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Uvod

Tématem této bakalaiské prace je ,,Obchodni strategie vybraného podniku®. Toto téma bylo
zvoleno z myslenky autora s vyhledem pro budouci uplatnéni v ramci vlastniho podnikéni

a zajmu o danou problematiku. Podnik pro praktickou ¢ast byl zvolen Fortion Networks s.r.o.

Cilem této prace je analyza konkurence, vnitinich a vnéjSich vlivli jenz plsobi na vyse
zminény podnik. Pomoci vybranych metod budou zhodnoceny vlivy na jejichz zaklad¢ budou

navrzeny navrhy na zlepSeni obchodni strategie.

Prace je strukturovana do dvou hlavnich kapitol. Prvni kapitola prace se zabyva teoretickou
problematikou, kde jsou informace Eerpany z odborné literatury. V druhé kapitole jsou

teoretické poznatky prakticky aplikované na vybrany podnik.

Prvni podkapitola teoretické ¢asti bakalarské prace je zaméfena na malé a stiedni podniky
a jejich problematiku a charakteristiku. V druhé se probiraji zvlastnosti B2B trhu. Treti
podkapitola pfiblizuje metody analyzy konkurence pomoci Porterova modelu péti sil
a alternativnich metod. Po analyze konkurence nésleduje podkapitola ¢tvrtd zabyvajici se
externim prostfedim podniku jako je makrookoli a mikrookoli. DalSim tématem je analyza
interniho prostiedi, poté jsou vSechny podkapitoly tykajici se analyzou podniku a jeho okoli
zavrSeny SWOT analyzou. Posledni ¢asti teoretické kapitoly je podkapitola zabyvajici se

obchodni strategii a vS§emi jejimi naleZitostmi.

Po teoretické ¢asti navazuje prakticka ¢ast ve které jsou poznatky z teoretické ¢asti vyuZzity
na konkrétnim podniku a jeho obchodni strategii. V uvodni podkapitole této casti je
piedstaven podnik Fortion Networks s.r.o. véetné podrobného popisu jeho sluzeb, zejména
managed serverli na které se strategie spolecnosti primarné soustiedi. Dale nasleduje
podkapitola o analyze konkurence, konkrétné se bude jednat o porovnani nejdulezitéjSich
podniki nabizejicich sluzby managed serverti v Ceské republice dle zvolenych kritérii. Ve
tieti podkapitole je provedena analyza vnéjsich faktori na chod spole¢nosti a na to navazuje
ctvrtd podkapitola zabyvajici se vnitinimi faktory. SWOT analyza v dalsi ¢asti identifikuje
soucasné obchodni strategie, kterou Fortion Networks aplikuje. V zdvérecné casti jsou

navrzena zlepSeni strategie a porovnani se souc¢asnou strategii.



1. Teoreticka cast

1.1. Malé a stfedni podniky

V tvodu je nezbytné nutné si definovat pojmy podnikani a podnikatel nez piejdeme
k definici podniku, protoze vSechny tyto tii terminy k sobé vyznamem patii. Podnikani je
mozné definovat fadou pojmu, v zivnostenském zakoné je definovan jako zivnostenské
podnikani (tj. Zivnost) takto: , Zivnosti je soustavnd cinnost provozovand samostatné,
viastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek
stanovenych timto zdakonem . Kdyz urcita ¢innost spliiuje dané predpoklady je jako chépana
jako podnikani. Osobam nebo spole¢nostem z toho plynou dalsi povinnosti. Ditlezité je védét,
ze 7Zivnosti nejsou svobodna povolani jako napt. 1€kaf, advokat nebo auditor. Tato povolani

jsou upravena zvlastnim zakonem. (Tausl Prochazkova & kol., 2015, s. 12)

Podnikatel ma fadu definic, novy obcansky zakonik definuje podnikatele nasledovné: ,, Kdo
samostatné vykondva na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost zivnostenskym nebo
obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazovan
se zretelem k této cinnosti za podnikatele . Novy obCansky zakonik mimo zakladni definici
jeste pridava dalsi definici, ktera ma spiSe pravnicky vyznam nez ekonomicky. Druha definice
zni: ,, Pro ucely ochrany spotrebitele a pro ucely § 1963 se za podnikatele povazuje také
kazda osoba, ktera uzavira smlouvy souvisejici s vlastni obchodni, vyrobni nebo obdobnou
cinnosti ¢i pri samostatném vykonu svého povolani, popripadé osoba, ktera jednda jménem

nebo na ucet podnikatele“ (Tausl Prochazkova & kol., 2015, s. 17).
1.1.1. Definice

Po definovani pojmt podnikani a podnikatel Ize nadefinovat i podnik samotny. Novy
obcansky zdkonik termin podnik uz nepouziva, misto n¢j uvadi pojem obchodni zavod, ktery
je definovan: ,, Obchodni zavod (dadle jen “zdvod") je 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 . Evropska komise mé definici pro podnik
nasledovné: ,, Podnik je kazdy subjekt vykonavajici hospodarskou cinnost, bez ohledu na jeho
pravni formu*. K zvyklostem v praxi bude v této praci dale pouzivan pojem podnik. (Tausl
Prochazkova & kol., 2015, s. 20)



V zjednodusSené definici lze podnik oznacit jako zékladni jednotku v niz je realizovana vyroba
nebo jsou poskytovany sluzby. Z pravniho hlediska muize nabyvat riznych forem, které
odpovidaji charakteru sluzeb nebo vyrobkii a pozadavkim podnikatele. Pti vybéru prévni

volby je diilezité se rozhodovat podle piredev§im nize uvedenych kritérii:

Zpisob a rozsah ruceni
Opréavnéni k fizeni
Pocet zakladatelil

Naroky na pocatecni kapital

o B~ WDk

Administrativni naro¢nost zalozeni podniku a rozsah vydaji spojenych se zaloZzenim
a provozovanim podniku

6. Ucast na zisku (ztratd)

7. Finan¢ni moznosti

8. Danové zatizeni

9. Povinnost zvetejnéni

Zakladnimi pravnimi formami podnikéni jsou:

1. Podnik jednotlivce (fyzicka osoba = zivnostnik)
2. Obchodni spole¢nosti:
a. Osobni spolecnosti:
I. Vefejna obchodni spole¢nost
ii. Komanditni spole¢nost
b. Kapitalové spole¢nosti:
I. Spole¢nost s ru¢enim omezenym
ii. Akciova spole¢nost
Druzstva
Statni podniky
Evropské hospodarské zdjmové sdruzeni
Evropska spolecnost

Evropska druzstevni spolecnost

© N o g B~

Ostatni

Mimo vyse uvedenych forem podnikani existuji 1 dal§i zplisoby dle pravnich ptedpist. Jedna

se o investi¢ni fondy, banky, penzijni fondy apod. (Synek, 2011)



vvvvv

jedné o podnik jednotlivce a obchodni spole¢nosti.

Podnik jednotlivce: Minimalnim pocet spole¢nikii je jedna osoba. Nejsou zde zadné naroky
na pocatecni kapital a rozsah ruceni je neomezeny. Mira pravni regulace a administrativni
narocnosti je nizka, oproti tomu flexibilita spolecnosti a moznost fizeni spole¢nosti vlastniky

je vysoka.

Verejna obchodni spoleénost: Jedna se o osobni obchodni spole¢nost. Nema zadné néaroky
na pocateCni kapital, minimalni pocet spolecnikli musi byt dvé osoby, rozsah ruceni za
zavazky je neomezeny. Mira pravni regulace, flexibilita a administrativni naro¢nost jsou
sttedni miry. Vliv na fizeni spole¢nosti spole¢niky je vysoky. Zakaz konkurence plati pro

spole¢niky.

Komanditni spole¢nost: Osobni obchodni spole¢nost s minimalnim poctem spole¢nikli dvou
osob. Jeden spole¢nik musi byt komanditista a druhy komplementar. Pro komanditisty je
stanoven minimdlni vklad 5 000 K¢, komplementafi pocatecni kapitdl nevkladaji. Rozsah
ru¢eni je u komanditisty omezeny do vySe nesplaceného vkladu, komplementat ruci
neomezené. Mira pravni regulace, narocnost administrativy, flexibilita a mira na fizeni

podniku jsou na stfedni urovni. Zakaz konkurence plati pouze pro komplementaie.

Spole¢nost s ru¢enim omezenym: Kapitalova spole¢nost s minimaln¢ jednim spoleénikem o
minimalnim vkladu 1 K¢ za kazdého spole¢nika. Rozsah ruceni spole¢nikii je omezeny do
vySe nesplaceného vkladu. Spolecnost ruc¢i celym svym majetkem. Mira pravni regulace,
naro¢nost administrativy, flexibilita a mira na fizeni podniku jsou na stfedni urovni. Zakaz

konkurence se tyka jednatele a ¢lentt dozor¢i rady.

Akciova spolecnost: Kapitdlova spolecnost s minimalné jednim spole¢nikem a minimalnim
vkladem 2 miliony K¢ nebo 80 000 EUR. Rozsah ruceni je omezeny u akcionar, kteti neruci
za zavazky spolecnosti. Naopak akciova spolecnost ruci celym svym majetkem. Mira pravni
regulace a administrativni naro¢nosti je vysoka, na rozdil od flexibility a moznosti spole¢nikti
fidit spolecnost, které¢ jsou nizké. Zakaz o plsobeni na konkuren¢nim poli plati pro Cleny
predstavenstva, dozor¢i rady, spravni rady a statutarniho feditele. (Tausl Prochazkova & kol.,

2015); (Synek, 2011)
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1.1.2. Vymezeni MSP

Podle velikosti Ize kategorizovat podniky na mikro, malé, stfedni a velké. Od 1. ledna 2015
vesla v platnost smérnice Evropské komise 2003/361/ES. Tato smérnice Cleni podniky
v ramci Clenskych statd Evropské Unie. Na zdklad¢ této smérnice maji podniky splitujici
podminky pravo na zadost v programech EU o podpofe malych a stfednich podnikd. Zakladni
parametry pro ¢lenéni jsou pocet zaméstnanct, ro¢ni obrat, ro¢ni bilan¢ni suma v milionech
EUR. Vedle téchto kritérii se jesté posuzuje kritérium nezavislosti. Smérnice definuje MSP

nasledovné:

e Mikropodnik — pocet zaméstnanct do 10, ro¢ni obrat nebo ro¢ni bilan¢ni suma do 2
miliontt EUR

e Maly podnik — pocet zaméstnanct do 50, ro¢ni obrat nebo ro¢ni bilancni suma do 10
miliontt EUR

e Stiedni podnik — pocet zaméstnancti do 250, rocni obrat do 50 miliontt EUR nebo

ro¢ni bilan¢ni suma do 43 milioni EUR (Czechtrade, 2018)

Mimo zékladni parametry je nutné jeSté posoudit kritérium nezéavislosti. Pomoci toho se da
zjisti, zda je podnik nezavisly, partnersky nebo propojeny. Nezavisly podnik nemé zadné
podily v jinych podnicich a zddné podniky nemaji podil v daném podniku. Déle je podnik
nezavisly, kdyz vlastni méné nez 25 % (zakladniho kapitalu nebo hlasovacich prav) v jiném
podniku a/nebo jiny podnik vlastni méné nez v daném podniku. Partnersky podnik ma 25 %
az 50 % hlasovacich prav nebo zakladniho kapitalu v jiném podniku a/nebo jiny podnik
v daném podniku. U propojenych podniki se jedna o vice jak 50 % v hlasovacich pravech

nebo zakladnim kapitalu. (European Commission, 2018)

1.1.3. Vyznam MSP

V Ceské republice a celé EU ma sektor MSP nezastupitelnou ulohu v trzni ekonomice. Ve
vyspélé ekonomice hraji dilezitou roli pfedevSim v oblasti zaméstnanosti a ekonomického
vykonu spoleénosti. Jako celek zastupuji MSP v Ceské republice vice nez 1 milion
ekonomickych subjektl a zaméstnavaji skoro 60 % vSech zaméstnanci. Podil malych a
stfednich podnikli na celkovém poctu aktivnich podnikatelskych subjektd v roce 2016 je
99,8 %. Sektor MSP je vyznamnou hnaci silou podnikatelské sféry, rlstu, inovaci
i konkurenceschopnosti. Ceské MSP jsou maji moznost ¢erpat dotace v programech EU.

V Ceské republice v soucasné dob& béZi program koncepce podpory malych a stiednich
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podnikti 2014-2020, zkracen¢ ,,Koncepce MSP 2014+, Program si dava za cil podporovat
rozvoj konkurence schopnosti podniki, snizovani administrativni zatéze, inova¢ni mysleni,
pteshrani¢ni spolupraci nebo zahraniéni expanzi. Pod tento program spadaji desitky projektt

na podporu riznych oblasti. (Ministerstvo primyslu a obchodu, 2018)

1.1.4. Vyhody a nevyhody MSP

Situace MSP je oproti velkym podnikiim odlisna, velikost podniku miize v podstatné mite
ovlivitovat jeho postaveni na trhu. Ve velikosti MSP lze najit jisté specifické vyhody

i nevyhody. Odborna literatura uvadi dulezité vyhody a nevyhody nasledovné:

Vyhody MSP:

vvvvv

e jednodussi a rychlejsi fizeni ¢innosti spolecnosti
e inovativni chovani spole¢nosti a vedoucich pracovnikii
e schopnost rychlé reakce na zmény v podnikatelském prostiedi
e vypliovani okrajovych oblasti trhu, které nejsou predmétem zdjmu velkych podnikt
e reprezentace mistniho kapitalu
e protip6dl monopolt
¢ nedilné soucast ekonomiky
Nevyhody MSP:
e Spatny piistup ke kapitalu (MSP jsou pro banky méné diaveéryhodné, vlastnici nemaji
velké finan¢ni zdroje na investovani do podniku)
e ztiZené moZnosti pronikéni na zahrani¢ni trh
e Spatnd orientace v legislativnich pfedpisech a jejich zménéch
e nemohou si dovolit zaméstnavat Spickové manaZery, védce, obchodniky
e mohou byt ohroZeny chovanim velkych, Casto nadnarodnich podnikli prosazujici
dumpingové ceny
(Synek, 2011); (Veber & Srpova, 2012)
12. B2Btrhy

Podniky, mimo prodeje vyrobku a sluzeb spotiebitelim, potiebuji nakupovat vyrobky

a sluzby pro jejich potfebu. Proto aby mohly fungovat musi nakupovat suroviny, dily
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vyrobnich a jinych zatizeni, zdsoby a sluzby. Trh, kde mezi sebou obchoduji podniky se

nazyva B2B trh a oproti B2C trhu nese s sebou jista specifika.

1.2.1. Definice

B2B je zkratka anglického vyrazu ,, business to business ““. Jak uz zkratka napovida, B2B trh
se sklada ze vSech organizaci, které¢ ziskavaji zbozi a sluzby vyuzivané k vyrobé dalSich
vyrobki nebo sluzeb a které jsou prodavany, pronajimany nebo dodavany jinym organizacim.
B2B trh je vytvafen hlavné odvétvimi jako jsou zeméd€lstvi, lesnictvi a rybarstvi,
zpracovatelsky primysl, t€¢Zebni priimysl, stavebni pramysl, strojni primysl, logistika, vefejné
sluzby, komunikace, bankovnictvi, finance a pojiStovnictvi, distribuce a sluzby. U prodejii
mezi podniky se jednd o veétsi mnozstvi polozek a penéz nez u prodeji mezi podnikem

a spotiebitelem. (Kotler & Keller, 2013)
1.2.2. Rozdily mezi B2B a B2C trhy

Podniky na B2B trzich fesi v nékterych oblastech podobné problémy jako na B2C trzich,
avSak v mnoha ohledech mezi sebou siln¢ kontrastuji. V oblastech vztahli se zakazniky
hledaji jiné cesty nezZ je tomu na B2C trzich, v mnohém jdou vice do detailu. N&které vlivy,
nalezitosti ¢i rizika maji spolecné, nckteré castecné spolecné a nckteré funguji dost odlisné.
S tim v§im se musi Gc¢astnici B2B trhu vyporadat. Trhy B2B a B2C se vyrazné lisi v téchto

podrobnéji popsanych aspektech:
e MenSi pocet vétSich zakazniki

Na B2B trzich se obvykle jedna s 0 mnoho mensi mnozstvi zakazniki, ale na druhou stranu

jsou zakaznici mnohem vétsi neZ zakaznici na spotiebnim trhu.
e Tésny vztah zakaznika a dodavatele

V disledku malého poctu zékaznikd a dilezitosti, sily a vlivu vétSich zéakaznikd se
od dodavatelti Casto ptfedpoklada, Zze budou své nabidky vice pfizpisobovat potiebam

jednotlivych firemnich zédkaznikd.
e Profesionalni pristup k nakupu

Zbozi na B2B trzich je obvykle nakupovéano kvalifikovanymi ndkup¢imi, kteti se musi fidit

pozadavky, omezenimi a zasadami svych spolecnosti. Nékteré ndkupni dokumenty jako napf.
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kupni smlouvy, ndvrhy vyrobku a dalsi se u ndkupt spottebiteli nevyskytuji. Na B2B trzich

je tlak na poskytovani vice technickych dat o vyrobcich nebo sluzbach.
e Vicero kupnich vlivi

Nékupni rozhodnuti ovlivituje vice lidi nez je tomu na spotiebitelském trhu. Firmy mivaji
nakupni komise slozené z technickych expertii nebo dokonce 1 ¢lenti nejvyssiho vedeni.

e Vicenasobné prodejni navstévy
Aby doslo kuzavieni dohody je tfeba podniknout vice schliizek za ucelem prodeje
a domluveni v§ech podminek.

e Odvozena poptavka

Poptavka po B2B produktech je ve velkém méfitku odvozend od poptavky po produktech
na B2C trzich. Z toho vyplyva, Ze je dobré sledovat déni na kone¢nych spotiebnich trzich.

e Neelasticka poptavka

Celkova poptavka po vétsi ¢asti B2B zbozi a sluzeb je nepruznd. To znamend, ze zménou

ceny je poptavka ovlivnitelnd velmi malo.
e Kolisajici poptavka

Poptavka po B2B zbozi a sluzbach je mnohem volatiln€jsi nez poptavka po B2C zboZi a
sluzbach. Ur¢ité procentualni zvySeni poptavky spotiebiteld muize vést k velmi vy$simu
procentudlnimu zvySeni poptavky po vybaveni, vyrobnim zafizeni nebo sluzbach nutnych
k vyrobé nové poptavaného zbozi. Odborny vyraz ekonomt pro tento jev je akceleraéni
efekt. Nekdy zvyseni o pouhych 10 % na trhu spotiebitelt mize vést az k 200 % nartstu B2B
poptavky. Oproti tomu 10 % pokles B2C poptavky miiZze zplsobit naprosté zhrouceni B2B
poptavky.

e Geograficka koncentrace kupujicich

Koncentrace n¢kterych odvétvi pomaha sniZzovat naklady na prodej a dopravu. Subjekty B2B
trht vSak musi sledovat regionalni pfesuny urcitych odvétvi. Tento bod se tyka predevsim

vyrobnich podnikd.
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¢ Piimé nakupy
Zakaznici od B2B prodejct Casto radé¢ji nakupuji bez ucasti zprostiedkovatelll, jedna se

hlavné o polozky, které jsou technicky naro¢né, nakladné nebo potiebuji specidlni zachazeni.
(Kotler & Keller, 2013)

1.3. Analyza konkurence

Nedilnou soucasti pfi vytvareni obchodni strategie je analyza konkurence. Tato analyza
pomize podniku zjistit jak na tom jsou jeho konkurenti, jak je podnik na tom oproti
konkurenci nebo jaka je jeho pozice na trhu atd. ZjednoduSen¢ se da fici, ze hledame v prvé
fad€ odpovédi na nasledujici otdzky:

e Jaka je souCasnda pozice firmy vuc¢i konkurentim na trhu? Méfeno zejména
ekonomickymi, ale i dal§imi ukazateli jako jsou vztahy s ,,stakeholdery* nebo image
firmy.

e Jak se konkurence méni a vyviji?

e Vjaké fazi svych zivotnich cyklii se nachazeji rozhodujici vyrobky/sluzby naseho
odvétvi?

e Jaka je vynosnost odvétvi oproti podobnym odvétvim?

e Vstupuji nova konkurenti do oboru?

e Opousti obor stafi konkurenti?
(Ketkovsky & Vykypél, 2006)

Kazdé odvétvi ma urcité bariéry, které brani vstupu nebo vystupu podniki. Porter definoval

bariéry vstupu/vystupu takto:
Bariéry vstupu:
¢ Diferenciace produkti

Zavedené firmy na trhu maji své zavedené znacky s loajalnimi zdkazniky. Proto naklady

na reklamu na ziskani zdkazniki novym podnikem mohou byt pfili§ vysoké.
e Uspory z rozsahu

Jedna se o snizeni jednotkové ceny za produkt v zévislosti na zvySovani celkového objemu

produkce za urcité casové obdobi. Noveé vstupujici podniky tedy stoji pted rozhodnutim,
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aby vstoupili na trh s velkym rozsahem vyroby a riskovali reakci konkurence anebo s malym

rozsahem produkce a pocitili cenové znevyhodnéni.
e Distribuéni kanaly

Vztah stavajicich podnikl a hlavnich distributorti mtize byt velmi silny, potom vstup novych
podnikii do oboru miize byt velmi nakladny nebo riskantni. Stavajici podniky pomoci

obstrukci mohou zamezit uchyceni novych konkurentt.
e Kapitalova naro¢nost

Pocatecni investice muze byt piiliS velkd nebo nendvratna. Aby podnik mohl byt
konkurenceschopny musi v nékterych odvétvich investovat nenavratny kapital do reklamy
nebo vyzkumu a vyvoje. Stejné tak mohou byt i vysoké investice do zafizeni, techniky, zasob

nebo licenci.
e Prechodové naklady

Jsou to vysoké jednorazové ndklady jez musi vynalozit kupujici pfi prechodu od jednoho
dodavatele k novému, pieSkoleni zaméstnanct, najmuti externiho odbornika nebo jiné

podobné vysoké jednorazové investice.
e Nikladové znevyhodnéni nezavislé na rozsahu

Stavajici firmy mohou mit zvyhodnéni v nédkladech, kterych nemohou dosahnout nové
vstupujici podniky. Tyto vyhody se uplatiiuji ve vlastnictvi know-how, obchodni aliance

s dodavateli, vyhodné poloze, vladni subvenci nebo zkuSenostech.
e Vladni politika

Posledni pfekazkou mlzZe byt vladni politika. Vlada miZe regulovat nebo dokonce i1 uzaviit

vstup do odvétvi pomoci udélovani licenci nebo pfistupu k surovinam.
Bariéry vystupu:
e Zvyky a stereotypy Fidicich pracovniku

Ridici pracovnici mohou byt spjati s oborem vnémz dosahli vysoky stupeii odbornosti

a nedovedou si piedstavit, ze by podnik ptsobil v jiném oboru nebo dokonce zanikl.
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e Utopeni penéz ve vyrobnich prostiedcich

Pokud ma podnik pfili§ mnoho penéz ve vyrobnich zafizenich nebo v jiné technice, ktera

slouzi na vyrobu pouze urcitého vyrobku, je zpravidla vystup z daného oboru zna¢né ztizen.
e Vysoké primé naklady na vystup

Néklady spojené s likvidaci vyrobnich kapacit a navozeni ekologicky pfijatelného stavu nebo
naklady na uvolnéni zaméstnanci. Tyto naklady mohou dosahovat vysokych castek. (Porter,

1994)

Vyse uvedené faktory a jevy Casto pluisobi vV kombinacich. Vysledkem jejich piisobeni jsou
nové prilezitosti, pfipadné hrozby pro budouci strategii podniku. Ziskovost a Uspé$nost
spolecnosti silné zavisi na kvalité, cené a dostupnosti substitutt s komponenty. Proto je
dulezité sledovat i strategické zaméry podniki, které substituty a komponenty vyrabé&ji.
Podnik musi pozorn¢ sledovat postaveni svych konkurentl. Neustale je nutné hledat odpovédi

na tyto otazky:

e Zvétsuji konkurenti sviyj podil na trhu?
e Vyviji novy produkt?

e Investuji stale vice do marketingu?

e Jak zvétSuji svlyj podil na trhu?

e Ziskavaji konkurenti strategické partnery, zahrani¢ni investice nebo dotace?
(Ketkovsky & Vykypél, 2006)

Existuje n€kolik nastrojli, pomoci kterych analyzu konkurence provést a odpovédét si na vyse
uvedené otazky. Nejznaméjsim je Porteriiv model péti sil, téZ nazyvany Porteriv
pétifaktorovy model konkurenéniho prostiedi. Dalsi vyuzivanou technikou je benchmarking
nebo technicky benchmarking. Jsou-li naSe informace omezené nebo chceme vé&dét rychle
nasi pozici s rychle sehnatelnymi udaji na analyzu, miZzeme si vytvofit vlastni model, ktery
néjakym zplsobem bude srovnavat konkurenéni podniky. Porterové modelu péti sil a

vlastnim zptisobim analyzy konkurence se budou vénovat nasledujici podkapitoly.

1.3.1. Porteriiv model péti sil

Vyznamnym a Casto uzZivanym néstrojem pro analyzu konkurenéniho prostfedi daného oboru
podniku je Porteriv model péti sil. Podstatou tohoto modelu je predikce vyvoje
konkuren¢niho prostiedi ve zkoumaném odvétvi na zakladé odhadu mozného chovani
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subjektll a objektl ptsobicich na daném trhu. Tento uzite¢ny model vychazi z predpokladu,

ze strategicka pozice spolecnosti na uréitém trhu je urCovana puisobenim péti zdkladnich

sil/faktoru:

a &~ w0 DN

Vyjednavaci sila zékaznik

Vyjednavaci sila dodavateli

Hrozba vstupu novych konkurentti na trh
Hrozba vzniku substitutd

Stavajici konkurenti

(Porter, 1994)

Obrizek 1 — Porteriiv model péti sil

Hrozba vstupu
novych konkurentd

. natrh
Potencialni

konkurenti

Vyjednavaci sila
zakaznikd

Konkurence
v odvétvi
Dodavatelé
Stavajici
konkurenti

Vyjednavaci sila
dodavatell ’ r (

Hrozba veniku
substitutd

Zdroj: www.managementmania.com/cs/analyza-5f
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a vladni regulace. Zména ceny komplementli mize vyrazné ovlivnit situaci na trhu stejné
vyznamné jako substituty a i jejich vliv by mél byt pfi analyze zohlednovan. Mizou byt
produkty, které nemaji substituty s funkci je nahradit a pro né€ je trh komplementi kli¢ovy.

(Ketkovsky & Vykypél, 2006)
Zakaznik ma vici svému dodavateli silnou pozici, jestlize je:

e Zakaznik je velkym nebo vyznamnym zakaznikem z hlediska nakupu velkého
mnozstvi v podilu k dodavatelové celkovému objemu prodeje nebo je to firma
s dlouhodobé dobrou image.

e Zakaznik ma dulezité trzni informace o trzni cen¢, nabidce a poptavce.

e Kvalita vyrobku nebo sluzeb pro zdkaznika neni p#ili§ dillezitd a nevnima rozdil mezi
dodavateli.

e Nehrozi mu velké ptechodové néklady k jinému dodavateli.

e Zakaznik nedosahuje velkych ziskli a musi minimalizovat ndklady.

e Zakaznik je silny distributor s vlivem na dalsi podniky na trhu.

e V odvétvi je vysokd cenova pruznost poptavky, to znamend ze zakaznici jsou velmi
citlivi na zménu ceny.

e Zakaznici vytvareji hrozbu zpétné integrace. To znamend, Ze v piipad€ potiZi jsou

schopni sami piejit na vyrobu ¢i na provoz sluzby.
Vyjednavaci vliv dodavateli mize byt znatelny v téchto oblastech:

e Nabidka dodavatelll je ovladana né€kolika mélo podniky a je koncentrovanéjs$i nez
odvétvi. Tim maji dodavatelé velky vliv na kone¢nou cenu a kvalitu produktu.

e Nakupujici podnik neni pro dodavatele dillezitym zédkaznikem.

e Poptavany produkt je velmi diferencovany a proto ma zdkaznik ztizené mozZnosti
piestupu ke konkurenci, které se projevi na velkych nakladech ptestupu.

e Zéikaznik nemd prostfedky na zpétnou integraci nebo naopak dodavatelé mizou byt
perspektivni nebezpeci integrace do odvétvi.

e Dodavatelé nemusi ¢elit jinym substituénim produktim.

e Zaikaznik nema dostate¢né informace o odvétvi.

e Zaikaznik neni dalezitym distributorem s vlivem na nakupujici podniky.

e Zakaznici nejsou citlivi na zménu ceny.
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Hrozba vstupu novych konkurentii na trh je snizovdna za splnéni nékterych danych

podminek jako jsou:

Fixni naklady na vstup na trh jsou velmi vysoké.

Trh je ovladany monopoly

Na daném trhu existuji dobré podminky pro uspory z rozsahu. Nové podniky s malym
objemem vyroby nebo prodeje ma vysoké ndklady ve srovndni se zavedenymi
podniky.

Stavajici podniky maji nakladové vyhody plynouci z jejich zkuSenosti.

Naro¢nost vyroby nebo poskytovani sluzeb kvili vysoké diferenciaci.

Néklady na prestup jak zakaznikt tak dodavateld stavajicich podnikii jsou vysoké. Pro
nové podniky muize byt velmi obtizné pietdhnout obchodni partnery stavajicich
podnikd.

ObtiZné napojeni na existujici distribu¢ni kanaly jak na strané poptavky 1 nabidky.
Stavajici firmy mohou reagovat agresivné na novou konkurenci napiiklad cenovou
valkou.

Odvétvi muze byt siln€ regulovano ze strany statu a instituci.

Hrozba substituti je snizovana v ptipad¢, kdy nejsou substituty pro dany produkt anebo

kdyz jsou splnény tyto podminky:

Substituty konkuren¢nich podnikii jsou vyrabény s vysSimi naklady.
Néklady na ptestup k vyuzivani substitutu jsou vysoké.
Produkt, ktery by mohl byt nahrazen substituty je cenove vyhodnéjsi pro zékazniky.

Podniky nabizejici substituty nezvysuji ptili§ nabidku.

Soupereni mezi konkuren¢nimi podniky v odvétvi mize byt vysoké pii splnéni nékterych

Z téchto situaci:

Trh pomalu roste, potom se podniky snazi udrZet svoji pozici na trhu za kazdou cenu
jak cenovou tak necenovou konkurenci.

Trh je novy s lukrativni budoucnosti.

Na trhu pisobi velky pocet konkurenti.

Trh neni pfili§ vynosny a podniky sleduji strategii pieziti.

Fixni naklady jsou vysoké a nuti podniky maximaln€ vyuzivat vyrobni kapacity.
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e Bariéry odchodu z trhu jsou pfili§ nékladné.

e Zakaznici pfili§ nerozliSuji produkty nabizené konkurenty kviili nizké diferenciaci
produkti.

e Na trhu je kolob&h opakujiciho se nadbytku vyrobki.

Soupefeni muze vymizet nebo se stat nestalym jestlize podniky vice diferencuji v oblasti
personalnich a strategickych pfistupti. Vysledkem Porterovy analyzy by mély byt znamy
perspektivni pfilezitosti, ale i hrozby, které by spravnym vyuzitim piilezitosti méli byt
eliminovany. PorterGv model poslouzi dobfe pifi shromazdéni relevantnich fakt pro
rozhodovani o strategii tak i pii hodnoceni navrzené strategie. Pii hodnoceni lze hledat

odpovédi na tyto otazky:

e Snizuje navrhovana strategie vyjednavaci silu zakaznikt?

¢ Snizuje navrhovana strategie vyjednavaci silu dodavatelti?

e ZvySuje navrhovand strategie bariéry vstupu na trh pro nové podniky?
e SniZzuje navrhovana strategie hrozbu ze strany substituti?

e ZlepSuje navrhovand strategie pozici podniku na trhu nebo snizuje soupefeni mezi

podniky?

Pokud jsou odpovédi na dané otazky kladné, potom by podnik navrhovanou strategii mél

implementovat. (Porter, 1994); (Ketkovsky & Vykypél, 2006)

1.3.2. DalSi moZnosti analyzy konkurence

Ne vzdy je moznost pro ziskdni dostatku internich dat o daném trhu, aby bylo moZné provést
analyzu podle Porterova modelu nebo jiné znamé techniky. V tomto ptipadé je mozné zvolit
jiny (vlastni) zptisob, jakym bude provedena analyza konkurence. Proces analyzy konkurence
by mél byt systematicky s pfedem ur¢enymi oblastmi v které se budou srovnavat jako napf.
cena produktu, kvalita produktu (licence, mezinarodni znacky kvality apod.), $ite dopliujicich
sluzeb K produktu, zakaznicky servis, reference zakaznikl, ziskana ocenéni kvality,
ekonomickd stabilita podniku, Sife nabizeného sortimentu, velikost podniku, zavedenost

podniku na daném trhu a dalsi.

Informace pro analyzu lze sbirat zpusoby jako: navstéva webové stranky konkurence,

prohlidka katalogu nabizenych produktii, navstéva provozovny nebo prodejny, provedeni
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kontrolni objednavku produktu nebo i prizkum produktu, diskuze se zakazniky, zamé&stnanci
nebo dodavateli, navstéva webové stranky srovnavajici produkty z daného trhu nebo jinym

zpusobem.

Po sbéru informaci a dat lze napiiklad vytvotit tabulku konkuren¢nich podnikll v daném trhu
a jednotliva kritéria ohodnotit. Pomérné¢ jednoduchym a objektivnim zpisobem muze byt
bodové hodnoceni. Tato metoda se snazi odstranit hrubou klasifikaci ,,vyhovuje/nevyhovuje*

detailngjsim odlisenim hodnot pomoci bodové stupnice. (Gros & Grosova, 2006)

Tabulka 1 — Bodova stupnice

Zdroj: Viastni zpracovani, 2018

Ukolem hodnotici osoby je pfifadit ke kazdému kritériu urdity pocet bodii z predem
definované bodové stupnice. Jednotlivé stupné u kazdého kritéria je nutné vhodné
odstupniovat dle kvantitativnich trovni vybraného faktoru nebo kvalitativnich faktord.
Vyhodou tohoto zptisobu hodnoceni je pfevod kvantitativnich a kvalitativnich kritérii na
s¢itatelnou veli¢inu. (Cujan, 2010)

Tabulka 2 — Vzorové bodové hodnoceni podnikii

Zdroj: Viastni zpracovani, 2018
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1.4, Externi analyza

Externi analyzu mtizeme clenit na analyzu makrookoli a mikrookoli. Po dokonceni této
analyzy jsme schopni urcit jednotlivé hrozby a pftilezitosti podniku. Je nezbytnou fazi, kterou

musime provést pred formulaci obchodni strategie. (Ketkovsky & Vykypél, 2006)
1.4.1. Makrookoli podniku

, Analyza vnéjsiho prostredi by méla byt zamérena predevsim na odhaleni vyvojovych trendii
pusobicich ve vnejsim prostredi (ve spolecnosti, v ekonomice), které mohou firmu v budoucnu
ovliviiovat. * (Ketkovsky & Vykypél, 2006, s. 41) Minulé desetileti pfineslo fadu novych
vyzev s globalnim dopadem jako: kolaps akciovych trhili, rostouci nezaméstnanost, politické
a korporatni skandaly, zhorSovéni Zivotniho prosttedi, silnéjsi pfiznaky globalniho oteplovani
a narust terorismu. Tyto udélosti velkou mérou ovlivnily, ovlivituji a budou ovliviiovat dnesni
svét. Podniky proto musi sledovat Sest hybnych sil vnéjsiho prostfedi: demograficke,
ekonomické, spoleensko-kulturni, ptirodni, technologické a politicko-pravni. (Kotler &

Keller, 2013)
e Demografické prostredi

Mezi ukazatele tohoto prostredi patii populace, véetné poctu a ristu obyvatelstva ve méstech
a regionech, vékova a etnicka struktura, aroven vzdelani, typické slozeni domécnosti a jejich

zmény. Vyvoj tohoto prosttedi zpravidla postupuje predvidatelnym tempem.
e Ekonomické prostredi

Zde sledujeme ukazatele - vyvoj HDP, miru inflace, ménovou stabilitu, arokovou miru,
zadluzenost statu, stabilita bankovniho sektoru, ekonomickou politiku stitu nebo danové

faktory.
e Spolecensko-kulturni prostiedi

Ze svého spolecensko-kulturniho prostfedi ¢lovék pfijima podvédomé pohled na svét. Jedna
se pristup k sob¢ samému, ostatnim, organizacim, spole¢nosti, pfirodé¢ a vesmiru. Vliv na to

maji kulturni tradice, Zivotni styl nebo naboZenstvi.
e Piirodni prostredi

Zde se sleduje ekologicka regulace na odvétvi. Nékterd odvétvi (hlavné téZebni) jsou nucena

investovat velké ¢astky do ekologi¢téjSich postupti.
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e Technologické prostredi

Zahrnuje technologickou uroven, podporu vlady v oblasti vyzkumu a vyvoje, nové objevy

a aktivity, rostouci regulace technologickych zmeén a rostouci zapojeni univerzit do vyzkumu.

e Politicko-pravni prostiedi

Obsahuje stabilitu vlady, postoje a zaméifeni vlady, vliv zajmovych skupin, funkcnost

legislativniho systému, miru byrokracie, chybé¢jici legislativu a legislativni omezeni.
(Kotler & Keller, 2013); (Keikovsky & Vykypél, 2006)
1.4.2. Mikrookoli podniku

Mikrookoli podniku blizce obklopuje podnik a je podniku blize nez makrookoli. Do
mikrookoli patii podniky ze stejného oboru, zakaznici podniku, dodavatele podniku, podniky
prodavajici substituty, podniky prodavajici komponenty. Okoli se se rozdéluje do tfi
zakladnich sektort: zakaznici, dodavatelé a konkurenti (tento sektor je samostatné popsan

Vv kapitole analyza konkurence).
e Zakaznici

Podniky musi byt schopné identifikovat, kdo jsou jejich zékaznici a jaké maji potieby,
ocekavani a kupni silu. Dale by se mély zajimat, kdo se potenciondlné¢ muiiZze stat jejich
zédkaznikem. Rozlisuji se tfi skupiny zakazniki: spotiebitelé, velkoobchod/maloobchod,
primysl a instituce. Pro spotiebitele klicovymi faktory jsou cena, dostupnost, zaruky, kvalita
a reputace. Velkoobchod/maloobchod nejvice ovliviiuji faktory jako konkurenc¢ni vlastnosti
produktu, dostupnost produktu, rozmanitost, potencialni zisk, obrat produktu a uznani
spotiebiteli. Posledni skupina primysl a instituce sleduji cenu, informace o produktu, splnéni
norem a zakont, naklady vs. ziskovost a technické zabezpe€eni a servis. Faktory méni silu
Vv zavislosti na druhu produktu. Podniky musi identifikaci zakaznikl a jejich potifeb vénovat
velkou pozornost. Zarovenl musi vénovat pozornost zdkaznickému servisu, aby nepfisli
o stavajici zdkazniky, protoze udrZeni si stavajicich zdkaznikl je levnéjSi nez ziskat nové.

(Ketkovsky & Vykypél, 2006)
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e Dodavatelé

Diulezitym sektorem pro podnik jsou dodavatelé, které musi analyzovat. Klicovymi faktory
zde jsou dostupnost, naklady a spolehlivost dodavatele. Naklady a dostupnost jsou urovany
hlavné kvalitou a Grovni vztahu mezi podnikem a dodavatelem. Vyznamny faktor ve vztahu
odbératel-podnik hraje i pozice odbératele. Odbératel ma silnou pozici jestlize je lidrem trhu,
ma pravidelny a velky odbér od dodavatele nebo ma schopnost zpétné integrovat. Slabou
pozici ma odbératel, kdyz plsobi v silné konkurenénim prostfedi, neodebird vyznamné
mnozstvi od dodavatele, kdyz ndklady na substituci dodavek jsou pftilis velké nebo ma
dodavatel schopnost integrovat do odvétvi. Sila dodavatele jde dobfe ohodnotit pomoci
Porterova modelu péti sil. Spoluprace s dodavatelem muze byt jednordzova, obcasnd nebo
muze prerust az v dlouhodoby vztah nazyvany aliance. V nékterych ptipadech uz neni cena
nejdulezitéjsi faktor, ale spise se sleduje kvalita produktu, v¢asnost dodavek nebo dokonce

ochota dodavatele ptizpusobit procesy odbérateli. (Porter, 1994)
e Konkurence

V konkuren¢nim sektoru se podnik porovnava se svymi konkurenty na trhu, fesi napiiklad
bariéry vstupu a vystupu zodvétvi a soupefeni mezi podniky a hledd pfiilezitosti
a hrozby tohoto prostfedi. Konkurenéni prostiedi Ize dobfe analyzovat pomoci Porterova
modelu péti sil, benchmarkingu nebo jinych zpiisobli. Této oblasti se vice vénuje samostatna
kapitola analyza konkurence, kde je ktéto problematice do detailu popsany bariéry

vstupu/vystupu, Porteriv model péti sil a dalsi problematika.

1.5. Interni analyza

Pro zjisténi silnych a slabych stranek podniku je nezbytné analyzovat jeho vnitfni prostiedi.
Pro utvafeni strategie je nutné vychazet z podnikovych cild, zdrojli, schopnosti, struktury
nebo finan¢ni situace. Proto je vnitini analyza spolecnosti zaméfena na zmapovani internich
faktord. Tyto faktory ovlivituji rozhodovani o obchodni strategii. Celkem rozliSujeme
nasledovné faktory: védecko-technického rozvoje, marketingové a distribu¢ni faktory, vyroby

a fizeni vyroby, podnikovych a pracovnich zdrojti a finan¢ni a rozpoctové.
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1.5.1. Faktory interni analyzy

e Faktory védecko-technického rozvoje

Tyto faktory maji podniku vytvofit podminky pro pouzivani pokroku a vysledk védecko-
technického charakteru a vyuzivat je v jeho strategii. Védecko-technicky rozvoj vyrazné
utvaii oblast pro ziskani konkuren¢nich vyhod. Podniky se snazi vytvofit stale lepsi produkt
nebo vylepsit ten stavajici tak, aby byl pro zdkaznika ldkavéjsi nez konkurenc¢ni produkt.
Tento rozvoj téz vede ke zlepSovani ve vyrobnim smyslu, podniky zde mohou ziskat
nakladové vyhody a zlepsujici cenovou politiku. Zakladni faze védecko-technického procesu
jsou zakladni vyzkum, aplikovany vyzkum, vyvoj a komercionalizace. Co se tyka ptistupu
podnik k védecko-technickému rozvoji lze rozli§it tii pfistupy: ofenzivni inovatofi,

defenzivni nasledovnici a defenzivni imitatofi.

Ofenzivni inovatofi jsou vétSinou mensi podniky, které asto vstupuji na trh a snazi se odliSit
od stavajicich podniki. Stejné tak mize jit o vedouci podniky s vysokou technologickou
vyspélosti, ale jejich motivace inovovat byva nizsi. Proto vétSinou jsou tyto podniky
defenzivnimi nésledovniky, ktefi diky svoji sile snadno mtzou nasledovat pokrok v daném
odvétvi. Posledni piistup defenzivnich imitatort patii casto do odvétvi, kde je technologicky
pokrok pomaly a vyuzivané technologie jednodusi, také muze jit o podniky které nemayji

dostatek zdroji pro nasledovani trendu.

Mezi analyzované oblasti by mély patfit: schopnost a zpusobilost zakladniho vyzkumu,
schopnosti v oblasti vyvoje produktu, schopnost ptizpusobeni vyvoje produktu s pozadavky
zakaznikl, vybavenost technického zdzemi pro testovani a vyvoj, kvalita védeckého
a technického persondlu, schopnost predpovidat vyvoj v oboru, fizeni procesu védecko-
technického rozvoje v podniku a vhodné pracovni prostfedi pro inovovani a kreativitu.

(Ketkovsky & Vykypél, 2006); (Synek, 2011)
e Marketingové a distribuc¢ni faktory

Veskeré nejriznéjsi marketingové aktivity klasifikovat do Ctyf kategorii marketingového
mixu, které jsou oznacené jako 4P: produkt, cena, distribuce a komunikace (product, price,
place, promotion). Marketing je vSak velmi Siroky, komplexni a bohaty. Proto nelze se jen

soustiedit na tyto 4P. V dneSni dob¢ se marketing zabyva 1 aktualizovanou obdobou 4P: lidé¢,
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procesy, programy a vykon (people, processes, programs, performance). (Kotler & Keller,
2013)

Ptistup k marketingovym faktoriim muze byt velmi rozdilny. Podniky produkujici spotiebni
zbozi musi mit silné marketingové funkce. Zato podniky s par dalezitymi zakazniky, ptisobici
na B2B trzich, nemusi mit své marketingové funkce pfili§ silné. V oblasti marketingu
a distribuce je dulezité analyzovat tyto kritéria: strukturu trhu, podil na trhu, G€innost cenové
strategie pro produkty, vztah se zakazniky, kvalitu produktu, efektivitu reklamy, prodejni silu,
efektivitu distribuce a vztah zakaznik k podniku a jeho produktim. (Ketkovsky & Vykypél,
2006)

e Faktory vyroby a Fizeni vyroby

V této oblasti jde o schopnosti podniku co nejucinngji vyrabét a za co nejnizsich nakladi proti
konkurenci. Kli¢ova kritéria v této oblasti jsou: Uroven vyrobnich nakladl ve srovnani
s konkurenci, dostatetné vyrobni kapacity, flexibilita vyroby, spolehlivost a stabilita
vyrobnich systému, efektivni vyuziti materidlu, energii nebo polotovarl, dostupnost
materialu, energie a polotovarti, uc¢inné fizeni vyroby a kvality procest a tc¢innost technické

obsluhy vyroby. (Kotler & Keller, 2013)
e Faktory podnikovych a pracovnich zdroji

Velkou konkuren¢ni vyhodu mtze podnik ziskat pokud klade diiraz na zaméstnance a vnitini
strukturu. Konkrétnéji se jednd o kritéria jako: image a prestiz podniku, kultura podniku,
ucinnost organizacni struktury, u¢innost struktury a prace Stabnich Gtvart podniku, zkuSenosti
a motivace fidicich pracovnikil, kvalita zaméstnanci, vztahy s obory, efektivita systému

strategického fizeni a informacéniho systému. (Kefkovsky & Vykypél, 2006)
e Faktory finanéni a rozpoctové

Posledni faktory se tykaji finan¢ni a rozpoctové podstaty podniku. Vétsinou tyto tlohy ma
na starosti finanéni management podniku, ktery ma tfi hlavni ukoly: ziskavat kapital pro
béZzné 1 mimotadné potieby a rozhodovat o jeho struktufe, rozhodovat o umistény kapitalu
(nédkup aktiv, investovat volny kapital, vracet ptijcky nebo investovat do vyvoje a vyzkumu)
a rozhodovat o rozdéleni zisku. Analyza finan¢nich a rozpoctovych faktorti feSi dva
problémy: zhodnoceni finan¢niho zdravi podniku a posouzeni zda je navrhovana strategie

realizovatelna z finan¢niho hlediska.
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Mezi ukazatele analyzy finan¢nich zdrojt patii ¢tyfi zékladni skupiny pomérovych ukazatelt.
Prvni skupinou jsou ukazatele likvidity, tyto ukazatele slouzi jako indikatory schopnosti
podniku splacet své kratkodobé zavazky. Zakladni ukazatel likvidity je dan pomérem
ob&éznych aktiv a kratkodobych zavazkid. Doporucena troven je tento ukazatel udrzovat ve
vysi 2-3. DalSim uzivany je ukazatel rychlé likvidity, ktery je dan pomérem ob&znych aktiv
bez zasob a kratkodobych zavazki. Ideédlni je udrzovat tento ukazatel do hodnoty 1. Dalsi
skupinou jsou ukazatele sily, které vyjadiuji kolik dluhii ptipada na jednotku celkovych aktiv.
Vypocte se to jako pomér celkovych zavazki a celkovych aktiv, vysledna hodnota by se méla
pohybovat do 0,5. Ukazatele efektivnosti uziti zdroji hodnoti vyuziti zdroji. Hodnotit se da
pomoci obratu aktiv, které jsou pomér trzeb a celkovych aktiv. Déale obratem zasob, ukazatel
je dam pomérem primérnych zasob a trzeb délenych 360. Tieti moznosti je doba obratu
pohledavek neboli doba inkasa. To je doba, kterd uplyne od fakturace za produkt do dne
inkasa. Vypocte se pomoci poméru pohledavek a trzeb délenych 360. Posledni skupina jsou
ukazatele ziskovosti. Mezi tyto ukazatele patii rentability. Zakladni rentabilita vynosnosti se
vypocita jako pomér zisku a trzeb nasobeny pomérem trzeb a kapitdlu. Rentabilita trzeb je
zase pomer zisku pfed zdanénim a trzeb, vysledna hodnota by méla byt vyssi nez 10 %. Mezi
dalsi ukazatele patfi napiiklad: rentabilita aktiv, rentabilita vlastniho kapitalu, ucetni mira
vynosnosti, Cistd soucasna hodnota, metoda vnitiniho vynosového procenta nebo index

soucasné hodnoty. (Synek, 2011)
1.6. SWOT analyza

ZavrSenim dil¢ich analyz prostfedi podniku jako je externi analyza, interni analyza nebo
analyza konkurence by méla néasledovat diagnoza silnych stranek, slabin, ptilezitosti a hrozeb.
V této casti je dulezité najit, odhadnout a ocenit silné a slabé stranky, budouci hrozby
a prilezitosti a identifikovat konkuren¢ni vyhody a klicové faktory uspéchu podniku.
Konkuren¢ni vyhody miizeme hledat ve vysoké kvalit¢ vyrobkid nebo sluzeb, vysoké
technické trovni vyrobkll nebo sluzeb, nizké cené a nakladech, dobré jméno firmy a znacky,
Siroky sortiment vyrobku a sluzeb, kvalitni a spolehliva sit’ dodavateli nebo vlastnictvi know-

how.

Nejrozsitenéjsi zptisob jak urcit diagnoézu je SWOT analyza. Pomoci této analyzy ziskame
faktory a skutecnosti, které oznacuji silné a slabé stranky, budouci ptilezitosti a hrozby okoli

podniku. Klicové faktory jsou verbalné charakterizovany nebo ohodnoceny ve Ctyfech
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kvadrantech, tyto kvadranty tvoti matici SWOT. Zaméteni SWOT analyzy neni jenom
na strategickou turoven fizeni, jeji vyuziti je mnohem S§ir§i. Da se aplikovat i na analyzy

zpracovavajici problémy taktického i1 operativniho fizeni nebo na jednotlivce.

Podklady pro SWOT je mozné ziskat pomoci nejriiznéjSich technik. Zakladem jsou dil¢i
analyzy, analyza konkurence (PorterGv model péti sil, benchmarking nebo jinou metodou),
diskuze experttl, interview nebo inspiraci jiz diive zpracovanych SWOT analyz. SWOT miize
pouzivana 1 pfi retrospektivni analyze vyvoje podniku v case. SWOT analyzy lze
vyhodnocovat v delsim casové tuseku, jsou-li periodicky zpracovany. Pomoci toho lze
sledovat ubyvajici nebo ptibyvajici tendenci v poc¢tu hrozeb a slabin, a z toho ptedpokladat

negativni nebo pozitivni vyvoj podniku.

1.6.1. Zasady vytvareni SWOT analyzy
Pii vytvareni SWOT analyzy je dileZité respektovat tyto zasady:

e Vysledky SWOT analyzy by mély byt relevantni. SWOT zpracovana za jednim
uréitym ucelem by neméla byt aplikovana pii feSeni jiné problematiky.

e Pfi identifikaci atributll, vlastnosti a analyze objektu a prostiedi je vhodné se zaméfit
pouze na ty podstatné. Pfili§ mnoho fakt a jevli uvedenych ve SWOT komplikuje
navrh strategie.

e Pokud je SWOT analyza soucasti strategick¢ analyzy, potom by méli byt
identifikovana pouze strategicka fakta. Naptiklad spory v managementu jsou slabinou
podniku, ale da se to vyfesit jednorazove v kratkém Casovém horizontu a neda se tato
slabina povazovat za strategickou a proto do SWOT nepatii. Oproti tomu vysoka
fluktuace strategickou slabinou je. Tento problém se neda fesit v kratkém case a proto
do SWOT patfi.

e Zpracovani SWOT by méla byt objektivni, méla by odrazovat vlastnosti objektu
analyzy, prostfedi objektu a subjektivni nazory zpracovatele. Po vypracovani prvni
verze SWOT matice je vhodné ji piedlozit k diskuzi pro stakeholders, po vyjadieni
jejich nazorti miize byt zpracovana konecna SWOT. Pokud SWOT vytvaii skupina
pomoci diskuze je objektivnost povazovana automaticky za splnénou.

e Vyznamnost faktord v matici SWOT by méla byt ohodnocena. Moznosti je fakta
ohodnotit dle bodovaciho systému. Jinym zpisobem mohou byt sefazeny podle

vyznamnosti.
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e Jednotliva fakta v tabulce SWOT by méla byt identifikovana ¢i oznacend. Je to

vhodné pii zdiivodnéni navrhu.
(Ketkovsky & Vykypél, 2006)

SWOT tabulka ma ¢tyfi kvadranty, jeden kvadrant pro silné stranky, slabé stranky, ptilezitosti
a hrozby. Kladné stranky s pozitivnim piinosem jsou uvedeny v silnych strankach
a piilezitostech, naproti tomu zaporné stranky s negativnim vlivem na podnik jsou
kvadrantech slabé stranky a hrozby. Kvadranty silné a slabé stranky patii do interni analyzy

podniku a prilezitosti a hrozby jsou soucasti externi analyzy.

Tabulka 3 — Matice SWOT analyzy

SWOT analyza Kladné stranky Zaporné stranky
Interni analyza S (strenghts-silné stranky) W (weaknesses-slabé stranky)
* ... °
o ... °
o ... °
Externi analyza O (opportunities-ptilezitosti) T (threats-hrozby)
o ... °
o ... °
o ... °

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Kotler & Keller, 2013), 2018

1.6.2. Silné stranky

Spolecnost musi byt nejen schopna najit své silné stranky, ale hlavné je dobie vyuzit. Silné
stranky jsou interni a maji pozitivni dopad na podnik. Podstatné je hledat pouze vyznamny
fakta a jevy se strategickym vyznamem. Pfi hledani silnych stranek hledame odpovédi na

nasledujici otazky:

e Jasné fidici kompetence?
e Dostate¢né finan¢ni zdroje?
e Dobra povést u zdkaznik?

e Dobte formulovana strategie?
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Nékladové vyhody?

Konkurenc¢ni vyhody?

Inovativni produkty a schopnost je dale vyvijet?
Vedouci postaveni na trhu?

Kvalitni management?

Schopnost odolat tlaktim konkurence?

Po zodpovézeni téchto otazek je podnik schopen identifikovat jeho vnitini silné stranky, které

mu davaji vyhodu proti konkurenci. (Ketkovsky & Vykypél, 2006); (Kotler & Keller, 2013)

1.6.3. Slabé stranky

Vedle silnych stranek existuji i slabé stranky. Spole¢nost by je méla byt schopna identifikovat

pomoci interni analyzy. Slabé stranky je dileZité eliminovat 1 kdyz ne vZdy je mozné vSechny

napravit. Stejn¢ jako u silnych stranek si musime i u hledani slabych stranek polozit ty

spravné otazky jako jsou:

Absence jasného strategického fizeni?

Spatné sledovani a hodnoceni provadéné strategie?

Zhorsujici se postaveni na trhu vici konkurenci?

Nizka ziskovost?

Zastaralé technologie?

Zaostavani ve vyzkumu?

Konkuren¢ni vyhody?

Nedostatecné schopnosti fizeni podniku?

Neschopnost financovat potifebné investice nebo strategické zmény?
Mnozstvi operativnich problému?

Slabé marketingové schopnosti?

Po nalezeni slabych stranek by méla mit kazda slabina v navrhu strategie svoje opatieni, které

ji eliminuje. Se slabymi strankami je dilezité pracovat ale ne kazdy podnik je toho schopny.
(Ketkovsky & Vykypél, 2006); (Kotler & Keller, 2013)
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1.6.4. Prilezitosti

K identifikaci externich pftilezitosti musi podnik neustale monitorovat makroekonomické sily
a vyznamné faktory mikroekonomické sily, které ovliviiuji jeho schopnost dosahovat zisku.
Pti hledani prilezitosti je si diillezité polozit tyto otazky:

e Vstup na nové trhy?

e Dodavat dalsi skupiné zakaznika?

e Rozsitit nabidku vyrobkil nebo sluzeb?

e Rychlejsi rist trhu?

e Stagnace konkuren¢nich firem?

Po nalezeni pftilezitosti je dllezité se ve strategii upnout aspon na jednu piilezitost. Nékdy

Y Vv

SWOT analyzy. (Ketkovsky & Vykypél, 2006); (Kotler & Keller, 2013)

1.6.5. Hrozby

Vedle vnéjsich ptileZitosti, na které se podnik miize upnout a cilit, existuji 1 hrozby, které jsou
pro podnik nebezpe¢im a je nutné je eliminovat. Tyto hrozby prameni piedevSim
Z nepiiznivého makroekonomického vyvoje, ale mize se jednat i1 napiiklad o Zivelné

katastrofy. Otazky, pomoci kterych se hrozby hledaji zni takto:

e Snadny vstup nové konkurence?

e Rostouci ceny polotovart?

e Pomalejsi rtst trhu?

e Nestabilni nebo neptizniva politika statu?
e Mc¢hnici se potieby a vkus zdkaznik(?

e Rostouci konkurenc¢ni tlaky?

e Zranitelnost recesi?

e Rostouci moc zakaznikli nebo dodavatelti?
e Nepfiznivé demografické zmény?

e Jin¢ globalni nebezpeci?
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Hrozby je nutné eliminovat nebo asponi omezit jejich riziko i kdyz v mnohych z nich nema
podnik moc moznosti jak se branit. Dulezité je v ¢as predvidat, tim se podnik na né¢ mize

pfipravit a snizit dopad téchto hrozeb. (Ketkovsky & Vykypél, 2006); (Kotler & Keller, 2013)

1.6.6. Pristupy

V kombinaci s vyznamnymi silnymi a slabymi strankami ve spojeni s piilezitostmi a hrozeb
muze podnik zvazit ¢tyfi zakladni pfistupy strategie vychazejici ze SWOT matice. Tyto

pristupy se odrazi od vysledkt analyzy SWOT, strategické pfistupy jsou nasledovné:

e Piistup SO-jedna se o ofenzivni strategii, kterd ma za cil dosdhnout vedouci pozice na
trhu. Podnik k dosazeni pfilezitosti vyuziva své silné stranky.

e Pristup ST-hrozby v tomto pfistupu jsou piili§ vyznamné oproti piilezitostem. Podnik
musi vyuzit své silné stranky, aby rizika eliminoval.

e Pristup WO-podnik se potiebuje zbavit svych slabych stranek, aby nebyl omezovan
Vv cesté k vyuziti piileZitosti.

e Piistup WT-nejhorsi mozny piistup. Slabé stranky jsou vyznamnéj$i nez silné stranky
a hrozby ptrevazuji prilezitosti. Podnik se v tomto pfipadé snazi piezit, musi se smazit
o minimalizaci slabych stranek a vyhnuti se hrozbam, jinak je jeho budoucnost nejista

a Vv nejhorsim piipadé bude muset opustit trh.
(Tausl Prochazkova & kol., 2015)
1.7. Obchodni strategie MSP

Uspéch podniku Vv trznim hospodafstvi zavisi z velké ¢asti na schopnosti véasné predpovédi
trznich ptilezitosti a feSeni potencidlnich problému strategického charakteru. Mezi vSeobecné
prilezitosti se d& zahrnout globalizace, informatizace, intelektualizace, ekologizace
a intelektualizace. Pfi spravném zohlednéni managementu mizou byt piilezitostmi, avSak pfi
$patném muzou byt hrozbami. Aby mohl podnik mohl spravné vyuzit pfilezitosti a naopak se
vyhnout hrozbam je nutné, aby mél spravné zvolenou obchodni strategii, kterd mu pomize
dostat jeho cilli. Cely proces vytvoreni obchodni strategie se da zahrnou do péti posloupné

navazujicich krokt:

1. Analyza externiho prostfedi a interniho prostfedi podniku

2. Formulace cilu
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3. Formulace strategie
4. Implementace strategie

5. Zpétné vazba a kontrola (zpétné se kontroluji jednotlivé kroky)

(Kotler & Keller, 2013)

1.7.1. Definice

Pojem strategie uzce souvisi s cili, které si firma vytycila. Cile jsou obecné budouci stavy,
které maji byt dosazeny. Samotna strategie formuluje postupy a predstavy jakymi ma byt
dosazeno cild. Strategie piedurcuje budouci ¢innost podniku, jejichz realizaci podnik dojde
k naplnéni svych cilt. Z ¢asového hlediska neni jasné¢ vymezena doba, jak dlouhé Casové
obdobi ma byt strategie definovana. Casovy horizont je ovliviiovan specifickymi potiebami a
podminkami podniki. Velmi ¢asovy usek, pro ktery je strategie pouzitelnd urCuje i
konkurenéni prostiedi s odvétvim. V odvétvich s malou rivalitou nebo pomalym vyvojem lze
planovat vice doptedu. Z vice nez 80 % lze tvrdit, ze strategie podnikli jsou planovany na
obdobi 2 az 10 let. Témét 10 % podnikia planuje na vice nez 10 let. (Ketkovsky & Vykypél,
2006)

1.7.2. Formulace cilu

K formulaci cili je vhodné ptistoupit aZ po vypracovani SWOT analyzy. Cile musi byt velice
konkrétni, vétSina podnikt sleduje kombinaci cilii. Po urceni cilti musi podnik podle nich fidit
své aktivity. Kritériem pouzivanym pro definovani cile je zkratka ,,SMART®. Jednotliva

pismena symbolizuji poZadované vlastnosti cilt:

e S! Vyjadiuje slovo ,specific, coz znamena Ze cil musi byt piesné urCeny a
definovany.

e M: Vyjadiuje slovo ,,measurable®, to znamena Ze kazdy cil by m¢l byt méfitelny.

e A Vyjadiuje slovo ,,acceptable®, cile musi byt piijaty vS§emi v podniku.

e R: Vyjadtuje slovo ,realistic, to je ve vyznamu, Ze cile musi byt redlné a dosaZitelné.

e T: Vyjadiuje slovo ,,timed®, cile musi byt casoveé ohranicené.

(Ketkovsky & Vykypél, 2006); (Kotler & Keller, 2013)
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1.7.3. Formulace strategie

Formulaci strategie si podnik ur¢i postup, kterym chce dosahnout svych cili. K identifikaci
cilt a formulaci se pristupuje az po analyze okoli podniku, analyze konkurence a zavérecné
SWOT analyze. Obchodni strategie se musi skladat z marketingové strategie a s ni spojenych
strategii technologie a nakupu a méla by byt v souladu s firemni kulturou. (Kotler & Keller,
2013)

Obecn¢ se rozliSuji tfi zékladni strategie, které se mohou pouzit samostatné nebo
v kombinaci, pro vytvofeni stabilni pozice na trhu nebo pro ptedstizeni konkurence. Pro

zdoléani péti konkurenc¢nich sil 1ze vyuzit téchto tii strategii:

1. Prvenstviv celkovych nakladech

cvwr

aby mohly stanovit ceny pod uroven konkurence. Diky tomu jim staci men$i marketingové
dovednosti na propagaci produktu. Tato strategie podniku mtize piinést velké ziskové rozpéti,
které umoziluje investovat do dalSiho vyvoje podniku, ktery pomiize udrZeni pozice.
Problémem této strategie je skutecnost, ze diive nebo pozdéji se objevi podnik, ktery bude

schopny dostat uroveil nadklada na stejnou mez nebo dokonce nize.
2. Diferenciace

Druhou strategii je diferencovani vyrobku nebo sluzeb. Vysledkem ma byt produkt, ktery je
V odvétvi zdkazniky vnimany jako jedine¢ny. Diferenciace miize mit mnoho podob jako:
design, image znacky, technologie, vlastnosti, zakaznicky servis, prodejni sit’ nebo jiné
podoby. U této strategie vétSinou firma nesleduje detailné ndklady, jelikoz vyssi kvalita a
vyjimecnost produktu je za cenu vysSich ndkladd. Dosazenim diferenciace se podnik brani
konkurenci, zdkaznici jsou vérni zavedené znacce a jsou méné citlivi na zmény ceny. Stejné
tak je podnik v této pozici méné ohrozen vlivem substitutti. Nékdy mize tato strategie branit
ziskani vétsSiho trzniho podilu z diivodl exkluzivity, ne vSichni budou ochotni platit vyssi

cenu za produkt.
3. Soustfedéni pozornosti

Posledni strategie je soustiedéni se na vymezeny segment produktu, odbératele nebo
naptiklad trh. Oproti pfedchozim strategiim se tato strategie soustiedi pouze na zvoleny

objekt a plné¢ vyhovét potiebam tohoto objektu. Piedpokladem této strategie je schopnost
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podniku slouzit zvolenému cili Iépe a ucinnéji nez konkurence. Zavedeni této strategie vede
k diferenciaci, niz§im nakladim nebo v idealnim ptipadé obojimu. Rozdil oproti pfedchozim
strategiim je v tom, ze podnik se soustfedi jen na uzce vymezeny produkt, a ne na celé

odvétvi jako piedchozi strategie. (Porter, 1994)

Tabulka 4 — Tii zdakladni strategie podle Portera

STRATEGICKA VYHODA

Jedinecnost chapand Postaveni plynouci

zakaznikem Z nizkych naklada

V celém odvétvi Diferenciace Prvenstvi

4

STRATEGICKY

Vv celkovych

nakladech

Jen v urc¢itém Sousttedéni pozornosti

=
O  segmentu

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Porter, 1994), 2018

1.7.4. Alternativni strategie

Vedle tii zakladnich strategii, existuji 1 alternativni analyzy vychézejici z analyzy konkurence

a okoli podniku. Tyto Ctyfi strategie jsou:
4. Strategie expanze

Jedna se o strategii, kdy podnik vyklada vyssi investice, s vyssi mirou rizika, a snazi se na trh
uvést novy produkt nebo proniknout na novy trh. Tato strategie se zamé&fuje na poskytnuté
ptilezitosti. Podnik mifi na zasadni cile jako zvySeni trzniho podilu, rozsifeni vyroby nebo
vyse uvedené proniknuti na trh a uvést novy trh. Soucasti této strategie mizou byt i vyznamné

strukturdlni zmény uvniti podniku za Gcelem dosazeni cile.
5. Strategie omezeni

Strategie, kdy je trend klesajici poptavky po produktech podniku. V tomto pifipadé muze
podnik stahnout z nabidky nékteré produkty, opustit nékteré trhy, zaviit nékteré své Casti
(zavody, prodejny), propoustét zaméstnance, omezovat vyzkum a vyvoj nebo marketing.

Nemusi to mit pouze negativni dopady na podnik, naopak uvolnéné finan¢ni zdroje miize
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podnik vhodné investovat pro zlepsSeni svych ¢innosti. Pfijeti této strategie byva zpravidla pro
management podniku nepfijemné. Znamena to, ze se déla Spatnd rozhodnuti, délali se véci

Spatn¢ ale ve vysledku to podniku miize prospét.
6. Strategie stability

Strategie typickd pro zavedené podniky. Podniky se snazi o hlubsi segmentaci trhu nebo
diferenciaci produktu. V tomto pojeti se snazi podniky napftiklad zefektivnit vyrobu,
aby dosahli vyssiho zisku. Strategie je vhodnad jestlize stakeholders jsou spokojeni
s fungovanim podniku a neni nutnost délat velké zmény, staci jen pokraCovat v nastolené
strategii a hledat moznosti, jak zlepSovat silné stranky. Konkuren¢ni prostfedi je pfrilis

neménné.
7. Kombinovana strategie

Uziti této strategie je casté u podnikli prochazejici si zménou nebo velkych podniki.
Pouzivani vice strategii mize probihat soubézné nebo sekvencné, kdy naptiklad na prvni tfi

roky nastoli strategii omezeni a od ¢tvrtého roku strategii expanze.

Pti vybéru vhodné strategie pro podnik je dulezité zvazit vyhody a nevyhody kazdé strategie.
Kazda strategie mize mit pozitivni dopad na nékteré cile, zatimco na jiné zase negativni.

Proto podnik musi peclivé sefazené cile podle dilezitosti. (Ketkovsky & Vykypél, 2006)

1.7.5. Implementace strategie

Dobfie zvolend obchodni strategie neni zarukou uspéchu, poslednim krokem je implementace
strategie. To znamena ze podnik vybranou strategii uskute¢ni. K tomu, aby mohl realizovat
strategii potfebuje zajistit potiebné faktory jako: kapital, technologie, pracovni sily, energii,
suroviny, material, know-how, licence, informace, povoleni nebo atestace. Faktory by mély
byt zajistény tak, aby je mé&l podnik v pravy ¢as k vyuziti. DalSim aspektem realizace je
zvazit, jak se pojistit pii stabilnim vyvoji podniku a fizeni strategie na plisobenim ptipadnych
hrozeb. Moznosti, jak je eliminovat je napfiklad: pojisténi proti rizikim, rezervni fondy,
strategické aliance realizované v rizikovych situacich nebo diverzifikaci. Pro efektivni

strategické planovani a fizeni musi byt vytvoteny predpoklady:

1. Pro piijatou obchodni strategii musi byt vypracovany potfebna dokumentace v podobé¢
dlouhodobych planti, programi, rozpocti atd. Dale musi byt jasné stanoveno, které

slozky podniku, co fidi a za co odpovidaji.
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2. V podniku by mélo byt pfiznivé klima a kultura pro strategické planovani, stejné tak
kreativita a motivace managementu posouvat spolec¢nost stale dal.

3. Urceni role vedoucich pracovniki, zda maji strategic pouze formulovat, kontrolovat
a korigovat nebo se maji aktivné¢ v kolektivu podilet na realizaci. Urcit€¢ by vSak
formulovana strategie méla byt vedoucimi pracovniky rozpracovana do navazujicich
plant, programd, rozpocti aj. Vedouci pracovnici by diale méli sezndmit vSechny
Vv podniku o cilech a dalSich aspektech strategie.

4. Vsichni zaméstnanci musi byt informovéani o ukolech nebo piipadnych zménach
plynouci ze strategie. Moznosti je nékolik, napf. meeting, email nebo pisemné
oznament.

5. Cas od ¢asu je nutné kontrolovat pribéh realizace a piipadné plany na ni navazujici
aktualizovat. Mimo financni ukazatele je dilezité provadéet analyzu externiho prostiedi
s ohledem na nové pfilezitosti a hrozby stejné tak jako zhodnoceni silnych a slabych

stranek podniku.

1.7.6. Hodnoceni strategie

Schopnost spravné ohodnotit navrhovanou nebo existujici obchodni strategii je pro podnik
nezbytné. Jako podklad se pouZivaji dil¢i analyzy prostedi se zavére¢nou SWOT analyzou.
Tyto data ndm ukézou jestli soucasnd strategie, kterou se podnik ubira je sprdvnd nebo je
tteba navrhnou novou strategii €i ji poupravit. Zaroven hodnoceni miize poslouzit jako zpétna
vazba pii realizaci strategie. Existuje mnoho zpusobu jak ohodnotit strategii, vzhledem

Kk rozsahu prace budou pfedstaveny dva zakladni zptsoby:
8. Slovni hodnoceni

Strategie musi spliiovat nékolik kritérii. V prvni fadé musi byt jasn¢ definované cile, které
posouvaji podnik dale a podnik zaujima aktivni pfistup k témto cilim. Podnik a jeho
zamé&stnanci musi byt schopni pfijimat zmény plynouci ze strategie, stejné tak je klicové
soustiedit zdroje efektivnim smérem na kritické oblasti a zamezit jejich plyvanim. Spolecnost
by se méla byt co nejvice flexibilni se schopnosti se rychle ptizptisobovat podminkam na trhu.
Vedouci management by mél uspesné vést podnik, byt schopen spravné pracovat se vSemi
silnymi a slabymi strankami, ochranit podnik pfed hrozbami ze vnéjSiho okoli a ve spravny

okamzik vyuzit pfilezitosti, aby konkurence neméla ¢as na reakci.
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Hodnoceni miize probihat formou polozenim otazek z danych kritérii na které odpovidaji

vedouci pracovnici podniku nebo externi hodnotitel. (Hajek, 2011)
9. Kvantitativni hodnoceni

Kvantitativni hodnoceni Ize vyuzit samostatn¢ jako hodnoceni strategie/i nebo muze byt
doplnéno k slovnimu hodnoceni. Vyhodnym nastrojem na provedeni kvantitativniho
hodnoceni je matice kvantitativniho strategického planovani. Je vhodna pro porovnani vice
strategii. Matice porovnava vn¢j$i a vnitini faktory, ¢iselné vysledky nam daji ditkaz, ktera
strategie je lep$i, avS§ak musime brat na zfetel, aby vstupni data byla objektivni. (David, 2011)

Tabulka 5 — Matice kvantitativniho strategického planovani

Strategicka alternativa Strategie 1 Strategie 2
Klicové faktory Viaha Ohodnocent Ohodnoceni
Vnitrni faktory X X X
Management

Marketing

Finanéni situace

Vyroba/provoz

Vyzkum a vyvoj

Informacni systém

Vnéjsi faktory X X X

Ekonomické

Politické/pravni/vladni

Socialni/kulturni/demografické

Technologické

Konkurenéni

CELKOVE SKORE X

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (David, 2011), 2018
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2. Prakticka ¢ast

Po teoretické Casti navazuje prakticka Cast ve které poznatky z teoretické Casti vyuziji
na konkrétnim podniku a jeho obchodni strategii. V zacatku ptedstavim podnik Fortion
Networks s.r.0. kterého se prakticka ¢ast tykd. Vedle zakladnich informaci budou piedstaveny
nabizené sluzby a managed servery. Poté bude nasledovat analyza konkurence, konkrétn¢ se
bude jednat o porovnani prvnich podnikii nabizejicich sluzby managed serveri v Ceské
republice. V dalsi ¢asti se zamé&fim na analyzu vybranych prvki makrookoli a mikrooli
podniku. Po téchto dil¢ich analyzach pftijde na fadu vytvoreni SWOT matice, v které budou
silné a slabé stranky s piilezitostmi a hrozbami Fortion Networks s.r.0. V zavéru prace bude

analyzovana a zhodnocena soucasna strategie a budou navrzena opatieni na jeji zlepSeni.

2.1. Predstaveni podniku Fortion Networks s.r.o.

Plzensky podnik Fortion Networks poskytuje pod znackou CoolHosting komplexni

elektronické sluzby pro provoz internetovych portald, e-shopt, portfolii webovych studii nebo

vétsich celkd od roku 2003.

2.1.1. Zakladni informace o podniku

Znacka CoolHosting poskytujici hostingové sluzby funguje od roku 2003 a z pocatku byla
provozovana na Zivnostensky list z divodl nezletilosti zakladatele, po dosaZeni plnoletosti
byla zalozen podnik Fortion Networks, ktery byl zapsan do obchodniho rejstiiku 8. zafi 2005
jako spolecnost s ru¢enim omezenym. Podnik ma sidlo na adrese Bozkovska 307/9, Vychodni
Pfedmeésti, 326 00 Plzen. Dle obchodniho rejstiiku predmétem podnikani je vyroba, obchod a
sluZzby neuvedené v ptiloze 1 aZ 3 Zivnostenského zdkona. Konkrétné se podnik zabyva
prondjmem fyzickych a virtudlnich managed servert se sluzbami k nim patfici po dobu celého
jejich Zivotniho cyklu. Mezi tyto sluzby patii samotny navrh infrastruktury, pfes migraci dat
az po samotny provoz, technickou podporu a monitoring. Déle se firma zabyva
webhostingem, SSL certifikaty a registraci domén z celého svéta. Své sluzby nabizi pod
znaCkou CoolHosting, veskeré informace ke sluzbam, informace o znacce, reference
zdkazniki a dal§i novinky jsou moZzné knalezeni na webovych strankach

www.coolhosting.cz. Pfedevsim novinky a chystané zmény je mozné sledovat na socialni siti

Facebook na strance s jménem CoolHosting.CZ.
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2.1.2. Nabizené sluzby

V této podkapitole budou predstaveny sluzby nabizené firmou a jejich stru¢ny popis. Zamérné
jsou vynechany managed servery, které budou popsany v samostatné podkapitole. VSechny
produkty lze spravovat pomoci jednoho G¢tu na zakaznické administraci a toto uzivatelské
rozhrani je vytvofeno samotnym podnikem pro zdkazniky na miru. Pomoci tohoto uctu
muzou zdkaznici provadet operace jako: sprava vSech domén pomoci jednoho hesla, vytvareni
e-mailovych schranek, piesmérovani posty, vytvareni novych databazi, nastavovani novych
parametra statistik, pfehled o obsazeném prostoru, piehled o objednanych sluzbach nebo
moznost objednat novou sluzbu, prohlizeni faktur, placeni sluzeb a dalsi. Sluzba je piistupna
24 hodin denné. Pro fyzické i sitové bezpeci a spolehlivost ma firma vSechny technologie
umistény v datacentru ServerPark v Praze. Data centrum spliiuje pozadavky nejvyssiho
zabezpeceni a spolehlivosti ve standardu TIER 1V. Fortion Networks ptesli do tohoto centra

v roce 2016 kvuli problémtm s piedchozim datacentrem.

Nezbytnou soucasti pro sluzby nabizené podnikem je monitoring technologii. Tento
monitoring je nepretrzity a sleduje: odezvu serveru, dostupnost portil, stav serveru a funkénost
aplikaci. 'V pfipadé vypadku nebo piekroceni stanovené hranice je vSechno s okamzitosti
hlaseno technické podpote, pokud nedojde k vyfeSeni problému do 10 minut je vSe ohlaSeno
pomoci SMS. Sledovaci software také sleduje historii dat a neobvyklé hodnoty, v ptipadé
zjisténi néjaké odchylky to hlasi technické podpote, ktera situaci zkouma a fe$i. Mimo
managed servery a doprovodné sluzby jako monitoring a zakaznickou administraci je mozné

zakoupit tyto sluzby od CoolHosting:
1. Webhosting

Webhosting je sluZzba pronajmu prostoru na internetu pro umisténi webovych stranek, aniz by
provozovatel webu musel vlastnit server. Spole¢nost nabizi prostor 10 000 MB pro web,
databaze a e-maily. Neomezeny pocet: emailovych schranek s antispamem a antivirem,
subdomén, aliasti, databdzi MySQL a PostgreSQL. Podpora HTTPS s vlastnim
divéryhodnym certifikatem v cené, statistiky navStévnosti, denni zalohovani, nepfetrzity
monitoring, webovou administraci to v§e na platformé CloudLinux. M¢&si¢ni cena je 109 K¢
vcéetné DPH. K tomu jsou nabizeny vedlejsi sluzby za rizné poplatky. Jedna se sluzby jako

(ceny uvadeéné bez DPH): prondjem vyhrazené IP adresy (500 K¢&/rok), odvirovani webu na
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zédost klienta (300 K¢/ukon), obnova dat ze zalohy na zadost klienta (300 K¢/ukon), prace

administratora nebo programatora na webu na zadost klienta (600 K¢/hodina) a jiné.
2. Registrace domén

S webhostingem je spojena sluzba registrace domén, protoze kazdy web musi mit
registrovanou doménu. CoolHosting nabizi moznosti z vybéru pires 300 koncovek. Pti
objednani vétsiho mnozstvi podnik poskytuje slevu. Piehled nejpouzivanéjsich domén a jejich
cen se nachdzi v nasledujici tabulce.

Tabulka 6 — Cenik registrace zakladnich domén od CoolHosting

.CZ — Ceska republika 362 K¢
.EU — Evropska unie 301 K¢
.SK — Slovenska republika 543 K¢
.COM — Nadnarodni - commercial 301 K¢
NET — Nadnarodni - networking 301 K¢
.ORG — Nadnarodni - organizations 301 K¢
INFO — Nadnarodni - informational 301 K¢
.BIZ — Nadnarodni - business 301 K¢
.NAME — Nadnarodni - name 301 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (CoolHosting, 2018)

3. SSL certifikaty

CoolHosting se téz zabyva vydavanim SSL certifikatu, které podporuji divéryhodnost webt
a bezpecnost prenosu informaci na webu. Certifikaty jsou nejvhodnéjsi pro weby pracujici
s citlivymi informacemi jako: hesla, osobni udaje nebo e-shopy. Firma nabizi odborné
poradenstvi pii vybéru certifikatu az po jeho instalaci. Objednani certifikatu se da provést pies
zakaznickou administraci. Nabizeny jsou dva zékladni typy certifikati dle zpiisobu ovéfeni
uzivatele. Prvni je DV, pro vydani tohoto certifikdtu postaci souhlas drzitele. U rozsifené¢ho
ovéteni EV je krom stejného ovétfeni jako u piredchoziho nutné jesté provést validaci firmy,

ktera o certifikat zdda. Lze také pouzivat certifikaty znacky Let’s Encrypt, které jsou
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vydavany zdarma s platnosti 90 dni. Cenik certifikati (CA COMODO) je vyobrazen
Vv nésledujici tabulce.

Tabulka 7 — Cenik certifikati (CA COMODO) od CoolHosting, ceny uvedeny bez DPH

Ovéteni domény 400 K¢ 700 K¢
Ovéteni domény, pro vSechny subdomény 2 000 K¢ 3500 K¢
Rozsifené ovéfeni-zeleny pruh 3500 K¢ 6 000 K¢

Zdroj: Viastni zpracovani dle (CoolHosting, 2018)

Vedle téchto certifikatl je spolecnost schopna zajistit certifikaty od jinych autorit jako
Thawte, GeoTrust, Symantec nebo RapidSSL.

2.1.3. Managed servery

Hlavni sluzbou, na kterou se podnik soustfedi, je poskytovani managed serverd. Tato sluzba
umoziuje zakaznikim provozovat internetové projekty s maximalnim vykonem bez vlivu
ostatnich zakaznikli a feSeni v konfiguraci podle svych potteb. Managed servery jsou feSent,
které dokaze plnit individudlni potieby zdkazniki u velkych internetovych projekti.
CoolHosting nabizi managed servery ve dvou variantach, témito variantami je fyzicky

a virtualni managed server.
4. Fyzicky managed server

Fyzicky managed server slouzi pouze pro jednoho zadkaznika. Vliv ostatnich zakaznikl
na server je nulovy, ale oproti virtudlnimu managed serveru je tato varianta o poznani
pofizenim, instalaci a spravou serveru. CoolHosting se stard o software, sit’ a hardware,
zakaznik ma tak Cas se starat pouze o obsah. Firma uvadi, Ze se snazi ke kazdému zakaznikovi
ptistupovat individualné a nabizi poradenstvi ve vybéru softwaru a hardwaru. Server je stejné
jako ostatni sluzby sledovan nepfetrzité, obsahuje neomezeny pienos dat, je garantovana
dostupnost 99,99 % casu a data jsou zalohovana pravidelné do jiné lokality. V piipadé, ze
zékaznik chce svoje data prest€¢hovat od jiného poskytovatele, nabizi CoolHosting st€hovani

zdarma. Zakaznici si mohou vybrat ze server od zna¢ek SuperMicro a Dell.
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Tabulka 8 — Cenik fyzickych managed serveri zna¢ky SuperMicro od CoolHosting

CoolServer A Procesor: Intel Xeon E3-1260L v5 (8 vlaken) 4250 K¢
Pamét’: 32 GB DDR4 ECC RAM
Disk: 2x 1 TB HDD SATA (RAID 1)

CoolServer A+ | Procesor: Intel Xeon E3-1260L V5 (8 vlaken) 4450 K¢
Pamét’: 32 GB DDR4 ECC RAM
Disk: 2x 240 GB SSD (RAID 1)

CoolServer B Procesor: Intel Xeon E3-1260L v5 (8 vlaken) 4 800 K¢
Pamét’: 64 GB DDR4 ECC RAM
Disk: 2x 2 TB HDD SATA (RAID 1)

CoolServer B+ | Procesor: Intel Xeon E3-1260L V5 (8 vlaken) S 150 K¢
Pamét’: 64 GB DDR4 ECC RAM
Disk: 2x 480 GB SSD (RAID 1)

CoolServer C Procesor: 2x Intel Xeon E5-2620L v4 (24 vlaken) 7000 K¢
Pamét’: 128 GB DDR4 ECC RAM
Disk: 2x 4 TB HDD SATA (RAID 1)

CoolServer C+ | Procesor: 2x Intel Xeon E5-2620L v4 (24 vlaken) 8300 K¢
Pamét’: 128 GB DDR4 ECC RAM
Disk: 2x 960 GB SSD (RAID 1)

Zdroj: Viastni zpracovani dle (CoolHosting, 2018)

Servery od SuperMicro jsou nabizeny v 3 zdkladnich variantich a ke kazdy varianté je
roz$ifena verze se stejnou paméti a procesorem avsak s odlisnym diskem. CoolServer A+ je

na webovych strankach oznacen jako ,,tip* pro zdkazniky.
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Tabulka 9 — Cenik fyzickych managed serveri zna¢ky DELL od CoolHosting

DellServer X Procesor: Intel Xeon E3-1225 v3 (4 vlakna) 4250 K¢

Pamét’: 16 GB DDR4 ECC RAM

Disk: 2x 1 TB SATA (RAID 1)

DellServer X+ Procesor: Intel Xeon E3-1225 v3 (4 vlakna) 4750 K¢
Pamét’: 32 GB DDR4 ECC RAM

Disk: 2x 300 GB SSD + 2x 1 TB SATA (RAID 1)

DellServer Y+ Procesor: Intel Xeon E5-2620 v4 (16 vlaken) 7 050 K¢
Pamét’: 64 GB DDR4 ECC RAM

Disk: 2x 300 GB SSD + 2x 1 TB SATA (RAID 1)

DellServer Z+ Procesor: 2x Intel Xeon E5-2620 v3 (24 vlaken) 9 000 K¢

Pamét’: 96 GB DDR4 ECC RAM

Disk: 4x 300 GB SDD (RAID 10)

Zdroj: Viastni zpracovani dle (CoolHosting, 2018)

Servery znacky Dell jsou nabizeny v 4 verzich. VSechny verze se od sebe vice odlisuji

Vv technickych parametrech, neZ je tomu u serveri od znac¢ky SuperMicro.
5. Virtualni managed server

Virtudlni servery jsou vhodné pro zdkazniky, ktefi potiebuji hostovat vice samostatnych
projektt s individudlnim nastavenim a softwarem ale zaroven nepottebuji fyzicky managed
server. Toto feSeni je levnéjsi a v piipad€ poruchy HW je snadnéd migrace serveru. Spole¢nost
nabizi: vytvofeni individudlniho virtudlniho managed serveru s vlastni konfiguraci, instalaci
a spravu dle zvolené nabidky, pravidelné aktualizace, nepfetrzity monitoring, kazdodenni
zélohovani dat, technickou podporu a zdkaznickou administraci pro spravu. U serveru neni

omezen pocet domén. To vSe je v cené managed serveru, pouze instalace nad ramec
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zékladniho SW vybaveni je zpoplatnéno. Nabizené jsou tfi prémiové SSD virtudlni managed

servery, na vSech je neomezeny pocet domén.

Tabulka 10 — Cenik virtualnich managed serveri od CoolHosting

VMS BRONZE SSD Procesor: Intel Xeon 450 K¢
Pamét: 1 GB
Prostor: 15 GB SSD

VMS SILVER SSD Procesor: Intel Xeon 600 K¢
Pamét’: 2 GB
Prostor: 30 GB SSD

VMS GOLD SSD Procesor: 2x Intel Xeon 900 K¢
Pamét’: 4 GB
Prostor: 60 GB SSD

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (COOLHOSTING, 2018)
Doplitkové sluzby k managed serverim jsou: pronajem kazdé dalsi IPv4 adresy za 100 K¢

za mésic a extra prace administratora na vyzadani klienta za 750 K¢ za hodinu.

Veskeré informace jsou Cerpany z webové stranky podniku (CoolHosting, 2018) a rozhovort

s majitelem.

2.2. Analyza konkurence v odvétvi managed serveru

Analyza konkurence je provedena pomoci fiktivni poptavky (pfiloha A) a analyzy webd,
socialnich siti a dokumentli zvefejnénych podniky. Celkem je hodnoceno 9 kritérii na
4bodové stupnici (4 znamena nejlepsi, 1 nejhorsi). Jednotliva kritéria a jejich stupné jsou
popsany dale.

2.2.1. Porovnani podniki nabizejici sluzby v oblasti managed serveri

v Ceské republice

K analyze konkurence byly vybrany podniky s ¢eskymi webovymi strankami a se sidlem
v CR, které byly pii zadani pojmu ,,managed server cz* do internetového vyhledavate Google

zobrazeny na prvnich dvou strankach vysledkt. Celkem bylo nalezeno 13 podnika spliujici
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podminky bez zapocitani Fortion Networks s.r.o. — ten je analyzovan v samostatnych
kapitolach. Podniky jsou hodnoceny na 4 bodové stupnici (4 pln¢ vyhovujici, 3 Castecné
vyhovujici, 2 vyhovujici, 1 nevyhovujici). Kritéria a jejich stupné a zptisob hodnoceni jsou
nasledujici:

e Cena

Kritérium je hodnoceno na zakladé¢ nabidnuté ceny podniky na fiktivni poptavku. Pokud
podnik nereagoval na zaslanou poptavku, byla cena zjisténa na webu z produktu, ktery se

nejvice podobal poptavanému.

o 4 body: Navrhovana cena bez DPH ¢ini do 3500 K¢ za mésic
o 3 body: Navrhovana cena bez DPH ¢ini 3501-4500 K¢ za mé&sic
o 2 body: Navrhovana cena bez DPH ¢ini 4501-5500 K¢ za mésic
o 1 bod: Navrhovana cena bez DPH ¢ini 5501+ K¢ za mésic

e \Webové stranky

Zde jsou hodnoceny 3 faktory. Za kazdy lze ziskat 1 bod nebo zadny, pokud neziska webova

cvwr

o Za ,Vzhled a informovanost webu®“ ziska podnik bod, pokud je webova
stranka na prvni pohled pfivétiva, prehlednd a lze snadno najit pozadované
informace.

o Za ,,Web pro mobily*“ Ize ziskat bod v ptipadé, Ze ma& web 1 verzi
optimalizovanou pro mobilni zafizeni.

o Za ,Rychlost na¢teni webu® lze ziskat bod za absolvovani testu rychlosti webu

na strance https://tools.pingdom.com/ s ¢asem do 2 vtefin nacteni z lokality

Stockholm (nejblizsi métici bod v Evropé).

e Hodnoceni zakazniki a pocet sledujicich na Facebooku

V tomto kritériu byly analyzovany facebookové stranky znacky, pficemz bylo sledovano
hodnoceni facebookové stranky jejimi fanousky a dale také pocet sledujicich fanousku. Za 2
splnéné faktory lze ziskat az 3 body navic k nejniz§imu stupni 1 bod. Hodnoceno na socialni
siti Facebook. Pokud neni na strdnce moznost hodnoceni stranky, spole¢nost se tim sama
pfipravuje o0 mozné body do hodnoceni, protoZe hodnoceni stranky miize byt dilezity faktor

pro rozhodovani zdkazniki.
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o 1 bod lze ziskat za hodnoceni uzivateli od 4 do 4,5 hvézdy nebo 2 body lze
ziskat za vy$si hodnoceni uzivatell, nez jsou 4,5 hvézdy.

o 1 bod lze ziskat pokud mé Facebookovy profil vice nez 300 sledujicich.

e Finanéni stabilita

V tomto kritériu se hodnoti ukazatel ROS (rentabilita trzeb, pomér zisku pfed zdanénim
a trzeb), v idealnim ptipadé by mél byt nad 10 %. Vysledky ukazuji zda podnik pravidelné
dosahuje uspokojivého pomeéru zisku vaci trzbam v pribéhu poslednich rokt. V tomto

ptipad¢ jsou udaje Cerpana z dokumentt dostupnych na internetu jako VZZ a ucetni zavérka.

o 4 body: Pokud podnikové hospodareni v ukazateli ROS doséahlo ptfes hodnotu
10 % v poslednich 4 po sob¢ jdoucich rocich

o 3 body: Pokud podnikové hospodaieni v ukazateli ROS dosédhlo ptfes hodnotu
10 % v poslednich 3 po sobé jdoucich rocich

o 2 body: Pokud podnikové hospodareni v ukazateli ROS doséahlo ptes hodnotu
10 % v poslednich po sobé& jdoucich rocich

o 1 bod: V piipad¢ nedosahnuti 10 % v ukazateli ROS v poslednich 2 po sobé
jdoucich rocich

o Site sluzeb
V kritériu se hodnoti §ife sluzeb nabizenych podnikem. Informace jsou Cerpany z webovych

stranek a fiktivni poptavky. Za kazdy ze 3 faktort Ize ziskat bod navic.

o Bod lze ziskat za doplitkové sluzby k produktim jako prace programatora nebo
administrace.

o Bod lze ziskat za moznost registrace domén a ziskani SSL certifikatd
k zakladnimu produktu.

o Bod lze ziskat pokud nabidka managed serverii obsahuje aspont 5 modela
serverll a moznost virtudlniho managed serveru.

e Monitoring

V hodnoceni monitoringu se hodnoti 3 faktory za které lze ziskat bod. Hodnoceni probiha
na zaklad¢ fiktivni poptavky nebo informaci na webovych strankdch. Pfi nedosazeni ani

na jeden extra bod ze 3 faktort, kritérium dostava 1 bod.
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o Bod lze ziskat za nepfetrzity monitoring 24 hodin denn¢ a 365 dni v roce.
o Bod lze ziskat, pokud jsou k dispozici nonstop zakaznické administrace.
o Bod se ziska za nonstop piistupné telefonické feseni problému.

e Zaloha dat

Toto kritérium je rovnéZ hodnoceno na zakladé¢ odpovédi z fiktivni poptavky a informaci

na webu. Hodnoti se zde 3 faktory a za kazdy lze ziskat extra bod. V ptipad¢ neziskani ani

SV

bod

o 1 bod lze ziskat, pokud zaloha dat probiha kazdy den.

o 1 bod lze ziskat, pokud kazda zaloha dat je zalohovana do jiné geografické
lokality.

o 1 bod lze ziskat pokud zalohovana data jsou uchovavana zpétné minimalné
1 mésic.

e Datacentrum

Kritérium je hodnoceno na zékladé urovné bezpecnostni Grovné datacentra (nejvyssi Groven

z vysledku fiktivni poptavky.

o 4body: TIER IV.

o 3body: TIER III.
o 2body: TIER II.
o 1bod: TIER I

e Rychlost reakce na fiktivni poptavku
Hodnoceno na rychlosti odpovédi na fiktivni poptavku.
o 4 body: Odpovéd do 2 hodin od poslani poptavky.
o 3 body: Odpoveéd do 4 hodin od poslani poptavky.
o 2 body: Odpovéd do 6 hodin od poslani poptavky.
o 1 bod: Odpoved do vice jak 6 hodin od poslani poptavky nebo nezodpovézeno.
Podrobngjsi hodnoceni konkurence v jednotlivych kritériich je k nalezeni v pfiloze (pfiloha B,

C a D). Nize je k vidéni kone¢né hodnoceni vSech konkurent. Podniky jsou v nékterych

oblastech velmi rliznorodé, zejména co se tyce urovné webovych stranek, cen, hodnoceni na
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Facebooku a finan¢ni stability. V nékterych aspektech jsou si velmi podobné, coz se tyka
zejména prvnich péti podnikd z tabulky. Nabizeji vétSinou podobné managed sluzby
S podobnymi doprovodnymi sluzbami, at’ uz jde o monitoring a zalohu dat. Podobnym rysem
informaci, které tyto podniky uvadi na svych webovych strankach vSak zdkaznik za vySsi
cenu dostane lepsi sluzby. Dal§im spole¢nym rysem je, Ze maji vétSinou detailné popsané vse,
co je v cen¢ zahrnuto. To napiiklad chybélo u firem, které se umistily na spodnich pfickach
v tabulky.

Tabulka 11 — Zavére¢na tabulka poradi podnikii na trhu managed serveri v CR

1. 29 Vshosting.cz
2.-3. 28 Spolehlive-servery.cz
2.-3. 28 Vas-hosting.cz
4. 27 Web4u.cz

5. 26 Active24.cz
6.-8. 25 Gigaserver.cz
6.-8. 25 Ignum.cz

6.-8. 25 Superhosting.cz
9. 23 Homeatcloud.cz
10. 22 Hosting90.cz
11. 21 Stable.cz
12.-13. 20 Coolhousing.cz
12.-13. 20 Master.cz

Zdroj: Viastni zpracovani 2018

Informace pro zpracovani analyzy jsou zpracovany z webovych stranek podnikd,
facebookovych stranek podnikti a informaci na strance Ministerstva spravedlnosti. (Justice,

2018)
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2.3. Externi analyza podniku Fortion Networks s.r.o.

Tato Cast se zabyva analyzou makrookoli a mikrookoli podniku. Neé&které¢ faktory mayji
na podnikani spolecnosti vétsi vliv a nékteré mensi, vSe se odviji od charakteru podniku
a oblasti podnikani. Jednotlivé faktory jsou analyzovéany k souCasnému stavu s predikci

do budoucna a vlivem na podnik.

2.3.1. Analyza makrookoli

V analyze makrookoli jsou analyzovano postupné demografické, ekonomické, spole¢ensko-

kulturni, piirodni, technologické a politickospravni prostiedi v Ceské republice.
1. Demografické prostiedi

Rist obyvatel CR nepietrzité roste od roku 2003, pouze 2013 byl rok kdy piirtstek
obyvatelstva byl zaporny. Nejvyssi rist zaziva skupina 65 let a vice, tedy skupina obc¢ant, kde
vétsina uz neni ekonomicky pfili§ produktivni nebo viibec. Naopak klicové vékové skupiny
Vv letech 15-64 let dlouhodobé ubyva, avsak tato skupina je ekonomicky nejproduktivnéjsi a
nejaktivnéjsi. Stejné jako v celé zadpadni Evropé je stejny trend ve vyvoji obyvatelstva, stejné
tak jako v klesajici porodnosti. I kdyZ co se ty&e porodnosti v CR, posledni 3 roky je zde
mirny narast, pfesto rist obyvatelstva roste predevSim diky dlouhodobé zvySujicimu se
primérné dobé¢ Zivota a migraci (zde se jedna o vékovou skupinu 20-34 let).

Obrazek 2 — Vyvoj obyvatelstva podle véku v jednotlivych rocich

Ohyvatelstvo podle véku, 1981-2016 (k 31. 12.)
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Vyvoj poétu obyvatelstva by mél byt podobny i v nasledujicich letech, otazkou je, kolik bude
rust v produktivni skupiné 20-64 let, zde hodné zélezi i na migracni politice statu a integraci
migrantii do spolec¢nosti a jejich ekonomickych piinosech. V tizemnim vyvoji dochazi
k vylidiiovani vesnic a rustu poctu obyvatelstva ve méstech a jim pfipadajicim perifériim,
které jsou infrastrukturou napojené na mésta. Vzdélani obyvatelstva roste, prfedevsim pocet
absolventi vysokych Skol a stfednich Skol zakoncenych maturitou. Nepiiznivy trend je

V rostoucim poétu osob bez vzdélani. (CSU. Aktualni vyvoj populace v kostce, 2018)

Zastupce zakaznikt podniku tvoii z velké Casti vékova skupina 20-64 let, avSak uZivatelé
sluzeb fungujicich ze sluzeb Fortion Networks s.r.o. jsou zSirSiho vékového spektra
(obzvlasté co se tyka e-shopti). Proto tento vyvoj obyvatelstva, stejné jako jeho predikce nebo
uzemni st¢hovéani a jeho vyvoj nebo urovenn dosazené¢ho vzdelani neni pro podnik hrozbou
nebo pfileZitosti. Soucasny stav a pfedpokladany vyvoj nema zasadni vliv na plsobeni na

trhu.
2. Ekonomické prostredi

V soucasnosti je v CR nizkd nezaméstnanost, ktera V poslednich letech navic stale klesa.
S timto trendem souvisi i rist mezd za ucelem naldkdni novych zaméstnancii a udrZeni
stavajicich. Primérna mzda ob&ana CR stéle roste, to znamend vétsi kupni silu obyvatelstva,
které vice utraci a to ma pozitivni vliv na podniky a ekonomiku statu. Ale zaroven je pro
podniky téZ8i nalakat nové zaméstnance nebo udrZet ty stavajici, protoze jsou v Situaci,
kdy musi zaméstnanciim nabizet stale lep$i podminky v oblasti mezd a dalSich benefitu.
Aktudlni nezaméstnanost dosahuje hodnoty 3,7 % a primérna mzda je na trovni 31 646 K¢.
Avsak rist mezd prevySuje produktivitu prace, diky ¢emuz zaméstnavatelé ztraci na marzi.
Z toho duvodu nelze tento trend ocekavat donekoneéna; Ize naopak ocekavat zpomaleni rustu

mezd do budoucna a nejspis i lehké vykyvy v nezaméstnanosti. (CSU. Mzdy a néklady prace,
2018); (KURZY, Makroekonomika, 2018)

Vyvoj ukazatele HDP je za posledni rok 2017 velmi pozitivni oproti pfedchozimu roku.
Ministerstvo financi predikuje, Zze aktualni rust ekonomiky bude mit pomalejsi, avSak stale
pozitivni trend rdstu, coz bude mit vliv na vSechny subjekty. Dokonce se da fici, Ze se
ekonomické vykonnost blizi k predkrizovému obdobi. Vyvoj ménového kurzu ceské koruny
vuci euru vV poslednim roce zaznamenal vyznamny vyvoj. Po konci intervenci, které skoncily

pied rokem a trvaly 41 mésict doslo k posileni koruny, které podle experti bude nadale
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pokracovat, pouze pozvoln&jsim tempem. Tento vyvoj nahrava importérim a nakupu zbozi ¢i
sluzeb v zahranici, zatimco pro exportéry je pozice slozitéj$i, nez byla za dob intervenci.
Vyvoj kurzu ma pozitivni vliv na podnik, pokud chce nakupovat od dodavateli v zahranici.
Celkovy stav a vyvoj Ceské ekonomiky je na dobré cest¢ a jednotlivé ukazatele ukazuji
ptiznivy vyvoj a prilezitost pro vyhodnéjsi nakup od dodavateli v zahrani¢i. (KURZY.

Kurzy mén, 2018)
3. Spolecensko-kulturni prostredi

Diky technickému pokroku a politickym zménam za poslednich 30 let v CR vysoce vzrostla
zivotni uroveii. Ceskd spole¢nost také prebird trendy ze zapadnich spole¢nosti a stava se
soudasti pomyslného svétového mainstreamu. V CR pfibyva lidi pouzivajicich internet,
v dnes$ni dob¢ je to cca. 6,6 milionu obyvatel (zhruba 75 % domacnosti). Mladsi roéniky
vyrustajici v dob¢ internetu jsou zvyklé vétSinu informaci Cerpat pravé z n¢j. | dalsi vékové
skupiny (hlavné do véku 50 let) aktivné pouzivaji internet pro ¢erpani informaci, nakup zbozi,
bankovnictvi, komunikaci apod. Pro podniky je velkou nevyhodou nemit webové stranky,

protoZze tak prichazeji o moznost propagace svych produktt. (Denik. Ekonomika, 2018)

Nékupy pies internet ziskavaji stale vétsi popularitu u obyvatel CR. Stale vice existujicich
obchodnich fetézcli zavadi mozZnost on-line ndkuptl, vznikaji vSak i1 zcela nové firmy.
Posledni rok byl prvni, kdy pocet e-shopu klesl, ale zase se prostiednictvim e-shopt zacal
prodavat sortiment, ktery byl dfive typicky pouze pro kamenny prodej (napf. potraviny). |
kdyz pocet e-shopti klesl, celkové trzby zase vzrostly. Ubytek e-shopiti se tykal predevsim
malych a nevyznamnych. Za poslednich 10 let podil e-shopti na obratu maloobchodii v CR
vzrostl z 2 % na bezmala 10 %. Piesto jsou obyvatele CR tésné pod primérem v EU co se
tyCe ndkupl pfes internet nebo pouzivani portald spojenych s nakupem. Dle odbornikil je
potencial tohoto trhu vSak mnohem vétsi a s rostouci poptavkou po ndkupu na internetu bude
tento trh stale rist. Co se tyka Zivotniho stylu, u mladsich lidi je stale vétsi diraz na kariéru
pfed budovanim rodiny a lidé Ziji v dobé&, kde maji stale méné €asu na osobni zivot. Internet
Jim vtomto usnadnuje nékteré aktivity jako vySe zminéné nakupovani nebo tfeba i

spolecensky zivot prostiednictvim socialnich siti. (Peak. Analyza, 2018)

V této oblasti se pro podnik da identifikovat pfilezitost v podobé dalSiho rozvoje sluzeb
na internetu. Konkrétné je to rostouci poptavka a trh v oblasti e-shopti a dal$ich internetovych

projekta.
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4. Prirodni prostiedi

Oblast ekologie a ochrany zivotniho prostfedi se Fortion Networks s.r.o. ptili§ netyka. Firma
nic nevyrabi ani nevytvaii zadny odpad apod., proto jeji vliv na zivotni prostiedi je
minimalni, stejné¢ jakou jsou ekologické vyhlasky a regulace ohledné¢ ekologické vyroby ¢i
chovani podniki. Jedinou véci, kterd se podnika tyka je hrozba piirodni katastrofy, kterd by
fyzicky ohrozila serverovny spolecnosti. Jelikoz servery jsou uloZeny v nejmodernéjSich
datacentru  ve stiedni Evropé s nejvyssi arovni bezpe¢nosti muselo by se jednat nejspis o

katastrofu velkého rozsahu coz neni v nasich geografickych podminkach cCasté.
5. Technologické prostiedi

Ovladani internetu a s nim spojenymi ¢innostmi uz neni pouze vysadou osobnich pocitaca, ale
1 dal$ich elektronickych néstrojii, které v poslednim desetileti zaZivaji strmy rozmach. Jedna
se predev$im o mobilni telefony, tablety a notebooky. Hlavné mobilni telefony jsou velkou

soucasti dnesnich lidi a kazdy novy model je o¢ekavanou udalosti. Tento trend se vyskytuje i
v Ceské republice.

S timto souvisi i vyvoj CR v oblasti informatiky a IT sluzeb. V Ceské republice v poslednich
letech doSlo k pomérné velkému rozvoji v této oblasti. Kli¢ovym faktorem je uzsi spoluprace
Vv oblasti vzdé€lani a podpory vyzkumu a vyvoje mezi staitem a podniky. V rdmci vydaju statu
na vzdélani je CR podpramér v Zebticku OECD, ac¢koliv se CR dostava i podpory pomoci
programti EU. Vydaje na vyzkum a vyvoj spiSe stagnovaly, avSak pfimo na informacni a

komunikaéni technologie stat pFispiva kazdy rok stale vice. (Ceska televize. Ct24, 2018)
6. Politicko-pravni prosti‘edi

Toto prostiedi je v posledni dobé ne Gplné naklonéno podnikani. Sice je finan¢ni podpora
podnikd ze strany statu i EU stale vyssi, ale nové zavedené zakony jako EET a kontrolni
hlaSeni znamenaji pro podnikatele vétsi naklady na provoz a vice byrokracie. Novou zatézi
pro firmy je ,,Obecné nafizeni na ochranu osobnich udaji* neboli GDPR. Tato vyhlaska
vydana EU vejde v platnost 25. kvétna 2018 a zptisni zachazeni s osobnimi udaji zakaznik,
zaméstnancl nebo dodavateld. Vyhlaska se tykd 1 analyz chovani zakazniki na webech,
aplikacich nebo chytrych aplikacich, jde zde o ochranu digitalnich prav obfanti EU. Toto
opatfeni pro Fortion Networks s.r.o se velice dotkne at’ v oblasti analyzy webu, zachdzeni

s daty zaméstnanct nebo zékaznikd. (GDPR, 2018)
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V soucasné dobé v CR je vlada v demisi a vitézi voleb se nedaii slozit vladu s dostate¢nou
podporu. Coz ¢eskému politickému systému neddva stabilitu, stejné¢ jako nejasna ideologie
nejsilnéj$i snémovni strany, kterd jedna o vladé jak se stranami levicového zaméieni, tak
I Sstranou pravicového zaméfeni S populistickymi nazory. Proto je budouci politika
a sméfovani statu zatim nejasné. V soucasnosti v§e nasvédcuje predéasnym volbam. Ze vseho
vyse uvedeného vyplyva ze pro podnik a podnikani je hrozbou nestabilni politicka situace,
protoze neni jisté, jestli se novd vlada uchyli smérem zvySovani dani nebo novych
administrativnich prekazek pro podnikatele. Diky tomu panuje pro podnikani nestabilni

prostiedi.

2.3.2. Analyza mikrookoli

V této Casti je analyzovano mikrooli podniku, které tvofi zdkaznici, dodavatelé a konkurence.

Pro analyzu konkurence je vyhranéna samostatna kapitola.
e Zakaznici

Kazdy podnik by nemé¢l zanedbat otizku ,kdo je mym zdkaznikem?“. S tim souvisi 1
pochopeni jejich potieb a jejich oekavani. V neposledni fad¢ je dilezity 1 zdkaznicky servis
pro udrZeni stavajicich zakaznikd. N&které podnikatelské subjekty se o to nestaraj, a to je
muze stat dosazeni vysSSich trzeb. Zakazniky CoolHostingu jsou provozovatelé predevSim
velkych webovych portalu s velkou navstévnosti. Tito zakaznici poZaduji pfedev§im vysokou
spolehlivost provozu, okamzitou dostupnost k feSeni problému, individualni pfistup k jejich
specifickym pozadavkim, néktefi potfebuji $ir§i portfolio sluzeb a piedevsim dlouhodobou
spolupraci. Neni totiZz finan¢né a Casoveé lehké ménit poskytovatele managed serverti: migrace

webd a dat na jiné servery mohou doprovazet technické poruchy a vypadky.

Podniku se v8ak téméf nedafi nalakat zacinajici projekty z divodi chybé&jicich produkti nebo
spoluprace s jinym podnikem, ktery nabizi lakavy produkt pro nové podniky, ale nedokéze
nebo se mu nevyplati nékteré sluzby s tim produktem spojené obsluhovat. Zakazniky jsou
tedy pievazné podniky s delsi dobou piasobnosti. Fortion Network by mél najit cestu, jak
oslovit i zac¢inajici internetové projekty, protoze rist poctu novych internetovych projektu je

idedlni ptilezitosti.
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e Dodavatelé

Servery SuperMicro jsou nakupovany od téi hlavnich dodavateli: COMPOS, ANAFRA,
ASBIS. Servery jsou nakupovany jako celek, ktery je u dodavateld kompletovan na miru
konkrétnim pozadavkim jednotlivych zakazniki. Nakup predpfipravenych servera od
velkych znaéek (HP, Dell, ...) bez moznosti individualni konfigurace neni moc vyhodny jak

Z cenoveého hlediska, tak 1 z funk¢éniho, protoze nespliuji specifické pozadavky zadkazniki.

2.4. Interni analyza podniku Fortion Networks s.r.o.

Z analyzy vnitiniho prostiedi podniku vyplynou jeho silné a slabé stranky. Postupné budou
Vtéto Casti zanalyzovany faktory: védecko-technologického rozvoje, marketingové
a distribu¢ni, vyrobni a fizeni vyroby, podnikovych a pracovnich zdroji a finan¢ni

a rozpoctove.
1. Faktory védecko-technologického rozvoje

Kvuli malé velikosti se podnik nevénuje vyzkumu a vyvoji novych managed serveru. Z jeho
strany je zde zajem sledovat nejnovéjsi trendy, aktualizovat soucasné servery a snaha zajistit
co nejmoderngjsi techniku a technologie. Naproti tomu se velmi aktivné vénuji vyvoji a
inovaci vlastniho wuzivatelského rozhrani pro zadkaznické administrace. Pomoci jejich
naprogramované zakaznické administrace mohou zakaznici pomoci jednoho hesla a uctu

spravovat vSechny zakoupené sluzby.
2. Marketingové a distribucni faktory

V rdmci plsobeni spole¢nosti na trhu B2B nemusi byt jeho soustfedéni na marketingové
aktivity aZ na tolik vyrazné jako je u toho na spotfebnim trhu. Veskera propagace sluzeb
spolecnosti Fortion Networks s.r.o. probihd prostiednictvim znacky CoolHosting. Tento
postup u firem nabizejici internetové sluzby je z velké vétSiny Casty, malé mnoZzstvi nabizi své

sluZzby pfimo pod jménem spolecnosti.

Sluzby, které jsou nabizeny byly detailné popsdny v kapitole o predstaveni podniku
a v podkapitolach o nabizenych sluzbach a managed serverech. Cena sluzeb je také popsana
v uvodni kapitole praktické ¢asti. Ceny managed serverti jsou konkrétnéji odvozené od ceny
samotného nakupu serveru od spole¢nosti Dell a SuperMicro (cena je rozpocitana do 24
mésict kvili opotfebeni hardwaru), naklady za datacentrum, naklady za servis 25-30 %

a néklady za lidskou praci at’ uz lidi ve firm¢ ¢i outsourcingovou lidskou praci a sluzby.
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K tomu si firma pfipocitavd marzi, ¢im vznikne findlni cena. Placeni za pronajem serveru

s doprovodnymi sluzbami probihd mésicné.

Propagace a distribuce sluzeb probiha prostiednictvim webovych stranek. Podnik se snazi
oslovit vétsinu svych zakaznikl prostiednictvim svého webu. Nutno podotknout, Ze tento web
pusobi na prvni pohled velmi piivétive, zdkaznik se na ném dozvi téméft vse co potiebuje, vse
je popsano prehledné, na webu lze najit detailni popisy vSech sluzeb, technické parametry
managed serverd, cenu doplikovych sluzeb, novinky, informace o datacentru a monitoringu,
reference zakazniki, informace o spole¢nosti, ukadzku zakaznické administrace a piipadné
kontakty na poradenstvi k produktim. Vzhledem k webtim konkurence patii tento web mezi
nejlepsi. Pres dva roky je téz CoolHosting na socidlni siti Facebook. Na strance se navstévnici
dozvi pfedev§im o novinkach, co se chysta a rizné zajimavosti. Stranka ma vSak pouze 30
sledujicich, coz je velmi malo. Spole¢nost nevyuzivd moznost osobniho prodeje, vSe probiha

prostiednictvim webovych stranek.

Dulezité je dodat, ze se podnik ke kazdému zakaznikovi a jeho projektu snazi piistupovat
individualné, to znamena, Ze¢ zakaznik prostiednictvim emailu a telefonnich hovorti muze
konzultovat své specifické pozadavky k jeho projektu nebo pozadat o poradenstvi. Osobni
schizky jsou spise vyjimkou. Diky tomuto piistupu zakaznik dostane sluzbu piesné
vyhovujici jeho podminkam. Prostfednictvim tohoto pfistupu jsou vztahy se zdkazniky
budovany uz od tplného zacatku. O marketing se firma z ¢asti stara sama a z ¢asti si plati

sluzby externi marketingové spolecnosti.

3. Faktory vyroby a Fizeni vyroby
Tento faktor se u subjektu Fortion Networks s.r.o. neda analyzovat, protoze prodava sluzbu
a nic nevyrabi.

4. Faktory podnikovych a pracovnich zdroji

vvvvvv

zakaznikiim a celkové fizeni spole¢nosti zajistuje jednatel. Dalsim zaméstnancem je ¢lovek
na pozici zastupce jednatele, ktery se stara o dulezité zakazniky Vv jeho nepfitomnosti a fesi
dalsi Cinnosti ptidélené jednatelem. Firma také zameéstnava pracovnika starajiciho se o
marketing a komunikaci. Radu ¢&innosti firma outsourcuje, zejména propagaéni

a marketingové aktivity, poradenstvi, technické zasahy a servis hardware serverti. Tato forma
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predstavuje nakladoveé nejvyhodnéjsi zptisob, pii kterém je mozné navic vyuzivat nejlepSich

expertl z oboru, které by nebylo mozné nebo rentabilni zaméstnavat napiimo.

Z hlediska majetku je ve vlastnictvi spoleénosti sluzebni viiz, pocitace, servery a komponenty.
K fungovani sluzby neni tfeba dalSiho majetku, zbytek potiebnych zdroji je vyhodné&jsi

vyuzivat prostiednictvim outsourcingu.
5. Faktory finan¢ni a rozpoctové

V oblasti podnikovych financi a hospodafeni s nimi, bude provedena analyza vybranych
ukazateld s ohledem na poslednich 5 let, s ohledem zjistit, zda je podnik hospodaisky stabilni
a zda naptiklad vyvoj trzeb ma pozitivni trend. V prvé tadé je dulezité uvést vyvoj
hospodaiského vysledku pred zdanénim a trzeb za poslednich 5 let. Hospodatsky vysledek (v
tisicich korun) od roku 2013 do soucasnosti byl nasledujici: 664, 814, 1031, 1370 a 935.
Z toho lIze konstatovat, Ze podnik je schopny kazdorocné generovat zisk. V poslednim roce je
zde pokles oproti pfedchozim letlim, ale to je zptisobeno investici do dlouhodobého majetku.
Co se tyka vyvoje trzeb (v tisicich korun) za poslednich 5 let, vyvoj je nasledujici: 2887,
2976, 3057, 3362 a 3215. Stejné jako u hospodaiského vysledku, tak i u trzeb dosahuje

spole¢nost stabilnich vysledk.

U ukazatele likvidity podnikatelsky subjekt vykazuje skvélé vysledky, za dobry stav se
povazuje hodnota 2-3, Fortion Networks ma za poslednich 5 let od roku 2013 nésledovné
vysledky: 13,02, 7,2, 4,62, 3,05 a 3,5. Cisla jsou pomérné¢ nadsazend, protoze vétSina
komponentt spada do kratkodobého majetku a vysledek ukazatele zlepSuji, ale i pfesto je
schopnost podniku platit zdvazky na dobré Grovni. Dal§im ukazatelem je ukazatel sily, tento
ukazatel by se m¢l pohybovat do hodnoty 0,5. Vysledky podniku za poslednich 5 let jsou
nasledujici: 0,06, 0,13, 0,2, 0,22 a 0,18. Tyto ¢isla znaci, ze zadluZenost podniku vici jeho
celkovému majetku je velmi nizka. Co se tyce ukazatell ziskovosti, 1ze pouzit rentabilitu
trzeb obdobné jako u analyzy konkurence. Idealni hodnota této rentability by se méla
pohybovat nad 10 %. Vysledky za poslednich 5 let jsou tyto: 29 %, 27 %, 33 %, 40 % a 29
%. To znamena ze pomeér hospodarského vysledku pfed zdanénim a trzeb je pravidelné

nadprimérny.

Celkové 1ze shrnout hospodateni podniku za velmi dobré, je generovan pravidelné vysoky

zisk v poméru vuci trzbam, schopnost splacet zavazky je na vysoké trovni a pomér dluhd
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vici celkovému majetku zna¢i minimalni zadluzenost. Schopnost takto dobte hospodatit dava

spole¢nosti prostor a moznosti na investice do budoucna. (Justice, 2018)

2.5. SWOT analyza podniku Fortion Networks s.r.o.

Na zéklad¢ predchozich dil¢ich analyz konkurence, makrookoli a mikrooli lze piejit
k vytvoteni matice SWOT. Jednotlivé faktory v kazdém kvadrantu matice jsou hierarchicky
nejmén¢ dulezity. Vyslednd SWOT analyza slouzi jako zakladni prvek pro vypracovani
obchodni strategie.

Tabulka 12 — SWOT matice podniku Fortion Networks s.r.o.

SWOT analyza

Kladné stranky

Zaporné stranky

Interni analyza

S (strenghts-silné stranky)

I.  Financni stabilita

Il. Kvalitni webové stranky

I11. Individualni ptistup
k zakaznikim

IV. Vlastni uzivatelské
rozhrani pro zdkaznické
administrace

V. Minimalizace nakladu

W (weaknesses-slabé stranky)

I.  Neschopnost oslovit
zacinajici internetové
projekty

Il. Vyssicena

I1l. Nevyrazna propagace na
Facebooku

IV. TéZka nahraditelnost

zaméstnanci

Externi analyza

O (opportunities-ptilezitosti)

I. Rast trhu v oblasti
internetovych projektt

Il. Nové podniky

[1l. Omezené a slabé
substituty

IV. Silna koruna podporujici
import

V. Stabilni ekonomika CR

T (threats-hrozby)
I.  Skupina silnych
konkurentt
Il. GDPR
I11. Nestabilni vlada
IV. Ptirodni katastrofa

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018
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Silné stranky Fortion Networks s.r.o. je potieba vyuzit k realizaci strategie a jsou to
konkuren¢ni vyhoda oproti konkurence. Slabé stranky jsou faktory Vv kterych ztraci proti
konkurenci a potiebuje je odstranit ¢i eliminovat pro funkcnost strategie. Pfilezitosti jsou
faktory vnéjSiho prostiedi, které podniku nabizeji nové moznosti jak dosdhnout svych cili
pomoci strategie a zaroven hrozby jsou faktory které je tfeba pomoci strategie eliminovat.

Z vybranych strategii by se podnik m¢l pokusit vydat strategii SO, jelikoz silné stranky

v

prevysuji nedostatky, stejné jako piilezitosti jsou vyznamnéjsi jak hrozby.
2.6. Predstaveni souc¢asné obchodni strategie podniku

Soucasna strategie je n¢kolik let neménna. Podnik se dlouhodobé¢ soustiedi na stejny okruh
vyrobkil Z nichz vy¢nivaji managed servery. V konkrétnich ¢islech za posledni rok, obrat
fyzickych managed servert je 35-40 %, obrat virtualnich managed servert 20-25 %, obrat
webhostingu a domén shodné po 15 %. VeSkeré marketingové aktivity probihaji pfes velice
kvalitni webové stranky o které se podnik stara sexterni marketingovou spolecnosti.
Facebookové stranky i ptfes dvoulety provoz nenaldkaly velky pocet sledujicich a jejich
dnesni pfinos je maly. Vedle marketingovych sluzeb jsou dale pouzivany externi sluzby na
pronajem serverovny u spoleé¢nosti VSHosting. Investice do téchto klicovych externich sluzeb
jsou dlouhodobé na téméft stejné trovni, kazdorocni ¢astka na tyto sluzby presahuje ¢astku
jednoho milionu korun. Pfesto primérny ro¢ni nartst trzeb je za 5 let 79,5 tisice korun na

rok. Jediny propad byl v minulém roce, avSak nejednalo se o vyraznou ¢astku. (Justice, 2018)

Soucasna strategie podniku by se dala nazvat jako strategie diferenciace. CoolHosting se
snazi soustfedit spiSe na jednu konkrétni sluzbu a u ni prohlubovat nabizené¢ sluZzby
a poradenstvi se zarukou co nejvyssi spolehlivosti a bezpeci. V oblasti rozSifovani nabizenych
sluZzeb ma moznosti a zdroje, které nejsou vyuzity. Z alternativniho pohledu typl strategii je
realizovana strategie stability, protoZe podnik neopousti Zadny trh a naopak ani Zadny novy
nedobyva. A primérné tempo rustu trzeb také nenapovida strategii expanze. Pfesto pocet
webhostingu, nameserver hostingu a mailhostingu hostovanych Fortion Networks zaznamenal
pomérné vysoky narist za posledni 3 roky. (CZ. NIC, 2018) Presto tento nartist nesouvisi
s tim, Ze by podnik ziskal najednou téméf dvojnasobny pocet novych zakaznikd, ale souvisi

S tim, ze soucasni zakaznici zaznamenali rist jejich sluzeb.
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2.1. Navrhované zlepSeni obchodni strategie podniku a

porovnani se soucasnou

Po dil¢ich analyzéach vnéjsiho a vnitiniho prostiedi a SWOT analyze ptichazi na fadu posledni
a nejpodstatnéjsi Cast a tou je samotny navrh obchodni strategie. Tato strategie by méla byt
nejvhodnéjsi variantou pro riist trzeb Fortion Networks s.r.o0. a méla by byt efektivnéjsi nez je

soucasna strategie. V navrhu nové obchodni strategie se bude postupovat nasledovné:

1. Definice cilt
2. Navrhy na opatfeni pro dosazeni cili a eliminaci negativnich faktort

3. Porovnani soucasné a navrhované obchodni strategie
Kazdy tento krok bude detailngji rozepsan a zalozen na konkrétnich informacich a analyzéch.
¢ Definice cilu

Na zakladé SWOT analyzy se pro Fortion Networks s.r.o. hodi nejvice nadefinovani 3 cild.
Prvni z cilti bude hlavni a dalsi dva jsou vedlejsi a z ¢asti slouzi k dosazeni prvniho cile. Tyto
cile budou stézejni pro navrhy ohledné eliminace hrozeb se slabymi strankami a vyuziti
prilezitosti.

Prvni a hlavni se tyka riistu trzeb. Jak je popsano jiz v predeslych analyzach, podnik dosahuje
konstantniho rustu trzeb. Pro vyssi nartst trzeb je i dobfe pfipraveny po financni strance, neni
zadluzeny a ma prosttedky na investice. Vyvoj trzeb a planovana hodnota trzeb pro rok 2019
je nasledovny:

Tabulka 13 — Vyvaoj a cil trZzeb od roku 2013 do roku 2019 (ddaje uvadéné v tisicich korun)

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018

V tomto roce by se hodnota trzeb méla vratit do ristového trendu a dosahnout minimalné
hodnoty 3300 tisic korun. V roce 2019, kdy by se m¢l jiz naplno projevit vliv navrzenych

opatfeni by mél podnik dosahnout na hodnotu trzeb 3700 tisic korun.

Dalsim cilem spole¢nosti by mélo byt na trh uvést novy produkt, ktery by byl predevs§im pro

zacinajici e-shopy ¢i jiné webové projekty. Tyto produkty by mély byt do konce roku

pripravené ke koupi s propagaci na webu CoolHostingu a Facebooku. Pro internetové
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obchody budou pfipraveny 3 balicky produktt pro spravovani a fizeni, stejné tak budou 3

balicky produktl pro ostatni internetové projekty.

Balicky pro e-shopy bude obsahovat ptiblizn¢ tyto parametry:

Rozsahy pro riizny pocet polozek
Napojeni na EET

Grafické sablony

Import/export dat z Excelu
Napojeni na Gcetni systémy

SSL certifikaty

Hromadné maily

Live chat se zdkaznikem
Naéstroje pro akce, doporucené zbozi, filtry nebo porovnéani produktt
Zalohovani dat

Monitoring

Doprava zbozi

Webova administrace

Diskovy prostor

Konkrétni rozdéleni by mohlo byt na balicek pro zacinajici e-shopy (pocet polozek cca do

200, mensi prostor disku nebo napojeni na ucetni systém nebo Excel a mensi pocet nastroju),

dalsi bali¢ek by byl pro vétsi e-shopy (pocet polozek do 1000, napojeni na Excel, vétsi pocet

nastroji na spravovani) a posledni balicek pro velké e-shopy s potiebou velkého vykonu

(pocet polozek cca do 20000, napojeni na ucetni ¢i dodavatelské systémy, velké mnozstvi

nastroju na spravu). Cena zakladniho bali¢ku na mésic by se mohla pohybovat v rozmezi 200-
250 K¢, pokrocilejsi v rozmezi 900-1000 K¢ a nejvétsi balicek v rozmezi 1800-2000 K¢.

Parametry pro spravu webti by vypadaly takto:

Razné rozsahy stranek
Prostor pro maily
Diskovy prostor

Sablony na vzhled stranky

Zakaznicka podpora
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e Formuléfe pro editaci stranek

e Nastroje pro staticky data o navstévach

e Nastroje pro propojeni stranek se socidlnimi sitémi
e Nastroje pro nahravani fotek

e Nastroje pro nahravani videi

e Ochrana stranek heslem

e Publikovani na mobil

e Publikovani na socidlni sité

e Editace HTML

Stejné jako u balickl pro internetové obchody by i zde byli 3 balicky s riznym rozsahem
sluZzeb a cenovou urovni. Nejnizsi Grovenl (rozsah cca 4 stranky, omezeny prostor maild) za
cca 30 K¢ na mésic, stfedni bali¢ek (neomezeny rozsah stranek, neomezeny mail, omezené
funkce pro publikovani na mobil a socialni sité¢ nebo editaci) za 200-250 K¢ na mésic a
nevys$i verze (neomezené funkce na mobilu a socidlnich sitich, neomezené editace a

bonusové Sablony na vzhled) za cca 350-450 K¢ na mésic.

Posledni cilem je zlepSeni propagace prostiednictvim Facebooku. Podnik prostfednictvim sité
sdili zajimavé aktuality ohledné toho, co se chystd a podobné. Pro lepsi propagaci sluzeb
a zpusob informovani zékaznikli by mélo byt v zajmu CoolHostingu naldkat vétsi sledovanost
na jejich stranku. Proto by mélo byt cilem ziskat do konce roku 2019 na stranku 150

sledujicich.
e Navrhy na opatieni pro dosaZeni cili a eliminaci negativnich faktori

Spravnym vyuZitim silnych stranek podniku lze vyuZit pfileZitosti nebo eliminovat hrozby
a slabé stranky. Fortion Networks vzhledem k jejich velikosti je velmi silny podnik se silnymi
strankami na které se lze opfit pfi eleni negativnim faktoriim nebo dosahovéni cili. Spousta
téchto faktorti se sebou pfimo nebo nepiimo souvisi. KdyZ se vyuzije napiiklad néktera

ptileZitost, mliZe to znamenat eliminaci slabé stranky.
Pro dosazeni prvniho cile vyse trzeb v roce 2018 a 2019 jsou nezbytna 2 opatieni:
e Strategie stability u souc¢asnych sluzeb

UdrZeni soucasného primérného ro¢niho pfirastku trzeb za poslednich 5 let u soucasné

nabizenych sluzeb. Podnik by mél nadéale vést jeho kvalitni pro zakaznicky pfistup s vizi
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budovat viceleté spoluprace. K dosazeni této strategiec ma dostatek zkuSenosti a prostredkd.
Pomoci mu v tom muze jeho soucasna ekonomicka situace, webové stranky a pfistup k feseni

zékaznickych pozadavka.
e Strategie expanze u nového produktu

Pro dosazeni vyssich cilii ohledné trzeb je potieba zavést novy produkt. Timto krokem podnik
eliminuje hrozbu ze strany konkurentii na trhu, protoze nebude tolik zavisly na soucasnych
produktech a kdyby ndhodou doslo k poklesu poptavky po soucasnych nejdilezitéjsich
produktech nebo ke konkuren¢nimu boji, tak ma podnik k dispozici produkt, ktery by
vydélaval, a proto by se ho né&jaké negativni faktory na trhu nemuseli tolik ekonomicky

dotknout. Timto novym produktem by méli byt bali¢ky z druhého cile.

Dosazenim druhého cile se pfispéje jak realizaci prvniho cile, tak pfedevsim k odstranéni
slabiny v podobé neschopnosti oslovit nové podniky. Pro dosazeni cile je potieba vyuzit
dobré propagace na webovych strankéch a pfipravit pro to podrobny plan. Pro vyssi zajem by
mél byt pouzit stejny model jako je to u ostatnich sluzeb, tedy vlastni stranka s popisem
parametr, e-shopy i weby mély vlastni stranku. Stejné tak by byl tento produkt viditelny na
uvodni strance webu CoolHostingu, aby se jich zakaznik ithned v§iml pii navstévé stranek.
Tyto bali¢ky by na rozdil od managed serverii nebyly specifikovany na konkrétni poZadavky
zékazniku, ale v kazdém balicku by byly urcité nastroje na spravu a parametry. S rostoucim
internetovym projektem a potfebou na vyssi vykon mohou zakaznici z téchto zakladnich
balickli produktli pfejit na managed servery, které by CoolHosting diky zkuSenostem

z piedchozi spoluprace pfipravil zékaznikovi na miru.

K druhému cili méa podnik pottebné znalosti 1 technologie. Po diskuzi s majitelem podnik ma
ptistup k jednotlivym nastrojiim na spravu webtl a internetovych produkt a dalsi potiebné
veci jako webhosting, monitoring a administraci sam 1éta provozuje. Zavedeni téchto sluzeb
by pro né&j nemél predstavovat piili§ velkou finanéni zatéz z technického hlediska ani
provozniho, spiSe budou nutné prosttedky na propagaci. Tyto prosttedky by nemély
dosahnout vysokych ¢astek, firma dlouhodobé vyuziva sluzeb externi marketingové
spole¢nosti. Naklady dle internetovych cenikd za podobné sluzby se pohybuji okolo 10 000

K¢, v ptipadé dlouhodobé spoluprace s marketingovou spolecnosti by ¢astka mohla byt nizsi.

Treti cil miZe pomoci prvnim dvéma cillim k realizaci. Cil na zlepSeni stranek na Facebooku

je pro podnik nejméné dilezitym, ale do budoucna muze slouzit jeho dosazeni jako reklama
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a médium ke komunikaci se zdkazniky. PfedevSim nové sluzby balickii na fizeni mensSich
internetovych projektt by mohly byt propagované na facebookové strance, stejné tak jako
aktualni novinky z nabizenych sluzeb. Lepsi prace se strankou miuZze pomoci se vyrovnat
veétsim spolecnostem z konkurencniho prostfedi a naldkat nové zakazniky. Ptilezitosti pro

tento cil muze byt neustaly rist a vliv této socialni site.

Prvnim krokem pro zlepSeni Facebooku je zminit se o facebookové strance na webu,
oznameni ve stylu ,,Chcete o nas védet vice? Zajima Vas, co praveé chystame? Nevahejte nas
sledovat na na$i strance na Facebooku!“. Druhym krokem pro lepsSi propagaci muze byt
zaplaceni marketingovych sluzeb s poradenstvim k Facebooku, cenové relace téchto sluzeb se
pohybuji v rozmezi 2000-4000 K¢. Vzhledem ve spojeni s propagaci novych produkti by se

tato investice mohla vyplatit a zarovei k finanénimu stavu firmy neni pfili§ velkym vydajem.

Dalsim krokem pro splnéni cilt je eliminace slabych stranek a hrozeb. Prvni slabina se
eliminuje pomoci zavedeni novych sluzeb se zamétfenim na zacinajici podniky. Mensi mérou
k tomu mtze pomoci propagace na socialni siti. VyS$8i ceny managed serverd jsou piedev§im
zpusobeny jednou s nejvyssich kvalit zabezpeceni a spolehlivosti, snizit ceny nebude lehkym
ukolem. K jejich snizeni by se mohlo vyuZit pomoci posilujici koruny, jednotlivé komponenty
by se kupovaly ze zahrani¢i a prostfednictvim silného kurzu je pifihodna doba pro import
ze zahranic¢i. Dal$im krokem mulZe byt pokus o uzavieni vyhodnéjSich a dlouhodobych smluv
s mistnimi dodavateli nebo stejny krok u spole¢nosti poskytujici externi sluzby u hostingu
jako: prondjem prostor na servery, monitoring, administrator apod. Slabina v podob¢ slabé

propagace na Facebooku se fesi v opatfenich pro uskutecnéni ttetiho cile.

V ptipadé posledni slabiny je dilezité, aby se podnik o své zaméstnance staral a nedal jim
divody k opusténi organizace. PiedevSim ztrata asistenta majitele by byla citelnou, najit
nahradu za Cloveka, ktery se vénuje vétSin€ procesti a znd spoustu citlivych informaci by se
nehledala snadno. V zajmu majitele je nezbytné, aby atmosféra ve spole¢nosti a vztah mezi
vedoucimi pracovniky byl v idedlnim piipadé pratelsky a nebyl naptiklad nevrazivy. Pro
podporu tohoto vztahu muze piispét zajimavé finan¢ni ohodnoceni pracovnika, vzajemna
duvéra a nekonfliktni vztah, podpora vztahu formou malého ,.teambuildingu* nebo benefit

Vv podobé dovolené navic.

Silni konkurenti s velkymi finanénimi moznostmi jsou vzdy hrozbou pro malé podniky.

wrwe

Nejlepsim zpisobem pro vyhnuti se jejich hrozbé je rozsifit portfolio sluzeb. S vétsi
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pusobnosti nebude tlak na stézejni produkty jako managed servery pokud konkurence na trhu
rozpouta rivalitu. Nové sluzby, které nebudou nabizené konkurenci tak podniku v horsich
Casech zajisti dostateCny piijem trzeb na ukor nizSich trzeb z hlavniho produktu. Velikost
Forton Networks piedurCuje v ptipadé¢ podobného scénafe se prizplisobit na jinou sluzbu.

Proto zavedeni novych sluzeb je nezbytnym krokem pro eliminaci této hrozby.

Posledni dobou je v oblasti s nakladanim o osobnich datech hrozbou nova vyhlaska ,,GDPR*.
Tato vyhlaska navazuje, na jiz existujici zdkon o ochran¢ osobnich udaju a Vv piipadé
nedodrzovani hrozi podnikiim financni potrestani. V podniku aktudlné probihd pravni
analyza, ze které vzejdou navrhy na zmény vnitrofiremnich procest, aby vyhovovaly této
vyhlasce. Bude také nutné s klienty uzavftit zpracovatelské smlouvy. Pro spole¢nost to

znamena administrativni z4téz a ndklady na Gipravu vnitinich systémt a procest.

Hrozba v podob¢ nestabilni vlady miize pro spole¢nost znamenat obdobi nejistoty predevsim
oblastech jako: legislativa, vySe dani, regulace, zvySeni byrokratické zaté¢ze apod. Posledni
vlada zavedla pro zivnostniky nové zakony, které zvySuji administrativni vytizenost. Pro
zvladnuti hrozeb z této oblasti je dilezité poctivé sledovat politicky vyvoj a nové zidkony
tykajici se podnikatelského sektoru. V piipad€ nového zakona je dobré si vypracovat analyzu
jeho dopadu na podnikani. Proto jedinou moznosti firmy v soucasné dob¢ je sledovat vyvoj

situace a v pripadé konkrétni hrozby v¢as vypracovat plan na eliminaci.

Posledni hrozbou pro fungovéani podnikani miize byt pfirodni katastrofa ve velkém rozsahu,
aby poskodila datacentrum se servery. V naSich podminkéch tyto katastrofy nejsou casté,
pfesto by mél podnik dbat na bezpecnost datacentra. Firma se proti riziku ztraty dat brani
zalohovanim dat do 100 km vzdalené lokality coz by mélo pokryt i1 fyzické zniCeni
serverovny. Pro firmu by to vSak 1 tak byl citelny zasah, protoZe by bylo nutné zprovoznit

vSechny sluzby v kratkém ¢asovém useku na jinych serverech ze zaloh.
e Porovnini soucasné a navrhované obchodni strategie

Poslednim krokem po definici cilii, formulaci opatfeni pro dosaZeni cilli a eliminaci hrozeb

a slabych stranek je ohodnoceni a srovnani aktudlni strategie s nové navrhovanou.

Soucasnou strategii 1ze ohodnotit jako strategii vhodnou pro stabilni nevelky rist trzeb a
stabilni ekonomickou situaci. Cile této strategie jsou stabilni trzby s prohlubovanim sluzeb
Vv oblasti managed server a to vSe propagovat pomoci internetovych stranek. Vyhodou je

jednoznacné stabilita této strategie, dlouhodobé podobnymi naklady a zavedenost spolecnosti
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na trhu. Kladem taktéZz je vysoce stanovené standardy v oblasti piistupu k zakaznikam.
Nevyhodou je neschopnost oslovovat nové zacinajici podnikatele a projekty. Soucasné
pusobeni podniku je pomérné tzce soustiedéno na jednu sluzbu a k ni patfici doplitkové

sluzby.

Nova strategie je o néco riskantnéjs$i a méné zavisla na jednom segmentu produkti. Jelikoz je
podnik dobfe fungujici neni tfeba zavadét velké zmeény, ba naopak je dulezité stavét
na zakladech soucCasné strategie a najit kroky jak ji vylepsit. Jednim z téch krokt je uvedeni
a propagace novych sluzeb, které podniku budou generovat trzby a nalakaji predev§im nové
projekty. Z hlediska konkuren¢niho je tato strategie lepsSi v tom, Ze se podnik diky ni vice
odlisi od konkurence. Nevyhodou jsou naklady na provoz a propagaci, obzvlasté v prvnim

roce.

Hodnoceni strategii krom slovniho pojeti bude ohodnoceno i kvantitativni metodou. Skala pro

ohodnoceni je 1-4 body.

e 1 bod: Dopad strategie na dany faktor je nedostacujici
e 2 body: Dopad strategie na dany faktor je nepftili§ vyhovujici
¢ 3 body: Dopad strategie na dany faktor je ¢aste¢né vyhovujici
e 4 body: Dopad strategie na dany faktor je pln€ vyhovujici
Hodnoti se dopady strategii na jednotlivé faktory na zakladé dostupnych informaci, analyz

a subjektivniho citéni.

Tabulka 14 — Kvantitativni hodnoceni strategii

Strategicka alternativa Strategie soucasna Strategie navrhovana
Klicové faktory Ohodnoceni Ohodnoceni

Vnitini faktory X X
Management 4 4
Marketing 3 4
Finan¢ni situace 4 3
Vyroba/provoz 3 3
Vyzkum a vyvoj 2 2
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Informacni systém 3 3
Vnéjsi faktory X X
Ekonomické 3 4
Politické/pravni/vladni 3 3
Socialni/kulturni/demografické 2 2
Technologické 3 3
Konkurencni 2 4
CELKOVE SKORE 32 35

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2018

Z vysledkll hodnoceni strategii vycist, Ze ob¢€ strategie jsou si velice podobné, navrhovana
strategie vsak dopadla o néco 1épe nez soucasna. Hlavni faktorem toho Gspéchu je jeji lepsi
konkurencni vlastnost a schopnost lépe vyuzit souCasny ekonomicky rist spojeny

s o¢ekavanym rstem novych internetovych projektu.
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r 4
Zaver
Cilem préace bylo analyzovat externi a interni prostiedi s analyzou konkurence a navrzeni
zlepSeni strategie s porovnanim se soucasnou strategii podniku. Autor si diky praci prohloubil

své znalosti z podnikatelské oblasti a dulezitosti strategie pro podnikatelsky subjekt. Zaroven

si autor uvédomuje citlivost rizik pro podnik a silu konkuren¢niho prostiedi.

Prvni ¢ast prace byla vénovana teoretickym poznatkim k dané problematice od problematiky
malych a stfednich podnik, ptes B2B trhy, externi a interni analyzu okoli a SWOT analyzu az

po obchodni strategii a ji naleZejici Casti. Ve bylo vypracovano za pomoci odborné literatury.

V praktické ¢asti byl na tivod pfedstaven podnik Fortion Networks vcetné detailniho popisu
jeho sluzeb s dirazem na managed servery. Druhd podkapitola byla zaméfend na analyzu
konkurentli nabizejici sluzby managed serverl. V zafatku analyzy byla stanovena kritéria
podle kterych se autor drzel béhem hodnoceni konkurenénich podnikii. Informace pro
vyhodnoceni byly Cerpany z fiktivni poptavky poslané prostiednictvim mailu vybranym
konkuren¢nim spole¢nostem, dale pak z webovych stranek a vyro¢nich zprav. Dale byla
sestavena analyza vné&jsiho prostiedi, kde jsou shrnuty: demograficky i ekonomicky vyvoj,
spolecensko-kulturni okoli, pfirodni prostiedi, technologicky vyvoj a politickospravni
prostiedi. Na tuto kapitolu navazuje analyza internich faktor, kde jsou analyzovani
zakaznici, dodavatelé, vyzkum a vyvoj, ekonomicky stav, marketing a zdroje podniku.
Vystupy v podobé silnych a slabych stranek, hrozbami a ptileZitostmi byli shrnuty ve
vysledné SWOT analyze.

Na to navazovala podkapitola zabyvajici se pfedstavenim soucasné strategie, ktera byla
zaméfena na finanéni stabilitu S pomalym ristem trzeb a prohlubovanim zaméfeni Fortion
Networks na jednu sluzbu. V podkapitole o navrZzeni zlepSeni strategie a porovnani se
soucasnou strategii bylo postupovano v nékolika krocich. V prvni kroku byly stanoveny tfi
cile pro podnik do budoucich let. Prvni cil se tyka naristu trzeb, pfi¢emz na rok 2019 je
planovan nartist na hodnotu 3700 tisic korun. Druhy cil, ktery mé4 pomoci dosahnout prvniho
cile byl definovan jako zavedeni novych produktii. Tyto produkty ve form¢ bali¢ku sluzeb
pro zacinajici e-shopy a weby budou napomocny pii zvySovani trzeb a eliminaci slabiny
vV podobé neschopnosti podniku nalédkat zacinajici podniky. U téchto novych produkti byly
navrzeny konkrétni obsah sluzeb, cenové rozmezi i zplusob propagace. Posledni cil byl
zaméfen na zviditelnéni na socialni siti Facebook.
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V dalsim kroku byla stanovena opatfeni na dosazeni cilii jako zplsoby, jak propagovat nové
produkty a Facebook, kalkulace nakladi na dosazeni cilti a jak eliminovat hrozby a slabé
stranky, které muzou ohrozit postaveni a cile Fortion Networks. V poslednim kroku byly

soucasna a navrzena strategie podstoupeny slovnimu a kvantitativnimu hodnoceni u¢innosti

a dopadu strategie na dané faktory prostfedi spolecnosti.
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B2B: Business to business

B2C: Business to customer
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EET: Elektronicka evidence trzeb

EU: Evropska unie

GDPR: General Data Protection Regulation

HDP: Hruby domadci produkt

MSP: Mal¢ a stfedni podniky

OECD: The Organisation for Economic Co-operation and Development

S.r.0.: Spolecnost s ru¢enim omezenym
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Priloha A: Fiktivni poptavka
Dobry den,

hledame vhodného poskytovatele managed serveru pro nas e-shop, ktery planujeme

Vv nejblizsi dobé uvést do provozu. Vasi nabidku jsme nasli na webovych strankach. Zajimalo
by nas, co je podle Vas nejlepsi feseni pro nas e-shop, véetné mésicni ceny za vyuzivani
Vasich sluzeb a ptipadné dalSich poplatkli spojenych s vyuzivanim a instalaci této sluzby.

Nemame presnou piedstavu o vykonu, od dodavatele sluzby jsme obdrzeli nasledujici

pozadavky:

e Procesor Intel Xeon E3-1230 v5 nebo podobny
e Alespon 16 GB RAM

e Alespon 200 GB SSD RAID 1

e | vefejnd IP adresa, moZnost vyuZzivat SSL certifikaty (pokud nejsou v cené, pak prosim

zminte poplatek za spravu)

e Systém bude potfebovat pro sviij béh MariaDB 10+ a PHP 7+, opera¢ni systém Linux.
e Nepotiebujeme poStovni sluzby.

Dale se zajimame:

e Jestli monitoring mate nonstop a jakym zplsobem se dozvime o problému (mail nebo

SMS)
eV jakém reZimu mate dostupnou zakaznickou podporu —24x7, 10x5, ...

e Nabizite néjakou garanci dostupnosti (SLA) — pokud ano, za jakych podminek dochézi

K uplatnéni sankci

e Jak Casto jsou data zdlohovana a jak dlouho uchovavate zalohy

e Jsou zalohy uloZeny ve stejné serverovné jako primarni data nebo geograficky jinde
Prosime Vas o stanoveni nejvyhodnéjsi nabidky pro nase potieby.

S pozdravem

Jan Reitmaier



Piiloha B: Tabulka hodnoceni prvni &asti podnikii na trhu managed serveri v CR

Active24 Coolhousing | Gigaserver Homeatcloud Hosting90
1 3 3 4 4
3 2 2 3 4
4 1 4 1 1
2 1 4 1 1
4 2 3 3 3
4 4 3 4 3
4 3 2 3 2
3 3 3 3 3
1 1 1 1 1
26 20 25 23 22




Piiloha C: Tabulka hodnoceni druhé ¢asti podniki na trhu managed serverii v CR

Ignum Master | Spolehlive- Stable Superhosting
servery
3 2 2 1 1
2 2 3 2 3
2 1 4 1 2
1 1 2 2 2
3 4 3 3 3
4 3 3 3 3
4 3 3 2 4
3 3 4 3 3
3 1 4 4 4
25 20 28 21 25




Piiloha D: Tabulka hodnoceni tieti ¢asti podnikii na trhu managed serveri v CR

Vas-hosting Vshosting Web4u
3 2 3
3 3 2
4 3 3
1 3 1
3 3 4
3 4 3
4 4 4
3 4 3
4 3 4

28 29 27




Abstrakt

REITMAIER, Jan. Obchodni strategie vybraného podniku. Plzen, 2018. 76 s. Bakalatska

préace. Zapadoceskd univerzita v Plzni. Fakulta Ekonomicka.

Kli¢ova slova: vn¢jsi okoli, vnitini okoli, SWOT analyza, analyza konkurence, obchodni

strategie

Piedlozena bakalafska prace je zaméfena na obchodni strategii spole¢nosti Fortion Network.
Préce je rozdélena na dvé casti. V prvni teoretické Casti se soustiedi na charakteristiku malych
a stfednich podnikti, B2B trh, analyzu konkurence, analyzu vnéjsiho a vnitiniho prostredi,
SWOT analyzu a obchodni strategii. V druhé praktické ¢asti jsou poznatky z teoretické casti
aplikovany na Fortion Networks. Naptfed je pfedstavena spolecnost a jeji sluzby. Poté je
provedena analyza konkurence v oblasti managed servert. Nasleduji analyzy vnéjsiho
a vnitiniho prostfedi. Z vystupt analyz je vytvorena SWOT analyza. V zavéru je predstavena
souCasna strategie, definovany cile, navrzené opatifeni pro dosaZzeni cilii a zhodnoceni

soucasné a navrzené strategie.



Abstract

REITMAIER, Jan. Business strategy of an Opted Company. Pilsen, 2018. 76 pgs. Bachelor
thesis. University of West Bohemia. Faculty of Economics

Key words: external environment, internal environment, SWOT analysis, analysis of

business competition, business strategy

The presented bachelor thesis is aimed on business strategy of Fortion Networks. The thesis is
divided into two parts. The first theoretical part is focused on characteristics of the small and
medium-sized enterprises, B2B market, analysis of business competition, the external and the
internal environment analysis, SWOT analysis and business strategy. In the second practical
part are pieces of knowledge of theoretical part applied on Fortion Networks. At first is
introduced the company and its services. The second part consist of constructed the anaysis of
business competition in managed market area. Then the thesis includes external and internal
environment analysis. The SWOT analysis is generated from outputs. The thesis is finished
by introduction of actual strategy, definition of goals and requirements for achieving goals

and evaluation of actual and devised strategy.



