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Abstract

Zuchova, S. Strategic management of translation and interpretation agency.
Diploma thesis. Brno: Mendel University in Brno, 2017.

Thesis deals with strategic management of translation and interpretation agency.
The main objective of this thesis is to identify the competitive position of the com-
pany, which makes possible to design appropriate business strategy. PESTE analy-
sis and Porter’s five forces analysis are used to analyse the external environment.
Analysis of the internal environment is done by using the 7Ps marketing mix and
financial analysis. The financial indicators are compared with major competitors.
Results of analyses are used for formulating strategies using the SPACE matrix and
the SWOT matrix. At the end of the thesis the strategy of utilization of subsidies for
company development is chosen together with recommendations for its imple-
mentation.

Keywords

Strategic management, translation agency, PESTE analysis, Porter’s five forces ana-
lysis, 7Ps marketing mix, financial analysis, analysis of the internal and external
environment, SPACE matrix, SWOT matrix.

Abstrakt

Zuchova, S. Strategické riadenie prekladatel'skej atlmocnickej spolo¢nosti.
Diplomova praca. Brno: Mendelova univerzita v Brne, 2017.

Diplomova praca sa zaobera strategickym riadenim prekladatel'skej a timoc¢nickej
spolo¢nosti. Hlavnym ciel'om prace je identifikovat’ konkuren¢nu poziciu vybranej
prekladatel'skej agentiry, vd'aka comu je moZné navrhnat vhodnud podnikovu stra-
tégiu. K analyze vonkajSieho prostredia je pouZita analyza PESTE a Porterov model
piatich hybnych sil konkurencie v odvetvi. Rozbor vnutorného prostredia je preve-
deny pomocou rozSireného marketingového mixu 7P a financnej analyzy, ktorej
ukazovatele su nasledne porovnané s najvacsimi konkurentmi. Vysledky analyz
sluZia ako podklad pre formulaciu stratégii pomocou SPACE matice a SWOT mati-
ce. V zavere prace je zvolena stratégia vyuzivania dotacii pre rozvoj spolo¢nosti
s odporucanim pre jej implementaciu.

Kl'acové slova
Strategicky management, prekladatel'ska agentura, PESTE analyza, Porterov model

piatich hybnych sil, rozsireny marketingovy mix 7P, finan¢na analyza, analyza von-
kajSieho a vnutorného prostredia, SPACE matica, SWOT matica.
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1 Uvod

Na podnikatel'ské subjekty v sicasnom hospodarky vyspelom svete posobia rézne
faktory, ktoré za posledné roky vyrazne ovplyviiuju podnikatel'sku sféru. Spoloc¢-
nosti sa neustale dostavaju do situacie, ktora vyzaduje rychlu reakciu na dynamiku
trhu. Maju len dve mozZnosti — bud’ na zmenu adekvatne zareaguju, alebo zaniknu.
Nesie sa to v duchu Darwinovej teorie, a teda, Ze preZije nie najsilnejsi, alebo najin-
teligentnejsi druh, ale ten, ktory sa dokaZe prispdsobit zmene. Za zmeny v podni-
katel'skom prostredi moze hlavne globalizacia trhov, zintenzivnenie konkurencie,
inovacie, vplyv $tatu a nadnarodnych celkov na podnikanie. Uspe$né spolo¢nosti
nie su tie, ktoré ¢akaju, aZ zmeny nastanu, ale tie, ktoré aktivnym pristupom sami
zmeny vytvaraju. Pokial’ chcu uspiet, musia pruzne a skor ako ich konkurenti rea-
govat na zmeny vo vonkajSom prostredi, predvidat ich, pripravovat sa na ne
a priamo ich realizovat.

Strategicky management reaguje prave na nové vlastnosti podnikatel'ského
prostredia, ako moderna a rychlo sa rozvijajica disciplina podnikového riadenia.
ManaZéri v roli stratégov su zodpovedni za dlhodobu tspesSnost spolo¢nosti a mu-
sia byt schopni riesit nekonvencné situacie, ktoré v podnikatel'skom prostredi
vznikaju. VyZaduje sa od nich vykonnost a zaroven efektivnost, schopnost motiva-
cie a orientacie v meniacom sa prostredi. DoleZité je tieZ zameranie sa na buduc-
nost, na predvidanie a identifikaciu novych hybnych sil. Mali by byt urcitymi vi-
ziondrmi a zaroven korigovat svoje predstavy, pokial vyvoj pojde inym smerom.
Pri strategickom riadeni sa vyuzivaju rdzne metédy a analyzy vonkajSieho
a vnutorného prostredia. Na zaklade podkladov a vystupov z tychto analyz je moz-
né formulovat odporicania a stratégie, ktoré by mali zaistit konkuren¢nt poziciu
na vyspelom trhu.

Pre diplomovu pracu bola zvolena spolo¢nost’ Skfivanek s.r.o., ktord posobi na
ceskom trhu vySe 20 rokov a vd'aka dlhoroc¢nej tradicii poskytuje nadStandardné
prekladatel'ské a jazykové sluzby. Spolo¢nost ma v odvetvi vybudovanu urcitt
konkurencnu poziciu a kazdorocne sa rozvija. Prekladatel'ské a tlmoc¢nicke sluzby
naberaju stale vacsi vyznam a aby si agenttira aj nad'alej udrZala svoje meno a zvy-
Sovala podiel na trhu, je potrebné previest' strategicki analyzu a premysliet po-
stupy, ktoré budd v tomto smere prospesné. Navrhované odporicania mézu mat
obecnu povahu, a teda byt aplikovatel'né na iné spolocnosti v ramci oboru posobe-
nia, alebo konkrétnu povahu, vychadzajicu zo Specifickych podmienok analyzova-
ného subjektu. Na zaklade dvojroného posobenia autorky v uvedenej spolo¢nosti
a nahliadnutia do procesov prekladatel'skej agentury, je o to viacSou motivaciou
zanalyzovat a zistit poznatky o lakavom odvetvi v dobe, kedy st preklady beznou
sucastou kazdodenného Zivota l'udi.
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2 Ciel prace

Hlavnym cielom diplomovej prace je identifikovat konkuren¢nu poziciu spoloc-
nosti Skrivanek s.r.o. so zameranim na prekladatel'ski a timoc¢nicku ¢innost, vd'aka
¢omu bude moZné navrhnuit vhodnu podnikovu stratégiu. Diplomova praca by ma-
la poskytnut podrobny nahl'ad do oblasti strategického riadenia a mala by byt pri-
nosom pre zvolenu spolo¢nost pri rozhodovani o jej budicom fungovani.

Uvedeny ciel bude dosiahnuty na zaklade nasledujucich ¢iastkovych ciel'ov:

e identifikovat prileZitosti a hrozby vonkajSieho prostredia pomocou analyzy
PESTE a Porterovho modelu piatich hybnych sil;

¢ identifikovat silné a slabé stranky vnutorného prostredia pomocou rozsirené-
ho marketingového mixu a financnej analyzy;

¢ vyhodnotit zistené faktory a navrhnit mozné stratégie;

e vybrat vhodnu stratégiu s odportucanim pre jej implementaciu.
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3 Literarnaresers

3.1 Sucasné pristupy v oblasti prekladatel'stva

Prekladatel'ské a tlmocnicke sluzby sa prevratne rozvijaju v 21. storoci, ktoré je
charakteristické rasticim vyznamom interkultirnej komunikacie. V tomto obdobi
dochadza k masivnemu pohybu l'udi po celom svete. Miliony obyvatel'ov opustaja
svoju vlast, svoju kultdru, jazyk a snaZia sa zacat’ novy Zivot na inom mieste. Za
takychto podmienok je potrebné prekonanie kultirnych a jazykovych bariér viac,
ako kedykol'vek predtym. Globalizaciou sa zvySuje kontakt medzi r6znymi komuni-
tami, dochddza k centralizacii poznatkov a konsolidacii globalnej komunikacie.
Statistiky o jazykoch pouZivanych na internete odhalili, Ze asi jednu tretinu
z celkového poctu tvoria anglicky hovoriaci pouZivatelia a silnd prevahu ma aj in-
ternetovy obsah po anglicky, ktory tvori viac ako polovicu. Napriek prevahe anglic-
tiny, ako takzvana lingua franca, signalizuje tento vyvoj exponencialny rast vyz-
namu prekladu, ktory sa stava kl'icovym mediatorom medzinarodnej komunikacie
a ma velky podiel na tom, ako je globalizacia chapana v sticasnosti. (Bielsa a Bas-
snett, 2009)

Procesy globalizacie mali vplyv nielen na svetovi ekonomiku a medzinarodnu
politiku, ale tieZ dramaticky zmenili rolu prekladov v modernom svete. Globaliza-
cia viedla k explézii dopytu po prekladoch, ktoré sa stali jej neoddelitelnou sucas-
tou, bez ktorej by Kkapitalistickd, spotrebitel'sky orientovana ekonomika nebola
moZna. (House, 2009)

Kelly a Zetzsche (2012) uvadzaju, Ze prekladatel'stvo je najvacsie odvetvie,
0 ktorom vacsina I'udi nikdy nepocula. V roku 2012 mal trh pre jazykové sluzby
odhadovanu hodnotou 33 milidrd dolarov. Celosvetovo viac ako 26 000 spolo¢nos-
ti predava prekladatel'ské a timocnicke sluzby. Dokonca aj pocas globalnej ekono-
mickej krizy, kedy vacSina odvetvi upadala, poskytovatelia jazykovych sluzieb za-
znamenavali staly medziro¢ny narast o 20 % aj v obdobf recesie. Preco je toto od-
vetvie Uspesné aj v takychto obdobiach? Odpoved je jednoducha - preklad umoz-
nuje spolo¢nostiam takmer v kazdom odvetvi zvysit svoje prijmy.

DePalma, et. al (2006) zistili na zadklade prieskumu 2 430 spotrebitel'ov v 6s-
mich krajinach, Ze 72 % l'udi preferuje kipu toho produktu, ktory ma uvedené in-
formacie v ich rodnom jazyku. Dokonca 56 % opytanych uviedlo, Ze tieto tidaje st
pre nich dolezitejSie ako samotna cena. Pokial sa jedna o poistenie alebo iné fi-
nancné sluzby, 85 % opytanych povazuje za nutnost mat vSetky informacie prave
v rodnom jazyku. Viac ako polovica tiezZ nakupuje iba na webovych strankach pisa-
nych vrodnej reci. Pokial' sa vSak jednd o zahrani¢né preloZzené webové stranky,
moZe dobjst k problému neschopnosti pouzit' kreditné karty inej zeme. Preto je po-
trebné okrem prekladu zlepSit nastavenie stranky aj v tychto aspektoch.

Eurépska komisia (2011) dospela taktieZ k podobnym vysledkom vyskumu.
Na zaklade prieskumu jazykovych preferencii medzi uzivatelmi internetu v 23 eu-
ropskych krajinach dospeli k zaveru, Ze pokial' maju I'udia na vyber z viacerych
jazykov, 9 z 10 uzivatel'ov vzdy preferuje stranky vich rodnom jazyku. Viac ako
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polovica by vSak akceptovala anglicku verziu stranky, pokial by nebol na vyber ich
rodny. Jeden z piatich Eurépanov uvadza, Ze nikdy nesurfuje po internete vinom
jazyku a 42 % uviedlo, Ze si nikdy nezakupili produkty alebo sluzby v cudzom jazy-
ku. A to sa jedna o Eur6pu, kde viacjazycnost je pomerne Casta. Dokonca aj ked’ st
I'udia plynuli v inych jazykoch, stale preferuju vyhl'adavanie a nakup v ich rodnej
reci.

Pre zaujimavost, poprednda letecka spoloCnost United Airlines ma webové
stranky v 11 jazykoch a planuju ich pridat’ eSte viac. Kazdy mesiac potrebuju pre-
loZit' okolo 300 000 slov do kaZzdého jazyka. Preklad je preto dolezity v kazdom
odvetvi. Jedna ¢inska letecka spolo¢nost’ mala svoje stranky len v ¢inStine. Pri pre-
loZeni rezervacného systému do anglictiny v roku 2010, ich trzby z online rezerva-
cif vzrastli oproti minulému roku az o 300 %. (Kelly a Zetzsche, 2012)

A aka je vlastne definicia prekladu podl'a Bielsa a Basnetta (2009)? Obecne sa
prekladom chape jazykovy akt, ktory zahfiia prevod pisaného alebo hovoreného
materialu z jedného jazyka do druhého. Avsak preklad je ovela viac neZ len to
a vyZaduje zvlastne zrucnosti. Nestaci len pochopenie toho, o slova znamenaju
abstraktne. Prekladatel’ musi pochopit, ¢o slova znamenajui v kazdom kontexte
a prepojit tieto vyznamy. Hovori sa, Ze hlavnou ulohou prekladatel’a nie je prelozit
to, Co tam je, ale to ¢o tam nie je a Citat takzvane medzi riadkami. Naro¢nost efek-
tivneho a spravneho prekladu je preto vysoka.

S tymto vyjadrenim sa stotoznuju aj Tymoczko a Gentzler (2002), ktori nazna-
cuju, zZe preklad znamena urcité pretvorenie v cielovom jazyku s moZnostou ex-
pandovat text o vysvetl'ujice podrobnosti, pripadne opomenut niektoré formula-
cie. Ako vzor uvadzaju napriklad preklad novinovych sprav, kde su informacie Sité
na mieru konkrétnemu miestnemu publiku. Vidia to skoro ako urcitd formu cenz-
ry, kedy sa odstraiiuju casti povazované za prili§ nezndme alebo nepripustné pre
cielové skupiny. Jedna sa preto o vedomy akt vyberu, zahfiajici Struktirovanie
a prevadzanie informacii do formatu, ktory uspokoji ocakavania Citatel'ov.

House (2009) vysvetluje preklad ako proces nahradenia originalneho textu,
nazyvany ako zdrojovy text, substititom zvanym cielovy text. RozliSuje 3 druhy
prekladov:

e interlingualny preklad - zdrojovy text je pretransformovany do ciel'ového tex-
tu v inom jazyku;

e intralingualny preklad - proces kedy je text v jednej podobe preformulovany
do inej podoby. Napriklad ked' je text v tzv. starej anglictine pretransformova-
ny do modernej angli¢tiny, alebo text v jednom nareci alebo Style zmeneny do
iného;

¢ intersemioticky preklad - o preklade m6zeme hovorit aj v pripade, kedy na-
hrada nezahfna iny jazyk ale iné nejazykové vyrazové prostriedky, teda iny
systém znakov. M6Zeme povedat, Ze napriklad basnicka je preloZena do ob-
razku, alebo roman do opery alebo filmu.
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3.1.1  Prekladatel'ské agentury

Prekladom sa v sicasnej dobe venuje vel'ké mnoZstvo I'udi a byvaju poskytované
predovsSetkym prostrednictvom prekladatel'skych agenttr. Tie vyuZivaju hlavne
prekladatel'ov na tzv. vol'nej nohe, ale mézu mat aj zopar priamo zamestnanych vo
firme. Agentury oslovuju s ponukami prekladatel'ov na zdklade odbornych znalosti
a skusenosti a v pripade prijatia je nadviazana spolupraca pre konkrétnu zakazku.
Prekladatel je v agenture zaregistrovany a pokial’ odvedie kvalitni pracu méze to
viest' ku pravidelnej kooperacii. Prekladatelia dostanu sice menej peniazi, ako keby
spolupracovali priamo s klientom, ale nemusia rieSit ostatnd pracu, ktoriu ma
v rézii agentura. Sem patri napriklad marketing, reklama a predaj. Je to pre nich
vyrazne menej administrativne. Seri6zne agentury tiezZ robia dodato¢né kontroly
prekladov a travia vela ¢asu formatovanim a inymi pravami, aby vyhoveli poZia-
davkam Klientov. (Geoffrey, 2006)

Kuznik a Verd (2010) spravili prieskum tykajuci sa naplne prace
v prekladatel'skej agenture. Oznacili ju za velmi réznorodu, zloZitd, spojent
s velkou interakciou sl'ud'mi, strojmi a jednotlivymi nastrojmi. Zdoraznuju, Ze
v kazdej etape realizacie prekladu je nutné nepretrzité monitorovanie, detekcia
a nasledné rieSenie vzniknutych nezrovnalosti. Projektovi manaZzéri majd niekol'ko
pracovnych postupov, ktoré uplatiiuja v zavislosti od situacie (typ zdrojového do-
kumentu, pocet poZadovanych jazykovych kombindcii a iné). Samotny preklad by-
vava vacSinou zabezpeceny prostrednictvom outsourcingu a vSetky ostatné fazy
procesu su uchovavané v ramci agentury. Prave tento outsourcing poskytuje vacsiu
flexibilitu alahSie dodrziavanie terminov stanovenych klientmi. Prekladatel'sky
servis je vysledkom kolektivneho usilia.

3.1.2 Etapy procesu prekladu

Biel (2011) vo svojom ¢lanku odporucila etapy procesu prekladu, z ktorych vytvo-
rila schému na obrazku ¢. 1. Etapy charakterizovala ako:

e preklad - prevod zdrojového textu do cielového textu v cudzom jazyku
v stlade s pravidlami systému cielového jazyka a v stilade s pokynmi zadania
projektu. Tento proces by mal zahfiiat' spravne a désledné pouZivanie termi-
nolégie, gramatiky, slovnej zasoby, $tylu, formatovania a mal by spiiat’ téel
a konecné pouzitie prekladu;

e samokontrola - je vykonanda prekladatelom pred odovzdanim prace agenture.
Uéelom je skontrolovat' spravnost, odstranit’ nedostatky, overit’ splnenie $pe-
cifikacii a zaistit tym odpovedajicu kvalitu;

e revizia - revizia je povinna a kontroluje cielovy text oproti zdrojovému textu.
Vykonava ju iny, nezavisly prekladatel’, ktory pozna obidva jazyky a ma sku-
senosti v danej oblasti. V pripade potreby odporic¢a napravné opatrenia;

¢ kontrola - ide o volitel'nd etapu, ktora méze byt prevedena na zaklade Ziados-
ti klienta. Rozdiel oproti revizii je ten, Ze neoveruje cielovy proti zdrojovému
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jazyku, ale je to jednojazy¢na kontrola, ktora pracuje s cielovym textom ako
nezavislym a osoba zodpovedna za kontrolu nemusi mat’ prekladatel'sku prax;

e korektira - tato etapa je tieZ nepovinng, avsak ¢asto vyuZivana. Zahfna kon-
trolu pred publikdciou a moZe sa jednat ako o kontrolu kvality prekladu, tak aj
o kontrolu technickych aspektov, napriklad spravneho zobrazenia diakritiky
ainé;

e kone¢né overenie - etapa overenia, ¢i poskytovana sluzba spiiia $pecifikaciu
(pozadované Eur6pskym vyborom pre normalizaciu).

4 N
Preklad

A S

s at

Samokontrola

L S

4 N
Revizia

A A

(

Kontrola

(

Korektlra

(@

Konecné overenie

Obr. 1 Etapy procesu prekladu
Zdroj: Biel (2011), vlastné spracovanie

3.1.3  Situacia na trhu Ceskej Republiky

Pokorny (2011) rozobera problematiku vladnych predpisov v Ceskej Republike
a zdorazinuje, Ze Ziadne vladne predpisy neupravuju pocet prekladatel'skych agen-
tar v CR. To ma za nasledok, 7e v roku 2011 existovalo okolo 1 600 agentur poso-
biacich v odvetvi. Tento vysoky pocet konkurentov tla¢i ceny nadol. Na zaklade
prieskumu trhu bolo zistené, Ze cena hra vyznamnu dlohu v prekladatel'skom pod-
nikani a klienti si Casto vyberaju najpriaznivejSie cenové politiky. Tieto faktory ve-
di k nutnosti minimalizacie ndkladov €o najviac. Jednou z moZnosti je tlak na
sadzby prekladatel'ov, s ktorymi agentura spolupracuje a zarovenl najimanie no-
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vych prekladatel'ov s niZ$imi sadzbami. Nimi su zvycajne mladi I'udia vo veku
20-40 rokov s menej skisenostami, ¢asto vel'mi ambici6zni, avSak nie moc ochotni
ucit sa zo svojich vlastnych chyb a prijat negativnu spatnu vazbu. Aj napriek tymto
negativam agentury pripustaju, Ze pre niektoré projekty je vyhodnejSie prave také-
to alternativne riesenie. Vyhodou méze byt to, Ze mladi si otvorenejsi novym
technolégiam, co méze mat za nasledok zlepSenie celého procesu a zaistenie ter-
minologickej konzistencie. Intenzivna konkurencia medzi agentiirami zarovei ve-
die nielen k zniZeniu platieb, ale vhodné st aj d'alSie stratégie uspor. Namiesto to-
ho, aby Setrili napriklad na prevadzkovych nakladoch, ¢asto dochadza k uspore
nakladov na technoldgiach. Setrenie na miestach, kde by naopak mala byt pouZita
opacna stratégia, byva ¢asto kameniom trazu.

Pokorny (2011) rozdel'uje prekladatel'ov na tri skupiny. Okrem spominanych
mladych charakterizuje aj segment prekladatelov stredného veku v rozmedzi
40-55 rokov, ktori su skuseni, ale pomerne drahi a pracuju so zavedenymi techni-
kami, si opatrni v najnovsich trendoch. Poslednt skupinu tvori segment nad
55 rokov. Hoci su extrémne skuseni, maju tendenciu byt pomali a vel'mi nakladni.

Existencia stovky prekladatel'skych agentir vedie kvyuZivaniu znacného
mnozstva externych prekladatel'ov. Rozsiahly pocet prekladatel'ov vedie ku konku-
renCnej atmosfére, ktora negativne ovplyviiuje spoloCenské postavenie, prispieva
k skracovaniu dodacich terminov a zaroven umoznuje rastice naroky na zrucnosti
rézneho druhu, ktoré by prekladatel’ mal vlastnit. Toto mo6Ze byt pre agentiry na
jednej strane prinosom. (Pokorny, 2011)

3.1.4  Prekladatel'ské nastroje a ich vyhody a nevyhody

Preklad mé6ze byt vykonany nie len konkrétnou osobou, ale aj strojom. Tu sa rozli-
Suje plne automaticky alebo poloautomaticky preklad. Pri plne automatickom je
zdrojovy text zadany do pocitaca a preklad je doruceny bez I'udského zapojenia.
Takéto koncepty mozu byt uzitocné, pokial sa Clovek potrebuje rychlo dozvediet
priblizny obsah urcitého oznamenia. Ak je potrebné zlepsit kvalitu a vypovedajicu
hodnotu, prekladatel’ eSte cely text prejde, upravi a v tomto pripade ide uz o polo-
automaticky preklad. Pocitacové programy pomahaju prekladatel'om réznymi spo-
sobmi. Prekladatel'sky softvér dokaZe pomdct rieSit zlozité problémy prekladu
tym, Ze ponuka lexikalnu pomoc prostrednictvom tzv. pracovnych stanic, ktoré
poskytuju pristup k online slovnikom. Pocitace tieZ m6Zu poméct tym, Ze poskytu-
ju encyklopedické vedomosti a ponukaju vyhl'adavacie postupy, vd'aka ktorym je
moZné zaplnit urcité medzery vo vedomostiach. (House, 2009)

Existuje cely softvérovy priemysel reagujici na potreby profesionalnych pre-
kladatel'ov vo vacSine oblasti. Vel'mi uZitocné a ndpomocné su softvéry prave pre
preklad technickych, lekarskych, pravnickych a obchodne zameranych textov. Jed-
nym z najdoleZitejSich technologickych nastrojov je takzvana prekladova pamat.
Jedna sa o databazu ukladajicu minulé preklady pre opatovné pouZitie. Existuje tu
samozrejme urcité riziko, Ze text bude preloZeny v inom kontexte. NajlepSou va-
riantou je, ked’ databazy pozostavaju z vlastnej prace, kedy si ¢clovek mo6ze byt viac
isty ich kvalitou. DalSou technolégiou, ktord prekladatelia mézu pouzit je tzv.
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termbase. Jedna sa o databazy, ktoré obsahuju podrobnejSie tidaje s mnoZstvom
popisnych informacii o kazdom termine, ako su definicie, gramatické vysvetlenia,
informacie kedy aplikovat, alebo sa naopak vyhnut pouzitiu konkrétneho vyrazu
a mozné synonyma. (Kelly a Zetzsche, 2012)

Vyhody a nevyhody CAT

CAT systémy predstavuju systémy podporované pocitatom (z anglického compu-
ter aided translation systems). Je to v podstate set nastrojov pouZivanych na pracu
s databazou informadcii ojazyku. MoZe mat formu preloZenych slov, fraz, viet
a dokonca aj celych odsekov, ktoré software pri ich opakovani predvyplni do pre-
kladu. Samuelsson-Brown (2010) d’alej spomina aj vyhody, medzi ktoré patri:

e opakujuce sa alebo podobné texty su prelozZené iba raz;

e systémy prispievaju k zlepSeniu terminologickej konzistencie, avSak musia
byt priebeZne aktualizované;

e vytvorenie navrhu prekladu je rychle a tym umozZziuje viac ¢asu na kontrolu
kvality;

e systémy moZu byt pouzité kedykol'vek, napriklad preklad 10 000 slov by pre-
kladatel'ovi zabralo priblizne tyzden, zatial ¢o systém to moZe prelozit cez noc
a rano uz to ¢lovek méoze editovat;

e dochadza k zniZeniu vyrobnych nakladov, ¢im sa vytvara vacsia ziskovost.

LeBlanc (2013) spravil vyskum v prostredi prekladatel'skych spolocnosti a zhrnul
aj iné vyhody, napriklad:

e prekladatel'ské systémy su pouzivané tiez ako databazy s moZnostou vyhla-
davania. M6Zu sa pouzit namiesto slovnikov, pre hl'adanie slovnych spojeni
a paralelnych textov nahradza viaceré elektronické nastroje;

e maju vzdelavaciu funkciu - umoziuje ucit sa od inych, predovSetkym v menej
znamych oblastiach.

LeBlanc (2013) zaroven spomenul aj nevyhody, ktoré méze vyuZivanie priniest:

e meni sa vztah prekladatel'a s textom - musi pracovat s jednotlivymi segmen-
tmi namiesto celého textu, ma to vplyv na vysledny produkt;

e su chapané ako bariéra kreativity - vytvaraja urcitd formu, ktora musi byt
dodrzZovana. Viaceri uvideli, Ze ich potesilo, ked' im obc¢as systém nemal o po-
nuknut, a tak museli byt sami tvorivi;

¢ robi prekladatel'ov viac lenivych - ¢im viac pouZivaja systémy, tym maji men-
S$iu tendenciu konzultovat a pouzivat spol'ahlivejsie zdroje, vacsinou iba pri-
jimaju to, Co systém navrhne;

e problém moZe byt pri zacinajucich prekladatel'och spoliehajucich sa az prilis
na systémy - vacSina sa zhodla na tom, Ze ti novo zamestnani by mali obme-
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dzit' ich pouZzivanie minimalne po dobu 6 mesiacov ich zacinajucej kariéry.
Umoznilo by im to lepSie porozumiet zloZitosti procesu a zoznamit sa aj
s inymi nastrojmi, ktoré su im k dispozicii. V za¢iatku im chyba kriticky usu-
dok a kvoli nedostatku skiisenosti m6Zu mat problém efektivne posudit navr-
hy systému. Najprv by sa mali vzdelavat nez sa stand autonémnymi preklada-
tel'mi. Vel'a korektorov uznalo, Ze vel'a chyb spravenych juniormi bolo prave
kvoli tomuto a priznali to aj samotni juniori;

e menia sa poziadavky produktivity - ¢as pridelovany pre preklad textu je vy-
razne zniZeny za ucelom maximalizacie produktivity. To vSak vytvara tlak na
prekladatel’'ov, ktorych to znepokojuje, demotivuje a stresuje. Ak systém najde
zhodu napriklad 75 %, prekladatelia na to dostand uz malo ¢asu a tak vel'akrat
nemaju €as na overenie spravnosti rieSenia a jednoducho vysledky prijimaju.

Medzi dvoch hlavnych poskytovatel'ov softvérovych prekladovych balikov patri
STAR Tranzit a SDL Trados. STAR Tranzit je zamerany na uzivatel'ov po celom sve-
te. Poskytuje komplexnu podporu, rozsiahlu kvalitnu kontrolu a podporuje viac
ako 160 jazykov. SDL Trados je najrozsirenejSim nastrojom pouzivanym preklada-
tel'mi. Spolo¢nost ponuka aj certifikacny program, ktory overuje vedomosti pre-
kladatel'a v pouziti systému. Tato certifikacia predstavuje urcitd konkurenc¢nu vy-
hodu. Systém rozdeluje zdrojovy text do niekol'kych ohrani¢enych segmentov
a umoziuje tak lepsiu pracu s prekladanym textom. (Samuelsson-Brown, 2010)

DePalma a Kelly (2009) spravili vo svojom prieskume rozhovory s 39 mana-
zérmi prekladatel'skych a tlmocnickych spolo¢nosti ohl'adom prekladatel'skych
systémov a dospeli k nasledujicim zaverom:

e kvalita stale zostava spornym bodom;

e nizSie naklady a vyssSia produktivita vitazia - Gspory nakladov a rychlejsi ob-
rat utvrdzuja v tom, Ze tato technoldgia stoji za zvaZenie;

e technoldgia sa rychlo rozvija - stale je to d'aleko k dokonalosti, ale st tu pok-

roky v spracovavani jazyka a informacii. Softvéry sa stale viac dostavaju do
popredia a ich vyznam bude aj v najbliZsich rokoch nad’alej rast’;

¢ vplyv na trh je obrovsky - spotrebitelia, vydavatelia aj poskytovatelia jazyko-
vych sluzieb musia tieto systémové preklady zahrnut vo svojom planovani.

3.1.5 Rizika a navrhy v oblasti poskytovania prekladatel'skych sluzieb

Byrne (2007) tvrdi, Ze zatial' ¢o existuju pocetné metody pre hodnotenie kvality
prekladov, malo sa vie o tom, ¢o sa stane, ked' sa vytvori zly preklad. Existuju rizi-
k4, kedy chybny preklad méze mat vyznamné désledky pre poskytovatel'ov, pre-
kladatel'ov a klientov, a preto by sa tieto dopady chyb nemali podcenovat. Preklady
reprezentuju spolocnost a pripadné nedostatky m6Zu mat za nasledok posSkodenie
jej dobrého mena. Pritomnost chyb mo6Ze byt dévodom na uplatnenie reklamacie,
Ci viest k vzniku sudnych sporov a sposobit’ tym znacné zvySenie nakladov spoloc-
nosti. Byrne (2007) tieZ uvadza konkrétne pripadové studie tykajice sa chyb v ob-
lasti technickych prekladov, ktoré podla Kingscott (2002) predstavuju pribliZne
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90 % zcelosvetového rocného prekladatel'ského vystupu. Jednym zaujimavym
pripadom je napriklad situdacia, ku ktorej doslo v roku 1996, kedy stroj na vyrobu
chleba v Nemecku produkoval toxické vypary a mnoho uZivatel'ov tym podstupilo
vazne riziko. Regionalny inStitat pre zdravie a bezpe¢nost v meste Diisseldorf zis-
til, Ze nadvod na pouZitie bol preloZeny nespravne. P6vodné anglické inStrukcie in-
formovali pouzivatela o tom, Ze para uvoltiovana strojom je uplne normalna. Av-
Sak pri preklade do nemciny si prekladatel’ pomylil slovo para so slovom dym. Na-
sledne bohuZial' doSlo kporuche stroja, ktory sa pri pouZivani prehrieval
auvolnoval do ovzduSia oblaky sjedovatym dymom. KedZe pouZivatelia boli
z navodu ubezpeceni, Ze dym je normdalny a nemusia sa nicoho obavat/, ni¢ nerobili,
az doSlo k jeho nahromadeniu v miestnosti. Vyrobca vyrobku musel samozrejme
zaplatit odSkodné postihnutym uzivatel'om, ale vel'ku ulohu zohrala prave rola
prekladu. Preklad neposkytol jasné apresné pokyny anevaroval ludi
o potencidlnom nebezpecenstve, ¢im porusil rézne EU smernice a nariadenia.

Svoboda (2012) rozclenuje rizika do jednotlivych kategérii. Jednou z nich st
technologie, konkrétne spominané CAT nastroje a strojové preklady. Naraza na
problematiku Sirenia chyb, ktoré sa ulozia do pamati a opatovne sa pouZzivaju. Ob-
javili sa odhady, Ze strojovy preklad skér ¢i neskér dosiahne maxima svojich moz-
nosti, ¢o bude mat' za nasledok zhorSovanie jeho vysledkov. D6vodom su vystupy
zo strojového prekladu objavujuce sa stale CastejSie na internete, teda prave tam,
odkial’ strojové prekladace ¢erpajt jazykovy material. DalSie podstatné riziko ply-
nie z formatu zdrojovych textov. Napriklad pri zaslani needitovatelného formatu
PDF je nutné formatovanie, ¢o odcCerpava cas a usilie potrebné k vyhotoveniu vy-
stupu. NavysSe je potrebné C¢iselné tidaje a nazvy oséb a spoloc¢nosti bud’ prepisovat
rucne alebo konvertovat sibor do editovatelného formatu pomocou Specialneho
software OCR. Svoboda (2012) spomina aj riziko bezpecnosti dat, odbornosti, stra-
ty prestiZe a jazykové chyby. Sem sa zaradzuju napriklad tzv. faux amis, teda vyra-
zy podobne znejuce v cudzom jazyku, avSak s odliSnym vyznamom v tom ciel'ovom
ainé jazykové interferencie. Dosledky chybnych prekladov mézu byt bud malo
vyznamné, kedy to prinesie len viac prace, alebo systémové, spésobujiice netdspech
projektu, popripade fatalny dopad.

Svoboda (2012) vo svojom ¢lanku zhrnul odporucania v oblasti riadenia pre-
kladatel'skych sluZieb. Zdoraziiuje nutnost uvedomit’ si, Ze dosledky zlyhania pri
poskytovani sluzieb mozu byt d’alekosiahle, a preto by riadenie rizik malo byt ak-
tivne - rizika je nutné predvidat a predchadzat im. VyuZivanie technolégii je pri-
nosné, avsak je nutné ich pouZzivat opatrne a vZdy stanovit zodpovednost zucast-
nenych stran za vysledny produkt. Klienti by mali spolu s textami poskytovat aj
d'alSie potrebné informdacie a nedomnievat sa, Ze prekladatelia s s vecou rovnako
oboznameni ako oni sami. Do6lezité je uviest ucel textu a predpokladanu cielovu
skupinu, popripade predchadzajice preklady, ¢i terminologické glosare a poskyt-
nut editovatel'né formaty textov. Prekladatel'ské agentiry poskytuju urcitu prida-
nu hodnotu spocivajucu v riadeni kvality. Sprostredkovatelia tak vytvaraju revizny
a kontrolny tusek. V situaciach, kedy na projekte pracuje viac prekladatel'ov a re-
viznych pracovnikov je kI'iCové, aby boli v kontakte po celi dobu realizacie projek-
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tu, popripade zjednat projektovi schédzku eSte pred jeho zaCiatkom. KedZe od-
borny preklad je kreativna ¢innost' a vyZzaduje dostatok cCasu, poskytovatelia slu-
Zieb by nemali akceptovat zakazku s vel'mi kratkou dodacou lehotou, pretoZe pra-
ve to vedie k zvySovaniu rizika vyskytu chyb.

3.2 Model strategického riadenia spoloc¢nosti

Aby bolo mozné efektivne riadit’ spoloCnost je nutné sa pozriet konkrétnejSie na
jednotlivé predpoklady strategického riadenia. Podl'a Sedlackovej (2000) je toto
riadenie moZné prirovnat k vojenskym stratégiam, kde ciel'om je predovsSetkym
zvitazit. K tomu je potrebné vyuzit svojich silnych stranok a protivnikovych slabin
a naopak skrytie svojich slabosti tak, aby ich super svojim utokom nemohol za-
siahnut. Strategické riadenie je subor aktivit, ktoré vedu k definovaniu smerov
d'alSieho rozvoja spolocnosti a zaisteniu jeho UspesSnosti. Grasseova, et al. (2012)
vymedzuje strategické riadenie ako riadenie, ktoré zahfiia najddlezitejSie rozhod-
nutia manazérov vrcholovej irovne. Musi byt preto pldnované, organizované, ve-
dené a kontrolované. V ramci tychto funkcii potom prebieha analyzovanie, rozho-
dovanie, implementacia a koordinacia. Idedlny model zrejme neexistuje, odborna
literatura sa vSak zhoduje, Ze by mal byt uskuto¢tiovany v urcitych logicky nadva-
zujucich fazach. V sticasnosti ma vel'a spolo¢nosti skdsenosti s tym, Ze ispeSna rea-
lizacia stratégie nezavisi len na formalnych modeloch a postupoch, ale tieZ aj na
kultirnych a psychosociologickych aspektoch v konkrétnej organizacii.

Strategické riadenie a planovanie je neustale prebiehajici cyklus procesov,
ktory pri vyuziti vybranych technik vedie k definovanému ciel'u. Prvoradé je sta-
novenie poslania a ciel'ov spolocnosti, ktoré chceme dosiahnut, aby sme vedeli za
¢im smerujeme. Nevyhnutné je analyzovanie vonkajSieho prostredia a jeho porov-
nanie so spolo¢nostou. Po analyze okolia je délezité definovat silné a slabé stranky
spolocnosti a nasledne prileZitosti, ktoré mozu byt prinosom, ¢i hrozby, ktoré je
potrebné brat do uvahy a vyvarovat sa im. Nasledne je vhodna formulacia strate-
gickej vizie a urcitd snaha o predpovedanie buddcnosti. Nasleduje optimalizacia
rieSenia a vyber vhodnej stratégie prospesnej pre skimanu spolo¢nost. Po imple-
mentacii zvolenej stratégie do kaZzdodenného riadenia spoloc¢nosti je doleZita spat-
na vazba zavedenych postupov a porovnanie s predpokladmi. Na zaver cyklu sa
dostdvame k vyhodnoteniu tspesnosti a formulovaniu novych stratégii. Popisany
cyklus je pre lepSiu predstavu znazorneny aj na obrazku ¢. 2 uvedenom nizsie. Po-
drobnejsSie budu jednotlivé analyzy a kroky rozobrané v d'alSich podkapitolach
diplomovej prace. (Ko$tan a Suler, 2002)
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1. FORMULACIA POSLANIA
SPOLOCNOSTI

PROSTREDIE
2. STRATEGICKA
ANALYZA
6. MONITOROVANIE 3. STRATEGICKE
A VYHODNOTENIE v CIELE / VIZIA
5. IMPLEMENTACIA 4, VYBER
STRATEGIE STRATEGIE
Obr. 2 Model strategického riadenia spolo¢nosti

Zdroj: Ko$tan a Suler (2002), vlastné spracovanie

3.2.1  Kroky k efektivnemu riadeniu

Efektivnej realizacii stratégie je pripisovana vysoka priorita, ¢o je mozné potvrdit
aj vyskumom firmy Monitor Group v roku 2006, kedy sa pytali vrcholovych vedu-
cich pracovnikov po celom svete na ich priority. Na prvom mieste sa umiestnila
prave realizacia stratégie. V roku 2007 vyskum firmy Conference Board priniesol
podobné zavery, kedy sa ako prioritou stala excelencia pri realizacii, nasledoval
udrZatelny a neustaly rast a dosledna realizacia stratégie. Rozne vyskumy za po-
sledné desatrocia vSak naznacuju, Ze 60 - 80 % spoloCnosti nedosahuje ciele vy-
jadrené v ich strategickych planoch. Tvrdia, Ze problémom nie je stratégia samot-
n4, ale jej realizacia. Bolo zistené, Ze vacsSina firiem nema Ziadne oficidlne upravené
systémy pomahajuce realizovat' stratégiu. Menej ako polovica spolo¢nosti ma svoje
stratégie previazané s rozpoctami a len tretina z nich na ne naviazala motivacné
systémy odmenovania. To potvrdzuje aj fakt, Ze necelych 10 % zamestnancov
uviedlo znalost firemnej stratégie. (Kaplan a Norton, 2010)
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Pfeffer a Sutton (2003) vo svojom ¢lanku vyzdvihuju fakt, Ze vela krat su sice

znalosti o tom, ¢o by sa malo spravit, casto krat to vSak nevyusti do konkrétneho
¢inu. Vo svojom vyskume sa preto venovali tejto tematike a dospeli k 6smim poky-
nom, ktoré je doporucené praktikovat

1.

,Preco?” pred ,Ako?“ - prili§ vela manaZérov sa chce naucit' ,ako“ v zmysle
podrobnych postupov a technik, zabuidaju vsak na déleZitost' otazky ,preco”
vo filozofickom chapani, stac¢ia obecné postupy a vacsie zamyslenie sa nad ko-
nanim.

Poznanie pochadza zo samotnej prace a z ucenia druhych, ako na to - nazyva-
né ako ,knowing by doing"“, rozvija to hlbSiu iroven znalosti.

Samotna akcia sa pocita viac ako strohé plany a koncepcie - vytvara prileZi-
tost’ na vzdelavanie pocas priebehu, ucenie je I'ahSie a efektivnejsie, spojené
s readlnym zazitkom.

Neexistuje Ziadna praca bez chyb, dbleZita je vSak ako na ne spolo¢nost reagu-
je — jednym z najdoleZitejSich prvkov je to, ¢o sa stane, ked' sa nedari. Ak spo-
loCnost’ reaguje na zlyhania prili§ tvrdo, I'udia sa potom boja netspechu
a maju reSpekt. LepSia varianta je ich priame zapojenie do diskusii, firemnych
porad, analyz.

Dolezité je potlacit’ strach - Spolocnosti, ktoré su schopné lepSie premenit
znalosti do praxe sa casto krat snaZia docielit’ toho, aby sa I'udia nebali. Ne-
podstupuju procesy, aby zistili, kto pochybil, pojem zlyhanie nie je az tak dole-
zité. Eliminuja prvky, ktoré by posiliovali hierarchiu asnazZia sa
o uvol'nenejSiu atmosféru. SnaZzia sa dat' 'udom ¢o najviac informécii o tom, ¢o
sa nepodarilo, preco sa to stalo, spdsob akym je mozZné sa s tym vyrovnat, daju
im priestor rozhodnut' o svojom vlastnom osude, stcitia s nimi pri emocional-
nej nepohode a problémoch, snaZia sa im pomaoct.

Davat' si pozor na faloSné analdgie - bojovat’ proti konkurencii, nie proti sebe
navzajom - v spoloc¢nostiach, kde panuje nazor, Ze interna konkurencia medzi
zamestnancami a neustala snaha byt lepSim oproti ostatnym povedie k vyso-
kej trovni vykonnosti, je Casto krat iba o tom, Ze namiesto zamerania sa na to,
aby posiliiovali vykon na konkuren¢nom trhu, sa zameriavaji len na to ako
vyhrat' v internom prostredi. Tym motivuju I'udi k tomu, Ze za vidinou vlast-
ného uspechu radSej nepomézu inym, ked' to potrebuju. Ma to za nasledok
minimum vitazov, no mnohych porazenych.

Zamerajte sa na to, na ¢om zaleZi a Co vam pomdZe premenit znalosti do praxe
- mat iba zopar opatreni, ktoré sa priamo vztahuju k ¢innosti je lepSie, ako ve-
I'a opatreni spésobujice zmatok v tom, ¢o je dbleZité a co nie.

Co robia veduci predstavitelia, ako travia svoj ¢as a ako alokuju zdroje, je do-
lezité - ich ulohou je vytvorit systém, prostredie a normy prostrednictvom ci-
nov, nie len slov.

Zeleny (2006) tvrdi, Ze vSetci vieme, Co mame robit. Cast z nas vie, ako to mame
robit, no len par jedincov vie, preco to robit. Zastava rovnaky nazor a za najdéleZi-
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tej$iu otazku povazuje ,Pre¢o?”, potom nasleduje ,Ako?“ a na konci je ,Co?“. Je to
progresia mudrost — znalost' = informacie. Va¢$ina manazZérov to ma vsak bohu-
zial' zoradené opacne. Pokial' sa budem pytat iba ¢o a ako, nikdy sa nedostanem
k inovaciam, zmenam a novym procesom. Tvrdi, Ze konkurenc¢na vyhoda sa uz ne-
da moc zakladat na informdciach a technolégiach, pretoZe su dostupné kazdému
po celom svete. Zdroj konkurencnej vyhody vidi v znalostiach, v schopnosti koor-
dinacie prace, v podnikatel'skych modeloch, teda novych systémoch uspokojovania
zakaznika. Flexibilita a prispdsobivost organizacie su cestou k uspechu a skor ako
o minimalizaciu nakladov by sa malo snaZit o maximalizaciu pridanej hodnoty.
V globalnej ekonomike je predpokladom uspechu spolupraca, outsourcing. Vyuziva
sa praca z domu, ktora je technologicky efektivna. Zamestnancov je vyhodné vzde-
lavat’ distanc¢ne, v podnikatel'skej univerzite a po internete. KI'icom k blahobytu,
rastu a konkurencieschopnosti je produktivita.

3.2.2 Formulacia poslania spolo¢nosti

Na zaciatku strategického planovania by malo byt jasne sformulované poslanie,
vizia spoloc¢nosti. Toto poslanie by malo koresSpondovat' s tym, ¢o je predmetom
podnikania, kto sd nasi zakaznici, aké potreby a akymi sluzbami firma tieto potre-
by uspokojuje. Vyhodou poslania vyjadreného pisomne je, Ze je deklarované sme-
rom K verejnosti, ¢im sa vacSinou zlepsSuje jej vnimanie. Poskytuje zakladné infor-
macie pre vytvaranie nazorov, oboznamuje o svojej pozicii a dlhodobych podnika-
tel'skych zdmeroch. Zaroven predstavuje aj zakladnil normu pre chovanie mana-
gementu a ostatnych zamestnancov. Toto je hlavne bezZné na Zapade, kde su pra-
covnici podrobne zoznamovani s misiou spolo¢nosti. U nas to Zial' aZ takym pravid-
lom nie je. Z ¢asu na cas by sa poslanie malo aktualizovat. (Kefkovsky a Vykypél,
2006)

3.23 Strategicka analyza vonkajsSieho prostredia spolo¢nosti

Zakladnym predpokladom pre formulaciu podnikovych stratégii je analyza vonkaj-
Sieho a vnutorného prostredia spolo¢nosti. Strategickt analyzu musime vzdy pre-
vadzat s ohl'adom na jej ucel a je vhodné rozliSovat, pre akd ¢innost' strategického
riadenia dantl met6du pouzijeme s ohl'adom na informacie, ktoré chceme jej vyuzi-
tim ziskat. (Grasseov4, et al., 2012)

Analyza vonkajSieho okolia by mala byt zamerana predovSetkym na odhalenie
vyvojovych trendov pdsobiacich v ekonomike, ktoré by firmu mohli v budicnosti
vyznamne ovplyvnit. Jej tlohou je zistit trZzné prileZitosti, ktoré vonkajsSie prostre-
die spoloc¢nosti pondka a na druhej strane hrozby, ktorym bude musiet’ Celit. Vy-
skumami sa zistilo, Ze spoloc¢nosti so stratégiami prisposobenymi realite ich okolia
su uspesnejsie a hlavné priciny rastu, ¢i poklesu, sd vo vacsine pripadov dané pre-
dovSetkym vplyvom okolitych faktorov. Medzi analyzy vonkajsieho prostredia ra-
dime napriklad PESTE analyzu a Porterov model hybnych sil konkurencie v odvet-
vi. (Kefkovsky a Vykypél, 2006)



Literarna resers 25

PESTE analyza

Grasseova, et al. (2012) definuje metédu PESTE ako metdédu, ktora sluzi
k skimaniu vonkajsich faktorov posobiacich na spolo¢nost, u ktorych predpokla-
dame, Ze by mohli slazit’ ako podklad pre vypracovanie prognoz a dosledkov pre
jej dalsi rozvoj. Metéda vychadza zpoznania minulého vyvoja asnazi sa
o predpovedanie a analyzovanie buducich vplyvov prostredia. Jedna sa o situac¢nu
analyzu, kde je potrebny rozbor nasledujucich faktorov:

e Politicko-pravne - existujlice a potencialne posobenie politickych a pravnych
vplyvov;

e Ekonomické - pésobenie a vplyv miestnej, narodnej a svetovej ekonomiky;

e Socialne-kultirne - posobenie socidlnych a kultirnych zmien;

e Technologické - dopady novych a vyspelych technoldgii;

¢ Ekologické (environmentalne) - miestna, narodna a svetova ekologicka prob-
lematika.

Porterov model 5 hybnych sil konkurencie v odvetvi

Magretta (2012) pontka pohlad na pochopenie Portera. Podl'a Portera by mala
spolo¢nost mat za ciel byt jedinecnd, nie najlepSia. Za zdklad sutaZe povazuje vy-
tvaranie hodnoty, nie poraZanie konkurencie. Spolo¢nost by sa preto mala zame-
rat' na dosahovanie vac¢sich vynosov (nie byt ¢islo 1), zamerat sa na zisky (nie na
podiel na trhu), spifiat’ rozne potreby cielovych zakaznikov (nie len slazit’ najlep-
$im zdkaznikom s najlepSimi produktmi), sutazit formou inovécii (nie imitacif).
Spravna volba podporuje zdravd konkurenciu, inovaciu arast. Vjeho modeli
5 hybnych sil vysvetl'uje Struktiru priemyslu a ziskovost, ktort kazda spolo¢nost
mozZe ocCakavat len tym, Ze je priemerna. Je to velmi uZito¢ny a ¢asto vyuZivany
nastroj analyzy odborového okolia podniku. Vychadza z predpokladu, Ze strategic-
ka pozicia firmy pdésobiaca v urcitom odvetvi, respektive trhu, je ur¢ovana hlavne
pOsobenim piatich hlavnych faktorov (sil):

¢ vyjednavacia sila odberatel'ov (zakaznikov);
¢ vyjednavacia sila dodavatel'ov;

¢ hrozba vstupu novych konkurentov;

hrozba substittutov;

¢ intenzita siperenia medzi spolo¢nostami pésobiacimi na danom trhu.

Porterova analyza je tym spravnym miestom kde zacat, pokial sa spolo¢nost snazi
formulovat stratégiu. Vysvetl'uje, ako spoloc¢nost, ktora celi konkurencii dosiahne
vynikajuci vykon. Vystupom analyzy by malo byt nie len identifikovanie potencial-
nych hrozieb, ale aj prilezitosti, ktoré by posobenie danych hrozieb eliminovali.
Napriklad hrozbe rastucej konkurencie sa da Celit vyuZzitim kvalifikovanej pracov-
nej sily pre zvySenie technickej urovne a teda kvality produkcie. Pri analyze von-
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kajSieho prostredia by na vystupe mali byt identifikované iba prileZitosti a hrozby,
nie aj silné a slabé stranky. Je to z toho doévodu, Ze predmetom analyzy je ekonomi-
ka, nie firma, a preto by ekonomiku mala brat taku, aka je a snazit sa vyrovnat
s hrozbami a prileZitostami, ktoré ponuka. (Magretta, 2012)

3.2.4  Strategicka analyza vnutorného prostredia spolo¢nosti

Internd strategickd analyza umoziuje odhalit' a definovat silné, ¢i slabé stranky
spoloc¢nosti a sucasny stav, v ktorom sa nachadza. Primarnou tlohou managemen-
tu je vytvaranie rovnovahy medzi vonkajsSim a vnitornym prostredim. (Grasseova
etal., 2012)

Rozsireny marketingovy mix

Na vymedzenie vnutorného prostredia je vhodné vyuzit napriklad rozsireny mar-
ketingovy mix, teda mix 7P, ktory sa vyuZiva predovsSetkym pri sluzbach a je pova-
Zovany za jeden z najddlezitejSich nastrojov. Na zaklade vysledkov prieskumu brit-
skych a eurépskych marketingovych akademikov je moZzné ramec 7P aplikovat aj
na spotrebny tovar, pretoze tvrdia, Ze existuje vel’ka miera nespokojnosti so 4P.
Ramec 7P uZ dosiahol vysoky stupen prijatia ako vSeobecny marketingovy mix
amal by podla nich uplne nahradit mix 4P. Teéria marketingového riadenia sa
musi vyvijat' a menit, aby sa drzal krok so zmenami na trhu. Tento nastroj moze
poskytnut relevantné poznatky o poskytovanych sluzbach aslazit k vyvinutiu
uspesnej stratégie. VSetky zlozky mixu maju svoje Specidlne miesto a maju vplyv na
spotrebovavanie sluzby. Na trhu s rastticou konkurenciou a réznym vnimanim slu-
Zieb aich kvality, pontka tento marketingovy mix rieSenie na dosiahnutie stano-
venych ciel'ov. (Enache, 2011)
Mix 7P podl'a Yasanallah a Vahid (2012) tvorti:

e Product - produkt je silno ovplyvneny vlastnostami sluzieb, st to vSetky po-
trebné komponenty a prvky vytvarajuce sluzbu, ktora generuje hodnotu pre
zakaznika;

e Price - cena ako stratégia s priamym vplyvom na trzby, mala by signalizovat
kvalitu sluzby, pricom cielom je dosahovanie zisku, zvySovanie predaja, vacsi
podiel na trhu, rozvoj firmy;

¢ Place - miesto, kde su poskytované sluzby zdkaznikom, moZe zahfnat elek-
tronické alebo fyzické distribu¢né kanaly;

e Promotion - hodnota a vyznam propagacie pre spolo¢nost poskytujucu sluzby
je v benefitoch ziskanych nakupom sluzby, propagacné aktivity by mali viest
k zvySeniu ich predaja;

e People - I'udia hraju vyznamné aktivum, pracovnici sd hlavnou zlozkou pri
poskytovani sluZieb a na celom procese sa ¢asto podiel'aju tieZ zadkaznici. V su-
Casnych vyskumoch su Skolenia, poradenstvo avzdelavanie vnimané ako
zloZKky, ktoré vyznamne ovplyviiujd produktivitu;
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e Process - proces hra dolezita ulohu pri zabezpecovani hladkého priebehu po-
skytovania sluzby, tulohou je dosiahnut rovnovahu medzi poZiadavkami a na-
slednym dodanim sluzby;

e Physical evidence - materidlne prostredie, pomaha zhmotneniu sluzby. Tvori
ho prostredie a hmotné veci potrebné pre poskytnutie sluzby, odlisuje spoloc-
nost’ od konkurencie a buduje jej image, patri sem napriklad aj vzhl'ad webo-
vych stranok, vizitky, brozury.

Financnd analyza

Finan¢nd analyza slizi ku komplexnému zhodnoteniu financnej situacie spolo¢nos-
ti a ako jedna z metéd vnutornej analyzy spolo¢nosti umozZiuje objektivne sledo-
vat jej vyvoj pomocou ¢iselnych ukazovatel'ov. Finan¢nou analyzou je mozné zistit,
Ci je spoloCnost dostatocne ziskova, ¢i ma vhodnd kapitalovd Strukturu, ¢i je
schopna nacas platit svoje zavazky, ¢i vyuzZiva svoje aktiva efektivne a iné vyz-
namné skutocCnosti, ktoré pomahaji spoloc¢nosti pri rozhodovani o riadeni a jej
buducnosti. Vysledky analyzy slizia nielen pre jej vnitorné potreby, ale takisto aj
pre ostatnych uZivatel'ov zainteresovanych so spolo¢nostou. Zakladnym zdrojom
dat st actovné vykazy podniku. (Kislingerova a Hnilica, 2008)

NajcastejSie sa pri analyze vyuZivaju 4 zakladné skupiny pomerovych ukazo-
vatel'ov, ktoré sd nizsie spracované podl'a Palepu a Healy (2013), Knapkov3, et al.
(2013), Kislingerova a Hnilica (2008).

1. Ukazovatele likvidity

Ukazovatele likvidity charakterizujd finan¢nu situaciu spolocnosti a jej schop-
nost hradit’ svoje zavazky. Z vysledkov je mozné vyvodzovat informacie po-
trebné pre riadenie Struktdry prostriedkov. Cielom by malo byt snaha o do-
siahnutie optimalneho podielu vysoko likvidnych prostriedkov. Nizka likvidita
znamena hroziacu platobnt neschopnost, nadmerne vysoka moZze signalizo-
vat’ nevyuZivanie potencialu vol'nych prostriedkov pre ich dlhodobé vyuzitie
s vySSou vynosnostou.

Bezna likvidita, oznacovana ako likvidita III. Stupna, udava, kol'ko krat
pokryvaju obezné aktiva kratkodobé cudzie zdroje podniku. Doporucena hod-
nota je vrozmedzi 1,5-2,5. Cim je hodnota ukazovatela vyssia, tym je vyssia
pravdepodobnost podniku splatit’ svoje dlhy, ked premeni vSetky svoje obez-
né aktiva na hotovost.

Obezné aktiva

BeZna likvidita =
ezna VIC = Yratkodobeé cudzie zdroje
Pohotova likvidita je oznacovana ako likvidita II. stupnia a ukazovatel by
mal mat hodnotu 1-1,5. Ked' by bol pomer mensi ako 1, znamenalo by to, Ze
spolo¢nost musi spoliehat na pripadny predaj zasob.
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Kratkodobé pohl'adavky + KFM
Kratkodobé cudzie zdroje

Pohotova likvidita =

Okamzita likvidita, nazyvana ako hotovostna likvidita I. stupiia, je ukazo-
vatel, ktory by mal mat’ hodnotu v rozmedzi 0,2-0,5, pricom jeho vysoké hod-
noty znamenaju neefektivne vyuzitie financnych prostriedkov.

Kratkodoby finan¢ny majetok

k T4 l-k . - —
Okamzitd likvidita Kratkodobé cudzie zdroje

Ukazovatele zadlZenosti

Ked'Ze vacsina spolo¢nosti pouZiva k financovaniu aj cudzie zdroje, je nutné sa
pozriet na ukazovatele zadlZenosti. SluZia ako indikatory vysky rizika pri da-
nom pomere a $truktire vlastného kapitalu a cudzich zdrojov. Cim je zadlze-
nost vyssia, tym vysSie riziko spolo¢nost podstupuje. Urcita vyska zadlZenosti
je vsak vyhodn4, pretoze cudzie zdroje su pre spolo¢nost lacnejSie z dévodu
zniZovania danového zataZenia spolo¢nosti formou urokov z cudzieho kapita-
lu.

Zakladnym ukazovatel'om zadlZenosti je celkova zadlZenost. Doporucena
hodnota uvadzana viacerymi autormi je v rozmedzi 30-60 %. So zvySujlicou sa
hodnotou rastie aj riziko veritel'ov.

Cudzie zdroje
Aktiva celkom

Celkova zadlZenost =

Dal$im ¢asto vyuZzivanym ukazovatelom je koeficient samofinancovania.

Jedna sa o doplnkovy ukazovatel celkovej zadlZenosti, ich sucet by preto mal
byt 1.

Vlastny kapital

Koeficient samofinancovania = -
Aktiva celkom

Vel'mi vyznamnym ukazovatel'om je aj urokové krytie vyjadrujuce schop-
nost spolocnosti splacat uroky a udava, kolko krat je zisk vyssi ako uroky.
Odborna literatura obvykle odportca hodnotu vyssiu ako 5. Namiesto EBIT je
moZné pouzit tieZ cash flow z prevadzkovej ¢innosti.

EBIT
Nakladové uroky

Urokové krytie =

Ukazovatele rentability

Tieto ukazovatele charakterizuju, ako celkovo efektivne spolocnost pracuje.
Rentabilita je chapana v zmysle vynosnosti vlozeného kapitalu aje mierou
schopnosti dosahovat zisku pouZitim investovaného kapitalu, teda schopnost’
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podniku vytvarat nové zdroje. Odporucané hodnoty sa pri nich vaéSinou ne-
uvadzaju, ale dobré je, pokial’ v ¢ase vykazuju rastuci trend.

Rentabilita trzieb (ROS - Return On Sales) vyjadruje zisk, ktory je schop-
na vygenerovat 1 K¢ trzieb. Predstavuje teda ziskovd marzu, ktora je doleZi-
tym ukazovatelom pre hodnotenie UspeSnosti spoloCnosti. Zisk v Citateli
zlomku moéZe mat 3 varianty a to EBIT (zisk pred zdanenim a odpocitanim
urokov, vo vykaze zisku a strat ako prevadzkovy vysledok hospodarenia), EBT
(zisk pred zdanenim, vo VZZ ako vysledok hospodarenia za beZné uctovné ob-
dobie) a EAT (zisk po zdaneni, teda Cisty zisk). Pre zrovnavanie ziskovej mar-
Ze je odporucané pouzivat EBIT, aby nebolo hodnotenie ovplyvnené réznou
kapitalovou Struktirou a odliSnou mierou zdanenia.

EBIT

Rentabilita trzieb (ROS) = Trzby

Rentabilita vlastného kapitalu (ROE - Return On Equity) meria vynosnost
kapitalu vloZzeného vlastnikmi podniku. Jeho hodnota by mala byt vyssia ako
vynosnost bezrizikovych cennych papierov, aby boli investori motivovani
k presunu finan¢nych prostriedkov do spolo¢nosti. Teda napriklad aktualne
plati, Ze emitované dlhopisy CR s 15 ro¢nou dobou splatnosti majt Grokovi
mieru 5,70 %. Keby dlhodoba rentabilita podniku vySla 5 %, vynosnost by bo-
la nizsia ako investicie do Statnych dlhopisov a pritom riziko vyssie. Rentabili-
tu je potrebné posudzovat v dlhSom casovom horizonte, pretoze kratkodobo
moze dojst k vykyvom.

EAT

Rentabilita vlastného kapitalu (ROE) = Viastny kapital

Rentabilita celkového kapitalu (ROA - Return On Assets) je vyznamny
ukazovatel merajici vykonnost, teda produkénu silu spolo¢nosti. Pri pouZiti
EBIT v citateli je merana vykonnost bez vplyvu zadlZenia a dannového zataze-
nia.

EBIT
Celkové aktiva

Rentabilita celkového kapitalu (ROA) =

4. Ukazovatele aktivity

Pomocou tychto ukazovatel'ov zistujeme schopnost podniku vyuZivat vloZené
prostriedky, teda ako podnik naklada so svojimi aktivami.

Obrat aktiv vyjadruje, kol'’ko vloZenych aktiv je potrebnych k vytvoreniu
1 K¢ trzieb. Minimalna odporucana hodnota je 1, ovplyviiuje ju vSak aj pri-
sluSnost’ odvetia. Trzbami su chapané trzby z predaja vlastnych vyrobkov
a sluZieb plus trzby z predaja tovaru.
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Trzby
Celkové aktiva

Obrat aktiv =

Doba obratu pohl'adavok a zavazkov vyjadruje, za kol'ko dni st spoloc¢-
nosti splatené pohl'adavky, respektive kol'ko dni potrebuje k splateniu svojich
zavazkov. Tieto dva ukazovatele su ddleZité pre posudenie Casového nesuladu
medzi vznikom pohl'adavky a dobou jej inkasa, €i vzniku zavazku a doby jeho
uhrady. Nesulad priamo ovplyviiuje likviditu spolo¢nosti. Doba obratu zavaz-
kov by mala byt dlhSia ako doba obratu pohl'adavok, ¢o by znamenalo, Ze do-
davatel'ské uvery financujui spolo¢nosti pohl'adavky.

Kratkodobé pohl'adavky o

D hl'adavok =
oba obratu pohl'adavo Triby 365
o Kratkodobé zavazky
Doba obratu zavazkov = — X 365
Trzby

3.2.5 Strategicka vizia a ciele

Jednym z najviac motivujicich faktorov je mat pozitivnu viziu, teda predstavu
o bududcnosti. Vizia by mala byt iniciovand vedicimi osobami, ktoré stoja v Cele
spoloc¢nosti, mala by byt prijata a podporovana timom, byt tplna a Specificka, pozi-
tivna a inSpirujica. Mala by byt naroc¢nou ale dosiahnutel'nou vyzvou k d’alSiemu
rozvoju kazdého jednotlivca a sledovat zakladny smer vytyceny poslanim spoloc¢-
nosti. (Kostan a Suler, 2002)

Zakladom pre formulovanie stratégii je aj stanovenie a znalost ciel'ov. Aby pl-
nili svoj ucel mali by byt formulované na zaklade pravidla SMART - byt Specifické,
meratel'né, akceptovatel'né, redlne a sledovatel'né. Ciele zaroveni poskytujid mana-
zérom Kkritéria pre vyber a zamietnutie alternativnych stratégii na zaklade hodno-
tenia potencidlu danej stratégie dosiahnut stanovenych cielov. (Ko$tan a Suler,
2002)

3.2.6  Formulacia a vyber stratégie

Tento proces zahffia vymedzenie strategickych mozZnosti, evaluaciu tychto moz-
nosti avyber stratégii. Tvorba strategickych alternativ je proces vychadzajuici
z analyzy prostredia. Existuji pomocné nastroje, ktoré je mozZné vyuzit
k formulacii stratégie. (Grasseova, et al. 2012) Pre ucely tejto diplomovej prace
bude vyuzitd matica SPACE, ktora bude nasledne konkretizovana pomocou matice
SWOT.

SPACE matica

Jedna sa o maticu hodnotenia strategickej a konkurenc¢nej pozicie. Je to vektorovy
graf, ktorého kvadranty znazornuju vhodnost pouzitia agresivnych, konzervativ-
nych, obrannych alebo sutaznych stratégii pre danu spolo¢nost. Kazdy kvadrant
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predstavuje urcitu poziciu spolocnosti. Pre zhodnotenie pozicie sa v tejto metdde
pouzivajui 4 skupiny charakteristik, rozdelené na dve interné a dve externé skupi-
ny. Medzi interné patri financna sila (FS) a konkurencna vyhoda (KV). Zastupcami
externych skupin su stabilita prostredia (SP) a sila odvetia (SO). (David, 2001)

Na zaciatku je nevyhnutné identifikovanie jednotlivych faktorov, ktoré maju
vplyv na danu charakteristiku. Gilirbtiz (2013) aJindrichovska (2012) uvadzaju
nasledujuce priklady najcastejsich faktorov:

¢ financna sila - navratnost investicii, ukazovatele financ¢nej analyzy, porovna-
nie s konkurenciou;

e konkurencna vyhoda - podiel na trhu, kvalita produktu, Zivotny cyklus, kvalita
marketingu, zdkaznicke preferencie, inovacny potencial, iroven dodavatel'ov,
image znacky, lojalita zdkaznikov;

¢ stabilita prostredia - vyvoj dopytu, miera inflacie, vyjednavacia pozicia zakaz-
nikov a dodavatel'ov, technologické zmeny, legislativa a opatrenia, ceny kon-
kurencie;

e sila odvetvia - technologické know-how, dynamika rastu odvetia, potencial
ziskovosti a rastu, bariéry vstupu na trh, trzné podiely a segmentacia.

V d’'alSom kroku je nutné priradit jednotlivym faktorom vahu a ohodnotit ich.
Jindrichovska (2012) pouziva metodu parového zrovnavania a nasledne hodnotia-
cu stupnicu od 1 (najhorsie) do 6 (najlepsie) pre finan¢nu silu a silu odvetvia, res-
pektive -6 (najhorsie) azZ -1 (najlepSie) pre stabilitu prostredia a konkurenc¢nu vy-
hodu. Nasleduje vypocet vaZenych priemerov pre jednotlivé dimenzie a vynesenie
vysledného bodu do grafu na zaklade suctu dimenzii KV a SO na ose X a dimenzii
FSaSPnaoseY.

Gurbiiz (2013) vSak vyzdvihuje nedostatky metody parového zrovnavania pre
stanovenie vah kritérii kvoli tomu, Ze dané charakteristiky si povaZované za rov-
nako dolezité. Vo svojom clanku aplikuje stanovenie vah kritérii Saatyho metddou,
vd'aka ¢omu ma podl'a neho matica vysSiu vypovedaciu hodnotu. Nazyva to ako
modifikovant SPACE maticu. Je to potrebné prave kvoli tomu, Ze doleZitost kl'ico-
vych faktorov je rozdielna a pri Saatyho metode dochadza k vyraznejSej diferencia-
cii vah Kkritérii. Nasledne je potrebné determinovanie relativnej dolezitosti faktorov
a vypocitanie vazeného priemeru pre kazdi dimenziu. Si¢tom KV so SO a FS so SP
sa opat vynasaju hodnoty na osu X a Y a zostroji sa smerovy vektor z nulovych su-
radnic matice SPACE cez vysledny bod. Tento vektor ukazuje na typ stratégii, ktoré
su odporucané spolocnosti.

Na obrazku ¢. 3 je moZné vidiet jednotlivé kvadranty s odpovedajucimi typmi
stratégii. Glirbiiz (2013) a Jindfichovska (2012) vymedzuju 4 profily:

e konzervativny profil - pokial vyjde vektor v tomto kvadrante a smeruje blizSie
k ose y, jedna sa o spolocnost’ s dobrou finan¢nou silou v stabilnom odvetvi,
ktoré nerastie a spolo¢nost ma dobru konkurencieschopnost. Pokial je vektor
bliZsie k ose x, v odvetvi ma zlé konkurenc¢né vlastnosti, odvetvie je technolo-
gicky stabilizované, ale je tu pokles trZieb, teda klesajtci dopyt. Pre konzerva-
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tivny profil je odporucané zostat na stavajucej pozicii a neriskovat. Vhodnymi
stratégiami je rozvoj trhu, vyvoj produktu, penetracia na trh, minimalizacia
nakladov alebo koncentricka diverzifikacia;

e agresivny profil - vektor smerujuci do priestoru pribliZujicemu sa ose x pred-
stavuje spoloc¢nost, ktora je financ¢ne silng, s dobrou konkurencieschopnostou
v rasticom a stabilnom odvetvi. Pokial’ je vektor bliZSie k ose y, jedna sa o spo-
lonost s dominujucou finan¢nou silou vdanom obore. Suradnice
v agresivnom profile teda znacia excelentnu poziciu, kde je vhodné vyuZitie
nasledujucich stratégii: rozvoj trhu, vyvoj produktu, horizontélna, koncentric-
kd a zloZzena diverzifikacia, dopredna, spatna a horizontalna integracia
a penetracia na trh;

e defenzivny profil - spolo¢nost’ s vektorom bliZsie k ose x ma vel'mi slabé kon-
kurenc¢né vlastnosti v stabilnom odvetvi s klesajiicim dopytom. Naopak pokial
su vysledné suradnice bliZSie k ose y jedna sa o finan¢ne vel'mi slabu firmu
v silne nestabilnom odvetvi. Odporicané su stratégie obmedzenia, predaja
Casti spoloc¢nosti, akvizicia, ¢i likvidacia. Mali by zlepSovat' ich interné charak-
teristiky a vyhybat' sa externym hrozbam;

¢ konkurencny profil - vektor smerujuci bliZSie k ose x predstavuje silne konku-
rencnu spolo¢nost v ramci rychlo rasticeho oboru a vektor bliZsie k ose y vy-
poveda o posobeni spolocnosti v nestabilnom odvetvi a s uspokojivymi kon-
kuren¢nymi vlastnostami. Za vhodné stratégie si povazZované: minimalizacia
nakladov, stratégia zaostrenia, diferen¢na stratégia, dopredna, spatna a hori-
zontalna integracia, penetracia na trh, vyvoj vyrobkov a Joint Venture.

Financna sila

y
Konzervativny Agresivny
profil profil
Konkurencnd X Sila
vyhoda odvetvia
Defenzivny Konkurenény
profil profil

Stabilita prostredia

Obr. 3 SPACE matica
Zdroj: Gurbiiz (2013), vlastné spracovanie
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SWOT analyza

SPACE maticu je mozné brat tiez ako zaklad pre d’'alSie mozné analyzy, napriklad
analyzu SWOT. Vysledkom strategickej analyzy je diagnéza silnych stranok, slabin,
prileZitosti a hrozieb. K tomuto ucelu sa najcastejSie pouziva prave SWOT analyza,
ako sumar najdolezitejsich zaverov z analyz vnitorného a vonkajsieho prostredia.
Jedna sa o vyznamny informacny zdroj pri formulacii stratégie. Vyplyva z nej za-
kladna logika strategického navrhu, a teda Ze navrh stratégie by mal byt zamerany
na eliminaciu slabin a hrozieb vyuZzitim silnych stranok a strategickych prilezZitosti.
Po dokonceni SWOT analyzy si manaZzéri schopni zhodnotit siuc¢asnu poziciu spo-
lo¢nosti, navrhnut vhodné strategické alternativy a previest zasahy, ktoré ju lepSie
pripravia na buducnost. (Kefkovsky a Vykypél, 2006)

Na zaklade vysledkov analyzy je moZzné vybrat zo Styroch stratégii obsiahnu-
tych v matici SWOT, ako je moZné vidiet na obrazku ¢. 4. Stratégie su definované
ako (Kaplan a Norton, 2010):

e stratégia Maxi - Maxi (SO) - orientacia na vyuzivanie silnych stranok k vyuzi-
tiu pondkanych prileZitosti. Potrebné je vSak aj reSpektovat slabé stranky
a oSetrit zistené hrozby;

e stratégia Mini - Maxi (WO) - zameranie na rozvoj a zlepSenie slabin spoloc-
nosti pri identifikovani externych prilezitosti. Casto sa vyuZiva stratégia Joint
Venture pre eliminaciu slabych stranok. Spolo¢nost by sa teda mala snazit
minimalizovat slabé stranky a maximalizovat prileZitosti;

e stratégia Maxi - Mini (ST) - vhodné je sustredit sa na maximalizaciu silnych
stranok a minimalizaciu hrozieb, co moZe mat’ za nasledok posilnenie konku-
rencnej pozicie spolo¢nosti;

e stratégia Mini - Mini (WT) - jedna sa o defenzivnu stratégiu, v ktorej sa sna-
Zime minimalizovat obidva faktory, teda redukovat slabiny a vyhybat sa
hrozbam, moZny je aj navrh na likvidaciu spolo¢nosti.

Po formulacii moZnych stratégii je nutny ich vyber na zaklade slovného, ¢i kvanti-
tativneho hodnotenia. Vyber stratégie je urcovany hlavne situdciou a vyvojom
podmienok v okoli spolo¢nosti, vyvojom internych faktorov a intenzitou zavislosti
spolo¢nosti na jej vlastnikoch, konkurentoch, zakaznikoch, dodavatel'och a vlade.
Vyber byva tiez ovplyviiovany postojom vrcholovych riadiacich pracovnikov
k moZnému riziku. Z dostupnych navrhov by mal vrcholovych management vybrat
buddcu stratégiu a potom zaistit' jej realizaciu. Kone¢né rozhodnutie teda musi
ucinit top management sam, moZe vSak byt podobne ako v prechadzajucich fazach
strategického riadenia podporovany formou zhromazd'ovania d'al$ich informacif
potrebnych pre rozhodnutie, expertizu a postudenie jednotlivych navrhov stratégie.
Vo vacsine odbornych literatir sa odporuca, aby boli navrhy posudené hlavne
z hl'adiska vhodnosti, prijatel'nosti a uskutocnitel'nosti. (Ketfkovsky a Vykypél,
2006)
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Vnutorné prostredie
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Obr. 4 SWOT matica
Zdroj: Kaplan a Norton (2010), vlastné spracovanie

3.2.7 Implementacia a vyhodnotenie stratégie

Formulaciou stratégie eSte proces strategického riadenia nekonci. Nasledovat mu-
si jej realizacia, ktora uvedie vyjadrené zamery do praxe. Implementacia spociva
v tvorbe vhodnej organizacnej Struktiry, v pldnovani a alokacii zdrojov v potreb-
nom objeme a case. Vhodné je tieZ zostavenie strategického planu s prehl'adom
vSetkych Specifickych ¢innosti, ndkladov a o¢akavanych trZieb, predpokladany zisk.
V riadne fungujtcej spolo¢nosti by mali existovat podmienky podporujtce strate-
gické planovanie a manaZéri aj radovi pracovnici musia byt informovani o tlohach
vyplyvajucich z prijatej stratégie. Dolezita je tieZ strategicka kontrola, teda sledo-
vanie, rozbor a prijatie opatreni v suvislosti so vznikom odchylky vzniknutej roz-
dielom medzi zamerom a jeho realizaciou. V désledku meniacich sa podmienok sa
aj metodicky spravne sformulované stratégie mozu stat nevhodnymi. Z ¢asu na cas
by mal byt preto priebeh realizacie kontrolovany a upresniovany. Ako dostacujuci
faktor uspechu nie je vhodné brat’ len finan¢né vysledky, ale hlavne vysledky ana-
lyzy vyvoja vonkajSieho prostredia s ohladom na nové prileZitosti a hrozby
a zaroven zhodnotenie vyvoja silnych a slabych stranok spoloc¢nosti. (Kerkovsky
a Vykypél, 2006)
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4 Metodika

Na zaklade teoretického zakladu obsiahnutého v literarnej reSersi bude spracova-
na kapitola Vysledky. V ivode bude podrobnejSie predstavena zvolena spolo¢nost.
Nasledne bude analyzované makrookolie spolo¢nosti pomocou analyzy PESTE.
Mikrookolie bude charakterizované prostrednictvom Porterovho modelu piatich
hybnych sil konkurencie v odvetvi. Konkuren¢né spolo¢nosti budd urc¢ené na za-
klade vyuzitia softvéru Amadeus dostupného v Studovni $koly, v ktorom budu vy-
filtrované spolo¢nosti zaoberajiice sa prekladmi a timo¢enim v Ceskej republike,
podla klasifikacie CZ-NACE 7430. Na zaklade ich rocného obratu bude zvolenych
5 najvacsich konkurentov. Vystupom analyzy vonkajSieho okolia bude definovanie
prileZitosti a hrozieb, ktoré m6Zu mat vplyv na zvolenu spolo¢nost’ a odvetvie. Tie
budud nasledne zoradené v tabul'’kdch podla subjektivneho odhadu od najdéleZitej-
Sich, po tie menej vyznamné.

K analyze vnutorného prostredia bude vyuzity rozsireny marketingovy mix,
vhodny pre oblast’ sluzieb a finan¢na analyza za obdobie rokov 2011-2015, ked'Ze
zatial nie st dostupné data za rok 2016. Udaje budu ziskané zo softvéru Amadeus
a budu spracované na zaklade preStudovanej odbornej literatiry a poznatkov zis-
kanych v priebehu Studia. Vybrané finan¢né ukazovatele budii porovnané s piati-
mi najvacsimi konkurentmi pre lepSie predstavenie aktualneho hospodarenia spo-
lo¢nosti. Spolo¢nost Skiivanek zmenila v roku 2015 Gc¢tovné obdobie na hospodar-
sky rok trvajtci do 30. novembra a z tohto dovodu st posledné dostupné vykazy za
fiSkalne obdobie 23 mesiacov, trvajucich od 1. 1. 2014-30. 11. 2015. Kvoli lepSej
moZnosti zrovnania s konkurentmi budi polozky rozvahy a vykazu zisku a strat
preratané na zaklade kvalifikovaného odhadu, spolu s kompetentnou osobou
v spolo¢nosti, na obdobia 2014 a 2015 oddelene. Vystupom analyzy vnuatorného
prostredia bude identifikovanie silnych a slabych stranok spolo¢nosti, ktoré budu
v tabul'kach zoradené na zaklade subjektivneho odhadu od tych najvyznamnejsSich.

Hlavnym zdrojom informdcii pri spracovavani ¢asti Vysledky budii hibkové
rozhovory s byvalym generalnym riaditelom medzinarodnej produkcie Ing. Micha-
lom Kiifhaberom, ktory pdsobil v spolocnosti do roku 2016 po dobu 11 rokov, dis-
kusie s vedenim a ostatnymi kltdc¢ovymi zamestnancami spolo¢nosti, o pomoZze
klepSej interpretacii vysledkov. VyuZity bude tiez interny firemny portal
a poznatky ziskané na zaklade zamestnania autorky v spoloCnosti na pozicii asis-
tentka vedenia po dobu dvoch rokov.

Vysledky analyz budu sluzit ako podklad pre formulaciu stratégii. K tomuto
Ucelu bude vyuzita matica SPACE, pricom vahy v ramci jednotlivych dimenzii budu
urcené na zdklade Saatyho metédy, ktort popisuje Giirbiiz (2013). Tato metdda
bude rozdelena do dvoch krokov. V prvom kroku sa zistia preferencné vztahy kaz-
dej dvojice kritérii, ktoré st zapisané v tabulke, pri¢om v riadkoch a stipcoch st
kritéria usporiadané v rovnakom poradi. Vel'kost preferencie bude vyjadrena poc-
tom bodov zo zvolenej stupnice opatrenej deskriptormi, viz nasledujica
tabulka ¢. 1.
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Tab. 1 Deskriptory podl'a Saatyho

Pocet bodov Deskriptor
1 Kritéria st rovnako vyznamné
3 Prvé Kritérium je slabo vyznamnejsie ako druhé
5 Prvé kritérium je dost vyznamnejsie ako druhé
7 Prvé Kritérium je preukazatelne vyznamnejsie ako druhé

9 Prvé kritérium je absolitne vyznamnejsSie ako druhé

Zdroj: Gurbiiz (2013), vlastné spracovanie

Vysledkom bude vyplnenie pravej hornej trojuholnikovej matice (tzv. Saatyho ma-
tice) vel'kostou preferencii a jej d'alSich prvkov pre vSetky i a j na zaklade vztahov:

. y 1
sij = 1 azaroven s;j; = -
ij
Dalsim krokom bude stanovenie hodnoty vah kritérii pomocou geometrickych
priemerov riadkov matice. Tieto priemery budu znormované a vystupom budu
normované vahy zvolenych kritérii, podl'a vzorca:

e v; — normovana vaha i-tého kritéria;
¢ Gi - geometricky priemer i-tého kritéria;
e n - pocet Kkritérii.

Jednotlivé faktory budi nasledne subjektivne bodované na zaklade rozhovorov
s vedenim spolocnosti na stupnici od 1 (najhorsie) do 6 (najlepsSie) pre finan¢nu
silu a silu odvetvia, respektive -6 (najhorsie) az -1 (najlepSie) pre stabilitu prostre-
dia a konkuren¢nt vyhodu. Podl'a vysledkov vaZeného skére bude zistena pozicia
spoloc¢nosti v matici SPACE, z ktorej vyplynie obecné odporudcanie typov stratégif,
ktoré su v danej situacii najvhodnejsie.

MoZné obecné stratégie zistené z matice SPACE budu nasledne konkretizova-
né a spresnené pomocou matice SWOT. V zavere kapitoly bude vybrana jedna zo
stratégii. T4 bude rozpracovana formou odporucani pre jej implementaciu, vratane
navrhu vhodnych okamZitych opatreni pre udrZanie konkurencieschopnosti spo-
lo¢nosti.
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5 Vysledky

5.1 Predstavenie spolocnosti

5.1.1 Zakladné udaje o spolo¢nosti

SKRIVANEK

Obr. 5 Logo spolo¢nosti
Zdroj: Skrivanek (© 1994-2017)

Nazov spoloc¢nosti: Sktivanek s.r.o.

Pravna forma: Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym

Datum vzniku: 20. jula 1994

Identifikac¢né ¢islo: 607 15 235

Sidlo: Na dolinach 153/22, Podoli, 147 00 Praha 4
Zakladny kapital: 1 500 000 K¢ (splatené 100%)

Konatel: Ing. Pavel Skiivanek

Skiivanek je najvacsia jazykova agentiira v Ceskej republike s medzinarodnym pé-
sobenim fungujica na trhu od roku 1994. Spolo¢nost zamestnava viac ako 250
pracovnikov na staly pracovny pomer a 2 600 externych lingvistov a jazykovych
$pecialistov. V Ceskej republike ma 19 pobociek, mimo Prahy je to napriklad Brno,
Ostrava, Karlove Vary, Plzen a Ceské Budéjovice. Celosvetovo sa spolo¢nost’ rozsi-
rila do 17 zemi sveta v Eurépe, Amerike a Azii.

5.1.2 Poslanie, vizia a ciele spolo¢nosti

Poslanim spolocnosti Skrivanek je poskytovat komplexné jazykové rieSenia zakaz-
nikom po celom svete. So svojim mottom THE WOR(L)D IS YOURS chce byt spo-
lo¢nost globalnym lidrom, preferovanym obchodnym partnerom a prostrednikom
k uspechu vsetkych zakaznikov. Zaroven sa chce podielat na vyvoji novych techno-
16gii a poskytovat vysoko kvalitné a odborné sluzby. So zamestnancami, partnermi
a dodavatel'mi sa snazia budovat dlhodobé vztahy veduce ku vzajomnému prospe-
chu asnazia sa vidy o vytvorenie idedlnych podmienok a ponukanie kvalitnych
prileZitosti.
Za svoje strategické ciele uvadzaju:

zavadzanie novych trendov a ich uplatiiovanie v praxi;

zavadzanie novych technologif;

poskytovanie kvalitnych a profesionalnych sluzieb s vysokou pridanou hodno-
tou;

flexibilny pristup s vysokou orientaciou na zakaznika;
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efektivna komunikacia so zakaznikom a dodavatel'om;

trvaly rast zisku a predaja;

podporovanie profesijného rastu;

vzdelavanie zamestnancov, lektorov a prekladatel'ov.

5.1.3 Organizacna Struktura

Majitel'om a konatelom spoloCnosti je Ing. Pavel Skiivanek, ktory zastupuje spo-
lo¢nost samostatne. JUDr. Bronislava Chudobova je riaditel'’kou pre CR, SR a Raku-
sko, pod ktort spadajud zvysni I'udia tvoriaci management spoloc¢nosti:

e obchodna riaditel'ka pre CR, SR a Rakdsko - Mgr. Andrea Vojackova, MBA;
¢ regiondlne riaditel’ky - Pavla Houstova a Mgr. Martina Postai;

e veduci projektového a lokalizacného oddelenia - Jan Hirs;

e veduci CAT a DTP oddelenia - Jiri Proniuk;

¢ riaditel'’ka zahrani¢ného obchodu - Jaroslava Ouzka;

e veduci IT oddelenia - Oldrich Novak;

¢ riaditel’ka podpory predaja a internej komunikacie - Ing. Zuzana Martincovj,
MBA;

e riaditel produkcie - Mgr. Lukas Pokorny, MBA;
¢ riaditel'’ka nakupu - Ing. Markéta Kurelova;
¢ senior metodik jazykovej Skoly - Mgr. Jifina Dunkova.

Pod uvedeny management firmy su d'alej zarad'ovani riaditelia jednotlivych pobo-
¢iek, koordinatori jazykovych sluzieb, projektovi manaZéri a koordinatori, obchod-
ni zastupcovia, Specialistka 'udskych zdrojov, metodici, CAT a DTP Specialisti, uc-
tovnicky, programatori, pracovnici IT a asistenti.

5.1.4  Rozsah poskytovanych sluZzieb

Skrivanek poskytuje komplexné jazykové sluzby velkym nadnarodnym spolocnos-
tiam, vlddnym a neziskovym spolo¢nostiam, lokdlnym obchodnym spolo¢nostiam
a jednotlivcom z rad Sirokej verejnosti. Medzi svoje produktové portfélio radia od-
borné preklady, preklady so sudnym overenim, jazykové korektury, editacie tex-
tov, lokalizacie, testovanie softvéru a webovych stranok, DTP a vSetky grafické
prace, tlmocenie, jazykova vyucba, Siroka ponuka online vyucby e-Solutions, Spe-
cializované jazykové kurzy a seminare, jazykové audity a jazykové skusky.

Preklady a korektury je spolo¢nost schopna zaistit vo viac ako 80 jazykovych
kombinaciach a takmer v 100 odborovych Specializaciach, napriklad v oblasti mar-
ketingu, mediciny, stavebnictva, bankovnictva, obchodného prava, automobilového
priemyslu. Za rok 2016 bolo dokonc¢enych 47 000 prekladov v 96 Specializaciach.
Trzby za preklady tvoria 70 % z celkovych trzieb za poskytované sluzby.
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5.1.5  Certifikacie spolocnosti

Spolo¢nost’ Skrivanek zaviedla v roku 2002 systém riadenia kvality podl'a normy
EN ISO 9001 ako jedna z prvych vo svojom odbore v CR. V roku 2011 bol imple-
mentovany systém riadenia environmentu podl'a normy EN ISO 14001.

Ked'Ze pri praci sinformaciami nastavaju zavazné rizika, spolo¢nost v roku
2012 zaviedla systém riadenia bezpecnosti informacii a bola uspesSne certifikovana
podl'a normy CSN ISO/IEC 27001, ktora chrani informacie pred ich odcudzenim,
znic¢enim, ¢i zneuzitim.

Medzi d’alSie ziskané certifikacie patri odborova certifikacia EN 17100 Speci-
ficka pre prekladatel'sky priemysel, ktora stanovuje napriklad poZiadavky na pro-
ces spracovania prekladov, preukazovanie kvality a sledovatel'nosti.

Spolocnost’ je zaroven registrovanym dodavatel'om Eurdpskej Uinie s oznace-
nim CCR CZE-23379.

Jazykova Skola je pripravnym centrom a miestom konania skuSok Cambridge
English Language Assesment a od decembra roku 2011 pdsobi ako oficidlne testo-
vacie centrum ETS - Educational Testing Service.

5.2 Analyza vonkajSieho prostredia

K urceniu prileZitosti a hrozieb spolo¢nosti bude analyzované vonkajSie prostredie
prostrednictvom PESTE analyzy a Porterovho modelu piatich hybnych sil konku-
rencie v odvetvi.

5.2.1 PESTE analyza

Politicko-prdavne faktory

1. Legislativa

Spolo¢nost’ Skiivanek s.r.o. ma sidlo v Ceskej Republike, kde je politicky sys-
tém zaloZeny na parlamentnej demokracii. Najvy$$im zakonom je Ustava Ces-
kej Republiky spolo¢ne s Listinou zakladnych prav aslobdd. Ustava je
v sticasnej podobe v platnosti od 1. januara 1993, teda od rozdelenia Cesko-
slovenska a vzniku samostatného pravneho Statu. Pravny systém je zaloZeny
na systéme troch moci, ktory sa rozdel'uje na zakonodarnd, tvorent parlamen-
tom CR, vykonnu, tvorenu vladou CRa prezidentom a poslednou je sidna moc.

0d roku 2004, kedy CR vstipila do Eurépskej Unie, sa okrem legislativy
platnej na izemi $tatu riadi aj legislativou EU, pretoze ¢lenské $taty maji po-
vinnost' re$pektovat’ a zaclefiovat’ nariadenia a smernice vydané EU do svojej
narodnej legislativy.

2. Zakon o obchodnych korporaciach

Skrivanek je spoloCnost srucenim obmedzenym ariadi sa zdkonom
¢. 90/2012 Sb., o obchodnych korporaciach, konkrétne § 132 - 242, platny od
1. januara 2014.
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Ochrana spotrebitel'a

Dolezity faktor tykajuci sa vSetkych podnikatelov je ochrana spotrebitela.
Problematika spotrebitel'ského prava je obsiahnuta v ob¢ianskom zakonniku,
zdkon ¢. 89/2012 Sb., predovSetkym ustanovenia o kipnej zmluve. Zakladom
pre vSetky prava z chybného plnenia je § 1914 a predmetom plnenia moZe byt
ako vec, tak aj ¢innost, hlavne sluzba. Prava z chybného plnenia su tiezZ zahr-
nuté v § 1923 a definuju pravo spotrebitela domahat sa bud’ opravy, ktorou
v pripade sluZieb mo6Ze byt poskytnutie ndhradnej sluzby, popripade poskyt-
nutie primeranej zl'avy, ktora sa pri sluzbach aplikuje najl'ahsie. Sluzby mo-
Zeme posudzovat podl'a zmluvy o dielo, pricom sluzbou bude typicky oprava,
uprava ¢i udrzba veci alebo ¢innost’ s inym vysledkom podl'a § 2587. Pri sluz-
bach sa ich chybnost posudzuje vo vztahu k tomu, nakol'’ko poskytnuta sluzba
odpoveda zmluve, pricom zmluvou nemusi byt Ziadny pisomny dokument,
ako je pod tymto pojmom beZne zauzZivané. Reklamovat sa neda vysledok
sluzby, ale iba jej rozpor. To sa vSak netyka pripadov, kedy bol vysledok
zmluvne garantovany. Podl'a obc¢ianskeho zakonniku ¢. 40/1964 Sb. bola za-
rucna doba sluZieb, ktora spocivala v iprave alebo oprave veci, tri mesiace.
Novy obc¢iansky zakonnik vsak zaru¢nu dobu na vysledok sluzby nestanovuje.
(Pravo pro podnikatele, © 2016)

Pre zabezpecenie bezproblémovych vztahov so zakaznikmi je preto Zia-
duce sluzbu co najlepsSie vymedzit, hlavne €o presne je obsahom sluzby, kto ju
bude prevadzat, s ohladom na kvalifikaciu a ako dlho bude sluzba trvat. Za-
kaznik to potom méZe reklamovat len v pripade, Ze niektory parameter nebol
splneny. Odporucané je tieZ uviest, ¢i poskytovatel’ sluzby garantuje jej vysle-
dok alebo nie. (Pravo pro podnikatele, © 2016)

Lehotu pre reklamaciu sluzieb zakon blizSie nesSpecifikuje, je teda po-
trebné riadit' sa obecnymi ustanoveniami. Chybu je nutné vytknut najneskor
do 6 mesiacov od prevzatia predmetu plnenia auplatni sa
zdkon ¢. 634/1992 Sb., o ochrane spotrebitela, pricom lehota pre vybavenie
reklamacie je 30 dni. Nutné je vyhotovit pisomné potvrdenie prijatia, tzv. re-
klamac¢ny protokol a potvrdenie o vybaveni reklamacie. Vysledkom moze byt
spominané poskytnutie odpovedajtcej zl'avy z ceny sluzby, alebo poskytnutie
opravnej sluzby. (Pravo pro podnikatele, © 2016)

Danova politika

Medzi d’alSie vyznamné politicko-pravne faktory patri danova politika, pricom
danové prijmy pochddzaju zhruba vrovnakom pomere zpriamych
a nepriamych dani. Spolo¢nost podlieha dani z prijmu pravnickych osob, kto-
ra je vo vysSke 19 % podl'a zdkona ¢. 235/2004 Sb. Definiciu zakladu dane, pos-
tup jej vypoctu a vypocet poloZiek zniZujucich zaklad dane je moZné najst
v § 20 zakona o daniach z prijmu. Pokial' st poplatnici povinni mat’ dc¢tovnicku
uzavierku overenu auditorom, ¢o sa spolo¢nosti Skrivanek tyka, podava sa
priznanie najneskor do 6 mesiacov po uplynuti prislusného zdanovacieho ob-
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dobia, ktorym je u Skfivanka hospodarsky rok trvajici od 1. decembra do
30. novembra daného roku.

Vicsina zdanitel'ného plnenia v CR podlieha dani z pridanej hodnoty. Za-
kladna sadzba dane je vo vyske 21 %, znizena je 15 %, respektive 10 %, vy-
medzenie je uvedené taktiez v zdkone ¢. 235/2004 Sb. Platitel'mi dane su ti,
ktorych ro¢ny obrat presiahol 1 milién korun, teda aj Skrivanek. Prekladatel-
ské sluzby nepatria medzi sluzby podliehajice zniZenej sadzbe dane. Medzi
plnenia oslobodené od dane s narokom na odpocet dane patri poskytnutie
sluzieb do tretej zeme.

Uétovnictvo

Pri zostavovani ucCtovnickej uzavierky sa spolo¢nost riadi zdkonom
¢. 563/1991 Sb., o uctovnictve, vyhlaskou ¢. 500/2002 Sb., pre podnikatel'ov,
Ceskymi uctovnickymi Standardmi pre podnikatel'ov a principom historickych
cien.

Ekonomické faktory

1.

Vyvoj HDP

Hruby domaci produkt pésobi na dynamiku podnikatel'ského prostredia a po-
uziva sa pre zhodnotenie ekonomickej vykonnosti Statu ako celku. Rast HDP
suvisi zaroven s rastom trzieb a poklesom mieri nezamestnanosti.

V tabulke ¢. 2 je moZné vidiet vyvoj HDP za poslednych 8 rokov. V roku
2009 sa prejavil vplyv svetovej financ¢nej krizy a pokles HDP bol o0 4,8 %. Na-
sledne doslo k ¢iastotnému oZiveniu okrem rokov 2012 a 2013, kedy su opat’
zaporné hodnoty a ekonomika presla obdobim hospodarskeho utlmu.

V roku 2015 dosiahol ekonomicky rast 4,5 %. Dovodom je, Ze bol pozitiv-
ne ovplyvneny radou jednorazovych ¢i do¢asnych faktorov, hlavne absorpciou
prostriedkov z fondov Eurépskej Unie z programového obdobia 2007-2013,
pozvolnym nabehom financnej perspektivy 2014-2020 a kladnym Sokom po-
nuky v podobe vyrazného medzirotného prepadu ceny ropy. Z toho dévodu
doslo v roku 2016 k spomaleniu rastu HDP. (Ministerstvo financi CR, 2016)

Tab. 2 Vyvoj HDP v Ceskej republike

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

HDP v 3922 3954 4034 4060 4098 4314 4555 4715
mld. K¢

HDP % -4,8 2,3 2,0 -0,8 -0,5 2,7 4,5 2,4
Zdroj: Cesky statisticky urad (2017a)
Na zaklade prieskumu prognéz makroekonomického vyvoja, ktoré robi

Ministerstvo financi CR (2016), sa predpoveda v roku 2017 zrychlenie rastu
HDP na 2,6 % a vroku 2018 na 2,5 %. Rast ekonomiky by mal byt sp6sobeny
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rasticim domacim dopytom, a teda vydajmi na spotrebu a investiciami do fix-
ného kapitalu.

Pri porovnani HDP s ostatnymi ¢lenskymi $tatmi EU je vhodnejsie vyuZi-
vat HDP v Standarde kupnej sily, tzv. PPF. Objemovy index HDP je v relacii
k priemeru EU 28, ktory je rovny 100. Pokial je index vy$si ako 100, HDP na
obyvatela tejto zeme je vy$sie ako priemer EU 28 a naopak. Na obrazku ¢&. 6 je
mozné vidiet, Ze CR sa nachadza pod priemerom a dochadza k vel'mi pomalé-
mu pribliZeniu CR k priemeru EU, ktoré bude vyZadovat’ este vel'a ¢asu.

100 100 100 100 100 100 100
I85 I83 I83 I83 I84 I86 |87

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

BEU(28) (R

Obr. 6 HDP na obyvatel'a v PPF
Zdroj: Eurostat (2016)

Vyvoz a dovoz tovaru a sluzieb

Spolocnost’ Skrivanek ma okrem domadcich aj zahrani¢nych odberatel'ov a do-
davatel'ov. Zaujimavy je preto vyvoj v oblasti vyvozu a dovozu sluzieb, ktory je
mozné vidiet na obrazku ¢. 7.

Okrem roku 2009, kedy sa prejavuje vplyv recesie vo forme poklesu vy-
vozu tovaru a sluzieb, dochadza vo zvySnych rokoch k narastu importu aj ex-
portu. Tempo rastu je viak rozdielne. Ministerstvo financi CR (2016) predpo-
kladd mierne kladny prispevok cCistych vyvozov, ktory prispeje k rastu HDP
a odraZza jednak oCakavany pomaly rast v eurozone ajednak vysSie dovozy
spojené s relativne solidnym rastom domaceho dopytu. V roku 2017 sa pred-

poklada zniZenie prebytku bezného uctu, pretoze na saldo bude priaznivo po-
sobit nizka cena ropy.
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Dovoz | -11,0% | 150% | 6,7% 26% | 02% | 10,0% | 8,3% 3.2%

Obr. 7 Vyvoz a dovoz tovaru a sluzieb vyjadreny v % prirastku
Zdroj: Cesky statisticky trad (2017a)

3. TrZby za predaj sluzieb

Analyzovany podnikatel'sky subjekt patri do klasifikacie CZ-NACE 74, ktora je
vymedzena ako ostatné profesijné, vedecké a technické Cinnosti, kde su zara-
dzované prave aj tie prekladatel'ské.

Medziro¢ny index trzieb udava, o kol'ko sa zmenili trzby v sledovanom
obdobi v porovnani so zdkladnou, ktorou je v tomto pripade rovnaké obdobie
predchadzajiceho roku. Index trZzieb moéZe slizit pre analyzy kratkodobého
vyvoja, alebo podl'a neho mézeme odhadnut vyvoj budici. Na obrazku ¢. 8 je
mozné vidiet kvartalne indexy trZieb v beZnych cenach konkrétnej klasifikacie
CZ-NACE 74. Je pravdepodobné, Ze v nasledujucich obdobiach bude dochadzat
k narastu trzieb v sluzbach, pretoZe index sa zvySuje od roku 2009, aj ked’
s miernym kolisanim.

Podl'a Stidie Common Sense Advisory, ktord spracoval DePalma, et. al
(2015) rastie trh jazykovych sluzieb medziro¢ne o 6,46 % a nesmierny narast
zaznamenava aj rast predaja na jazykovom trhu. Celosvetovy trh jazykovych
sluZieb predstavoval v roku 2015 40 miliard USD, z ¢oho polovica trZieb bola
realizovana prave v Eurépe. Z vyskumu tieZ vyplynulo, Ze odbor poskytovania
jazykovych sluzieb bude mat aj v d'alSich rokoch rasttci trend a do roku 2020
ocakava narast na hodnotu 45 miliard USD. Je to sp6sobené hlavne neustalym
vzostupom medzinarodnych obchodnych transakcii realizovanych pomocou
internetu a inych elektronickych prostriedkov, d'alej tiez legislativne poZia-
davky na jazykové sluzby stuvisiace so zvySenou mobilitou I'udi.



Vysledky

120,0

100,0

80,0

60,0

40,0

20,0

0,0

R T N N T T T T T I I
P S S S S S S S S S S S S S
VAV oV oV oV Al oV Al ay al ol ol el el al ol
SUNPTVRTVRTNVRTVRTNTNVS
amm|ndex trzieb

Obr. 8 Index trzieb v sluzbach klasifikacie CZ-NACE 74
Zdroj: Cesky statisticky urad (2017b)

Inflacia

Miera inflacie udava percentnd zmenu priemernej cenovej hladiny za 12 me-
siacov roku oproti priemernej cenovej hladine minulého roku. Tieto priemery
st pocitané z indexu spotrebitel'skych cien.

Ako je moZné vidiet na obrazku ¢. 9, CR za posledné roky udrzuje nizku
mieru inflacie. Vroku 2016 je tato miera sposobend protiinflacnym posobe-
nim ceny ropy. Podl'a prognéz na rok 2017 a 2018 by sa rast spotrebitel'skych
cien mohol zrychlit na 1,6 % a v roku 2019 na hodnotu 1,8 %. (Ministerstvo
financi CR, 2016)

3,30%

1,90%

1,50% 1,40%
1,00%
. 0,70%
J 0.40%  0,30%
Il == l

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

B Miera inflacie

Obr.9  Vyvoj miery inflacie
Zdroj: Cesky statisticky urad (2017a)
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5. Vymenny kurz

Spoloc¢nost’ Skrivanek realizuje vel'ku ¢ast ndkupu a predaja v zahrani¢nych
mendch, predovsetkym v eurdch a americkych dolaroch, a preto je vymenny
kurz d’al$im faktorom ovplyviiujucim hospodarenie spolo¢nosti.

Na obrazku ¢. 10 je znazorneny vyvoj vymenného kurzu, ktory je prieme-
rom dennych nominalnych kurzov koruny vo¢i euru a dolaru za rok. Ceska ko-
runa je vo vSetkych sledovanych obdobiach silnejSia voc¢i americkému dolaru
ako vodi euru.

mCZK/EUR  CZK/USD
27,53 27,28 27,03
26,45 25,29 24,59 25,14 25,97 24,60 24,43
20,75
19,58 19,57 :
]19’06 Ilg'11 I”’69 I I
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Obr.10 Vyvoj vymenného kurzu CZK/EUR a CZK/USD
Zdroj: Cesky statisticky tirad (2017a)

Vroku 2011 bola koruna najsilnejSia voc¢i obidvom menam, pricom od roku
2012 dosSlo k postupnému oslabovaniu meny. To bolo vyvolané ohlasenim
CNB o uvol'neni menovej politiky a naslednymi intervenciami CNB, ktoré trvali
az do 6. aprila 2017. Tato intervencia mala za dlohu oZivit ¢eski ekonomiku
vd'aka zvySenému exportu a podporit’ dopyt po domacom tovare, €o sa aj po-
darilo a kurzovy zavazok sa ukazal ako uc¢inny nastroj menovej politiky. Na ta-
to tému su vSak rozdielne nazory. V sti¢casnosti uz kurz voci korune moZze po-
silnit, avSak CB upozornila, Ze bude pripravend nadmerné vykyvy zmiernovat.
Predpoklada sa, Ze po odzneni prvotného kurzového skoku by sa do konca ro-
ku 2017 mohol kurz stabilizovat’ na hladine okolo 26-26,50 CZK/EUR. Ceska
ekonomika sa podl'a guvernéra CNB nachadza vo vel'mi stabilnom obdobi. Pre
individualnu spolo¢nost méze byt posilnenie koruny na jednej strane prob-
1ém, dlhodobo je vSak posilnenie koruny reflexiou a désledkom rastucej eko-
nomickej sily. Jediné, ¢o by sa malo pre firmy zmenit je to, Ze musia do svojich
kalkulacii zahrnat naklady odstranovania kurzového rizika. Tie vSak vzhla-
dom k malym rozdielom v medzibankovych sadzbach medzi CR a Eurozénou
nebudu prilis velké, rocne je to v sucasnosti zhruba pol percenta. (iDNES.cz,
© 1999-2017)

6. Vyvoj priemernej vy$ky miezd
Priemerna mzda nie je ukazovatel'om, ktory vypoveda o vacSine zamestnan-

cov. Priemernd mzda ma vypovedat o celkovej mzdovej irovni, hlavne v ¢aso-
vom zrovnani oproti predchadzajucemu roku.
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Vyvoj priemernej hrubej mesacnej mzdy v podnikatel'skej sfére je zna-
zorneny na obrazku ¢. 11. Tento vyvoj predstavuje rastuci trend, mimo obdo-
bia 2012-2013 charakteristicky hospodarskym utlmom. Od roku 2014 je vi-
diet vyznamny narast miezd, ktory sa v roku 2016 dostal aZ na 4 %. Minister-
stvo financi CR (2016) predpoklad4, Ze v roku 2017 sa rast objemu miezd bu-
de pohybovat okolo 5 %. Mzdy by tak rastli najrychlejSie od roku 2008.
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Obr.11 Vyvoj priemernej hrubej mesa¢nej mzdy v podnik. sfére v K¢
Zdroj: Cesky statisticky utrad (2017c)

Miera nezamestnanosti

Obecna miera nezamestnanosti je vypocitana ako podiel poctu nezamestna-
nych na celkovej pracovnej sile, vyjadrena v percentach.

Z grafu na obrazku €. 12 je viditelny vyrazny pokles miery nezamestna-
nosti za posledné 3 roky. Podl'a Ministerstva financi CR (2016) by sa situacia
na trhu mala vdaka rastu ekonomiky aj nadalej zlepSovat. Pocita sa
s narastom zamestnanosti v priemere o0 0,4 % vroku 2017, 2018 aj 2019
a miera nezamestnanosti by mala aj v d'alSich rokoch pozvol'na klesat.
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Obr.12 Vyvoj obecnej miery nezamestnanosti
Zdroj: Cesky statisticky tirad (2017a)

Socidlne-kultiirne faktory

Dolezitym socialne-kultirnym faktorom je pre spolo¢nost situacia na trhu prace.
Co sa tyka poc¢tu obyvatelov, CR ma aktualne 10,58 miliénov obyvatelov (Gdaj
k 31.12.2016), pricom za posledné roky dochadza kazdoro¢ne k miernemu néras-
tu. Obyvatel'stvo tvoria z 50,9 % Zeny a zvySnych 49,1 % muZi. To m6Ze byt spdso-
bené aj faktom, Ze Zeny sa doZivaju v priemere vy$$ieho veku ako muzi. (Cesky sta-
tisticky urad, 2015)

Nepriaznivym faktom vsak stale ostdva dlhodobé starnutie populacie v CR,
ako je moZné vidiet aj na obrazku ¢. 13. Dochadza k permanentnému zvySovaniu
podielu obyvatel'ov vo veku 65 a viac rokov a zniZovaniu obyvatel'ov v produktiv-
nom veku. Percento deti vo veku 0-14 rokov zaznamenalo zmenu iba o 1 percentny
bod. Tato skutocnost nie je pre spolo¢nost Skiivanek priazniva, avSiak momentalne
sa nejedna o natolko zavazny problém, aby sa spolo¢nost musela obavat nedostat-
ku pracovne;j sily.

Priaznivym faktom je naopak vyvoj vzdelania obyvatel'stva, pretoze ako je
znazornené na obrazku ¢. 14, od roku 2000 vyrazne klesol podiel I'udi so zaklad-
nym alebo Ziadnym vzdelanim a so strednym vzdelanim bez maturity. Podiel vyso-
koskolsky vzdelanych sa zvysil o polovicu a doSlo aj k narastu l'udi, ktorych najvy-
$$im vzdelanim je stredna Skola s maturitou. Prave tieto dve skupiny obyvatel'ov
su pre spoloCnost zaujimavé, pretoZe na vSetkych poziciach je nutné mat splnenu
minimdalne maturitna skusku, popripade vysoku skolu.
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Obr.13  Vyvoj podielu obyvatel'ov hlavnych vekovych skupin v %
Zdroj: Cesky statisticky urad (2015)
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Obr.14  Vyvoj vzdelania obyvatel'ov starSich ako 15 rokov v %
Zdroj: Cesky statisticky urad (2015)

Prieskum organizacie Stem (2014) zistoval, aké st jazykové kompetencie Cechov.
Dospelo sa k vysledkom, Ze tri $tvrtiny Cechov poznajti aspoii jeden cudzi jazyk.
NajrozsirenejSim je anglicky, nasleduje nemecky a rusky. Avsak len 34 % populacie
hovori anglicky plynule a aktivne, 72 % uviedlo, Ze rozumie iba jednoduchym pisa-
nym textom. Na zdokonaleni jazykovych znalosti pracuje len 18 % l'udi. V buduc-
nosti by vSak mal byt vyvoj lepsi hlavne kvoli nutnosti zamestnancov aktivne ko-
munikovat v cudzom jazyku, ¢o plati pre ¢im d’alej, tym viac profesii. V poslednej
dobe rastie aj zaujem o jazykovu vyucbu z dotacnych programov ESF. Z hl'adiska
pracovnej sily sa o irovei jazykovej schopnosti zaujima vic¢$ina investorov. CR je
sice konkurencieschopns, je tu ale priestor pre zlepSenie. Pozitivne vysledky su pri
riadiacich a odbornych pracovnikov, z ktorych sa dohovori aspon jednym cudzim
jazykom viac ako 90 % respondentov. (Stem, 2014)
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Technologické faktory

Odvetvie prekladov ajazykovej vyucby ovplyviiuji vo vysokej miere moderné
technolégie. Dochadza k rozvoju ponuky réznych online nastrojov a rieSeni v clou-
de, Co vSak ale prinasa problematiku bezpecnosti dat. Poskytovatelia prekladatel-
skych sluZieb musia byt flexibilni a rozvijat svoje vedomosti v novych programoch.
Zakaznici majua vysSie naroky kvoli vacSej moznosti vyberu a vyuZivania nastrojov,
ktoré im najlepSie vyhovujd. ZvySuje sa aj poCet zakaznikov poZadujucich preklady
textov, ktoré suvisia snovymi aplikdciami alokalizaciou webov a softvérov.
V jazykovej vyucbe rastie dopyt po vyucbe organizovanej online, napriklad pomo-
cou Skype, WEBEX, e-learning, ¢i rozne vzdelavacie aplikacie na vyucbu jazyku
pomocou telefénu alebo tabletu. Preto je nevyhnutné, aby sa spolo¢nost neustale
prisposobovala technologickému vyvoju. (Vyro¢na sprava spolocnosti Skrivanek,
2015)

Vo svete pokraCuje trend expanzie modernych digitalnych technolégii. Pocet
predanych telefénov a tabletov neprestajne rastie, vdaka ¢omu sa ¢lovek moze
venovat vzdeldvaniu v oblasti jazykov kedykol'vek a kdekol'vek. Postupne sa zac¢ina
dostavat do popredia takzvané blended learning, kedy je priama interakcia lektora
so zZiakom nahradena vzdeldvacim procesom, v ktorom sa vyuziva praca lektora
a samo S$tudia zaloZeného na digitalnom médiu. Predpoklada sa, Ze tato tendencia
bude pokracovat aj v budicnosti. (Garner a Rouse, 2016)

Vel'mi déleZitym technologickym faktorom je aj vyskum a vyvoj, ako kl'icovy
prvok veduci k zvySovaniu produktivity, ekonomického rastu, zamestnanosti, udr-
zatel'ného rozvoja a socialnej sudrznosti. PrileZitostou v ramci vyskumu a vyvoja
moze byt ich financovanie prostrednictvom poskytovanych dotacnych programov.

Ako je zrejmé z obrazku ¢. 15, kazdoro¢ne dochadza k zvySovaniu objemu in-
vesticii, pricom celkové vydaje na vyskum a vyvoj sa v roku 2015 dostali na hodno-
tu 89 miliard korun. Najvacsi podiel na investovani do vyskumu a vyvoja ma pod-
ktory na obrazku nie je oproti ostatnym skoro ani viditel'ny a jedna sa o ¢iastku
0,3 miliard korun za rok 2015. Spolo¢nost’ Skrivanek nevyvija v suCasnosti Ziadne
aktivity v oblasti vyskumu a vyvoja, ale v buducnosti tiuto ¢innost planuje.
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Obr.15  Celkové vydaje na vyskum a vyvoj podl'a sektoru v mil. K¢
Zdroj: Cesky statisticky urad (2016)

Ekologické faktory

Kazdy podnikajuici subjekt a vSetci jednotlivci by mali brat' ohl'ad na Zivotné pro-
stredie. Aj napriek tomu, Ze sa spolo¢nost zaobera jazykovymi sluZzbami a nepracu-
je napriklad s nejakymi konkrétnymi materialmi, mala by brat ohl'ad na Zivotné
prostredie a dodrzovat vsetky platné zakony austanovenia tykajuce sa jeho
ochrany, konkrétne zdkon ¢ 17/1992 Sb., zdkon ¢. 185/2001 Sb. avyhlaska
¢. 352/2005 Sb. Jednou z moznosti mdzZe byt aj systém environmentilneho mana-
gementu ISO 14001:20004. Jedna sa o systematicky pristup k ochrane Zivotného
prostredia vo vSetkych aspektoch podnikania. Spolo¢nosti pomocou neho zaclenu-
ju starostlivost' o zivotné prostredie do svojich firemnych stratégii a dennej pre-
vadzky. Tieto zasady tieZz prispievaju k vac¢sej konkurencieschopnosti spolo¢nosti.
Vysledkom systému environmentalneho managementu méze byt trvaly ekono-
micky rast, eliminovanie negativhych dopadov, zavedenie poriadku, prosperita
spoloc¢nosti, redukcia prevadzkovych nakladov, ¢i niZSie energie. Ziskanie certifika-
tu vedie tiez k moZnosti uchadzat’ sa o Statne zakazky. Tuto certifikaciu spolo¢nost
Skrivanek ziskala a presadzuje, Ze dodrZiava vSetky naleZitosti spojené s ochranou
ZP, napriklad vyuZivanim elektronickych dokumentov vo velkej miere. Za doleZité
sa povaZzuje vykonavanie vSetkych aktivit vsulade slegislativnymi predpismi
a ostatnymi poziadavkami na ochranu ZP, predchadzanie zneéistovaniu a snaha
negativne dopady na ZP ¢o najviac minimalizovat.

5.2.2  Porterov model 5 hybnych sil konkurencie v odvetvi

V ramci Porterovho modelu bude hodnotenych 5 hybnych sil slaziacich k analyze
odborového prostredia, vd'aka comu bude moZné urcit atraktivitu odvetvia. Hlav-
nym zdrojom je rozhovor s Ing. Michalom Kiifhaberom, ktory p6sobi v odvetvi ja-
zykovych sluZieb uz po dobu 12 rokov.
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Intenzita superenia medzi spolo¢nostami pésobiacimi na danom trhu

Pre zistenie konkurencie v odbore je vhodné vyuzit softvér Amadeus, v ktorom je
mozné vyfiltrovat' si spolo¢nosti podl'a klasifikacie CZ-NACE. Preklady a timocenie
patria ako samostatna kategoria s oznaCenim CZ-NACE 7430 pod CZ-NACE 74, vy-
medzenej ako ostatné profesijné, vedecké a technické Cinnosti. V tabul'ke su zna-
zornené najvicsie agentiiry zaoberajlce sa prekladmi a timo¢enim v Ceskej repub-
like, ich ro¢ny obrat, pocet pobotiek a pocet zamestnancov. Udaje sti uvedené
k 31.12.2015.

Tab. 3 Konkuren¢né spolo¢nosti podl'a klasifikacie CZ-NACE 7430

Nazov Roc¢ny obrat Pocet Pocet

spoloc¢nosti v tis. K¢ pobociek zamestnancov
Skrivanek s.r.o. 291 000 19 220
Aspena, s.r.o. 97 618 6 75
PRESTO - PREKLADATELSKE 80 640 0 75
CENTRUM s.r.o.
ZELENKA Czech Republic s.r.o. 73592 0 38
ACP Traductera, a.s. 42937 0 23
SPEVACEK piekladatelska 29 703 0 7

agentura s.r.o.

Zdroj: Softvér Amadeus, udaje za rok 2015

Na lokalnom ¢eskom trhu sa radi SkrivAnek medzi najvacsiu agentiru. Dosahuje
najlepsie predajné vysledky a ma najvyssi pocet pobociek aj zamestnancov s vy-
raznym naskokom oproti ostatnym spolo¢nostiam. Za troch najvacsich konkurent-
ov su povazovani:

e Aspena, s.r.o. — agentura posobi na trhu od roku 1995 a poskytuje sluzby v ob-
lasti prekladov, tlmocenia, lokalizacie a jazykovej vyucby. Spolo¢nost’ je cle-
nom prekladatel'skych a lokaliza¢nych asociacii GALA a EUATC. Preklady su
zabezpecované v 50 jazykovych kombinaciach napriklad v oblasti IT, medici-
ny, marketingu, prava a automobilového priemyslu. Data spracuje spolo¢nost
z akéhokol'vek formatu a vyuziva radu nastrojov modernej technolégie CAT.
Samozrejmostou je aj moZnost korektury, grafického spracovania, post-
editing. Cinnosti st zamerané na kvalitu, o ¢om sved¢ia aj certifikacie normy
ISO 9001 a normy CSN EN ISO 17100 v lokaliza¢nom oddeleni. Najva¢simi za-
kaznikmi su spolocnosti Air Bank a.s., ALPINE PRO, a.s. Siemens, s.r.o.
a Electro World s.r.o. Spolo¢nost ma mimo CR pobo¢ku na Slovensku,
v Amerike a v Kanade. (Aspena, 2017)

e PRESTO - PREKLADATELSKE CENTRUM s.r.0. - prekladatel'ska agentiira sidli
v centre Prahy a na trhu po6sobi od roku 1990. Ponuka komplexné preklada-
tel'ské a tlmocnicke sluzby v 40 jazykoch v roznych odvetviach, zaistuje ex-
presné preklady do 24 hodin, po dohode je moZné zaistit urgentné preklady aj
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cez vikendy, poskytuje korektury, lokalizacie, DTP prace a jazykovu vyucbu.
Najvyraznej$imi zakaznikmi PRESTO st spolo¢nosti Ceska spofitelna, a.s.,
Continental s.r.o., Ministerstvo priimyslu a obchodu, Braun s.r.o. a vyznamné
miesto zaujimajua aj instittcie EU, konkrétne Eurdpsky parlament, Eurépska
komisia, Eurépsky sudny dvor a Eurépsky hospodarsky a socialny vybor. Spo-
lo¢nost nema zriadenu Ziadnu pobocku a spolupracuje s viac ako 4 000 exter-
nymi prekladatel'mi, korektormi a timo¢nikmi. Sluzby ma certifikované podla
normy ISO 9001, EN 15038 a ISO 27001. (Presto, © 2016-2017)

e ZELENKA Czech Republic s.r.o. - agenttra poskytuje jazykové sluzby od roku
1990 v Zline a preklady zaistuje v 220 odboroch cez svojich 6 000 externych
prekladatel'ov. Kontaktné miesta su vytvorené v Prahe a v Brne, no tieZ aj po
celom svete, konkrétne PariZ, Mnichov, Tokyo, Orlando. Medzi doblezitych za-
kaznikov sa radi Adidas CR s.r.o., Asus Czech Service s.r.o.,, Tescoma s.r.o.,
Skoda Electric a.s. Na svojich webovych strankach ma spolo¢nost aj sekciu
blog, kde su pravidelne zverejiiované zaujimavé clanky zo sveta prekladov
a jazykov. Zelenka je drZzitel'om certifikatu ISO 9001 a ISO 17100. Déraz je kla-
deny na rodinnud atmosféru a dobré vztahy so zakaznikmi, ktoré su udrZzované
vd'aka pravidelnym neformalnym akciam. (Zelenka, 2017)

Dal$imi konkurentmi st spolo¢nosti ACP Traductera, a.s. a SPEVACEK ptekladatel-
ska agentura s.r.o. Podrobnejsie zrovnanie bude rozobraté v analyze vnitorného
prostredia v ramci finan¢nej analyzy v podkapitole 5.3.2.

Na ¢eskom trhu panuje medzi spolo¢nostami v oblasti prekladatel'stva vysoka
konkurencia. Jedna sa o velké, rastiice odvetvie, kde je miera koncentracie vysoka.
Skrivanek spolu sdal$imi tromi konkurentmi ma vacSinovy podiel na trhu
avyraznd silu. Sdperenie medzi spolo¢nostami je spdsobené jednak snahou
o vyuzitie prileZitosti, ¢i reakciou na odstranenie hrozby.

K intenzivnemu stpereniu prispievaju aj casté verejné zakazky, kde dochadza
k sutazi spolocnosti. Vysledky vyberovych riadeni st nasledne zverejniované
a zucastnené strany maju moznost vidiet porovnavacie tabulky, vratane poskytnu-
tych cien. Verejni zadavatelia z dovodu obavy pred napadanim zakaziek davaju ako
jediné kritérium cenu, na rozdiel od zadavania Eurépskou komisiou, kde 40 % tvo-
ri kvalita a 60 % cena. Ak 100 % hodnotenia tvori cena, dochadza k obrovskej riva-
lite medzi spolo¢nostami, ktoré stiperia prave cenou, a to ju tlaci vyrazne nadol.

Vyska fixnych nakladov spolo¢nosti zavisi hlavne od vyuZivanych priestorov,
pretoZe napriklad Skrivanek ma so svojimi 19 pobockami vysoké fixné vydaje, su-
visiace s prendjmom priestorov a s prevadzkovymi nakladmi. Konkuren¢né spo-
lo¢nosti bez pobociek, alebo iba s obmedzenym poctom, budi mat fixné naklady
nizSie. Agentury vykazuju tieZ minimalne skladovacie naklady, kedZe sa jedna
o poskytovanie sluZieb a zasoby udrziavajui spolo¢nosti maximalne vo forme uceb-
nic urc¢enych pre jazykovu vyucbu, ak tuto sluzbu agentura poskytuje.

Pri velkom pocte agentur, kde réznorodost’ pri poskytovani prekladu je mi-
nimalna, sa da pozicia spolocnosti voci konkurentom zlepSovat prostrednictvom
efektivne nastaveného vyrobného procesu. Je potrebné vyuzivat moderné techno-
logie a zabezpecit' si tym cenovd konkurencieschopnost. Zamerat by sa malo na



Vysledky 53

uspokojenie vSetkych potrieb zakaznikov, aby sa opakovane vracali. SpoloCnost
musi byt schopna pontknut nieco navyse, ponukat nové sluzby, ktoré si trendom.
Takymi mozu byt napriklad preklady pre SEO, ¢i kreativne pisanie pre weby zame-
riavané na tzv. user experience, teda aby sa uZivatel na internete bavil a bolo to pre
neho jednoduché na pouzitie. Aj ked’ ma Skiivanek na trhu veduice postavenie, ne-
ustale musi bojovat’ s konkurenciou.

Vyjedndvacia sila odberatel'ov

Skiivanek ma mnoho Ceskych aj zahrani¢nych zakaznikov, ktorymi su vel'ké aj
menSie spoloc¢nosti, pravnické a fyzické osoby. Medzi najvacsich zakaznikov patria
vyznamné spolo¢nosti ako SKODA ELECTRIC a.s., ABB s.r.o., Plzensky Prazdroj, a.s.,
Doosan Skoda Power s.r.0., Johnson & Johnson, s.r.0., Siemens, s.r.o. a mnoho inych.
Tito odberatelia zadavaju agentdre napriklad zakazku na preklad, ktort spoloc¢-
nost prostrednictvom svojich dodavatel'ov, teda prekladatel'ov, zabezpeci.

Vyjednavacia sila odberatel'ov je vel'mi vysoka, pretoZe pri vacsich zakazkach
prebieha vyber dodavatel'a prostrednictvom otvorenej sutaze, kde spolocnosti
vytvaraju ponuky. Su to rézne vyberové riadenia, kde byva casto sucastou aj eAuk-
cia, ktora tla¢i ceny nadol, ¢asto az na uUrovenn dumpingovych. Odberatelia su
v silnej pozicii a mo6zu si diktovat vel’ké mnoZstvo podmienok. Spolo¢nost’ pocitu-
je, Ze hlavnou metdédou sutazenia odberatel'ov je predovsetkym tlak na zniZovanie
ceny. Problémom byva to, Ze sluzba nie je typizovana. Niektori ponukaju iba pre-
klady, niektori aj s korektdrami. Vel'ky rozdiel je aj v tom, ¢i spolo¢nost vycisluje
ponuky pri vyuziti rodnych hovoriacich prekladatel'ov, o sa zaroveii odraza aj na
kvalite. Dochadza ku konkurenénému boju, €o stavia odberatel'ov do silnejSej pozi-
cie. SpoloCnost’ by sa preto mala neustdle snazit o vysoku kvalitu a spliiovanie
vSetkych podmienok, aby si u zdkaznikov vyvolala a udrZzovala dobré meno, ziska-
vala dobré referencie, €o ich ovplyvni pri d'alSom vybere.

Vyjedndvacia sila doddvatel'ov

Ako dodavatelia Skiivanka budu chapani ti, ktori dodavaju preklady, ked'Ze to tvori
najvyraznejsi objem predaja. Agenttra vyuZziva len Styroch internych prekladate-
l'ov, priCom zvy$ni st vyberani z externého prostredia. Vac¢sinou sa jedna o prekla-
datelov na tzv. volnej nohe. Na ¢eskom trhu ma spolo¢nost najviac dopytov
v jazykovej kombinacii ¢eStina-anglictina a ¢eStina-nemcina. V poslednej dobe ras-
tie aj dopyt po prekladoch ¢instiny a arabciny.

Velkost vyjednavacej sily zavisi predovSetkym na poZadovanej jazykovej
kombinacii. Pokial' sa jedna o Specifické jazykové kombinacie, je vyber dodavate-
I'ov obmedzeny aich vyjednavacia sila je vysSia. To isté plati aj pri poZadovanej
Specializacii. V pripade, Ze sa jedna o preklad technického, chemického, pravnické-
ho, leteckého smeru, je vyber dodavatel'ov obmedzeny a mo6zu si preto nauctovat
vysSie ceny. Pri odboroch ako marketing, ¢i ekonomika, je dodavatel'ov viac
a spoloc¢nost’ je schopna zjednat nizZsie ceny.
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ZlepSenie pozicie voc¢i dodavatelom sa da docielit predovSetkym vcasnou
uhradou faktir, moznostou zabezpecenia urcitého objemu zakaziek, aby mal do-
davatel vacsSiu istotu. Je potrebné presvedcit o atraktivite zakazky, pontknut urci-
ty motiv, pridant hodnotu, napriklad zaistit’ preklady pre Urad vlady, ¢o im prinasa
prestiZ a bohaté skiisenosti.

Hrozba vstupu novvch konkurentov

Jazykovy trh sa neustdle vyvija a stava sa atraktivnym pre investicné skupiny ku-
pujuce podiely vo vyznamnych firmach. Znac¢na je aj konsolidacia tohto trhu, ktora
podl'a vedenia spoloc¢nosti bola vyrazna aj v predchadzajicom roku, kedy silni hra-
¢i kupili menSie jazykové agentury z dovodu ziskania vplyvu na novych trhoch ale-
bo v novych sektoroch.

Hrozba vstupu novych konkurentov je vysokd ato hlavne kvoli faktu, Ze
v Ceskej republike nie je poskytovanie prekladatel'skych sluZieb viazana ¢innost.
To znamena, Ze nie su vébec Ziadne legislativne bariéry vstupu na trh, a preto ju
moZe poskytovat teoreticky takmer ktokol'vek a kedykol'vek. AvSak bariérou moze
byt urcita kapitadlova naroc¢nost’ na ziskanie dévery zakaznikov, na Krytie pociatoc-
nych strat a ndkup technického vybavenia. Potencialni konkurenti sa tiez mézu
obavat' odvetnych opatreni stavajuicich spolo¢nosti, ktoré si mozné vd'aka vyz-
namnému postaveniu v odvetvi.

Spolo¢nost’ sa musi branit aj pred takymito konkurentmi a propagovat
u zakaznikov aby vyuzivali agentury, ktoré su vo zvaze ACTA (Asociacia ceskych
prekladatel'skych agentur), Co je urcitou zarukou kvality. Hrozba vstupu konku-
rentov je znacna hlavne pri freelanceroch, teda prekladatel'och na tzv. vol'nej nohe,
ktori maju nizke administrativne naklady na chod spolo¢nosti, prevadzku techno-
16gii, a su preto schopni poskytovat niZSie ceny. Agentura si musi ziskavat zakaz-
nikov ato docieli napriklad certifikaciami, dodrZiavanim noriem, vd’aka ¢omu si
moze byt zakaznik viac isty kvalitou poskytovanych sluzieb. KedZe je spolocnost
na Ceskom trhu najvacsia a pésobi na nom vySe 20 rokov, nie je pre nu hrozba
vstupu novych konkurentov az takym vyraznym rizikom.

Hrozba substitiitov

Substititom prekladatel'skej spolo¢nosti moéze byt strojovy preklad, ktory je moz-
né vidiet' napriklad pri vyuziti stale sa zlepSujuceho prekladaca od Google. Za
hrozbu je povaZovany rozsirujuci sa crowdsourcing, ktory sa vyrazne rozvija hlav-
ne v poslednych rokoch. Funguje na principe verejnej vyzvy, kedy sa verejnost po-
diel'a na zadanej tlohe. Toto pri prekladoch vyuZziva napriklad spolo¢nost’ Adobe
a Google. Ludia, ktori maju radi ich produkt st ochotni im zdarma prekladat zada-
né vyzvy. Princip fungovania je v masovej spolupraci.

Substititom prekladatel'skych agentir su aj samotni prekladatelia, ktorych
zakaznici mézu kontaktovat samostatne, predovSetkym prostrednictvom interne-
tu. Pre zakaznika nevznikaju Ziadne prechodové naklady. Vyhodou agentur je vsak
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vtom, Ze su schopni zdkaznikom zaistit plny servis, viac jazykovych kombinacii
a dostupnost’ vacsinou v kratSom case.

5.2.3 Stanovenie prileZitosti a hrozieb

Z vyssie uvedenych analyz vonkajSieho prostredia vyplyvaju prileZitosti a hrozby
uvedené v tabulkach niZsie. Faktory boli subjektivne zoradené od najddleZitejSich,
po menej vyznamné. UrCené prileZitosti a hrozby budu sluzit ako podklad pre
SPACE maticu, SWOT maticu a navrh stratégii.

Tab. 4 Prilezitosti pre spolo¢nost

Rast jazykového trhu

Potreba obchodného jazyka v spolo¢nostiach, rast dopytu
Expanzia modernych digitalnych technologit

Zla jazykova vybavenost ceského naroda

Rasttci dopyt po online vyucbe

Dotac¢né programy

Predpokladany mierny narast HDP

Pokles miery nezamestnanosti

Rast objemu miezd

Zdroj: Analyza vonkajSieho prostredia a konzultacie s vedenim spolo¢nosti

Tab. 5 Hrozby pre spolo¢nost

Vysoka konkurencia a vel’ka rivalita

Vysoka vyjednavacia sila odberatel'ov

Rozvoj a dostupnost prekladovych nastrojov
Zvysujuce sa naroky zakaznikov na kvalitu a ¢as
E-aukcie a ich tlak na nizsiu cenu

Hrozba vstupu novych konkurentov

RozSirujuci sa crowdsourcing, hrozba substititov
Vyssia miera inflacie

Naklady na odstrafiovanie kurzového rizika

Zdroj: Analyza vonkajSieho prostredia a konzultacie s vedenim spolo¢nosti

5.3 Analyza vnatorného prostredia

K definovaniu silnych a slabych stranok spolo¢nosti bude prevedena analyza vnu-
torného prostredia pomocou rozsireného marketingového mixu a finan¢nej analy-
zy za obdobie 2011-2015.
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5.3.1  RozSireny marketingovy mix

Product - produkt

Skiivanek poskytuje komplexné jazykové sluzby charakterizované v podkapitole
5.1.4. Spoloc¢nost je zakladajicim ¢lenom ACTA - Asociacie ¢eskych prekladatel-
skych agentur, ¢lenom AJS - Asociacie jazykovych $kél a zaistuje preklady vo viac
ako 80 jazykovych kombinaciach a takmer v 100 odborovych Specializaciach. Za
dobu svojho pdsobenia zrealizovala vel'ké mnozZstvo rozsiahlych a naro¢nych pro-
jektov. Spolo¢nost vytvorila v spolupraci s agenttirou Loosers v roku 2013 vlastnu
unikatnu vyukovd metddu Effecto, ktord ma svoj vlastny logotyp, registraciu, pa-
tentované metodické postupy a prirucky pre zamestnancov a lektorov. Tato metoé-
da spociva v aktivnom zapojeni do vyucby prostrednictvom reakcii a konverzacii a
moznostou ovplyvnenia naplne kurzu vyberom konverza¢nych tém. Vyucba meto-
dou Effectou je prakticka, zabavnd, garantuje pokrok a kazdy zaujemca si ju moZe
prisposobit podla svojich poziadaviek.

Pri poskytovani sluzby je potrebné zohl'adnit hlavne to, pre koho je urcen3, od
¢oho sa odvija uroven kvality. M6zZe sa jednat napriklad o oficidlnu prezentaciu,
kedy sa vyzaduje vysoka kvalita alebo preklad internych dokumentov spoloc¢nosti,
kedy sa vyZaduje viac rychlost ako kvalita. Pri prekladoch sa rozliSuje aj to, ¢i sa
jedna o preklad s korektirou alebo bez. Stylistiku a terminolégiu je nutné zvolit
podla toho, komu je urcen3, ¢i sa jedna o odbornu konferenciu alebo o preklad pre
beZnych uZivatel'ov.

Zaruku a podmienky reklamacie ma spolocnost stanovené vo vSeobecnych
obchodnych podmienkach dostupnych na svojich internetovych strankach.

Spolocnost’ poskytuje sluzby aj v tzv. balickoch, kde su preklady rozdelené na
bezné, expresné, odborné a preklady do tlace. V ramci kazdej kategérie su zahrnuté
doplnkové sluzby, ktoré odpovedaju charakteru poZadovaného prekladu.
V jazykovej Skole sa kurzy delia na skupinovu a individualnu vyucbu, kurzy v mini
skupinkach, flexi kurzy, online vyucbu a sprostredkovanie pobytovych kurzov. Tl-
mocenie zabezpecuje spoloc¢nost na konferencidch, obchodnych schédzkach
a sluzobnych cestach. Mimo iného zabezpeci aj sidne tlmocenie alebo timocenie na
dial'ku.

Za jedinecnu ponuku predaja (USP - unique selling proposition), ktora robi
spolo¢nost’ konkurencieschopnou, povazuje vedenie existenciu mnoZstva lokal-
nych pobociek po svete. Prave tato skuto¢nost dava spolocnosti pristup k lokdlnym
dodavatel'om, prispieva ku kvalitnejSej a lacnejSej sluzbe a suvisi s tym aj Siroka
ponuka jazykov a odborov.

Agentura ma od oktobra 2014 vyvinutd mobilnu aplikaciu s nazvom Anglicti-
na Skrivanek vdvoch verziach - jedna je zdarma snazvom Skrivanek start
a obsahuje 3 lekcie, druha je spoplatnena sumou 24 K¢ a obsahuje 50 lekcii. Tato
aplikacia obsahuje spektrum anglickych slovicok vratane prepisu vyslovnosti. Ne-
obsahuje vsak Ziadne zvukové nahravky ani vysvetlenie gramatiky. Aplikacia je
v Android hodnotena 3,2 z 5 bodov, v Apple nema Ziadne hodnotenie a pre tablety
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a mobily pouZivajuce Windows nie je dostupna. PocCet stiahnuti je pri skiSobnej
verzii okolo 1 000 a pri platenej iba okolo 100.

Price - cenovd stratégia

Spolo¢nost’ hovori o svojich agentirnych cenach ako o flexibilnych a konkurencie
schopnych. Cena je urCovana na zdrojové slova, priCom vacSina agentur uctuje
sluzby na normostrany. To spdsobuje problém nezrovnalosti pontk od agentur.
Spolo¢nost ma systém minimalnej fakturacie, pricom minimom méze byt jedna
strana, jedna hodina alebo 250 slov. Predajnd cenu tvoria naklady a marza, kon-
krétne hodnoty si vSak spolo¢nost’ neZelad zverejinovat. Cena sa odvija od charakte-
ru sluzby a tieZ od konkrétnej jazykovej kombindcie. Sluzby sa ocenuju po jednotli-
vych castiach, aby mal zdkaznik moZnost vidiet, ktora ¢innost ho vyjde na aku
Ciastku. To mu dava moznost’ vynechat niektoru zloZku a vyjednat’ lepSiu konec¢nu
cenu. Dopyt je mozZné spravit cez internetové stranky, mailovy, telefonicku ale-
bo osobnt komunikaciu.

Spolo¢nost’ poskytuje objemové zl'avy a zl'avy na zaklade CAT nastrojov, teda
neuctuje casti textov, ktoré uz boli zakaznikovi preloZené. Naopak priplatky sa pla-
tia pri expresnych prekladoch ainych Specifickych poziadavkach. Dodacie
a platobné terminy su vzdy zjednané v obchodnych podmienkach. Na svojich in-
ternetovych strankach poskytuju informéacie k bonusovému programu MAX. Jedna
sa 0 odmenu za nazbierané body pri vyuZivani jazykovych sluZieb, ktora sa da cer-
pat vo forme poukazov na ndkup v internetovom obchode mall.cz.

Place - ako je sluzba distribuovand

Skiivanek sa snaZi o zabezpecenie maximalnej dostupnosti, byt ¢o najblizsie k za-
kaznikovi. Po celej Ceskej republike ma 19 pobociek, ¢im sa vyrazne 1i$i od konku-
rencie. Svoje poboCky umiestiiuje na strategickych poziciach priamo v centrach
miest a vybavuje kancelarie, uebne a spolo¢né priestory moderne a novymi tech-
nolégiami. Samozrejmostou je vSade aj moZnost parkovania. Pobocky st otvorené
10 hodin denne od pondelka do piatku. Roztriestenost na Sirokud siet pobociek
s menSimi timami vSak sposobuje aj nevyhodu, ktorou sd vysoké fixné naklady.

Promotion - propagace

Hlavnou ciel'ovou skupinou na B2C trhu je Zena vo veku 25-40 rokov, pricom v B2B
trhu sa jedna taktiez o Zenu v rovnakej vekovej kategorii. Jedna sa o Zenu so stred-
nym alebo vys$$im prijmom, ktord ma rozhodovacie pravomoci a pésobi na trovni
stredného alebo vys$Sieho managementu. Vyskum spolo¢nosti zistil, Ze v spolo¢nos-
tiach su vacSinou Zeny tie, ktoré dostanu za ulohu zaistenie jazykovych sluZieb.
Propagacia je zamerana na tento hlavny segment a vyuziva k tomu rézne Zenské
meédia, napriklad reklamu v katal6gu kozmetickej spolo¢nosti Avon.

Predaj je uskutocovany primarne aktivhym priamym predajom
a oslovovanim zakaznikov pomocou telemarketingu. Obchodni zastupcovia spo-
lonosti  dennodenne navStevuju potencialnych astavajucich zakaznikov
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v pridelenych regionoch. Reklama nie je prvotnym nastrojom a sliZi predovSetkym
k budovaniu znacky. VyuZivané su aj rozne socidlne média ako Facebook, Youtube
a pravidelna aktivita na profesijnej sieti LinkedIn. V oblasti PR komunikuje spolo¢-
nost prostrednictvom clankov, predovSetkym v online médiach zameranych na
zvoleny segment. VyuZivané si média zena-in.cz, novinky.cz, denik.cz, Regiony24
aradiové stanice Regina a Radiozurnal. Zlepsit by vSak chceli PR kamparn realizo-
vanych projektov, ktord povaZuju za malo aktivnu a atraktivnu.

Spolo¢nost ma od aprila 2017 novo vytvoreny web, ktory je prehl'adny, struc-
ny alahky na zorientovanie. UZivatel sa tu dozvie vSetky potrebné informacie
o ponukanych sluzbach a tiez vol'né pracovné pozicie. Na svojich strankach maju
jednu sekciu venovanu aj dota¢nému programu POVEZ II, ktory podporuje odbor-
né vzdeldvanie zamestnancov. Skrivanek popisuje postup pri Ziadosti o dotaciu
a pomaha zaujemcom Kk priprave potrebnych dokumentov. To im dava vel'’kd Sancu
stat’' sa dodavatel'om vzdelavacej aktivity pre spolo¢nosti, ktorym pomézu s reali-
zaciou.

Dalou aktivitou je podpora obéianskeho zdruZenia ProCit zaoberajticeho sa
pomocou rodi¢om deti s poruchou autizmu. Kazdy rok dna 2. aprila na svetovy den
porozumenia autizmu sa organizuje projekt ,Skrivanek v modrom“ kedy cela spo-
lo¢nost Zije modrou farbou, ktora symbolizuje autizmus ako farba nadeje. So zdru-
Zenim ProCit sa podiela aj na usporiadani inych udalosti, ako predvianoc¢ny bene-
ficny koncert, ¢i rozne vystavy.

Najvacsim zakaznikom spolo¢nost kaZzdorocne posiela v decembri viano¢né
balicky do celého sveta, ¢im si udrZzuje dobré meno a stretdva sa s pozitivnymi
ohlasmi od spokojnych odberatel'ov.

People - aspekty riadenia l'udskych zdrojov

Spolo¢nost’ aktualne zamestnava 260 stalych zamestnancov na roéznych poziciach
a od svojho vzniku kaZzdoroc¢ne rozsiruje svoju persondlnu zakladiiu. Zamestnava
absolventov, aj skiisenych pracovnikov. Poskytuje motivujice finan¢né ohodnote-
nie a stravné listky. Zamestnanci maji moZnost vyuzit firemné benefity v podobe
skupinovych alebo individualnych jazykovych kurzov za zvyhodnené ceny. Spoloc-
nost vzdelava svojich zamestnancov, podl'a nich vSak nie v dostato¢nej miere.

Raz do roka je organizovany spolo¢ny firemny vikend, ktorého sa maja moz-
nost’ zlcastnit’ vietci zamestnanci Skiivanka v Ceskej republike a navzajom sa me-
dzi sebou lepSie spoznat. Spolocnost tieZ poskytuje prispevok na viano¢ny vecie-
rok, ktory si ma kazda pobocka narok sama zorganizovat.

Za slabu stranku povaZzuje spolo¢nost maly pocet obchodnych zastupov spo-
jeny s nedostatocnou obchodnou cinnostou a nedostato¢ne pravidelné Skolenia
zamestnancov. Problémom je tiez vysoka fluktuacia zamestnancov stredného
anizSieho managementu. Spolo¢nost to prisudzuje faktu naboru absolventov
a prevaznej nemoznosti kariérneho postupu, hlavne kvdli velkej sieti pobociek,
av$ak malym timom. Castym dévodom fluktudcie je tieZ vel'ké zastipenie Zien spo-
jené s odchodmi na matersku dovolenku, ¢i mnoho krat stresujtiica a ¢asovo naroc-
na praca.
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Spolo¢nost ma vytvoreny interny portal, kde zdiel'a informacie napriec za-
mestnancami a poskytuje suhrn réznych dosahovanych vysledkov.

Vyhodou spolocnosti je fakt, Ze ma svoje vlastné technické zazemie a vybave-
nie a je rozdelena na Specializované oddelenia ako metodika, produkcia, DTP, CAT
oddelenie a iné.

Process — nastavenie firemnych procesov

Zakazky byvaju rozdelené na projekty, ktoré chodia pravidelne od stalych klientov
ana ad hoc zakazky, ktoré nie su planovatelné a je ich vac¢sina. Spolo¢nost’ perio-
dicky posudzuje pozadované jazykové kombinacie, odbory od zakaznikov a vyvoj
cien vtejto oblasti. Jedna sa o priebeZny proces, monitorovanie a vyhodnotenie
aktualnych potrieb odberatel'ov, na zaklade ktorych sa riesi nabor dodavatel'ov.
Spolo¢nost vytvara databazu potencidlnych dodavatel'ov, ktorych oslovuje. Vyrob-
ny proces je zaloZeny predovSetkym na informacnych technolégiach, nastrojoch
a na optimalizovani. Spolo¢nost’ sa snaZi o vyuZivanie modernych technolégii za
ucelom zrychl'ovania a zefektiviiovania celého procesu.

Agenttra vytvara ro¢né finan¢né, persondlne a rozpoctové plany, ktoré sa
priebezne vyhodnocuju, sleduje sa ich plnenie a prijimaji sa opatrenia v pripade
potreby.

Spoloc¢nost sa zameriava predovsetkym na vysoku kvalitu poskytovanych slu-
Zieb, o com svedcia aj certifikaty uvedené v podkapitole 5.1.5.

Na obrazku ¢. 16 je znazorneny proces spracovavania prekladov v spolo¢nosti
Skiivanek za ucelom lepSej predstavy o jeho priebehu.

Physical evidence — materidlne prostredie

Spolo¢nost ma jednotnu firemnu identitu vsSetkych propagacnych predmetov
a typickymi farbami sd modra, ¢ierna, Cervena, ZIta a zelend. Tato kombindcia je
pouZzita na vSetkych reprezentacnych materialoch.

Spoloc¢nost spustila od aprila 2017 do obehu novy web, ktory sa snaZila spra-
vit prehl'adnejSim, modernejSim al'ah$sim na pouZivanie. Jeho cielom je zaujat
a poskytnut' €o najpotrebnejsie informacie. P6vodny web bol uz zastarany
a obsahoval prili§ vel'a idajov. Na strankach sa snazia vytycCit to najpodstatnejSie
a dokladuju to referenciami pri jednotlivych sekcidch. Poboc¢ky spolo¢nosti su vy-
bavené moderne na strategickych miestach a doplnkami vytvaraju prijemny pocit
z prostredia.
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Zakaznik

Stbor na preklad

Koneény preklad

Skorigovany preloZeny sibor
Schvaleny slovnik

Aktualizovana prekladova pamat Korektor

SKRIVANEK i . RV . A
Neskorigovany dvojjazyény stibor term]nolog

Slovnik od prekladatel'a ku schvéleniu

Subor na preklad

Prekladova pamat Neskorigovany dvojjazy¢ny stibor

Schvaleny slovnik Slovnik od prekladatel'a

Prekladatel

Obr.16  Proces spracovania prekladov v agentare Skiivanek
Zdroj: Prezentacia spoloc¢nosti Skiivanek dostupna na firemnom portali, vlastné spracovanie

5.3.2 Finan¢na analyza

Finan¢na analyza bude pouZita ku komplexnému zhodnoteniu financnej situacie
spoloc¢nosti a jej vyvoja s vyuzitim pomerovych ukazovatel'ov likvidity, zadlZenosti,
rentability a aktivity. Zndzorneny bude tieZ vyvoj obratu spolo¢nosti za obdobie
2011-2015. Udaje za rok 2016 spolo¢nost este k dispozicii neposkytla vzhl'adom
k prebiehajicemu auditu.

Udaje su ziskané zo softvéru Amadeus, ktoré sa zhodovali s informaciami uve-
denymi na serveri justice.cz. Ukazovatele si vypocitané a spracované na zaklade
teoretického zakladu uvedeného v kapitole 3.2.4. a na zaklade poznatkov ziskanych
v priebehu studia.

Posledné zndme dostupné vykazy zisku a straty a rozvaha su za fiSkalne ob-
dobie od 1. 1. 2014-30. 11. 2015, teda 23 mesiacov, z dovodu zmeny uctovného
obdobia spolo¢nosti v roku 2015 na hospodarsky rok trvajici do 30. novembra
prislusného roku. Kvoli lepSej moZnosti zrovnania s konkurentmi a moznosti sle-
dovania vyvoja sd Udaje preratané kvalifikovanym odhadom, spolu
s kompetentnou osobou v spolocnosti, na dve obdobia, teda zvlast pre rok 2014
a zvlast pre 2015.

Na obrazku ¢. 17 je zndzorneny vyvoj obratu spolo¢nosti za poslednych 5 ro-
kov. Ako je mozné vidiet, v roku 2012 a 2013 doslo k poklesu trzieb, ¢o sa zhoduje



Vysledky 61

aj s vyvojom HDP, kedy si v tychto rokoch presla ekonomika obdobim hospodar-
skeho atlmu. Tato klesajuca tendencia pokracovala v spolocnosti aj v roku 2014 a k
narastu trzieb v oblasti prekladov a timocenia doSlo aZ v roku 2015, kde medziroc-
ny narast predstavoval 3,9 %.
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Obr.17  Vyvoj obratu spolo¢nosti Skrivanek v tis. K¢
Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie

Ukazovatele likvidity

Prvymi ukazovatel'mi, ktorym bude venovana pozornost su ukazovatele likvidity
charakterizujuce finan¢nu situaciu a schopnost Ghrady zavazkov. Ciel'om je snaha
o dosiahnutie vysoko likvidnych prostriedkov. Vypocty si uvedené v tabulke ¢. 6.

Bezna likvidita by sa mala pohybovat v rozmedzi 1,5-2,5. Tieto hodnoty nie su
dosahované ani v jednom roku, ale pohybuju sa blizko okolo tejto hranice. ObeZné
aktiva pokryvaja kratkodobé cudzie zdroje 1,2 krat, spolo¢nost’ je schopna splatit
svoje dlhy, avSak keby bola hodnota ukazovatela vyssia, bola by mensSie riziko pla-
tobnej neschopnosti. NizSia hodnota je vSak ovplyvnena aj odvetvim, pretoZe pri
minimalnych alebo Ziadnych zasobach je optimalny pomer nizsi.

Pri pohotovej likvidite si odporacané hodnoty 1-1,5. Hodnoty beznej a poho-
tovej likvidity st navzajom blizke, ¢o je sp6sobené prave predmetom podnikania,
teda poskytovanim sluzieb. Hodnotu je moZné povazovat v sledovanych obdobiach
za optimalnu.

OkamZita likvidita je vyjadrend pomerom finan¢ného majetku a kratkodobych
zavazkov, do ktorych bol zaratany kratkodoby finan¢ny majetok, teda peniaze
a ucty v bankach a aj bezné bankové uvery. Odportcana hodnota je 0,2-0,5.
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Tab. 6 Ukazovatele likvidity
2011 2012 2013 2014 2015

Bezna likvidita 1,4 1,3 1,2 1,2 1,2
Pohotova likvidita 1,2 1,1 1,0 1,0 1,0
Okamzita likvidita 0,1 0,1 0,2 0,1 0,1

Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie

Ukazovatele zadlZenosti

Ukazovatele zadlZenosti nam vyjadruji, ako spoloc¢nost pouziva cudzie zdroje
k financovaniu. Zakladnym ukazovatelom je celkova zadlZenost, ktora by v ideal-
nom pripade mala mat hodnoty 30-60 %. Zo zobrazeného vyvoja v tabulke ¢. 7 sa
da skonStatovat, Ze spolo¢nost pouZiva financovanie z cudzich zdrojov vo vel'mi
dobrom pomere a méZeme ju povazovat za dlhodobo stabilnd. Koeficient samofi-
nancovania je len doplnkovy a vyjadruje vakom pomere vyuziva podnik vlastné
zdroje.

KIicovym ukazovatel'om je urokové krytie vyjadrujice schopnost spolo¢nosti
splacat uroky. Za posledné sledované obdobie mala spolo¢nost’ 3,1 krat vyssi zisk
ako uroky. Obvykle sa odporuca hodnota vyssSia ako 5. Dlhodobo je moZné hodno-
tit' Ze spolocnost dosahuje nizsich hodnot ako je optimalne.

Tab. 7 Ukazovatele zadlZenosti
2011 2012 2013 2014 2015
Celkova zadlZenost 0,6 0,5 0,5 0,5 0,4
Koeficient samofinancovania 0,4 0,5 0,5 0,5 0,6
Urokové krytie 4,8 2,2 4,8 2,7 3,1

Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie

Ukazovatele rentability

Vd'aka ukazovatelom rentability v tabulke €. 8 je mozné vidiet, ako celkovo efek-
tivne spolo¢nost pracuje. V ¢ase by mali hodnoty vykazovat rastuici trend.

2015 1 K¢ trzieb priniesla spolocnosti 1,9 haliera zisku. Obvykla hodnota by sa ma-
la pohybovat okolo 10 %. NajbliZSie sa tomu spolo¢nost pribliZila iba v roku 2011,
kedy sa rentabilita trzieb dostala na uroven 5 %, inak spolo¢nost dosahuje celkom
nizkych kladnych hodnot. To mo6Ze vypovedat o nizkej rovni marZi a so spomina-
nym konkuren¢nym bojom, ktory vel'a krat tla¢i ceny nadol.

Ukazovatel ROE, ako aj ostatné ukazovatele, by mal mat rastuci trend, ktory je
vidiet' iba vrokoch 2013 a 2015 a pre vSetky obdobia je nizSia ziskovost ako
vroku 2011. ROE by mala byt ¢o najvysSie a malo by byt vysSie ako ROA, co je spl-
nené pre vSetky obdobia. Rentabilita mo6ze klesnut napriklad v pripade, Ze doSlo
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k zvySeniu investicii. V roku 2015 doslo k zlepSeniu rentability skoro o 4 percentné
body. Ukazovatel vyjadruje schopnost vlastného kapitalu generovat’ zisk.

ROA meria celkovi produkénu silu spolocnosti. V Citateli bol pouzity EBIT,
a teda vykonnost je merana bez vplyvu zadlZenosti a dafiového zataZenia. V roku
2015 z kazdej koruny celkového majetku spolocnosti prinieslo 3,8 haliera zisku.

Tab. 8 Ukazovatele rentability

2011 2012 2013 2014 2015

ROS = EBIT/TrZzby 5,0% 0,8 % 2,2% 1,4 % 1,9%
ROE = EAT/VK 229% 54% 134% 104% 141%
ROA = EBIT/A 154% 2,0% 4,8 % 2,9 % 3,8%

Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie

Ukazovatele aktivity

Obrat aktiv udava, Ze celkové aktiva sa v spoloCnosti obratia 1,9 krat za rok. Uka-
zovatel sa za posledné roky vyrazne nemenil, vid’ tabulka ¢. 9. LepSie je jeho zrov-
nanie s konkurenciou, ktoré bude prevedené v d'alSej podkapitole diplomovej pra-
ce.

Doba obratu zavazkov by mala byt dlhSia ako doba obratu pohl'adavok, ¢o
spolo¢nost nespiiia ani vjednom zo sledovanych rokov. Tento nestlad priamo
ovplyvnuje jej likviditu.

Tab. 9 Ukazovatele aktivity
2011 2012 2013 2014 2015

Obrat aktiv 3,1 2,5 2,2 2,1 1,9
Doba obratu pohl'adavok 63,8 68,8 60,7 60,7 56,1
Doba obratu zavazkov 40 40,0 39,3 36,5 31,3

Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie

5.3.3 Porovnanie vysledkov finan¢nej analyzy s konkurenciou

Vybrané vysledky financnej analyzy sd porovnané aj s konkurenciou, pre lepSie
predstavenie situacie v odvetvi. Zakladné tidaje boli ziskané zo softvéru Amadeus
a ukazovatele boli vyratané rovnakymi metédami ako pri analyzovani financnej
situacie spolocnosti Skiivanek.

Na obrazku ¢. 18 je znazorneny vyvoj obratu v porovnani s vyvojom konku-
rencnych spolocnosti. Skiivanek dosahuje najvyssi obrat, avSak aZ na rok 2015
vykazoval klesajucu tendenciu, zatial’ ¢o vo vacSine spolo¢nosti dochadzalo k rastu.
NajvyraznejSie medzirocné narasty su viditel'né pri spolocnosti ZELENKA, ktorej sa
vroku 2015 zvysil obrat 0 37,9 %. Aspena zaznamenala v tom istom roku pokles
0 6,9 %, avSak naopak v roku 2014 sa jej obrat zvysil o 14,6 %. Celkovo je moZné
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sudit, Ze konkurenc¢né spolocnosti maji vo vacSine pripadov vysSie medziro¢né

narasty trzieb.
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Obr.18  Porovnanie vyvoja obratu s konkurenciou v tis. K¢

Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie

Pre zrovnanie spolo¢nosti bol zvoleny aj vyvoj zisku naprie¢ konkurentmi, kde je
mozné na obrazku ¢. 19 sledovat, Ze Skrivanek uZ nema az taky vyrazny rozdiel vo
svojich dosahovanych hodnotach. V roku 2014 mala vyssi vysledok hospodarenia
Aspena a vroku 2012 sa k nej pridala aj ACP Traductera. Za rok 2015 mal Skriva-
nek dva krat vacsi Cisty zisk ako ostatné spolocnosti vo vyske 11 500 000 K¢. Rok
2012 sa da povazovat za vel'mi slaby rok pre vSetky spolo¢nosti, kedy si ekonomi-
ka presla obdobim tUtlmu. Vo vac¢Sine sledovanych obdobi st vSak dosahované vy-
sledky Skrivanka lepSie ako u konkurentov a ani jedna spolo¢nost za sledované
obdobie nevykazala stratu, ¢o je moZné hodnotit vel'mi pozitivne.
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Obr.19  Porovnanie vyvoja zisku s konkurenciou v tis. K¢
Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie
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Vyvoj ukazovatela ROS sa u konkuren¢nych spolo¢nosti 1isi, vid' tabul'ka ¢. 10.
Skiivanek dosahuje najniZsej hodnoty pocas vSetkych sledovanych obdobi, okrem
roku 2011 kedy ma niZ$iu rentabilitu iba PRESTO. Obvyklti hodnotu 10 % spiia
ZELENKA a spolo¢nost ACP Traductera ma z uvedenych najvysSiu rentabilitu tr-
Zieb v kazdom roku. 1 K¢ trzieb prinasa spolo¢nosti 16,5 haliera zisku. Vyssia ren-
tabilita spolo¢nosti mozZe znacit o vysSej ziskovej marzi, ¢i niZsich nakladoch pri
realizacii zakaziek, co umoznuje dosahovanie vyssieho zisku.

Tab.10  Porovnanie vyvoja ukazovatela ROS s konkurenciou

2011 2012 2013 2014 2015
Skrivanek 5,0 % 0,8 % 2,2 % 1,4 % 1,9 %
Aspena 7,8 % 6,7 % 8,3 % 13,3 % 6,7 %
PRESTO 1,7 % 4,8 % 4,3 % 10,0 % 8,6 %
ZELENKA 6,6 % 10,1 % 9,2 % 7,1 % 10,3 %
ACP Traductera 24,6 % 19,4 % 15,6 % 17,2 % 16,5 %
SPEVACEK 11,7 % 8,6 % 1,8 % 4,2 % 7,1 %

Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie

Pri porovnani vyvoja ukazovatel'a ROE je mozné v tabulke ¢. 11 sledovat, Ze rastuci
notu za posledné roky vykazuje SPEVACEK. PRESTO v rokoch 2011 a 2012 ma ROE
zaporndy, €o je spdsobené zapornym vlastnym kapitdlom kvoli vysokej neuhradenej
strate minulych rokov. Kladné hodnoty ma aZ v roku 2013, kde je vyrazna zmena
vo VK. Vysledny ukazovatel by sa mal pri vSetkych subjektoch pohybovat aspon
par percent nad dlhodobym priemerom drocenia dlhodobych vkladov. Minimalne
by ROE mala mat' takd hodnotu, aka je vySka urokovej sadzby za vklady v banke,
pretoZe iba za tychto podmienok je vyhodnejSie podnikat. Vyjadrené hodnoty maja
dostacujucu vysku a pre spolo¢nosti by nebolo vyhodnejsie vlozit' kapital do banky.

Tab.11  Porovnanie vyvoja ukazovatel'a ROE s konkurenciou

2011 2012 2013 2014 2015
Sk¥ivanek 22,9 % 5,4 % 13,4 % 10,4 % 14,1 %
Aspena 57,0 % 36,3 % 37,0 % 39,3 % 15,6 %
PRESTO 132 % -96,1% 1856,3% 97,6 % 42,8 %
ZELENKA 25,9 % 25,9 % 25,4 % 19,9 % 27,6 %
ACP Traductera 31,3 % 22,1 % 23,2 % 29,3 % 26,4 %
SPEVACEK 21,5 % 11,6 % 2,6 % 6,6 % 9,0 %

Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie

Pri porovnani ukazovatel'a ROA v tabulke ¢. 12 je vidiet dost vyrazny rozdiel opro-

vV
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skoro pocas vSetkych sledovanych rokov. Zatial' ¢o spolo¢nosti Skrivanek kazda
koruna celkového majetku priniesla 3,8 haliera zisku, pri PRESTO to je 32,1 haliera
a pri ACP Traductera 23,3 haliera. Ukazovatel ROA ukazuje schopnost spoloc¢nosti
efektivne pracovat so svojimi zdrojmi. Do pomeru dava zisk s celkovymi aktivami
investovanymi do podnikania bez ohl'adu na sposob financovania. V ramci vset-
kych spolo¢nosti dosahuje ukazovatel’ ROA kladné hodnoty, a teda vSetky subjekty
dokaZzu zhodnocovat svoje zdroje.

Tab.12  Porovnanie vyvoja ukazovatel'a ROA s konkurenciou

2011 2012 2013 2014 2015
Sk¥ivanek 15,4 % 2,0 % 4,8 % 2,9 % 3,8%
Aspena 35,2 % 25,4 % 22,0 % 31,8 % 13,8 %
PRESTO 6,8 % 26,3 % 19,7 % 47,7 % 32,1 %
ZELENKA 17,8 % 20,7 % 17,5 % 15,6 % 21,4 %
ACP Traductera 28,1 % 22,0 % 18,0 % 22,9 % 23,3 %
SPEVACEK 23,6 % 11,4 % 2,6 % 5,9 % 10,5 %

Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie

Vyvoj obratu aktiv je pri sledovanych spolo¢nostiach v tabulke ¢. 13 podobny, do-
chadza len k miernym narastom ¢i poklesom. Hodnoty za rok 2016 su pre vSetky
spolocnosti podobné. Vyraznejsi rozdiel ma len PRESTO, ktorému sa celkové aktiva
obratia 3,7 krat za rok, o je najvyssia hodnota zo vSetkych, aj ked’ pre tdto spoloc-

BvVve

Tab.13  Porovnanie vyvoja obratu aktiv s konkurenciou

2011 2012 2013 2014 2015
Skrivanek 3,1 2,5 2,2 2,1 1,9
Aspena 4,5 3,8 2,6 2,4 2,1
PRESTO 4,1 5,5 4,5 4,8 3,7
ZELENKA 2,7 2,1 1,9 2,2 2,1
ACP Traductera 1,1 1,1 1,1 1,3 1,4
SPEVACEK 2,0 1,3 1,5 1,4 1,5

Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie

Pri analyze doby obratu pohl'adavok na obrazku €. 20 si je mozné vSimnut, Ze pri
spoloc¢nosti ASPENA a ZELENKA dochadza k zvySovaniu doby a pri ostatnych zaleZi
podl'a konkrétneho roku. Spolo¢nosti Skrivanek platia odberatelia pohl'adavky cel-
kom dobre, pretoZe rychlej$iu tthradu ma len SPEVACEK s dizkou 37 dni. Najvy3siu
dobu obratu mala spolo¢nost’ ACP Traductera v roku 2013, kedy tato doba cinila
106 dni. Najvacsi konkurent ASPENA ma dobru thrady 78 dni za rok 2015.
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Obr.20  Doba obratu pohl'adavok a jej vyvoj naprie¢ spolocnostami
Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie

Vroku 2011 bola spolo¢nost’ Skfivanek druhou najpomalSou pri thrade zavazkov
a naopak v roku 2015 bola druhou najrychlejSou, vid’ obrazok ¢. 21. NajkrajSiu do-
bu zaviazkov ma SPEVACEK s po¢tom dni 22, zatial ¢o ZELENKA hradi svoje zavaz-
ky v priemere po 60 dinioch. Pri zrovnani dhrady zavazkov a pohl'adavok jednotli-
vych spolocnosti je doba obratu pohl'adavok vyrazne dlhsia ako doba obratu za-
vazkov, vynimkou je iba ZELENKA, ktora ma tieto hodnoty skoro vyrovnané, co je
idedlny pomer. Odvetvovo sa vSak da povedat, Ze odberatelia poZaduju skoru
uhradu faktur, zvycajne do 40 dni, zatial' ¢o zadkaznici hradia svoje pohl'adavky az
po 60-70 dnoch a je tu teda zna¢ny nesuilad medzi sledovanymi ukazovatel'mi, o je

pre spolo¢nosti nevyhodné.
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Obr.21  Doba obratu zavazkov a jej vyvoj napriec¢ spolo¢nostami
Zdroj: softvér Amadeus, vlastné spracovanie
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5.3.4  Stanovenie silnych a slabych stranok

Z prevedenych analyz vnitorného prostredia vyplyvaju silné a slabé stranky uve-
dené v tabul'kach nizsie. Faktory boli opat subjektivne zoradené od najdolezitej-
Sich, po menej vyznamné. Definované silné a slabé stranky budu sluZzit spolocne
s urcenymi prileZitostami a hrozbami ako podklad pre SPACE maticu, SWOT mati-
cu a navrh stratégif.

Tab.14  Silné stranky spoloc¢nosti

Podiel na trhu

Tradicia, image znacky, know-how

Siroka ponuka sluzieb

Specializované oddelenia (DTP, CAT, IT, metodika,..)

Vel'a lokalnych pobociek vo svete

Vyuzivanie modernych technolégii vo vyucbe aj prekladoch
Riadenie kvality, environmentu a bezpecnosti dat - certifikacie
Pomoc spolo¢nostiam pri Ziadosti o dotacny program POVEZ I1
Vlastna vyukova metoda Effecto

Najvidcsia siet’ pobociek v CR z agentir

Novy prehl'adny web od aprila 2017

Zdroj: Analyza vnutorného prostredia a konzultacie s vedenim spoloc¢nosti

Tab.15  Slabé stranky spolo¢nosti

Nizka troven rentability

Pomaly rast obratu v porovnani s konkurenciou

Vysoka fluktuacia zamestnancov stredného a niZSieho managementu
Nedostato¢né vzdelavanie a Skolenie zamestnancov

Siroka siet’ pobociek, malé timy, vysoké fixné naklady

Nedostato¢na obchodna ¢innost

Vyssia doba obratu pohl'adavok ako zavazkov

Malo aktivna a atraktivna PR kampaii realizovanych projektov

Nizka uroven cross-sellingu

Nedostatocne prepracovana mobilna aplikacia

Zdroj: Analyza vnutorného prostredia a konzultacie s vedenim spolo¢nosti

5.4 Stanovenie strategickej vizie a cielov

Strategické ciele spoloc¢nosti st uvedené v kapitole 5.1.2. Nemaju sice povahu
SMART ciel'ov, avSak pri strategickych ciel'och je tato poziadavka - s ohl'adom na
dynamicky vyvoj vonkajSieho prostredia - vel'mi ¢asto spochybiiovana. Navrhnuté
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stratégie by vSak mali byt v silade s obecnym smerovanim spoloc¢nosti definova-
nym v uvedenych ciel'och.

5.5 Formulacia stratégii

Vysledky predchadzajicich analyz budu sluzit ako podklad pre formulovanie moz-
ného strategického vyvoja. Ku zisteniu obecnych typov stratégii bude vyuZita mati-
ca SPACE a nasledne jej konkretizacia a spresnenie pomocou matice SWOT.

5.5.1 SPACE matica

Pomocou matice SPACE je moZné urcit strategicku orientaciu spolo¢nosti. V tabul-
kach nizsie sui uvedené jednotlivé faktory v ramci financnej sily, konkurencnej vy-
hody, stability prostredia asily odvetvia. Vahy kritérii boli urcené na zaklade
Saatyho metédy, rozpracovanej v prilohe A na konci dokumentu. Reakcie boli pri-
delené subjektivne a konzultované s vedenim spoloc¢nosti.

Tab.16  Vnutorna strategicka pozicia - SPACE matica

Financna sila FS

Vaha Reakcia Skére
Rentabilita trzieb 0,23 3 0,69
Likvidita 0,12 5 0,60
Miera zadlZenosti 0,07 6 0,42
Zisk 0,54 3 1,62
Doba obratu pohl'adavok 0,04 2 0,08
Celkom 1,00 3,41

Konkurenc¢na vyhoda KV

Vaha Reakcia Skoére
Podiel na trhu 0,46 -1 -0,46
Image spolocnosti 0,11 -2 -0,22
Ponuka poskytovanych sluzieb 0,04 -1 -0,04
Kvalita poskytovanych sluZieb 0,32 -2 -0,64
Vzdelavanie zamestnancov 0,07 -4 -0,28
Celkom 1,00 -1,64

Zdroj: vlastné spracovanie, konzultacie s vedenim
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Tab. 17  Vonkajsia strategicka pozicia - SPACE matica

Stabilita prostredia SP

Vaha Reakcia Skére
Vyvoj dopytu 0,42 -1 -0,42
Technologicky vyvoj 0,29 -2 -0,58
Miera inflacie 0,04 -3 -0,12
Vyvoj HDP 0,08 -2 -0,16
Vyjednavacia sila odberatel'ov 0,17 -5 -0,85
Celkom 1,00 -2,13

Sila odvetvia SO

Vaha Reakcia Skére
Dynamika rastu odvetvia 0,21 6 1,26
Bariéry vstupu na trh 0,07 2 0,14
Konkurencia v odvetvi 0,08 2 0,16
Substituty trhu 0,07 3 0,21
Potencial ziskovosti 0,57 5 2,85
Celkom 1,00 4,62

Zdroj: vlastné spracovanie, konzultacie s vedenim

Na zaklade Saatyho met6dy bolo urcené, Ze v ramci financnej sily ma najvyssiu va-
hu zisk a rentabilita trZieb, v rdimci konkurencnej vyhody je to podiel na trhu a kva-
lita poskytovanych sluzieb. Stabilitu prostredia ovplyviiuje s najvysSou vahou vy-
voj dopytu a technologicky vyvoj a pri sile odvetvia sa jedna o potencial ziskovosti,
¢i dynamiku rastu odvetvia. Na zaklade pridelenych reakcii je mozné vypocitat
celkové skore jednotlivych charakteristik.

Obecné typy stratégii st urcované pomocou smerového vektoru, ktory zacina
v bode [0;0] a pretina bod[X; Y] vypocitany na zaklade:

X =S0 +KV Y =FS + SP
X = 4,62 + (-1,64) Y =341+ (-2,13)
X =298 Y=1,28

Na zaklade prevedenych analyz a vypoctov boli zanesené vysledné suradnice
do grafu SPACE matice na obrazku €. 22. Vysledny smerovy vektor spolo¢nosti
Skrivanek sa nachadza v kvadrante agresivneho profilu blizsie k ose x. To znaci
o spolocnosti, ktora je financne silna, s dobrou konkurencieschopnostou v rastu-
com a stabilnom odvetvi. Jedna sa o atraktivne odvetvie, kde ma spolo¢nost urcita
konkurenc¢nu vyhodu a méZe si ju chranit. Je to excelentna pozicia a odporicané je
vyuzitie stratégii: rozvoj trhu, vyvoj produktu, horizontalna, koncentricka
azloZzena diverzifikacia, ¢i dopredna, spdtna, horizontdlna integraciu ale-
bo penetracia na trh. Kriticky faktor predstavuje moZny vstup novych konkurentov
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do odvetvia. SpoloCnost by mala zapojit' svoje silné stranky k vyuZzitiu prileZitosti,
prekonaniu slabych stranok a predchddzaniu hrozbam vo vonkajSom prostredi.

Financna sila

Y
Konzervativny profil T Agresivny profil
Konkurencnd —+ [2.98; 1,28] Sila
’ | I L1 1 1 1 1 .
vyhoda N B I [ I T I odvetvia
T X
Defenzivny profil — Konkurenény profil

Stabilita prostredia

Obr.22  Vysledny vektor v SPACE matici
Zdroj: vlastné spracovanie

5.5.2 Spresnenie stratégii pomocou SWOT matice

Odporucané obecné stratégie z matice SPACE je moZné konkretizovat pomocou
matice SWOT. V tejto matici sa vychadza z formulovanych silnych a slabych stra-
nok, prilezitosti a hrozieb, ktoré su vysledkom analyzy vnatorného a vonkajsSieho
prostredia. Ich zosumarizovanie sa nachadza v tabul'ke v prilohe B na konci doku-
mentu. MoZné stratégie si navrhnuté v nasledujicej SWOT matici v tabul'ke €. 18.
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Tab.18  Vysledna SWOT matica

Vnutorné prostredie

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
— e vyuZivanie dotacif pre rozvoj ¢ rozvoj mobilnej aplikacie;
e spoloc¢nosti;
= P . A
§ e rozsirenie online vyucby;
o ;5 e vstup na novy zahrani¢ny
- p— p— o
5 ¢ intenzivna jazykova vyucba;
o
3 e obhdjenie ISO certifikacie; e Skolenie a vzdelavanie
- p— L]
L e doraz na propagaciu; zamestnancov;
g = N,
s B rozSirenie timu obchodnyc
S B zastupcov;
N ’ . ’
o e skratenie doby uhrady
[ pohl'adavok;

e spracovanie motivacného
programu pre zamestnancov.

Zdroj: vlastné spracovanie

Stratégia SO: Maxi - Maxi

e Vyuzivanie dotacii pre rozvoj spolocnosti

Spolo¢nost by mohla vo vacsej miere zacat vyuzivat prileZitost vo forme do-
ta¢nych programov a posilnit’ tak vyuzivanie modernych technolégii, ¢i rozvoj
spolocnosti. Granty su pre podnikanie velkym prinosom, pretoZe sa jedna
o lacny zdroj financovania, kedy sa poskytnuté prostriedky netrocia a sd ne-
vratné. Takto je mozné financovat napriklad inovacie, ktoré mézu byt pre spo-
loCnost prinosom.

Sktivanek doteraz vyuZil len dota¢ny program POVEZ na vzdelavanie
zamestnancov pred dvomi rokmi, ktory vSak podla nich nemal dobré hodno-
tenie. PriCinou bol zle zorganizovany a nedorieSeny plan, kedy sa napriklad
zamestnanci pracujuci denne s programom Excel vzdelavali na zaklady Excelu
a celkovy prinos nebol hodnoteny kladne. To mohlo byt sp6sobené absenciou
kompetentnej osoby, ktora by mala v naplni prace hlavne zaistenie maximalne
moZného objemu dotacii na Cinnost spolo¢nosti a monitorovanie celkového
priebehu. Viac bude tato stratégia charakterizovana v d'alSej podkapitole dip-
lomovej prace.
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¢ RozSirenie online vyucby

Dal$ou odporuéanou stratégiou je rozsirenie poskytovanej online vyucby, kedy
by sa vyuzila prilezitost rasticeho dopytu prave v tejto oblasti. Spolo¢nost po-
skytuje Siroku ponuku sluzieb, v ramci ktorého je zahrnuta aj moznost online
vyucby. V sucasnosti zaistuje online kurzy Business Writing pre zlepSenie pi-
sanej anglictiny, Obchodna angli¢tina, Maturita z angli¢tiny a kurz s nazvom
Priprava na pracovny pohovor. Dalej pontika moZnost E-solutions s cvi¢eniami
pre nacvik pisania, hovorenia, ¢itania a po€ivania v 8 jazykoch. VSetky kurzy
su mozné za podpory virtudlneho alebo realneho lektora a uzivatel' si moze
zvolit kde a kedy chce jazyk Studovat.

Spolo¢nost’ by tiito svoju silnt stranku mala prehibit a pontknut rézne
typy Specializovanych kratkodobych ¢i dlhodobych kurzov. V sicasnosti ponu-
ka 3 typy kurzov v anglickom jazyku a formu E-solutions vo viacerych jazy-
koch, ta je vSak zamerana komplexne. Spolo¢nost’ by preto mohla do svojej po-
nuky pridat vSetky dostupné kurzy aj v nemeckom aruskom jazyku, ktoré
podla prieskumu organizacie Stem (2014) dopliiaji treticu najrozsirenejsich
jazykov v Ceskej republike.

Zaroven by spolo¢nost mohla zaviest d'alSie tematické kurzy, napriklad
intenzivna priprava pre Studentov pred odjazdom na zahrani¢ny Studijny po-
byt, kurz Lekarskej anglictiny, ¢i AngliCtina pre deti na zakladnej Skole. T4 by
sluzila ako doplnok k Skolskej vyucbe, kedy by sa deti naucili zabavnou formou
spravnu vyslovnost rodnych hovoriacich a ini uzito¢nud slovnd zasobu. Spo-
lo¢nost by preto mala vyuZit potencial rastu dopytu po online vyucbe naplno
a zvysit tak vd’aka tomu svoje trzby a konkurencieschopnost.

e Vstup na novy zahranicny trh

Trh jazykovych sluzieb medziro¢ne rastie, a preto je odportucanim aby spoloc-
nost’ zuzitkovala tdto prileZitost' a prenikla na novy trh v zahranici, pricom by
vyuzila svoje know-how dlhoro¢ného pdsobenia, skdsenosti z ostatnych lokal-
nych pobociek vo svete a rozsirila by tak medzinarodné posobenie spoloc¢nosti.

Pri tejto diverzifikacii je nutné brat' do uvahy na aky trh vstupit, aka je
atraktivita danej zeme, moZnost zisku, presytenost trhu, porovnat mozZné rizi-
ka s prinosmi, rychlost expanzie. Nutné su podrobné analyzy a zvolenie formy
vstupu na novy trh.

¢ Intenzivna jazykova vyucba

Vd'aka rastu potreby obchodného jazyka v spolo¢nostiach a faktu, Ze Skrivanek
propaguje a pomaha pri Ziadosti o dota¢ny program POVEZ 11, je vhodné zame-
rat’ sa na intenzivnu jazykovd vyucbu. Spolo¢nost propaguje tito skutocnost
prevazne na svojich internetovych strankach, a preto by bolo prinosné organi-
zovanie roznych semindrov pre nové podnikatel'ské subjekty, kde by poskyto-
vali informacie o tom ako ucit, koho ucit, preco by to mali robit a pre¢o by ma-
li k tomu vyuZit prave agentiru Skrivanek.

Oslovené spoloc¢nosti by sa tak dozvedeli viac informdacii o moZnosti
vzdelavania svojich zamestnancov prostrednictvom dota¢ného programu, pri-
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c¢om Skrivanek by im poskytol pomocnu ruku pri podani Ziadosti. Vd'aka naj-
vacsej sieti pobotiek v Ceskej republike by sa mohlo jednat o $iroké pokrytie
trhu. Tieto prezentacie a osobny kontakt s potencialnymi zaujemcami by mohli
byt pre spolo¢nost prinosom vo forme novych zakaziek a klientov.

Stratégia WO: Mini - Maxi

¢ Rozvoj mobilnej aplikacie

Navrh rozvoja mobilnej aplikicie suvisi s expanziou modernych digitalnych
technolégii, hlavne rastu predaja telefonov a tabletov a tieZ s rastiicim dopy-
tom po online vyucbe, ¢i zlou jazykovou vybavenostou ¢eského naroda. Spo-
lo¢nost ma vyvinuta aplikdciu od oktébra 2014, avSak ako bolo uvedené
v analyze marketingového mixu, jedna sa o pomerne jednoduchu verziu, ktora
ma priemerné hodnotenie a mensi pocet stiahnuti.

Prinosné by preto bolo rozsirenie mobilnej aplikidcie napriklad
o moznost pridavania slovicok uZivatel'om, moZnost hlasového posluchu slo-
vicok, kazdodenna pripomienka $tddia, ¢i tvorba vlastného terminologického
slovnika. ZvySenie efektivity aplikacie by mohlo viest' k lepSiemu hodnoteniu
a vacsiemu poctu aktivnych pouzivatel'ov.

Stratégia ST: Maxi — Mini

e Obhajenie ISO certifikacie

Pred hrozbou konkurencie a zvySujucich sa narokov zakaznikov na kvalitu by
mala spolo¢nost dodrzovat aj nadalej riadenie kvality, environmentu
a bezpecnosti dat a obhajovat’ pravidelne ziskané ISO certifikacie. Skrivanek
ma aktualne certifikat pre systém managementu podla EN ISO 9001 : 2008
platny do 14. 09. 2018, certifikat EN ISO 14001 : 2004 platny do 02. 11. 2017,
certifikdt EN 17100 : 2015 do 23. 10. 2019. Potrebné je dodrzovanie kvality,
priebehu procesov ariadenia organizacie tak, aby bola spoloCnost nad‘alej
opravnenym drzitelom certifikatov a mohla tak tito skutocnost vyuzit aj pre
marketingové ucely ako konkuren¢nud vyhodu a zaruku kvality.
e Doraz na propagaciu

Pred hrozbou konkurencie a rivality v odvetvi by mala spolo¢nost Skrivanek
klast velky doraz na propagaciu a viac komunikovat svetovost svojej znacky.
Mala by k tomu vyZit prave fakt, Ze ma najvacsi podiel na trhu, tradiciu. Propa-
govat' by mala najvacsie zasttipenie v CR so svojim po¢tom pobociek a tieZ in-
formacie o zastupeni v 17 zemiach sveta.

Spolo¢nost’ vyuziva rézne formy propagacie, avSak za malo aktivnu
a atraktivnu povaZuje PR kampai realizovanych projektov. Medializaciu znac-
ky by preto mala rozsirit, popripade na tuto sluzbu vyuzit outsourcing a najat
si Specializovanu agenturu, ktora by spoloc¢nosti priniesla novy nadhl'ad na za-
uzivané ¢innosti a oZivila by stavajicu propagaciu.
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Stratégia WT: Mini — Mini

¢ Skolenie a vzdelavanie zamestnancov

Slabou strankou spoloc¢nosti je nedostato¢né vzdeldvanie a Skolenie zamest-
nancov, ktoré prebieha len pri prijimani nového pracovnika a nasledne uz nie
je moc aktivne. Pri hrozbe vysokej konkurencie je nutné starat sa o rozvoj
a d'alsie vzdelavanie svojich zamestnancov. Tieto investicie do I'udi by sa mali
spoloCnosti vratit vo forme zvySenej produktivity prace, vyuZivania novych
znalosti a vlastnej motivacie zamestnancov.

Spolo¢nost’ by sa nemala orientovat len na rozvoj kompetencii, ktoré
bezprostredne potrebuje, ale tieZ uspokojit' Ciastocne poZiadavky zamestnan-
cov a poskytnut niektory druh vzdelavania ako benefit, ¢im sa zvysi ich loajali-
ta. Je potrebné vsak najst’ urciti rovnovahu medzi tym, ¢o je do ¢loveka inves-
tované a jeho vlastnym usilim, ktoré musi vynaloZit' na svoj rast. Vzdelavanim
totiZ rastie cena zamestnanca na trhu prace a hrozi moznost odchodu. Preto by
mala mat’ spolo¢nost dobre prepracovany aj motivacny program, ktory bude
tiez charakterizovany v ramci tejto kapitoly.

Vzdelavaci tréning je potrebné zostavit na zaklade identifikovania vzde-
lavacich potrieb z hl'adiska jednotlivca, ¢i z hl'adiska spolocnosti. Skrivanek
v sucCasnosti poskytuje svojim zamestnancom len moznost jazykovych kurzov,
ktoré im sprostredkuje so zl'avou. Potrebny je aj rozvoj odbornych, pocitaco-
vych aosobnostnych predpokladov, napriklad zdokonal'ovanie komunikac-
nych zrucnosti. Odpordcany cas je minimalne 40 hodin tréningu ro¢ne na za-
mestnanca. Informdcie o konkrétnych rozvojovych potrebach je mozné ziskat
systematickym pristupom pri pravidelnych diskusiach a hodnoteni pracovni-
kov. Oddelenie I'udskych zdrojov nasledne zosumarizuje individualne pozia-
davky a vytvori plan vzdelavacich aktivit, na ktory sa zamestnanci mo6Zu hlasit’.

Nutné je zaistit kvalitného poskytovatel'a vzdelavania a identifikovat po-
treby cyklicky kazdy rok, aby bolo moZzné zvazit vSetky zmeny, ktorymi spo-
lo¢nost’ prechadza. Pokial' nechce financovat’ vsSetko zvlastnych zdrojov, je
mozné vyuzit' aj fondy Eurdpskej unie a pokryt tak podstatnu cast nakladov.
V minulosti uZ bol vyuZity spominany dota¢ny program POVEZ, nebol vSak
spravne prepracovany. Pravidelné vzdelavanie prispeje k vacsej konkurencies-
chopnosti a vykonnosti podnikatel'ského subjektu.

¢ RozSirenie timu obchodnych zastupcov

Spolo¢nost povazuje svoju obchodnu Cinnost za nedostato¢nu, a prave preto
by sa mala snazit’ tito svoju slabu stranku prekonat’ a pri hrozbe konkurencie
zvysit aktivitu formou obchodnych zastupcov. Prave ti sa klicovi, kedZe spo-
loCnost’ zameriava propagaciu hlavne na priamy predaj. Aktualne ma spoloc-
nost' 10 zastupcov po celej CR na plny pracovny tvizok.

Vhodné by bolo rozsirenie timu minimalne o d’alSich dvoch pracovnikov,
ktori by aktivne oslovovali potencialnych klientov. Pokles miery nezamestna-
nosti je pre spoloc¢nost prileZitostou z dovodu rasticej ekonomiky, avsak
v oblasti zamestnavania to mdze byt nevyhodou, kedZe na trhu je menej ne-
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zamestnanych l'udi, ktori hl'adaju pracu. Z toho dévodu méze byt pre spoloc-
nost tazsie obsadit ponukanu poziciu.

Napliiou prace by bolo ziskavanie novych klientov a nasledna starostli-
vost' o nich, starostlivost’ o existujucich zakaznikov, budovanie dobrych vzta-
hov zaloZenych na kvalite spolo¢nosti a dobrom mene. Uchddza¢ by mal mat
reprezentativne vystupovanie, mal by byt samostatny, komunikativny so zna-
lostou minimalne jedného cudzieho jazyka, obchodné nadanie s orientaciou na
vysledok, vysokoSkolské vzdelanie a vodi¢sky preukaz. Spolo¢nost by mala
poskytnut motivujice finan¢né ohodnotenie a iné benefity, ktoré by uchadzaca
presvedcili o vol'by prace prave u Skrivanka.

Skratenie doby uhrady pohl'adavok

Pokial’ su prostriedky viazané v obeZnych aktivach po dlhsiu dobu ako je ne-
vyhnutné, dochadza k zniZovaniu likvidity. Je to hlavne v pripade, kedy je
priemerna doba obratu pohl'adavok vyssia ako doba tthrady zavazkov. Spoloc-
nost plati dodavatel'om skor, ako su zaplatené zakazky od odberatel'ov. V roku
2015 bola priemerna doba dhrady zavazkov 31 dni a pohl'adavok az 56 dni.

Navrhom je, aby sa spolo¢nost Skrivanek snazila o zniZenie doby uhrady
pohl'adavok a pritom zvysila dobu dhradu zavazkov tak, aby sa tieto hodnoty
aspont vyrovnali. Docielenie je moZné vyjedndvanim s odberatelmi
a dodavatel'mi. Ked'Ze je vSak v odvetvi vysoka vyjednavacia sila odberatel'ov,
mohlo by to byt naroc¢né, a preto je lepSie ist' cestou dodavatel'ov. Spolocnost
by si pri nich mohla vyjednat dlhSiu splatnost za dodané sluzby, hlavne
v pripade novych dodavatel'ov. Tymto by sa mohla zvysit jej likvidita.

Spracovanie motivacného programu pre zamestnancov

Vyraznou slabou strankou a problémom, ktorému spoloc¢nost’ celi, je vysoka
fluktuacia zamestnancov stredného a niZSieho managementu. Hrozbou je sta-
vajuca konkurencia, ku ktorej mézu zamestnanci prejst, ¢i hrozba zaloZenia
vlastného podnikania v tejto oblasti, o zrealizovalo par byvalych zamestnan-
cov. NajcastejSimi pri¢inami odchodu byva nemozZnost kariérneho rastu, od-
chod na materskud dovolenku a stresujtca, casovo narocna praca.

Vhodnym opatrenim je vypracovanie lepsieho motivacného program pre
pracovnikov. MoZnostou je zavedenie nového systému kariérneho rastu, moz-
nostou rozvoja vo forme spominanych Skoleni a vzdelavania, ¢i atraktivna po-
nuka benefitov. Snahou by malo byt vytvorit taky motivacny program, ktory
by vedla kariérneho postupu umoznil vlastnym usilim a schopnostami
ovplyvnit svoje prijmy a hodnotenie nadriadenych. Spolo¢nost’ by mohla po-
skytnut napriklad 3 dni dovolenky navyse, tzv. ,sick days®, prispevky na Sport,
kultiru a finan¢né produkty pre zamestnancov.

V sucasnosti poskytuje spoloCnost benefity vo forme ciasto¢ného finan-
covania karty Multisport, kde sd urcené konkrétne strediska, kde je mozné
kartu vyuzit. Spolo¢nost’ tieZ organizuje raz ro¢ne firemny vikend a poskytuje
prispevok na vianoc¢ny vecierok a stravné listky. V siCasnej dobe je vSak po-
trebné starat’ sa o svojich zamestnancov viac.
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Moderné je napriklad zavedenie cafeteria systému, konkrétne Benefit
Plus. Tento systém umoziiuje individudlne kazdému zamestnancovi premenit’
podla svojho uvazenia ziskané benefitné body na rézne sluzby z oblasti Sportu,
kultury, cestovania, zdravia alebo vzdelania. Zamestnanci si tam volia danovo
zvyhodnené benefity bez administrativnej a organizacnej zataZe pre zamest-
navatela. Je tam moZnost zakupenia e-straveniek, kedy zamestnavatel Setri
Cas aj peniaze spojené svydavanim a distribiciou straveniek. E-stravenky
predstavuju rychly, pohodlny a I'ahky spdsob zaistenia firemného stravovania.
Benefity su danovo vyhodné jednak pre spolocnost a jednak pre zamestnan-
cov. Oproti mzde usetria zamestnavatel'ovi 8,5 % a zamestnancovi 31,1 % pod-
l'a idajov Benefit Plus (© 2017).

5.6 Vyber stratégie a odporucania pre implementaciu

Na zadklade charakterizovania moZnych stratégii a konzultacie s vedenim autorka
navrhuje implementovat stratégiu vyuzivania dotacii pre rozvoj spoloc¢nosti.

Ako uz bolo definované v predchadzajicej podkapitole, dotacie mézZu byt pre
spolo¢nost’ velkym prinosom, pretoze sa jedna o extrémne lacny zdroj financova-
nia, aj pri nutnosti kofinancovania. V pripade nizkej rentability, ktord suvisi
s vysokymi nakladmi, je vhodné vyuzit dotacie pre financovanie technologického
vyvoja alebo inych ¢innosti. V spoloc¢nosti sa aktualne nevenuje dostatona pozor-
nost tejto forme financovania, pretoZe nie je Ziadny pracovnik, ktory by sa tomu
mohol aktivne venovat. Spolo¢nost vyuzila v minulosti iba dota¢ny program PO-
VEZ pred dvomi rokmi avroku 2015 podala Ziadost vramci programu
Horizon 2020 o podporu vyvoja novej technolégie pre zlepSenie fungovania sicas-
nych nastrojov, pri spolupraci s Centrom spracovania prirodzeného jazyka Fakulty
informatiky Masarykovej univerzity. Tato Ziadost vSak nebola tispesna.

Navrhom je vytvorenie nového pracovného miesta pre riadenie dotacnej poli-
tiky s vykonom prace v meste Praha alebo Brno, ktoré by spadalo pod ekonomické
oddelenie. S vybavovanim a ¢erpanim grantu je ¢asto spojena vel'kd administrativ-
na Cinnost, a preto by bolo zavedenie nového pracovného miesta pre spolo¢nost
prinosom. Popis a priebeh implementacie by bol nasledujuci:

e Popis pracovného miesta - napliiou prace najatého zamestnanca by bolo ak-
tivne vyhl'addvanie mozZnosti spoluprace arozvoja prostrednictvom dotacii.
Zaroven by jeho ¢innostou bolo kompletné spracovanie projektovych Ziadosti,
vytvaranie rozpoctov, riadenie administracie dota¢nych projektov, komunika-
cia s prisluSnymi organmi a partnermi a podporovanie celého chodu Cerpania
dotacie.

¢ Poziadavky na potencidlneho zamestnanca - potencialny uchadzac by mal
mat aktivny pristup k praci, vel'mi dobré uZivatel'ské znalosti MS Office, logic-
ké aanalytické myslenie so zmyslom pre detail, vyborné komunikacné
a prezentacCné schopnosti. Zaroven by mal byt samostatny, zodpovedny, vyso-
koskolsky vzdelany v ekonomickom odbore, s vedomostou anglického jazyka



78

Vysledky

minimalne na udrovni C1l. Velkouvyhodou by boli praktické skusenosti
so spracovavanim projektovych Ziadosti.

Realizacia vyberového riadenia - proces vyberového riadenia by odpovedal
Standardnym postupom zavedenym v spoloc¢nosti Skrivanek. V prvom kroku
by bolo vyhlasené interné vyberové riadenie, kedy by bolo rozposlané
e-mailom interné zdelenie o ponukanej novej pracovnej pozicii vSetkym za-
mestnancom spolo¢nosti. Pokial’ by sa nenaSiel Ziadny zamestnanec, ktory by
mal zaujem a odpovedal by pozadovanym schopnostiam, pozicia by bola na-
sledne obsadzovana externym vyberovym riadenim. Administraciu vyberové-
nek. Nasledovala by prvotna selekcia kandidatov, ktori by boli pozvani na pra-
covny pohovor. Ten by prebiehal v dvoch fazach. Uchadzac¢ by musel vediet
dobre pracovat' s textom a ¢islami, preto by v prvom kole boli zadané praktic-
ké tulohy na overenie schopnosti uchadzaca. Jednalo by sa o pracu
sprogramom Word, konkrétne formatovanie auprava textu, ulohy
v programe Excel, kde by uchadzac¢ musel vyuzit rézne funkcie, kontingencné
tabulky a komplexny test z anglického jazyka. Uspes$ni kandidati by boli na-
sledne telefonicky kontaktovani pracovnitkou oddelenia l'udskych zdrojov
a pozvani do druhého kola. Uchadzaci by mali za tlohu pripravit si seba pre-
zentaciu na tému "Preco som prave ja vhodny/a kandidat/tka?", aby sa overila
schopnost’ prezentovania a jednania s 'ud'mi. Druhé kolo by mala v rézii vedu-
ca ekonomického oddelenia, s ktorou by bol aj osobny pohovor ako sucast
druhého kola. Nasledovalo by vyhodnotenie a dohoda s najlep$Sim uchadza-
¢om, kedy by v pripade obojstranného zaujmu bola podpisana pracovna zmlu-
va. Poslednym krokom by bolo zaslanie vysledkov vyberového riadenia nets-
peSnym kandidatom.

Inzercia a vycislenie nakladov - vytvorenie pracovného inzeratu by mala za
ulohu Specialistka I'udskych zdrojov na zdklade stanovenych poziadaviek. Po-
nuka prace by bola nasledne zverejnend na webovych, facebookovych stran-
kach spolocnosti a na firemnom profile na sieti LinkedIn. K inzercii by sa vyu-
zili najznamejSie kariérne portdly jobs.cz a prace.cz. Suma inzerovania na
tychto portdloch je pri kaZdej spolo¢nosti ind podla aktudlnej dohody
a zakupenia kreditov potrebnych na vystavenie inzeratu. Na zaklade konzulta-
cie so Specialistkou l'udskych zdrojov spolo¢nosti Skfivanek, by inzercia pra-
covnej pozicie na hlavny pracovny pomer vysla priblizne 1 000 K¢ na mesiac
a 300 K¢ navysSe pri uverejneni aj na prace.cz. K inzercii by sa tiezZ mohli vyuzit
neplatené servery flek.cz a indeed.cz. Celkova mesac¢na ciastka inzercie by bo-
la 1300 K¢, o je velmi vyhodna suma spésobena hlavne tym, Ze spolo¢nost
vyuZiva portal jobs.cz Casto a ma s nimi zjednané vel'mi dobré obchodné pod-
mienky.

Mzdové podmienky - spoloCnost nema zavedenu ziadnu mzdovua politiku,
avSak po konzultacii s vedenim by za ponukanu pracovnu poziciu boli ochotni
poskytnat hrubt mzdu vo vyske 30 000 - 35 000 K¢. Pri zvaZeni hornej hrani-
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ce a pricitani 34 % za zdravotné a socialne poistenie hradené zamestnavate-
Iom, by novy zamestnanec vySiel spolo¢nost na 46 900 K¢ mesacne.
Vpripade ziskania dotacného projektu by bol pracovnik hradeny
z projektovych prostriedkov.

e Casovy plan - jednotlivé kroky by mali byt zosumarizované do ¢asového pla-
nu, vid' navrh na obrazku ¢. 23. V prvom kroku je nutné vytvorenie pracovnej
ponuky a po internom vyberovom riadeni nasleduje verejné publikovanie toh-
to inzeratu. Interné vyberové riadenie by prebiehalo 2 tyZdne, pricom
v pripade uspechu z internych zdrojov by uz nasledujuice kroky neboli potreb-
né. Ukoncenie vyberového riadenia je planované na koniec leta, so zaciatkom
nastupu do prace 1. septembra 2017. Inzercia na kariérnych portaloch je pla-
novana na obdobie jedného mesiaca. V pripade neobsadenia pracovnej pozicie
by inzercia a vyberové riadenie bolo predizené podl'a potreby.

Cinnost [26.6-2.7.]3.7-9.7.]10.7-16.7.] 17.7.-23.7] 24.7.-30.7.] 31.7-6.8.[ 7.8-13.8.| 14.8.-20.8.| 21.8.-27.8.[ 28.8.-31.8.
Vytvorenie prac. inzeratu

Interné VR
Publikécia na webe spol.
Publikécia na soc. sietiach

!

Kariérne portaly

1. kolo externého VR —
2. kolo externého VR —
Ukonéenie VR [

Obr. 23 Casovy plan naboru zamestnanca
Zdroj: vlastné spracovanie

Spoloc¢nosti by sa zavedenim pracovnej pozicie zaoberajucej sa dota¢nou politikou
zdvihli nadklady vo forme vycislenych nakladov na inzerciu, mzdovych a socialnych
nakladov pre jedného pracovnika a cast nakladov pri dotaciach, ktoré by neboli
hradené externe v plnej vyske.

Opatrenie by vSak mohlo vyrazne zlepSit konkurencieschopnost, vykonnost,
produktivitu spolo¢nosti a udrZzovat dobry image. Nevyhodou moZe byt obcasna
nizka uUspeSnost, dlhd doba hodnotenia a financovanie niektorych projektov
ex-post.

Po konzultacii s Markétou Borovcovou, Specialistkou na medzinarodné finan-
covanie v JIC, je odporuc¢anim niekol'ko grantovych moZnosti:

e Inovacny voucher - cielom je rozvoj komunikacie azdielanie poznatkov
a know-how medzi podnikovou a vyskumnou sférou, ktora ma priamy dopad
na posilnenie konkurencieschopnosti subjektu. Jedna sa o program pre malé
a stredné spolocnosti, pod ktoré Skrivanek patri. Spolocnost by sa mohla spo-
jit s univerzitou, napriklad fakultou informatiky na VUT alebo MU v Brne, kde
vyvijaju rieSenie na strojovy preklad reci. Voucher by tak slazil k technologic-
kej spolupraci. Program bude otvoreny do roku 2020 a dotacie je moZné Cer-
pat’ do maximalnej vysky 75 % spdsobilych vydajov. Projekt musi byt realizo-
vany v Ceskej republike mimo hlavného mesta Prahy, a preto bolo zvolené Br-
no ako mesto, kde ma spolo¢nost najvacsiu pobocku.
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e Kreativny voucher - jedna sa o prispevok do vysky 100 000 K¢, ktory posky-
tuje JIC a mesto Brno na podporu spoluprace spolo¢nosti a skdsenych kreativ-
nych l'udi zJuhomoravského kraja. Opat by iSlo o spolupracu v meste Brno
a pokrytie vo vySke 75 % ceny zakazky. Tato vyzva sa vyhlasuje kaZdoroc¢ne
a zvolena kreativna spolo¢nost by mohla napriklad pomoct pri tvorbe propa-
gacnych materialov a lepSej komunikacii so zakaznikmi.

e Programy TA CR - Technologicka agentira Ceskej republiky otvara celd radu
programov, kde mdZe spolo¢nost spolupracovat s univerzitou na vyvoji a im-
plementacii inovativnej technolégie, konkrétne napr. takzvané ,speech recog-
nition“, teda rozpoznavanie reci. Vhodny by bol program EPSILON v ramci
podporovanej aktivity s ndzvom Znalostna ekonomika. Doba trvania progra-
mu je do roku 2025.

e Programy cezhranicnej spoluprace - napriklad program EUROSTARS 2,
ktory je zaloZzeny na bilaterdlnej spolupraci. Spolo¢nosti Skiivanek by stacilo
najst si jedného zahrani¢ného partnera. Doba trvania projektu je maximalne
36 mesiacov. Cielom je inovativna technolégia ¢i sluzba s planovanym uplat-
nenim na trhu. Nedspesnost spoloc¢nosti pri Horizon 2020 mohla byt sposo-
bena tym, Ze program vyzaduje vysoko inovativnu tému a high-tech aktérov,
preto Skrivanek v roli koordinatora nemal moc Sancu vo vysokej konkurencii
uspiet.

Stratégia vyuZzivania dotacii pre rozvoj spolocnosti je realizovatel'na a akceptova-
tel'na. Implementacia by spocivala v najati novej pracovnej sily, ktora by mala za
ulohu mapovanie a vyuZzivanie dota¢nej politiky.

Navrhovana stratégia je v sulade s poslanim a viziou spolo¢nosti, kde prehla-
suje, Ze sa chce podiel'at na vyvoji novych technolégii a poskytovat vysoko kvalitné
a odborné sluzby. Zaroven je navrh v stulade so strategickymi cie'mi spoloc¢nosti,
kde patri aj zavadzanie novych trendov a ich uplatiiovanie v praxi, zavadzanie no-
vych technoldgii ainé. Priebeh realizacie by mal byt pravidelne kontrolovany
a upresnovany.

Spolocnost by tieZ mohla zaviest okamZité opatrenia pre udrZanie svojej kon-
kurencieschopnosti. Navrhom je zaviest okamZité opatrenie v oblasti sluzieb, kon-
krétne zvysit ich flexibilitu, napriklad prostrednictvom zaistenia prekladov aj po-
c¢as vikendov, ¢i zavedenie online chatu na svojich webovych strankach pre rieSe-
nie urgentnych ¢&i jednoduchych poZiadaviek zakaznikov. Dal$im navrhom je oka-
mzité opatrenie v oblasti predaja, konkrétne pretiahnutie obchodnych zastupcov
od konkurencie. Toto opatrenie by bolo prinosom prave preto, lebo tito potencialni
zamestnanci uZ maju skdsenosti s danym odvetvim, mo6Zu sa zaskolit behom krat-
kej doby, maju vybudovanu klientsku siet’ kontaktov, ¢im by sa mohli zvysit pre-
daje a prijmy. Zaroven by sa rozsirila obchodna ¢innost, ktord spolo¢nost povaZzuje
za nedostato¢nu. Pretahovanie dobrych obchodnych zastupcov moéZe byt tazké
a nakladne, avsak vyhodou spoloc¢nosti je jej najvacsi podiel na trhu a dobré meno,
¢o by pre oslovenych zamestnancov mohlo byt lakavym faktorom, ktory by hral
v prospech spolocnosti.
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Spolo¢nost  Skiivanek je najvacsia jazykova agentira v Ceskej republike
s medzinarodnym pdsobenim, ktora funguje na trhu od roku 1994. Spolo¢nost ma
v odvetvi vybudované dobré meno a poskytuje prekladatel'ské a timocnicke sluzby
vo vysokej kvalite, o com svedcia aj ziskané certifikacie na zaklade noriem ISO.
V 21. storoc¢i dochadza k vyznamnému rozvoju jazykovych sluzieb, o potvrdzuje aj
Bielsa a Basmett (2009), ktori zdoraziujd exponencidlny rast vyznamu prekladu.
Kelly aZetzsche (2012) dokonca uvadzaju, Ze sa jedna o najvacSie odvetvie,
o ktorom vacsina I'udi nikdy nepocula. Vycislili zarovenn hodnotu celosvetového
trhu jazykovych sluZieb pre rok 2012 vo vySke 33 miliard USD. Podl'a Studie Com-
mon Sense Advisory spracovanej DePalma, et. al (2015) rastie jazykovy trh medzi-
rocne 0 6,46 % a jeho hodnota predstavovala v roku 2015 ciastku 40 miliard USD,
takZe je tu v porovnani s rokom 2012 vidiet zna¢ny narast trhu. Pozitivny vyvoj sa
ocCakava aj pre nasledujice obdobia. Jedna sa teda o velmi atraktivne odvetvie,
a preto je potrebné, aby si spolo¢nost udrzovala vynikajicu trznu poziciu a snazila
sa odliSovat od konkurencie.

Pre zistenie UspesSnosti, definovanie smerov a d'alSieho rozvoja spolocnosti
sluZia aktivity strategického riadenia, ako uvadza aj Grasseova, et. al (2012). Pro-
ces musi prebiehat v uréitych nadvizujucich fazach, ktoré popisuje Kostan a Suler
(2002) a tieto kroky boli vyuzité aj pri zhodnoteni situacie spolo¢nosti Skrivanek.
Zakladnym predpokladom pre formulaciu podnikovych stratégii je analyza vonkaj-
Sieho a vnutorného prostredia spolo¢nosti. K tomuto ucelu bola vyuzitda PESTE
analyza, Porterov model piatich hybnych sil, rozSireny marketingovy mix
a financna analyza na zaklade principov formulovanych autormi Grasseova, et. al
(2012), Magretta (2012), Yasanallah a Vahid (2012), Palepu a Healy (2013).

V rdmci finan¢nej analyzy bolo prevedené aj porovnanie s piatimi najvac¢simi
konkurentmi na zaklade ich ro¢ného obratu. Z vysledkov vyplynulo, Ze ostatné
spoloc¢nosti maju sice vyrazne nizsi obrat, v priemere vSak dosahuju vysSie medzi-
ro¢né narasty trzieb. Co sa tyka zisku, za rok 2015 mal Skiivanek dva krat vacsi
Cisty zisk ako ostatné spolocnosti, vo vySke 11,5 miliéna kortn. Tento pozitivny
udaj bol aj v ostatnych obdobiach, kedy vo vac¢Sine z nich boli dosahované vysledky
lepSie ako u konkurentov. Pocas sledovanych rokov ani jedna spolo¢nost nevyka-
zala stratu, ¢o potvrdzuje ziskovost odvetvia.

Porovnavand bola tieZ rentabilita, kedy pri ukazovateli ROS spolo¢nost’ Skii-
tera. NiZSia rentabilita trzieb mdze znacit' o nizkej ziskovej marzi, ¢i vysokych na-
kladoch pri realizacii zakaziek. Sledovana bola tieZ rentabilita vlastného kapitalu,
ktora bola za rok 2015 pre spolocnost Skrivanek na urovni priblizne 14 %. Nejed-
na sa o najvyssiu hodnotu zo sledovanych konkurentov, av§ak moZno ju oznacit' za
celkového majetku priniesla spolocnosti 3,8 haliera zisku. Spomedzi sledovanych
spolo¢nosti dosahuje Skiivanek najhorsiu rentabilitu, avSak stale sa jedna o kladné
vysledky a teda vSetky subjekty dokazu zhodnocovat svoje zdroje.
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Zaujimavym vysledkom je zistenie vychadzajice z porovnania doby uhrady
zavazkov a pohl'adavok jednotlivych spoloc¢nosti, kedy doba obratu pohl'adavok je
dlhsia ako doba obratu zavazkov. Vynimkou je iba ZELENKA, ktora ma tieto hodno-
ty skoro vyrovnané, Co je idealny pomer. V ramci odvetvia je vSak mozné tvrdit, Ze
odberatelia poZaduju skoru uhradu faktur, zatial' ¢o zdkaznikom trva thrada po-
hl'adavok dlhSie, vznika tu znacny nestlad a to je pre spoloCnosti nevyhodné.

Na zaklade prevedenych analyz vonkajsieho a vnutorného prostredia bolo
mozné formulovanie stratégii v suilade so strategickymi ciel'mi a poslanim spoloc-
nosti. Za pomoci SPACE matice bolo urcené, Ze spolocnost’ Skrivanek sa nachadza
v agresivnom profile. To znaci o spolocnosti, ktora je financne silnd, s dobrou kon-
kurencieschopnostou v rasticom a stabilnom odvetvi. Jedna sa o atraktivne odvet-
vie, kde ma spoloc¢nost urciti konkuren¢nt vyhodu a méze si ju chranit. Je preto
mozné vidiet, Ze predpoklady atraktivity odvetvia sa potvrdili a k tejto dobrej po-
zicii vyznamne prispieva fakt najvacsieho podielu na trhu. Pri stanovovani vah bola
pouzitd Saatyho metdda, pretoze Giirbliz (2013) na zaklade vysledkov tvrdi, Ze
matica ma vtedy lepSiu vypovedaciu hodnotu.

Vd'aka zistenym poznatkom sa spolo€nosti s poziciou v agresivnom profile
odporucaju stratégie rozvoja trhu, vyvoja produktu, horizontalna, koncentricka
a zloZena diverzifikacia, ¢i dopredna spdtna, horizontalna intergacia a penetracia
na trh. Kritickym faktorom je moZny vstup konkurentov do odvetvia, kedze v CR
nie su Ziadne vladne predpisy, ktoré by upravovali pocet prekladatel'skych agen-
tur, o zdoraznuje aj Pokorny (2011). Spolo¢nost by preto mala zapojit' svoje silné
stranky k vyuzitiu prilezitosti, prekonaniu slabych stranok a predchadzaniu hroz-
bam vo vonkajSom prostredi.

Odporucané obecné stratégie je mozné konkretizovat pomocou SWOT matice.
Navrhom su ré6zne moznosti, prvou z nich je rozsirenie sticasnej online vyucby, po
ktorej dochadza na trhu k rastiicemu dopytu. Napad je v pontknuti vysSieho poctu
Specializovanych kurzov. V ramci stratégie maxi-maxi je vhodny aj vstup na novy
zahranicny trh. SpoloCnost by vyuZila svoje know-how dlhoro¢ného pdsobenia
a skusenosti z ostatnych pobociek vo svete. Spolo¢nost by sa taktieZ mohla zame-
rat na intenzivnu jazykovu vyucbu a propagovat ju pomocou organizacie roznych
semindrov pre jednotlivé podnikatel'ské subjekty.

V ramci SWOT matice bol charakterizovany aj rozvoj mobilnej aplikacie, obha-
jenie ISO certifikacie a déraz na propagaciu, hlavne PR kampani realizovanych pro-
jektov, ktoru spolo¢nost povaZuje za malo atraktivnu. Slabou strankou je nedosta-
toCné Skolenie a vzdelavanie zamestnancov, ktorému by mala spolo¢nost’ pri hroz-
be vysokej konkurencie klast vac¢si vyznam. Investicie do I'udi sa mozu vratit' vo
forme zvySenej produktivity, vyuZivania novych znalosti a vlastnej motivacie za-
mestnancov. Skrivanek celi zaroven vysokej fluktuacii pracovnikov stredného
a nizSieho managementu, ktort by ciasto¢ne obmedzilo spracovanie motiva¢ného
programu pre zamestnancov.

Z dévodu hrozby konkurencie by bolo vhodné rozsirit tim obchodnych za-
stupcov, ktori su pre spolo¢nost’ kl'ic¢ovi, ked'Ze propagacia je zamerana hlavne na
priamy predaj. Dal$ou stratégiou vychadzajticou z matice je skratenie doby Gihrady
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pohl'adavok, ktora je dlhSia ako doba obratu zavazkov. Pokial' su prostriedky via-
zané vobeznych aktivach po dlhSiu dobu ako je nevyhnutné, dochadza
k zniZovaniu likvidity, a preto by sa spolo¢nost mala snazit o vyrovnavanie hodno-
ty tychto dvoch ukazovatel'ov.

Poslednou zo stratégii, ktora bola zaroven zvolena pre podrobnejsie rozpra-
covanie vratane navrhu odporucani pre jej implementaciu, je stratégia vyuZzivania
dotacii pre rozvoj spolo¢nosti. Dota¢né programy mézu byt pre spolocnost velkym
prinosom, pretoZe sa jedna o lacny zdroj financovania, ktorym je mozné nadviazat
spolupracu s inymi subjektmi a podiel'at sa na technologickom vyvoji, ¢i réznych
inych inovaciach. V spoloc¢nosti Skiivanek sa v sicasnosti nevenuje dostato¢na po-
zornost tejto forme financovania, co moZe mat za pric¢inu absencia pracovnika,
ktory by sa problematike aktivne venoval. Navrhom je vytvorenie nového pracov-
ného miesta, ktoré by spadalo pod ekonomické oddelenie a napliiou prace by bolo
vyhl'adavanie, spracovavanie projektovych Ziadosti a riadenie administracie do-
tacnych projektov.

V minulosti spolo¢nost, v spolupraci s Centrom spracovania prirodzeného ja-
zyka Fakulty informatiky Masarykovej univerzity, podala Ziadost v ramci progra-
mu Horizon 2020 o podporu vyvoja novej technoldgie pre zlepSenie fungovania
sti¢asnych nastrojov. Ziadost v$ak nebola tispe$na. Tento program asi moc neod-
povedal zameraniu spolo¢nosti. Horizon 2020 vyzaduje inovativhu tému
a high-tech aktérov a Skrivanek v roli koordinatora moc nemal $Sancu na tdspech pri
vysokej konkurencii. Spolo¢nost by preto mala zvaZzit hrozbu “trieStenia sil”
a podavat’ projekty, kde je Sanca na dspech. VhodnejSou agenttrou pre financova-
nie vyvojovych aktivit je napriklad TA CR, ¢i vyuZitie inova¢ného a kreativneho
voucheru ponukaného JIC, alebo Ziadost v rdmci EUROSTARS 2, ako programu
cezhranicnej spoluprace. Tieto navrhy boli zaroven odportcané aj Specialistkou na
medzindrodné financovanie, Markétou Borovcovou z JIC. Navrhované opatrenia by
mohli zlepsit' a posilnit’ konkurencieschopnost, vykonnost a produktivitu spoloc-
nosti. KI'icom k blahobytu arastu je prave produktivita, ako uvadza aj Zeleny
(2006).

Pre udrzanie svojej konkurencieschopnosti by sa zaroven spolo¢nost Sktiva-
nek mohla zamysliet nad zavedenim okamZitych opatreni. Navrhom je zvysit flexi-
bilitu poskytovanych sluzieb, napriklad prostrednictvom zaistenia prekladov aj
pocas vikendov, alebo zavedenie online chatu na webe ako podpora zakaznikom.
Vhodné je aj okamZité opatrenie v oblasti predaja, konkrétne pretiahnutie obchod-
nych zastupcov od konkurencie, ¢im by sa mohli zvySit predaje, prijmy a obchodna
¢innost spolo¢nosti.

Navrhnuté stratégie poskytuju urcity model chovania, ktorym je moZné obstat
v konkuren¢nom boji. Metodika pouzita v diplomovej praci moze byt pouZzita aj na
ostatné subjekty v radmci sledovaného odvetvia. Zaujimavy je nahl'ad do spolo¢nos-
ti, ktora ma na trhu najvyss$i podiel. Jednotlivé smery strategického vyvoja
a odporucania vychadzaju z prevedenych analyz a maju konkrétnu povahu, pre
Ucely inych spolocnosti by museli byt patri¢ne upravené.
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Cielom diplomovej prace bolo identifikovat' konkuren¢nu poziciu spolo¢nosti Skii-
vanek s.r.o. so zameranim na prekladatel'ski a tilmocnicku ¢innost a nasledne vd'a-
ka tomu navrhnut vhodnd podnikovu stratégiu. Uvedeny ciel’ bol dosiahnuty na
zaklade splnenia vytyCenych ciastkovych cielov uvedenych v kapitole 2.

V literarnej reSersi diplomovej prace bola spracovana tematika strategického
riadenia na zaklade prestudovania réznych domaécich a zahrani¢nych odbornych
clankov, publikacii a knih. V prvej polovici teoretického prehl'adu bola najskor de-
finovana oblast’ prekladatel'stva pre lepSie pochopenie fungovania jazykovej agen-
tury. V druhej polovici literarnej reSerse bol vysvetleny model strategického riade-
nia spolo¢nosti a jeho jednotlivé kroky.

V kapitole Vysledky bola najskér definovana spolo¢nost Skrivanek. Nasledo-
vala analyza vonkajSieho prostredia, kde bola vyuZita PESTE analyza a Porterov
model piatich hybnych sil konkurencie v odvetvi. Zo zistenych informacii boli cha-
rakterizované prileZitosti a hrozby ovplyviiujtice spolo¢nost’ a dané odvetvie. Dal-
$im krokom bolo analyzovanie vnitorného prostredia pomocou rozsireného mar-
ketingového mixu a financ¢nej analyzy. Vysledky boli porovnané s piatimi najvacsi-
mi konkurentmi podl'a ich ro¢ného obratu. Vystupy analyzy vnitorného prostredia
viedli k identifikovaniu silnych a slabych stranok spoloc¢nosti.

Vysledky predchadzajucich analyz sluzili ako podklad pre formulovanie moz-
ného strategického vyvoja. Obecné typy stratégii boli charakterizované pomocou
SPACE matice, kde vysledkom je postavenie spolo¢nosti Skiivanek v agresivnom
profile. V d'alSom kroku bol smer strategického vyvoja spresneny pomocou matice
SWOT. Stratégie boli navrhnuté v stilade s obecnym smerovanim spolo¢nosti defi-
novanym v strategickych ciel'och spoloc¢nosti.

Vd'aka matici SWOT bolo identifikovanych 11 stratégii, ktoré si uvedené
v podkapitole 5.5.2. Zvolena bola stratégia vyuzivania dotacii pre rozvoj spolo¢nos-
ti. Prdve tym sa moéze posilnit konkurencieschopnost, vykonnost, produktivita
a image spolocnosti. V rdmci implementacie dotac¢nej politiky bolo navrhnuté vy-
tvorenie nového pracovného miesta, vratane popisu pracovnej pozicie, poziada-
viek na potencidlneho zamestnanca, navrhu na realizaciu vyberového riadenia,
navrhu inzercie, vycislenie jej nakladov a nadkladov na pracovnika a navrh casové-
ho planu naboru zamestnanca. V ramci zvolenej stratégie bolo navrhnutych aj nie-
kol'’ko konkrétnych grantovych moznosti, ktoré by mohli byt pre spolo¢nost zau-
jimavé. Navrhnuté boli tieZ okamZité opatrenia, ktoré by spolo¢nost mohla zaviest
pre udrzanie svojej konkurencieschopnosti.

Navrhy diplomovej prace boli prezentované vedeniu spolo¢nosti a pozitivne
hodnotené. VSetky vysledky su ziskané pri pouziti realnych podkladov a formulo-
vané odporucania moZu byt prinosom pre spolo¢nost Skrivanek pri rozhodovani
o0 jej buducom fungovani. Diplomova praca poskytla podrobny nahl'ad do oblasti
strategického riadenia. Pouzity metodicky postup diplomovej prace moze byt apli-
kovany aj na int spolo¢nost.
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Financna sila (i) a b c d e Gi Vi
a Rentabilita trzieb 1 3 5 1/5 5 1,72 0,23
b Likvidita 1/3 1 3 1/7 5 094 0,12
¢ Miera zadlZenosti 1/5 1/3 1 1/5 3 053 0,07
d Zisk 5 7 5 1 7 4,15 0,54
e Doba obratu pohl'adavok 1/5 1/5 1/3 1/7 1 029 0,04
Celkom 7,63 1,00
Konkurenc¢na vyhoda (j) a b c d e Gj Vj
a Podiel natrhu 1 5 7 3 5 3,50 0,46
b Image spolo¢nosti 1/5 1 5 1/7 3 085 0,11
¢ Ponuka poskytovanych sluzieb 1/7 1/5 1 1/7 1/3 0,27 0,04
d Kvalita poskytovanych sluZieb 1/3 7 7 1 5 241 0,32
e Vzdelavanie zamestnancov 1/5 1/3 3 1/5 1 053 0,07
Celkom 7,56 1,00
Stabilita prostredia (k) a b C d e Gk Vk
a Vyvoj dopytu 1 3 5 5 3 295 042
b Technologicky vyvoj 1/3 1 7 5 3 2,04 0,29
¢ Miera inflacie 1/5 1/7 1 1/3 1/7 0,27 0,04
d Vyvoj HDP 1/5 1/5 3 1 1/3 0,53 0,08
e Vyjednavacia sila odberatel'ov 1/3 1/3 7 3 1 1,19 0,17
Celkom 6,98 1,00
Sila odvetvia (1) a b C d e Gi Vi
a Dynamika rastu odvetvia 1 3 3 5 1/7 1,45 0,21
b Bariéry vstupu na trh 1/3 1 1/3 3 1/7 054 0,07
¢ Konkurencia v odvetvi 1/3 3 1 1/3 1/5 0,58 0,08
d Substitiuty trhu 1/5 1/3 3 1 1/5 053 0,07
e Potencial ziskovosti 7 7 5 5 1 4,15 0,57

Celkom 7,25 1,00
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VNUTORNE PROSTREDIE

DIE

.

VONKAJSIE PROSTRE

SILNE STRANKY

Podiel na trhu
Tradicia, image znacky, know-how
Siroka ponuka sluZieb
Specializované oddelenia (DTP, CAT,..)
Vel'a lokalnych pobociek vo svete
Vyuzivanie modernych technolégii vo vyucbe aj prekladoch
Riadenie kvality, environmentu a bezpecnosti dat - certifikacie
Pomoc spolo¢nostiam pri Ziadosti o dota¢ny program POVEZ 11
Vlastna vyukova metoda Effecto
Najvacsia siet’ pobociek v CR z agentir
Novy prehl'adny web od aprila 2017

PRILEZITOSTI
Rast jazykového trhu
Potreba obchodného jazyka v spolo¢nostiach, rast dopytu
Expanzia modernych digitalnych technoldgii
Z1a jazykova vybavenost ceského naroda
Rasttci dopyt po online vyucbe
Dotacné programy
Predpokladany mierny narast HDP
Pokles miery nezamestnanosti
Rast objemu miezd

SLABE STRANKY
Nizka droven rentability
Pomaly rast obratu v porovnani s konkurenciou
Vysoka fluktudcia zamestnancov stredného a nizSieho manag.
Nedostatocné vzdelavanie a Skolenie zamestnancov
Siroka siet’ pobociek, malé timy, vysoké fixné naklady
Nedostato¢na obchodna ¢innost
Vyssia doba obratu pohl'adavok ako zavazkov
Malo aktivna a atraktivna PR kampan realizovanych projektov
Nizka droven cross-sellingu
Nedostato¢ne prepracovana mobilna aplikacia

HROZBY
Vysoka konkurencia a vel’ka rivalita
Vysoka vyjednavacia sila odberatel'ov
Rozvoj a dostupnost prekladovych nastrojov
Zvysujuce sa naroky zakaznikov na kvalitu a ¢as
E-aukcie a ich tlak na nizsiu cenu
Hrozba vstupu novych konkurentov
Rozsirujuci sa crowdsourcing, hrozba substititov
Vyssia miera inflacie
Naklady na odstraniovanie kurzového rizika



