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UvVOD

Bakalatska prace se zabyva udrzitelnosti rodinného podniku v konkurenénim prostiedi.
Konkurenceschopnost podniku je v dnesni dob¢ velmi dulezitou ¢asti kazdého rodinného

podniku a proto se podnik neustdle musi ptizpiisobovat, aby se udrzel na trhu.

V této bakalarské praci se budeme zabyvat dvéma vyzkumnymi otdzkami. Udrzitelnosti
podniku a jeho celkovym rozvojem. Zkoumame, jestli ma podnik dostate¢nou propagaci.

Dale se zabyvame poctem zaméstnancti, je-li dostatecny.

Autorka si pro tuto praci vybrala rodinny podnik svého otce pana Miroslava Fikara. Tento
podnik ptisobi na trhu od roku 1992. Je to podnik, ktery se zabyva sluzbami. Pan Fikar
nabizi elektroinstalace, revize elektroinstalaci a hromosvodli a zajiStuje proSkoleni

a prezkouseni dle vyhlasky 50/78 Sb. o odborné zpusobilosti v elektrotechnice.

Hlavnim cilem bakalaiské prace je na zaklad¢ analyzy situace trhu zjistit jak se podnik
udrzi v konkuren¢nim prostiedi a dale navrhnout vlastni doporuc¢eni vedouci k moznému

zlepseni stavajiciho stavu. To vSe za pomoci analyz vnitiniho a vnéjSiho prostiedi.

Bakalafsk4 prace je rozdélena do 6 kapitol. Prvni ¢ast je tvofena teoretickou Casti
a vdruhé casti se budeme vénovat praktické Casti. V prvni kapitole jsou vysvétleny
vSechny pojmy, které souviseji s danym tématem, a je nutné se s nimi na zacatku
seznamit. V dalsi kapitole se budeme zabyvat hlavnimi otazkami, jak se rodinné podniky

udrzi v obrovském mnozstvi konkurence.

Po definovani téchto kapitol pfechdzime na praktickou cast. Ve tieti kapitole se
seznamime s vybranym rodinnym podnikem, pfedstavime si ho z hlediska historie,
struktury sluzeb. Ve ¢étvrté kapitole budeme zkoumat podnikové okoli. Zaprvé budeme
zkoumat vnéjsi okoli podniku, které rozd€lujeme na makrookoli a analyzujeme ho za
pomoci PEST analyzy. Poté se pfesuneme na vnitini okoli podniku, tzv. mikrookoli, a
zde se budeme vénovat Porterovu modelu péti sil. Dale se budeme zabyvat v této kapitole

SWOT analyzou. Praveé tato kapitola bude nejobsahlejsi.



V zavérecnych  kapitolach  si  predstavime mozné navrhy na  posileni
konkurenceschopnosti, a také posoudime ekonomickou efektivnost téchto navrzenych

opatieni.



1 Teoreticka ¢ast

1.1 Podnikani

Existuje mnoho definic pojmu podnikani, které jsou dostupné v mnoha literaturach

a které nam tento pojem mohou vysvétlit.

Hisrich definoval podnikani takto: ,, Podnikdni — proces vytvareni cehosi jiného, cemuz

nalezi hodnota prostrednictvim vynakladani potrebného casu a usili, prebirani

doprovodnych financnich, psychologickych a spolecenskych rizik a ziskavani vysledné

odmeény v podobné penézniho trhu a osobniho uspokojeni. “(Veber, Srpova, 2012, s. 14)

Synek tvrdi, Ze podnikéni je charakterizovano né€kolika rysy:

., Zakladnim motivem podnikani je snaha o zhodnoceni viozeného kapitalu, coz
znamena v drtivé vetsine pripadii dosazeni zisku jakozto prebytku vynosiu nad
naklady.

Zisk se dociluje uspokojovanim potieb zakaznikii. V centru pozornosti podnikatele
je zdkaznik s jeho zdjmy, pozadavky, potiebami, preferencemi atd.

Potreby zdkaznikii uspokojuje podnikatel svymi vyrobky a sluzbami
prostiednictvim trhu, coz vede k tomu, Ze musi Celit riziku. Snaho podnikatele
je sledovat takovou strategii a politiku, kterd by riziko sniZila na prijatelnou
uroven. T0, CO Se V daném pripade povazuje za jesté prijatelné riziko, zavisi na
konkrétnich okolnostech, predmétu podnikani, dynamice okolniho sveta
a Vv neposledni radé i na osobnim zalozZeni podnikatele. Jako obecnd tendence se
prosazuje snaha vétsiny podnikatelskych subjektii o minimalizaci rizika.

Pro jakékoliv podnikani je charakteristické, ze na jeho pocatku vklada podnikatel
do svého podniku kapital, a to vilastni nebo vypujceny. Velikost tohoto kapitalu
je znacné diferencovana a zavisi jak na predmétu podnikani, tak i na jeho
rozsahu. Majitel kiosku s obcerstvenim potrebuje mensi kapitdal nez klenotnik

a ten zase mensi nez vyrobce automobili. “* (Synek, Kislingerova, 2015, s. 3)

., K obecnym rysiim vsech pojeti ,, podnikani “ patri:

cilevédoma cinnost,
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» jniciativni, kreativni pristupy,

» organizovani a rizeni transformacnich procesii,
= prakticky prinos, uzitek, pridana hodnota,

= prevzeti a zakalkulovani rizika neuspéchu,

»  Opakovani, cyklicky proces. “(Veber, Srpova, 2012, s. 14)

Pravni formy podnikani

V nasi spolecnosti existuji dvé pravni formy podnikéni, podnikani fyzickych osob, u které
se jednd o samostatné¢ podnikdni jednotlivcl pod jejich vlastnim jménem na vlastni
odpovédnost. Podnikéni pravnickych osob - vznikne novy pravni subjekt napt. néjaka

spole¢nost. (Veber, Srpova, 2012, s. 68)

Pravni formy vlastnictvi se mohou rozdélit na podnik jednotlivce neboli podnikéni
fyzickych osob, které je povazovano za nejjednodussi formu podnikani, které je
povazovano za Zivnost. Zivnost upravuje Zakon & 455/1991 Sb., o Zivnostenském
podnikani a to takto: ,, Zivnosti Jje soustavnd cinnosti provozovanda samostatné, vlastnim
Jjménem, na vlastni zodpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych

timto zdakonem. “ (Zakon €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani, 2017 § 2)

Zakon o obchodnich korporacich tvrdi toto: ,, Zivnost miize provozovat fyzickd nebo
pravnicka osoba, splni-li podminky stanovené timto zdakonem (dale jen ,,podnikatel ),
statni povoleni k provozovani Zivnosti (dale jen ,, koncese ) se vyzaduje jen v pripadech
vymezenych timto zakonem.“ (Zakon ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich spole¢nostech

a druzstvech)

Pokud se fyzickd osoba chce stat Zivnostnikem, musi ziskat Zivnostenské ¢i jiné
opravnéni k provozovani podnikatelské cinnosti. Podnikatel musi splnit vSeobecné
a zvlastni podminky, které jsou stanovené zivnostenskym zakonem. (Tausl-Prochazkova,

2017)

Mezi vSeobecné podminky patii:

e dosazeni véku 18 let,

e zpulsobilost k pravnim ukoniim,
11



e bezuhonnost - clovek, ktery nebyl pravomocné¢ odsouzen.

(Tausl-Prochazkova, 2017)

Za zvlastni podminky K provozovani Zivnosti se poklada odborna nebo jina zpusobilost
vyzadovana  zivnostenskym  zdkonem  ¢i  jinym  pravnim  piedpisem.

(Tausl-Prochazkova, 2017)

Zivnosti délime podle pozadavki na uréitou odbornou zpisobilost na:

e Zivnosti ohlaSovaci — tyto Zivnosti vznikaji a zaroveii jsou provozovany na
zaklad¢ ohlaseni.

o Remeslné — Kk jejich provozovani je nutné ziskat vyuéni list nebo maturitu
v oboru, nebo diplom ¢i mit Sestiletou praxi v oboru. Jsou zde zatazeni
napft. hostinska ¢innost, hodinafstvi, truhlaistvi, zednictvi a dalsi,

o Vézané — pro ziskdni a provozovani je nutnd odborna zpulsobilost
stanovena piilohou zivnostenského zékona, napf. vedeni ucetnictvi,
geologické prace, revize elektrickych zatizeni a dalsi, které jsou uvedené
v zakong, k provozovani zivnosti je nutné ziskat pritkaz zptsobilost,

o Volné — pro ziskdni této Zivnosti neni stanovena odbornd zpiisobilost,
Zivnost je vymezena jako vyroba, obchod a sluzby, uvedené v ptilohach
1-3 Zivnostenského zdkona. Mizeme sem zafadit napt. velkoobchod,
maloobchod, ubytovaci sluzby, a dalsi. (Tausl-Prochazkova, 2017)

e Koncesované zivnosti — K provozovani je potieba udé€lit zvlastni opravnéni
k podnikéani a to tzv. koncesi, kterou ud€luje zivnostensky ufad po schvaleni
danym orgénem statni spravy. MiiZze se jednat o napf. provozovani cestovni
kancelafe, detektivni sluzby, vyvoj, vyroba, opravy stielnych zbrani, provozovani

stfelnic a dal$i (Tausl-Prochazkova, 2017)

Dale mezi pravni formu podnikéni patii podnikani pravnickych osob, které musi byt
zapsany v obchodnim rejstiku. (Tausl-Prochazkova, 2017)
Zakon o obchodnich korporacich je rozdéluje na:

e obchodni spolecnosti:
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o osobni spole¢nosti,
o kapitalové spolec¢nosti
e druzstva:
o druzstvo,
o evropska druzstevni spole¢nost,
e cvropska spolecnost,
e cvropské hospodarské zajmové sdruzeni (Zakon ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich

spolecnostech a druzstvech, § 1)

1.2 Podnikatel

Podnikatel dle obanského zakona €. 89/2012 Sb. (1) Kdo samostatné vykondva na
vilastni ucet a odpoveédnost vydelecnou cinnost zZivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem

se zamérem cinit soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazovan se zretelem k této

cinnosti za podnikatele. “(Zakon €. 89/2012 Sb. Obcansky zékonik)

., Kromé zakladni definice, Novy obcansky zdakonik také pridéluje statut podnikatele také
néekterym dalsim osobdam.* (Tausl-Prochazkova, 2017, s. 15):

Obcansky zakonik také uvadi v § 421: ,,(1) Za podnikatele se povazuje osoba zapsand
V obchodnim rejstiiku. Za jakych podminek se osoby zapisuji do obchodniho rejstriku,
stanovy jiny zdakon. “ (Zakon ¢. 89/2012 Sb. Obcansky zakonik, § 421)

(2) Ma se za to, Ze podnikatelem je osoba, kterda ma k podnikani Zivnostenské nebo jiné

opravneni podle jiného zdkona. “ (Zakon ¢. 89/2012 Sb. Obcansky zakonik, § 421)

Osoba podnikatel ma své kotfeny v 18. stoleti, kdy byl pojem podnikatel poprvé pouzit
Richardem Cantillonem a vychazi z vyrazu ,entreprendre* coZ znamena schopnost
podnikatele provadét ¢innost, nést zodpovédnost, riziko. Mezi zéakladni dispozice
podnikatele patfi podnikavost. Piedstavuje potencial, schopnost jednice podnikat.
S podnikavosti souvisi dispozice, kterymi by mél podnik disponovat. Podnikatele ¢lenime

na tyto 3 zakladni skupiny: (Tausl-Prochazkova, 2017)
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Obrazek 1: Predpoklady podnikatele

mit odhodlani a motivaci

podnikat

* Motivace vychazi

z osobnich prani, plant

podnikatele. Méla by
byt formulovéana do
podoby osobnich
podnikatelskych cilt.

Podstatné je uchovat

smysluplnost, redlnost

a kvalitu téchto cilu.

Osobni ptedpoklady pro

podnikéni

» Rada ptedpokladii pro

podnikéni je vrozena,
nckteré se ovSem musi
naucit studiem nebo
praktickymi
zkusenostmi. Podnikatel
by mél byt schopen
ptimout zodpovédnost

a vyrovnat se

s ptipadnym

neuspechem

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Tausl-Prochdzkové, 2017,

V dnesni dobé je dilezité od sebe rozdelit 3 pojmy:

Podnikatelsky napad

* Na pocatku s podnikani
by mél stat
podnikatelsky napad.
Ten by mél byt zalozen
na realnych zakladech
a umoznit tak
zivotaschopnost
podnikatelského
projektu a jeho

uplatnéni na trhu

e Podnikatel — je osoba pohanéna piedstavou novych piilezitosti, a je ¢inorody

e Manazer — je osoba vykonavajici zdkladni manazerské funkce — planovani,

organizovani, vybér, vedeni lidi, kontrola.

e Lidr — je vidci osobnost, ktera ziskava a ovliviiuje lidi k dosazeni skupinovych

cild. (Tausl-Prochazkova, 2017)

1.3 Podnik (zavod)

Pted zrusenim obchodniho zdkoniku se podnik definoval jako: ,,soubor hmotnych jakoz

i osobnich a nehmotnych slozek podnikani. K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové

hodnoty, které patii podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem k své

povaze maji tomu ucelu slouzit. *“ (zékon ¢. 513/1991 Sbh. Obchodni zakonik)

14



Obcansky zakonik tento pojem uz nezné a misto néj zavadi pojem obchodni zavod, ktery
definuje jako: ,, organizovany soubor jméni, ktery podnikatel vytvoril a ktery z jeho viile
slouzi k provozovani jeho cinnosti. Ma se za to, Ze zavod tvori vse, co zpravidla slouzi

K jeho provozu. *“ (zékon €. 89/2012 Sb. Obc¢ansky zakonik, 2017)

Pro vyznam podniku je fada vykladii a zalezi na hledisku, jak je interpretovan:

» | Nejobecnéji jde o subjekt, v nemz dochazi k premené zdrojit (vstupii) ve statky
(vystupy).

»  Obsahleji je vymezen jako usporadany soubor prostredku, zdrojii, prav a jinych
majetkovych hodnot (at vlastnickych ¢i pronajatych), které slouzi podnikateli
k provozovani podnikatelskych aktivit.

=  Pravné je interpretovan jako soubor hmotnych, jakoz i osobnich a nehmotnych
slozek podnikani. K podniku ndlezi véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které
patri podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem k své povaze maji

tomu ucelu slouzit.* (Veber, Srpova, 2012, s. 15)

1.4 Malé a stiedni podniky

Malé¢ a stfedni podniky se nejcastéji déli dle poctu zaméstnanci, velikosti obratu, velikosti
kapitalu nebo zisku. Podle Svazu pramyslu Ceské republiky se za maly podnik povazuje
ten, ktery ma méné nez 100 zaméstnancl a jehoZ ro¢ni obrat nepiesahuje 30 mil. K¢,
sttedni podnik ma méné nez 500 zaméstnacti a obrat mensi nez 100 mil. K¢. Ostatni

podniky jsou povazovany za velké. (Synek, Kislingerova, 2015)

Tabulka 1: Kritéria pro Vymezeni malych a stiednich podnikii

Kategorie Pocet zaméstanu Ro¢ni obrat Aktiva celkem

podniki

<z

Malé <50 <€ 10 milionu <€ 10 milionu

< € 50 milionu < € 43 milionu

Mikro <10 < € 2 milionu < € 2 milionu

Zdroj: Vlastni zpracovani 2018, dle Synek, Kislingerova, 2015, s. 409
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Prednosti a nevvhody malych a stirednich podnikatelu

Prednosti, zakladajici se na nasledujicich faktech

= jednodudssi ridici struktura,

= Vétsi pruznost,

= vetsi citlivost na pozadavky trhu,

= aktivni ucast na inovacnim procesu,

» Vytvdreni novych pracovnich prilezitosti (pri nizkych kapitdilovych ndkladech)
a tim podnécovani ekonomického ristu,

»  Zmirnovani negativnich dusledkii strukturalnich zmen,

» Schopnost pusobit jako dodavatelé velkych podnikii,

= \Vypliovdani okrajovych oblasti trhu, které nejsou predmétem zdajmu vétsich
podnikii,

® Napomdahani rychlejSimu rozvoji mensich mést a obci,

» podpora rozvoje strukturdalné postizenych a hospodarsky slabych regionii,

®  podnécovani podnikatelského ducha clenii spolecnosti k podstoupeni rizika

podnikani.*“(Synek, Kislingerova, 2015, s. 410)
»Nevyhodam patfi:

" Nizky trzni podil, ktery znamend nizsi docodilovanou rentabilitu,

* nedostatek kapitilového vybaveni; bankovni sférou jsou MSP povazZovany za
rizikovou skupinu, coz zhorsuje jejich pristup ke kapitalu,

»  Spatnd orientace ve sprdvnich, legislativnich a danovych predpisech a jejich
zméndch,

" ZtiZeny pristup k verejnym drazbam,

» problémy se zapojovanim do narocnych vyzkumych projekti,

" ZtiZené moznosti pro samostatné pronikani na zahranicni trhy,

" Trespektovani technickych predpisii je u nich spojeno s vyssimi naklady.*

(Synek, Kislingerova, 2015, s. 410)
Mezi zakladni pficiny netispéchu MSP patii:

* nevhodna volba pfedmétu podnikani

* $patné umisténi podniku
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* nespravné vybrani zaméstnanci
= npespravny management

» nekvalitni marketigova strategie (Synek, Kislingerova, 2015)

1.5 Definice rodinné podnikani

V soucasné dob¢ neexistuje pro celou Evropu jednotna definice rodinného podnikani,
ktera by mohla byt pravné zavazna. Ceské republika je jedna z 11 zemi EU, ktera bude
mit v pravnim fadu ukotvené rodinné podnikdni. Toto navrhla Asociace malych a
stiednich podnik a Zivnostniki v CR. Asociace vyzyva Evropsky parlament ke zlep$eni
pravni legislativy pro predani rodinnych spolecnosti dalSi generaci a chce vytvofit
zvlastni finan¢ni nastroje pro jejich predavani a zabranit tim nedostatecné likvidité

s cilem zachovani rodinnych podnikt. (AMSP, 2018)

Definice dle navrhu AMSP CR:

e Rodinnym podnikem je rodinna obchodni korporace nebo rodinna zivnost.

e Rodinna Zivnost je podnikani, na kterém se svoji praci anebo majetkem podileji
nejméné dva clenové rodiny a nejméné jeden z clenii rodiny je drzitelem
Zivnostenského nebo jiného obdobného opravnéni.

e Clenové rodiny pro ucely tohoto zdkona jsou pribuzni v pfimé linii, a nebo
sourozenci anebo manzelé. Clenem rodiny v rodinném podniku miize byt fyzicka

osoba od dne, kdy dovrsila 15. roku veku. (AMSP, 2018)

., Rodinny podnik se odlisuje od ostatnich, nerodinnych podnikii tim, Ze jedna nebo vice
rodin maji rozhodujici vliv na jeho politiku. Tento viiv si mohou clenové rodiny zajistit

tak, ze se podili na jeho vedeni. “(Korab, Hanzelkova, Mihalisko, 2008, str. 22)

V literatute lze nalézt velké mnozstvi definic, Chrisman a kol. (2005) klasifikovali

kritéria do dvou skupin:

e definice zaloZené na zapojeni rodiny do riznych oblasti spravy rodinnych firem

e definice zaloZené na podstaté rodinného podnikéni (Machek, 2017)
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V prvni skupiné je zkoumano, jak hodné se rodina zaclenuje v riznych oblastech do
chodu podniku a v§e s tim souvisejici. V této skupiné miizeme najit fadu riznych definic
jako napt.“ ,,Za rodinnou firmu je povazovan podnik, v némz ¢lenové rodiny vlastni

nejméné 50 %.* (Machek, 2017)

., Rodinna firma je takové firma, ve které jeden nebo vice clenii rodiny je manazer, clen
spravnich organu nebo vlastni pet nebo vice procent viastniho kapitalu, bud’ jako

jednotlivec, nebo jako skupina.* (Machek, 2017, s. 11)

V druhé skupiné vychdzime z napadu, ze propojeni rodiny a podnikéni vede k urcitym
kritériim. Jako prvni kritérium muZeme zatfadit nastupnické zdméry, pokud je firma
nazyvana rodinnou, je hlavnim zajmem ptfedat firmu dal§i generaci. Z kritéria jsou
vylouceny firmy, které jsou fizeny bud’ bezdétnymi manzeli, anebo sourozenci. Za dalsi
kritérium povazujeme sebeidentifikaci, coz znamen4, Ze firma sebe povazuje za rodinny
podnik. Zde vyfazujeme firmy, které podnik neprezentuji jako rodinny, i kdyz ho rodina

fidi a zaroven vlastni. (Machek, 2017)

1.5.1 Nastupnictvi

»INastupnictvi se obecné zabyva otazkou, jakym zpiisobem nahradit osoby na klicovych

pozicich ve firmé. “ (Machek, 2017, str. 59)

,»V rodinné firmé je ndstupnictvi specifické tim, Ze do hry vstupuji i neekonomické cile

rodiny, ktera ji ovlada.” (Machek, 2017, s. 59)

Ibrahim a kol. (2001) tvrdi, Ze nastupnictvi je rizikovym faktorem, ktery rozhoduje, zda
rodinna firma piezije. Také tvrdi, ze zhruba 70 % rodinnych firem zbankrotuje nebo se
proda jiz pied tim, nez se druhd generace ujme kontroly nad firmou, a 10 % rodinnych

firem piezije do tfeti generace. (Machek, 2017)

Ptedat rodinny podnik neni jednoduché ani pro jednu stranu. V nastupnictvi se objevuje
mnoho emoci, které se tykaji zakladatele jeho rodiny a v nékterych ptipadech
1 zamé&stnanctl firmy. Pro zakladatele firmy neni jednoduché piedat jeho celozivotni dilo

svému nasledovnikovi €1 nasledovnikim. Majitel mize mit svlj majetek vloZen do
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podnikani a tim padem bude v budoucnu zavisly na dalsi generaci, ktera se musi starat
o jeho finan¢ni budoucnost. Mezi hlavni chybu v genera¢ni vyméné muze byt ptislib
nastupnictvi, kde nejsou nastaveny konkrétni postupy ¢i termin nastupnictvi. V fadé

podniki se z divodu velkych rodinnych konfliktd prvni genera¢ni vyména nepovede.

(Martel, 2017)

Martel (2017) uvadi duvody, pro¢ se nastupnictvi nepodati pfedat. Mohou to byt napt.:

1. Rodina povazuje podnik za prostredek zaméstnavani rodinnych prislusniku, kteri
nemaji potrebnou kvalifikaci nebo kteri povazuji podnik za doplnek rodinného
rozpoctu a vyuzivaji firemni fondy k jinym, nez podnikatelskym uceliim, coz
Z podniku odcerpava penize.

2. ,,Podnikatel vede podnik tak, jak to delal vzdycky“, tudiz se podnik neobnovuje
aV konecném diisledkii se unavi*. (Martel, 2017, str. 143)

Rodinné podniky pii generacnich vyménach sbiraji zkuSenosti s predanim. Mnohdy to
jsou zkusenosti dobré, které podnik v budoucnu posili, a jindy zase Spatné zkusenosti,
které mohou podnik ohrozit v celé existenci. Nejvice zkuSenosti podnik ziskava s prvni
generacni vymeénou. Toto nastupnictvi se dlouho dopfedu planuje. S kaZzdou generacni
vymeénou se ziskavaji neocenitelné zkuSenosti, které se predavaji na dalsi generaci.
V oblasti nastupnictvi je nejdilezitéjsi vztah zakladatele a néaslednika. Tyto vztahy ze
zaCatku byvaji napjaté, po urcité dobé se pomalu uvolnuji. V piipad¢, ze se vraci do
napjaté nalady, znamena to, Ze zakladatel nema dostatek diivéry v néslednika. Proto
rodinna harmonie davd tomuto procesu podporu ve vzdjemné diivéfe a porozuméni.

(Machek, 2017)

1.5.2 Silné a slabé stranky rodinného podnikani

Pomoci silnych stranek muizeme postupné zvySovat konkurenceschopnost dané¢ho
podniku a plynou ptevazné z rodinného prostiedi (Korab, Hanzelkova, Mihalisko, 2008)
Mohou to byt napt.:

e vzijemnd shoda mezi osobami — rodinné vztahy se objevuji v daném podniku,

e angazovanost — rodina povazuje podnik za vytvor a vSichni se snazi o stejny cil,
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e znalost specialnich technologii ¢i know-how,
e flexibilita ohledné ¢asu a pen¢z,

¢ dlouhodoby zdmér,

e stabilni kultura,

e rychlost pfi piijimani rozhodnuti,

o efektivita,

e produktivita,

e orientace na kvalitu,

e tvirci pracovnich mist. (Korab, Hanzelkova, Mihalisko, 2008)

Slabé stranky podniku

Mezi slabé stranky podniku patii pfedevsim emoce. Mohou to byt naptiklad vztahy rodic
— dite, sourozenecké vztahy ¢i upfednostitovani ¢lent rodiny pred zaméstnanci, syndrom

rozmazleného ditéte, napt. rodi¢ se citi vinen a uplaci své déti. (Machek, 2017)

Do dalsi kategorie slabych stranek muzeme zatadit podnikové tlaky a vnéjsi tlaky.
Podnikové tlaky souvisi s danym podnikem, fesi, jak se podnik vyviji, a pfeménuje
se jeho fizeni. (V pocatcich se veSkeré rozhodovani soustfedi do rukou zakladatele,
se stabilizaci a rozvojem firmy pfichazi potieba externiho managementu. V podnicich
také Casto chybi strategické fizeni. Strategické plany by mély harmonizovat systém
rodiny a podniku ve své provazanosti. Mély by feSit napf. proces mezigeneracniho
pfedavani nebo odménovani rodinnych ptislusnikti. Rist podniku mohou brzdit problémy
s financovanim ¢i nedostatek kvalitnich zaméstnanc. Do kategorie vefejnych tlakl
muzeme zaradit vefejné minéni, postoj investort ¢i danovou politiku statu.

(Korab, Hanzelkova, Mihalisko, 2008)

1.6 Konkurenceschopnost a konkurené¢ni vyhoda

Konkurence

Trzni konkurence je proces, ve kterém se stfetdvaji rizné z4jmy rtiznych subjektl trhu.

Kazdy, kdo vstupuje na trh, pfichdzi sem s né&jakym cilem. Chce realizovat své
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ekonomické zajmy. Rlizné zajmy dale diferencuji subjekty na stran€ poptavky i na strané

nabidky. (Macakova 2010)

Konkurence mezi nabidkou a poptavkou

Na stran¢ nabidky mtizeme vidét tzv. vyrobee, ktefi maji v imyslu prodat to, co vyrobili,
S co nejveétsim ziskem. Na stran¢ poptavky zase mizeme vidét spottebitele, kteti chtéji

uspokojit své potieby urcitym nakupem daného zbozi ¢i sluzeb. (Macakova 2010)

Konkurence na strané poptavky

Konkurence na strané poptavky je odrazem stfetdvani zajmt spotiebitell, ktefi vstupuji
na trh. Spotiebitelé chtéji nakupit co nejvice zboZi za co nejlepsi cenu, 1 na tkor ostatnich
spottebiteld. Konkurence na strané poptavky se zvySuje pfedevsim, kdyZ je nedostatek
zbozi na trhu, protoze kazdy spotiebitel se snazi, aby pravé on ziskal nedostatkové zbozi.

(Macakova 2010)

Konkurence na strané nabidky

Znamena, ze kazdy vyrobce pfijde na trh s usilim prodat co nejveétsi mnozstvi vyrobkt za
co nejvyhodnéjsich podminek. Snaha o maximalizaci zisku je cilem kazdého vyrobce,
ktery na trhu ptsobi. Konkurence na strané nabidky roste, kdyz nabidka pievySuje
poptavku. Tuto situaci miizeme nazvat bojem o pieziti vyrobcd. Jde o to, kdo prodéla
nejméné a udrzi se na trhu, a kdo prodéld nejvice, az dojde k tplnému bankrotu.

(Macakova 2010)

Konkurence dokonala a nedokonala

1. Dokonala
a. monopolistickd konkurence
b. oligopol
c. monopol (Macakova 2010)
2. Nedokonala

Konkurenceschopnost je schopnost prosadit se v ur¢itém oboru vV porovnani s ostatnimi
(Macéakova 2010)
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Konkurenéni vyhoda a konkurenceschopnost

Znamena vSe, co muze dat firm& docasny naskok pted ostatni konkurenci. Je to to co
mame oproti nasi konkurenci leps$i, co navrhneme zakaznikim a muize to z nasi firmy

udélat jedine¢ny podnik oproti ostatnim konkurencim. (Managementmania, 2018)

,» Charakter konkurencni vyhody ovliviuje konkurenceschopnost domdcich podnikii na
svetovem trhu a jejich prispévek ke zvysovani hospodarské urovné. Dosazena ekonomicka
uroven na druhé strané ma vliv na zdroj a zaméreni konkurencni vyhody domacich

podnikii. “ (Dvoracek, Sluncik 2012, s. 139)

1.7 Okoli podniku

Okoli podniku mizeme rozdélit podle toho, zda piisobi uvnitt podniku ¢i mimo né¢j.
Délime ho na vnitini a vn&jsi. Vnéjsi vlivy rozdélujeme na vlivy ptichazejici, to je
mezoprostredi, kam spadaji zdkaznici, dodavatelé, distributofi, konkurence, vetejnost
a na makroprostiedi, coz jsou ekonomické, demografické, prirodni, technické

a technologické, politické a kulturni vlivy. (Svétlik, 2018)

Podle knihy Podnik a jeho okoli: jak preZit v konkurencnim prostredi (2012) od Dvoracka
a Slunc¢ika miizeme rozc¢lenit na vnitini a vnéj$i. Vnitini je takové okoli, které piisobi
uvniti podniku a vngjsi rozd€lujeme na mikrookoli a makrookoli. Mikrookoli jsou
faktory, které podnik mize do jisté miry ovlivnit, avSak makrookoli nelze ovlivnit.

(Dvotacek, Sluncik, 2012)
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Obrazek 2: Faktory podnikového okoli

Faktory podnikového

okoli

|
Vnitnini l Vnéjsi
|
|
Mikrokoli l Makrookoli

Zdroj: Vlastni zpracovani 2018, dle Dvotacek, Sluné¢ik, 2012 str. 3
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Obrazek 3: Okoli podniku
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Zdroj: Vlastni zpracovani 2018 dle Svétlika, 2018, s. 17
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1.8 Vnitini prostiedi

., Vnitrni okoli je predstavovano souhrnem sil, které piisobi uvniti podniku a které maji
specifické dopady na vizeni podniku.“ (Dvotacek, Sluncik 2012, s. 3) Do vnitiniho
prostiedi zafad’'ujeme zdroje firmy, schopnosti disponibilni zdroje vyuZzivat. Vnitini
prostiedi mtize byt vedoucimi pracovniky do jisté miry ovliviiovano. (Jakubikova, 2013)
Analyza vnitiniho okoli se zabyva silnymi a slabymi strankami podniku, a zkouma, jaké

muZze mit firma prednosti oproti konkurenci. (Dvotacek, Slunc¢ik 2012).

1.8.1 Faktory védecko-technické

K vytvareni konkuren¢nich vyhod velmi intenzivné piispiva védeckotechnicky rozvoj.
Pomaha vytvofit ¢i vylepsit soucasny vyrobek ¢i sluzbu nebo servis poskytovany danou
firmou. ZlepSuje vyrobni proces, ktery vede ke snizovani vyrobnich nakladi a pomaha

firme vytvofit vyhodnéjsi cenovou politiku. (Hanzelkova, Kefkovsky, Vykypél, 2017)

Aby byl podnik konkurenceschopny, je nutné, aby svoji konkuren¢ni vyhodu neustéle
zvySoval a vénoval pozornost védeckotechnickému rozvoji. Je nutné vyrobky i sluzby
neustale inovovat a zlepSovat, abychom si zajistili konkurenceschopnost na trhu, ktera se

rychle vyviji a bez védecko-technického rozvoje by to neslo. (Mallya, 2007)

1.8.2 Marketingové a distribucni faktory

Kotler tvrdi, ze marketingovy mix je ,, souborem ndstroju, které firma pouziva k tomu,
aby dosahovala svych cilii na zvoleném trhu.” Zakladni marketingovy mix je

reprezentovan Ctyfmi prvky, tzv. ,, 4P

e produkt (product),
e cena (price),
¢ misto, distribuce (place),

e marketingova komunikace, propagace (promotion). (Kotler, Keller, 2013 s. 55)

1.8.2.1 Produkt

Dle Svétlika mtizeme definovat produkt takto: ,, Produkt je jakykoliv hmotny statek, nebo

sluzba nebo myslenka, ktera se stava predmétem smeny na trhu a je urcena k uspokojeni
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lidské potreby ¢i prani.” (Svétlik, 2018, s. 80). Produkt v marketingovém pojeti neni
vniman pouze jako pfedmét ke svému urceni, ale tvofi jej fada Casti, které pfispivaji
k moznostem uspokojovani potieby zakaznika. Casti, nebo-li, komponenty, mizeme
nazyvat tzv. ,rozsifujici efekty*, coZ mohou byt baleni, znacka, kvalita, styl, zaruka,
servis, dodaci podminky, instalace atd. Tyto rozsifujici efekty spolu s jadrem jsou
souhrnem vsech fyzickych a psychologickych vlastnosti, jejichz prostiednictvim dochézi

k uspokojeni potieb zakaznika a nazyva se ,,komplexni produkt“. (Svétlik, 2018)

Obrazek 4: Produkt

Zdroj: Vlastni zpracovani 2018 dle Kotler a kol. 2007, s 616
Spoti‘ebni zboZi

Je takové zbozi, které je nakupovano kazdy den. Do této kategorie mizeme zaradit
(Svétlik, 2018):

a) bézné zbozi — zbozi kazdodenni spotieby, je bézné k dostani a zakaznici nehledaji
alternativy nakupu
Dale jej ¢lenime na:
e 7zbozi kazdodenni potfeby — je kupovano velmi ¢asto, mohou to byt, napf.
mléko, pecivo, cigarety, kdva atd.
e impulzivni zboZi — je kupovano bez piedchoziho planovani, jsou to, napf.

zvykacky, Casopisy
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b)

e mimoradné zbozi — zbozi, které kupujeme v dobé¢, kdy se vyskytne jeho
potfeba, napt. nemrznouci kapalina pted ptichodem zimy,
zvlastni zbozi — planovani koupé je realizovano dlouho doptedu, zakaznici pecliveé

srovnavaji cenu, kvalitu a zavitaji do nékolika obchodii, nez se rozhodnou o koupi

€) specialni zbozi — zde cena a dosazitelnost nehraje roli, zakaznik je rozhodnut o
koupi a chce zbozi ziskat. (Svétlik, 2018)
Kapitalové statky

Je takové zbozi, které pouzijeme ve vyrobnim procesu, anebo ma nepiimé uziti v dalSich

hospodaiskych ¢innostech. (Svétlik, 2018)

Rozdélujeme na:

a)

b)

d)

material — je takovy statek, diky némuz vznikne novy vyrobek,
a. suroviny — mohou byt pfirodniho nebo zemédélského ptivodu, napf. ropa,
dievo, obili bavlna,
b. polotovary — jsou vyrobky, které dale pouzivame ve vyrobnim procesu,
nejsou schopny uspokojovat potieby zékaznika, napt. dievo, ze kterého
bude nabytek (Svétlik 2018).
soucastky — finalni vyrobky, které se bez dalSiho zpracovani stanou soucasti
vyrobku (Svétlik 2018).
investi¢ni zafizeni — postupné piechazi do hodnoty finalniho produktu,
a. stavebni — jsou napt. budovy, stavby,
b. nestavebni — jsou technologické zafizeni, napt. pocitace, stroje, vytahy
pomocny materidl — poloZky, které nejsou ptimou soucasti vyrobku, napt. oprava

a udrzba strojniho zatizeni (Svétlik, 2018)

1.8.2.2 Sluzby

Zakladem sluzeb je uspokojovani potfeb zakaznikli. Kotler a Keller definuji sluzbu:

., Sluzbou je jakykoliv tikon nebo vykon, ktery jedna strana poskytuje druhé strané a ktery

je ve své podstaté nehmatatelny a nezaklada zdadna viastnicka prdava.* (Kotler, Keller

2007, s. 394) Sluzby zvysuji prodej a tvofi dobrou image podniku. Poskytovani sluzeb
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umoziuje podniku byt v kontaktu s kupujicimi a ziskavat hodnotné informace od nich.
(Svétlik, 2018).

1.8.2.3 Cena

,, Cena je vyse penézni uhrady zaplacend na trhu za prodavany vyrobek ¢i poskytovanou
sluzbu. “ (Svétlik, 2018, s. 102) Jakubikova tvrdi ze, ,, cenou se rozumi penézni castka
sjednana pri nakupu a prodeji vyrobku a pri poskytovani sluzeb jako protihodnota za

poskytované plneéni. * (Jakubikova, 2013, s. 270)

Cena je to, co podnik vydéla ze své Cinnosti na trhu. Je to jedina ¢ast marketingového
mixu, kterou miizeme ziskat penézni ¢astku z prodeje. Cena nam urcuje ¢astku, kterou je

vvvvvv

ktefi ptsobi poptavku po zbozi. (Svétlik, 2018)

Metody stanoveni ceny

Metody stanoveni ceny dle Jakubikové mizeme rozdélit na:

a) nakladové orientovana cena — jde o zjisténi nakladl spojenych s vyrobou
produktu a zakalkulovani poZzadované miry zisku;

a. nabizi jasna pravidla, kterd po dodrzeni zaruci firm¢, ze bude dosahovat
urcité miry zisku u vyrabéného produktu,

b) cena orientovana na poptavku - vychazi z cenové elasticity poptavky a plati, ¢im
vys8i cena, tim je nizsi poptavka, (cilem je co nejvetsi zisk),

C) cena stanovena v zavislosti na konkurenci — podnik ur¢i cenu podle konkurence
a nezajima se o vlastni ndklady ¢i o poptavku,

d) cena podle vnimani hodnoty zadkaznikem — cena vyrobku se neurCuje podle
vyrobnich nakladu, ale podle toho, jakou ma hodnotu vyrobek ¢i sluzba pro
spotiebitele (Svétlik, 2018)

e) psychologicka tvorba ceny — prodavajici stanovi cenu podle psychologickych
aspektl, zékaznici vnimaji vyS$i cenu jako odraz kvality a prestize.

(Jakubikova, 2013)
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1.8.2.4 Distribuce

,»Cilem distribuce, je spravnym zpiisobem dorucit produkt na misto, které je pro zakazniky
nejvyhodnéjsi v case, ve kterém chtéji mit produkty k dispozici, vV mnozstvi, které

potrebuje, i kvalité, kterou poZaduji** (Jakubikova, 2013, s. 240).

Distribuce miize probihat na pfimé ¢i nepiimé cesté. Prodejni cesta umoziuje nepietrzity
tok zbozi, jeho vlastnickych prév, informaci, stimulovani prodeje a plateb za zbozi.
O pifimé distribucni cesté hovotfime tehdy, kdyz jde vyrobek piimo k zakaznikovi.
Nepiima distribu¢ni cesta ma mezi vyrobcem a spotiebitelem meziclanek ¢i meziclanky.

(Svétlik, 2018)

,, Distribucni cesta je souhrn firem nebo jednotlivcu, kteri zajistuji pohyb produktii od

vyrobce ke koncovému zakaznikovi. “ (Jakubikova, 2013, s. 244)

Distribu¢ni mezi¢lanky zajistuji na distribucni cesté rizné funkce pro plynuly pribéh
zbozi od vyrobce ke spottebitelim. Skladba distribu¢nich mezi¢lankid pouzivana danou
formou byva dynamicka, podléhd zménam, které souvisi s vyvojem prostiedi. Distribu¢ni

meziclanky se déli do tii skupin: (Jakubikova, 2013)

a) prostiednici — je zbozi, které je koupeno, uréitou dobu vlastnéno a pak dale
prodano, (Jakubikova, 2013)

b) zprostiedkovatelé — jsou lidé, ktefi nevlastni zbozi, pouze zprostiedkovavaji
setkani a prodej, (Jakubikova, 2013)

c) podpurné distribu¢ni mezi¢lanky — zajist'uji a zjednodusuji pohyb vyrobku od

vyrobce ke spotiebiteli, (Svétlik, 2018)

Zakladni funkce distribu¢nich cest:
a) obchodni — zabezpec€uje ¢innosti ovliviiujici transakce mezi vyrobci, meziclanky
a zakazniky; obchodnici nakupuji vyrobky a prodavaji je, tim ptejimaji riziko,
b) logisticka — predstavuje predevsim dopravu od vyrobce ke spotiebiteli,

€) podpurna — zjednodusuje pohyb od vyrobce ke spotiebiteli. (Svétlik, 2018)
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1.8.2.5 Marketingova komunikace

, Podle M. Foreta pojem marketingova komunikace zahrnuje v sirokém slova smyslu
vlastné veskeré marketingové cinnosti: vytvoreni produktu i jeho pouziti, jeho distribuci,

cenu i propagaci. “(Svétlik, 2018, s. 138,139)

Komunikace v marketingovém pfistupu je Ccinnost, ktera informuje, pfemlouva
a ovliviluje ndkupni chovani zdkaznika. Je pét zakladnich forem komunikace, které
nazyvame komunika¢ni mix. Patii sem reklama, podpora prodeje, pfimy marketing,

public relations a osobni prode;j. (Svétlik, 2018)

Reklama

Svétlik tvrdi ze ,,reklama jako placena forma neosobni, masové komunikace je
uskutecnovana prostiednictvim tiskovych médii (noviny, casopisy, katalogy), rozhlasu

a televize, Internetu, venkovnich médii, vyloh, firemnich Stitui. “(Svétlik, 2018; s. 146)

. Reklama je placenda forma neosobni komunikace, prezentace myslenek, vyrobkii

a sluzeb “(Jakubikova, 2013, s. 308)

Hlavnim cilem reklamy je zdmér ovlivnit chovani svych zdkaznikl a pfimét je ke koupi.
Jejim rysem je to, ze oslovuje velké mnozstvi obyvatelstva. Reklama je nejvhodnéjSim
komunika¢nim ndstrojem pii vytvareni uvédoméni si existence produktu, a slouzi

K upoutani pozornosti a povzbuzeni zajmu ke koupi. (Svétlik, 2018)

Podpora prodeje

,, Podpora prodeje zahrnuje soubor riznych motivacnich nastroju prevazné kratkodobého
charakteru, vytvareni pro stimulovani rychlejsich nebo vetsich nakupii urcitych produktii

zakazniky nebo obchodniky. *“ (Jakubikova, 2013, s. 315)

Podpora prodeje je jistou kombinaci reklamy a ceny. Informuje zakazniky o zbozi,
a zaroven nabizi podnét, zpravidla finan¢né zvyhodnény nakup, to mohou byt akce, slevy,
kupony, vzorky a dalsi. Je nej¢astéji vyuzivana k tomu, aby donutila kupujiciho ptejit od

jeho zajmu k urcité akci, a to ke koupi. (Svétlik, 2018)

29



Public relations

,,Je ndstroj, ktery se zameéruje na vytvareni, udrzeni a rizeni komunikacnich procesii mezi
podniky, organizacemi a institucemi a do skupin rozclenéné verejnosti s cilem dosahnout
vzajemného porozuménim pochopeni a duvery na zakladé vyrovnani zajmu vSech

zucastnénych. “(Jakubikova, 2013, s. 317)

Radi se do neosobni formy, s cilem splnit cile organizace vyvolanim kladnych stanovisek
vefejnosti, protoze kladny zajem se pfenasi na vyrobky ¢i nabizené sluzby a tim se zaméti

na vyvolani pozornosti potencialnich zakazniki. (Jakubikova, 2013)

Piimy marketing

,,Je prima, adresnd komunikace mezi zakaznikem a prodavajicim. *“ (Svétlik, 2018, s. 147)

Pfimy marketing je orientovan na prodej zboZzi ¢i sluzeb a opfen o reklamu
uskutec¢iiovanou prostfednictvim telefonu, e-mailu, televizniho ¢i rozhlasového vysilani.

Existuje pfima vazba mezi prodavajicim a kupujicim. (Svétlik, 2018)

Osobni prodej

Svétlik tvrdi Ze ,,o0sobni prodej je forma osobni komunikace s jednim nebo nékolika

potencialnimi zakazniky. “(Svétlik, 2018, s. 147)

Hlavnim cilem je prodej produktu nebo sluzby. Osobni prodej je rozdilny od ostatnich
forem, protoze jde o pfimou osobni komunikaci. Danému zékaznikovi se tak ptizpisobuje
situace, obsah, struktura a format dané zpravy. Tato komunikace je nékladna, ale zato
velmi efektivni. Najdeme tady zpétnou vazbu, protoze komunikace jde obéma smeéry.

(Jakubikova, 2013)

1.8.3 Faktory vyroby a Fizeni vyroby

Pojem vyroba mtzeme chapat jako tvorbu vykond. Pro podnik, jehoZ hlavni ¢innosti je
praveé vyroba vykont a da se tak predpokladat, Ze pravé tato cinnost tvoii vétSinu nakladd,
je tato analyza velmi dulezitd. Pfi analyze by bylo dobré zaméfit se pfedev§im na

nasledujici faktory: Uroven vyrobnich nakladii ve srovnani s nédklady konkurence.
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Pruznost vyroby z hlediska pozadavki zakaznikd. Hospodarnost vyuziti energii, surovin
a polotovarii. Dostupnost energii, surovin a polotovarti, vyrobnich zafizeni a naradi.

(Hanzelkova, Kefkovsky, Vykypél, 2017)

1.8.4 Faktory Podnikovych a pracovnich zdroji

Pti analyze pracovnich zdrojii managementu organizace zjistuje, jestli méa organizace
spravné lidi s potfebnymi znalostmi na spravném misté, jestli poskytuje pfitazlivé
pracovni podminky, jak vzdélavaji své zaméstnance, a jestli management informuje

zamg&stnance o rozvoji uvnitt organizace. (Mallya, 2007)

1.8.,5 Faktory Finan¢ni

Zakladni principem finan¢ni a rozpoctové analyzy je zjistit tzv. ,.finanéni zdravi®
podniku, coz je posouzeni aktualniho stavu z finan¢niho hlediska. Jednak zde posuzujeme
to, zda je urcity strategicky rozvoj realny z hlediska financi a také jaké finanéni zdroje by
musely byt k dispozici k uskute¢néni dané strategie. (Hanzelkova, Ketkovsky, Vykypél,
2017)

1.9 Makroprostiedi firmy

Dle Jakubikové muzeme do této analyzy zafadit demografické, piirodni, politické,
legislativni, technologické, inovacni, ekologické vlivy. Tvrdi Ze, n&které vlivy jsou
hmotné a jiné nehmotné. Pfi analyze vlivli musime vychdzet z analyzy vzdaleného
prostiedi, coz je globalni makroprostiedi, a poté postupovat smérem dold az k lokélnimu
prostiedi, a vybrat z faktort jen ty dtlezité pro firmu. Pro analyzu makroprostredi se

vyuziva PEST nebo PESTEL analyza. (Jakubikova, 2013)

1.9.1 PEST(E) analyza

K analyze makrookoli se nej¢astéji pouziva metoda PEST nebo PESTEL analyzy. Tato
analyza patii mezi techniky analyzujici makrookoli, resp. celkovy politicko-pravni,
ekonomicky socialni a technologicky ramec. Néazev je sloZen z pocatenich pismen
zakladnich skupin faktorii a to jsou politicko-legislativni (P), ekonomické (E), socialné-

demografické (S), a technicko-technologické (T). Mezi rozsifenou ¢ast patii i (E) coz
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jsou ekologické vlivy, L (legislativni) Cilem této analyzy je urcit z existujicich faktort

prave ty, které maji pro urcitou firmu vyznam. (Dvoracek, Sluncik, 2012)

Politické a pravni faktory

V této kategorii miizeme najit zejména stabilitu politické situace na ndrodni, mezinarodni
urovni, regulace zahrani¢niho obchodu, stabilitu vlady, ne/existence zakonu tykajicich se
¢innosti podniku, antimonopolni zakony, ochrana zivotniho prostiedi obchodni pravo,
pracovni pravo, regulace hospodaiské soutéZe a dalsi. Diky tomu, Ze je CR &lenem EU,
musi se podniky fidit i legislativou Evropského parlamentu a zaroven spliiovat legislativu
a normy spojené s podnikanim zde v CR. (Tausl-Prochazkova, 2017, Dvotaéek, Slun¢ik,

2012)

Ekonomické faktory

Do této kategorie patti piisobeni mistni, narodni a svétové ekonomiky. To vSechno mtize
ovliviiovat ndkupni zvyky spotiebitele, a jejich kupni silu. Jedna se naptiklad o vyvoj
makroekonomickych trendii jako mira inflace, urokova mira, dafiova politika statu,
ménové kurzy, trendy HDP, mira nezaméstnanosti. Tyto vSechny faktory mohou

ovliviiovat cely chod samotné spole¢nosti i jednotlivce. (Tausl-Prochazkova, 2017)

Socialni a kulturni faktory

V této skupiné najdeme faktory, jako jsou demograficky vyvoj populace, Uroven
vzdélani, pfistup k Zivotnimu stylu, mobilita obyvatelstva, také sem fadime starnuti
populace, a pocet narozenych déti. Faktory mizeme rozdélit do dvou rovin. Do prvni
roviny spadaji faktory spojené s kupnim chovanim spotiebitell, jsou to obzvlasté
spotiebni zvyky, kulturni hodnoty, zivotni styl, vék, pfijem, pohlavi a zna¢nou roli zde
hraje  stupent vzdélani. Druhou rovinu formuji faktory, které ovliviiuji chovani
v organizaci. Socialni a kulturni vliv mze ovlivnit jednani danych organizaci.

(Jakubikova 2013, Tausl-Prochazkova 2017)

Technologické faktory

Pojem vyuziti védy a techniky v podniku patii do posledni skupiny. Patii sem informacni
a komunikacni technologie, metody fizeni, rychlost technologickych zmén, vyrobni
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dopravni a skladovaci technologie a vyrobni postupy. Technické faktory zvySuji
konkuren¢ni schopnost a diky tomu dochazi k lep$im ekonomickym vysledkiim.

(Jakubikova, 2013)

1.10 Analyza mezoprostredi

,, Konkurencni prostredi, je Ccasti mezoprostredi podniku, kterou miize castecne
oviivitovat. ** (Svétlik 2018, s. 19) Trh se neustale proménuje a firmy se snazi ovliviiovat
chovani konkurence pfislusnymi ¢innostmi ke svému uzitku. Podniky usiluji o to, aby
prodaly své vyrobky ¢i sluzby na trhu, a aby toho docilily, potiebuji zakaznikovi
nabidnout vyrobek, ktery chce a ktery je rozdilny od ostatnich. Produkt se mize liSit
Vv konstrukei, designem, kvalitou, jeho cenou, mistem prodeje ¢i komunikacni kampani.

(Svétlik, 2018)

,, Cilem analyzy odvétvi neni zjistit vse, co zjistit Ize, ale identifikovat zasadni hybné sily
puisobic 1 v odvétvi a urcit faktory, které cini odvetvi vice ¢i méne atraktivni. DuleZité je

odhadnout jejich budouci vyvojové trendy. “ (Sedlackova, Buchta, 2006, s. 31)

1.10.1 Porteruv model 5 sil

Tento model je zékladnim nastrojem k analyze mikrookoli podniku. Ukolem
managementu podniku je uvédomeni si, jaké konkurencni sily v odvétvi mohou ptsobit
a jaky je jich vliv na dany podnik i jeho okoli.. Model fesi rizika vstupu novych
konkurentil, rivalitu mezi stavajicimi konkurenty, vyjednavajici vliv odbératelti

a dodavateltl a hrozby vstupu substitu¢nich vyrobku. (Dedouchova 2001)
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Obrazek 5: Porteriv model péti sil

kupni
sila

=

Substituty a
komplementy

Zdroj: Vlastni zpracovani 2018, dle Tausl-Prochazkové, 2017, s. 170

Rivalita mezi stavajicimi konkuren¢nimi podniky

Chce-li se podnik udrzet na trhu a byt ispé$ny, musi své konkurenty dobfe znat a musi se
snazit o lepsi uspokojeni potieb svych zakaznikl. Rivalita je zaloZzena na vzajemném
soupefeni a vyvijeni tlaku mezi sebou navzijem, coz vede k prilezitosti zlepSit svoji
pozici na trhu. Soupefeni miize byt rizné od cenové konkurence k propagaci, ¢i vytvoteni
lepsich podminek pii servisu a ziskavani novych zakazniku. Je-1i konkurencni sila slabsi
Vv urc¢itém odvétvi, nékteré podniky to mohou pouZit jako svoji vyhodu a dostdhnout tak
vyssiho zisku ¢i zvySeni cen. Naopak pii velké sile vzniké cenova valka a vytvaii se tim

hrozba mensi ziskovosti pro celé odvétvi. (Bouckova, 2003; Dvoracek, Sluncik, 2012)

Hrozby substitu¢nich vyrobkii podniku Vv jinych odvétvi

V této kategorii feSime, zda je pro podnikani hrozbou, ze potieba zakaznikti miize byt
uspokojena jinymi produkty ¢i sluzbami, dale se vénujeme mnozstvi vyrobku, jejich

kvalité a také se zajimame o parametry substitutll. (Tausl-Prochazkova, 2017)
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Hrozby vstupu novych konkurenta do odvétvi

Tuto kategorii mizeme nazvat také potencidlni konkurenti, coz jsou podniky, které se
zatim na trhu nevyskytuji, tzv. nejsou soucasti konkuren¢niho prostiedi, ale v budoucnu
se zde mohou objevit. Vstup konkurentl na trh mize zptsobit zvySeni vyrobni kapacity,
tim zaroven dojde k pfevaze nabidky nad poptavkou, jejimz disledkem je pokles ceny,
ztrata trzniho podilu, zvySeni ndkladli. Hrozba vstupu novych konkurentt je zavisla na
bariérach vstupu na trh a také chovani souc¢asnych firem na daném trhu. (Dedouchova,

2001, Dvoracek, Slunéik, 2012)

Vyjednavaci pozice dodavateli klicovych vstupt

Dodavatel¢ jsou firmy, organizace ¢i jednotlivei, ktefi ostatnim firmam poskytuji zdroje
potiebné na vyrobu ¢i produkei sluzeb. Kazdé spole¢nost ma velké mnozstvi dodavatel,
které vyuziva pro svoji ¢innost. Uspéch firmy do jisté miry miize zaviset na dodavatelich,
proto je dilezité mit pfi vyberu nastavena urcita kritéria, podle kterych bude mozné je

hodnotit. (Taus-Prochazkova, 2017)

Vyjednavaci pozice kupujicich

Mezi odbératele se fadi fyzické i pravnické osoby. Dle vztahu k firmé se mohou rozliSovat
na kupce, uzivatele, mozné kupce, mozné uzivatele v dané kategorii produktii. Miizeme
tvrdit, Ze mezi predstaviteli zakaznikii, coZ jsou spotiebitelé, vyrobci, obchodnici, stat,
a zahrani¢ni zakaznici, se jejich motivace ke koupi 1isi. Spole¢nosti by se mély starat také
o chovani davu, protoze ¢lovek je spolecensky tvor a velkou ¢ast naseho chovani mohou

ovlivnit ostatni lidé v nasi pfitomnosti. (Tausl-Prochazkova, 2017; Jakubikova, 2013)

1.11 S.W.O.T. analyza

Jakubikova tvrdi, ze: ,,SWOT analyza miize byt také vyuzita k identifikaci moznosti
dalsitho vyuziti unikatnich zdrojii nebo klicovych kompetenci firmy. Nevyhodou SWOT
analyzy je, Ze je prilis statickd, a navic velmi subjektivni. SWOT analyza je oblibend, ale
jeji prinos pro tvorbu strategickych marketingovych dokumentii neni nijak podstatny.

(Jakubikové, 2013, s. 130)
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SWOT analyza neboli analyza silnych a slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb. Piivodné
se skladala ze dvou analyz SW analyzy a analyzy OT. Pti sestavovani SWOT analyzy se
doporucuje za¢inat OT analyzou, tj. pfilezitosti a hrozeb, které vstupuji z vnéjsiho
prostiedi firmy a to jak makroprostiedi, tak 1 mikroprostfedi. Po této diikkladné analyze

OT nasleduje analyza SW, ktera se tyka vnitiniho prostedi firmy. (Jakubikova, 2013)

Obrazek 6. S.W.O.T. analyza

PrileZitosti
(opportunities)

"zde se zaznamenavaji ty skutecnosti,
které mohou zvysit poptavku nebo
mohou lépe uspokojit zadkazniky a

prinést firmé Gspéch”

Zdroj: Vlastni zpracovani 2018, dle Jakubikové, 2013 s. 129

SWOT analyza umoziuje zvazit 4 zakladni situace dle Tausl-Prochazkové:

» PFistup SO — predstavuje ofenzivni podnikatelsky pristup, ktery ma za cil pouzit silné

stranky k vyuziti prileZitosti. Tato strategie je zamérena na docileni vedouci pozice.

Piistup ST — nastava v pripade, ze je podnik silny, ale hrozby jsou prilis vyznamné.

Organizace musi vyuzit svych silnych stranek k tomu, aby rizika eliminoval.

Pristup WO — pokud chce podnik vyuzit prileZitosti, které se naskytnou, musi nejdiiv

odstranit ¢i minimalizovat své slabé stranky.

Pristup WT — tento pristup je pouzivan, pokud je pozice podniku nejista a snazi se prezit.
Podnik se musi snazit o minimalizaci slabych stranek a vyhnout se hrozbam, jinak bude

muset trh opustit. “ (Tausl-Prochazkova, 2017, s. 172)
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2 Klicové otazky udrzitelnosti rodinnych podnikii

vV konkuren¢nim prostredi

Pro udrzitelné podnikani je dulezity strategicky rlst ziskd a rozvoj byznysu jako
takového. Udrzitelna feSeni mohou byt postavena na vyuzivani méné zdroji, ¢imz vedou
k asporam. Udrzitelnost se povazuje za finan¢niho motivatora, a proto roste poptavka po

zeleném feseni, které piinaseji zakaznikiim naptiklad uspory energie.

V této bakalaiské praci se budeme zabyvat témito otdzkami. Udrzitelnosti podniku a jeho
celkovym rozvojem. Zkoumame, jestli ma podnik dostate¢nou propagaci ¢i nikoliv. Dale
se zabyvame poctem zaméstnanct, je-li dostate¢ny ¢i nikoliv. Dale mezi klicové otazky
udrzitelnosti rodinnych podnikd mtizeme zatadit konkurenceschopnost. Kazdy rodinny
podnik, ktery se chce udrzet na urcitém trhu, musi byt alespon z ¢asti schopny se na

daném trhu ¢i v odvétvi prosadit.

Spole¢nost, kterou jsme vybrali pro tuto praci, se povazuje za konkurenceschopnou.
V bakalaiské praci zjistime, ze podnik ma spoustu nedostatku, které by mél odstranit, aby

se ji vice dafilo a mohla odolavat tlaku moznych konkurentd, kteti vstupuji na trh.
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3 Charakteristika vybraného podniku

Pan Miroslav Fikar se rozhodl zaclenit mezi malé podnikatele, je jedinym majitelem
firmy a zaroven manazerem, a tim padem spada do kategorie mikropodnikd, kde je 0-9
zaméstnanci. Svoji zivnost zalozil 30.9.1992, se sidlem v Lounech v Usteckém kraji.
Vykonava svou ¢innost na tizemi, které diive bylo povazovano za okres Louny (Louny,
Zatec, Podbofany). Mezi jeho predmét podnikani v dob& vzniku Zivnostenského
opravnéni pattila vyroba rozvadéci nizkého napéti, montaz, opravy elektrickych zatizeni
jako napt. vysavace, zehli¢ky, fény, elektricka instalace v domacnostech a dalsi. V dobé,
kdy zac¢inal podnikat, byla ekonomicka situace jina, nez je v dnesni dob¢, a proto bylo
pomér. Dal§im divodem, pro¢ neuvazoval své podnikani ptrevést jako svou hlavni

¢innost, byla finanéni jistota z divodu rodinného zazemi.

Zhruba po 10 letech se situace na trhu zménila a majitel zjistil, Ze na trhu se objevuji
takové vyrobky, které jiz nejsou tolik poruchové a cenové dostupné, a proto zacal
uvazovat o rozSiteni své Zivnostenské ¢innosti o revize elektroinstalaci a hromosvodii.
Nasledné p. Fikar absolvoval ptipravny kurz pro revizni techniky elektro zatizeni
a 3 mésice po absolvovani kurzu slozil zkousky a dostal opravnéni k revizim a zkouskam
elektrickych zatizeni dodavatelskym zplsobem. Timto opravnénim rozsifit pfedmét
podnikani 1 na revize elektrickych instalaci a zatizeni v€etn€ hromosvodil. Postupem casu
se zdokonaloval ve své odbornosti rtiznymi Skolenimi. Pravidelné kazdych 5 let chodil
na Skoleni, které mu zajistilo ziskani osvédceni k provadéni revizi vyhrazenych
elektrickych zatizeni v rozsahu E2A, coz znamena elektrické zatfizeni do 1000 V bez
nebezpeci  vybuchu. Déle kazdé 3  roky  podstupuje  piezkouSeni

z vyhlasky 50/78 Sb. o odborné zptsobilosti v elektronice dle §6 a §8.

Dale ke své ¢innosti potfebuje méfici pfistroje K provéfovani elektroinstalace a jsou to
napf. Eurotest EASI — MI3100, GIGATEST PRO a na hromosvody Kyorytsu KEW 4200,
a na rucni nafadi a spotfebice pouziva Revex +. VSechny tyto pfistroje podléhaji
pravidelné kalibraci dle zakona ¢. 505/1990 Sh. 0 Metrologii. Kalibrace se musi provadét
na specializovanych pracovistich, ktera jsou k tomu ur¢ena. Ve vétsing piipadi kalibraci

provadéji ptimo vyrobci, a pak specializované méfici laboratofe.
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V soucasné dob¢ majitel firmy pracuje na hlavni pracovni pomér u spole¢nosti, ktera je
vyrobcem vytaht, eskalatort, pohyblivych chodniki a dal$ich horizontalnich dopravnich
systému. Firma se dale zabyva servisnimi a montaznimi sluzbami. Zde pracuje na pozici

revizni technik a ve volném case pracuje na Zivnostensky list.

Mezi hlavni cile Zivnostnika patii hlavné uspokojeni potieb zdkaznikii a dosazeni zisku.

3.1 Sluzby spole¢nosti
Pan Fikar mé oblast svych sluzeb, mezi hlavni nabizené sluzby patii:

o elektroinstalace
e revize elektriky a hromosvodu
e zajistuje proskoleni a pfezkouSeni dle vyhlasky 50/78 sb. o odborné zpusobilosti

v elektrotechnice

Elektroinstalace

V této kategorii najdeme montaze novych instalaci, opravy stavajicich instalaci, montaze
a opravy hromosvodl, opravy spotiebi¢i a ru¢niho naradi. Dale ma opravnéni od

spole¢nosti CEZ, a.s. k potvrzovani piihlasek k odbéru elektiiny.

Revize elektrickych zaFizeni a hromosvodi

Obecné za revizi mizeme povazovat kontrolu zatizeni ¢i systémi. Revize se provadi za
ucelem ovéteni bezpecnosti technického stavu zatizeni, ale i z hlediska bezpecnosti pro
lidské zdravi. Revize musi vzdy provadét revizni technik, ktery vlastni odpovidajici
opravnéni. Revizni technik vSe peclivé zkontroluje, a zjist'uje, zda aktualni stav odpovida
pfedepsanym platnym normam. VSechny elektrické instalace, spotiebie, pracovni stroje
a hromosvody se musi pravidelné revidovat v urenych intervalech dle ptislu§né platné
normy. V téchto technickych norméach muizeme najit obecné urceni lhiit pravidelnych
revizi. Pokud narazi na nedostatky ¢i nesrovnalosti, je nutné piestat zatizeni pouzivat,

dokud se neprovedou nalezité opravy ¢i upravy. (Revizaci, 2018)

Do revize elektrickych zafizeni miizeme zatadit revize spotiebicil, revize elektro, revize

hromosvodi, revize elektroinstalaci, revize elektrického ruéniho naradi. (Revizaci, 2018)
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Postup pri revize elektrické instalace

Porovnani projektové dokumentace s vychozi revizi, pravidelnou a soucasnym stavem.
Déle prohlidka soucasného stavu celé elektrické instalace, méfeni v rozvadéCich

a na jednotlivych vyvodech. Poté sepise novou revizni zpravu dle norem CSN.

Proskoleni a prezkouseni dle vyhlasky 50/78 sb. o odborné zpusobilosti

v elektrotechnice
Majitel podniku provadi kazdé 3 roky proskoleni a ptezkouseni elektrikaiti a vydava
osvédceni o zpusobilosti dle vyhlasky 50/78 Sb. dle paragrafu §3 — 8 ve spolupraci

s Technickou Inspekci CR. Povinnosti kazdého elektrotechnika je na tato proskoleni a

ptezkouseni chodit a sdm si ohlidat ¢asovy rozestup.
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4 Analyza vybraného podniku z hlediska

konkurenceschopnosti

4.1 Analyza vnitiniho prostredi

4.1.1 Faktory védecko-technického rozvoje

V kazdé firmé je zapotiebi, se seznamovat s nejnovéjSimi technologiemi. Podnik dba na
kvalitu a snazi se mit veskeré technické pfistroje, které potiebuje ke své praci. Podnik
chce vlastnit co nejnovéjsi verze méficich pfistroju, pfipadné jej mit spravné na
kalibrovany. Pokud neni moznost si novy pfistroj pofidit z divodu nedostatecnych financi
¢1 nedostatecného vyvoje, tak se snazi, aby pfistroje mély co nejaktualng;si software a
aby byl pfistroj spravné kalibrovan. VSechny tyto aspekty jsou dilezité, a pokud
technické vybaveni neni dostatec¢né, pak hrozi, ze firma svoji ¢innost nebude vykonavat
tak, jak by si pfedstavovala. Nase firma vSechny pfistroje, které vlastni, pravidelné
kalibruje ve specializovanych pracovistich ¢i u vyrobce. V soucasné dobé¢ firma neplanuje
zadnou vétsi investici do technologii. Firma nevlastni ani zadné skladovaci prostory,
protoze nepotiebuje skladovat vyrobky ¢i zbozi. Firma vlastni osobni automobily, které
vyuzivéa pro svou ¢innost a nemusi sjednavat ptepravu. Z toho ji vychazeji ndklady na

provoz, udrzovani osobniho automobilu.

Do nevyhod miizeme zaradit, to, Ze firma nemé kancelaiské prostory a proto jako sidlo
firmy vyuzivéa byt v osobnim vlastnictvi v Lounech. To mlZe ovliviilovat majitele i jejich
zakazniky, kteti se chtji pfijit domluvit na konkrétni sluzbé, kterou shangji. Dale se
majitel dostavda do nevyhody tim, Ze musi zbozi, které je potfeba, objednavat
u dodavatelq, a tak se miize prodlouzit doba ¢ekani. Na druhou stranu zde mize fesit to,
zda jsou kancelafské prostory nutné ¢i nikoliv, protoZe se diky tomu objevuji dalsi
polozky, které mohou snizovat zisk majitele firmy. Jsou to naptiklad najem, polozky za
elektriku, plyn a vodu, pfipojeni k internetu, kancelarské vybaveni. To vSechno jsou pro
mayjitele naklady navic. Podnik ke svému piisobeni pouziva pocita¢ v osobnim vlastnictvi,
kde pouziva program POHODA pro zpracovani svého ucetnictvi. Déle pouziva programy

WinRevize a WinNaradi.

WinRevize
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Je program urceny pro revizni techniky provadejici revize elektrickych instalaci,
pracovnich stroji, hromosvodi pevné pripojenych, neprenosnych, upevnénych
a zdravotnickych spotrebicu, v nemz se zpracovavaji revizni zpravy. V programu se da
pracovat s aktualnimi normami, které jsou v databazi, dale je zde obsazen cenik, podle
kterého se daji oceniovat revizni prace. Tento cenik si mohou firmy upravit jak potiebuji,

¢i jak maji upravené svoje ceny za dané sluzby. (Prejza, 2018)

V tomto programu jsou tyto pied nainstalované véci:

e databaze predinstalovanych text zavad, tzv. zdvadnik
e cenik pro ocefovani reviznich praci

e tvorba a evidence reviznich zprav (Prejza, 2018)

WinNaradi

Aplikace urcené elektrotechnikum, kteri se zabyvaji revizemi, nebo evidenci revizi
elektrického rucniho ndradi a elektrickych spotiebicii dle CSN 33. Pomoci programu lze
Jjednoduchym zpiisobem zpracovat informace ziskané pri revizich a kontrolach naradi
a spotrebicii a vytvorit tak zpravu o revizi. Revizni zpravy se daji vytvaret diky datim,
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ktera muzeme ziskat z vybranych méficich pristroju. (Prejza, 2018)

Oba tyto programy jsou pravidelné aktualizovany. V programu se objevi informace, ze je

k dispozici nova aktualizace a ze je dilezité kontaktovat provozovatele.

4.1.2 Marketingové a distribu¢ni faktory
4.1.2.1 Produkt

Z ditvodu, ze podnik nevyrdbi Zadny vyrobek, se této oblasti nebudeme vénovat

a zaméfime se na sluzby.

4.1.2.2 Sluzby

Podnik vyuziva Batovské moto ,,nés zdkaznik - nas$ pan.“ Ve vétsiné€ ptipadl je toto moto
vyuzivano, ale najdou se i pfipady, kdy moto viibec neplati. Zakazky se neustale opakuji
z diivodu pravidelnosti revizi elektroinstalaci a hromosvodi. Z divodu této pravidelnosti,

spokojenosti se sluzbami se zédkaznici pravidelné obraceji na firmu. Firma mé vytvofeny
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systém kvality, ktery dodrzuje ve vSech ptipadech, proto jsou sluzby velmi kvalitni.
Spolecnost nabizi prevazné sluzby. Do této oblasti spadaji elektroinstalace, revize

elektrickych zafizeni a hromosvodi.

41.2.3 Cena

Spolecnost si cenu stanovuje sama. Cena se odviji od rozsahu provedené prace. Nekteré
ceny mohou byt orientacniho charakteru. Podnik stanovuje cenu v zavislosti na
konkurenci. Cena za konkrétni sluzby se 1i$i podle rozsahu provedené prace, zda je to
napf. pravidelna revize, nebo je to revize celého objektu i s revizemi hromosvodi. Cenu
ovliviiuje naptiklad ¢asova naro¢nost prace, technické provedeni, objednani soucastek ¢i
dalsiho materidlu, ktery je pottebny k provedeni prace. Podnik pfi tvorbé ceny sleduje
1 situaci na trhu a konkurenci. Podnik kazdorocné zvySuje cenu, protoze naklady na
vybaveni, méfici pristroje a dalsi potiebné véci rostou. Podnik si zjisti procentualni miru

inflace a o to procento zvySuje ceny.

4.1.2.4 Distribuce

r

Podnik nevytvaii zadné vyroby, ale nabizi své sluzby. Tyto nabizené sluzby dodava ptimo
svym zékaznikiim, ktefi je poptavaji. Tim padem mulzeme fici, ze pouziva piimou

distribuni cestu. Ve vSech ptipadech podnik komunikuje se zdkaznikem
4.1.25 Marketingova komunikace

Reklama

Podnik vyuZiva jediny druh reklamy a to je reklama na doporuceni svych zdkaznikt. Déle
svoji firmu propaguje pomoci vizitek, které si nechal vytvofit na pocatku svého
podnikani. Stejny design pouziva podnik do sou€asnosti. Majitel podniku vyuzZiva sviyj
soukromy email k vyfizovani pracovnich objednavek. Podnik nemd Zadné vlastni

oznaceni jako je logo ¢i webové stranky.

Podpora prodeje

Podnik nepouziva Zadné moznosti, kterymi by mohl zvednout podporu prodeje. Nenabizi

zadné finan¢ni zvyhodnéni za sluzby ¢i Zadné slevy na kupony a dal§i moznosti, které
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V této oblasti mizeme najit. Pro podnik by to bylo finanén¢ nevyhodné nabizet slevy

¢i zvyhodnéni.

Public relations a PFimy marketing

Podnik se vénuje pouze jedné kategorii, ktera spada do Public relations. Jedna kategorie,
kterou podnik dlouhodobé vyuziva, je sponzoring mistnich maturitnich plest. Podnik
kazdorocné piispiva castkou 1 000 K¢ na jeden maturitni ples. Podnik uz pak nevytvari
zadné brozurky pro zédkazniky ¢i neporada veiejné akce a prednasky ani se nezapojuje do

projekta socialni odpoveédnosti

Podnik pfimy marketing nepouzivd. Nevytvaii reklamu prostfednictvim telefonu,

e-mailu, ¢i televizniho a rozhlasového vysilani. Finanéné to pro n¢j neni vyhodné.

Osobni prodej

Do osobniho prodeje miizeme zatadit pfimy kontakt mezi majitelem a zdkaznikem. Tento
osobni kontakt majitel vyuziva nejcastéji. Podnik nema zadné prodejce ani zaméstnance,
ktefi by za majitele vytizovali zakazky ¢i pfijimali objednavky, a stali se tak uréitym
¢lankem v podniku. VSechny objednévky a zakéazky si majitel vyfizuje sdm. Diky tomu,
Ze si majitel vSe vyfizuje sam, tak zaroven zjiStuje zpétnou vazbu, jak jsou zdkaznici

spojeni ¢i nespokojeni a tim padem ma moZnost rychlé reakce na ni.

4.1.3 Faktory Fizeni a vyroby

Vybrana spole¢nost neni vyrobni podnik a zabyva se pfedevsim prodejem sluzeb, z toho
davodu vyrobni faktory a jejich fizeni nehraji velkou roli. V nasem ptipadé je dulezita

flexibilita podniku ptizptsobit se zakaznikovi a pfipadnym zménam v objednavkach.

4.1.4 Faktory Podnikovych a pracovnich zdroji

Z diivodu velikosti firmy zde nenajdeme Zadné marketingové ¢i jiné oddéleni. Veskerou
¢innost si majitel zajisStuje sdm. Sam fesi, jak rozdé€li financni prostfedky. V naSem
pfipad¢ je majitel povaZovan za manaZera a zarovenl za zamé&stnance. Pro majitele je
motivace duleZzita, protoZe pracuje pro sebe a neni nikym ovlivnén. Jako hrozbu pro néj

predstavuje néjaky vazny uraz, pii kterém by nemohl vykonavat svoji praci, protoze
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pokud by doslo na tento ptipad, nema ho kdo nahradit. Dcery se pohybuji v jiném oboru
nez majitel firmy. Jelikoz majitel firmy pracuje na Zivnostenské opravnéni, najimani

pracovnikil nepovazuje za dulezité.

4.1.5 Faktory Finanéni

Podnik vede jednoduché ucetnictvi, tedy danovou evidenci. V soucasnosti se Fidi

zdkonem 221/2015 Sb., o Géetnictvi.

4.2 Analyza makroprostiedi

Ke zkoumani makroprostiedi jsme pouzili PEST analyzu.

4.2.1 Politické a pravni prostiedi

Jelikoz podnik sidli na izemi Ceské republiky, je povinen fidit se uréitymi zadkony
souvisejicim s podnikatelskou ¢innosti. Musi respektovat mnozstvi vyhlasek, vladnich

nafizeni a zakonn.

Mezi obecné zakony, které ovlivituji podnik, patfi:

%

e Zakon ¢. 455/1991 Sb. o zivnostenském podnikani — zakon, ktery stanovuje
vSechny podminky o  Zivnostenském podnikani, dale teSi jejich zmény
a dodrzovani jejich podminek.

e Zakon €. 586/1992 Sb. o danich z pfijmil — zdkon ve kterém mliZeme najit vSechny
nalezitosti, které firma potiebuje, aby spravné platila dané z ptijmu.

e Zakon €. 592/1992 Sb. o pojistném na vSeobecném zdravotnim pojisténi — zakon
upravujici vysi pojistného na vetejné zdravotni pojisténi, penale, kontrolu,

e Zakon €. 589/1992 Sb. o pojistném na socialni zabezpeceni a ptispévku na statni
politiku zaméstnanosti — zakon upravujici pojistné na socialni zabezpeceni
zahrnuje pojistné na dichodové pojiSténi, pojistné na nemocenské pojisténi
a pfispévek na statni politiku zaméstnanosti

o Ceské technické normy — odborny predpis, ktery stanovuje parametry &i vlastnosti
materialu, vyrobku a definuje pouzivané pojmy.

e Zakon 221/2015 Sh. o ucetnictvi.
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4.2.2 Ekonomické prostredi

Zvolena organizace na trhu existuje vice nez 20 let a proto ji ovlivnila z malé casti
1 ekonomicka krize v roce 2008. V dob¢ ekonomické krize byla poptavka po sluzbach
nasi spolecnosti vyrazné nizsi a tak jako vSechny byla ve vyvojové fazi podniku v krizi.
Postupem casu se vSe zlepSovalo a podnik zacal zase pomalu prechazet do faze ristu
a zvysSovaly se mu zisky i poptavka po sluzbach. Podnik musi v kazdém obdobi reagovat
na zmény, protoze pokud se tak nestane, mohl by dojit do faze zaniku a tim padem by se

ukoncila jeho ¢innost.

4.2.3 Socialni prostiredi

Mezi faktory, které ovliviiuji podnik na socialn¢ kulturni hlading, je pocet obyvatel,
obecna mira vzdélanosti a v€koveé skupiny. Spole¢nost se zamé&fuje na vékovou kategorii
od 18 let vyse, protoze u osob mladsSich 18 let neni pravdépodobné, ze by vyuzily sluzby

vybrané spole¢nosti.

Pocet obyvatel v kraji, ve kterém firma provadi svou ¢innosti, se dlouhodobé pomalu
zvysuje a tim se rozsifuje potencialni klientela. Dalsi faktor, ktery podnik vyuziva je mira
vzdéelanosti. V soucasnosti se nachdzime v obdobi, kdy osoby s vysokoskolskym
vzdélanim vice premysli nad investicemi. Tito lidé chtéji Setfit, a proto si Srovnavaji cenu,
a zjiStyji, zda konkurencni firma nema lepsi cenové podminky. Lidé chtéji sluzby, které

maji urcitou kvalitu za piijatelnou cenu, ktera je neovlivni jejich rozpocet.

Nekteti zdkaznici vyzaduji potvrzeni i piesto, Ze nedoslo ke kompetentnimu zpracovani
revize, coz kvalitni podnikatel neakceptuje, protoZze v budoucnu by to mohlo zplsobit

problémy, které by mohly byt na tkor podnikani spole¢nosti.

4.2.4 Technologické prostredi

Kazdy musi sledovat trendy ve vyvoji technologii, aby podnik nezaostaval za svymi
konkurenty. Je dilezité zvazit, v jakém okamziku bude podnik investovat do novych
modernich méficich pfistroji, které jsou potieba k jeho ¢innosti. Z finan¢nich divodu je

dulezité zjistit, za jaké Casové obdobi bude podnik investovat do novych modernich
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méficich pfistroji. Zaroven je podstatné zjistit, kdy je lepsi investovat do kalibrace

aktualnich pfistroji a kdy je nutné nakoupit nové pfistroje.

V soucasné dobé je také rozmach internetové a komunikacni technologie, kdy firmy
nabizeji sluzby svym zdkaznikim pifes internet. Samy firmy vyuzivaji internet
k zjistovani nejriznéjsich novinek, jako jsou naptiklad softwarové programy, zakony,

normy a jind nafizeni.

4.3 Analyza mezoprostredi

Diky tomuto modelu lze analyzovat odvétvi, ve kterém podnik soutézi S ostatnimi
podniky podobného zameétfeni za tcelem dosazeni zisku. Analyza mezoprostiedi se
nachazi v oblasti mezi vnitinim a vnéjSim prostiedim. Na vypracovani této analyzy

pouzijeme Porteriiv model péti sil.

4.3.1 Konkurence v odvétvi

Ponévadz vybrana organizace je povazovana za mikropodnik, ma velkou konkurenci ve
svém odvétvi. V okoli podniku je dost vétSich firem, které se v odvétvi pohybuji. N&které
spole¢nosti maji tuto ¢innost jako hlavni a proto maji vice zakézek nez nase a vydélavaji

vEétsi obnos penéz. Konkurencni spolec¢nosti se nachazeji ve vyse zmiitované oblasti.

Konkurenty spole¢nosti miizeme najit ve vSech kategoriich podniku, v mikropodniku,
malém podniku, sttednim podniku a velkém podniku. Velké podniky maji tu vyhodu, ze
maji pobocky v celé CR. Stiedni podniky maji pobocky v krajich, ale nejsou tak rozsifené
jako velké podniky. Mal¢ a mikropodniky se zamétuji na oblast, ve kterych sidli jejich

spole¢nost. VSechny tyto podniky nas ohroZuji.

Piedstaveni nejvétSich konkurenti
ELEKTRO Instalace Jakub Zizka

Jako prvniho konkurenta jsme zatadili ELEKTRO Instalace Jakub Zizka. Pan Zizka se
pohybuje piesné ve stejném oboru i vlastni stejnd osvédceni jako nas podnik. Sice je
podnik mladsi nez nase spolecnost, ale zato ma svoji ¢innost zaméfenou na vice odvétvi.

Majitel zalozil podnik v roce 2000, a ma vzdélani v oboru elektroinstalaci a sidli ve stejné
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oblasti jako nage firma. Elektro Instalace Jakub Zizka se zabyva revizemi elektroinstalaci
a hromosvodi, ale kromé toho zajistuje vyskové prace, také se zabyva centralnim
vysavacem a systémem protipozarni ochrany. Diky tomu ma podnik vét§i moznosti nez
spolecnosti pana Fikara. Mezi dalsi oblasti, ve kterych ma lepsSi pozici oproti nasi
spoleCnosti je to, ze vlastni n€kolik osobnich automobili, na kterych méa vhodné
umisténou reklamu a tim zaroven propaguje sviij podnik. Dale ma vlastni webové stranky,
na kterych potencialni zakaznici vidi kontakt na podnik, osvédceni, jaké pouzivaji
dodavatelé, ¢i jsou-li platci DPH a také je na webovych strankach zobrazen kontaktni
formuléf, ktery se po vyplnéni odesle a firma tak mtze oslovit potencidlniho zdkaznika
s konkrétni nabidkou. Firma nemé na svych webovych strankach zvetejnén cenik praci.

(ELEKTRO Instalace Jakub Zizka, 2018)

Elektroinstalace Martin Velik

Druhym konkurentem je Elektroinstalace Martina Velika. Podnik provadi svou ¢innost
Vv Lounech a jeho okoli. Nabizi elektroinstalace a elektroinstalaéni prace od dodavek
materialu pfes projektovani a navrzeni az po finalni prace a bezpecné spusténi. Nabizi
také opravy a montaze elektrickych zatizeni, hromosvodi a videotelefonti, podlahové
vytapéni, projektovou dokumentaci a také spravuje a udrzuje veiejné osvétleni. Podnik

ma weboveé stranky, které slouzi ke komunikaci s potencidlnim zdkaznikem. (Velik,

2018)

ELMIK Most

Jako tieti spole¢nost jsme zatadili ELMIK Most. Spolec¢nost je na trhu déle nez nase, ale
soucasné zprostiedkovava ¢innost i v dal$ich oborech, napt. vodoinstalace, autodoprava,
zamecCnické prace a dal8i. I pfes vSechna tato odvétvi je pro nasi spoleCnost stale
konkurentem. Co se ty¢e naseho oboru, spolec¢nost se zabyva inspek¢ni ¢innosti v oboru
elektrotechniky a bezpecnosti prace s elektrickym zafizeni a poradenskou cinnosti
V oboru prevence pied urazy elektrickym proudem a piedchazeni vzniku nebezpeci
pozaru. Diky tomuto ma spolecnost lepSi pozici na trhu. Spolecnost sidli v Mosté&, ale
orientuje se 1 na zdkazniky v Lounech a jeho okoli smérem k Mostu. Spole¢nost ma
webové stranky, na kterych neni zvetejnén cenik. ELMIK Most ma kvalitné zpracované

webové stranky, marketingova propagace je na dobré trovni. (EImik Most, 2010)
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EZ-TEST, s. r. 0.

Za dalSiho konkurenta miZzeme povazovat i spole¢nost EZ-TEST s. r. 0, s jehoz majiteli
p. Fikar spolupracoval v podniku, kde pracovali hlavni pracovni pomér pied tim, nez
zacali podnikat jako spole¢nost s ruéenim omezenym. Je to podnik sidlici v Teplicich
a byl zalozen v roce 2010. Spolecnost se orientuje na klientelu v jejich okoli. Protoze nase
spolecnost jezdi i do Teplic, je pro ni konkurenci. Spole¢nost se zabyva také revizemi
elektrickych zatizeni, ale ma je rozsifené o zdvihaci zafizeni jako jsou jefaby, ploSiny,
vytahy a dalsi. Dale spolecnost zajistuje odstranéni nedostatkti zjisSténych pii revizich.
V tomhle ohledu je také jedinec¢na. Jelikoz je to spoleCnost s ru¢enym omezenim, muize
se postupné rozsifovat, protoze zaméstnava nové pracovniky, ktefi ji budou moct zvysit
zisk. Spole¢nost m& webové stranky, na kterych je umistén kontakt, dale jsou zde

certifikaty, fotogalerie, Spole¢nost nema zvefejnény cenik. (EZ-Test, 2011)

NYKOELEKTRO

Nykoelektro je podnik sidlici v Mosté, zaméfuje se na Most a jeho okoli kam spada
Bilina, Chomutov, Duchcov, Jirkov, Litvinov, Mezibofti, Louny, Zatec. Spolecnost také
pusobi v Severo¢eském kraji, ZapadoCeském kraji, Sttedoceském kraji, Vychodoceském
kraji a v Hlavnim mésté Praha, kde realizuje vétsi zakazky. Podnik ma 20 let zkusenosti
vdomech na nejvétsim bytovém druzstvu v CR. Provadi kompletni rekonstrukce
elektroinstalace, elektromontdze, také provadi opravy, servis a udrzby v byté ¢i domé.
Zaméfuje se hlavné na opravy a montaze domovnich telefonii (zvonki), kamerovych
a pristupovych systému (Cipy), osvétleni a nové elektroinstalacni rozvody a jiné
elektrikaiské prace pro bytové domy. Podnik také nabizi moznost spolupréace pfi feSeni
projektli. Spole¢nost méa velmi dobfe zpracované webové stranky. Na téchto strankach
najdeme dostupné informace, jako jsou sluzby, které nabizi, jaké prace délaji. Nachazime
tady 1 jejich pracovni tym, a kontakty pfimo na konkrétni osoby. Dale vidime orientaéni
cenik, ktery zavisi na charakteru zavady, a proto pfesnou cenu nelze urcit. Na webovych
strankach najdeme i spokojené zékazniky, kteti podniku délaji velmi dobrou reklamu.
Podnik zvetejiiuje 1 své partnery a dodavatele, se kterymi spolupracuje. Dale na strankach
najdeme kontaktni formulaf a také kontakt na jednotlivé ¢lenky podniku, od jednatele az

po objednavky a fakturace. Podnik ma také zalozenou facebookovou stranku, coz je pro
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n¢j dalsi moznost reklamy. Podnik ma skvéle zpracovanou marketingovou ¢ast, a proto
v tomto ohledu je pro nasi vybranou spolec¢nosti i dalsi spole¢nosti, velmi velky

konkurent. (Nykoelektro, 2018)

4.3.2 Novi konkurenti

Za nové konkurenty mohou byt pokladany spolecnosti, které chtéji zacit podnikat v této
oblasti. Potfebuji k tomu zivnostensky list a kapital. Je dulezité¢ védét, v jakém rozsahu
firmy chtéji provozovat svoji ¢innost, a od toho se pozdé&ji odviji 1 kapital, ktery je dilezity
na nakup techniky ¢i pronajem kancelafi, zaplaceni $koleni a dalsi. V daném oboru je
potieba asponn ¢astecnd zkuSenost, pak se da spousta véci naucit za pochodu, diky
moznosti absolvovat riizné Skoleni. Dilezité je potom, jak hodné€ se tomu chtéji vénovat,
a pokud se chtéji udrzet na trhu, je dalezité ziskat kontakty a udélat si n¢jaké reference.
Vstup na trh je pak zpfistupnén vsem, kteti maji urcité odborné znalosti pro danou
kategorii. VSechny organizace, které vstupuji na trh, jsou pro firmu velkou hrozbou.
V nasem piipad¢ to mohou byt velké spolecnosti, které se rychle rozvijeji a jsou pro nas
vétsi hrozbou, protoze mohou mit jiny cenik nez firma. Dale bych mezi nové konkurenty
mohla zatadit zivnostniky, do této kategorie mizeme zaclenit naptiklad vyucené lidi,

ktefi si zvysili svoje vzdélani, praxi a ti mohou v budoucnu ohrozit firmu.

4.3.3 Dodavatelé

Majitel vyuziva nékolik druhi dodavatel, se kterymi spolupracuje. S nékterymi
dlouhodobé;ji, s nékterymi zase kratce. Nékteti dodavatelé se specializuji na vyrobky,
néktefi na sluzby, jako jsou napi. Zdenék PREJZA, ktery vytvaii programy pro
elektrikafe, které pan Fikar velmi vyuzZiva. Déle také mezi dodavatele Ize fadit Polabské
Skolici a informacni stfedisko (PSIS), kde se majitel miZze jezdit $kolit na nové typy

meéficich ptistrojii a informuje se o novinkach ve svété elektroinstalace.

Mezi nejcastéji vyuzivané dodavatelé patii tito:

e PS—SVETELNE ZDROJE, s. 1. 0.,
e KDIs.r.0.— EDA ELEKTRO,
e Poprokans.r. 0.,

e PSIS — Polabské $kolici a informaéni stfedisko,
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e Zden¢k PREJZA — programy pro elektrikare,
e STAVEBNINY Milan Nipauer,
e ELFETEXspol.s.r. 0., adalsi

4.3.4 QOdbératelé

Pan Fikar se zaméfuje na zakazniky, ktefi potiebuji revize elektroinstalace ¢i dalsi sluzby,
které on poskytuje. Zakaznici maji urcité potieby, které je potteba uspokojovat. Pan Fikar
se snazi uspokojit vSechny své zakazniky, protoze vi, ze je diilezit¢ udrzovat dobré
vztahy, protoze diky dobrym vztahtim mu vzniké velmi dobra reklama. Je to tzv. reklama
na doporuceni. Také se zakaznici stale vraceji k této firmé, protoze jsou spokojeni s jejich
sluzbami. Mezi dlouhodobé zdkazniky patii spousta firem ¢i soukromych osob. Jsou to

napf.:

e N¢kolik Spolecenstvi pro dim

e FrantiSek Vlasek

e Okresni soud v Lounech

e Obec Bitozeves

o [ékaiské ordinace (MUDr. Jana Matéjkova, MUDr. Vladimira Sutova,
MUDr. Abiad Al Fadi, MUDr. Jakub Novacek a dalsi)

e Agrospol Bfezno s. r. 0.

e Auto EvZen Myslivec s. r. o.

o Ceska pojistovna a. s.

e EGERFISH

e ELNA Servis PoCerady s. 1. 0.

e Geodeticka kancelaf Ing. Ladislav Polan

e HEPOSs. . 0.

e LOZISKA ISKALCUK, s. . o.

¢ Nemocnice Louny a. s.

e OAZA — Rehabilitace Jifina Pémova

e OTISa.s.

e Rehabilitace Slany s. r. 0.
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e T¢locviéna jednota Sokol Louny

e T-Mobile Czech Republic a. s. (pobocka Louny)

e Utad prace Ceské Republiky (poboc¢ka Louny)

e Vseobecna zdravotni pojistovna Ceské Republiky (pobocka Louny)

e Z7ACEGAGS.T. 0.

4.3.5 Substituty

Podnik v nasem piipad¢ jako substitut muze povazovat jakoukoliv sluzbu, ktera spliiuje
ocekavani zdkaznikl. Spolecnost se proto musi ptat, jaké mize nabidnou spotiebitelské
benefity oproti ostatnim. N¢které sluzby mohou byt nahrazeny, jiné zase ne. VétSinou
sluzba zistava stejnd, ale Clovek, ktery ji vykondva, se mliize ménit, napt. taky pokazdé
nejde ¢lovek ke stejnému kadeinikovi, nebo nechodime stale do jednoho obchodu.

Zakaznici jsou pro podnik velmi dileziti, protoze tvoii reklamu tzv. na doporuceni.
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44 SW.O.T. analyza

S.W.O.T. analyza vybrané¢ho podniku

Tabulka 2: S.W.O.T. analyza vybraného podniku

Silné stranky

Slabé stranky

Vniti'ni prostiredi

Vnéjsi prostiedi

Zdroj: Vlastni zpracovani 2018

Silné stranky

rodinny podnik
dlouholeté praxe
vybudovani  dobrého
jména

kvalitni technické
vybaveni

velka skala referenci
vysoka uroven

odborného vzdélani
dobré vztahy
s dodavateli 1 odbérateli
finan¢ni zdravi firmy

vlastni zdroje

financovani
Prilezitosti

vstup novych

dodavatelu na trh, vétsi

vybér

rust mezd obyvatel
vstup manzelky do
podniku

zajisténi dlouhodobych
veérnosti zakaznikil

casova dostupnost
internetové stranky
reklama

podnikové prostory

nizké povédomi
o sluzbach

Hrozby
zména stavajici
legislativy a piepist
vstup novych
konkurentli a posileni
stavajicich
ztrata zakaznika,
dodavatele
Cenova valka
S konkurenci
zmeéna chovani
zékazniki

Mezi hlavni silné stranky patfi dlouholetd praxe a také kvalitni technické vybaveni. Dale

je majitel velmi dobfe odborné€ vzdélany ve svém oboru. Diky tomu, Ze je podnik rodinny

zakaznik komunikuje pouze s majitelem a tim nedochazi k Zddnym komunika¢nim

problémim. K dal§im silnym strdnkdm mulZeme zafadit to, ze podnik pouzivéa vlastni
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zdroje financovani, coz znamena, ze podnik je finan¢n€ zdravy a nema zadné dluhy ani

pijeky.

Slabé stranky

Mezi nejslabsi stranku mlzeme zatadit ¢asovou dostupnost majitele podniku, protoze
majitel pracuje na hlavni ¢innost a je zaméstnany. Svoji zivnost ma na vedlejsi pracovni
pomg¢r a proto je velmi ¢asove vytizeny. Dal§im problémem je to, Ze majitel neinvestoval
zadné finan¢ni prostiedky do propagace spolecnosti. Spolecnost neméa webové stranky,
ani zadnou jinou reklamu. Jedina reklama, kterou vyuziva je reklama na doporuceni svych
zakaznikl. Diky tomu, Ze je podnik rodinny, miizeme ho zafadit i do slabych stranek,
protoZe neni tak silny, aby byl schopny konkurovat malym a stfednim podnikiim. Diky
tomu, Ze podnik nemd kancelaiské prostory, potencidlni zakaznik v pifipadé z4jmu o

danou sluzbu musi kontaktovat spole¢nost bud’ e-mailem, nebo telefonicky.

Prilezitosti

Nejvetsi prilezitost, diky které podnik ziskd vice zdkaznikd, je to, Ze revize se musi
pravidelné opakovat a jsou povinng, a proto poptavka po sluzbé spole¢nosti se bude na
trhu stale vyskytovat i pfes rizné vykyvy, kdy jednou bude poptavka nizka a poté se mize
kdykoliv zvysit. Za dalsi ptileZitosti 1ze povaZovat vstup manZzelky do podniku. ManZelka
majitele se rozhodla, Ze pomalu vstoupi do spoleéného podnikdni, ale stile bude
zaméstnana na hlavni pracovni pomér a tuto praci bude vykonévat na vedlejsi pracovni

pomér. Diky absolvovani reviznich zkousek je odborné zptasobila provadét rizné tkony.

Hrozby

Za nejvetsi hrozbu povazujeme zmeénu legislativy a vstup novych konkurentii na trh. To
v§e mize velmi ovlivnit vybrany podnik, a pokud se na trhu objevi velké mnozstvi
konkurence, je mozné, Ze vybrand spole¢nost miiZze dojit do faze zaniku, protoZe je

mikropodnik a nebude mit schopnost konkurovat malym a stfednim podnikim.

441 Vystupy S. W. O. T. analyzy

Za vystup S. W. O. T analyzy zvolim WO strategii, kde firma chce docilit toho, Ze

odstrani jeji slabé stranky, které ji ohrozuji na trhu. Aby se firma zlepSila na poli
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konkurenceschopnosti, méla by odstranit co nejvice slabych stranek, coz znamena ve

velkém zlepsit marketingovou ¢ast firmy.

udélat svoji hlavni ¢innost. Klientelu ma rozsahlou a casu malo, tak je pravdépodobné, ze
by se mu toto usili vyplatilo. Zacatky by mohly byt trochu naro¢né, ale s pomoci

manzelky, ktera by se zapojila do podniku, by toto rozhodnuti mohlo byt prospésné.
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5 Navrh opatreni pro posileni konkurenceschopnosti

vybraného podniku

Pii analyze konkurence jsme zjistili, ze se firma od ostatnich 1i$i hlavné v marketingové
¢asti. Lze jednoznacné fict, Zze konkurenceschopnost se dé posilit dobrou reklamou. Pfi
bliz§im zkoumani rodinného zazemi jsem dosla k zavéru, ze dalSim opatfenim, které by
se dalo aplikovat pro posileni konkurenceschopnosti, je zapojeni manzelky pana Fikara
do spolecnosti, protoze i ona ma vyucni list a cely zivot pracuje v tomto oboru. Proto
Vv lonském roce absolvovala revizni zkousky na niz$i kvalifikaci a do budoucna by i ona
mohla pracovat pod svym manzelem, kde by zafizovala zakézky, na které je odborné

zpusobila. Tim padem by firma mohla ziskat vice zdkaznika, coz by zvysilo zisk.

Spolecnost by méla najit ur¢ité zplisoby marketingové komunikace, které by zvysily
konkurenceschopnost spolec¢nosti. V této kapitole najdeme navrhy na zlepSeni a zaroven

doporuceni, co vytvofit, aby firma byla 1épe konkurenceschopna.

5.1 Reklama

V oblasti reklamy, neosobni masové formy komunikace by méla firma vyuzit inzerci v

regionalnich novindch, dale venkovni reklamu, coz mtze byt reklama na automobilech.

Inzerce

Inzerce v novinach do této chvile spole¢nost nikdy nevyuzila a bylo by vhodné, aby se
zaméfila na regionalni denik a zvolila zde moZnost nabizet své sluzby, protoze regionalni
tisk stale kupuje dost lidi, na které by mohla zacilit. Mnoho regiondlnich tiski vydava
katalog firem zdarma, proto by tato reklama mohla byt cenové dostupna a naklady by

nemusely byt tak vysoké jako u reklamy na automobilech.

Venkovni reklama

Venkovni reklama je jednou z nejstarSich forem reklamy a dilezitou soucasti kazdé vétsi
firmy. S touto reklamou se setkdvame denné a v podstaté vSude. Tuto reklamu v podstaté
uz skoro nevidime, protoZe ji vnimdme jako béZnou véc, kterou vidime vSude kolem

sebe., protoze je na kazdém kroku. Je to jedina reklama, ktera se neda vypnout ¢i vyhodit
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do koSe. Venkovni reklama piisobi na vSechny vékové kategorie i na socialni skupiny
obyvatelstva. Je to idealni reklamni médium, kdyz chcete vybudovat firmu nebo ji vice

zviditelnit.

Do této formy reklamy bychom zatradili polepy osobnich automobilil, protoze je velmi
Vhodnym prostfedkem ke zviditelnéni. Investice do reklamy je zpocatku vétsi, ale i piesto
se vyplati, protoze pifinasi dlouhodobé uzivani a neplati se zde najem za uzivani.
Spole¢nost vlastni osobni automobil, ktery vyuziva ke své praci, a proto by bylo vhodné,
aby vyuzila moznost si nechat polepit auto logem ¢i n€jakym ndpisem, ktery bude

souviset s nasi firmou.

Spolecnost uvazuje o polepeni osobniho automobilu reklamou. Dle dostupnych
internetovych zdroju si zjistila cenovou relaci a rozsah polepu. Spole¢nost si vybrala
rozsah polepu ptednich dvefi, kde by bylo umisténo logo, dale prahu dvefi a narazniku, a
polep zadniho néarazniku, kam pfijde vytvorena webova adresa. Zjistili jsme, Ze za tento
typ polepu je orientacni cena pfiblizné od 3 000 K¢&. Tato cena piijde spolecnosti

pfijatelna, a proto si nechal vytvofit tento navrh:

Tabulka 3: Cenova kalkulace reklamy na automobil

Polep Cena (K¢)

Piednich dveii - logo 780
Prah dvefi a narazniku 1500
Zadni naraznik — webova stranka 1000
Zadni okno 1500
Celkem 4780

Zdroj: Vlastni zpracovani 2018

Socialni sité

Dalsi kategorii, kterd by mohla zlepsit konkurenceschopnost podniku, je socidlni sit,
ktera je v dnesni dobé velmi rozsifend, a vSechny firmy ji vyuzivaji. V dnesni dobé je to
velmi dostupna véc, ke které potiebujete internetovy prohlize¢ a pfipojeni k internetu.

Jako nejrozsitenéjsi Ize povazovat Facebook, na kterém miizeme najit vSechny vékové
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kategorie, da nan¢ tedy velmi dobfe cilit. Staci vytvorit jednoduché stranky, kterymi nas
samotny Facebook provede, neni to nic slozité¢ho. Je dilezité se pak témto strankam
vénovat a pravideln¢ je aktualizovat, aby naSi potencialni zakaznici vidé€li, ze firma je
aktualni a neni zastarala ¢i nefunk¢ni.. Na této firemni facebookové strance mizeme najit
napf. recenze, neboli to, jak jsou nasi zakaznici spokojeni S nasim podnikem. Je dulezité
se tomu vénovat, protoze pouze nastaveni této facebook stranky nestaci. Veskera prace
nekonci, naopak zacina, protoze nastavena a zapomenuta facebook stranka mize firme
1 uskodit. Této form¢ reklamy davaji prednost vSichni lidé, ktefi vyuzivaji moderni
technologie. V této kategorii nejde o Cisla, je dulezita kvalita a pravidelné starani se
o stranku. Spousta spolecnosti Si ji Sice vytvofi, ale pak ji neumi vyuzivat, stranka tak
zlstane ladem a pfipadni potencidlni zdkaznici mohou o nasi spolecnost ztratit zdjem

jenom diky facebookové strance.

Vytvorieni loga

Dalsi dilezitou propagacni Casti je vytvofeni loga firmy. Logo firmy by mélo byt
pfedevs§im atraktivni, jednoduché, lehce zapamatovatelné a hlavné by mélo odpovidat
oboru. Jelikoz existuje mnoho druhti loga, je dilezité védét, zda budeme mit jenom Cisté
symbol, nebo zde bude obsazeny néjaky text, zda bude barevné ¢i nikoliv. Logo pak Ize
vyuzit riznymi zpasoby, jako na propagacni piedméty, na webové stranky, v tiskovinach,
vizitkach a dalSich. Logo by mélo byt jednoznaéné originalni. Pro lepsi kvalitu by bylo
vhodné nechat si navrhnout logo v né¢jaké reklamni agentufe, se kterou muizeme
spolupracovat. Pti tvorbé loga je cena individualni, protoze kazdy zakaznik ma jiné
pozadavky 1 jinou predstavu. Proto se vétSina spoleCnosti, které vytvareji loga, se
zakaznikem na konkrétni cen€ domlouvaji individualné podle grafické narocnosti prace,
a podle poc¢tu navrhii. Dale se cena odviji od velikosti loga. Spole¢nost si nechala
vypracovat individualni navrh, ktery cenové vychdzi na 2500 K¢&. V cené jsou zahrnuty

dva grafické navrhy, a dvé upravy téchto navrha.

Webové stranky

Jako dulezitou ¢ast, kterou naSe firma na poli marketingové komunikace postrada, jsou
webové stranky. Je potieba zajistit firmu, ktera by tyto stranky vytvofila. Stanky budou

vyzadovat zna¢nou investici. Ceny se pohybuji v fadech 10 000 K¢ a vice, diky tomuto
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vlivu dojde ke zna¢nému zlepSeni konkurenceschopnosti podniku. Dochazi Kk piilivu
novych zakaznikli. Design stranek se pfizpusobi, tak aby zaujal kazdého, kdo vstoupi na
webové stranky. Struktura stranek bude navrzena jednoduSe, aby se kazdy rychle a
snadno zorientovat a naSel vSechny potiebné informace. Potencialni klienti se diky
tomuto budou orientovat ve sluzbach, které podnik nabizi, tim dojde ke zlepSeni
povédomi o podniku a zvysi se Groven konkurenceschopnosti a zajisti se pfichod novych

zékazniki, ktefi spole¢nost pozvednou.

Na webovych strankdch najdeme v prvni fad¢ informace o spolecnosti, rozsah sluzeb,
dale reference od spokojenych zdkaznikii, ptedbézny cenik a samoziejmé¢ kontakt na
spole¢nost. Diky kontaktu mohou potencialni zéakaznici oslovit podnik s piipadnou

poptavkou po sluzbéch, které shanéji.

Tabulka 4. Pribliznd cenovd kalkulace webovych stranek

Webové stranky Cena

Webhosting 700 K¢&/rok
Registrace domény 100 K¢é&/rok
Vytvoreni Sablony pro dané stranky 5000 K¢/jednorazové
Prace (nahravani, dat a upravovani) 250 K¢/hod
Celkova investice za prvni rok 17 800 K¢/rok
Celkova investice za druhy rok 12 800 K¢/rok

Zdroj: Vlastni zpracovani 2018

Investice do webovych stranek byla uréena na 17 800 K¢ ro¢né, k tomu je potieba
zahrnout 1 praci technika, ktery bude nahravat a upravovat data dle potieby spolecnosti.
Tuto ¢astku spocitali pfiblizné na 1 000 K¢/mésic, cozZ €ini 12 000 K¢ rocné. Naklady na
dalsi roky se snizi, protoZe $ablona se nevytvarti kazdy rok nova, pouze se upravuje. Takze
v druhém roce dojde ke snizeni ¢astky a podnik se dostane na ¢astku 12 800 K¢ za rok.
V dalSich letech muze dojit ke snizeni, protoZe vétSina dilezitych informaci uz na

webovych strankach bude obsaZena a tim padem naklady na praci by klesly.
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Podpora prodeje

Aby podnik zvysil svoji konkurenceschopnost, m¢l by vytvofit propagacni materidly,
které by podpofily prodej sluzeb. Propaga¢ni materidly by zlepSily image spolecnosti
a posilily vztah se zdkazniky. Do téchto propagacnich materidlli miizeme zatadit napf.

propisky, klicenky, hrnky a dalsi.

Zapojeni manZelky do chodu podniku

Aby spolecnost zvysila své zisky, chce majitel zapojit do rodinného podniku i manzelku,
ktera by pracovala na hlavni pracovni pomér. Manzelka mé odbornou kvalifikaci na
(zjistit co). Spole¢nosti by vznikly ndklady na mzdu, ale zaroven by to zvysilo pfijmy

spole¢nosti. Navrh mzdy pro manzelku.

Tabulka 5: Vypocet mzdy

Mzda Castka (K¢)
Hruba mzda 24 000
Zaklad pro vypocet socidlni pojisténi 24 000
Socialni pojisténi 1560
Zdravotni pojisténi 1 080
Zaklad pro vypocet dané 32 200
Zaloha na dan 4 830
Sleva na poplatnika 2070
Slevy na dani celkem 2070
Dan po uplatnéni slev 2760
Danové zvyhodnéni na déti 1267
Dani po danovém zvyhodnéni 1493
Datiovy bonus 0
Cista mzda 19 867

Zdroj: Vlastni zpracovani 2018 dle https://www.mesec.cz/kalkulacky/vypocet-ciste-mzdy/
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Spolecnosti jako zaméstnavateli vzniknou tyto povinnosti:

o Registrovat se u zdravotni pojiStovny
o Zamgéstnavatel je povinen se piihlasit k dané zdravotni pojistovné, tedy, u
které je registrovany zaméstnanec. K piihlaseni je nutné dodat vypis
zivnostenského rejstiiku. Zameéstnavatel musi nahlasit pfijeti svého
zameéstnance na prislusné zdravotni pojistovné do 8 pracovnich dnd.
o Registrace u Ceské spravy socialniho zabezpe&eni
o U spravy socialniho zabezpegeni se musi piihlasit OSVC, ktera piijala
zamé&stnance a vznika ji G¢ast na nemocenském pojiSténi. Oznameni se
musi podat do 8 kalendainich dnii
e Finanéni urad
o OSVC, ktera piijme zaméstnance je povinna oznamit to na finanénim
urade¢. Platce dan¢ ma povinnost vybirat nebo srazet dan nebo zalohy na
danl z pfijmu ze zavisle ¢innosti. Oznameni o pfijeti zaméstnance se musi
ozndmit do 15 dni.
e Registrace k povinnému zakonnému pojisténi odpovédnosti
o OSVC, ktera piijme zamé&stnance je povinna ohlasit to na statem uréenou
pojisStovnu coz je Kooperativa. U ni se registruji vSichni novi

zamé&stnavatelé. (Podnikatel, 2018)

VSechny tyto povinnosti vzniknou majiteli spole€nosti, ktery by chtél zaméstnat svoji
manzelku. Pro n& vzniknou dal$i administrativni povinnosti, ale zaroven podnik posili
na trhu svoji konkurenceschopnost. Diky zapojeni manZelky do spolecnosti, bude mit
vetsi zisky, a proto ziskd dal§i penézni prostiedky na kvalitngj$i reklamu, posileni
prodeje, moznost vytvoreni kancelaiskych prostor, moznost pravidelného nakupovani
nového technického vybaveni. Diky vSem témto faktoriim majitel spolecnosti rozsifi

povédomi o podniku a zvysi svoji konkurenceschopnost.

Moznost ziskani kancelarskych prostor

Majitel by mél posoudit, jestli se mu nevyplati pfi rozSifeni podniku pronajmout

kancelarské prostory, ve kterych by podnik mohl mit sidlo a kde by se spole¢nost mohla
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schazet s potencidlnimi klienty. Vytvofenim kancelafskych prostor by doslo ke
zviditelnéni spolecnosti a to by zajistilo dalsi piiliv potencialnich zékaznikl, ktefi by

chtéli vyuzit sluzby, které nabizi spolecnost.

Prievedeni na hlavni ¢innost

-----

rozsahlou klientelu, ktera by se mohla rozsifovat a tim zajistit vétsi pfijmy do spolecnosti.

Diky zapojeni manzelky do rodinného podniku by se prace mohla rozdélit.
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6 Ekonomicka efektivnost navrZzenych opatreni
Zapojeni manZelky

Zapojeni manzelky do rodinného podniku bude velkym pifinosem pro firmu jako
Z hlediska casu tak 1 z hlediska financi. Majitel firmy muze nékterou praci pievést na svoji
manzelku, ktera v lofiském roce slozila revizni zkousky a je odborné zptisobila tuto praci
vykonévat. Do firmy pfijde velké mnozstvi zdkaznikl s objednavkami. Nové objednavky

by vytizovala manzelka a majitel firmy by se mohl zaméfit na stavajici zakazky.

Diky zapojeni manzelky do spole¢nosti dojde k rozsifeni a zdroveinl se zméni organizacni
struktura. UZ nebude majitel = manazer = pracovnik, ale uz to bude majitel, ktery pod

sebou bude mit zaméstnance.

Nastupnictvi

Pokud majitel chce predat rodinny podnik nasledujici generaci, mél by zvazit, ze
nasledujici generace nema vystudovany ten samy obor, ale Gplné odlisny. Podnik by mohl
ptedat své dcefi, kterd by ji mohla vést po financni strance, protoze studuje podnikovou
ekonomiku a fidila by podnik. M¢la by si zjistit, jestli se podnik nevyplati predélat na
obchodni ¢i kapitalovou spolecnost, aby mohla rozsitit podnik tim, ze zaméstna vétsi

pocet pracovnikti a zvysila by konkurenceschopnost podniku.

Ekonomicka efektivnost

Spole¢nost ma v soucasné dobé asi 100 zdkaznikl. Zisky pred zdanénim se pohybuji
priblizné kolem 185 000 K¢&/rok, po zdanéni jsou pfiblizné kolem 150 000 Kc/rok.
Podnik ocekava, ze po zavedeni vSech navrZzenych opatieni, ktera najdeme v paté
kapitole, ze pocet zakaznikii stoupne 0 50-60 zakazniki za rok. Diky témto investicim

do reklamy, webovych stranek se zvysi zisky, ale 1 n¢které naklady.

Po navySeni poctu zakaznikli a zaroven pfijmuti manzelky do spolecnosti si podnik
odhadl, Ze zisky pted zdanénim by se mohly pohybovat okolo 230 000 K¢ za rok, coz po
zdanéni Cini pfiblizn€ 190 000 K¢/ rok. Mizeme tedy konstatovat, Ze vSechna navrzena

opatfeni v kapitole 5 miizeme povazovat za efektivni, protoze zisky podniku se vyrazné
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zvysily. V piipad€ pfijmuti externiho pracovnika spolecnost miize zvysit zisk, protoze
novy externi pracovnik by mohl do spole¢nosti privést dalsi potencidlni zdkazniky a doslo
by znovu k dal§imu zvySeni zisku. Pokud by externi pracovnik piivedl pfiblizné 50
potencialnich zakazniki, spole¢nost odhadla, Zze zisk by se zvysil az na 250 000 K¢/rok
pted zdanénim. Bylo zjisténo, ze do navrzenych opatfeni by bylo nutné investovat 47
947 K¢&. Po rozhovoru s majitelem podniku jsme zjistili, ze tyto investice by byly

provadeény postupné, aby podnik nemél tak prudky vzestup naklada.

Diky v§em témto navrZzenym opatienim spole¢nost pozvedne povédomi o svém podniku.
Pokud podnik ptijme vSechna navrzena opatieni, dojde k navyseni ziskii a podnik se bude

rozristat. Podnik bude vice konkurenceschopny a dlouhodobé se udrzi na trhu.
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Zavér
Cilem bakalaiské prace bylo zhodnoceni konkurenceschopnosti vybraného podniku

prostfednictvim vnitiniho a vnéjSiho prostfedi a na zaklad¢ téchto zjisténi navrhnout a

posoudit efektivnost vybranych opatieni pro posileni konkurenceschopnosti.

Analyza vnitiniho prostiedi byla provedena pomoci védecko-technickych faktort, kde
jsme zkoumali technickou vybavenost podniku. Déle prostfednickym marketingovych a
distribu¢nich faktort jsme zkoumali marketingovy mix a pomoci marketingové

komunikace jsme zjistovali propagaci vybraného podniku.

Vnéjsi prostiedi jsme rozdélili na mezoprostiedi a makroprostiedi. V mezoprostiedi byl
pouzit Porteriiv model péti sil. Ten se zabyval konkurenci v odvétvi, novymi konkurenty,

dodavateli, odbérateli a substituty. V této kategorii jsme ptedstavili pét konkurenti.

Ke zkoumani makroprostiedi byla zvolena PEST analyza. V politickém a pravnim
prostiedi byly zminény zakony a piedpisy, které ovliviiuji podnik. V ekonomickém
prostiedi jsme zhodnotili faze podniku, ve kterych byla zminéna i ekonomicka krize
v roce 2008. Socialni prostfedi bylo zaméfeno na vékové skupiny a celkovy vyvoj.
V poslednim technickém prostiedi byla pozornost upfena na technologicky vyvoj

vybraného podniku.

Na zaklad€ analyzy vnitfnitho a vné¢j$iho prostiedi byla vytvofena SWOT analyza
podniku. Matice obsahuje silné stranky, kterych je nejvice, dale slabé stranky, které
ovliviiuji podnik. PtileZitosti, které by mohly pozvednout podnik v konkurenceschopnosti
podniku a hrozby, které mohou podnik ovlivnit, tak Ze by mohlo dojit 1 potencidlnimu

zéaniku spolecnosti.

Piedposledni kapitola se zabyva navrhy opatieni pro posileni konkurenceschopnosti.
V této kapitole mizeme vidét né€kolik navrZzenych opatieni, kterd by mohla posilit
konkurenceschopnost a zajistit tak siln¢j$i postaveni na trhu. Hlavni opatieni se tykala

marketingové komunikace.
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Posledni kapitola se zabyva ekonomickou efektivnosti navrzenych opatfeni. Pokud se
zavedou vSechna navrzena opatieni, ktera najdeme v 5 kapitole, mizeme tvrdit, ze
navrzena opatieni budou ekonomicky efektivni, a zvysi zisk a konkurenceschopnost
podniku.

Diky vyzkumnym otdzkdm jsme zjistili, Ze podnik mé nedostate¢nou reklamu, do které
by mél investovat a kde mu vzniknout urcité naklady. Investované penize se mu diky
zpracované reklamé a posileni zaméstnanctli, coz je piijmuti manzelky do podniku a
najmuti pfipadného externiho pracovnika, v dal$ich letech vrati. Diky t€émto navrzenym
opatienim podnik zvysi své zisky a posili svoji konkurenceschopnost vic¢i ostatnim

podnikim.
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Priloha A: Osvédceni k ¢innosti

TECHNICKA INSPEKCE CESKE REPUBLIKY
organizace statniho odborného dozoru

U Balabenky 1908/6, Praha 8

Cj.: TICR/2553/2018
112

Technicka inspekce Ceské republiky ve smyslu §154 a §155 zakona ¢&. 500/2004 Sb.,
spravni fad, v platném znéni, v souladu s §6a odst. 1 pismeno d) zakona &. 174/1968 Sb.
o statnim odborném dozoru nad bezpe&nosti prace, v platném znéni as pouzitim §9 |
vyhlasky ¢. 50/1978 Sb., v platném znéni, ovéfuje odbornou zplisobilost a vydava: :

OSVEDCENI
ev.¢.: 12731/5/18/R-EZ-E2A

k Cinnosti: provadéni revizi vyhrazenych elektrickych zafizeni
v rozsahu a za podminek platnosti uvedenych v pfiloze tohoto osvéd&eni

pro: Miroslav Fikar
datum narozeni: 10. zafi 1961

Toto osvédéeni plati do 19. ledna 2023.
V Praze dne 19. ledna 2018

Pouceni:

Oprava odstranitelnych nebo neodstranitelnych vad tohoto ovéieni se fidi ustanovenim /
§ 156 zakona ¢. 500/2004 Sb., spravni fad. :

Zpracoval:  Ing. Jifi Preiss, Ing. Vladimir Machacek

Pobocka: Technicka inspekce Ceské republiky, poboctka Usti nad Labem,
U Panského dvora 986/3, 400 01 Usti nad Labem

Za spravnost vyhotoveni:  Peter Keto

ST,
TGChnéZ;/]//'




TECHNICKA INSPEKCE CESKE REPUBLIKY
organizace statniho odborného dozoru
U Balabenky 1908/6, Praha 8

Cj.: TICR/2553/2018
2/2

PRILOHA KOSVEDCENI
ev.¢.: 12731/5/18/R-EZ-E2A

Cinnosti uvedené v tomto osvéd&eni mohou byt provadény v nasledujicim rozsahu:

- E2A: Zafizeni s napétim do 1 kV stfidavého nebo 1,5 kV stejnosmérmného, véetné zafizeni |
urCenych k ochrané pted ucinky atmosférické a statické elekttiny (hromosvodi) v prostfedi
bez nebezpecdi vybuchu

Ing. Tomas Tima
technicky naméstek




Priloha B: Opravnéni

INSTITUT TECHNICKE INSPEKCE PRAHA

organizace stétniho odborného dozoru
CONFEDERATION EUROPEENNE
D'ORGANISMES DE CONTROLE

pobotka Ustin. L., SNP 2720/21, 400 11 Ustin.L.,
tel.: 047/277 78 10 fax: 047/277 78 10

¢j.: 1046/05.04/02/15.09/2.

OPRAVNENI

ev. & = 11105/5/02/EZ-M,O.R,Z-E2/A

vydang ve smyslu § Ba) odst. 1 pism. ¢) zakona &. 174/1968 Sb. o statnim ‘odborném dozoru
nad bezpgegnosti préce, v platném znénfa § 3 vyhl. CUBPa ¢BU &. 20/1979 Sb., ve znénivyhl.
CUBP a CBU & 553/1990 Sb. na zakladé verifikace odborné zpusobilosti dne 25, &ervna 2002

k - montazi elektrickych zafizeni dodavatelskym zpusobem
- opravam elektrickych zafizeni dodavatelskym zpusobem
- revizim elektrickych zafizeni dodavatelskym zpusobem
- zkougkam elektrickych zafizeni

vrozsahu = - vyhrazend elektrickd zatizeni s nap&tim do 1 000 V v objektech tridy A véetné

hromosvodu
pro:
subjekt: Miroslav FIKAR
adresa: Schovénkova 1854, LOUNY
PSC: 440 01 ICO: 41306449

rodné &fslo: 61 09 10 /2043

Podminky platnosti jsou uvedeny v zépisu ITI Praha ¢j. 1046/05.04/02/15.09/1 ze dne 25. Cervna
2002, ktery je nedilnou soucasti tohoto opravnéni.

V. Usti nad Labem dne 25. ¢ervna 2002

i
LRas s e e
/& Ing. Petr WIESNER
/ g vedouci inspektor
[TI Praha, pobo¢ka Usti nad Labem



Priloha C: Kalibra¢ni certifikat

Calibration certificate
Model: EurotestEASI - Ml 3100

Serial No. 10400404 Performed By: Marjan Sustarsi¢
Date Placed In Service: Due Date:

Date:20.10.2010

Signature: " |

*

Metrel Recommended Cal Interval: 12 months

* The due date may be established (by the customer) by adding the "Recommended Cal Interval" to

the "Date Placed In Service."

[No. [Function / Ubat=7,5V | Input | Low limit | Reading | Uncertainty [High limit|
1  Outlook, battery indication, keys, rotary switch Pass
2 Insulation resistance 0MQ 0,000 MQ 0,000 0,001 MQ 0,003 MQ
Riso Un=100VDC 0,1 MQ 0,092 MQ 0,100 0,001 MQ 0,108 MQ
10 MQ 9,47 MQ 9,82 0,06 MQ 10,53 MQ
190 MQ 180,2 MQ 189,0 1,6 MQ 199,8 MQ
Uiso output/ open circuit 10 MQ 100 vV 114 1V 120V
i i ircui UisoOut  UisoOut -6 V 115 1V _ UisoOut +6 V
3 Insulation resistance 0,1 MQ 0,092 MQ 0,700 0,001 MQ 0,108 MQ
Riso  Un =250V DC 1MQ 0,947 MQ 1,003 0,006 MQ 1,053 MQ
100 MQ 94,7 MQ 99,0 0,7 MQ 105,3 MQ
4 Insulation resistance 0oMQ 0,000 MQ 0,000 0,001 MQ 0,003 MQ
Riso UN=1000V DC 1MQ 0977MQ 1,011 0,006 MQ 1,023 MQ
190 MQ 185,9 MQ 189,5 1,2 MQ 194,1 MQ
900 MQ 810 MQ 880 1,2 MQ 990 MQ
Uiso output/ TMQ 1MQ 1000 V 1038 5V 1200 V
Uiso displayed/ 1IMQ UisoOut UisoOut - 33 V 1054 5V UisoOut + 33V
5 Continuity resistance 0,00Q 0,00Q 0,00 0,01Q 0,030
R +200mA 1,000 0,94Q 0,98 0,01Q 1,060
19,00Q 18,40Q 19,04 0,11Q 19,60Q
1900 Q 1805Q 1915 116 1995Q
| +200mA Output/2Q  Ubat=7 V 2Q 200 mA Pass ~ 250mA
6 PHASE ROTATION: 1.2.3 Pass
7 Voltage AC UL-pE ov ov 0 1V 2V
50 Hz 230V 224V 230 2V 236V
UL-N oV ov 0 1V 2V
230V 224V 230 2V 236V
Frequency 50Hz 49,9 Hz 50,0 0,1 Hz 50,1 Hz
8 Loop impedance Z i son 0,30Q 0,240 0,30 0,01Q 0,36Q
10Q 9,45Q 10,06 0,07 Q 10,55Q
100Q 945Q 100,7 06Q 105,5Q
1000Q 945Q 1006 6Q 1055Q
Zs (rcd) 030 0,090 0,28 0,050 0,51Q
100 9,40Q 10,51 0,06 @ 10,7 Q
100Q 90,0Q 99,7 060Q 110Q
1000Q 900Q 1001 6Q 1100Q
9 Line impedance Line 0,30Q 0,24Q 0,33 0,01Q 0,36 Q2
10 Contact voltage RCD
Uc/IAN =10mA 0,30Q 0,0V 0,1 0,1V 02V
Uc / IaN =500mA 100Q 50,0V 51,8 03V 55,0V
Uc / IAN =1000mA 0,3Q 0,1V 0,4 0,1V 0,5V
11 Triptime IaN =100mA RCD 18,3 ms 15 ms 18 1ms 21 ms
Residual currents: values, shapes B Pass -
All results in accordance with technical specification.
Reference instruments:
No. Instrument Type Certificate No. Due
1 Calibration System 9100, Wavetek 10C00808 31.7.2011
Koda: 20 750 840
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Abstrakt

FIKAROVA, Martina. UdrZitelnost rodinného podniku v konkurencnim prostiedi. Cheb,

2018, 70 s. Bakalarska prace. ZapadocCeska univerzita v Plzni, Fakulta ekonomicka.

Klicova slova: konkurenceschopnost, rodinny podnik, Porteriv model péti sil, PEST

analyza, SWOT analyza

Tato bakalaiska prace je zaméfena na udrzitelnost vybraného rodinného podniku
V konkuren¢nim prostfedi. Konkurenceschopnost je zhodnocena za pomoci analyz
vnitiniho a vnéjSiho prostfedi. V préci je vyuzit Porteriv model péti sil, PEST analyza
a SWOT analyza. Z vysledki téchto analyz byla nasledné navrzena opatieni pro posileni

konkurenceschopnosti, ktera by méla byt ekonomicky efektivni pro vybrany podnik.



Abstract

FIKAROVA, Martina. The sustainability of family business in a competitive environment.

Cheb, 2018. 70 s. Bachelor Thesis. University of West Bohemia. Faculty of Economics.

Key words: Competitiveness, family business, Porter’s five forces model, PEST analysis,
SWOT analysis

This Bachelro thesis is focused on sustainability of selected family business in
competitive environment. The competitiveness is assessed throught internal and external
environment analysis. This thesis used the Porter model of five forces, PEST analysis and
SWOT analysis. Based on the results of these analysis were subsequently suggested
measures to enhance competitiveness, where they are proposed to be economically

efficient for the selected business.



