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1 Uvod

Podpora konkurenceschopnosti odvétvi malych a stiednich podniki je jeden
Z nejvyznamnéjsich zajmt vlady Ceské republiky z diivodu jejich znaénych pozitivnich
dopadt na ekonomicky a socialni rist statu. Nejvyssich finan¢nich hodnot nabyvaji
malé a stiedni podniky v oblasti primyslu, obchodu, ale také sluzeb. Pravé sluzby
neboli terciarni sektor znaci jednu z nejdynamictéjSich slozek hospodarstvi a jeho podil
na celkové vyspélosti zemé, zejména na zaméstnanosti, hrubém domacim produktu

a podil na exportu sluzeb.

Podniky, které chtéji v trzni ekonomice nejen tzv. prezit, ale dale se Uspésné
rozvijet, si museji nastavit spravny systém fizeni a nezbytné se jim fidit. Systém fizeni
neboli v anglickém pojeti ,,management* je podstatnym Cinitelem, ktery ma zasadni vliv
na vykonnost organizace. Bude — 1i $patné fizena, ani jeji kvalitni technické vybaveni ¢i
kvalifikovani zaméstnanci, nezajisti jeji uspéch. Proto musi vedouci pracovnici uc¢inné
aplikovat organiza¢ni strukturu urcujici pravidla a vzajemné vztahy jednotlivych prvki

v podniku, efektivné vést a motivovat své zamé&stnance a vytvafet tak produktivni

pracovni klima, které ptispiva k vyznamnému postaveni na trhu.

Zaméfeni bakalarské prace je na maly podnik sluzeb, ktery se zabyva realitni
oblasti. Z divodu minimalnich bariér vstupu do odvétvi je velmi obtizné si udrzet
postaveni na tomto specifickém trhu. Z tohoto divodu si musi byt podnik dobie védom

svych silnych a slabych stranek k ziskani konkuren¢ni vyhody.

Ucelem prace je zhodnoceni soucasného systému fizeni podniku, analyza

konkurence a zhodnoceni trzniho postaveni podniku.

Na zakladé¢ vysledkli analyz z praktické c¢asti bude mozné urc€it navrhy

a opatieni, které povedou k zesileni konkurenceschopnosti na vymezeném trhu.



2 Literarni prehled
2.1 Malé a stredni podniky

Podle Srpové, Rehote et al. (2010) je nezbytné si vymezit pojmy maly, stiedni

a velky podnik. Uvadi se tfi riznd pojeti:

» dle doporuceni Evropské komise;
» dle statistického uradu Evropské unie;

> dle Ceské spravy socialniho zabezpeéeni.
Clenéni podnikii dle doporuéeni Evropské komise
Dle doporuceni Evropské komise 2003/361/EC z 6. 5. 2003 se podniky ¢leni na:

» mikropodniky — do 10 zaméstnancii, ro¢ni obrat do 2 mil. EUR, aktiva
do 2 mil. EUR;

» malé podniky — do 50 zaméstnanci, ro¢ni obrat do 10 mil. EUR, aktiva
do 10 mil. EUR;

» stiedni podniky — do 250 zaméstnanct, ro¢ni obrat do 50 mil. EUR, aktiva
do 43 mil. EUR;

» velké podniky — nad 250 zaméstnanct, ro¢ni obrat nad 50 mil. EUR, aktiva
nad 43 mil. EUR (Srpova, Rehof et al., 2010).

Clenéni podniki dle statistického Gfadu Evropské unie
Statisticky ufad Evropské unie déli podniky do tfi skupin dle po¢tu zaméstnanct:

» malé — do 20 zaméstnancu;
> stiedni — do 100 zaméstnancu;

> velké — 100 a vice zaméstnanci (Srpova, Rehot et al., 2010).
Clenéni podnikii dle Ceské spravy socialniho zabezpeéeni
Ceska sprava socialniho zabezpe&eni rozdéluje podniky do dvou skupin:

» malé organizace — do 25 zaméstnanct;

> organizace — s 25 a vice zaméstnanci (Srpova, Rehof et al., 2010).

KaZzdé toto pojeti méa sviij vyznam a zafazeni do jiz uvedenych kategorii ma
pro podnik praktické diisledky spojené s vétSim ¢i mensim rozsahem administrativnich
povinnosti, pfipadné piileZitosti (napt. Eerpani podpor v podnikani) (Srpova, Rehot et

al., 2010).



Vyznam malych a stifednich podnik

.....

Dle Srpové, Rehote et al. (2010) patii malé a stfedni podniky k nejdynamiétéji

se rozvijejicim spoleCnostem a maji tak zasadni vyznam pro rtst konkurenceschopnosti

Evropské unie.

Sektor malych a stfednich podnikti ¢asto absorbuje pracovni sily uvolnéné vel-

kymi podniky.

Mal¢ a stfedni podniky vyhledavaji nejvyhodnéjsi uplatnéni na lokalnim trhu

naptiklad tim, Ze vyhovi individualnim ptanim, tudiz jsou nositeli nes¢etného mnozstvi

drobnych inovaci, adaptaci na proménlivé potieby spotiebitele (Srpova, Rehot et al.,

2010).

Mezi dal$i vyhody malych a stfednich podniki patii:

>
>
>
>

uzké spolupréce s velkymi podniky jako jejich subdodavatelé¢;

ekonomické pfinosy a kulturni rozvoj regionu,

vysokd zodpoveédnost a motivace k lepsim vysledkim podnikdni malych
a stiednich podnikatell, kterd plyne z niz$i anonymity a vlastni ztraty;
jednoduché organizacéni struktura, osobni vztah k zaméstnanciim;

schopnost vytvaret pracovni ptilezitosti pfi nizkych kapitdlovych ndkladech;
blizky vztah k zékaznikovi;

méné rozsahla administrativa (Srpové, Rehot et al., 2010).

Ackoliv sektor malych a stfednich podniki doséhl v uplynulych letech pozitiv-

nich zmén, ma také radu omezeni:

>

v

mensi ekonomicka sila spojend s obtiznym ptistupem ke kapitalu (Veber, Sr-
pova et al., 2008);

omezeny rozsah znalosti managementu, zejména v oblasti fizeni a marketin-
gu, hor§i pfistup k odbornému vzdélavani, niz8i dostupnost potiebnych
informaci;

nekala konkurence ze strany velkych podniki;

vysoké administrativni zatizeni;

nedostatecny diraz na rozvoj lidskych zdroji aj. (Bednafova & Parmova,

2010).



2.2 Systém fizeni podniku

Rizeni neboli ,management” piedstavuje znatné specializovanou &innost,
bez které se neobejde zadny véEtsi organizacni celek. V dneSni dobé se setkavame
s fadou vyznamu a ruznych interpretaci (Veber et al., 2000).

Soucasna interpretace je predevsim zalozena na specifickych aktivitach, které
jsou charakteristické pro manazerské ¢innosti — pldnovani, organizovani, rozhodovani,
vedeni, ovliviiovani, kontrolovani aj. (Veber, Srpova et al., 2008).

Organizovani podniku

Smyslem organizovani je zabezpecit takovy zptisob uspotfadani hospodaiského
systému, aby byly vytvofeny podminky pro jeho fizeni, coz znamena, Ze fizeni je prvot-
ni a organizovani je druhotné (Fayol, 1930 in Dédina, 1996).

Manazeti pro spravné koordinovani a fizeni ¢innosti vyuzivaji obecné mecha-
nismy, které jsou ozna¢ovany za zakladni prvky organiza¢ni struktury podniku:

» d¢lba prace,
¢lenéni organizace na organizacni jednotky,
model pravomoci,

rozpéti fizeni a

YV V VYV V

koordinace ¢innosti (Dédina, 1996).

Rozpéti fizeni piedstavuje odpovéd na otazku, kolik podiizenych je schopen

manazer efektivné fidit (Veber et al., 2000).

RozliSujeme 0zké rozpéti, které vymezuje malo podiizenych, umoziujici vétsi
kontroly nad podfizenymi ¢innostmi a Siroké rozpéti, neboli mnoho podtizenych, ztéZu-
jici dohled nad podiizenymi.

Organizace, kterd ma uzkou S§ifi rozpéti fizeni, se nazyva strmd organizacni
struktura, kterd vyzaduje vétSi pocet stupnili fizeni. Na druhé strané€, oznacujeme plo-

chou organizaéni strukturu, ktera ma Sirsi rozpéti fizeni (Dédina, 1996).



Obrazek 1 - Strma organizacni struktura velkoskladu

Vedouci mana¥Fer

Ucéemi Nakupéi
Pokladnik Hospodai
Skladnik

Zdroj: Veber et al., 2000

Obrazek 2 - Plocha organizaéni struktura velkoskladu

Vedouci manaZer

Nakupéi Pokladnik Hospodaf Uéetni Skladnik

Zdroj: Veber et al., 2000

JiZ zminované zakladni faktory jsou podle Némce (1998) povazovany za tzv.

smérnice podniku, které vytvari organizac¢ni schéma.

Organizacni struktury dle charakteristiky uplatiiovani rozhodovaci pravomoci
rozliSujeme:

> liniové,

> Stabni,

» kombinované (Dédina, 1996).

Liniova struktura vznikla jako prvni vyvojovy typ utvarové struktury v malych
organizacich, kde existoval jediny fidici stupen nad provozem. Obvykle fidici stupen
reprezentoval vlastnik podniku. S postupnym vyvojem organizaci se vytvaielo vice
stupiii fizeni, které se pojily se vznikem obtizi, které pramenily zejména z néarokli
na odbornost vedeni. Tyto zmény byly pfi¢inou snah o strukturdlni Gpravy a vedly tak

k dal$im typum organizac¢nich struktur (napf. k liniové — §tabnimu typu).



Stabni Gtvary plni predev§im poradni funkci k zabezpetovani kvalifikovaného
rozhodovéni liniovych vedoucich. Stdbni skupina je tvofena specialisty nejriizngjsich
oborl, napf. ekonomy, techniky, personalisty, ucetnimi apod., jejichz znalosti jsou

Vv ptislusnych odbornostech hluboké (Dédina, 1996).
Rizeni sluzeb
Ze statistickych udaji vyplyva, Ze sluzby tvofi vyznamnou soucéast narodniho

hospodaistvi mnoha zemi, pfedev§im svym podilem sluzeb na HDP i procentnim podi-

lem na zamé&stnanosti (Veber, Srpova et al., 2008).

Na rozdil od vyroby je ve sluzbach majitel a manazer totozna osoba. Organizace
poskytujici sluzby, z divodu nehmotné povahy sluzeb, obvykle nepotiebuji vyssi kapi-
tal. Cennost kapitalu tvoii predevS§im zaméstnanci, ktefi jsou vyznacovani za hlavni
faktory Gispéchu. Na vybér téchto zaméstnancti jsou obvykle pozadované vysoké néroky

(Veber, Srpova et al., 2008).

Uspéch Geskych organizaci, zabyvajici se poskytovanim sluZeb, by podle Vasti-
kové (2008) nebylo dosazeno bez uplatnéni efektivnich strategickych metod a nastrojt,

které nabizi marketing sluzeb.

vvvvvv

sluzbach pochvalné. Jedna se o ustni reklamu, ktera muze vytvofit jak negativni, tak
pozitivni image v o¢ich vefejnosti. V soucasné dobé producenti vyuzivaji pro komuni-
kaci s Sirokou vefejnosti celou Skalu nastroju, kterymi jsou naptiklad reklama, public

relations ¢i internetova komunikace (Vastikova, 2008).

Vastikova (2008) uvadi, ze public relations (PR), neboli vztahy s vefejnosti jsou
funkci managementu. Hlavnim cilem je budovat divéryhodnost organizace. V této ob-
lasti se vyuZziva zna¢né mnoZstvi komunikacnich prostifedkti v podob¢ placenych inzera-

t, ¢lankd v Casopisech, rozhovort, tiskovych zprav, vystav, sponzorstvi aj.



2.3 STEP analyza

V literatufe se setkavame se spoleCnym oznacenim pro demografické, kulturni
a prirodni faktory, a to jako socialni faktory. Socialni, technologické, ekonomické
a politicko-pravni faktory marketingového makroprostiedi organizace se oznacuji jako

STEP faktory, které tvoii v tomto prostfedi STEP analyzu (Vastikova, 2008).

V demografickém prostiedi zajimaji manazery podle Kotlera (2001) zejména
lidé, kteti vytvaieji trhy. V tomto okoli je dbano na velikost a tempo rustu populace
v riznych méstech a regionech, geografické ptesuny, vékovou, narodnostni a vzdéla-

nostni strukturu obyvatel, na jeho postoje a chovani a na ocekavané rozvojové trendy.

Kulturni prostfedi definuje spolecnost, v niz lidé vyristaji, ktera formuje jejich
zakladni minéni, hodnoty a normy. Nevédomky vstfebavaji svétovy nazor, ktery vyme-

zuje jejich vztah k sob¢é samym, k ostatnim, k pfirod¢ a vesmiru (Kotler, 2001).

Podle Vastikové (2008) muze pfirodni prostfedi v mnoha oborech piedstavovat
zakladni potencidl pro podnikani (napfiklad pro lazenstvi), z hlediska ptirodnich zdroji

a klimatickych podminek.

Technologické prostiedi je nejdramatictéjsi silou, ktera utvaii zivoty lidi. Tech-
nologie poskytla lidem takové zazraky, jako je penicilin, operace srdce ¢i pilulky na
regulaci poceti, a zaroven vypustila hriizy, jako je samopal, vodikova bomba a nervovy
plyn. Kazda nova technologie ptedstavuje ,,tviir¢i destrukci® a zaroven stimuluje eko-

nomicky rist (Kotler, 2001).

Ekonomické prostiedi podle Kotlera (2001) vymezuje kupni silu, kterou trhy
1 lidé pottebuji. ,,Disponibilni kupni sila zavisi na béznych prijmech, cenach, uspordach,
dluzich a na dostupnosti uveru. Obchodnici by méli vénovat velkou pozornost hlavnim

trendiim V prijmech obyvatelstva a zménam ve strukture jejich vydaji‘ (Kotler, 2001,
p. 157).

Marketingova rozhodnuti jsou také siln€ ovliviiovana vyvojem politicko-
pravniho prostfedi. Zahrnuje zakony, vladni organizace a natlakové skupiny, které

ovlivilyji rizné organizace a jednotlivce (Kotler, 2001).
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2.4  Porteriv model péti sil

,Slabé firmy své konkurenty ignoruji; priumérné firmy vyznamné konkurenty

napodobuji; vynikajici firmy své konkurenty predbihaji‘** (Kotler, 2001, p. 219).

Tvorba , konkurencni strategie™ je pojimana jako kli¢ova cinnost vlastnikl a ve-

doucich pracovnikii malého a stfedniho podnikani (Vodacek & Vodackova, 2004).

Konkuren¢ni strategie vymezuje hledani piiznivého konkurenc¢niho postaveni
v uréitém odvétvi, ve kterém se konkurence projevuje. Cil konkuren¢ni strategie je za-
méfen na vybudovani vynosné a udrzitelné postaveni vuci silam, které rozhoduji o

schopnosti konkurence v odvétvi (Porter, 1995).

Michael Porter z Harvardu identifikoval pét sil, které ovliviiuji dlouhodobou
ziskovou pfitazlivost trhu. Mezi pét sil patii: odvétvovi konkurenti, potencialni uchaze-

¢i, substituéni produkty, zakaznici a dodavatelé (Kotler, 2001).

Obréazek 3 - PORTERUV MODEL

Potencidlni [
substitu

COhroZeni ze strany novych substituti

Vyjedndvaci sila dodavatelii

Dodavatelé [

KONKURENCNI |
RING

v

Odbératelé |

Vyjedndvaci sila odbératelii
OhroZeni ze strany novych konkurentil

Novi %
konkurenti

Zdroj: Ticha & Hron, 2002
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Hrozba intenzivniho odvétvového soupereni

Tato hrozba se podle Mikolase (2005) oznacuje jako soutéZ mezi firmami, které

podnikaji v totozném odvétvi. Rozsah konkurencniho boje ovliviiuje Sest faktort:

>

Stupen koncentrace — vztahuje se na pocet vyrobcu ¢i znacek a jejich podil
na trhu. Cim je tento stupen vy3si, tim je i ostiej§i konkurence. Aktivita jed-
noho zptsobi okamzitou reakci u konkurence. V takové situaci se stava, ze
podniky sjednavaji vzajemné dohody, aby zabréanily nezadouci konkurenci.
Diferenciace vyrobkii — Konkurence roste za piedpokladu, kdy jsou produkty
méné¢ odlisné v oblasti kvality, tvaru a vlastnosti.

Zména velikosti trhu — Pokud se zvétsi trh, dojde K rychlému oslabeni konku-
rence. Pokud vsak dojde k jeho stabilizaci, nadbytecné kapacity budou smé-
fovat k intenzivnéjsi (,,vytlacujici®) konkurenci.

Struktura nakladu — Pokud maji dodavatelé¢ vysoké fixni naklady, maji ten-
denci si vice konkurovat cenou pti smrst'ujicim se trhu. Poté dochazi k situa-
ci, ze cena kompenzujici variabilni ndklady zvySuje fixni ndklady.

Rostouci vyrobni kapacita — Jestli bude nartst trhu mensi nez nardst vyrob-
nich kapacit, vznikne ostra konkurence.

Bariéra vstupu — Pokud je pro dodavatele obtizné odstoupit ze smrstujiciho

wrwe

zaméstnanct (Mikolas, 2005).

Hrozba novych konkurentt

., Pred potencialnimi nove prichozimi aktéry, kteri by zvysili kapacitu odvétvi

a usilovali by o ziskani trzniho podilu, je odvétvi chranéno bariérami vstupu* (Magret-

ta, 2012, p. 52).

Intenzitu plisobeni této konkurenéni sily urcuji podstatné vlivy:

>

Inovacni uroven vyrobkii a sluzeb, se kterymi novi konkurenti hodlaji vstou-
pit na trh — Jedna-li se o pouhé napodobeni dosavadnich vyrobku ¢i sluzeb
MSP, pak konkuren¢ni sila neni pfili§ nebezpecnd. Jejimu siln€jsimu konku-
ren¢nimu tlaku brani osvojeni trhu z divodu zabéhnutého MSP, tradice, kva-
lita ve vztazich s kupujicimi apod. O nebezpecnou konkuren¢ni silu jde

zejména v piipad¢, pokud noveé vstupujici konkurent ptichdzi s vyrobky
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nebo sluzbami, které znamenaji pro odbératele zlepseni hodnotové metriky
¢i pokud vstupuje na trh ve spojenectvi s nékterymi dosavadnimi vyrobci.

»  Zajisteni prechodu do nové oblasti podnikani — Znac¢i, do jaké miry noveé
vstupujici zvladne ekonomii z rozsahu nové vyroby, jak ma zajisténou po-
vést a pozici z dosavadni jiné ¢innost nebo zda miZze pouzit svoji existujici
obchodni sit’ i pro prodej novych vyrobki ¢i sluzeb.

» Kvalita managementu — Konkuren¢ni sila tkvi zejména ve vyuzivani proak-
tivnich strategii. Vstupem nového ucastnika ¢asto vznika vhodna pftilezitost
pro alian¢ni spolupraci s cilem setfit ostré hrany soupefeni a nahradit je spo-

lupraci (Vodacek & Vodackova, 2004).
Hrozba substitu¢nich produktt

Jedna se o produkt, ktery funkéné nahrazuje jiny produkt. Nebezpeci se zvySuje
pii vétsi pruznosti zakaznika, pokud se kvalita a cena substitutu zlepSuje v poméru
k nasemu produktu nebo kdyz zékaznici mohou lehce prechazet od naseho produktu

k substitutu (Mikolas, 2005).

Pro malé¢ a stfedni podnikani je vhodné se zamyslet, zda proklamovany substitut
neni jen sondou, ktera sleduje jiné cile. Muze se jednat o testovani moznosti zmeén po-
ptavky na trhu, moznost viny kratkodobé moédy ¢i jen ptipravu na skuteény inovaéni

prilom jinymi vyrobky a sluzbami (Vodacek & Vodackova, 2004).
Hrozba rostouci kompetence zakaznikt

Segment podle Kotlera (2001) neni pfitazlivy, pokud se v ném nachazi zakazni-
ci, ktefi disponuji s vysokou ¢i rostouci kupni kompetenci. Snazi se stlacovat ceny, vy-
zaduji kvalitngj$i produkty ¢i sluzby a ,,popichuji* konkurenty k vzajemnym stietim,
¢imz se sniZzuje efektivita podnikéni.

Kompetence zakaznik je tim vétsi, ¢im vice jsou koncentrovani a organizovani,
piedstavuje-li cena produktii znacnou ¢ast jejich vydaji, mohou-li snadno uZit substi-
tucni vyrobky, jsou-li citlivy na ceny a mohou-li vyrazné&ji ovlivnit podnikani dodavate-
14 (Kotler, 2001).

Setfenim proti jejich nadmérmé kompetenci je volba takovych zékaznik, jejichz
sila pro vyjednavani je pomérné¢ mald a ktefi nemaji dostatek sil piejit ke konkurenci.
Dalsi zptisobem ochrany je vytvoieni Spickové nabidky, kterou ani silni zakaznici ne-

budou schopni odmitnout (Kotler, 2001).
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Hrozba rostouci kompetence dodavatelt

Podle Mikolase (2005) maji dodavatelé vétsi moznosti si klast podminky oproti

zékazniktim, kterymi se pak musi odbératelé ridit.

nuji:

Vodacek & Vodackova (2004) uvadéji, ze konkurencni silu u dodavatelit ovliv-

Parametry hodnotové metriky dodavanych vyrobkii, surovin, materialii,
energil a sluzeb — Jedna se o parametry kvality, ndkladl/cen, poskytovanych
sluzeb doprovazejicich vyrobek a jeho uziti, cas dodavek, inovacni uroven,
ptipadné dalsi specifické ukazatele. Dodavatelé vyvijeji tlak, aby parametry
hodnotové metriky svych vyrobki ¢i sluzeb co nejlépe zhodnotili.
Konkurencni podminky (,,atmosféra®) v podnikatelské oblasti — Podstata se
vyznacuje v podminkach technicko-obchodnich vztahit mezi dodavateli — do
jaké miry mezi sebou skute¢né soupeti, nebo zda jsou navzajem neutralni, ¢i
mezi sebou spolupracuji.

Zavislost dodavatele na odbeéru jeho vyrobkii odbératelem — Pojednava o di-
lezitosti tohoto vztahu pro podnikatelské preziti a prosperitu dodavatele.
Vyhodnost ¢i nevyhodnost logistickych podminek pro dodavky k odbérateli —
Jedna se o vzdalenost dodavatele (pfepravni cesta, pouzitelnost preferova-
nych dopravnich prostfedkti apod.).

Schopnost rychle a spolehlivé reagovat na meénici se podminky.
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2.5 SWOT analyza

Tato metoda je akronym z pocatecnich pismen anglickych slov:

» S —strenghts (sily),

» W — weaknesses (slabosti),

» O — opportunities (pfilezitosti),
» T —threats (hrozby).

Uspé$na aplikace této analyzy je zavisla na tom, jak firma dokaZe zhodnotit na
jedné strané své silné a slabé stranky (analyza S/W) a na druhé — jak identifikuje vhodné
ptilezitosti a hrozby (O/T) (Vastikova, 2008).

Analyza vnéjsiho prostredi (analyza prilezitosti a hrozeb)

Podle Kotlera (2001) musi firma sledovat rozhodujici sily makroprostredi (de-
mografické, ekonomické, technologické, politické, legislativni, socialni a kulturni), kte-
ré ovliviuji zisky z jejiho podnikani.

Ptilezitosti mohou byt klasifikovany z hlediska jejich pftitazlivosti a pravdépo-
dobnosti uspéchu. Pravdépodobnost, ze firma dosahne uspéchu, bude zdviset nejen na
tom, zda jeji obchodni sila bude odpovidat klicovym pozadavkim trhu, ale také na tom,

zda bude vétsi nez sila jejich konkurentt (Kotler, 2001).

Hrozby jsou vyznacCovany z hlediska zavaznosti a pravdépodobnosti jejich vy-

skytu (Kotler, 2001).
Analyza vnitiniho prostredi (analyza silnych a slabych stranek)

Vastikova (2008) uvadi, ze vnitini prostiedi je tvofeno externim a internim mi-
kroprostfedim. Externi mikroprostfedi se zamétuje na blizké okoli organizace, které
obsahuje faktory, jimiZ jsou zakaznici, dodavatelé - ovliviiujici moznosti a efektivitu

ziskani potfebnych zdrojl, konkurence, zprostfedkovatelé sluzeb a vetfejnost.

Interni mikroprostfedi pfedstavuji vyrobni, technické, technologické, finan¢ni a
jiné podminky. Rozhodujici vyznam pro vyhodnoceni sily ¢i slabosti organizace ma
realizovana marketingova ¢innost, projevujici se navenek jednotlivymi prvky marketin-
gového mixu — produktem, cenou, distribuci, komunikacnim mixem, zaméstnanci, ma-

terialnim prostiedim a procesy poskytovani sluzeb (Vastikova, 2008).
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Zhodnoceni SWOT analyzy

Na zékladé urceni konkrétnich silnych a slabych stranek, pfilezitosti a ohrozeni
daného podniku miizeme sumarizovat vysledky analyzy. Sumarizace umoziuje zpraco-

vani matice a generovani strategickych alternativ (Ticha & Hron, 2002).

Obrazek 4 - SWOT MATICE

/ Slabé stranky (W) | Silné stranky (S)
1. 1.
2. ...
Prilezitosti (0) WO strategie S0 stra}eg@e
“HLEDANI” “VYUZITI”
L ..
2. .. (pickondni slabé (vyuZiti silné
stranky vyuZitim stranky ve pro- &
piilezitosti) spéch plileZitosti) §
OhroZeni (T) WT strategie ST strategie
“VYHYBANI" | “KONFRONTACE” ;;:5-
(minimalizace slabé | (vyuZiti silné strin- §
stranky a vyhnuti ky k odvriceni g#
se ohroZeni) ohroZeni) _ :f,'ff--

Zdroj: Tichd & Hron, 2002
Strategie SO vyuziva silné stranky ke zhodnoceni pfilezitosti spole¢nosti.
Strategie ST vyuZziva silné stranky podniku k zabranéni ohroZeni.
Strategie WO generuje vyuziti ptilezitosti na piekonani slabin podniku.

Strategie WT znaci obrannou taktiku, kterd je zaméfena na minimalizovani sla-

bych stranek a vyhnuti se hrozeb (vlastni pteklad) (Wheelen & Hunger, 2008).
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2.6 Konkurenceschopnost
2.6.1 Konkurenceschopnost podniku

Definice konkurence dle podkladovych materialti Evropské unie je vyzna¢ovana
jako ,,situace na trhu®, kdy se prodejci vyrobku ¢i sluzeb snazi nezavisle na sobé ziskat
ptizen kupujicich, a to s cilem zajistit si konkrétni podnikatelsky cil jako naptiklad zisk,

velikost prodeje ¢i podil na trhu (Vodacek & Vodackova, 2004).

Vodacek & Vodackova (2004) dale uvadi, ze v trzni ekonomice je schopnost ob-
stat v konkurenci povazovana za zakladni pfedpoklad pro preziti a zaroven prosperitu
podnikatelskych organizaci. Vyrovnani s konkurencnimi partnery je téz klicem

k Gspéchu podnikatelské ¢innosti malého a stfedniho podnikani.

Zbranémi v boji za svétovou konkurenceschopnost podniku jsou: kreativita,
vzdélani, kvalifikace, bohaté know — how, motivace zalozend na vykonech, tymova
prace spojena s O0sobni spokojenosti, icelna komunikace zejména pomoci socialnich
technologii, etické normy, neustalé zlepSovani, spojovani ,,tvrdych faktorti* uspésnosti
s faktory ,,mékkymi‘, odvaha podstupovat rizika a spoluprace zalozena na duvéte (Sou-

&ek, 2015).

Soucek (2015) dale uvadi, ze hlavnim smérem zvySovani konkurenceschopnosti

¢eskych podniki je kreativita, kterd umozni:

- uvedeni nového produktu na trh,

- zavedeni nové vyrobni ¢i obchodni metody nebo transfer ur¢it¢é metody
do nové oblasti podnikéni,

- otevfeni nového trhu, zahrani¢niho nebo doméciho, na némz se dany produkt
dosud neprodaval,

- ziskani nového zdroje surovin, polotovarii nebo nakupovanych sluzZeb,

- vytvofeni nového modelu podnikéni.

Z uvedenych prikladi vyplyva, ze vSe zavisi na novych napadech a na jejich

rychlé realizaci (Soucek, 2015).
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2.6.2 Analyza konkurentt

Cilem analyzy konkurence je zhodnoceni konkuren¢ni pozice hlavnich konku-
rentl ve vztahu k vlastnimu podniku.

Tato technika je dtlezitd ze dvou divodu:

- vhodnou strategii nelze formulovat bez porozuméni soupefovy strategie;
- strategie konkurentl jsou vzdjemné zavislé, tudiz pozice na trhu a tispéch

konkurentti ovliviiuji pfimo vybér vlastni strategie (Ticha & Hron, 2002).
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3 Cil a metodika prace
3.1 Cil prace
Cilem bakalaiské prace je zhodnoceni soucasného systému fizeni podniku sluzeb
a jeho konkurenceschopnosti.
3.2 Metodika prace
3.2.1 Struktura prace
Teoreticka cast
Na zakladé prostudovani odborné literatury byl vytvoren literarni prehled, ktery
se zabyva hlavni problematikou. Je zaméfen piedev§im na vymezeni pojmu z oblasti

postaveni malych a stfednich podnikil ve spolec¢nosti, systém fizeni a objasnéni podstaty

pottebnych analyz k uréeni konkurenceschopnosti sledovaného podniku.
Prakticka ¢ast

V praktické ¢asti bude podrobné popsana charakteristika vybraného podniku,
dale bude zaméfena na analyzu soucasného systému fizeni v€etné zobrazeni organizacni
struktury, vymezeni manazerskych oblasti a zhodnoceni sluzeb. Dalsi kapitoly budou
obsahovat podrobné vyhodnoceni STEP A SWOT analyzy spolu se zhodnocenim Porte-

rova modelu péti konkurenc¢nich sil a analyzy konkurence.
Zaver
Na zékladé¢ zjisténych informaci z hodnoceni aplikovanych analyz, bude vypra-

covan navrh na zlepSeni situace podniku, kterym by zvysil svoji pozici na vymezeném

trhu.

3.2.2 Pouzité metody

STEP analyza

Na principu této metody budou zkoumany faktory, které ovliviiuji uréeny podnik
Z jeho bezprostiedniho okoli odvozené z nazvu této analyzy, jimiz jsou socidlni, techno-

logické, ekonomické a politicko-pravni.
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Portertiv model péti sil

Touto analyzou bude zhodnocena konkurenceschopnost podniku. Model se vy-
znacuje peti silami, které znané spolecnost ovliviiuji. Mezi tyto vlivy patii odvétvova
konkurence, potencialni konkurenti, hrozba substituti a vyjednavaci sila odbératelt

a dodavatelu.
SWOT analyza

Prostfednictvim této univerzalni techniky budou zjistény slabé a silné stranky
podniku, jeho pfilezitosti a hrozby. Tyto faktory ovliviiuji usp€Snost organizace.
Na zaklad¢ metody stanoveni vah kritérii pomoci Fullerova trojuhelniku budou dané

faktory porovnany a poté bude urceno strategické postaveni organizace.
Analyza konkurence

Umyslem této metody je porovnani daného podniku s hlavnimi konkurenty rea-
litniho odvétvi. Analyza konkurentil bude vyhodnocena na zaklad¢ konkrétni poptavky,
ktera bude odeslana e-mailem, a dle detailniho prozkoumani webovych stranek. Poté
bude nasledovat terénni realizace, jejimz t€elem je zanalyzovani prostfedi jednotlivych

podnikt. Sledované faktory budou znamkovany pomoci bodového ohodnoceni.
Polostrukturovany rozhovor

Pro zhodnoceni systému fizeni, vnéjSiho a vnitiniho prostfedi a zanalyzovani
konkurence podniku bylo zvoleno S$etfeni pomoci polostrukturovaného rozhovoru

s majitelem a makléfem realitni kancelafe.

Majiteli 1 makléti budou pokladany klicové otazky, které se budou zaméfovat
na charakteristiku podniku vcetné historie a soucasnosti, systém fizeni, vymezeni hlav-
nich konkurentli v odvétvi a ur€eni silnych a slabych stranek, ptileZitosti a ohroZeni

pro identifikaci strategického postaveni spole¢nosti.

V ptipadé nejasnosti urcité problematiky bude zménéna struktura pfidanim do-

date¢nych otazek.
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3.2.3 Zdroje

Teoretickd cast vyuziva ke zpracovani informaci odbornou literaturu. Data ke
zpracovani praktické ¢asti budou Cerpana na zaklad¢ polostruturovaného rozhovoru
pokladanim podstatnych otazek. Prostfednictvim internetovych zdroja bude zjistén pie-
hled o konkurenci a spolu se seznamem literarni reserSe budou uvedeny v seznamu pou-

zitych zdroja.
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4 Charakteristika vybraného podniku

V bieznu roku 2005 byla spolecnost zalozena zapsanim do obchodniho rejstiiku

na zéklad¢ potieb klientli a poptavky po poskytovanych sluzbach v jitho¢eském regionu.

Hlavnim pfedmétem podnikani je provadéni vetejnych drazeb dobrovolnych

a vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského zakona.

Spolecnost odpovida za poruseni zavazkl celym svym majetkem. Spole¢nik ruci
za zavazky spole¢nosti do vySe souhrnu nesplacené ¢asti vkladu dle stavu zapisu v ob-

chodnim rejstiiku, tudiz se jedné o spole¢nost s ru¢enim omezenym.

Statutarnim organem podniku je jeden jednatel, ktery jedna jménem spolecnosti
samostatné a za spole¢nost podepisuje tak, Ze k napsané, otisténé nebo jinak zobrazené

obchodni firmé pfipoji jednatel sviij podpis.

Podnik ma jednoho spole¢nika, ktery vlastni 100 % obchodni podil a jeji zaklad-
ni kapital ¢ini 200 000,- K¢&.

Jediny spole¢nik vykonavé plisobnost valné hromady vymezenou obecné zavaz-
nymi pfedpisy uvedené v zakoné €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich a druz-

stvech. Rozhodnuti jediného spole¢nika musi mit pisemnou formu a byt jim podepsana.
4.1 Historie

Korporace vznikla na zékladé potieb po sluzbach v oblastech zpenéZovani (pro-

deje) majetku v likvidaci nebo insolven¢nim fizeni.

Insolvencni fizeni se povazuje za soudni fizeni, jehoZ tcel tkvi v feSeni upadku
a hroziciho upadku dluznika. Insolvencni zdkon vymezi zasady, na nichz se dané tizeni
zaklada. Mezi zasady se tadi predevsim spravedlnost, rychlost, hospodéarnost a zpiisob
vedeni insolven¢niho fizeni tak, aby bylo dosaZeno jednak co nejvyssiho uspokojeni
véfitell, tak i povinnost vétiteld zdrzet se jednani smétujiciho k uspokojeni svych po-
hledavek mimo toto fizeni (Ministerstvo spravedlnosti CR, n.d.).

Spolec¢nost zprvu poskytovala pouze zékladni sluzbu zabyvajici se zpen€zova-
nim majetku, ke které se pozdé&ji ptipojily dalsi sluzby na zékladé poptavky ze strany
insolvenc¢nich spravcei a ze strany dluznikid. Pfedmétem zminovanych sluzeb je sprava

majetku a podnikové poradenstvi a krizové Fizeni.
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Cinnost podnikani byla zahajena pouze s jednou osobou a to osobou jednatele.
Do doby, nez spolecnost ptijala prvniho zaméstnance, vykonaval jednatel veskeré ¢in-

nosti — po feSeni obchodnich pifipadi od jejich nabéru az po kone¢nou realizaci.

Po tfech letech v roce 2008 spolecnost piijala prvniho zaméstnance do pracovni
pozice — asistentka.

V roce 2010 se pracovni tym rozsitil o dal§iho pracovnika a to 0 pozici makléte.
4.2 Soucasnost

Podnik v soucasné dob¢ zaméstnava 3 zameéstnance a na ostatni sluzby externé
vyuziva specialisty v oblasti prava, ekonomiky, realit, spravy majetku, krizového fizeni
a marketingu s bohatymi znalostmi a zkuSenostmi ve svém oboru podpofenymi fadou

specialnich Skoleni a pribéznym vzdélanim ve svém oboru.
Spole¢nost dlouhodobé pilisobi na trhu vlivem téchto kvalifikovanych zamést-
nancu.

Podnik vyuziva aukéni sint S modernim zazemim a technikou, které poskytuje
klientim vétsi komfort a dosaZeni ispésné realizace smluvenych obchodi.

Podnik pracuje v unikatnim, individualné vyvinutém informa¢nim systému na
bazi Lotus Notes pro dokonalou synchronizaci fungovani tymu a pro maximalni urych-
leni a zkvalitnéni procesii ve vSech aktivitach spolecnosti.

Cil podniku se zaméfuje na svou dlouhodobou financni a pracovni stabilitu a

zajisténi optimalniho pomeéru velikosti zakazky k jeji profitabilité.

Spokojeny klient v kazdé obchodni aktivité a jeho pozitivni reference v jeho

soukromém a obchodnim okoli je hlavni doménou firemni politiky.
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5 Soucasny systém fizeni vybraného podniku
5.1 Vybrané oblasti manazerskych funkci
5.1.1 Organizovani

V soucasné dob¢ podnik zaméstnava 3 zaméstnance v pozici jednatele, maklére

a asistentky.

Vrchol vedeni piedstavuje jednatel, ktery za podnik jedna a je jediny opravnén
podpisovym pravem. Jeho hlavni pracovni naplni je zajiStovani piijmu piipada a klien-

tely.

Piimym podfizenym je maklét, ktery je tzv. ,,pravou rukou* jednatele. Mezi jeho
pracovni ¢innosti patii predev§im celkové koncipovani smluv — pies jednani s majiteli
nemovitosti az po sjednavani konkrétnich podminek, internetova komunikace prostied-
nictvim e-mailu se spravci a pomocnym Stdbem, drobna sprava nemovitosti a zajisténi

kompletni dokumentace pro drazby, vybérové fizeni a katastralni Grad.

Niz§i pozici zastava asistentka, ktera zabezpecuje chod kancelaie. Administra-
tivni ¢innosti, které provadi, tkvi ve skenovani dokumentt, které nasledn¢ vklada do
podnikového informacniho systému, vedeni zapist pravidelnych tydennich porad, vypi-
sovani navrhti na vklad prava do katastru nemovitosti, dale v internetové a ustni komu-

nikaci s klienty a zadavani inzerce.
Sekce Stabu generuje odbornou poradni funkci, kterou tvoti predev§im pravnici.

Vzhledem k malému poétu podtizenych podnik pouziva uzsi rozpéti tizeni, kde
velkou vyhodu zastdva predevsim rychla komunikace mezi podiizenymi a vedoucim.

Rizeni probiha na zakladé delegovani pravomoci na zaméstnance, coz vede k
organizacni struktufe, ktera je uplatilovana dle rozhodovaci pravomoci, mluvime o tzv.
»Liniové §tabni organizacni struktuie®, kde jsou pfesné vymezené vztahy a jeden odpo-
veédny vedouci (viz. Obrazek 5: Organizacni struktura).

Jednatel se vyznacuje demokratickym stylem vedeni, jelikoz jsou zaméstnanci

samostatni a jejich prace je efektivni.
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Obrazek 5 - Organizacni struktura

Jednatel

I |
Maklér Asistentka

Zdroj: vlastni zpracovani

5.1.2 Planovani

Mezi dlouhodobé cile patii pfedevSsim minimalizovani nékladi snahou prodat
nemovitost za co nejkratsi dobu, jelikoz vzristajici ndklady pfimo zavisi na délce prode-
je, z ¢ehoz plyne hlavni primarni cil, ktery tkvi v zajisténi profitability jednotlivych pii-
padi vedouci k vytvareni zisku.

Zameéfeni je 1 na kratkodobé cile, které se projednavaji na pravidelnych tyden-
nich poradach, kde jsou pfesn¢ vymezené dil¢i ukoly kazdého zaméstnance. Zapisy
z porad je v kompetenci asistentky.

Budouci vize spole¢nosti spociva v rozsifeni nizSich pozic, které by odvadély
pomérnou ¢ast vykonu makléfe, ¢imz by se zvysil objem zakazek.

Cile jsou predevsim definovany zptisobem ,,shora — dolii*, kdy jednatel stanovu-
je cile podfizenym, ale v podniku se nevylucuje ani fizeni dle cila (MBO), které se zna-

¢i za velmi pfirozenou a idealni variantu k dosazeni vysledkii. VSichni zaméstnanci se

setkaji na porad¢ a domluvi se na vytyc¢enych cilech.
5.1.3 Rizeni lidskych zdrojt

jinak ani ve vybraném podniku. Z tohoto divodu jsou zaméstnanci peclivé vybirani a

jsou na né kladeny vyssi naroky.

Majitel pfi naboru zaméstnanct dba predevsim na doporuceni od znamych. Dal-

$im zplsobem naboru je vyuziti vnéjsich zdrojii pracovnich sil na trhu prace prostied-
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nictvim personalni inzerce na portalech, jimiz jsou ,,prace.cz, jobs.cz* a jiné. Nevyuziva

se inzerce v mistnich tiskovinach z divodu minimalizace naklada.

Maklér byl ptijat na zakladé doporuceni od znamych, kterého si majitel ptizval
na osobni pohovor do sidla firmy. Zaméstnavatel se zaméiuje na me¢kké dovednosti,
jimiz jsou velmi dobré komunikacni schopnosti, time management, samostatnost,
schopnost vyjednavani a feSeni problému a tymova spoluprace. Na druhé strané z tvr-
dych dovednosti, které jednatel na tuto pozici vyzaduje, je vysokoSkolské vzdélani,
vysS§i uroven znalosti prace na pocitaci, piedev§im znalost kancelaiského softwaru EXx-
cel aWord, ridi¢ské opravnéni skupiny B a vyhodou je komunikacni troven alespon

jednoho ciziho svétového jazyku.

Asistentka byla vybrana prostiednictvim inzertniho personalniho portalu na za-
klad¢€ pozadavkd, jimiz jsou z m&kkych dovednosti — komunikaéni a organizacni schop-
nosti, aktivita, pfijemné vystupovani a samostatnost. Tvrdé dovednosti této pozice gene-
ruji minimalni stfedoskolské vzdélani s maturitou, komunikaéni uroven alespon jednoho
ciziho svétového jazyku a administrativni dovednosti, které tkvi ve vyplitovani ptislusné
dokumentace pro katastralni urad, skenovani a uzivatelské trovné kancelarského soft-

waru.

Zaméstnanci jsou motivovani hned nékolika faktory. Maklétovi je umoznéno
vyuzivani firemniho automobilu i pro osobni tcely, kromé toho mu byl také poskytnut
firemni notebook a mobilni telefon. Dale mél na vybér ze dvou zptisobti mési¢niho od-
meénovani, které spocivaji ve fixnim platu €1 proviznim systému. Makléf si vSak vybral

odménovani prostfednictvim fixniho platu z divodu neohroZeného pravidelného piijmu.

Jeden z motivacénich faktori asistentky spociva ve firemnim telefonu, respektive
Vv placeni pausalu za telefonni sluzby, které vyuzije. Tato pozice je nadstandardné fi-
nan¢n€ ohodnocena, kdy ke konci roku také obdrzi prémie ke svému béZnému platu.
Motivace je zaloZena i na velmi pfijemném pracovnim prostfedni bez velkého stresové-
ho zatizeni. Posledni motiva¢ni faktor je sice negativniho charakteru, ale nejvétsi vy-
znamnosti nabyva, kdyz si asistentka musi své prace vazit a pracovat svédomitg, jelikoz
si je védoma toho, Ze jeji post na trhu prace uz v soucasné dobé neni zcela ideéalni a ob-

dobou praci s ptisluSnymi pracovnimi vyhodami, by hledala jen stézi.

Podnik nabizi Skoleni v oblasti bezpecnosti a ochrany zdravi pii praci (BOZP).

Obsah tohoto Skoleni se vénuje obecnym zasadam upravujici bezpeéné chovani zameést-
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nanct na pracovisti. Makléf byl zaskolen jednatelem piimo v terénu, kde mu byly fadné
vysvétleny veskeré pracovni tkony a nasledné jej ptevzal z divodu pretizeni majitele

firmy.
5.2 Systém fizeni sluzeb
5.2.1 Nabidka sluzeb

Podnik je charakterizovan poskytovanim maximalni zaruky individualniho a
profesionalniho pfistupu a nadstandardnich sluzeb. Nabizi komplexni servis z oblasti
provadéni vetfejnych drazeb, vybérovych fizeni, realitni ¢innosti, prodeje a spravé ma-

jetku a spoluprace v likvidacich a insolvencnich fizeni.
Verejné drazby a vybérova fizeni

Tato sluzba poskytuje zajisténi znaleckého posudku, navrzeni optimalni vyvola-
vaci ceny podloZené srovnanim trznich cen podobného typu predmétu prodeje, osloveni
potencidlnich investord, propracované medializace a dosazeni maximalni ceny. Pan
majitel uvadi, Ze pracovni tym ziskal kvalitni a rozsahlé zkusenosti prodejem nemovi-
tosti, majetkovych ucasti, pohledavek, ale i soubort movitych véci. Prostiednictvim této

sluzby je schopen zpenézit jakykoliv majetek.
Realitni ¢innost
Cinnost spoéiva v prodeji rodinnych domd, bytli, komerénich prostorti a pozem-
ka.
Sprava majetku

Obsah sluzby piedstavuje vypracovani vstupni analyzy od soupisu majetku vcet-
n¢ jeho ocenéni az po nasledné doporuceni prodejni strategie s ptihlédnutim ke kon-

krétni struktufe majetku.
Podnikové poradenstvi a krizové fizeni

Zahrnuje veskeré pravni ukony se zalozenim firmy, zavedeni ucetnictvi a jeho
vedeni, zpracovani podnikatelského zaméru, ptipravu zadosti o uver, sepsani veskerych
listin a smluv, Ucetni, danové a pravni poradenstvi, zpracovani daitovych pfiznani, zajis-

téni financovani a mnoho dal$ich aktivit.
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Spoluprace v likvidacich a insolven€nich fizeni

Podnik zajistuje odborny a flexibilni servis v inventarizaci, ocenéni, spraveé
a nasledném zpenézeni majetku v likvidaci nebo insolvencnim fizeni. Tyto ¢innosti jsou
provadény individudlnim a komplexnim feSenim s ohledem na konkrétni situaci dluzni-

ka a véfitele a s vynalozenim minimalnim mnozstvim nakladu.
5.2.2 Komunikaé€ni strategie

K ziskani potencialnich klientd podnik vyuziva nékterych z faktort komunikac-

niho mixu, jimiz jsou reklama, osobni prodej a internetova komunikace.
Reklama

Reklama je uskute¢iiovéna prostfednictvim internetu na inzertnich realitnich
portalech z diivodu nizkych nakladd, zpétné vazby, usnadnéné prace s informacemi a

Sirokym dosahem.

Firma vyuziva ptredevs§im portal ,,realitymix.cz®, ktery je jeden z nejnavstévova-
néjsich realitnich serverti v Ceské republice. Na druhé strané je u podniku velmi oblibe-

ny realitni software ,,irest.cz®.

Jeho vyhoda spociva v efektivnim obchodovani mezi ostatnimi realitnimi kance-
1afi a dal$imi partnery, sledovani ¢innosti jednotlivych uzivatelii, planovani obchodnich
schiizek a zejména se nejedna o instalovanou aplikaci, diky které se mize uzivatel por-

talu nachazet kdekoliv a vzdy ma sva data u sebe (DALTEN media s.r.o., n.d.).
Osobni prodej

Podnik si uvédomuje znacnou silu tohoto nastroje, ktery spoc¢iva v prizptisobeni
konkrétnimu zakaznikovi s cilem dosazeni prodeje. Vyhoda spoc¢iva v okamzité zpétné
vazbé, analyze chovani potencialniho klienta, pfizplisobeni dané situaci a predevsim je

pro spolecnost dlilezity faktor vytvareni dlouhodobych ptatelskych vztaht.
Internetova komunikace

Prostfednictvim tohoto komeréniho komunika¢niho média vyuZiva podnik for-
mu webovych stranek, které mohou klientim piinést zajimava sdéleni, popis nabize-
nych sluzeb, obrazky, filozofii firmy a jeji efektivni motta, které piisobi na zékaznikovo

nakupni chovani.
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5.3 Zavérecné shrnuti

Soucasny systém fizeni byl kvalitné nastaven, coz vyplyvé z produktivniho pra-
covniho klimatu. Kazdy zamé&stnanec bere na zieteli své postaveni a pravomoci v pod-
niku. Firma jako producent sluzeb je primarné zaméfena na uspokojovani svych klientt
a udrzovani vzajemnych dlouhodobych vztahl svou Sirokou a kvalitni nabidkou posky-

tovanych sluzeb.
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6 STEP analyza vybraného podniku
6.1 Socialni faktory

Socialni faktory maji zasadni vliv na poptavku. Radime sem faktory, kterymi

jsou napfiiklad poloha umisténi kraje, uroven vzdélani ¢i Zivotni Groven obyvatel.

6.1.1 Poloha umisténi Jiho¢eského kraje

JihoCesky kraj sousedi s krajem Plzenskym, StfedoCeskym, Jihomoravskym

a s krajem Vyso¢ina. Svou rozlohou zaujima piiblizné 13% z celé Ceské republiky.
6.1.2 Uroven vzdélani

Dle statistickych udaji je v Jihoceském kraji nejvice obyvatel, které dosahuje
stiedni vzdélani bez maturity, nasledné s maturitou, poté obyvatelé s vysokoskolskym

vzdélanim a posledni skupinou jsou obyvatelé se zdkladnim vzdélanim.
6.1.3 Zivotni Groven obyvatel

Dle vyzkumu ,,Misto pro zivot“, ktery analyzuje Zivotni uroven obyvatel v jed-
notlivych krajich, plyne, ze JihoCesky kraj dosahuje hodnoty horni poloviny
(COMMUNA S.R.O., 2011 - 2016).

Shrnuti

Poloha umisténi Jihoceského kraje je znaénym minusem, ktery ovliviiuje konku-
renceschopnost s okolnimi kraji. Lze usuzovat na zakladé mensi kvality obytnych doma
napiiklad oproti Stiedoeskému kraji. Velkym zaporem z hlediska socialniho faktoru je
uroven vzdélani. Jelikoz se spolecnost pohybuje na tzce specializovaném trhu, je po-
ttebna znacnd informovanost potencialniho klienta. Insolvenéni fizeni vyvolava u nein-
formovaného klienta mnoho dohadii a obav. VétSina potencidlnich zajemct se obava, Ze
po pfevedeni vlastnického prava k nemovitosti na nového majitele piejde na majitele
I stavajici dluh a jeho povinnosti bude doplatit dluznou ¢astku jesté nad ramec kupni
ceny. Tato neznalost problematiky odradi mozného kupce nemovitosti jiz v prvopocatku
zajmu o predmét prodeje. Naopak kladna stranka spociva v dobré zivotni tirovni obyva-

tel, ze které plyne vétsi zajem o koupi nemovitosti.
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6.2 Technologické faktory

Perspektivu firmy ovliviiuje i oblast technologii, se kterou musime byt syn-
chronni, abychom si udrzeli vysokou turoven. Charakteristické pro tuto oblast ve vybra-
ném podniku jsou faktory — moderni pfistroje, informacni systém, internet a vybaveni

aukéni sing.
6.2.1 Moderni pristroje

Spolecnost se neobejde bez mobilnich telefonii a pocitacu, které slouzi ke kaz-
dodenni komunikaci s klienty. Nezbytnou soucasti k vykonu prace je kopirka, fax, tis-

karna, skener, fotoaparat a mnoho dalSich.
6.2.2 Informacéni systém

Podnik zavedl novy informacni systém, ktery zabezpecuje maximalni urychleni

a zkvalitnéni procesi ve vSech aktivitach spolecnosti.

6.2.3 Internet

Pouziti internetu dosédhlo prudkého rozvoje, diky némuz je prodej nemovitosti
podstatné rychlejsi a vyhodnéjsi z hlediska nékladii. Prostfednictvim internetu pouziva
podnik webové stranky, které muze vidét nespocet lidi 24 hodin denné a to na jakémkoli

misté, at’ v ramci Ceské republiky nebo zahraniéi.
6.2.4 Vybaveni aukéni siné

Pozitivni vliv ovliviiuje vlastni aukéni sin, kterd poméaha k dosaZeni Gisp&$né rea-
lizace smluvenych obchodil disponujici modernim zdzemim a technikou, jako je napfi-

klad dataprojektor.
Shrnuti

Na zaklad¢ téchto vyuzivanych technologii si podnik udrzuje soulad s inovacemi

a zachovava si tak vysokou Uroven.
6.3 Ekonomické faktory
6.3.1 Globalni finanéni krize 2009

Vlivem svétové finan¢ni krize byl postihnut 1 realitni trh disledkem propadu po-
ptavky. Primarnim ¢initelem byla zména DPH u stavebnich praci a oekavané

zdrazeni nemovitosti. Dopad na ¢esky trh byl ptfedevs§im v odlivu spekulativnich
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6.3.2

6.3.3

6.3.4

6.3.5

6.3.6

6.3.7

investorti, snizeni cen bytll a obavé pred snizenim piijmu domdcnosti vlivem

ztraty zaméstnani (MAFRA, a.s., 1999 — 2016).
Zadluzeni

Statni dluh dle statistickych tdaja béhem prvniho pololeti 2015 klesl o 650 mili-
onl na 1,663 bilionu korun, kdy na kazdého obyvatele ptipada dluh na zhruba
150 tisic korun. Jde o prvni meziro¢ni pokles od roku 1995 dusledkem cEerpani

rezervnich prostredki.
Inflace

Podle statistickych udaji Ministerstva financi, vzrostla meziro¢ni inflace oproti
lofiskému roku o 0,5 % na 0,6 % vznikem rustu spotiebitelskych cen. V oddile
bydleni v lednu 2016 vzrostly zejména ceny elektfiny o 1,2 %, €istého najemné-
ho o 0,3 %, vodného o 0,5 %, stocného o 3,3 %, poplatky za odvoz odpadki o
1,1 %. Naopak ceny zemniho plynu a ceny tepla klesly shodné¢ o0 0,5 %.

HDP
Z poslednich statistickych udaja vyplyva, Zze dynamicky rist ¢eské ekonomiky

pokracuje. Ekonomicky rhst ziistdva tazen vyluéné domaci poptavkou. Oceka-

vana predikce rustu pro rok 2016 zistava na 2,7 %, neboli 4 657 miliard korun.
Nezaméstnanost

Oproti lofiskému roku se k lednu 2016 nezaméstnanost snizila o ptiblizné 1,3 %.

JihoGesky kraj primémé zastava 6. pticku ze 14 kraji Ceské republiky s nejnizsi
nezameéstnanosti.

Primérna mésiéni mzda

Ze statistickych udaji vyplyva, ze od 3. ctvrtleti 2015 se primérna mzda v roce
2016 zvysila o 934,- korun. Jiho¢esky kraj Vv porovnani s ostatnimi zastava pri-
mérné 7. pticku ze vSech kraji.

Urokova mira

Uvéry se stavaji dostupn&jsimi. Lze hodnotit z Gidajii za poslednich 5 let, kdy se
dlouhodoba urokova sazba snizila o zhruba 3 %, predikce roku 2016 znaci 0,7 %

p.a.
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Shrnuti

Dusledky celosvétové ekonomické krize se vyrazné dotkly i trhu s nemovitost-
mi. V1iv médii pasobil negativné na potencialni kupujici, ktefi jen neradi investovali
jakékoli prostfedky do nemovitosti. Zvrat zptisobila az lepSici se situace na hypote¢nim
trhu. Snizeni urokovych mér u hypotec¢nich uvérti v kombinaci se sniZzenou cenou ne-
movitosti mé¢l za nasledek skokové zvySeni poptavky po nemovitostech v fadech desitek
procent. Konkrétné vybrany podnik vykazuje zvySeni prodejnosti nemovitosti v letech
2013 — 2016 o 25 % oproti roklim 2009 — 2012. Nejvétsi vliv na toto zvySeni ma jedno-
znacné stav Grokové miry hypote¢nich uvéri a také prebytek penéznich prostredki z let

minulych, jako dasledek neprovadénych investic z divodu ekonomicke krize.
6.4  Politicko — pravni faktory
6.4.1 Pravni legislativa

Legislativa upravuje nékolik pravnich ptedpist vztahujici se k realitnimu trhu.
Mezi nejpouzivangjdi zidkony v Ceské republice souvisejici s nemovitostmi
upravuji zdkony, jimizZ jsou obCansky zdkonik, zdkon o dani z nabyti nemovitych
véci, o obchodnich korporacich, o danich z ptijmu, o izemnim plédnovani, o ka-
tastru nemovitosti, o vefejnych zakazkach a zdkon o tpadku a zptisobech jeho

feSeni (insolvencni zékon).
Shrnuti

Vsechny tyto pravni ptedpisy bere realitni kancelaf na zteteli a fidi se jimi.
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7 Portertiv model péti sil
7.1 Hrozba intenzivniho odvétvového soupereni

Rivalita v realitnim odvétvi v oblasti Jiho¢eského kraje a zejména v Ceskych Bu-
déjovicich, kde sledovany podnik ptsobi, je relativné vysokéa. Hrozba prameni z velké-

ho poctu realitnich kanceléfi nabizejici totozné sluzby.

Podnik se zaméfuje piedevsim na konkurenci zabyvajici se insolvenénim fizenim.
Tento proces, dle pohledu sledované spolecnosti, zpenézuje majetek tfemi zptisoby,
jimiz jsou drazba, piimy realitni prodej ¢i vybérové fizeni.

Konkurence spoc¢iva ve spole¢nostech, kterymi jsou M&M reality holding a.s.
a fransizach spoleénosti RE/MAX, jimiz jsou v Ceskych Budgjovicich RE/MAX
AB Normal a RE/MAX Dynamic. Zminéné firmy provadi vétSinou pouze ptimy realitni

prodej z divodu neexistence licence drazebnika.

Znacna hrozba konkurence tkvi i v korporacich PROKONZULTA, a.s. a EURO-
DRAZBY.CZ a.s., které jsou piimo drazebnimi spole¢nostmi a jinym prodejem se vét-
Sinou nezabyvaji.

Lze fici, ze vétsi konkurence z pohledu drazeb jsou spolecnosti PROKONZUL-

TA, a.s. a EURODRAZBY.CZ as. a z hlediska objemu prodejii nemovitosti je pro sle-

dovany podnik vétsi konkurence skupina zabyvajici se pfimym realitnim prodejem.
7.1.1 M&M reality holding a.s.

Realitni kancelaf M&M reality holding a.s. je na ¢eském trhu jiZ od roku 2005,
majici silné finanéni zazemi, rozsahlou sit’ poboéek po celé Ceské republice s vice nez
2500 vysoce vySkolenymi makléti. Zna¢nou vyhodou spolecnosti je jeji velky rozmér
propagace od internetové inzerce po venkovni reklamy, vlastni call centrum, hypote¢ni
centrum, ekonomické, Gcetni, pravni a vymahaci oddéleni a pfedev§im nadstandardni
profesiondlni sluzby od zprosttedkovani prodeje nemovitosti az po finan¢ni poradenstvi

v oblasti realit (M&M reality, 2014).
7.1.2 RE/MAX

Spole¢nost RE/MAX piisobi na trhu pies 40 let a jeji strategie uspéla jiz ve vice
nez 80 zemich svéta. V Ceské republice ptisobi od roku 2005, kde podle nezavislé stu-

die znaci nejznaméjsi znacku a nejvetsi trzni podil. Podnik poskytuje fadu sluzeb spoje-
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nych s bydlenim — zabezpeceni hypotéky, pravni sluzby, st¢hovani, pojiSténi a dalsi
servis. Uplatiiuje princip franSizingu, ktery je zalozen na zédsad¢ ,,Kazdy vitézi“. Pro
zékazniky to znamena maximalni uzitek z poskytovanych sluzeb vlivem profesionalnich
standardu a ptisného etického kodexu. RE/MAX AB Normal a RE/MAX Dynamic jsou
jedny z fransiz spoleénosti RE/MAX (RE/MAX Ceska republika, n.d.).

RE/MAX AB Normal

V roce 2000 vznikla realitni kancelat AB-NORMAL s.r.0., ktera se zprvu zabyva-
la prodejem byt,, domi a chat v JihoCeském kraji. Do spolecnosti RE/MAX vstoupila

kancelaii na jihu Cech (RE/MAX AB Normal, n.d.).
RE/MAX Dynamic

V roce 2005, jako jedna z prvnich v Ceské republice, se stala kancelat TOP CB
Reality s.r.o. frans$izou nejvétsi realitni sité svéta RE/MAX. Svou ¢innost zahdjila v roce
2006 pod jménem RE/MAX Dynamic s péti makléti. V soucasné dobé pisobi
Vv kancelafi 13 certifikovanych realitnich makléit, asistentka a hypotecni poradce. Pra-
covni tym poskytuje kompletni realitni sluzby v oblasti reziden¢nich, komer¢nich ne-

movitosti a developerskych projektd (RE/MAX Dynamic, n.d.).
7.1.3 PROKONZULTA, a.s.

Tato spolecnost, plisobici na trhu jiz 19 let, je jednickou na drazebnim trhu
v Ceské republice. Dle statistik dosahuje nejvyssich pticek v poétu realizovanych dra-
zeb a v objemu vydrazeného majetku. PROKONZULTA, a.s. se zamétuje predevSim na
zakazniky z tad spravcd konkurznich podstat, likvidatorti, samospravnych uzemnich
celkll a obci. Zabezpecuje komplexni piipravu drazeb, vcetné piipadného zajisténi slu-
zeb soudnich znalcii nebo pravni a danové podpory navrhovateli. Realizuje nejen ve-
fejné drazby, ale 1 rozsdhlou medidlni prezentaci navrhovatelii a jejich drazeb (PRO-

KONZULTA, ass., 2012 — 2014).
7.1.4 EURODRAZBY.CZ a.s.

Korporace EURODRAZBY.CZ a.s. od roku 2001 ziskala opravnéni k realizaci
vefejnych drazeb a soudasné se tak stala ¢lenem Ceské asociace drazebnikii. Spoleénost
si je velmi dobfe védoma toho, Ze vyhodou drazeb je piedevsim jejich rychlost, dosaze-

ni maximalniho mozného vynosu a velka sledovanost zdjemci o koupi, oproti klasickeé-
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mu prodeji. Podnik se specializuje nejen na drazby nedobrovolné a dobrovolné, ale i na
aukce. Za uspéchem spolecnosti stoji profesionalné vyskoleny pracovni tym, spoluprace
se soudnimi znalci pro odhady nemovitosti, s odborniky v oblasti pravni a poradenské
¢innosti, medidlni prezentace v oblasti reklamy a inzerce a individudlni ptistup k jednot-

livym obchodnim pfipadiim i zakaznikim (Eurodrazby cz. a.s., 2011).
7.2  Hrozba novych konkurentt

Do odvétvi je pomérné snadny vstup novych konkurentti z divodu neexistence
specidlnich pozadavkl pro realizaci realitni ¢innosti a ptislusné nalezitosti jsou feSeny

pouze Vv ramci zivnostenského opravnéni.

Podle uplného aktualniho znéni Zivnostenského zdkona (zékon ¢&. 455/1991 Sb., o
zivnostenském podnikdni) v ptiloze €. 4, je realitni ¢innost uvedena pod €. 58 jako ,,Re-

alitni ¢innost, sprava a udrzba nemovitosti* a patii mezi zivnosti volné.

Zivnost volna je vymezena v odstavci €. 1 § 25 jako: ,,Zivnost volnd je Zivnost
opraviujici k vwkonu cinnosti, pro jejichz provozovani tento zdakon nevyzaduje prokazo-
vani odborné ani jiné zpusobilosti. K ziskani Zivnostenského opravnéni pro zivnost vol-

nou musi byt splnény vseobecné podminky (§ 6 odst. 1).

Mezi vSeobecné podminky tohoto zdkona patii bezithonnost a plna svépravnost,
ktera se nabyva vétsSinou dovrsenim 18 roku véku, znamenajici zpasobilost k pravnim

ukoniim (PraceProPravniky, 2016).

Hrozba z hlediska vstupu potencialnich konkurentd, ktefi by chtéli spolupracovat
s insolven¢nimi spravci v oblasti, kde se vybrany podnik nachazi, neni vyznamna, jeli-

koz na trhu neni velky pocet téchto spravct a s velkou ¢asti z nich, spolupracuji.
7.3  Hrozba substitu¢nich produktt

Lidé si v dne$ni dobé zachovavaji bazlivy pfistup k realitnim kancelatim, a tak
velka hrozba spociva v prodeji, prondjmu ¢i nakupu nemovitosti prostfednictvim inzer-
ce na internetovych portalech bez spoluprace realitnich kancelafi. Vyznamnymi substi-
tuty pro vybrany podnik jsou piedevsim jiz zmiflované spolec¢nosti, zabyvajici se prode-
jem nemovitosti pomoci drazeb. Realitni oblast je velmi specifikovana, tudiz konkurenti

nabizi zcela totozné sluzby.
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7.4  Vyjednavaci sila odbératelt

Odbeérateli sledované spolecnosti jsou fyzické a pravnické osoby vyuzivajici jejich
sluzeb. VéEtsi ¢ast tvoii pravnické osoby, jelikoz neni dostatek kvalitnich nemovitosti
k bydleni a naopak pievazuje nabidka na stran¢ komercnich objektt k prodeji ¢i prona-

jmu, které jsou atraktivni pro investory.

7.5 Vyjednavaci sila dodavatela

Nejvétsimi dodavateli spoleCnosti jsou 4 hlavni insolvencni spravei, od kterych
prichazi obchodni ptipady. Jak jsem jiz zminila, tato oblast je velmi specifikovana, ¢imz
realitni kanceldfe nemaji dodavatelé¢ v klasickém pojeti. Ostatni dodavatelé podniku
jsou poskytovatelé odbornych rad, jako naptiklad pravnici ¢i ucetni a poskytovatelé
internetovych inzertnich portall, kancelafskych sluzeb, telefonnich sluzeb a jini dodava-

telé, ktefi jsou nezbytni pro zdklad fungovani ¢innosti firmy.
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8 SWOT analyza vybraného podniku

Tabulka 1 - SWOT analyza

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
» Image podniku = Velikost firmy
» Produktivni pracovni klima = Poloha
» Exkluzivni smlouva = Marketing
= Technologie = Parkovani
PRILEZITOSTI OHROZENI
*  Vice zaméstnancl = Specifika konkurence
»  Méné¢ sluzeb = Nespokojenost zékaznikt
= Specifikace insolven¢nich sprav- =  Plosné ruseni dluhti
ct = Zména Grokovych sazeb
* Dobré reference od zédkaznikl

Zdroj: vlastni zpracovani
Silné stranky
- Image podniku

Firma svou ¢innosti v realitni oblasti pisobi na trhu jiz 11 let, coz mize v klien-
tech vzbuzovat dojem ovéfené spolecnosti. Poskytovani nadstandardnich sluZzeb vysoké
kvality a odborného, uplného a profesionalniho servisu na kli¢ ve vSech obchodnich
aktivitach, umoznuje spolupraci s mnoha spokojenymi klienty ztad insolvenc¢nich
spravcu, likvidatort, developerd a investorti, coz plyne z hlavniho motta spole¢nosti,
které zni: ,,Poskytneme Vam maximalni zaruku individuélniho a profesionalniho pfistu-

pu a nadstandardnich sluzeb.*
- Produktivni pracovni klima

Zameéstnanci k sob¢ chovaji velmi pratelské vztahy, coz vytvaii vzajemny soulad
a harmonii na pracovisti. Kazdy znich si je védom svych kompetenci, coz vede
k efektivité pracovniho vykonu. Na zvySeni pracovniho vykonu ma vsak zasadni vliv

1 vysokd motivace zaméstnancl. Spole¢nost nabizi nékolik motiva¢nich faktora, které
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spocivaji v uzivani firemniho automobilu, mobilniho telefonu, notebooku, finanénich

prémii a nadstandardnich ohodnoceni danych pozic.
- Exkluzivni smlouva

Uzavieni exkluzivni nebo jinak fe¢eno vyhradni smlouvy je vyhodné nejen pro
realitniho makléte, ale i pro klienta. Klient poskytuje vyhradni pravo dané kanceléii na
prodej ¢i prondjem své nemovitosti, ¢imzZ zabezpecuje UspéSny obchod makléte. Vyho-
da pro klienta tkvi ve v¢&tsi propagaci prodeje a piedevS§im ve stanoveni nejvyhodné&jsi
ceny, jelikoz se nabidka neobjevi u konkurence a tim padem nemuize byt s cenou mani-

pulovano.
- Technologie

Vysokou uroven si firma také udrzuje v oblasti technologie, kterd predevs§im
spociva ve vyuzivani informaéniho systému, ktery zajistuje maximalni synchronizaci
procest v aktivitdch podniku a také ve vlastni aukéni sini, kterd mimo jiné zabezpec€uje

komfort klientt.
Slabé stranky
- Velikost firmy

Mala firma ma negativni dopad na mnoZzstvi prodejii nemovitosti. Oproti vétSim

firmam s vice zaméstnanci na realitnim trhu, ma vybrany podnik mensi objem zakazek.
- Poloha

Region, kde vybrany podnik pisobi, je pomérné vyrazné zadluzen, coz se odviji
1 od stavu nemovitosti, které jsou leckdy i1 ve velmi Spatném stavu, coZ ma nezadouci
disledek na prodej nemovitosti.

- Marketing

Podnik nevyuzivd mnoho marketingovych nastrojii z hlediska malé velikosti
firmy a minimalizovani nakladt. Propagace spo¢iva v reklam¢ uskuteéiiované prostied-

nictvim internetu a webovych stranek a predev§im v osobnim prodeji.

39



- Parkovani

Spolecnost nedisponuje vlastni parkovaci plochou, a tak jsou klienti nuceni pa-
kovat v centru, kde se nedaleko podnik nachazi. Parkovaci plochy jsou ovS§em placené a

leckdy jsou z kapacitnich divoda preplnéné.
Prilezitosti
- Vice zaméstnancu

Vize spole¢nosti spociva v zaméstnani dalSiho pracovnika, ktery by ptevzal ¢ast
pravomoci realitniho makléfe, ktery je v soucasné dob¢ pracovné vytizen. Zefektivnil

by se tak objem zakazek.
- Méné sluzeb

Za predpokladu omezeni nékterych sluzeb, by se firma mohla zamétit na sluzby,
které jsou nejvice vyuzivané a jesté vice je zkvalitnit, tak aby se omezila konkurence na

trhu nabizenych substitutti.
- Specifikace insolven¢nich spravci

Od urcitého data musi kazdy, kdo chce vykonavat ¢innost insolven¢niho sprav-
ce, slozit zkouSky. Na préci spravcl se pozadavky zvysily, tudiz je s nimi jednodussi
spoluprace vlivem jejich vyssiho vzdélani a kompetenci. Zminované zkousky jsou vel-
mi naro¢né a vysoce specifikované, tudiz jej nemiize vykonavat kazdy. Nedavno se takeé
zavedl pojem ,,zvlastni insolvenéni spravce, coz v praxi znamena, ze tato osoba je
opravnéna byt spravcem v insolvencnich fizeni, kde se uspokojuji pohledavky znacné
vysoké. Vybrany podnik tak okamzité vi, zda je oslovovana osoba kompetentni
k velkym piipadim ¢i nikoliv. Ocekavani spoluprace se zvlastnimi spravcei je velkou
prileZitosti podniku.

- Dobré reference od zakaznikii

v 4

V sifeni dobrého jména spolecnosti, na zakladé pozitivnich ohlast od svych kli-

entll, podnik spatfuje efektivni reklamu k ptilakani dalsich zakaznikd.
Ohrozeni
- Specifika konkurence

Je tfeba analyzovat konkurenci, abychom neztratili svou stalou klientelu v du-

sledku ,,.know — how** ostatnich firem.
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- Nespokojenost zakazniki

Zadna firma nedokaze zarucit absolutni spokojenost vSem zakazniktim. Nebez-

peci mize spocivat v negativni recenzi a posSkodi tak dobré jméno spolecnosti.
- Plo$né ruseni dluhii

Vlada Ceské republiky planuje prosadit plo§né ruseni dluhti z dtivodu vysokého
zadluzeni ob¢and. Predikce je odhadovana az na 50% odpusténych dluht. Pokud by byl
navrh pfijat, mél by vyznamny negativni vliv na snizeni potencialnich obchodnich pii-
padii. Minimaln€ by se vytvofila asova propast od odpusténi dluhi do opétovného za-
dluzeni nékterych jedinct. Tato ¢asova propast by znamenala znacné sniZzeni prodejnich
pripad.

- Zména urokovych sazeb

Ackoliv jsou v soucasné dob¢ trokové sazby ptiznivé pro nakup nemovitosti,
tak se tato situace miize zménit. Navzdory predikcim ve vyvoji urokovych sazeb pro
letos$ni rok se vyvoj miize kdykoliv oto€it a zvySeni urokovych sazeb by vedlo ke snize-

ni ndkupl nemovitosti pravé z divodi nevyhodnych uvért.
8.1 Zhodnoceni SWOT analyzy na zakladé metody parového srovnani

Ke zjisténi strategie, ve kterém se podnik nachazi, jsem pouzila metodu stanove-
ni vah kritérii prostfednictvim Fullerova trojuhelniku. Tato metoda je zaloZena na po-

rovnani vSech dvojic vybranych faktord (viz. Tabulka 2: Vybrané faktory ke zhodnoce-

vvvvvv

Tabulka 2 - Vybrané faktory ke zhodnoceni strategie

Silné stranky Slabé stranky
1. Image podniku 4. Velikost firmy
2. Produktivni pracovni klima 5. Poloha
3. Exkluzivni smlouva 6. Marketing
PrileZitosti OhroZeni
7. Vice zaméstnancl 10. Specifika konkurence
8. Specifikace insolvenénich spraveu 11. Nespokojenost zakazniki
9. Dobre¢ reference od zékaznikl 12. Plo$né ruSeni dluhti

Zdroj: vlastni zpracovani
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Pomoci sestaveni Fullerova trojuhelniku (viz. Obrazek 7: Fullerv trojuhelnik),
jsem urcila nélezité hodnoty absolutni a relativni ¢etnosti, potadi zkoumanych polozek a
vahové zastoupeni jednotlivych oblasti (viz. Tabulka 3: Zhodnoceni parového srovna-

ni), Z ¢ehoz lze urcit piesnou strategii spolecnosti.

Obrazek 6 - Fulleruv trojihelnik

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
2 |3 (4 |5 6 |7 |8 |9 10 (11 | 12
2 |2 |2 2 |2 |2 (2 |2 |2 |2
3 |4 |5 6 (7 |8 |9 10 (11 | 12
3 |3 3 |3 |3 (3 |3 |3 |3

4 |5 6 (7 |8 |9 10 (11 | 12

4 |4 |4 4 (4 |4 |4 |4

5 |6 |7 |8 |9 10 | 11 |12

5 5 5 5 5 5 |5

6 |7 |8 |9 10 |11 | 12

6 |6 (6 (6 |6 |6

7 |8 |9 10 (11 | 12

7 (7 |7 |7 |7

8 |9 10 |11 | 12

8 |8 |8 |8

9 10 |11 | 12

9 |9 |9

10 (11 | 12

10 | 10

11 | 12

11

12

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulka 3 - Zhodnoceni parového srovnani

Cislo fakto- | Absolutni Relativni Poradi Skupinové
ru cetnost Cetnost faktoru zastoupeni
1. 10 15,15 % 2. Silné strénk
2. 6 9,09 % 6. ! ;‘f gzrf;j; y
3. 5 7,58 % 7. !
4, 1 1,5% 11.-12. N B
5. 1 15 % 1112, Sla;’; ;gf;‘/“ky
6. 8 12,12 % 3. 4. e 7o
7. 3 4,5 % 9 PrileZitosti
0
8. 4 6,1 % 8. 2272 %
9. 8 12,12 % 3.—4.
10. 2 3,03 % 10. Ohroeni
11, 7 10,61 % 5, rozem
30,34 %
12. 11 16,7 % 1.
Celkem 66 100 % 100 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Shrnuti

Ze zjisténych udajii vyplyva, Ze nejvétsi zastoupeni mezi jednotlivymi faktory

ma plosné ruseni dluht s 16,67 %, které patii do oblasti ohrozeni a téméf totozné pro-

centudlni zastoupeni drzi image podniku z oblasti silnych stranek podniku.

Tyto faktory se odviji i z nasledné vyhodnocené strategie podniku, kdy nejvétsi
oblastni zastoupeni maji silné stranky s 31,82 % a ohrozeni s 30,31 %, z ¢ehoz vyplyva

tzv. ,,ST strategie neboli ,,Konfrontace®, ktera by méla vyuzit své silné stranky k mi-

nimalizovani hrozeb.
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9 Analyza konkurence

Prostfednictvim této metody budou porovnani hlavni konkurenti vzhledem k pod-
niku a to za ucelem zjisténi jeho pozice na realitnim trhu. Analyzou se podrobily kance-
late, které se nachdzi v pasobisti vybraného podniku a provadi piimy realitni prode;j.
Analyzovanymi podniky jsou M&M reality holding a.s., RE/MAX AB Normal,
RE/MAX Dynamic a zkoumajici podnik XY, s.r.o. Zpusob prace pfi prazkumu byl za-
loZen na nasledujicich zptisobech: kontaktovani e-mailem, terénni pozorovani a navsté-

va webovych stranek.

9.1 Postup hodnoceni konkurence pfi zadani konkrétni poptavky

Jednala jsem jako muz stfedniho véku, ktery hled4 byt v Ceskych Budéjovicich
v rozmérech 1+1 ¢i maximalné 2+kk. Jelikoz byl byt uréen pro star$i maminku, ktera je
jiz v dichodu, preferovala jsem klidnou lokalitu. Prvni krok spoc¢ival v navstéveé webo-
vych stranek. Poté jsem piimou poptavku rozeslala uvedenym realitnim kancelafim.
V neposledni fad€ bylo provedeno terénni pozorovani za ti¢elem zhodnoceni prostiedi

jednotlivych konkurenti.

Abych mohla provést naslednou analyzu, urcila jsem si jednotlivé kritéria, jimiz
jsou: webové stranky, nabidka sluzeb, pfistup k zadané poptavce, prostfedi, umisténi

a propagace podniku.

9.2 Zhodnoceni jednotlivych realitnich kancelari

M&M reality holding a.s.

Pobocka M&M reality Ceské Budgjovice zareagovala na poptivku druhy den
V odpolednich hodinéch, ale email byl poslan po pracovni dobé¢, tudiz reakci hodnotim
za velmi rychlou. Asistentka pobo¢ky mi zaslala nejdiive email, ktery obsahoval pted-
staveni spole¢nosti S vyty¢enim jejich znaénych kladt, které zakaznika zajisté zaujmou.
Dale obsahoval vygenerované nemovitosti, které spliiovaly vSechny mé pozadavky. O
nékolik minut pozdé€ji jsem byla odkdzana na bezplatnou linku callcentra spolecnosti
Vv piipad¢ zajmu o prohlidku né&které z nemovitosti. Celkovy pfistup asistentky hodno-

tim kladné.

M&M reality se nachézi blizko centra pied zastdvkami hromadné méstské dopra-

vy, tudiz je misto strategicky poloZzeno. Potencialni klient si zajisté jiz na dalku kancela-
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fe povsimne z diitvodu velmi dobrého oznaceni. Kancelar doslova ,,sviti“ na dalku svou
zelenou barvou, kterou se spole¢nost vyznacuje a polepy vylohy je jedna z forem pro-
pagace firmy. DalSimi zptusoby reklamy dle informaci na webovych strankach, jsou
billboardy, plakaty, vlajky, rollupové systémy, polepy automobilii, ale ptredevsim inzer-
ce ve vlastnim ¢asopise a masivni inzerce na internetovych portalech, kterou mizou

shlédnout denné az 1 000 000 lidi.

Webové stranky jsou centralni odkazujici na jednotlivé pobocky, které obsahuji
slozeni tymu a kontakty v¢etné pracovni doby. Celkové jsou velmi prehledné, coz znac-
né ovliviiuje snadné vyhledavani a zelena barva spolecnosti je dle grafického hlediska,
velmi pfijemna. Pfedstaveni spolecnosti na jejich strankach je obohacena o natocenou
reklamu, kterd pisobi na zdkaznika velmi efektivné. Znaénym plusem je vSak odkaz na

odbornou poradnu s garanci okamzité zpétné vazby ¢i jiz zmifiované callcentrum, na

které se dovolate bezplatné.
RE/MAX AB Normal

Fran$iza RE/MAX AB Normal na mou poptavku nereagovala viibec, cozZ se pro-
jevi v celkovém hodnoceni. Ac¢koliv neni RE/MAX AB Normal situovan nejblize k cen-
tru, je poloZzen na velmi vyhodném misté v samostatném domé vedle frekventované
silnice. Jiz na dalku si lze povSimnout visicich velkoplosnych reklam na textilni plachté
s logem a nazvem spolecnosti a kolemjdouct si zajisté povSimnou i reklamni venkovni
tabuli obsahujici zakladni informace o fransize véetné oteviraci doby. Webové stranky
jsou propojeny s centralnimi, které jsou ptehledné a obsahuji podrobné informace. Gra-

ficky vSak nejsou tak zajimavé, jako u predeslého konkurenta M&M reality holding a.s.
RE/MAX Dynamic

Ptistup k zadané poptavce méla tato spole¢nost stejny, jako predesla fransiza, tu-
diz jsem zpétnou reakci neobdrzela. RE/MAX Dynamic se nachazi v tésné vzdalenosti
se sledovanym podnikem XY, s.r.o. Vyhodou RE/MAX Dynamic oproti sledovanému
podniku je vyrazné znaceni kancelafe a potencialni klienti si ji jist€ vSimnou dfive.
Kancelar ma velmi moderni exteriér, ktery je proskleny. Prosklené vylohy slouzi jako
inzertni plocha a také je vyuZzivana k polepiim reklamy. Reklamnimi poutaci jsou zajisté
1 vlastni inzertni letdky a venkovni tabule. Webové stranky nejsou tak podrobné jako u
RE/MAX AB Normal a spiSe je odkazovano na centralni stranky. Postradaji i pfehled-

nost a graficka uprava zakaznika ni¢im neupouta.
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Podnik XY, s.r.o

Email s poptavkou se nepodafil odeslat. Z tohoto divodu jsem zalozila novy
emailovy ucet, ktery fiktivné zastupoval manzelku poptévajici osoby, abych tak vylou-
Cila variantu, ze se jednd o chybu z mé strany. Poptavka se vSak nezdafila odeslat ani
Z nov¢ zalozeného uctu. Diivodem mohly byt technické potize ve schrance sledovaného
podniku, avSak v minulosti se mi tento jev pii komunikaci nepfihodil. Situace ovSem
muze negativné ovlivnit chovani nékterych zakaznikli. Na druhé stran€, kdybych nevy-
stupovala jako fiktivni osoba zjist'ujici rychlost odezvy prostiednictvim emailu, kontak-
tovala bych kancelar telefonicky a jsem si jista z predchozich zkuSenosti spoluprace s

podnikem, Ze by piistup ke klientovi byl vstiicny a efektivni.

Misto kanceléfe je v nitru samotného centra, avSak svou nedostate¢nou reklamou
si ji zdkaznik stézi vSimne. Je umisténa v hornim patie uvnitt budovy, ktera obsahuje
nékolik podnikii zaroven. Oznaceni tkvi pouze v malé ceduli u vchodu obsahujici nazev
a logo spolec¢nosti. Interiér kancelate je moderni, vkusn¢ zatfizeny a z dtivodu pratelské-

ho jednéni pracovniho tymu, piisobi velmi piijemné.

Ackoliv se jedna o maly podnik, webové stranky jsou kvalitnéji zpracovany, nez
u ptedchozich konkurenti. Klienta zajisté oslovi propracovana grafika obohacujici
0 pohyblivé prvky a efektivni ikony. Internetové stranky jsou piehledné, poskytuji po-
drobné informace, ¢imz se v klientovi utvaii védomi, Ze se jedna o kvalitni podnik nabi-
zejici nadstandardni sluzby. Velikost spole¢nosti mé zaroven 1 své zapory, mezi které
bezesporu patii mensi objem nabidek prodeje nemovitosti, oproti velkym konkurencnim

spolecnostem.
9.3 Celkové zhodnoceni konkurence

V nésledujici tabulce 4 jsou ohodnoceny jednotliva kritéria konkurentd. Faktory
byly oznamkovany ve stupnici od 1 do 5, kdy 1 pfedstavuje nejlepsi hodnoceni a je mu
pfisuzovan 1 bod. Na konci tabulky jsou jednotlivé body secteny, kdy nejmensi soucet

oznacuje nejkvalitnéjsi firmu. Na tomto zéklad€ je nasledné urceno potadi spole€nosti.
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Tabulka 4 - Vysledné zhodnoceni konkurence

Zdroj: vlastni zpracovani

Shrnuti

Z hodnoceni vyplyva, ze nejvétsim konkurentem na trhu je M&M reality holding
a.s. A¢koliv podnik XY, s.r.o. je malou firmou, tak dokézala, Ze si svlij podil na trhu
dokaze ziskat i pfesto, ze ma znacnou konkurenci v rozsahlé siti spole¢nosti RE/MAX.
Sila spociva v kvalité webovych stranek a nabizenych sluzeb, ochotném a ptatelské pii-

stupu ke klientovi a modernim zdzemim s kvalitnim vybavenim kancelafe.
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10  Navrh na zlepsSeni stavajici situace

Na zéklad¢ provedenych analyz a z nich vyplyvajicich vysledki bych rada dopo-
rucila nékolik navrhi, které by pomohly zvysit konkurenceschopnost soudobého stavu

vybraného podniku.

Zména umisténi spole€¢nosti

Spole¢nost sidli v centru mésta a je umisténa v budové v hornim patie. Prostory
budovy jsou sdilené s dalsimi firmami a misto je diky tomu nedostatecné oznacené.
Z vlastni zkuSenosti se kancelar Spatné hledd. Potencidlni kolemjdouci klient ji snadno
prehlédne. Resenim by byla zména sidla firmy, idealné opét v centru mésta. Kancelaf
by méla byt smérem do ulice, aby byla dobie viditelna. Doporuceni vyplyva i z toho
duvodu, ze ve stejné ulici sidli konkurenéni fransiza RE/MAX Dynamic, kterou si lze

povsimnout svou rozsahlou reklamou.
Zvyseni propagace

Prosklena kancelét by byla ideélni variantou, jelikoz by podnik mohl sklo vyuZzit
k celoplosnym poleptim propagace. Z toho vyplyva dal$i doporuceni, které se zaméiuje
na zvyseni reklamy. Polepy by obsahovaly logo, nazev spole¢nosti a piislusnou origi-
nalni ilustraci. Doporucila bych se obratit na reklamni agenturu, kterd by pattfi¢nou ilu-
straci vymyslela a svou originalitou by zajisté zvysila pozornost zakaznikd. Tento zpa-

sob ovliviiovani klienta povazuji za jeden z nejméné finanéné naro¢nych.
Rozsireni pracovniho tymu

Firma je zalozena na 3 zaméstnancich v¢etné majitele firmy. Doporucila bych
proto piijmout alespont dva nové makléte, ¢imz by se snizilo pracovni pfetéZovani sou-
casného makléfe a zvysil by se zisk vlivem zvySeného poctu nabidek. Timto doporuce-
nim by se také zvysila spoluprace s insolvenénimi spravci, kteti jsou pro podnik hlavni

prioritou.
Profesionalni Skoleni zaméstnancu

Posledni navrh na zlepSeni navazuje na predesly, ktery spociva v zavedeni profe-
sionalniho Skoleni makléiti v oblasti obchodnich dovednosti. Musime brat na védomi,
ze neuspokojiva recenze od klienta se mlize odrazit na celkovém hodnoceni firmy, coz
jsme si dokazali v analyze konkurence pii zadani pfimé poptavky prostiednictvim e-

mailu. Tento program by byl provadény lektorkou komunikacnich a manazerskych
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schopnosti, ktera se vénuje koucinku vedoucich pracovniki a tyma. Zajistil by efektiv-

ni jednani se zdkazniky a jejich spokojenost.
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11 Zaver

Prace byla zaméfena na zanalyzovani soucasné¢ho systému fizeni a konkurence-
schopnosti malého podniku sluzeb se sidlem v Ceskych Bud&jovicich. Firma vystupuje
na realitnim trhu, kterd nabizi komplexni servis z oblasti provadéni vefejnych drazeb,
vybérovych fizeni, realitni ¢innosti, prodeje a spravé majetku a spoluprace v likvidacich

a insolvencénich fizenich.

Teoreticka Cast je zaméfena na objasnéni pojmu tykajicich se interniho fizeni ne-
boli managementu, konkurence a konkurenceschopnosti. Informace byly vysvétleny na

zaklad¢ prostudované odborné literatury.

Uvod praktické &asti je soustiedén na charakteristiku spole¢nosti véetné jeji histo-
rie a soucasnosti. V dal8i ¢asti je popsan sou€asny systém fizeni se zaméfenim na vy-
brané¢ manazerské funkce. V kancelafi panuje produktivni pracovni klima, z ¢ehoz vy-
plyva, ze systém fizeni byl kvalitn¢ nastaven. Zaméstnanci jsou si védomi svych posta-
veni a danych kompetenci. Jejich hlavni doménou je uspokojovani svych klientt a pie-

dev$im udrzovani vzajemnych dlouhodobych vztahli svou kvalitou nabizenych sluzeb.

Dale jsem zjistovala, jaké vné&jsi faktory ovlivituji spole¢nost z jeho bezprostied-
niho okoli za pomoci PEST analyzy. Mezi vyznamné vlivy patii nizsi troven vzdélani
Vv regionu, ktera negativné ovliviiuje podnik z divodu neznalosti obyvatel tizce speciali-
zovaného trhu. Na druhé strané se pozitivné projevuje stav trokové miry hypotecnich
uvéri, které maji za nésledek zvysSeni prodejnosti nemovitosti kancelare oproti obdobi
krize v letech 2009 — 2012 a to o 25 %. Vysokou uroven si také firma udrzuje vyuziva-
nou technologii a drzi tak soulad s inovacemi. Nasledujici analyzou vnéjSiho prostiedi
byl Porterdv model péti konkurenénich sil, ze kterého plyne zna¢na hrozba spocivajici
Vv odvétvovém soupeteni. Podnik se zamétuje predevsim na konkurenci, ktera se zabyva
zpenéZovanim neboli prodejem majetku formou drazby, pfimym realitnim prodejem ci
vybérovym fizenim v procesu insolven¢niho fizeni. Na vymezeném trhu se objevuje 5

hlavnich konkurentu.

Analyza vnéjsiho a vnitiniho prostiedi, tzv. SWOT analyza, prokazala, ze konku-
ren¢ni vyhodou je image podniku soustfed’ujici se na maximalni zaruku individudlniho
ptistupu ke klientim a poskytovani nadstandardnich sluzeb. V této analyze byly vSak
odhaleny také slabiny, které mély druhé nejvétsi zastoupeni. Negativni vliv spociva

v hrozb¢ plosného ruseni dluhd. Tento faktor by znamenal zna¢né snizeni potencialnich
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obchodnich ptipadl. Posledni metoda — analyza konkurence, ukézala, Ze si svym posta-
venim na trhu drzi druhou pticku hned za konkurenci M&M reality holding a.s. I pfesto,
7e je kancelai malou firmou a ma zna¢nou konkurenci ve fransizach sit¢ RE/MAX, si

svij podil na trhu dokaze ziskat.

Na zaveér bakalarské prace byly doporuceny navrhy, které vedou ke zlepseni kon-
kurenceschopnosti. Doporuéeni spocivaji ve zméné¢ umisténi podniku, zvyseni firemni

propagace, naboru novych zaméstnancu a jejich nasledném profesionalnim proskoleni.

Podnik v soucasné dobé prokazuje velmi stabilni pozici na trhu a znaci zvySeni

zisku oproti minulym let.
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l. Summary

The bachelor thesis deals with evaluating the current system of controlling and
analysing of the competitiveness of a selected small company in the South Bohemian
region. The business subject of this company is to provide services in the real estate

industry, whose aim is to satisfy its customers.

The practical part contains more detailed description of the company, including

its history with the present and depicts its management system.

The methods used are Porter‘s five forces model, PEST and SWOT analysis and
competition analysis. Porters five forces model analyses the surrounding environment
and examints competitinevess. PEST Analysis is a simple and widely used tool that
helps you analyze the Political, Economic, Socio-Cultural, and Technological changes
in business environment. SWOT analysis deals with the external and internal environ-
ment. This theory describes the strengths and weaknesses of the chosen company, and
its opportunities and dangers. Competition analysis deals with the main competitors of

company.

The theoretical part applies these method. Finally, I made the proposals which

help to increase competitiveness of company.

Key words: system of controlling; competitiveness; Porter‘s five forces model; PEST

analysis; SWOT analysis; competition analysis
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IV. Prilohy

Priloha 1: Polostrukturovany rozhovor pro majitele podniku - Charakteris-
tika spole¢nosti

Kdy byla zalozena Vase spole¢nost?

Jaky je hlavni pfedmét VaSeho podnikani?

Kdo jedna za spolecnost?

Kdo vykonava ¢innost statutdrniho organu a valné hromady?
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Jak byste charakterizoval soucasnost spolecnosti?

Priloha 2: Polostrukturovany rozhovor pro majitele podniku — Vybrané ob-

lasti manazerskych funkci

Kolik zaméstnavate pracovnikil a na jakych pozicich?
Jakeé jsou jejich kompetence?

Jak zaméstnance piijimate?

Jaké by méli splnovat pozadavky?
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Jak byste charakterizoval Vasi nabidku sluzeb?

Jaké komunikacni strategie vyuzivate?

Priloha 3: Polostrukturovany rozhovor pro makléfe podniku — Porterav

model péti sil

Ktefi konkurenti oslabuji Vasi pozici na realitnim trhu?

Existuji specifické poZadavky na vstup do odvétvi? Pokud ano — jaké?
Vnimate u konkurentii totozné sluzby?

Jaké klientela u Vas ptevazuje?

Jaké ma spolecnost nejvetsi dodavatele?



Priloha 4: Polostrukturovany rozhovor pro maklére podniku — SWOT ana-
lyza
Jaké jsou silné a slabé stranky podniku?

Jaké jsou pftilezitosti a ohrozeni podniku?



