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Uvod

Konkurenceschopnost podniku je velmi dulezitd problematika, ktera mtze pomoci
podniku Kk navyseni zisku, k vétSimu mnozstvi zakazniki a mize pomoci vytvorit celkovy

obraz vyvoje a budoucnosti podniku.

Téma bakalarské prace ,, Analyza konkurenceschopnosti vybraného podniku‘ bylo
vybrano pro svoji dulezitost a rozmanitost. Toto téma dadva moznost pohledu na

konkurenceschopnost riznymi analytickymi néstroji.

Cil prace

Cilem prace je provéfit konkurenceschopnost vybraného podniku pomoci analyzy
prosttedi podniku, zhodnotit vysledky analyz a navrhnout feSeni na zlepSeni

konkurenceschopnosti.

Podnik ,,Prodejna nahradnich dilt Planetova®, ktery byl vybran pro mou praci, musi
Vtrznim prostfedi neustale udrzovat svou pozici a snazit se o rozSifeni okruhu

potencionalnich zdkaznikd.

V prvni Casti prace budou teoreticky zpracovany dulezité pojmy tykajici se
konkurenceschopnosti, a zaroven teoreticky vysvétleny analyzy, které budou pouzity

v praktické ¢asti prace s vyuZzitim odborné literatury a odbornych internetovych zdrojt.

V druhé praktické ¢asti bude charakterizovan vybrany podnik, zhodnocena soucasnost
a minulost. Bude provedeno Setieni formou dotaznikového prizkum ke zjisténi spokojenosti
zékaznikid. Bude analyzovano vnitini a vngjsi prostfedi pomoci zvolenych analyz. Poté budou
zpracovany analyzy konkurenceschopnosti podniku, pficemz budou pouzity vefejné dostupné

materialy, materialy z vnitropodnikového i€etnictvi a data ziskand dotaznikovym Setfenim.

V zavéru prace bude zhodnocena konkurenceschopnost vybraného podniku a budou
navrhnuta takova feSeni, kterd mohou pomoci zvysit konkurenceschopnost vybraného

podniku.



Metodika

Teoreticka cast bude zpracovana metodou literarni reSerSe, ktera bude zamétena na
vybrana témata analyzy konkurenceschopnosti vybraného podniku. Pfi zpracovéani bude

pouzita odborna literatura a odborné ¢lanky jak v tisténé formé, tak z internetovych zdroji.

V praktické ¢asti budou zpracovana data, kterd jsou ziskéna z Gcetnich zdroji a data,
kterd jsou vefejné¢ dostupna. Bude proveden vyzkum spokojenosti prodejny, formou
dotaznikového Setieni. Budou zpracovana data z ucetnictvi prodejny, vypoctena okamzitd,
pohotova a bézna likvidita, a data budou zhodnocena. Déle bude provedena analyza vnitiniho
prostfedi metodou Porteriiv model péti sil. Bude provedena analyza vnéjsiho prostiedi
metodou PESTLE. Pro zhodnoceni silnych a slabych stranek podniku a pfilezitosti a hrozeb

bude pouzita SWOT analyza.
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1 Konkurenceschopnost

Dle Ondieje Castka (2013) se na konkurenceschopnost mizeme divat ze dvou pohledi:

1. Pohled makrockonomicky, ktery rovnéz =zastava Evropska unie, kdy je
konkurenceschopnost chapana jako schopnost zvysovat produktivitu jakozto jediny
zpusob k dosahovani udrzitelného riistu pfijma na hlavu, coz nasledné vede k ristu
zivotniho standartu.

2. Pohled mikroekonomicky, vnémz zakladatel mikroekonomického pojeti
konkurenceschopnosti M. Porter povazuje konkuren¢ni vyhodu, jakozto nositele
konkurenceschopnosti, za vysledek lepsiho zvladani podnikovych procest nez jakého

dosahuji jeho konkurenti. (Castek, 2013)

Mikolas (2005) ve své knize uvadi, Ze podstata konkurence firem je v jejich
konkurenceschopnosti a konkurenceschopnost je jednou z podob podnikatelského potencialu.
Zakladem tuvah o konkurenceschopnosti se musi stit zkoumani vztahu mezi potencidlem
vytvoteni produktu a produktem. Dle MikoldSe miizeme fici, zZe potencial je rozdilem mezi

tim, co je, a tim, co mize nebo musi byt. (Mikolas, 2005)

Klicem k ziskdvani novych zakaznikd a udrzeni si stavajicich zékaznikt je lepsi
porozuméni jejich potfebam, nakupnimu chovani a vytvofeni vysSich hodnot nez muze

nabidnout konkurence.

Firmy, které nabizeji zadkaznikim vice vyhod a lépe chapou jejich potieby, ziskavaji
konkurenéni vyhodu. Mezi tyto vyhody muze patfit napt. nizsi cena zbozi, nebo vyssi cena
zbozi, ale s odGivodnénim vyssiho uzitku ze zbozi nebo sluzby. V mysli zdkaznika se musi
nabidka firmy vyrazné liSit od konkurenénich nabidek. Dle Trnky (2004) je konkuren¢ni
vyhoda vyznamné vyhoda, kterou firma ma oproti svym konkurentiim a kterd ji umoziuje

realizovat vétsi hodnotu nez konkurence na stejném trhu. (Trnka, 2004)

Robert Zich (2012) povazuje konkurenci za zasadni projev chovani firem na trhu
a v Sirs§im kontextu ji dle n&j 1ze dokonce chapat jako pfirozenou soucast nasi existence. (Zich,
2012)

Zich (2012) dale uvadi, Ze nalezeni konkurentl neni problém. Do jist¢ miry lze
predpokladat, ze si danou ,,0bét* sami najdou, coz mize byt pravda, ale nelze jen na toto
spoléhat a firma si musi své konkurenty sama vyhledat, aby jeji strategie byla efektivni. Poté

se musi konkurenti rozd¢lit. (Zich, 2012)
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Marketingovy vyzkum — zpracovani dat
Rozdéleni marketingového vyzkumu dle informacnich zdrojt:

1) Primarni vyzkum — sbirani dat z trhu prostiednictvim agentury nebo sbér dat samotnou
spolecnosti

2) Sekundarni vyzkum — pouziti dat, kterd byla shromazdéna jiz v minulosti. (Karlicek
2018)

Karlicek (2018) oznacuje primarni vyzkum jako ,terénni“ a sekundarni vyzkum jako
,Vyzkum od stolu®. Dale uvadi, ze nédklady na primarni vyzkum byvaji az desetkrat vyssi nez
naklady na vyzkum sekunddrni. Dotaznikové Setfeni je jednou z kvantitativnich metod

pouzivanych ke sbéru dat.

Dle Karlicka (2018) je v ptipad¢ dotaznikového vyzkumu hodnota informaci z velké ¢asti
zavisla na kvalité¢ dotazniku. V dotazniku by nemély byt sugestivni otazky a citlivé otazky.
Otazky v dotazniku by mély byt formulovany vécné, stru¢né, jednoduse a konkrétné.

(Karlicek, 2018)

Otazky jsou uzaviené (neddvaji moznost vlastni odpovédi), oteviené (respondent miize
odpovédét jakymkoliv zpiisobem) a kompromisem mezi témito otdzkami — polouzavienymi
otazkami, kde vyzkumnik nabidne urcity pocet prednastavenych odpovédi a zaroven nabidne

moznost vlastni odpovédi. (Karlicek, 2018)

Zda je dotaznik kvalitni, se nejdiive vétSinou zkousi na malém poctu respondentd v tzv.

pilotazi, kde mohou byt pfipadné nedostatky odstranény. (Karlicek, 2018)

1.1 Konkurence

Dle slovniku cizich slov vyznacuje pojem konkurence soupeteni, soutézZeni, projev

hospodaiské soutéze. (Slovnik cizich slov 2020)

Dle Mikolase (2005) je ziejmé, ze konkurence ma $ir$i zabér, a to nejen ekonomicky,
ale 1 socialni, kulturni, eticky a politicky. Konkurence je vztah dvou a vice subjekti
(konkurent) pficemz, aby konkurent mohl vstoupit do konkuren¢niho vztahu, musi spliiovat
pfinejmensim dv€ podminky. Prvni podminka je, Ze musi byt ,konkuren¢ni®, musi mit
konkurenceschopnost. Druhd podminka je, Ze musi mit ,.konkuren¢ni* zajem, tedy musi chtit
vstoupit do konkurence. Konkurence je tedy vysledek jednani a konkurenceschopnost je

potencial firmy. (Mikolas, 2005)
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Dle Svétlika (1992) je konkurenéni prostiedi ¢asti mikroprostiedi, které muze podnik
Castecn¢ ovliviiovat. Uvadi, ze trh je dynamicky celek, ktery se neustdle méni a firmy maji
moznost ovliviiovat chovani konkurence svymi aktivitami. Podnikovy marketing poté musi
vytvofit takovou kombinaci charakteristik, které umozni co nejlepsi konkurencni schopnost.
Svou strategii ovliviuje chovani konkurence, napt. vhodnym sniZenim cen vyrobk ji pfiméje

ke stejnému kroku. (Svétlik, 1992)

Soucek (2010) ve své knize vysvétluje pojem ,,superkonkurence* jako disledek silné
nabidky nad poptavkou, ktera existuje ve vSech odvétvich a vsSech svétovych regionech.
Uvadi, ze kofeny superkonkurence vznikaji nasycenim trhii a vyplyvaji z ukoncené povale¢né
rekonstrukce a svéta a jeho dalsiho v podstat¢ mirového vyvoje. Dalsi kofeny
superkonkurence vznikaji z omezeni zbrojeni, z rozvoje asijskych trhii, z ristu produktivity
prace, z neustdlého budovani novych kapacit, ze slabé kupni sily rozvojového svéta, ze
snizovani pfepravnich nakladl a z toho plynouci snadné dostupnosti vSech svétovych teritorii,

ze zdokonaleni metod marketingu a z agresivni podpory prodeje firem. (Soucek, 2010)
Mikolés (2005) uvadi rozdéleni konkurence v trznim prostiedi nasledovné:

Konkurence napri¢ trhem — zde se stietavd konkurence nabidky a poptavky. Na jedné stran¢
se prodavajici snazi prodavat své produkty a sluzby s co nejvétsim ziskem. Na druhé strané se
spotiebitelé snazi nakoupit co mozna nejlevnéji a nejlépe. (Mikolas 2005)

Konkurence na strané poptavky — zde se spotiebitelé snazi nakoupit produkt nebo sluzby za
v momentech, kdy poptavka prevySuje nabidku a tim na trhu vznikd nedostatek danych

produkti. Vysledkem této situace je zvySovani cen. (Mikolas, 2005)

Konkurence na strané nabidky — zde se kazdy podnik snazi prodat svuj produkt, nebo
sluzbu s maximalnim ziskem a snazi se svou nabidkou oslabit, nebo vytadit konkurenty na

trhu. (Mikolas, 2005)

Dalsi dulezitou formou konkurence, kterou zminuje Macakova (2007), je cenova

a necenova konkurence.

Cenova konkurence — spociva v dobrovolném snizovani cen za zbozi s vidinou snahy
0 ovladnuti trhu, pficemz tyto rozhodnuti délaji i v pfipad¢, ze se situace na trhu neméni,

o¢ekavaji priliv spotiebitell a odliv konkurentl. (Macakova, 2007)
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Necenova konkurence - snaha o ovladnuti trhu a pfiliv nakupujicich necenovymi metodami.
Prodlouzeni zaruky na zbozi, nasledné péce o nakupujici, servis, zvySeni propagace produkti.

(Macakova, 2007)

1.2 Konkurencni strategie

Michael E. Porter (1994) ve své knize uvadi, ze vypracovat konkurenéni strategii
V podstaté znamena vypracovat $irSi zasady urcujici, jak bude podnik konkurovat, jaké ma
cile a jaka opatfeni budou nutna k dosazeni téchto cili. Dle Michaela E. Portera je zakladni

vyznam strategie v rozdilu mezi cily a prostiedky. (Porter, 1994)

Pfi analyze konkuren¢niho prostredi vétSinou posuzujeme ekonomickd, marketingova
nebo pravni hlediska. Strategie poté vyZzaduje syntézu vSech moznych pohledt. V podstaté
nam pomuze jakykoliv pfistup, diky kterému mtzeme pochopit podstatu konkurence. (Kotler,
2004)

Cilem konkurenc¢ni strategie je nalézt takové postaveni, kdy podnik mtze nejlépe cCelit

konkurenénim silam nebo se pokusi obratit jejich ptisobeni ve sviij prospéch. (Kotler, 2007)

Kotler (2007) uvadi, Ze konkuren¢ni strategie jsou strategie, které firm¢ ziskaji silnou
pozici vii¢i konkurentiim a pfinesou firmé nejvétsi moznou strategickou vyhodu. Cim vice se
k sob¢ blizi strategie urCitych firem, tim vétsimi konkurenty jsou. Takova skupina, ktera
sleduje na daném cilovém trhu stejnou nebo podobnou strategii, se nazyva Strategicka
skupina. Pokud podnik vstoupi do urcité strategické skupiny, ¢lenové této skupiny se stanou
jejimi klicovymi konkurenty, a proto si podnik musi vytvofit urcité konkuren¢ni vyhody, aby
mezi nimi uspé€l. Ackoli nejvétsi konkurence probiha zpravidla ve skuping, existuje
i soupeteni mezi skupinami. Proto podnik musi neustale sledovat konkurenci, aby dokazal

vzdy identifikovat spravnou strategickou skupinu. (Kotler, 2007)
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2 OKkoli podniku

Vachal (2013) ve své knize uvadi, ze podnik neni mozné chapat jako organismus
nezavisly na okolnim svété, protoze bez okoli neni schopen existence — potiecbuje dodavatele,
odbératele, zadkazniky, zaméstnance atd. Proto je také pro podnik dalezité poznédni a néasledna
analyza okoli a to nejenom v ekonomické sféie. Okolim podniku se rozumi vse, co se nachazi

vné podniku, a zaroven vSe, CO je V n¢jakém vztahu s nim. (Vachal, 2013)

Okoli podniku je rozdéleno na okoli vnitini a okoli vné&j$i. Do vnitiniho okoli se fadi

mikroprostiedi a do vnéjSiho okoli mezoprostedi a makroprostiedi.

2.1 Analyza mikroprostredi

Horakova (2001) ve své knize uvadi, ze mikroprostiedi je to ,,nejbezprostredné&jsi* okoli
podniku a podnik sdm je jeho zdkladnim prvkem. Pokud podnik chce byt GspéSny, musi
mikroprostiedi pochopit a porozumét roli, kterd mu ndlezi. I kdyz, je mikroprostiedi do urcité
miry ovlivnitelné a kontrolovatelné, presto i mikroprostiedi diktuje spousty parametrd, které

je nezbytné zahrnout do marketingovych pland. (Horakova, 2001)
Finanéni analyza

Finan¢ni analyza slouZi v prvni fadé k pfipravé podkladl ke kvalitnimu rozhodovani

0 dal§im fungovani podniku a planovani ¢innosti a rozvoje podniku.

Rickova (2019) ve své knize popisuje, ze finan¢ni analyzy jsou pravdépodobné staré
jako vznik penéz. Financni analyzy vznikly pravdépodobné ve Spojenych statech americkych,
nicméné v pocatcich vzniku se jednalo pouze o teoretické prace, které s praktickou analyzou
nemély téméf nic spole¢ného. Struktura finan¢nich analyz se zménila podstatnym zplisobem

az v dob¢ zacatku prace s pocitatem. (Ruckova, 2019)

Analyza pomérovymi ukazateli

- Nejcasté&ji pouzivany rozborovy postup z hlediska vyuzitelnosti i z hlediska jinych
urovni analyz. ( Ruckova, 2019)
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Mezi pomérové ukazatele patii: Ukazatele rentability
Ukazatele likvidity
Ukazatele aktivity
Ukazatele zadluzenosti

Provozni ukazatele

Likvidita — schopnost podniku pifeménit sva aktiva na penézni prostfedky a mit moznost jimi

kryt své zavazky. ( Rackova, 2019)
Ukazatele likvidity:

Okamzita likvidita
- Udava schopnost zaplatit okamzité zavazky ,,ihned*.
- Dle Ruckové (2019) byva oznacovana jako likvidita 1. stupné a piedstavuje nejuzsi

vymezeni likvidity, vstupuji do ni jen ty nejlikvidnéjsi polozky z rozvahy.

Pohotova likvidita
- Udava kolika korunami nasi hotovosti a kratkodobych pohledavek je pokryta 1 koruna
kratkodobych zavazk.
- Dle Rickové (2019) byva oznacovana jako likvidita 2. stupné, pokud by byl pomér
1:1, podnik by byl schopny vyrovnat své zavazky, aniZ by musel prodavat zasoby

(Riickové 2019).

Bézna likvidita
- Udava kolika korunami z celkovych obé&znych aktiv je pokryta 1 koruna kratkodobych
zavazki.
- Dle Ruckové (2019) je oznacovana jako likvidita 3. stupné, ukazuje kolikrat

pokryvaji obézna aktiva kratkodobé zavazky podniku. (Ruckova, 2019)
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2.2

Analyza mezoprostredi

Mezi zakladni a nejvyznamnéj$i nastroje pro analyzu konkurenéniho prostiedi patii

,Porterova analyza péti konkurenénich sil“. (Porter, 1994)

Mezi pét konkurencnich sil patfi:

1.

Soupereni mezi stavajicimi konkurenty — soupefeni mezi stdvajicimi konkurenty je
velmi ¢asto formou obratového manévrovani k ziskani svého vyhodného postaveni.
Pti tomto soupeteni se ¢asto pouzivaji tyto metody:

cenova konkurence

reklamni kampan

uvedeni produktu na trh

zlepSeny servis zakazniktim, prodlouzena zaruka (,,néco navic®). (Porter, 1994)

K soupefeni mezi konkurenty dochdzi pravidla z divodu, Ze konkurenti mezi sebou

pocit'uji tlak, anebo vidi ptilezitost k vylepSeni pozice na trhu. (Porter, 1994)

2. Nové vstupujici firmy — tyto firmy pfinasSeji do odvétvi novou kapacitu, snahu ziskat

podil na trhu a Casto znacné zdroje. Tyto opatfeni mohou vést ke stlaceni cen nebo
k rustu nakladd a tim muze dojit ke snizeni ziskovosti. Hrozba vstupu novych firem je
zavisld na prekazkach a na reakcich stavajicich ucastnikii, pokud tyto dvé sily jsou
dostatecné silné, pak je hrozba nové vstupujicich firem slaba. (Porter, 1994)
Nebezpeci substitu¢nich vyrobki - tlak ze strany nahradnich vyrobkd,
identifikovani substitutii znamena vyhledani jinych produkti nebo sluzeb, které splni
stejnou nebo podobnou funkci jako produkt nebo sluzba daného odvétvi. Substituty
limituji potencionalni vynosy v odvétvi tim, ze vytvareji tzv. ,,cenové stropy®, jez si
mohou firmy v odvétvi uctovat. (Porter, 1994)
Vyjednavaci vliv odbératelii — snahou odbératell je soutézit s odvétvim tak, Ze se
neustale pokouseji o srazeni cen smérem doll, a zdroven se snazi o dosaZeni vyssi
kvality vyrobkli nebo zbozi. Timto stavi konkurenty do boje proti sob€. Skupina
odbeératelt je silna pokud v ni plati tyto podminky:
e nakupuje velké mnozstvi v celkovém poméru objemu prodeje
e produkty, které nakupuje v daném odvétvi, patii do hlavnich nakladti daného
odbératele

e produkty, které nakupuji, jsou snadno zaménitelné s produkty konkurence
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jestlize odbératelim nehrozi velké pfechodové naklady

jestlize dociluji nizkého zisku a tim vytvafeji silné stimuly ke snizeni vstupnich
nakladd.

odbératelé vytvareji znatelnou hrozbu zpétné integrace a tim mou pozadovat
ustupky

produkt odvétvi neni dilezity z hlediska kvality odbératelovy produkce nebo

sluzeb a proto je odbératel velmi citlivy na cenu. (Porter, 1994)

Odbératel je dobte informovan o poptavce a trznich cenach. (Porter, 1994)

5. Vyjednavaci vliv dodavatelii — dodavatelé mohou uplatiiovat hrozby, ze zvysi ceny

nebo snizi kvalitu nakupovanych statki nebo sluzeb. Podminky, které¢ posiluji

postaveni dodavatele, jsou velmi podobné podminkam, které posiluji odbératele.

Skupina dodavatelt je silna, plati — li u ni tyto podminky:

Nabidka je ovladana jen n€kolika spole¢nostmi a je velmi koncentrovana.
Dodavatelé nemusi celit substitu¢nim produktim pii dodavkach danému odvétvi.
Dodavateltiv produkt patii mezi stézejni produkty odbératelovo podnikani.

Skupina dodavateli méa diferencovanou produkci nebo si sama vytvorila

piechodové naklady. (Porter, 1994)

Skupina dodavatelii pfedstavuje vyrazné nebezpeci perspektivni integrace do odvétvi

odbératelil a tim omezuje schopnost daného odvétvi zlepsit jeho ndkupni podminky.
(Porter, 1994)

Porter (1994) uvadi, ze vSech pét konkurencnich sil spole¢né urCuje intenzitu

odvétvové konkurence a ziskovost, pficemz nejvétsi sila nebo sily ziskavaji pfevahu a stavaji

se rozhodujicimi z hlediska formulovani strategie. I podnik, ktery ma na trhu velmi silné

postaveni a v odvétvi, kde mu nehrozi nebezpeci od nové€ vstupujicich firem, bude mit nizké

vynosy, jestlize Celi siln€jSimu vyrobci levnéjsich substitut. (Porter, 1994)

I pfi neexistenci substitu¢nich produktl a zablokovéni pfistupti novych tcastnikli bude

intenzivni soupefeni mezi stavajicimi konkurenty omezovat potencionalni vynosy. Extrémnim

piipadem intenzity soutéze je dokonale konkurencni odvétvi, do néhoz maji vSichni volny

ptistup, existujici firmy nemaji viici odbérateliim a dodavateliim vyjednévaci vliv, konkurence

je omezena, firmy a produkty jsou vSechny stejné. (Porter 1994) Na obrazku 1 je zachycena

Porterova analyza konkurencnich sil.
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Obrazek 1 Porterova analyza konkurenénich sil

Nové
vstup.firmy

Konkurence
Dodavatelé [eed  vodvétvi EEERY  Odbératelé
Soupereni

Zdroj: Porter (1994), zpracovano autorkou

2.3 Analyza makroprostredi

Pfi analyze makroprostiedi pamatujeme na to, Ze na podnik nemé podstatny vliv jen
nejblizsi okoli, ale také vnéjsi vlivy, které prekracuji hranice okresu, kraje a nékdy i statu.
Tyto vlivy jsou ve vétSiné pripadi nepiedvidatelné nebo velmi malo piedvidatelné.
Makroprostiedi na ¢innost podniku puisobi neustéle a proménlive, a proto je nutno se neustale

svym podnikanim pruzné piizpisobovat. (Kozel, 2006)

Mezi dulezité analyzy makroprostiedi patii PEST analyza, kterd se fadi mezi dalsi

strategicky nastroj.

PEST analyza je zkratka pro Political, Economic, Social and Technological Analysis neboli
analyzu politickych, ekonomickych, socialnich a technologickych faktor. PEST analyza
vétsinou piichazi ke slovu tehdy, pokud podnik rozhoduje o svém dlouhodobém strategickém

zamé&ru. Anebo pokud podnik planuje velky projekt. (Karlicek 2018)

Politické prostiedi — stabilita politického prostfedi, ktera méa piimy dopad na stabilitu
legislativniho ramce (tj. omezeni v podnikdni, podminky v zaméstnavani, ekologicka
legislativa, dafiova legislativa atd.), prava a zdkony v dané zemi. Karli¢ek ve své knize uvadi,

ze regulace, kterymi staty reguluji podnikani, piedstavuje pro nékoho mensi, pro né¢koho vetsi
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omezeni. Jiné firmy, ale diky regulaci ziskaji ochranu, protoze regulace zvysSuje bariéry
vstupu na danych trh. Pro dals§i firmy znamend regulace urcitou pfilezitost ,,vyzvu®, jak

posunout podnikani jinym smérem. (Karli¢ek, 2018)

Ekonomické prostiredi — zde se sleduji otazky dani, stability cen, mény, Grokové
sazby, makroekonomické ukazatele — HDP, mira nezaméstnanosti. Kotler uvadi, Zze jsou
v ekonomickém prostiedi ekonomické faktory, jez ovliviiuji kupni silu a strukturu vydaji
domacnosti. (Kotler 2004) Dle Kozla ekonomické prostiedi predstavuje pro firmu komplex
trendd a tendenci znamenajicich podnikatelské ¢innosti. (Kozel 2006) Dle Karlicka neni
kupni sila mezi lidmi rozloZena rovnomérné a to je potieba zohlediiovat. Pfirozenou reakci
trhu na rozevirani pomyslnych ntizek mezi bohatymi a chudymi je prohlubovani se rozdilu
mezi nakupovanim nejlevnéjsich a nejdrazsich produkti. Karlicek (2018) dale uvadi, Ze mimo

jiné je kupni sila zakaznikl také velmi ovliviiovana cyklickym vyvojem ekonomiky.

Socidlni prosti‘edi- tato oblast je nejvétsim piinosem pro firmy podnikajici v prodeji
koncovému zékazniku (oblast retailu). Zde se sleduji demografické ukazatele, trendy
zivotniho stylu, etnické a nabozenské otazky, oblast médii a jejich vlivu, vnimani reklamy.

Vétsinu téchto ukazateltt méa zpracovan Cesky statisticky Gifad. (Kotler, 2004)

Dle Karlicka (2018) je vyznamnym trendem v soucasnosti zejména starnuti populace,
tento zasadni problém se netyka jen Ceské republiky, ale vétSiny statd svéta. Starnuti
populace méni zdsadnim zplisobem poptavku, nebot’ seniofi maji rozdilné potieby nez mladsi

segmenty populace. (Karli¢ek, 2018)

Technologické prostiedi — zde se sleduje prostiedi infrastruktury, napt. doprava, elektricka
energie, telekomunikacni sluZzby, informacni technologie, skladovaci technologie, vyrobni

postupy, podpora védy a Skolstvi. (Kotler, 2004)

Karli¢ek ve své knize popisuje, ze technologicky vyvoj muze proménit poptavku
zakaznikl s pfekvapivou rychlosti a razanci, napiiklad internet vyrazné promeénil fungovani
svéta. Dopady technologického vyvoje se vétSinou hodnoti ex post. Drzet krok
S technologiemi casto pro podnik znamend inovovat celou produktovou kategorii sluzeb a

produktd. (Karli¢ek, 2018)

Castéji nez PEST analyza se pouZivaji jeji jednotlivé alternativni obmény. Naptiklad
analyza PESTLE, o které Grasseova ve své knize uvadi, Ze tato metoda analyzuje faktory
vnéjsiho prostiedi, které by mohly znamenat budouci piilezitosti nebo hrozby pro hodnocenou
organizaci, pri¢emz vn&jsi prostredi tvoii tyto faktory:
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e Politické coz znamena existujici a potenciondlni ptisobeni politickych vlivii

¢ Ekonomické, coz znamena pliisobeni a vliv mistni, ndrodni a svétové ekonomiky

e Socialni, coz znamena pisobeni socialnich a kulturnich zmén

e Technologické, coz znamena dopady novych a vyspélych technologii

e Legislativni, coZ znamena vlivy narodni, evropské a mezinarodni legislativy

e Ekologické, coz znamend mistni, narodni a svétova ekologickd problematika a jeji

feseni. (Grasseova, 2010)

PESTLE analyza je doplnéni PEST analyzy o faktory legislativni a ekonomické. Za
legislativni faktory mizeme povazovat existenci a funk¢nost podstatnych zékonnych norem,
legislativni omezeni — distribuce a ekologickd omezeni, chybé&jici legislativu, funkénost

soudl, vymahatelnost prava. (Grasseova, 2010)

Mezi ekologické faktory mulzeme povazovat piirodni a klimatické vlivy, globalni
environmentalni hrozby — ¢erpani neobnovitelnych zdroji nebo ubytek ozonové vrstvy a také

legislativni omezeni spojena s ochranou zivotniho prostiedi. (Grasseova, 2010)

24 SWOT analyza

DalS§im velmi dileZitym nastrojem pro analyzu konkuren¢niho prostfedi je SWOT
analyza. Tato analyza podava informace o silnych (Strength) a slabych ( Weakness) strankach
firmy, o moZnych pftilezitostech (Oportunities) a hrozbach ( Threaths). Kazda firma ma za
svij cil omezit co mozna nejvice slabé stranky, podporovat silné stranky, vyuZivat prilezitosti
Vv okoli a pfedvidat moZné hrozby a jistit se proti nim. K vnitini situaci firmy (mikroprostredi)
se vztahuji silné a slabé stranky, pfi¢emz se predevSim vyhodnocuji zdroje firmy, jejich
vyuziti a plnéni cild firmy. Prilezitosti a hrozby vyplyvaji z vnéjsitho prostiedi
(makroprostiedi) které je v okoli firmy a pomoci nejriznéjSich faktori na firmu pusobi.

(Kozel, 2006)

Tomek (2007) ve své knize tvrdi, ze SWOT analyza je komplexni vysledek informaci,
kterd obsahuje poznatky jak externi tak interni analyzy. Analyza musi byt provedena v plné
$ifi okruhu podnikovych funkci a podnikové problematiky. Vysledkem je komplexni analyza,

kterd ma nazev odvozen dle téchto parametrti:

e rozbor vné&jSich Ciniteld — analyza O-T = Oportunities and Threaths Analysis

e rozbor vnitinich ¢initeld - analyza S-W = Strength and Weakness Analysis
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Po zhodnoceni SWOT analyzy se firm¢ oteviraji zakladni sméry, které je mozné uplatnit

v konkrétnich strategiich. (Tomek 2007)

Matice SWOT analyzy je znazornéna na obrazku 2. SWOT matice se pouzije k vytvoreni

vhodné strategie:

Strategie SO MAX-MAX (maximalizace silnych stranek-maximalizace prileZitosti)

Strategie ST MIN-MAX (minimalizace slabych stranek-maximalizace prFileZitosti)

Strategie WO MAX-MIN (maximalizace silnych stranek — minimalizace hrozby)

Strategie WT MIN-MIN  (minimalizace slabych stranek-minimalizace hrozby)

Obrizek 2 SWOT matice

Silné stranky
Interni prostredi
S

PtileZitosti
Externi prostredi
0]

Zdroj: zpracovano autorkou
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Interni prostredi
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Hrozby

Externi prostredi
T



3 Charakteristika vybraného podniku

V ramci bakalarské prace se bude analyzovana Prodejna nahradnich dila Planetova, ktera
se nachazi v obci Halze, ktera lezi v Zapadoceském kraji 6 km od byvalého okresniho mésta

Tachova.

Veskeré¢ informace o spolecnosti vychazeji z internich zdroji prodejny nahradnich dild

nebo z vetejnych zdrojii (Obchodni rejstiik, Zivnostensky rejstiik).

3.1 Historie

Prodejna nahradnich dila ,,Planetova“ v Halzi byla zalozena v roce 1993. Prodejna se
specializovala na prodej ndhradnich dili na osobni automobily, ndkladni automobily, traktory,

zemédéElské stroje a prislusenstvi.

Majitelkou byla pani Jifina Planetova a firma sidlila v rodinném dom¢ majitelky v Lesni
ulici ¢p. 150, Halze. Od roku 1993 méla prodejna 1 zaméstnankyni, ta v roce 1996 skoncila
pracovni pomér a také vroce 1996 byla na jeji misto zaméstnana soucasna majitelka
prodejny. S odbornou strankou provozu prodejny pomahal majitelce jeji manzel, ktery

provozoval auto-elektroservis umistény ve stejné budove.

V roce 1996 se prodejna piesté¢hovala do nové zrekonstruovanych prostor, na adresu
Ctiboiska 266, Halze, kde sidli do dnesniho dne. V roce 1996 se sortiment prodeje rozsitil o

klinové femeny, loziska a gufera.

Vroce 2005 byla zaméstnana druhd prodavacka a sortiment rozsifen o prodej

chovatelskych potieb.

V roce 2010 prodejna spustila své webové stranky a E-shop. Pivodni zdmér webovych
stranek bylo vytvofeni reklamy pro prodejnu a prezentovani sortimentu, s postupem casu se
zaliba nakupovani formou E-shopu rozSifovala a nyni je jiz tato forma béznou soucasti

prodeje na prodejné.

V roce 2015 predala majitelka prodejny svou provozovnu do rukou svych dcer a ty po
vytvofeni sdruzeni dvou fyzickych osob pokracovali v podnikani do roku 2019. Sortiment byl

rozsiten o prodej vin z Vinafstvi Lahofer, prodej vin je pouze okrajové doplitkové zbozi.

V roce 2019 se majitelkou prodejny stava jedna s dcer a pokracuje v podnikéni. Za

celou dobu provozu prodejny zde pracovaly jen samé Zeny.
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3.2 Soucasnost

Nazev spole¢nosti:
Sidlo spolecnosti:
1CO:

DIC:

Pravni forma:

Druh zivnosti:

Prodejna nahradnich dilti Planetova
Ctibotska 285, 347 01 Halze
68777400
CZ7554261979
Fyzicka osoba podnikajici dle zivnostenského zédkona

ohlaSovaci volna

Identifikaéni ¢islo provozovny: 1010219952

Adresa provozovny:
Pocet zaméstnancu:

Pracovni doba prodejny:

Ctiboiska 266, 347 01 Halze

1

pracovni doba je znazornéna na obrazku 3.

Obrazek 3 Pracovni doba prodejny

Pondéli — Patek | 7,30-11,00 hod.

11,30-15,30 hod.

Sobota 8,00-11,00 hod.

Nedé&le ZAVRENO

Zdroj: uCetnictvi prodejny - zpracovano autorkou

Logo spolecnosti:

Obrazek 4 Logo spole€nosti

logo spolecnosti je na obrazku 4.

V 4

LANE 1OV

rodejna nahradnich dilu

Zdroj: oficialni logo prodejny

1 4
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Sortiment nabizeného zbozi:

Alternatory a startéry — agregity nové i repasované. Na nové je zdruka 24 mésict, na

repasované 6 mésicul.
Autobaterie — autobaterie do osobnich, nakladnich automobilt, do zem&délské techniky.

Autokosmetika — piipravky na ¢isténi, konzervaci a ochranu interiéri i exteriérti. Naplné do

ostfikovact, do chladice a oleje.

Osvétleni vozidla — predni, zadni, bo¢ni osvétleni. Odrazky, osvétleni SPZ.
Brusné, rezné a lamelové kotouce.

Drobné naradi.

Elektromaterial 12V/24V — zarovky, pojistky, regulatory, uhliky, kabely, pojistkové skiiné.
Filtry palivové, olejové, vzduchové, zinové.

Prenosné autolednice

Gufera

Hydraulické hadice lisované

Chovatelské potieby pro chov skotu, kralikl a slepic.

Potieby pro vyrobu pastvin.

Klinové Femeny primyslové i automobilové.

Loziska priimyslova i automobilova.

Manzety, o krouzky primyslové i automobilové.

Maziva.

Spony hadicové.

Nahradni dily na traktor Zetor.

Nahradni dily na nakladni automobily Liaz a Tatra.

Nahradni dily na pomocnou zemédélskou techniku.

Vzduchotechnika.

Pracovni odévy a pracovni ochranné pomiicky.
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V soucasné dobé jsou stézejnim prodejnim zbozim na prodejné: loziska, klinové
femeny a gufera. Tento sortiment zbozi je velmi specificky, a proto ma prodejna lepsi pozici

pro konkurenc¢ni boj s ostatnimi konkurenty.

Od roku 2019 provozuje prodejna i PPL Parcelshop spole¢nosti PPL s.r.0. Na prodejné

je mozno vyzvednout zasilku PPL, nechat si uschovat zasilku PPL, nebo odeslat zasilku PPL.

Prodejna sidli v budové, kterd je v osobnim vlastnictvi rodiny, a tudiz podnikani neni
zatizeno placenim najemného. V budové ma prodejna 3 sklady: sklad akumulatori a
provoznich kapalin, sklad klinovych fement, gufer a lozisek a sklad ndhradnich dili na
nakladni automobily a traktory. Ve skladech je zbozi umisténo do regélti a popséano Stitky.

V ptizemi budovy je garaz a dilna. V prvnim patie je kancelar majitelky.

Zasobovani prodejny je zajisténo nékolika zpisoby. Kazdy tyden v utery probiha
zévoz akumulatori od fa Milo§ Mulac, tento zdvoz je zdarma. Kazdy patek probiha zavoz
autochemie, provoznich kapalin a oleji firmou OMA CZ, a.s., tento zdvoz je také zdarma.
Klinové femeny, gufera a o krouzky se objednavaji dle potfeby, nasledujici pracovni den jsou
doruceny prepravni spolecnosti DPD za cenu 99,-K¢ za jednu zasilku objednaného zbozi.
Loziska se objednavaji také dle potieby a nasledujici den jsou doruéeny Ceskou postou za
cenu 89,- K¢ za jednu zésilku objednaného zboZi. Nahradni dily na osobni a nakladni vozidla
jsou zavazeny dle potieby firmou AUTO KELLY a.s. JM autodilny s.r.o. zdarma. Néhradni
dily na nakladni auta, traktory, autodopliiky a chovatelské potieby jsou dovazeny osobné

majitelkou z velkoskladu v Plzni, pravidelné jednou tydné, vétSinou ve Ctvrtek.

I kdyZ je prodejna vybavena velkymi sklady a mnoZstvi zboZi je ve vétSiné ptipadi
postaCujici, obCas se stane, ze zdkaznik poptava vétsi mnozstvi zboZzi, nez je momentalné
skladem. V tomto pfipadé mohou nastat 2 situace. V prvni situaci zakaznik vycka nez se zbozi
naskladni v poZadovaném mnozstvi, v druhé situaci nakoupi zbozi u konkurence.

Primérné navstivi prodejnu 8-10 zdkaznikli denné, vétSina stejnych zakaznikl ptichazi

nekolikrat tydné. Primérné navstivi prodejnu v pribéhu mésice 50 riznych zédkaznikd.
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4 Analyzy okoli podniku

Byla provedena analyza vnitiniho prostfedi podniku, kde bylo posouzeno mikroprostiedi,
organizaéni struktura, analyza prodeje zbozi a analyza pfijmi a vydaju prodejny za roky
2015-2019. Zaroven byla provedena analyza vnéjSiho prostfedi, kde bylo analyzovano
mezoprostiedi Porterovou analyzou péti konkuren¢nich sil a makroprostiedi analyzou

PESTLE. Analyzy byly poté zhodnoceny.

4.1 Analyza vnitiniho prostredi firmy

Bylo analyzovano vnitini prostiedi prodejny. Zejména byla analyzovana organizaéni
struktura, personalni obsazeni, marketingovy mix, analyza prodeje, analyza piijmt a vydaji

a vypocet likvidity.
1. Organizacni struktura, personalni obsazeni

V prodejné pracuje majitelka a také jedna zaméstnankyné. O dilezZitych rozhodnutich

a budoucim chodu prodejny rozhoduje majitelka po poradé se zaméstnankyni.

Majitelka zpracovava ucetnictvi prodejny, fakturaci, sjednava nové smlouvy s odbérateli a

zaroven prodava i na prodejne.

Zaméstnankyn€ prodava na prodejné a zaroven zpracovava skladové zasoby V ucetnim
programu firmy JUMP as., objednava zbozi a vyhledava nové kontakty na budouci
dodavatele formou poptavkovych formulaii na internetu, nebo formou doporuceni od

zakaznikt a jinych dodavatelt.

Ob¢ pracovnice jsou navzajem zastupitelné a jako hlavni priorita je u nich spokojenost
zékaznika.

Obe¢ pracovnice maji odborné znalosti na prodej specifického zbozi nabizené¢ho prodejnou
a fadu odbornych Skoleni nejen na prodej, ale i na montaz lozisek a gufer. Majitelka ma
zaroven odborné vzdélani na prodej chovatelskych potieb a praktické zkusSenosti s chovem

drobného hospodarského zvitectva.

Slabou strankou prodejny je jazykova vybavenost pracovnic. Prodejna sidli nedaleko
hranic s Némeckem, a proto zde Némci ¢asto nakupuji. Znalost jazyka je nedostacujici pro

odborné pojmy a vyrazy v oboru nahradnich dilu.
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2. Marketingovy mix

e PRODUKT

Produktem analyzované prodejny je prodej zbozi. Zbozi na prodejné lze rozdélit do 3
kategorii: 1. Nahradni dily, 2. Chovatelské potieby a za 3. Ostatni doplitkovy sortiment.
Aby byl produkt zvyhodnén pted konkurenci, je doplnén o nékolik benefitii. Tyto benefity
jsou rozsifenym produktem. Rozsifeny produkt pii prodeji zbozi je zejména odborné

poradenstvi pfi ndkupu, anebo moznost doruceni zbozi na adresu ptepravni sluzbou PPL.
e CENA

Cena zbozi na prodejné vznika z doporucenych cen dodavatelem a zaroven porovnani
cen s konkurenci. Cena je podobna jako cena konkurence, pfi¢emz v cen€ musi byt vzdy
zohlednény nékladové polozky. U sezonniho zboZi se na konci sezony poskytuji slevy
z diivodu vyprodani zbozi, které by Vv pfistim roce bylo neprodejné. Podnikiim a jinym
podnikatelskym subjektim jsou poskytovany mnozstevni slevy pti nakupu zbozi od 20
kusti stejné polozky. Staly zakaznik, ktery prokazal schopnost vcasného zaplaceni
pohledavek, odebird zboZi na dodaci list a jednou za mésic mu je zbozi fakturovano.
Nahodny nebo nezndmy zakaznik mé moznost placeni hotovosti nebo bezhotovostné pres

platebni terminél, ktery provozuje CSOB banka.
¢ KOMUNIKACE

Prodejna vlastni doménu ,,planetova.cz, kde provozuje E-shop a ma zde umisténu
reklamu. Na téchto strankach vidi zakaznik téméf vSechno zbozi, které prodejna nabizi
spole¢né s cenami. Internetové stranky jsou pouze v cestingé, coz muze nckterym
zédkaznikim cCinit potize, protoZze zdkazniky prodejny jsou i Némci a Holand’ané.

Internetové stranky spravuje zaméstnankyné prodejny v ramci pracovni doby.
ODb¢ pracovnice maji ¢ervena bavinéna tricka s logem prodejny.

Vizitky s kontakty na zaméstnance prodejny jsou voln¢ polozeny na prodejnim pultu

dle potieb zédkaznikd. Vizitky jsou navrzeny, zpracovany a tiStény zaméstnankyni.

V aredlu Sportovisté Tachov jsou umistény 2 reklamni desky se sortimentem a
provozni dobou prodejny, jedna se nachdzi ve venkovnim v aredlu koupalisté a jedna ve

vnitinim Vv aredlu plaveckého bazénu.
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Kazdoro¢n¢ prodejna piispiva penézitou castkou nebo hmotnym darem na
spoledensky ples v Halzi, ktery poiada spolek SRPDS pii ZS a MS v HalZi a na
pohadkovou cestu ke svatku ,, MDD, kterou porfadd Obec Halze. Na této cesté se

majitelka 1 zaméstnankyné spolupodili 1 organizacné.

Nejveétsi diraz pti prodeji je kladen na osobni individualni pfistup ke kazdému

zakazniku a vytvareni pfijemného prostfedi na prodejné i v jejim okoli.
e DISTRIBUCE - dostupnost

Prodejna je umisténa na okraji obce, soucasti prodejny je dvir s nékolika parkovacimi
misty. Nevyhodou prodejny je, ze neni umisténa ve mésté, kde by byla vice dostupna
svym zékaznikiim. Pokud zdkaznik ma z4jem o zaslani zbozi na adresu, je mu toto

umoznéno prostiednictvi pfepravni sluzby PPL (tato sluzba je zpoplatnéna).

3. Analyza prodeje zboZi za rok dle odbératelu

Byly spocéteny sumarné obraty nejvétsich odbérateli a sefazeny do tabulky
2 a zhodnoceny odbératelé s obratem nad 40 000,-K¢. Z tabulky 2 je patrno, Ze nejvétsi obrat
prodejny pochazi z ndhodného prodeje, vV zimnim obdobi nejCastéji zakaznici poptavaji
provozni kapaliny a v letnim obdobi klinové femeny a loZiska. Ze stalych odbératelli je
nejvetSim odbératelem pan Miloslav Planeta, otec majitelky, ktery prodejnu zakladal spolu
s manZelkou a v prodejné nakupuje nédhradni dily na opravy, které vykonava ve svém auto-
elektroservisu. Nejvétsi podil téchto nahradnich dild tvofi startéry, elektroinstalace

a elektrikarsky material.

Druhy nejvétsi odbératel prodejny je spoleénost Novasport spol. sr.0. — vyrobce
sportovnich hillek LEKI. Tento odbératel nejvice nakupuje znackova loziska, krouzky

a klinové femeny.

Na tfetim misté v tabulce je firma Kras s.r.o., tato firma se zabyva chovem skotu

a sortiment, ktery nakupuje, je tvoten chovatelskymi potfebami a nahradnimi dily na traktory.

Na ctvrtém misté je spolecnost BHS s.r.o. zabyvajici se strojirenskym primyslem

a nakupuje loziska, klinové femeny, oleje a provozni kapaliny do automobil.

Na patém misté je spolecnost Zemeédélské druzstvo VICak, zeméde€lské druzstvo
zabyvajici se chovem skotu. Mezi hlavni sortiment nakoupeného zbozi patii chovatelské

potieby a provozni kapaliny do automobili.
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Na Sestém misté je spole¢nost Lucina Studanka spol. s.r.o., spole¢nost se zabyva chovem
skotu. Mezi hlavni sortiment nakoupeného zbozi patii nadhradni dily na traktory, chovatelské

potieby a motorové oleje.

Na sedmém misté je spolecnost Sprava a udrzba silnic plzenského kraje a.s., spole¢nost
zabyvajici se opravami a udrzbou silnic Plzeniského kraje. V prodejné nakupuji zaméstnanci
ze stiedisek Tachov, Vysocany a Pland u Maridnskych Lazni. Nejcastéji nakupuji ndhradni

dily na nakladni automobily, akumulatory, klinové femeny a filtry.

Na osmém misté je Jan Novotny, elektrikai a autoelektrikar, ktery nejcastéji nakupuje

elektroinstalacni materiél, osvétleni do osobnich i1 ndkladnich automobili a motorové oleje.

Na devatém misté je spoleCnost Igro s.r.o., spole¢nost zabyvajici se svozem, recyklaci
a likvidaci odpadd. Mezi sortiment nakupovaného zbozi patii oleje, provozni kapaliny,

osvétleni nakladnich automobilu a loziska.

Na desatém misté je spolecnost Agroklas Staré Sedlisté a.s., spolecnost zabyvajici se
chovem dobytka a zeméd¢€lskou ¢innosti. Nejcastéji nakupuji chovatelské potieby, oleje,

provozni kapaliny a loziska.

Ostatni odbératelé umisténi v tabulce jsou také velmi dileziti pro prodejnu a je k nim
ptistupovéno stejné jako k vétsim odbérateliim. Tyto stalé odbératele je nutné stale motivovat,
vytvaret silné vazby a vztahy.

K vytvareni silnych vazeb a vztahli napomahaji spoleCenské akce, kde se pravidelné
schazi jak zdkaznici, tak majitel prodejny a jeji zaméstnankyn&. Tyto akce maji vétSinou
charakter odborného $koleni s pohosténim, které potada prodejna spole¢né s velkoobchodem
lozisek firmy SKF.
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Tabulka 1 Odbératelé - suma v K¢ za obrat, rok 2019 sestupné

Odberatel Suma obratii za rok
Nahodny prodej 1 086 535

Miloslav Planeta 272 576

Novasport spol. s r.o. 168 761

Kras s.r.o. 97 527

BHS s.r.o. 92 578

Zemedelské druzstvo Vicak 91 316

Lucina Studanka spol. s r.0. 89 987

Sprava a udrzba silnic plzenského kraje a.s. | 68 916

Jan Novotny 50 330
Igro s.r.o. 48 284
Agroklas Staré Sedlisté a.s. 42 721
Pléanské sluzby s.r.o. 37 662
Agrobor s.r.o. 35 647
BK I, s.r.o. 34971
Jaroslav Herout 34791
Obec Halze 32 254
PPL CZ, s.r.0. 16 009
Kolowratovy Lesy 14 383
Zapadoceské komunalni sluzby a.s. 12 103

Zdroj: G¢etnictvi prodejny - zpracovano autorkou
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4. Analyza piijmu a vydaja v letech 2019-2020

Byly porovnany pfijmy, vydaje a dil¢i zaklad dané v letech 2015 az 2019. Z tabulky 3 je
patrno, ze od roku 2015 do roku 2018 m¢ély pfijmy stoupajici tendenci a v roce 2019 doslo
k poklesu piijmt, coz bylo zpisobeno finan¢ni krizi, ktera zacinala postupné v Némecku,
a jelikoz vétSina podniki ma v Némecku matefské firmy nebo jsou jinym zplsobem
napojeny, tak dochazelo k poklesu poptavky po zbozi. Data byla graficky zndzornéna na

obrazku 6.

Tabulka 2 Porovnani ptijmu a vydajia v K¢ v letech 2015-2019 v K¢

Rok Piijmy Vydaje Dil¢i zaklad dané
2015 1659 714 1431 164 228 550
2016 2278 170 1912730 365 440
2017 2398710 2070118 328 592
2018 2 405 964 2 022 648 383316
2019 2329429 2118 950 210479

Zdroj: ucetnictvi prodejny - zpracovano autorkou

Obrazek 5 Porovnani pfijmt a vydaji v letech 2015-2019 v K¢&
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Zdroj: Gcetnictvi prodejny - zpracovano autorkou
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5. Analyza likvidity

Byly vypocteny hodnoty okamzité likvidity, pohotové likvidity a bézné likvidity. Pro
prodejnu je dulezité znat tyto hodnoty, nebot’ je potieba védét, jak je podnik schopen uhradit
své zéavazky v piipadé neCekané situace. Hodnoty pro vypocet byly pievzaty z tcetnictvi

prodejny.

OkamdZita likvidita
Vzorec pro vypocet okamzité likvidity:

IR T ohotové platebni prostiedk;
Okamyzita likvidita = 2 P p y

dluhy s okamzitou splatnosti

Okamzita likvidita = 9666,/40351= 0,2395

Doporucena hodnota je v rozmezi 0,2-0,5. Hodnota odpovida doporu¢enym hodnotam.
Pohotova likvidita

Vzorec pro vypocet pohotové likvidity:

, g . g obézna aktiva - zasoby
Pohotova likvidita =
ohoto d kratkodobé dluhy

Pohotova likvidita = 51209/456012= 0,0112

Doporucena hodnota je 1-1,5. Hodnota neodpovida doporu¢enym hodnotam. Tento stav
je zptusobem velkym mnozstvi zbozi ve skladu, coz je pro prodejnu zasadni, nebot’ co si
zékaznik nekoupi dnes v prodejné, objedna si pravdépodobné pies E-shop a necha si

poslat zbozi domil na adresu.
BéZna likvidita
Vzorec pro vypocet bézné likvidity:

obézna aktiva

Bézna likvidita = ——————
kratkodobé dluhy

Bézna likvidita = 894009/456012 = 1,96

Doporucené optimum hodnot je 1,8-2,5. Hodnota odpovid4 doporu¢enym hodnotam.
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6. Dotaznikové Setfeni

Jelikoz je v prodejné neustale vyvijena snaha o zlepseni sluzeb a vztahii mezi zakaznikem
a prodavacem, byl sestaven dotaznik spokojenosti, ve kterém mé zdkaznik moznost vyjadrit

své pozadavky a nedostatky prodejny.

Pracovni doba prodejny je sestavena dle primérného pohybu zékaznikii na prodejné, ale

nebylo jisté, zda tato pracovni doba vyhovuje zakaznikim.

Dal$im problémem byla kvalita zbozi (zejména femenll a lozisek), kterd je zejména
u znackovych polozek ne€kolikrat vyssi, ale zaroven je zde vyssi cena. Bylo nutné zjistit, zda
bude vhodné se soustfedit na prodej znackovych polozek, nebo upfednostnit cenu

a pramérnou kvalitu.

Poté byl respondentiim dan prostor pro svilj nazor na zmény na prodejné.

Priprava dotaznikového Setieni

Formulace a definice vyzkumného problému: Zjisténi spokojenosti zakaznikd prodejny

nahradnich dilt ,, Planetova v Halzi.

Rozhodnuti o cilové populaci a stanoveni vybérového vzorku respondentu: Zékaznici
prodejny, vzorek byl sestaven dle ochoty kupujicich k vyplnéni dotazniku. Celkem bylo

osloveno 50 respondent.

Zpusob dotazovani. Zakaznici byli osloveni na prodejné, nasledné byli vyzvani
k vyplnéni dotazniku a jeho umisténi do ,, dotaznikového boxu*.
Predvyzkum: Spravnost a srozumitelnost dotazniku byla provéfena na 5 nahodnych

respondentech, kteti potvrdili, ze chdpou vSechny otazky a maji dostatek prostoru pro sviij

nazor.
Vlastni dotaznikovy vyzkum

Kazdy zékaznik byl v mésici Cervnu osloven a pozadan o vyplnéni anonymniho
dotazniku a jeho nasledné umisténi v dotaznikovém boxu. Odpovédi na otazky bylo potteba

zakrouzkovat. Dotaznik je na obrazku 6.
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Obrazek 6 Dotaznik spokojenosti

ANO NE

ANO NE

Pokud odpovite NE, jaka oteviraci doba by Vam
vyhovovala:

ANO NE

Pokud odpovite NE, jaké zboZi by jste uvital/a :

ANO NE

ANO NE

Zdroj: zpracovano autorkou

Jelikoz néktefi zdkaznici nakupuji opakované, bylo predano 50 dotaznikd k vyplnéni a
45 zakaznikli dotaznik vyplnilo. Na konci mésice byl dotaznikovy box roztiznut a dotazniky
vyhodnoceny. Odpovédi byly sefazeny do tabulky 3., na oteviené otazky neodpovédél ani

jeden respondent.
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Tabulka 3 Odpovédi na dotaznik

Otazka Odpoved ANO Odpovéd’ NE
Ochotny personal 45 0

Vyhovujici oteviraci doba 39 6

Dostate¢ny sortiment 45 0

Nakupuji radé&ji znackové | 22 23

zbozi

Nakupuji  rad€ji  levnéjsi | 23 22

zbozi

Zdroj: zpracovano autorkou

VSichni respondenti hodnotili personal kladné. U otdzky o pracovni dobé 6
respondentll napsalo, ze by jim vyhovovala pracovni doba do 17 hodin. VSichni respondenti
povazuji sortiment za dostacujici. Znackové zbozi preferuje 22 respondentt a 23 respondentti
preferuje levnéjsi zbozi. Na otazku, co by na prodejné¢ zménili, nenapsal Zadny respondent

odpoved..
Zhodnoceni dotaznikového Setieni

V dotaznikovém Setfeni bylo zjiSténo, Ze s personidlem je spokojeno 100 %

zkoumaného vzorku zékaznikd.

15,38 % zakaznikl by uvitalo pracovni dobu do 17 hodin.

100 % zakaznikl je spokojeno se sortimentem zbozi v prodejné.
48.88 % zakazniki preferuje znackoveé zboZi.

51,11 % zékaznikt preferuje levnéjsi zbozi.
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4.2 Analyza vnéjSiho prostiedi firmy

V dalsim kroku bylo zhodnoceno vnéjsi prostiedi prodejny. Vnéjsi prostiedi zahrnuje
mezoprostfedi a makroprostfedi. Toto prostfedi je malo ovlivnitelné prodejnou.
Mezoprostiedi bylo zhodnoceno Analyzou péti konkurenénich sil a makroprosttedi PESTLE

analyzou.

4.2.1 Porterova analyza péti konkurencnich sil

Konkurence

V dnesni dobé nejsou konkurentem jen prodejny s obdobnym sortimentem v okoli, ale
i vSechny prodejny v oblasti internetového prodeje. Tudiz konkurence prodejny je velika a na

kazdou prodejnu je neustéale vyvijen velky tlak ze stran konkurence.

Zbozi prodejny je mozno rozdélit do dvou okruhii: nadhradni dily na automobily a

stroje a na chovatelské potieby.

Konkurenti v okoli prodejny v nabidce nahradnich dilt:

Konkurenti maji ve svych prodejnach vétsinou podobny sortiment jako prodejna v Halzi,

V popisu jsou popsany zakladni charakteristiky a odli$nosti.
Autodily Jaroslav Tabor Tachov

- Prodejna se nachazi ve mésté Tachov vzdaleném 6 km. Prodejna se specializuje na
prodej nahradnich dili na osobni vozidla, prodej autobaterii, autokosmetiky,
provoznich kapalin, prodej agregati novych i repasovanych. Prodejna vznikla v roce
1992, tehdy vedl prodejnu pan Tébor star$i a nyni jiz prodejnu vlastni syn. Prodejna je
umisténa v okresnim mésté, ¢imz ziskava lukrativni podminky pro prodej a pro
osloveni vétS§iho poctu zakaznik. Prodejna je umisténa v nemovitosti, které je

V osobnim vlastnictvi majitelti.

Hlavnim sortimentem prodejny jsou nahradni dily na osobni vozidla a piisluSenstvi.
K prodejné nalezi mensi skladovaci prostory, a z toho plyne i vétsi zavislost na
pravidelném dovozu zbozi dodavateli. Prevladajicim dovozcem zbozi je dodavatel
»Auto Kelly*, coz je patrné ze sortimentu prodejny, ve kterém pievazuje zbozi

privatni znacky Auto Kelly, toto zboZi je vétSinou neznackové a cenove dostupnéjsi.

37



Autoelektrika Tintéra Tachov

Prodejna se nachazi na okraji mésta Tachov, je umisténa v budové, kde ma majitel
I auto-elektro servis a je v osobnim vlastnictvi. Prodejnu provozuje pan Tintéra se
svoji manzelkou. Prodejna vznikla v roce 1992 jako soucast servisu. V sortimentu
prodejny jsou prevazné nahradni dily na osobni vozidla, autokosmetiku a néhradni
dily na zeméd¢lskou techniku, které se tykaji elektrického zapojeni téchto stroju.

Zaroven prodejna nabizi montaz koupenych ndhradnich dila.

Autodily Plana u Marianskych lazni

Prodejna lezi na okraji mésta Pland, které¢ je vzdéaleno 15 km. Prodejna se nachdzi
Vv budové tadové gardze, tudiz ma omezenou skladovou velikost. Prodejna byla
oteviena v roce 1996, i zde jiz byla prodejna ptfedana ,, 2. generaci“. Piivodné byla
majitelkou pani Vilimova, dnes prodejnu provozuje manzel dcery, pan Bortvka.
Prodejna je zamétfena na prodej ndhradnich dili na osobni vozidla, autokosmetiku,

olejl, a ¢astecné na prodej ndhradnich dilt na vozidla AVIA.

Velkou ptednosti prodejny je odborna znalost nahradnich dilti na vozidla Avia a témef

bezkonkuren¢ni prostiedi v prodeji téchto ndhradnich dilda.

Autoservis a pneuservis SYKO Straz

Prodejna je umisténa v obci StraZz vzdalené 25 km. Prodejna byla oteviena v roce 2012

jako soucast autoservisu a pneuservisu.

Prodejna je zamétena na prodej nahradnich dilti na traktory, prodej lozisek a klinovych
femeni a provoznich kapalin. Velkou vyhodou prodejny je ¢asté zdsobovani prodejny
nahradnimi dily na traktory Zetor. Prodejna mé velky sklad, a pokud zboZi nema
aktualné skladem, tak je schopna jej do 2 dnti zajistit. Nahradni dily na traktory patii
mezi zbozi, které neni zajiStovano zadnym velkoobchodem dovazejicim zbozi na
prodejny, ale je potieba si pro néj zajet do velkoskladu, ktery je v Klatovech, v Plzni,

v Kyn$perku nad Ohfi a v Pfesticich.

Vsechny zakoupené nahradni dily je moZzno koupit i s montazi.
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Milan Krej¢i Auto-moto Stiibro

- Prodejna se nachazi ve mésté Stiibro vzdaleném 35 km. Prodejna byla zalozena v roce
1992. Zamétenim prodejny je prodej ndhradnich dili na osobni vozidla, prodej
nahradnich dilt na motocykly, prodej autokosmetiky a provoznich kapalin.
V soucasn¢ dob¢ je provozovna uzaviena. Jelikoz je prodejna stalym konkurentem

a bude opét zprovoznéna, byla uvedena do tohoto seznamu.
APM Tachov

- Prodejna APM Tachov je soucasti s.r.o., jejichz majitelem byla pivodné némecka
firma Markmiller GmbH Deggendorf. Spole¢nost ma prodejni sit’ po celé republice

a patii mezi nejvyznamné;jsi ptimé dovozce nahradnich dild.

Pobocka sité prodejen je umisténa v centru mésta Tachova. Spole¢nost na trhu ptisobi
od roku 1994, ale v Tachové byla pobocka oteviena v roce 2015. Velkou vyhodou pro
pobocku je jeji soucast ve velké prodejni siti prodejen, a tudiz zdzemi nadnarodni
spole¢nosti. Pobocka je zdsobovana 2x denné objednanym zbozZim a zbozi, které je
objednéano zdkazniky, je 2x denné rozvazeno do mista urceni zdkaznikem. Sortiment
prodejny je velmi velky, zahrnuje prodej nahradnich dili na osobni vozidla, na
nakladni vozidla, autokosmetiku, provozni kapaliny, klinové femeny, gufera, loZiska,

naradi, pracovni odévy a ochranné pracovni pomucky.

Pobocka prodava zbozi jak maloobchodem, tak velkoobchodem. Velkoobchodni
prodej je zvyhodnén riznymi slevami a servisem. Podnikajici subjekt muze ziskat
slevu z velikosti odbéru, vérnostni slevu (sleva za dlouhodobou spolupraci) a slevu na

Skoleni, které porada spolecnost APM.

Na obrazku 7 je znazornéno srovnani konkurentii dle sortimentu, dle roku vstupu na

trh a dle provozu E-shopu.

Dle srovnani je patrno, Ze vétSina konkurenti vznikala ve stejné dobé a vétsinou tyto
prodejny postupné piechazeji nebo jiz presly do provozovani potomkim pivodnich majiteld.

Vétsina prodejen je ve vlastnictvi fyzickych osob.

Prodejem néahradnich dild na osobni automobily se zabyvaji vSichni konkurenti, ale
prodejem lozisek a klinovych femenli pouze Autoservis a pneuservis SYKO Strdz a APM

Tachov.
E-shop provozuje z konkurentti pouze podnik APM Tachov.

39



Obrazek 7 Srovnani konkurent ndhradnich dilu

1993 ANO ANO ANO
1992 ANO NE NE
1992 ANO NE NE
1996 ANO NE NE
2012 ANO ANO NE
1992 ANO NE NE
1994 ANO ANO ANO

Zdroj: webové stranky konkurentll - zpracovano autorkou
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Konkurenti v prodeji chovatelskych potieb:

Ketris s.r.o.

Spolec¢nost Ketris ma jednu ze svych pobocek v obci Vitkov vzdalené 8 km. Prodejna
nabizi kompletni sortiment chovatelskych potieb. Spolec¢nost méa rozsahlou sit

prodejen po celé republice.

Spole¢nost ma vyrazné polepené automobily rozvozovych pracovnikd i obchodnich
zastupcil, v barvach spolecnosti jsou vybaveny i prodejny a prodavaci maji odev téz
V barvach spolecnosti.

StéZejnim oborem spolecnosti je prodej potfeb pro koné a podpora riznych akci
souvisejicich s témito zvitaty.

Tato prodejna je dodavatelem chovatelskych potieb prodejny ,,Planetova“. Zaroven je

tedy konkurentem i dodavatelem.

Kamir a Co spol. s.r.o.

Tato spole¢nost vlastni také sit’ prodejen po celé republice. Nejblizsi prodejna sidli
v Tfemos$né, ktera je vzdalena 80 km od prodejny ,,Planetova“. Prodejna nabizi
kompletni sortiment chovatelskych potteb. Stézejnim sortimentem spolecnosti je

prodej potieb pro chov skotu.

Velkou vyhodou spolecnosti je, ze nabizi i odborné poradenstvi na ndkup zbozi
a zejména rady potiebné k vystavbé oploceni pro pastviny a riizna pfistiesi pro chov
dobytka a jinych hospodaiskych zvifat. Ve svém sortimentu ma vice jak 13000
polozZek skladem. Spole¢nost miiZze poskytnout kvalitni recenze na zboZi, nebot’ zbozi

ma vyzkousené na své farme.

Spolecnost vétSinu sortimentu prodava koneCnym zékaznikiim pies E-shop, kde ma

zajimavé slevy pro zakazniky a u nakupu nad 2 500,- K¢ je dopravné zdarma.

Do kazdého balicku, ktery je odeslan zakaznikovi, jsou pfibaleny drobné reklamni

pfedméty jako odmeéna za uskutecnény nakup.

Zbozi vétsich rozmérii nelze zasilat zasilatelskou sluzbou, ale 1ze jej pouze vyzvednout

osobné ve skladu.

Spolecnost je stejné jako predchozi spolecnost zaroven dodavatelem i konkurentem

prodejny nahradnich dilti Planetova.
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V obrazku 8 je patrno, Ze vSechny tii spole¢nosti provozuji E-Shop, pficemz spole¢nost
Kamir a Co spol. s.r.o. vklada ke zbozi drobné reklamni darky. Spole¢nosti Ketris s.r.o. i
Kamir a Co spol. s.r.o. maji na automobilech reklamni polepy, coz pomaha k zaneseni

spolec¢nosti do podvédomi lidi. Odborné poradenstvi nabizi také vSechny tfi prodejny.

Obrazek 8 Srovnani konkurentti chovatelskych potieb

Nazev spolecnosti E- Odborné Reklama na | Darky k
shop | poradenstvi automobilech zakoupenému zbozi
Prodejna nahradnich | ANO | ANO NE NE

dilu Planetova

Ketris s.r.o. ANO | ANO ANO NE

Kamir a Co spol. s.r.o. | ANO | ANO ANO ANO

Zdroj: internetové stranky prodejen - zpracovano autorkou

Nové vstupujici firmy

Nové€ vstupuyjici firmy na trh jsou pro prodejnu vzdy konkurenci. Nové vstupujici
firmy predstavuji pro zakazniky vZdy touhu po pozndni nového. Pokud se v okoli otevie
prodejna, ktera je konkurentem, tak dojde ke kratkodobému odlivu zakaznikd, ktefi se vSak

vétsinou vrati K ptivodni prodejné, jelikoZ jsou spokojeni.

V roce 2013 otevrel pan David Gerne§ v Tachové prodejnu nahradnich dilii na traktory
a ptislusenstvi. Prodejna byla v provozu 6 mésicli. V druhém mésici provozu prodejny pana
Gernese doslo k ¢astetnému odlivu zakaznikli, coz bylo zptisobeno masivni reklamou nové
otevirajici se prodejny, kterd byla provedena zejména osobnimi setkanimi pana Gernese se
zemédélskymi subjekty, ktefi tvoii hlavni segment zdkaznikii tohoto zbozi. Tento odliv
zakaznikli poptavajicich nahradni dily na traktor byl kratkodoby a ve ¢tvrtém mésici po
otevieni nové prodejny jiz nedochdzelo k zddnému odlivu zadkaznikli a doSlo k navratu

puvodnich zakaznikd.

Velkou hrozbu pro prodejnu piedstavuji velké spolecnosti, které vlastni jiz
propracovanou obchodni sit’ po celé republice se spoustou obchodnich zéstupct a velkym

kapitalem. Tyto spolecnosti pfi vstupu na novy trh snizi ceny a vyvijeji velky tlak na své nové
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potencionalni zakazniky prostfednictvim reklam a sponzoringu. Takovouto hrozbu pro
prodejnu predstavuje nova pobocka spolecnosti Ketris s.r.o0., ktera se stavi v Tachov¢, ktery je
od prodejny vzddlen 6 km. Pobocka bude mit velké skladovaci prostory, velmi Siroky

sortiment zboZi a pravidelné zdsobovani.
Substituty

Jelikoz nahradni dily prodavané na prodejné nahradnich dilt jsou velmi specifické, tak
nemaji témer zadné substituty. Zbozi, které se pouzivd k myti nebo udrzbé vozidel, jiz

substituty ma a mtze jim byt kterykoliv ptipravek pouzivany k tklidu v domécnosti.

Substitutem se mulzZe stat kterdkoliv prodejna, kterd nabizi zbozi, jez se na prvni
pohled muze zdat i znacné odliSné. Ve chvili, kdy zakaznik pfijde koupit do prodejny
nahradnich dilti darek, tak neni rozhodnut, zda koupi pfislusenstvi pro automobil nebo jiné

zbozi u konkurenta.
Prodejci substitutii v okoli

Cerpaci stanice Markop FL Halze
- Cerpaci stanice je umisténa v obci Halze. Cerpaci stanice nabizi kromé tankovani
paliva i veliky sortiment darkového zbozi, pochutin a Casopist. Zakaznici zde Casto

nakupuji zboZi, které 1ze vyuzit k podarovani blizké osoby.

Prodejna COOP

- Prodejna je umisténa v obci Halze a kromé potravin nabizi i1 Uklidové prostredky,
kosmetiku, spotfebni zbozi a odévy. Spole¢nost COOP dorucuje do kazdé domdacnosti

Vv obci HalZe letak s akénim zboZim prodejny.

Prodejna TESCO

- Supermarket se nachazi 6 km od obce HalZe a nabizi Siroky sortiment potravin,
drogerie, drobnych pfedmétli do domécnosti a odévii. Spolecnost TESCO dorucuje do
kazdé domacnosti v obci Halze letak s akénim zbozim prodejny a nabizi rizné akce na
slevu z nakupu vybraného zbozi po nasbirani samolepek, které zakaznik ziska pii

platbé nakoupeného zbozi na prodejné v urcité hodnoté.
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Prodejna LIDL

- Supermarket se nachazi 6 km od obce HalZze a nabizi Siroky sortiment potravin,
drogerie a ak¢éniho sortimentu odévii. Spole¢nost LIDL dorucuje do kazdé domacnosti
v obci HalZze letak s akénim zboZim prodejny a nabizi rizné akce, kde pii platbé
zakoupeného zbozi v urcité¢ hodnoté ziskd zakaznik figurku do sbirky, nebo vano¢ni
akce, kde po nasbirani samolepek ziskanych opét pii platbé za zbozi od urcité Castky,

dostane zakaznik darek.

Prodejna BILLA

- Supermarket se nachazi 6 km od obce Halze a nabizi Siroky sortiment potravin,
drogerie a akcéniho primyslového zboZi. Spolecnost BILLA dorucuje do kazdé
domacnosti v obci Halze letak s akénim zbozim prodejny a nabizi rizné akce na slevu
Z ndkupu vybran¢ho zbozi po nasbirdni samolepek, které zakaznik ziskd pfi platbé

nakoupeného zbozi na prodejné v urcité hodnoté nebo slevu na ndkup plySové hracky.

Vyjednavaci vliv odbérateli

Vyjednavaci vliv odbératell je nizky, jelikoz pro odbératele neslouzi prodejna jako
vyhradni dodavatel a vétSinou objem zbozi, které odbératelé nakoupi, neni velky. Vyjimku
tvori nékolik odbératell s vyss$imi odbéry a zde, pokud odbératel pozaduje vyssi slevy, nebo
rozsifeni sluzeb napf. formou osobniho rozvozu zbozi, pak vznikd prostor pro hledani

vzajemného kompromisu mezi nabidkou a poptavkou.
Vyjednavaci vliv dodavatela

Vyjednavaci vliv dodavatelii je vysoky, nebot” u vétSiny zboZi je pouze nékolik
dovozcl nebo vyrobcii daného zbozi, a tak je prodejce odkazan na ceny, které mu jsou

nabidnuty a kde je omezen prostor pro vyjednavani pro slevy.

Vyhodou jsou dlouhodobé a kvalitni vztahy s vétsinou dodavatelt, diky kterym se pii
ruznych obchodnich setkavanich dojednévaji lepsi podminky spoluprace, nebo nové vyhody
pro prodejnu.

Nékteti dodavatelé nabizeji mnoZstevni slevy za odbér zbozi, které je n€kolikanasobné

vyssi, nez je rocni prodej tohoto zbozi na prodejn€. Potom je bohuZzel prodejna ve velké

nevyhodé€ s konkuren¢nimi fetézci, které na tyto slevy jsou schopni dosahnout.
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V tabulce 4 jsou dle abecedy setfazeni nejvétsi dodavatelé prodejny a celkové ¢astky
vynalozené za odbér zbozi od téchto dodavatelti za rok 2019. Tyto informace jsou znazornény

1 graficky na obrazku 9.

Tabulka 4 Kli¢ovi dodavatelé prodejny, suma v K¢

Néazev Suma obratii za rok 2019
Pro Truck s.r.o. 385 563
Praktik, spol. s r.o. 268 183
Milo§ Mula¢ 246 808
Pikron s.r.o. 120 138
Agrowest a.s. 115168
Kamir a CO s.r.0. 113561
Autodily spol. s r.0. 66 984
Ketris, s.r.o. 38334
K. V.AUTO-PRINT s.r.0.| 35 949
OMA CZ, as. 11116

Zdroj: ucetnictvi prodejny - zpracovano autorkou
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Obrazek 9 Zobrazeni hodnot za pfijaté faktury od klicovych dodavatelii za rok 2019

Celkova hodnota prijatych faktur od
nejvétsich dodavatelti za rok 2019

38334 _3° 9‘19 11116

A
K\ 4

Zdroj: ucetnictvi prodejny - zpracovano autorkou

M Pro Truck s.r.o.
M Praktik, spol.s r.o.

® Milos Mulaé

H Pikron s.r.o.

B Agrowest a.s.

® Kamir a CO s.r.o.
Autodily spol. sr.o.

W Ketris, s.r.o.
K.V.AUTO-PRINT s.r.o

mOMACZ, a.s.

Agrowest a.s.

- Dodavatel, ktery prodava nahradni dily na zeméd¢€lskou techniku, klinové femeny,
loziska. Tento dodavatel je vyhradnim prodejcem sortimentu na traktory Zetor, a tak je
prodejna zavisla na spolupréci s nim. I kdyZ prodejnu se spole€nosti poji dlouhodobé
vztahy, neni zde velky prostor pro vyjednavani lepSich podminek. Prodejna nema tak

velké odbéry, aby mohla dostat vétsi slevy z katalogové ceny.
Autodily spol. s r.0.

- Dodavatel, ktery prodavad ndhradni dily na osobni automobily, ndhradni dily na
elektroinstalace. S dodavatelem jsou navazany dlouhodobé dobré vztahy, a tak je zde

prostor pro vyjednavani slevy na urcité zbozi, které je napt. kratkodobé zdrazeno.
Kamir a CO s.r.o.

- Dodavatel, ktery proddva chovatelské potteby. Tento dodavatel i pfes dlouhodobou

spolupraci nemiize poskytnout prodejné vétsi slevy, jelikoz slevy jsou zde
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poskytovany dle odbéru uskutecnéného za kalendaini rok a na vétsi nez stavajici slevu

prodejna nedosahne.
Ketris, s.r.o.

- Dodavatel, ktery prodava chovatelské potieby. Tento dodavatel spolupracuje s prodejnou
piiblizné¢ 6 mésict, prodejné nabidl hned od pocatku velké slevy na zbozi a moznost

dovozu zbozi na prodejnu zdarma.
K. V. Auto — PRINT s.r.o.

- Dodavatel, ktery prodava ndhradni dily na nakladni automobily nové i repasované.
S timto dodavatelem poji prodejnu dlouhodobé velmi dobré vztahy, dodavatel je

ochoten vzdy ptizplsobit podminky spolupréce tak, aby byly vyhodné pro obé strany.
Milo§ Mula¢

- Dodavatel, ktery prodava autobaterie a autolednice. S timto dodavatelem poji prodejnu
také velmi dlouhé az ptatelské vztahy. Zde jsou nastaveny podminky, které jsou velmi

vyhodné pro prodejnu, velké slevy na zbozi a dovoz zbozi zdarma.
OMA CZ, as.

- Dodavatel, ktery prodavéa oleje, provozni kapaliny a maziva. Tento dlouhodoby

dodavatel mé velmi dobré ceny a dovoz zbozi na prodejnu zdarma.
Pikron s.r.o.

- Dodavatel, ktery prodava klinové femeny, gufera, manzety, o krouzky. Tento dodavatel
klinové femeny distribuuje i upravuje dle pozadavki zakaznika. Pikron je dodavatel, ktery
poskytuje slevy na zbozi dle odbéru a dlouhodobé spoluprace, s prodejnou mé dobré
vztahy a vZdy najde feSeni vyhodné pro ob¢ strany.

Praktik, spol. s.r.o.

- Dodavatel, ktery prodava loziska, gufera, klinové femeny a lepidla LOCTITE. Pokud
loziska nema spole¢nost skladem, zajisti jejich dovoz z Belgie za pomérné¢ kratkou dobu
(7 dni). Spolecnost, se kterou méa prodejna také velmi dobré dlouhodobé az pratelské
vztahy. Zde je velmi dobra spoluprice a v pfipadé potieby je individudlné piistupovano

k pfipadnym slevam nebo vyhodnéj$sim podminkam.
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Pro Truck s.r.o.

- Dodavatel, ktery prodava nahradni dily na osobni automobily, nakladni automobily,
autokosmetiku, autopfislusenstvi. S dodavatelem poji prodejnu dlouhodobé vztahy,
diky nimz jsou zde nastaveny vyhodné ceny zbozi. Tento dodavatel dodava velmi

Siroky sortiment zbozi a vzdy dokaze najit feseni ke splnéni pozadavka.

Dodavatelé¢ prodejny nejsou jen dodavatelé zbozi, ale i dodavatelé¢ sluzeb. Mezi
dodavatele sluzeb patti dodavatelé plynu, elektrické energie, dodavatel internetu,
telekomunika¢ni dodavatel. Dodavatelé sluzeb nejsou ovlivnitelni dobrymi vztahy, a tak
prostor pro komunikaci o slevé a cen¢ za zbozi neni velky. VétSinou dodavatelé téchto sluzeb
maji podobné ceny jako konkurence a pii ptechodu k jiné spolecnosti vznika sleva na kratkou
dobu. Casem by subjekt musel opét prechazet k jinému poskytovateli. Proto spolednost

zUstava u stavajicich dodavatelt.
Poskytovatelé sluzeb prodejny:
CEZ, a.s.

- Dodavatel elektrické energie pro prodejnu.
INNOGY s.r.o.

- Dodavatel zemniho plynu pro prodejnu.
02 Czech Republik a.s.

- Dodavatel pevného telefonniho ptfipojeni.

T-MOBILE Czech Republik a.s.

- Dodavatel mobilniho telefonniho pfipojeni.
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4.2.2 Analyza PESTLE

Politické prostiedi

Kazdy podnikajici subjekt musi sledovat vSechny politicko- legislativni zmény.
Pro prodejnu jsou vyznamné predevsim tyto zékony:

Ziakon ¢.455/1991 Sb. — Zakon o Zivnostenském podnikani

- Tento zédkon upravuje podminky zivnostenského podnikani, vymezuje, co je zivnosti a
co neni zivnosti, vymezuje subjekty, které mizou provozovat zivnost a ustanovuje

v§eobecné podminky podnikani.(Zakony pro lidi 2020)

Zakon o dani z pridané hodnoty ¢. 235/2004 Sh.
- Tento zédkon zapracovava ptislusné predpisy Evropské unie a upravuje dan z ptidané
hodnoty, vymezuje, co je vynato z pfedmétu dané, volbu pfedmétu dané, pisobnost
a jiné. (Podnikatel 2020)
- Kazdd zména tohoto zakona se projevi na konecné cené zbozi. K tomuto doslo
naptiklad rozsitenim pfilohy ¢. 2a, kdy jsou od 1. 5. 2020 zatazeny do 10% sazby
DPH i knihy a katalogy, ¢imZ doslo k sniZeni jejich prodejni ceny.

Zakonik prace — zakon ¢.262/2006 Sb.

- Tento zédkon upravuje pravni vztahy, které vznikaji pfi vykonu zavislé prace mezi
zaméstnancem a zaméstnavatelem. (Pohoda 2020)

- Zmény vtomto zdkonu ovliviluyji chod podniku, zejména v poctu dni dovolené
zameéstnance nebo v zajisténi ochrannych pomiicek zaméstnancim zaméstnavatelem.

- 30. 7. 2020 nabude uc¢innosti ¢ast novely zakoniku prace, druha ¢ast novely nabude
ucinnosti 1. 1. 2021. V této novele se zmeéni zpisoby vypoctu dovolené, pievody
dovolené, vytvofeni institutu sdileného mista, zmény v dorucovani pisemnosti
zaméstnancim a prechod prédv a povinnosti z pracovnépravnich vztahti. Diky témto
zménam se zaméstnankyni bude 1€pe Cerpat dovolena za situace, kdy potiebuje odejit
Z pracovi$té jen na ne€kolik hodin. Pro zaméstnavatele se uleh¢i odesilani pisemnosti

tim, ze je mohou pfedat na pracovisti osobn¢ a neni potieba zasilat poStou.
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Ekonomické prostiedi

vvvvvv

zpusobi rust cen jiz od dodavatell, zakaznik za svij dichod nakoupi méné zbozi, ale hlavné
lidé maji obavy z pfilisSného nakupovani a voli taktiku vyckavani a Setfeni. V tabulce 5
a v obrazku 10 je znazornéna primérna rocni inflace v % za poslednich 10 let. Jak je patrné
z tabulky 5, nejnizsi primérna inflace byla v roce 2015 a nejvyssi v roce 2012. V roce 2019
zaCala inflace opét vyrazné stoupat, a to se promitlo do pfijmu prodejny, jak je patrno
z tabulky 2. Zaroven se zde promitla i poc¢inajici finan¢ni krize v Némecku. V navaznosti na
poCinajici finan¢ni krizi, zakaznici, ktefi maji své matetské firmy v Némecku, omezili

nakupovani.

Tabulka 5 Prumérna ro¢ni inflace v %

Rok Primérna ro¢ni mira inflace v %
2010 15
2011 1,9
2012 33
2013 14
2014 0,4
2015 0,3
2016 0,7
2017 2,5
2018 2,1
2019 2,8

Zdroj: Www.cz50.€Z - zpracovano autorkou
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Obrazek 10 primérna ro¢ni mira inflace v %

Primeérna roc¢ni mira inflace v %
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Zdroj: Www.Cz50.CZ - zpracovano autorkou

Mezi dalsi ekonomické faktory, které se ve velké mife promitaji do chodu prodejny, je
vyvoj DPH. DPH ovliviiuje kone¢nou cenu zbozi a také zisk z prodeje. VétSina zbozi se
Vv prodejné prodava v 21 % sazb&é DPH, jen krmeni a dopliky pro hospodaiska zvifata se
prodavaji v 15 % sazb&é DPH. V tabulce 5 je znazornén vyvoj sazeb DPH od roku 2010 do
dnesni doby. Od roku 2010 do roku 2012 se ménila jen snizend sazba dané. V roce 2013 se
zmeénila zékladni sazba dan¢ na 21 %, kde je dodnes, sniZzena sazba dané se zménila na 15 % a
v roce 2015 piibyla dalsi sazba dan€ — druha sniZena, ktera je ve vysi 10 %. Vyvoj sazby DPH

je znazornén v tabulce 6.

Tabulka 6 Vyvoj sazby DPH v letech 2010-2020

1.1.2010- 31.12.2011 20 % 10 %
1.1.2012- 31.12.2012 20 % 14 %
1.1.2013- 31.12.2014 21% 15%
1.1.2015- DOSUD 21% 15% 10 %

Zdroj: G¢etnictvi prodejny- zpracovano autorkou
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Od 1. 5. 2020 se mezi zbozi, u kterého se uplatiiuje druha sniZzena sazba dané, zafadil
prodej knih a katalogti, tim se na prodejn¢ odborné knihy a katalogy zlevnily o 5 %. Zaroven

se od 1. 5. 2020 tétuje vodné s 10 % sazbou dang, a tak prodejna usetii 11 % na pitné vodé.
Socialni prostredi

Mezi faktory vyrazné ovliviujici socidlni prostfedi patfi starnuti populace. Vékové
slozeni nakupujicich vyrazn€ ovliviluje sortiment prodejny. Zatimco mladi preferuji
elektronické vybaveni, led svétla a propojenost systému s telefonem. Stiedni a star$i generace
preferuje osvédcené a stalé vybaveni vozidel a stroju, tzn. zarovkové osvétleni, manualni

ovladani vybaveni a moznost opravitelnosti dilti vlastnimi silami.

V soucasné dob¢ je na prodejné poptavka po zbozi, které preferuje stiedni a starsi
generace, coz je ovlivnéno tim, Ze populace starne a také tim, Zze mladi lidé se z venkova

st€éhuji do mésta.
Technologické prostredi

Mezi faktory, které ovliviiuji prodejnu v technologickém prostiedi, patii predevsim
programové vybaveni pocitacl, které je nezbytné pro chod prodejny. Diky neustalému vyvoji
ucetnich programi a zlepSovani technologii dochazi ke kazdoro¢nim zméndm v pozadavcich

na programové vybaveni pocitacu.

Prodejna se snazi ptizpisobovat technologickym postuptiim dne$ni doby, a proto
vyuziva nastroje pro moderni nakupovani, kterymi jsou zejména provoz e-shopu a moznost

platby platebni kartou.

Neustaly rychly technologicky vyvoj je pomérné naro¢ny pro malé podnikatele,
a tudiz ne vzdy je mozné vyuzivat nejnovéjsi technologie. V tomto sméru by majitelce velmi
pomohla ¢teCka carovych koda pro zrychleni vyactovani zbozi zdkaznika a pro zrychleni

a zjednoduseni piijmu zbozi na sklad.

1. 12. 2016 vznikla prodejné povinnost elektronického evidovani trzeb, bylo potieba
zajistit Gpravu Gcetniho programu a Gpravu pokladniho systému. Firma JUMP spol. s r.o.
zajistila potfebné Upravy a vytvofila prostor pro bezproblémovy piechod na elektronické

evidovani sluzeb.

Od 1. 7. 2020 je potieba zfidit datovou schranku pro komunikaci s CSSZ, je potieba

zaevidovat majitele prodejny a pozadat o datovou schranku.
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Ekologické okoli

Ekologické faktory, které ovlivituji podnikani prodejny, jsou ptedev§im dopady na

zivotni prostiedi.

Prodejna zpétné vykupuje pouzité akumulatory z automobilii, vraci je dodavateli dle §
38, odstavec 5 zakona ¢. 185/2001 Sb. kdy je posledni prodejce povinen pii prodeji vyrobk,
na které se vztahuje povinnost zpétného odbéru, informovat spotiebitele, tedy kupujiciho,

0 zpusobu zajisténi zpétného odbéru pouzitych vyrobkii.

Zmeény, tykajici se ochrany Zzivotniho prostfedi, jsou vSestranné podporovany
prodejnou, i kdyz vétsinou piedstavuji zvySeni nakladd na provoz prodejny a jisté omezeni

komfortu. Zejména recyklace a tfidéni odpadu je povazovana za standart pro cely provoz.
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4.3 SWOT analyza

V ramci SWOT analyzy budou zhodnoceny silné a slabé stranky, ptilezitosti a hrozby

ovliviwyjici prodejnu. Vysledky jsou shrnuty do SWOT matice na obrazku 11.

Obrazek 11 SWOT analyza

Silné stranky

Slabé stranky

e QOchrana Zivotniho prostredi

e  QOchotny personal

e Dostatecny sortiment zbozi

e Odborné znalosti prodavaci

o Silné vazby se zakazniky a dodavateli
e Stalost prodejny na trhu

e Prodejna bez dluhid a ngjmu

e Modernizace v technologickém vyvoji
e Kratka pracovni doba

e Nedostatecna reklama

e  Umisténi prodejny v obci

e Slaba znalost cizich jazykl

Prilezitosti

Hrozby

e Zvyseni poptavky po sluzbach
e ZvySeni zajmu o sortiment

e Zvyseni zajmu o zboZzi

e Velké mnozstvi dodavateli

e Moderni technologie

e Obecného povédomi o prodejne

e Legislativni zmény

e Rust inflace

e Nove¢ vstupujici konkurenti na trh
e Stale se zvySujici ceny energii

e Vysoka vyjednavaci sila dodavatelt

Zdroj: zpracovano autorkou

Silné stranky

e Ochrana Zivotniho prostiedi

Ochrana Zivotniho prostfedi patii mezi priority prodejny, neustéle je zde kladen dlraz

na pouzivani ekologickych prostfedkd, tfidéni odpadu a zpétny odbér zbozi. Je potieba

toto jeste vice zdUraznit, aby zdkaznik vidél zajem prodejny o ochranu ptirody.

54




e Ochotny personal

Zéakaznici cCasto chvali prodavacky a 1 zdotazniku vyplynula spokojenost

S personalem. Do prodejny, kde jsou vstficné a usmévavé prodavacky, se lidé radi vraci.
¢ Dostatecny sortiment zboZi

Dle zakaznikl, ktefi odpovéd€li na dotaznik, je sortiment prodejny dostatecny.
Sortiment byl vytvaien postupné za 1éta provozu prodejny a je tvofen nejvice poptavanym
zbozim v tomto odvétvi. Pokud staly zdkaznik projevi zdjem o stidlou nabidku nového

zbozi a pro majitelku je tato poptavka akceptovatelnd, pak zbozi zatadi do sortimentu.
e Odborné znalosti prodavacii

Pii prodeji takto specifického zbozi je nutné mit odborné znalosti. Majitelka i
prodavacka cCasto se zdkaznikem diskutuji zapojeni soucastek nebo moznosti pouziti
materidlu. Majitelka i zaméstnankyné prosly fadou odbornych Skoleni, majitelka ma
stfedni Skolu zaméfenou na zeméd¢€lstvi a obé se dale vzdélavaji ve znalosti technickych
zafizeni.

e Silné vazby se zakazniky a dodavateli

S velkou ¢asti zadkaznikd i1 velkou ¢asti dodavatelil jsou za vice nez 20 let spoluprace
navazany velmi silné nékdy i pratelské vazby. Rada zakaznikil i dodavatelii se styka
S persondlem prodejny i mimo pracovni zaleZitosti, takovéto setkdni pomahaji i rozvoji

obchodu a nalézani novych podnéth pro budouci smér podnikani.
e Stalost prodejny na trhu

Prodejna pisobi na trhu od roku 1993 coz je 27 let a po celou dobu je oteviena.
Soucasna majitelka obchodu je v prodejné jiz 24 let. Za tuto dobu se prodejna stala

,»stalici* na trhu s ndhradnimi dily a dostala se do povédomi lidi po celém okrese.
¢ Prodejna bez dluhii a ndjmu

Prodejna je ve vlastnictvi rodin a neni zatizena zadnou pUjckou a majitelka neplati
zadny najem. Touto silnou strankou se firma stava nezavislou na cizim kapitalu a sviij zisk

nemusi kratit o splatky a ndjemné.
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Slabé stranky
e Modernizace v technologickém vyvoji

Pro prodejnu jsou finanén¢€ ndro¢né zmény v programovém vybaveni, nebo nutnost
pofizovani novych pocitact a jejich ptislusenstvi. Novy pocita¢ nabizi prodejce pocitact
za Castku 9 122,- K¢. Tato Castka je ptiliS vysoka pro prodejnu, kterd potifebuje 2 nové

pocitace. Tiskarna uctenek je jiz také zastarald a zde je potizovaci cena 2 541,-K¢.
e Kratka pracovni doba

Z dotazniku vyplynulo, Ze by zdkaznici uvitali prodlouzeni pracovni doby.
V minulosti byla pracovni doba od 7,30 hod do17,00 hod., postupné byla zkracena o 1
hodinu a poté opét zkracena na dnesni zavirani obchodu v 15,30 hod. Bude nutné zvazit

prodlouZeni oteviraci doby na dobu od 7,30 hod do 16,30 hod.
e Nedostatecna reklama

Je potieba posilit reklamu, aby se prodejna dostala do $ir§iho povédomi lidi. Reklama
pusobi na zdkazniky na kazdém rohu a v dneSnim uspéchaném svéte 1idé Casto nakupuji
tam, kde to znaji, nebo co znaji z reklamy. Jednim z feSeni je 1 umisténi reklamy na
vozidlo majitelky, a tim se by se mohla dostavat prodejna do povédomi lidi pii kazdé

cesté automobilu.
e Umisténi prodejny v obci

Prodejna je umisténa mimo mésto. V obci, kam musi vétSina zakaznikd dojizdét, a tim

se dostava do nevyhody oproti prodejcim pisobicim ve méstech Tachov a Plana. V téchto

nahradnich dili Planetova.
e Slaba znalost cizich jazyki

Prodejna je umisténa v blizkosti hranic s Némeckem a némecti zdkaznici v ni Casto
nakupuji, jazykova vybavenost prodavacek neni dostacujici, je potieba zajistit zkvalitnéni

jazykové vybavenosti, proto se bude muset najit vhodny zptisob vyuky némeckého jazyka.
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PrileZitosti
e ZvySeni poptavky po sluzbach

Prodejna ma stale dostatek prostoru pro rozsiteni sluzeb v ramci rozsifen¢ho produktu.
Timto rozsifenim muize byt napf. zajisténi servisu k montazi nahradnich dilti zakoupenych
na prodejné, rozvoz zbozi zakoupeného na prodejné nebo poskytnuti naradi pro zdkaznika,

ktery si ndhradni dil bude chtit vymeénit sam.

e ZvySeni zajmu o sortiment

I kdyz dle dotazniku zékaznici nevyzaduji rozSifeny sortiment zboZzi, pro prodejnu
bude piinosem, pokud oslovi vétsi segment zakaznikii. Nové by se na prodejné mohlo
prodéavat znackové naradi, opravarenské sady na drobné opravy jizdnich kol nebo dilensky

nabytek.
e ZvySeni zajmu o zboZi

Pokud prodejna chce i naddle prosperovat a udrzovat své postaveni na trhu je nezbytné
roz§ifit okruh zékaznikl. K roz$ifeni okruhu zdkaznikG muze dojit, pokud se rozsifi
sortiment zboZi, pokud bude silngjsi reklama a pokud sluzby pro zakazniky budou stejné

kvalitni nebo 1 kvalitngjsi.
e Velké mnozstvi dodavateli
U nékterého zbozi maji dodavatelé nastaveny podminky spoluprace méné vyhodné nez

jini dodavatelé. U téchto dodavateli bude nutno dohodnout kvalitngj$i podminky, nebo

pfejit k jinému dodavateli.
e Moderni technologie

PtileZitosti pro prodejnu jsou nové moderni technologie, pfi¢emz pii rozhodovéni o
piijeti nové technologie ne vzdy hraje hlavni roli cena. Casto je zde strach z piijeti nové
zmény. Nové technologie Casto velmi zjednodusi praci, napiiklad ¢tecka ¢arovych koda
by zrychlila dobu odbaveni zdkaznika a zaroveinl by zrychlila pfijem zbozi na sklad. Cena

ctecky je 3 281,-K¢.
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Hrozby
e Legislativni zmény

Neustale se ménici legislativa vytvaii nepiehledné ekonomické prostiedi. Je potteba

neustale sledovat ekonomické zpravodajstvi a prizpiisobovat nové situaci své podnikani.
¢ Rist inflace

Inflace je velky problém, ktery ohrozuje podnikani v prodeji. Pokud ceny stoupaji,
zékaznik je ochoten nakoupit méné zbozi a zaroven Casto zvoli vyckavaci taktiku a nakup

zbozi odkladé na pozdéji s predpokladem, Ze dojde ke snizeni ceny.
e Nové vstupujici konkurenti na trh

Pro prodejnu jsou velkou hrozbou nové vstupujici konkurenti velkych firem na trh. Pti
vstupu velkych firem zde hrozi riziko, ze prodejné odeberou zakazniky a je zde moznost,
ze pii vstupu na trh pouziji strategii penetrace trhu, pficemz srazi ceny zbozi a tim

prodejnu a jeji trzby ohrozi.
e Stale se zvySujici ceny energii

Neustalé se zvySovani cen energii je dal$i hrozbou, ktera ohroZuje prodejnu. Tuto
situaci prodejna nemd moznost nijak ovlivnit, proto bude do budoucna potieba provéfit

konkuren¢ni dodavatele energii, zjistit reference na n¢ a uvazovat o zmeén¢.
e Vysoka vyjednavaci sila dodavateli

Dodavatele¢, ktefi dodéavaji specifické zbozi, v jehoz dodavani nemaji témeét Zadnou
konkurenci, maji velkou vyjednavaci silu. U téchto dodavatell je potieba sledovat vyvoj

cen a obCasné sezonni slevy a ptizptsobit nakup dle téchto podminek.

4.3.1 Vytvoreni strategie

Jelikoz ve SWOT analyze byly nejvice zastoupeny silné stranky a pfileZitosti, byla
vybrana jako nejpiinosnéjsi strategie SO (MAX-MAX) — kdy jsou maximalizovany silné
stranky a maximalizovany pfilezitosti.

Je vhodné se zaméfit i na strategii SW (MIN-MIN), kdy se minimalizuji slabé stranky
a hrozby.

Je potieba vyuzit odborné znalosti prodavacek k ziskani novych zakaznikd a k ziskani

novych poptavek. Zejména vyrobni firmy oceni odbornost. Bylo by vhodné zlepsit jazykovou
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vybavenost majitelky 1 zaméstnankyn¢ zejména v némeckém jazyce. Dale je potieba navysit
skladové zasoby nabizené¢ho zbozi, aby zdkaznik po navstéveé prodejny odchazel s kompletni
vyfesenou poptavkou. Ke stavajicim sluzbam prodejny by bylo pfinosné pridat sluzby tykajici

se rozvozu zboZzi moznosti montaze nahradnich dilu.

Prodejna miize vyzdvihnout sviij kladny postoj k ochran¢ Zivotniho prostfedi, a to napf.

vlozenim tohoto postoje do reklamy.

Je potieba posilit reklamu napi. reklamou do novin, polepem na sluzebni automobil
nebo umisténim bannerti na webové stranky, které takto umisti reklamu vyménou za umisténi

sveé reklamy.

Dale se prodejna musi snazit ,udrzet krok® snovymi technologiemi a poznatky.
Majitelka i zaméstnankyné musi sledovat vSechny legislativni zmény a pfizpisobovat jim

podnikani a chod prodejny.

V neposledni fad¢ je nutné zaméfit se na uspory energii a nechat si udélat kalkulace na

ptipadnou zménu dodavatele.
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5 Opatreni pro zvySeni konkurenceschopnosti

ZlepSeni jazykové vybavenosti prodavacek

Timto opatfenim se odstrani nedorozumeéni, ktera vznikaji mezi némecky mluvicim
zékaznikem a prodavackou.

Resenim by bylo piihlaseni se do kurzu Néméiny pro pokroilé, ktery porada
vzd¢lavaci stiedisko — REVIS Tachov. Cena kurzu je 2350,-K¢ za 1 osobu, za 2
pracovnice by cena byla 4700,-K¢. Za zaméstnance je kurzovné ve vysi 2350,-K¢
danové uznatelny naklad, a tudiz by kurzovné platil zaméstnavatel. Majitelka by si
kurzovné musela uhradit sama, nebot’ u ni se nejedna o danové uznatelny naklad. Kurz
se kond v Tachové v budové REVISU kazdé¢ pondé€li od pocatku zati 2020 v dobé od
18,45 hod. do 20,00 hod.. Celkem kurz obsahuje 16 vyukovych lekci. (Revis 2020)
Druhou moznosti je externi lektor, ktery by dochazel do prodejny po pracovni dobé.
Cena 1 individualni hodiny je 500,- K¢ a jedna se o danovée uznatelny doklad, jelikoz

se bude vzdélavat zaméstnanec.

Bylo by vhodné zvolit prvni variantu, nebot’ druha varianta by byla finan¢né

wevr

vyrazi.

3. Tieti moznosti je vyuka na webovych strankach firmy Landigo, ktera je zdarma. Po

ur¢eni Grovné vyuky a piihlaseni se k odbéru novych cvieni, dochazi k pravidelnému
piijimani tikold a cviceni na e-mail.(Landigo 2020)

Ctvrtou moznosti je zhotoveni portfolia s fotografiemi nejb&znégjsiho poptavaného
sortimentu, kde si zakaznik mize pti nakupu ukazat zbozi, o které ma zajem. Cena

tohoto portfolia je 300,- K¢.
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Posileni reklamy

- Timto opatfenim se predpokldda zvysSeni poptavky po sluzbach a zvySeni zajmu
0 sortiment.

1. Zde je moznost zhotovit polep na vozidlo majitelky, cena velkého polepu na 1 bok
automobilu je 750,- K¢ bez DPH, automobil ma 2 boky, tudiz cena by byla 1500,- K¢
bez DPH. Cena polepu na kufr je 250,-K¢ bez DPH. Ceny jsou znazornény v tabulce.

Tabulka 7 Nabidka polepu na auto v K¢ bez DPH

Plocha Cena za kus Cena celkem
Velky polep 1 bok 750,- 1500,-
Polep kufru 250,- 250,-

Cena celkem 1750,-

Zdroj: Nejlevnéjsi polepy 2020 - zpracovano autorkou

2. Dalsi moznosti je reklama prodejny v regionalnim tisku Tachovsky denik. 4x ro¢né
vydavd Tachovsky denik specialni ¢islo novin, kde je mozno umistit inzerci za
zvyhodnénou cenu a tyto noviny jsou distribuovany do vétSiny domacnosti v okrese
zcela zdarma. Cena této jednorazové inzerce je 5 000,- K¢.

3. Dalsi moznosti zvySeni reklamy prodejny je vybudovani ukazateli s reklamou
prodejny a vyznaceni sméru jizdy k prodejné. Vytvofeni navrhu ukazateld stoji 500,-
K¢, zhotoveni 3 ceduli je za cenu 1800,- K&, ceny jsou vcetné DPH. Montaz
a umisténi ceduli provede manZzel majitelky a pozemek pod cedule zaptij¢i obec Halze

zdarma.
Zasilani kratkych informaci o novinkdch, piani k vyznamnym dniim
- Timto opatfenim se posili vazby mezi prodejcem a zdkazniky.

Kazdy mésic se zasle kratky informacni e-mail se zpravou o novinkach v sortimentu,
0 novinkach na prodejné. K Vanoctim, Velikonoctim, ale i k zacatku 1éta se zaSle e-mail
s pranim ke svatku nebo ke krasné dovolené, tim ziska zékaznik pocit, Ze je pro prodejnu
dilezity a bude se rad vracet. E-maily bude odesilat majitelka. Tato sluzba nebude

vyzadovat Zadné dal$i naklady.
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Zajisténi montadZe nakoupenych nahradnich dilit

- Timto opatfenim se piedpoklada zvysSeni poptavky po sluzbach a zvySeni zajmu
0 nabizeny sortiment zboZi.

Vzdy ve stiedu by byl od 14,00 hod do 15,30 hod pfitomen technik ze sousedniho
autoservisu a ten by zdkaznikim za cenu dle svého ceniku provedl montdz materialu
nakoupeného na prodejné. Jestlize by urcity den nebyla zadna zakéazka, pak by cenu dle
ceniku zaplatila prodejna. Cena za 1 hodinu préce je 350,-K¢ vcéetné DPH (cena dle informace

technika).
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Z.aveér

Cilem mé bakalarské prace bylo analyzovat konkurenceschopnost vybrané¢ho podniku a

najit vhodna opatteni pro zvyseni konkurenceschopnosti.

V prvni teoretické ¢asti bylo pouzito odborné literatury K vysvétleni zakladnich pojmi
a analyz. Byly vysvétleny pojmy konkurence a konkuren¢ni strategie. Byly popsany tyto
analyzy: analyza mikroprostfedi, analyza mezoprostiedi metodou Porteriv model péti sil,

analyza makroprostiedi metodou PESTLE a SWOT analyza.

V druhé praktické ¢asti byly do praxe pfevedeny pojmy a analyzy, které byly vysvétleny
Vv teoretické Casti. V nasledujici kapitole byla provedena analyza vnitiniho prostedi, bylo
pouzito dotaznikové Setieni, jehoZ data byla vyhodnocena. Analyza vnéjsiho prostfedi byla
provedena PESTLE analyzou a analyzou - Porteriv model péti sil, tyto analyzy byly vybrany
nejlepSimi k analyzdm makroprostfedi a mezoprostfedi. Po zhodnoceni vybranych analyz
byla vytvofena SWOT analyza, ve které byly posouzeny slabé a silné stranky, ptilezitosti a
hrozby prodejny. V navaznosti na SWOT analyzu byla navrzena vhodna strategie pro zvyseni

konkurenceschopnosti a navrzeno nékolik opatieni véetné cenové kalkulace.
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Abstrakt

Novotnd, S. (2020). Analyza konkurenceschopnosti vybraného podniku (Bakalaiska prace),

Zapado&eska univerzita v Plzni, Fakulta ekonomicka, Cesko.

Kli¢ova slova: konkurence, konkurenceschopnost, PEST, PESTLE, Porteriv model péti sil,

SWOT analyza

Predlozena bakalarska prace je zaméfena na analyzu konkurenceschopnosti podniku
Prodejna ndhradnich dili Planetova. Teoreticka ¢ast definuje pojmy konkurence a
konkurenéni strategie, dale popisuje metody analyzy, které jsou pouzity v praktické casti.
Jedna se zejména o PEST, PESTLE analyzu, Porterovu analyzu - Portertiv model péti sil. Na
zékladé vystupt z téchto analyz je vytvofena SWOT analyza. V druhé ¢asti jsou tyto metody
aplikovany do praxe a jsou vytvofeny navrhy na opatfeni pro zvySeni konkurenceschopnosti

vybraného podniku.
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Abstract

Novotna, S. (2020). Competitiveness Analysis of the Selected Company. University of West

Bohemia, Faculty of Economics, Czech Republic.

Key words: Competition, Competitiveness, PEST, PESTLE, Porter's model of Five Forces,
SWOT analysis

The presented bachelor thesis is focused on the analysis of the competitiveness of the
company car parts shop Planetova. The theoretical part defines the concepts of competition
and competitive strategy, further defines the methods of analysis that are used in the practical
part. These are mainly PEST, PESTLE analysis, and Porter’s analysis - Porter's model of five
forces. Based on the outputs from these analyzes, a SWOT analysis. In the second part, these
methods are applied in practice and proposals for measures to increase the competitiveness of

the selected company are created.
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