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1 Uvod

Mali a stiedni podnikatelé piedstavuji v Ceské republice vice nez 1 milion
ekonomickych subjekti, tj. 99,84 % vsech podnikateli. Zaroven zaméstnavaji pres 1,8
mil. zaméstnanct. Na exportu se podili pfiblizné 51 % a na importu pfiblizné 56 %.
Malé a stiedni podniky hraji vyznamnou roli v rozvoji vnitiniho potencialu jednotlivych
krajii v Ceské republice, jelikoZ jsou vyznamné podnikatelsky i spole¢ensky spojeny

s danym regionem a tvofi tak regionalni podnikatelskou patet.

Vzhledem k vyznamu, ktery jiz nyni Sektor malého a stfedniho podnikani ma,
a zaroven k jeho nezastupitelné tiloze v ramci trzni ekonomiky, poklada viada CR
za nezbytné, vytvofit pro malé a stiedni podnikatele vhodné prostiedi pro jejich ¢innost
a umoznit jim tak rozvinuti jejich schopnosti pfispivat k ekonomickému rustu a zaroven
zachovani a posilovani socidlni soudrznosti. Tuto ulohu by mali a stiedni podnikatelé
meéli sehravat nejen v narodni ekonomice, ale v rostouci mife i v ramci evropské

¢i svétové ekonomiky.

Spravné fungovani sektoru malého a stfedniho podnikdni mulze byt realizovano
pouze V piipad¢, ze si tento sektor udrzi a zaroven zvysi svoji konkurenceschopnost.
K tomuto je zapotiebi ve zvySené mife inovovat a snizovat naklady, a tak ziskavat

konkuren¢ni vyhodu.

Bakalarska prace je zamétena na maly podnik zabyvajici se podlahéistvim. Tento
podnik vykonava svou ¢innost od roku 1991. Béhem té doby prosel riznymi procesnimi
zménami. Podnik se nachazi v Ceskych Budgjovicich, ale piisobi v celém Jihodeském
kraji, vyjime¢né i Vvkraji StfedoCeském. Pro tuto praci byli vybrani Ctyfi nejvetsi
potenciondlni konkurenti, a spole¢né s nimi byl tento maly podnik analyzovan.

Cilem bakalaiské prace je zhodnoceni soucasného systému fizeni

a konkurenceschopnosti vybraného podniku. Na zaklad¢ zjisténych informaci jsou

provedeny navrhy a opatfeni, vedouci ke zlepSeni situace a upevnéni pozice na trhu.



2 Literarni prehled

2.1 Podnikani

Podnikéni bylo dle v soucasné dobé¢ jiz neplatného Obchodniho zakoniku definovano
jako soustavnd c¢innost provadénd samostatné podnikatelem vlastnim jménem
a na vlastni odpovédnost, za uc¢elem dosazeni zisku. Tento Obchodni zdkonik byl zruSen
01.01.2014. V novém zakoné ¢. 90/2012 Sb. o obchodnich korporacich jiz nejsou pojmy

podnikani a podnikatel definovany.

Némec, V. (1998) pfipomind, Ze podnikani je pfedev§im poskytovani zbozi a sluzeb

zakaznikim, na kterych v ptipadé spokojenosti zavisi pravé vyse dosazeného zisku.

Srpova, J., Rehot, V., & kol. (2010) ve své publikaci uvadéji vysvétleni jednotlivych

pojmu pouzitych v definici specifikujici pojem podnikani.

e Soustavnost — jedna se o ¢innost opakovanou, pravidelnou, ne ptilezitostni.

e Samostatnost — fyzické osoby jednaji samostatné, za pravnické osoby jedna
statutarni zastupce organu.

e Vlastni jméno — fyzicka osoba vykonava veskeré pravni tikony svym jménem
a ptijmenim, pravnické osoba pod obchodnim nazvem firmy.

e Vlastni odpovédnost — fyzicka i pravnickd osoba nesou veskera rizika spojena
s vysledky podnikatelské ¢innosti.

e DosazZeni zisku — hlavnim umyslem fyzickych i pravnickych osob je dosazeni

zisku. Ne vzdy se musi podafit tohoto imyslu dosahnout.
Podnikani se déli na dvé pravni formy:

e Podnikani fyzickych osob neboli osob samostatné vydélecné cinnych
(0SVC)
» tyto osoby podnikaji na zaklad¢ zivnostenského listu
» nebo jsou zapsany v obchodnim rejstiiku a to na vlastni zadost, nebo

povinng, dle zdkonem danych podminek



» dale mohou podnikat na zaklad¢ jiného opravnéni dle zvlastnich predpist
» nebo jako soukromé hospodatici zeméd€lci zapsani v evidenci
e Podnikani pravnickych osob - je administrativné naro¢néjsi, pii zalozeni firmy
je nutné slozit také zakladni kapital
» tyto osoby musi byt zapsany v obchodnim rejstiiku
» délime je na:
v Osobni spole¢nosti — v.0.5., K.s.
v Kapitalové spole¢nosti — S.r.0., a.s.

v" Druzstva

K za¢atku naseho podnikani se tedy nejprve rozhodneme, jakd pravni forma bude

zrovna pro nds nejvhodnéjsi a zdroven musime zvolit i druh Zivnosti.
Zivnosti se déli na:

e OhlasSovaci Zivnosti
» Remeslné Zivnosti
> Vazané zivnosti
> Volné Zivnosti

e Koncesované Zivnosti

Kuspésnému zahajeni podnikani jsou kromé& motivace a osobnich piedpoklada

dilezité i ndkteré dalsi faktory (Bednatova, Skodova Parmova, 2010):

e Podnikatelsky napad a jeho posouzeni,

e nevyplnéné misto na trhu,

e 7jisténi potieby financnich zdrojd,

e vybér vyhovujici pravni formy podnikéni,
e vypracovani zakladatelského rozpoctu,

e sestaveni podnikatelského planu,

e vybér vhodné lokality pro podnikatelskou ¢innost



2.2 Podnikatel

Dle § 420 zakona ¢. 89/2012 Sb. Obcanského zakoniku plati: ,,Kdo samostatné
vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost Zivnostenskym nebo
obdobnym zpiisobem se zamérem Ccinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku,

je povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele.

Podnikatel je vniman jinak z pohledu ekonomt, jinak z pohledu psychologu,

byznysment nebo politiki.
V nauce o podnikani je rozliSovan na:

e Primarniho podnikatele - jednd se vzdy o fyzickou osobu, vlastnika podniku,
pro kterého je podnik nastrojem podnikani.

e Sekundarniho podnikatele — jedna se pfedevs$im o velké podniky, kdy vlastnik
podnik pouze spravuje, deleguje tak své podnikatelské role a funkce na podnik,
ktery podnika v z4jmu vlastnika (primarniho podnikatele).

e Rentiér — neni jiz povazovan za podnikatele, jelikoz podnik vlastni jen kvili

finanéni renté& nebo jinym pozitkaim (Srpova, Rehot, & kol., 2010).

2.3 Podnik

Podnikem je ekonomicka a pravné samostatna jednotka, kterd je zaloZzena za icelem
podnikéani. Dle pravniho vykladu je podnik soubor hmotnych, osobnich a nehmotnych
sloZzek podnikani. Soucasti podniku jsou véci, prava a jiné majetkové hodnoty, patiici

podnikateli, slouzici k zabezpe€eni chodu podniku.
Némec, V. (1998) ve své publikaci vysvétluje tyto pojmy tykajici se pravniho vykladu:

e Hmotné slozky — pozemky, budovy, stroje, zafizeni, dopravni prostredky,

material atd.
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e Osobni slozky — lidé pracujici v podniku — dé€lnici, ufednici, Fidici pracovnici
atd.

e Nehmotné slozky — finance a rtizna prava

Tyto zminované slozky byly soucasti obsahu Obchodniho zakoniku, ktery byl

01.01.2014 nahrazen Novym ob¢anskym zakonikem, a ten jiz tyto slozky nezminuje.
Podniky délime na malé, stiedni a velké a to nasledovné:

e Podle doporuceni Evropské komise:
» Mikropodniky — méné nez 10 zaméstnancu, obrat za rok do 2 mil. EUR,
aktiva do 2 mil. EUR
» Mal¢é podniky — mén¢ nez 50 zaméstnanct, obrat za rok do 10 mil. EUR,
aktiva do 10 mil. EUR
» Stfedni podniky — méné nez 250 zaméstnanct, obrat za rok do 50 mil.
EUR, aktiva do 43 mil. EUR
» Velké podniky — vice nez 250 zamé&stnanct, obrat za rok nad 50 mil.
EUR, aktiva nad 43 mil. EUR
¢ Podle statistického uradu Evropské unie:
» Malé podniky — do 20 zaméstnanci
» Stfedni podniky — do 100 zaméstnanct
» Velké podniky — nad 100 zaméstnanct
e Podle Ceské spravy socialniho zabezpeteni:
» Malé organizace — do 25 zaméstnanct

» Organizace — nad 25 zamé&stnanct
Mezi hlavni funkce podniku pat¥i (Vochozka, Mulag, & kol., 2012):

e Vyrobni

e Dodavatelska
e Ekonomicka
e Politickd

e Socialni



e Vzdélavaci
e Védeckotechnicka
e Spolecenska odpovédnost

e Bezpecnostni

K hlavnim vyhodiam malych a stfednich podniki pat¥i (Srpova, Rehot,

& kol., 2010):

e Jsou flexibilni — rychle se dokazi ptizplisobit pozadavkim trhii, a zaroven rychle
reaguji na vykyvy trhu.

e Jejich organizacni struktura je velmi jednoducha.

e Maji bliz8i osobni vztah ke svym zaméstnanctim.

e Udrzuji uzky vztah se zakazniky.

¢ Administrativa téchto podnikl neni tak rozsahla.
Tyto podniky se vSak také potykaji s urcitymi omezenimi:

e Jelikoz maji omezené zdroje, maji znacn¢ omezen pfistup k vefejnym zakazkam,
které jsou zaméteny na velké investice.

e Dalsim omezenim je pro tyto podniky bézné zaméstnavani Spickovych
pracovnik jako napt. manazerti, obchodnikt, védct.

e Malé a stiedni podniky ¢im dal vice ohrozuji obchodni fetézce nebo nadnarodni

podniky a to predev§im prosazovanim svych dumpingovych cen.

Mezi hlavni divody zaniku malych a stfednich podnika se radi

(Sebestova, 2005):

e Podkapitalizace — nedostate¢né mnozstvi kapitalu, ktery je potiebny pro chod
a rozvoj podniku, dale pak k zajiSténi dobré pozice na trhu.
o Spatny penéZni tok — vétsinou diky $patné platebni moralce odbérateld, nema

spolecnost dostatek finan¢nich prostedkti na pokryti vydajt.



e Nedostatecné planovani — kazda uspésna spole¢nost musi vénovat znacné usili
k sestaveni realistického podnikatelského planu. Pokud toto podceni, po Case
se dostavi prvni problémy.

e Chybéjici konkuren¢ni vyhoda — jelikoz velice mnoho malych firem nabizi
na trhu stejné ¢i podobné zbozi, je pro tyto podniky dilezité byt jini a nabizet
néco nového, jiného, nez jejich konkurenti.

e Nedostateény marketing — jen spravnou marketingovou studii si kazdy podnik
urci kdo a proc¢ se stane jeho zdkaznikem.

e Snaha védét o vSem a délat vSechno sadm — jsou podnikatelé, kteti si mysli,
ze vSechno znaji, umi a vSemu rozumi. Ale opak je pravdou. Specidlni
a odborné prace by méli vykondvat specialisté napt. pravni sluzby — pravnik,
ucetnictvi — ucetni, daitovou problematiku — danovy poradci atd.).

e Nekontrolovany rist — Vpodnikatelském pldnu by mél byt zahrnut
i predpokladany rist, ktery je mozné pak porovnat se skutecnosti. Timto
srovnanim se mize podnik vyvarovat mnoha problému, jako jsou napf.
nedostatek hotovych penéz, nedostatecné kryti poptavky v piipad¢, ze podnik

roste piili$ rychle, atd.

2.4 Podnikatelsky napad

Dobry podnikatelsky népad je zacatkem Uspéchu kazdého zacinajiciho podnikatele.
Pred samotnym zacatkem podnikani je dulezité zjistit, zda tento napad bude
zivotaschopny a najde misto na trhu. Prvnim krokem tedy je poloZit si otazky a dostat

na n¢ odpovédi.
Jaké otazky by mély byt zodpovézeny?

e Jaké ma dany vyrobek nebo sluzba charakter?
e Reaguje produkt na ptani a potieby zakazniki? Pokud ano, na jaké?
e V ¢em je nas produkt lepsi nez ostatni produkty?

e Bude potieba dalsiho vyvoje, nebo je takto prozatim dostacujici?



e Kdo bude nase produkty kupovat? Kteti zdkaznici?
e Jak velka je poptavka na trhu?

e Ma tento trh perspektivu?

e Jaké mame konkurenty?

e Jakou kvalitu a cenu nabizi konkurence?

e Budeme konkuren¢né¢ schopni?

e Ziskame si zakazniky nasich konkurentti?

2.5 Systém Fizeni

Systém fizeni se u jednotlivych podniku se lisi. Zavisi to na velikosti podniku, poctu
oddéleni a zaméstnancti kazdého podniku. U vSech podnikd ma systém fizeni stejny cil,
kterym je efektivita chodu podniku, coz predstavuje efektivni vyuzivani ¢asu, snizovani
nakladt, navyseni kapacit ¢i zkvalitiiovani servisu poskytovaného nasim zakaznikiim.
Systém fizeni ndm napomédha k jednotnému zpisobu vedeni organizace. Pokud
se vyskytuji v fizeni jakékoliv rozporuplné body, miize to zplsobit zpomaleni nebo

zastaveni procesu.

Systém fizeni v malém podniku je specificky v mnoha ohledech. Jelikoz v malych
podnicich je vétSinou maly pocet zaméstnancl, zaroven 1 vedoucich pracovnikd,
dochazi k preneseni funkci do kompetence prevazné jednoho az dvou pracovniki.
V téchto podnicich pfevazné neexistuje Zadna vétsi evidence cinnosti, umoziujici

pterozdélovani ¢i delegovani jednotlivych funkci néjakym jednoduchym zpiisobem.

V malych podnicich pfevlada vétSinou operativni fizeni nad strategickym, a forma
komunikace je prevazné ustni nez pisemnd. Jednotlivé tkoly jsou zaméstnancim
pfidélovany spontanné za provozu, dle aktualniho chodu podniku ¢i aktudlniho

rozpoloZeni podnikatele nebo vedouciho pracovnika (Srpova, Rehot, & kol., 2010).

Majitel a manazer byvaji v malém podniku Casto jedna a tatdz osoba. Musi se €asto

vypotadat s fadou pozadavkl, problému a vyzev.



Hlavni dkoly:

e Stanoveni strategie.
e Organizace prace i Casu podnikatele, aby netravil praci 12 hod. denn¢ 7 dni
v tydnu.
e Vybér vhodnych spolupracovnikii, zastupujicich manazerti a jejich nasledna
motivace.
e Vybér externich partnert napt.:
» UcCetni a danové sluzby,
» pravni sluzby atd.
e Formalizace urcitych procest fungovani podniku.
e Inovacni ¢innosti.
e Zavadéni pomocnych technologii a informac¢nich systémii.
e Kontrolni ¢innost — kontrola veskerych aspektt podnikani napt.:
» kontrola vyroby,
» kontrola skladovani,
» kontrola kvality atd.
e Budovani firemni kultury (Srpova, Rehot, & kol., 2010).

2.5.1 Principy Fizeni

¢ Omezovani fixnich nakladu.

e Neposkytovat hned na pocatku podnikani velmi vysoké platy, vyckat,
az se prekond pocatecni kritické obdobi.

e Nenakupovat v pocatku moc luxusni zafizeni, které neodpovida velikosti
podniku. K nakladnéj$im pofizovacim vécem je dobré vyuzit leasingu.

e Neustale sledovat vyvoj naklada a jednotlivych slozek. Podcenénim tohoto
sledovani se podnikatel mtize dostat do zhorSené finan¢ni situace aniz by o tom
veédél a kdy uz nenajde zpiisob jak tyto naklady snizit, nebo mlze podnikatel
stanovit pfili§ nizkou cenu, kterd zpisobi v del$im horizontu ztratovost firmy,
coz jej posléze zavede ke krachu.

e Sledovani lhut splatnosti vydanych a doslych faktur.



Vcasna fakturace. VCasnou fakturaci pfedchazime nartistu pohledévek u nasich
klientli, a zabranujeme tim zaroven jakémusi poskytovani neviditelnych avéra
zakaznikim, posouvani ve finanénim pldnu a zamezeni narastu nekrytého
bankovniho uvéru.

Vedeni splatkového kalendare naSich ziakazniki, coz ndm umozni mit lepsi
piehled o zdkaznicich a jejich platbach. Mlzeme tak 1épe zjistit, ktery zakaznik
jeste nezaplatil, nebo zda plati vcas.

Sledovani vypadki dodavatelu. Je dulezit¢é mit zajistény dostateCny pocet
dodavateli, aby v pfipadé¢ vypadku nedoSlo k ohrozeni plynulého chodu
podniku.

Sledovani finan¢ni kondice zakazniki a dodavateli. Je velice dilezité,
muzeme timto pfedejit neplatiCim ¢i problémim s hradou plateb naSich
zakaznikl a zaroven u dodavatell predejdeme problémiim v zadsobovani a ztraté
naskoku, ktery ma podnik na trhu.

Neustale provadét kontroly jakosti vyrobku ¢i sluzeb, a to nejen uvnitf
podniku, ale také u nakupovanych vyrobki od dodavatell ¢i subdodavatelt.
Sledovani velikosti zasob. Hned na pocatku je nutné stanoveni optimalniho
stavu zasob, a tento stav tak udrzovat. Pfedejdeme tomu, aby se ndm na sklad¢
zasoby hromadily a tim se ndm tak stavaly zbyteCnym finanénim nakladem,
na druhé stran¢ pokud dojde k vyCerpani zasob, mize to mit negativni vliv
na podnik, protoZe nedokaZe uspokojit potieby zdkazniki.

Neustalé kontrolovani stanovené obchodni politiky. Ta se odviji v zavislosti
na potfebach, pfanich a vkusu naSich stavajicich i potencionalnich zakaznikd,
ale zaroven také na reakcich konkurence.

Sledovani potieb novych investic. V pocatku podnikani neni vhodné vydavat
na investice vice neZ by mohla podnik zvladnout. Proto je tfeba se vyvarovat
zbytecné velkych zakazek, které pro maly podnik predstavuji diky vysokym
investicim 1 vysoké riziko ztraty nebo dokonce krachu podniku (Bednafova,

Skodova Parmova, 2010).
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2.5.2 Organizacni struktura

Organizacni struktura definuje funkéni role a vztahy v podnikovych procesech.
Utvar podnikového fizeni plni koordinaéni funkci vSech funkci a &innosti (Synek,

Kislingerova, 2010).

Slozitost organizacni struktury podniku zavisi na velikosti podniku, sloZitosti vyroby
a izemnim usporadani. U malého podniku kde se nevytvareji useky, utvary a provozy
se jedna o velice jednoduchou organizacni strukturu tzv. dvou stupiiovou
(Jednoliniovou). Vétsinou se jedna o feditele (podnikatel) a jemu podiizené ucetni,
administrativni pracovnici a technici. U malych podnikl tak od 5 osob si vétSinou

administrativu fesi podnikatel sdm, nebo prostfednictvim ¢lent rodiny.

Obrazek 1: Organiza¢ni struktura — jednoliniovy systém

(zdroj: Synek, Kislingerova, 2010)

2.6 Konkurence

Konkurence je vztah dvou a vice subjekttl — konkurenti. Aby konkurent vstoupil

do konkuren¢niho vztahu, musi spliiovat tyto predpoklady:

e Musi byt konkurenéni, tzn. disponovat konkurenénim potencialem.
Konkurenéni potencial znamena ,,podnikavost* a ,,uspéch*.

e Musi mit konkurenéni zajem.

V mikroekonomii je konkurence definovdna jako rivalita mezi prodejci nebo

kupujicimi stejného zbozi. Jedna se o stiet nabidky a poptavky.

11



Formy konkurence:

e Konkurence napri¢ trhem — mezi nabidkou a poptavkou.

» Vyrobni podniky chtéji prodavat své vyrobky s co nejvétsim ziskem,

oproti tomu zakaznici chtéji uspokojit své potieby za co nejnizsi cenu.
o Konkurence na strané poptavky.

» Na trhu se stietavaji zdjmy jednotlivych spotiebitel, ktefi chtéji
spotiebitele. V pfipadé Ze je poptavka vyssi, nez nabidka, dochézi
vlivem konkurence mezi spottebiteli k ristu cen.

e Konkurence na strané nabidky.

» Kazdy vyrobce chce prodat co nejvice svych vyrobki, za co nejvyssi

ceny, aby tak maximalizoval svuj zisk.

» Kazdy vyrobce chce oslabit pozice svych konkurentl na spole¢ném trhu.

Konkurence na stran¢ nabidky se dale déli na cenovou a necenovou konkurenci.

Tyto dvé konkurence se navzdjem prolinaji a doplituji:

» Cenovou konkurenci — tvorba cen je nastrojem konkurenéniho boje.
Vyrobci se snazi formou snizovani cen ziskat co nejvice zakaznik.

» Necenovou konkurenci — dalsim zpusobem konkuren¢niho boje
je ziskéani zdkaznikl prostfednictvim kvality, designu, technické kvalité,

inovaci atd.
Podminky vyrobcii na trhu se déli na dokonalou a nedokonalou konkurenci.

> Dokonald konkurence — se jevi jako idedlni stav nebo teoretické
vychodisko k dal$im redlnym tvahdm. Napfi¢ trhem, ale i na strané
nabidky a poptavky je velky pocet konkurentd.
» Realitou je vSak nedokonala konkurence. Ta ma nasledujici formy:
v Monopolni konkurence - vyspélé trzni struktury, majici velmi
diferencovany az specializovany produkt, kterému odpovida

detailni individualizovana poptavka.
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v" Oligopol — jedna se o takovou strukturu na trhu nabidky, kde
je jen velmi malo vyrobnich podnikt, které zaujimaji vétSinovy
podil nabidky.

v" Monopol — vyhradni moznost jednoho dodavatele rozhodovat,

jednat nebo dodavat napt. jeden vyrobek tadé zdkaznik.
Vybér konkurenti:

Dulezité je peclivé vybrat své konkurenty, abychom se mohli Iépe soustfedit na utok

na jednu z nasledujicich skupin konkurentd.

e Slabé nebo silné.
e Blizké nebo vzdalené.

e ,Dobré“ nebo ,,Spatné*.

Analyza konkurentl je pro podnik dillezitd, z hlediska pfehledu 0 strategiich, cilech,
silnych a slabych strankach jednotlivych konkurentli. Skupina firem, fidici se na daném

cilovém trhu stejnou strategii se nazyva strategicka skupina (Porter, 1980).
2.6.1 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost je schopnost daného subjektu (podniku, odvétvi, celé
ekonomiky ¢i celého integrovaného bloku) prosadit se v uréitém oboru a Uspé$né
odolavat konkurenci na domacim trhu, ale i vsilici mezinarodni konkurenci.
O mezinarodni konkurenceschopnosti hovoifime v souvislosti s konkurenci mezi

subjekty jak tuzemskymi tak i1 zahranicnimi na domdacim 1 zahrani¢nim trhu.

Pojem konkurenceschopnost je ve vétsiné piipadi spojovan s podnikanim. Aby byl
tento pojem lépe chapan, je vétsinou zobrazovan na ¢innosti podniku. Uspéchy podniku
souvisi zejména s konkurenceschopnosti, ne vzdy vSak plati, ze Uspésna spolecnost
je konkurenceschopna. Aby byla spole¢nost tispésna, plisobi na ni fada faktord, a pravé

konkurenceschopnost je jen jednim z nich.

., Konkurenceschopnost je vyznamnym faktorem posilujicim schopnost firmy

dosahovat uspéchu tvorena konkurencnimi vyhodami. Je-li dostatecna, pak umozZiuje
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firmé konkurovat.” PocCatkem konkurenceschopnosti je konkurenéni vyhoda (Zich,

2007).

Dle Jirasek, (2001) se jedna o tzv. ,,Konkurenénost“, ktera vychazi z tidajné trzni

rivality. Za charakteristické defini¢ni znaky konkurencnosti povazuje:

Je to vyraz potencialu, zjevné nebo latentni schopnosti, ale jen takové, ktera
ma trzni uplatnéni.

Projevuje se ve stietu s konkurenty.

Charakterizuje urcity, alesponi trochu trvalejsi vysledek, neni jen okamzity nebo

nahodily.

M. Hammer: ,,Byt jen dobry, to je hotovy konec. Dnes jste dobrym podnikem, zitra

o o oy o
budete priumeérny, pozitri podpriimérny “.

Hlavnim smérem umoziujicim Eeskym podnikiim zvySovéani konkurenceschopnosti

je kreativita. Ta umoziuje podnikiim:

Uvedeni novych produktii na trh.

Zavedeni novych obchodnich nebo vyrobnich metod, ¢i transfery uréitych metod
do novych oblasti podnikani.

Otevieni nového domaciho nebo zahrani¢niho trhu, na kterém se dany produkt
jesté neprodaval.

Ziskani novych zdrojl surovin, polotovari nebo nakupovanych sluzeb.

Vytvoteni novych modeli podnikani.

Aby byl podnik konkurenceschopny, zavisi jeho uspéch na novych néapadech

a predevsim jejich rychlé realizaci (Soucek, 2015).

2.6.2 Konkuren¢ni boj

V konkurenénim boji Ize uplatnit dva zakladni extrémy:

Postupovat porad stejné — tento zplisob se doporucuje pouze v ptipadé, ze nas
konkurent si nedokaze poradit s naSim postupem, ¢eka na nas$i zménu, ktera

by mu mohla pfinést néjakou ulevu ¢i vyhodu.
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e Neustale ménit zptasob boje — soupefi se nesmi doprat klid, abychom
mu zabranili v jakékoliv stabilizaci ¢i efektivite. Cilem této taktiky
je realizovani takové zmény ve svém chovani i v marketingovém prostiedi, ktera
donuti konkurenta k ¢innostem pro n¢j nevyhodnych, a pro nds vytvofeni
vyhodnych podminek ¢i uchopeni strategické iniciativy. K tomuto je nutné
zejména:

» Identifikace strategie konkuren¢niho podniku a spravné uréit jeho
nasledné kroky.

» Zvolit optimalni strategii itoku — nejlepsi vyuziti situace v nas prospéch.

» Vhodnym zplsobem zaltoCit na vhodném mist¢ a ve vhodném

okamziku.

Citat Bedficha Velikého: ,,Je omluvitelné byt porazen, ale je neomluvitelné byt

prekvapen!* (Bartes, 1997)
2.6.3 Konkuren¢ni vyhoda

Konkurenéni vyhodou se rozumi schopnost podniku vykonavat néco takovym
zpusobem, jak to nedokdze konkurence. Pro podnik je dulezité odlisit
se od konkurence, najit to co je specifické pouze pro néj, ¢im se odlisi od svych
konkurentti, jen tak se udrzi na trhu. Mnoho podniki totiz nabizi stejné nebo podobné
vyrobky ¢i sluzby a to stejné skupiné zékaznikli. Konkurenéni vyhodu by méli vnimat
pfedevSim zakaznici, jako vyhodu pro uspokojeni jejich potifeb. KdyZz bude podnik
poskytovat zakaznikovi vysokou hodnotu, zdkaznik bude spokojen, bude opakované

nakupovat nebo vyuzivat sluzeb a to bude ptindset podniku vysokou ziskovost.

Zdroje konkuren¢ni vyhody:

v

e Vyrazna odliSnost vyrobki nebo sluZzeb
e Perfektni znalost trhu, zdkaznik, konkurentti, technologii a jinych aspekta
e Vyuziti ochrannych vyhod — patenty, autorskd prava atd.

e Vyhoda vytvoreni prostiednictvim efektivni komunikace
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e Vyvijeni a pouzivani novych technologii, vyrobnich postupt
e Inovovani vyrobki a sluzeb, zdokonalovani distribu¢nich ptistupii

e Vyznacné postaveni podniku na trhu ¢i jiném prostiedi (Blazkova, 2007)

Konkurenéni vyhodu mizeme nalézt prostfednictvim porovndni ndkladii a odliSnosti

vyrobkd, jak je patrné z této matice:

Obrazek 2: Matice nalezeni konkurencni vyhody

‘s o, Udrzeni zvlaitnosti Vyjimeény tspéch

: : ®

= =

S

o

'E 3_‘

s 2

o= Vira v rostouci trh Udrzeni cenové vyhody

Vysoke Nizké

Relativni naklady

(Zdroj: BRS - Blazkova, 2007)

Relativni naklady — méii se naklady ve spojitosti ke konkurenci.

Stupen odliSeni — jedna se o odliSeni vyrobkll nebo sluzeb daného podniku od jeho
konkurence.

Udrzeni zvlastnosti — podnik uvadi na trh jedine¢ny vyrobek za nejvyssi cenu.
Vyjimecny uspéch — podnik mé jedinecny vyrobek, a proto je konkurenceschopny
za jakoukoliv cenu.

Vira v rostouci trh — rychly rist trhu je jedinou Sanci na Gspéch.

Udrzeni cenové vyhody — podnik mé& podobné vyrobky jako konkurence, proto

je jedinym feSenim nizsi cena. Jen tak je podnik schopen konkurovat.

Mezi dalsi konkurenéni vyhody patii ZNACKA. Ta se stane konkurenéni vyhodou pro
podnik pouze tehdy, kdyz ji zdkaznik véfi a je ochoten za ni zaplatit. Poté ptindsi

podniku vyznamnou hodnotu.

Faktory ovliviiujici zakaznika p¥i vybéru a vérnosti urcité znacky:
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Osobni zkuSenosti s vyrobky dané znacky a spokojenosti s nimi.

e Doporuceni ptatel, znamych, rodiny ¢i ptibuznych.

Média a reklamy.

M. Porter apeloval na podniky k nalezeni ¢i definovani své udrzitelné konkurencni
vyhody. Udrzitelnost konkurenéni vyhody je ve vét§ing€ piipadl neredlna. Konkurenéni
vyhoda mize byt spiSe vyuzitelnd. Pro podnik se tato vyuZitelnost stane jakymsi

odrazovym mustkem k novym vyhodam (Kotler, & Keller, 2007).

2.7 Porteruv model 5 konkurenc¢nich sil

Teorie M. E. Portera zobrazuje konkuren¢ni chovani prostfednictvim trznich situaci,
a poukazuje na zavislost na 5 konkuren¢nich silach urcujicich uroven konkurence.
Cilem konkurenéni strategie je schopnost nalézt pro podnik takové postaveni, aby mohl

podnik ¢elit konkurentiim a toto jejich plisobeni otocit ve sviij prospéch.

Porteriv model 5 konkuren¢nich sil — grafické znazornéni:

Obrazek 3: Porteriv model konkurené¢nich sil

Potencialni novi
konkurenti

(OhroZeni ze strany novych
potencidlnich konkurenta)

Dodavatelé Odbératelé
(Dohadovaci schopnost (Dohadovaci schopnost
dodavatelu) odbérateli)

Nahradni (nové)
vyrobky

(OhrozZeni ze strany
nahradnich vyrobkd -
substituttr)

(Zdroj: Obrdazky.cz)
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Potencial novi konkurenti — jednd se o nové vstupujici podniky na stavajici trh,
na kterém vyrobci dosahuji velkych ziskd a na ktery je snadné vstoupit. V tuto chvili
zaCind mezi podniky velka rivalita. Ovlivnit rychlost vstupu téchto novych podniki

mohou nésledujici bariéry:

e Bariéra strategicka — stavajici podniky se snazi nové vstupujicim podnikiim
zajistit trh neatraktivni. Jednim duleZitym krokem je vyuziti cenové strategie
a druhym krokem je nova vyspélejsi a modernéjsi technologie.
e Bariéra strukturalni — tyka se nov¢ piichozich podnika.
» Pozadavek na vyrobni kapacitu — k dosazeni rozumné nakladové ceny.
» Malé zkusSenosti a omezeny piistup k distribu¢nim kanalam.
» Investice — dulezité pro ziskani mista na trhu a reklamu, aby se podnik

dostal do podvédomi potencionalnich zakazniki.

cvwr

Nahradni (nové) vyrobky — SUBSTITUTY - nové vyrobky, které vstupuji
na stavajici trh, vzdy zdsadnim zptisobem ohroZzuji stavajici podniky. Tyto vyrobky jsou
technologicky ¢i funkéné lepsi a velice rychle dokdzi nahradit stavajici vyrobky.
Zakaznik na tuto nabidku dokaze velice rychle reagovat, predev§im jedna-li se o vyssi

kvalitu a pfimétfenou cenu.
Odbératelé (zédkaznici) — vyjednavaci sila zdkaznikii zavisi na téchto faktorech:

e Pocet zakazniki — je-li zakazniki na trhu méng, maji vétsi vliv na prosazovani
svych z4jmu, pokud jsou tzv. jednotni (zorganizovani).

e Stupenn koncentrace zakaznika — menSi mnozstvi zakaznikd, nakupujicich
velké mnozstvi vyrobkti, ma lepsi pozici pro vyjednavani ceny a podminek
dodavky.

e Nebezpedi zpétné integrace — tlakem zakaznikd dochazi k tzv. integraci
dodavatelli, coz zptsobuje pokles ziskovosti vyrobcii predevSim polotovarti,

prevazné v zemedélské prvovyrobé, hutni prvovyrobé atd.
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Stupeint diferenciace produktu — pokud je na trhu malo vyrobcti a zakaznik
je omezen jen na urcité vyrobce, jeho sila vyjednavani je velmi mald. Naopak
Vv pfipadé velkého mnozstvi konkurenti mé zdkaznik moznost vybéru a vétsi
moznosti pro vyjednavani.

Citlivost na kvalitu produktu — podniky vyuzivajici systém fizeni jakosti, maji
velice kvalitni produkty, coz je u zadkaznikli vyhledavajicich kvalitu, tadi

na prvni mista.

Vyjednavaci sila dodavatela — faktory uvedené u odbérateli tykajicich

se vyjednavacich vlivl se vztahuji také na dodavatele. Ti vSak maji oproti odbérateltiim

vEtsi moznosti urcovat podminky, kterymi jsou pak odbératelé nuceni se fidit.

Vyjednavaci sily dodavatelt:

Zvyseni své konkurence.

Zjednoduseni a harmonizace zpétné integrace.

Dodévani vyjimecnych produkta.

Dodavky polotovarti — vyznamné pro kvalitu kone¢nych produktii.

Opatfeni, ktera nuti zdkaznika pro zménu dodavatele investovat.

Konkurenéni rivalita (v odvétvi) — podniky, podnikajici ve stejném odvétvi mezi

sebou soutézi. Tento konkurenéni boj ma tzv. Sest faktort:

Stupeii koncentrace — vychazi z poétu vyrobctl na podil na trhu. Cim vétsi
stupen koncentrace, tim vétsi konkurence. Dochazi k vzajemnym dohodam mezi
podniky, aby se sniZil po¢et konkurence.

RozliSeni vyrobki — pokud jsou vyrobky podobné tvarem, kvalitou ¢i jinymi
vlastnostmi, roste samoziejm& konkurence. Oslabenim konkurence dochazi
odliSenim vyrobku od ostatnich ¢i preferovanim urcité znacky.

Zména velikosti trhu — zvétSenim trhu dochazi k rychlému oslabeni

konkurence, naopak pfi stabilizaci dochazi k tzv. vytlacujici konkurenci.
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Struktura naklada — pii vysokych fixnich nakladech si na zmensujicim se trhu
dodavatelé vice s cenou konkuruji. V tomto ptipad¢ vSak cena kompenzujici
variabilni ndklady zvysuje fixni naklady

Rostouci vyrobni kapacita — pfi vétSim nartstu vyrobnich kapacit a menSim
narustu trhu, vznika ostra konkurence.

Bariéra vstupu — problém odstoupeni dodavatele ze zmenSujiciho se trhu,

zpusobuje zvySovani konkurence (Mikolas, 2005).
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3 Cil a metodika

3.1 Cil

Cilem bakalaiské prace je zhodnoceni soucasného systému fizeni vybraného malého

podniku a jeho konkurenceschopnosti.

3.2 Metodika

3.2.1 Struktura prace

Na  zaklad¢  prostudované literatury  tykajici se  systému  fizeni
a konkurenceschopnosti, byl vypracovan literarni piehled vymezujici hlavni pojmy
a problematiku v téchto dvou oblastech.

Po vypracovani literdrniho ptehledu je vypracovana prakticka ¢ast bakalarské prace,
kterd se tykd systému fizeni a konkurenceschopnosti vybraného malého podniku
zabyvajicim se podlahafstvim. V této casti prace je zachycena historie podniku,
souCasny stav a stavajici systém fizeni, dale jsou identifikovani a analyzovani
konkurenti vybrané¢ho podniku.

Ziskana data a informace byly po jejich vyhodnoceni vyuzity ke zvySeni
konkurenceschopnosti a upevnéni pozice na trhu. V zavéru je vypracovan néavrh

na zlepSeni soucasné situace z hlediska konkurenceschopnosti podniku.

3.2.2 Pouzité metody

e Dotaznikové Setfeni — na vzorkové prodejné byly umistény dotazniky.
Ve spolupraci s asistentkou firmy byli zakaznici osloveni a pozadani o jejich
vyplnéni. Dotaznikovym Setfenim byly ziskany informace slouzici
k vyhodnoceni soucasného stavu procestt podniku, nabizeném sortimentu,
sluzeb a konkurenceschopnosti. Vysledky dotaznikového Setfeni poslouzily
k vyhodnoceni spokojenosti zakaznikt s firmou JUPEKO. Vzor dotazniku

je prilozen na konci bakalarské prace.
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Nefizeny rozhovor — s majitelem podniku, asistentkou prodeje, zamé&stnanci.
Rozhovory probihaly pfimo na vzorkové prodejné firmy. Pii této prilezitosti
byla moznost komunikace i s nékterymi zakazniky. Majitelem firmy byly
poskytnuty informace o historii i sou¢asném stavu podniku. Béhem rozhora byla
predstavena vzorkova prodejna, majitel poskytl odborné informace o nabizeném
sortimentu zbozi a sluzeb i o priabéhu feSeni zakazek a jednani se zakazniky.
Béhem navstévy vzorkové prodejny byla moznost uskutecnit i kratké rozhovory
se zameéstnanci firmy, které byly zaméfeny na spokojenost pracovnikl
s vykonavanou praci, motivaci, finanénim ohodnocenim, ziskavanim odbornych
znalosti, ale 1 vzdjemnymi pracovnimi vztahy. Bylo zjiSténo, jakym podilem
se ucastni zaméstnanci podniku na jeho Gspésném hospodaieni.

Porteriv model — byla provedena analyza vybranych konkurentli v misté
pusobeni firmy JUPEKO, podle nabidkové poptavkovych vztahti. Byla
posouzena moznost vstupu novych konkurentti. Hodnoceny byly i stavajici

vyrobky, substituty, dodavatelé, zdkaznici.
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4 Vlastni prace

Praktickd  cast

této  bakalafské prace je zaméfena na systém  fizeni

a konkurenceschopnost malé¢ho podniku, zabyvajiciho se podlahatstvim.

4.1 Zakladni informace o podniku

Nazev:

Sidlo:

ICO:
DIC:
Tel:

E-mail:

Web.:

Oteviraci doba:

PO-PA
SO

Datum vzniku:

Pravni forma:

Ekonomické ¢innosti:

JUPEKO - Julius Tr¢a — podlaharské prace
Fr. Ondricka 52

370 11 Ceské Budgjovice

12934429

CZ5408171428

+420 602 140 301

info@jupeko.cz

obchod@jupeko.cz

WwWWw.jupeko.cz

09:00 — 12:00 13:00-18:00
09:00 - 12:00

24.10.1990
Fyzicka osoba podnikajici dle Zivnostenského zdkona nezapsana

v OR

Obkladani stén a pokladani podlahovych krytin.
Zprostfedkovani specializovaného velkoobchodu a velkoobchod
V zastoupeni s ostatnimi vyrobky j. n.

Ostatni maloobchod v nespecializovanych prodejnach.
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4.2 Charakteristika podniku

Spole¢nost JUPEKO byla zalozena jako sdruzeni dvou fyzickych osob v roce 1991.
Jak uvadi nyn&jsi majitel firmy ,zdkladnim jméenim byla jedna ojetd dodavka, brasna

¢

Snaradim a vysoké pracovni nasazeni“. S piibyvajicimi zakazkami doslo
k ekonomickému i personalnimu rozvoji podniku. V Rudolfovské ulici v Ceskych
Budgjovicich byla zfizena mensi vzorkova prodejna. V roce 1996 doslo k rozchodu
zakladateli spole¢nosti a od té doby stoji v jejim cele pan Julius Trca. V roce 2005
se spolecnost JUPEKO pfestchovala do nové zrekonstruovanych prostor 1. patra
OC Vltavin na sidlisti Vltava — stied v Ceskych Budg&ovicich, kde na ploge 170 m?
oteviela nové podlahové studio. Na zaklad¢ zvysené poptavky po korkovych podlahéch
rozsifila spolec¢nost Vv roce 2007 svoji vzorkovnu o dals§i plochu o vyméte cca 60 m?
Vv piizemi Obchodniho centra Vltavin. V roce 2010 se v 1. patfte OC Vltavin uvolnily
prostory hned vedle podlahového studia a tak v zajmu ucelené nabidky byla tato
korkova vzorkovna piestéhovana do 1. patra. Po stavebnich Upravach a poloZeni nové
korkové podlahy vzniklo jedno podlahové studio o celkové plose 280 m®. V tomto
studiu nabizi spole¢nost JUPEKO téméf veSkery sortiment v soucasné dobé vyrabénych
podlahovych krytin, které nejen prodava, ale zejména provadi jejich odbornou pokladku
a montaz.

Jak je patrné, spole¢nost JUPEKO neni v podlahdifském oboru Zadnym novackem.
Zaméstnanci jsou pfipraveni poradit s vybérem kvalitni podlahy, ktera spliuje
pozadavky a potieby zékaznikd. Spolecnost trvale spolupracuje se stavebnimi
spole¢nostmi, bytovymi architekty a designéry. Jak uvadi majitel spole¢nosti, kazdym
rokem realizuje JUPEKO cca 320 akci &itajicich 18 — 22 000 m? podlahové plochy. Dle
majitele tvoii podstatnou ¢ast obratu spolec¢nosti JUPEKO zakazky stalych zakaznikt a

zakaznikd, ktefi ptijdou na doporuceni.
Cinnosti, které spole¢nost JUPEKO provadi:

e Poradenstvi a pomoc pfi vybéru podlahovych krytin.

e Profesionalni pokladka novych podlahovych krytin.
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e Renovace starSich podlahovych krytin.

e Demontdz a likvidace stavajicich podlahovych krytin.

e Piiprava podkladu, vyrovnani podkladu v¢. stérkovani.

e Dodavka a montdz prechodovych list a profilti v rizném provedeni

e Cistici a udrzbové prostiedky na podlahové krytiny.

Sortiment, ktery spole¢nost JUPEKO nabizi a prodava:
e Dievéné podlahy
» Podlahové palubky
Klasické parketové vlysy
Parketové mozaiky
Zamecké kazety

Dievéné podlahy z exotickych dfevin

YV V V VY V

Ttivrstvé a dvouvrstvé dievéné podlahy
» Masivni podlahy z dubovych vlysi
e Laminatové podlahy
» Ttida namahani 21
» Ttida namahani 23
» Ttida namahani 31
» Ttida namahani 32
» Trtida namahani 33
e Korkové podlahy
» Korkové podlahy pro celoplosné lepeni
» Korkové plovouci podlahy
» Korkové podlahy COLORCORK systém
e PVC podlahy v metrazi a dilcich
» Bytové PVC
» Zatézové PVC
» Homogenni zatézové PVC

» Heterogenni zatézové PVC
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» Antistatické, antistaticky vodivé PVC
» Protiskluzné PVC
e Piirodni linoleum
» Pfirodni linoleum v rolich
» Pfirodni linoleum ve ¢tvercich
» Pfirodni linoleum v plovoucim systému na desce HDF
» Pfirodni linoleum akustické
» Pfirodni linoleum vodivé
e Koberce
» Bytové
Zatézove
Objektoveé
Kusové
Béhouny

Kobercové étverce

vV V.V V V VY

Hotelové
» Vinéné
¢ Vinylové podlahy
e Podlahéiska chemie BOSTIK
» Penetracni natéry
» Stérkovaci a vyrovnavaci smesi
» Lepidla na podlahové krytiny
e Podlaharska chemie LOBA
» Laky
» Oleje
> Tmely
> Lepidla
» Prostiedky pro CiSténi a oSetieni
e Produkty MEM
e Doplitkové produkty
» Obvodové listy
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» Ptechodové listy
e Portska vina

» Calem

» Burmestr

> Messias

Obchodni znac¢ky, se kterymi spolecnost JUPEKO spolupracuje

a nabizi je:

Tabulka 1: Obchodni znac¢ky podlahovych krytin

Typ podlahy Znacky prodavanych podlah

Dfevéné podlahy MEISTER ESCO KAHRS MAGNUM Al
Laminatové podlahy MEISTER KRONOFLOORING Al
Korkové podlahy WICANDERS Al
PVC TARKETT GERFLOOR FATRA Al
Pfirodni linoleum TARKETT FORBO

Vinylové podlahy TARKETT FORBO FATRA AMTICO Al
Koberce Al
Venkovni terasy Al
Podlahafska chemie LOBA BOSTIK

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Bonusy, které u spole¢nosti JUPEKO zakaznici dostavaji:

Tabulka 2: Bonusy pro zakazniky

Hodnota zakazky Bonus
5000- 10 000 LOBA - Cleaner
10000 - 15000 LOBA - Cleaner +  Patchworkovy polstarek
15 000 - 25 000 Cistici mop LOBA
25000 - 50 000 Sleva 6%
50000 a vyse Individudlnisleva

(zdroj: Vlastni zpracovani)

Jak je patrné z tabulek, spole¢nost JUPEKO nabizi svym zakazniktim opravdu $iroky

sortiment, s moznosti vybéru podlahovych krytin od vice vyrobct a tim také Sirokou
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Skalu riznych designi. Co je vSak pro JUPEKO velkou konkurenéni vyhodou je tzv.
exkluzivita. Od 1.11.2015 se spolecnost JUPEKO stala autorizovanym prodejcem
kolekce Al — Al podlahy, pro JihoCesky kraj. Zakaznici tak v podlahovém studiu
naleznou nové designy podlahovych krytin. Tato exkluzivita umoziuje spolecnosti
ziskat nové zakazniky a tim se odlisit 0d svych konkurentd, ktefi toto zbozi nemaji a mit
nebudou, pokud se nestanou dalSimi autorizovanymi prodejci Al - podlahy. Nové
zékazniky spolecnost JUPEKO oc¢ekava pitimo od Al - podlahy. Zakaznici, ktefi projevi
zajem o podlahové krytiny od firmy Al — podlahy, budou odkazani na JUPEKO,
popfipadé¢ v ramci internetového obchodu jim budou vybrané podlahové krytiny
doruceny pravidelnym rozvozem na provozovnu spolec¢nosti JUPEKO. Zde se mohou
domluvit na odborné montazi, ptipadn¢ zakoupit doplitkovy sortiment jako piechodové

a obvodové listy, kusové koberce nebo udrzbové prostiedky.

4.3 Systém rizeni podniku
Organizaéni struktura JUPEKO — podlahaiské prace:

Obrazek 4: Organiza¢ni struktura spole¢nosti JUPEKO

Julius TRCA

[JUPEKO — podlaharské prace

Obchodni oddéleni Sluzby

—[ Nikup Vlastnik firmy ] Pokladka podlahovych krytin Zaméstnanec & 3 ]

Zaméstnanec £. 5
|

Vlastnik firmy ]

Zaméstnanec €. 1

‘_l Prodej

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Jelikoz se jednd o maly podnik, neni zde vytvofeno zadné ptesné specifikované
oddé¢leni, jako ve velkych podnicich. Funkci prodejce zde zastavaji 3 lid¢, z toho 2 lidé
jsou zaroven i nakupci. Jeden prodejce obsluhuje Korkové studio, druhy prodejce
obsluhuje Podlahové studio a zajistuje zaroven nakupy a tieti (majitel spole¢nosti)
zastupuje ob¢ studia, zajiStuje nakupy, obchodni ¢innost a koncovou komunikaci
se zakaznikem.

Prodejce korkového studia je v piimém kontaktu se zakazniky. Poskytuje jim
veskeré informace, tykajici se korkovych podlahovych krytin, idrzbovych a ochrannych
prostfedkii. Ma pfesné nastudované riizné typy korkovych podlahovych krytin, dokaze
poradit, zda zakaznikem zvoleny typ podlahové krytiny je vhodny do konkrétnich
prostor. Pokud spolecné zjisti, Ze zvoleny typ podlahové krytiny neni vhodny, pomiize
zakaznikovi vybrat vhodnou alternativu.

Prodejce podlahového studia je také v pifimém kontaktu se zdkazniky. Jelikoz
sortiment podlahového studia je mnohem $irsi, nez v korkovém studiu, je prodejce vice
studio nabizi dievéné a laminitové plovouci podlahy, parkety, linolea, marmolea,
vinylové podlahy, koberce, listy obvodové a piechodové, lepidla, laky, tmely,
stérkovaci smési, uklidové a ochranné prostiedky, drobny sortiment a material. Kdyz
se zakaznik rozhodne pro novou podlahovou Krytinu, neni zajmem prodejce tuto krytinu
pouze prodat a tim ziskat finan¢ni pfijem, ale naopak se zadkaznikem konzultuje
vhodnost vybrané podlahové krytiny. Je nutné zvazit jaka podlahovina je pro konkrétni
prostor nejvhodnéjs$i. Jelikoz v rlznych castech interiérii dochazi k odlisné zatézi,
ne kazda podlaha je vhodna pro enormné vysokou zatéz ¢i do mist s vysokou vlhkosti.
Jelikoz je sortiment nabizen v mnoha barevnych variacich, poméhaji s detailnim
vybérem na zdékladé barevného a materidlového zafizeni jednotlivych mistnosti
a interiéru. DalSim kritériem, ktery je pro zakazniky velice podstatnou zaleZitosti pfi
pofizeni nové podlahové krytiny, je i finanéni naro¢nost nové podlahy. Prodejce se vzdy
snazi vyfeSit tuto zaleZitost ke spokojenosti zakaznika. Kazdy zdkaznik je jinak
naro¢ny, ma jiné predstavy, prodejce mu pak poskytne napi. levnéjsi alternativu,

moznost kombinace drazsiho a levnéjSiho provedeni.
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V piipadé, ze zédkaznik ma zajem o urcity produkt, ktery je pro néj momentalné
financné nakladny, pfesto md o n¢j vazny zdjem, muze se s nim prodejce domluvit
na poskytnuti urcité slevy nebo platbu rozd¢lit na vice splatek. Tuto situaci jiz fesi treti
prodejce, ktery je zaroven vlastnikem spolecnosti, a rozhoduje o vysi poskytovanych
slev, nebo vypracuje navrh splatek dle situace dané¢ho zdkaznika. Dal§i a velmi
dulezitou Cinnosti tfetiho prodejce (vlastnik spole¢nosti) je vyfizovani reklamaci. Kdyz
se vyskytne u zakaznika néjaky problém, snazi se jej prodejce vyfesit osobné. K tomuto
vyuziva veskerych profesnich znalosti a zkuSenosti, nasbiranych za Iéta praxe. Zde
nejvice vyuzije informace ziskané ze Skoleni od dodavatelskych a vyrobnich firem.
reklamaci za ucasti zastupce dodavatele podlahové krytiny. Tento provede mistni
Setfeni dle povahy reklamace, odebere vzorky, které jsou zaslany vyrobci podlahové
krytiny. Tento postup je nutny k uznani opravnéné reklamace. Pokud je reklamace
opravnéna, je Vyfizena vyménou nebo opravou podlahové krytiny. Na spokojenost
je ve spolecnosti JUPEKO kladen velky diraz. Z tohoto divodu jsou vyfizovany
i neopravnéné reklamace a to i Vpiipadé, kdy musi spoleCnost vynalozit dalsi
neplanované naklady.

Funkci nakupciho v této firmé zastavaji 2 1idé, z toho jeden je vlastnik spole¢nosti
a druhy je zaroven prodejce v podlahovém studiu.

Jelikoz se jedna o maly podnik, nedochazi k ¢astému obménovani zaméstnanci, coz
je pro dany podnik velkd vyhoda. Podnik nemusi vynakladat zbytecné tsili a cas
na neustalé proskolovani novych a novych zaméstnanci. Zaméstnanci v této spole¢nosti
jsou diky dlouhodobému zaméstnani doslova nabyti informacemi a zkuSenostmi, které
jim pak pomahaji v komunikaci se zakazniky. Za dobu puisobeni spole¢nosti na pozici
nakupu a prodeje pracovalo celkem 5 lidi, z toho 2 lidé zde pusobi stale. Spolecnost
nikdy nemusela své zaméstnance hledat ptfes riizné agentury, ufady prace, webové
servery nebo tiskoviny. Své zaméstnance pfijala na zakladé doporuceni riznych
obchodnich partnerti, znamych ¢i zédkaznikl. Jednalo se o zaméstnance jak ze stejného
oboru, tak i mimo n¢j. Novi zaméstnanci po ptichodu do spolecnosti jsou pod odbornym
dohledem vlastnika spole¢nosti, ktery snimi prochazi veskeré dulezité informace

a predava jim znalosti a dovednosti tykajici se danych pracovnich pozic. Dale nasleduji
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Skoleni zaméstnancti, které poradaji spolecnosti dodavajici sortiment, ktery na prodejné
spolecnost JUPEKO nabizi. Dals§i nabyvani informaci ziskdvaji zaméstnanci diky
reklamnim letdktim, katalogiim a riznym propaga¢nim materialim. Dilezité¢ jsou
1 praktické znalosti, které Cerpaji z vlastnich zkuSenosti, zkuSenosti dalSich
zaméstnanct, ktefi provadi ptimo pokladky a renovace, a v neposledni fadé zkuSenosti
ptimo od koncovych spotiebiteld. Vzhledem Kk tomu, ze na trh pfichazeji stale nové
produkty a technologie, je nutné, aby zaméstnanci prodeje 1 nakupu byli fadné Skoleni.
Zaméstnanci prodeje a nakupu nav§tévuji Skoleni nejen v Ceské republice, ale
I V zahrani¢i.

Co se tykd motivace zaméstnancti V této spolecnosti, jedinou motivaci pro
zaméstnance je to, Ze jim spole¢nost nabizi praci v pfijemném prostredi, staly mésicni
plat vyplaceny v pfesné stanoveném terminu, a v ptipad€ nakupu nabizeného sortimentu
specialni slevu. Motivace pro nakupciho a prodejce (vlastnika spolecnosti) jsou vysoké
zisky, spokojeni zaméstnanci a predevsim spokojeni zdkaznici, ktefi se radi vraceji a
svymi pozitivnimi zkuSenostmi s touto spolecnosti a délaji JUPEKU reklamu, diky

které ptichazeji dalsi novi zakaznici.

4.4 Konkurenti

4.4.1 Konkurent ¢.1

Nézev: CECETKA s.r.0. - CECETKA INTERIER
Sidlo: U Staré Trati 1652/1
370 11 Ceské Budéjovice
ICO: 62526006
DIC: CZ62526006
Tel: +420 724 501 020
E-mail: info@cecetka-interier.cz
Web.: www.cecetka-interier.cz
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Oteviraci doba:

PO-PA 09:00 — 18:00

SO 09:00 — 13:00

Datum vzniku: 06.04.1995

Prévni forma: Spolecnost s rucenim omezenym

Ekonomické ¢innosti: Truhlafstvi, podlahatstvi.

Zednictvi.

Kamnaftstvi.

Hostinska ¢innost.

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3
zivnostenského zakona.

Provadéni staveb, jejich zmén a odstranovani.

Spolec¢nost Cecetka s.r.o. nové uvadéno Cecetka Interiér s.r.o. pisobi na ceském trhu

od roku 1995. Jak spolec¢nost uvadi na svych strankach je to dynamicky rozvijejici

se spolecnost, ktera poskytuje kompletni servis tykajici se interiéru a to na celém uzemi

Ceské republiky, ale i v zahrani¢i. P¥i osobni navitévé této spolenosti bylo zjisténo,

ze hlavni lokalitou plsobeni této spolecnosti je pfedevS§im Jihocesky kraj. K ziskani

zakladnich informaci byla vyuzita metoda nefizeného rozhovoru se zaméstnancem,

zajistujicim poskytovani odbornych informaci o produktech koncovym zékaznikim.

Sortiment, ktery spole¢nost CECETKA INTERIER nabizi a prodava:

Podlahy
Dvete
Okna
Krby

Koupelny a jejich vybaveni
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e Kuchyn¢
e Vestavné skiiné

e Schodisté

Z uvedeného piehledu sortimentu je patrné, ze spoleCnost nabizi velice Siroky
sortiment, poskytujici zdkaznikovi komplexni feSeni jeho interiéru. Otazkou je, zda
se da toto vSe d¢lat na sto procent. Neni lepSi zaméfit se na jednu - dvé oblasti
a ty vykonavat plnohodnotné? Pro tuto préaci je pro mne podstatnd nabidka a prodej
podlahovych krytin. Pfestoze se muze zdat, ze tak Siroky riznorody sortiment mtize byt
pro spole¢nost konkurencni vyhodou, nemyslim si ze, to tak opravdu je.

Nabidka takto riznorodého sortimentu sebou pfinasi i rizné nevyhody. Jednak jak
uz bylo uvedeno, neni mozné nabidnout tak Sirokou Skalu sortimentu od jednotlivych
druhii sortimentu, napf. v podlahovych krytindch designy, nebo ruzné druhy
laminatovych, vinylovych, dfevénych podlah atd... od rdznych vyrobct, kteti
se navzajem lisi nejen designem, ale i strukturou, kvalitou a pfedevsim i cenou. Dalsi
nevyhodu se pro spoleCsnost miize stat kvalita zaméstnanci, ktefi musi byt fadné
Skoleni, aby dokazali poradit ¢i odvést kvalitni praci pii montdzi. Vlivem castého
stiidani zaméstnanct, se toto pak muize projevit na negativnim hodnoceni spolecnosti
a jeho nasledné negativni reklamé.

Byla proSetiena role zdkaznika vcetn¢ plsobeni reklamy. Spolecnost je situovana
v dobré¢ lokalité. Je u silnice hlavniho tahu smérem na Pisek a Prahu. Touto cestou
kazdy den projizdi velké mnozstvi lidi, kteti miti za nakupy do nakupni zony nedaleko
Interiérového studia. Pokud si kdokoliv chysta zatizovat ¢i pred€lavat sviy domov,
zamiii pravé do tohoto studia jako prvni. Pfed Interiérovym studiem je dostate¢ny pocet
parkovacich mist, takZe zakaznici zaparkuji pfimo pfed vchodem a nemusi feSit
problémy s parkovanim.

Pti navstéve prodejny bylo zjiSténo, Ze vzorky podlahovych krytin jsou vystavovany
nesystematicky, coz déla zakaznikovi problém pfi jejich vybéru a ndkupu.

Po provedeném prizkumu této prodejny bylo zjisténo, Ze nabizeny sortiment je uzsi

nez ve spolecnosti JUPEKO.
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Na otazku ,,V ¢em si myslite, ze jste konkurenceschopni oproti Vasim konkurentiim*
bylo ve spole¢nosti Ceéetka Interiér s.r.o. odpovézeno: ,,Jsme nejvétsi, mame nejvétsi

vybér a nejkompletnéjsi sortiment®.

4.4.2 Konkurent ¢&.2

Nazev: PARKETY WOLFEL s.r.o.
Sidlo: Suchomelska 534/4

37010 Ceské Budgjovice
ICO: 28098170
DIC: CZ28098170
Tel: +420 386 350 880
E-mail: info@parketywolfel.cz
Web.: www.parketywolfel.cz

Oteviraci doba:

PO-PA 08:30 - 12:00 13:00 - 17:00

SO ZAVRENO

Datum vzniku: 03.03.2009

Pravni forma: Spole¢nost s ruenim omezenym

Ekonomické ¢innosti: Truhlafstvi, podlahafstvi.
Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohéch 1 az 3

zivnostenského zakona.

Spole¢nost PARKETY WOLFEL s.r.0. byla sice zalozena vroce 2009, ale
ve skuteCnosti pusobi na trhu jiz od roku 1993. Zakladatelem spole¢nosti byl pan
Vaclav Wolfel, ktery zacal v oblasti podlahaistvi podnikat jako fyzicka osoba v roce
1993. Vybudoval velice prosperujici a stabilni spole¢nost, kterou v roce 2009 pievzala

jeho rodina, kterd z této spolec¢nosti ud¢lala s.r.o..
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Spole¢nost béhem svého pusobeni zménila nejen lokalitu své vzorkové prodejny, ale
také velikost prodejny, nebot’ zna¢né& rozsitila svilj sortiment. PARKETY WOLFEL
S.r.0. neptisobi pouze v JihoCeském kraji, ale také v kraji StiedoCeském. Druha jejich

prodejna se nachdzi v hlavnim mésté Praze.

Sortiment, ktery spolenost PARKETY WOLFEL s.r.o. nabizi
a prodava:

e Parkety - parketové vlysy.

e Mozaiky.

e Exotické mozaiky a parkety.

e Plovouci dievéné podlahy.

e Drtevéné masivni podlahy.

¢ Bambusové podlahy.

e Plovouci laminatové podlahy.

e Vinylové podlahy.

e PVC.

e Marmoleum.

e Terasy.

o Udrzbové prostiedky.

Od pocatku svého plisobeni se tato spolec¢nost specializuje na prodej a pokladku
parketovych vlysti. Kdyz spole¢nost zacinala, byla hlavnim dodavatelem
(velkoobchodem) parket v celém JihoCeském kraji. VétSina spolecnosti zabyvajicich
se podlahafstvim nakupovala parkety pravé zde. Postupem casu vSak zacaly objednavat
parkety piimo od vyrobct, piesto spole¢nost PARKETY WOLFEL s.r.o. tuto situaci
ustala, rozSifila sviij sortiment a stale prosperuje.

Prvni dojem pii navstévé vzorkové prodejny v Ceskych Budgjovicich, byl velmi
kladny. O nové zakazniky se stara piimo majitelka spolecnosti, ktera je provede
po vzorkové prodejné, poskytne informace o produktech i spole¢nosti. Prodejna

je prehlednd, persondl ochotny, z pohledu zédkaznika celkové velice ptijemné prostiedi.
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Dle sdéleni majitelky se jedna o nejvétsi podlahové studio v Ceskych Budgjovicich.
Vzorkové prodejna je situovana mimo jakoukoliv hlavni dopravni tepnu daného mésta,
je ale u hlavni pfijezdové cesty k supermarketu Terno, kam denné mifi velké mnozstvi
lidi na nakup. Spole¢nost nevydava zadné velké finanéni prostiedky na reklamu, jejich
nejveétsi reklamou je kvalitné odvedena prace. Prezentaci zajistuje prostiednictvim
svych webovych stranek, které jsou piehledné a poskytnou zékaznikovi zakladni
informace. Spole¢nost PARKETY WOLFEL sr.o. nema Zzadnou Exkluzivitu
(autorizovany prodej).

Na otdzku ,,V ¢em si myslite, Ze jste konkurenceschopni oproti Vasim konkurenttiim*

bylo ve spole¢nosti PARKETY WOLFEL s.r.o. odpovézeno: ,V kvalitné odvedené

praci®. To je také to, co zajiSt'uje spolecnosti stalé i nové zakazniky.

4.4.3 Konkurent ¢&.3

Nézev: BUKACEK PODLAHY - Ing. Jan Bukac¢ek
Sidlo: Litvinovice 319
370 01 Ceské Budgjovice
1CO: 18288600
DIC: CZ530920246
Tel: +420 387 203 356
E-mail: podlahybukacekcb@seznam.cz
Web.: www.podlahybukacek.cz

Oteviraci doba:

PO-PA
SO

Datum vzniku:

Pravni forma:

08:00 - 11:30 12:30 - 17:00

po telefonické domluvé
01.04.2001

Fyzické osoba podnikajici dle Zivnostenského zdkona nezapsana

v OR
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Ekonomické ¢innosti: Provadéni staveb, jejich zmén a odstraiiovani.
Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v piilohach 1 az 3

zivnostenského zakona.

Spolegnosti PODLAHY BUKACEK puisobi na trhu jiz od roku 2001. Misto
plisobeni této spolednosti je predevsim v regionu Ceské Bud&jovice. Pro spole¢nost neni
problém poskytnout své sluzby i v jinych regionech celé Ceské republiky, zalezi viak
na velikosti zakazky.

Vzorkova prodejna PODLAHY BUKACEK, je situovana u hlavni silnice u vyjezdu
z Ceskych Budé&jovic smérem na Cesky Krumlov. Provozovna o velikosti cca 120 m?
je umisténa v OD Norma. Pfi piijezdu k tomuto obchodnimu domu neni umisténa zadna
reklama ¢i poutaé, ktery by dal zakaznikim na védomi, Ze v této lokalité se nachazi
néjakéd spoleCnost zabyvajici se podlahami. Na otazku, pro¢ nemaji nikde umisténou
reklamu, bylo majitelem sdéleno, Ze zadnou reklamu nepotiebuji, jedind a fungujici
reklama je jimi odvedena prace. To jim zajistuje, dle majitele, dostatek zakaznikd.
Vzorkova prodejna je celkem systematicky vybavena vzorky jednotlivych druhd podlah
a prodej udrzbovych prostedki je odd€len ve druhé ¢asti prodejny.

Spolec¢nost je autorizovanym prodejcem (ma exkluzivitu) znacky TILO (dfevéné

podlahy, vinyly, korky, marmoleum, masiv) a OSMO (ekologické natéry na dievo).

Sortiment, ktery spole¢nost BUKACEK PODLAHY nabizi
a prodava:

e Dievéné plovouci podlahy.

e Dfevéné masivni podlahy.

e Laminatové plovouci podlahy.

e Korkové podlahy.

e Vinylové podlahy.

e PVC.

e Marmoleum.
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e Koberce.

e Natéry na dievo OSMO.

e Stavebni a udrzbova chemie.

4.4.4 Konkurent ¢.4

Nazev:

Sidlo:

ICO:
DIC:
Tel:
E-mail:
Web.:

Oteviraci doba:

PO-PA
SO

Datum vzniku:

Pravni forma:

PODLAHY HEBIK PETR s.r.0.
Studentska 1655/1b

370 05 Ceské Budgjovice
28117379

CZ28117379

+420 602 107 139
petr@hebik.cz

www.podlahyhebik.cz

08:00 - 18:00
ZAVRENO

01.02.2010

Spole¢nost s ruenim omezenym

Ekonomické ¢innosti: Truhlafstvi, podlahafstvi.
Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v piilohach 1 az 3

zivnostenského zakona.

Spole¢nost PODLAHY HEBIK byla zalozena jako sdruzeni dvou fyzickych osob
v roce 1996. V roce 2010 doslo k rozchodu obou zakladateli a pan Petr Hebik zalozil
spole&nost s ru¢enim omezenym PODLAHY HEBIK PETR s.r.o. Spole¢nost se zabyva

kompletni doddvkou a montazi vSech druhti podlahovych krytin v¢. ptipravy podkladu.
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Vzorkova prodejna je situovana na jedné z hlavnich ulic v Ceskych Budg&jovicich,
ptesto ji lze snadno piehlédnout. Pfed prodejnou je problém s parkovanim, zakaznik
musi zastavit v zakazu zastaveni, dojit na prodejnu pro karticku, kterou nasledn¢ umisti
do svého vozu pro piipad, ze by dorazila méstska policie. Piesto jsou tu takto
k dispozici asi jen dvé mista. Vzorkova prodejna je celkem mala. O vystavni plochu
se tu d&li dvé spoleénosti PODLAHY HEBIK PETR s.r.o. a DomeStyl s.r.o. P¥i vstupu
do prodejny se ocitnete mezi okny a dvefmi, jez prodava spole¢nost DomeStyl s.r.o.,
teprve pak se za vystavovanymi dveifmi schovavaji vzorky podlahovych krytin. Zde
uz jsou vzorky docela systematicky rozmistény. Obsluha, ktera zde je, byla velice
pfijemna a bylo patrné, Ze sortimentu, ktery nabizi a prodava, dobfe rozumi.

Spole¢nost, nema exkluzivitu.  Na otazku ,,V c¢em si myslite, Ze jste
konkurenceschopni oproti Vasim konkurentim® bylo spole¢nosti PODLAHY HEBIK
PETR s.r.o. sdé€leno: ,,Jednozna¢né v kvalité prace, protoze se nam sem zakaznici
vraceji®.

Piesto spole¢nost vyuziva reklamu v radiu, ¢asopise, a nyni také na potravinovych
sa¢cich umisténych v pekafstvi, jak bylo sdéleno zaméstnancem spolecnosti. Ke své

prezentaci vyuzivaji webové stranky, a dnes velice oblibeny facebook.

Sortiment, ktery PODLAHY HEBIK PETR s.r.o. nabizi a prodava:

e Dievéné plovouci podlahy.

e [Laminatové plovouci podlahy.
e Korkové podlahy.

e Vinylové podlahy.

e PVC.

e Marmoleum.

o Parkety.
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4.45 Analyza dle Porterova modelu

Stavajici trh — V Ceskych Budg&jovicich pusobi nékolik spole¢nosti zabyvajicich
se podlaharstvim. Kdyz vynechame drobné Zivnostniky, ktefi obCas provedou néjakou
pokladku, podlahova studia a vzorkové prodejny tu provozuje nékolik spole¢nosti. Tyto
spolecnosti, jsou hlavnimi konkurenty spole¢nosti JUPEKO.

Novi konkurenti — Pii rozhovorech smajiteli a zaméstnanci analyzovanych
spolecnosti, bylo zjisténo, ze se potencionalnich novych konkurenti neobavaji, jelikoz
za uplynulé 1éta jiz maji vybudovanou velice silnou pozici na trhu. To znemoziuje
vstup novym konkurentim. Bariérou pro jejich vstup je finan¢ni otdzka, spojena
se zaCatkem podnikani.

Substituty — Substituty v této oblasti mohou byt sklenéné nebo keramické podlahy.
Dodavatelé — Majitel spole¢nosti ma ur€ity okruh dodavatelt, se kterymi ma vyjednany
podminky. Tato spoluprace je uzaviena na dlouhou dobu. Ztohoto diivodu neni
dodavateli ohroZen.

Odbératelé — Spolecnost ma jednak velké zakazniky, coZ jsou predevSim stavebni
spolec¢nosti, které si své podminky mohou diktovat, a jednak drobné zakazniky, coz jsou

piimi spotiebitelé, kterych je vétsina.
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5 Dotaznikové Setreni

Dotaznikové Setfeni se uskutecnilo pfimo ve vzorkové prodejné spole€nosti
JUPEKO. Dotazniky byly umistény u prodejni asistentky, kterda pozadala zdkazniky
o jejich vyplnéni. Dotaznik obsahoval celkem 16 otdzek. Z 200 umisténych dotaznikt
jich bylo respondenty vyplnéno 148. Ke kazdé otazce z dotaznikového Setieni

je vyhotoven vysledek v grafickém znazornéni a slovnim komentaiem.

Otazka ¢. 1 — Znate podlahaiskou firmu JUPEKO?

Graf 1: Znate podlaharskou firmu JUPEKO?

HANO
H NE

(zdroj: Vlastni vyzkum)

Dotaznik vyplnilo 148 respondentli, z toho 12 respondenti spole¢nost JUPEKO
nezna, 136 respondentd spole¢nost JUPEKO zna.

Z otazky vyplynulo, ze vétSina oslovenych respondentli o spolecnosti jiz slyselo,

nebo maji se spolecnosti JUPEKO né&jaké zkusenosti.
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Otazka ¢. 2 - Jak jste se o firmé JUPEKO dozvédéli?

Graf 2 : Jak jste se o firmé JUPEKO dozvédéli?

M Na internetovych
strankach

M Od pfatel a zndmych

i Od zdkaznikl

M Pfimo na vzorkoveé
prodejné

M Jinak

(Zdroj: Viastni vyzkum)

68 respondenti se o spolec¢nosti JUPEKO dozvédélo od zakaznikli spolecnosti,
35 respondentlt od svych pratel a znamych, 28 respondentii z webovych stranek na
internetu, 15 respondentli navstivilo vzorkovou prodejnu nédhodné pii nékupu
V obchodnim centru Vltavin a 2 respondenti uvedli, Ze je upoutal billboard na budové

obchodniho centra Vltavin.

Z otazky vyplynulo, Ze nejvétsi reklamou pro spole¢nost JUPEKO jsou spokojeni

zakaznici, ktefi délaji spolecnosti kladnou reklamu a zajiSt'uji tak firmé nové zakazniky.
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Otazka ¢. 3 - Kolikrat jste navstivili firmu JUPEKO?

Graf 3: Kolikrat jste navstivili firmu JUPEKO?

M Jsem zde poprvé
M Jednou
i Dvakrat

M Vicekrat

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Ze 148 dotazanych respondentti uvedlo 46 respondentt, ze je ve spole¢nosti JUPEKO
poprvé, 78 respondentll jiz jednou spoleCnost navstivili, 18 respondentii se dokonce

jednou vratilo a 6 respondentti uvedlo, Ze ve spole¢nosti JUPEKO jsou jiz vicekrat.

Z otazky vyplynulo, Ze téméf tfi Ctvrtiny respondentli maji se spole¢nosti JUPEKO

kladné zkuSenosti, proto se vraceji.

Otazka ¢. 4 - Vyhovuje Vam umisténi vzorkové prodejny?

Graf 4: Vyhovuje VAm umisténi vzorkové prodejny?

M Ano
H Ne

i Nevim

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Vétsina dotazanych uvadi, ze umisténi vzorkové prodejny je pro n¢€ vyhovujici.
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Otazka ¢. 5 - Jak vnimate prostiedi vzorkové prodejny?

Graf 5: Jak vnimate prostredi vzorkové prodejny?

H Prijemné
H Pramérné

i Nepfijemné

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Ze 148 dotazovanych respondentli vniméa prostfedi vzorkové prodejny 140 jako

ptijemné prostiedi, 8 respondentl jako primérné prostiedi.

Otazka €. 6 - Jaka oteviraci doba je pro Vas vyhovujici?

Graf 6: Jaka oteviraci doba je pro Vas vyhovuijici?

M 8-17 hod.
& 9-18 hod.
4 10-19 hod.

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Stavajici oteviraci doba vzorkové prodejny vyhovuje 87 respondentim, jinou
pracovni dobu by uvitalo 61 respondentti, z toho 35 respondentd oteviraci dobu 10-19
hod. a 26 respondentt 8-17 hod.
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Otazka €. 7 - Je pro Vas diileZita oteviraci doba o vikendu?

Graf 7: Je pro Vas dule?itd oteviraci doba o vikendu?

M Ano
E Ne

i Je mi to jedno

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Oteviraci dobu o vikendu netesi 94 dotazovanych, pro 37 respondentii neni dilezita,

a 17 respondentti by tuto moznost pfivitalo.

Otazka ¢. 8 - Jaky den by mélo byt o vikendu otevi‘eno?

Graf 8: Jaky den by mélo byt o vikendu otevieno?

H50
ENE

50O, NE

(Zdroj: Vlastni vyzkum)

132 respondentii uvadi oteviraci den o vikendu sobotu, 15 respondenti sobotu

1 nedéli a 1 respondent pouze nedéli.
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Otazka ¢. 9 - Jste spokojeni s nabizenym sortimentem?

Graf 9: Jste spokojeni s nabizenym sortimentem?

M Ano
M Ne

i Nevim

(zdroj: Viastni vyzkum)

S nabizenym sortimentem, ktery spolecnost JUPEKO nabizi je spokojeno
142 dotazanych. 4 respondenti s nabidkou spokojeni nejsou a 2 respondenti uvedli,

Ze nevi.
Otazka ¢. 10 - Méla by firma JUPEKO roz§itit nabizeny sortiment? (pokud ANO, uved’te
o jaky)

Graf 10: Méla by firma JUPEKO rozsitit nabizeny sortiment? (pokud ANO, uvedte

o jaky)

M Ano
M Ne

i Nevim

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Z grafu vyplyva, ze rozSifeni sortimentu pozaduji pouze 4 respondenti, kteti uvedli
rozSifeni sortimentu o dlazbu. 2 respondenti nevédéli a pro 142 respondentil je nabizeny

sortiment dostacujici.
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Otazka ¢. 11 - Jakou podlahovou krytinu preferujete?

Graf 11: Jakou podlahovou krytinu preferujete?

M Vinylové podlahy

M Dfevéné podlahy

i Laminatové podlahy
M PVC

M Koberce

M Jiné

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Z grafu je patrné, Ze nejvice maji respondenti zdjem o vinylové podlahy, které
preferuje 59 dotazanych, druha nejoblibengjsi krytina je PVC, kterou preferuje 44
dotdzanych, o dfevéné podlahy ma zajem 22 dotazanych, 14 dotdzanych preferovalo

koberce, 7 dotazanych laminatové podlahy a 2 dotazani zaskrtli jiné.

Otazka €. 12 - Jak jste spokojeni se zaméstnanci firmy JUPEKO?

Graf 12: Jak jste spokojeni se zaméstnanci firmy JUPEKO?

M Velmi spokojen
Spokojen

ki Nespokojen

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Ze 148 respondentli je se zaméstnanci spokojeno 146 dotazovanych, ztoho
126 velmi spokojeno a 20 spokojeno, nespokojenost vyjadfili pouze 2 dotazovani

respondenti.
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Otazka ¢. 13 - Jak jste spokojeni s odbornym poradenstvim firmy JUPEKO?

Graf 13: Jak jste spokojeni s odbornym poradenstvim firmy JUPEKO?

W Velmi spokojen
H Spokojen

i Nespokojen

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Spokojenost s odbornym poradenstvim vyjadiilo 146 respondentl, nespokojeni byli

pouze 2 respondenti.

Otazka €. 14 - Mate zkuSenosti i s jinou podlahafskou firmou?

Graf 14: Mate zkusSenosti i s jinou podlaharskou firmou?

M Ano

M Ne

(Zdroj: Viastni vyzkum)

S jinou podlahaiskou spole¢nosti ma zkusenost 96 dotazovanych, 52 respondentii

uvadi, ze zddnou zkusenost s jinou podlaharskou spole¢nosti nema.
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Otazka €. 15 — Jaké zkuSenosti mate s jinou podlahatskou firmou?

Graf 15: Jaké zkusenosti mate s jinou podlahafskou firmou?

H Dobré
M Spatné

M 73dné

(Zdroj: Viastni vyzkum)

52 dotdzanych nema s jinou podlahaiskou spole¢nosti zkuSenosti, 77 dotazanych
ma Spatné zkuSenosti a 19 dotazanych uvadi dobré zkuSenosti i s jinou podlahaiskou

spole¢nosti.

Otazka €. 16 — Doporucdili by jste firmu JUPEKO svym znamym a piatelim?

Graf 16: Doporucili by jste firmu JUPEKO svym znamym a prateldm?

M Ano

H Ne

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Ze 148 respondentd by svym zndmym a pratelim spolecnost JUPEKO doporucilo

146 respondentil, doporuceni by nedali pouze 2 respondenti.
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Shrnuti dotaznikového Setreni

Po vyhodnoceni dotaznikového Setfeni bylo zjisténo, ze vétSina zakaznikd
0 spolecnosti JUPEKO slyselo, nebo se spole¢nosti maji kladné zkuSenosti, proto
navstivi spole¢nost opakované. Nejvice zakaznikli ptfichazi do spolecnosti JUPEKO
na doporuceni od pratel, znamych a zédkaznikl spole¢nosti. Ostatni zdkaznici vyhledali
spolecnost JUPEKO prostfednictvim webovych stranek nebo prostiednictvim
reklamnich billboardi ¢i  vylohy v OC Vltavin. Vzorkova prodejna neni
na frekventovaném misté, jako u jinych konkurentl, piesto zakazniklim tato lokalita
vyhovuje. Pfed obchodnim domem je velké parkovisté, kde mohou zékaznici bez
problému zaparkovat své vozidlo. Zakaznici mohou také vyuzit méstskou hromadnou
dopravu, kterd se nachazi pobliz obchodniho centra. Spole¢nost JUPEKO disponuje
velkou piehlednou vzorkovou prodejnou, kterd je zdkazniky hodnocena jako piijemné
prostiedi. Stavajici oteviraci doba vyhovuje vétsiné dotazovanych, piesto by mohla byt
trochu upravena. S nabizenym sortimentem byli spokojeni téméf vSichni. Nespokojeni
zakaznici poZadovali rozSifeni sortimentu o dlazby. Spokojeni zdkaznici nejvice
preferuji vinylové podlahy a PVC, méné dievéné podlahy a laminatové podlahy,
nejméné koberce. Zaméstnanci spolec¢nosti jsou odborné proskoleni, dokazi zakaznikiim
poskytnou odborné informace, proto byly zakazniky hodnoceni - velmi spokojen.
VétSina dotazovanych ma Spatné zkuSenosti s jinou podlahafskou spolecnosti
a to je pfivedlo do spole¢nosti JUPEKO. Ze 148 respondentli by svym ptatelim
a znamym JUPEKO doporucilo 146 respondentli, doporuceni by nedali pouze

2 respondenti.
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6 Vysledky nerizeného rozhovoru

Prodej podlahovych krytin za rok v %:
Graf 17: Prodej podlahovych krytin za rok v %:

 Vinyl

H Lamino
u Dfevo
HPVC

 Koberce

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Z grafu je patrné, ze spole¢nost nejvice prodava vinylové podlahy, coz ¢ini 40%
a PVC, které ¢ini 30% prodanych podlahovych krytin, nejmensi zajem je o laminatové
podlahy, kterych spole¢nost proda 5% a koberce kterych prodaji v JUPEKU 10%.
Prodej je uveden v % za rok.

Primérny pocet zakazniki, ktef'i navstivi vzorkovou prodejnu za mésic a k tomu
pocet z toho uskuteénénych zakazek:
Graf 18: Primeérny pocet zdkaznikl, ktefi navstivi vzorkovou prodejnu za mésic

a k tomu pocet z toho uskutec¢nénych zakazek:

M Navitévnost

M Uskutecnéné zakazky

(Zdroj: Viastni vyzkum)

Graf zobrazuje primérny pocet zakaznikd, ktefi navstivi béhem mésice vzorkovou

prodejnu, a k tomu je uvedeno, kolik se tohoto po¢tu uskutecni zakazek.
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{ Navrh

Spolec¢nost JUPEKO se na trhu pohybuje od roku 1991. V téchto letech se zacinalo
drobné¢ podnikdni pomalu rozvijet. Na trhu se objevovalo stidle vice drobnych
zivnostnikd a zacinajicich podnikatelti. V tomto obdobi se délalo mnoho dilezitych
rozhodnuti, feSilo mnoho navrhi, a vznikaly rtzné systémy organizace fizeni. Jak
je patrné z dnesniho stavu spolecnosti JUPEKO, majitel si dokézal vhodné poradit
a za léta vybudovat perspektivni a prosperujici spolecnost, ktera zajistuje zaméstnani
jak jeho rodiné€, tak zaméstnancim, ktefi jsou v této spolecnosti spokojeni, o ¢emz
svéd¢i 1 jejich dlouhodobé plisobeni v této spolecnosti.

Systém ftizeni doporucuji neménit, ani V organizaéni struktufe, muze dojit
maximalné€, k rozsifeni pracovniki pokladky podlah tak nanejvys o dva pracovniky
a to z divodu vzristajiciho zajmu zékaznikl. Dulezité je pokracovat v systematickém
Skoleni pracovnikl, zv1asté nove piijatych.

Pozici a prestiz na trhu ovliviiuji zamé&stnanci podniku, kteti odvadéji  kvalitni praci
a zajistuji tak spolecnosti spokojenost jejich zékaznik. Proto je nutné si tyto
zamé&stnance udrzet, coz se spole¢nosti JUPEKO po dlouha 1éta dafi. Z tohoto divodu

by bylo vhodné pfistoupit k zavedeni motivacnich benefitl pro zaméstnance.

Navrh a doporuceni:
e Pfijmout 1-2 pracovniky
e Pokracovat ve Skoleni pracovniki, zvlasté nové piijatych
e Zavedeni motivacnich benefitli — napf. stravenky, poukazy na rekonvalescenci,

ptispévek na dovolenou

Nutno podminkou je udrZeni kvalitnich sluzeb pro zakazniky, jako piedpoklad pro
to byt konkurenceschopnym. Dale pak pfistoupit k nabidce néfeho jin¢ho, nez
konkurenti. To se spolecnosti dafi, zajisténim exkluzivity (autorizovaného prodeje)
znaCky A1 — podlahy. Aby byla spolecnost neustale konkurenceschopna, musi sledovat
déni na trhu a na to rychle a pruzné reagovat. Pro spolecnost je nezbytné udrzovat

neustaly styk se zakaznikem.
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Néavrh a doporuceni:
e Zavést hodnoceni spokojenosti zakaznikt a jejich potieb
e Zajistit exkluzivitu od dalsiho dodavatele
e Aktualizovat webové stranky

e Upravit oteviraci dobu

Po zhodnoceni stavajici situace a stavu spolecnosti, je slozité podat néjaky novy
navrh, nebot’ v§e co bych doporucila, ve spolecnosti jiz funguje. Myslim si, ze zajisténi
exkluzivity byl jednim z dilezitych krokl, které pan majitel ucinil, a ktery je pro
spole€nost nyni velkym pfinosem. Dle analyzy konkurenti bych snad jen majiteli
JUPEKO doporucila, vénovat se pouze a plné podlahovym krytindm, a tento sortiment

S ni¢im jinym nekombinovat, pouze se sortimentem tykajicim se podlahovych krytin.
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8 Zavér

Bakalatska prace se zabyvala analyzou malého podniku za obdobi let 2015 a 2016.
Cilem byla analyza systému fizeni a konkurenceschopnost vybraného malého podniku.

K provedeni analyzy byla vybrana spoleénost JUPEKO, ktera se zabyva
podlahafstvim. Pusobi na trhu 25 let, a za tuto dobu si vybudovala velice silnou
a stabilni pozici na trhu. Béhem doby jejiho ptisobeni pfichazely na trh nové spole¢nosti
I novi mali Zivnostnici, coz bylo pro spolecnost rizikoveé naro¢né obdobi. Udrzely se zde
jen silné spolecnosti, coz je patrné z uvadénych tidaji zkoumanych konkurentt.

Systém fizeni je ve spole¢nosti jednoduchy. Majitel spolecnosti vykonava funkci
feditele, prodejce i nakupéiho a fidi zaméstnance. Ve spole¢nosti se nachazeji dvé
odd¢leni. Oddéleni obchodu, které zahrnuje nakup a prodej, a oddéleni sluzeb, které
zahrnuje pokladku podlahovych krytin. S pfihlédnutim k velikosti spole¢nosti je systém
organizace a fizeni dobfe nastaven. Do budoucna by bylo vhodné piijmout
1 az 2 zaméstnance.

Dle provedené analyze spolecnosti bylo zjisténo, Ze spolecnost JUPEKO
je konkurenceschopna. Oproti konkurentim ma nasledujici vyhody:

e Velkou prehledné a systematicky zafizenou vzorkovou prodejnu, kterd vhodné

napomaha ke zvySenému z4jmu zékaznikl o sluzby

e Siroky sortiment

e Odborné proskolené zaméstnance s kvalitné odvadénou praci

e Vyborné jednani se zékazniky

e Vcasné a rychlé dodrZzovani termint

e Autorizovany prodejce podlahovin Al

e Prodej korkovych podlah Wicanders a dfevénych podlah ESCO.

Doporucuje se tprava oteviraci doby, zavedeni hodnoceni spokojenosti zakazniki
a jejich potieb, zajistit exkluzivitu od dal§iho dodavatele, aktualizovat webové stranky,
pokracovat ve Skoleni pracovnikl, zvlast€ nové pfijatych, zavedeni motivacnich

benefitt.
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9 Summary

This bachelor thesis focuses on the management system and competitiveness of a

small flooring business.

The bachelor thesis evaluates the current situation and management system of the
business, analyses its major competitors and determines its competitive advantages. Its
competitors are analysed based on Porter’s five forces. The bachelor thesis also focuses
on customers’ requests and needs. Any information thus obtained is used to increase

competitiveness and to strengthen market position.

At the end, there is a proposal of how to improve the current situation to make the

business more competitive.

This bachelor thesis serve as a guideline for entrepreneurs who wish to make their

business competitive on the market.

Key words: management system, competitiveness, macro environment analysis, small

business, customers’ requests and needs.
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11.4 P¥ilohy

Piiloha 1: Dotaznik

DOTAZNIK

Dobry den, jmenuji se Alena Tréova a jsem studentkou Jiho¢eské univerzity v Ceskych
Bud¢jovicich. Rada bych Vas pozadala o vyplnéni kratkého dotazniku. Tento dotaznik je
anonymni. Informace budou vyuzity k mé bakalarské praci na téma ,Systém fizeni a

konkurenceschopnost malého podniku*.
Predem dekuji za Vasi ochotu a ¢as straveny vyplnénim tohoto dotazniku.

Alena Tréova

1. Znate podlaharskou firmu JUPEKO?
O Ano
O Ne

2. Jak jste se o firmé JUPEKO dozvédéli?
O Na internetovych strankach

Od pratel a znamych

Od zakaznikt firmy

Ptimo na vzorkové prodejné

O O O O

Jinak, uvedte prosimjak ...................eeenl.

3. Kolikrat jste navstivili firmu JUPEKO?
O Jsem zde poprvé

O Jednou

O Dvakrat

@)

Vicekrat
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4. Vyhovuje Vam umisténi vzorkové prodejny?
O Ano
O Ne

O Nevim

5. Jak vnimate prostiedi vzorkové prodejny?
O Piijemné
O Primérné

O Nepiijemné

6. Jaka oteviraci doba je pro Vas vyhovujici?
O 8-17 hod.
O 9-18 hod.
O 10-19 hod.

7. Je pro Vas diilezita oteviraci doba o vikendu?
O Ano
O Ne

O Je mi to jedno

8. Jaky den by mélo byt o vikendu otevi‘eno?
O Sobota
O Nedele

O Sobota i nedéle

9. Jste spokojeni s nabizenym sortimentem?
O Ano
O Ne

O Nevim

60



10. Méla by firma JUPEKO rozsirit nabizeny sortiment? (pokud ANO, uved’te o jaky)

11. Jakou podlahovou krytinu preferujete?
O Vinylové podlahy

Dievéné podlahy

Laminatové podlahy

PVC

Koberce

O O O O O

Jiné

12. Jak jste spokojeni se zaméstnanci firmy JUPEKO?
O Velmi spokojen

O Spokojen

O Nespokojen

13. Jak jste spokojeni s odbornym poradenstvim firmy JUPEKO?
O Velmi spokojen

O Spokojen

O Nespokojen

14. Mate zkuSenosti i s jinou podlahaiskou firmou?
O Ano
O Ne

15. Jaké zkuSenosti mate s jinou podlaharskou firmou?
O Dobré
O Spatné
O Zadné
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16. Doporudili by jste firmu JUPEKO svym znaimym a pratelum?
O Ano
O Ne
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