konkurencnich vyhod je vsSak dlouhodobé

udrzitelnych. Proto firma musi neustdle na konkuren¢nich vyhodach pracovat a



vylepSovat je dle aktualniho stavu a potieb zakaznika. Pro zédkaznika musi byt takovato
vyhoda chapéana jako nadstandardni bonus. Napiiklad rychlé dodani zbozi, dodani
zdarma, bonusy, darky ke zbozi, vérnostni klub a jiné [6].

Dle Portera existuji dva zakladni typy konkuren¢ni vyhody [5].

Nizké naklady — naklady musi byt mensi nez naklady konkurence.

Diferenciace — zptsob odliseni od konkurence.

3.4 Urceni velikosti podniku

Firmy se déli do riznych kategorii dle poctu zaméstnancd, ¢i jejich rocni rozvahy. Tak je
dano v pravnich piedpisech Ceské republiky i Evropské unie [5] [7].
Podniky se déli na:

Mikropodniky — méné nez 10 osob, ro¢ni obrat nizsi nez 2 mil. eur.
Malé podniky — méné nez 50 osob, ro¢ni obrat nizsi nez 10 mil. eur.
Stiredni podniky — mén¢ nez 250 osob, rocni obrat niz§i nez 50 mil. eur.

Velké podniky — vice nez 250 osob, rocni obrat vyssi nez 50 mil. eur.

3.5 Cenova rovnovaha

Cenova rovnovaha je ur€ena kompromisem cen mezi poptavkou a nabidkou tak, aby obé
strany trhu byly uspokojeny. Je to takzvany bod rovnovahy, ve kterém se pfimky
poptavky a nabidky stietavaji. V praxi je tento jev velmi vzacny. ZvySovani cen urcitého
produktu, nebo sluzby, vede k poklesu zajmu z poptavané strany o dany produkt,
respektive sluzbu. To je zapfi¢inéno i omezenymi zdroji poptavajicich a tedy zalezi na
jejich rozvaze, kolik financi mohou vynalozit k nabyti daného statku.

Naopak pokles ceny vede ke zvySeni zajmu. Poptavajici si muze dovolit vice
poptavaného statku, za stejny obnos alokovanych financi. Regulace cen produktu ¢i
sluzby také zavisi na jejich dostupnosti. Pokud se bude jednat o vzacnou, nebo hife
dostupnou sluzbu ¢i produkt, pak cena bude zakonité vySSi nez v piipadé lehké
dostupnosti [3].

Nize v textu jsou znazornény grafy cenové hladiny. V grafu A je znazornén piebytek

zbozi na trhu, zpusobeny vysokou cenou a nizkym zajmem. V grafu B je znazoména



cenova rovnovaha. Graf C interpretuje nedostatek zbozi vlivem vysoké poptavky po

zbozi, ¢i sluzbé, ktera ma nizkou cenu.

A B C
P P s P
=Y S S
P'
D
/ \D D b
Q Q Q

Obrazek 1: Cenovd rovhovaha
Zdroj: vilastni zpracovani s vyuzitim zdroje [6]

3.6 Cenova a necenova konkurence

Konkuren¢ni boj o rozdéleni trhu a zajem zakazniki lze provadét pomoci cenové a

necenové konkurence. Jednotlivé metody maji své klady 1 zépory.

3.6.1 Cenova konkurence

Tento druh konkurence, jak z ndzvu vyplyva, se soustfedi na pohyb cen produktu ¢i
sluzby. Prevazné se jedna o snizovani ceny. Obcas je snizovani ceny produktu nebo
sluzby natolik drastické, ze nabizejici firma neni schopna z produktu ¢i sluzby ziskat
potiebny vynos. Jinymi slovy, cena za material, vyrobu a distribuci produktu je v souctu
vy$§i, nez utrzena Castka. Z dlouhodobého hlediska se jedna o riskantni tah, coz ptipadné
muze vést az k financni likvidaci firmy, ktera dlouhodobé nabizi své produkty pod cenou.
Kdyz se vsak jedna o kratkodobé obdobi, nebo specialni limitované a ¢asové omezené
akce, muze toto hazardni jednani pfinést potebny efekt a to ziskani vétsiho podilu trhu a
tim snizeni vlivu konkurence. V ptipad¢ likvidace vSech konkurentti pak vznika na strané
nabidky firma, které jako jedina nabizi ur€ity produkt nebo sluzbu na trhu. Tim se stava

monopolem a v disledku toho si firma maze dovolit urCovat cenu [3].

3.6.2 Necenova konkurence

Necenova konkurence je podstatné zajimavéjsi téma. Lze sem pocitat konkurencni boj
pomoci Upravy kvality, zlepSeni parametrti, podminek, lepsiho vizualniho vzhledu,

marketingu, reklamy, jména, prestize a dalSich zptsobu [3].



3.7 Identifikace konkurentu

Je vhodné nepodceniovat konkurenci a mit od zac¢atku jasno, kdo je konkurence, v cem
firmu muze ohrozit a jaké ma vyhody a nevyhody oproti sledované firmé. Je vysoka
pravdépodobnost, ze nova firma, ktera vstupuje na trh, se stane nejveét§im konkurentem.
Nova firma totiz miZze pfinaset inovativni napady a know-how, nebo nové technologie.
Riziko u novych firem je vétsi, diky nevédomosti potencialu, ktery nova firma prinasi.

Na rozdil od soucasnych konkurentti, ktefi jsou jiz zmapovani [6].

3.8 Dokonala a nedokonala konkurence

Obecna konkurence se déli na dokonalou a nedokonalou konkurenci. Toto ¢lenéni se

nasledné déli na dalsi podskupiny [8].

3.8.1 Dokonala konkurence

Dokonala konkurence je teoreticka trzni struktura, vyznacujici se stejnymi podminkami
pro vSechny zucastnéné subjekty na trhu. VSechny subjekty maji stejné informace. Vstup
na trh neni omezen, je tedy volny. Firmy na trhu nabizeji totozny produkt ¢i sluzbu. Firma
muize dosahnout zisku pouze snizenim vyrobnich nakladt, nebo pomoci reklamy, designu
apod., nikoliv pohybem cen vysledného produktu [9] [10] [11] [12].

Graf A v Obrazku 2 znazorfiuje vyvoj ceny v dokonalé konkurenci. Graf B v Obrazku 2

pak v nedokonalé konkurenci.

P A P B

Q Q

Obrazek 2: Dokonald a nedokonald konkurence
Zdroj: viastni zpracovani s vyuzitim zdroje [9]



3.8.2 Nedokonala konkurence

Nedokonala konkurence se vyznacuje tim, ze na konkrétnim trhu je jeden ¢i vice vyrobcet,
ktefi maji schopnost kontroly nad cenou a udavaji ji. Je charakterizovana netplnou
informovanosti subjektti na trhu. Firmy maji rozdilné prekazky vstupu a vystupu na
konkrétni trh. Hlavni druhy nedokonalé konkurence jsou stru¢né rozepsany nize, stejné

tak 1 druhy prekazek vstupu a vystupu [9] [13] [14] [15].
3.8.3 Diuvody vzniku nedokonalé konkurence

Nakladové podminky — Primémé fixni naklady se s ristem vyroby snizuji, naopak
snizeni vyroby zvySuji naklady na vyrobenou jednotku a nasledné i vyslednou cenu [9]
[15].

Bariéry konkurence — Slouzi k omezeni poctu firem v odvétvi, pomoci pravnich
restrikci nebo diferenciaci produktu [9] [15].

Jiné faktory — Nedostate¢na informovanost zicastnénych subjekt na trhu, nebo zasahy
statu do trzniho mechanismu (regulace cen) [7] [9] [15].

Graf A v Obrazku 3 znazomiuje kfivku konkurence v monopolu. Graf B zobrazuje

oligopol a graf C zobrazuje pro porovnani dokonalou konkurenci.

p A B C

P P D

AC

MC
MC MC

Q Q Q
Obrazek 3: Graf monopolu, oligopolu a dokonalé konkurence
Zdroj: viastni zpracovani s vyuzitim zdroje [9]
Monopol
Monopol je trh jedné firmy s absolutni moci nad trhem. Bez konkurencni firmy nema

potiebu sniZzovat cenu, nebo ptinaset vyhody zakaznikim. [9] [15].



Oligopol

Oligopol se vyznacuje mens§im poctem firem, které jsou stfedné velké az velké a maji
ptiblizné stejnou ekonomickou silu. Firmy mohou vyrabét jak plné diferencovany
produkt, tak i standardizovany produkt. Firmy v oligopolni konkurenci uréuji cenu a tim
nuti nakupovat za vyssi ceny, proto se zde vétSinou uplatiiuje necenova konkurence [6]

[9] [15].

Diferencovany oligopol
Firmy, produkujici podobny produkt, jiné kvality, stylu, ¢i sluzeb. Tyto odli§nosti mohou

vést ke konkurenéni vyhodé a naslednému urceni ceny za dany produkt [6] [9] [15].

Smluvni oligopol

Firmy vyrabéji podobny produkt. Cenovy boj by jednotlivé firmy vici sobé oslabil, proto
mezi sebou uzaviraji dohody o stanoveni monopolni ceny. Misto cenovych boju se zde
praktikuji boje necenové, pomoci reklamy, jména, prestize firmy, designu produktu a

ptidanych sluzeb nebo benefita [6] [9] [15].

Oligopol s dominantni firmou

Pro silnou firmu na trhu je vyhodné prenechat nékteré mensi segmenty trhu slab§im
konkurenénim firmam. Dominantni firma pifebira vétsi Cast trhu, muze urCovat cenu a
muze se jevit jako monopol. Mensi firmy musi respektovat urCeni ceny dominantni

firmou [6] [9] [15].

3.9 Bariéry vstupu, mobility a vystupu

Do kazdého odvétvi je jinak snadny vstup. Napriiklad je jednoduché otevfit malou
cukrarnu, ale daleko t&€zsi je otevfit novou cestovni agenturu. To samé plati o vystupu ze
segmentu. Cukrarnu mazeme zavfit prakticky ze dne na den. Cestovni kancelar vSak
zavtit takto nahle nemtzeme, protoze ji v tom brani jisté bariéry. Napiiklad podepsané

smlouvy se zakazniky, jejich zaplacené cesty a jiz vycestovani zakaznici [6].



Existuji 3 bariéry — vstupu, mobility a vystupu.

Bariéra vstupu: je chapana predevsim jako vysoky vstupni kapital, pozadavky, licence,
lokalita, moznosti distributord a dostupnost surovin.

Bariéra mobility: je moznost adaptace na jiny (podobny) trh a tim rozsifeni ptisobnosti.
Bariéra vystupu: jsou vSechny pravni a moralni zavazky k zaméstnanctim, zakaznikim,
dodavatelim. Vétsinou definitivni konec a odchod ze segmentu trhu piijde az v

okamziku, kdy firma neni schopna pokryt fixni a variabilni naklady [6] [9].

V nasledujici tabulce je zobrazeno, jaké kombinace mohou nastat a jaké maji vyhody a
nevyhody [6].

Tabulka 1: Druhy bariér vstupu a vystupu
Kombinace bariér Popis

vstupu a vystupu

Nizké — Nizké Do odvétvi je lehky vstup 1 vystup.

Meéne riskantni varianta, na ukor mensich zisku.
Zisky jsou stabilni.

Velky pfitok a odtok novych konkurentt.

Nizké — Vysoké Nejvice riskantni varianta.
Firmy vstupuji na trh za dobrych podminek, ale pokud
podminky pfestanou byt vyhodné, je tézké z trhu odejit.

Vysoké — Nizké Nejvice atraktivni segment trhu.
Malo novych firem je schopno pfijit na trh a jejich odchod

neni omezen.

Vysoké — Vysoké VEétsi riziko, avSak za vétsi zisk.
Hrozi, ze kvuli vysokym barieram pfi odchodu z trhu budou

na trhu zistavat konkurenti a dale bojovat.

Zdroj: vlastni zpracovani s vyuzitim zdroje [6]
3.9.1 Konkuren¢ni sily — Analyza péti sil SF

Michael Porter identifikoval pét sil, které rozhoduji o vlastni dlouhodobé atraktivité trhu,
nebo trzniho segmentu. Model se jmenuje SF (Porter’s Five Forces) analyzujici odvétvi

a jeho rizika s prostfednim spjaté [6] [16].



Vyznam SF:

Stavajici konkurenti v odvétvi — Mohou disponovat schopnosti ovliviiovat cenu a
mnozstvi vyrobkda.

Potencialni nové vstupujici konkurenti — Taktéz mohou ovlivnit cenu a mnozstvi, ale
prozatim neni jasné, v ¢em a jak budou konkurovat.

Zakaznici — Mohou ovlivnit cenu a mnozstvi nabizenych potebnych vystupt.
Dodavatelé — Mohou ovlivnit cenu a mnozstvi poptavanych potfebnych vstupt.
Substituty — Schopnost dana cenou a mnozstvim nahradit nabizeny produkt.

Model 1ze rozsifit jesté o vladu a trh komplement. Model je znazornén na Obrazku 4 [6]

[16].

Potencialni
konkurenti

=

Dodavatelé ‘

Stavajici , e
o |
konkurenti Zakaznici /

=

Substituty ‘

Obrazek 4: Analyza 5F
Zdroj: viastni zpracovani s vyuzitim zdroje [6]

3.9.2 Mozné hrozby segmentu

Pti pohybu na trhu mohou nastat riizné hrozby, které mohou firmu a podnikani ohrozit.

Je vhodné si takovéto hrozby uvédomovat a aktivné jim predchazet.

Hrozba silné rivality v segmentu
Segment se muze jevit neatraktivné v piipadé, kdy se v ném vyskytuji silni, nebo

agresivni konkurenti. Stejné tak se mize jevit segment nezajimavé z divodu stagnace,
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upadku, v piipad¢, ze fixni naklady nebo investice jsou prili§ vysoké, nebo jestlize maji
konkurenti silnou motivaci se v segmentu udrzet. Takové hrozby pak vedou ke
konkuren¢nim valkdm o zakaznika, v podobé uprav cen, zmény kvality, rozvoje
propagace a reklamy, nebo inovace stavajicich produktt, ¢i nabizenych sluzeb. Pfipadné

roz$ifenim stavajiciho portfolia produktd, nebo sluzeb o nové [6].

Hrozba niahrazek

Nahrazka, neboli substitut, limituje ceny i zisky za jednotku. Trh se jevi jako neatraktivni,
z divodu neustalého kontrolovani cenovych trendi konkurence. Pokud dojde na trhu
k velkym zmeénam, napiiklad technologickym inovacim, nebo pifichodu nové

konkurence, s velkou pravdépodobnosti se ceny a zisky v daném segmentu snizi [6].

Hrozba rostouci vyjednavaci sily zakaznika

Segment trhu, ve kterém ma zakaznik velkou vyjednavaci silu, je také nepfili§ atraktivni
pro nabizejici firmy. Takovato vyjednavaci sila roste, kdyz je vyrobek nediferencovany,
predstavuje znacnou Cast naklada zakaznika, nebo pii velké citlivosti zakaznik(i na zménu
ceny.

V takovém piipadé si firmy z tohoto segmentu musi urcit cilovou skupinu zakaznikd,
ktefi nebudou disponovat velkou silou pro vyjednavani. Nebo firma musi pfijit s

vyhodnou nabidkou [6].

Hrozba vzrustajici vyjednavaci sily dodavatela

Atraktivnost segmentu zavisi na dodavatelich a jejich urCovani cen a mnozstvi.
Dodavatelé mivaji velkou silovou pievahu nad odbérateli, obzvlasté pokud je dodavatela
pouze nékolik, nebo jeden. Vyhodné pro odbératele je mit vice zdroji dodavek
potfebného produktu. V opatném piipadé odbératel postrada moznosti pro vybér
dodavatele. To muze zpusobit jisté komplikace, obzvlasté pokud dodavany produkt je
zapotfebi v nasledné vyrobé, nebo produkt je sam soucasti nasledného preprodeje.
Prikladem mohou byt naptiklad Cerpaci stanice, které odkupuji pohonné hmoty od vétsich
spoleCnosti. Nebo plyn, ktery se t€zi v Rusku prvni firmou, pfepravuje druhou, v koncové
zemi je nasledné odkoupen treti firmou a koncovi zakaznici jej kupuji na okamzitou

spotiebu [6].
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3.10 PEST analyza

Analyza slouzici ke strategickému zhodnoceni okoli zkoumané firmy, jejiz nazev je
sestaven z akronymu slov vystihujicich tuto analyzu.

Utelem PEST analyzy je specifikace vlivi vn&j§iho prostiedi, nalezeni podstatnych
udalosti a rizik. Faktory se Casem vyvijeji, v pribéhu vyvoje méni svou dulezitost [6]
[17].

Vyznam jednotlivych pismen v nazvu:

P — Political (Politické) — Pasobeni politickych vlivu.

E — Economical (Ekonomické) — VIiv mistni, narodni a svétové ekonomiky.

S — Social (Socidlni) — Kulturni a socialni vlivy uvnitf organizace.

T — Technological (Technologické) — Ovlivnéni novymi technologiemi.

3.11 SWOT analyza

Albert S. Humphrey v Sedesatych letech 20. stoleti navrhl analyzu, kterou pojmenoval
podle pocateCnich pismen stézejnich ukazateld. SWOT analyza se povazuje za
univerzalni analytickou techniku, kterd analyzuje vnitini a vnéjsi vlivy firmy v ramci
strategického fizeni, nebo marketingu. Pomoci SWOT analyzy lze zjistit ispéSnost firmy,
produktu, nebo zdméru. Analyza ma predevsim poukazovat na mozna rizika a hrozby,
které mohou nastat. Také ma pfipomenout moznosti spole¢nosti, které by nemély byt
promarnény. Cela tato analyza muze firmé pfinést uvédoméni nad zkoumanou situaci a
pomoci se dobfe rozhodnout, jakym smérem se bude firma dale ubirat.

Podstatou je identifikace silnych a slabych stranek uvnitt a vné€ spole¢nosti a uvédoméni
si prilezitosti a hrozeb v okoli spoleCnosti. Vysledkem by mélo byt omezeni slabych
stranek a zlepSeni silnych stranek spolecnosti.

Dulezité je v této analyze nenechat se strhnout nepodstatnymi fakty. Je vhodné uvédomit
si, na jaké otazky nam ma analyza odpoveédét. Pokud budeme mit vypsané dlouhé
seznamy u kazdého ze 4 kvadrant, nebudeme moci dobfe urcit dalsi postup. Proto je
dobré zaméfit se predevsim na klicové faktory obsahujici objektivni fakta, data potvrzena

Cisly. Na domnénky, nebo spekulace v této analyze neni prostor [6] [17] [18] [19].
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S — Strengths (Silné stranky),

W — Weaknesses (Slabé stranky),
O — Opportunities (Prilezitosti),
T — Threats (Hrozby).

3.12 Situacni analyza — 5C

Anglicky Situation analysis. Jedna se o komplexni analyzu, kterd se provadi pfi
strategickém Ci marketingovém planovani. Analyza 5C ukazuje dulezité vnitini a vnéjsi
faktory a informace. NejCastéji se vyuziva pravé analyza pro 5C, kterda ma dalsi

modifikace 4C a 7C. Ty v8ak v této praci vyuzity nebudou [6] [21].

Vyznam 5C:

Company (podnik),
Customers (zakaznici),
Competitors (konkurence),
Collaborators (spolupracujict),

Climate/Context (makroekon. prostredi).

3.13 Strategie, strategické cile a rizeni

Strategie se vénuje dlouhodobému obdobi. Vyjadiuje planovani a sméfovani celé
organizace, nebo jeji Casti. Dalezitou soucasti analyzy je definice cili a zptsobu jejich
dosazeni. Strategie nemusi byt pouze jedna. Pokud jich je vice, musi byt ur€ena hlavni
strategie. Ta je také oznaCovana jako globalni strategie, ktera ur€uje smer organizace [20]
[21].

Hlavnim poslanim strategického fizeni je dosdhnout bodu, kdy kazdy pracovnik
v organizaci si je védom toho, jaké cile firma ma a usmérni své chovani k dosazeni tohoto

cile. Je to prace top managementu firmy a patfi mezi narocné discipliny [20] [21].

Strategie se déli na:

Poslani — Vyjadiuje smysl existence firmy, co chce firma dé€lat, nebo co firma dokaze.
Vize — Jedna se o predstavu cilového stavu firmy. Ma podobu popisu idealniho stavu,
kterého chce firma dosahnout svou strategii. Je to jeden z mnoha aspekti motivacnich

faktorti podniku. Je to kolektivni prace celé firmy a ztotoznéni se s cilem.
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Strategické cile — Cile, kterych se spolecnost snazi dosahnout svou existenci. Vyuzivaji
se pii strategickém fizeni a jedna se o komplexni cile celé organice. Nejsou zaméifené jen
na finan¢ni nebo marketingovou stranku. Cile musi byt hodnoceny z ¢asového hlediska.
Specifické cile — Cile firmy, které upfesiiuji strategické cile. Tykaji se konkrétnich osob

v organizaci. Pomahaji pfifadit vizi a strategické cile na troverti jednotlivych pracovniki.

3.14 Financni analyza

Cilem je vyhodnotit finan¢ni situaci a financni zdravi firmy ze ziskanych dat z minulosti.
Analyza by meéla do budoucna poukézat na ptripadné financni problémy a slabé stranky
firmy, které se mohou proménit v hrozbu. Stejné¢ tak ma analyza 1 poukézat na silné
stranky a moznosti jejich vyuziti pro daldi prosperitu firmy. Pro finan¢ni analyzu je
zapotfebi znat interni a externi zdroje informaci, jako je napfiklad vyrocni Gcetni zavérka,

data manazerského ucetnictvi nebo podnikové statistiky, vyhledy ¢i vyvoje [22].

Financ¢ni Casové intervaly:
Kratkodoba situace — Vystihuje solvenci v Casovém horizontu pfiblizné 1 roku.
Dlouhodoba situace — Udava schopnost platit dlouhodobé zavazky delsi nez 1 rok.

Efektivni fungovani — Vyznacuje dosazenou vynosovost firmy.

Financ¢ni analyzu lze rozdélit na nékolik analytickych metod, jako jsou napftiklad:
e Analyza extenzivnich (stavovych, absolutnich) ukazatelq.
e Horizontalni analyza (analyza trend()
e Vertikalni (procentni) analyza
e Analyza fondu finan¢nich prostifedku Cistého pracovniho kapitalu, prostfedka
nebo pohledavkovych fondi.

e Analyza pomérovych ukazatell likvidity, zadluzenosti, aktivity, trzni hodnoty.

3.15 Ukazatele rentability

Ukazatel rentability je podstatny ukazatel ve zkoumani finan¢ni analyzy. Jedna se o mezi
vykazové pomeérové ukazatele, zkoumajici financni situaci firmy. Financni analyza
hodnoti UspéSnost podnikani. Obecna rentabilita se vypocitava jako pomeér z kategorie
ziska vzhledem ke sledované zakladné.

V Citateli se vyskytuje napiiklad zisk po zdanéni nebo kategorie zisku [22] [23].
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: . . Earnings
Profitability ratio (%) = B

3.15.1 Rentabilita

Vyuziva se k méfeni ziskt a efektivity investovaného kapitalu do spole¢nosti, schopnost
zhodnotit a vytvorit nové zdroje a maximalizovat tak zisky. Klicové ukazatele rentability
jsou napriklad trzby, aktiva nebo vlastni kapital.

Vynos vlastniho kapitalu ROE (Return on Equity) by mél byt idealné vyssi nez vynos
z alternativnich investic r, plati tedy vzorec ROE > r.

V ptipadé ROE < r nastava situace, kdy investice do podnikani neni vynosem adekvatni

k podstoupenému riziku [22] [23].

3.15.2 Rentabilita aktiv

Vynos z aktiv, ozna¢ovany téZ ROA (Return on Assets). Nejuznavangjsimi ukazateli je
Cista rentabilita aktiv a zadkladni produk¢ni sila aktiv. Ve vzorci je znazornén vypocet
ROA pomoci zisku po zdanéni (Z) a celkovych aktiv z rozvahy (A). ROA lze vypocitat 1
pomoci ukazatele EBIT, vyjadiujiciho jesté nezdanénou a neztirocenou silu aktiv. Vyssi

hodnota ROA znaci zisk ziskany z investovaného kapitalu [22] [23].

A
ROA(%) =~

EBIT
ROA(%) = ——

3.15.3 Rentabilita trzeb

Rentabilita trzeb, ziskova marze, je oznaCovana zkratkou ROS (Return on Sales). Pro
tento ukazatel postadi znat pouze vysledovku. Cista ziskova marze se vypogita podilem

zdanéného zisku (Z) a celkové hodnoty vSech trzeb z prodeje produkta (T) [22] [23].
ROS(%) = z
( 0) - T

Pokud firma prodava pod cenou, tedy za nizké ceny, nebo ma moc vysoké naklady, je

vhodné pocitat 1 komplementarni ukazatel rentability nakladovosti. Pii ponechani
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ukazatele v penéznich jednotkach se zobrazuje, kolik ziskii a nakladd je zapotiebi

vynalozit na jednu penézni jednotku, tedy na 1 K¢ [22] [23].

Z
ROC(%) =1—ROS =1— T

3.16 Marketingovy vyzkum

Nedilnou soucasti rozvahy prosperujici firmy je provést marketingovy pruzkum. Ten
pomaha firmé identifikovat moznosti, vylepSeni a predejit tak ptipadnému problému vcas.
Také analyzuje vysledky prodeje, nakupni chovani spotiebiteld, poskytuje zpétnou vazbu
managementu firmy a tim dokaze predikovat dalsi vyvoj trhu.

Je vhodné vyzkum provadét, pokud chce firma rozsifit své portfolio a pfijit s novym
produktem na trh, nebo potiebuje zjistit dosavadni postaveni stavajicich produkts,
ptipadné usiluje o zvySeni svych trzeb [24].

Kvalitativni vyzkum poklada otazky pro€, jak? Studuje chovani lidi, jejich divody a
rozhodnuti, zkoumé nazory cilové skupiny. Praktikuji se hloubkové a skupinové
rozhovory nebo projekéni techniky [24].

Kvantitativni vyzkum Hleda odpovédi na otazky co, kolik, jak casto? Zkouma postoje,
pfistupy a nazory jednotlivych lidi ke konkrétnimu produktu. Sklada se z vétsiho poctu
zakaznikt. Zde se praktikuji techniky pozorovani, nebo dotazovani se pomoci pisemné,

osobni, i telefonické komunikace [24].

3.16.1 Postup pri marketingovém vyzkumu

Marketingovy vyzkum je piinosny pro zmapovani konkurence a ziskani potrfebnych

informaci. Tyto informace se nasledné vyuzivaji pro vytvareni strategie firmy.

Definovani problému
Zjisténi potieb a hloubky vyzkumu. Urcuje se, o jaké informace se vyzkum bude zajimat,
kde se tyto informace budou ziskavat, kdo je bude ziskavat, pomoci jakych metod a jaky

je na vyzkum dostupny rozpocet.
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Plan vyzkumu
Provadéci plan neboli situacni analyza aplikovand na vybranych respondentech a

vytvoreni podkladu [24].

Sbér informaci

Realizace dotazovani a pozorovani [24].

Zpracovani analyzy a vyhodnoceni

Ttidéni ziskanych dat a jejich analyza. Ziskavani vysledka [24].

Zavéry, doporuceni a prijeti opatieni

Na zakladé vzejitych vysledka navrhnout opatieni, postupy, smérnice a strategie [24].

3.17 Personalistika a Fizeni lidskych zdroju

Anglicky je oznaCovano jako Human resources management, nebo Human capital
management. Tato oblast se vé€nuje rozvoji lidskych zdroju ve spolecnosti, ziskavani
pracovniku, uzavirani pracovnich smluv, vyplaceni mezd [21].

Zameéstnanci patfi mezi zasadni Casti kazdé spoleCnosti. Cilem kazdé firmy je vytvofit
pracovni podminky na rozhrani pfedstavy firmy a pfedstavy zaméstnance, tak, aby byly
podminky optimalni a harmonické. Pfi optimélnich podminkach vznikd harmonické
pracovni prostiedi, coz zvySuje efektivitu prace zaméstnancu. Dulezita je zde i motivace

zameéstnancu, individualni pfistup a nabizené benefity.

3.18 Motivacni systém

Motivace je vnitini psychicky proces, jednotlivé pohnutky zptsobuji urcité jednani
jedince. Existuji dva druhy motivace, vnitini motivace neboli sebemotivace a vnéjsi
motivace, ktera je aktivovana pomoci vngjsich stimulti jako jsou uznani, odmény, penize,
bonusy a jiné. Motivovany cloveék odvadi lepsi praci, je vice soustiedény a je loajalni vici
firmé.

Motivaci lze délit na pozitivni a negativni. Pozitivni motivace je zalozena na kladném
pfistupu a odméniovani za a pro lepsi vykony zaméstnanct. Napiiklad finan¢ni odmeény,
bonusy v praci, uznani, vnitini seberealizace. U negativni motivace je kladen diraz na

silové faktory. Pfedevs§im pak na strach a nejistotu.
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Obé motivace jsou spravné, na kazdého pracovnika funguje jiny piistup. To proto, Ze
kazdy pracovnik ma jinou osobnost, jiné pfemysleni a jinou mentalni a psychickou
harmonii. Jaky pfistup by mél byt u konkrétniho zaméstnance zvolen, by méli urcovat
proSkoleni nadfizeni. Pokud by byla pouzita S$patna metoda motivace, hrozi bud
neefektivita, nebo dokonce naopak silna demotivace k praci. Existuje mnoho motivacnich

teorii, ty jsou vSak jiz nad ramec této prace [21].
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4 Prakticka ¢ast

4.1 Predstaveni firmy ProjectSoft HK a.s.

Specializaci zkoumané firmy ProjectSoft HK a.s. je predevSim strojirenstvi a
automatizace v potravinaiském primyslu. Minoritné firma poskytuje feSeni téz ve

vyrobé, technologickém a chemickém primyslu ¢i vyzkumu.

IIIProjectSoft

Obrazek 5: logo ProjectSoft HK a.s.
Zdroj: [26]

4.1.1 Historie

Zkoumana spolecnost ma své kofeny v roce 1990, kdy se sdruzeni zivnostnikti zaméfilo
na prumyslovou automatizaci cukrovari. V roce 1991 vznikla spolecnost ProjectSoft
spol. s r.o., ktera rozsifila pusobnost i na dal§i odvétvi. Zpocatku to byla zejména
prumyslova automatizace mlékarenstvi, pivovarnictvi a mlynd, pozd¢ji ale pribyvala
dalsi, nejen potravinarska odvétvi [25].

AZ roku 1998 byla zalozena samotna firma ProjectSoft HK a.s., oddélenim od uvedené
spoleCnosti s ruCenim omezenym, a to vCetné prevzeti vétSiny jejich zaméstnanci,
zavazki a obchodnich partnert. Pavodni spoleCnost vSak existuje dodnes a
zprostredkovava vyclenéné akciové spolecnosti sluzby v oblasti UcCetnictvi, logistiky a

marketingu [25].

4.1.2 Zaméreni a specifikace

Jak jiz bylo fecCeno, firma se zabyva strojirenstvim a prumyslovou automatizaci. Mezi
konkurenty je unikatni prfedevsim svym vlastnim systémem SCADA Tom Pack, ktery si
firma sama vyviji. To ji pfinasi urCitou vyhodu, ale zaroven i pfinasi jisté nevyhody.
V této praci je tato problematika podrobnéji probirana v analyzach SWOT, PEST, 5C,
Porterové modelu péti sil SF a strategickém fizeni.

Nejvice zakaznikii zkoumané firmy se nachazi v potravinafstvi. Jsou to predevsim

cukrovary, mlékarny, pivovary a dalsi potravinarské vyroby. Dale maji mezi zdkazniky
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minoritni  zastoupeni védecké instituce, zakaznici zabyvajici se energetikou,
gumarenstvim, chemickym a automobilovym primyslem a dalSimi zajimavymi
odvétvimi pramyslu.

Firma spliiuje normu ISO 9001:2008. Tato norma poukazuje na organizovany interni
chod spolecnosti, zavedeny vnitfni systém a definované kroky v internich procesech.
Ziskani této normy vede k moznosti uchazet se naptiklad o statni zakazky, nebo umoziuje

firmé zazadat o dotace a o uvéry [26].

4.1.3 Druhy klientu, ptusobnost ve statech a zaméreni

Firma ProjectSoft HK a.s. ma své zdkazniky po celém svété. Mimo evropskych zemi,
pochazi zakaznici naptiklad z Ruska, Afriky, ze Stfedniho vychodu, Japonska, USA a
dalSich zajimavych lokalit. Pocet zemi, ve kterych se zakaznici nachazeji, je priblizné
tficet. Mezi nejzajimavé)si z nich patii Kazachstan, Japonsko, Chile, Etiopie, Syrie a

mnoho dalSich [27].

Priblizny pocet firem v ruznych odvétvich:

Tabulka 2: Odvérvi zaklazniki

Odvétvi Priblizny pocet zakazniku
Cukrovary 15

Pivovary 30

Mlékarny 10

Observatore 7

Chemicky pramysl 3

Ostatni 10

Zdroj: vilastni zpracovani s vyuZitim [26]
4.2 Pocet zaméstnancu

Pocet zaméstnanct se v prubéhu let ve zkoumané firmé pfirozené¢ meénil. Dle vyro¢ni
zpravy z roku 2019 méla firma 71 zaméstnanct. Pii zkoumani starSich zprav se pocet
zaméstnancu ve firmé€ pohyboval vzdy kolem 70.

V Tabulce 3 je uveden piehled fluktuace zaméstnancti za obdobi 10 let. Data byla ziskana

z rozhovoru se zastupitelem firmy.
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Tabulka 3: Fluktuace zaméstnanci

Rok Odchod Ptichod
2020 2 3
2019 7 8
2018 1 2
2017 5 4
2016 2 1
2015 4 3
2014 2 4
2013 3 3
2012 5 4
2011 2 4
suma 33 36

Zdroj: polostrukturovany rozhovor
Z tabulky je patrné, ze si firma skuteCné udrzuje dlouhodobé piiblizné stejny pocet

zaméstnancu.

4.2.1 Urdceni velikosti firmy

Dle vyroc¢ni zpravy za rok 2019 se firma svou velikosti, 71 zaméstnanci, fadi do kategorie
stfednich podnikd.

Dle zjisténych informaci z komunikace s predstavitelem firmy, ma firma méné nez 5
zaméstnancl se zkracenym uUvazkem. Budeme-li pocitat s daty ziskanymi za rok 2019,
zaméstnanci s plnym uvazkem je minimalné 66, coz firmu stale fadi do velikostni

kategorie stfednich firem. Stejné tak i jeji ro¢ni obrat a to 224 913 tis. K¢ za rok 2019.

4.2.2 Rozlozeni zaméstnancu a typologie struktury spolecnosti

Dle obecnych informaci, ziskanych z vyrocni zpravy [25], se firma vnitiné déli na Ctyfi
divize. A to na divizi prumyslové automatizace, divizi informac¢nich technologii, strojné-

technologickou divizi a divizi elektromontazi.
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Vedeni
spole¢nosti

Divize Divize
pramyslové informacnich
automatizace technologii

Divize strojné- Divize
technologicka elektromontazi

Obrazek 6: Typologie struktury spolecnosti
Zdroj: vilasti zpracovdni
Procentualni rozlozeni firmy je znazornéno na nasledujicim grafu. Data jsou ziskana ze

polostrukturovaného rozhovoru.

= Divize prumyslové
26% automatizace

36% = Divize informacnich
technologii

= Divize strojné-
technologicka

10% Divize elektromontazi

= Vedeni spole¢nosti

21%

Obrazek 7: Graf procentualniho rozloZeni zaméstnancii ve spolecnosti
Zdroj: vlasti zpracovani, data ze strukturovaného rozhovoru
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4.3 SWOT

Tato SWOT analyza popsuje situaci ve zkoumané spolecnosti ProjectSoft HK a.s. Data

jsou ziskana z osobni zkusSenosti a z rozhovoru se zastupitelem firmy.

Tabulka 4: SWOT analyza

Silné stranky

Slabé stranky

e Vlastni SCADA systém.

e Moznost zvySovani  kvalifikace
zaméstnancu (kurzy, hodiny jazyku,
firemni Skolent).

e Firemni teambuildingy.

e Suverenita na trhu (30 let).

e Financ¢ni zajisténost.

e Silny a soudrzny kolektiv.

e Poskytovani servisu 24/7.

e Mobilni aplikace.

e D¢élani jedinecnych feSeni na miru.

e Moznost modifikovat vyrobni systém

do novych oblasti.

e Komunikace mezi divizemi.
e Psychicka a fyzickd zatéz pro nékteré
zameéstnance.

e Absence vlastntho tymu pro vyvoj
SCADA systému.

e Nizky BUS index na vyvoji SCADA
systému.

e Absence moznosti home office.

e Absence sick day.

e Minimalni marketing.

Sablon,

e Absence predpfipravenych

feSeni k urychleni vyvoje.

Prilezitosti

Hrozby

e Podnikéni v neustale expandujicim
odveétvi.
Zajem o mobilni aplikaci.

e Zijem o automatizovani a sledovani

vyrobnich procesu.

e Konkurence  vyuzivda  zab&hlych
systému od firem Siemens, Rockwell a
jinych.

e (dchod zaméstnancu ke konkurenci.

Zdroj: viastni zpracovdni

Z analyzy vyplyva problém ve vnitini komunikaci mezi oddélenimi. Tento problém se

bezpochyby nachazi i v jinych firmach. To nic neméni na faktu, Ze takovym problémam

by se mélo co nejvice predchazet, kvuli jasnému prenosu informaci.

Zkoumana firma explicitn€ nenabizi moznost home office a sick day. Konkuren¢ni firmy

tuto moznost nabizi predev§im ve svych bonusech. Tyto formulace se v inzeratech a

pracovnich nabidkach zacaly hojné vyskytovat zejména v obdobi epidemie, ktera zacala
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v roce 2020. Je vSak pochopitelné, Zze vzhledem k rozsahu €innosti firmy ProjectSoft HK
a.s., nelze vSem zaméstnancim poskytnout moznost prace z domova. Zaméstnanci, ktefi
pracuji naptiklad s rozvadéci si praci domu vzit nemohou. Také zaméstnanci, ktefi nemaji
moznost vytvoreni klidného pracovniho prostfedni doma, oceni trvale dostupné
pracoviste.

Slabou strankou firmy je absence vyvojového tymu, nebo alespori dal§iho full-time
programatora, ktery by se vénoval vyvoji specializovaného SCADA programu. Nynéjsi
systém vyvoje funguje, ale na vyvoj nové verze se ¢eka i nékolik let. Pokud se v systému
SCADA objevi nedostatek, je v co nejkratSim ¢ase napraven. Dal§im problémem je mira
zavislosti vyvijeného SCADA systému na soucasném konkrétnim programatorovi.
SCADA systém Tom Pack mé Bus faktor na velmi malém cisle. Bus faktor je Cislo
oznacujici ,,nahraditelnosti“ jednotlivych programatori na projektu. Pokud vSechny
znalosti a dovednosti ma pouze jeden programator, Bus faktor je na Cisle 1. Pokud takové
znalosti ma vice lidi, nebo cely tym, pak je Bus faktor na daleko vyssim cisle.

Bus faktor ma byt metaforou pro pfejeti programatora autobusem. Poklada si otazku ,,Co
bychom délali, kdyby nam programatora piejel autobus?* [28]. Substituty unikatniho
SCADA systému, ktery si firma sama vyviji, jsou pak programy tietich stran, které
vyuzivaji i konkurenti zkoumané firmy. Avsak pfi pouzivani téchto programu by firma
byla plné odkazana na vyvojare tretich stran, coz muze zna¢né prodlouzit dobu opravy
pfi nalezeni problému.

Vyhodou i nevyhodou je vyvoj specializovanych systému na miru zakaznikovi. Tvorba
predpfipravenych feSeni, nebo také feseni dle standardizovanych Sablon, by urychlilo
vyvoj a zvedlo tak vynos na zakazku. Je pochopitelné, ze v tomto odvétvi nejsou vSichni
zakaznici stejni a kazdy ma odlisné pozadavky, nebo moznosti. Proto firma ProjectSoft
HK a.s. peclivé analyzuje vyrobni procesy a pozadované technologie a hled4a optimalni
feSeni.

Velkou vyhodou firmy je schopnost expandovat do jinych, novych oblasti zajmu
zakaznika. I pfesto je firma primarné soustfedéna na potravinarsky pramysl.

Dals$i vyhodou firmy je mobilni aplikace. Firma jiz nékolik let vyviji vlastni mobilni
aplikaci, ktera ma usnadnit praci jak vedeni u zakaznika, tak operatorim v jejich vyrobg.

Zde je pouze nevyhoda malé propagace této moznosti dohledu nad vyrobou. Urcity
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marketing by nejen u mobilni aplikace mohl zvednout povédomi o firmé a jejich

produktech.

4.3.1 PEST analyza

Tato analyza je soucasti strategického fizeni a managementu firmy. Ma poukazovat na
vnéj§i makroekonomické podminky.

Tabulka 5: PEST analyza

Politika Darnova politika
Obchodni zadkony
Regulace vlady

Ekonomika Mzdové naklady na trhu
Stabilita mény

Vyhledavani finan¢ni optimalizace vyroby

Socialni aspekt | Nizkd mira nezaméstnanosti
Zvysovani popularity pocitacovych technologii

Vyhledavani zlepSeni a zjednoduseni vyroby pro obsluhu

Technologie Vyuzivani nejnovéjsi technologie
Optimalizace technologie vyroby

Poskytovani mobilni technologie

Zdroj: vilasti analyza
Potencial trhu by Sel vyuzit pomoci mobilni aplikace, kterou konkurence neposkytuje.

Tento trend umoctiuje fakt, ze se mobilni technologie rychle rozsifila do povédomi
pocitaci. Mobilni telefony a tablety sice mohou usnadnit praci v zakaznikové firm¢, ale
nedisponuji obvykle velkou operativni plochou. Jsou tak vhodné zejména pro drobné
ukony.

Proto by se firma ProjectSoft HK a.s. méla zaméfit na podporu vyvoje a propagace

mobilni aplikace.

4.3.2 Situaéni analyza 5C

Tato analyza slouzi k lepSimu uvédomeni si vlastnich zdrojt, situace a vyvoje na trhu.

Pomaha urcit smér zameéteni firmy [18].
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Company (podnik)

Vnitini prostfedi spoleCnosti ma slaba mista napfiklad ve vnitini komunikaci nebo
nedostateCnému vyuziti potencialu mobilni aplikace. Naopak spole¢nost vynika ve snaze
vice kvalifikovat své zaméstnance formou kurzil, vzdélavacich prednasek a firemnich
teambuildingt. Podrobnéji je toto téma rozepsané v kapitole SWOT analyza. Z analyzy

vyplyva, ze 1 pies nektera slaba mista ma firma vice kladnych stranek.

Customers (zakaznici)

Mezi zakazniky predev§im patifi firmy pohybujici se v potravinafstvi. Jednd se o
pivovary, mlékarny, cukrovary, pekarny, nebo firmy, které zpracovavaji instantni smesi.
Dalsi typ zakazniki se pohybuje v technickém oboru. Napfiklad se jedna o chemicky
prumysl, automobilovy pramysl, védecké instituce, observatofe nebo jiné obory.

Zakaznici pochézeji z celého svéta. Z vétsi Casti jsou to ale tuzemsti zakaznici.

Competitors (konkurence)

Tato prace je zametena na tuzemsky trh. Zde je né€kolik firem, zabyvajicich se podobnym
pfedmétem podnikéani. Jsou situace, kdy zkoumana firma a konkurencni firma mayji
stejného zakaznika. Kazda firma ale déla jinou Cast technologie, nebo vyroby. Proto je
dulezité sledovat kroky konkurence, vyvoj novych technologii a v neposledni fadé

predvidat budouci vyvoj situace.

Collaborators (spolupracujici)

Pro realizaci zakazky je dulezité spolupracovat s ovéfenymi a spolehlivymi dodavateli.
Predmétna firma ProjectSoft HK a.s. spolupracuje s dodavateli riznych technologii.
Napriklad jsou to dodavatelé pro strojirenské zafizeni, pro elektro zafizeni, vypocetni
zafizeni a dal$i. V nékterych situacich zkoumana firma spolupracuje s jinymi firmami,
které bud’ najima coby subdodavatele, nebo si naopak jina firma najme jako
subdodavatele zkoumanou firmu. I zde zalezi na konkrétni zakazce.

V neposledni tadé je dulezité, aby firma ProjectSoft HK a.s. komunikovala se
zakaznikem a zjistila jeho potfeby pro idealni realizaci projektu. To zahrnuje mapovani

pozadavku, vypracovani plant, analyzu firemnich procesu a dalSich ukont s tim spjatych.
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Climate/Context (makroekonomické prostredi)

Strojirensky trh, spolecné strhem vyrobné automatizacnim, vlivem modernizace a
pokroku, bude s vysokou pravdépodobnosti nadale rast. Tento fakt lze vycist ze
skuteCnosti, Ze strojova vyroba je presnéjsi ve vyrobe&, méne poruchova, dokaze pracovat
témér bez prestavky a je méné nakladna, nez lidsky vyrobni faktor. Stejné tak
modernizace vyroby mize zjednodusit praci obsluze. Dfive se do takovéto modernizace
poustély vétsinou velké firmy. Nyni se do takovych kroka poustéji i mensi vyrobci.
Dtivodem muZe byt cenova dostupnost novych technologii a neustaly vyvoj. S pokrokem
také jiz stavajici automatizované vyrobny mohou obnovovat a prechazet na lepsi feseni.

Z téchto divodu se domnivam, Ze tento trh se jevi velmi perspektivng.

4.3.3 Analyza SF — Porteruv model péti sil

Tato analyza zkouma odvétvi konkurentt, ktefi jsou vice popsani v kapitole Konkurenti.
Dale odvétvi zakazniki. Mezi ty se nejmenované fadi napiiklad vyznamny narodni
pivovar z jiznich Cech, znama mlékarna, ktera je z vysociny, konkrétnéji z Hlinska nebo

cukrovary v blizkosti mésta Olomouc.

e Stavajici konkurenti
Zkoumany trh je velmi specificky. Obsahuje nekolik firem, které produkuji obdobny
produkt za podobné ceny. LiSi se pouze zpracovanim nabizeného produktu, jako je
napfiiklad vzhled ¢i pfidané funkce. Piipadné se firmy na zkoumaném trhu mohou lisit

v pristupu k zakaznikovi.

e Potencialni konkurenti
Pfipadni novi zajemci by pfi vstupu na trh nepotiebovali nic specialniho. Stacily by jim
znalosti problematiky a schopnost tvofit podobné feSeni. Jediné, co by novym
konkurentim chybélo, by byla praxe v tomto oboru a ptislusné reference na jiz vytvorené

projekty a spokojené zékazniky.

e Dodavatelé
Dodavatelé maji urcCitou silu ovlivnit cenu vysledného produktu. Nastésti vétSinu
pouzivanych produkti nabizi vice dodavateld. To dava zkoumané spolecnosti moznost
vybéru dodavatele. Muze ovSem nastat situace, kdy konkrétni produkt, at' se jedna o

automat, nebo jinou specializovanou komponentu, dodava, nebo ma skladem pouze jeden
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dodavatel. V takovém piipadé firma ztraci moznost vybéru dodavatele a dle zavaznosti
aktualni situace se pak musi rozhodnout, jestli o drazsi produkt méa zajem, nebo zda

postaci substitut.

e Kupujici
Zakaznik ma urcitou schopnost ovliviiovat cenu a to pomoci vybéru pouzité technologie.
Pfi urCovani ceny se bere v potaz ¢asova, technologicka a implementani narocnost.
Nejdrive je tfeba presné analyzovat, co je predmétem zakazky. Dle toho se ur¢i narocnost

a cena zakazky. Je pak na zakaznikovi, zda s cenou souhlasi, ¢i nikoliv.

e Substituty
Substitut technologického a softwarového feseni prakticky neexistuje. Jediny substitut,
ktery se muze v takovém kontextu vyuzivat, jsou klasické manualni prostiedky, jako je

tuzka, papir, kalkulacka, ru¢ni michadlo a jiné.

4.3.4 Strategické rizeni

Strategie firmy je dulezita pro budouci smér a posun firmy. Je vhodné mit ujasnéné a dané
cile, spolecné s jasnou vizi firmy. Pomoci polostrukturovaného rozhovoru vyplynuly u

zkoumané firmy dlouhodobé cile, které jsou rozepsany nize.

e Poslani — smysl existence firmy je tvorfit hodnoty v oboru strojirenského a
automatizaCniho primyslu. Pfedev§im pak v potravinafstvi a technickych
oborech. Tvofit takové feseni, které optimalizuji, urychluji a zlepSuji praci
zékaznikiim. Reeni, ktera pomahaji zefektivnit vyrobu na maximum, tak, aby
zakaznik mohl dodavat své produkty a vysledkem tohoto fetézce byl koncovy
zakaznik, spokojeny s jogurtem, pivem, cukrem, nebo jinym produktem, ktery
si poridil.

e Vize — Zkoumana firma se jako kazda jina firma snazi byt ve svém oboru
nejlepsi a nejvyhledavangjsi firmou. Snazi se hledat kompromisy a optimalni
feSeni mezi pozadavky zékaznika a technickou dovednosti ze strany firmy.

e Strategické cile — Patfit mezi nejlepsi dodavatele té€chto systému, mit dobrou
povést a jméno. Dulezity aspekt je finan¢ni i1 kvalitni stabilita na trhu a

schopnost nabidnout optimalni feSeni zakaznikovi.
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e Specifické cile — Vyroba a implementace jednotlivych dil¢ich feSeni je prace
nekolika divizi, predev§im pak strojni, montazni a programatorské. Cilem je
zajistit co nejlepsi vysledné feSeni pro zakaznika. Obchodnici maji za ukol
hledat nové prilezitosti na trhu, starat se o jiz ziskané zakazniky, uzavirat se
zakazniky smlouvy, délat prostiednika mezi technickou casti firmy a
zakaznikem. Vedeni firmy ma za ukol vést a rozhodovat v dilezitych krocich
firmy a vyhodnocovat ekonomickou a finan¢ni stranku podniku. Jejich cilem

je kontrola nad smérem a financemi zkoumané firmy.

4.4 Marketing

U takto specifického trhu se vhodna cesta marketingu velmi tézce hleda, protoze se jedna
o sluzby, které vyuzivaji firmy se specifickym zaméfenim. Dle zastupci zkoumané
spoleCnosti je nejlepsi reklamou v takovémto oboru dobré jméno a doporuceni od
stavajicich zakaznikl (zdroj: osobni rozhovor).

Firmy, které maji za cilovou skupinu konkrétni segment trhu zakaznikl, vyuzivaji
napfiklad moznosti veletrhli pro prezentaci své prace a nabizenych sluzeb. Dle rozhovoru
s predstavitelem firmy se firma ProjectSoft HK a.s. neucastni takovychto veletrhu.
Duvodem je, Ze investovany Cas a finance do prezentovani na veletrzich tdajné nejsou
dostatecné rentabilni pro firmu.

Firma ma na svych webovych strankach zminku o podpofe neziskové organizace
Stacionar Cesta Nachod z. 0. Jedna se o neziskovou organizaci, ktera pomaha osobam se
zdravotnim postizenim.

Otazka marketingu by se neméla zabyvat pouze novymi pfilezitostmi mezi firmou a
novym zakaznikem, ale také mezi firmou a novymi zaméstnanci. Firma méla v roce 2019
v misté pusobnosti billboardy s nabidkou prace a moznosti uplatnéni ve firmé. Ve stejném
roce méla 1 nabidku zaméstnani formou reklamy na MHD. Tento krok dle rozhovoru se
zastupcem firmy nevyvolal vét§i zajem o praci. Urcité se vsak firma dostala do vétsiho
povédomi a mozna si ji nékdo na zaklade této reklamy naSel na internetu.

Mimo uchazeci o zaméstnani, ktefi jiz maji praxi, se do firmy pfijimaji i studenti nebo
absolventi vysokych a stfednich skol. Mezi nové zaméstnance z fad student napfiklad
patii absolventi z Univerzity Pardubice — Fakulty elektrotechniky a informatiky. Na této

fakulté se vyuCovaly obory Rizeni procest, Komunikacni a mikroprocesorova
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technologie a Informacni technologie. Nové jsou zde obory reorganizovany na nové
studijni programy Aplikovana elektrotechnika, Automatizace, Komunikacéni technika a
Informacéni technologie. Takovéto zaméfeni na automatizaci a elektrotechniku je
vhodnym piedpokladem pro pfijeti uchazeCe do firmy ProjectSoft HK a.s. Mezi
zaméstnanci a uchazeci jsou samoziejme 1 studenti a absolventi dalSich vysokych $kol,
piedevsim technického sméru.

Absolvované vysokoskolské vzdélani vSak neni nutnou podminkou pro pfijeti. Firma se
prezentuje napfiklad na Vyssi odborné skole, Stfedni primyslové skole a Jazykové skole,
ktera se nachazi v Kutné Hofe a Stfedni prumyslové skole elektrotechnické a Vyssi
odborné Skole Pardubice. Pfipadn€ se firma prezentuje pomoci letakové reklamy na
jinych technickych stfednich Skolach.

Z pohledu autorky se firma ProjectSoft HK a.s. pochopiteln€ nemutze rovnat marketingu,
zpusobu prezentace a naboru velkych firem, zabyvajicich se kupfikladu vyvojem
software, jako je napfiklad firma Unicorn a.s. Tato firma se nachazi v jiném trhu nez
zkoumana firma, avSak taktéz se zabyva vyvojem SW. Firma Unicorn a.s. si mize dovolit
velké billboardy kolem dopravnich komunikaci, soukromou univerzitu, prezentace na dni
otevienych dvefi na univerzitach, nebo na verejnych workshopech. Na nich se prezentuje
se svymi projekty, seminafi a moznosti si vyzkouSet napiiklad zafizeni virtualni reality.
Vzhledem k velikosti a sméru zaméteni zkoumané firmy, by takovato prezentace nebyla

vhodna.

4.5 Motivacni systém

Jako motivacni systém lze pocCitat mnoho véci. Od nadstandardni mzdy, vzdélavacich,
firemnich a volnoCasovych bonust, az po bonusy, které mohou vyuzivat i rodiny

zaméstnancu.

Ve zkoumané firmé 1ze mezi takovéto bonusy pocitat naptiklad:
e firemni teambuildingy,
e vyuku cizich jazyka,
e stolni fotbal a minigolf v takzvané ,chill zoné“. (Tato zoéna ma slouzit

k odpocinku zaméstnancti a odreagovani jejich myslenek.)
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V nabidkach pracovnich piilezitosti se vyskytuji tyto firemni benefity:

ProjectSoft HK a.s. Konkurenti
e firemni telefon, e firemni telefon,
e firemni notebook, e firemni notebook,
e stravne, e zavodni stravovani/stravné,
e 5 dni dovolené navic, e 0d 3 do 5 dnt dovolené navic,
e piispévek na dichodové pojisténi, e prispévek na diichodové pojisténi,
e firemni auto (nékteré pozice), e home office,
jazykové a technické kurzy. e 2sick days.

Neékteré firmy neuvadély své bonusy, nebo je nemély rozepsané, proto se jedna o
orientacni bonusy. Ale 1 ztéchto orientacnich dat lze vidét, ze zkoumana firma
ProjectSoft HK a.s. ma navic oproti konkurenci moznost jazykovych a technickych kurzt
a v pripadé nékterych pracovnich pozic i vyuzivani firemnich aut. Naopak na rozdil od
konkurence ve zkoumané firmé chybi home office a sick days, které jsou jiz zmifiovany

ve SWOT analyze.

4.6 Konkurenti

Trh se strojirenstvim a primyslovou automatizaci obsahuje firmy o velikostech mikro,

malé a stiedni.

4.6.1 Konkurence firem

Firmy na zkoumaném trhu maji trzni strukturu oligopolu. Vsechny nabizeji podobnou
sluzbu, se stejnym vysledkem. Jen podoba produktu (at’ uz se jedna o softwarova nebo

hardwarova feseni) se lisi, dle firmy, ktera zakéazku realizuje.

4.6.2 Urceni ceny na trhu

Na zakladé konzultace vyplynulo, ze kazda firma na zkoumaném trhu nabizi cenu za
vysledny produkt individualné, dle jeho Casové naro¢nosti na zpracovani a technickych

pozadavkl na hardware nebo software.
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Firmy maji moznost cenu lehce piizpusobit dle moznosti zakaznika. Pokud jedna firma
je schopna dat podobny produkt se stejnou funkcionalitou, ale levnéji, pak druha firma
muze cenu snizit také, ale nesmi se piitom dostat do ztrat za zakazku. Takové jednani by
bylo nevydélecné a riskantni pro dalsi rust firmy.

To souvisi se zdkazniky a jejich vybérem dodavatele feSeni. Zakaznici nemusi brat
automaticky nejlevnéjsi nabidku, ale naopak mohou vzit drazsi nabidku od firmy, ktera
ma renomé, praxi, nebo je schopna se nejlépe pfiblizit jejich predstavam. U takovych
zakaznik( je dobré odhadnout idealni cenovou nabidku a najit tak zdravy stied mezi
nabidkou a poptavkou.

Pokud zakaznik uz ma ¢ast vyroby realizovanou u jedné firmy, zpravidla se popta té samé
firmy na modernizaci nebo rozsifeni urcitého segmentu. Opét je dulezité najit zdravy stred
finan¢niho zajmu, aby obchod byl vyhodny pro obé strany. Pokud se celkovy, nebo mezni
uzitek nerovna predstavé zakaznika, mize nastat pfechod ke konkurenci. Stejné tak,
pokud by jiz zainteresovana firma nebyla schopna technologicky realizovat dany
pozadavek. To muze vést k situaci, kdy zakaznik ma cast vyroby a technologie
realizovanou jednou firmou a rozsifeni popta od firmy jiné. Takovato situace muze
v disledku oba podniky do jisté miry omezovat.

Z vlastni zkuSenosti takova situace neni nic neobvyklého a vyskytuje se bézn¢.

4.6.3 Informace o konkurenci

Jak jiz bylo psano, na trhu strojirenstvi a primyslové automatizace jsou firmy riznych
velikosti. Vétsina firem, které jsou pro porovnani vybrany, se vénuji taktéz potravinarstvi
a vyrobnimu prumyslu, jako zkoumana firma ProjectSoft HK a.s.

Tyto firmy byly vybrany na zakladé konzultace. Jmenovité se jedna o firmy AUTMES
s.r.0., ATE spol. s.r.o., ESONIC a.s. a SIDAT spol. s.r.o. Tyto firmy byly vybrany na
zakladé rozhovoru. Z téchto firem pak ProjectSoft HK a.s. spole¢né s firmou SIDAT spol.
s.1.0. patii mezi nejveétsi z vybéru, co do poctu zaméstnancu.

Vsechny vybrané firmy maji zakazniky ve strojirenstvi, chemii a stavebnictvi. VétSina
jmenovanych firem pak mé své zakazniky 1 v potravinafstvi, pivovarnictvi a védeckych
ustavech a institucich.

Zékaznici v§ech vybranych firem se vyskytuji po celém svété. Prevazné pak v tuzemsku,

ale vyjimkou nejsou ani evropské staty.
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Neni neobvyklé, ze nékolik firem na trhu muze dodavat systém a feSeni stejnému
zakaznikovi. VétSinou se takové jevy objevuji v piipad€ velkych zakazniku, Cast jejich

vyroby je pak rozdélena do nékolika samostatnych Casti.

4.7 Porovnani zkoumané firmy s konkurenci

Nasledujici tabulky jsou vyplnény pouze z vefejné dostupnych dat, ziskanych z vyro¢nich
zprav a uzaverek za rok 2018 a 2019. Tabulky znazoriuji primérné hodnoty sledovanych
ukazatell u jednotlivych firem. Je vhodné zminit, ze do celkového poctu zaméstnancti se
zapocitavaji 1 Casteéné ivazky, zaméstnanci na matetské ¢i otcovské dovolené a podobné
ptipady. Proto neéktera data mohou byt timto faktem mirn€ zkreslena.

Rentability jsou vypocitané dle vzorcti uvedenych v teoretické Casti.

Finané¢ni ohodnoceni v pruméru na zaméstnance

V Tabulce 5 jsou znazornény pocty zaméstnancu a jejich orientacni, prumérné mzdy za
rok 2019 a 2018. Uvedena data jsou vypocitana z dostupnych vyrocnich zprav.

Osobni naklady jsou vypocitany pomoci vzorce

Osobni naklady celkové
pocet mésicliv roce

polet zaméstnanci

Primérné osobni naklady =

Hruba mzda je vypocitana pomoci vzorce
Hruba mzda = Primérné osobni naklady = 0,746.

Castky jsou uvedeny v prepoctu na zamestnance za jeden meésic, v celych korunach.
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Tabulka 6: Pritmérné financni ohodnoceni

Firma ProjectSoft HK a.s. Konkurenti (v Konkurenti (rozsah)
prumeéru)

Rok 2019 2018 2019 2018 2019 2018

Podet 71 72 42 40 15az80 | 15az71

zaméstnancu

Pramémé 59012 55991 72902 60 709 33594 az | 43 500 az

osobni naklady 88 089 87 590

(Ke)

Praiméma 44 025 41769 54 384 45 289 33 594 az | 32 451 az

hruba  mzda 65714 65 342

(Ke)

Porovnani ukazatelu

Zdroj: vyrocni zpravy [25] [29] [30] [31] [32]

Data z nize uvedenych tabulek jsou dostupnd z volné dostupnych vyrocnich zprav.

Konkurenc¢ni spole¢nosti jsou pocitany z priméru svych hodnot a v poslednim sloupci je

vidét rozsah konkuren¢nich firem v danych hodnotach. Nekteré firmy nemély ve svych

vyrocnich zpravach vSechny udaje.
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Rok 2018 Castka v tis. K&

Tabulka 7: Porovnani ukazateli 2018 v tisicich K¢

« o
g g g i E < £€ |23
= £ 13 | |2 18 |gc |g¢&
Trzby za prodej | 175 681 51456 17 456 104 001 57 638 17 456 az
vyrobk a sluzeb 104 001
Cisty obrat 177940 | 52585 17 470 256 551 108 869 17 470 az
256 551
Penézni 35174 12 433 13 103 21 8519 21 az 13
prostiedky (Netto) 103
Aktiva / Pasiva 87844 /| 38125 /|22817 /|5029/ 21990 /|5 029 az
87 844 38 125 22 817 5029 21990 38 125
Vlastni kapital 32 464 25748 18 831 3 466 122899 | 42736 3 466 az
122899
Kratkodob¢ cizi | 53 623 12243 3734 1 440 5115 1 440 az
zdroje 10172
Vysledek 7 146 19 631 18 429 3 067 172 117 az
hospodateni zuc. 220
obdobi
Rentabilita aktiv | 8,13% 0,31% 0,96% 3,56% 2% 0,31% az
ROA[%] 3,56%
Rentabilita 0,21 0,004 0,01 0,05 0,02 0,004 az
nakladovosti 0,05
Rentabilita trzeb | 4,07% 0,23% 1,03% 0,62% 0,23% az
ROS [%] 1,03%
Komplementarni | 96% 100% 99% 99% 99% az
ukazatel 100%
rentability
nakladovosti ROC
[%]

Zdroj: vyrocni zpravy[25] [29] [30] [31] [32]
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Rok 2019 Castka v tis. K&

Tabulka 8: Porovndani ukazatelin 2019 v tisicich K¢

% . .
S 2 Z - = > s . Z 5
: 2 2 : 5 3 R
i £ & < < z 2 = |2 E
Trzby za prodej | 223235 | 79 963 15115 93 064 62714 15115 az
vyrobki a sluzeb 93 064
Cisty obrat 224913 | 81832 17 470 250 500 115873 15287 az
250 500
Penézni 21199 9621 13179 21 7 607 21 az
prostfedky (Netto) 13179
Aktiva / Pasiva 207410 / | 44953/ |21 597 /| 5040/ 23863 /|5 040 az
207410 | 44953 21597 5040 23 863 44 953
Vlastni kapital 38232 28964 17 277 3579 128757 44 644 3 579 az
128 757
Kratkodobé cizi | 166 533 | 24878 4261 1321 5997 1 321 az
zdroje 12 409
Vysledek 12 687 16 748 18 649 3244 1523 -1763 az
hospodareni 6216
z ucetniho obdobi
Rentabilita aktiv | 6,12% 13,83% -8,16% 2,28% 3% -8,16%
ROA [%] az
13,83%
Rentabilita 0,31 0,19 -0,1 0,03 0,04 -0,10 az
nakladovosti 0,19
Rentabilita trzeb | 5,68% 7,77% 0,76% 4,26% 0,76% az
ROS [%] 7,77%
Komplementdrni | 94% 92% 99% 96% 92% az
ukazatel 99%
rentability
nakladovosti ROC
[%]

Zdroj: vyrocni zpravy [25] [29] [30] [31] [32]
Z tabulek si lze povSimnout, ze ukazatel ROC se ve zkoumané spolecnosti v rocich 2018

a 2019 nezménil. Rentabilita trzeb v roce 2019 vzrostla, coz mize poukazovat na lepsi

finan¢ni prosperitu zkoumané spolecnosti. Primérného nartstu v ukazateli ROS si 1ze

36



povSimnout i u konkurence. Nartst je viditelny i v hodnotach Cistého obratu. Jak
v pripadé zkoumané spolecCnosti, tak jeji konkurence v roce 2019 Cisty obrat vzrostl oproti

roku 2018.

4.8 Nynéjsi situace

Nyni, v roce 2021, je situace ohledné celosvétové epidemie pro vSechny spolecnosti
velmi t€zka. Nejistota je dlouhodobé pocitovana nejen na jedincich, ale také na firméach
a zivnostnicich. Tato krize se nepochybné dotkla kazdého c¢lovéka. Pro zkoumanou
spolecnost ProjectSoft HK a.s. se toho mnoho nezménilo. Mezi interni zmény patii, jak
jiz bylo zminéno v kapitole 4.3 SWOT, Ze si firma mohla vyzkouSet fungovéani v plném
rezimu home office, koordinaci vSech zaméstnanct v ramci vladnich opatieni a moznost
ovérit zodpoveédné jednani jedinca vici ostatnim kolegim, nebo zakaznikm. Napftiklad
dodrzovanim 3R, pouzivanim dezinfekci nebo moznosti vyuzivat home office pro
omezeni kontaktd zameéstnanci na pracovisti. Dal§i zménou bylo Castéjsi vyuzivani
telekonferenci jak mezi kolegy, tak pomoci specialniho telekonferenéniho zafizeni se
zékazniky.

Vlivy, kterym firma Celi vlivem pandemie, ostatn€ jako dnes 1 jiné firmy, je nejistota ze
strany zakazniki nebo dodavatelti zbozi. Tato nejistota se mirné promita do investic
zakaznikd a tim i do novych zakazek.

Pohled autorky na situaci ohledné celosvétové epidemie je, ze firma ProjectSoft HK a.s.

tuto dlouhodobou krizi zvladla.
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5 Shrnuti vysledki

Ze zjisténych informaci vyplynulo, ze jako vétSina firem ma 1 zkoumana spolecnost
problém s interni komunikaci a sdilenim informaci. Kazda nedonesena informace mize
ohrozit pfimo konkrétni projekt, nebo pozdéji neptimo ohrozit jiny. To muze Castecné
zapriCinit 1 psychickou zaté€z pracovniki a jejich naslednou mentalni opotiebovanost.
Vlivem S$patné komunikace se mohou zameéstnanci dostat do stresu, zplsobenému
casovym presem. Pfipadné zameéstnanci mohou pocitovat frustraci z odvedené prace,
ktera se musi pred¢lat, nebo cela zahodit. Z dlouhodobého hlediska takovyto natlak a stres
muze vyustit v psychické zatizeni a nasledné psychické problémy. To muze vést k
vyCerpanosti pracovnika, nespavosti, rozvoji zavislosti na navykovych latkach, nebo
Spatné zivotospravé. Dale se vycCerpani a dlouhodoby stres miZze projevit i na fyzické
strance pracovnika, formou fyzickych projevi, jako je zhorSeni zdravotniho stavu ¢i
rizna onemocnéni. To vSe vede ve vysledku k nizsim pracovnim vykoniim a pfipadné
ztraté zaméstnance.

Tato bakalarska prace odpovida na nasledujici vyzkumné otazky:

Jaci jsou konkurenti na stejném trhu?

Jmenny seznam =zasadnich konkurentd je dale rozveden v kapitole Informace o
konkurenci. V ni se uvadi firmy AUTMES s.r.0., ATE spol. s.r.o., ESONIC a.s. a SIDAT
spol. s.r.o. Z informaci, které vyplyvaji z Tabulky 5, je patrné, ze firma ProjectSoft HK

a.s. patfi mezi vétsi spoleCnosti na tomto trhu.

Jak si vede zkoumana firma oproti konkurenci?

Co se tyce platového ohodnoceni zaméstnancu, dle vysledki z vyrocnich zprav a prepoctu
vynalozenych vydaji na osobu ma urcité rezervy. Naopak se ji velmi dafi po strance
hospodarské a tim se stava stabilnim zaméstnavatelem.

V oblasti lidskych zdroji je pomérné stabilni, bez vétSich vykyvi. AvSak z dat
poskytnutych z rozhovoru vyplyva, ze v urCitém obdobi se zvysil pocet odejitych
zaméstnancu, ale zarovern se zvySily poCty pfijatych novych zaméstnanca. Tento jev je
patrny v Tabulce 3 Fluktuace zameéstnanct za 10 let v kapitole PoCet zaméstnanct. Tam
se jedna o roky 2012, 2015, 2017, 2019. Za zminku stoji jev ukazujici na narast nakladt
na mzdy za rok 2019. Indukci lze odvodit souvislost vétsiho odlivu zameéstnanca s

naslednym zvySenim mezd. Tento jev by bylo mozné zkoumat a potvrdit, nebo vyvratit,
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zpétné za ostatni zminéné roky dle starSich vyrocnich zprav. To vSak neni pfedmétem této
prace a bylo by zapotrebi dalsiho zkoumani.

Co se tyka konkurence na trhu, nektefi konkurenti jsou relativné silni. Mezi takové
konkurenty patfi naptiklad firmy ESONIC a.s. nebo firma SIDAT spol. s.r.o. At se jedna
o velikost firmy, obrat, finan¢ni ohodnoceni zaméstnanct, nebo také o druhy zakaznikd.
Neni vyjimkou, ze u jednoho zéakaznika ptsobi vice firem z trhu najednou. To svéd¢i o
konkurenénim boji a tedy snaze o pokryti a rozdéleni trhu. Casteéné to mdize poukazovat
na moznosti adaptovat se na pozadavky zakaznika.

Firma se jinak o své zaméstnance snazi peCovat dle svych moznosti, s vyuzitim firemnich
teambuildingy, Skoleni, riznych volnocasovych akci, firemnich bonusi a pratelského
kolektivu.

V praktické Casti, v kapitole 4.5 Motivacni systém, je uvedeno porovnani benefita, ktera
zkoumana firma nabizi a jejich srovnani s konkurenci. Benefity jsou téméf totozné, az na
nékolik vyjimek. Pfedev§im se jedna o moznost jazykovych a technickych kurzg,
vyuzivani firemnich aut, problematiku home office a sick days, které jsou taktéz

zminovany ve SWOT analyze.

Provadéla nékdy zkoumana firma analyzy typu SWOT, PEST a pokud ano, jak se
li$i s nynéjs$im zjisténim?

Zkoumana firma ProjectSoft HK a.s. nikdy drive nepros§la jakoukoliv analyzou. At se
jedna o SWOT, SF, 5C, PEST nebo jinou analyzu zkoumajici konkurenceschopnost. Neni
proto mozné porovnat, nakolik se firma od posledni analyzy posunula. Dle autorky by

tato prace mohla upozornit spole¢nost na potencial n€kterych jejich produkta.

Ma firma plné vyuzity marketingovy potencial, nebo by bylo dobré néco pozménit?
Zkoumana firma ma jisté nedostatky v marketingu. Leps$i propagace nékterych
opomijenych produkti by pfispéla k jejich vyvoji a moznosti dale rozvijet potencial
napiiklad mobilni aplikace. Mimo vedeni dobrého jména a spoléhanim na doporuceni
stavajicich zakaznikd, l1ze jako dalSi cestu propagace zvolit prezentaci na vybranych
veletrzich firem s konkrétnim zaméfenim. Pripadné propracovat a modernizovat
marketingové materialy tak, aby zaujaly vizualné i obsahoveé. A v neposledni fadé mit

obchodni zastupce, ktefi presné vi, co prodavaji, a praci spolecnosti plné veéfi.
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Z pohledu lidskych zdroji propagace spoleCnosti probiha pouze formou obcasnych
prezentaci na vybranych Skolach. Spolecnost by se mohla prezentovat a dostat do
povédomi napfiklad Gc¢asti na vybranych pracovnich veletrzich, nebo pomoci soutézi pro
stiedni ¢i vysokeé Skoly, kde by se soutézilo na urcité téma, naptiklad vyvoj, automatizace,
inovativni napady.

V obou ptipadech, pokud by se takovouto cestou spole¢nost nechtéla vydat, mohla by
zvolit méné nakladné&jsi variantu, prezentaci na socialnich sitich. V dne$ni dobé jsou
socialni sité velmi rozsifené a jejich dosah je takika nekonecny. Oslovit by svymi profily
napiiklad na LinkedIn, Facebooku nebo Twitteru mohla jak potencialni zadkazniky, tak

potencialni nové zaméstnance.
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6 Zavéry a doporuceni

Dle nazoru autorky by firma méla zapracovat na interni komunikaci mezi jednotlivymi
divizemi. Neni pfinosné, aby se zaméstnanec, starajici se o realizaci projektu, dozvidal o
zménach v projektu Cirou nadhodou od nezainteresovanych kolegt.

Déle by zkoumana firma meéla pravidelné vyhodnocovat svoje postaveni na trhu, aby
ziskala povédomi o své konkurenceschopnosti. Dosavadni absence analyz muze vést
k budoucim problémim s konkurenci, jako je napiiklad nevyuziti lepsi technologie pro
realizaci, pfipadné nepovSimnuti si nového slibného konkurenta. Chybi také zpétna
vazba, jak se firma zlepsila v Case.

Dal§im velkym piekvapenim je fakt, ze firma ProjectSoft HK a.s. patii v poctu
zameéstnancli mezi nejvetsi spolecnosti, které jsou v této praci porovnavany.

Vhodné je téz predchazet mentalni opotiebovanosti svych zaméstnancl, a to nejen
volno€asovymi aktivitami, ale i moznosti d€lat v praci néco jiného, nez standardni napli
prace. V nekterych firméach funguje napiiklad systém, kdy jednou za urcité obdobi si
zaméstnanec muze zvolit jinou praci [33]. Kupftikladu programator se na den muze stat
zametaCem listi kolem budovy, soucasti zasobovani, nebo administrativnim
pracovnikem. Pfitom se mu tato nahradni prace pocita jako klasicky pracovni den.
Takovato zména pak muze pomoci vidét problémy zjiného uhlu, nebo pomuze
zaméstnanci mentalné se odreagovat. Na podobném principu funguji 1 takzvané ,.chill
zony”. Ve zkoumané firmé je to napiiklad stolni fotbal nebo minigolf. Mentalni
opotfebovanost zaméstnanci by byla urCit€é dal§im zajimavym tématem, které by
rozvijelo tuto praci.

Prekvapujici je fakt, ze porovnavané konkurencni firmy nemaji ve svych vyrocnich
zpravach uvedeny nékteré informace. Tak tomu bylo napfiklad u firmy ATE spol. s.r.o.
Ti ve své zpraveé neméli dohledatelnou vétSinu porovnavanych faktora.

U problematiky celosvétové pandemie by autorka dodala, ze firma ProjectSoft HK a.s.
tuto dlouhodobou krizi zvladla. A je pouze otazkou do budoucna, jestli nékteré inovace
zavedené behem krize bude vyuzivat i nadale.

Dale, dle autorky, ma trh s primyslovou automatizaci a inzenyrstvim velky potencial a
dobudoucna se jevi jako siln€ vydéleény. To souvisi i s Industry 4.0, ktery se v poslednich
letech tési velké oblibé. Je tomu tak predevSim kvali digitalizaci, modernizaci,

zrychlovani vyrobnich procesu, inovaci technologii a dostupnosti novych technologii.
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Proto se d4 oCekavat, Ze tento obor bude 1 nadale velmi perspektivni. Z vyro€nich zprav

a ziskanych dat je patmé, ze se vSem firmam dafi.
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8 Prilohy
Otazky polostrukturovaného rozhovoru.

Fluktuace zaméstnanci (idealné v del§im a kratSim obdobi, pro porovnani a urceni
trendu).

Vékové rozlozeni zaméstnancu, piipadné roz¢lenénych do divizi.

Jaci jsou nejvétsi konkurenti.

Vliv marketingové strategie reklamy na MHD. (Jestli se zvySil poCet zadosti o praci
apod.)

Jestli se firma prezentuje na odbornych skolach a veletrzich. Pokud ne, tak divod.

Jestli existuje marketingova (obchodni) strategie, piipadné jaka.

Jestli firma nékdy udélala analyzu konkurenceschopnosti nebo jinou dil¢i analyzu
(SWOT, PESTE, C5/C7, Marketingovy prizkum). Pfipadné sjakym vysledkem (pro

porovnani vyvoje).

46



9 Zadani prace

— Univerzita Hradec Kralové
bl Fakulta informatiky a managementu

Zadani bakalaiské prace

Autor: Adéla Markova

Studium: 11800096

Studijni program: B6209 Systémové inZenyrstvi a informatika
Studijni obor: Informaéni management

Nazev bakalafskeé prace: Analyza konkurenceschopnosti firmy ProjectSoft HK
a.s.

Nazev bakalafské prace  Analysis of competitiveness of the ProjectSoft HK a.s. company
AJ:

Cil, metody, literatura, pfedpoklady:

Cilem této préce je, za pomoci potiebnych analyz, zjisténi konkurenceschopnosti vybraného
podniku a jeho umisténi na trhu. V teoretické ¢asti price jsou vysvétleny potiebné pojmy a
techniky zkoumadni. A na zakladé toho bude v praktické £isti zkouman vybrany podnik.

V zavéru prace budou zhodnoceny vysledky a zformulevano doporuéeni pro dalsi rozvoej firmy
na trhu.

Osnova:

Uvod

cil

Metodika zpracovani

. Teoreticka ast

. Prakticka cast

Shrnuti zjisténych vysledkn
. Zavér a doporuceni

. Seznam pouzité literatury

T

DEDINA, Jifi a Jifi ODCHAZEL. Management a moderni organizovéni firmy. Praha: Grada, 2007, 324
s.:il.; 25 cm. ISBN 978-80-247-2149-1

TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Jak zvyéit konkurenénf schopnost firmy. Praha: C.H. Beck, 2009,
xvii, 240 s.: il. ; 24 cm. ISBN 978-80-7400-098-0

JAC, Ivan, Petra RYDVALOVA a Miroslav ZIZKA. Inovace v malém a stfednim podnikdni. Brno:
Computer Press, 2005, vi, 174 s.:il.; 23 cm. ISBEN 80-251-0853-8

KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management. 12. Praha: GRADA Publishing,
2007.ISBN 978-80-247-1359-5

Garantujici pracovisté: Katedra managementu,
Fakulta informatiky a managementu

Vedouci préce: Ing. Vaclav Zubr, Ph.D.

Datum zadani zavérefné prace: 8.10.2018

47



