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Lamar, Filip. Proposal of appropriate strategy for insurance broker company
FIPO-CZECH, s. r. 0. Bachelor thesis. Brno: Mendel University, 2017.

This bachelor thesis deals with the proposal of suitable strategies for the insurance
broker company FIPO-CZECH, s. r. o. The thesis is divided into two
parts - theoretical and own research. In the first part, the literature review, theo-
retical knowledge is interpreted as well as conclusions from studied literary
sources in the field of study, which are subsequently used in the second part
of the thesis. In the second part, the own research, the analysis of the external and
internal environment of the discussed company are realized. The analysis identi-
fies opportunities, threats, strengths and weaknesses of the company. The result
of the thesis is the proposal of suitable strategy using the SWOT matrix, from
which is one strategy selected and evaluated.

Keywords

Strategy, strategic analysis, external environmental analysis, internal environmen-
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Abstrakt

Lamaft, Filip. Navrh vhodnych strategii pro makléfskou pojistovaci firmu
FIPO-CZECH, s. r. o. Bakalarska prace. Brno: Mendelova univerzita v Brnég, 2017.
Bakalarska prace se zabyva navrzenim vhodnych strategii pro makléiskou pojisto-
vaci firmu FIPO-CZECH, s. r. 0. Prace je rozdélena na dvé casti - teoretickou a vlast-
ni. V prvni Casti, literarni reSersi, jsou interpretovany teoretické poznatky a vycho-
diska z nastudovanych literarnich zdrojt v feSené oblasti, které jsou nasledné pou-
Zité v druhé c¢asti prace. V druhé casti, vlastni praci, jsou provedeny analyzy vné;jsi-
ho a vnitfniho prostredi rozebirané firmy, které identifikuji prileZitosti, hrozby,
silné a slabé stranky firmy. Vysledkem prace je navrh vhodnych strategii skrze ma-
tici SWOT, ze které je nasledné jedna strategie vybrana a podrobné rozebrana.
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Strategie, strategickd analyza, analyza vnéjsitho prostifedi, analyza vnitiniho pro-
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1 Uvod

V dnesni dobé se vSichni lidé bézné setkavaji a vyhledavaji pojisténi, pojistné pro-
dukty, pojiStovny a pojiStovaci zprostredkovatele, protoZe jednotlivci i firmy poci-
tuji potirebu zajistit se proti hrozicim rizikiim, aby si zachovaly finan¢ni stabilitu.
Tato potreba vznikd na zakladé vyskytu velkého mnozZstvi rizik, které mohou
v souCasné dobé jednotlivce i firmy postihnout. Vzhledem k riistu a komplikova-
nosti rizik se na trhu vyskytuje velké mnoZstvi pojistnych produktd, které se stava-
ji pro klienta stéle slozitéjsi a hlife pochopitelné. Diky tomu pojiStovny prodavaji
a nabizeji své produkty ¢im dal vice pres externi zprostiredkovatele.

Cast&jsi sjednani pojisténi, pres pojistovaciho zprostiredkovatele, je zapii¢iné-
no nejenom velkym mnoZstvim nabizenych produktd, ale i diky tomu, Ze pojisto-
vaci zprostredkovatelé nabizeji dalsi sluZzby a doprovodny servis, ktery pojistovny
neposkytuji. Ktémto dalSim sluzbam patii zastupovani klienta pfi kontaktu
s pojiStovnou, vytizovani pojistnych udalosti, sprava celkového pojisténi apod.

Diky tomu pocet pojistovacich zprostredkovatell v poslednich letech neustale
roste. V disledku toho jsou v soucasnosti firmy, které vykonavaji tuto ¢innost, vy-
staveny silné a stale rostouci konkurenci. Aby firma obstala pied svou konkurenci
a byla prosperujici, musi mit vhodné zvolenou konkurencni strategii. Je tedy nutné,
aby vedeni podniku neustale analyzovalo a sledovalo faktory vnéjSiho a vnitiniho
prostredi, ty se v case pomérné rychle méni a pro podnik jsou rozhodujici.

ZvySe uvedeného vyplyva, Ze strategické ftizeni lze primo spojovat
s uspéchem ¢i netispéchem podniku. Optimalné zvolena strategie predurcuje bu-
doucnost celé firmy, diky ni miiZe firma ziskat konkurencni vyhodu, skrze kterou
ziska postaveni lidra na trhu. OvSem na druhou stranu Spatné zvolena nebo zZadna
strategie mlZe zapricinit pad trzeb a v kone¢ném disledku vyustit v nucené ukon-
Ceni Cinnosti nebo v prode;j firmy.
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2 Cil prace

Cilem bakalarské prace je navrhnout vhodnou strategii pojistovaci maklérské fir-
mé FIPO-CZECH, s. r. o., ktera ji pomiiZe obstat pied konkurenci a upevni jeji po-
staveni na trhu. Ke splnéni cile je nutné charakterizovat aanalyzovat vnéjsi
a vnitini prostredi firmy. V konkrétni podobé to znamena definovat prilezitosti
a hrozby, dale také silné a slabé stranky firmy. Ucelenym vyusténim celé prace pak
bude navrh strategii vyplyvajicich z matice SWOT, ze které bude nasledné vybrana
jedna navrZena strategie, ktera bude podrobné rozebrana a ekonomicky zhodno-
cena. Uplny zavér prace bude obsahovat diskuzi dosazenych vysledkad.
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3 Metodika

Bakalarska prace je rozdélena na teoretickou a vlastni praci. V literarni resersi jsou
interpretovany teoretické poznatky z nastudovanych literarnich zdrojd, které
se zejména zabyvaji oblastmi strategického managementu. Nejdiive je popsana
zakladni charakteristika a vyznam managementu, dale jsou rozebrané procesy
strategického rozhodovani a metody, které charakterizuji rozdilné druhy podniko-
vych okoli a podnik samotny. DalSi pozornost je vénovana oboru pojistovnictvi,
respektive predevsim odvétvi pojistovacich zprostredkovatel.

V praktické casti bakalarské prace se vychazi z literarni reserse, tedy z nastu-
dované literatury o strategickém managementu a pojiStovnictvi. Nejprve je pred-
stavena firma FIPO-CZECH, s. r. o. - poskytované sluzby, historie a partnerstvi
se spolecnosti RENOMIA NETWORK.

Prace pokracuje analyzou vnéjSiho prostredi, kde je nejdtive rozebrané mak-
roprostiedi a nasledné mikroprostredi. Rozbor makroprostredi je popsany pro-
strednictvim PEST analyzy, ktera se zabyva politickymi, ekonomickymi, socialnimi
a technologickymi faktory. Analyza mikroprostredi je realizovana prostfednictvim
Porterova modelu péti sil, ktery rozebira vyjednavaci silu zakaznik, vyjednavaci
silu dodavateld, rivalitu firem piisobicich na daném trhu, vstup novych konkurenti
a hrozbu substitutt. Na zadkladé analyzy vnéjsiho prostredi jsou identifikovany pri-
leZitosti a hrozby.

Vnitini prostredi je zkoumano pomoci modelu ,75“ firmy McKinsey, ktery
se zabyva sedmi diileZitymi podnikovymi faktory, jimiZ jsou strategie, styl vedeni,
struktura, systémy, spolupracovnici, schopnosti a sdilené hodnoty. BliZsi informace
o firmé jsou pro danou metodu ziskany na zakladé konzultaci s vedenim firmy. Da-
le je vnitini prostiedi firmy analyzovano dle finan¢ni analyzy pomérovych ukazate-
1, mezi které patifi ukazatele rentability (rentabilita vlastniho kapitalu, trzeb
a celkovych aktiv), likvidity (béZnda, pohotova a okamzita likvidita), zadluZenosti
(celkova zadluZenost, mira zadluZenosti a Urokové kryti) a aktivity (obrat aktiv,
doba splatnosti pohledavek a zavazkt). Data pro vypocet ukazatelli jsou pouzita
z firemnich rozvah a vykazu zisku a ztrat, které jsou uvedeny v priloze této prace.
Vysledkem vnitfni analyzy je urceni silnych a slabych stranek spole¢nosti. Dalsi
dilezitd data pouzitd pro vnéjsi a vnitini analyzu jsou ziskdna zinternetovych
zdrojii, predevsim z Ceského statistického uradu a Ceské narodni banky.

Na zakladé identifikovanych prilezitosti, hrozeb, silnych a slabych stranek je
sestavena matice SWOT, kde pomoci kombinace silnych a slabych stranek
s prileZitostmi a hrozbami jsou navrzeny jednotlivé strategie.

V zavérecné cCasti prace je dopodrobna rozebrana jedna navrZena strategie.
U vybrané strategie je uveden jeji dopad a finan¢ni naroc¢nost pro firmu.
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4 Literarni cast

4.1 Management

Slovo management vzniklo z anglického ,to manage®, coZ v prekladu do ceStiny
znamena tidit, spravovat, vladnout, zvladat, uspét, dosdhnout. Pojem management
1ze nejlépe definovat jako souhrn mnoha ¢innosti, které musi byt vykonany, aby byl
zajistén bezproblémovy a stabilni chod podniku ¢i organizace. Pokud by nékteré
Cinnosti nebyly spravné nebo dokonce vibec vykonavany, vedlo
by to k destabilizaci a naslednému tupadku firmy. (Veber, 2000, str. 17)

Bélohlavek a kolektiv (2006, str. 7) fadi mezi souhrn cinnosti, které ma-
nagement zahrnuje, planovani, organizovani, vedeni lidi a proces kontroly. Jednot-
livé zminéné cinnosti mohou rizni manazeri zvyhodiiovat podle osobnich prefe-
renci ¢i podle firemnich narokid. OvSem veskeré manazerské ¢innosti jsou neoddé-
litelnou ¢asti procesu rizeni a jsou vzajemné na sebe navazany a propojeny. Plano-
vani obsahuje volbu ukold, volbu jejich dilileZitosti a také logické usporadani jejich
realizaci tak, aby bylo dosaZeno firemnich cilii. Diky tomu délime firemni plany
na strategické a operativni, nebo na kratkodobé a dlouhodobé. Organizovanim
se rozumi pridélovani ukold pracovnikiim podniku a sladénti jejich ¢innosti, pridé-
lovani a distribuci zdroji. Cilem organizovani je upresnéni mista pracovnika
v procesu Fizeni, a také jeho osobni ptrinos k zdarnému splnéni ukolu. K dalsi ¢in-
nosti patii vést lidi, motivovat je a podnécovat k co mozna nejvysSimu usili a plnéni
ukold. Posledni ¢innosti je kontrola, ktera obsahuje sbér, vyhodnocovani a porov-
navani informaci se zamyslenymi cili. Diky tomuto faktu lze rozpoznat Spatné
¢i chybné plnéni ukold.

Management je vymezen velkym mnozstvim definic, které Ize chapat mnoha
riznymi zpuasoby. Srpova a kolektiv (2012, str. 114) uvadéji, Ze management je
znaénym vyznamem spojen s fizenim lidi, predevsim s dosahovanim vysledki skr-
ze né. AcCkoliv prosperujici a zdarilé podnikani je podminéno osobou manaZera,
dalSim prvkem a faktorem uspéchu jsou ostatni pracovnici. Predevsim jejich
schopnosti, motivace a mira sjednoceni a souladu s firemnimi cili.

4.2 Strategické rizeni

Strategické rizeni hraje v podnikani zasadni rolj, jelikoZ podle Ketrkovského a Vy-
kypéla (2002, str. 1) Ize vSeobecné fici, Ze podnikatelsky tspéch je prevazné zavis-
ly na spravném predikovani trznich prilezitosti a reSeni potencionalnich potiZi
a hrozeb strategické povahy. Témito vSemi aspekty se zabyva strategicky ma-
nagement firmy, ktery rozhoduje o zvoleni strategii na zakladé vzniklych hrozeb,
¢i odhadnutych prileZitosti.

StéZejni ulohou strategického rizeni je zachovani nebo dosaZeni strategické
konkuren¢ni vyhody, a to za Ucelem ziskani silnéjsi pozice v konkuren¢nim boji.
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Firma si ve strategickém rizeni stanovuje své dlouhodobé cile, zaroven si také ur-
Cuje Casovy horizont, ve kterém chce dosahnout takto stanovenych cili. (Kostan,
2002, str. 1)

Kostan (2002, str. 2) dale dodava, Ze vrcholovy management si musi pfi stra-
tegickém rizeni pokladat otazky typu: ,V jakém postaveni chce byt firma v horizontu
3 nebo 10 let?”, ,Jak musi byt pozménén chod firmy, aby se vyporddala s ucinky okol-
niho prostredi?”, ,Jaké musi mit firma zdroje, aby dosdhla svych pldnii?“

Pro vétsi objektivnost je ovSem nutné doplnit, Ze se vyskytuji i argumenty,
které jsou v rozporu s vyuzivanim strategického rizeni. Mezi tyto argumenty patri
napriklad nazor, Ze v dnesni dobé, kvili velice rychle ménicim se podminkam, ne-
mohou fidici pracovnici nic dlouhodobé planovat. DalS§i argument je zaloZen
na tom, Ze existuje velké mnozZstvi jinych pricin dspéchu neZ strategické rizeni, ja-
ko je napriklad Stésti ¢i nahoda. Tento argument také uvadi, Ze existuji podniky,
které jsou velice ucinné a vykonné i bez strategického rizeni. Navzdory vyse zmi-
nénym ,proti“ jsou takika vSichni odbornici sjednoceni v presvédceni, Ze Uspéch
Ci neuspéch v podnikani je podminén zejména kvalitou v rozhodovacim procesu
pri strategickém rizeni. (Kerkovsky-Vykypél, 2002, str. 2)

Proces strategického tizeni lze rozdélit do péti fazi:

* Prvni fdze zahrnuje rozpoznani soucasnych vizi a cilli firmy. Hlavnim poslanim
této faze je identifikovani aktualniho stavu strategického rizeni a urceni toho,
proc¢ dana firma existuje a ceho chce dosahnout.

e Druhd fdze obsahuje strategickou analyzu vnéjsiho, odvétvového a vnitiniho
prostredi firmy. V analyze vnéjsiho prostredi neboli makrookoli, vyhledavaji
firmy okolni faktory, které piisobi na chod firmy. Nasledné se tyto pusobici
faktory analyzuji a zkoumaji za uCelem urceni velikosti jejich vlivu na provoz
firmy. Mezi analyzované faktory patii politické, ekonomické, socidlni a techno-
logické faktory. V rozboru odvétvového okoli neboli mikroprostredi, se nejvice
bere v potaz hrozba vstupu potencionalnich konkurentd, velikost sily zakaz-
niki a dodavateldi, hrozba substitutli a stupent konkurenc¢ni rivality v daném
odvétvi. Co se tyCe vnitfniho prostredi, tak v ném se zejména soustredi
na spravné urceni vSech firemnich Cinnosti uvniti podniku a jejich propoje-
nost vramci celého hodnotového tetézce. Hlavni snahou je vytycCeni slabych
a silny stranek. Dale jsou také dilezité identifikace zasadnich oblasti uvnitr
firmy, které vyzaduji vétSi pozornost a soustiredéni.

e Treti fdze slouzi kformulaci strategie pres jasné zdivodnéna opatreni.
Pfi formulaci se pokousSime upravovat soucasné cile a strategii firmy tak,
aby vznikla konkuren¢ni vyhoda, ktera bude mit za nasledek vyssi a stabilnéjsi
postaveni na daném trhu.

* Ctvrtd fdze se nazyva implementace. Je to strategie, jejichZ tikolem je soulad
organizacni struktury procesu se strategii, pro kterou se firma rozhodla.
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e Pdtd faze je hodnoceni a kontrola strategie. Tato faze sleduje vyvoj zaclenéni
vybrané strategie do provozu podniku a v pripadé nespravné implementace

podnécuje k napravnym kroktim. (Rehot a kolektiv, 2010, str. 129)

Firemni cile, poslani,
mise a vize

1. FAZE

v

Strategicka analyza vnéjSiho,
odvétvového a vnitiniho
prostiedi firmy

2. FAZE

v

Formulace strategie
generovani moinych reieni,
optimalizace FeSeni a whér

vhodné strategie

3. FAZE

v

Implementace strategie

soulad 5 organizacni
strukturou, s firemni
kulturouw, s informaénimi
systémy ...

5. FAZE

v

Hodnoceni a kontrola
strategie

4. FAZE

Obr. 1 Proces strategického tizeni

Zdroj: Kerkovsky, Vykypél, 2002

4.3 Strategie

Piivod slova strategie je moZno odvodit ze slova feckého piivodu - strategos, které
oznacuje vidce. Pomérné zajimavy je fakt, Ze dané slovo bylo do ekonomie pte-
vzato z vojenstvi, kde pojem strategie znamena uméni a védu vojeviidce, nauku
o valce a jejim vedeni. (Rehof a kolektiv, 2010, str. 128) Dle Tylla (2014, str. 1) po-
chazi slovo strategie také z Recka a je odvozeno od slova - strategia, coZ znamena
schopnost vést své vojsko, respektive jde o dlouhodoby plan akci a aktivit, které
jsou cileny na dosazZeni predem jasné urcenych vysledki a cili. Z vyse uvedenych
informaci miizeme odvodit, Ze pod pojmem strategie se rozumi stanoveni dlouho-
dobého sméru firmy k predem jasné vyty¢enym metam a tikolim. Dale se tim ro-
zumi spravna volba odpovidajicich cinnosti a vyuziti veSkerych nezbytnych,
ale zaroven dostupnych zdroji k dosazeni vybranych cilti.
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Strategii mlizeme tedy také definovat jako trajektorii smérujici k predem ur-
¢enym ciltim, kterou formuji podnikatelské zajmy a podnikové pristupy. Slovo stra-
tegie ma pro kazdého jiny vyznam a tim padem pro néj znamena néco trochu jiné-
ho. Pro nékoho je strategie vyznamna v tom, Ze zobrazuje strategické zaméry fir-
my. OvSem nékdo jiny miiZe vidét vyznam strategie naptiklad v tom, Ze podnik vy-
naklada usili na udrzeni vyhody v kazdé obchodni aktivité v dlouhodobém hori-
zontu tim, Ze spravné reaguje na vzniklé piilezitosti a hrozby, které se vyskytly
ve stanoveném odvétvi. (Mallya. 2007, str. 17)

Porter (1998, str. 11) definuje tfi zakladni strategie, které slouzi k vytvoreni
strategické vyhody a k lepsi pozici na trhu pied konkurenci. Tyto strategie lze apli-
kovat bud’to samostatné nebo kombinované.

o Strategie nizkych nakladi - Cilem je vyuziti vSech distribucnich cest,
coz v definitivnim vysledku znamena sniZeni vyrobnich a distribu¢nich nakla-
di. Tyto pric¢iny vyvolaji nizsi konecné ceny v porovnani s konkurenci, dale
také mohou vytvaret pomyslnou bariéru vstupu na trh pro jiné spolec¢nosti.
Hlavni vyuziti této strategie je predevsim u produkti masové vyroby.

» Strategie diferenciace - Strategie se zaklada na faktu, Ze firma ziska konku-
rencni vyhodu pres produkt, ktery je zakaznikem vniman jako jedinec¢ny a jas-
né odliSitelny od konkurence. Skute¢nost rozdilného vnimani produktu pod-
poruje nejenom jeho odbyt, ale zvySuje i jeho prodejni cenu. Diferenciaci na-
priklad umoziuji doprovodné sluzby jako instalace, forma financovani, servis,
moZznost vraceni zboZi atd.

* Strategie fokusu (uzkého zaméreni) - Hlavnim ukolem této strategie
je najit pomyslnou skulinu na trhu a na nasledné se na ni zamérit. Pomyslnou
trzni skulinou je myslena poptavka po atypickém vyrobku ¢i sluzbé, ktera neni
v dostatecném mnozstvi ostatnimi vyrobci uspokojovana.

Podle Ansoffa (1988, str. 81) klasifikujeme ctyti zakladni strategie, které jsou roz-
dilné v tom, zda se jedna o nové nebo soucasné trhy a vyrobky.

* Penetrace trhu - Pri penetraci trhu se hledaji zplisoby, prostiednictvim kte-
rych se docili vysSiho prodeje stavajicich vyrobkd na jiZ existujicim trhu
pro stejné zakazniky. DosaZeni vySSich trZzeb z prodeje produktu lze dosah-
nout zvySenym vkladem financnich prostiedki do reklamy a do dalSich pod-
plirnych prostfedkl prodeje. U této strategie mize pro firmy nastat riziko

v podobé ustupu trhu do recese.

* Rozvoj trhu - Tuto strategii Ize vyhodnotit jako lehce rizikovou, jelikoz zava-
dime stavajici vyrobek na novy, jeSté firemni praxi nevyzkousSeny trh. Prikla-
dem rozvoje trhu mize byt prodej zboZi do nové oblasti ¢i regionu, ve kterém
firma do nynéjska nepiisobila.

* Rozvoj produktu nebo sluzZby - Strategii rozvoje produktu miiZeme oznacit
za vice rizikovou, protoZe jeji podstatou je zavedeni nového vyrobku nebo
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sluZby na stavajici trh, za Gcelem nahrazeni aktualniho produktu. Riziko pred-
stavuji vyssi investice do nového nevyzkouSeného produktu. Tuto strategii
pouzivaji napriklad vyrobci mobilnich zarizeni pii zavadéni novych modelt
mobilnich telefonli. Modely jsou po urcitém cCasovém intervalu inovova-
ny nebo nahrazovany. Tuto strategii si vybiraji takové firmy, které rady dispo-
nuji naskokem pred svou konkurenci. Vybudovana konkurenc¢ni vyhoda po-
té slouzi k vytvoreni jedine¢nosti a odliSnosti vyrobku v mysli Siroké vefejnos-
ti, tedy i zakaznika. Mezi negativa této strategie patfi vysoké vydaje na vy-
zkumnou slozku podniku.

» Strategie diverzifikace - Zminéna strategie je zaloZena na uvedeni komplet-
né nového vyrobku na tplné nové trhy. Naro¢nost strategie spociva v inovaci
zcela nového produktu, ktery bude umistén na dosud nepfriliS znamy trh,
coZ s sebou prinasi pomérné velka rizika. Rizikem strategie je mySlena velka
investice do vytvoreni produktu, ale také i moZnost eventudlniho netspéchu
inovovaného produktu. OvSem pri uspésné aplikaci strategie se ocekava vyso-
ka vynosnost a navratnost z investovanych prostredki, coZ je v mnoha pripa-
dech velice silny diivod, ktery vybizi mnoho firem ke zvoleni této strategie

Tyto ¢tyri zakladni strategie jsou nejvice vhodné pro firmy, jejichZ vyrobky jsou na
pocatku Zivotniho cyklu, nebo se nachazi pred fazi zralosti. Proto je lze oznacit jako
ristové strategie. (Srpova a kolektiv, 2010, str. 135)

Existujici vyrobek Novy vyrobek
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é » Penetrace trhu Rozvoj vyrobku
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Obr. 2 Strategie podle Ansoffa
Zdroj: Srpova a kolektiv, 2010

Rehor a kolektiv (2010, str. 136) dale uvadéji, Zze kromé riistové strategie existuje
strategie stability a strategie omezeni.

Strategii stability uplatiiuje firma, ktera je spokojena se svoji situaci na trhu,
neni si védoma novych prileZitosti a nezapoli se zretelnymi hrozbami. Diky této
strategii se firma muZe plné koncentrovat na své stavajici cile.
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Strategie omezeni se na rozdil od predchozi strategie liSi v tom, Ze se aplikuje
v situaci, kdy se firma a vyrobek ocitaji v klesajici fazi zivotniho kolobéhu. Typické
pro tuto strategii je opousténi nékterych trhii, ukoncovani vyrob stavajicich pro-
duktli, nebo dokonce i provozoven, rozvazovani smluvnich vztahl se zaméstnanci
a omezovani vyzkumu a marketingu.

Existuje velké mnoZstvi riiznych typt strategii, pro které se vedeni a strate-
gicky management firmy miiZe rozhodnout. Na zakladé vyse uvedenych faktii mu-
Zeme tvrdit, Ze vedeni firmy nejcastéji voli strategii na zakladé faze, v jakeé se jeji
produkt nachazi, dale na mire pripustného rizika a s tim spojené finan¢ni naroc-
nosti.

4.4 Poslani podniku

Dedouchova (2001, str. 10) uvadi, Ze stredobod podstaty podnikové strategie
se nachazi v uspokojeni zajmu dvou zakladnich skupin - vlastnikli podniku a za-
méstnanci. Na zakladé tohoto faktu by se mél podniku snazit identifikovat a zacle-
nit pozadavky obou skupin do svych strategickych planti. Poslani podniku poté
zastava roli hlavniho ukazatele, ktery hodnoti, do jaké miry podnik akceptuje po-
Zadavky téchto skupin. Z toho vyplyva, Ze poslani vymezuje oblasti, na které se ma
podnik soustfedit a jakym smérem se ma ubirat.

Kostan (2002, str. 19) prirovnava poslani firmy k vlajkové lodi, ktera stanovu-
je zakladni smér a oblast plisobnosti podniku, a ktera také definuje poskytované
sluzby a vyrabéné produkty. Autorem, ktery vymezuje a tvori poslani spolecnosti,
byva vétSinou zakladatel, majitel nebo strategicky management. Poslani podniku
se mlze béhem firemni existence ménit v ¢ase, proto mohou byt poslani kratkodo-
ba nebo dlouhodoba.

Autofi strategii, jak uvadi Dedouchova (2001, str. 10), doporucuji formulovat
poslani podniku na zakladé tfi niZe uvedenych zakladnich slozek.

* Definice podnikatelské aktivity podniku - V této fazi je hlavnim cilem jasna
definice podnikatelské aktivity firmy, kterou urcuji odpovédi na otazky typu:
,V jakém oboru podnikat a jakou spolecnosti se chceme stdt?” nebo ,Jak a jakym
zptisobem podnik do dnesni doby vykondval svoji ¢innost“a , Co chceme zménit?“
Odpovédi na tyto otazky jsou ovSem podminéné v tom, zda ma podnik jednu
nebo vice podnikatelskych aktivit. Podniky s jednou podnikatelskou aktivitou
se zaméfuji na zdkaznika a soucasné odpovidaji na vySe polozené
otazky - kdo, ¢im a jak bude uspokojovan. KdeZto podniky s vice definovany-
mi podnikatelskymi aktivitami jsou zamérené na tvorbu vyvazeného portfolia
odlisnych podnikatelskych aktivit.

* Stanoveni zakladnich cili podniku - Cile podniku jsou podle Kerkovské-
ho a Vykypéla (2002, str. 10) v zasadé poZadované stavy, kterych chce podnik
docilit pomoci svych aktivit a své existence. Kazdy podnik miiZze mit rozlicné
cile, napt. zachovani urcité hladiny zisku, vyroby vyrobkd, vedouci pozice
na trhu, poskytovani urcitého standardu sluZeb apod. Ve spojitosti scili je
nutno brat na védomi to, Ze firmy sleduji vice cilli naraz. Dale také i to, Ze cile
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musi byt hodnoceny a zvaZovany v ¢asovém hledisku, protoze nékteré cile
jsou pozorovany kratkodobé a jiné naopak dlouhodobé. Mezi individudlnimi
cili musi byt stanoveno jasné poradi a priorita.

* Stanoveni podnikové kultury - Na firemni kulturu lze nahliZet jako na sys-
tém stanovenych materidlnich a duchovnich hodnot ¢i aspektt, které se vza-
jemné ovliviiuji. Z toho plyne, Ze kultura podniku reflektuje na zakladé vza-
jemnych hodnotovych interakci firemni osobitost. Podnikova kultura se sta-
novi tak, Ze si vedeni podniku ur¢i zakladni miry, hodnoty, vzajemné interak-
ce, materidlni a nematerialni hodnoty, se kterymi se identifikuje, a se kterymi
chce, aby byla firma spojovana. Materialni kulturu predstavuji vSechny fyzické
objekty. Mezi nematerialni kulturni hodnoty miiZeme tadit podnikové normy,
pravidla, urcité vzorce chovani, symboly, tradice, obirady apod. Firemni kultu-
ra velice tésné ovliviiuje uspéSnost uplatnéni podnikové strategie.
(Srpova, 2010, str. 143) Ptikladem ovlivnéni zdarného uplatnéni firemni stra-
tegie by mohla byt situace, kdy by se firma rozhodla zvolit strategii rozvoje tr-
hu. OvSem pro novy trh, kam by firma expandovala, by byla kultura daného
podniku neprosto neprijatelna. Tato okolnost by s nejvétsi pravdépodobnosti
znamenala pro zvolenou strategii velmi malou Sanci na uspéch.

4.5 Strategicka analyza

Strategicka analyza je prostredek, ktery prostrednictvim hodnoceni minulého,
soucasného a budouciho pravdépodobného odhadu stavu vyvoje prostredi, ve kte-
rém firmy plisobi béhem urcitého strategického obdobi, mlize pomoci pfi urceni
budouci trzni pozice podniku. (Horakova, 2003, s. 39)

Prostredi, ve kterém se firma nachazi, obsahuje faktory, které ptisobi a zasad-
né ovliviiuji firmu a jeji chod. Plisobnost téchto faktorli mlZe vytvaret na jedné
strané nové podnikatelské prileZitosti, ovSem na druhou stranu mohou vznikat
faktory, které se stavaji potenciondlnimi hrozbami pro existenci firmy. V dlisledku
toho je nutné okoli firmy neustdle peclivé analyzovat a sledovat.
(Kerkovsky-Vykypél, 2002, st. 34)

Pii externi strategické analyze lze Clenit vnéjsi prostiredi na dvé ¢asti. Jedna
cast okoli se oznacuje jako mikroprostredi, které se téz nékdy nazyva podnikatel-
ské prostredi, coz znamena misto a okoli, ve kterém podnik provozuje svoji ¢in-
nost. Dalsi ¢ast vnéjsiho okoli se nazyva makrookoli, jeZ je stejné pro vSechna pod-
nikatelska odvétvi, ¢imz vytvari spolecné podminky pro vSechna mikroprostredi.
(Dedouchovi, 2001, str. 16)

Pri interni strategické analyze se zkouma prostredi uvnitt podniku. Z toho vy-
plyva, Ze podnik je sam o sobé zakladnim Clankem tohoto zkoumaného prostredi.
Uspéch podniku je podminén respektovanim firemnich faktor a dokonalym po-
chopenim svého vnitrniho prostredi. Proto je nutné kvalifikovat a nestranné zhod-
notit vlastni schopnosti, dovednosti a zdroje podniku. Mezi vnitini firemni faktory,
které firmu zasadné ovliviiuji a manaZzefi je sleduji a vyhodnocuji, patii napriklad
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kvalita pracovnikii, managementu a marketingu, firemni zdroje, podnikova kultura
a vyrobni moZnosti. (Horakova, 2003, str. 42)

MAKROPROSTREDI
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Obr. 3 Graf vnéjsi a vnitiniho prostredi podniku

Zdroj: Horakov4, 2003

4.6 Analyza vnéjsiho okoli

Dle Fotra (2012, str. 40) je hlavnim smyslem analyzy vnéjsiho podnikového okoli
vytvoreni seznamu moznych prileZitosti O (Opportunities) a hrozeb T (Threats).
Pti jejich vymezeni je kladen dliraz na dodrzovani casu, (minulost, pritomnost, bu-
doucnost) a také na sledovani pouze téch jevi a faktorl, které jsou zasadni
pro splnénf urc¢enych strategickych zamért a cili.

Mallya (2007, str. 40) dodava, Ze firma musi své vnéjsi okoli analyzovat z toho
dlivodu, aby uméla urcit svoji pozici v prostiedi, v némz pusobi. Dale také proto,
aby ziskala schopnost, skrze kterou bude Ucinné reagovat na stale probihajici zmé-
ny v okoli. Mezi dalsi disledky, které plynou z externi analyzy, fadime zabranéni
prekvapeni od konkurentt, a také vybudovani stabilni zakladny pro tvorbu svych
strategickych Cinnosti.
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4.6.1 Analyza makroprostredi

Makroprostiedi predstavuje Sirsi okoli firmy. Do urcité meze podnikiim prikazuje,
co a jakym zplisobem mohou a nemohou vykonavat. Podminky a piisobici Cinitele
makrookoli nemiize firma ovlivnit, musi s nimi pocitat a plné se jim podridit. Pod-
nik by mél urcené podminky a ptlisobici Cinitele peclivé sledovat a analyzovat
se zamérem jejich ucelného vyuZiti pro dalsi rozvoj podniku. (Horakova, 2003,
str. 41)

Dle Bélohlavka (2006, str. 196) miizeme makroprostredi analyzovat pro-
stednictvim tzv. PEST analyzy, kterd se zabyva riiznymi typy vnéjsich faktort. Ty-
to faktory jsou v anglickém jazyce odvozeny od pocatecnich pismem akronymu
slova PEST, v ptrekladu jde konkrétné o politické, ekonomické, socialni a technolo-
gické faktory.

» Politické faktory - Do této analyzované oblasti patii politicka rozhodnuti,
kterd vyrazné ptlisobi a ovliviiuji celé podnikatelské prostiedi dané zemé. Tato
rozhodnuti se nasledné projevuji napriklad v podobé pracovniho prava, dano-
vé politiky nebo legislativy. Mezi dalsi, politikou ovliviiované faktory, Ize radit
stabilitu vlady dané zemé, velikost ochrany Zivotniho prostredi a miru podpo-
ry zahrani¢niho obchodu.

* Ekonomické faktory - Tyto faktory jsou urcovany ekonomickymi podmin-
kami, které se vyskytuji na danych trzich, kde firma provozuje svoji ¢innost.
miry, velikost HDP, mnoZstvi penéz v obéhu, cena energii, cykly a faze ekono-
miky.

* Socialni faktory - Pri zkoumani téchto faktoril je nutné brat v ivahu demo-
grafické trendy populace, rozdéleni prijmia v populaci, roven vzdélani, Zivot-
ni styl a hodnoty, postoje k praci a volnému ¢asu obyvatel v dané firemni pt-
sobnosti. V¢éasné rozpoznani socialnich faktori vytvari pro podnik vyhodu
pti ziskavani zakaznik.

* Technologické faktory - V téchto faktorech se zpravidla zkoumaji oblasti,
které se tykaji obecné technologické arovné daného trhu, novych objevi a vy-
nalez{, rychlosti technologického ptrenosu, infrastruktury apod. Ddle se v této
oblasti rozebira a hodnoti velikost podpory vlady v oblasti vyzkumu. Tyto fak-
tory ovliviiuji predevSim podniky, které figuruji v odvétvi s vysokou mirou
inovace.

Hlavni vyznam PEST analyzy tkvi v identifikovani oblasti, ktera by svou preménou
zplisobila zasadni ovlivnéni podniku. Ddle slouzi k predikci zmén, ke kterym miize
v nalezené oblasti dojit. Tuto predikci ovSem nelze brat jako stoprocentni progné-
zu, spiSe jde o odhad s vysokym procentem tspéchu. (Veber, 2000, str. 537)
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4.6.2  Analyza mikroprostiedi

Sedlackova (2000, str. 22) zahrnuje do mikroprostiedi podniku vlivy, situace
a okolnosti, které podnik miiZe v rdmci své ¢innosti ¢aste¢né ovlivnit. Zde je patrny
rozdil oproti makrookoli, kde byly faktory ovliviiujici podnikovou c¢innost jasné
stanoveny a firma je v ramci svého provozu nemohla nijak ovliviiovat. V prvnim
kroku analyzy mikroprostredi se rozebira odvétvi, uvnitr kterého podnik provozu-
je svoji Cinnost a zaroven v ném svadi podnikatelsky boj se svymi konkurenty. Mezi
zakladni charakteristiky odvétvi patii napriklad pocet konkurenti a jejich izemni
rozsah, velikost trhu, rist trhu, pocet zdkaznikd, vstupni a vystupni bariéry apod.

V dalsim kroku analyzy mikroprostiedi se zejména zkoumaji stavy odvétvi,
ve kterém se podnik vyskytuje. U téchto odvétvi je dlileZité stanovit miru zavislosti
na stavu ekonomiky a poté nasledné urcit smér pohybu daného odvétvi. Na zakla-
dé analyzy citlivosti odvétvi, l1ze stanovit, zda se odvétvi pohybuje totoZnym smé-
rem jako vyvoj ekonomiky, ¢i nikoliv. V dlisledku toho je moZno odvétvi c¢lenit
na cyklickd, neutrdlni a anticyklickd.

Cyklickd odvétvi se vyznacuji vysokou zavislosti na hospodarském cyklu. Jako
priklad lze uvést odvétvi zpracovavajici drahé ¢i luxusni produkty (automobilovy
primysl). Pokud je takovy podnik hodnocen, pak je nutné brat v ivahu fazi hospo-
darského cyklu, ve kterém se aktudlné ekonomika nachazi, jelikoZ v obdobi riistu
dosahuji firmy ziski, a naopak v obdobi recese dochazi ke ztratam.

Neutrdlni odvétvi jsou zcela nezavisla na fazich ekonomickych cykli. Mezi ty-
pické predstavitele neutralniho odvétvi patri podniky, jez produkuji vyrobky za-
kladni potieby, které se vyznacuji nizkou cenovou pruznosti (potraviny, 1éky).

Anticyklickd odvétvi se chovaji presné obracené neZz odvétvi cyklicka,
coZ znamena, Ze nejvétsi rozmach a prosperita odvétvi nastava v dobé ekonomic-
kého upadku. Typickymi produkty, které podnik pohybujici se vtomto odvétvi na-
bizi, jsou levné substituty luxusnich statkd. (Tyll, 2014, str. 19)

Cil analyzy mikroprostredi spociva v nalezeni zasadnich vlastnosti a hybnych
sil, které v daném odvétvi plisobi. Prostrednictvim identifikovanych faktor( vzni-
kaji vice ¢i méné pritazliva odvétvi. Pro nalezeni vlastnosti a struktury daného trhu
se vyuZziva metoda, ktera nese oznaceni Portertiv model péti sil. (Sedlackova, 2000,
str. 22)

Kerkovsky a Vykypél (2002, str. 46) uvadi, ze Portertiv model péti sil je zalo-
Zen na predpokladu toho, Ze pozici firmy na urcitém trhu urcuje zejména pét za-
kladnich faktord.

* Vyjednavaci sila zakazniki (Bargaining power of buyers) - Kupujici
se mliZe stat hrozbou, pokud tla¢i ceny dolti nebo pokud vyZaduje vyssi
nez obvyklou kvalitu, ¢i lepSi servisni sluzby. VSechny tyto aspekty zvySuji
podniku naklady. Na druhou stranu ovSem slabi kupujici vytvareji prileZitosti
ke zvySeni cen. (Dedouchova, 2001, str. 22) Zakaznik ma vzhledem ke svému
dodavateli silnou pozici, zejména, jestlize je velkym zakaznikem (z pohledu
jeho poptavky), nebo vyznamnym zdkaznikem (napt. vyznamnd osobnost spo-
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leCenského Zivota, firma s dlouhou tradici). Dale pokud zakaznik miiZe po-
mérné jednoduse piejit ke konkurenci. (Kefkovsky a Vykypél, 2002, str. 47)

Vyjednavaci sila dodavatelti (Bargaining power of suppliers) - Jestlize
dodavatelé zvysuji ceny nebo snizuji kvalitu vstupti, pak dodavatel plisobi jako
podnikova hrozba, protoze tyto okolnosti pravdépodobné povedou k mensi
ziskovosti jednotlivych podnik{. V opacném pripadé slabi dodavatelé davaji
podniku silu k pozadovani vyssi kvality za niZsi cenu. Z toho plyne, Ze podnik
je zavisly na schopnostech dodavatelti. (Sedlackova, 2000, str. 40) Kerkovsky
a Vykypél (2002, str. 47) popisuji vysokou vyjednavaci silu dodavateli
v nasledujicich situacich. Nakupujici firma neni diilezitym a potfebnym zakaz-
nikem, poptavané zboZi je vysoce sloZité, specidlni a pomérné slozité dostup-
né.

Hrozba vstupti novych konkurentii (Threat of entry) - Potencionalnimi
konkurenty jsou takové firmy, které nejsou firemni konkurenci v daném mi-
kroprostredi, ale mohou jimi byt, pokud se rozhodnou pro vstup do daného
mikroprostredi. Velikost hrozby v podobé vstupu potencionalniho konkurenta
na trh zavisi na vysi vstupnich bariér, pod ¢imz si miiZeme predstavit mnoho
faktort, které znemoznuji prosazeni firmy v daném mikroprostredi. (Dedou-
chova, 2001, str. 18) Dle Kerkovského a Vykypéla (2002, str. 48) je pravdépo-
dobnost vstupli novych konkurentii snizovana za podminek, Ze se na daném
trhu vyskytuje vysoka regulace (naprt. banky, letecka doprava), nebo zda exis-
tuji vysoce specializované produkty, k jejichZ vyrobé je potreba znat technolo-
gické know-how.

Hrozba substitutti (Threat of substitutes) - Tyll (2014, str. 23) vysvétluje
substitut jako produkt nebo sluzbu, ktera zastava podobnou funkci jako origi-
nalni produkt. Na zakladé toho muiZe zakaznik snadno nahrazovat spotrebu
ptivodniho produktu jeho substitutem. Naptiklad substitutem automobilové
dopravy mize byt Zeleznicni, leteckd, autobusova a vodni doprava, nebo sub-
stitutem Uherského salamu miZe byt salam Vysocina. Podle Ketrkovského
a Vykypéla (2002, str. 49) je hrozba substitutli snizovana, pokud firmy nabize-
jici substituty vyrabéji s vysSimi naklady, ¢i pokud nezvysuji jeho nabidku.
DalSimi predpoklady jsou vysoké naklady prestupu na substitut, ¢i cena vy-
robku, ktery by mohl byt nahrazen substituty.

Rivalita firem piisobicich na daném trhu (Competitive rivalry within in-
dustry) - Konkurenty jsou ty podniky, které na stejném trhu prodavaji iden-
tické nebo sobé velmi blizké produkty ¢i sluzby. Typickym piikladem trzni
konkurence je rivalita mezi Ceskymi drahami a firmou RegioJet. Z dfivodu sil-
ného konkuren¢niho prostiedi mize vznikat v odvétvi hrozba v podobé ceno-
vé valky mezi konkurujicimi si podniky, coZ by v konetném dtsledku vedlo
ke sniZené ziskovosti. Mira konkurence v odvétvi zavisi predevsim na poctu
a velikosti soupericich objektii. Z toho je patrné, Ze ¢im vice aktivnich firem
v odvétvi figuruje, tim je konkurencni boj silnéjsi a intenzivnéjsi. Mezi dalsi
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faktory, které ovliviiuji miru konkurence, patfi disponibilni kapacity firem, ve-
likost poptavky trhu a riist odvétvi. (Tyll, 2014, str. 26)

Riziko vstupu novych

konkurentt
Smluvni sila » « Smluvni sila
dodavatelt kupujicich
Hrozba
Substitutt
Obr. 4 Portertiv model konkurenc¢nich sil

Zdroj: Tyll, 2014

Hlavni vyuZiti této metody spociva v nalezeni takové pozice v odvétvi, ve které
se bude podnik nejlépe branit proti vyse definovanym sildm, nebo kde je bude mo-
ci co nejvice usmeérnovat ve svilij prospéch. Z téchto uvedenych divod Ize o identi-
fikované pozici tvrdit, Ze bude co nejvice vyhovujici. Na zakladé primé uméry lze
fici, Ze ¢im vice plsobi jedna z péti vySe uvedenych sil na dané odvétvi, tim vice
se podnik nachazi v komplikovanéjsi situaci, proto jsou v této souvislosti kladeny
vétsi naroky na zvolenou strategii. DalSi vyuziti této metody tkvi v predpovédi
zmény faktord, které plisobi v ramci vyse uvedenych péti sil. Diky tomu je mozZné
vybrat novou idedlni strategii s Casovym predstihem pred konkurenci, ktera zjisti
zménu rovnovahy v prostredi az s vétsi casovou odezvou. (KoStan, 2002, str. 42)

4.7 Analyza vnitiniho prostredi

Na zdkladé analyzy interniho prostredi podniku je firma schopna identifikovat
své slabé a silné stranky. U zjiSténych silnych stranek se firma snazi o jejich na-
sledné vyuziti v praxi. Naopak u slabych stranek se manazeti snazi o jejich co nej-
vétsi eliminaci. (Hordkova, 2003, str. 42)

Dle Vebera (2000, str. 448) je v analyze mikroprostredi diilezité zejména pro-
véreni vlastnich zdrojli organizace. Vtomto provéreni analyzujeme, jak velky ob-
jem zdroji ma podnik k dispozici, jakym zplisobem a do jaké miry tyto zdroje vyu-
ziva. Ddle také uvadi, Ze je velice diilezité posouzeni a rozhodnuti o tom, jak jsou
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jednotlivé firemni zdroje dllezité, jedine¢né a nenahraditelné. Zdroje, které vyka-
zuji posledni dvé zminéné vlastnosti, obsahuji konkurencni vyhodu.

Mezi vnitini zdroje, které je nezbytné proveérit, radime faktory technického
rozvoje, marketingové a distribu¢ni faktory, faktory podnikovych a pracovnich
nastroji, faktory finan¢ni a rozpoctové. (Mallya, 2007, str. 53)

Kostan (2002, str. 52) tyto zdroje déli do ¢ty zakladnich skupin:

» Fyzické - Stroje, zatizeni, zasoby, rozmisténi, vyrobni a skladovaci plochy, vy-
robni infrastruktura atd.

¢ Lidské - Pocet zaméstnancy, flexibilita, socialni klima atd.

* Finan¢ni - Vlastni kapital, pohledavky a zavazky, likvidni prostiedky, bonita
organizace atd.

* Nehmotné - Loajalita zaméstnancli, know-how, firemni Kkultura, vztahy
s akcionati a bankami, image podniku, znalost trhu, priimyslova prava, paten-
ty atd.

Pro analyzu vnitiniho prostredi podniku Ize pouZit metodu VRIO, ktera je zaloZena
na vysSe zminéném rozdéleni firemnich zdroji do Ctyi skupin. Nazev metody vy-
chazi z pocatecnich pismen zdroji, pro které se kladou posuzujici otazky, souvise-
jici jak se zkoumanou firmou, tak i s firmou konkurenc¢ni. VRIO je akronym sloZeny
z pocatecnich pismen anglickych nazvi zdrojt, které jsou posuzovany:

¢ Value (hodnota, hodnotnost zdroje) - Je v sildch zdroje schopnost vyuZiti prile-
Zitosti a paralyzovdni hrozeb?

e Rareness (vzacnost, vyjimecnost zdroje) - Jaky pocet konkurentii timto zdro-
jem disponuje? Jak je zdroj vzdcny?

* Imitability (imitovatelnost zdroje) - Jak sloZité a ndkladné je pro konkurencni
firmu napodobit tento zdroj?

e Organization (organizace) - Existuje moznost vyuZiti zdroje pri stdvajici struk-
ture?
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Hodnotné? Vzacné? SloZité Organizatné
napodobitelné? vyuZitelné?

Konkurenéni
nevyhoda

Docasna
-ANO -ANO konkurenéni

NevyuZita
konkurenéni
wvhoda

Trvala

konkurenéni
vyhoda

Obr. 5 Hodnoceni zdroji pomoci VRIO analyzy
Zdroj: Tyll, 2014

Zdroj, ktery firmé neposkytuje hodnotu, by mél byt z vyrobniho procesu odstra-
nén, protoZe ji nic nepiinasi. Konkurenc¢né neutralni je takovy zdroj, ktery prinasi
podniku hodnotu, ale je hojné vyuzZivan konkurenci. Takovy produkt sice neobsa-
huje potencial k posunuti firmy kuptedu, to ovS§em neznamena, Ze by mél byt vy-
loucen, jelikoZ navzdory jeho povaze muzZe byt pro firmu podstatny. Zdroj, ktery
se vyznacuje vzacnosti, hodnotovym prinosem a imitovatelnosti ze strany konku-
rence, poskytuje docasnou konkurencni vyhodu. Ovsem v diisledku jeho vlastnosti
se z néj za néjakou dobu stane také konkurenc¢né neutralni zdroj. Diky tomu je jas-
né, Ze pro firmu je nejvyhodnéjsi a nejlepsi vlastnictvi zdroje, ktery umi jednak vy-
uzit a zaroven je hodnototvorny, vzacny a sloZité kopirovatelny. Takovy zdroj po-
skytuje dlouhodobé fixni konkurenc¢ni vyhodu. (Tyll, 2014, str. 33)

Dale je nutno dodat, Ze zdroje a jejich hodnotnost se v ¢ase méni, a to nejenom
kvili technickému pokroku, ale i diky neustalému rozvoji celé spolecnosti. Nasled-
kem toho je nutnost zdroje ustavicné posuzovat, nachazet zdroje nové, i umét ak-
tualni zdroje vyuzit jinym zptsobem. (Weber, 2000, str. 434)

Dalsi zplisob analyzy vnitiniho prostifedi je moZny prostrednictvim mode-
lu, 7S firmy McKinsey. Model je nazyvan ,7S“ proto, Ze zkouma sedm niZe uvede-
nych faktor(, jejichz nazvy zacinaji v anglictiné na pismeno S (Mallay, 2007,
str. 73):

* Strategie (Strategy) - Znazornuje, jakym zptsobem podnik plni své plany

a jak naklada s hrozbami a ptileZitostmi v daném odvétvi své plisobnosti.

e Struktura (Structure) - Vyjadruje organizacni uskupeni ve smyslu nadrize-
nosti a podrizenosti.

» Systémy (Systems) - Obsahuji formalni a neformalni postupy, které zajistuji
kazdodenni cinnosti podniku. Napriklad jde o manaZerské informacni sys-
témy, komunikacni systémy, kontrolni systémy atd.
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» Styl vedeni (Style) - Popisuje, jakym zplisobem a stylem vedeni firmy komu-
nikuje a jednd s podiizenymi a zakazniky p¥i plnéni pracovnich aktivit.

* Spolupracovnici (Staff) - Jde o lidské zdroje podniku a jejich vzdélani, kvali-
fikace, Skoleni, vztahy mezi nimi, motivace, chovani vici firmé apod. Dilezité
je oddélovat kvantifikovatelné (formalni systém motivace a odménovani, sys-
tém zvySovani kvalifikace atd.) a nekvantifikovatelné (moralni hlediska, po-
stoje, oddanost atd.) aspekty.

* Schopnosti (Skills) - Vyjadruji profesionalni schopnosti pracovniho kolekti-
vu firmy jako celku.

* Sdilené hodnoty (Shared Values) - Definuji firemni kulturu a zakladni ideje,
principy a hodnoty, prostrednictvim nichZ firma vymezuje svoji image. VSichni
pracovnici, ktefi jsou bezprostredné zainteresovani na uspéchu firmy, by méli
tyto aspekty uznavat a respektovat.

Mallya (2007, str. 73) a Kerkovsky s Vykypélem (2002, str. 90) uvadéji, Ze téchto
sedm faktorii se déli na dvé zdkladni skupiny. Prvni skupina zastupuje tzv. ,tvr-
dé S“, mezi néZ radime strategii spoleCnosti, jeji strukturu a systémy, které firma
pouziva. V ramci téchto tvrdych faktori lze eventudlni zmény aplikovat pomérné
snadno, jelikoZ informace o téchto faktorech jsou lehce zjistitelné v podnikovych
dokumentech. Druha skupina reprezentuje tzv. ,mékké S*, mezi které patri zbyvaji-
ci ¢tyri faktory. V porovnani se skupinou tvrdych S je zavedeni pripadnych zmén
pomérné tézsi, protoze informace, které se tykaji téchto faktord, jsou tézce dohle-
datelné, a tudiZ méné hmatatelné a vykazuji kulturni povahu, tim padem se témér
nevyskytuji ve firemnich dokumentech. VSechny faktory jsou mezi sebou vzajemné
propojeny, a jestliZze se management firmy nebude soustredit na jeden z nich, na-
sledkem miiZe byt kolaps vSech ostatnich faktori. Z toho je patrné, Ze vedeni firmy
musi brat zretel na v§ech sedm faktorti, aby v disledku toho zajistili spravné zave-

denfi strategie.
—
/\ — Tvrda 3S
/ ]
\_hodnoty /A
'-./. Y - \,‘i
N,
- \ —  Mékka 4S5
—

Obr. 6 Model ,75“ firmy Mckinsey
Zdroj: Mallya, 2007
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4.8 Financ¢ni analyza

Velmi uzite¢nou soucasti analyzy vlastnich zdroji je financ¢ni analyza. Vyuziva
se ke zjisténi finan¢ni situace, ve které se podnik nachazi. Prostrednictvim finan¢ni
analyzy mizeme porozumét rozhodnutim, ktera se tykaji investi¢nich aktivit, mar-
ketingové strategie, majetkové a kapitalové struktury, dividendové a dluhové poli-
tiky atd.

Finan¢ni analyza pro zhodnoceni financ¢ni pozice podniku lze pouzit bud'to
ex post, kdy se hodnoti firemni vyvoj let minulych, nebo ex ante, kdy se analyzuje
budouci predpokladany firemni vyvoj. (Sedlackova, 2000, str. 68)

Finan¢ni rozbor firmy lze provadét nékolika standardizovanymi metodami.
Mezi zakladni nejpouzivanéjsi metody patii (Veber, 2000, str. 404):

* Horizontalni analyza - Poskytuje nahled na meziro¢ni zmény financ¢nich vy-
kazi, které jsou vyhodnoceny prostrednictvim vycisleni absolutnich a relativ-
nich zmén polozek ,po rddcich” vykazi, tedy horizontdlné. Smyslem analyzy je
sledovani vyvoje financnich poloZek v Case, diky tomu je nutné mit k dispozici
delsi ¢asovou radu udaji.

» Vertikalni analyza - Slouzi k procentnimu rozboru financnich vykazi. Jejim
zakladem je vycisleni procentualniho podilu poloZek k celku neboli k zakladni
poloZce. Zakladnimi poloZkami v rozvaze jsou celkova aktiva nebo pasiva,
ve vykazu zisku a ztrat jsou zdkladni polozkou celkové trzby. Diky tomu bliZe
zjistime majetkovou a financ¢ni strukturu firmy.

* Pomeérova analyza - Vychazi z dat ziskanych z Gcetnich vykazl rozvahy a vy-
kazii zisku a ztrat, které slouzi pro vypocet pomérovych ukazatelli. Prostied-
nictvim pomérovych ukazatelli ziskdme obraz o zakladnich finan¢nich charak-
teristikach firmy. Tyto pomérové ukazatele umoznuji mezipodnikové nebo
odvétvové srovnani s konkurenty.

4.8.1 Finan¢ni analyza pomérovych ukazatelu

Pomérova analyza se ¢leni do nékolika skupin ukazateld. Konkrétné jde o ukazate-
le rentability, aktivity, likvidity a zadluZenosti.

Ukazatele rentability

Jiri Fotr (2012, str. 345) uvadi, Ze tyto ukazatele se vyuzivaji pro hodnoceni a sou-
hrnné posouzeni celkové efektivnosti a vydéleCné schopnosti organizace. Vyjadiuji
vyuzivani, reprodukci a zhodnoceni vloZeného kapitalu do spolecnosti. Jejich hlav-
ni vyznam leZi v ukdzani kombinovaného vlivu likvidity, aktivity a zadluZenosti
na Cisty zisk organizace. VSechny niZe popsané ukazatelé se vyjadruji v procentech.
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Rentabilita vlastniho kapitdlu (ROE)

ROE = (zisk po zdanéni / vlastni kapital) * 100

Ukazatel slouZi k hodnoceni vynosnosti kapitalu, ktery do spolecnosti vloZili jeji
vlastnici. Oznacuje kolik cistého zisku piipada na jednu korunu investovaného ka-
pitalu. Rentabilita vlastniho kapitalu by méla byt vyssSi nez mira vynosu bezriziko-
vého umisténi kapitalu na finan¢nim trhu. (Fotr, 2012, str. 345)

Rentabilita trZeb (ROS)

ROS = (zisk po zdanéni / trzby) * 100

Ukazatel popisuje velikosti zisku, ktery organizace ziska z kazdé jedné koruny tr-
Zeb. Jeho velikost je riizna u podniki v odliSnych odvétvich. Pohybuje se zhruba
od 2 % do 50 %, doporucena hodnota je nad 10 %. Pro jeho interpretaci je zdsadni
znat dlouhodoby trend v jednotlivych letech a srovnani s konkuren¢nimi firmami
v daném odvétvi. (Fotr, 2012, str. 345)

Rentabilita aktiv (ROA)

ROA = (zisk pfed zdanénim a uroky / celkova aktiva) * 100

Ukazatel poméruje zisk s celkovymi aktivy investovanymi do podnikani bez ohledu
na zpusob financovani. Po jeho vypoctu ziskdme celkovou efektivnost firmy, jeji
produkéni silu. (Fotr, 2012, str. 345)

Ukazatele likvidity
Dle Vebera (2000, str. 411) uspéch organizace nespociva pouze ve vykazovani zis-
ku, ale i v schopnosti splacet své dluhy. Proto se firma musi starat o to, aby méla
dostatek financ¢nich prostiedkl k uspokojeni svych véritell. JestliZze firma neplati
sveé zavazky, nachazi se ve finan¢ni neschopnosti.

Ukazatelé likvidity porovnavaji to, ¢im lze zaplatit (obéZna aktiva), s tim, co je
nutno platit (kratkodobé zavazky s blizkou splatnosti).

BéZnd likvidita
Bézna likvidita = obézna aktiva / kratkodobé zavazky

Ukazatel uvadi, kolikrat pokryvaji obéZna aktiva kratkodobé zavazky firmy, neboli
kolika korunami obé&znych aktiv je kryta jedna koruna kratkodobych zavazki. Cim
vyssi hodnoty ukazatel nabyva, tim je vétsi pravdépodobnost platebni schopnosti
firmy. Doporucena hodnota tohoto ukazatele je v intervalu 1,6 - 2,5. Zkresleni uka-
zatele dochazi v pripadé, Ze firma drZzi v obéZnych aktivech velké procento Spatné
likvidnich zdsob nebo velké mnoZstvi nedobytnych pohledavek. (Veber, 2000,
str. 411)
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Pohotovd likvidita

Pohotova likvidita = (obézna aktiva — zasoby) / kratkodobé zavazky

Tento ukazatel likvidity je ptisnéjsi, jelikoZ z obéZnych aktiv zahrnuje pouze krat-
kodobé pohledavky. Pfi vypoctu vylucuje z obéZnych aktiv zasoby, nedokoncenou
vyrobu a nedobytné pohledavky. DoporuCena hodnota tohoto ukazatele
v zavislosti na odvétvi, ve kterém firma pusobi, se pohybuje od 0,8 do 1,2. Pokud je
hodnota vyssi nez 1, z pohledu véritell vice zadouci stav, ovSem ze strany vlastni-
ki ne, jelikoz priliSna vysSe obéznych aktiv vede k neefektivnimu vyuZzivani vloze-
nych prostredki, coZ se projevuje v rentabilité spolec¢nosti. (Veber, 2000, str. 411)

OkamZitd likvidita
Okamzita likvidita = penézni prostredky / kratkodobé zavazky

Okamziti likvidita vycisluje schopnost spolecnosti platit pravé splatné zavazky
okamzité. Penéznimi prostredky, v Citateli vzorce, jsou mysSleny vSechny penize
na béZzném uctu, v pokladné, obchodovatelné cenné papiry a Seky. Prijatelnd hod-
nota okamZzité likvidity by méla byt v intervalu 0,2 - 0,5. (Veber, 2000, str. 411)

Ukazatele aktivity

Mallay (2007, str. 67) rika, Ze tyto ukazatele méri schopnost firmy vyuzivat
sveé zdroje, tedy zda podnik disponuje nevyuZivanymi kapacitami nebo jestli ma
firma dostatek produktivnich aktiv. Ukazatele délime do dvou skupin, prvni skupi-
na ukazatelli vypocitava poCty obrati (kolikrat se obrati néjakd typ majetku
v trzbach za urcity stanoveny c¢as) a druha skupina doby obratii (doba po kterou
jsou finan¢ni prostredky drzeny v urcité formé majetku). Pri vypoctech se jednotli-
vé druhy majetku poméruji s firemnimi trzbami nebo vynosy. Mezi ukazatele patfi
obrat zasob, doba obratu zasob, obrat pohledavek, doba obratu pohledavek, obrat
zavazka, dobra obratu zavazky, obrat aktiv atd.

Obrat aktiv

Obrat aktiv = trzby / celkova aktiva

Ukazatel udava efektivnost vyuzivani aktiv pri tvorbé trzeb. Obrat aktiv stanovuje
kolikrat se celkova aktiva obrati za jeden rok. Doporuc¢ena minimalni hodnota ob-
ratu aktiv za rok je 1, s tim, Ze pro objektivnost je vhodné mezipodnikové srovnani
(Mallay, 2007, str. 67)
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Doba splatnosti pohleddvek

Doba splatnosti pohledavek = pohledavky / (trzby / 360)

Vypoctem zjistime pocet dni, které trva prevedeni pohledavek na penize. U tohoto
ukazatele je potreba vzit v ivahu zvyklosti zemé, velikost firmy, pozici na trhu atd.
(Mallay, 2007, str. 67)

Doba splatnosti zdvazkii

Doba splatnosti zavazkt = kratkodobé zavazky / (trzby / 360)

Ukazatel vycisluje primérny pocet dnd, po které ma firma kratkodobé ptijcky.
(Mallay, 2007, str. 67)

Ukazatele zadluZenosti

Dle Vebera (2000, str. 414) tyto ukazatele méri, jak firma vyuziva k financovani
na jedné strané vlastni a na druhé strané cizi zdroje a do jaké miry dokaZe financo-
vat své zavazky. Je tifeba zminit, Ze zadluZenost pro podnik nemusi byt vZdy nega-
tivni, jelikoZ urcita vyse zadluZeni je zpravidla pro firmu prospésna.

Firma ma vyuZivat cizi kapital za téch okolnosti, Ze vynos, ktery z néj ziska,
bude vyssi nezZ naklady souvisejici s jeho pouZitim (droky z ciziho kapitalu). Pomér
mezi vyuzitim vlastniho a ciziho kapitalu je rozdilny u jednotlivych spolecnosti,
jelikoz zaleZi na odvétvi podnikani, ale také na majetkové strukture organizace,
vySe zisku a trzeb, subjektivnim postoji manaZer(i, irokové mire atd. Vysledky
téchto ukazateli jsou interpretovany v procentnim vyjadreni.

Celkovd zadluZenost

Celkova zadluzenost = cizi kapital / celkova aktiva

Vysledna hodnota ndm ukazuje, jaky podil aktiv je financovan z cizich zdrojt. Cim
je hodnota ukazatele vyssi, tim je firma vice zadluZena a zaroven ji hrozi i vyssi
finan¢ni riziko. Vypoctenou vysi ukazatele je nutno srovnavat s rentabilitou celko-
vého vloZeného kapitalu a se strukturou ciziho kapitalu. Nizka hodnota tohoto
ukazatele sniZuje riziko ztraty pro vétitele, proto je pro takovou firmu snazsi ziskat
nové cizi zdroje financovani. Doporuc¢ena hodnota ukazatele by se méla pohybovat
od 35 % do 60 %. (Veber, 2000, str. 414)

Mira zadluZenosti

Mira zadluzenosti = cizi kapital / vlastni kapital

Tento ukazatel udava pomér mezi cizim a vlastnim kapitalem. Za zakladni bezpec-
nou miru zadluZenosti lze povaZovat 40 % ciziho kapitalu vzhledem k vlastnimu.
(Veber, 2000, str. 414)
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Urokové kryti

Urokové kryti = (hospodafsky vysledek za ticetni obdobi + nakladové
uroky) / nakladové uroky

Vysledek tohoto ukazatele ndm sdéluje, kolikrat jsou uroky z poskytnutych uvért
kryty vysledkem hospodateni za dané t¢etni obdobi. Cim vy3$si hodnota ukazatele,
tim lepsi financni droven firmy. (Veber, 2000, str. 414)

4.9 SWOT analyza

Predeslé dvé kapitoly obsahuji metody zkoumajici analyzu vnéjsich a vnitrnich
faktort, které zasadné ovliviiuji chod firmy. Na zakladé téchto metod jsou urceny
silné a slabé stranky podniku, hrozby a ptileZitosti. Nastroj, ktery tyto vSechny fak-
tory vaze dohromady a hodnoti jejich vzajemnou provazanost, je SWOT analyza.
(Tyll, 2014, str. 39)

Horakova (2003, str. 46) dodava, Ze SWOT analyza slouZi ke zjiSténi, nalezeni
a vyhodnoceni vSech vlivii ptsobicich na podnik, k predpovédi vyvojovych trendi
faktort vnéjsiho prostredi a vnitini situace podniku a k pochopenti jejich vzajem-
nych souvislosti.

SWOT analyzu provadime skrze matici, kde se porovnavaji jednotlivé spojitos-
ti mezi zjiSténymi silnymi a slabymi strankami, ptileZitostmi a hrozbami. Na zakla-
dé sestavené matice se vytvari logicky uceleny ramec, ktery sumarizuje zakladni
strategické moznosti, kterymi se podnik miiZze vydat. Strategickymi moZnostmi
jsou mysleny vytvorené budouci strategie Ci styly rizeni, které bud'to zafixuji nebo
zvednou firemni pozici na trhu. Nejlepsi strategie je takova, ktera podniku odstra-
nuje predpoklddané hrozby plynouci z vnéjSiho prostredi, umoznuje zuzitkovani
prilezitosti, Cerpa vyhody ze silnych stranek a pacifikuje slabé stranky. (Veber,
2000, str. 428)

Sedlackova (2000, str. 79) uvadi, Ze pti zhotoveni SWOT analyzy se postupuje
nasledovné:

1. Urceni a predikce zasadnich zmén v okoli podniku, k ¢emuZ se pouZiji vy-
sledky z provedeného rozboru vnéjsiho okoli. Vysledny prehled by mél obsa-
hovat nejvySe 7 nebo 8 hrozeb a stejny pocet prileZitosti.

2. Identifikace silnych a slabych stranek pomoci vysledkii analyzy jednotlivych
vnitinich zdroji a schopnosti podniku. Pro vysledny prehled je opét doporu-
¢eno zuzit maximalné na 8 silnych a na 8 slabych stranek.

3. Zvazeni vzdjemnych vztahli mezi dil¢imi silnymi a slabymi strankami podni-
ku, potencionalnimi ptilezitostmi a hrozbami daného trhu.

Po zhotoveni tiettho bodu SWOT analyzy nasleduje sestaveni SWOT matice, ktera

usnadnuje porovnani a kombinaci zdsadnich potencionalnich prileZitosti a hrozeb,
spolecné s predpokladanymi silnymi a slabymi strankami. Diky tomu je moZné roz-
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liSit Ctyri zakladni modelové strategie, v ramci kterych se orientujeme pri volbé

urcité strategické varianty. (Veber, 2000, str. 430)

Obr.7

SWOT Vnitrni prostredi
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Zdroj: Sedlackova, 2000

Prvni kvadrant - Firma se v tomto kvadrantu stretava s nékolika prilezitost-
mi v okoli a zaroven disponuje silnymi strankami, které tyto prileZitosti pod-
poruji. Vysledkem je rlistové zamérena strategie pojmenovana jako strategie
»~max - max" ¢i SO (Strenghts and Opportunities). Tato strategie je ze vSech Ctyr
nejlepsi, a proto je cilem mnoha podnikd.

Druhy kvadrant - V této pozici jsou v souboji hrozby z okoli a silné stranky
podniku. Vysledkem je strategie ,min - max“ neboli ST (Strenghts and Thre-
ats), ktera se snazi o minimalizaci hrozeb a maximalizaci silnych mist. U této
strategie je duleZité vcasné rozpoznani hrozby a jeji nasledné preménéni
na prilezitost s pomoci silné stranky podniku.

Treti kvadrant - Pri této situaci se sice v okoli podniku nachazi mnoho pfrile-
Zitosti, jenZe firma je diky velkému poctu svych slabych stranek nedokaze vy-
uzit. Vdlsledku toho vznika strategie ,max - min,“ OW (Opportunities
and Weakness), ktera si dava za cil minimalizaci slabych stranek firmy, za ace-
lem vyuziti existujicich ptilezitosti.

Ctvrty kvadrant - V tomto misté se vyskytuje takova firma, u které pievladaji
slabé stranky a soucasné se vodvétvi nachazi riziko vytvarejici hrozby.
Vtomto ohledu vznika strategie ,min-min,“ WT (Weaknesses and Threats),
jenZ se zaméruje na minimalizaci slabych mist a minimalizaci hrozeb. Jde spise
0 obrannou strategii spojenou s opousténim urcitych trznich pozic. (Sedlacko-
v4, 2000, str. 80)
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4.10 Pojistovnictvi

Pojistovnictvi 1ze chapat jako specificky obor ekonomiky, jehoZ smyslem je ochra-
na a finané¢ni zajisténi osob a podnikatelskych subjektli proti veSkerym potencio-
nalnim rizikm.

V rdmci pojistovnictvi rozliSujeme mnoho instituci, které disponuji povolenim
k podnikani v tomto finan¢nim oboru. Mezi tyto instituce patii pojiStovny a zajis-
tovny, pojisStovaci zprostredkovatelé, statni dozorce nad pojistovnictvim, asociace
pojistoven a svazy pojistovacich zprostiedkovateli, likvidatoti pojistnych udalosti,
poradenské firmy v oblasti pojiSténi a banky, které ¢ast svoji Cinnosti zaméruji
praveé na oblast poskytovani pojistnych produkti.
Oblast pojistovnictvi je v Ceské republice regulovana prostfednictvim Zakona
o pojistovnictvi & 277/2009 Sb. Na dodrZovani tohoto zakonu dohlizi Ceska na-
rodni banka, jejiZ hlavni cilem je ochrana pojistniki, pojisténych a také zejména
zachovani financ¢ni stability pojiStoven a zajiStoven. (Duchackova, 2009, str. 170)

4.10.1 PojiStovaci zprostiredkovatelé

Pojistovaci zprostiredkovatelé neboli brokeri zastupuji roli prostrednika mezi po-
jiStovnou a pojistnikem. Pojistovacim brokerem mizZe byt jak fyzickd osoba,
tak i pravnicka osoba. PojiStovaci zprostredkovatelé jsou soucasti pojistného trhu,
na némz zajistuji uzavirani pojistnych smluv mezi klienty a pojiStovnou. Zpro-
stredkovany prodej vyuZivaji zajemci o pojiSténi zejména diky casté potiebé vy-
svétleni mnohdy slozitych produktl. Dale je tento typ prodeje vyuZzivan, protoZe
zprostiedkovatelé dokaZi prizplsobit podobu pojistného produktu konkrétnim
pozadavkim kupujiciho. Klientovi to v kone¢ném disledku usnadni vybér vhodné-
ho konkrétniho produktu, vzhledem k velké paleté produktli na pojistném trhu.
(Duchackovd, 2009, str. 175)

Hora a kolektiv (2009, str. 51) dopliiuji, Ze mezi hlavni funkce pojiStovaciho
zprostredkovatele patfi sjednavani pojisténi a péce o klienty.

Proces sjednani pojiSténi se sklada z nékolika na sebe navazujicich krokd.
Prvni krok spociva v nalezeni potencionalniho klienta. Vyhledani klienta probiha
na zakladé znalosti teritoria, ve kterém se zprostredkovatel pohybuje, na zakladé
doporuceni, nebo za pomoci vyuziti riznych databazi a priizkumt. Na tuto cast
navazuje proces kontaktovani klienta po telefonické, emailové nebo osobni bazi.
Po navazani kontaktu s potencionalnim zakaznikem ptichazi na radu faze, analyza
potreb klienta, jejimZ cilem je zhodnoceni klientovych potieb a financnich moZnos-
ti. Poté nasleduje navrh urcitého pojistného produktu. Pokud je klient s navrhem
spokojeny, dochazi k posledni fazi, tedy k uzavieni pojistné smlouvy.

Péce o klienta je druhou nezbytnou funkci pojistovaciho brokera, jelikoZ ko-
munikace se zakaznikem po sjednani smlouvy nekonc¢i. V dobé po uzavieni
smlouvy pojiStovaci broker pokracuje v dotazovani se klienta, zda je spokojeny
s poskytnutou sluzbou. Déle také broker zaznamenava zmény produktd na pojist-
ném trhu, z ¢ehoZ vyplyvaji nasledné navrhy tprav stavajicich pojisténi, ¢i nabi-
zi prolongace pojistnych smluv, které byly uzavreny na urcity Casovy usek. Zpro-
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stredkovatel pecuje o svého klienta nejen kviili tomu, Ze diky nému ziskava od po-
jiStoven provize, ale také kvili tomu, Ze chce mit v regionu své plisobnosti dobré
jméno. Divéra lidi je pro tento druh prace nezbytna.

HrubosSova (2009, str. 23) a Hora (2009, str. 107) cleni pojiStovaci zprostred-
kovatele na zakladé tri faktord. Mezi tyto faktory patfi rozmér jejich Cinnosti, stu-
pen dosazené odbornosti a také to, zda zprostredkovatel sjednava pojisténi pouze
pro jednu nebo vice pojistoven:

* Vazany pojisStovaci zprostredkovatel - Tato Cinnost je vykonavana jménem
a na ucet jedné nebo vice pojiStoven s podminkou toho, Ze pri zprostredkova-
telské spolupraci s vice pojistovnami je povoleno nabizet jen takové produkty,
které si navzajem nekonkuruji. Vazany zprostredkovatel nepfijima pojistné
a ani neposkytuje pojistné plnéni. Podminkou k vykonavani této prace je zapis
v registru pojistovacich zprostredkovatell a samotnych likvidator® pojistnych
udalosti a odborna zpusobilost na urovni zakladniho kvalifika¢niho stupné
a splnéni podminky dlivéryhodnosti.

» Podrizeny pojistovaci zprostiredkovatel - Jeho podstatou je spoluprace
s pojiStovacim agentem/makléfem nebo vyhradnim pojiStovacim agentem.
Cinnost, kterou vykonava, je zavisld na instrukcich od pojistovaciho zpro-
stiedkovatele, jehoZ jménem a dctem jedna. Tento zprostiedkovatel ho také
odménuje a zaroven odpovida za Skodu, kterou by svym chovanim zptsobil.
Podiizeny pojiStovaci zprostredkovatel stejné jako vazany pojistovaci zpro-
stredkovatel neinkasuje pojistné a ani neposkytuje pojistné plnéni. Podmin-
kou k vykonavani této prace je zapis v registru pojiStovacich zprostredkovate-
1 a samotnych likvidatorl pojistnych udalosti a odborna zptisobilost
na urovni zdkladniho kvalifika¢niho stupné a splnéni podminky diivéryhod-
nosti.

» PojisStovaci agent - Svoji ¢innost provozuje ic¢tem a jménem jedné nebo vice
pojistoven, opét s podminkou toho, Ze si nabizené produkty od riznych pojis-
toven nebudou vzajemné konkurovat. Na rozdil od vySe uvedenych zpro-
stredkovatelil miize pojiStovaci agent po dohodé s pojiStovnou ptijimat po-
jistné a vyplacet pojistné plnéni. PojiStovaci agent si za Skodou zpisobenou
v disledku své ¢innosti zodpovida sam. Diky tomu musi byt ze zakona pojis-
tén, a to ve vysi 1 000 000 eur za kazdou pojistnou udalost. OvSem pii soubé-
hu vice pojistnych udalosti v jednom roce musi pojistna ¢astka dosahovat vyse
1500 000 eur za jednu pojistnou udalost. Podminkou k vykonavani této prace
je zapis v registru pojistovacich zprostredkovatelii a samotnych likvidatort
pojistnych udalosti a odborna zptlisobilost na trovni stfedniho kvalifika¢niho
stupné a splnéni podminky divéryhodnosti.

» Vyhradni pojiStovaci agent - Pii své zprostiedkovatelské Cinnosti vystupuje
jménem a uctem pouze jedné vyhradni pojiStovny. Tato spoluprace
s pojistovnou je podloZena uzavienou pisemnou smlouvu. V diisledku toho je
jeho Cinnost vazana predpisy dané pojiStovny. Vyhradni pojiStovaci agent ma
moZznost vybirat pojistné a vyplacet pojistné plnéni, za predpokladu predchozi
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dohody s pojiStovnou. Za Skodu, kterou tento zprostiedkovatel zptisobi svoji
¢innosti, zodpovida pojistovna. Podminkou k vykonavani této prace je zapis
v registru pojiStovacich zprostiedkovatelli a samotnych likvidatorl pojistnych
udalosti a odborna zpusobilost na urovni zakladniho kvalifika¢niho stupné
a splnéni podminky dlivéryhodnosti.

* PojiStovaci maklér - Jeho fungovani je spojeno s obsahem smlouvy, kterou
uzavira se svymi klienty. V zavislosti na obsahu smlouvy poté maklér vykona-
va napriklad souhrnné analyzy pojistnych rizik, konzulta¢ni a poradenskou
¢innost, administrativni spravu pojistnych smluv, spolupracuje pri likvidaci
pojistnych udalosti atd. PojiStovaci maklér si za Skody zptisobené nasledkem
svych pojistovacich aktivit zodpovidd sam, musi byt ze zdkona pojiStény,
atodo vySe 1 000 000 eur pro kazdou pojistnou udalost. Pfi soubéhu vice po-
jistnych udalosti béhem jednoho roku musi byt ¢astka navySena na 1 500 000
eur za jednu pojistnou udalost. Pojistovaci maklér muiZe inkasovat pojistné
a vyplacet pojistné plnéni, ale jen pokud se na tom dohodl s pojiStovnou a je
tovzajmu jeho Ccinnosti. Podminkou kvykondvani této prace je zapis
v registru pojiStovacich zprostiedkovatelli a samotnych likvidatorl pojistnych
udalosti a odborna zpusobilost na Urovni vyssiho kvalifikacniho stupné a spl-
néni podminky diivéryhodnosti.

» PojiStovaci zprostiredkovatel, jehoZ domovskym c¢lenskym statem neni
CR - Tomuto zprostfedkovateli je umoznéno na tzemi Ceské republiky vyko-
navat svoji ¢innost, ovSem jen v rozsahu, vjakém ji provozuje vdomovském
staté. Dale zprostiedkovatel z jiného ¢lenského statu musi informovat patfic-
ny domovsky dozor¢i organ ve svém staté a registrovat se v rejstriku pojisto-
vacich zprostiedkovatelli a samotnych likvidatorli pojistnych udalosti vede-
ném v CR a zarovei spliiovat podminky dfivéryhodnosti.
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5 Vlastni prace

5.1 Firma FIPO-CZECH, s.r. 0.

Spole¢nost poskytuje svym klientim komplexni pojiStovaci sluzby a risk ma-
nagement. Mezi tyto sluzby patii napiiklad poradenstvi, sjednani optimalniho po-
jiSténi, vybér pojistitele, sprava pojiSténi, zastupovani pri pojistnych udalostech,
audit pojisténi a sluzby pro zaméstnance. Pfi sjednavani pojisténi firma nabizi
mnoho pojistnych produkti pro firmy, podnikatele a také fyzické osoby. Mezi tyto
produkty patfi napt. pojiSténi majetku, pojisténi odpovédnosti, pojisténi vozidel,
pojisténi pohledavek, pojisténi Zivotniho prostredi, zemédélska pojisténi atd. Pi-
sobnost spole¢nosti je na tizemi celé Ceské republiky a Slovenské republiky. Firma
ma také uzavienou pojistnou smlouvu i s podnikem na izemi Chorvatska.

FIPO-CZECH, s. r. o. se ve vét$i mire také zaméfuje na pojisténi podnikatelli
ajejim cilem je prinést pro kazdého klienta individualni reSeni jeho pojistnych po-
tieb. Vedeni a zaméstnanci disponuji rozsahlymi zkuSenostmi, které se tykaji po-
jistného trhu voblasti regiondlniho pojiSténi. Tyto zkuSenosti vyplyvaji
z dlouhodobé pojistovaci praxe v mistnim regionu. Diky tomu firemni makléri
velmi dobie rozumi vSem specifickym poZadavkim riznych odvétvi mistniho
podnikani. Spole¢nost ma také kdispozici cenné zkuSenosti a osobni znalosti
z oblasti pojisténi statni spravy, jelikoZ dlouhodobé pojistuje mésta Svitavy, Mo-
ravska Tfebova a Ceska Tirebova.

V souvislosti z vySe uvedenymi hledisky lze rici, Ze se firma plné orientuje
v trendech pojistnych potieb v dané oblasti své plisobnosti. Dale ma bohaté refe-
rence z oborii jako je strojirenstvi, textilni a odévni priimysl, doprava, stavebnictvi
a z mnoha dal$ich podnikatelskych obort. DalSim cilem maklérské spolecnosti je
poskytovat mezinarodni sluzby, jako jsou informace o moZnych rizicich
v zahranici, pomoc v pripadé pojistné udalosti v zahranici, informace o predpisech
a pravnim prostiedi.

5.2 Historie firmy

Maklérskou pojistovaci spolecnost FIPO-CZECH, s. r. o., ktera sidli ve Svitavach,
zalozil Antonin Lamar zapisem do obchodniho rejstfiku vedeného Krajskym sou-
dem v Hradci Kralové vroce 2002, se zamérem poskytovat klientlim pojistovaci
sluzby u vybranych pojistoven v CR. Zakladni vloZeny kapital ¢inil 200 000 K&
ve splacené vysi 100 %. Firma pfi svém zaloZeni sidlila v pronajaté kancelari
v centru mésta.

Zakladatel firmy pan Antonin Lamar byl zaméstnany v pojiStovné Kooperati-
va. K zaloZeni firmy ho vedl ten fakt, Ze pojistovaci trh zacal vyzadovat porovnani
nabidek pojisténi od vice pojistitelti. Dale vznikla poptavka klient po jejich zastu-
povani na zakladé plné moci pii reseni pojistnych udalosti. Tyto sluzby jako za-
méstnanec pojiStovny nemohl vykonavat, a proto se rozhodl zaloZit vlastni mak-
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1érskou firmu. DalSim divodem bylo také to, Ze chtél pti FeSeni pojistnych udalosti
stat na strané klienta, a nikoliv na strané pojistovny, coZ v zaméstnaneckém pome-
ru nebylo moZné. Problém nastal v tom, Ze Kooperativa nechtéla stavajici kmen
klientli pustit pod nové vzniklou maklétrskou firmu. Po dlouhych vyjednavanich
s predstavenstvem Kooperativy na nejvyssich urovnich se podarilo dohodnout
prevod stavajicich klientli pod novou makléiskou spolecnost. Pievod probéhl
zdarma po presvédceni vedeni pojistovny o tom, Ze nové vznikla spole¢nost bude
mit vice ,volné ruce,” coz v konecném kontextu prinese navySeni kmene u Koopera-
tivy. A zaroven pod slibem, Ze spole¢nost neztrati klienty ze stavajiciho kmenu, coz
se v nasledujicich letech potvrdilo.

V roce 2003 k firmé pristoupili dalsi dva spolecnici Martin Lana a Ladislav Pli-
hal, byvali kolegové pana Lamare, ktefi vidéli, Ze tento zplisob podnikani funguje.
Pan Lamar jim prodal obchodni podil firmy. Od této doby se vSichni tfi vyse jme-
novani stali majiteli a zaroven jednateli firmy, kdy Antonin Lamar mél 34 % podil,
Martin Lana 34 % a Ladislav Plihal 32 %.

V roce 2004 majitelé firmy koupili velky, 100 let stary dim (900 m?2) ve Svita-
vach, ktery se rozhodli kompletné rekonstruovat. Po rekonstrukci se do néj firma
prestéhovala a sidli zde aZ dodnes. U¢elem majiteli bylo misto plateb najemného
za pronajem minulych prostor splacet hypotéku na vlastni dim. Prvni patro je vy-
uzito jako kancelare pro vySe uvedenou firmu FIPO-CZECH s. r. o. Prizemi nabi-
z{ pronajem nebytovych komercnich prostor (kadernictvi, kosmetika, restaurace,
skladovaci prostory).

Vroce 2011 se spole¢nost stala clenem RENOMIA NETWORK, coZ je nejvétsi
skupina pojistovacich maklér v Ceské republice, ktera poskytuje sluzby svym kli-
entlim ve vice nez 70 zemich svéta, zaméstnava 18 000 zameéstnancl a spravuje
vice neZ 25 mld. USD pojistného svych klientli. Predstaveni spoluprace spole¢nosti
s RENOMIA NETWORK nasleduje v dalsi kapitole.

Vroce 2012 probéhla pro firmu zatim posledni zména. Spolecnik, Ladislav
Plihal, odeSel do diichodu a odprodal zbyvajicim dvéma spole¢nikiim jeho obchod-
ni podil vtakovém poméru, aby kazdy z nich vlastnil 50% podil ve spolecnosti.
OvSem mezi nim a spolecnosti nadale probihd vzajemna spoluprace na bazi do-
mlouvani potencionalnich zakaznikd.

5.3 Clenstvi v RENOMIA NETWORK

Firma RENOMIA je mezinarodni poji$tovaci makléi se sidlem v Ceské republice.
Diky svym zahrani¢nim pobockam a svému clenstvi vsiti Worldwide Broker
Network zajistuje servis ve vice nez 70 zemich svéta. RENOMIA je vedoucim pojis-
tovacim makléfem v Ceské republice a patii mezi nejvétsi pojistovaci makléie
ve stfedni Evropé. RENOMIA je ¢lenem Asociace Ceskych pojiStovacich makléri
a Clenem americké asociace pojistovacich maklérii Council of Insurance Agents
and Brokers.

Sit RENOMIA NETWORK predstavuje spolupraci mezi firmou RENOMIA a jed-
notlivymi, na sobé nezavislymi, pojiStovacimi zprostiredkovateli. Tato sit je ur¢ena
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predevSim pro kvalitni nezavislé ceské pojisStovaci maklérské spolecnosti, které
maji zdjem o rozvoj svych obchodnich aktivit a poskytovani kvalitnich sluZeb.
Clenstvi v RENOMIA NETWORK umoZiiuje byt sou¢asti globalniho pojistovaciho
trhu a vyuzivat vSech jeho vyhod.

Firma FIPO-CZECH, s. r. o. se stala ¢lenem RENOMIA NETWORK v roce 2011.
Clenstvi v této siti je podminéno kazdoro¢nim placenim ¢lenského prispévku, ktery
se vypocita jako urcité procento z ¢astky celkovych vynost ze zprostredkovatelské
Cinnosti partnera za dany kalendarni rok, ovSem nejméné 100 000 K¢ za kalendar-
ni rok. Zalohy na tento poplatek se plati kvartalné. V pripadé, Ze partner poplatek
neuhradi ve stanovené lhiité, je povinen uhradit za kazdy den urok z prodleni
ve vysi tirokové sazby rovné 6mési¢ni PRIBOR dle CNB z dluZné ¢astky. Pro pred-
stavu v roce 2016 ¢inil poplatek pro firmu FIPO-CZECH radové cca. 0,5 mil. K¢.

Hlavni poskytované sluzby a vyhody pro cleny RENOMIA NETWORK:

e Podpora pri vyjednavani podminek a uzavieni pojistnych smluv mezi partne-
rem a pojistitelem. Napriklad FIPO-CZECH, s. r. o. se v letoSnim roce hlasi do
vybérového Fizeni na pojistitele mésta Ceska Tfebova. Proto je potfeba vypra-
covat mnoho podkladii a dokumentd, které je nutné doloZit pii ucasti v tomto
vybérovém rizeni. S vypracovanim podkladii pomtze RENOMIA prostiednic-
tvim svych odbornikli na verejné zakazky a firma diky tomu ziska vétsi prav-
dépodobnost uspéchu pri vybérovém rizeni.

* Poskytovani informaci o novych produktech a vyvoji na pojistovacim trhu.

* Konzultace a poradenstvi v oblasti zdkonné regulace pojisStovacich zprostred-
kovatelii. Naprtiklad pti zavedeni Nového obcanského zakoniku RENOMIA za-

slala dokument, ve kterém byly vypsany a na konkrétnich prikladech uvedeny
zmény, které zavedeni tohoto zakoniku prinasi.

nych sazeb u vybranych pojisStoven pro ¢leny sité.

* Rizeni a sprava webovych stranek firmy, RENOMIA nese naklady na spravu
webovych stranek.

* Tvorba vzorovych dokumentti, postupti a pomticek, které partner miiZe vyuzi-
vat pri své obchodni ¢innosti.

¢ Organizace Skoleni, vzdjemné setkani a porady clent sité.

* Vytvoreni komplexniho webového kalkulatoru auto pojiSténi, ktery srovnava
nabidky vice pojistoven. Poskytnuti zaSkoleni v jeho pouZivani a moZnosti na-
sledného vyuZzivani.

* Po dohodé moZnost pouziti znacky RENOMIA v nazvu své obchodni firmy
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5.4 Analyza vnéjsSiho prostredi

Provoz firmy ovliviiuje mnoho faktord zvnéjSiho okoli, které vyrazné ptsobi
na jeho vykonnost. Identifikace a rozbor téchto vlivl je dililezity zejména diky to-
mu, Ze napomaha zjistit aktualni situaci vdaném prostredi, anebo urcit jeho prav-
dépodobné zmény a vyvoj. Cilem analyzy vnéjSiho prostredi je zjiSténi prileZitosti,
které vnéjsi prostiedi nabizi. Zaroven je také dillezité brat na védomi vSechny
hrozby, které mohou v budoucnu ohrozit firemni ¢innost.

5.4.1  Analyza makroprostiedi

Hlavni dloha analyzy spociva v odhaleni pisobicich makro faktort a v pochopeni
okolnosti spojenych s jejich vyskytem. Ddle je podstatné si uvédomit vazby a sou-
vislosti mezi jednotlivymi plisobicimi faktory. Makroprostiredi lze analyzovat pro-
strednictvim tzv. PEST analyzy, ktera se zabyva rliznymi druhy makro faktori.
Konkrétné jde o politické, ekonomické, socialni a technologické faktory.

POLITICKE FAKTORY

Pro vykon cinnosti pojistovacich zprostredkovateli a samotnych likvidatort po-
jistnych udalosti (dale jen pojiStovaci zprostredkovatelé a likvidatori) je nejvice
zasadni Zakon ¢. 38/2004 Sb. o pojistovacich zprostredkovatelich a samostatnych
likvidatorech pojistnych udalosti. Tento zakon urcuje podminky podnikani pojis-
tovacich zprostiedkovateli a likvidator(i. Mezi dané podminky patii dosazeni pie-
depsaného stupné vzdélani, ktera se u rtiznych typt pojistovacich zprostredkova-
teld 1isi, zapis v registru pojistovacich zprostiedkovatell a likvidatori a splnéni
podminky diivéryhodnosti. Tento zdkon také vymezuje organ, ktery reguluje a do-
hliZi nad pojistovacimi zprostfedkovateli a likvidatory. Timto organem je Ceska
narodni banka, kterd vede registr pojiStovacich zprostredkovatelli a likvidator.
Pojistovaci zprostiredkovatelé si musi nejprve podat Zadost o zapis do registru.
K této Zadosti prilozi doklad o absolvovani odborného vzdélani nebo vykonané
odborné zkousce, doklady prokazujici diivéryhodnost Zadatele. Dale pojistovaci
agent, maklér a likvidator samostatnych pojistnych udalosti musi predloZzit pojist-
nou smlouvu o pojisténi odpovédnosti za Skodu zptisobenou vykonem své ¢innosti.
Pojistovaci agent a maklér musi byt pojisténi nejméné ve vysSi 1200 000 eur
za kazdou pojistnou udalost a v piipadé soubéhu vice pojistnych udalosti v jednom
roce nejméné ve vysi 1 700 000 eur. KdeZto samostatny likvidator pojistnych uda-
losti musi byt pojistén nejméné jen do hodnoty 500 000 eur za kaZdou udalost
a v pripadé soubéhu vice udalosti vjednom roce nejméné ve vysi 1 000 000 eur.
Dale pokud pojisStovaci zprostredkovatel nebo likvidator chce prijimat od pojistni-
ka pojistné, nebo vyplacet pojistné plnéni, musi predlozit doklad, ktery prokazuje,
Ze jeho financ¢ni prostiedky jsou nejméné ve vysi 17 000 eur. Po splnéni vSech po-
vinnosti Cesk4 narodni banka provede zapis do registru a vyda registrované osobé
osvédceni o zapisu do registru. Tento zapis stoji 10 000 K¢. PojiStovaci maklér jako
jediny z pojiStovacich zprostredkovateli a likvidatorti musi mit ten nejvyssi kvali-
fikacni stupen, ktery se nazyva vyssi. Tohoto stupné lze dosahnout prokazanim
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minimalné 4leté odborné praxe a vykonanim zkousky pied zkuSebni komisi Ceské
narodni banky. Dale je povinnost po uplynuti kazdych 5 let od registrace si udélat
doskolovaci kurz, ktery zajiStuje odborné a aktualni znalosti.

V prosinci roku 2016 byla uvedena v platnost novela tohoto zakona, ktera
upravuje dobu, po kterou musi pojiStovaci zprostredkovatel a samostatny likvida-
tor pojistnych udalosti vracet pomérnou cast provize, kterou obdrzel za sjednani
smlouvy v odvétvi Zivotniho pojisténi. To plati ovSem jen u téch provizi, které do-
stane zprostredkovatel jednorazové pri uzavreni smlouvy. Tuto pomérnou cast
vraci pfi zaniku smlouvy, kromé zaniku v disledku pojistné udalosti. Tato novela
byla zavedena za ticelem ochrany spotiebitele, a také aby doSlo k zabranéni neka-
lych praktik v podobé prepojistovani Zivotnich smluv po jednom ¢i dvou letech
trvani. Prepojistovani bylo pro klienta velice nevyhodné, protoZe po prvnich letech
pojisténi vznika tzv. kladna rezerva. Klient se na svém uctu dostava do plusovych
hodnot poté, co uhradil naklady na provizi zprostiedkovatele, spravni poplatky
a naklady na zajisténi rizik. Pokud pojiStény prepojistil svoji smlouvu, musel platit
vSechny tyto poplatky znovu. Z dlouhodobého hlediska by se diky této novele mél
sniZit pocet predCasné ukoncenych smluv. Proto se budou pojistovaci zprostred-
kovatelé 1épe starat o své klienty, aby jim nevypovidali smlouvy, protozZe by poté
museli vracet inkasované provize. Tento fakt by byl pro né neprijatelny, pokud
by se jim to stalo v jenom kratkém c¢asovém dseku u vice klientd.

Vroce 2012 soudni dviir Evropské unie rozhodl o zavedeni unisex sazeb.
Do této doby méla obé pohlavi u riznych produktii rozdilné sazby, které slouZzily
k vypoctu vyse pojistného. Tyto sazby byly rozdilné z toho divodu, Ze muzi zpravi-
dla vykonavaji rizikovéjSi povolani, trpi jinymi nemoci nez Zeny a podle statistik
také umiraji diive neZ Zeny. Diky tomu méli muZi drazsi Zivotni pojisténi. Zeny mé-
ly zase draZzsi pojisténi, které se tykalo automobildi, protoZe z hlediska pravdépo-
dobnosti bouraji Castéji. Tyto vSechny faktory byly zapocitavany do sazby pfti vy-
poctu vyse pojistného. OvSem unisex sazba vSe sjednotila a uz se nerozlisuje, zda
jde o muze nebo Zenu. To ma za nasledek to, Ze se Zenam rapidné zvysily castky
za zivotni pojiSténi a muzim se zase o néco snizily. Na druhou stranu vyhodou pro
Zeny bylo, Ze se jim nepatrné sniZily pojistné castky u pojisténi automobil
a muzim se zase navysily. Ale v celkovém souctu se zavedeni unisex sazeb vyplati-
lo vice muzim, protoZe nartst cen Zivotniho pojisténi byl mnohem markantné;si,
nez pokles cen pojisténi automobildi.

Dalsi zasadni legislativni zména, kterd se dotkla vSech obcanti, nastala
1. 1. 2014, kdy byl zaveden novy Obcansky zakonik. Doslo ke zméné nazvoslovi,
kdy byl zménén pravni tkon na pravni jednani, pravni subjektivita za pravni osob-
nost a navrh na uzavreni smlouvy za nabidku atd. Dale byl zruSen zakon o pojistné
smlouvé z dliivodu, Ze vSechny smluvni pravni vztahy upravuje novy Obcansky za-
konik. DoSlo také k podstatné zméné pri urcovani hodnoty lidského Zivota, ktera
se diive urcovala pomoci tabulek, kde byla presné stanovena vyse odskodného.
Zména spociva v tom, Ze nyni ma kazdy lidsky Zivot jinou hodnotu a jeho vysi urcu-
je soud. Diky zavedeni nového Obcanského zakoniku byla také zruSena vyhlaska
Ministerstva zdravotnictvi ¢. 440/2001 Sb., podle které se urcovala vyse odskod-
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néni za nemajetkovou ujmu. Nové se vySe odSkodnéni za nemajetkovou Gjmu urcu-
je na zakladé dohody mezi vinikem, respektive jeho pojistovnou a poskozenymi
ucastniky dopravni nehody. Pri neshodé vysi odSkodného urcuje soud. Dalsi zmé-
nou bylo jesté rozsireni okruhu osob, které mohou narokovat odSkodnéni pti do-
pravnich nehodach. VSechny tyto zmény velice ovlivnily pojisténi odpovédnosti
za Skodu zplisobenou provozem vozidla, protoze nizsi pojistné limity u diive uza-
virenych pojistnych smluv dnes uZ nemusi byt dostate¢né. Tuto oblast pojistovnic-
tvi upravuje Zakon ¢. 168/1999 Sb. o pojisténi odpovédnosti za Skodu zplisobenou
provozem vozidla, ktery stanovuje minimalni hranici pojistnych limiti na 35 mi-
liénd. V roce 2013 byl tento zakon zménén, kdy bylo ustanoveno, Ze vyjezd hasic-
skych sborli se hradi z pojistnych limiti. Z vySe uvedenych okolnosti vyplyva,
Ze by si lidé méli sjednavat pojisténi na sice draZzsi, ale vyssi limity, které budou
poté pri vzniklé nehodé kryt vSechny Skody poskozeného, a vinik se tim padem
nedostane do slozité finan¢ni situace. Dale tyto zmény zapriCinily zdraZeni produk-
tl automobilového pojisténi, protoZe pojisStovny musi vypldcet mnohem vyssi
castky a narok na odskodnéni ma vice lidi nez drive.

Mezi dalsi politicky faktor, ktery ovliviiuje firemni Cinnost, se radi zavedeni
ucinnosti Zakona 300/2008 Sb. o elektronickych tilkonech a autorizované konverzi
dokumentd v roce 2009. Diky tomuto zadkonu byla vS§em pravnickym osobam za-
psanym v obchodnim rejstiiku zavedena datova schranka. Prostiednictvim této
schranky komunikuji organy verejné moci (ministerstva, soudy, spravni drady)
s firmou a naopak. Majitelé firmy ovSem musi datovou schranku pravidelné kon-
trolovat, jelikoz zasilka, ktera do ni dojde je povaZovana za doruc¢enou v okamziku,
kdy se do datové schranky majitel prihlasi, nebo po 10 dnech od doruceni. Diky
tomu vznika situace, Ze do datové schranky prijde slozenka na zaplaceni a pokud
firma nebude datovou schranku dostatec¢né c¢asto kontrolovat a sloZzenku nezaplati,
zacnou ji nabihat penale.

Dale 1. 1. 2017 zacala platit novela zdakona o danich z pfijmu, kde nastava
zména v tom, Ze zaméstnavatel miiZe na penzijni nebo soukromé Zivotni pojisténi
zaméstnanci prispivat rocné az ¢astku 50 000 K¢, oproti loniské maximalni ¢astce
30 000 K¢. Tento prispévek zaméstnavatele zaméstnanci se bere jako nakladova
poloZka stejné jako mzda, jen se z néj neodvadi socialni a zdravotni pojisténi. Zaro-
ven se zvySuje mozny odpocet od zakladu dané u prispévku hrazeného samotnym
zaméstnancem na c¢astku 24 000 K¢ roc¢né pro penzijni pripojisténi a 24 000 K¢
rocné pro soukromé Zivotni pojiSténi. V loriském roce byly limity 12 000 K¢ ro¢né
zvlast na kazdy produkt. OvSem prispévky do Zivotniho pojisténi a odpocty od da-
né jsou mozné jenom u téch pojisténi, kde je pojistén pripad smrti nebo doZiti. Ne-
vztahuje se na pojiSténi, kde je i urazové slozka, pobyt v nemocnici apod. Dalsi
podminkou je, Ze pojiSténi je sjednano minimalné na dobu 5 let s vyplatou pojist-
ného plnéni nejdrive v 60 letech a za podminky, Ze pojistnik je totoZny s pojiSténou
osobou. Pokud by doSlo k vybrani pojistné ¢astky drive neZ v 60 letech, musel
by pojistény zpétné dodanit 10 let. Diky této novele vznika prileZitost pro pojisto-
vaci zprostredkovatele, ktefi mohou nabidnout svym pojiSténym spolecnostem,
kde jiZ zaméstnavatel prispiva zaméstnanclim na Zivotni pojisténi, jeho navyseni.
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Diky tomu se navysi mésicni platby pojistného, na zakladé ¢ehoz pojiStovaci zpro-
stredkovatel ziska dals$i provize zjiz sjednanych smluv. Ddale pojistovaci zpro-
stredkovatelé mohou obdrZet nové provize, a to diky moZnosti zaméstnancii odeci-

tat vyssi castku od dané z prijmu z plateb Zivotniho pojiSténi, protoZe jsou motivo-
vani zvysi své mési¢ni platby pojistného.

EKONOMICKE FAKTORY
Mezi ekonomické faktory, které ovliviiuji oblast pojiStovnictvi, fadime urokové
sazby, vysi HDP, inflaci a miru nezaméstnanosti.

Urokové sazby - Firmy porovnavaji tirokové sazby na finanénim trhu s vynosnosti
projektti, do kterych hodlaji investovat. Pokud projekty vynaseji vice neZ nabizeji
tirokové sazby, pak chtéji investovat. Cim jsou tirokové sazby nizsi, tim vice si chts-
ji plijcovat penize a investovat. Toto neplati jenom pro firmy, ale také i pro domac-
nosti. Diky nizkym turokovym sazbam jsou pro domdacnosti levnéjsSi hypotéky,
coZ pro né v disledku znamena nizsi splatky, diky kterym nezatizi tolik rodinny
rozpocet.
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Obr. 8 Vyvoj primérné hypotec¢ni tirokové miry

Zdroj: Hypoindex, 2017

Jak miiZeme vidét na grafu, priimérné hypotecni urokové sazby v poslednich letech
neustale klesaji a jsou na historickych minimech. V disledku levnych hypoték
silidé i firmy chtéji v hojném poctu pijcovat penize za ucelem stavby nebo rekon-
strukce domu, koupé nebo rekonstrukce bytu ¢i vystavby vyrobnich hal atd. Diky
vétSimu poctu hypoték se také zvysSuje poptavka po Zivotnim pojisténi. Nékteré
banky totiZ neposkytnou klientovi hypotéku, pokud nema sjednané Zivotni pojis-
téni. Klienti si ovSem sjednavaji Zivotni pojiSténi i sami od sebe, predevsim z to-
ho dlivodu, Ze jsou v pozici Zivitele rodiny. Pokud by doslo k néjaké ijmé na zdravi,
napiiklad v podobé smrti nebo pracovni neschopnosti klienta, hypotéku by nemél
kdo splacet a rodina by se dostala do tiZivé Zivotni situace. Dale roste poptavka
po pojisténi nemovitosti a domdacnosti, protoZe vétsina bank vyZaduje, aby nemovi-
tosti, kterymi je ruceno, byly pojiStény pro pripad Zivelnych udalosti nebo vanda-
lismu apod.



Vlastni prace 45

Inflace - Inflace vyjadiuje riist cenové hladiny v Case. V tabulce ¢islo 1 mizZeme
vidét, Ze inflace se v poslednich trech letech bliZila témér nule. Inflace se dotyka
téch Kklientli, ktefi maji ve smlouvé sjednanou indexaci. Pri indexaci dochazi
k pravidelnym dpravam pojistného o urcité procento a k navyseni pojistnych ¢as-
tek s ohledem na vyvoj cenové hladiny za uplynuly rok. Tedy pokud je nizka infla-
ce, jsou pojistné castky a placené pojistné indexovany jen o velmi malé procento.
Tento fakt oceni klienti z toho divodu, Ze se jim rapidné nezvysuje pojistné, které
musi platit. U téch klientd, ktefi ve smlouvé indexaci sjednanou nemaji, by mohlo
pri vysoké inflaci dochazet k podpojisténi. Proto tyto smlouvy musi byt po case
pojistovacimi zprostredkovateli prepracovavany, ovSem pri nizké inflaci je neni
nutné pirepracovavat tak ¢asto. Podle prognézy Ceské narodni banky by se inflace
béhem tohoto a priStiho roku méla zvysit a nasledné pohybovat kolem 2 %.

Tab. 1 Vyvoj inflace

Roky 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Inflace v % 1,9 3,3 1,4 0,4 0,3 0,7

Zdroj: Cesky statisticky urad, 2017

Vyse HDP - Hruby domaci produkt se pouziva kvyjadreni stavu ekonomiky.
Jak miZeme pozorovat z tabulky ¢&islo 2, HDP Ceské republiky od krize v roce 2008
kazdy rok roste. Na zakladé toho lze rici, Ze ceské hospodarstvi je na vzestupu.
Ceska narodni banka predikuje nartist HDP na nasledujici dva roky ve vysi 2,8 %
za kazdy rok. V disledku toho budou lidé a firmy vice investovat a nakupovat, jeli-
koZ budou mit finan¢ni prostredky, coz s sebou prinese vyssi poptavku po pojist-
nych produktech, napiiklad po pojiSténi nemovitosti, domacnosti, havarijni pojis-
téni atd. KdyzZ se lidem bude vice darit, da se predpokladat, Ze budou i vice cesto-
vat. Diky tomu bude vétsi poptavka po pojiSténi do zahranici.

Tab.2  Vyvoj HDP

Roky 2008 2010 2012 2014 2016

HDP v mld. K¢ | 4015,3 3953,7 4059,9 4313,8 47151

Zdroj: Cesky statisticky utad, 2017

Mira nezaméstnanosti - Jak miizeme vidét v nasledujici tabulce ¢islo 3, mira neza-
nezaméstnanosti nehrozi pojistovacim zprostiedkovatellim potiZe v podobé ukon-
Covani smluv pro neplaceni klienta, nebo ukoncovani smluv klientem na zakladé
toho, Ze priSel o zaméstnani, a Ze nema penize na placeni pojistného. Zaméstnava-
telé zaméstnavaji vice zaméstnancti, z toho plyne zvySena poptavka po pojistkach
zamérenych na pojiSténi odpovédnosti zaméstnance pri vykonavani prace. Také
dochazi k rozvoji zaméstnavatelskych programii v podobé prispévki na diichod,
¢i na Zivotni pojisténi.
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Tab. 3 Vyvoj miry nezaméstnanosti
Roky 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Mira 6,7 7,0 7,0 6,1 5,0 4,0
nezamestnanosti v %

Zdroj: Cesky statisticky urad, 2017

SOCIALNI FAKTORY

Mezi hlavni socialni faktory Ceské republiky patf{ kulturni vliv minulého reZimu,
Spatna povést pojiStovacich zprostredkovateldi, starnuti populace a ¢astéjsi vyskyt
zivelnych katastrof.

Kulturni vliv - V Ceské republice panoval az do roku 1989 socialismus, ktery
se vyznacoval tim, Ze ,lidé se nemuseji o nic starat, protoZe se o né postara stat.”
Tim padem lidé neméli potiebu spofit si penize na dlichod, protoZze védéli,
Ze se o né pozdéji stat postara. Na trhu byla jenom jedna, statem fizena, pojistovna.
Tento kulturni vliv pretrval ¢astecné az dodnes. Proto mnoho lidi nepocituje po-
tiebu a prijde jim divné, Ze si maji sami Setrit na diichod za pomoci produkti, jako
jsou penzijni pripojisténi nebo investi¢ni Zivotni pojisténi. V dlisledku toho se lidé
stavaji ve stari zavisli na pomoci statu, a také si nejsou schopni uvédomit vlastni
zodpovédnost za svij zivot. Diky tomu je pro pojiStovaci zprostredkovatele obcas

slozité presvédcit klienty o vyhodnosti danych pojistnych produkti.

Spatnd povést — Do roku 1989 chybélo v Ceské republice konkurenéni prostiedi.
Jedinou pojistovnou byla Ceska pojistovna, ktera méla na trhu monopol. To se pro-
jevovalo v poskytovani sluZeb, a také v chovani ke svym klientlim. V roce 1991 pfi-
$la na trh prvni konkurencni pojiStovna a postupné se zacal pojistny trh vyvijet.
Vznikaly nové pojistovny a novi pojiStovaci zprostfedkovatelé. OvSem nékterym,
noveé vzniklych firmam, Slo predevsim o zisk. ProtoZe do té doby vSe zajiStoval stat,
tak lidé nebyli finan¢né gramotni, jelikoZ to nebylo potieba. V disledku nevzdéla-
nosti lidi jim néktefri pojistovaci zprostiedkovatelé volili takové produkty, které
byly vyhodné pro né samotné, ovSem uZ nebyly tak vyhodné pro samotné klienty.
Tito pojiStovaci zprostredkovatelé fungovali tak, Ze nabirali nové spolupracovniky
bez ohledu na jejich soucasné vzdélani. A protoze nebyl kloudny regulator trhu,
mohl tuto praci vykonavat skoro kdokoliv. Tito spolupracovnici prosli vikendovym
Skolenim a stali se z nich finan¢ni poradci. Nejvice nabizeli Zivotni pojisténi, proto-
Ze znéj plyne velikd provize pro né samotné. Velmi Casto radili lidem tak,
aby z toho méli co nejvétsi provizi. Tito nevzdélani pojistovaci zprostiedkovatelé
velmi poskodili pojistovaci sektor. Diky tomu je ve spoletnosti vytvoren nazor,
Ze pojistovaci zprostiredkovatelé jsou nedtvéryhodni. Postupem cCasu se zavedla
ochrana spotrebitele, viz Zdkon o pojistovacich zprostredkovatelich a samotnych
likvidatorech pojistnych udalosti, a byl stanoven regulator pojistného trhu
v podobé Ceské narodni banky. Diky témto zménam doslo v souc¢asné dobé k eli-
minaci tzv. ,podvodnikii.”
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Stdrnuti populace - Starnuti populace se pomalu, ale jisté stava strasakem diicho-
dového systému, ktery je zaloZen na tom, Ze produktivni ¢ast populace odvadi urci-
té procento ze svych piijmt, které jde na dlichody soucasnych dichodcti. OvSem
jak vidime v tabulce cislo 4, pocet lidi starSich 65 let se neustale zvySuje a produk-
tivni ¢ast populace se od roku 2010 naopak stdle zmenSuje. Také pocet déti
od 0 do 14 let, které by se mély v budoucnu stat produktivnimi, ustavicné klesa.

Tab.4  Vyvoja piredpokladané vékového sloZeni populace v Ceské republice do roku 2050
vek Pocet obyvatel v jednotlivych letech
2002 2010 2020 2030 2040 2050
0-14 1589766 1400028 | 1408644 | 1274155|1197000| 1173004
15-64 | 7195541 | 7286202 | 6786952 | 6520205 | 5964 564 | 5309 251
65 + 1417962 1596812 | 2088333 | 2308073 | 2633554 | 2956079

Zdroj: Cesky statisticky urad, 2017

Pokud porovname pocet produktivnich lidi z roku 2010 a Cesky statistickym ura-
dem predikovany pocet produktivnich lidi vroce 2050, zjistime, Ze pocet téchto
lidi klesne 0 1 976 951. A naopak pocet diichodcti se zvysi o 1 359 267. Z toho ply-
ne, Ze by se lidé v produktivnhim véku méli financné zajistovat a Setrit si na sviij
dlchod, protoze je mozné, Ze za 30 let budou diichody tak nizké, Ze ¢astka nebude
stacit na dustojné Zivobyti. Pokud si tedy clovék sdm nenaspofi, bude odkazan
na pomoc rodiny, nebo se bude ocitat ve velmi sloZité socialni situaci. Diky tomu
by se méli pojistovaci zprostredkovatelé snazit vysvétlit svym klientlim tento pro-
blém a popripadé jim nabidnou rtzné produkty, které obsahuji nejen pojistnou
slozku, ale i napriklad sporici investi¢ni Zivotni pojiSténi a dalSi produkty.

Zivelné katastrofy - Ceské republice nejéastéji hrozi povodné a zaplavy, poZary
a sucha, diky kterym vznikaji obrovské Skody na péstovanych plodinach. K dalSim
katastrofam také patii vichiice a krupobiti. Tyto katastrofy vznikaji kvili extrém-
nim vykyviim pocasi. Do roku 1997 byvaly tyto Zivelné katastrofy v fadech desitek
let, ovSem zhruba od tohoto roku se jejich ¢etnost zacala stupriovat v souvislosti
se zménou globalniho klimatu. Globadlni zmény Kklimatu miliZeme pozorovat,
ale nevime, z jaké priciny nastavaji. Nékteti experti tvrdi, Ze za to mliZou Cinnosti
Clovéka, jini zase tvrdi, Ze planeta Zemé se v ¢ase sama vyviji. Do budoucna lze
ovSsem predpokladat, Ze Zivelné katastrofy se budou pravdépodobné vyskytovat
Castéji. Na zakladé toho by si lidé méli pojiStovat své majetky, jelikoZ je mozZné,
Ze jim je zZivelna katastrofa mliZe v budoucnu ponicit, a proto by méli byt proti to-
muto riziku zajiSténi. Dale by si zemédélci a péstitelé méli pojiStovat svoji urodu
pomoci zemédélskych pojisténi.

TECHNOLOGICKE FAKTORY

Informacni technologie s poc¢atkem nového tisicileti zaznamenaly obrovsky rozvoj,
predevSim diky vynalezeni novych technologii, které byly vyrazné levnéjsi, méné
prostorové narocné (tranzistory, mikrocipy) a umoznovaly lepsi a vyssi vykonnost.
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Tyto okolnosti vedly k rapidnimu sniZeni vyrobnich nakladi, které nasledné snizily
potizovaci ceny, coz zapiicinilo cenovou dostupnost i pro béZnou ¢ast populace.
V diisledku toho probéhlo jejich masové rozsifeni po celém svété. V dnesSnich
dnech vyuziva takrka kaZzdy néjaky elektronicky IT vyrobek. Za jednu
z nejvyznamnéjsich novych technologii, kterd zdsadné zménila svétové déni, lze
povazovat internet.

mmmmm miliony jednotlived . % jednotlivcd celkem

74% 1%

69%
62% " .

*

2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016

Obr. 9 Uzivatelé internetu v Ceské republice
Zdroj: Cesky statisticky urad, 2017

Z obrazku ¢islo 9 miiZeme vy¢ist, Ze v soucasnosti vyuziva internet v Ceské repub-
lice témér 80 % populace. Totalni rozsifeni internetu prineslo mnoho zmén a vy-
lepSeni pro vykonavani prace pojistovacich zprostiredkovatelti. Pojistovny vytvori-
ly své software, které funguji na principu toho, Ze pojiStovaci partner nebo za-
méstnanec pojiStovny si stahne a nainstaluje certifikat do pocitace. Nasledné ziska
povoleni pro online pristup do databazi pojiStoven, prostiednictvim kterého mtize
nahliZet online na pojistné smlouvy, vytvaret kalkulace pojistnych smluv, zhotovo-
vat pojistné smlouvy, sledovat a zaznamenavat pojistné udalosti, piehledy provizi,
konce, aktivnost a storna smluv atd. Diky tomu se ve firmé FIPO-CZECH, s. r. o.
urychlila prace, protoZe zameéstnanci nemusi, pokud potiebuji zjistit néjaké infor-
mace ohledné smlouvy, kontaktovat pojiStovnu a ¢ekat na odpovéd’. Timto systé-
mem ziskaji informace ihned. Samotni klienti mohou vyuzivat tyto systémy také,
ale jenom ke sledovani pojistnych udalosti. Klient nemusi mit nainstalovany certi-
fikat jako pojistovaci zprostredkovatel. K prihlaseni do systému dochazi na inter-
netovych strankach pojisStovny po zadani Cisla pojistné udalosti. Po prihlaSeni mo-
hou klienti nahliZet na stav a priibéh likvidace vzniklé pojistné udalosti. Diky tomu-
to si lidé mohou nékteré informace zjistit zdomu, aniZ by k tomu potiebovali po-
jiStovaciho zprostiredkovatele, nebo si zde mohou zkontrolovat, zda jim pojistovaci
zprostredkovatel podava spravné informace.

Dale diky rozsireni elektronickych technologii mezi verejnosti mohou pojisto-
vaci zprostiedkovatelé a pojistovny s klientem komunikovat nebo ho upozornovat,
napriiklad na splatnost pojistného, prostrednictvim SMS ¢i emailu. Firma vyuziva
hojné komunikaci prostiednictvim emailu, coz vede k usetieni nakladd spojenych
s posilanim dopist, a také to vede ke zrychleni celého postupu. Také lze vyuzZivat
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elektronicky podpis, tedy oznaceni specifickych dat, které v pocitaci nahrazuji
vlastnoruc¢ni podpis. Tento podpis je pripojen k datové zpravé, tim pAdem umoziu-
je ovéreni totoZnosti podepsané osoby, tudiZ piijemce si mliZe byt jisty, kdo je ode-
silatelem zpravy. Vyuzit ho lze dale také jako elektronicky podpis PDF dokumenti,
pti elektronické komunikaci se statni spravou, zdravotnimi pojiStovnami atd. Jeho
hlavni vyhodou je uUspora ¢asu a nakladii v podobé papiri a barvy v tiskarné,
kdy neni nutnost pied odeslanim tisknout a podepsat dokument, poté nasledné
dokument naskenovat zpét do pocitace a odeslat. PojiStovny a pojiStovaci zpro-
stredkovatelé také mohou vyuZivat sdilené servery, kam lze ukladat dokumenty,
ke kterym maji nasledné piistup ostatni. Diky tomu si interni zaméstnanci nemusi
posilat maily s dokumenty nebo vyuzivat flashdisky k prenosu dokumentd, i tady
dochazi opét kcasové uspore, protoZze sdokumentem lze pracovat ihned,
a ne az po obdrzeni mailu nebo ptineseni flashdisku.

Dale lze v oblasti pojiStovnictvi pozorovat, diky klesajicim porizovacim nakla-
dlim a rozvoji mobilniho internetu, vyssi vyuziti notebooku, tabletu, chytrych tele-
fonli ¢i prenosnych tiskaren. Diky témto prenosnym zarizenim je umoZnéno
vterénu u klienta prihlaSeni do webovych systémii pojistoven prostirednictvim
mobilniho internetu. Pripadné je moZné vyhotoveni pojistné smlouvy a poté na-
sledné vytisknuti pomoci prenosné tiskarny. Tato fakta s sebou prinesly zmény
pri vytvareni pojistné smlouvy, jelikoZ v minulosti se pojistné smlouvy vyplnovaly
rucné na prupisové formulare. Vyse pojistného se vypocitavala na zakladé sazeb-
niku, ve kterém se musela vyhledat jednotliva rizika, proti kterym se sjednavalo
pojisténi, a jim odpovidajici koeficienty rizikovosti. Tento zpisob sjednavani byl
Casové narocny, také pri ném dochazelo casto k chybam nebo k opomenutim.
V pripadé chyby zprostredkovatel musel klienta znovu navstivit a musela se pro-
vést rucni oprava, coz vedlo k navyseni pojistného. Pravé toto klient nepftilis klad-
né hodnotil.

Trendem poslednich let jsou kalkula¢ni programy, které umi najednou pro-
vést po zadani vSech potiebnych parametri porovnani cenovych nabidek od vice
pojistoven. Vytvoreni téchto programi je ovSem pomérné narocné jednak
z finan¢niho hlediska, tak i diky tomu, Ze firmy, které je vyrabi, si musi dojednat
s pojiStovnami povoleni pristupu do jejich databazi, coz neni zas tak jednoduché.
Pojistovaci zprostiedkovatelé tyto programy mohou vyuzivat jen tehdy, pokud
se stanou partnerem firmy, ktera program vytvorila a plati jim za to ¢lensky pfri-
spévek. Proto témito kalkula¢nimi programy nedisponuji vSichni pojiStovaci zpro-
stredkovatelé. Tyto kalkulatory vyrazné urychluji praci a Setfi Cas, jelikoZ pojisto-
vaci zprostiedkovatel nemusi pri vytvareni kalkulaci pojistnych nabidek od riiz-
nych pojiStoven zadavat zdlouhavé jedny a ty samé udaje do kalkulatoru kazdé
pojistovny, ale zada je pouze jednou do komplexniho kalkulatoru.

Mezi dalSi trendy patfi internetové pojisténi nebo placena internetova rekla-
ma. U internetového pojisténi si lidé mohou z pohodli domova sami sjednat pojis-
téni. Nejvétsi vyhodou sjednani pojisténi pres internet je, Ze lidé kviili nému nemu-
si nikam chodit. Na druhou stranu se ale vystavuji riziku, Ze si nemusi vybrat ide-
alni variantu pojisténi, kterou by jim poradil pojistovaci zprostredkovatel, jenZ je
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fundovany ve svém oboru. Diky masivnimu rozsireni socialnich siti, kdy v dnesni
dobé ma takika vétSina populace ucet na néjaké této siti, vyuZzivaji pojisStovny
a pojisStovaci zprostredkovatelé tyto sité ke své propagaci. Propagace vétSinou
spociva v podobé placené reklamy, kterad se bud’to zobrazuje uzivateliim nebo fun-
guje tak, Ze pojistovna nebo pojiStovaci zprostiredkovatel ma na socidlnf siti ziize-
ny sviij ucet, ktery je zobrazovan castéji nez jiné ucty uzivatelim této sité. Hlavnim
cilem této propagace je upozornéni na tyto ucty, a tim padem zvySeni pravdépo-
dobnosti toho, Ze si uzivatel prislusnou stranku vyhleda a pripadné se o ni zaCne
zajimat.

5.4.2  Analyza mikroprostredi

Mikroprostredi podniku predstavuje predevSim oborové odvétvi, ve kterém pod-
nik operuje a dale konkurenc¢ni sily, které v ném na podnik plisobi. Analyza oboro-
vého okoli sméruje k poznani jeho vyvojovych trendd, zakonitosti a vazeb, které
jsou velmi zasadni soucast strategické analyzy. Oborového okoli podniku jsem ana-
lyzoval prostrednictvim Porterova modelu péti sil.

VYJEDNAVACI SiLA ZAKAZNIKO

Nejvétsi vyjednavaci silu maji vyznamni zakaznici, ktefi vyuzivaji velkého mnozstvi
pojistnych produktli, nebo plati vysoké c¢astky za pojistné, predevsim jde o velké
firmy a vyznamné podnikatele. Tito zakaznici si mohou s pojistovnami prostied-
nictvim pojistovaciho zprostredkovatele vyjednat lepsi nebo nestandardni pod-
minky. Jejich nejvétsi vyjednavaci sila spoc¢ivad v moZnosti odejit k jiné konkurencni
pojistovné. Mezi nejcastéjSi nabizené vyhody patfi tzv. allriskové typy pojisténi,
které se vztahuji na vSechny typy pojistnych rizik, které by za normalnich okolnos-
ti byly ve vylukach, napriklad se jedna o Spatnou obsluhu stroje, rozbiti véci vlastni
chybou atd. Dale si mohou vyjednat nestandardni pojistné podminky nebo tzv. bo-
nifikacni dolozky, které spocivaji v tom, Ze pojiStovna sleduje béhem roku Skodni
pribéh kazdého klienta a pokud ma klient velice dobry skodni priibéh, je ochotna
mu vratit ¢ast zaplaceného pojistného. Méné vyznamni zakaznici maji pomérné
malou vyjednavaci silu, ovSem mohou ziskat napriklad slevu za propojiSténost
pri sjednavani nové smlouvy, pokud maji u té samé pojiStovny a v té dobé sjedna-
nou uz jinou pojistnou smlouvu

Mezi nejvyznamnéjsi zakazniky firmy FIPO-CZECH napftiklad patfi:

* Mésto Svitavy (ICO: 00277444) - Roéni bézné placené pojistné za rok 2016 &i-
nilo priblizné 600 tisic K¢.

» Mésto Moravskd Trebovd (ICO: 00277037) - Ro¢ni bé&Zné placené pojistné
za rok 2016 cinilo priblizné 1 mil. K¢.

» Mésto Ceskd Trebovd (ICO: 00278653) - Ro¢ni bézné placené pojistné za rok
2016 cinilo priblizné 500 tisic K¢.
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e MACH DRUBEZ a. s. (1CO: 25981714) - Spole¢nost se zabyva vyrobou jedno-
dennich brojlerovych kurat. V soucasné dobé spole¢nost predstavuje nejvétsi
liheni ve stfedni a vychodni Evropé&. V Ceské republice firma drZi zhruba
40% podil na trhu a na Slovensku vice nez 60% podil. Ro¢ni béZné placené po-
jistné za rok 2016 cinilo priblizné 13 mil. K¢.

* Logro anuncio, s. r. o. (ICO: 28384881) - Autodopravni spole¢nost, ktera vyko-
nava svoji ¢innost v ramci Evropské unie. Spolecnost disponuje rozsahlou flo-
tilou vozidel od dodavek po specidlni velkoobjemova doubledecker vozidla.
Roc¢ni béZné placené pojistné za rok 2016 Cinilo priblizné 4,2 mil. K¢.

» VELKOOBCHOD ORION, spol. s. r. o. (ICO: 48155403) - Velkoobchodni firma
plisobici v oblasti domacich potteb, ktera provozuje sit prodejen po celé Ces-
ké republice a na Slovensku. Ro¢ni bézné placené pojistné v roce 2016 cinilo
priblizné 400 tisic K¢.

e MD Lets. r.o. (ICO: 25582941) - Strojirenska firma, jejiz hlavni ¢innosti je za-
kazkova vyroba pro hutni, chemicky, automobilovy a strojirensky primysl.
Roc¢ni béZné placené pojistné za rok 2016 Cinilo priblizné 380 tisic K¢.

s Prddelna Fiser s. r. o. (ICO: 26003686) - Spole¢nost zaméstnava 220 pracovni-
ki, prostrednictvim dvou provoznich jednotek vHradci Kralové
av Ceské Tfebové pokryva pradelenskym servisem témér celou Ceskou re-
publiku. Ro¢ni béZné placené pojistné za rok 2016 cinilo priblizné 350 tisic K¢.

» WILK Boskovice, s. r. o. (ICO: 25303201) - Autodopravni firma zabyvajici
se prepravou tekutych potravin. V soucasné dobé disponuje 15 potravinar-
skymi cisternami. Pfepravu vykonava na uzemi Evropské unie a Ukrajiny.
Roc¢ni béZné placené pojistné za rok 2016 Cinilo priblizné 2 mil. K¢.

« EVT Stavby s. r. 0. (ICO: 25260766) - Stavebni spole¢nost, kterd zaméstnava
80 ,kmenovych” pracovnikli a cca 40 externich pracovnikli. Ro¢ni béZné pla-
cené pojistné za rok 2061 ¢inilo priblizné 1,5 mil. K¢.

Tyto spolecnosti maji u firmy sjednané pojisténi movitého a nemovitého majetku,
pojisténi odpovédnosti za Ujmu, pojisténi vozidel. Nékteré z nich maji pripadné
sjednané i Zivotni pojisténi, zemédélské pojisténi plodin a zvirat, strojni pojisténi,
pojisténi stavebné montazni ¢innosti apod.

VYJEDNAVACI SILA DODAVATELU
Firma FIPO-CZECH spolupracuje s nékolika pojiStovnami:

« Kooperativa pojistovna, a.s., Viena Insurance Group (1CO: 47116617) - Smluvni
partnerstvi zacalo v roce 2002. PojiStovna méla v roce 2016 na ¢eském pojis-
tovacim trhu 20,2 % podil. Zprostiedkované bézné placené pojistné za rok
2016 Cinilo priblizné 16,5 mil. K¢

e Ceskd pojistovna a.s. (ICO: 45272956) - Smluvni partnerstvi zacalo v roce
2004. Pojistovna méla v roce 2016 na ¢eském pojistovacim trhu 22,6 % podil.
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Zprostredkované béZné placené pojistné za rok 2016 Cinilo priblizné
10 mil. K¢.

Direct pojistovna, a.s. (ICO: 25073958) - Do roku 2015 se pojistovna jmenova-
la Triglav. Smluvni partnerstvi zacalo vroce 2005. PojiStovna méla vroce
2016 na ¢eském pojiStovacim trhu 0,5 % podil. Zprostredkované bézné place-
né pojistné za rok 2016 cinilo priblizné 4,2 mil. K¢.

Generali pojistovna a.s. (ICO: 61859869) - Smluvni partnerstvi zacalo v roce
2005. Pojistovna méla v roce 2016 na ceském pojiStovacim trhu podil 7,1 %.
Zprostfedkované béZné placené pojistné za rok 2016 Cinilo priblizné
1,2 mil. K¢.

Allianz pojistovna, a.s. (ICO: 47115971) - Smluvni partnerstvi zac¢alo v roce
2005. Pojistovna méla v roce 2016 na ¢eském pojistovacim trhu 10,6 % podil.
Zprostfedkované béZné placené pojistné za rok 2016 Cinilo priblizné
800 tisic K¢.

UNIQA pojistovna, a.s. (ICO: 49240480) - Smluvni partnerstvi zacalo v roce
2005. Pojistovna méla vroce 2016 na Ceském pojiStovacim trhu 5,1 % podil.
Zprostifedkované béZné placené pojistné za rok 2016 <cCinilo priblizné
650 tisic K¢.

CSOB pojistovna, a.s., ¢len holdingu CSOB (1CO: 45534306) - Smluvni partner-
stvi zacalo v roce 2005. Pojistovna méla v roce 2016 na ceském pojiStovacim
trhu 7,1 % podil. Zprostfedkované béZné placené pojistné za rok 2016 ¢inilo
priblizné 40 tisic K¢.

Ceskd  podnikatelskd  pojistovna, a.s, Vienna Insurance  Group
(1CO: 63998530) - Smluvni partnerstvi zacalo vroce 2006. Poji§tovna méla
vroce 2016 podil na ceském pojistovacim trhu 6,4 %. Zprostiedkované bézné
placené pojistné za rok 2016 ¢inilo priblizné 1,3 mil. K¢.

Slavia pojistovna a.s. (ICO: 60197501) - Smluvni partnerstvi zac¢alo v roce
2011. Pojistovna meéla vroce 2016 na ¢eském pojistovacim trhu podil 0,6 %.
Zprostredkované béZné placené pojistné za rok 2016 Cinilo priblizné
300 tisic K¢.

AXA pojistovna, a.s. (ICO: 28195604) - Smluvni partnerstvi za¢alo v roce 2013.
Pojistovna méla v roce 2016 na ¢eském pojistovacim trhu podil 0,8 %. Zpro-
stredkované bézné placené pojistné za rok 2016 cinilo priblizné 5 tisic K¢.
Dale firma od roku 2006 spolupracuje se dvéma slovenskymi pojistovnami.
Jedna se Allianz slovenska poistoviia, a.s. a Generali Slovensko poistovna a.s.

Na zadkladé vySe uvedenych informaci vidime, Ze firma dlouhodobé spolupracuje
s pojiStovnami, které v souctu zastavaji na ceském pojistném trhu 81 % podil. Fir-
ma FIPO-CZECH, s. r. 0. za lonisky rok zprostredkovala svym partnerskym pojistov-
nam bézné placené pojistné v priblizné vysi 35 mil. K¢.

Nejvétsi sila dodavatelii spociva v tom, Ze si sami vytvari své produkty, které

nasledné partnersky pojistovaci zprostiedkovatel miiZe vyuzivat a nabizet svym
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klientlim. U téchto produktii si pomoci pojistnych podminek vyty¢i pravidla, kte-
rymi se dany produkt bude ridit. Nejc¢astéji se urcuje mnozstvi rizik, které produkt
pojistuje, vyluky z pojisténi, zda je nutno vyuzivat partnerské certifikované servi-
sy, riizné slevy, malusy a bonusy, jaké informace a udaje musi pojiStény piedlozit
pred uzavienim smlouvy a mnoho dalSiho. Dale si pojiStovny stanovuji sazby
pro urcité produkty, od kterych se poté odviji cena daného produktu. Dale sila po-
jiStoven spociva v tom, Ze pro né pracuje mnoho pravnikd, a proto se vyplati dodr-
Zovat smluvené podminky a nepokousSet se o Zadné pojistné podvody apod.

Ve spolupraci s pojiStovacimi zprostredkovateli si pojiStovny pisemné, pro-
strednictvim smlouvy s timto partnerem, dohodnou vysi provize, kterou partner
obdrzi za zprostredkovani pojiSténi, a také si dohodnou podminky spoluprace. Da-
le urcuji maximalni moZnou velikost obchodni slevy pro klienta, kterou mtize dany
pojistovaci zprostiedkovatel pouZit pti vypoctu vySe pojistného neboli vyse ceny
daného produktu. Cim vice je pojistovaci zprosttedkovatel lukrativnéj$i a ma ob-
sahlejsi pojistny kmen, tim 1épe se mu vyjednavaji lepsi a vyhodnéjsi podminky pro
néj, protoze pojistovna o takového partnera nechce pfrijit, jelikoz by prisla o mno-
ho klientii a penéz. Z toho diivodu dokaze takovému pojiStovacimu zprostiedkova-
teli udélat ustupky, nebo nabidnout vyssi provizi ¢i vyhodnéjsi obchodnti slevy.

RIVALITA FIREM PUSOBICICH NA DANEM TRHU

Jak miZeme vidét ztabulky &islo 5, v Ceské republice ke konci bfezna ro-
ku 2017 bylo u Ceské narodni banky registrovano celkem 171 559 pojistovacich
zprostredkovateld. Také si mlizeme vSimnout, Ze od roku 2009 se neustale pocet
pojistovacich zprostiredkovatelli zvySuje, z ¢ehoZz lze usuzovat, Ze piisti roky budou
mit podobny trend. KdyZ vezmeme v uvahu fakt, Ze na zacatku roku 2016 bylo
v Ceské republice 8 637 996 obyvatel star$ich 18 let (zdroj: Cesky statisticky tiad)
a 167 827 pojistovacich zprostredkovateld, vyplyne z toho, Ze v roce 2016 pripa-
dalo na jednoho pojistovaciho zprostiredkovatele 51 obyvatel starSich 18 let.
Z vySe uvedenych souvislosti je vice méné jasné, Ze vtomto oboru podnikani je
vysoka mira konkurence, coZ potvrzuje i ta skuteCnost, Ze za prvni tfi mésice roku
2017 pribylo 3 732 pojistovacich zprostredkovatelli. Firmy ¢asto mezi sebou ve-
dou boj o zakaznika a snazi se tlacit na pojisStovny a vyjednat si niZ$i ceny pojiSténi.
Lidé jsou diky takto velkému poctu zprostiedkovatelli pomérné nedtveérivi a jejich
vybér zaleZi na mnoha faktorech. Potencionalni klienti vyhledavaji a dlivétuji zpro-
stredkovateli, ktery zastupuje mnoho jinych klientd, nebo ktery je soucasti néjaké
sité pojistovacich maklér, ¢i ¢clenem Asociace pojiStovacich makléri. Dalsi faktor,
ovlivitujici volbu klienta, je doba piisobnosti zprostiedkovatele na pojistném trhu,
jelikoZ se predpoklada, Ze zprostiedkovatel dlouhodobé piisobici na pojistném
trhu disponuje odbornymi znalostmi a mnoha zkuSenostmi.
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Tab. 5 Pocet pojistovacich zprostredkovateld
Typ pojistovaciho 31.3 Jedntllelng o
zprostiredkovatele 5 017 2016 2013 2011 2009
Pojistovaci makléri 782 783 782 728 640
PojiStovaci agenti 1370 1379 1452 1367 1186

Vyhradni pojistovaci

) 41644 | 41448 | 36780 | 32324 | 23257
agenti

Vazani pojistovaci

y , 12 794 12 823 12 676 12 278 | 10 965
zprostredkovatelé

Podrizeni pojiStovaci

y . 114969 | 111394 | 98728 | 85845 | 55084
zprostredkovatelé

Celkem po;j.

y o 171559 | 167827 | 150418 | 132542 | 91132
zprostredkovateli

Zdroj: Ceska narodni banka, 2017

Nejvétsi konkurenti firmy FIPO-CZECH, s. r. o. s pobockou v Pardubickém kraji
a na severu Jihomoravského kraje:

* Petrast, a. s. (ICO: 26906538) - pojistovaci makléiska spole¢nost od ro-
ku 2005

* Partners Financial Services, a. s. (ICO: 27699781) - finanéni poradce od ro-
ku 2007

» AC CORPORATE a. s. (ICO: 25485491) - pojistovaci maklét od roku 2005

* OK GROUP a. s. (ICO: 25561804) - pojistovaci maklé¥, pojistovaci agent a sa-
mostatny likvidator pojistnych udalosti od roku 1999

e RESPECT, a. s. (ICO: 25146351) - pojistovaci makléi od roku 1993
e NPS GROUPs. r. o. (1C0:25784242) - pojistovaci makléi od roku 1999

HROZBA VSTUPU NOVYCH KONKURENTU

Na zakladé udajt z predchozi tabulky lze jasné fici, Ze hrozba vstupu novych pojis-
tovacich zprostiedkovatelli, tedy konkurentdi, je pomérné vysoka. OvSem zaleZi
na konkrétnim druhu pojistovaciho zprostredkovatele, jelikoZ pro kazdého pojis-
tovaciho zprostredkovatele jsou rozdilné podminky a naroky, které musi byt spl-
nény, aby tuto ¢innost mohl vykonavat. Hlavnimi bariérami vstupu do odvétvi je
podminka zapisu v registru pojiStovacich zprostredkovateli a samostatnych likvi-
datorl pojistnych udalosti, a také musi splnit podminku divéryhodnosti a dosah-
nout urcitého stupné vzdélani. Nejsnadnéji do daného oboru miiZe vstoupit vazany
pojistovaci zprostredkovatel, podrizeny pojisStovaci zprostiredkovatel, vyhradni
pojistovaci agent a samotny likvidator pojistnych udalosti, jelikoZ k vykonavani
Cinnosti jim sta¢i pouze dosazeni zakladniho kvalifikacniho stupné, coZ neni
tak naro¢né oproti pojistovacim agentiim. Ti musi mit stfedni kvalifika¢ni stupen
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a makléri dokonce musi dosahnout toho nejvyssiho kvalifika¢niho stupné. Dalsi
bariéra vstupu pro potencionalni konkurenty miliZze mit podobu nedivéry vetej-
nosti k novému nezndmému zprostiredkovateli, protoZe sektor pojiStovnictvi je
z velké casti zaloZen na divére a dobrém vztahu mezi klientem a pojiStovacim
zprostredkovatelem. Stavajici pojistovaci zprostiedkovatelé velice dbaji na budo-
vani divéry a dobrych vztahi s klienty, coz nasledné vytvari u verejnosti dobré
jméno firmy. Spokojeny klient predava reference o firmé svému okoli. Na druhou
stranu i nespokojeny klient predava své reference o firmé, ovSem jen ty zaporné,
a to SirSimu okoli a s mnohem vétsi intenzitou.

Zakladatelé potencionalnich pojiStovacich zprostiedkovatelii ¢i jejich nasledni
zameéstnanci mohou byt absolventi stfednich, vyssi a vysoky ekonomickych skol.
Dle Ceského statistického tifadu studovalo v roce 2015/2016 ekonomické stfedni
Skoly 28 300 studentti, vyssi ekonomické odborné skoly 2 567 studentti a vysoké
Skoly s ekonomickym zamérenim 69 492 studenti. Myslim si, Ze pocet studenti
ekonomického sméru je pomérné znacny, takze to jen potvrzuje mou domnénku,
Ze hrozba vstupu novych konkurenttli je pomérné vysoka. Predevsim proto, Ze po-
jiStovnictvi se radi k pomérné lukrativnim oboriim, kde se daji vydélat slusné pe-
nize.

HROZNA SUBSTITUTU

Substituty nékterych pojistnych produktii mohou byt penézni rezervy, které si lidé
sami vytvoii. A to bud’to prostiednictvim penéznich vkladii do investi¢nich a spo-
Ficich produktli, nebo odkladanim penéz ze svého vydélku tzv. ,pod polstdr”,
kde si za cas vytvori penézni rezervu. V pripadé vzniku Skody nebo potieby hradi
z vytvorené rezervy vzniklé naklady, které by jinak krylo pojiSténi, pokud by neby-
lo substituovano. OvSem nékteré pojistné produkty substituovat nejde, jelikoZ jsou
ze zakona povinné (napf. pojisténi odpovédnosti za Skodu zpisobenou provozem
vozidla).

Substituce pojistnych produkt pomoci vytvoiené pojistné rezervy je dosti ri-
zikova, protoZe vytvoreni této rezervy trva dlouhy ¢asovy horizont. OvSem Skoda,
kterou budeme muset napiiklad jako vinik uhradit, mliZze vzniknout kdykoliv,
ivcase, kdy Clovék Zadnou financ¢ni rezervou jesSté nedisponuje. DalSi problém
spociva v tom, Ze ¢lovék penize napiiklad na uhrazeni skody potifebuje v kratkém
Case, kdeZto vybér penéz z investi¢nich ¢i sporicich produkti miize byt zdlouhavy,
¢i vdany okamZik nemoZny. U penézni rezervy vytvorené odkladani penéz
tzv. ,pod polstdar” také hrozi riziko inflace, ¢i castd regulace mnoZstvi penéz
v ekonomice, viz. nedavno Ceskou narodni bankou ukonéena penézni intervence.
Takto nasporené penize v Case ztraceji svoji hodnotu a na rozdil od penéz vloze-
nych do investi¢nich produktii se sami nezhodnocuji.

Praktickym piikladem muze byt substituce havarijniho pojisténi financ¢ni re-
zervou, kterd je uloZend na béZném bankovnim uctu. Clovék, ktery si takto nahra-
zuje havarijni pojisténi, spoléha na to, Ze pri havarii opravi sviij vliz prostiednic-
tvim svych nasporenych finan¢nich prostredkii.
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5.4.3 Identifikované prilezitosti a hrozby
PRILEZITOSTI
1. Socidlni média - Socialni média v dnesni dobé velmi ovliviiuji spolecnost, pro-

toZe je denné vyuZziva mnoho lidi. Firma by prostrednictvim ziizeného profilu
sdilela informace tykajici se pojistovnictvi. V dlisledku toho by si mohla vy-
budovat divéru u mnoha lidi, ktefi by se poté mohli stat potencionalnimi za-
kazniky.

Novela Zdkona o dani z prijmu - Informovani klienti o novele zdkona. Diky
tomu je moZnost ziskat dodatecné provize i z jiz uzavirenych smluv Zivotniho
pojisténi, a to i proto, Ze novela zvysila limit ro¢niho prispévku zaméstnava-
tele zaméstnanci na Zivotni pojisténi a zvysila i limit, ktery si zaméstnanec
miiZe odepsat od danového zakladu.

Internetovd reklama - Zviditelnéni se prostiednictvim internetové reklamy,
tim padem potencionalni zisk novych zadkazniki.

Nové informacni technologie - Porizeni novych modernich informacnich
technologii by umoznilo zaméstnanclim poskytnout klientim ten nejvyssi
servis a vykonavat svoji praci efektivnéji.

Komplexni financni poradenstvi — Partnerstvi sjinou spolecnosti, z ¢ehoz
by plynula moZnost poskytovat svym klientim komplexnéjsi sluzby v oblasti
financi.

Vzdéldavdni verejnosti - Diky vzdélavani verejnosti v oblasti pojistovnictvi
by mohli lidé pocitovat novou potiebu néjakého pojiSténi.

Sponzoring - Sponzorovani sportovnich tymi, spolecenskych akci atd. by ve-
dlo ke zvySenému povédomi o firmé.

Vybérovd rizeni verejnych zakdzek - Sledovani a prihlasovani se do vybéro-
vych rizeni. Pokud by vybérové rizeni firma vyhrala, rozrostlo by se firemni
klientské portfolio.

Spolecenské akce v regionu - Zaméstnanci by mohli na spolecenskych akcich
ziskat nové kontakty nebo prijit do styku slidmi, které by za normalnich
okolnosti nepotkali. V diisledku toho by mohli pro firmu ziskat nové klienty.

HROZBY

1.

Novela Zdkona o pojistovacich zprostredkovatelich a samotnych likviddtorech
pojistnych uddlosti - Hrozba v podobé zvysené doby, po kterou se musi
pri vypovézeni smlouvy Zivotniho pojisténi vracet pomérna cast provize.
Velka konkurence mezi pojistovacimi zprostiedkovateli - Mnoho pojisStovacich
zprostiedkovatelli, diky tomu vyssi pravdépodobnost, Ze Kklient prejde
k nékomu jinému.
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3. Pojisteni po internetu - V poslednich letech je trend pojiStovat se po interne-
tu. Pro velké mnoZstvi lidi je to pohodlnéjsi zpiisob, jak se pojistit, a tim pa-
dem vynechavaji pojistovaciho zprostredkovatele a vSe si resi sami.

4. Nové nebo novelizace stdvajicich zdkonti - Hrozba v podobé vzniku novych
zadkonl nebo upravé stavajicitho zakona, kterda néjakym zplisobem omezi
¢i znevyhodni ¢innost pojiStovacich zprostiedkovateldi.

5. Rozmach financnich poradcti (komplexnost sluzZeb) - Rostouci pocet financ-
nich poradci, ktefi nabizi komplexnéjsi sluzby v oblasti financi, rovnéz pojis-
tovaci zprostiredkovatelé.

6. Potenciondlni ekonomickd krize - V disledku ekonomické krize by lidé mohli
vypovidat a ukoncovat smlouvy, z diivodu nedostate¢nych finan¢nich pro-
stredkd.

7. Rozvdzdni partnerské smlouvy se stdvajicimi pojistovnami - Kvili rozvazani
partnerské smlouvy s pojistovnou by firmé mohla hrozit ztrata klientt.

8. Nevykondni doskolovaciho kurzu - V dlsledku nevykonani doskolovaciho
kurzu by zaméstnanec firmy nemohl vykonavat svoji ¢innost jako doposud.

9. Kontrola ¢i pokuta od CNB - P¥i kontrole by CNB mohla odhalit chyby ¢i ne-
srovnalosti a diky tomu by udélila firmé poradkovou pokutu, nebo
pri hrubém poruseni pravidel by pozastavila Cinnost.

10. Datovd schrdnka - Neptecteni zpravy v datové schrance by firmeé prineslo po-
tiZe, napriklad v diisledku nezaplaceni faktury (vznik penale atd.).

5.5 Analyza vnitiniho prostredi

Analyza vnitiniho prostiedi podniku bliZe definuje jeho schopnosti, tedy urci jeho
silné a slabé stranky. Dale se analyzuji zdroje, které ma podnik k dispozici a také
se vyhodnocuje, jakym zplisobem a do jaké miry tyto zdroje firma vyuziva. Vnitini
prostredi jsem analyzoval pomoci modelu , 7S firmy McKinsey a rovnéZz skrze fi-
nanc¢ni analyzu pomérovych ukazatelt.

5.5.1 Model ,,75“ firmy McKinsey

STRATEGIE

Zaklad uspéchu v pojistovnictvi je zaloZen na vysoké odborné zptisobilosti pojisti-
tele a také na dobrych vztazich a vzijemné divére sklientem. Firma
FIPO-CZECH, s. r. o. buduje svoji diivéru u klienti predevsim pres poskytovani
pravdivych informaci a diky tom, Ze se drZi motta: ,Odbornost, pravdivost, spolehli-
vost, dobré vztahy a nadsent.”

V prvni radé je firemni strategii zajiSténi kvalitni sluzby pro své klienty, coz je
zaklad pro dlouhodobou spolupraci. Vysoce odborné sluzby a servis si vyzZaduji
zejména pojisténi podnikatelskych subjekti, které tvoii nejvyznamnéjsi slozku
firemniho portfolia. Diky vySe zminénym faktorfim se zaméstnanci firmy neustale
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vzdélavaji a absolvuji kazdoro¢né nékolik odbornych kurzii a Skoleni. V oblasti po-
jiStovnictvi dochazi velmi Casto ke zméné legislativy. Dale je nutné sledovat vyvoj
makroekonomickych veli¢in a pojistnych produkti, které se neustale méni. V ramci
této strategie firma také klade diiraz na sledovani modernich trendt v oblasti vy-
pocetni techniky, protoZe chce zlepSovat a zrychlovat svoji formu elektronické
komunikace s klienty i pojistovnami a tvorit online nabidky a smlouvy.

Firemni strategie do budoucna spociva v udrzeni stavajiciho kmene Kklientg,
jelikoZ firma pojisStuje zdravé firmy, které se neustale rozristaji, z cehoz vyplyva
stala poptavka po pojistnych produktech v dlisledku rozriistani jejich majetku.

Dale firma v ramci svého budouciho strategického planu hodla rozsirit pra-
covni kolektiv o mladého a perspektivniho obchodniho specialistu, ktery by mohl
oslovovat nové zakazniky. Diivodem tohoto planu je zvySovani firemniho podilu
na trhu a také vysoka vytiZzenost klicovych zaméstnanci firmy, ktefi se staraji
o velkd priimyslova rizika. Pracovnici firmy maji schopnost ziskat nové klienty,
ovsem diky velké pracovni vytiZenosti tyto Sance zatim nezuZzitkovavaji tak,
jak by mohli.

Firemnim cilem vSech strategii je mit co nejvétsi pocet spokojenych zakazni-
ki, dobré jméno spolecnosti v regionu a kvalitni a férové vztahy se vSemi obchod-
nimi partnery.

STYL VEDENI

Vedeni firmy se vyznacuje demokratickym stylem, kazdy zaméstnanec ma pravo
vyjadrit svoje nazory k vedeni a strategii firmy a ke vztahlim s obchodnimi partne-
ry. Kazdy nazor je vyslySen a analyzovan, pokud navrh slouZi k rozvoji firmy, velmi
Casto byva realizovan.

Kazdy tyden ve firmé probiha pravidelna porada, kde se tesijak kratkodobé,
tak i dlouhodobé strategické tkoly. Kontroluji se tydenni obchodni vysledky, nové
sjednané smlouvy, stavy pojistnych udalosti, storna pojistnych smluv a neplatici
pojistného, za ucelem jejich upozornéni. Dale se probira béZna administrativni
agenda, a také se konzultuji nové pojistné produkty.

Vzhledem ke skute¢nostem, Ze vSichni zaméstnanci ve firmé ptlisobi dlouho-
dobé a kazdy den spolu prichazeji do kontaktu z diivodu malosti firmy, jsou jejich
vzajemné vztahy na pratelské trovni. Diky tomu je ve firmé vytvorena pratelska
atmosféra, ktera je zakladem kvalitnich pracovnich vykonf.

Kontakt se zdkazniky probihd prostirednictvim osobnich schiizek vétSinou
u klienta, nebo vsidle firmy. Pokud Kklient ¢i obchodni partner navstivi firmu
FIPO-CZECH, s. r. o. vjejim sidle, pak komunikace probiha vjednaci mistnosti,
kde je klientovi nabidnuto drobné obcCerstveni. Firma se svoji dlouhodobou klien-
telou jednd nazakladé dobrych vzajemnych vztahd a divéry provéirené casem,
na urovni pratelského vztahu nebo pripadné na trovni profesionalné odborného
vztahu. K novym zakaznikiim firma ptistupuje pratelsky, hlavnim cilem je vytvore-
ni vzajemné davéry.
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STRUKTURA
Majitelé spoleénosti
A. Lamaf, M. Lana
Jednatel Jednatel
Antonin Lamar Martin Lana
Ekonomicky asek Obchodni tym - Likvidace poj. udéalosti Provozni tsek
A. Lamaf A. Lamaf, M. Lana, Ing. J. Ovad, J. Konopa¢ M. Léana, Ing. Ovad
(Vichni glenové maji nejvy#sf kvalifikaéni stuperi)

Spoluprace se specializovanymi externimi partnery *

Daiiové poradenstvi

a ucetnictvi Software, telefony, IT

Administrativni asek
Ing. Leona Pelankova Petr Vondratek

(externista) S. Lamarova, F. Lamaf, L. Lanova (externista)

VyuZivana specializovana oddéleni externiho partnera RENOMIA NETWORK

Pravni oddéleni Vefejné zakdzky Oddélenilikvidace Zaméstnanecké programy IT a software Specidlni projekty RENOMIA benefit

Obr.10  Organizacni struktura firmy FIPO-CZECH, s.r. o.

Majitelé/jednatelé spolecnosti jsou soucasné obchodnimi specialisty. Jejich prace
prevazné spociva ve spraveé pojistnych smluv a v feSeni pojistnych udalosti nejvy-
znamnéjsich klientd. Dalsi dva ¢lenové obchodniho tymu maji na starosti jednani
s ostatnimi klienty, pripravu nabidek pojisténi, jednani s pojiStovnami, zpracovani
podkladd, vytizovani pojistnych udalosti, spolupraci s klientem pri likvidaci pojist-
né udalosti a pripadné porizovani fotodokumentace. Dale zpracovavaji a vyhodno-
cuji dalsi nabidky od pojistoven a na zakladé toho doporucuji klientlim ty nejvy-
hodnéjsi.

Jednatel firmy Antonin Lamarf ma dale na starosti ekonomicky usek,
kde se stard o firemni Ucty vedené u bankovnich instituci, zajistuje vyplaceni vy-
plat, eviduje piijem provizi od pojiStoven a jejich nasledné rozdéleni, stara
se o platby faktur apod. V ramci téchto ¢innosti spolupracuje s externi firmou, kte-
ra zajistuje jak danové poradenstvi, tak i ucetnictvi a mzdy firmy. Spoluprace trva
od roku 2002. Diky tomu externista plné rozumi firemnim ¢innostem a dokonale
se orientuje v pomérech, které ve firmé panuji, coZ napomaha k bezchybné odve-
dené praci.

Druhy jednatel firmy Martin Lana ma na starosti, kromé ¢innosti obchodniho
specialisty, i provozni Usek. Zde se stara o zajiSténi telefonnich sluzeb a internetu,
eviduje a archivuje smlouvy nejvyznamnéjsich klienti a smlouvy s pojistovnami,
které stvrzuji obchodni partnerstvi. Ve spolupraci s externistou, specializujicim
se na vypocetni techniku, zajiStuji chod provozniho systému a software firmy. Dale
vySe zminény externista spravuje firemni servery, IT technologie a zajiStuje vhod-
ny vybér a ndslednou koupi novych PC, notebooku, telefont, tiskaren atd.
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Administrativni isek ma na starosti kopirovani, skenovani a zapisovani smluv.
Dale spravuje archiv pojistnych smluv, vyfrizuje mailovou komunikaci, zajiStuje
odesilani dopisti skrze poStovni pobocky, pripravuje jednoduché pojistné kalkula-
ce. Také zasobuje firmu kancelarskymi potifebami a drobnym obcerstvenim (mine-
ralni vody, kava, Caje). Pri navstéve klienta pripravuje lehké obcerstveni pro klien-
ta. Dalo by se rici, Ze ¢lenové tohoto useku délaji vSe, co je vdany moment potreb-
né.

DalSi specializované oddéleni zajistuje firemni partner RENOMIA. Jednotlivé
specializované useky ma na starosti specialni odbornik spole¢né se svym tymem.
Tito odbornici jsou zaméreni pouze na svoji oblast c¢innosti. Diky tomu
se na né firma muiZe obratit o pomoc pfi feseni specidlnich pripadi. Specializované
useky spolupracuji a radi firmé v pravné obtiZnych situacich, nebo pfi zpracovani
verejnych zakazek, pti zpravé webu, u zajisténi specidlnich nebo neobvyklych po-
jistnych produktd, nebo plsobi jako podpora pfi vyrizovani specidlné komplikova-
nych pojistnych udalosti.

Administrativni asek vétSinou ¢eka na ukoly a na pokyny od ostatnich ¢lent
firmy, ostatni iseky jsou takrka samostatné pri vykonu prace.

SYSTEMY

Jeden z firemnich kontrolnich systémi spociva ve vedeni vlastni evidence vSech
pojistnych smluv, které byly predany pojistovné. Tyto zaznamy jsou vedeny v PC.
Systém funguje tak, Ze hotové a podepsané smlouvy se dopravi do pojiStoven. Po-
kud jsou nové smlouvy uzavieny s pojiStovnami, které maji svoji pobocku ve Svi-
tavach, administrativni pracovnik odnasi smlouvy na pobocku pojiStovny a na po-
bocCce si nechava vystavit potvrzeni, Ze dané smlouvy predal. Pokud ovSem dana
pojistovna pobocku ve Svitavdch nemad, administrativni pracovnik je zasila dopo-
ru¢enym dopisem pres Ceskou postu a uschovava si podaci listek, kde Ceska posta
potvrzuje odeslani dopisu. Tento systém slouzi v takovych situacich, kdy klientovi
nalezi pojistné plnéni kvili pojistnou udalost, ovSem pojiStovna jeho smlouvu ne-
miiZe najit a tvrdi, Ze danou smlouvu od pojiStovaciho zprostredkovatele neobdr-
Zela.

DalSi kontrolni systém eviduje v PC vSechny uzavrené pojistné smlouvy a upo-
zorfiuje na jejich vyroéni dny a konce. Uelem systému je zabranit situacim,
kdy se klient  stane  nepojisténym v dlsledku konce jeho smlouvy,
aniZ by to on sdm, nebo pojistovaci zprostredkovatel registroval. Dale systém evi-
duje informace o Kklientovi, o pojistnych smlouvdch a o pojisténych rizicich.
Z toho plyne, Ze tento kontrolni systém je zaroven i provoznim systémem.
K tomu firma jesSté pro jistotu shromazd'uje vSechny kopie originalnich smluv
v tiSténé podobé ve svém archivu.

Provozni systém firmy je uloZen na firemnim serveru, kam maji pristup vSich-
ni zameéstnanci. Na tento server se také ukladaji veSkera zpracovana data, data evi-
dencniho systému pojistnych udalosti. Server je pravidelné zalohovan na jina mé-
dia prostrednictvim IT externisty pro pripadnou havarii, aby nedoslo ke ztraté dat.
Prostfednictvim virtudlni privatni sité lze pristupovat na server kdekoliv
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z jakéhokoliv pristroje, kde je nainstalovan certifikat a je pripojen na internet,
coZ umoznuje vyuZiti pfi praci v terénu nebo pripadné pri praci z domu.

Jako komunikac¢ni systém firma vyuziva mailovou komunikaci s vlastni emai-
lovou doménou fipo-czech.cz. Emaily jsou vazany na tuto doménu, a diky tomu je
veSkera mailova komunikace zadlohovana a evidovana na emailovém serveru. Zalo-
hu a evidenci zajiStuje firma, ktera se specializuje na uloziSté emailové korespon-
dence a dodavky internetu. Dale ke komunikaci vSichni zaméstnanci vyuzivaji slu-
Zebni pocitace a chytré telefony. V pocitacich firma vyuziva bézné verze operacnich
systéml Windows od firmy Microsoft, kde zejména pouziva balicek kancelaiskych
programui Office. Prostiednictvim chytrych telefonii miZou zaméstnanci porizovat
v pripadé pojistné udalosti fotodokumentaci poSkozeného pojiSténého majetku.
VSichni zaméstnanci maji také moZnost pristupu na internet, protoZe celé prostory
firmy jsou pokryty Wi-Fi signalem, a také vSichni disponuji tarify s mobilnim inter-
netem.

Firma dale vyuZziva online systémy a software pojiStoven a svého partnera
RENOMIA, kde lze vyuzit riizné evidence pojistnych smluv, kalkula¢ni programy
na vypocet nabidek pojisténi atd.

SPOLUPRACOVNICI
FIPO-CZECH, s. r. o. je rodinna firma, kde jsou zaméstnanecké poméry a kooperace
s externisty zaloZeny na dlouhodobém dobrém vztahu.

Firma se sklada ze 7 zaméstnancil a 2 externistli. V nejpodstatnéjsi slozce fir-
my, tedy v obchodnim useku, pracuji 4 zaméstnanci. VSichni tito zaméstnanci pt-
sobi v oblasti pojiStovnictvi déle nez 15 let a disponuji vysokou odbornosti
v podobé maklérské zkousky nejvyssiho kvalifikacniho stupné. V administrativnim
useku pracuji zbyli tfi pracovnici, z toho jeden pracovnik disponuje vyssim odbor-
nym vzdélanim v ekonomickém oboru a dalsi je studentem vysoké Skoly zamérené
na ekonomickou oblast. Student a jeden pracovnik jsou zaméstnani na polovi¢ni
uvazek, zbytek pracovnikli je zaméstnan na plny uvazek. VSichni zaméstnanci
se béhem roku ucastni mnoha kurzi a Skoleni. Zaméstnanci béhem roku pobiraji
mzdu jednou mésicné v konstantni vysi. Ve firmé je ovSem zavedené, Ze diky dobré
ekonomické situaci podniku, v prosinci dostavaji zaméstnanci mimoradné prémie.

Zameéstnanci maji mezi sebou velmi dobré az pratelské vztahy, coz doklada
fakt, Ze je ve firemnim kolektivu nastaveno, Ze pokud ma nékdo z firmy narozeniny
nebo svatek, tak dostava od kolegl a firmy drobné darky, a naopak oslavenec
na oplatku donasi obcerstveni.

Firma se snazi k zaméstnancim pristupovat jako k lidem, ktefi maji sviij Zivot
a rodinu. Proto je vedeni firmy vstficné pri poskytovani mimoradného volna
v dobé nemoci, dovolené, moznosti prace zdomu napft. v piipadé nemoci déti.
KdyzZ zaméstnanci vidi, Ze firma jim vychazi vstric v jejich osobnich zaleZitostech,
jsou ochotni pracovat i vpripadé potreby prescas a o vikendu. Uvédomuji si,
Ze obdobné vyhody by obtiZné ziskali v jiné spolec¢nosti. Pro firmu je velmi dilezité
také dodrzovani moralnich hodnot, v této oblasti se vedeni firmy snaZi jit prikla-
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dem, protoZe kdyz zaméstnanci vidi, Ze i vedeni je dodrzuje, tak pak i oni se chovaji
stejnym zptisobem.

Dale majitelé firmy sleduji lidské potieby zaméstnancti, co se tyce rodiny, pro-
toZe spokojeny zaméstnanec, v rodinném a osobnim Zivoté, odvadi kvalitni praci.
Diky tomu zaméstnavatelé vzhledem ke svym kontaktlim v pojiStovnictvi mohou
ziskat pro zaméstnance pristup klevnému uvéru na koupi domu, nebo dokazi vy-
jednat se stavebni firmou, kterou pojistuji, stavbu domu za niZsi nez obvyklou ce-
nu. PojiStovny sponzoruji mnoho sportovnich klubli a spolecenskych akci,
v diisledku toho ziskava firma od pojiStoven v ramci dobrych vztahl vstupenky
zdarma, které nasledné nabizi svym zaméstnancim. Firma také porada jednou
az dvakrat do roka firemni vecirek, ktery slouzi ke stmeleni kolektivu.

Firmou poskytované dalsi zaméstnanecké benefity:

* Placeni mobilniho tarifu véetné€ mobilniho internetu
* Poskytnuti chytrého mobilniho telefonu a notebooku
* MozZnost vyuziti firemniho auta

» Prispévek na Zivotni pojisténi

 Flexibilni pracovni doba

* MoZnost mimoradnych cen pojiSténi, které pojiStovna umoziiuje pro zamést-
nance partnert

¢ Vyuka anglického jazyka (firmu v jejim sidle navstévuje jednou tydne lektorka,
a v kolektivu vSech zaméstnancti probiha 90 min. vyuka anglického jazyka.)

SCHOPNOSTI

Firma diky dlouhodobym zkuSenostem v oblasti v pojiStovnictvi, bud’to na strané
obcanského pojisténi nebo na strané pojisténi velkych primyslovych rizik a také
diky spolupraci s partnerem RENOMIA, je schopna zprostredkovat pojisténi veske-
rych pojistitelnych rizik jak v Ceské republice, tak i v zahraniéi. Pojisténi veskerych
rizik dokaze firma sjednat pro obc¢anskou sféru, pro nejvyssi priimyslové subjekty,
a také i pro statni spravu.

Dale firma dokaZe pojistit velice obtiZné pojistitelna rizika jako leteckou nebo
lodni dopravu. V této sekci majetku dokaZe pojistit sportovni letadla a ultralehka
letadla, odpovédnosti z provozu lodé nebo letadla, také havarijni pojisténi téchto
strojli, které zahrnuje rizika jako odcizeni, vandalismus atd. Zaméstnanci jsou dale
schopni pojistit odpovédnost za vyrobek ¢i sjednat pojisténi pohledavek, které kry-
je riziko, Ze odbératel pojisténé firmy pohledavku nezaplati vcas nebo viibec.

Diky dlouhodobé praxi a zkuSenostem dokaZou zaméstnanci obchodniho use-
ku vy¢islit z hlavy pribliznou vysi pojistného u pojisténi obcanii. Na zakladé zkuse-
nosti a zhodnoceni klientovi finan¢ni situace, umi také vyhodnotit jeho potieby
zajisténi a doporucit mu ten spravny pojistny produkt. JelikoZ obchodni specialisté,
se za svoji firemni kariéru ucastnili nespocet jednani s klienty, na tomto zakladé
dokaZzi odhadnout klienta. Také znaji know-how, jak vystupovat pii jednani s lidmi.
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SDILENE HODNOTY

Zameéstnanci firmy jsou sportovné zaloZeni, vSichni délali nebo délaji néjaky kolek-
tivni sport a z toho divodu jim nedéla problém pracovat v kolektivu. Diky tomu
zaméstnanci tvori tym a podle toho se chovaji. Navzajem se podporuji a respektuji,
jsou schopni a ochotni zaskocit jeden za druhého a kaZdy zna svoji roli
v pracovnim tymu. Jejich sdilenou hodnotou je tymovost a férova bojovnost.

Dalsi sdilenou hodnotou vSech zaméstnanctl je podpora ekologie a celkova
podpora regionu, ve kterém se firma nachazi. Diky tomu vSichni zaméstnanci tiidi
odpad do specidlnich kost, které se poté vyvazi na mistni dviir sbhérnych surovin.
Firma v ramci podpory regionu finan¢né podporila zbudovani Babyboxu ve Svitav-
ské nemocnici a poté koupila strom, ktery se vysadil v budovaném parku Patriotd,
také ve Svitavach.

Déle si firemni pracovnici uvédomuji, Ze pro plnohodnotny Zivot je diilezité
pevné zdravi, proto firma finan¢né podporuje nemocné. Jejich spolecnou hodnotou
je solidarnost. Firma prispiva vice spolecnostem, ale v mensich ¢astkach. Konkrét-
né jde o podporu nadacniho fondu Noma, Lékarti bez hranic, Sdruzeni invalidi
ve Svitavach a Masarykova onkologického ustavu.

Jelikoz vétSina zaméstnancii ma rodinu a nékolik déti, dalsi firemni sdilenou
hodnotou je podpora a vychova mladeZe. Firma financné podporuje mladeZ volej-
balového oddiluy, turisticky oddil TOM Zalesak a mladé Sachisty v Lanskrouné.

VSichni Clenové také sdili firemni kulturu, kterd spociva v Cistém pracovnim
prostredi, pratelském jednani a dobrych osobnich vztazich spojenych s dodrzovani
zakladnich moralnich hodnot.

5.5.2 Financ¢ni analyza pomérovych ukazatelti

Vypocet pomérovych ukazatel vychazi z dat uvedenych v rozvaze, vykazu zisku a
ztrat spolecnosti FIPO-CZECH, s. r. 0. od roku 2011 do 2015. Pouzité vykazy zisku a
ztrat, rozvahy jsou uvedeny v priloze této prace.

Ukazatele rentability
Vypoctené vysledky ukazateld jsou v procentnim vyjadieni a matematicky zao-
krouhleny na jedno desetinné misto.

Tab. 6 Vypoctené ukazatele rentability ROE, ROS a ROA

Rok 2011 2012 2013 2014 2015
ROE (%) 11,7 14,8 13,7 14,4 19,2
ROS (%) 12,9 16,9 14,1 11,9 14,1
ROA (%) 11,7 15,7 14,3 13,4 18,3

Zdroj: Firemni rozvahy a vykazy zisku a ztrat

Z tabulky Cislo 6 je patrné, Ze firma vykazovala za poslednich pét let pokazdé zisk,
jelikoZ vSechny vypoctené hodnoty jsou kladné, coz svédci o dobré kondici firmy.
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Rentabilita vilastniho kapitdlu (ROE) - 7 ukazatele ROE vyplyva, Ze firma
za nékolik poslednich let pomérné vyznamné zhodnocuje svym majitelim vloZeny
kapital. V roce 2015 prinesla firma svym majiteliim nejvétsi zhodnoceni vlastniho
kapitalu za poslednich pét let, a to 19,2 %. Tento jev nastal zejména diky tomu,
Ze firma sniZila mnozZstvi vlastniho kapitalu, od roku 2013 o 1 273 000 K¢, pro-
stfednictvim rozdéleni nerozdéleného zisku minulych let. A také v disledku toho,
Ze zvysila svilij ro¢ni vysledek hospodareni na takovou hodnotu, kterd se takika
priblizila hodnoté z roku 2013, jenz byla za danou sledovanou ¢asovou radu nej-
VySSi.

Rentabilita trzeb (ROS) - Tento ukazatel nabyva kladnych hodnot v celé caso-
vé radé, dokonce ma ve vSech sledovanych letech vy$si hodnotu nez doporucenych
10 %. V porovnani s ostatnimi pojistovacimi makléri, ktefi se nachazi v regionu
plisobnosti firmy, si spole¢nost FIPO-CZECH, s. r. 0. vede bud’to srovnatelné dobie
nebo o poznani lépe. Firma Petras, a. s. méla v roce 2015 hodnotu ROS 3,1 %, coZ je
za posledni tfi roky nejnizsi hodnota této firmy. Rentabilita trzeb firmy Partners
Financial Services, a. s. se béhem poslednich ctyr let pohybovala vintervalu
od 6 do 8 %. Lepsi hodnoty ROS dosahla firma OK GROUP a. s., u které ROS v roce
2015 dosahl hodnoty 18,1 %, coZ je jejich nejvyssi hodnota za posledni tfi roky.

Rentabilita aktiv (ROA) - Hodnota ukazatele, ktery ukazuje, jak se zhodnocuji
firemni penize v aktivech, se pohybovala v poslednich letech nad 11 % a vroce
2015 byla jeho hodnota 18,3 %. V poslednim roce doslo k riistu tohoto ukazatele,
coZ je pro firmu dobra zprava. V porovnani s konkurenci, byla vyse tohoto ukazate-
le vroce 2015 u firmy Petras, a. s. 8,5 %, u firmy Partners Financial Services, a. s.
17,7 % a u firmy NPS GROUP s. r. 0. 16,6 %.

Ukazatele likvidity
Vypoctené hodnoty jsou bezrozmérné veliiny a jsou zaokrouhleny na jedno dese-
tinné misto.

Tab. 7 Vypoctené ukazatele bézné, pohotové a okamzité likvidity
Rok 2011 2012 2013 2014 2015
Bézna 8 8,6 6,1 5,3 5,3
Pohotova 8 8,6 6,1 53 53
Okamzita 7,7 7,7 5,3 4,4 4,6

Zdroj: Firemni rozvahy a vykazy zisku a ztrat

KdyzZ se podivame na vSechny ukazatele likvidity, tak vidime, Ze likvidita od roku
2011 klesla zhruba na 58 % ptivodni hodnoty z roku 2011. Tento fakt byl zptisoben
zejména postupnym rozdélovanim casti nerozdéleného zisku majitelim a zvyse-
nim hodnoty kratkodobych zavazkl. Navzdory tomu nejsou pro majitele spolec-
nosti vySe uvedené hodnoty pozitivni, jelikoZ jsou mnohem vétsi nez doporucené.
Doporucené hodnoty u bézné likvidity se nachazi v intervalu od 1,6 do 2,5, u poho-
tové likvidity se pohybuji od 0,8 do 1,2 a u okamzité likvidity se nachazi v intervalu
0od 0,2 do 0,5. Dale mizeme vidét, Ze hodnoty bézné a pohotové likvidity jsou
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u firmy identické. Tento jev je zapriCinén tim, Ze firma pfi své Cinnosti neudrzuje
a ani nevyrabi Zadné zasoby.

Vysoké hodnoty likvidity jsou zptsobené tim, Ze firma drZzi zbyte¢né mnoho
financnich prostiredki. Vyhodnéjsi by pro ni bylo sniZit svoji likviditu a dané finan-
ce investovat do financnich instrumentt, kde by se finan¢ni prostiedky zhodnoco-
valy. Na zakladé vypoctenych hodnot lze rici, Ze firma vyuZiva pomérné hodné
konzervativni strategii, diky které je schopna platit veskeré své zavazky bezpro-
blémové, coz ocenuji véritelé. Jednim z divodii drZzeni vyssi finan¢nich prostredki
na actu miize byt to, Ze pri predc¢asném vypoveézeni Zivotniho pojisténi musi firma
vratit klientovi zpétné pomérnou c¢ast inkasované provize.

Ukazatele zadluZenosti

Ukazatele zadluZenosti jsou v procentnim vyjadieni a jsou zaokrouhleny na jedno
desetinné misto.

Tab. 8 Vypoctené ukazatele zadluzZenosti firmy
Rok 2011 2012 2013 2014 2015
Celkova zadluzenost (%) 14,1 13,3 16,3 24,8 23,4
Mira zadluZenosti (%) 19,6 15,3 19,5 33 31
Urokové kryti 198 1092 1292 7689 2183

Zdroj: Firemni rozvahy a vykazy zisku a ztrat

Celkovd zadluZenost - Optimalni velikost celkové zadluzenosti se uvadi v rozmezi
od 30 do 55 %. Jak vidime, v ¢asové radé se firemni hodnoty nachazi pod doporu-
¢enou hranici 30 %. [ kdyZ v poslednich letech se firma bliZila dolni hranici,
a to zejména diky tomu, Ze vroce 2014 poridila na uvér firemni auto. OvSem po
splaceni uvéru celkova zadluzenost firmy opét klesne. Nizsi mira vyuziti ciziho ka-
pitalu je opét dana konzervativni strategii firmy.

Mira zadluZenost Za zakladni bezpecnou miru zadluZenosti Ize povazovat
40 % ciziho kapitalu v poméru k vlastnimu. Jak lze vidét v tabulce ¢islo 8, firma
spliiuje tuto bezpecnou miru a postupem casu po splaceni uvéru ji bude splinovat
mnohem vice. Diky tomu bude pro firmu v budoucnu méné naroc¢né ziskat ban-
kovni ptjcku, jelikoz mira zadluZenosti je pro banky dilezity ukazatel, podle kte-
rého se rozhoduji, zda danou ptijcku poskytnou nebo ne.

Urokové kryti— Tento ukazatel nam Fika, kolikrat je firma schopna kryt tiro-
ky z poskytnutych avért svym vysledkem hospodareni za dané ucetni obdobi. Jak
vidime ztabulky firma dokdZe bezproblémové kryt své uroky, jelikoZ vSechny
hodnoty nékolikanasobné prevysuji 100 %. Z toho plyne, Ze si firma miZe dovolit
dalSi Gvéry, jelikoZ bude schopna splacet urokové platby.
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Ukazatele aktivity

Hodnoty ukazatele obrat aktiv udavaji pocet obratii aktiv za jeden rok a jsou ma-
tematicky zaokrouhleny na dvé desetinna mista. Hodnoty zbylych dvou ukazatel
aktivity jsou uvedeny ve dnech. Vysledky doby splatnosti pohledavek jsou zao-
krouhleny na celé dny vidy smérem nahoru a vysledky doby splatnosti zavazki
jsou zaokrouhleny na celé dny vzdy smérem dolti.

Tab. 9 Vypoctené ukazatele aktivity

Rok 2011 2012 2013 2014 2015
Ro¢ni obrat aktiv 0,75 0,76 0,82 1,1 1,04
Doba splatnosti
pohledavek ve dnech 15 >0 >8 61 44
Doba splatnosti 57 55 72 66 59
zavazku ve dnech

Zdroj: Firemni rozvahy a vykazy zisku a ztrat

Obrat aktiv - Doporuc¢enda minimalni hodnota obratu aktiv je 1, ¢im je hodnota
vyssi, tim pro spolecnost 1épe. Jak lze vycist z tabulky ¢islo 9, firma béhem posled-
nich let sviij ro¢ni obrat aktiv zvySovala a od roku 2014 se pirehoupla pres doporu-
¢enou minimalni hranici, kolem které se posledni dva zaznamenané roky pohybuje.
V porovnani skonkurenci si firma nevede tak dobie, jelikoZ spolecnost
Partners Financial Services, a. s. méla vroce 2015 hodnotu tohoto ukazatele 1,8
a firma Petras, a. s. vykazovala v totozném roce hodnotu 2,3. Nizka hodnota obratu
aktiv firmy FIPO-CZECH, s. r. o. je opét zpisobena tim, Ze firma drzi zbyte¢né mno-
ho penéZnich prostredki. Pokud firma bude pokracovat v trendu minulych let, te-
dy ve zvySovani rocnich trzeb a zaroven snizi mnoZzstvi svych finan¢nich prostied-
ki, jeji obrat aktiv se zvysi, a tim padem se pribliZi hodnotam konkurence.

Doba splatnosti pohleddvek - Jak muzeme vidét z ¢asové rady, pocet dni,
za které jsou splaceny firemni pohledavky, neni konstantni. Je to dano zejména tim,
Ze kazda partnerska pojistovna vyplaci provize k rozdilnému datu. Navic data vy-
plat provizi od pojistovny se kazdy rok meéni, proto mizeme v ¢asové radé vidét
neustale kaZzdoro¢ni zmény.

Doba splatnosti zdvazkii - Opét jako u doby splatnosti pohledavek miizeme vi-
dét, Ze doba splatnosti firemnich zavazkl neni kaZdoroc¢né stdla, jelikoZ firma plati
své zavazky nerovnomeérné v intervalu od 55 do 72 dnf.

Pokud porovname doby splatnosti pohledavek a doby splatnosti zavazki, je
ziejmé, Ze v poslednich péti letech nebyla doba splatnosti zavazkl niZsi neZ doba
inkasa pohledavek. Z toho opét plyne, Ze firma nema problémy s placenim svych
zavazki. K tomu jesté nebyl bran v Gvahu fakt, Ze firma disponuje velkym mnoz-
stvim finan¢nich prostiedkd.
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5.5.3 Identifikované silné a slabé stranky firmy
SILNE STRANKY
1. Vyuzivani komplexniho kalkulatoru autopojisténi
2. Stalé prostory
3. Kvalitni a spolehlivy zaméstnanci
4. Dobry a silny pracovni kolektiv
5. Clenstvi v RENOMIA NETWORK
6. Kontrolni a provozni systémy
7. Zaméstnanecké benefity
8. Znalostregionu
9. Vicejak 20leta plisobnost majitelii v pojistovnictvi
10. Dobré jméno firmy
11. Vyznamny partner pro pojiStovny
12. Firemni server a moZny pristup na néj mimo pracovisté
13. Kazdoroc¢né kladny vysledek hospodateni
SLABE STRANKY
1. Slaba propagace, nevyuZzivani reklamy
2. Nevyuzivani socidlnich siti
3. Vysoka pracovni vytiZenost klicovych pracovniki
4. NevyuZiti vSech moZnych prileZitosti k ziskani novych klientti
5. Zavislost na partnerstvi s pojiStovnami
6. Regionalni plisobnost, predevsim pouze Pardubicky a Jihomoravsky kraj
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5.6 Matice SWOT
Tab.10  Matice SWOT
Prilezitosti (0) Hrozby (T)
1.  Novela Zakona o pojistovacich
zprostfedkovatelich a
samotnych likvidatorech
1. Socialni média pOJISFnyCh udalosti .
2 N la 74k dani 2 o 2. Velkd konkurence mezi
' ovela Za ?na 0 daniz prijmu pojistovacimi zprostfedkovateli
3. Internetova reklama 3. Pojidténi po internetu
4. Nové informacni technologie 4.  Nové nebo novelizace
5. Komplexni finan¢ni poradenstvi stavajicich zékond
6. Vzdélavani verejnosti 5. Rozmach finanénich poradci
7. Sponzoring (komplexnost sluzeb)
8. Vybérovd Fizeni vefejnych 6. Potencionalni ekonomicka krize
. 7.  Rozvézani partnerské smlouvy
zakazek se stavajicimi pojistovnami
9. Spolecenske akce v regionu 8.  Nevykonani doskolovaciho
kurzu
9.  Kontrola ¢i pokuta od CNB
10. Datova schranka
Silné stranky (S) Strategie SO (maxi-maxi) Strategie ST (maxi-mini)
1. Vyuzivani komplexniho

kalkulatoru autopojisténi

2. Stalé prostory

3. Kvalitni a spolehlivy
zaméstnanci

4.  Dobry pracovni kolektiv

Clenstvi v RENOMIA

NETWORK

Kontrolni a provozni systémy

Zaméstnanecké benefity

Znalost regionu

Vice jak 20letd plisobnost

majitell v pojistovnictvi

10. Dobré jméno firmy

11. Vyznamny partner pro
pojistovny

12. Firemni server

13. KaZdoroéné kladny vysledek
hospodareni

©®NoD

A) Spolupréce s investi¢ni
spole¢nosti (10.S5,12. S,
5.0)

B) Spoluprace s realitni
maklérskou firmou
(10.5,12.5,5.0)

C) Koupé tabletti a
prenosnych tiskaren (1.S,
6.5,13.5,4.0)

D) Partnerstvi s dal$imi
pojistovnami (5.5, 11. S,
12.5,9,5,2.T,7.T)

E) Kalkulace pojisténi pres
firemni webové stranky
(1.S,5.5,9.5,5.T, 2. T,
3.7)

Slabé stranky (W)

Strategie WO (mini-maxi)

Strategie WT (mini-mini)

1.  Slaba propagace,
nevyuzivani reklamy

2. Nevyuzivani socidlnich siti

3. Vysokd pracovni vytizenost
klicovych pracovnikt

4. NevyuZziti vSech moznych
pfileZitosti k ziskani novych
klientG

5.  Zavislost na partnerstvi
s pojistovnami

6. Regiondlni pusobnost,
predevsim pouze Pardubicky
a Jihomoravsky kraj

F) Propagace prostrednictvim
sponzoringu, reklamy a
socialnich siti (1. W, 2. W,
1.0,3.0,6.0,7.0)

G) Prijmuti nového
zaméstnance na pozici
obchodniho specialisty
(3.W,4.W,6.W,2.T,O.
T, 10.T)

H) Vytvoreni PowerPoint
prezentace o firmé pro
rozeslani emailem
(1.W,4.W,2.T,3.T,
5.T)
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5.7 Navrh vhodné strategie - Propagace firmy prostirednictvim
sponzoringu, reklamy a socialnich siti

Strategie spociva v navrzeni firemni propagace, jejimZ hlavnim cilem bude zvysit
povédomi o firmé, a to predevSim ve Svitavach a v prilehlych okolnich méstech
Pardubického kraje. Na tento region se firma nejvice zamétuje. V dlisledku propa-
gace by firma mohla ziskat nové zakazniky, aniZ by je musela sama aktivné vyhle-
davat. Firmu by si potencionalni klienti, zajemci o pojisténi, vyhledali sami na za-
kladé propagace. V celkovém diisledku by propagace usettila firemnim zaméstnan-
cim ¢asové naklady v podobé vyhledavani nové klientely. Diky tomu by se zamést-
nanci mohli vuSetfeném c¢ase vénovat jinym pracovnim cinnostem, firmé
by se i tak zvySoval pojistny kmen a tim padem by rostl i firemni zisk.

NavrZena propagace by probéhla prostrednictvim sponzoringu florbalového
a basketbalového klubu ve Svitavach. Dale také skrze reklamu v mési¢niku NaSe
mésto, prostiednictvim roznosu propagacnich letdki do domovnich schranek
a také skrze facebookovy a instagramovy ucet. Nyni si niZe rozebereme jednotlivé
prostredky, prostfednictvim nichZ bych propagace probihala.

Sponzoring Florbalového Klubu Svitavy

Cast strategie navrhuje sponzorovat tento klub, jelikoZ jeho A-tym hraje prvni flor-
balovou ligu, coZ je druha nejvyssi tuzemska soutéz. Stejné vysoka nebo vyssi sou-
téZ se hraje az v Pardubicich nebo Brné, z Cehoz plyne, Ze v okruhu asi 60 km
se takto vysoka soutéZ nehraje. Diky tomu chodi na domaci zapasy nejenom mistni
obyvatelé, ale také se na né sjizdi mnoho fanouskl florbalu z celého regionu.
Dle dat, ziskanych =z oficidlnich webovych stranek Ceské florbalové unie
(www.ceskyflorbal.cz), odehral muzsky A-tym za posledni ¢tyii roky v prvni lize
primérné 13 domdcich zapast za rok. Kazdy domaci zapas je vysilan na interneto-
vych strdnkdch www.tvcom.cz. V priméru c¢tyr let ptiSlo na kazdy zapas 314 fa-
nouskl. Ztoho vyplyva, Ze prlimérné muzsky A-tym navstivi na domacich zapa-
sech ro¢né 4 082 lidi.

Florbal Klub Svitavy nabizi pro své sponzory, kteri klubu prispéji c¢astkou
vyssi jak 5 000 K¢, moZnost reklamniho potisku hracich mantinelii. Prace spojena
s koupi samolepky, potiskem v tiskarské firmé a nalepenim na mantinel, stoji
1 000 K¢ na jeden mantinel. Navrh potisku dodava zajemce o reklamu, nebo jej
zdarma vytvori tiskarska firma. Dale klub garantuje vystaveni sponzorova loga
na klubovych internetovych strankach, na zapasovych programech, které jsou pred
zapasem rozdany na sedacky v hale a na zadni strané tricka, které nosi vSichni hra-
¢i muzského A-tymu pri rozcvicce pred zapasem. PotiSténé mantinely jsou klubem
vyuzivany tak dlouho, dokud nedojde k jejich technickému opotiebeni. Z toho vy-
plyva, Ze propagace trva déle neZ jeden rok, i kdyZ firma dalsi rok sponzorsky klu-
bu neprispéje. Mantinely pri svych domacich zapasech vyuZivdA nejenom
muzsky A-tym, ale i vSechny ostatni vékové kategorie tohoto klubu, kde se ovsem
pocty divakl nezaznamenavaji. Ostatni zplsoby klubové propagace firmy jsou ga-
rantovany na jednu sezonu.
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Obr.11  Navrh potisku na mantinel

V této strategii se pocCita s tim, Ze firma by si nechala potisknout dva mantinely
a klubu by prispéla ¢astkou 5000 K¢. Z toho vyplyva, Ze propagace prostiednic-
tvim svitavskeého florbalového klubu by firmu stala 12 000 K¢.

Sponzoring A-tymu svitavského basketbalového klubu

Tato Cast strategie navrhuje sponzorovat A-tym svitavského basketbalového klubu,
ktery hraje nejvyssi tuzemskou basketbalovou soutéZz Kooperativa NBL pod na-
zvem DEKSTONE Turi Svitavy. Stejné vysoka soutéZ se opét jako u florbalu hraje
nejbliZze v Pardubicich nebo Brné. Diky tomu chodi na domaci zapasy nejenom
mistni obyvatelé, ale také se na né sjizdi mnoho fanouskt basketbalu z celého regi-
onu. Dle ziskanych dat, z oficialnich webovych stranek Ceské basketbalové federa-
ce (www.cbf.cz), odehral muzsky A-tym za poslednich sedm let v Kooperativé NBL
primérné 20 domacich zapasii za sezénu. Kazdy domaci zapas je vysilan na inter-
netovych strankach www.tvcom.cz. Z toho jsou navic v priiméru ro¢né dva domaci
zapasy vysilany zivé v Ceské televizi na kanale CT4 Sport. Béhem poslednich sedmi
let navstivilo za sezénu kazdy zapas Turd primérné 629 divakl. Z toho vyplyva,
Ze primérné muzsky A-tym navstivi na domacich zapasech ro¢né 12 580 lidi.

Basketbalovy klub Svitavy nabizi pro sponzory A-tymu, ktefi klubu prispéji
castkou ve vysi 10 000 K¢, moznost vystaveni jednoho reklamniho banneru, ktery
bude viset pod tribunou na sténé. Dale se klub zavazuje vystavéni sponzorova loga
na klubovych internetovych strankach a v zapasovych programech, které jsou
pred zapasem, opét jako u florbalu, rozdany na sedacky v hale. Tato propagace
za vySe uvedenou cenu plati na jednu sez6nu, tedy 9 mésicu.

Firma by zakoupila reklamni banner na internetové strance www.justprint.cz.
Vyroba a potisk banneru, podle navrhu niZe, by firmu stalo 1 014 K¢ véetné DPH,
doruceni vybrana firma poskytuje zdarma.

Tento druh propagace bude tedy firmu stat 11 014 K¢ na priblizné 9 mésici.
Pokud by se firma rozhodla dalsi sez6nu basketbalovy A-tym nesponzorovat, ban-
ner by ji zlistal a mohla by ho vyuZit k jiné propagaci.
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Obr.12  NA&vrh reklamniho banneru

Reklama ve zpravodaji Nase mésto
Tato Cast strategie navrhuje placenou inzerci ve zpravodaji NaSe mésto, ktery
zdarma vydava a distribuuje do domovnich schranek mésto Svitavy jednou mésic-
né, v ndkladu 7 800 kusii. Ve zpravodaji jsou ob¢antim mésta Svitavy poskytovany
podrobné informace o déni ve mésté, rozpisy nadchazejicich akci apod. Mys-
lim si, Ze zpravodaj je pravidelné obyvateli Svitav Cteny, a to i ztoho divodu,
Ze je poskytovan zdarma.

Mésto Svitavy nabizi dvé varianty inzeratii, kazda varianta obsahuje dva roz-
mérové typy:

1. Al - 60 mm x 80 mm (Sitka x vyska, nebo A2 - 125 mm x 40 mm (Sii-
ka x vySka)
2. B1-60 mm x 160 mm (Sifka x vyska), nebo B2 - 125 mm x 80 mm (Sif-
ka x vySka)
Inzerce vjednom cisle zpravodaje v obou typech varianty A stoji 2 420 K¢ vcet-
né DPH a oba typy varianty B stoji 4 840 K¢ vCetné DPH.

Firma by v této strategii zakoupila na pil roku inzerci ve varianté Al, tedy fi-
remni reklama by se objevila v 6 vydanich ¢asopist. Z toho vyplyva, Ze mésicnik
s firemni reklamou by se dostal do 7 800 svitavskych rodin kazdy mésic po dobu
ptl roku. Tento druh propagace by firmu vysel na 14 520 K¢.
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Obr.13  Navrh designu a umisténi reklamy
Zdroj: mésto Svitavy,2017

Roznos propagacnich letakti do domovnich schranek

Tato cast strategie navrhuje propagaci firmy skrze roznos propagacnich letaki
do domovnich schranek ve méstech Svitavy, Policka, Moravska Trebova, Ces-
ka Trebov4, Litomysl, Lanskroun, Usti nad Orlici, Vysoké Myto a Chocen. Uvedena
mésta byla vybrana na zakladé toho, Ze firma nejvice zaméruje svoji ¢innost
na region Pardubického kraje v dojezdové vzdalenosti cca 40 km od Svitav. Zvole-
na mésta meéla v této oblasti nejvétsi pocet obyvatel.

Roznos v téchto vybranych méstech si firma objedna na internetovych stran-
kach (www.distribucni.cz) spole¢nosti Ceska distribu¢ni. FIPO-CZECH, s. r. o.
si u této spolecnosti ovSem objedna pouze roznos letdk, nikoliv tisk, ten provede
jina firma. Zvolena kampan zasahne podle online letakové samoobsluhy na vyse
zminénych internetovych strankach celkové do 39 646 schranek. Od poctu schra-
nek se odviji cena roznosu, kterd v tomto pripadé bude 12 607 K¢. BéZna rychlost
distribuce letakil firmou je 2-3 dny. Firma také uvadji, Ze standardni doba pro pre-
dani letdki pred zacatkem distribuce je 3-4 dny. Nejblizsi lokalni sklady, kde se
daji odevzdat vytiSténé letaky pro kampai, se nachazi v Brné, Hradci Kralové nebo
Olomouci. Ceska distribu¢ni spole¢nost garantuje sledovani a kontrolu roznosu
letakd na zakladé telefonické kontroly respondentt, ktef{ jsou dotazovani na doru-
ceni.

Tisk a dopravu letdkdl si firma objednd z internetového obchodu
www.onlineprinters.cz. Celkova objednavka bude ¢init 40 000 kusi letaki. Letaky
budou velikost A5 na 90 gramovém kiidovém papiru s oboustrannym lesklym po-
tiskem. Celkova cena objednavky bude 9562 K¢ vcCetné DPH. Do firmy
FIPO-CZECH, s. r. 0. budou dopraveny zdarma. Vyroba letdkii od zadani objednavky
trva 3-4 pracovni dny.
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Pojistovaci maklér
od roku 2002

Poskytované sluiby:
Poradenstvi
Obcanska pojisténi
Podnikatelska pojisténi
Kalkulace nabidek
Vybér pojistitele
Zastupovani pii poj.
udalostech
Audit pojisténi
Risk management
Mezinarodni sluzby

Obchodni tym:

Antonin Lamai
Tel: 725 779995
E-muail: alamar@fipo-czech.cz

Josef Konopad
Tel: 725779 997
E-muail: jkonopac@fipo-czech.cz

www.fipo-czech.cz i

Partnerské pojistovny:

Martin Lina
Tel: 725 779 996
E-mail: mlana@fipo-czech.cz

Ing. Jaroslav Ovad
Tel: 725773 338
E-mail: jovad @fipo-czech.cz

Myslite si, Ze jste dobre
pojisténi?
Udélejte si maly test a uvidite:

1. Oznamkujte nepfijemné udalosti, které vam hrozi

(1 - nejniisi; 5 - nejvyssi)

2. Odpovérte si, zda jste proti udalostem s udélenou

zndmkou minimalné 4 a 5 pojisténi

Nepfijemné udalosti
Okradou mé na dovolené
Vyhoti mi byt
Vytopim souseda
Stane se mi Uraz s trvalymi nasledky

V obchodé rozbije moje dité televizor

Zplsobim dopravni nehodu
Zlomim si nohu a budu mésic doma
Vyhodi mé z prace

Dostanu vainou nemoc

Zemie iivitel rodiny

Kousne mé klidté &i onemocnim a budu

invalidni
V praci rozbiju svéfeny notebook
Zéplava mi vytopi ddm

Vichfice nebo krupobiti mi zniéi stfechu

Néjaky vandal mi poniéi ddm
Zlodeji mi vykradou byt
Nékdo mé prepadne

Znamky
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345
12345

12345
12345
12345
12345
12345
12345

Pojisténo?

ANO/NE
ANO/NE
ANO/NE
ANO/NE
ANO/NE
ANO/NE
ANO/NE
ANO/NE
ANO/NE
ANO/NE
ANO/NE

ANO/NE
ANO/NE
ANO/NE
AND/NE
ANO/NE
ANO/NE

Obr.14  Navrh predni a zadni strany reklamniho letaku
Tab.11  Data k propagacni kampani
Pocet el qey 2
Pocet schranek Vzdalenost f;l:zlzlz;lvz
Mésto obyvatel poc!le firmy od Svitavy dob]a autem
vroce 2016 Ceska v kilometrech . .
e w v minutach
distribucni
Svitavy 17 005 6119 0 0
Policka 8783 3513 17 18
Ceska Trebova 15 710 5656 23 23
Moravska 10 267 3749 16 14
Trebova
Litomysl 10 043 3658 22 22
Usti nad Orlici 14 226 5116 32 34
Vysoké Myto 12 404 4773 38 37
Lanskroun 10031 3609 23 23
Chocen 8786 3453 39 46

Zdroje: www.distribucni.cz, www.mapy.cz, Cesky statisticky tiad
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V tabulce ¢islo 11 mliZzeme vidét, jaky pocet obyvatel a schranek distribuce zasdhne
v jednotlivych méstech. Dale jsou zde uvedeny zajimavé tidaje pro firmu o vzdale-
nosti a ¢asové narocnosti, kterd bude plynout z potencionalnich obchodii s novymi
zakazniky, které tato ¢ast propagace zasdhne. Celkové jednorazovy roznos letaki
a jejich vyrobou bude stat firmu 22 169 K¢. Firma nebude platit naklady navic, spo-
jené s dovozem hotovych letdki do lokdlniho skladu distribu¢ni firmy, jelikoz mi-
nimalné jednou meésicné nékdo z ¢lent firmy jede pracovné do Brna, kde se dany
sklad nachazi.

ZaloZeni Facebookového a Instagramového uctu

Tato posledni ¢ast strategie navrhuje propagaci firmy prostfednictvim zaloZeni
firemniho profilu na socialni siti Facebook a Instagram. ZaloZeni uctu na téchto
sitich je bezplatné. O Facebookové a Instagramové ucty by se staral jeden zamést-
nanec z administrativniho useku firmy. Propagace by spocivala ve sdileni novinek
a zajimavych informaci z oblasti pojistovnictvi. Dale by na uctu byly sdileny rtizné
slevové akce a nabidky produkt pojistoven. Diky tomu by firma mohla ziskat nové
klienty.

V prvopocatku by se spravce uctu zameéril na ziskani co nejvétsiho poctu uzi-
vatelli, ktefi by firemni profil sledovali. K tomu by firma mohla vyuZzit reklamni
kampané, které tyto socialni sité nabizeji. Jde napriklad o podporu prispévkd, které
jsou sdileny, tim padem maji vétsi dosah, jelikoZ se zobrazi vice uzivateltim socialni
sité. Reklamni kampané, které socialni sité nabizeji, nejsou samoziejmé zdarma.
Cena se odviji od velikosti a doby na kterou je kampan naplanovana. Tim padem
by zaleZelo na firmé, zda by se pro néjakou reklamni kampari rozhodla nebo ne.

Celkova strategie, ktera by méla zvysit propagaci firmy, bude stat 59 703 K¢. Start
propagace bych nacasoval na konec zafi tohoto roku, jelikoZ v tomto obdobi zacne
florbalovému i basketbalovému A-tymu sezona. Diky tomu by vSechny slozky zvo-
lené propagace zacaly ptlisobit ve stejném Casu.
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6 Diskuze

V bakalarské praci byly vytvoreny urcité navrhy a doporuceni pro firmu
FIPO-CZECH, s. r. 0., které vyplyvaji z matice SWOT. Pro vytvoreni navrhii a dopo-
ruceni bylo podstatné dlikladné analyzovat vnéjsi (makroprostredi, mikroprostie-
di) a vnitini prostredi firmy. Informace potrebné pro analyzu makroprostredi byly
ziskany predevsim z internetovych zdrojli. Informace pro rozbor mikroprostredi
a vnitiniho prostredi byly ziskany jednak zinternetovych zdrojl, ale prevazné
na zakladé dotazovani a rozhovori s majiteli firmy panem Antoninem Lamarem
a Martinem Lanou.

Prvni strategie navrhuje firmé spolupraci s investicni spole¢nosti, ktera by by-
la zaloZena na smluvnim vztahu, kdy by se firma stala vyhradnim partnerem dané
investicni spole¢nosti v oblasti pojiStovnictvi a naopak. V praxi by spoluprace pro-
bihala prostrednictvim vzajemného doporuceni partnerovych sluZeb svym klien-
tim. Pokud by klient vyuzil sluZeb druhé firmy na zadkladé doporuceni, druha firma
by obdrzela ¢ast provize, jejiZz velikost by zavisela na domluvenych podminkach.
Vyhoda této strategie pro firmu spociva v tom, Ze by bez prace mohla ziskat na za-
kladé doporuceni nové klienty a zaroven by stavajicim klientlim, ktefi chtéji inves-
tovat, mohla doporucit partnerovy sluzby, aniz by se zaméstnanci firmy museli
vzdélavat v oblasti investic. Nevyhodou této strategie by ovSem mohlo byt to,
Ze se by se tézko identifikovalo, zda klienta doporucila partnerska firma nebo ne.

DalSi strategie je velice obdobna jako predchozi, jediny rozdil nastava v tom,
Ze spoluprace by probihala s realitni maklérskou spole¢nosti. Princip partnerské
spoluprace by byl zaloZen na stejném zpuisobu. Firma by diky tomu opét bezplatné
ziskala novou klientelu, a to predevsim i také proto, Ze u klientd realitnich maklér-
skych spolecnosti ¢asto s koupi nemovitosti vznikad potieba majetkového pojisténi.
Obé strategie reaguji na rostouci trend poskytovani komplexnich sluzeb v oblasti
financi.

Diky strategii, ktera navrhuje koupi tabletli a pfenosnych tiskaren pro cleny
obchodniho tymu, by bylo moZné u klienta pfimo doma vypocitat nabidky ve srov-
navaci pojisténi, vybrat tu nejlepsi variantu a nasledné vytvorit, vytisknout a pode-
psat hotovou smlouvu. Prostrednictvim této strategie by se zlepsil firemni servis
poskytovanych sluzeb a zaroven by se uSetril ¢as i naklady spojené se sjednanim
pojisténi. Podle mého nazoru strategie nema zadné nevyhody, kromé jednorazové
finan¢ni naroc¢nosti na porizeni této techniky.

DalSi strategie navrhuje partnerstvi snovymi pojiStovnami. Partnerstvi
by probihala na stejné bazi jako vSechny ostatni jiZz uzaviend partnerstvi
s pojiStovnami, tedy na smluvnim vztahu, kde by byly ujednany vSechny podminky
spoluprace (doba trvani partnerstvi, vySe provizi atd.) Diky rozSifeni mnozZstvi
partnerskych pojiStoven by firma nabizela svym klientlim Sirsi portfolio pojistite-
14, diky ¢emuZ by opét zvysila sviij poskytovany servis. Mezi negativa této strategie
bych zatadil investovany cas, ktery zaberou jednani ohledné nového partnerstvi.
Dal$im zadporem miZe byt neznalost a nasledna nespokojenost se sluzbami nové
pojistovny, a to jednak ze strany vedeni firmy, ale také i ze strany klientd.
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V poslednich letech mliZeme pozorovat expanzi pojiSténi pres internet. Tyto
internetové stranky také casto nabizeji nezavazny vypocet pribliZzné ceny pojisténi
na zakladé zadani potfebnych tdaji. Diky tomuto faktu byla navrzena strategie
v podobé umoZznéni kalkulace pojisténi pres firemni webové stranky. Vypocet
by probihal tak, Ze navstévnik by vyplnil potfebné tidaje pro vypocet nabidky po-
jiSténi do formulare, ten by byl nasledné odeslan na firemni email, poté by byla
zaméstnancem firmy vypocitana kalkulace pojistného, a na zavér by byla zpétné
odeslana nabidka zajemci na jeho uvedeny email. Diky tomu by firma navic ziskala
Casem databazi emailovych adres, které by v budoucnu mohla néjakym zptisoben
vyuzit, napriklad pro rozeslani emailu s nabidkou novych produktii pojisténi atd.
Dalsi pozitivum strategie spociva v nasledovani modernich trendt, kdy lidé naku-
puji pres internet takirka cokoliv. Dale pro firmu hraje i ten fakt, Ze Zadna
z konkurencnich firem takovou sluzbu na svych internetovych strankach neposky-
tuje. Proto by to pro firmu mohla byt konkuren¢ni vyhoda. Nevyhoda strategie
spociva ve financni narocnosti, spojené jednak s piredélanim webovych stranek,
ale také s tim, Ze nékdo z firmy by musel sledovat poZadavky na kalkulace a na-
sledné je zhotovovat. Navic by firma neméla jistotu, zda dany klient nasledné
u firmy sjednani pojisténi. Pokud by pojisténi nesjednal, predesla prace by prisla
vnivec.

Pracovni vytiZenost klicovych pracovniki je dosti vysoka, tim padem by bylo
pro firmu strategické do budoucna pfijmout nového pracovnika na pozici obchod-
niho specialisty. Vramci této strategie by firma zvysila svoji celkovou pracovni
kapacitu a mohla by se vice zaméftit na vyuziti vSech moZnych prileZitosti k ziskani
novych Kklientli, hlavné v oblasti podnikatelského pojisténi, jehoz sprava je Casové
narocna. MozZzné riziko, které nese prijeti nového zaméstnance, spociva v tom,
Ze majitelé firmy by zaméstnance dokonale neznali. Z tohoto diivodu muZe dojit
k poskozeni dobrého jména firmy v disledku zaméstnancovi nezodpovédnosti ne-
bo nedostate¢né odborné zpiisobilosti.

Dalsi strategie by spocivala ve vytvoreni PowerPointové prezentace o firmé,
kterda by byla zasildina na firemni emaily podnikatelskym subjektiim
v Pardubickém a Jihomoravském Kkraji. Vyhodou strategie je, Ze emailové adresy
podnikatelskych subjektili jsou snadno vyhledatelné na internetu a firmu rozeslani
emailu prakticky nic nestoji. Jedinym ndkladem této strategie je cas, ktery je spojen
s vytvorenim prezentace a s ndslednym rozeslanim na emaily. OvSem v neprospéch
této strategie hovori fakt, Ze v dneSni dobé je na emailové schranky zasilano velké
mnozstvi reklamnich emaili. Diky tomu hrozi vysoké riziko ignorovani této zpra-
vy, kdy mnoho majitelli emailovych schranek tyto zpravy ani necte, anebo je rov-
nou okamZité maze.

Posledni strategie navrhuje zvySeni povédomi o firmé prostrednictvim propa-
gace pres sponzoring florbalového klubu ve Svitavach, sponzoring svitavského
basketbalového A-tymu muzi, reklamu ve svitavském zpravodaji NaSe mésto, dis-
tribuci reklamnich letakii v nejvétsich méstech vzdalenych do 40 km od sidla firmy
a pres zaloZeni facebookového a instagramového profilu.
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Posledni strategii jsem se rozhodl firmé doporucit, a proto jsem ji zhodnotil
v zavéru. Tuto strategii jsem vybral, protoZe si myslim, Ze ma nejvétsi potencial
ziskat firmé nové zakazniky v porovnani s ostatnimi navrhnutymi strategiemi. Diky
ostatnim strategiim by firma predevsim zvysSila svoji uroven poskytovanych slu-
Zeb, ale dle mého nazoru by to firmé neptineslo tolik novych zakaznikl jako
u zvolené strategie. DalsSim dlivodem navrhu strategie bylo také to, Ze v odvétvi
pojistovnictvi panuje vysoka konkurence, ale firma v soucasné dobé nevyuziva
zadny druh propagace, na rozdil od nékterych svych konkurenti. Na zakladé toho
bych rekl, Ze je pro firmu dileZzité zvySovat povédomi o své ¢innosti. Pro zvoleni
této strategie hraje vyznamnou roli také fakt, Ze jeji finan¢ni ndrocnost je, dle mého
nazoru, pro vedeni malé firmy prijatelna, vzhledem k tomu, Ze zasahne hlavni ob-
last firemni pilisobnosti. Také si myslim, Ze vétSina ostatnich navrhnutych strategii
je bud'to finantné nebo casové vice ndrocng, a jesté k tomu nezasdhne takovou ob-
last lidi.
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7 Zaver

Cilem bakalatské prace bylo navrZeni vhodné strategie, na zakladé analyzy vnéjsi-
ho a vnitfniho prostredi, pro maklérskou pojiStovaci firmu FIPO-CZECH s. r. o.

Nejprve byla provedena charakteristika firmy, ve které byla popsana samotna
firma a sluzby, které poskytuje svym klienttim. Dale byl predstaven vznik a historie
firmy a také bylo popsano partnerstvi se spoletnosti RENOMIA NETWORK, kon-
krétné vyhody a povinnosti, které z néj pro firmu plynou.

V dalsim kroku byla provedena analyza vnéjSiho prostfedi za pomoci
PEST analyzy, kterd analyzuje makroprostiedi, a Porterova modelu péti sil, ktery
rozebira mikroprostredi. Na zakladé téchto analyz byly identifikovany podnikové
prilezitosti a hrozby. Mezi nejvice zasadni zjisténé prilezitosti patti vyuZziti vyhod
plynoucich z novely Zakona o dani z prijmu, rozsifeni poskytovanych sluzeb na
komplexni finan¢ni poradenstvi, vyuziti sponzoringu a socidlnich médii a takeé
Ucast ve vybérovych rizenich na pojistitele u verejnych zakazek. Jako nejvétsi fi-
remni hrozba byla identifikovana vysoka mira mezipodnikové konkurence, ktera je
zplisobena zejména vysokym poctem pojisStovacich zprostiedkovatelli, stoupajici
oblibou finan¢nich poradcili a rozmachem internetového pojisténi.

Nasledné byla provedena analyza vnitiniho prostredi prostrednictvim mode-
lu, 7S firmy McKinsey. Firemni vnitini situace byla také zhodnocena v ramci fi-
nancni analyzy pomérovych ukazateli, kde byl zhodnocen finan¢ni stav firmy. Cel-
kovou analyzou vnitiniho prostredi byly identifikovany silné a slabé stranky firmy.
Mezi nejvyznamnéjsi silné stranky firmy se radi dlouhodobda praxe v oboru, diky
které si ziskala renomé, kvalitni pracovni kolektiv, provozni a kontrolni systémy,
dlouhodobé stalé prostory a Clenstvi v RENOMIA NETWORK, diky kterému ma fir-
ma piistup ke komplexnimu kalkulatoru autopojisténi. Jako nejslabsi firemni
stranka byla vyhodnocena slaba propagace spojena s nevyuZzivanim reklamy a so-
cidlnich siti, tudiZ z toho plynouci nevyuziti vSech ptilezitosti k ziskani novych za-
kaznikd.

Kvyslednému navrhu strategii byla vyuZita matice SWOT, kde za pomoci
kombinace silnych a slabych stranek s prileZitostmi a hrozbami vznikly nové stra-
tegie SO (Spoluprace sinvesticni spoleCnosti, Spoluprace s realitni maklérskou
spolecnosti, Koupé tabletii a prenosnych tiskaren), ST (Partnerstvi s dalSimi pojis-
tovnami, Kalkulace pojisténi pres firemni webové stranky), WO (Propagace pro-
strednictvim sponzoringu, reklamy a socialnich siti), WT (Prijmuti nového zamést-
nance na pozici obchodniho specialisty, Vytvoreni PowerPoint prezentace o firmé
pro rozeslani emailem).

Prace je zakoncena podrobnym navrhem strategie WO - Propagace prostred-
nictvim sponzoringu, reklamy a socidlnich siti. Tato strategie doporucuje firmé
zvySit propagaci prostrednictvim sponzoringu Florbalového klubu Svitavy
a A-tymu muzi Basketbalového klubu Svitavy, reklamy ve svitavském magazinu
Nase mésto, distribuce reklamnich letak(i do nejvétSich mést ve vzdalenosti 40 km
od sidla firmy a zaloZeni facebookového a instagramového uctu. Sponzoring florba-
lu i basketbalu ve Svitavach byl zvolen proto, Ze dospélé muZské kategorie obou
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tymu hraji nejvyssi soutéze ve svych sportech, kdy nejblizsi stejné vysoké soutéze
se hraji bud’ v Brné, nebo Pardubicich. V dlisledku toho chodi na zdpasy nejen oby-
vatelé Svitav, ale sjizdi se na né fanousci obou sportti z Sirokého okoli. Dle mého
nazoru ma sponzoring téchto sportli pro firmu smysl. ProtoZe hraji za florbalovy
A-tym, a zaroven jsem byl mnohokrat na basketbalovém utkani A-tymu, troufnu
si tvrdit, Ze na oba tyto sporty chodi rozdilné obecenstvo. Na basketbal chodi vice
vékove starsich lidi, kdeZto na florbal zase vice mladSich. Dale propagaci ptes soci-
alni média povazuji jako nutnost, jelikoz je lidé pouZzivaji denné. V dilisledku toho
Casto ovliviiuji vSeobecna minéni a nazory lidi. I ja jsem uZivatelem téchto social-
nich siti, proto registruji, Ze k propagaci je vyuziva mnoho spolecnosti. Tim padem
si myslim, Ze by firma méla drZet krok s dobou. Pozitivum této casti strategie je
také v tom, Ze zaloZeni a vedeni facebookového a instagramového uctu je zdarma.
U propagace pies magazin NaSe mésto beru jako nejvétsi vyhodu to, Ze mési¢nik je
distribuovan zdarma do posStovnich schranek ve Svitavach. Mésic¢nik je hojné ¢teny,
protoZe obyvatelé v ném maji moznost ziskat informace o déni ve mésté. U distri-
buce reklamnich letakd je pozitivni to, Ze letdk je dorucovan do velkého mnozstvi
schranek, coZ podle mého nazoru casteCné eliminuje fakt, Ze nékteri lidé letaky
nectou a rovnou vyhazuji. V porovnani s cenou reklamy v novinach, v ostatnich
komercnich tiskovinadch, v radiu ¢i v televizi, jsou takto zvolené zplisoby propaga-
ce, pokud bereme v tivahu velikost jejich dopadu, cenové prijatelné. Ve vySe jme-
novanych médiich, kde Ize inzerovat reklamu, se ¢astky bézné pohybuji ve statisi-
covych poloZzkach, a proto jsou pro malou rodinnou firmu nepftijatelné. Jako nega-
tivum takto zvolené celkové propagace beru obtiZnost vycisleni poctu novych za-
kaznikd, které by diky ni firma ziskala.
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A Rozvahy firmy FIPO-CZECH, s. r. o.

Na nasledujicich obrazcich jsou znazornény rozvahy firmy FIPO-CZECH, s. r. o.

zaroky 2011,2013 a 2015.

Pfiloha k pfiznani k dani ROZVAHA Obchodni fima nebo jiny nazev Géstni firmy
2 pfijmi prévnickjch osob ve Zjednoduseném rozsahu PR
T — | -
' Sidlo nebo bydiste ucetni jednotky
Bok Misic I a misto podnikani liSi- se od bydliEté
| | | | ‘ | | U Stadionu 271
2011 112 (215181716141610 56802 Switavy
Cznateni AKTIVA g:lfu Béiné déemni obdobi Minulé &&. obdobi
- b c Brutto Korekce Netho MNeto

AKTIVA CELKEM {F.2+3+7+12) g} T 207 J72 E 435 5 532
B. Diouncdoy maeiek (1.4 32 5) 003 341 -T2 169 353
B Diouncdoby nmobmy majiek 0os 241 -T72 169 359
C. Ob2ina akilva (1.3 a2 11) aarF 6 22T o 6 227 5 098
Ll [ Krakodobe ponlzdaviy o410 187 o 187 958
C.v. Hratkodoby Ananini majsiek 011 & 030 0 B30 4 140
DL Casove makieni 2 38 o 33 5

5 Cisl 5 2Ené Stav v minulém
Oznseni PASIVA o | Gosnim abdon Stamim b
a b c 5 i}

PASIVA CELKEM (I 1420425} 3 & 435 5 532
B Vizstnl kapita (F15 a2 19) 014 5379 4752
AL Z3ki3dn| kaptal 015 1 000 1 Do
AL Hapit3iove fondy 01g 100 o
ANl |Rezeremimaoy, necsieny rond 3 ostatn fondy ze Zsku 017 0 100
B Wysledek hospodatent minuhych et (% §:3 3 652 2 289
AN, Vysledek hoepodafeni pe2neno Oietning obdol |+~ 01s 627 353
B. Cizl zroje {F.21 a2 24} 020 1 056 7a0
B.NL Kratkodobe zavazky 023 781 348
BV Bankown Owery a vypamod 024 275 432

Obr.15 Rozvahazroku 2011
Zdroj: Verejny rejstiik
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Priloha k pfiznani k dani ROZVAHA Mazev Géetni jednotky
z pfijmil prawnickych osob ve zjednoduseném rozsahu FIFO-CZECH. sro.
kedni s
[V celych tisicich KE)
Rok MEsic e Sidlo nebo bydlist O&etni jednotky
| | | | | | | | U Stadionu 271
2013 112 (2l5lalTlglaleln 56802 Svitavy
Oznadeni AKTIVA Cislo BESné Gietni obdobi Minulé 4. obdobi
Fadku
Brutte Korekee Metto Netio
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM [F.2+347+12) oo T 5BE -540 B 645 6 985
E. Diouhodoby majetek (.4 a2 §) 003 940 -940 1] i}
Bl |Diounodoay matny majstek 005 540 540 0 0
c Obana akfiva (14 a2 11) 007 6 636 0 6 636 6 943
(oo Kratkadobe ponledavky 010 865 o 885 733
. Kratkodoby finanénl majeiek 011 5771 o 5771 6 210
Dl Casowve rozisen| 012 9 o 9 52
Cznsden PASIVA Cislo Staw v b&iném Staw v minubém
fadku uéetnim obdobi Géetnim obdobi
a b c 5 8
PASIVA CELKEM (I.14+20+25) 013 6 645 E 335

A Wiastnl kaphtal (F.15 a2 19) 014 5 5&0 6 OBT
Al Zakladn kaptal M5 1 000 1000
AL Fezermi fondy, nedéliteny fond a ostatni fondy ze Zisku 07 100 100
A, Vyslegek hospodaren] minulych et 018 3 697 4 067
AV, ysledek hospodaten] beného otetnino obdobd {+-) 019 763 300
E. Ciz| zdroje (.21 a2 24) 020 1085 928
B Kratkodobe zavazky 023 1 085 810
B.V. Bankown| (wery 3 vypamodd 024 o 118

Obr.16  Rozvaha zroku 2013
Zdroj: Verejny rejstiik
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Priloha k pfiznani k dani

z prijmi pravnickych osob

ROZVAHA

ve zjednoduseném rozsahu

Mazew iéetni jednotky
FIPO-CZECH, s.r.o.

kedni . i o TR ST e gt —
2ok MEsic i Sidio nebo bydlistd O&atni jednotky
| | | | | | | | U Stadionu 271
2015 |1 12 [zlslalzlalalela ol Sy
Cznadeni AKTIVA Cisko BiSné hieini obdobi Minulé 68 obdobi
Fadku
Brutto Korekee Meftio Netto
a b c 1 2 3 4
(AR CELUEM 20 1) 01 5929 331 5598 B 430
B. Diounodoby majetek (.4 a2 ) 03 823 331 4932 BAT
B [Ciodubodei Bl Mol 005 823 331 492 857
. Obéina aktiva (F.8 a2 11) o7 5079 0 5079 5777
Cq.  [fEROdN0E pohiedniy 010 702 0 702 552
V. Eratkodoly fnantnl majetek 011 4377 0 4377 4 7B
D [FEe st 012 a7 o 27 56
Comiatod BASIVA Cisto Stav v béiném Stav v minulém
Fadiku uéetnim obdobi Léetnim obdobi
a b c 5 g
PASIVA CELEEM (F14+21+26) 013 5 598 g 490
A. Viasind kapital {15 a2 20) 014 4 287 4 881
Al S, ey 015 1000 1 000
pn,  |Tondy2EZeEk 017 100 100
P VyEledek haspodalen minutyeh et oia T it
AVA Wysledek hospodalen| bé2neho Bieinitio obdodl {+-) 019 827 704
B. Ci e 2 2 an) 021 1314 1609
1 R Lo 23 153 528
B |lodooe Zvarky 024 559 1081
Obr.17 Rozvahazroku 2015

Zdroj: Verejny rejstiik
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B Vykazy zisku a ztrat firmy FIPO-CZECH, s.r. o.

Na nasledujicich obrazcich jsou zndzornény vykazy zisku a ztrat firmy

FIPO-CZECH, s. . 0. za roky 2011,2013 a 2015.

Priloha k pfiznani k dani

z prijmi pravnickych osob

VYKAZ ZISKU A ZTRATY
ve zjednoduseném rozsahu

Obchodni firma nebo jiny nazev Géetni firmy

FIPO-CZECH,

. 5.1.0.

31.12.2011
ke dnl ........... | U,:E F— p‘q{:' .............................
it : Sidlo nebo bydlisté Gstni jednotky
Rk Misic & a misto podnikani lisi-li se od bydliste
| | | | | | | | U Stadionu 271
2011 1 12 |zlslal7lglalelo 56802 Svitavy
Oenagent TExT Cisla Shutein L. dobi
Znaceni P2k Skuteénost v Uéetnim obdobi
a b ¢ beznem minulem
. ykony 004 4 856 5 207
E. Vylonowa spotfeda 005 2 G680 3101
+ Pfidana hodnota (f.1-244-5) o008 2136 2 106
C. Csobnl naklady 007 992 1229
D. Dané a poolatky 008 13 15
E. Cdpisy diouhodobeho nehmaoiného a hmotného majetku 009 190 130
V. Cestatni provaznl vynosy 013 a 29
H. Cstatni provoznl raklady 014 138 114
& Provoan| wysiedek hospodaten| [1-2+4-5-7-8-9+10-11-12413-14+{-15H- 047 872 587
18))
.. Cizle . e \
Oznaceni TEXT - Skutecnost v Uéetnim obdobi
fadku
a b e beznem minulem
M. MNaklagove Broky 027 91 122
X1 Ostatni finanénl vynosy 028 2 2
0. Cestatnl finantnl nakiady 029 28 26
* Finandni vysledek hospodalen! (F.15-15+20+21-22+23-24-25+25-27+25 032 AT 148
Z9+[-300-31))
Q. Dan z prmil za beznoy cnnast 033 128 78
ok Vysledek hospodaren| za beznou tinnost . 17+32-33) 034 627 363
FEE Wyshadek hospodafen! za ié=tnl obdobl (+-) (F.34+36-23) 040 827 363
Lt Wysladak hospodaten! pfed zdandnim (1,17 £32+35-35) 041 755 441
Obr.18  Vykaz zisku a ztrat zarok 2011

Zdroj: Verejny rejstiik
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VYKAZ ZISKU A ZTRATY
ve zjednoduseném rozsahu
31.12.2013

Pfiloha k pfiznani k dani

z prijmi pravnickych osob

Mazev G&etni jednotky

FIPO-CZECH, s.r.o.

ke dni S —
{V celych tisicich K&)
Rok Mésic & Sidlo nebo bydligté Géetni jednotky
2013 1 |2 2‘5|E|T|E|4|G|ﬂ' U Stadionu 271
6802 Switavy
Oznaceni TEXT :En Skutednost v (éetnim obdobi
radku
b&Zném minulém
a b c i 2
1. oy 004 5424 5 325
BE. ykonowa spotfeba 005 3044 3031
+ Pfidana hodnota (F.1-2+4-5) 006 2 380 2 294
C. Csobnl naklady 007 1091 B41
D. Dané 3 poplatky o008 16 15
E. Odpisy dicuhodobeho nehmoineého a hmotneho majetku 009 0 169
. Tr2by z progeje diouhodat2ho majetku a matertalu 010 ] 17
. Ostatni prowaznl vynosy 013 ] ]
H. Cstatni provoznl raklady 014 329 84
B Provozni vysiedek hospodatent [F.1-2+4-5-T- 8-+ 101112613 144-15H- | gq7 1033 1 192
18))
Oznadeni TEXT s Skuteénost v Ocetnim obdobi
Fadku
b&Zném minulém
a b c 1 3
Maklagove by 027 64 TG
o Cstatni finanénl nakiady 029 19 20
* Finanéni vwysiedek hospodalen] (F.18-184+20+21-22423-24-25425-2T+25 _
234(-30H-31)] 032 83 86
@, Dafl z prjmil za bénou Snnost 033 187 136
" Vyskedek hospodaten| za beEnow Snnost (1 17432-33) 034 763 200
ik yskedek hospodaten| za f=tnl obdobl {+/-) [f.34+36-33) 040 T3 800
ik yskedek hospodaten| pfed zdanenim (. 17 +32+35-36) 041 350 1036
Obr.19  Vykaz zisku a ztrat za rok 2013

Zdroj: Verejny rejstiik
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Pfiloha k pfiznani k dani VYKAZ ZISKU A ZTRATY Nazev Getni jednotky
z prijmu pravnickych osob ve zjedncduéeném rozsahu FIPO-CZECH, s.r.o.
1.12.2015

ke dni
Rk Masic & Sidlo nebo bydlisté Géetni jednotky
2015 1 |2 2‘5|E|T|E|4|G|ﬂ U Stadionu 271
56802 Svitavy
- Cislo . ie .
Oznaceni TEXT . Skuteénost v (&etnim obdobi
radku
béZném minulém
a b c 1 3
I Koy 004 5818 5 B7T9
E. Wkonowa spoffeba 005 3436 3 T80
+ Phdana hoonota (f.1-2+2-5) ooe 2 ag2 2 0339
C. (O500n| naklady 007 1167 1032
o. Dane a poplatky 008 20 23
E. \Ddplsy douhodobéno nehmotného a matneho majetiu 009 164 B1
M Triby z prodaje diouhodobeho majetiu a materalu 010 130 ]
v (Oistain| provoznl vynosy 013 T o
H. ‘Oistain provoznl nakiady 014 f:3:3 B&
% Provoznl visledek hospodalen| (L1-2+4-5-T-5-3+10-11-12413-14H-15H- | gq7 1 080 BOT
16})
.. Cislo . P .
Oznaceni TEXT Skutecnost v Ocetnim obdobi
Fadku
béZném minulém
a b c
1 2
Makladove broky 027 36 a
0. Cstatni inanénl nakiady 029 18 21
+ Finanzni visledek hospodafen] (L15-19+20421-22+23-24-25425-2T+28- | g3 54 30
204 (-30-31})
Q. Dan z prijmib za bénou Snnost 033 204 166
. Vyskedek hospodalen| za b&2nou &nnost (.17+32-33) 034 822 T01
it Vysledek hospodalen| za bésinl obdoal {+-) (F.34+38-39) 040 822 T01
. Vysiedek hospodafen| pred zdananim ([.17+32+35-36) 041 1026 BET

Obr. 20  Vykaz zisku a ztrat za rok 2015
Zdroj: Verejny rejstiik



