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Abstrakt

Predkladand diplomova priaca sa zaoberd navrhnutim konkurencnej stratégie
v konkrétnej firme pdsobiacej na trhu informaénych technoldgii. V analytickej Casti
popisuje sucCasny stav firmy na trhu a konkurenciu, jej vndtorné prostredie ako aj
vonkajSie okolie. V teoretickej Casti definuje teoretické vychodiskd prace. Navrhova
Cast obsahuje ndvrh rieSenia ako byt uspeSny v konkurenénom boji za pomoci

stanovenych ciel'ov a konkurenc¢nej vyhody.

Abstract

Presented graduation theses concern proposition of competitive strategy in paticular
company active in field of IT. The analytical part describes actual condition of the
company on the market and its competitors, as well as internal processes and external
environment.

The theoretical part defines abstract conclusion of this graduation theses. Finally the
application part includes proposals of solutions how to succeed in competitive fight by

means of given targets and taking the competitive advantage.

Kl’acové slova

Konkurencia. Strategické riadenie. Strategické ciele. Konkuren¢nd vyhoda. SLEPT

analyza. Metéda SWOT. Bostonskd matica.

Keywords

Competition. Strategic management. Strategic targets. Competitive advantage. SLEPT

analysis. SWOT method. Boston matrix.
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Uvod

Vyber témy diplomovej prace — Konkuren¢nd stratégia spolo¢nosti Unicorn System,
a.s. — ovplyvnila najmi skutoCnost, Ze som zamestnancom tejto spolo¢nosti, od roku
2007 v nej pracujem ako obchodnd asistentka. Ked'Ze poskytujem podporu na useku
obchodu, pri ziskavani a rieSeni zdkaziek, stretivam sa aj s témou akou je konkurencia
a konkurencna stratégia spolocnosti. Pozndm zdkaznikov a spdsob, akym sa uspokojuji
ich potreby. Takisto mam moznost’ vidiet v praxi, ako sa rieSi boj s konkurenciou.

UNICORN je renomovana FEurépska spoloCnost, ktord poskytuje najvicsie
informacné systémy a rieSenia z oblasti informacnych a komunikacnych technolégii. Je
to skupina spoloc¢nosti poskytujicich sluzby a rieSenia v oblasti ndvrhu, implementécie,
prevadzky a servisu informacnych systémov.

Unicorn Systems poskytuje svoje sluzby podnikom a organizdcidm z rozli€nych
odborov naprie¢ celym podnikatel'skym spektrom.

Zameriava sa najmid na oblasti bankovnictva, poistovnictva, telekomunikicif,
energetiky, priemyslu, obchodu i verejného sektora.

Ziskané business a technologické know-how umozfiuje Unicorn Systems realizéciu
roznorodych projektov po celej Eurépskej tnii i za jej hranicami. Spolo¢nost’ sa radi
medzi najvyznamnejSich Eurépskych poskytovatel'ov sluzieb v ICT.

Z dlhodobého hladiska sa sustred’'ujeme na vysokd pridani hodnotu a konkurencni
vyhodu v prospech naSich zdkaznikov.

Poslanim Unicorn Systems je prindSat zdkaznikom konkuren¢ni vyhodu a vysoku
pridand hodnotu prostrednictvom Spi¢kovych ICT rieSeni, produktov a sluZieb
poskytovanych v dohodnutej kvalite, rozsahu, termine a rozpocte.

Posobi na trhu uz od roku 1990 a za ten Cas vytvorila cely rad Spickovych a rozsiahlych
rieSeni, ktoré si rozSirené a pouzivané v najvyznamnejSich podnikoch v rdznych
odvetviach. Je sucastou holdingu Unicorn, a.s. a v sdfasnom obdobi pdsobi
predovietkym v strednej Eurépe, Anglicku a Skandindvii.

Kratka histéria holdingu:

,»1990

Vznikd Unicorn ako mald spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym zaloZend Vladimirem
Kovéarem.

1992

Prvy vyznamny milnik v histérii spolo¢nosti — Unicorn dosiahol obrat 1 milién

americkych dolédrov.
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1995

Rok v znameni rastu — Unicorn sa rozrastd, ziskava zlozitejSiu Struktiru a vznikd
spolocnost’ Unicorn Group. T4 sa po istom case stala jadrom skupiny spolo¢nosti
Unicorn. S jej budovanim je spojeny i vznik nového zamestnaneckého systému
zastreSeného servisnou spolo¢nost'ou Vigour.

1996

Dochddza k rozSireniu portfélia sluzieb spoloCnosti. T4 uZ sa nezaoberd ,len*
samotnym vyvojom softwaru, ale i d’al§imi aktivitami, ktoré s nim tzko sivisia, ako st
konzultacné sluzby, distribicia technoldgii, Skolenia a servis

1997

Aktivitdim v oblasti informacnych systémov a technoldgii sa dostdva kapitdlového
posilnenia, vznika akciovd spolo¢nost’ Unicorn.

1998

V Struktire Unicornu opidt dochddza k zmendm - jednotlivé obchodné celky
spolocnosti Unicorn su oddelené do samostatnych dcérskych spolo¢nosti Unicorn
Group.

1999

Spolocnost masivne investuje do svojej vlastnej infraStruktiry. Sucastou tychto
investicii je 1 globdlne nasadenie metodiky Rational Unified Process, kterd umoZznila
d’alej zvysit kvalitu poskytovanych sluzieb.

2000

Unicorn expanduje do zahranicia, zakladd nové dcérske spolocnosti v Chorvétsku a na
Slovensku. V tom istom roku ziskava certifikdciu podla ISO 9001:2000.

2001

Unicorn otvéra nové vyvojové centrum v Hradci Krilové.

2002

Prebieha transformdcia holdingu Unicorn na UNICORN a. s. pri stiCasnom navySeni
zakladného kapitdlu na 87 miliénov K¢.

2003

Spolocnost UNICORN dosahuje obrat 562 miliénov K¢, ¢o predstavuje takmer
trojndsobok obratu z roku 2000 (rast o 174 %).

2004

NavySovanie obratu uspeSne pokracuje, zdkladny kapitdl spoloCnosti je navySeny na
100 miliénov K¢&.

2005

UNICORN roziruje svoje pdsobenie v Ceskej republike aj v zahrani&i — zaklada

vyvojové centrd v Plzni a Brne a poboCku vo Velkej Britdnii. Stdva sa tiez
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spoluzakladatel'om Eurépskej softwarovej asocidcie (European Software Association).
2006
Koncom roku doslo k rozdeleniu holdingu na tri skupiny — UNICORN, Vigour a VIG
Plus. Kazda skupina sa sudstredi na svoj odbor Cinnosti — UNICORN na poskytovanie
ICT sluzieb s vysokou pridanou hodnotou, Vigour na vyber, pripravu a dalSie
vzdeldvanie ICT Specialistov a VIG Plus na poskytovanie benefitov zamestnancom
vSetkych troch skupin.
2007
Obrat spolocnosti je v porovnani s predchddzajicim rokom o 20 % vyssi, Co predstavuje
rekordnych 1,205 miliardy K¢. Spolo¢nost’ posiliiuje svoje aktivity v zahranici, Co sa
pozitivne odrdZa na raste trzieb. V oktébri 2007 zacina vyuka na novo zaloZenej
sukromnej Skole pre vyucbu informacnych technolégii — Unicorn College.
2009
Spolocnost” sa opidt’ prerozdeluje a vznikd Unicorn Systems, a.s. — skupina je tvorend
troma spolo¢nostami zameranymi na Specifické portfélio produktov a sluzieb:

e Unicorn Systems (www.unicornsystems.sk)

e Unicorn Universe (wWww.unicornuniverse.cu)

e Unicorn College (www.unicorncollege.cz)“!

e

Unicorn

|
ey

Unicorm Systems

l | bk b
b low bow bow hiw b low o

Unicom Unicorn Unicorn Unicorn Unicorn Unicom Unicom Unicom
Systems A Systems B Systems C Systems D Systams E Systems F Systems SK  Technologles

Obrazok 1 - Skupina Unicorn

Zdroj: [18]

Zésadny vyznam pre uspech spoloCnosti méd poskytovanie sluZieb, ktoré tvori

priblizne 87,8% prijmov. Na prijmoch z oblasti sluzieb sa podiel'aju najméd vynosy zo

! Unicornsystems.eu [online]. 2010 [cit. 2010-04-09]. Histéria Unicorn Systems. Dostupné z WWW:

<http://www.unicornsystems.eu/sk/o_spol_sk/historia.html>.
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zékazkového vyvoja softvéru, servisu a podpory a zo sluZzieb spojenych s predajom
produktov. Zostavajicich 12,2% prijmov spolo¢nosti UNICORN je napokon tvorenych
predajom softvérovych a hardvérovych produktov. V sicasnosti UNICORN taktiez
vyrazne investuje do vyvoja platformy pre vyvoj podnikovych informacnych systémov -
Unicorn ES. [18]

1% 2% 30

5% B Vvjvj

W Sekundéma podpora

H Infrastrukttra

™ Integracia

B Konzultacie
Prevadzka

W saas

B Primama podpora

Graf 1 - Obrat spolo¢nosti podPa produktov

Zdroj: upravené podla [18]

T%
0 4%
m 5%

B Bankownictyi

B Ensrgetika
W Pojist ownictvi
B Telco

W Priimysl
Dztatni
B 19%

W 24%

W 33%

Graf 2 - Obrat spolo¢nosti podl’a segmentov

Zdroj: upravené podla [18]
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W 14% B Coska republika
B Cstatni Evropa
M Slovenszka republika

W oY%

Graf 3 - Obrat spolo¢nosti podPla regionov

Zdroj: upravené podla [18]
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Ciel’ prace

Ciel'om price je ndjst’ pre firmu ¢o najvyhodnejSiu stratégiu boja s konkurenciou tak,
aby firma poskytovala svojim zdkaznikom vysokud pridanid hodnotu spolu s vyhodnou
cenou. To je mozné dosiahnut vyuZitim konkuren¢nej vyhody zaroveti s prihliadanim
na jej strategické stanovené ciele. Z vykonanych analyz ako interného prostredia firmy
tak jej vztahu k vonkajSiemu okoliu vyplynie, ¢o je potrebné vykonat/zlepsit pre
posilnenie pozicie firmy na trhu informa¢nych technolégii, kde uz dlhodobo pdsobi.

K spracovaniu mojej diplomovej priace pouZijem odbornd literatdru, internetové
zdroje a hlavne poznatky ziskané na zdklade diskusii v spolo¢nosti Unicorn Systems,

a.s..
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1 Teoretické vychodiska prace

Co sme? Cim sme sa stali? Kam sa uberd naSa spolognost? S ¢&im je nutné
v budidcnosti ritat, v o mdzeme naopak difat’? S tymito otdzkami sa stretdva kazdy top
management podniku, no nie je lahké na ne odpovedat. Viest neznali si len
predstavovat’, navrhovat a uskutoc¢iiovat’, pretoZze hodnota podniku sa posudzuje podl'a

jeho budiceho vykonu. [2]

1.1 Strategické riadenie

V globdlnom konkuren¢nom svete je uspeSnost asi kazdej firmy zaloZend na jej
prednostiach, ktoré si nejakym sposobom Specifické a odliSujd firmu od ostatnych
firiem, ¢im ziskava svoju konkurencieschopnost. Kazda firemnda stratégia je unikat
svojho druhu, a ¢im viac sa od inych firemnych stratégii odliSuje, tym vacSiu Sancu ma
na uspech. Vo firemnych stratégidch méZeme hladat odpoved na otdzku: ,Preco su
niektoré firmy dspeSné a niektoré nie?* [6]

Vseobecne teda mdZeme povedat, Ze tspech firmy v trhovom hospoddrstve je zavisly
na schopnosti jej top managementu vc€as predvidat’ trhové prileZitosti a tieZ rieSenie
moznych problémov strategického charakteru. Existuje vel'a vyvojovych trendov, ktoré
sa mdzu stat prileZitostami, ale aj hrozbami. Zalezi len, ¢i si managementom pri
strategickom rozhodovani zohl'adnené.

Neexistuje idedlny model strategického riadenia, ak by taky bol, znamenal by
pravdepodobne koniec trhovej ekonomiky ako takej, pretoZze vSetky firmy by si ho
osvojili a neboli by Ziadny porazeni. VZdy budd na trhu aj firmy s nevhodne zvolenou
konkurencnou stratégiou, neprosperujiice pre nevhodne zvolené strategické riadenie. To
by malo byt uskuto¢iiované v logicky na seba navizujucich krokoch stile sa
opakujiceho sa procesu — zacnic vymedzenim poslania firmy a jej budicich cielov,
pokracujic strategickou analyzou a konciac formuldciou moznych variant stratégii, ich
vyberom a implementiciou do podnikového procesu. Proces sa opakuje a nekon¢i tak,

ako aj pritazlivost odvetvia a konkuren¢né postavenie sa menia. [4]

Konkurencieschopnost’ predstavuje schopnost’ podniku udrzat’ si svoj trhovy podiel
a vykazovat zisk, udrzat si zdkaznikov. Akym spdsobom to dosiahnut, uddva
konkuren¢na stratégia podniku. Kazdy podnik ma svoju relativnu silu ale aj slabosti, ak

sa jednd o pracovnikov, management, zdroje, materidl, financie atd’. atieto premenné
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faktory sa zasluhujui na tvorbe sitaznych schopnosti podniku. Velkost kapitdlu, viac
opera¢nych moZnosti, viac mozZnosti ziskavania zdrojov, schopnost’ vydrzat’ dlhsiu dobu
,b0j* medzi firmami na trhu, to vSetko patri k vyhoddm podniku, ako sa stat velkym
a silnym hraCom pdsobiacim na danom trhu. [1]

Konkurencnd vyhoda ,prameni zhodnoty, ktory je podnik schopny vytvorit
a poskytovat svojim zdkaznikom, a ktord zdroven prevySuje ndklady podniku na jej
vytvorenie. Hodnota predstavuje to, za o su tito zdkaznici ochotni vynaloZit finan¢né
prostriedky a vyS$Siu hodnotu podnik vytvéra ak pontka niZSie ceny ako konkurencia za
rovnakd udZitkovd hodnotu alebo poskytne zvlaStne vyhody, ktoré vySSiu cenu
vynahradia. Pozndme 2 zdkladné typy konkurencnej vyhody, ato: vodcovské
postavenie v nizkych ndkladoch adiferencidcia, c¢ize odliSenie od ostatnej
konkurencie.*!

Stratégia Gzko suvisi so sledovanymi ciel'mi podniku. Ciele predstavuji Ziadice budice
stavy, ktoré maju byt dosiahnuté a stratégia vyjadruje, ako budd tieto ciele dosiahnuté.
Stratégia teda predstavuje sposoby, postupy ako naplnit poslanie a misiu spolo¢nosti.
[4]

Strategické ciele ,;su budice Ziaduce stavy, ktoré chce podnik dosiahnut’. V anglickej
literatdre sa odporica, aby tieto ciele splfiali poziadavky SMART, kde jednotlivé
pismend znacia:

S — stimulating — ciele musia stimulovat’ k dosahovaniu o najlepsieho vysledku

M - measurable — dosiahnutie alebo nedosiahnutie vysledkov by malo byt meratel'né

A — acceptable — ciele by mali byt akceptovatel'né aj zo strany tych, ktori ich budi plnit’
R —realistic — ciele by mali byt realistické, dosiahnutel'né

T — timed — ciele by mali byt urené v Case.

Stupeni ich dosiahnutia je mozné oznalit za najdoleZzitejSie kritérium hodnotenia
¢innosti podniku. V priebehu casu je nutné ich prisposobovat meniacemu sa
prostrediu.“2

Poslanie firmy predstavuje v skratke to, preco podnik bol zaloZeny a existuje — vyroba
alebo poskytovanie sluzieb svojim zdkaznikom. Poslanie firmy koreSponduje so
zékladnymi predstavami: o bude predmetom podnikania, aké potreby a vyrobky alebo

sluzby bude podnik poskytovat. Ak nevieme kam chceme dorazit, je zbytocné

" PORTER, Michael E. Konkurencni vyhoda. Praha : Victoria Publishing, [1993]. 626 s. ISBN 80-85605-
12-0, strana 21.

2 KERKOVSKY, M.; VYKYPEL, O. Strategické vizeni : Teorie pro praxi. 1. vydéni. Praha : C.H. Beck,
2003. 172 s. ISBN 80-7179-578-X, strana 10.
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premyslat’ o tom, akym smerom vykrocit'.

Vizia firmy definuje dlhodobé poslanie podniku a sumarizuje myslienky, ktoré su pre
podnik kI'icové a to v kazdom strategickom obdobi.

Hierarchia firemnych stratégii ,,naznaCuje, Ze stratégia je na vSetkych drovniach
strategického riadenia tvorenda mnozinou dlhodobych cielov a sposobov ich realizicie.
To definuje hierarchickd sustavu stratégii, ktoré na seba navizujd, ato stratégiou
firemnou, obchodnou a funk&nou. Pri ich formulécii sa postupuje od hora dole a pri
postupnom spracovani nadradenych strategickych cielov na niz§ich udrovniach sa
zéaroven uplatiluje postup zdola hore.

Firemnd alebo corporate stratégia vyjadruje zdkladné podnikatel'ské rozhodnutia, napr.
aké podnikanie si podnik zvoli, v akej oblasti, kam chce investovat’ atd’.. Nadvézujice
obchodné alebo business stratégie vyjadruju pre kazdd strategickd obchodnud jednotku
firmy zdkladné ciele aspdsoby ich dosiahnutia, Specifikuji ciele pre prvky
marketingové mixu 6P (product, price, place, promotion, people, process, planning).
Tieto su nasledne pre kazdu strategickd obchodnt jednotku rozpracované do funkénych
stratégii pre uz jednotlivé Specifické oblasti, ako napr. oblast’ financii, informac¢nych
technoldgii, riadenia l'udskych zdrojov, rozvoja vyrobkov atd’.. Ak existuje medzi
obchodnymi jednotkami vzdjomny vztah, tento by mal byt koordinovany pomocou tzv.
horizontdlnej stratégie, aby sa prediSlo problémom vzniknutym partikuldrnymi

zédujmami tychto obchodnych jednotiek.“1

1.2 Strategicka analyza okolia firmy

Ako som uZ spomenula v uvode teoretickej Casti, Uspech firmy koreSponduje so
schopnostami jej top managementu predvidat mozné prileZitosti a hrozby na trhu.
Aktudlne podnikatel'ské prostredie, v ktorom firma pdsobi je preto treba neustéle
sledovat’, monitorovat a analyzovat. Vplyvom faktorov z okolia firmy nastdvajd
priCiny zmien fungovania podniku, rastu alebo poklesu zdujmu okolia o jej vystupy, €i
¢innost’. Vplyv internych faktorov obycCajne zastdva az druhé miesto. Preto je logické,
Ze firemné stratégie treba prispdsobovat ziskanym udajom z analyz vonkajSieho
prostredia a firemného okolia a potom internym faktorom.

Strategickou analyzou stratégovia firmy monitoruji okolie firmy a zistené skuto¢nosti

vyhodnocuju tak, aby boli schopni urcit prileZitosti a hrozby jednotlivych faktorov

' KERKOVSKY, M.; VYKYPEL, O. Strategické vizeni : Teorie pro praxi. 1. vydéni. Praha : C.H. Beck,
2003. 172 s. ISBN 80-7179-578-X, strana 21,22.
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predstavujuicich pre podnik.
V niz§ie uvedenom obrédzku je zobrazené zdkladné Clenenie odborového okolia nasej

spolocnosti.

el
vesu]vl
E@ i
Trh Stakeholders
! {
b |
ht "L'- |II & [_
ko b f 4 =
HKonkurence -, L i o Partnefi
\\ '\.\l.' |I K/..
" .| r )'/
g — £ -
Dodavatele Unicom Systems Kllenti
| 23
Proces piiddvin| bodnaty L

Produkty a shizhy
Unicom Syslems

Obrazok 2 - Odborové okolie Unicorn Systems, a.s.

Zdroj: upravené podl'a [18]
1.2.1 Analyza vSeobecného okolia

Jedna z najpouZivanejSich metdd k analyze vSeobecného okolia je metéda SLEPT.
Nézov je zostaveny z pismen, ktoré predstavuji jednotlivé skdmané oblasti aich
vplyvy:

S — socialne

L - legislativne

E — ekonomické
P — politické

T — technologické

Jej podstatou je obecne vymedzit' tie faktory vonkajSieho okolia podniku, ktoré mozu
ovplyvnit' rozhodovanie top managementu o stratégii. Ako vysledok tejto analyzy su
prave mozné prileZitosti a hrozby v budicnosti. Nemapuje sa tu iba siiCasnd situdcia, ale
aj potenciondlne zmeny a vyvoj do budicna. K odhadu budiceho mozného vyvoja je
potrebné poznat stav predchadzajuci aj sicasny. [3]

Pre predstavu uvediem pér zdkladnych prikladov k jednotlivym faktorom.

Socidlne faktory
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Demografické faktory, napr.: velkost populdcie, pracovné a kariérne preferencie,
vekova Struktira

Makroekonomické charakteristiky trhu préace, napr.: miera nezamestnanosti

Dostupnost’ pracovnej sily, napr.: dostupnost potenciondlnych zamestnancov
s pozadovanymi znalost'ami, mobilita potenciondlnych zamestnancov

Socidlno-kultdrne aspekty, napr.: rovnopravnost’ pohlavia, rasovd rovnost

Legislativne faktor

Existencia a funk¢nost’ podstatnych zdkonnych noriem, napr.: obchodné pravo, danové
zakony, antitrustové zdkony

Dal3ie prejavujice sa faktory, napr.: funkénost stdnictva, vnimanie korupcie, patentova
ochrana a autorské prava

Ekonomické faktory

Zékladné hodnotenie makroekonomickej situdcie, napr.: miera inflacie, vySka HDP,
urokova miera

Darové faktory, napr.: vySka danovych sadzieb, vyvoj danovych sadzieb, cla a dafiové
zat'aZenia v pripade exportu importovaného tovaru

Pristup k finanénym zdrojom, napr.: moderny bankovy systém, ndklady na mieste
pdzicky

Politické faktory

Hodnotenie politickej stability, napr.: forma a stabilita vlady, klI'i¢ové organy a urady,
legislativne zakotvena byrokracia

Hodnotenie externych vzt'ahov, napr.: regiondlna nestabilita, zahrani¢né konflikty
Politicky vplyv roznych skupin, napr.: otvorenost’ zeme verzus jej zatvorenost — postoj
voCi privitnym a zahrani€nym investicidm, postoj voci privitnemu sektoru, politicko-
eknomické zdroje nestability

Technologické faktory

Ako napr.: existujica udroven technologického rozvoja, jeho vlddna podpora,

technologickd gramotnost’ — vybavenie firiem a domacnosti

1.2.2 Analyza odborového okolia

Mozny a €asto pouZivany ndstroj na analyzu odborového okolia nazyvame Porterov
S-faktorovy model konkurencného prostredia.

,Jeho hlavnou myslienkou je, Ze v ktoromkol'vek odvetvi si pravidla konkurencie
vClenené do 5 dynamickych konkuren¢nych faktorov, a to:

° vstup novych konkurentov,
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° hrozba novych vyrobkov alebo sluzieb, ktoré by mohli nahradit’ doterajsie,

. vyjedndvacia schopnost’ kupujicich,

° vyjedndvacia schopnost’ preddvajucich a

o siperenie medzi existujicimi konkurentmi.
Spolo¢né posobenie tychto Stich dynamickych konkurenénych faktorov rozhoduje
o schopnosti firiem premienat’ svoje investicie na takd mieru zisku, ktord ich prevysuje.
Ovplyviiuju ceny, néklady a potrebné investicie firiem v danom konkrétnom odvetvi.
V kazdom danom odvetvi je tidto sila pOsobenia Stich faktorov rézna. S odvetvia
pritazlivejSie, kde je uspeSnych viacero firiem, tam poOsobia dané sily priaznivo.
Vinych odvetviach mdze byt tlak jedného alebo aj viacero faktorov intenzivny,
prevysujuci nad ostatnymi, aj napriek najvdcsej snahe tu bude madlo firiem dosahovat
velké zisky. Vynosnost’ odvetvia je vysledkom funkcif Struktiry odvetvia.
K prekdzkam vstupu novych konkurentov patria napr. :

- uspory z rozsahu

- rozdiely v znaCkovych vyrobkoch

- totoznost druhov vyrobkov

- néklady na prechod do odvetvia

- potreba investicii

- pristup k distribu¢nym cestdm
Rozhodujuce Cinitele hrozby substitiicie su:

- relativna vyska cien docielenych substitdtmi

- néklady prechodu

- ochota kupujicich prejst’ na novy vyrobok
Hlavné péaky vyjedndvacej sily kupujiicich:

- objem ndkupu kupujicich

- informovanost’ kupujicich

- koncentrécia kupujicich verzus koncentrécia firiem

- ndklady prechodu u kupujicich v pomere k ndkladom prechodu u fireim

- nédhradné vyrobky

- schopnost’ presadit si svoje
Rozhodujuce Cinitele vyjedndvacej sily doddvatelov si najmai:

- diferencidcia vstupov

- ndklady prechodu u doddvatel'ov a u firiem v danom odvetvi

- existencia ndhradnych novych vstupov

- koncentrdcia dodavatel'ov

- dolezitost’ objemu dodavok

- hrozba integracie firiem s odberatelmi v pomere k hrozbe integracie firiem
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s doddvatel'mi v danom odvetvi

Rivalitu v odvetvi a jej rozhodujuice Cinitele ovplyviiuji najma tieto faktory:

- rast odvetvia

- fixné ndklady/pridana hodnota

- obcasny prebytok kapacity

- rozdiely medzi vyrobkami

- totoznost druhov vyrobkov

- ndklady prechodu

- koncentricia a vyvazenost’

- informacna zloZitost

- rozmanitost’ konkurentov

- kapitdlova ucast’ velkych spolo¢nosti

- prekdzky odchodu z odvetvia“'

Potencialny
vstupujici- hrozba
novej konkurencie

A
Konkurenti v

Dodavatelia - odvetvi — siperenie Kupujuci—
vylednavacia sila »| Medzi existujicimi «— Vyviednavacia sila
dodavatelov podnikmi zakaznikov

substituénych
produktov, sluZieb

Obrazok 3 - Porterov model 5-tich konkuren¢nych sil

Zdroj: upravené podla [5]

" PORTER, Michael E. Konkurencni vyhoda. Praha : Victoria Publishing, [1993]. 626 s. ISBN 80-85605-
12-0, strana 23, 25.
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1.2.3 Analyza konkurencie

Konkurenti st rozne firmy a organizicie, ktoré stperia o zdkaznikov na danom trhu.
V analyze konkurencie je potrebné vymedzit tito konkurenciu, hlavne, kto je kIi¢ovym
konkurentom podniku. Pri hl'adani konkurencie musime brat’ do dvahy tieto fakty:

- Ci je konkurent slaby alebo silny

- o Co sitazime

- o aky typ konkuren¢ného vzt'ahu sa jedna

- v akom S§tddiu konkurencie sa nachadza

- i sajednd o tradi¢ného alebo nového konkurenta [17]

Znalost konkurentov aich pdsobenie v danom regiéne je jednou z najdolezitejSich
podmienok dosiahnutia dspechu. Udaje, potrebné k ich analyze sd ziskavané rézne —
neformdlnymi zdrojmi ( pamét pracovnikov, r6zne neformdlne zdznamy atd’.) alebo su
pristupné z roznych katalogov konkurenénych firiem, si dostupné informdcie od
odberatel'ov ¢i zamestnancov konkurencie, aZ po menej korektné spdsoby. Zisada je
»akékol'vek idaje je mozné ziskat™. [6]

Nasa spolocnost’ pri sledovani konkurencie vyuZiva jej zaradenie pomocou tzv.
Bostonskej matice. Bostonskd matica je s trochou ddvky vSeobecne pouziteI'na metdda,
kde je moZné pri vhodne stanovenych kritéridch rozdelit’ skimanu skupinu na 4 Casti —
z ktorych jedna je naprosto nezaujimava (mftvi psy), druhd nechdme Zit' tak trochu
vlastnym Zivotom, aby sa jej prvky samy prejavili (divoké macky), tretiu naopak
sledujeme s prikladnou starostlivostou a ddvame hlavne pozor, aké kroky podnikd
(dojné kravy) aposledni cast tiez sledujeme (vychadzajice hviezdy),je tu
pravdepodobnost’, Ze z nich budi dojné kravy.'

Podla Portera [1] musime mat k analyze konkurenta dispozicii informécie z tychto
oblasti:

- buddce ciele konkurenta

- sudcasnd stratégia konkurenta

' Divoké malky — spolo¢nosti s potencidlom, ale neperspektivnym produktom (zatial), poskytuji
niektoré sluzby rovnaké ako Unicorn Systems. Obcas ziskaju kontrakt u klientov Unicorn Systems.
Vychadzajice hviezdy — vzrastajice spolocnosti s potencidlom ( napr. perspektivny produkt), pravidelne
ziskavaju kontrakt od klientov Unicorn Systems.

Dojné kravy — stabilné spolo¢nosti zaloZené na trhu poskytujicom rovnaké sluzby ako Unicorn Systems.
Unicorn Systems s nimi pravidelne sitazi o ziskanie kontraktu od rovnakych klientov.

Myrtvi psi — spoloCnosti so Ziadnym moznym nebezpeCim pre Unicorn Systems. St to alebo prili§ malé

spolo¢nosti alebo st orientované na rozdielnych klientov ¢i produkty
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- predpoklady konkurenta

- schopnosti konkurenta

1.2.4 Analyza internych zdrojov

Kazda firma m4 je svoj unikét a jej vynimocnost’ vyplyva z jej rozliSenia zdrojov a ich
vyuzitia. Samotné zdroje ani nemajd taky vyznam, ako uzitok vytaZeny z nich. Zdroje
maju rozne podoby, od takych, ktoré si moze firma bezne zabezpecit a nakipit na trhu,
az po zdroje typu znacky, ktoré si vyvija dlhodobo a nedaju sa 'ahko replikovat'.

Zdroje viacero autorov rozliSuje r6znymi spésobmi, jednym z moZnych je ¢lenenie na:

o Hmotné zdroje — je to majetok, ktory je vidiet, je relativne lahko

identifikovateI'ny

Sem zarad'ujeme zdroje financné ( napr. vlastné financie, moznosti ziskat zdroje

atd’.), zdroje fyzické ako su napr. lokalita, materidl, prirodné zdroje, budovy atd’.,

zdroje organizacné, do ktorych patria formdlne prvky riadenia, systém kontroly atd’.

a zdroje technické ako napr. stroje, vybavenia, informac¢nd technika atd’..

° Nehmotné zdroje — je to SirSi pojem pre nehmotny majetok od autorskych prav,

know-how, copyright atd’.

Tieto zdroje mdzeme rozclenit’ na technologické (napr. patenty, obchodné tajomstva
atd’.), inova¢né (napr. technické skisenosti, ndpady, vedeckd kapacita atd’.), reputacny
kapitdl (napr. povest firmy, znacka, histéria atd’.), mékké prvky managementu (napr.
kultdra, neformdlna Struktira, komunikicia atd’.) ainformacné zdroje ako napr.
informacny systém, databiazy atd. aposledne na sofwarové zdroje — sem patri
softwarové vybavenie.

° Ludské zdroje — predstavuji pracovnud silu, ktord je k dispozicii a akymi

znalostami a zru¢nostami disponuje

Patria sem znalosti, teda znalosti pracovnikov, schopnosti spojené s vykonom préce,

Specifické schopnosti pracovnikov atd., motivicia — motivacny profil, ochota

spolupracovat atd’., Struktira zamestnancov - ich vek, kvalifikdcia, profesia

a skusenosti — Specifické skdsenosti sivisiace s vykonom préce.

° Schopnosti — ako firma vyuZije dostupné zdroje k dosiahnutiu stanovenych

cielov podniku

Schopnosti  predstavuji  zauZivané metddy a pristupy podniku v jednotlivych

oblastiach jeho €innosti. [17]
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1.2.5 Metéda SWOT

Na zéver strategickej analyzy konkrétneho podniku prichddza urCenie jeho slabych
a silnych stranok, hrozieb a prilezitosti. Je potrebné ocenit’ silné stranky, odhalit’ slabé
stranky, budice prileZitosti a hrozby podniku a urcit’ jeho hlavné konkurencné vyhody
a kl'i¢ové faktory k dspechu.

Pri urCovani sa najCastejSie pouziva metéda SWOT. Jej podstatou je, Ze sa pri nej
identifikuju faktory a skutoCnosti predstavujice spominané silné, slabé stranky, mozné
prilezitosti a hrozby okolia. Faktory si d’alej verbdlne rozpisané a charakterizované,
zaclenené do Styroch kvadrantov tabul'ky SWOT.

Uz jednotlivé pismend v ndzve ndm uddvaju 4 zistované oblasti:

S — strenghts, silné stranky

W — weakness, slabé stranky

O - opportunities, prilezitosti

T — threats, hrozby

Data a fakty pre tabul'ku ndm vyplyvaji z uz predchddzajicich uskuto¢nenych analyz
vonkajSieho aj vnutorného prostredia konkrétneho podniku alebo tieZ pomocou
brenchmarkingom, pomocou interview ¢i brainstormingom. Pri strategickej analyze
radime SWOT na dplny zdver ako sumdr najdolezitejSich zdverov uZ realizovanych
diel¢ich analyz. Je to cenny ndstroj na ziskavanie informdcii pri formuldcii stratégie.
Z jej podstaty vyplyva zdkladnd logika strategického ndvrhu. Navrh stratégie sa totiz
zameriava na elimindciu hrozieb a slabin, a vyuZzitie prileZitosti a silnych strdnok
daného podniku. [4]

S — Strenghts - Silné stranky W — Weakness - Slabé stranky
° Napr. financn4 stabilita ° Napr. vybavenie vyroby
@ e rrrrerereeeeeaa, L PPN
@ e rierereeeeeaa, L PPN
O - Opportunities - Prilezitosti T - Threats - Hrozby
o Napr. rozvijajuci sa trh o Napr. legislativne opatrenia
@ e rierereeeeeaa, L PP
@ e rierereeeeeaa, L PP

Tabul’ka 1- SWOT

Zdroj: vlastny ndvrh
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1.3 Navrh konkuren¢nej stratégie

,Po realizovani strategickych analyz a na zédklade ich vysledkov a vymedzeni slabych
asilnych stranok podniku pristupujeme k zdverecnému ndvrhu vhodnej stratégie.
V odbornej literatire je doporucené, aby tito faza zahrilovala 2 nadvidzujice skupiny
aktivit, a to:

1. Generovanie rozumného mnozZstva strategickych alternativ, ktoré by mohli viest’
k elimin4cii strategickej medzery

2. Vyber stratégia, ktord bude realizovana

Pritom je nutné rozliSovat’, v ktorej drovni hierarchickej Struktiry firemnych stratégii sa
nachddzame.*'

Vychodiskom pre formuldciu stratégie by malo byt zodpovedanie zdkladnych otdzok
v oblasti vyrobkov, trhov a funkcii pre formuldciu oblasti podnikania, a otdzok ako: Kto

sme? Co chceme? Cim modZeme byt pre druhych atraktivny? Coho chceme dosiahnut’?

1.3.1 Generické konkurencné stratégie

Po vymedzeni oblasti podnikania nasleduje krok stanovenie zdkladnych prostriedkov
a foriem konkuren¢ného boja, ktoré bude podnik pri realizicii stratégie vyuZivat.
,Konkuren¢nd vyhoda a jej dlhodoba udrzatelnost’ je zdkladom k dspesnosti podniku.
Existuji dva zdkladné typy konkurencnej vyhody ato nizke ndklady alebo
diferencidcia. Podnik mé viacero silnych a slabych stranok, vyznam ktorejkol'vek je
funkciou dopadu na pomerné ndklady alebo diferencidciu. Obe vyhody pramenia zo
Struktiry odvetvia. Predstavuji vlastne schopnost podniku vyrovnat sa s piatimi
dynamickymi faktormi lepSim sposobom ako jeho stperi (vyjedndvacia sila
dodavatel'ov, odberatel'ov, hrozba vstupu novej konkurencie, substititov, a rivalita na
trhu). Tieto dva typy konkurencnej vyhody vedd ktrom moZnym generickym
stratégidm, ako je mozné zvitazit na trhu:

- vodcovské postavenie v nizkych ndkladoch

- diferencidcia

- fokus tj. stratégia sustredenia pozornosti“2

' KERKOVSKY, M.; VYKYPEL, O. Strategické vizeni : Teorie pro praxi. 1. vydéni. Praha : C.H. Beck,
2003. 172 s. ISBN 80-7179-578-X, strana 102.

2 PORTER, Michael E. Konkurencni vyhoda. Praha : Victoria Publishing, [1993]. 626 s. ISBN 80-85605-
12-0, strana 30.
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Ak chce podnik dosiahnut konkuren¢nd vyhodu, musi si vybrat jej typ, o ktory bude

usilovat’ a v akom rozsahu. [5]

KONKURENCNA VYHODA
NiZz8ie naklady Diferencidcia
Siroky ciel’
v .. Vodcovské postavenie Diferenciacia
KONKURENCNY
v nizkych nakladoch
ROZSAH
. Siustredenie pozornosti Sistredenie pozornosti
Uzky ciel’
na nizke naklady na diferenciaciu

Obrazok 4 - Tri generické stratégie

Zdroj: upravené podra [5]

Vodcovské postavenie v nizkych ndkladoch spociva v tom, Ze si podnik stanovi za ciel
stat’ sa vo svojom odvetvi zndmym vyrobcom s nizkymi ndkladmi. Nizke ndklady oproti
konkurencii v§ak nesmud byt na dkor kvality poskytovanych vyrobkov ¢i sluzieb. Ak
podnik dokéze ziskat' a udrzat’ si vodcovské postavenie v nizkych ndkladoch, bude mu
to prindSat nadpriemerné vynosy. Jeho cena za poskytovany vyrobok, sluzbu bude
zrovnatelnd alebo niz§ia v porovnani s konkurenciou, vynos bude vacsi.

Avsak aj v tomto pripade musi podnik dbat’ na zdklady diferenciacie, keby ju ignoroval
a vyrobok, sluzba by bola nezrovnatelnd s konkurencnou, zdkaznici ho nebudud
kupovat’, prip. bude musiet’ zniZit' cenu na vel'mi nizku droveni. To vedie k uniknutiu
vyhody z nizkych nékladov.

Pri existencii viacero firiem, ktoré sa usiluji o vodcovské postavenie v nizkych
ndkladoch, je stiperenie vel'mi dravé, je rozhodujuici kazdi kuisok podielu trhu. Ak sa
stane, Ze firma nedokdZe toto postavenie ziskat’ a zaroven aj presvedcit’ ostatnych, aby
svoju stratégiu opustili, mdZe to mat’ neblahé nasledky pre jej vynosnost’. Tato stratégia
obzvlast zdvisi na preventivnych zdbrannych akcidch, jedine Zeby nejakd skutoCne
vyznamnd technologickd zmena dovolila firme zdsadne zmenit jeho postavenie
z hl'adiska nakladov. [5]

Diferencidcia je stratégia, pri ktorej podnik sleduje a usiluje o jedinecnost. Vyberie si
jednu alebo viacero vlastnosti svojho vyrobku ¢i sluzby, ktoré si vnimané v danom
odvetvi ako dolezité, a snazi sa vybudovat si jedine¢né postavenie. Ndsledne za svoju
jedine¢nost’ samozrejme ziskava vysSiu cenu oproti konkurencii, ktord ju nie je schopna

poskytnut. Sposoby su rdzne. Diferencidcia sa mdze zakladat priamo na vyrobku, na
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distribucnom systéme, ktorym sa preddva vyrobok ¢i sluzba, na marketingovom
pristupe firmy atd’.. Podnik, ktory si dokaze takito stratégiu osvojit a dlhodobo ju
udrzat’, bude mat’ vo svojom odvetvi nadpriemerné zisky, ak Ciastka, o ktord je jeho
cena vySSia oproti konkurencii — cenovd prémia, prevySuje mimoriadne ndklady
vynaloZené na jedinecnost. Tu podnik nemdZe brat' v dvahu zvySené ndklady na
ziskanie jedineCnosti, ale snazi sa znizit ndkladnost' v ostatnych oblastiach, ktoré na
diferencidciu nemaju vplyv. Logicky, podnik si musi vybrat’ pre diferencidciu vlastnosti
vyrobku alebo sluzby, ktoré si odliSné od vlastnosti vyrobkov alebo sluZieb jeho
konkurencie.

Na rozdiel od vodcovského postavenia v nizkych ndkladoch, pri diferencidcii je mozna
existencia viacero uspeSnych firiem na danom trhu sledujicich tdto stratégiu. [5]

Fokus ( Stratégia sustredenia pozornosti) je odlisnd od predchddzajicich, spociva vo
vybere uzkeho rozsahu konkurencie vnitri daného odvetvia. Podnik si vyberie jeden
alebo skupinu segmentov v tomto odvetvi a prispdsobi svoju stratégiu presne tomu, aby
slizila iba tymto a nie inym segmentom. Tym, Ze sa podnik snaZi ¢o najviac rozvijat
svoju stratégiu z hladiska cielovych segmentov, snazi sa o ziskanie konkurencnej
vyhody ciel'ovych segmentov, aj ked’ nebude mat’ konkurenénid vyhodu celkovu.

Podnik s fokdlnou stratégiou vyuZiva to, Ze ostatni hraci na trhu, ktory su Siroko
zamerani, nedosahujui ani v jednom ani v druhom smere optimédlny vykon. Konkurencia
mdze dané potreby uspokojovat nedostato¢ne, Co je otvorend moznost pre
diferenciacnii fokdlnu stratégiu. Podnik sa zameria na poskytovanie napr. vyrobkov pre
vel'mi naroénych zdkaznikov. Siroko zamerand konkurencia v§ak mdZe potreby daného
segmentu uspokojovat nadmerne, tzn. Ze na sluzby pre neho vynakladaji vysSie
ndklady, ako je nutné. Tu sa potom otvdra moznost pre ndkladovii fokdlnu stratégiu,
aby uspokojovala len tieto potreby. Podnik sa teda zameria na poskytovanie vyrobkov
alebo sluzieb urcitého segmentu za najnizsiu cenu. [5]

~Mo0Zeme povedat Ze diferenciaCnd fokus stratégiu by mali sledovat najmid malé
zaCinajuice podniky, pretoZe so svojimi relativne malymi objemami vyroby sa pohybuji
v oblasti vysokych jednotkovych ndkladov, CiZze nie su schopné vyuzivat tuspory

N . 1
z rozsahu, a nemo6zu konkurovat’ ndkladovo.*

' KERKOVSKY, M.; VYKYPEL, O. Strategické vizeni : Teorie pro praxi. 1. vydéni. Praha : C.H. Beck,
2003. 172 s. ISBN 80-7179-578-X, strana 108.
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1.3.2 Alternativne smery stratégii

Ak uZ mdme vymedzenu oblast podnikania alebo korigovand uz existujicu, a tiez
rozhodnuté o konkuren¢nej podstate stratégie, mozeme pristipit’ k formulécii réznych
strategickych alternativ naplnenia tychto zdkladnych rozhodnuti. NajvyznamnejSie je
v tejto fdze zodpovedanie otdzok typu napr. Co je naSou oblastou podnikania?
Zostaneme v doterajSej oblasti podnikania s podobnou udroviiou ndSho dusilia ako
doteraz? Opustime niektoré oblasti podnikania? Budeme expandovat’ pridanim novych
vyrobkov, trhov alebo funkcii? Budeme kombinovat vysSie uvedené moZnosti

strategického rozvoja? [4]

,~Podla charakteru d’alSieho vyvoja moZeme rozliSovat' nasledujice 4 zdkladné druhy

strategickych alternativ:

1. stratégia expanzie

2 stratégia obmedzenia
3. stratégia stability

4 stratégia kombinovand

Stratégiu expanzie podnik sleduje ak svoje portfélio sluzieb a vyrobkov nemeni, ostdva
na povodnom trhu srovnakymi funkciami, ktoré uz predtym uplatiioval vo svojej
oblasti podnikania. Strategické rozhodnutia sa zameriavaji na zlepSenie existujucich
postupov v jednotlivych Cinnostiach podniku.

Stratégiu obmedzenia nastdva, ak podnik zredukuje rozsah poskytovanych sluzieb,
vyrobkov, trhov alebo funkcii. Stratégiou top managementu firmy je zuZovanie
existujucich oblasti podnikania.

O stratégii expanzie modZeme hovorit, ak podnik plénuje uspokojovat potreby
zékaznikov s novymi vyrobkami, na novych trhoch a s novymi funkciami. Strategické
rozhodnutia vedenia podniku smeruju k rozSirovaniu existujicich oblasti podnikania.
Ak podnik vedome vyuZiva rdozne zvySSie uvedenych stratégii, hovorime
0 kombinovanej stratégii. Pri ich sekvenCnom vyuZiti sa jednd o tzv. postupné

. . . . eoo P : Ll
kombinovanie, pri simultdnnom vyuZiti o tzv. subeZzné kombinovanie.*

' KERKOVSKY, M.; VYKYPEL, O. Strategické vizeni : Teorie pro praxi. 1. vydéni. Praha : C.H. Beck,
2003. 172 s. ISBN 80-7179-578-X, strana 109,110.
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EXPANZIA OBMEDZENIE STABILITA KOMBINACIA
Oblast’ podnikania/ Oblast’ podnikania/ Oblast’ podnikania/ Oblast’ podnikania/
Postup Postup Postup Postup
Rozsirenie Rozsirenie Stiahnutie Obmedzenie UdrZovanie Zdokonalenie | Stiahnutie starych a sic¢asné
portfélia objemu starych objemu vyroby kvality, uvedenie novych vyrobkov
vyrobkov produkcie vyrobkov starych zmeny na trh
existujicich vyrobkov balenia atd’.
vyrobkov
Néjdenie Prenikanie Obmedzenie | ZniZovanie UdrZovanie UdrZovanie Obmedzenie starych
novych na distribu¢nych | podielu na trhu podielu na zdkaznikov a sicasne
trhov existujice kandlov trhu, hl'adanie novych zdkaznikov
trhy zameranie sa
na trznd niku
Vertikdlne ZvySovanie ZniZenie Redukovanie, UdrZovanie ZlepSenie ZniZovanie kapacit
integrovanie | kapacity poctu funkcif | napr. vyskumu a efektivnosti a siCasné zlepSovanie
funkcii vyvoja vyroby, napr. | efektivnosti vyroby
inych funkcii

Tabul’ka 2 - MoZné strategické alternativy a priklad konkretizacie

Zdroj: [4]

Mozeme tiez rozliSovat to, ¢i podnik uplatiiuje nim zvolenu strategickd alternativu

relativne nezdvisle (interne) na svojom okoli alebo v spojeni s urCitymi Castami okolia

(externe). Tym sa ndm strategické alternativy rozliSuju na interné a externé. [4]

Strategicka | EXPANZIA OBMEDZENIE | STABILITA | KOMBINACIA
alternativa
Interna Rozsiruj existujice trhy, | Usiluj o vySsi vyrobnu Znizuj ndklady, zniz Koopericia na baze
pridaj nové vyrobky, a marketingovi viazané fondy, opust’ zmliv
trhy efektivnost’, reorganizuj vyrobky, opust, trhy,
funkcie
Externa Fizovanie, akvizicia Udrzuj trhovy podiel ZruSenie SBU, Joint ventures

likvidécia, konkurz

Tabul’ka 3 - Interné a externé alternativy stratégii

Zdroj: [4]
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1.3.3 Ofenzivna a defenzivna stratégia

,Podla toho, Ci si uprednostiiované aktivne alebo pasivne pristupy k napliiovaniu
konkrétnej stratégie, rozliSujeme ofenzivne a defenzivne strategické alternativy.
Defenzivna stratégia je takd, pri ktorej top management reaguje na tlaky okolia, ak je
k tomu donidteny okolnostami. Aktivna stratégia je naopak takd, v ktorej ide konanie
podniku v¢asnejSie ako je nutné.

Toto rozliSovanie je doleZité najmi v oblasti vedecko-technického rozvoja. Tu mozZe
byt podnik aktivny alebo pasivny nasledujicimi spdsobmi:

- moze byt inovator — prvy na trhu, a uplatiiovat’ ofenzivny pristup k vyskumu aj

VyVvoji.
- moze byt naslednik — aktivny vo vyvoji ale pasivny vo vyskume.

- mdZe byt imitdtor — pasivny, iba reagovat’ na vyvoj svojho okolia.*!

1.3.4 Vyber optimalnej stratégie

Vyber stratégie je zloZity proces rozhodovania, pri ktorom postupnym vyberom
moznych strategickych alternativ dochddza k vyberu tej, ktord sa javi ako
najpravdepodobnejSia pre dosiahnutie v nej vytyCenych strategickych cielov.
Doporucuje sa, aby predloZené ndvrhy boli posidené najmi z hladiska vhodnosti,

prijatel'nosti a uskutoCniteI'nosti. [4]

' KERKOVSKY, M.; VYKYPEL, O. Strategické vizeni : Teorie pro praxi. 1. vydéni. Praha : C.H. Beck,
2003. 172 s. ISBN 80-7179-578-X, strana 119.
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2 Analyza sac¢asného stavu

2.1 Konkuren¢ny management Unicorn Systems, a.s.

2.1.1 Vseobecna myslienka

Konkuren¢ny management je ¢astou Environment Relationship Managament (ERM).
Ulohou centrilnej jednotky Unicorn Systems Environment Relations Management je
podporovat’ "starostlivost o seba a svoje okolie", najmd spravovat informdcie o
vztahoch s partnermi, zdkaznikmi a doddvatelmi a podporovat vztahy s
technologickymi partnermi.

Jednotka Unicorn Systems Environment Relationship Management poskytuje ostatnym
jednotkdm a spolo€nostiam USYX nasledujice produkty a sluzby:
e Contact Management - spriva kontaktov reprezentantov jednotlivych
spolo¢nosti
¢ Client Management - zoznam vSetkych riaditelov obchodnych divizii a ich
klientov
¢ Partner Management - sprdava partnerskych programov, moZznosti certifikicie
¢ Supplier Management - evidencia nasich dodavatel'ov
¢ Competition Management - sprava inform4cii o naSej konkurencii

® Project Register - zoznam realizovanych projektov Unicorn Systems, a.s.

Partner
Management

3
b b

Supplier Product Client
Management Managemaeant Management

T

@)
"4
Competitor
Management

Obrazok 5 - Produkty jednotky ERM
Zdroj: upravené podl'a [18]
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Konkuren¢ny management riadi tieto dve zasadné veci:
¢ Kto je konkurencia spolo¢nosti
e V akej oblasti konkuruje spoloc¢nosti
Jeho hlavnym tcelom je:
¢ Poskytovat firmou plneny prehl'ad o konkuren¢nych firméch
e Zbierat a aktualizovat’ zdkladné informdcie o konkuren¢nych firméch

¢ Monitorovat’ tlacové informdcie o danych firmach

Competitor
management

Competitor Competitor Competitor info
status portals update
management update

Obrazok 6 - Competitor management

Zdroj: upravené podl'a [18]

2.1.2 Cielové skupiny konkurencie

Konkurencia je rozdelend do 3 skupin/kategérii podla vyznamu a zapisanych

informacii.

BIG PIGS - velké a vyznamné spolo¢nosti, obyCajne celosvetové, stabilné na trhu,
maji vlastnych technologickych partnerov, spolocnosti ako technologicky dileri,

systémovi integratori, konzultacné spoloCnosti...

MIDDLE-SIZED ICT COMPANIES - spoloCnosti, ktoré napodobiiuji Unicorn
Systems, ponukaji ich vlastné produkty a sluZzby podobné Unicorn Systems, obyCajne

Dojné kravy podl'a Bostonskej matice

SMALL COMPANIES - malé, mladé adynamické spoloCnosti s vysokym

potencidlom, Cakajice na ich prvud velku prileZitost [18]
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Competitor Middle-Sized

— Ly

Small

Obrazok 7 - Rozdelenie konkurencie

Zdroj: upravené podla [18]

Takisto sa konkurencia klasifikuje podla hrozby, aki predstavuje pre Unicorn
Systems (nezdvisi to na ich vel'kosti ¢i vyznamu na trhu):
MAIN - vel'mi nebezpecné spolocnosti, hlavna sposobilost’ pre Unicorn Systems, vel'ka

hrozba
SECOND LEVEL - ostatné spoloCnosti na trhu, nie tak nebezpecné [18]

Bl
_ g

Competitor

Second Level

Obrazok 8 - Konkurencia podl’a hrozby
Zdroj: upravené podla [18]

2.1.3 Bostonska matica

Stars @Wild Cat
p /-

Cash Cow Dead Dog

Obrazok 9 - Bostonska matica

Zdroj: upravené podla [18]
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Divoké macky — spolocnosti s potencidlom, ale neperspektivnym produktom (zatial),
poskytuji niektoré sluzby rovnaké ako Unicorn Systems. Obcas ziskaji kontrakt
u klientov Unicorn Systems.

Vychadzajice hviezdy — vzrastajice spolocnosti s potencidlom ( napr. perspektivny
produkt), pravidelne ziskavajd kontrakt od klientov Unicorn Systems.

Dojné kravy — stabilné spolocnosti zaloZzené na trhu poskytujicom rovnaké sluzby ako
Unicorn Systems. Unicorn Systems s nimi pravidelne stitazi o ziskanie kontraktu od
rovnakych klientov.

Myrtvi psy — spolocnosti so Ziadnym moZznym nebezpeCim pre Unicorn Systems. St to
alebo prili§ malé spoloCnosti alebo su orientované na rozdielnych klientov ¢i produkty.
[18]

2.1.4 Organizacia

VSsetci konkurenti st organizovani v Registri spolocnosti v ERMe. Kazdy konkurent
ma prideleny svoj vlastny portdl — kartu konkurenta a zloZku, do ktorych je moZny
l'ahky pristup.

Zlozka: ,,AAA Ndazov spoloCnosti zlozka* / Instancie / ,,ZloZzka konkurencnej instancie
Artefakt: ,,AAA/COMPETITOR - Instancia je ndzov jednotlivej instancie spolo¢nosti,
v naSom pripade je to konkurencia. AAA je ndzov konkrétnej spolocnosti.
AAA je kdéd spolocnosti a KONKURENCIA je predvoleny kéd instancie konkurencie.
KaZzdy konkurent ma vlastnu:

e Zlozku

e Manazéra konkurencie

e Portdl ( Kartu konkurencie)

e Set artefaktov ( popisny artefakt, artefakty reprezentantov cez Unicorn Systems

teritériom

2.14.1  Organizacné jednotky

Konkurenti st reprezentovani v UES artefaktom zaloZenom podla vzorového
artefaktu nazyvanom meta artefakt ,,Karta konkurenta®. Tento artefakt nesie informdcie
unikdtne pre kazdého konkurenta (ako instancia). Informdcie o spoloCnosti ako takej su
obsiahnuté v artefakte zalozenom podl'a meta artefaktu ,,Karta spoloCnosti®, ktory je

spojeny s Kartou konkurenta.

-35-



Spoletnost AAA

Client AAA Partner AAA Competitor AAA Supplier AAA  Unicorn Instance Company
AAL Representative

‘ 0.1 Iu..1 ‘&.1 ‘ 0.1 ‘0..1

J
J
J
J

Obrazok 10 - Karta spolocnosti a jej instancie

Zdroj: upravené podla [18]
2.14.2  Zlozky a artefakty

VSetky informdcie sui uschované v registri ako artefakty, Struktirované do zloZiek

a organizacnych jednotiek.

Ly

Competitor AAA Competitor Card

]
e
.

Descriptive
Artifacts

R
e
-

Artifacts, Minutes ... Artifact

Obrazok 11 - Struktira informacii o konkurentovi

Zdroj: upravené podla [18]

2.1.4.3 Informacie

Nasledujice informécie su dostupné o kazdom konkurentovi spolo¢nosti Unicorn
Systems. ERM Asistentky, Obchodny manazéri, Realizaéni manaZéri, Projektovi

manaZzé€ri a ostatné role sa spolupodielaju vsetci spolu na ziskavani tychto informécii.
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Competitor Card

Communication
/ SChcmc
M and Plan of Activities

Project

Compehtor

News

. . Weaknesses

Competitor
Information

Artifact Links in folders

E =% i @

Minutes E-Mail Phone Call External Business
Training Opportunity
200

Obrazok 12 - Informécie o konkurentovi

Zdroj: upravené podla [18]

AAA ManaZzér konkurenta je zodpovedny vytvorenie, spravu a pravidelnd aktualizdciu
Karty konkurenta. ManaZér konkurenta dostane kompetencie od Koordindtora
konkurenéného managementu. VSetky role obsadené v AAA Manazér konkurenta su
zodpovedné za ich ¢ast’ informacného setu.
Karta konkurenta
e pozadované popisné artefakty:
Komunikacné schéma
Informécie o konkurencii
A4 a Plan aktivit
Novinky
Slabiny
Projekty
e pozadované zlozky:
Minutes — obsahuji previazanych reprezentantov artefaktov podla UNI Minutes
z externych zlozZiek.
Projekty — obsahuju previazanych reprezentantov artefaktov podl'a Projekt.
Je mozné pridat’ viacero zloziek podla ostatnych typov artefaktov za tucelom udrzat

informdcie v jasnej forme.
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2.14.4  Pristupové prava

Artefakt Karta konkurenta mdZe vytvarat' iba rola s privami pre vytvdranie nového
klienta. Prava na dpravy informdcii maji kompetentné role alebo role, ktoré k tomu boli
kompetentnou rolou poverené — napr. delegovanim aktivity. Pristupové prava su rieSené
skupinovymi rolami.

Pristupové prdva pre Citanie informécii o konkrétnom konkurentovi mé skupinovd rola
AAA Citatel' konkurencie.

Prava pre Citanie konkrétnych informadcii budu rieSené kombinéciou levelu obsadenie do
tejto role a stupfiom utajenia.

Pristupové prdava pre Citanie informécii o vSetkych konkurentoch budi rieSené pomocou

skupinovej role Citatel' konkurencie a stupiiov obsadenie do tejto role.

=1 competence
5 c @ FJ - va—d
Role in UIS AAA Competitor AAA Competitor
Manager Card \
'.I‘"-:Ja Chosan DA, indivicusal

= rights salling

@]
SUX-MGR1 PSC.PDJ-SAL MNEC-SAL AAA Competilor
Reader
g,‘_'-\ f{;/:*
>
ﬂ:/"' ‘l g
@) O 8]

0 U 0 ooo

PDX-MGR 1 PSX.NNN=-PM PSX.NNMN-TL

Obrazok 13 - Pristupové prava

Zdroj: upravené podl'a [18]

2.14.5  Portal konkurencie — Competitor portal

Je to portdl vSeobecne pre najddlezitejSich klientov. Obsahuje prehlad vsetkych

konkurentov holdingu Unicorn, a.s. Tabul'ky su rozdelené podla kategérii a statusov
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a obsahuju riadok - odkaz na portdl konkurencie plus nejaké dodatocné informécie.

VSsetci zamestnanci majd na tento portal pristup.

UNIL.COMPETITORS/IPORTAL

%#i\¢ -
I m @ o [

Big Pigs Middie-Sized Small SK Compelitors Ralated
ICT Companies Companies Artifacts

=

Obrazok 14 - Portal konkurencie
Zdroj: upravené podla [18]

2.14.6 Karta konkurenta — Competitor Card

Kazdy klient ma svoj vlastny informacny portdl — Kartu konkurenta. Je previazany
s Kartou spolocCnosti. Portédl je vytvoreny podla meta artefatku. Zhromazduji sa tu
vSetky ziskané informdacie o konkurentovi, pravidelne sa kontroluju a aktualizuji. Karta
konkurenta je zakladana v okamihu, ked je zndma zdkazka, ktord ju radi medzi
konkurenciu, ktort je potrebné sledovat’. Sleduje informacie ako:
Komunikacné schéma

Informacie o konkurencii

A4 a Plan aktivit
Novinky
Slabiny
Projekty
AAA Cnrnpelitnl
v ' Y v v Y '
U B B e
Competitor  Turnover Forecast  Descriptive Folders Other Vizitka

Information Information Artifacts Instances \\\
e e 2
Z

Campaient parson

= Link to Company Card Cike to artitacts with Links to Clisnt, Eanadle
= Status, Cathegory detifed Inhanmaliah f'alﬂnnr ar :||._|pp||._-er
= LILUFC, BM card. il applicabla

Obrazok 15 - Karta konkurenta
Zdroj: upravené podla [18]
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2.2 Poziadavky spolo¢nosti na d’alSie roky a jej ciele

Spolocnost’ mé stanoveny strategicky ciel’ a to je zvySovat svoje postavenie na trhu,

chce

sa radit medzi S$pickové vyznamné software podniky, patrit medzi

najvyznamnej$ich doddvatel'ov podnikovych informacnych systémov na trhu.

K hlavnym podnikovym cielom danym v konkurencnej oblasti patria tieto

poziadavky:

Byt dobri

Rast spoloCnosti

Expandovat na zahrani¢né trhy
,Robime to ¢o md zmysel*
Tlak na ceny

Finanéna stabilita

Zékladné myslienky spolocnosti su stéle:

KVALITA - Ak je produkt dobre vyuzitelny k zmySl'anému tucelu a riesi
potreby zdkaznika, povazujeme ho za kvalitny. S kvalitou sa spdja a aj to, Ze
zdkaznikovi treba doporucit’ také sluzby, ktoré povedud k naplneniu jeho ciela.
Udelnost dodaného rieSenia je jednou zvyznamnych sicasti kvalitného
produktu.

IMAGE - Radost’ z dodaného rieSenia musi byt’ na oboch stranach, zdkaznika aj
spolocnosti Unicorn Systems. Image podniku je tvorend vnimanim jeho
zamestnancami, zékaznikmi, konkurenciou a najsirsej verejnosti.
Prostrednictvom definicie produktov a sluZieb hovori stratégia podniku okrem
iného aj to, ako chce byt podnik so svojimi produktmi a sluzbami vnimany.
Uspesny podnik by mal svoju image vytvérat tak, aby vyjadroval hodnoty, ktoré
si vnimané pozitivne. Predstavované produkty musia byt ldkavé, vedla toho
musia tieZ reSpektovat doraz na spolocensku prospesnost’, ekolégiu a fair-play.
EFEKTIVITA - Znaci, Ze spolocnost robi veci, ktoré maji zmysel, dbd na
image a maximdlne pritom podporuje synergicky efekt. Podnik musi fungovat’
efektivne z hl'adiska ucelnosti i dcinnosti. Je nevyhnutné vykondvat také

¢innosti, ktoré povedu k naplneniu stanovenych strategickych ciel'ov.[18]
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Obrazok 16 - Ciele spolo¢nosti Unicorn Systems, a.s.

Zdroj: upravené podl'a [18]

Byt’ dobry zahma, Ze spolo¢nost ma svoj vlastny nazor, je inovativna, ostro sledovana
na trhu a v postaveni inovdtora, ostatné spoloCnosti rovnakého zamerania od nej
odpisuju. Poziadavky managementu je byt vzdy o 10% popredu od druhych v poradi.
Rast spolocnosti predstavuje plnenie niZSie vyobrazenych nerovnic. Splnenie tychto
stanovenych hranic je hlavnym kritériom stratégie. Top management poZaduje 20% rast
na sluzbdach a obrat na d’alSich produktoch vo vyske 20-50% obratu zo sluzby.

Obrat nasledujiceho roka ma dosahovat’ 1,2 kréat vacsi oproti roku predchddzajicemu.

ﬁf = 1,20« ﬁf

Unicorn Systems Unicorn Systems
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Ziskovost’ spolo¢nosti je stanovend nasledovne:

1 = Costs > 0,15

Revenues & profitability

tzn. zisk musi tvorit’ viac nez 15% z prijmov.

Expanzia na zahrani¢né svetové trhy zvysi prijmy a konkurencieschopnost.

Spolo¢nost’ sa bude sustredit’ na ,,robime to, ¢o0 ma zmyslel“ — tzn. Ze bude predavat’ to
¢o mé/pozné/vie, nie iba striktne to, ¢o chce klient. Na trhu rastie objem zaddvanej
préce.

VicSina klientov ma stabilizované rozpocty, zvySuje sa dopyt po zdrojoch — otvaraja sa

moznosti na postupny tlak na primerané zvySovanie cien za zikazky
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V nasledujicich rokoch chce spolo¢nost dosahovat finanéni stabilitu, vysku

dosiahnutych prijmov v roku 2011 si stanovila na cca 52 mil. EUR. [18]

2.3 Analyza vonkajSieho prostredia

Analyzu vonkajSieho prostredia predstavujui dve Casti — makroprostredie a odborové
prostredie. PouZijem SLEPT analyzu zahriujicu vplyvy socidlne, legislativne,
ekonomické, politické a technologické na popisanie tych faktorov, ktoré by mohli
ovplyvnit' tvorbu firemnej stratégie. Na analyzovanie odborového prostredia
rozpracujem Porterov diamant piatich konkuren¢nych sil. Model je zaloZeny na 5-tich
pdsobiacich sildch v konkurencnom boji a to: zo strany zdkaznikov, novej konkurencie,
dodavatelov, substititov a rivality firiem posobiacich na danom trhu, CiZe existujice;j
konkurencie. Na zdver analyzou konkurencie charakterizujem 3 identifikovanych

najvacsich konkurentov spolo¢nosti na Slovensku.

2.3.1 SLEPT analyza

Socidlne vplyvy

Technoldgie idd neustdle napred, informdcii, ktoré podnik ziskava, analyzuje, triedi
a vyhodnocuje je mnoZstvo a to znali aj neustdle vyvijanie software a ITC
v spolo€nostiach, dopyt po software rieSeniach stdle je. Aj v Case celosvetovej neddvne;j
finanCnej krizy dopyt bol, avSak samozrejme v mensej miere, a hlavne klienti mali
obmedzenejsie finan¢né rozpocty uréené na vydavky do ICT. Preto aj nasa firma musela
prejst’ potrebnymi opatreniami ako bola reorganizaciou organizacnej Struktiry, zniZenie
poctu zamestnancov, internych vydavkov, atd’. .Trh sa vSak uz pomaly stabilizoval,
takZe sa tu znova otvdra moznost tlaku na rast cien za poskytované rieSenia a oCakdva
sa stabilizdcia kdpnej sily. Cena pracovnej sily v IT oblasti je vySSia ako inde, prave
kvoli neustélej potrebe vSetkych spolocnosti vyvijat svoje ICT a tieZ potrebnému know-
how, €o sa premieta do cien IT projektov. Samozrejme, poCas finan¢nej krizy vzréstla
nezamestnanost, co sposobilo jej pokles. Vyvoj nezamestnanosti na Slovensku ndjdeme
v prilohe, tieZ mzdovych nakladov.

Firmy mnohokrdt vysSie mzdové ndklady zniZuji outsourcingom, zamestnanim
pracovnikov na urcitd dobu, projekt, ¢i part-time. Mnoho mladych l'udi Studuje prave
zameranie IT problematiku, je to momentdlne vyhl'addvané zameranie, ako aj profesia.
Spolocnost si zakladd na vysokej kvalifikdcii jej zamestnancov a takisto odbornej

sposobilosti. Vzhladom k tomu, Ze sa spoloCnost Unicorn Systems zaobera
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predovSetkym doddvkou sluzieb, rastie zodpovedajicim spdsobom i pocet jej
zamestnancov, ktori si doddvani na zdklade exkluzivnej zmluvy partnerskou
spolocnostou Vigour. Spolo¢nost’ Unicorn Systems ponika moznost pracovat so
SpiCkovymi technolégiami v mladom profesiondlnom time modernej softwarovej
spolocnosti a to je presne to, ¢o v dnesnej dobe mladi 'udia vyhladdvajd. Situécia so
ziskavanim zamestnancov a ndsledne potrebnym vykryvanim ziskanych zdkaziek nie je
problematicka.

Za zmienku stoji aj novelizdcia Zakonnika préce, tzv. mald novela nadobudne t¢innost’
od 01/04/2011 aje pripravovand aj velkd novela, ktord by mohla byt aktudlna
v septembri 2011, resp. niektoré Casti pravdepodobne nadobudnu uc¢innost’ az od roku

2012. Z ich obsahom sa firma priebezne zoznamuje a pridrziava.

Legislativne vplyvy

Spolocnost’ sa snazi dodrziavat' legislativne poZiadavky v oblasti ochrany zivotného
prostredia. A to napr. zniZovanim potenciondlnych dopadov na Zivotné prostredie nielen
u seba ale aj vyberom obchodnych partnerov a doddvatel'ov splitujicich ako poziadavky
na kvalitu doddvanych sluZieb, tak aj poziadavky na zohl'adnenie environmentdlnych
aspektov pri ich Cinnosti (napr. spracovany program prevencie a zniZzovanie dopadu ich
Cinnosti na Zivotné prostredie, zaisteny spdtny odber a ekologickd likvidédciu
elektroodpadu, zavedenie systému environmentdlneho managementu - EMS, systému
managementu akosti — QMS, pouZivanie kanceldrskych priestorov v budove s vel'mi
nizkou ekologickou zatazou, propagicia Setrenia zdrojov pri zamestnancoch, spravne
nakladanie s odpadmi a pod).

Svojou ¢innostou minimalne ohrozuje zZivotné prostredie.

Takisto vyuZivanim interného systému UES — ktory slizi aj na archiviciu vSetkych
potrebnych udajov, zabrafiuje pouZivaniu vel'kého objemu kancelarskeho papieru
obycajne potrebného pre vytvdranie, spracovdvanie a archiviciu firemnej dokumentécie.
Spolocnost  ziskala certifikdt o zavedeni a pouzivani systému environmentdlneho
managementu, ktory zodpovedd norme CSN EN ISO 14001:2005 aje drzitelom
certifikatu ISO 90001.

..V stlade s poziadavkami CSN ISO/IEC 27001 vyhldsilo vedenie spolo&nosti Unicorn
Systems ako svoj zdvidzok Bezpecnostni politiku informdcii. Zdmerom vedenia je
podporovat’ ciele a principy bezpecnosti informacii, jej cielom je definovat zdkladné
pravidld pre zaistenie ochrany dovernosti, integrity a dostupnosti informdcii pri
komunikdcii vnutri spolo¢nosti, so zdkaznikmi, partnermi a dal$imi externymi

subjektami. Predmetom ochrany su akékol'vek nosice idajov a informécii, ako su napr.
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pisomné materidly a dokumenty, ddtové médid a nosice a pod.*

Vzhl'adom v akej sfére
spolo¢nost’ podnikd je nesmierne dolezité zabezpelit doveru a bezpecnost vsetkych
informdcii. Zamestnanci podpisuji zdvizok mlcanlivosti.

..V siilade s poziadavkami CSN ISO/IEC 20000-1 Informaé&né technolégie - Manazment
sluzieb, vyhlésilo vedenie spolocnosti ako svoj zdvizok politiku ITSM. Politika ITSM
je predovsetkym politikou kvality a zlepSovania sluZzieb, hlési sa k zdkladnym procesom
definovanych v principoch manazmentu sluzieb v IT podla ITIL, urCuje smer a
vyjadruje podporu pre manaZment poskytovania sluZzieb zo strany vedenia. Zdmerom
vedenia je podporovat ciele, principy a rozvoj manazmentu poskytovanych sluZieb.?

Spolocnost sa vo svojich ¢innostiach riadi Obchodnym Zdkonnikom.

Ekonomické vplyvy

V tejto Casti sa zameriame na niektoré makroekonomické ukazovatele, ktoré vyznamne
ovplyviiuju situdciu na celom trhu. Patri sem HDP, nezamestnanost’, inflacia, vyvoj
miezd a pod.. Ich vyvoj a grafické zndzornenie prikladdm pre moznost nahliadnutia do
priloh prace.

»Medzirocnd miera inflicie v Eurozéne merand harmonizovanym indexom
spotrebitel'skych cien podla rychleho odhadu Eurostatu vzrédstla v januari na 2.4 %.
Hruby domadci produkt Eurozény v poslednom Stvrtroku 2010 podla predbeZnych
udajov Eurostatu medziro¢ne vzrastol 0 2,0 % (v 3. Stvrtroku o 1,9 %) a medzikvartdlne
00,3 % (v 3. stvrtroku 0 0,3 %).

Hruby domaéci produkt (sezénne neo&isteny) na Slovensku podla rychleho odhadu SU
SR v poslednom S$tvrtroku 2010 vzréstol v stidlych cendch medziro¢ne o 3,5 % (v 3.
Stvrtroku o 3,8 %), pricom medziStvrtroCne vzrastol sezénne ocisteny HDP o 0,9 %.
Celkovd zamestnanost’ v porovnani s rovnakym obdobim roka 2009 vzrastla o 0,5 % (v
3. Stvrtroku pokles o 0,7 %), priCom v porovnani s predchddzajicim Stvrtrokom bola
vyssia o 0,3 %. Rast HDP bol v poslednom Stvrtroku v porovnani s oCakdvaniami
miernejsi, pricom vyvoj zamestnanosti bol v silade s oCakdvaniami. Pretrvdva vysoky
deficit verejnych financii.

Medziro¢nd dynamika nomindlnej, ako aj redlnej mzdy sa v decembri v porovnani s

! Unicornsystems.eu [online]. 2011 [cit. 2011-04-26]. Enviromentalna politika spolo¢nosti. Dostupné z

WWW: <http://www.unicornsystems.eu/sk/o_spol_sk/environmentalna-politika-spolocnosti.html>.

2 Unicornsystems.eu [online]. 2011 [cit. 2011-04-26]. BezpeCnostna politika informécii. Dostupné z

WWW: <http://www.unicornsystems.eu/sk/o_spol_sk/bezpecnostna-politika-informacii.html>.
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predchddzajicim mesiacom spomalila. Spomalenie medziro€ného rastu zaznamenali
vSetky sledované odvetvia okrem dopravy a skladovania, pricom nomindlna mzda v
odvetvi informdcie a komunikdcie poklesla. Medziro€ny pokles zamestnanosti v
priemere za vybrané odvetvia sa aj v decembri nadalej zmiernoval. Narast
zamestnanosti v porovnani s rovnakym obdobim roka 2009 pretrvdval v odvetviach
priemysel a doprava a skladovanie. Miera evidovanej nezamestnanosti v decembri v
porovnani s predchddzajicim mesiacom vzrastla na 12,5 %. [12]

V priemere za janudr a februdr mali najvysSiu priemernd nomindlnu mesac¢nd mzdu
prave zamestnanci posobiaci v informacnych a komunikaénych €innostiach, a to 1 591
Eur.

Inflacia v Eurozone sa mierne zrychlila na 2,3% z minuloro¢nych 2,2%. Vyvoj na
Slovensku zaznamenal rast na 3%, ceny tovarov asluzieb na Slovensku stipli
zaCiatkom roka najviac za posledné roky. Je to ovplyvnené hlavne zvySenim
ndkladovych poloZiek ako energia, potraviny a dani. DPH sa zvySila z 19% docasne na
20%. Na cely rok 2011 sa oCakdva miera inflacie 3,5%. [14]

,»V zahranic¢no-obchodnej ¢innosti dosiahol vo februdri celkovy vyvoz tovaru 4 3354
mil. Eur, oproti februaru 2010 vzréstol o 25,6 %. Celkovy dovoz tovaru sa medziro¢ne
zvySsil 0 26,5 % na 4 298,6 mil. Eur. Saldo zahrani¢ného obchodu bolo aktivne v objeme
36,8 mil. Eur.
Za janudr a februdr sa v porovnani s rovnakym obdobim minulého roka zvysil celkovy
vyvoz tovaru o 28,6 % na 8 402 mil. Eur a celkovy dovoz o 28,7 % na 8 265,2 mil. Eur.
Saldo zahrani¢ného obchodu bolo aktivne v objeme 136,8 mil. Eur (o 27,9 mil. Eur

vysSie ako za rovnaké obdobie roka 2010).«!

Politické vplyvy

Slovenskd republika je demokraticky Stat, &lenskd krajina EU od 01.4.2004.
Momentdlna politickd situdcia sa prejavuje nezhodami vo vldde, ktord bola zostavend
len minuly rok. Zaviedli sa niektoré dsporné opatrenia ako napr. zvySenie DPH na 20%,
zdraZenie dialni¢nej dopravy, zvySenie odvodov ainé. Novda vlada tvrdi, Ze je to
dosledok prace vlady minule;.

Neustdle sa rieSia rozne kauzy, sudnictvo funguje pomaly aje velmi zatazené
administrativnou. Podpora $tatu pre podnikatel'sky sektor funguje najmid cez rb6zne

fondy a dotdcie z EU. Vyhlasované IT tendre v §titnej sprave bohuZial, nefunguji ako

! §tatistick)7 tirad SR [online]. 21.04.2011 [cit. 2011-04-26]. Vyvoj hospodérstva SR vo februdri a za
dva mesiace roku 2011. Dostupné z WWW: <http://portal.statistics.sk/showdoc.do?docid=33247>.
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by mali, vladne tu korupcia, prip. ,,uSitie tendru na mieru vopred stanovenej konkrétne;j
firme*. Poukazoval na to aj minister Ivan Miklos.

,~Minister financii Ivan Miklo§ dnes (09.11.2010) na medzindrodnom kongrese ITAPA
2010 otvoril verejnd diskusiu o budicej podobe informatizdcie verejnej spravy. Jej
hlavnym zameranim ma byt ucelné, transparentné a efektivne obstardvanie informacno-
komunikacnych technolégii. Cielom je, aby sa v stvislosti s peniazmi ur¢enymi na
informatizdciu prestalo hovorit' o Cerpani za kazdd cenu, ale aby sa namiesto toho
hovorilo o investicidch. Investicidch do kvalitnych sluzieb, do efektivnejSej Stitnej a
verejnej spravy, do odbremenenia obCana od nadbytocnych byrokratickych ukonov. V
suvislosti s touto viziou minister predstavil desatoro zdsad, vdaka ktorym bude
informatizécia prospesnd pre dafiovnikov a nie len pre privilegovany okruh dodavatel'ov
a sprostredkovatelov. Medzi zdsady obstardvania ma patrit napriklad zrusenie sutazi,
ktorych sa zicCastnia menej ako tri firmy, zastavenie zneuZivania autorskych prav,

P . , N Ve . P 1
transparentné informovanie o subdodavatel'och, ¢i stanovenie cenovych stropov. ,,

Technologické vplyvy

Neustdly posun a vyvoj informaénych technolégii vpred, zdokonalovanie kladie vysSie
ndroky na kvalitu pouZivanych zdrojov.

V sidcasnosti uz ani u nds sndd neexistuje odvetvie ['udskej Cinnosti, ktoré by nebolo
charakterizované aktivnym vyuZivanim informacnych technolégii. VyuZivanie
hardware a softwarovych rieSeni sa masovo rozSiruje vo vSetkych odvetviach
podnikania. Su€asnd charakteristika prostriedkov manazérov je rapidne rychly rozvoj
nielen hardvéru, ale predovSetkym informacnych technoldgii. Tdzba podnikov
dosiahnut’ prvenstvo na trhu a udrzat’ sa tam vedie k investovaniu do vyvoja a rozvoja
produktov a sluzZieb, ¢o vyZaduje aj vysoko kvalitny software.

Spolo¢nost’ sleduje technologicky a technicky pokrok, investuje do vyvoja pouzivanej
vlastnej platformy UES.

' Ministerstvo financii Slovenskej republiky [online]. 12.11.2010 [cit. 2011-05-01]. Informatizdcia md
byt 0 investovani, nie 0 miiiani. Dostupné z WWww:

<http:/fwww.mfsr.sk/Default.aspx? CatID=84 &Newsld=391 >.
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2.3.2 Porterov model 5-tich konkurenénych sil

Vyjedndvacia sila zdkaznikov

Na trhu informacnych technoldgii je v dneSnej dobe neustile dopyt po rieSeniach,
samozrejme je tu aj viacero firiem, ktoré ich pontikajui. Zakaznik si vyberd rieSenie,
ktoré je cenovo vyhodné a zdroveri spiiia jeho 3pecifické poZiadavky, voli firmu
pontkajicu najefektivnejSie rieSenie. Zohl'adniuje sa aj Casovy horizont moznosti
rieSenia.

»Zdakaznici budu Setrit’ a tlacit’ na efektivitu investicii. Ani IT sektor neujde chipadlam
krizy. Zakaznici doddvatel'ov informacnych technoldgii a IT sluZieb budid nakupovat
menej hardvéru a softvéru, utlmia rozbehnuté projekty, skresi rozvojové zdmery. Na
druhej strane, vidcSina biznisov sa bez IT nezaobide, lebo podporuje ich fungovanie na
zékladnej drovni.!

Zakaznikmi spolocCnosti st popredné firmy, ktoré sa radia vicSinou do sektora
bankovnictva, poistovnictva, telekomunikécii, energetiky, priemyslu, obchodu aj $tatnej
spravy a samosprdavy. Unicorn Systems, a.s. oslovuje moderné spoloCnosti investujice
do ICT, ktoré tymto spdsobom zvysuju efektivnost’ do svojich produktov a sluzieb, ¢im
ziskavaji nepopieratel'nid konkuren¢nud vyhodu.

Spolocnost rozumie Specifickym potrebam svojich klientov, poznd ich potreby
arozumie odbornej terminolégii. Vdaka tomu ju oslovuju klienti, ktori maji zdujem
o Spickové rieSenia §ité na mieru. V neposlednom rade je tieZ vyhodou, Ze spolocnost
obchoduje sradou klientov dlhodobo, €o znai Ze sa navzdjom poznajd, ale aj jej
schopnost rychlo preniknit do novych odborov.

Myslim, Ze okruh zdkaznikov aj segmentov pdsobenia spolo€nosti je pomerne Siroky,
¢im sa zniZuje zdavislost’ na zdkaznikoch. Realizuje zdkazky vel'ké ale aj mensSie. AvSak
ako kazda firma ma svojich poprednych kI'i¢ovych zakaznikov, s ktorymi obchoduje uz
dlh$iu dobu a ma rozbehnuté vel'ké, narocnejSie projekty. Tie predstavuji znac¢ni vahu
v zdroji prijmov spolo€nosti, preto sa vyjedndvacia sila takychto zdkaznikov zvySuje.
Top management je sklIdCovymi zdkaznikmi v neustdlom kontakte, vhodnymi
ndstrojmi dbd o oslabovanie ich silnejSej pozicie. UskutoCiiuju sa rozne spolocné akcie
a teambuildingy, workshopy, v Case sviatkoch zamestnanci spolo¢nosti Unicorn
Systems, a. s. chodia top managementu takychto klientov osobne poblahoZelat,

odovzdat’ maly prezent atd’..

" ANDACKY, Jozef . Kriza meni IT biznis : Zdkaznici budu Setrit’ a tladit’ na efektivitu investicii. Etrend
[online]. 15.05.20009, 0, [cit. 2010-04-20]. Dostupny zZ WWW:

<http://technologie.etrend.sk/technologie/kriza-meni-it-biznis.html>.
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Nizsie si mdZzeme v grafoch pozriet konkrétnu vdhu toho ktorého klienta, a tiez ich
zaClenenie podla Bostonskej matice. Tam vidime, konkrétne ktori klienti maju
najvacsiu vyjedndvaciu silu — sd to samozrejme ti v kategoérii ,, Dojné kravy*, pretoze
tvoria naSej spolocnosti vel'ké obraty. Firma si neustdle zvySuje okruh svojich klientov,
snazi sa ziskavat’ aj nové zdkazky u novych klientov.

Vplyv zdkaznikov je asi najzdvaznejsi, ked’Ze predstavuje zdroj prijmu spoloCnosti.

M GC System a.s.
B Komeréni banka
M Siemens

I Ceska spofitelna
W Ceska pdjistovna
W Tatra banka
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39, u %Illanz
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Graf 4 - Obrat Unicorn Systems, a.s. podl’a zakaznikov

Zdroj: upravené podla [18]
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Zdroj: [18]
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Existujuci konkurenti — Rivalita medzi firmami posobiacimi na trhu

Skupina spolo€nosti UNICORN, do ktorej patri Unicorn Systems, a.s., je najvacsim
ceskym vyrobcom softwaru. Zaznamenala posledné roky vyrazny rast. Za rekordnym
zvySenim obratu i d’alSich ekonomickych ukazovatel'ov je skryté obrovské mnoZstvo
prace, ktoré zamestnanci spoloCnosti odviedli na celej rade uspeSnych projektov.
Dolezité boli vsetky, niektoré z nich vSak boli pre d’al$i rozvoj spolocnosti klI'i¢ové. Pre
UNICORN je z dlhodobého hl'adiska najdolezitejSia oblast’ bankovnictva a finan¢nych
sluZieb, kde je vysokd konkurencna rivalita. Situdcia na IT trhu ako aj ostatnych trhoch
bola v poslednom obdobi poznacend celosvetovou finan¢nou krizou, ale uZ sa
stabilizuje. Rastie celkovy objem zaddvanej price, zvySuje sa dopyt po zdrojoch. Stdle
pretrvava tlak na cenu rieSeni a efektivitu realizdcie, schopnost ndjst’ Sikovné rieSenie
s maximdlnym vyuZitim existujicich komponient je nespornou vyhodou, ¢o zvysSuje

rivalitu.

Ako uz bolo spomenuté, konkurencia na IT trhu je vysokd, Co vSak zabezpecuje
neustdly inovativny pristup firiem k ich rieSeniam arozvoj trhu. SluZzby, ktoré nasa
spolocnost’ aj ostatné poskytujui, budd potrebné neustdle, aj za priaznivych aj za menej

priaznivych podmienok na trhu.

,Holding Unicorn sa umiestnil v sdtazi ,,Ceskych 100 najlepsich 2009%, poriadanej
spolo¢nostou Comenius, medzi prvymi dvadsiatimi firmami, a to na 14. mieste. V prvej
dvadsiatke sa pravidelne umiestiiuje od roku 2006. Okrem listiny 100 najlepSich
vyhlasuje Comenius tiez vysledky jednotlivych kategérii Odvetvia. Meno spoloCnosti sa
objavilo medzi Siestimi ocenenymi firmami z oblasti ICT vedla spolo¢nosti ako Dell

Computer, Ness alebo IBM. !

! Unicornsystems.eu [online]. 27.11.2009 [cit. 2010-04-20]. Unicorn opét mezi Ceskymi 100
nejlepsimi . Dostupné z WWW: <http://www.unicornsystems.eu/cz/press/novinky/nov091127.html>.
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V tabul'kdch nizsie je vycet konkrétnej konkurencie spolo¢nosti, jej 3 najvicsich
slovenskych konkurentov rozoberiem v dalSej kapitole ,,Analyza konkurencie®.

Unicorn Systems, a. s. &leni svojich konkurentov' a podl’a toho s zostavené tabul’ky.

e
\ Stredné velké ICT

M spoleénosti.

Obrazok 18 - Konkurencia podPa Unicorn Systems, a.s.

Zdroj: upravené podl'a [18]

" BIG PIGS - velké a vyznamné spolognosti, oby¢ajne celosvetové, stabilné na trhu, majd vlastnych
technologickych partnerov, spoloCnosti ako technologicky dileri, systémovi integratori, konzulta¢né
spolo¢nosti...

MIDDLE-SIZED ICT COMPANIES - spolo¢nosti, ktoré napodobtiuji Unicorn Systems, pontkaji ich
vlastné produkty a sluZby podobné Unicorn Systems, oby¢ajne Dojné kravy podl'a Bostonskej matice
SMALL COMPANIES - malé, mladé a dynamické spolo¢nosti s vysokym potencidlom, Cakajtice na ich

prvu velku prileZitost’
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,,Big pigs‘ BM
ACCENTURE - Konkurencia na Slovensku | BM
HEWLETT-PACKARD ” AITEN -
IBM » ASECCO SLOVAKIA T+
Logica Czech Republic Ladll DATALAN »
Siemens IT Solutions and Services | (#¢ DIGITAL SYSTEMS \re
TietoEnator ” DITEC 4+
Oracle Czech ” GRATEX INTERNATIONAL fadl
Tabul’ka 4 - Najvicsia konkurencia IQUAP SLOVENSKO &>
spolotnosti NESS SLOVENSKO T
Zdroj: upravené podla [18] NOVITECH &
POSAM >
Middle-sized ICT BM| [P —
Companies* SOFTEC adl
ADASTRA o TEMPEST »r
ANECT ”r Tabul’ka 6 - Konkurencia na Slovensku
AUTOCONT - Zdroj: upravené podl'a [18]
ASSECCO CZECH fadl
CLEVERLANCE T
ICZ o ,,Small companies* | BM
INFINITY ”r AGUASOFT =+
NESS »r BSC PRAHA »r
PROFINIT fadl CN +
T-SYSTEMS CZECH REPUBLIC fadl CORPUS SOLUTION +
Tabul’ka 5 - Konkurencia spolo¢nosti GOPAS o
strednej vahy KOMIX &>
Zdroj: upravené podla [18] SEFIRA sl
TRASK SOLUTION fadl

Tabul’ka 7 - Slaba konkurencia
Zdroj: upravené podla [18]
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Nizsie uvedend tabulka ndm zobrazuje s akou danou konkurenciou konkrétne klienti nasej

spoloc¢nosti tieZ obchodujd.

Competitors LOGICA
IBM ||HP |[ACCENTURE NESS ||[LOGOS||CLEVERLANCE||ADASTRA||KOMIX |[PROFINIT
Clients CcZ
TATRA BANKA || | 5 )
KOMERCNI
L ¥ L " ¥
BANKA
CESKA
. ¥ || & 4 ¥ & | ¥ V) @&
SPORITELNA
T-MOBILE )
TELEFONICA
v || Y |&C v
02
ALLIANZ
» ¥ ¥
POJISTOVNA
SIEMENS IT ¥
CESKA
. Y ¥ ¥ | ¥ &
POJISTOVNA
SKODA AUTO ~ )
¢SOB ¥ v 4
TESCO STORES ~
VUB || ¥ Y
IBM ¥ v
GE MONEY v ¥
VODAFONE v e ~ v ¥ ¥
RAIFFEISEN ¥ ¥ ¥ ||y )

Tabul’ka 8 - Obchod s konkurenciou
Zdroj: upravené podla [18]
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Vyjedndvacia sila doddvatelov
Dodavatel'ské potreby spolocnosti zabezpecuju hlavne ostatné spoloc¢nosti holdingu Unicorn,
teda vplyv tejto skupiny je mierny.
Vzhl'adom k tomu, Ze sa spolo¢nost Unicorn Systems zaoberd predovsetkym dodavkou
sluzieb, rastie zodpovedajicim spdsobom i pocet jej zamestnancov. Spolo¢nost’ je zavisla na
I'udskom faktore, ktory je doddvany na zdklade exkluzivnej zmluvy partnerskou spolocnostou
Vigour. Je to hlavny dodédvatel l'udskych zdrojov, a kedZe je zarovenn Clenom holdingu
Unicorn, pre Unicorn Systems je to vzdy dostupny, spolahlivy dodavatel’, kde st vztahy
zaloZené na partnerskej spolupraci v ramci holdingu. Takisto ostatné sluzby st vo vicSinove;j
Casti poskytované touto formou. Niektoré IT rieSenia mdzu byt realizované aj formou
subdodavok, kde sa modze prejavit vplyv doddvatela, ale spolocnost’ si ddva pozor, aby takéto
dodanie predstavovalo max. 30% fiou doddvanej sluzby.
Ostatni dodévatelia su:

e Unicorn Education — interné vzdeldvanie, Top Gun Academy

e Deckard & Penfield — pristup na trh prace

¢ Vig+ — produkty pre zamestnancov

® Vig Design — grafické navrhy a produkcia jednotlivych materidlov

¢ Vig Production — komunikdcia s médiami a organizdcia kampani a akcii

¢ AA Professional — mzdové a financné ictovnictvo, pravne sluzby

e Komercnd banka — bankové sluzby
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Vyrobci
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Obrazok 19 - Dodavatelia Unicorn Systems, a.s.

Zdroj: upravené podla [18]

Hrozba substititov

Substititom mdZe byt konkurencia v danej oblasti, resp. jej odlisné rieSenie pozadovaného
problému zdkaznika. TieZ moZe byt substititom vlastné IT oddelenie potenciondlnych
zdkaznikov. Tento tlak sa naSa spolo¢nost’ snazi zmiernit’ poskytovanim sluZieb a rieSeni na

mieru vysokej kvality za primeranu cenu.

Hrozba vstupu novych firiem

Trh IT patri k najdynamickejSie sa vyvijajicim odvetviam. Na trhu posobi dost' velké
mnozstvo firiem, aj velky zahrani¢ny hraci. Vstup do Eurdpskej tnie otvoril trh, nielen na
expandovanie do zahranicia, ale aj opanou stranou — vstupom zahrani¢nych firiem na nas
domdci trh. Vstup na trh je obmedzeny reakciou velkych hracov, diferencidciou.
K poskytovaniu IT sluzieb s vysokou kvalitou, ktorou by mohli novo vstupujice firmy
konkurovat’, je potrebné vysoké know-how. Vznikajice malé firmy nie sd pre spolocnost
hrozbou. Avsak kedZe nasa firma poskytuje sluzby, teda nevyrdba vyrobky, k vzniku novej
takejto firmy nie je potrebné viazat kapitdl v technologickych investicidch a potrebnych
vybaveniach. To ulahcuje vstup na IT trh novym firmam. NajdblezitejsSim prvkom je tu

l'udsky faktor ajeho know-how, ktorého ja na trhu momentdlne za situdcie zvySenej
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nezamestnanosti dostatok, za relativne nizku cenu. To je ale vyhoda aj pre nasu spolo¢nost’,
ktord navySe ziskava dostatok vhodnych uZz zaSkolenych kandiditov od uZ spominanej

partnerskej spolocnosti Vigour.

2.3.3 Analyza konkurencie

Konkurencia na IT trhu je vysokd, vysSie som uz vloZila tabulky, kde si konkrétny
konkurenti rozdeleny podla vplyvu a vdhy ich konkurenénych tlakov. V tejto kapitole sa
pokuisim popisat’ 3 najvicSich konkurentov firmy podsobiacich na Slovensku. Spolo¢nost
Unicorn Systems, a.s. si vedie o konkurencii zdznamy na konkuren¢nych kartich ako bolo
spominané vysSie, sleduje jej aktudlny vyvoj a aktualizuje zdkladné informéacie. Podl'a toho sa
mdZe prisposobit’ aktudlnej situdcii na trhu. VSetky informécie som cCerpala z internych
materidlov Unicorn Systems, a. s. alebo bezne dostupnych informdcii na webovych strankach

danych spolo¢nosti.

1. AITEN, a.s.

Charakteristika

Spolocnost AITEN, a.s., pdsobiaca na trhu informacnych technolégii od roku 1997, sa
zaoberd poskytovanim na mieru Sitych komplexnych rieSeni v oblastiach systémovej
integricie, spravy a udrzby technologicky zariadeni, riadenia projektov, manazérskych
systémov, spravy firemnej dokumentécie a mnohych dalgich. Je drZitefom certifikitu CSN
EN ISO 9001:20001, tiez certifikdtov partnerov: Microsoft Certified Partner, Oracle Gold
Partner, IT Asocidcia Slovenska a inych. Zdkladny kapitdl spoloc¢nosti ¢ini 200 000 EUR,
posledny zaznamenany obrat nasou spolo¢nostou cinil v roku 2006 cca 5,3 mil. EUR. [7]
Zdkaznici a realizované projekty

Spolocnost pracovala pre Slovenské Elektrarne, a.s., Bratislava na projektoch: Procesny
model, riadenie projektu reStrukturalizicie, riadenie projektu IIS, systémovd integricia,
dodavka prostriedkov informatiky, doddvka CAD systémov, digitilneho archivu technickej
dokumentécie, systém PROTIS pre MO34, systému investi¢ného controllingu, ARTEMIS MS
Project, Primavera, sluzby projektovej kanceldrie, riadenie projektového portfélia. Dalej ma
spolocnost realizované zdkazky na projektoch: Riadenie projektu IIS, Implementicia

investiéného controllingu s prepojenim na ekonomiku - zdkaznik TEKO, a.s., KoSice.
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Implementdcia rieSenia MSP Centrdl — zdkaznik ProCS s.r.o., SaPa. Riadenie projektu IIS,
Implementdcia investi¢ného controllingu a MSP Centrdl - SEPS, a.s., Bratislava. Tvorba
procesnych diagramov a diagramov datovych tokov pre danovu spravu pre CSC s.r.o..
Implementdcia systému manazérstva kvality — zdkaznik Novitech s.r.o., KoSice.
Implementdcia systému Primavera, konzultacné sluzby pri planovani projektov — Istroenergo
GROUP, a.s., Levice. Implementécia rieSenia MSP Server - zdkaznik VUJE, a.s. , Trnava.
[18]

Z toho vidime, Ze sa spolo¢nost’ AITEN, a.s. skutocne zaobera rovnakymi projektmi ako naSa
spolo¢nost, a mé aj niektorych rovnakych zdkaznikov, napr. spolocnost SEPS, a.s. ., ktora
predstavuje pre poboCku Unicorn Systems, a.s. na Slovensku nemaly prijem.

Zaclenenie konkurencie

Podla zaclenenia v konkurenénom managemente spoloCnosti Unicorn Systems, a.s.
spolo¢nost AITEN, a.s. patri medzi velké a vyznamné firmy tzv. ,big pigs* ahlavného
nebezpecného konkurenta, ktory predstavuje pre spolo¢nost’ hrozbu. Ich portfélio produktov
je obdobné s portféliom spolocnosti Unicorn Systems, a.s. . Zarad'uje sa do kategérie Milk
Cow — CiZe Dojné kravy.

Stratégiou spolocnosti AITEN, a.s. je flexibilne reagovat’ na poziadavky klientov, poznat
potreby klienta a poniknut optimdlne rieSenia, vyvijat' najvhodnejs$i informacny systém,

poskytované produkty prisposobovat’ zimerom zdkaznika.

2. ASSECO SLOVAKIA - ASSECO CENTRAL EUROPE, a.s.

Charakteristika
»Spolocnost” Asseco Central Europe je silnym regiondlnym softvérovym centrom pre strednu

Eurépu v oblasti poskytovania IT sluZieb a produktov s vysokou pridanou hodnotou pre
vSetky segmenty. Vznikla v jdli 2009 integraciou Asseco Slovakia a Asseco Czech Republic,
dvoch dodédvatel'ov komplexnych IT rieSeni pre finan¢ny sektor, organizicie verejnej spravy
¢i vel'ké komercné subjekty. Obchodny nazov Asseco Central Europe bol zaregistrovany v
oboch krajindch na jar 2010. Tento projekt je logickym zavfSenim doterajSiecho vyvoja
integracie v skupine Asseco i reflexiou sicasnych trendov na svetovych IT trhoch s cielom
stat’ sa v tejto oblasti podnikania jednym z Eurdépskych lidrov. Asseco Central Europe tak
vd’aka spolocnej stratégii vyvoja novych rieSeni, zdiel'aniu znalosti a rozSireniu ponuky pre
svojich zdkaznikov zvysilo svoj predajny potencidl a konkurencieschopnost’. Na slovenskom

uzemi je mozné vyuzivat’ osvedcené Ceské rieSenia a naopak na Ceskom tie slovenské (napr.
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Ceski dopravnui telematiku, resp. slovenské bankové systémy). V sucasnej dobe md
spolo¢nost’ viac neZ 800 zamestnancov. ' Spolo¢nost’ je drzitefom viacero certifikdtov, napr.
ISO 9001:2008 - Systém manaZérstva kvality, certifikdcia Bureau Veritas, ISO 14001:2004 —
Systém enviromentdlneho manazZérstva, certifikdcia Bureau Veritas, ISO/IEC 27001:2005 -
Systém manazérstva informacnej bezpecnosti, certifikdcia Bureau Veritas, Potvrdenie
o priemyselnej bezpeCnosti na stupeil utajenia ,,Tajné*, vydal Nédrodny bezpeCnostny drad
a d’alSie. Medzi partnerov spolo¢nosti patria popredné firmy ako Microsoft, Dell, Oracle,
SAS, HP, Wincor Nixdorf a iné. Zdkladny kapitdl ¢ini 709 000 EUR a posledny ndm zndmy
obrat bol v roku 2006 cca 28 mil. EUR.
Zdkaznici a realizované projekty
Podrla evidencie ERM vo firme, spolo¢nost’ pracovala pre tychto zdkaznikov a v oblastiach
( vycet nie je samozrejme Uplny, len pre priklad):
° Card management — transaction monitoring — klient GE Capital Bank CR
° U&tovnictvo, uvery, webServices, vykaznictvo a CRU, treasury, MIS, administrator —
klient HYPO stavebni sporitelna a.s.
o Infolinka - klient Allianz poist’ovia, a.s.
. Autorizacnd centrdla, Card management — klient Zivnostenska banka, a.s., Praha
° Roz$irenie bankového informacného systému StarBANK o bezpecnostny a
komunika¢ny modul a moduly pre distribu¢né kandly - klient Slovenska sporitel’na,
a.s.
° Pokladnia, komunika¢né rozhranie, sprava klientov a uctov, velké bankovnictvo —
klient Exportno-importna banka SR
° Komunikacné rozhranie, spriva klientov a uctov, finan¢né uctovnictvo, vykazy -
klient Ceska spofitelna, a.s.
o Komplexny systém spracovavajuci vSetky retailové a wholesalové opericie, dita
Warehose — klient Slovenska sporitel’na, a.s.

o Komplexny bankovy informacny systém — klient PoStova banka, a.s.

"ASSECO CE [online]. 2010 [cit. 2011-04-20]. Profil spolo¢nosti. Dostupné z WWW: <http://www.asseco-
ce.com/Company/Profile/tabid/135/1anguage/sk-SK/Default.aspx>.
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Tiez sa eviduje, Ze spolocnost’ ziskala napr. zdkazku na Aplika¢nd a systémovu podporu
prostredia manazérskeho informacného KIS v hodnote cca 3,6mil. EUR od VsSeobecnej
zdravotnej poistovne, a. s., takisto od Union zdravotnej poistovne v hodnote cca 2,7 mil.
EUR na poskytovanie udrzby a rozvoj informacného systému pozostdvajiceho z
programového vybavenia Mediform a eHIP, obe v roku 2007. [18]

Zaclenenie konkurencie

Takisto aj tdto spolocnost sa radi medzi vyznamné spolo¢nosti predstavujice pre Unicorn
rovnakych klientov ako nasa spolo¢nost, ¢ize pravidelne spolu sut'azia o zdkazky. Radi sa to
kategorie tzv. Rising Stars — ¢iZze Vychadzajicich hviezd.

Stratégiou spolocnosti ASSECO CE, a.s. je poskytovanie vysokokvalitnych produktov,
sluzieb arieSeni s vysokou pridanou hodnotou pre vSetky segmenty. Integriciou Asseco
Slovakia a Asseco Czech Republic do skupiny ASECCO CE, a. s. sleduje ciel stat’ sa jednym
z Burépskych lidrov na danom trhu a zvysit tak svoju konkurencieschopnost’ a predajny

potencidl. [9]

3. DATALAN, a. s.

Charakteristika

Spolocnost’ posobi na slovenskom trhu od roku 1990 a je poprednym poskytovatel'om biznis
rieSeni a IT sluzieb, outsourcingu IT a konzulticii. Medzi jej kI'icové rieSenia patri Sprava
dokumentov a informécii, Riadenie procesov a spolupriaca a Optimalizdcia IT infraStrukdry.
V roku 2007 vytvorila fiiziu so spolo¢nostou Ability Development SK, ktorou sledovala ciel
stat’ sa jednou z najvacsich IT spolo¢nosti na slovenskom trhu s obratom presahujicim 33 mil.
EUR. Kipou spoloCnosti Euroaltis sa stala jednym z najskdsenejSich a najvicSich
dodavatelov rieSeni pre samospravu, ktoré poskytuje pod nidzvom DATALAN Digitdlne
mesto. Je drzitelom ro6znych certifikdtov a partnerstiev, od renomovanych spolo¢nosti ako je
napr. IBM, Oracle, Mirosoft, SUN microsystems, BEA, Philips, Toshiba, Lenovo a d’alsi. Jej
zakladné imanie ¢ini 422 464 EUR. [10]

Zdkaznici a realizované projekty

V oblasti telekomunikdcii spolo¢nost’ pracovala pre klientov ako Orange Slovensko, a. s.,
Slovak Telekom, a. s., T-Mobile Slovensko, a. s. . Vo finan¢nom sektore to boli napr.: Prva

stavebnd sporitelfia, a. s., Slovenskd zaru¢nd a rozvojovad banka, a. s., Tatra banka, a. s.,
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Ceskd pojistovna, a. s., Ceskoslovenskd obchodni banka, a. s., pobotka zahrani&nej banky
v SR, Dexia banka Slovensko, a. s, Home Credit Slovakia, a. s. a mnoho d’alSich, v tomto
sektore ma spoloc¢nost’ skutoCne Siroky zdber. V sektore verejnej spravy sa takisto cCasto
realizuje, napr.: Bratislavsky samosprdvny kraj, Generdlna prokuratira SR, Kanceldria
Nérodnej rady SR, Letové prevddzkové sluzby SR, Ministerstvo dopravy poSt a
telekomunikécii SR, Ministerstvo financii SR, Ministerstvo obrany SR, Socidlna poistoviia
atd’. . TaktieZ sa firma realizuje v priemyselnom a sietovom odvetvi — zrealizované zdkazky
klientov: Vychodoslovenskd energetika, a. s., KoSice, Volkswagen Elektrické Systémy,
s. 1. 0., Bratislava, Volkswagen Slovakia, a. s., Bratislava, Slovenska elektrizacnd prenosova
sustava, a. s., Bratislava, Slovenské elektrdrne, a. s., Bratislava, Slovensky plyndrensky
priemysel, a. s., Bratislava a ini. Z malych a strednych podnikov, ktori boli klientmi stoji zato
spomenut’ napr. STORIN, s r. o., Bratislava, TNT Express Worldwide, s. r. o., Bratislava,
TREND Holding, s r. 0., Bratislava.

Spolocnost pdsobi v nemalom pocte podnikov, ktoré v pritomnosti alebo minulosti ¢i uz
budicnosti sa radia medzi klientov Unicorn Systems, hlavne vo finan¢énom sektore, kde méa
Unicorn Systems najvicSie posobisko. [18]

Zaclenenie konkurencie

Spolocnost’ sa radi do tzv. kategérie Milk Cow — Mliecne kravy, Cize velké spolocnost
s vel'kym ro¢nym obratom, predstavujice redlne vysoku hrozbu. P6sobi najmi na finanénom
sektore, kde sa s nasSou spolo¢nost'ou pravidelne stretdva.

Stratégiou DATALAN, a. s. je poskytovat zdkaznikom kvalitné sluzby arieSenia za
maximadlnej efektivnosti poziadaviek klientov, ktord pomdha vylepSovat’ ich biznis aktivity.

[10]

4. ZHRNUTIE ANALYZY 3 NAJVACSICH KONKURENTOV

Na trhu informacnych technolégii pdsobi v dneSnej dobe pomerne velké mnozZstvo firiem,
navyse trh je dynamicky a rychlo sa vyvijajuci. VSetky analyzované firmy sa snaZia uspokojit’
zdkaznikovu potrebu ¢o najefektivnejSie a najkvalitnejSie, neustdle hl'adaji nové spOsoby
a moznosti poskytovania svojich vyrobkov a sluZieb s vysokou kvalitou a presne podla
potrieb zdkaznika. Na mieru S§ité rieSenia si uZ samozrejmostou. To nabdda kazdd firmu
k inovativnym krokom, Co prospieva danému trhu.

Podla analyzy vSetky 3 spolo¢nosti predstavuji pre naSu spolocnost existujicu hrozbu,
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pretoZe ako vidno zo spomenutych zdkaziek, ktoré konkurencia realizovala, pravidelne spolu
sut'azia o ziskanie zdkaziek. Ako najvicSiu hrozbu by som ja uviedla spolocnost ASSECO
CENTRAL EUROPE, a.s., ktord integraciou dvoch spoloCnosti zvysila svoju
konkurencieschopnost a ma relativne vysokd udspeSnost vo finan¢nom sektore, ktory je
taziskom prijmov aj nasej spoloCnosti. Budicnost ukdZze ako sa prejavi. AvSak sledovat
vyvin a kroky treba vSetkych spomenutych spolo¢nosti. Nasa spolo¢nost’ ma Sancu im dobre
konkurovat' a uspiet v konkurencnom boji. Moznd konkuren¢nd stratégia bude rozobrand

v samostatnej kapitole.

2.4 Analyza vnitorného prostredia

24.1 Analyza internych zdrojov

&
Vizdimir KaowaF
l“““*‘»-—r-__
e i 1“-~——___
unconn [fas ﬂwq M [l
|Jr| :orn Vigour VIG Plus AA Professional

by © o M

Unicorn Systoms Unicorm Universe Unicorn Learming Centre
iNiCORN UNICORN
UNICORN | systems s universe Coriice

UNICORNIeducation

Obrazok 20 - DePba prace
Zdroj: upravené podla [18]

Obréazok 20 ndm ukazuje, ako funguje celd skupina UNICORN a jej rozdelenie.
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i )

Unicorn Systems

Obrazok 21 - Struktira Unicorn Systems, a.s.

Zdroj: upravené podla [18]

=

Zdroje

I D

Finance People Property Know-how

Obrazok 22 - Interné zdroje Unicorn Systems, a.s.

Zdroj: upravené podla [18]

24.1.1 Hmotné zdroje

Financie
Je zriadend samostatnd jednotka Unicorn Systems Finance. Celé tctovnictvo spolocnosti ma
na starosti outsourcovand firma AAP Professional. Zaber4 sa:
¢ FINMAN - vnitropodnikova evidencia finanénych operacii
¢ Cash Flow Management — dosledné pldnovanie a evidencia
e Unicorn Financial Bank (UFB) — sliZi ako banka, moznost uloZenia/poZicania
finan¢nych prostriedkov
® Privne sluzby
Z dovodu nedostato¢nych informdcii pre vypocet podrobnych financnych ukazovatelov, a tiez
nemoZznosti ich zverejnenia, uvddzam iba vyvoj obratu za rok 2009, spracované niZSie

v grafoch.
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Graf 5 - Planovany objem obratu za rok 2009 v mil. K¢
Zdroj: upravené podla [18]
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*Vysledky do roku 2008 jsou uvedeny za cely holding Unicorn. Vysledky za rok 2009 jsou uvedeny za Unicorn Systems.

Graf 6 - Realizovany objem obratu v mil. K¢

Zdroj: upravené podla [18]

Z grafov je vidno, Ze spoloCnost neobisla celosvetova kriza, a skuto¢ne realizovany obrat
oproti planovanému poklesol. V grafe €. 2 vidime, Ze pldnovany obrat €inil 1,4 mil. K¢ = cca
56 mil. Eur, avSak z grafu ¢.3 Ze realizovany obrat bol 1,2 mil. K¢ = cca 48 mil. Eur. Takisto
tym padom je poruSend zasada spolo¢nosti tykajuca sa financnych vysledkov a to byt vzdy
0 20% lepsi ako predchddzajici rok.

Ku grafu ¢. 3, ktory zachytdva vyvoj obratu za roky 1995-2009 eSte musim poznamenat’, Ze
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pokles oproti predchddzajicemu roku 2008 je spdsobeny tym, Ze do roku 2008 graf zachytdva
udaje za cely holding UNICORN, avSak rok 2009 uZ predstavuje iba ddaje ziskané za
spolocnost’ Unicorn Systems, a. s. KedZe sa spolo¢nost’ v roku 2009 opit’ prerozdelila

a vznikla samostatnd spolo¢nost’ Unicorn Systems, a. s., takto sa zmenila evidencia.

Fyzické zdroje

Projekt managament sa sudstreduje najmid do sidla zdkaznika, sidla Unicorn Systems
v dlhodobom prendjme ( sidlo administrativy, priestory pre meetingy, porady, Skolenia...)
VyuZivanie sidla zdkaznika pre realizdciu ziskanych zdkaziek predstavuje pre spolocnost
zna¢nu usporu v ndkladoch, ked’Ze si neviaze kapitdl v nehnutelnostiach. Takisto prendjom
sidla.

Avsak ked'Ze tu pdsobi mensia Cast zamestnancov, resp. administrativa, vedenia a mensi IT
tim, podl'a mojho ndzoru su priestory mélo reprezentativne, co moze byt na Skodu. Je tu sice
miestnost’ urCend pre ndavstevy, porady, workshopy atd’. s potrebnym vybavenim, ale je
menSia, ako aj celé sidlo. Sidlo tvori iba Cast’ jedného z mnohych poschodi 7. poschodove;j
budovy, kde sa nachddza aj vela inych firiem, o mdze pdsobit’ zmitene. Nie je tu ani vlastna

413

recepcia, zdkaznici mo6zu mat’ neformdlny pocit, akoby vosli priamo do ,, kanceldrii*.

Technické zdroje

Sem patri informacné technika na Spickovej urovni, bez ktorej by nebolo mozné vykondvat
pricu na pozadovanej drovni, aktord je nevyhnutnd uz takmer vSade. KedZe tazisko
pracovného procesu sa vykondva v sidle zdkaznika, takisto musim spomenut, Ze tymto firma
uspori Cast ndkladov vynaloZenych oddelenim Property management, ktoré zabezpeluje

vSetko potrebné vybavenie pre zamestnancov.

24.1.2 PDudské zdroje

Zamestnanci su ziskavani na hlavne na zdklade exkluzivnej zmluvy partnerskej spolo¢nosti
Vigour. Okrem klasického prendgjmu ICT Specialistov a timov, poskytuje Vigour svojim
klientom komplexny outsourcing vSetkych HR procesov. Tieto procesy zahiiaji cieleny
kariérny rozvoj a vzdeldvanie Specialistov, ktoré je prisposobené potrebdm konkrétneho
zékaznika, u ktorého zamestnanci dlhodobo podsobia. To znaci, Ze ziskani zamestnanci maji
za sebou uz nejaké Skolenia/pripravy na odbornu spdsobilost’.

Daliie vzdeldvanie je zabezpe&ené internou jednotkou Unicorn Education. Jej najnoviim
produktom je Top Gun Academy — je to projekt pre sustavné vzdeldvanie aplikovany na

vSetkych zamestnancov priebezne pocas ich pdsobenia v Unicorn Systems. Spolo¢nost’ si je
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vedomd, Ze jej sila je zaloZend najmid na vysokej kvalifikdcii a profesijnej spdsobilosti
zamestnancov. Hlavnym vystupom spoloCnosti je doddvka sluzieb Sitych na mieru, a preto

rastie zodpovedajicim sposobom aj pocet jej zamestnancov.
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Graf 7 - Vyvoj po¢tu zamestnancov spolo¢nosti Unicorn a Vigour

Zdroj: upravené podla [18]

Z uvedeného grafu €. 4 vyplyva, Ze v roku 2008 presla firma reStrukturalizciou, pri ktorej
bol zniZzeny pocet zamestnancov. Ti sa rozdel'uji na zamestnancov tzv. Struktiry a pool , Co je
zndzornené v grafe farebnym rozliSenim. Prdve zamestnanci pool-u st doddvany na zaklade
exkluzivnej zmluvy partnerskej spoloCnosti Vigour a d’alej priradovani na jednotlivé
projekty. Do zamestnancov Struktiry sa radia najmi Clenovia organizaCnej Struktdry a top
management.

Zamestnanci Struktira = 110

Zamestnanci Pool = 730

Priemerny vek = 28 rokov

Je zriadend osobitnd jednotka Unicorn Systems People, ktord ma na starosti pripravu
zamestnancov na pracu v spoloCnosti, starat’ sa o nich po celi dobu pracovného pomeru
a koordinovat tieto procesy. [18]

Na zamestnancov st kladené ndroky a znalosti a schopnosti podl'a ich pracovného zaradenia.
Pracovné zaradenie definuje ndpli prace a povinnosti zamestnanca spolo¢nosti a je zakotvené
v zmluvnom vztahu medzi zamestndvatelom a zamestnancom v pracovnej zmluve, pripadne
dohode o pracovnej €innosti.

Priebezné hodnotenie je kltdCovym principom spoloCnosti a praktizuje sa aj v sektore
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I'udskych zdrojov. Hodnotenie zamestnancov spolu s pravidelnymi hodnotiacimi pohovormi
sa vykondva za ucelom:

e Systematického a periodického zhodnotenia pracovného vykonu a dosiahnutych

vysledkov

¢ Plinovania a riadenia kariéry zamestnancov
Motivicia zamestnancov je Sirokd, spolo€nost sa snazi motivovat prispevkami z rdznych
odveti, ako napr.: vzdeldvanie, zdzemie, rodina, financie, stravovanie, volny ¢as, zdravie.
Spolocnost’ si je plne vedomd, Ze starostlivost’ nielen o zdkaznika, ale takisto zamestnanca,
prindSa v konecnom doésledku vyhody a uskuto¢iovanie zdkladného ciel'a kazdej spolo¢nosti
— Co je dosahovanie dlhodobého rastu a maximalneho zisku.

24.1.3 Nehmotné zdroje

Do nehmotnych zdrojov spolo¢nosti jednoznacne patri znacka a image firmy, jej povest,
kvalita, jej gooddwill. Takisto povest mladej dynamickej firmy, ktord poskytuje sluzby
s vysokou kvalitou.

UNICORN | systems

Obrazok 23 - znacka spolo¢nosti
Zdroj: [18]

Kvalita + Kvantita
+ Termin + Rozpocet

SOLUTIONS

INTEGRATION
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MORE THAN SOFTWARE ]

Prinasame nasim zakaznikom
konkurenénui vyhodu a vysakd
; “pridant hodnotu pomocou

Spickovych ICT rieSeni,
produktov a sluZieb.

Unicorn Systems

Obrazok 24 - Poslanie Unicorn Systems, a.s.
Zdroj: [18]

Medzi technologické nehmotné zdroje by som zaradila to, Ze spoloc¢nost’ ziskala certifikat
o zavedeni a pouzivani systému environmentidlneho managementu, ktory zodpovedd norme
CSN EN ISO 14001:2005. Takisto je spolo¢nost’ drzitefom certifikdtu ISO 90001. Copyright.
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TieZ v sdlade s poziadavkami CSN ISO/IEC 27001 vyhlésil top management spolo&nosti
Unicorn Systems ako svoj zdvdzok Bezpecnostnu politiku informdcii. Zdmerom vedenia je
podporovat’ ciele a principy bezpecnosti informdcii. Pre podporu ciel'ov a principov a rozvoj
managementu vyhldsil top management ako svoj zadvizok politiku ITSM v sdlade
s poziadavkami CSN ISO/IEC 20000-1 Informagné technolégie - Manazment sluZieb.
Politika ITSM je predovsetkym politikou kvality a zlepSovania sluZieb, hldsi sa k zdkladnym
procesom definovanych v principoch manazmentu sluzieb v IT podla ITIL, urcuje smer a
vyjadruje podporu pre manazment poskytovania sluzieb zo strany vedenia. [16]
Informa¢nym zdrojom je jednoznacne vlastne vyvinutd platforma Unicorn Universe —
internetova sluzba postavend na modernom koncepte Software as a Service (software ako
sluzba). Ponuika komplexny informacny systém, ktory poskytuje podporu hlavne pre riadenie
spoloCnosti, sledovanie efektivity prdce, automatizdciu procesov, vnutropodnikovi
komunikdciu, sprdvu dokumentov, zdielanie informdcii ainé podnikové procesy. Této je
neustdle vo vyvine.
Inovacné zdroje si zastipené timom vyhradenym na vyvoj arozvoj systému Unicorn
Universe, takisto sem spadaju vSetky technické skisenosti vSetkych zamestnancov
spoloc¢nosti. Evidenciu znalosti pracovnikov spolo€nosti md na starosti centrdlna jednotka
Unicorn Systems Know-how.
PouzZivané technoldgie:

e Aplikécie - Unicorn Universe, Microsoft Dynamics, Oracle Applications

¢ Frameworky - Microsoft SharePoint, IBM WebSphere, Oracle Middleware, Lombardi

Teamworks

® Vyvojové platformy - Java, .NET, C/C++

e Databdzy - Oracle, Microsoft SQL Server, IBM DB/2

¢ Infrastruktirny software - HP, IBM, Symantec, Microsoft

e Operatné systémy - Windows, Linux, UNIX

2.4.1.4  Schopnosti

»Schopnosti reprezentuje UES Powered Company. Je to metodika pre riadenie vSetkych
podnikovych procesov s priamou podporou informacného systému vybudovaného nad
platformou Unicorn Universe. Vychddza z otvorenej sektorovej praxe, obsahuje osvedcené
mySlienky uplatiiované pri riadeni v spolo¢nosti Unicorn Systems, a.s. Pocas implementacie
sluzby Unicorn Universe sa nastavenie metodiky prispdsobuje poZadovanym potrebam.

Je to vlastne know-how riadenia firmy.

Prinosy:
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e Metodika podporovand konkrétnymi riadiacimi ndstrojmi — metodika nie je iba tedriou
alebo sadou doporucenych postupov. S pomocou riadiaceho néstroja, tzv. artefaktu,
v ramci Unicorn Universe je jednoducho a ihned’ aplikovatelna v praxi.

¢ Rychla implementicia — pripravend metodiku je mozné vyuzivat' ihned'.

¢ Jednoducha prispdsobitelnost — metodické predpisy je mozné jednoducho prisposobit
Specifikdm procesu daného podniku.

e Standardizicia procesov — metodické predpisy §tandardizuji vykondvanie rovnakych
¢innosti naprie¢ podnikom

e Poriadok v podnikovych informécidch - Systémovy pristup — metodika tvori systém

a jej systémovy pristup umoziuje riadit’ veci s nadhl'adom. Podporuje poriadok.

Procesnd dekompozicia — Unicorn ES Powered Company dekomponuje fungovanie kazdého

podniku do dvandstich oblasti. Pre kazdu z nich definuje zdkladné mysSlienky, doporucené
postupy a najméd sadu predpisov pripravenych pre prostredia Unicorn Universe. Metodické

predpisy su na sebe nezavislé a podpora pre jednotlivé oblasti sa da zaviest samostatne.*

Klicové

Strategie .
Obchod
Produkce

Péce

procesy

Marketing

Unicorn
Systems

B

Podplrné
procesy

Management
Rust a vyvoj
Lidé Finance Majetek  Know-how

System a podpora

Obrazok 25 - Mapa procesov podl’a UES Powered Company
Zdroj: upravené podla [18]

" Unicornsystems.eu [online]. 2011 [cit. 2011-04-07]. Metodika unicorn es powered company. Dostupné z
WWW: <http://unicornuniverse.eu/cz/produkt/uespc.html>.
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Medzi schopnosti zarad'ujeme aj riadenie IT projektov, nakol'ko je to hlavna ¢innost’ nasej
spoloCnosti. Ziskané skdsenosti z realizovanych projektov jasne ukazuji, Ze je prave toto
oblast, kde sa treba neustdle vzdeldvat. Obzvlast, ak sa robia opakovane tie isté chyby.

V neposlednom rade do schopnosti patri aj poskytovany servis. Spolo¢nost’ poskytuje
primdrnu a sekunddrnu podporu pre svojich klientov.
~Primdrna podpora predstavuje ucinnd aokamziti pomoc pouzivatelom informacnych
systémov. Poskytujeme rieSenie znamych problémov vratane ndhradnych rieSeni, zaistujeme
i d’alSiu komunikéciu so sekundarnou podporou. V zavislosti na potrebach klienta pontikame
v rdmci primdrnej podpory i d’alSie suvisiace sluzby, napriklad tvorbu Statistickych prehl'adov
a spracovanie hromadnych tloh. Disponujeme modernym call centrom s kvalifikovanym
persondlom, ponikame sluzby helpdesku ahot-line vo vSetkych hlavnych svetovych
jazykoch.

RieSené okruhy: Helpdesk, Hot-line, RieSenie zndmych problémov, Sledovanie prevadzky,
Komunikécia so sekunddrnou podporou, Tvorba prehl'adov a d’alSie pravidelné tlohy
Prinosy priméarnej podpory:

- Dostupnost’ a efektivna podpora pre koncovych pouzivatelov

- Garancia reak¢nych lehot pre rieSenie problémov

- RieSenie problémov s ohl'adom na minimélny dopad na biznis

- MozZnost prevzatia problémovych systémov do servisu

- Pravidelné reporty o plneni dohodnutych SLA*
,Prostrednictvom sekunddrnej podpory zaistujeme rieSenie problémov, ktoré vyplyvaji
z pouZivania informac¢ného systému a ktoré z dovodu ndroCnosti nie su rieSené primarnou
podporou. Vd'aka oddeleniu sekundarnej podpory od vyvoja su garantované parametre SLA
pre rieSenie  problémov achyb. Dalej poskytujeme podporu pririeSeni novych
a neStandardnych prevddzkovych uloh ako je napr. migricia dat, upgrade databdz, popripade
drobné zmeny informacnych systémov.
RieSené okruhy: Oprava nahldsenych chyb, RieSenie problémov prijatych od primérnej
podpory, NeStandardné prevddzkové ulohy, Migracia dat, Upgrade databdz, Drobné zmeny
informacnych systémov
Prinosy sekundérnej podpory:

- Garancia SLA pre rieSenie problémov a chyb

- Dokladn4 servisnd dokumenticia

- RieSenie problémov s oh'adom na minimdlny dopad na business

Unicornsystems.eu [online]. 2011 [cit. 2011-05-11]. Primdrna podpora. Dostupné z WWW:

<http://www.unicornsystems.eu/sk/produkt_sk/primarna-podpora.html>.

- 68 -


http://www.unicornsystems.eu/sk/produkt_sk/primarna-podpora.html

- Pravidelné reporty o plneni dohodnutych SLA
- Servis vlastnych systémov i ap}ikécil’ tretich stran

Oddelenie know-how od T'udi*

2.5 SWOT

V tejto Casti diplomovej prace su v tabulke nizsie zhrnuté silné a slabé stranky spolocnosti,

mozné prileZitosti a hrozby, ziskané na zdklade vykonanych strategickych analyz.

S - Silné stranky W - Slabé stranky
o Kvalita poskytovanych sluzieb o Zavislost na l'udskom faktore
a rieSeni o Reprezentativnost sidla
. Stabilita o Faktor Casu
. Podiel na trhu . Mensi finan¢ny vykon oproti
o Dlhoro¢né skusenosti v IT odbore minulym rokom
o Orientdcia na zdkaznika o Medzery v marketingu
o Konkuren¢na informovanost’ o Podiel zahrani¢ného trhu
o Vyjedndvacia sila dodavatel'ov o Mozné opakované chyby na
. Dobré meno spolo¢nosti projektoch

. Know-how celej spolo¢nosti

. Vlastné vzdeldvanie zamestnancov

o Motivicia zamestnancov

o Organizacna Struktira

o Metodika riadenia spolo¢nosti
UES Powered Company

. Platforma Unicorn Universe

. Okruh zdkaznikov

o Schopnost udrzat’ si zdkaznika

. Nizke prevadzkové nédklady

° Referencie

o Poskytovany servis

Unicornsystems.eu [online]. 2011 [cit. 2011-05-11]. Sekunddrna podpora. Dostupné z WWW:

<http://www.unicornsystems.eu/sk/produkt_sk/primarna-podpora.html>.
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O - Prilezitosti T - Hrozby
° Ozivenie ekonomiky po krize ° Usporné opatrenia vlady
o Stabilizacia IT trhu o Nestabilita v politickej sfére
° Stabilizdcia rozpoctov vacsiny ° Legislativne zmeny
klientov ° Vyvoj HDP
o Rast dopytu o Pomaly rast miezd
° Tlak na zvySovanie cien zdkaziek ° Pretrvavajuci tlak na ceny klientov
o Nezamestnanost’ o Vyjedndvacia sila klI'icovych
o Neustaly vyvoj informacnych klientov
technoldgii a potreba IT rieSeni o Inovécie existujucej konkurencie
° Korupcia
° Platobna neschopnost’ klientov
° MozZné fluktudcia zamestnancov

Tabul’ka 9 - SWOT analyza
Zdroj: vlastny ndvrh

Spolo¢nost ma prevazni vacSinu silnych stranok nad slabymi, ¢o naznaCuje, Ze sa
nachddza v priaznivej sucasnej situdcii. Nepriaznivost minulych obdobi ustdla dobre.
V silade s dlhodobymi strategickymi zdmermi spolo¢nosti doslo v roku 2009 k niekol'kym
zmendm s cielom posilnit dlhodobo konkuren¢nd vyhodu. Spolo¢nost’ sa preskupila, ¢im
posilnila svoju stabilitu. Ekonomické vysledky boli viac menej rovnaké ako predchddzajuci
rok — stanoveny pldn sa nesplnil, ¢o bol vSak dosledok aktudlnej situdcie na celom trhu.
Spoloc¢nost’ starostlivo vnima jeho meniace sa charakteristiky a tieZ sleduje konkurenciu. Ma
na to uceleny interny syst¢ém ERM, evidenciu a aktualizdciu vSetkych informdcii o kazdej
konkurencii majd na starosti vybrani zamestnanci. Jasne stanovené kompetencie a prdvomoci
su dobry zdklad pre vynikajice pracovné vysledky. Aj ked’ medzi ro¢ne nevzrastli trzby, tak
rastie podiel na trhu. Spolo¢nost’ sa rozhodla vyuzit' preto svoje ziskané tempo, posilnit
kompetencie a vybrat kvalitnd pracovnu silu, zefektivnit cely proces. Pontka svojim
zékaznikom sluzbu za vyhodnd cenu.

V ramci reStrukturalizacie doSlo k zmendm v organizaCnej Struktdre holdingu. Organizacna
Struktdra je dand jasne, kladne hodnotim presne vymedzené kompetencie a prava
a povinnosti. Pri jej ndvrhu bol kladeny doraz na posilnenie podnikatel'skych kompetencii
SirSieho managementu, cielené zameranie na pridand hodnotu pre zdkaznikov, désledni
selekciu a vzdeldvanie pracovnej kapacity. To vSetko pri si¢asnom zachovani maximadlnej
transparentnosti a flexibility. Medzi silné stranky patri fakt, Ze vyjedndvacia sila doddvatel'ov

je eliminovand na minimum, spolo¢nost si svoj pracovny tim vyberd dosledne
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prostrednictvom svojho interného partnera Vigour, a.s., ¢o je vlastne Clen skupiny holdingu.
V rdmci spoloCnosti funguje tzv. Top Gun Academy, oddelenie resp. projekt, ktory ma na
starosti interné vzdeldvanie zamestnancov, ich vyhodnocovanie. Kazdy zamestnanec musi
prejst’ testmi, kde preukdZe svoje znalosti a dostane ohodnotenie. Kladné vysledky prace su
odmeriované, pravidelne napr. spoloCnost vyhlasuje ,,naj zamestnanca mesiaca“, ktory
ziskava poukdzku na ndkup vinternom internetovom obchode, atd. Silnd motivicia
zamestnancov sa prejavi na ich vysledkoch a celkovom procese, z osobnych skdsenosti viem,
Ze toto v mnohych spolo¢nostiach esSte stdle bohuZzial chyba. Preto pozitivnu motivaciu
zamestnancov radim medzi jej silné stranky, ako prispevok ku kvalitnému timu, ktory
vykondva kvalitnu précu, a vytvara celé know-how spolo€nosti.

Vramci novej organizacnej Struktiry doSlo ik premenovaniu legislativnych jednotiek
a k zodpovedajicim zmendm v obchodnom registri.

Dalej spolo¢nost uz dlho taZi z pouZivania sluzby Unicorn Universe, internetovej platforme,
vd’aka ktorej su vSetci zamestnanci schopni pracovat z akéhokol'vek miesta, kde je mozné
internetové spojenie, a kedykol'vek, ¢ize v reZime 7 dni v tyZdni x 24 hodin pocas dna. To je
jej velkd nespornd silnd stranka. Spolo¢nost’ kladie doraz na vystupné pracovné vysledky,
plnenie zaddvanych tkolov. [18] Vo vicSine pripadov vybrany tim pdsobi a pracuje priamo
v zdkaznikovom sidle. To je jej velka silnd stranka, moZnost promptne rieSit problémy
priamo u zdkaznika patri medzi jej pridané hodnoty. Klient ocefiuje moznost servisu
a podpory kedykol'vek. TieZ je vyhoda, Ze si spolo¢nost’ nemusi viazat’ kapitdl vo vlastnictve
nehnutelnosti. Zdaroven radim nereprezentativnost budovy sidla do slabych stranok firmy, je
prili§ malé a spolu tu sidli mnoho firiem. Nema to svoj ,,0sobny punc*.

Dalou vyhodou spolo&nosti je sposob riadenia vietkych procesov a vyuZivanie informaéného
systému na platforme Unicorn Universe. Metodika UES Powered Company zefektiviiuje
vSetky procesy. Vychddza z overenej praxe a obsahuje osvedCené myslienky uplatiiované pri
riaden{ spoloCnosti.

Schopnost’ udrzat’ si zdkaznika reprezentuju aj referencie od zdkaznikov, ktoré mdzZeme najst
na www strankach spolo¢nosti'. Kldovi klienti ale aj ini tu popisuji spokojnost
s konkrétnymi realizovanymi rieSeniami. Proces referencii md svoju stanovenu Struktiru
a spolocnost’  ziskané podpisané referencie starostlivo eviduje. Ni¢ nemoZe lepSie
odzrkadl'ovat kvalitu poskytovanych sluZieb a rieSeni ako samotnd vypoved klienta a jeho

maximdlna spokojnost’.

! Unicornsystems.eu [online]. 2011 [cit. 2011-04-18]. Referencie Unicorn Systems. Dostupné z WWW:
<http://unicornsystems.eu/sk/referencie/prehlad-referencii.html>.
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Okruh zdkaznikov je pomerne Siroky, spolocnost’ posobi vo viacerych oblastiach, cez nosnu
finan¢nu, energeticky, telekomunikacnu, obchodnu a snazi sa ziskavat' zdkazky aj v Stdtnej
sprave. Tu sa vyndra hrozba ktord predstavuje korupcia, napr. pri ziskavani zdkaziek cez
tendre. V naSej krajine bohuZial na vela miestach plati to, Zze zdkazku neziska ten, kto poda
najlepSie a najvyhodnejsie ndvrhy, ¢o sposobuje neefektivnost'.

Je dobré rozdelit' svoje prijmy do viacerych oblasti, hospodarske vplyvy na kazdd oblast
a kipna sila mozu byt rézne. UdrZiavanie si zdkaznika a starostlivost o neho v dne$nej dobe
uz patri medzi samozrejmost kazdej firmy. Ako pozitivum vidim, Ze top management
neustdle komunikuje s klientmi, navsStevuje ich, rokuje, reprezentuje, aj ked niektori jeho
&lenovia nie sd zo Slovenska ale z Ciech, pravidelne sem jazdia.

Zavislost na l'udskom faktore je slaba stranka firmy, ktord je vSak neodstranitel'na.
Neodstranitel'nd v tom, Ze nutnost’ I'udského faktoru na vykone tu vzdy bude. Na vSetkych
vystupoch firmy pracuji jej zamestnanci, preto sucasny zly stav zamestnanosti vidim pre
spolocnost’ ako prileZitost, otvdra sa jej moznost ziskat lacnejSiu pracovnu silu, resp. viac
kvalifikovanu. Stav na trhu price je momentalne katastrofdlny, nezamestnanost’ na Slovensku
dosahuje vysoki droveii, takmer najvyssiu v celej EU, &iZe o pracu sa hldsi vel'a zdujemcov.
Partnersky dodavatel' Vigour, a. s. mdZe vyberat’ naozaj kvalifikovanych pracovnikov z radu
uchddzaCov, auZ existujici zamestnanci si takisto musia zvySovat svoje know-how.
V minulosti dochddzalo aj k situdcidm, kedy bol problém vykryt ziskané projekty potrebnou
pracovnou silou. Tomuto sa v dneSnej dobe vd’aka nepriaznivej situdcii spolocnost vyhla.
Hrozbou by mohla byt mozna fluktuicia zamestnancov, ak dostand v inej spolocnosti za
rovnaku ¢i podobni pricu lepSie platobné podmienky alebo vyhody, je redlne, Ze prejdd tam.
Preto zas nie mozné pracovnu silu doslova ,,vyuzivat* ale sa aj ozamestnancov starat.
Myslim, Ze toto nasa spolocnost’ ma na zreteli a o svojich zamestnancov sa stard, vytvara pre
nich dobré pracovné podmienky a poskytuje r6zne zvyhodnenia. ESte podotknem, Ze takisto
by sme mohli vysoki nezamestnanost’ zaradit’ do hrozieb, pretoZe ovplyvni zaroven aj prijmy
existujucich alebo buddcich klientov a tym paddom aj prijmy nasej spolo¢nosti.

Sidlo v Bratislave, ktorého reprezentativnost som uz rozoberala, som zaradila medzi slabé
stranky. Spolo¢nost’ sice interiér vylepSovala, nemyslim vSak, Ze dosiahla enormny efekt.
Napriek tomu, Ze ma sidlo svoje nesporné vyhody, ako je najmi nizko ndkladové prevadzka,
mozno by bolo vhodné pouvazovat’ v buddcnosti o jeho zmene.

Faktor Casu ako takého nie je mozné zredukovat ani odstrdnit. Jednoducho sa stdvaju
situdcie, kedy kazdd spoloCnost nie je schopnd splnit priania klienta, a realizovat
v pozadovanom cCase. Bud’ na to nem4 prostriedky, material, pracovnikov...v nasej spolo¢nosti
sem zaradim hlavne pracovnikov a komplexnost’ rieSenia. Niekedy nie je mozné predstavy
klienta realizovat’ komplexne, ale musia sa roz¢lenit na mensie rieSenia, ¢o zaberie aj viacej

casu.
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Stanoveny finan¢ny plan nebolo mozné dodrzat vzhladom na pretrvdvajicu situdciu na trhu,
ako ani pravidlo spolocnosti byt 1,2 ndsobne lepsi ako predchddzajice obdobie. Napriek
snahe spolo¢nosti poskytovat kvalitné sluzby s pridanou hodnotou, objem zdkaziek
nevyniesol taky obrat ako po minulé roky. Klienti mali obmedzené rozpocty na IT projekty,
situdcia by sa vSak mala stabilizovat’ a v budiicnosti zlepSovat, preto by som tento zniZend
vykonnost firmy zaradila medzi doCasné slabé stranky.

Spolocnost drvivi vigsinu svojich prijmov ziskava z Ceskej a Slovenskej republiky. Aj ked’
ma nejaké aktivity aj v zahranici, podiel zahrani¢ného trhu na obratu je tvori cca 14%, napriek
tomu, Ze uz v minulych cieloch mala spolo¢nost’ na zreteli zvysit svoje prijmy zo zahranicia.
St rozbehnuté projekty v strednej Eurépe napr. v Rumunsku, Slovinsku, Ukrajine a je
otvorend pobocka v Rusku.

Oddelenie marketingu na Slovensku nema svoje zastipenie, je zastreSené ¢eskym variantom
a zamestnancami. Ti maji na starosti aj Slovensko. Marketingové materidly ako rdzne
katalégy, datasheety, vyrocné spravy atd’., ktoré reprezentuji spolo¢nost, su k dispozicii,
aviak velakrit v nedostatoénom mnoZstve, & vobec, dodanie z Ciech je oneskorené, prip. ich
samotnd vyroba. Ci uZ pri ziskavani novych klientov alebo aj ako podklady pre priamu
komunikdciu s existujicimi, je potrebné mat ucelend sadu marketingovych materidlov.
V celom hlavhom meste je iba jeden billboard, ktory firmu prezentuje, sice strategicky
umiestneny na moste ponad Dunaj, ale jeden je mdlo! Takisto chyba vicSia reklama
spoloc¢nosti napr. prostrednictvom médii.

Napriek dlhoro€nym skisenostiam v profesii, je tu moZnost’ vyskytu chyb pri realizacii IT
projektov. Obzvlast alarmujice mdze byt, ak sa robia rovnaké chyby, ato aj v klI'i¢ovych
veciach. Spolo¢nost’ sa musi zamerat’ na neustdle vzdeldvanie v tejto oblasti, na tito tému
prebiecha mnoZstvo konferencii asemindrov. Treba mat zvladdnuté zdkladné praktiky,
a z kazdej dopustenej chyby sa ucit’.

Ozivenie ekonomiky po krize, stabilizdcia trhu, rozpocCtov vicSiny klientov, rast dopytu po
rieSeniach — to vSetko patri k prileZitostiam spolo¢nosti utrhnit si eSte vacsi podiel na trhu,
ziskat arealizovat zdkazky vo vidcSom objeme. Aj ostatné spoloCnosti budd musiet
konkurovat' svojim konkurentom a hl'adat vysoké pridané hodnoty, ktoré by svojim
zdkaznikom mohli poskytovat, aby ustdli v konkurenénom boji. Vel'akrdt je to cestou
znizovania ndkladov, zefektivnenia procesov, ¢o moZe v dneSnej dobe firma ziskat
aovplyvnit vysoko kvalitnym sofwarom, informacnou a komunikacnou technolégiou na
Spickovej drovni. Tu sa otvaraji moznosti IT spolo¢nostiam. VynaloZit' urcité prostriedky na

2 N

vyvoj kvalitnej technolégie zefektiviiujicej proces modze priniest’ uZitok v podobe kvality
poskytovaného produktu, spokojnych zdkaznikov, a tym paddom aj vySsi finan€ny vykon dane;j
spolocnosti. Po ustédleni trhu sa otvara moZnost’ poZadovat’ za kvalitné rieSenia vysSiu cenu.

Usporné opatrenia vlady mozu ohrozit' zisk spoloénosti, takisto aj legislativne zmeny.
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Nestabilna situdcia vo vldde, vyvoj HDP apomaly rast miezd, aj nezamestnanost mozu
v konecnom ddésledku ovplyvnit' aj ciele a vykon spolo¢nosti. Aj ked’ je nezamestnanost’ pre
spolocnost’ aj prilezitostou v podobe ziskania pracovnej sily, jej zvySenie znaci oslabenie
kipnej sily, ¢o vedie k menSiemu objemu financnych prostriedkov firiem, ochotnych ich
vynaloZit napr. aj na ticely vyvinu ¢i zlepSenia svojho IT.

Spolocnost musi dobre sledovat’ svoje pohl'adavky, evidovat ich splatnost’ a rieSit’ problémy,
ktoré nastanu pri nedodrZani terminov. V Ziadnej bilancii nie je dobré, ak v nej figuruju platby
dlho po splatnosti. Pravidelnd komunikécia s i¢tovnym oddelenim klientov je prospe$na. Ak
nastane pripad nesplnenia zdvizku, treba informovat’ prislusné oddelenia a top management,
ak sa jednd o vysoku sumu, negativne to ovplyvni cash-flow spoloCnosti.

Medzi mozné hrozby urcite patri vyjedndvacia sila dodavatelov, ktord sa firma musi snazit
eliminovat. Spdsoby, akymi sa o to firma snazi, uz boli spomenuté, ako napr. rdzne akcie
poriadané pre tychto klientov, darCeky ainé. Za plus sa povazuje ak ma spoloCnost
kl'icovych klientov a ich spravanie ,,pod dohl'adom®.

Spravanie existujicej konkurencie na trhu, najmd nebezpeCnych konkurentov, ktorych
spolo¢nost’ radi medzi hlavnud a vel'kd konkurenciu, treba neustdle sledovat’ a pripadne pruzne
reagovat. Preto md centrdlna jednota ERM na starosti aj spravu informaécii o konkurencii

a dosledne sleduje a eviduje vSetky udaje.

2.6 Vymedzenie problému Kk rieseniu

Spolocnost’ sa musi nad’alej zameriavat’ na poskytovanie sluzieb s vysokou pridanou
hodnotou a vysokej kvality. Vhodné je pritom vyuzit' projekt management, orientdciu
na vystupy a komplexny informacny systém vyvinuty samotnou firmou s metodikou
riadenia. Stustavnym preskolovanim a informovanim kltdcovych zamestnancov si
spoloc¢nost’ zabezpeci kvalitny l'udsky potencial, schopny podat’ najlepsi vykon.

K riadeniu rizik spojenych s podnikanim navrhujem spolo¢nosti zamerat’ sa na udrZanie
a neustédle zvySovanie si “konkuren¢nej vyhody”. Tym ziskava svoju vysoku pridand
hodnotu vysledny produkt.

Poslanim spolo¢nosti Unicorn Systems, a.s. je prindsat svojim zdkaznikom
konkuren¢nd vyhodu v podobe Spi¢kovych informacnych rieSeni, sluzieb a produktov.
Poskytovanim velmi kvalitnych sluzieb s vysokou pridanou hodnotou podporuje
produkty a sluzby svojich klientov zo vSetkych odborov sluZieb a priemyslu a poskytuje

kvalitni technologicku zdkladiiu pre ich uspech na trhu. Dodavky optimélne
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navrhnutych rieSeni presne podl'a potrieb zdkaznikov budu zaru€ovat’ rozsiahle znalosti
vSetkych vyznamnych technologickych platforiem. Na =zdklade viacej neZ
sedemnastrocnych skdsenosti sa odbornici spolo¢nosti Unicorn Systems, a.s. snazia ¢o
mozno najlepSie porozumiet potrebdm klientov a uzko tak spolupracovat’ pri ich
Specifikdcii a naslednom naplneni. Pri uskutoCiovani zdkaziek sa spolo¢nost
UNICORN musi snazit' dodrziavat' Styri hlavné kritéria — kvalitu, kvantitu, termin a
rozpocet (skritene KKTR) v presne ur€enom pojme.[18]

V sicasnosti UNICORN tieZz vyrazne investuje do vyvoja vlastného podnikového
informacného systému UES (Unicorn Enterprise System). Vo vyvine a zdokonalovani

UES vidim takisto vel'kd vyhodu, ktord bude zniZovat rizikd vo firme ako:

e Neustdly pristup k informacidm — neinformovanost
e Dostupnost UES je 7dni v tyzdni*24hod. — nedostupnost’
® Riadenie kompetencii — systém rieSi nielen archivdciu dokumentov,
administrativu a agendu ale aj rozdelenie kompetencii a dloh — neurcend
zodpovednost’
e Archivécia pisomnej agendy priamo v systéme — nedostupnost’ dokumentécie
Tiez navrhujem zlepsit stav marketingu a jeho aktivit, zamerat’ sa viac na investicie
do reklamy, informovanosti okolia. Ak spolo¢nost vhodnymi spdsobmi zvysi svoje
aktivity na trhu, dostane sa do povedomia a pribliZi sa k svojmu cielu — obsiahnut’

vyznamny podiel trhu.

Podl'a mo6jho ndzoru sd tu dva hlavné faktory, na ktoré sa musi spolo¢nost’ zamerat’,

a to:
1. udrZovanie kvality
2. zvySovanie aktivity na trhu

Viac v nasledujucej kapitole.
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3 Navrh rieSenia

V tejto poslednej kapitole mojej diplomovej praci pristipime k ndvrhu konkurencnej
stratégie. V okamihu, ked’ uz sme zanalyzovali interné aj vonkajsie prostredie firmy,
zistili sme jej slabé asilné stranky pomocou strategickych analyz a ur€ili si mozZné
prilezitosti a hrozby, je mozné vypracovat stratégiu. T4 je zaloZend na elimindcii tychto
slabych strdnok a vyuziti prilezitosti vyplyvajicich z trhu informacnych technolégii,
v ktorom firma pdsobi. A naopak firma sa musi v buddcnosti snazit eliminovat mozné

hroby a vyuZivat’ pritom svoje silné stranky.

3.1 Konkurenc¢na podstata, genericky charakter stratégie

Z predchadzajicich kapitol jasne vyplyva, Ze firma pdsobi na medzindrodnom IT trhu,
prevaznd cCast jej zdkaznikov pochddza zfinan¢ného sektora (bankovnictvo,
poistovnictvo, finan¢né institicie). Svojim zdkaznikom poskytuje sluzby a rieSenia
s vysokou pridanou hodnotou a konkuren¢nou vyhodou §ité na mieru podl'a osobitnych
poziadaviek a potrebnym servisom. Snazi sa o vysoku kvalitu za primeranud cenu, tak
aby bol zdkaznik plne uspokojeny, aj ¢o sa tyka kvalitativneho hladiska, aj financného
a ¢asového.

Ako som uz spominala v teoretickej Casti mojej prace, firma mdze sledovat’ stratégiu
ndkladnosti, stratégiu odliSnosti, CiZe diferencidcie alebo stratégiu focus, CiZe
sustredenia pozornosti. Myslim, Ze ndkladové stratégia je skor vhodna pre firmy, ktoré
sa zaoberaji vyrobou, kde sa mdZu vyuzivat dspory z rozsahu, a preto nie je moZné
sledovat’ tito stratégiu. ZniZovanie ndkladov by viedlo k horSej kvalite, o by zdkaznik
velmi citlivo vnimal. Financné institicie, aké ma Unicorn Systems, a.s. za kl'iCovych
klientov, pozZaduji informacné rieSenia Spickovej kvality, plnej funkCnosti s prip.
okamzitymi zdsahmi. Informdcie, ktoré sa spravuji, musia byt 100% odrazom reality
bez ziadneho uniku. Preto je vtomto odvetvi velmi vhodnd prave stratégia
diferencidcie. Zakaznik je ochotny za kvalitné rieSenie podla svojich poZziadaviek
zaplatit vysSiu cenu, preferuje kvalitu. Tu je dolezité hladisko funkEnosti rieSenia,
nenapodobitel'nosti a nie nizkej ceny. Nasa spolo¢nost’ sa snazi v tomto vyhoviet, prip.

poskytuje vlastne vyvinutd platformu Unicorn Universe, ktord predstavuje uceleny
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informacny systém internetovej sluzby pre riadenie podniku a spravu informécii.

Jednoznacne je mozné povedat, Ze firma sa od ostatnych firiem p6sobiacich na danom

trhu odliSuje, ato svojim poslanim — ..prindSat’ zdkaznikom konkurené¢nd vvhodu

a vysokd pridand hodnotu prostrednictvom $pickovych ICT rieSeni, produktov a sluZieb

poskytovanych v dohodnutej  kvalite, kvantite, termine arozpoc“:te.“1 Cize

v poskytovanych sluzbach a rieSeniach a kvalite.

Sucasnd stratégia definuje rieSenia a sluzby, ktorych prostrednictvom je zdkaznikovi
prindSand konkurenc¢nd vyhoda. Poskytované sluzby musia zdkaznikovi prindSat’ vysoku
pridand hodnotu. Tato pridand hodnota pritom nie je rozdiel ceny a vstupov a vystupov,
ale skor tuspeSnost investicii klientov zaloZenych na tychto sluzbach. Teda rozdiel
finan¢ne vyjadrenych vynosov klienta zaloZenych na dodanych rieSeniach a ceny, ktord
zdkaznik zaplati. Dodané rieSenia a sluzby umoziuju zdkaznikovi vykondvat’ Cinnosti,
vyrabat nové produkty ¢i poskytovat nové sluzby, alebo oslovit' novy segment trhu.

UmoZiiuji mu nieco, ¢o predtym nemohol.

by + @ = by + &
i =
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Zdroj: upravené podl'a [18]

! Unicornsystems.eu [online]. 2011 [cit. 2011-05-11]. Staviame moderné a rozsiahle informa¢né
systémy. Dostupné z WWW: <http://www.unicornsystems.eu/sk/index_sk.html#>.
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Ak zdkaznikovi dodané rieSenia a sluzby prindSaju vel'kd pridand hodnotu s kvalitou,
rozsahom, riadnym na€asovanim a primeranym rozpoc¢tom, posund moznosti zdkaznika
dopredu, prindSaji mu konkurenc¢ni vyhodu. Potom dspech (vynosy, zisk, rast)
prichddza ako dosledok. Poskytovanim vel'mi kvalitnych sluZieb s vysokou pridanou
hodnotou podporuje produkty a sluzby svojich klientov zo vSetkych odborov sluzieb a
priemyslu a poskytuje kvalitni technologicku zédkladiiu pre ich dspech na trhu. Dodavky
optimdlne navrhnutych rieSeni presne podla potrieb zdkaznikov zarucuji rozsiahle
znalosti vSetkych vyznamnych technologickych platforiem. Na zdklade viacej nez
sedemnastrocnych skdsenosti sa odbornici spolo¢nosti Unicorn Systems, a.s. snazia ¢o
mozno najlepSie porozumiet potrebdm klientov a uzko tak spolupracovat’ pri ich
Specifikdcii a naslednom naplneni. Pri uskutoCiovani zdkaziek sa spolo¢nost
UNICORN musi snazit' dodrziavat' Styri hlavné kritéria — kvalitu, kvantitu, termin a
rozpocet (skritene KKTR) v presne ur€enom pojme.

e KVALITA - rieSeny produkt funguje podl'a zadania zdkaznika

e KVANTITA - rieSenie pokryva potreby zdkaznika v celom rozsahu

e TERMIN - riesenie je dodané podl'a zmluvného harmonogramu

e ROZPOCET - riefenie je dodané za dohodnutych cenovych podmienok, pre

kazdy realizovany projekt sa vopred stanovuje potrebny rozpocet [18]

Zdrojom konkurenc¢nej vyhody spolo¢nosti je uZz spominand vlastne vyvinutd

internetova sluzba Unicorn Universe postavenej na platforme Unicorn ES, ako podpora

na riadenie spolo¢nosti. PouZivaji ju vSetci pracovnici celého holdingu. Jej nespornou
vyhodou je to, Ze je dostupnd vSade, kde je internetové pripojenie, ato v reZime
24hodin * 7 dni v tyZdni. Sd tu uchovavané komplexne vSetky déta spolocnosti, rozdiel
je iba v pristupe k nim. Kazdy zamestnanec md vyhradené dita, s ktorymi moZe
pracovat, podla jeho pracovného zaradenie. Hierarchia je, Ze top management ma
pristup samozrejme ku vSetkym moznym datam, a ¢im nizSie ideme v organizacnej
Struktdre, tym sa aj prdva na prehliadanie a pracu s informdciami zuzujd. Jednoduchy
pristup k informacidam ul'ahCuje a zefektiviiuje vykondvand pracu celej spolocnosti,
a tym padom aj vysledny produkt.

Medzi jej zédkladné vlastnosti patri:

- sprava dokumentov (ukladané l'ubovolné dokumenty)
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- zdielanie informdcii (kazdy dokéze ziskat informacie, ktoré prave potrebuje)

- pristupové prava (kazdy ziska iba tie informécie, na ktoré ma pravo vyplyvajice
z jeho pracovnej role)

- organizacnd Struktira (prava vyplyvajice z organizacnej Struktiry podniku)

- ukoly (kazdy dokument v systéme na seba viaZe sadu ukolov, ktoré treba s nim
previest)

- procesy (Specifikdcia podmienok andslednosti medzi existujicim tukolmi
umoZziiuje podporit’ riadenie procesov v podniku)

- digitdlny priestor (je to priestor kde ma vSetky dokumenty a dkoly kazdy
pouzivaterl).

Platforma je v neustdlom vyvine, a spolo¢nost’ ju poskytuje ako sluzbu (Software as

a Service) aj pre svojich klientov. Vyhodou je, Ze systém je prevddzkovany na

infraStruktire spolocnosti a tym paddom odpadaji zdkaznikom nédklady na budovanie

vlastnej hardwarovej infraStruktdry jej prevadzku.

Platformu reprezentuje metodika pre riadenie podniku Unicorn ES Powered

Company, ktora predstavuje d’alSiu konkurencnd vyhodu spolo¢nosti. Vychddza
z praxe a obsahuje osved¢ené myslienky uplatiiované pri riadeni v spoloCnosti.

Podla ziskanych tdajov o konkurencii som zistila, Ze vSetky spolo¢nosti sleduji
podobni stratégiu — a to diferencidcie s cielom odliSit’ sa poskytnutim origindlneho
efektivneho rieSenia. Preto je dolezité, aby toto rieSenie bolo na vysokej kvalitativne;j
urovni, ¢o konkuren¢né vyhody nasej spoloCnosti zabezpecujui. Kazda konkurent na
danom trhu rieSi riadenie svojej spolocnosti iste svojim spdsobom a pouZiva svoje
metddy a postupy. Je na kazdej firme, aby si metodiku riadenia nastavila spravne.

Ako konkuren¢nu vyhodu eSte uvddzam poskytovani podporu klientovi — primdrnu aj

sekundarnu.

3.2 Mozné alternativy strategického rozvoja

VysSie sme si stanovili konkurencnd podstatu stratégie spolo€nosti Unicorn Systems,
a.s. a teraz stanovime alternativu jej strategického rozvoja.
Nasou oblastou podnikania je poskytovanie Spickovych IT rieSeni na mieru, a to by aj

malo byt. Spolo¢nost by chcela v budicnosti podsobit v rovnakych oblastiach
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podnikania s rovnakymi poskytovanymi sluzbami na danom trhu v rovnakej aZ lepSej
pozicii, zastat' va¢si trhovy podiel, radit' sa medzi najvyznamnejSie podniky v danej
oblasti. Jej zdkladny strategicky ciel’ je posilnenie postavenia na trhu — rast a vyvoj
spolo€nosti, patrit’ medzi tych najlepsich.
Preto sa javi ako vhodna alternativa stratégia expanzie.

Strategicka alternativa expanzie sa mdze zamerat na 3 oblasti: vyrobkov, trhov
a funkcii. Expanzia vyrobkov spoc¢iva v roz§ireni objemu produkcie svojich vyrobkov,
pre ziskanie vyznamného postavenia na trhu je nevyhnutné kvantitativne prenikat na
existujice trhy a zvySovat kapacity. Internd expanzia je to, coho chce nasa spolocnost
v dlhodobom horizonte dosiahnut, ato zvySenie predaja, zvySenie podielu na trhu

a ziskat' vyznamné postavenie inovétora, od ktorého ostatni opisuju.

3.2.1 Strategické ciele

Nasa spolo¢nost ma jasne stanoveny ciel — vediice postavenie na trhu. Strategické
ciele tvoria podstatu konkurencnej stratégie, stratégia z nich vychddza. Mali by
spliiovat poziadavky SMART, preto uvddzam ich splnenie:

S - stimmulating/Specifické: ciel' stimuluje firmu k dosahovaniu ¢o najlepSich
vysledkov

M - measurable/merateI'né: meratelnost je preukdzatelna dosiahnutym obratom,
v naSom pripade si firma stanovila ciel na r. 2014 obrat vo vyske 100 000 000 EUR.

A — acceptable/akceptovatel'né: poziciu na trhu si firma uspeSne buduje uz od svojho
vzniku, na pravidelnych status assesmentoch je celd firma oboznamovana s firemnymi
ciel'mi samotnym majitel'om ¢i generdlnym riaditel'om.

R - realistic/realistické: ciel je redlny za podmienky, Ze nenastane velky obrat
fungovania spolo¢nosti, ¢o je velmi nepravdepodobné, vzhladom aj k internym aj
externym podmienkam.

T — timed/urCené v Case: ciel je dany v dlhodobom horizonte na nasledujice roky,
priebezne firma kazdy rok sleduje a vyhodnocuje aktudlny stav, v roku 2014 si stanovila

termin pre zistenie jeho dosiahnutia.

K d’alsim cielom, ktoré si firma stanovila, patri obrat. Na rok 2014 je vycisleny na
100 000 000 EUR, z toho 50% maju tvorit' prijmy za sluzby na vlastnych rieSeniach
a50% za sluzby v zahrani¢i. Medzi vlastné rieSenia patri uZ spominand internetova
sluzba Unicorn Universe a systémy vyvinuté pre bankové subjekty, z ktorych uz
dlhodobo firma tazi. Sem patri najmi poskytovany servis. Na to ma firma vyhradeny

$pecidlny tim odbornikov, l'udi, ktory sa venuju a ziskavaji priebezné know-how iba
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v tejto oblasti.

Firma chce pdsobit’ v celej Eurépe. To znamend chce obsiahnut celoeurépsky trh
a byt na jeho $pici. Preto by mala zvysit’ svoje aktivity na trhu, a to najmi priamou
komunikéciou, spoluprdcou s partnermi a tzv. presale vlnami.

Financ¢nu stabilitu chce podnik udrZzovat neustdle. Dosledné sledovanie toku penazi je

nevyhnutné.

Hlavna zdsada spolocnosti pri jej Cinnosti a teda aj pri sposobe dosahovania cielov je
dodrziavat’ nasledujice kl'icové body. Uvedeny sihrn desiatich klI'i¢ovych mySlienok a
principov sa prejavuje vo vSetkych Cinnostiach podniku. Poradie mySlienok vychéadza z
ich ddlezitosti a vedl'a toho plati, Ze jednotlivé myslienky spolu navzajom suvisia.

+«¢ Udrzuj poriadok a systém
Podnik je systém a systémovy pristup umoziuje riadit' veci s nadhladom — ddva im
poriadok. Ked' kazdy venuje pit percent svojho ¢asu na udrZovanie poriadku, celkova
vykonnost’ sa o tridsat’ percent zdvihne.

¢ Deleguj a budes rast’
Nebat sa predat’ kompetencie — i mladym 'udom. Ked’ vlozite doveru v ich schopnosti,
posunie vas to vpred.
Delegovanie kompetencie nie je len o preddvani privomoci a zodpovednosti na
druhych. Ten, kto deleguje, musi byt presvedCeny, Ze podriadeny je schopny tkoly
splnit, a v Ziadnom pripade sa delegovanim nezbavuje svojej vlastnej zodpovednosti.
Aby bol podnik dspesny, musi rast. Aby ste rastli, musite delegovat’.

+ Mysli na zakaznikov ale aj na zamestnancov
Zamestnancom je potrebné venovat rovnakd pozornost ako zdkaznikom. Kvalitné
sluzby su na kvalitnych a spokojnych zamestnancoch postavené. Starostlivost’ o svojich
obchodnych partnerov, zdkaznikov aj doddvatel'ov je samozrejmost.

¢ Sleduj svoj ciel’
V ktorykol'vek okamih musia vSetci vediet, ¢o je ich cielom. A musia robit’ pre jeho
dosiahnutie maximum.

% Standardizuj
Ak si vytvorite Standardy, umoZni vdm to robit' veci opakovane a rychlejSie, merat,
porovnavat, zlepSovat. Musite ale naviest svojich Tudi k tomu, aby sa tychto
Standardov drzali a systém fungoval. Budete mat’ viac Casu rieSit’ neStandardné situdcie.

¢ Priebezne vyhodnocuj, ako si d’aleko
Je lepSie v priebehu cesty zistit', Ze vas povodny plan je zly, ako nemat’ vObec Ziaden.
Najlepsi plan je taky, ktory je meratel'ny. Zadavajte tikoly, ktoré maji zmysel a ktoré ste
schopny a ochotny skontrolovat.
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s Zdielaj informacie
Kazdy by mal mat k dispozicii informdcie primerané pre jeho priacu. S tym suivisi
samoobsluha — tzn. Ze vSetky informdcie, ktoré potrebujete a na ktoré méte zo svojej
pozicie pravo, si ndjdete jednoducho a sami. Nestaci, ked’ sud informécie iba v hlaviach
zamestnancov alebo v ich emailovych schrankach.

«»» Ué¢sazchyb
Chyby sa moOzu stdvat, ale nie opakovat. Aby sme si ich pamdtali, je nutné ich
zaznamenat, vyhodnotit a navrhnit cesty, ako sa im v budicnosti vyhnit. Naopak
uspechy sa snazime Co najviac opakovat'.

+ HPadaj, ¢o zlepsit’
Robit’ veci dobre nestaci. Nikdy nie je moZné sa zastavit, neustdle sa musi nieCo
zlepsovat, skumat a aplikovat nové postupy, pristupy a technoldgie. Nauc sa
systematicky zvyraznit’ svoje lepSie stranky a potlacovat’ nedostatky.

¢ Drz si stabilné zaklady
I napriek tomu Ze je vySSim principom snaha stdle rast’, rozvijat’ sa a ziskavat vysSie
finan¢né vysledky, je potrebné zaroven neplytvat’ zdrojmi a eliminovat’ mozné rizika.
Rast podniku musi vychddzat' z pevnych a stabilnych zdkladov. Musi byt postaveny na

primerane robustnej a bezpec¢nej Struktdre. [18]

3.3 Formulacia naplnenia stratégie

Zakladnd logika ndvrhu ndm vyplyva zo zhrnutia SWOT, ktoré som uskutoc€nila na
zéver strategickych analyz v kapitole 1. Tzn. zameriame sa na elimindciu uréenych

slabin a hrozieb s vyuZzitim silnych stranok a prileZitosti.

1. Navrh - Projekt management ,,U¢ime sa z chyb*

Pocas realizécie IT projektu vstupuji do hry rozne faktory. Cely proces je narocny, tvori
hlavné t'azisko vystupov firmy. Spolo¢nost’ ma dlhoro¢né skisenosti s touto pracou, ale
nikdy sa nedd odvratit’ chybovost’ tplne, napr. nie kazdy zamestnanec posobi vo firme
dlhodobo anema zvlddnuté komplexne vSetky mozZné praktiky. Preto navrhujem
vyselektovat skutocne odborny tim najlepSich zamestnancov, ktori spolupracuji
s firmou uZ dlhodobo a pdsobili na najvacsich kl'icovych projektoch a zadat im za ciel
vypracovat akysi ,, VSeobecny ndvod*. Bol by to interny dokument, ktory by obsahoval
nielen zdkladné praktiky a postupy, zvyklosti pri projektovom riadeni a celkovej
realizécii projektov, ale aj pravdepodobné mozné chyby i negativne faktory. Vybrani

tim by spracoval svoje teoretické ahlavne praktické vedomosti atie by sa mohli
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predavat d’alej. Obsahoval by aj pripadové Stidie. Nasledne by vybrany kompetentny
zamestnanec/zamestnanci v pravidelnych Casovych intervaloch organizovali $kolenia,
ktorych by sa zacastiovali vSetci IT zamestnanci pracujuici na projektoch v sicasnosti
alebo pldnovanej budicnosti. Takéto Skolenia by mohli prebiehat’ priamo na pobocke,
CiZze vo vlastnych priestoroch, bud’ napr. kazdy posledny piatok v mesiaci alebo podla
potreby. To uz by zdviselo na mnoZstve zadanych zdkaziek, aktudlnom pocte
,hevySkolenych zamestnancov* alebo potreby opakovania Skolenia. Tento dokument by
sa uchovdval v internom systéme, kde by kazdy kompetentny zamestnanec mal pristup
a mohol si v pripade potreby problematiku nastudovat aj sim, znova pozriet, vyhl'adat
nacrt rieSenia aktudlneho problému, na aky narazil pri vykone svojej priace. Bude
potrebné ho pravidelne aktualizovat'.

Toto riesenie je vel'mi nizko ndkladné, ked'Ze na jeho realizaciu postacuje uz existujica
pracovna sila s pozadovanym know-how (samozrejme ti bude treba ohodnotit’ nejakou
cielenou odmenou), a priestory pracoviska a technologické vybavenie, ktoré je
k dispozicii. Vytvorenie dokumentécie sice zaberie ur€ity Cas, avSak Crtd sa tu moZnost
preddvania potrebného know-how za ,,nizku cenu®. Interni zamestnanci sa najlepSie
vedia orientovat’ v internych projektovych procesoch a vystihnut' potrebné konkrétne
informdcie.

DalSou mozZnostou je ziicastiiovanie sa prebiehajiicich semindrov a konferencii na dand
tému, realizovanymi inymi organizdciami. To je tieZ potrebné, ale tu nie je zabezpecend
pravidelnost, zicCastnenie sa v potrebnej dobe. Seminar nemusi prebiehat’ vtedy, ked’
nam to vyhovuje, mdze byt na vzdialenom mieste, a neobsahuje pripadové Stidie
z projektov realizovanych priamo naSou spolo¢nostou. Navrhujem, aby sa takychto
akcii zucastriovali iba kliCovy zamestnanci, ako su projekt manazéri, a tieZ vysSie

spominany vybrany tim, ktory zastresi ,,VSeobecny ndvod*.

2. Navrh - zvySenie aktivity na trhu
Druhy ndvrh sa zaoberd zvySenim aktivity na trhu. Hlavnym cielom spoloCnosti je
ziskanie vyznamného postavenia na trhu. Preto je nevyhnutné, aby venovala svojim
aktivitdm na trhu velkd pozornost. portflio zdkaznikov treba udrziavat aj zvySovat,
nestavat’ iba na svojich kl'icovych aj ked’ vyznacnych zdkaznikoch. Ti sice predstavuju
hlavnu Cast’ zdrojov prijmov spolocnosti, ale takisto je nutné venovat’ pozornost’ aj inym
firmam.
Zvysovat svoju aktivitu firma modze rdznymi spdsobmi:

° Priama komunikdcia

Intenzivnou priamou komunikdciou s klientmi aj potenciondlnymi klientmi,
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osobitnym venovanim, jednanim a navStevovanim ich, poriadanim r6znych akcif
atd.. Navrhujem zitenzivnit osobny kontakt, aj ked existuje mnoZzstvo
modernych spdsobov kontaktu ( napr. mail, konferen¢ny hovor, video hovor
atd.), osobny kontakt je vzdy nezastupitelny. Tu je moznost najvicsSieho
pOsobenia na zdstupcu klienta, presviedCania, ovplyviiovania...aj vymeny
nazorov a dohodnutia sa. Kazdy, kto zastupuje alebo nejakym spdsobom pracuje
pre obchodné oddelenie spolo€nosti a md na starosti kontakt s klientom, musi
budovat’ vyborné klientské vztahy, zviditeIfiovat’ a reprezentovat firmu.

Takisto sem patri aj to, Ze zamestnanci priamou komunikéciou ziskavaju
informdcie nielen o svojich moZnych odbytiStiach, ale aj konkurencii, na ¢o
netreba zabudat'.

Zainteresovani zamestnanci tak pomdhaji dotvarat imidZ celej spolo¢nosti. Je
samozrejme nutné, aby ich vystupovanie a jednanie bolo na urcitej poZadovanej
urovni a Style. Na to moZu sldzit interné Skolenia a procesy vytvdrania imidZu
zamestnancov.

° Presale viny

Obchodné oddelenie spoloCnosti sa deli na jednotlivé streamy. Kazdy stream ma
na starosti svoju klientelu, vyhradenych zdkaznikov. Okrem existujicich
zdkaznikov by mal kaZdy stream vyhladdvat aj novd klientelu, aktivne ju
oslovovat. Top management spravi na zdklade svojich zmyslani zoznam
potenciondlne zaujimavych firiem, ktoré treba oslovit. Nésledne ho prerozdeli
medzi vietky streamy, kazdy dostane napr. 30 firiem, ktoré oslovi. Uvodom sa
modze kazdej takejto vytipovanej firme zaslat predstavujici e-mail alebo
vyhl'adat’ dostupny telefonicky kontakt aoslovit ju. Po kladnej reakcii uz
nasleduje navrh schddzky, osobny kontakt, prezentdcia spolo¢nosti, odovzdanie
propagacnych materidlov, konkretizovanie ponuky, ktord by mohla oslovovana
firma vyuzit' atd.. Vysledkom takejto akcie bude urcity pocet zrealizovanych
meetingov, zdpisy z nich a v buddcnosti aj mozné zdkazky. Vysledky sa budud
reportovat’ na pravidelnych poraddch s top managementom a vyhodnotia.

° Spoluprdca s partnermi

KedZe pri svojej Cinnosti vyuZiva spolo¢nost vyhody plynice z uzavretych

partnerskych vztahov s vyznamnymi predstavitelmi z oblasti informacnych
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a komunikaénych systémov a technoldgii, aj na tejto stranke pola posobnosti sa
zameria na zvySenie svojej aktivity. UZ uzavreté partnerské vztahy treba
udrzovat’, venovat im primeranu starostlivost. Spoloc¢nost modZe poriadat’ pre
partnerov spolocenské ¢i Sportové akcie v rdmci zlepSenia vztahov. Netreba
zabudat' tieZ na vytvdranie novych partnerstiev, v pripade moznej spoluprice
potenciondlne spolo¢nosti oslovit', zaujat. Unicorn si tak mdzZe rozsirovat’ svoje
portfélio poskytovanych produktov a sluzieb a eSte viac ho skvalitnit, tazit zo
synergickych efektov partnerstiev.

° Expanzia do zahranicia

Osobitnd kapitola je zahranicnd aktivita firmy. Firma si kladie za ciel udrzovat
sa v popredi na trhu, zviditelfiovat sa, ato aj v zahrani¢i. V poslednej dobe
zvysila svoje zahrani¢né aktivity, rozbehli sa projekty v Rumunsku, Irsku,
Taliansku, Srbsku a prostrednictvom dcérskych spolocnosti aj vo Velkej
Britdnii, Franctizsku a Holandsku. V zahrani¢i sa uplatiiuje najmd v oblasti
Eurdpskej energetiky. Je tspesnd najmi s projektom Damas. V tychto aktivitidch
je dolezité pokracovat na danej vysokej drovni aroz§irovat' svoje referencie.
Management spolo€nosti si je vedomy strategickej rozhodnosti tejto
problematiky, a preto musi svoje kroky nasmerovat ,,do sveta®. Jednym z cielov
spolo€nosti je zvySit' prijmy zo zahrani¢ia. Je samozrejmostou, Ze kltdcovy
zamestnanci musia disponovat vynikajicimi komunikaénym schopnostami
v cudzich jazykoch. VSetky aktivity, zamerané na zitenzivnenie komunikdicie
s klientmi a oslovovanie novych potenciondlnych klientov, musia smerovat’ aj
na zahranicné trhy.

ESte chcem podotknit, Ze velmi vhodnym ndstrojom pri zvySovani aktivity
a oslovovani firiem je vyuZitie ziskanych referencii, ktorymi Unicorn Systems

disponuje.

3. Navrh - Marketingové zameranie

V prvom rade by som vSak chcela upozornit na nedostatocnost marketingového
oddelenia na Slovensku, resp. jeho absenciu. Zastipenie v Cechdch je sice dobré
vyuZzitie zniZzenia ndkladov, avSak Ceski zamestnanci nemusia mat dobry prehlad

slovenského trhu a jeho reakcii. Preto by som minimélne zamestnala jedného Cloveka na
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Slovensku, ktory by mal na starosti marketing ako taky, areprezentoval tu
marketingové oddelenie. Zabezpecil by vSetku potebni podporu obchodu, udrzoval
marketingové materidly v aktudlnom vydani a potrebnom stave. Pripadne by sa takyto
zamestnanec mohol vytazit eSte aj vyhladdvanim kontaktov, kontaktovanim
vytipovanych firiem a na rdozne iné potrebné aktivity v rdmci jeho moZnosti a najmi,
tento zamestnanec/zamestnankyia, by zastdvala aj funkciu na recepcii. V terajSej dobe
by spolo¢nost’ pri vstupe vytvorila jednu miestnost’, ktord by sliZila ako recepcia, pre
Ciastocné zlepSenie imidZu priestorov. Po dalSich 2 rokoch a v pripade uspesného
sledovania svojho ciel'a, spolo¢nost by mala ndjst vhodnejSie priestory a prestahovat’

sa tam.

Pre zvySenie pozornosti na trhu je Gcinnd marketingovd kamparn. Myslim, Ze vhodne
navrhnutd marketingova kampaini by pomohla oslovit' a ziskat' novd klientelu. Dostala
by spolo¢nost’ viac do centra pozornosti. Znamenalo by to aj urcité vydavky, to by vSak
bolo v budicnosti kompenzované ziskanymi zdkazkami a prijmami z nich. Na zaciatok
by mozno stacilo umiestnit’ na viacero strategickych miest reklamu, nielen v Bratislave
ale napr. na dialnicnych komunikdcidch. Ndamet na reklamu, ktord ddva do popredia
silné stranky spoloCnosti, je navrhnutd a existuje v Ceskej centrile, takZe s tym nevidim
problém. Ide o to iba viac zamerat marketingovd pozornost’ aj na Slovensko. Myslim,
7Ze web stranky spoloCnosti su dobre spravené, v poslednej dobe na nich firma
popracovala, tohto by sa mala drZat’ a snaZit sa ich stdle zdokonalovat a prispdsobovat
aktudlnej dobe. To by mohol mat’ na starosti tieZ novy marketingovy pracovnik.

Aj nad’alej musi spolo¢nost’ uskutoCiovat’ rozne akcie pre zdkaznikov ako uz som
spominala pri rozoberani vyjedndvacej sile zdkaznikov. Pozornost’ je treba venovat
najmi kIiCovym odberatel'om, ktory majui najvacsi vplyv na spolocnost. Starostlivost
o nich sa spolo¢nosti vriti v podobe ich vernosti a spokojnosti, Sireni dobrého mena
spolocnosti a referencii. Vybornym ndstrojom je osobny kontakt pri velkych sviatkoch
v roku, vzdy zanechd lepsi dojem ako gratuldcie prostrednictvom pocty ¢i emailov.
V tomto treba urcite pokracovat’. Pre Unicorn System to neznamend Ziadnu ndmahu ani

finan¢né vydavky, navySe sa prehlbuji dobré klientské vzt'ahy.
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3.4 Zhodnotenie a prinosy navrhov

Stanovila som 3 mozné varianty rieSenia problému. Spolocnost Unicorn Systems
disponuje znacnejSim poctom silnych strdnok oproti slabym, vlastne Ziadne vaZnejSie
problémy nem4, funguje dobre a vykazuje primerané vysledky. V neddvnej dobe presla
reStrukturalizdciou, ktord bola nevyhnutnd pre prispdsobenie sa novym podmienkam na
trhu pod vplyvom celosvetovej krizy. Trh sa uz vSak pomerne stabilizoval a ekonomika
sa zaCina ozivovat. To je pre nasu spoloCnost’ prilezitost' pribliZovat sa k svojmu
strategickému ciel'u, ktorym je zvySovanie podielu na trhu. VyuZitim silnych stranok
firmy a prilezitosti sa jej to modze podarit. Dopyt sa bude v blizkej budicnosti
pravdepodobne zvysSovat a klienti budi pozadovat nové rieSenie s pridanou hodnotou.
Otvdra sa tu tieZ moznost’ zacat posivat cenu za realizdciu zdkazky smerom nahor po
obdobi ich stlacenia.

Podla mdjho ndzoru vSetky 3 stanovené varianty by mohla spolo¢nost’ pouZit, a to
sucasne. Variant 1 podporuje najmi skvalitnenie kone¢ného vystupu a ziskavanie
know-how  zamestnancov. Je v podstate nendkladny a management by ho mohol
zaviest’ v kratkej Casovej dobe. Okrem sustavného preskolovania pracovnikov
odbornymi Skoleniami, zabezpeci aj akési interné zosuladenie a rozloZenie informacii
a vedomosti medzi zamestnancami. Pomoze vytvdrat aj kladné kolegidlne vztahy na
pracovisku, podavat’ si pomocnu ruku ked je treba, Co v minulosti nemuselo byt az tak
prirodzené.

Variant 2 predstavuje zvySenie aktivity na trhu, ktord v tomto pripade nevyhnutna.
Jeho sposoby som popisala vysSie, a takisto si myslim, Ze ich vykondvanie mdZeme
zaradit’ do bezZnej ndplni prace zamestnancov. Stanovenie zdkladnych pravidiel v rdmci
vystupovania s klientmi md uz firma zrealizované, je potrebné iba zvySovat aktivity,
a dostatocne motivovat  kompetentnych  pracovnikov k zvySovaniu  vykonov
a dosahovaniu vysledkov. Variant 2 takisto nepredstavuje financné zat'aZenie pre firmu,
neprinesie zdsadné zmeny. V podstate tieto Cinnosti uZz firma svojim sposobom
vykondva, ide o ich zlepSenie/zitenzivnenie. Jej prinos je jednoznacny — zviditeI'nenie
spoloCnosti a obsiahnutie vicsej Casti trhu.

Marketingovy ndvrh na zlepSenie procesov Vv tychto cinnostiach povazujem za
potrebny, ak sa chce firma zviditelfiovat. Tu uz budu aj isté financné vydavky, spojené
s realizdciou marketingovej kampane, avSak ich ndvratnost bude zdlezat od jej
uspesnosti. Preto treba zvolit vhodné marketingové ndstroje. Domnievam sa ale, Ze toto
je sféra, ktorej by sa spolo¢nost’ mala venovat, a zlepSit ju. Medzi schopnosti firmy
patri komunikicia s klientmi, dobré jednanie a vystupovanie, na zdklade ktorych

ziskava a uzatvdra kontrakty a referencie, ale marketingovd kampan moze oslovit aj
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také organizicie, ku ktorymi by sa inak tieto informdcie nedostali. V si€asnosti na
Slovensku nie je venovand dostato¢nd pozornost oddeleniu marketingu, ktory moze
svojou ¢innost'ou priniest’ pre spolocnost’ dobré vysledky.

Domnievam sa, Ze vSetky navrhnuté varianty sui pouZitelné a zrealizovateIné
v blizkom obdobi a bez zdvaznejSich problémov. V priebehu jedného roka by si mohla
spolocnost’ uz sumarizovat dosiahnuté vysledky a porovnat' ich s pldnmi. Som si
vedomd ale, 7e ete ich urdite treba detailnejsie rozpracovat. Co je doleZité je to, Ze
vSetky varianty sleduji ciel — zvySovanie kvality produktu, konkurencieschopnosti
a dostdvania sa do povedomia okolia.

Rast azisk spoloCnosti mdzeme dosiahnut flexibilitou voci jej prostrediu —
prispdsobovanim sa okolitym podmienkam a vyuZivanim novych trhovych prilezZitosti.
Rast a zisk vSak nie su nezdvislé veli¢iny. Ak sa chce spoloCnost’ sustredit’ na rast,
obvykle sa to odrazi na zisku. Spolo¢nost’ musi byt pripravend pre zlepsSenie svojho
postavenia aj nieCo vynalozit. Osobne som sa snazila nartnit moznosti rieseni, ktoré
sa na zisku prili§ neodrazia a neovplyvnia finan¢nd vykonnost’ spolo¢nosti. Myslim, Ze
aZ po uplnej stabilizacii sa trhovych podmienok po krize, a d’alSieho upevnenia stability

samotnej spolocnosti sa mdze vydat’ financne narocnej$im smerom.
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Zaver

Ciel'om préace bolo zadefinovat’ konkurencnu stratégiu spolo¢nosti Unicorn Systems,
a.s. pdsobiacej na trhu informacnych technolégii anavrhnit jej implementaciu.
Stratégia musi zaistit’ dlhodoby rast a ziskovost. Stabilny podnik, dlhodobo vykazujici
rast a ziskovost’, predstavuje pozitivny signdl pre investorov a verejnost. Dokazuje, Ze
podnik je odolny voci krizam a meniacemu sa prostrediu a Ze ma koncept dlhodobého
rozvoja. Vybudoval si tradiciu a ur€itd image na trhu. Stratégia, ktord sleduje Unicorn
Systems je dosiahnutie vyznamného postavenia na trhu, zaradenia sa medzi tych
najlepSich v danom odbore. Myslim, Ze ciele price som splnila a pokusila som sa
navrhnit 3 moZnosti implementécie stratégie.

Ziaden podnik na trhu neexistuje vo vdkuu. Aby bol stabilny audrZal si svoje
postavenie na trhu, resp. ho zlepSoval, tak sa musi prispdsobit meniacim sa
podmienkam trhu. Stratégia musi tito poZiadavku reSpektovat’ a musi Specifikovat, ako
bude podnik reagovat’ na nové hrozby a prileZitosti a reagovat’ na podstatné okolie
podniku. Preto aby bolo moZné stratégiu stanovit, bolo treba ako prvé zanalyzovat
vonkajSie a vndtorné okolie spoloCnosti. Na to som pouzila analytické metddy
vSeobecne pouzivané, ato SLEPT analyzu, Porterov model piatich sil, analyzu
vndtorného prostredia firmy, analyzu konkurencie a ndsledne som ziskané poznatky
zrhnula aj na zdver pomocou metédy SWOT aj so slovhym popisom jednotlivych
vymedzenych faktorov.

Analyza vonkajSieho okolia ndm ukdzala, Ze krizova situdcia na trhu sa pomaly
stabilizuje a a ozivenie ekonomiky sposobuje, Ze dopyt bude stdpat. Dosledky krizy
vSak stdle trvaju, ale povedala by som, Ze mozné hrozby maji menSiu vihu ako
neddvno, Co je priaznivé. Na trhu prevldda silnd konkurencia, ¢o pohdna spolo¢nost
neustéle sa zlepSovat a napliovat tak svoje stanovené ciele.

Na zdklade analyzy vnutorného prostredia som zistila, Ze silné strdnky spolocnosti
prevazuji nad jej nedostatkami. Spolo¢nost’ sa v minulosti nepriaznivej situdcii dobre
prisposobila a nepochybne toto je dovod na to, aby sa spoloCnost nachddzala v
postaveni akom je a vykazovala dobré vysledky. Technologickd nezdvislost' a Siroké
know-how, v kombindcii s detailnou znalostou jednotlivych odborov a
zodpovedajucich obchodnych procesov, umoziiuji navrhovat’ optimdlne rieSenie potrieb
vsetkych klientov. Spolocnost je schopnd poniknut ako rieSenie diel¢ich dloh v rdmci
ICT oblasti podniku, tak i zaistit dodavku komplexného ICT rieSenia Sitého zdkaznikovi
na mieru.

V poslednej ndvrhovej Casti som sa zamerala na stanovenie konkurencnej stratégie
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diferenciacie, ktord bude sledovat’ alternativu internej expanzie s cielom ziskania
vyznamného postavenia na trhu, spoloCnosti, od ktorej ostatni opisujui. Diferencidcia je
zabezpecend vyuzitim konkuren¢nej vyhody spolo¢nosti a jej silnych stranok. Nacrtnuté
3 ndvrhy implementécie stratégie si zamerané na dosiahnutie lepSieho postavenia na
trhu tak, aby financne nezatazili spolo¢nost. Ak budd klientom doddvané rieSenia
prindSajuce vel'kd pridand hodnotu s kvalitou, rozsahom, riadnym nacasovanim
a primeranym rozpoctom, aj klientom prinesi konkurenénd vyhodu. Neustéle
zvySovanie kvality poskytovanych sluzieb a aktivity na trhu patria k samozrejmym
krokom, ak chce spolocnost’ smerovat’ na rebriCku vyznamnosti nahor. Usudzujem, Ze
najvicsia slabina spolo€nosti je marketing, na rozpracovanie marketingovej stratégie by

sa mala zamerat a zastreSit marketingové oddelenie.
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