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1. UVOD

Umeéni strategického fizeni je v soucasnosti dilezitou dovednosti firem
na konkuren¢nim trhu. Kazda vétsi firma vénuje podnikové strategii ¢as, ceni si odborniki,
kteti uméni strategie ovladaji. Podniky vydavaji na stanoveni strategickych cili nemalé
finan¢ni prostfedky, které se jim ale pii spravné vypracované strategii vrati — nejenom
ve form¢ finan¢nich prostfedkil, ale také dobrym jménem znacky, spokojenymi zakazniky
1 zaméstnanci.

Jeden z diivodd, pro¢ jsem se rozhodla vénovat strategiim na trhu se Zivotnim
pojisténim, je ten, ze se o problematiku pojistovnictvi jiz dlouhou dobu zajimédm. Pracovala
jsem v pojistovné pied 10 lety, kdy lidé v Cechach byli zvykli mit pojistény hlavné majetek.
V té dobé pomalu zjistovali, jak dilezita je dobra Zivotni pojistka a jak vyhodné je mit dobré
urazové pripojisténi. Jak pohodIné je dostavat v dobé nemoci denni odskodné a jak ulehcujici
je v pfipad¢é rodinné tragédie obdrzet nezanedbatelnou sumu penéz. Nyni jsem v oblasti
pojistovnictvi zpét, vidim posun, ktery lidé ucinili, dnes uz jich mnoho nepochybuje
o nezbytnosti mit uzavienou dobrou Zivotni pojistku, hlavné ti, ktefi maji rodinny rozpocet
zatizeny splacenim hypotéky.

V soucasnosti, kdy je konkurence v oblasti pojisténi opravdu vysokd, se lidé jiz
nezajimaji pouze o vysi Castky, kterou budou pojistovné pravidelné platit. V neposledni fad¢
je zajima, jaké sluzby za své penize dostanou, jaké vyhody jim pojisStovny nabidnou ke
standardni smlouvé. To naptiklad znamen4, u jak renomované spolecnosti jsou pojiSténi, jak
Sirokou ma sit’ svych prodejct a likvidatorti, jaké informace jsou schopni prodejci pojisténi
poskytnout, jak rychle a s jakym komfortem jim pojistovna zpracuje pojistnou udalost, kolik
doklad po nich bude pozadovat.

Mym tkolem pfi vypracovani bakalarské prace je porovnat tfi pojistovny, které nabizi
produkty se srovnatelnymi parametry a zaroveil patii mezi stabilni firmy s dobrym jménem a
tradici na pojistném trhu v Ceské republice. Cilené jsem vynechala pojistovnu s nejvétsim
podilem na trhu, Ceskou pojistovnu. Dlouhou dobu byla jedinou pojistovnou v Ceské
republice, z toho se odviji uplné jiné podminky, které¢ méla v dobé, kdy ostatni pojistovny
zacinaly vznikat.

Cilem mé prace je vymezit souc¢asnou situaci na pojistovacim trhu zivotniho pojisténi

a vliv na uspéSnost prodejcii a partnerti s vyuzitim metod strategického fizeni. Zvolenou

metodou je analyza konkurenceschopnosti a sni vSechny dil¢i metody, které zahrnuje.



V zéavéru bych rada prokézala, zda 1ze ocekavat, Ze mnou vybrana pojiStovna ma Sanci
v budoucnu na trhu obstit a zda je jeji strategie zvolena dobfe. Soucasné chci nalézt

doporuceni, jak jejich sluzby, plany a cile jesté zlepsit.



2. LITERARNI PREHLED

Literarni reSersi jsem rozdélila do dvou hlavnich ¢asti. Prvni ¢ast pojednava o teorii

strategického fizeni a metodach, které se pouzivaji pti analyze konkurenceschopnosti, druha
¢ast hovofti o zivotnim pojisténi, vyznamu zivotniho pojisténi a souc¢asnych typech pojistek na

trhu. Tato ¢ast slouzi k uvedeni do problematiky.

2.1. VYMEZENI STRATEGICKEHO RiZENI

Kazda firma byla zaloZena s urcitym cilem jejich vlastnikli, motiv veSkerého jejich
konani by mélo byt dosahnout tohoto cile. Je velmi dilezité, aby firma védéla nejen kam
a kudy chce jit, nebot’ cili a cest k jejich dosazeni muze byt mnoho, ale zaroven také
moznosti, jak se ke svému cili dostat. Samoziejmé je dilezité mit piehled o situaci
konkurence, jaké cile maji jeji zdkaznici ¢i dodavatelé a jak se celkové vyviji okolni prostiedi,
ve kterém se firma nachéazi. Z uvedenych udaji management firmy snaze pochopi, jaka je
pozice podniku v soucasnosti, ale 1 to, kam by mél smérovat své aktivity v budoucnosti
(Jonas, 2010).

Tradi¢ni definice chape strategii podniku jako dokument, ve kterém jsou urceny
dlouhodob¢é cile podniku, stanoven pribéh jednotlivych operaci a rozmisténi zdrojii
nezbytnych pro splnéni danych cila.

Moderni definice chéape strategii jako pfipravenost podniku na budoucnost. Ve
strategii jsou stanoveny dlouhodobé cile podniku, pribéh jednotlivych strategickych operaci
a rozmisténi podnikovych zdroji nezbytnych pro splnéni danych cill tak, aby tato strategie
vychazela z potteb podniku, pfihlizela ke zménam jeho zdrojii a schopnosti a soufasné
odpovidajicim zplisobem reagovala na zmény v okoli podniku (Dedouchova, 2001).

Strategie ve smyslu pozice akcentuje umisténi organizace v prostfedi. Je to pojeti,
které je blizké zejména Porterovi a jeho pokraCovatelim a vymezuje strategii pomoci
specifickych vyrobkii dodavanych na specificky trh. Jde o pohled doll na jakési pomysiné x,
oznacujici misto, ve kterém se setkava vyrobek se zdkaznikem, a o pohled ven, do vnéjsiho
prostfedi, na trh (Hron, 2003).

Pii definovani oblasti strategického fizeni nelze pominout jeho ontologii vzniku.
Kli¢ovy pojem v oblasti fizeni -strategie- ma svij puvod v feckém strategie tj. umeéni
vojevidce. Pivodné se vztahoval k psychologickym vlastnostem vojevidce a ke zplsobu,

s jakym se zhostil své role. Do dob Periklovych (450 pf.n.l.) se vyznam pojmu pozménil: byl



pouzivan ve spojitosti s nékterymi manazerskymi dovednostmi (sprava, vedeni, mluveny
projev, moc). V dobach Alexandra Makedonského uz byl pouzivan ve smyslu schopnosti
vyuzit sil k pfemoZeni opozice a vytvoreni uceleného systému vSeobecné nadvlady. Podobné
koncepce ptevazuji v propracovanych strategiich ve vladni, diplomatické, vojenské nebo
sportovni oblasti a samoziejmé i1 v podnikatelském svéte.

Rizeni vzniklo a vyvijelo se jako uméni. Az na po&atku 20. stoleti zagali prikopnici
jako F.W.Taylor, Elton Mayo a Henri Fayol vyuzivat v fizeni védecké poznatky. V mnoha
oblastech byla jejich teorie odvozena od klasické vojenské teorie (pravé strategické tizeni),
ale — aplikovana na podnik — umoznila spolu s vyhodami plynoucimi zrozsahu vyroby
vysoky stupeit decentralizace. Usili celého povaleéného obdobi sméfovalo k maximélné
efektivnimu feSeni Sirokého spektra vnitinich operativnich problémi podniku. Rozvijely se
jednotlivé funkce podniku a diraz byl kladen na bezchybné fungovani vSech funkcionélnich
oblasti podniku a to pfi pfisné nakladové kontrole. Akcentovan byl pohled dovnitf podniku
a pozadavek ,,d¢lat véci spravné®. Tento konvencni zplsob fizeni naSel své misto jesté
v planovaci éfe. S navratem k trznimu hospodafstvi se pozadavky na fizeni podniku vyrazné
meéni a ke slovu se dostava strategické fizeni.

Zvysena potieba strategického fizeni byla vyvolana hlavné trendem rostouci velikosti
podniki, jejich slozitosti a riznorodosti. Koncem devatenédctého stoleti byla vétSina podniki
relativné malych, jednoduchych a specializovanych. Podniky uplatiiovaly implicitni typ
strategie, protoze strategickd rozhodnuti byla relativné nekomplikovand a vyskytovala se
ojedinéle. I dnes fada malych podniktli funguje na podobném zaklade¢.

V prvni poloviné dvacatého stoleti se podniky rozriistaly a nabyvaly na sloZitosti, coz
je jedna z podminek vyZadujicich strategické fizeni. Zmény ve vné&jSim prostfedi probihaly
postupné a vétSinou kontinudlné a nesly s sebou riziko, Ze budou zaznamenany pozdé. V 60.
letech doslo k dalSi dramatické zméné — dominujicim zacal byt trend k multidivisionalnim
organizacim.

Strategické fizeni jako takové reprezentuje multidisciplinarni pfistup — je v ném
obsazena teorie organizace, mikroekonomika a teorie industridlni organizace. Teorie
organizace propojuje role jednotlivct a cile organizace na podnikové urovni, zatimco teorie
firmy uvadi cilové orientované podniky do trzniho kontextu. Strategické fizeni se zabyva jak
chovanim organizace ve vnéjSim prostiedi, tak vnitinimi rolemi, procesy, strukturami
a rozhodovanim, které umoznuji organizaci fungovat co moznd nejlépe vramci dané¢ho
prostiedi .

Rozhodovani lze dle Ansoffa rozdélit na:



Operativni — tyka se samotné transformace vstupti, rozhodovani probiha permanentng¢.
Administrativni — jde o rozhodnuti podptrna.

Strategicka — tykaji se vztahu mezi podnikem a vnéj$im prostfedim, jsou centralizovany
na nejvyssi urovni podniku. Jsou méné Casta a ucinek se projevuje az po urcit¢ dob¢ (Hron,
2003).

Pti zpracovani planu strategického fizeni by jeho autofi mé¢li mit na zfeteli vSechny
zakladni principy strategického mysleni. Ke specifikiim strategického fizeni patii vyvoj
mnoha faktor ovliviiujicich strategii je neznamy nebo nejisty. Opakovatelnost jevi je spiSe
vyjimkou, prevladaji kvalitativni zvraty a kvantitativni skoky. Doba mezi strategickym
rozhodnutim a disledky tohoto rozhodnuti na podnik Casto trva i n€kolik let. Ekonomicky
efekt strategickych rozhodnuti se zpravidla projevuje rozdiln¢ z kratkodobého
a dlouhodobého hlediska. V ekonomickych systémech existuji zpétné vazby.

Mezi jednotlivé principy patii:

1. Princip variantnosti vychazi z toho, Ze kazda strategie by méla byt vypracovana ve
vice variantach, protoZe prostfedi a faktory, ze kterych vychazi, v sobé zahrnuji prvek
rizika. Je dilezité, aby v ptipad¢ potfeby mohla firma s co nejmensimi problémy piejit
na jinou variantu strategie a predesla tak tzv. "strategickému piekvapeni".

2. Princip permanentnosti pfipomind, Ze prace na strategii nikdy nekon¢i. To znamena
srovnavat vychodiska a strategii se skute¢nosti a pfipadné vSe ptrehodnotit a upravit
tak, aby strategie skutecnosti odpovidala.

3. Princip celosvétového systémového pristupu upozoriiuje na vzajemnou
celosvétovou provdzanost, s niz musi strategie pocitat. Vytvofeni systému
strategickych informaci je tedy jednou ze zékladnich podminek GspéSného zpracovani
strategie.

4. Princip tvircéiho pristupu je velmi dulezity, nebot inovace ¢i jeste¢ 1épe invence
umoziuje ziskat podniku nezanedbatelnou komparativni vyhodu, coZ je jeden ze
zakladnich rysi strategie.

5. Princip interdisciplinarity upomind na nutnost vyuzivat pii zpracovani strategie
poznatkl ze vSech védnich obort.

6. Princip védomi prace s rizikem je jednim ze zakladnich principd, protoze pievazna
¢ast rozhodnuti je ucinéna za urcitého rizika, se kterym je nutné pocitat a snazit se ho
védome snizovat.

7. Princip koncentrace zdroji upozoriuje na dulezitost zapojeni vsSech zdroja

potfebnych k dosazeni kazdé strategie.
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8. Princip védomi prace s Casem je rovnéz zakladnim principem, protoze vSechny
ekonomické operace probihaji v prostoru a v &ase. Cas je &¢im dal vice dileZitou
ekonomickou veli¢inou, nebot’ sprdvné nacasovani muize rozhodnout o Uspéchu ¢i
neuspéchu dané strategie.

9. Princip agregovaného mysleni stratégovi fika, Ze by se m¢l soustiedit na podstatna
fakta a nezabyvat se zbyte¢nymi podrobnostmi.

10. Princip zpétnovazebniho mySleni souvisi s principem permanentnosti, protoze
zpetna vazba umoznuje stratégovi korigovat strategii tak, aby co nejvice odpovidala
skute¢nosti. (Dedouchova, 2001).

Proto, aby firma zvolila a realizovala nejvhodnéjsi strategii zpracovanou ve formé
strategického planu, méla by projit né€im, co nazyvame strategickym planovacim cyklem.
Ten ji poskytuje zdkladni orienta¢ni ramec pii analyze okolniho prostfedi 1 vlastni firmy,
definovani strategii, vybéru nejvhodnéjsi strategie a pii jeji realizaci tak, aby nedoslo
k opomenuti n€které zakladni ¢asti celého procesu.

Strategicky planovaci proces mizeme rozdélit do nékolika ¢asti. Rlzni autofi se v déleni

jednotlivych ¢asti cyklu riizni. Néasleduje jedno z moznych rozvrzeni:

1. Strategicka situacni analyza

a. Definice poslani a cili

b. Externi analyza

c. Interni analyza

d. Syntéza zjiSténych poznatki

2

. Formulace a tvorba strategie

a. Urceni vize a dlouhodobych cilii podniku
b. Definice jednotlivych strategii

c. Vybér nejvhodnéjsi strategie

3. Realizace strategie

Definice strategickych operaci (operacni plan)
b. Realizace planu

c. Kontrola a vyhodnoceni planu (Jonas, 2010).

2.1.1. Strategicka situa¢ni analvza

Strategicka analyza okoli je proces, pomoci n¢hoz stratégové okoli firmy monitoruyji,
a zjisténé skuteCnosti vyhodnocuji tak, aby v konecné fazi byli schopni urcit ptilezitosti

a hrozby, kter¢ jednotlivé faktory okoli pro podnik predstavuji. Analyza vnéjsiho prostredi by
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méla byt zamétena predevsim na odhaleni vyvojovych trendu, které mohou firmu v budoucnu
vyznamnéji ovlivilovat. Analyza firemniho okoli by me¢la byt uskuteciiovana ve tfech
zékladnich, na sebe navazujicich krocich:
1. Analyza dosavadni strategie a nejdulezitéjSich predpokladii o vyvoji
okoli, za nichz byla zformulovana.
2. Identifikace soucasného stavu a ptredpovéd’ vyvoje okoli.
3. Ohodnoceni vyznamu identifikovanych zmén pro dalsi strategicky

rozvoj firmy, ureni novych pftilezitosti a hrozeb (Ketkovsky, 2002)

Definice poslani a cila

Poslani zdivodnuje existenci firmy, vymezuje jeji pole plisobnosti a zaroven piisobi
jako jednotici prvek, ktery usmériuje jedndni manaZert i zaméstnancii tak, aby pracovali
v zajmu firmy. Poslani by mélo byt definovano realisticky, vystizné a nepfili§ Siroce ani ne

uzce tak, aby se firma mohla na jeho zdklad€ mohla jasné rozhodovat.

Externi analvza

Cilem externi analyzy je najit v okoli podniku pfileZitosti a ohroZeni. Strategie
podniku by méla nalézt cestu, jak se ohrozenim vyhnout nebo alespofi zmirnit jejich dopad
na podnik (Dedouchova, 2001). Potom se mliZe sndze zaméfit na ¢innost, kterd je smysluplna
a také perspektivni. Externi analyza by méla byt zaméfena na dvé C¢ésti prostredi -
na makrookoli a mikrookoli podniku. Analyza mikrookoli se vétSinou jeste¢ rozdéluje

na analyzu odvétvi a analyzu konkurence.

Analyza makrookoli (globalni prostiedi)

Analyza makrookoli podniku umoZiiuje managementu uvédomit si pfedev§im vazby
a souvislosti mezi jednotlivymi plisobicimi faktory a v neposledni fad¢ i pfileZitosti a hrozby,
na které by se mél podnik zaméfit.

Vhodnou metodou je tzv. PEST analyza, jejiz ndzev pochazi z angliétiny a je odvozen
z nazvu druhi faktorti, které jsou analyzovany. Jedna se o faktory politicko-pravni (stabilita
vlady, danova politika, regulace zahrani¢niho obchodu, monopolni legislativa), ekonomicko-
hospodarské (zivotni cyklus podniku, nabidka penéz, urokova mira, inflace), socidlné-kulturni
(demografie, distribuce piijmi, zivotni styl, uroven vzdé¢lani) a faktory védecko-

technologické (vladni vydaje na védu a vyzkum, nové objevy, vyndlezy a patenty). Faktory
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jsou do analyzy zahrnuty podle diilezitosti jejich vlivu nejen v soucasnosti, ale 1 podle jejich
ptedpokladaného vyvoje v budoucnosti.

Globaliza¢ni trendy postihuje rovnéz metoda ,,4 C*, prostfednictvim které se muze
management podniku rozhodnout, zdali zvolit globalni ¢i lokalni strategii. V ramci uvedené
metody jsou faktory podstatné pro rozhodovani rozdéleny do Ctyt zakladnich skupin. Jedna se
o faktory tykajici se zdkaznikli (Customers), nakladi (Costs), narodnich specifik (Country)

a konkurentd (Competitors) (Jonas, 2010).

Analyza mikrookoli (vnéjSiho prostredi)

Analyza mikrookoli vétSinou zacind analyzou odvétvi, v rdmcei néhoZ podnik soutézi s
ostatnimi konkurenty. Prostfedi, které muze podnik svou cinnosti ovlivnit, je obvykle
prostfedi odvétvi, ve kterém podnik piisobi. Mezi dal§i metody analyzy mikrookoli patii
analyza ekonomickych charakteristik odvétvi, analyza hybnych sil odvétvi, analyza
konkurence v odvétvi, strategické mapy, analyza konkurentl, analyza, analyza atraktivity

odvétvi.

Analyza ekonomickych charakteristik odvétvi (metoda se pouziva pti rozhodovani
o vstupu do nového odvétvi). Pro kazdé odvétvi jsou charakteristické vztahy mezi cenou,
naklady a ziskem (Hron, 2003). Za vyznamnou hybnou silu miizeme povazovat poptavku,
jejiz analyze by méla byt vénovana velkd pozornost, nebot’ predev§im ona urcuje miru ristu
odvétvi. Management by mél analyzovat faktory, které poptavku ovliviiuji a rozdélit je podle
toho, zda je miiZze podnik ovlivnit ¢i nikoli. Dal8i vyznamnou hybnou silou jsou zakaznici
a jejich zplsoby uzivani produktu. Management by mél zalit rozdélenim zakaznikl
do cilovych skupin pravé podle jejich stejnorodych potieb a zplsobu pouzivani produktu.
Kazdd skupina by méla byt charakterizovana zékladnimi vlastnostmi, mezi které patii
napiiklad charakteristiky demografické, socidlné-ekonomické apod. Vyhodné je roz€lenit
skupiny zakaznikll nejen horizontdlné, ale i1 vertikdlné, coz managementu pomize lépe si
uvédomit jejich potteby. Dulezitéjsi jsou ti zdkaznici, se kterymi obchoduje podnik piimo. Ze
vSech ziskanych udaji se provadi analyza s ohledem na vyznam potieb podle nazoru
zakaznikl (Jonas, 2010).

Mezi faktory ovliviiyjici poptavku patfi: suroviny, technologie, pracovni sila. Naproti
tomu, mezi faktory ovliviiujici nabidku patii: cenova elasticita vyrobkil a sluzeb, mira rlstu,

cyklické charakteristiky poptavky a metody nakupu (Hron, 2003).
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Analyza hybnych sil odvétvi stanovuje diagnézu, kterd urcuje stddium zivotniho
cyklu odvétvi (ranny vyvoj, rychly rozvoj a vzlet, setfeseni konkurence a konsolidace, ranné
dozréani, nasyceni, Ustup a rozpad) a identifikuje sily, které v daném odvétvi momentalné
pusobi a jaké zmény mohou ve struktuie odvetvi vyvolat (napf.: zmény v mife dlouhodobého
rustu  odvétvi, inovace produktu, inovace vyrobniho procesu, zmény v nakladech

a efektivnosti)

Analyza konkurence v odvétvi (Porteriv model)
Kazdé odvétvi Ize charakterizovat pomoci sady ekonomickych a technickych faktort,
které jsou zakladem konkurencnich sil. Aby management ziskal pomérné vérny obraz

konkurenéniho prostfedi, doporucuje se vyuzit model péti sil Michaela E. Portera. V tomto

modelu je konkurence funkci péti sil zahrnujici konkurencni sily vyplyvajici z
o rivality mezi konkuren¢nimi podniky,
e hrozby substitucnich vyrobkl podniki v jinych odvétvich,
e hrozby vstupu novych konkurentti do odvétvi,
e vyjednavaci pozice dodavatelt kli¢ovych vstupii,

e vyjednavaci pozice odbératelll (konkurencni ring).

Vztahy mezi jednotlivymi faktory ukazuje obrazek ¢. 1.

Hoveé vstupujici

Dodavatel &

Konkurencéni
prostredi

Obrazek €. 1: Portertiv model péti sil (Hron, 2003)

Porter tvrdi, Ze tyto sily plisobi silnéji na podniky uvnitt mikrookoli a omezuji je ve

zvySovani cen a dosahovani vyssiho zisku. V modelu miize silnd konkurence vypadat jako
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hrozba, protoze snizuje zisk. Slabd konkurence mulize vypadat jako piilezitost, protoze
dovoluje podniku dosdhnout vyssiho zisku. Uvedené konkurencni sily ovliviiuji jak vyvoj
podniku, tak i vyvoj mikrookoli a mohou se v prib&hu ¢asu menit.

Za téchto okolnosti je ukolem strategickych manaZeri poznat ptilezitosti a ohrozeni
tak, jak se vyskytnou, a formulovat odpovidajici strategie. Souhrnné¢ miizeme fici, Ze se tak
déje pres vybér strategie k adaptaci na hrozby jedné nebo vice z téchto péti sil k dosazeni
konkurenéni vyhody (Dedouchova, 2001).

OhroZeni ze strany novych konkurenti

Véaznost ohrozeni zavisi na bariérach vstupu do odvétvi, ty jsou nejCastéji spjaty
s existenci a pusobenim nékterého z néasledujicich Sesti faktorti: uspory z rozsahu, kapitdlova
narocnost, diferenciace vyrobki, nakladové znevyhodnéni nesouvisejici s velikosti, piistup
k distribu¢nim kanalim a nebo vladni politika.

Dalsi faktor ohroZeni ze strany konkurentii je reakce etablovanych podnika na vstup
nového konkurenta. Zde miizeme ocekavat negativni reakci, pokud maji etablované podniky
dostatecné zdroje, aby mohly odvratit hrozici vstup novych konkurentli do odvétvi nebo
mohou doc¢asné snizit ceny svych produkti, aby udrzely sviyj trzni podil. Pokud je mira rtstu
odvétvi nizka, dodate¢ny konkurent by zhorsil finan¢ni situaci vSech za¢astnénych.
Vyjednavaci sila dodavatelii

Dodavatel¢é mohou svou silu ukdzat zvySenim cen, snizenim kvality dodavanych
produkta. Jsou silni, pokud: jsou koncentrovani, dodavany produkt je jedinecny nebo
jednoznaéné odlisitelny nebo s sebou nese vysoké ndklady na zménu dodavatele, dodavky
jejich produktli nejsou vazany na dodavky z jinych odvétvi, maji redlnou moznost vertikalni
odbératelem dodavanych produkt.

Vyjednavaci sila odbérateli

Silni odbératelé se vyznacuji zejména tim, Ze jsou koncentrovani nebo nakupuji ve
velkém, nakupovany produkt je standardizovany nebo nediferenciovany (to umoZiuje
odbératelim snadnou zménu dodavatele), nakupovany produkt je vyznamnou polozkou pro
odbératele — ti budou pii zméné ceny rychleji hledat substituty, zisk dosahovany odbérateli je
nizky — zvySuje se pravdépodobnost, Ze se budou snazit snizit naklady na vstupy, nakupovany
produkt neni vyznamnou polozkou s vlivem na kvalitu findlniho vyrobku, nakupovany
vyrobek se bohaté zaplati — odbératelé se orientuji spiSe na kvalitu nez na cenu.

OhrozZeni substituty
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Cim leh¢i je nahradit dané vyrobky substituty, tim méné atraktivni je dané odvétvi.
inovacemi stavajicich vyrobkid (lépe uspokoji potfeby), a dale ty, které jsou vyrabény
v odvétvich dosahujicich vyssich ziskt.

Rivalita mezi existujicimi podniky

Je disledkem snahy kazdého z podnikl o vylepSeni vlastni pozice. Rivalita se zvySuje za
ptedpokladu, Ze konkurujici si podniky jsou pocetné, piiblizné stejné velké a silné, mira ristu
odvétvi je nizka a zvySeni trzniho podilu je mozné jen na ukor konkurenta, fixni nebo
skladovaci naklady jsou vysoké, poskytované vyrobky nebo sluzby jsou nediferenciovane,
nové kapacity se buduji ve skocich a dochazi k poruSe rovnovahy mezi nabidkou
a poptavkou, vystupni bariéry jsou vysoké a rivalové sleduji rizné cile, neshodnou se na

zpusobech konkurence a proto se trvale sttetavaji (Hron, 2003).

Strategické mapy Mapovani strategickych skupin a struktura odvétvi jsou nedilnou
soucasti analyzy odvétvi. Mezi faktory, které ovlivituji strukturu odvétvi, patii: velikost trhu,
tempo vyvoje trhu, nadmérné kapacity nebo nedostatek kapacit, podminky relativni
ziskovosti,cena vyrobku, kapitalova naro¢nost a dalsi.

Konkurenénim firmam by se mél management podniku vénovat podrobngji, jsou
nedilnou soucasti strategie odvétvi. Jsou uzite¢né jako analyticky néstroj zejména pro odvétvi,
ve kterych existuje nékolik charakteristickych skupin konkurentii, z nichz kazda skupina
zaujimd vyznamnou pozici na celkovém trhu a ma u zakaznikli dobry zvuk (Hron).
Konkurenty je vhodné nejprve vymezit, definovat jejich charakteristiky a néasledné je rozdélit
do skupin podle podobnosti jejich strategie ¢i zdméru. Mapa konkuren¢nich skupin vznikne
zanesenim pozic konkurentl do dvojdimenzionalni osové soustavy dle uvedenych
charakteristik. Strategické skupiny jsou vytvoieny z firem umisténych v té€sné blizkosti. Mapa
strategickych konkurenénich skupin pfedevSim piehledné zobrazuje strukturu odvétvi podle
vybranych charakteristik a pomahd managementu urcit nejblizsi konkurenty (Jonas, 2010).

Vzor strategické mapy je na obrazku €. 2, zde strategickd mapa penzijnich fonda.
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Strategicka mapa penzijnich fondd - podéty Gac¢astniki
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Obrazek ¢. 2: Mapa konkurenénich skupin (Prezentace penzijniho fondu Ceské spotitelny,

2010)

Na zéklad¢ vyhodnoceni vySe uvedené analyzy mize management podniku definovat
kli¢ové faktory uspéchu, které urcuji schopnost podniku prezit a prosperovat. Klicové faktory
Management jiz ma predstavu o tom, co pozaduji zédkaznici 1 na co se pfipravit z hlediska
konkurence, proto by mél na zaklad¢ znalosti klicovych faktorG uspéchu definovat urcité
specifické prednosti podniku, které mu umozni v konkuren¢nim boji zvitézit. Do
definovanych klicovych aktivit by mél podnik koncentrovat své omezené zdroje a schopnosti
(Jonas, 2010).

Mapovani relativnich konkurencnich pozic v celkovém strategickém prostoru odvétvi
se fidi zakladnimi péti pravidly:

1. Proménné zvolené jako osy v mapé& by nemély byt v t€sné korelaci. Pokud
jsou, kruhy na map¢ budou umistény kolem diagondly — jedna z proménnych
se stane zbyte¢nou.

2. Nejlepsi proménné pro osy v mapé jsou ty, které ukazi prehledné velké rozdily
v pocatecnich pozicich soupeticich konkurent na trhu.

3. Proménné, kterych je pouzito jako os, nemusi byt kvantitativni ani nepfetrzité,

mohou byt nespojité nebo definované prostrednictvim tfid.
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4. Velikost kruznic proporcionalni k celkovym obratim podnikl v kazdé
strategické skupin€ umoziluje, aby mapa zobrazila relativni velikost kazdé
strategické skupiny.

5. Pokud existuji vice nez dvé vhodné proménné, pak je tieba narysovat nékolik
map, které poskytuji vice pohledi na konkuren¢ni vztahy, které jsou ptiznacné
pro strukturu daného odvétvi (Hron, 2003).

Provedené analyzy tedy pomohou managementu rozhodnout o atraktivit¢ ¢i
neatraktivité¢ odvétvi pro dany podnik a nasledné i1 o orientaci strategie. V ptipad¢ atraktivniho
odvétvi se da predpokladat agresivni strategie firmy, v opacném piipad¢ strategie obrany
stavajicich pozic ¢i strategie odchodu z odvétvi.

Aby podnik ziskal ucelené informace o stavu okoli, m¢l by se jeho management
zaméiit 1 na faktory ovliviiujici nabidku, mezi néz patii bariéry vstupu, vysSe nakladi,
minimalni objemy produkce ¢i dostupnost pracovnich sil. Z tohoto pohledu by mél byt
vyhodnocen i region, ve kterém hodla podnik ptsobit. Management by mél specifikovat své
pozadavky na potiebné zdroje, pfedevsim lidské a energetické, a analyzovat, jak jsou pokryty
nabidkou regionu (Jonas, 2010).

Mezi dal$i metody uplatnitelné pfi vnéj$i analyze patii metody, které jsou popisovany
jako portfolio analyza. Jsou to metody, které jsou zaméteny na oborové okoli (resp. Trh),
jejich vysledek je vSak na rozdil od jednotlivych analyz ovliviiovan i internimi rozhodnutimi
firmy. Jsou to napiiklad: matice ristu — podilu (BCG matice), matice atraktivity oboru, matice

preziti (Kerkovsky, 2002).

Analyza konkurentii__Analyza konkurenti se provadi jako nasledny krok po
strategickych mapach, jejim cilem je ohodnotit konkurenéni pozice hlavnich konkurentd ve
vztahu k vlastnimu podniku a u kli¢ovych konkurenti :

- sledovat, jestli jsou vystaveni tlaku na zlepSeni hospodatskych vysledki

- monitorovat nazory o vyvoji odvétvi prezentované manazery konkuren¢nich podnika

- studovat zazemi a filosofii manazert konkuren¢nich podnikl, aby mohl podnik
odhadnout charakter dal$ich krok, které mohou podniknout

- studovat priority konkuren¢nich podniki a jejich vykonové cile

- odhadnout pravdépodobné piisti tahy jednotlivych konkurenti.

Analyza konkurentt je dulezita ze dvou hlavnich diivodi: dobrou strategii nelze formulovat

v konkurenénim vakuu bez porozuméni soupetovy strategie a vzhledem k tomu, Ze strategie
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konkurentl jsou navzajem zavislé, pozice a Gspéch konkurentii ovliviiuji pfimo vybér vlastni
strategie.

Pti profilovani postaveni a strategii konkurentd, existuji pfinejmens$im tfi zpisoby,
které mize podnik aplikovat s ohledem na podil na trhu. Prvni zplsob je rtst a budovat, se
zavazkem investovat do kazdé nové kapacity podle potieby (zisk vétsiho podilu na trhu
pomoci rychlého ristu), druhy zmocnit se podilu na trhu a udrzet ho a posledni vzdat se
podilu na trhu s nebo bez boje — ptiprava na pozdé¢jsi vyklizeni trhu.

Pokud jde o dosazeni cilové pozice na trhu, mize podnik volit mezi nejméné 6 postupy:

1. Snazit se byt na Spicce (mit nejvyssi podil na trhu, nejlepsi jméno, nejlepsi povést
a byt uznavanym cislo jedna)
Snazit se byt jednim z ptednich podnikli v daném odvétvi
Byt ten, ktery dalsi nasleduje a byt spokojeny s pozici uprostied ,,pelotonu*

Spokojit se s pozici outsidera, nuly — okrajové firmy

A

Provést tah, kterym se podnik dostane na pti¢ku o jednotku lepsi — na Zebticku trznich
pozic, protoze management jasné vidi potfebu a piileZitost vymanit se z pozice vécné
prohravajiciho

6. Hrat ulohu agresivniho novacka (ten, ktery vstupuje do odvétvi)

Analyza atraktivity odvétvi_Navazuje na analytické kroky, které byly provedeny
zejména v ramci analyzy konkurence a sumarizuje jejich vysledky. V pribéhu analyzy
atraktivity odvétvi se hodnoti 15 faktorh a silam, které se ovliviluji, se pfifazuje skore od 1 do
10. Skoére je vysoké tam, kde podminky v odvétvi umoziuji podniku maximalné vyuzit
disponibilnich zdrojii a naopak tam, kde podnik neni schopen dostat pozadavkiim odvétvi, je
skore atraktivity nizké. V idedlnim ptipadé muze skore atraktivity dosdhnout 150 bodi.
V realném Zivoté je takovych ptipadii malo, skore se vétSinou pohybuje mezi 75 — 120 bodd.
Pokud klesne pod 75, je to signal upozoriiujici na akutni potiebu repozice podniku v ramci

odvétvi (Hron, 2003).

Interni analvza

Po analyze okolniho prostiedi se management musi zaméfit na analyzu zdroju
a schopnosti vlastniho podniku, aby dokazal urcit nejen silné a slabé stranky firmy, ale 1

klicové kompetence a specifické prednosti podniku. Dalo by se fict, Ze je interni analyza

wewvr
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analyzy, aby na jejich zéklad¢ dokazal skloubit pfilezitosti, které okoli nabizi, s vlastnimi
zdroji a schopnostmi podniku.

V prvni fad¢ je nutné identifikovat vyznamné zdroje, které ma podnik k dispozici
a nasledné provést jejich analyzu. Zdroje mizeme rozdélit do Ctyt skupin:

e Fyzické (hmotné) zdroje, mezi které patii naptiklad budovy, stroje atd. ZvySenou
pozornost je tfeba vénovat vyuziti kapacity téchto zdrojt.

e Lidské zdroje, jenz v soucasné dobé patii k nejvyznamnéjSim zdrojim, protoze
predevsim lidé mohou vytvofit tézko napodobitelnou konkuren¢ni vyhodu podniku.
Analyza musi naptiklad popsat strukturu lidskych zdrojh, kvalifikaci a motivaci
zaméstnancli. Dulezité je se soustiedit i na jejich potfeby, vyznam potieb pro
spolupracovniky a miru jejich uspokojeni ze strany podniku. Vysledky rozboru mtze
management vyuzit pro motivaci pracovnikii a tim eliminovat riziko vyplyvajici
z odchodu kli¢ovych zaméstnanct firmy.

o Finan¢ni zdroje zahrnujici informace o vlastnim a cizim kapitalu a o0 moZznostech jeho
ziskani.

e Nehmotné zdroje jako jsou napiiklad licence, patenty, ale i1 technologie. Stejné jako
v ostatnich pfipadech se musi management soustfedit na to, zdali nemohou byt tyto
zdroje predpokladem pro konkuren¢ni vyhodu podniku.

VSechny v jednotlivych skupindch zafazené zdroje je tieba analyzovat pfedevSim
s ohledem na jejich jedine¢nost a obtiznou dosazitelnost pro konkurenty. Management by
nem¢l zapomenout brat ohled na vazby mezi zdroji, které mohou byt velmi dilezité. Vzdyt
jednotlivé zdroje tvoii uceleny systém, v ramci n€hoz plisobi synergicky efekt.

Nedilnou soucasti interni analyzy musi byt identifikace a analyza schopnosti podniku, aby
management zjistil, jestli je podnik schopen omezené zdroje maximalné vyuzit. V rdmci této
analyzy je zkoumdéna pfedevSim mira vyuziti zdroji. K jejimu popsani slouzi napiiklad
finan¢ni analyza, zjiSténi provozni paky ¢i zkuSenostniho efektu, analyza nakladové efektivity

a srovnavaci analyzy zaméfené piedevsim na casovy vyvoj nakladi.

Analyza hodnototvorného retézce

V neposledni fadé mize management vyuzit rozbor hodnototvorného fetézce, ktery
vytvofil Michael E. Porter. Autor v ném rozdéluje ¢innosti podniku na tzv. primarni
a podptrné. U kazdé z Cinnosti je nutné urcit pfidanou hodnotu, aby management zjistil, jak
jednotlivé ¢innosti prispivaji ke konkurenénimu postaveni firmy (Jonas, 2010).

Model hodnototvorného fetézce rozdéluje podnikové ¢innosti do dvou kategorii:
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1. primarni Cinnosti: vSechny c¢innosti, které se tykaji vyroby produktu, jeho
marketingu a prodeje a sluzeb spojenych s uzivanim produktu.
2. podplrné ¢innosti: vSechny ¢innosti, které zajist'uji realizaci primérnich ¢innosti.

Schéma hodnototvorného fetézce je uvedeno v obrazku €. 3.

Infrastmiktura podniku
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Obrazek €. 3: Hodnototvorny fetézec (Hron, 2003)

Analyza kli¢ovych procest

Analyza klicovych procest vychézi z procesniho pohledu na podnik a piekonava slabé
stranky hodnotového fetézce sdruzenim jednotlivych Cinnosti do ucelenych procest, které
nabyvaji na dilezitosti predevs§im z pohledu zakaznika.

Na velmi obecné urovni musi kazdy podnik vyrabét produkt, generovat poptavku po
ném a tuto poptavku uspokojovat vyfizovanim objednavek. Podnik — z pohledu zdkaznika-
existuje proto, aby tyto procesy realizoval.

Analyza procesii vede k identifikaci klicovych procesti a podpirnych procesi, které
mohou byt zbytné nebo nezbytné, dale k rozhodnutim o rekonfiguraci podnikovych procesii
sméfujici ke zvySeni efektivnosti klicovych procesit a ocisténi podnikovych cinnosti
o procesy, které nepfispivaji k tvorbé hodnoty a v neposledni fad¢ také k rozhodnutim
o outsourcingu, tj. o nakupu hodnototvorného procesu u externiho dodavatele, pokud je
schopen zajistit proces generujici vyssi hodnotu nebo stejnou hodnotu, ale s vétsi efektivnosti

(Hron, 2003).
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Analyza exponovanosti podniku

Cilem této analyzy je ohodnotit, do jaké miry je podnik zranitelny zvenci. Analyza
vychdzi z otazky: ,,Absence kterych faktor miize ohrozit existenci podniku?* Faktory, které
prichazeji v uvahu, jsou naptiklad: potieby a ptfani zakazniktli, zdroje a aktiva, spotiebitelska
zékladna: velikost, demografie, trendy, potfebna technologie, specifické dovednosti, systémy,
procedury, organizace a dal$i. Vysledkem analyzy je matice,, ktera ma Ctyfi kvadranty, levy
horni kvadrant symbolizuje bezbrannost — sem spadaji velmi vazna ohrozeni podniku a ten
nema zadné schopnosti jim celit. Ohrozeni — pravy horni kvadrant — zde jsou stale velmi
vazna ohroZeni, ale podnik mé na obranu prostfedky. V pravém hornim kvadrantu nachazime
pfipravenost — zde jsou ohroZeni malo vyznamna a podnik jim je schopen celit. A posledni,
levy dolni kvadrant symbolizuje zranitelnost, ohroZeni jsou zde malo vyznamna, ale podnik

nema moznost jim celit (Hron, 2003).

Analyza portfolia

Portfolio analyzy slouzi firm& k ziskani potfebnych informaci pro vyvazeni portfolia
strategickych jednotek ¢i produkti (SBU - strategic business unit) a tim pro spravné
usmérnéni omezenych zdrojt.

Nejznaméjsi je BCG matice (Boston consulting group) rozdélujici SBU do ctyf
kvadrantli pojmenovanych hvézdy, dojné kravy, otazniky a psi podle tempa ristu trhu a
relativniho trzniho podilu. Schéma je na obrazku ¢. 4. Matice McKinseyho nazyvana rovnéz
matice atraktivity rozdéluje SBU v zévislosti na atraktivité odvétvi a konkuren¢niho postaveni

podniku. Uvedené matice maji viceméné staticky charakter. Tento nedostatek se snazi

odstranit Hofferova matice, kterd popisuje pozici SBU v podniku v zavislosti na stadiu vyvoje

trhu.
2%
Wysokd Hvizdy Otazniky
Tempo 10%6
riistu Hizké Dojné kravy Psi
trhu
0%
Vysoky Mizkew
10x 1x 0.1=x
%

Eelativni trini podil

Obrazek ¢. 4: BCG matice (Sedlackova, 2000)
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Na zéklad¢ provedenych analyz mtze management firmy urcit Cinitele, ktefi se
podileji na uspéchu firmy. Nasledné¢ management odvodi silné a slabé stranky podniku.

(Jonas, 2010).

Kli¢ové faktory uspéchu

Klicové faktory uspéchu jsou urcujicimi prvky ovlivilujicimi konkurenceschopnost
v daném odvétvi. Mlze to byt naddni, dovednost ¢i naptiklad ptedpoklad podmiiujici Gspéch.
Podniky mohou konkurenceschopnost budovat na zdklad¢ nadpriimérnosti dosazené v oblasti,
ktera je pro uspéch klicova.

Mezi Ctyfi zakladni zdroje klicovych faktorG Uspéchu patii charakteristiky odvétvi,

konkurencni pozice (ve vztahu ke konkurentim), globalni prostfedi a organizacni vyvo;.

Analyza konkurenceschopnosti

Dulezitou soucasti analyzy konkurenceschopnosti je ohodnoceni pozice podniku ve
vztahu k jeho hlavnim konkurentiim, a to ve vSech oblastech klicovych pro tuspéch. Tento
krok navazuje na rozbor provedeny jiz dfive v ramci analyzy kli¢ovych faktora tispéchu.

Kazdému klicovému faktoru uspéchu je pfifazena vaha, z toho vyplyva, ze kazdy
ukazatel mize byt pro celkové hodnoceni jinak dualezity. Tato procedura vyzaduje piifazeni
vahy kazdému z klicovych faktor Gspéchu podle vnimané zavaznosti (soucet vah by se mél
rovnat jedné), ohodnotit, jak si podnik vede v kazdém z faktorti (stupnice 1-5), vypocitani
vahového hodnoceni vynasobenim vahy a skore.

Soucet vahovych hodnoceni pro dany podnik predstavuje celkové méfitko
konkurenceschopnosti. Porovnani vazenych skoére, kterych podniky dosdhnou, ukazuje
konkurenéni pozice podniku a jeho nejbliZSich rivali.

Cilem analyzy konkurenceschopnosti je odpoveédét na otazky:

Jak silnd je soucasna konkuren¢ni pozice podniku?

Bude se pozice podniku upeviiovat nebo oslabovat za pfedpokladu, Ze se soufasna pozice
nezmeni?

Jak si podnik stoji ve vztahu ke svym konkurentim?

Ma podnik v néfem ¢istou konkuren¢ni vyhodu/ nevyhodu?

Jaké ma podnik pfedpoklady k tomu, aby svoji pozici uh4;jil? (Hron, 2003)
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Syntéza zjiSténvch poznatku- SWOT analyza

Mnozstvi Gdaji ziskanych prostfednictvim externi a interni analyzy je vhodné ve
zjednodusené a prehledné¢ formé shrnout tak, aby mél management vSechny podstatné
informace k dispozici (Stratég, 2010).

Nejjednodussim - ale velmi vyznamnym - nastrojem je SWOT analyza, ktera ve formée
diagramu slouzi pro posouzeni vzijemnych vztahli mezi silnymi a slabymi strankami,
ohroZenimi a pfilezitostmi. Odtud také jeji nazev Strenghts-Weaknesses-Opportunities-
Threats. Porovnani vysledkti externi a interni analyzy se provadi v tabulce, kde v fadcich jsou
silné a slabé stranky, ve sloupcich pftilezitosti a ohrozeni. Vyplituje se pomoci +, -, 0.
Znaménko + pouzijeme, pokud:

- silnd stranka umozni podniku vyuzit pfilezZitosti nebo odvratit hrozbu, ktera vyplyva ze
zmény v okoli podniku

- slabé stranka bude vyvaZena zménou v okoli podniku

Znaménko — pouzijeme, pokud:

- silnd stranka bude zménou v okoli podniku redukovéna,

- slabé stranka zabrani podniku vyhnout se ohroZeni, nebo bude slaba stranka zménou
v okoli podniku jesté zvyraznéna

Znaménko 0, vyjadiuje, ze mezi faktory neni Zadny vztah (Dedouchova, 2001). Jednoduché
schéma je na obrazku €. 5.
Postup pfi realizaci SWOT analyzy je obvykle nésledujici:

1. Identifikace a ptedpoveéd hlavnich zmén v okoli podniku, k ¢emuz poslouzi zavéry
mnoha provedenych analyz. ZvlaStni pozornost je vhodné vénovat hybnym
zmeénotvornym silam a kli¢ovym faktorim uspéchu (max. 7 — 8 bodi).

2. S vyuzitim zaveéra jednotlivych €asti analyzy vnitinich zdrojti a schopnosti podniku
identifikovat silné a slabé stranky podniku a specifické prednosti (max. 7 — 8 bodu).

3. Posoudit vzajemné vztahy jednotlivych silnych a slabych stranek na jedné strané
a hlavnich zmén v okolnim prostfedi firmy na strané¢ druhé. K tomu lze vyuzit
znazornéni jednotlivych charakteristik ve formé diagramu SWOT analyzy

(Sedlackova, 2000).

Vycet silnych stranek S / W  Vycetslabych stranek
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Vycet prilezitosti O /T Vycet hrozeb

Obrazek €. 5: SWOT analyza (Ketkovsky, 2002).

Podle zpracovani tabulky SWOT analyzy mizeme vyhodnocovat kombinace jejich
jednotlivych ¢asti. Nasleduje kratké vysvétleni sloupcii 1 fadka.

SO strategie vyuzivaji silnych stranek podniku ke zhodnoceni ptilezitosti, jez nabizi
okoli. Realizace téchto strategii se vyskytuje v redlném Zivoté zfidka, tento kvadrant vyjadiuje
pouze stav, ke kterému podnik smétuje (Hron, 2003).

Diverzifika¢ni strategii (,,min-max* ¢i ,,ST*) podnik pouzije, pokud jeho silné stranky
ohrozuje neptizen okoli. Vychodiskem je minimalizace ohroZeni a maximalizace silnych
stranek.

Turnaround strategie (,,max-min* ¢i ,,OW*) je vhodna tehdy, pokud okoli poskytuje
dostatek prileZitosti, av§ak podnik m4 mnozstvi slabych stranek. Podnik musi slabé stranky
minimalizovat, aby mohl pfilezitosti vyuZit.

Obrannd strategie (,,min-min“ ¢i ,,WT*) se doporucuje tehdy, pokud u podniku
ptevazuji slabé stranky a navic okolni prostfedi podnik ohroZuje. Podnik musi minimalizovat
hrozby i své slabé¢ stranky. V krajnim piipad€ musi své pozice opustit.

Analyza zranitelnosti nuti management zamyslet se na tim, které rizikové faktory,
pokud by se objevily, mohou podnik ohrozit ¢i zni¢it. Management definuje nasledky, které
muze faktor zplisobit, pravdépodobnost naplnéni hrozby a ptipadna feseni ¢i reakce podniku.
konkurence ptedevSim v klicovych faktorech tuspéchu, jez byly definovany vyse, tj.
odhadnout relativni konkurenéni silu.

Zdrojem konkuren¢ni vyhody podniku jsou jeho specifické piednosti, které¢ vychazeji
z jeho zdroju ¢i schopnosti. Mély by to byt piednosti, kterymi se podnik od konkurence lisi a
které nejsou pro konkurenci snadno dosazitelné ¢i napodobitelné. Pti jejich urceni by se mél
management podniku zaméfit v prvé fadé na silné stranky firmy, které¢ definoval v pfedchozi
analyze. Pokud se ukaze, Ze podnik zadné vyrazné prednosti zatim nemad, je na managementu
firmy, aby se na zaklad¢ vyse uvedenych analyz rozhodl, které piednosti bude cilevédomée

vytvaret a rozvijet (viz. Obrazek €. 6) (Jonas, 2010).

25



Stejné jake keonburenti Lep#i nef konkurents
nebo lehee napodobitelng a tE¥ce napodobitelné

Zdroje [,
Zakladni zdroje Tnikedtnd zdroge Ziklad

pro konkurennd
Schopnost vyhody /
Zakladni schopnosti Specifick é schopnosti

Obrazek €. 6: Identifikace zdkladl konkuren¢ni vyhody firmy (Sedlackova, 2000)

2.1.2. Formulace a tvorba strategie

Na zakladé vysledku strategické situacni analyzy management firmy jiz vi, jaké jsou
kritické faktory uspéchu v daném odvétvi, zné specifické prednosti vlastniho podniku a také
ma potfebné informace o konkurenci. Nyni se tedy mtize pustit do formulace a tvorby
strategie.

Pti definovani strategii rozliSuje management podniku, zdali se jedn4 o strategii na

urovni podnikatelské jednotky ¢i o strategii na urovni celého podniku.

Strategie na urovni podnikatelskych jednotek

V ¢em a jak bude firma podnikat, se 1isi podle toho, zda ma podnik jednu nebo vice
podnikatelskych aktivit. V ptipad¢ podniku s jednou podnikatelskou aktivitou, by tato aktivita
méla byt definovana ve tfech rovinach. Kdo, ¢im a jak bude uspokojovan. U podniku s vice
podnikatelskymi aktivitami musi byt podnikatelska aktivita definovana na urovni podnikové
a na urovni jednotlivych podnikovych ¢i podnikatelskych jednotek (SBU - Strategic Business
Unit). Pro kazdou SBU je nutné si klast stejné otdzky, jako u jedné podnikatelské aktivity.

Pti zpracovavani strategie na Urovni podnikatelské jednotky vychézi management ze

znalosti potieb zakaznikd, kterou ziskal prostfednictvim strategické situacni analyzy. V rdmci

strategie definuje segmenty zakaznikil a jejich potfeby, které chce uspokojit, a samoziejmé
urcuje 1 zpusob uspokojeni jejich potfeb. Management pii této Cinnosti vychéazi predevSim
z generickych strategii navrhnutych Michaelem E. Porterem, resp. z hodnotové inovace
vytvofené W. Chan Kimem a Renée Mauborgne.

Strategie jsou samoziejmé dale rozpracovavany i v ramci jednotlivych funkénich
oblasti, napft. jako strategie marketingovd, finan¢ni, personalni apod..

Z vize podniku vychazi management pii definici obecnych a strategickych cilt
podniku, coz jsou zadouci budouci stavy, kterych chce vedeni firmy dosahnout. Tyto cile jsou

vychodiskem pro vrcholové planovani. Cile by mély odpovidat SMART definici, coZ
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znamena, ze musi stimulovat k dosazeni co nejlepsich vysledkt (Stimulating), jejich dosazeni
musi byt méfitelné (Measurable), musi byt piijatelné pro ty, kdo je budou plnit (Acceptable),
musi byt redlné a dosazitelné (Realistic) a musi byt vymezené casové (Timed). Cile musi byt
samoziejm¢e jasn¢ specifikovany, aby nedochézelo k ptipadnym nedorozuménim.

Pocet cilit by m¢l byt velmi maly, aby je firma byla schopnd zvladnout a zajistit pro
jejich plnéni pottebné prostiedky. Snahy o vyty€eni vice cilli nez dvanact vétSinou vedou
k velkému roztiisténi zdrojt.

Typickymi strategickymi cili jsou cile ekonomické a trzni, mezi které patii zeyména
ziskovost, tvorba ekonomické ptidané hodnoty (EVA - Economic Value Added), rast firmy
a jejiho majetku nebo podil na trhu.

K dosazeni definovanych cili management podniku definuje jednotlivé strategie.
Strategie je souhrn strategickych rozhodnuti, ktera stanovuji sméry vyvoje podniku v jeho
prostiedi. Strategii se urcuje rozdeleni zdroji a vyvoj oblasti ¢innosti a funkci (Jonas, 2010).

Podle schématu M. Portera, ktery pfiSel snavrhem 3 zakladnich konkurencnich
strategii, existuji strategie zaloZzené na dvou ptedpokladech: nizkych néakladech nebo
diferenciaci.

1. Strategie vedouciho postaveni nizkych nakladua

- Orientuje se na vytvoreni takovych podminek, které umozni podniku vyrabét levnéji
nez konkurenti. Z toho vyplyva vyhoda, Ze podnik miiZe nabizet své sluzby nebo
vyrobky za niz$i cenu nez konkurence a zisk pfitom zlistava stejny jako u konkurentd.

Dalsi vyhodou je, ze pfi cenové valce ma podnik lepsi a silnéj$i konkurencni pozici.

2. Diferenciacni strategie

- Cilem této strategie je odliSit se od konkurence a nabizet dokonalej$i vyrobek. Za to si
podnik muze uctovat cenovou prémii a zvysit tak zisk. Tato strategie je nakladna, je
tteba investovat finan¢ni prosttedky do novych technologii, vyvoje novych vyrobki.

Umoziuje vytvaret dobré vztahy se svymi zdkazniky.

3. Cilena strategie
- Soustted’uje pozornost na vyhodu nizkych nakladi nebo diferenciaci zpravidla pro
jeden uzky segment trhu, ktery maze byt definovan geograficky, typem zakaznika
nebo segmentem vyrobkové fady. Podnik se miize zaméfit bud’ na nizké néklady nebo
na diferenciaci.
Pti volbé zékladni konkurencni strategie je rozhodujici vztah mezi cenou a zakaznikem
vnimanou hodnotou. Uvedeny vztah je vyjadien tzv. strategickymi hodinami, jejich autofi

jsou Johnson a Scholes — obrazek ¢. 7 (Dedouchova, 2001).
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Obréazek €. 7: Strategické hodiny (Dedouchové, 2001)

Ostatni uvedené strategie pravdépodobné povedou k netspéchu podniku (Jonas,

2010).

Strategie na urovni podniku

Strategie na urovni podniku by méla byt syntézou strategii na trovni podnikatelskych
jednotek a jednotlivych strategii funkénich a méla by podniku pifinaSet synergicky efekt.
Zakladni otazkou, na kterou by méla odpovédét, je ,,jak fidit rist a rozvoj podniku, aby bylo
dosazeno maximalni ziskovosti?* (Dedouchova, 2001).

Strategie podniku se odviji rovné€z od toho, zdali se podnik soustfedi na jednu
podnikatelskou aktivitu, vertikaln¢ se integruje, zahdjil globalni expanzi ¢i se diverzifikuje do
novych aktivit. V prvém pfipad€ se strategie podniku nebude liSit od strategie na Urovni
podnikatelské jednotky. V ostatnich ptipadech bude muset podnik fidit strategické portfolio,
tedy ,,soubor strategii individualnich SBU*. Divodem je snaha managementu, aby jednotlivé
strategie odpovidaly cilim podniku jako celku a nebyly vzajemné protikladné (Jonas, 2010).

Pro malé a stfedni podniky je aktudlni stat se nebo podobat se vét§im podnikiim, a to

prostfednictvim rychlého riistu, kooperaci a holdingu. Pro velké podniky je naopak dulezité
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vyreSit ukol, jak se zbavit byrokratické nepruznosti a podobat se menSim podnikiim
(Dedouchova, 2001).

Na zakladé scénait budouciho vyvoje jsou vedenim podniku zpracovany rizné
varianty strategii. DoporuCuje se zpracovat minimaln¢ tfi varianty odpovidajici
optimistickému, realistickému a pesimistickému pohledu na budoucnost. Varianty by mély
byt zpracovany tak, aby v pfipad¢ potfeby mohl podnik piejit s co nejmensimi problémy na
jinou variantu strategie.

Prosttednictvim ptedem definovanych kriterii management varianty vyhodnoti
a vybere pro podnik nejvhodnéjsi strategii. Kriteria by méla hodnotit, zdali strategie

e odpovida vysledklim strategické analyzy, tj. zdali vyuziva specifické ptednosti firmy,
piekonava hrozby a slabé stranky a je-li v souladu s poslanim podniku a jeho cili,
e miZe byt realizovdna z hlediska potfebnych zdroji, poZadované urovné firmy

a mozného dosaZeni planované trzni pozice,

e je piijatelna pro vlastniky s ohledem na vykon podniku, pro véfitele s ohledem na
finan¢ni riziko, pro management a zaméstnance s ohledem na jejich pfedstavy

o podniku, pro dodavatele, pro zakazniky a externi okoli podniku,

Dulezitym kriteriem je i vysledek ekonomického hodnoceni strategie, ktery vychazi ze
simula¢nich vypoctl rozvahy, vysledovky, cash-flow a zakladnich pomérovych ukazateld
finan¢ni analyzy, mezi néz napiiklad patii likvidita, rentabilita, zadluzenost ¢i aktivita
(Stratég, 2010).

Po formulovani strategie nastava dalsi dilezita faze strategického planovaciho cyklu -

uvedeni strategie do zivota, jeji realizace(Jonas, 2010).

2.1.3. Realizace strategie

Usp&sné zavedeni strategie je v mnoha podnicich problémem, nebot’ je ¢asto nutné pii
realizaci strategie radikalné zménit fungovani podniku véetné organizacni struktury a fidiciho
systému. Realizace strategie Casto nardZi na nedostatek vile vrcholového managementu,
nejasné formulované strategické cile nebo nedostatecné zdroje.

Prvnim krokem pfi realizaci strategie je definice strategickych operaci, resp.
zpracovani opera¢niho planu. Strategické operace jsou CcCinnosti vedouci ke splnéni
strategickych cild, tj. k realizaci strategie (Jonas, 2010).

Ma-li byt strategické planovani a fizeni pfi realizaci strategie efektivni, musi k tomu

byt vytvotreny urcité predpoklady:
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Musi byt vytvofeny organizacni podminky pro rozpracovéani piijaté strategie a jeji
realizaci ve form¢ dlouhodobych planti,, programi, rozpocti a dalSich navazujicich
planovacich dokumentti. Musi byt jasno, které organizacni slozky za které Cinnosti
v tomto sméru odpovidaji, jaké pfitom maji pravomoci a kompetence.

V tadné¢ fungujici organizaci by mélo existovat klima podporujici strategické
planovani. Na poc¢atku by méla byt vydana organizacni smérnice o strategickém fizeni.
Manazeti i fadovi pracovnici musi byt o ukolech vyplyvajicich pro né z piijaté
strategie a navazujicich strategickych planti nalezit¢ informovani.

I metodicky zcela spravné zformulované strategie se mohou stat v diisledku ménicich
se podminek nevhodnymi. Proto je tfeba, aby byl ¢as od ¢asu kontrolovan priib¢h
realizace strategie a aby byla v pfipadé potfeby strategie a na ni navazujici plany
uptesnovany a revidovany (Ketkovsky, 2002).

Jak bylo zjisténo, problematickym mistem realizace strategie je provazani strategické

a taktické, operativni cCasti tak, aby ob& dv€ byly v souladu. Z tohoto divodu piisli

ekonomové Robert S. Kaplan a David P. Norton s metodou Balanced Scorecard (BSC), tj. se

systémem vyvazenych ukazateli vykonnosti podniku. Jedna se o nastroj pro efektivni fizeni

celého podniku 1 jeho Ccasti tak, aby zvolena strategie byla realizovana, a umoZiluje

1 systematickou kontrolu jejiho plnéni.

Jednotlivé strategickeé cile jsou uspotadany do ¢tyt zdkladnich perspektiv.

Vrcholovou perspektivou je perspektiva financni, kterd managementu tika, co d¢lat,
aby byli uspokojeni vlastnici podniku.

Zakaznicka perspektiva definuje, co délat, aby byli uspokojeni zakaznici.

Perspektiva internich podnikovych procesti vyjadiuje, v jakych procesech musi byt
podnik nejlepsi, aby dokazal naplnit predchozi dvé perspektivy.

Perspektiva uceni se a rlstu fik4, co délat, aby si firma zachovala schopnost ménit se

a zlepSovat se.

Zakladem strategického fizeni jsou z hlediska vrcholového managementu nasledujici

ukoly.

Zajistovani dlouhodobé a stfednédobé poptavky a zakazkové naplné.
Zajistovani dlouhodobé a stfednédobé efektivnosti.

Periodické hodnoceni pribehu strategickych operaci.

Systematické hodnoceni cash-flow a likvidity.

Zavazna personalni rozhodnuti.
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Operacni plan musi byt pribézné€ kontrolovan a vyhodnocovéan. Plan se hodnoti
z hlediska vécného a terminového naplnéni i1 z hlediska Uplnosti a konzistentnosti planu. Na
zaklad¢ kontroly muze byt plan piipadné doplnén, upiesnén ¢i zménén. Stejné tak je nutné
jednou za Cas ovéfit cely obsah strategie. Strategie se hodnoti z hlediska naplnéni predpokladii
z nichZ vychazi, analyzuji se pfi¢iny odchylek a ptizplisobuji se vnéjsimu vyvoji. Firma mtize
strategii, kterd jiz neodpovidd skutecnému vyvoji, zménit ¢€i pfejit na jinou variantu.

V extrémnim ptipad¢ je nutné zpracovat novou strategii (Jonas, 2010).

2.2. POJISTOVNICTVI

2.2.1. Zivotni pojisténi a jeho zikladni principy

Zakladnim principem a hlavnim vyznamem Zivotniho pojisténi je kryti fatalnich rizik,
s nimiZ se ¢lovék muze béhem Zzivota setkat, napf. riziko smrti, vaZné nemoci nebo Urazu
s trvalymi naésledky. Je zarukou finan¢ni jistoty zejména pro osoby, které zivi rodinu nebo
splaci avér. Tragickym udélostem lze vétSinou zabranit tézko, ale vyplacené pojistné plnéni
mutize usnadnit feSeni obtizné Zivotni situace. Zivotni pojisténi je unikatni mezi finanénimi
nastroji svou dvouslozkovou strukturou — rizikovou a spofici. Sekundarnim efektem proto
muze byt i zajimavé zhodnoceni finan¢nich prostfedki. Diky tomu byva téZ vyuZzivano jako
ur¢itd forma spofeni na diichod ¢i spofeni déti pro obdobi dospélosti. U nékterych typil
zivotniho pojisténi, pii splnéni konkrétnich podminek, je mozné uplatnit téz daflovy odpocet
az do vySe 12 000 K¢ ro¢né. Hlavnim smyslem Zivotniho pojisténi vSak ziistava pojistna
ochrana (Pojisti zivot , 2010).

Zivotni pojisténi je finanéni produkt, ktery se uzavird na velmi dlouhé &asové obdobi.
Prosttedky, které¢ do pojiSténi vlozite, se nejlépe zhodnoti pii celozivotnim spofeni.
V pozdégjsich letech totiz kapitalovd hodnota pojisténi roste podstatné rychleji nez na pocatku.
Flexibilita produktd Zivotniho pojisténi je dnes obrovskad a umoziiuje pojisSténému v prabéhu
zivota pfizplisobovat pojistnou ochranu aktudlnim potfebam. Pfedcasné ukonceni smlouvy
o zivotnim pojiSténi se pojiSténému nemusi vyplatit, a tento krok je nutné vzdy velmi
dikladné zvazovat (Pojistovna CS, 2010).

Mezi druhy Zivotnich pojistek miizeme zvolit: rizikové pojistky, které slouzi vylucné
ke kryti rizik a veskeré zaplacené pojistné jde pravé na rizikovou slozku pojisténi, kapitalové
pojistky garantujici vyplatu ur¢ité ¢astky nebo diichodu bud’ po skonceni pojistné doby nebo
vyplaceni ¢astky opravnénym osobam v piipadé¢ umrti pojisténého. Dalsi variantou jsou

investiéni Zivotni pojistky, které dokazi vlozené financ¢ni prostfedky zhodnotit, penize zde
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muzeme investovat dle vlastniho rozhodnuti. Pfestoze parametry zivotnich smluv se diky své
variabilit¢ mohou vyskytovat v riznych modifikacich, jednotlivé druhy zivotniho pojisténi
maji obecné vlastnosti, které je od sebe navzajem odliSuji.

Nasledujici tabulka €. 1 shrnuje vlastnosti jednotlivych druhi zivotniho pojisténi.

Druh Zivotniho pojiSténi

Vlastnosti Rizikové  Kapitalové Flexibilni Investini Dichodové
Kryti rizika (smrti) J J o J X
Tvorba kapitalové hodnoty o o o V)
Aktivni ovlivitovani
i = = = o) *®
vynosu
Garantované zhodnoceni - o o ® o
Flexibilita w = o o *
Danova uznatelnost * iy o o o

Tabulka €. 1: Vlastnosti a specifika jednotlivych druhti Zivotniho pojiSténi (Finance, 2010)

Finan¢ni prostfedky svych klientll, s kterymi pojistovna hospodaii, ndsledné investuje
do riznych investi¢nich instrumentl, pfedevS§im nastrojii kapitadlového trhu. VySe ro¢niho
zhodnoceni zivotnich pojistek (resp. pfipsanych vynosi) zalezi na tom, s jakym uspéchem
pojistovna prostiedky alokovala. Pfipsané vynosy tak mohou byt proménlivé, minimalni
zhodnoceni finan¢nich prosttedkl pfedepisuje zakon. PFi vybéru pojiStovny je dobré mit
na paméti vSeobecné znamé investi¢ni pravidlo, Ze vynosy minulé nejsou zarukou

vynosu budoucich.

2.2.2. Rizikové Zivotni pojiSténi

Rizikové Zivotni pojisténi je typem Zivotniho pojisténi, kdy pojiStény plati vylucné za
to, Ze je pojistén na urcitou ¢astku na smrt. Neobsahuje Zadnou sporici slozku a veskeré
zaplacené pojistné je spotiebovano na kryti pojistné ochrany a poplatky pojistovny. V piipadé
ukonceni pojistné smlouvy neni vyplaceno Zadné plnéni. K vyplaté sjednané pojistné ¢astky
dochézi v ptipade¢, ze dojde k timrti klienta. Pokud klient pozaduje pouze pojistnou ochranu
a nechce spoléhat na investi¢ni cit pojistovny, tj. prostfednictvim pojistek zhodnocovat své

finan¢ni prostfedky, pak v uvahu pfipada praveé rizikové zivotni pojisténi. Tento produkt je
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vhodny pro ty, ktefi chtéji zabezpecit své blizké pro ptipad smrti nebo chtéji pojisSténi
vinkulovat ve prospéch jiného subjektu, tj. pouziva se také k zajiSténi hypotéky ¢i jinych
uveérovych produkt. Parametry pojistné smlouvy se vyznauji variabilitou a mohou byt
nastaveny individualné podle pozadavki, resp. potieb klienta. VySe pojistné ¢astky ¢i doba
trvani pojisténi se tak odviji zejména od vySe disponibilnich pFijmu rodiny, §ife pojistné
ochrany ¢i vySe zavazkli. Nezanedbatelnd podminka, ktera musi byt splnéna, je dobry nebo
alespont pfiméfené dobry zdravotni stav pojisténého. U rizikového zivotniho pojisténi lze
v ramci jedné pojistné smlouvy sjednat 1 dalSi pfipojiSténi a zvysit tak pojistnou ochranu
klienta. Toto pojisténi, na rozdil od kapitalové ¢i investiCni varianty, nesplituje zakonné
podminky pro danovou uznatelnost. Danovy odpocet se totiz aplikuje jen na produkty se

spofici sloZzkou Zivotniho pojisténi.

2.2.3. Kapitalové zivotni pojiSténi

Kapitalové Zivotni pojiSténi v sobé zahrnuje pojisténi pro piipad smrti nebo doziti.
Pojistna castka mlze byt pro ob¢ rizika stejnd nebo si klient mize zvolit zvlast’ pojistnou
¢astku pro ptipad smrti a zvIast’ pojistnou ¢astku pro piipad doziti. Navic nabizi garantované
zhodnoceni finanénich prostfedki, kdyz maximalni vyse technické trokové miry €ini 2,4 %
(vyhlaska ¢. 458/2006 Sb.). Kapitalové pojisténi mizeme povazovat za dlouhodoby produkt,
pro maximalizaci zhodnoceni se doporuc¢end doba trvani pojisténi pohybuje od 10 let vyse. Ze
zaplaceného pojistného jsou odecteny naklady na kryti pojistné ochrany a poplatky. Zbyvajici
¢ast pojistného slouzi k tvorbé rezervy pojiSténi. V piipad¢ timrti klienta pojisStovna vyplati
obmyslené osob¢ sjednanou pojistnou Castku. V piipad€ doziti bude pojisténému vyplacena
sjednana pojistna ¢astka véetné podili na vynosech.

V tabulce €. 2 jsou zhodnoceny vyhody a nevyhody kapitalového Zivotniho pojisténi.

Kapitalové Zivotni pojiSténi

4+ garantovand pojistna ¢astka pro pfipad smrti nebo doziti

+ garantované minimalni zhodnoceni finanénich prostiedk (TUM)
4+ rozsifeni rozsahu pojistné ochrany formou riznych piipojisténi

+ danova uznatelnost zaplaceného pojistného

— nelze libovolné ménit nastaveni pojisténi

_ nelze aktivné ovliviiovat tvorbu kapitdlové hodnoty pojisténi
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Tabulka ¢.2: Charakteristiky kapitalového zivotniho pojisténi (Finance, 2010)

Kapitalové zivotni pojiSténi je v soucasné dob¢ na ustupu, piesto si dovoluji tvrdit, ze
je to idedlni produkt pro konzervativni klienty, ktefi nejsou ochotni jit do velkého rizika.
Prostiredky vloZené do kapitalového Zivotniho pojiSténi jsou tiroceny zhruba 2,4 % - 4%
p-a. Vyhodou produktu tak zistavaji danové odpocty, které umoznuji odecist ze zdkladu dané
12.000 korun.

¥ 7 we

2.2.4. Investi¢ni zivotni pojiSténi

Investi¢ni Zivotni pojiSténi v sob¢ kombinuje pojistnou ochranu s moZnosti
dosahnout zajimavého zhodnoceni. Piinasi zpravidla vys$S§i zhodnoceni financnich
prostiedkli nez v piipadé kapitdlového zivotniho pojisténi. Toto zhodnoceni vSak nebyva
garantovano. Klient miize zvolit z nabidky nékolika investi¢nich fondi, které se lisi
pfedpokladanym zhodnocenim finan¢nich prostiedkli a podstupovanou mirou rizika.
Standardem je pfitom moZnost zménit pomér finan¢nich prostfedkli mezi pojistnou ochranou
a zhodnocenim finan¢nich prostiedki v zavislosti na volbé vysSe pojistné Castky a vysSe
pojistného. V prubéhu doby trvani pojisténi lze také ménit rozlozeni finan¢nich prostredka
mezi vybrané fondy.

Investi¢ni Zivotni pojiSténi tedy je vhodné zejména pro ty, kteri:

o chtgji zabezpecit své blizké v piipad¢ smrti

e chtéji dlouhodobé¢ a pravideln¢ zhodnocovat financni prostiedky
o akceptuji vy$$i miru rizika podle zvolené investi¢ni strategie

o chté&ji volné nakladat s naspofenymi finan¢nimi prostfedky

o chtéji aktivné ovlivitovat spofici slozku pojisténi riznou volbou investi¢ni strategie

Cast zaplaceného pojistného je spotiebovana na kryti pojistné ochrany a poplatky
pojistovny (v pfipadé, Ze je sjednana rizikova sloZka), zbyvajici prostfedky jsou investovany,
tj. jsou z nich nakoupeny podilové jednotky, které pojistovna vlozi na individualni ucet
klienta. V piipadé¢ umrti klienta je dle individualnich podminek pojistoven vyplacena
pojistna castka nebo aktudlni hodnota individudlniho uc¢tu, popiipadé oboji. Klady a zapory

investi¢niho Zivotniho pojisténi jsou shrnuty v tab. ¢.3.

Investi¢ni Zivotni pojisténi

+ moznost ménit nastaveni pojisténi a rozsah pojistné ochrany
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roz$ifeni rozsahu pojistné ochrany formou rtiznych pfipojisténi
moznost aktivné meénit investi¢ni strategii béhem trvani pojisténi
moznost vkladat a Cerpat financ¢ni prostiedky v pribéhu trvani
pojisténi

Danova uznatelnost zaplaceného pojistného

neni garantovana vySe zhodnoceni

neni garantovana pojistna ¢astka pii doZiti

Tabulka €. 3: Vyhody a nevyhody investi¢niho zivotniho pojisténi (Finance, 2010)

V piipadé sjednani dalSich pfipojisténi je pii pojistné udalosti vyplaceno pojistné

plnéni dle sjednanych podminek. Pro maximalizaci zhodnoceni a omezeni investi¢niho rizika

je minimalni doporucena doba trvani pojisténi 10 let a vice. Krat$i doba pojisténi muize

vzhledem ke kolisani kapitalového trhu negativné ovlivnit vysi zhodnoceni (Finance, 2010).
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3. METODIKA

Cilem bakaléiské prace je provést analyzu konkurenceschopnosti na trhu Zivotniho

pojisténi Ceské republiky, provést jeji vyhodnoceni a stanovit doporueni pro zlepSeni

vybrané pojistovny. Nasleduje vycet pouzitych metod a jejich stru¢na charakteristika.

3.1. Pouzité metody

ReSerSe a vytah zinternetovych stranek a vyro¢nich zprav jednotlivych
pojistoven.

Z internetu jsem ziskala zakladni informace o jednotlivych pojistovnach: o zakladnim
jméni, po¢tu zaméstnancl, podilu vlastnikl, zajiStovnach firem. O kazdé pojistovné jsem
strucné napsala jeji historii. DalSimi dilezitymi informacemi je struény vypis strategie — udaje
jsou z roku 2009.

Zpracovani idaji ze statistickych dat na strankach Ceské asociace pojist'oven.

Na internetovych strankach Ceské asociace pojistoven (www.cap.cz) jsou zajimavé
informace o velikosti podilu na trhu jednotlivych pojistoven, data jsem shrnula do piehledné
tabulky. Vybrala jsem prvnich 8 pojiStoven, které¢ jsou na nasem trhu nejvétsi, obdobi, za
které jsem idaje srovnavala jsou 2007, 2008, 2009 a prvni pololeti roku 2010.

Dotaznikové Setieni a nasledné zpracovani vysledki.

Diivod, pro¢ jsem pouzila metody dotaznikového Setfeni je snaha ziskat informace o
znalostech zédkladl Zivotniho pojisténi u potencionalnich zakazniki. DalSim dil¢im cilem je
zjisténi preferenci dotdzanych osob na vlastnosti Zivotniho pojisténi. Informace, ktera je pro
analyzu konkurence diilezita, je odpovéd’ na otdzku, jaky prodejni kanal pojiSténi respondenti
uptfednostnuji. Dotaznik obsahuje devét otazek, které se tykaji zivotniho pojiSténi: zda jsou
lidé pojisténi, u kterych Ustavi, jaky zplisob prodeje by si vybrali. Poslednich pét dotazl se
tyka informaci o v&ku, pohlavi, dosazeném vzdélani a velikosti mista bydlist¢ dotazanych.
Cely dotaznik je ptilohou ¢islo 1 mé prace.

Cast dotazanych tvoii rodina a znami, dalsi ¢ast mi kolegové ze §koly a zbytek jsem ziskala
anonymnim oslovovanim lidi na ulici pfed supermarketem v Ceskych Budgjovicich. Celkem
jsem ziskala odpovédi od 120 respondentd.

Analyza struktury konkurence — Porteriv model

Schéma Porterova modelu jsem pouzila podle Hrona z roku 2003, mym cilem neni

zodpovedét na vSechny otdzky, proto jsem pro potieby prace pouzila pouze vybrané otazky.
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Na né odpovidam podle informaci, které jsem ziskala béhem zpracovani vlastni prace,
castecné podle osobnich zkuSenosti, které v této oblasti mdm. Schéma Porterova modelu je
na stran¢ 13.

SWOT analyza

Informace o SWOT analyze i jejim praktickém pouziti jsou v literarni reSerSi mé
prace, konkrétné na strandch 22 — 24. Silné a slabé stranky jsem hodnotila u vSech tfi
pojistoven, z nich vyplyvaji i pfilezitosti a hrozby, které jsem shrnula a upravila na miru pro

pojistovnu Ceské spofitelny, a.s..
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4. VLASTNI PRACE

Na tvod vlastni prace si dovoluji uvést stru¢nou historii pojisStovnictvi ve svéte
a v CR. Lze z ni pochopit poslani pojistovnictvi, diivody jeho vzniku.

4.1. Historie pojiStovnictvi

Prvobytné pospolna spole¢nost

Obdobi vyvoje pojisténi, kdy pfevazovala vzajemna pomoc — primitivni zplisob
vyroby neumoziioval lidem v prvobytné pospolné spolecnosti ucinné se branit zivelnim
udalostem a nehodam, nemohli ani vytvéafet materidlni rezervy — nevyrabéli vice nez
spottebovali.

Otrokaisky spolecensky rad (3 500 let pt. Kr.)

Byl charakterizovan od sebe oddélenymi hospodaistvimi — ta si vyrabéla vSe, co
potiebovala. Zde si shromazd’ovali zasoby a pozdé&ji penézni prostiedky, a tak se chranili proti
nahodilym Skodam.

Pojisténi vSak predpoklada ucast fady subjektd na vytvoreni pojistného fondu. Ekonomické
a spoleCenské podminky pro vznik pravnich forem pojiSténi se vytvotily az v dobé vzniku
obchodu a femesel. Zakladni formou bylo poskytovani pomoci v oborovych sdruzenich. 2500
let pt.n.l. ve starovékém Egypté kamenici uzavirali vzijemné dohody o spole¢ném kryti
vydajii na pohiby.

Feudalni spolecensky rad

Rozviji se pojisténi namoini a pozarni. Prvni pojistnd smlouva byla podepsana v Pise
13. dubna 1379. Vznika zde termin pojiStovaci agent — jedna jménem pojistovaci spolecnosti,
-maklét — jednd jménem klienta, zajiStuje srovnani nabidky vice pojiStoven a doporucuje
klientovi nejvyhodnéj$i pojisténi. Z oblasti Zivotniho pojiSténi je nejstarSi dochovana
smlouva z roku 1308 z Patize.

Kapitalisticky spolecensky rad

Ve feudalni spole¢nosti méla forma pojisténi charakter svépomoci. Ukolem pojisténi
v kapitalismu bylo zabezpeCovat podnikateli zisk, pojisténi se stava pfedmétem podnikani.
Zakladaji se prvni kapitalové silné akciové pojiStovny. V 19. stoleti vznikd v souvislosti
s ochranou velkych rizik zaji$téni. Zajisténi je dalsi pojisténi rizika pojiStovnou u zajistitele
(Travnickova, 1997).

Historie poji§tovnictvi v CR
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Historie pojistovnictvi na uzemi dnesni Ceské republiky se datuje od konce 17. stoleti.
Roku 1699 podal Jan Krystof Bofek promysleny navrh na zavedeni povinného pozéarniho
pojisténi budov v Cechach. Ke vzniku fondu viak nakonec nedoslo. V roce 1777 byla ziizena
pojistovna proti Skoddm z ohné na polnich zasobach, nébytku, nafadi a dobytka.
Cisarskokralovsky privilegovany, ¢esky, spole¢ny, ndhradu Skody ohném svedené pojistujici
ustav, od néhoz se jiz nepietrzit¢ odviji tradice ceského pojistovnictvi, vznikl v roce 1827.
Sviij ndzev pozdé¢ji zménil na Prvni ¢eskou vzdjemnou pojistovnu (zaloZena 1827 v Praze).

Témétr soucasné vznikl v Brné Cisafsko-kralovsky privilegovany pospolny ustav
pohotelny pro Moravu a Slezsko, ktery se nésledné piejmenoval na Moravsko-slezskou
vzajemnou pojistovnu. 10. kvétna 1909 bylo rozhodnuto, Ze pojistovna rozsiti svou ¢innost
na nova pojistovaci odvétvi — Zivotni pojiStovani, pojistovani proti vloupani, pojistovani
zékonné odpoveédnosti a urazu.

Vlna zakladani novych pojistoven a pojisStovacich spolkl se vzedmula az ve druhé
poloviné 19. stoleti. K vyznamnym tUstaviim patfily napt. Asekuracni spolek cukrovarnikii
(1862), Prazskd méstska pojistovna (1865), vzajemna pojistovna (1869), Rolnickd vzajemna
pojistovna v Praze (1869). K jedné z nejvyznamnéjSich Ceskych pojistoven vibec se tadi
Slavia, vzajemné pojiStovaci banka, Praha (1869). Dva roky nato vznikla Plananské vzajemna
pojistovna v Plananech (1871), jeSté pozdéji byla vytvorena velmi dulezitd, a jak se pozdéji
ukdazalo, 1 usp&$na instituce v oblasti zajiStovnictvi — Prvni ¢eskd zajiStovaci banka v Praze
(1872).

V sedmdesatych a osmdesatych letech minulého stoleti bylo Ceské pojiStovnictvi jiz
tak silné, Ze ekonomickou stabilitou Prvni ¢eské vzajemné pojistovny neottéasly naptiklad ani
znaéné $kody, jako byly pozary mlynti roku 1870 v Certicich. Ani nejvétsi ndhrada $kody
v devatenactém stoleti poskytnuta za jednu pojistnou udélost, a to kratce po pozaru Narodniho
divadla v Praze 12. srpna 1881, pojisStovnu neohrozila.

Diky odbornym znalostem a politické proziravosti vedoucich piedstaviteld v oblasti
pojisStovnictvi se 1 pfes obtizné valecné roky 1914-1918 podafilo prevést svétené finanéni
prostiedky pojistnikdi. Po vzniku samostatné Ceskoslovenské republiky bylo mozné zagit
novou etapu — nyni jiz ¢eskoslovenského pojistovnictvi. Svou ¢innost zahdjila fada dalSich
pojistoven: Cechoslavia, lidova pojistovna (1919), akciova dopravni a Zivelni pojistovna v
Praze (1920), Nérodni pojistovna, a.s. (1922), aj. Kromé& téchto ustavii byly koncesovany
Saint-Germainskou a Trianonskou mirovou smlouvou pojiStovny Assiccurazioni generali

a Riuinione Adriatica di Sicurta.
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I pfes utlum pojistovnictvi, ktery nastal v dobé protektoratu za 2. svétové valky, bylo
v roce 1945 1 diky piedvale¢nému obdobi evidovano celkem 733 pojistoven, pojiStovacich
spolkii a zahrani¢nich prezentaci. Tento pocet subjektii byl znarodnén zestatnénim Dekretem
prezidenta republiky z 24. ¥{jna 1945. Rizenim pojistovnictvi byla povéiena Pojistovaci rada
se sidlem v Praze. Od 1. ledna 1947 pak v Ceskoslovensku vzniklo pouze pét pojistoven,
narodnich podnikil. Po tnoru 1948 doglo ke ziizeni jediného ustavu — Ceskoslovenské
pojistovny, narodniho podniku. Na nékolik desetileti se tak pferusil pfirozeny trzni vyvoj
pojistovnictvi. V souvislosti s novym federativnim uspofddanim statu v roce 1968 byly
z jediné Statni pojistovny vytvofeny dva samostatné subjekty: Ceské statni pojistovna se
sidlem v Praze a Slovenska $tatna poistovia se sidlem v Bratislavé, a to s u¢innosti od 1.
ledna 1969. Monopolni obdobi ¢eského, resp. ceskoslovenského pojistovnictvi, trvalo az do
pocatku devadesatych let.

Pravni rdmec pro zmény souvisejici se zavadénim trzni ekonomiky a soukromého
podnikani vytvofily v oblasti pojistovnictvi zejména nové zidkony o pojistovnictvi (v CR
zdkon ¢&. 185/1991Sb.). Udélenim povoleni MF CR a SR coby dozor&ich organi nad
pojistovnictvim mohly od té doby na tzemi Ceské a Slovenské federativni republiky podnikat
v pojistovnictvi 1 dal§i pojisStovny, v pravni form¢e zaloZené jako akciové spoleCnosti, statni
podniky a druzstva. Rozd¢lenim federativniho statu k 1. 1. 1993 se vytvotily podminky pro
samostatny rozvoj ¢eského pojistného trhu.

Ceské pojistovnictvi se vyviji v trznim prostiedi v souladu s normami EU. Zna¢né
kompatibility se podafilo dosdhnout v ekonomice pojiSténi (Ucetnictvi, technické rezervy,
solventnost). Obecné se rozsifila mezinarodni spoluprace jak na trovni statu, tak i Ceské

asociace pojistoven (Finan¢ni vzdélavani, 2010).

4.2. Podil jednotlivych pojiSt’oven na pojistném trhu CR

Ze statistik Ceské asociace pojistoven (CAP) lze zjistit, Ze na trhu v Ceské republice
plsobi momentalné 19 pojistoven, které nabizi zivotni pojiSténi. Zde uvadim 8 pojistoven,
které jsou setazeny podle velikosti podilu na trhu. (Pfedepsané pojistné - pojistné, které je
stanovené na dohodnuté pojistné obdobi. Neuhrazenim ve stanovené (nebo dohodnuté) lhaté
zanika a pojiStovna ma narok na dluzné pojistné. Jednd se o ukazatel urovné, obsahu a
rozsahu pojistného trhu. Je jednim z ukazateld vykonnosti komer¢ni pojistovny (Wedos, a.s.,

2010)).
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Nejvétsi pojiSovny na vuzemi CR v oblasti Zivotniho pojisténi — predepsané pojistné

(udaje za rok 2009)

1. Ceska pojistovna a.s.
. Kooperativa pojistovna, a.s.
. Pojistovna Ceské spofitelny, a.s.

. ING Zivotni pojistovna N.V., pobo¢ka pro Ceskou republiku

2

3

4

5. CSOB pojistovna, a.s.
6. Komercni pojistovna, a.s.
7. Allianz pojistovna, a.s.

8

. Generali Pojistovna, a.s.

Dalsi diilezitou tabulkou je vyvoj velikosti podilu na trhu nejvétSich osmi pojistoven
podle piedepsaného pojistného. Pro prehlednost nésleduje graf, ktery piehledné ukazuje, jak
si jednotlivé firmy na trhu vedou. Pokles velikosti podilti za rok 2010 je zptisoben tim, Ze

mohly byt zpracovany pouze tidaje za prvni pololeti.

Predepsané pojistné podle pojistoven

2007 2008 2009 1-6 2010
Allianz 2607191 2673885 2986402 1912727
CP 13563734 14057110 13600470 6519026
CSOB 5420807 5421803 5564376 3548086
Generali 2366241 2600331 2584117 1484336
ING 7266522 7902754 6145090 2598895
KOOP 6901280 7412064 7696131 3647674
PCS 6400876 6593163 6855813 4153819
UNIQA 1108163 1180052 1196515 598860

Tabulka €. 4: Vyvoj pfedepsaného pojistného na trhu Zivotniho pojisténi v letech 2007 — 2010
(zpracovano dle tdaji CAP, 2010)
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Graf ¢. 1: Vyvoj ptfedepsaného pojistného u vybranych pojistoven v letech 2007 — 2010

4.3. Charakteristiky pojistoven

Dalsi oddil bakalarské prace je vénovan udajim o pojiStovnach. Pro ucely napsani
bakalarské prace jsem vybrala tfi, podle mého nazoru silné pojisStovny, u kterych analyzu
konkurenceschopnosti provedu. Jako firmu ¢islo jedna, se kterou budu porovnavat zbylé dve,
jsem zvolila Pojistovnu Ceské spofitelny, a.s.. Dalimi budou Kooperativa pojistovna, a.s.
a CSOB pojistovna, a.s. Umyslné nezahrnuji do mé prace Ceskou pojistovnu, kterd ma
nejvetsi objem pojistného na trhu, ale jeji historicky vyvoj ji k tomu vlastné predurcuje — jak
jsem jiz vysvétlovala v uvodu prace. Radéji provedu srovnani u firem, které mély po roce
1989 stejné Sance a prodélaly podobny vyvoj. Jejich produkty maji podobné parametry, jsou
si velice blizkymi konkurenty. Potfadi pojiStoven je zvolené¢ podle podilu ptedepsaného

pojistného na trhu.

KOOPERATIVA pojist'ovna, a .s.
Zikladni jméni: 3 mld. K¢
1CO: 47116617
Pocet zaméstnanci (k 31. 12. 2009): 3 844

Historie Kooperativa pojiSt'ovny, a.s.

Kooperativa pojiStovna, a.s., Vienna Insurance Group je druhou nejvétsi pojistovnou
na tuzemském trhu. Byla zalozena v roce 1991 jako prvni komer¢ni pojistovna na tzemi
byvalého Ceskoslovenska. Jeji podil na celkovém piedepsaném pojistném v CR je 22 %. Je

univerzalni pojiStovnou, kterd nabizi plny sortiment sluzeb a vSechny standardni druhy
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pojisténi jak pro obcany, tak pro klienty z fad firem od drobnych podnikatelt az po velké
korporace. Kooperativa je soucasti koncernu Vienna Insurance Group (VIG).

SloZeni akcionaiskych podili v pojiSt'ovné Kooperativa

(0daje k 31. 12. 2008)

WIENER STADTISCHE Versicherung AG Vienna Insurance Group - 89,65 %

- byla zaloZena v roce 1824 Georgem Ritterem von Hogelmiillerem jako Vzajemna c. k.
privilegovana pozarni pojistovna. Béhem své vice nez stoosmdeséatileté existence se
vyvinula v nejvétsi rakouskou pojistovaci skupinu, jejiz vétSinovym vlastnikem je
Wiener Stiadtische Wechselseitige Versicherungsanstalt-Vermdgensverwaltung.
- je jedna z vedoucich pojistovacich skupin v zemich stfedni a vychodni Evropy, jejiz
akcie jsou obchodovany na burzach ve Vidni a v Praze.
VLTAVA majetkopravni a podilova spol. s r. 0., Praha - 2,07 %
Svaz Ceskych a moravskych vyrobnich druzstev, Praha - 8,28 %
Zajisténi

Kooperativa spolupracuje s nejsiln€j$imi a nejvétsimi svétovymi zajistovnami, jako
jsou naptiklad Swiss Re, Munich Re, SCOR nebo Hannover Re, které jsou zarukou
schopnosti splnit vSechny zavazky vii¢i klientim.

Strategie organizace

Mezindrodni zaméteni skupiny Vinna Insurance Group na stfedni a vychodni Evropu
se soustied’uje na dosahovani dlouhodobého stabilniho ristu pojistného a zisku. Vinna
Insurance Group je jiz dnes jednim z lidrii na trzich v Rakousku, Ceské republice, Rumunsku,
Albanii a Bulharsku.

Jednim z kli¢ovych faktort Gispéchu Vinna Insurance Group pii posilovani trzni pozice
je strategie riznych obchodnich znacek, ktera spoléha na silu tradi¢nich jmen na jednotlivych
trzich. Skupina rovnéZ poZivd vyborného pfistupu ke klientim prostiednictvim mnoha
distribu¢nich kanalf, systematického vyuZiti synergii a Siroké diverzifikace rizik.

1.4.2009 Kooperativa zareagovala na ménici se podminky na trhu Zivotniho pojisténi
a vyrazn¢ upravila parametry univerzalniho zivotniho pojisténi perspektiva. Nova
PERSPEKTIVA 6BN nabidla také ¢asto poptavané vlastnosti jako ¢asteény vybér finan¢nich
prostfedkti z konkrétniho klientem zvoleného fondu, sjednani pojisténi ve varianté bez
zkoumani zdravotniho stavu nebo prodlouZeni doby pojisténi. Uplnou novinku predstavuje
moznost pro klienta urcit ¢ast naspotenych prostfedkti k vyplaté pro déti ve zvoleném véku,
aniz by tim byla ohrozena pfipadnd danové znatelnost (Vyro¢ni zprava Kooperativa

pojistovna, a.s., 2008).
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Hlavni vyhody PERSPEKTIVY:
e pojisténi celé rodiny na jedné pojistné smlouve (dva dospéli a az tii déti)
e pfizplsobeni pojistné ochrany konkrétni zivotni situaci - smlouva na cely Zivot
e prémie za bezeSkodni pribéh na konci pojisténi a bonus k pojisténi zdarma
e pojistna ochrana jiz od nésledujiciho dne po sjednani pojisténi
e moznost Cerpani financnich prostiedki béhem trvani pojisténi
e moznost sniZzeni daniového zakladu az o 12 000 K¢ ro¢né

(Kooperativa pojistovna, 2010)

POJISTOVNA CESKE SPORITELNY, a.s. (PCS)
ICO: 47452820, datum zapisu v obchodnim rejstiiku je 1.10.1992

Pocet zaméstnanci (za rok 2009): 173

Vyvoj a historie Pojisovny Ceské spofitelny, a.s.

1992

Pojistovna Ceské spofitelny byla zaloZena v roce 1992 &eskym soukromym kapitdlem a pod
nazvem Zivnostenska poji§tovna zahéjila v lednu 1993 svoji pojistovaci &innost. V roce
1995 uvedla na trh jako prvni pojistovna v Ceské republice pojisténi velmi vaznych
onemocnéni, pii kterém dochazi k pojistnému plnéni jiz v pfipadé diagnozy choroby.

1995

Dilezitym meznikem v historii pojistovny byl v roce 1995 kapitilovy vstup Ceské
sporitelny, ktery pfinesl kromé potfebného kapitadlu zazemi nejsilngjsi financni skupiny
v Ceské republice.

2000

V ramci procesu privatizace Ceské spofitelny podstoupila také Pojistovna Ceské spofitelny
dikladnou pravni a finan¢ni provérku, jejimz vysledkem byl na konci roku 2000 vstup
nového akcionare. Nejvétsi rakouska Zivotni pojiStovna Sparkassen Versicherung, ¢len
Finané¢ni skupiny Erste Bank, ziskala navySenim zékladniho kapitdlu o 500 milion K¢
45% podil ve spolecnosti. Soucasna vyse zakladniho kapitalu pfesahujici 1,1 miliardy K¢ fadi
Pojistovnu Ceské spofitelny mezi nejlépe kapitalové vybavené pojistovny na Eeském trhu
a spole¢né se silnym akcionafskym zadzemim je znamkou bezpecnosti a diivéryhodnosti.

2001
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Na zakladé transformace Ceské spofitelny a celé jeji finanéni skupiny v moderni, klientsky
orientovanou finan¢ni instituci evropského standardu souhlasili akcionatfi pojistovny
s rozhodnutim, vystupovat od 17. za¥i 2001 pod novym nizvem Pojistovna Ceské
sporitelny. Zména obchodniho nazvu souvisi se zménou firemnich barev, jmen a log celé
Finanéni skupiny Ceské spofitelny, které vychazeji z kompozice jejiho vét§inového majitele —
Erste Bank. Tyto zmény v oblasti poskytovani sluzeb klientim a kultury fizeni spolecnosti se
piiznivé odrazily i v rozvoji prodeje pojistnych produktii nabizenych Pojist'ovnou Ceské
spofitelny v siti poboek Ceské spofitelny, v tzv. bankopojisténi, které se tak stava
charakteristickym znakem Pojistovny Ceské spofitelny.

2003

S ohledem na soucasny i odekavany vyvoj pojistovaciho trhu v Ceské republice a Evropské
unii, a také s ohledem na to, ze Ceska spofitelna a skupina Erste Bank se specializuje na
oblast Zivotniho pojisténi a bankopojiiténi, se akcionafi Pojistovny Ceské spofitelny rozhodli
koncem roku 2003 prodat, na zakladé¢ vybérového fizeni, neZivotni ¢ast pojistovny
spole¢nosti Kooperativa.

2004

Od roku 2004 se tak Pojistovna Ceské spotitelny specializuje pouze na prodej Zivotniho
pojisténi, a to prostiednictvim pobockové sité Ceské spofitelny a vybranych externich siti.
2005

Rok 2005 je piedevsim ve znameni produktovych novinek.

Uvérové zivotni pojisténi KVATRO a HYPOTEKA, jako reprezentanti pojisténi, doplituji
ostatni finanéni sluzby nabizené Finanéni skupinou Ceské spofitelny. Vyznamnym piirtistkem
mezi produkty se stalo Investi¢ni Zivotni pojisténi FLEXI INVEST nabizejici klientim vybér
jednak ze tif investi¢nich programi a jednak 1 Siroké palety pojiSténi Zivotnich rizik.

V zéavéru roku bylo produktové portfolio obohaceno o nové pojisténi urcené détem, které se
vyznacuje vysokou flexibilitou kopirujici Zivotni potieby ditéte, resp. rodiny, poskytované
pod nazvem Flexibilni Zivotni pojisténi JUNIOR.

2006

Rok 2006 byl pro Pojistovnu Ceské spofitelny mimo¥adné isp&ny.

Pojistovna Ceské spotitelny béhem roku 2006 posilila své postaveni na trhu Zivotniho
pojisténi a obhdjila své misto mezi péti nejvyznamnéjSimi zivotnimi pojiStovnami. Kromé
toho ziskala titul PojiStovna roku 2006 v kategorii zivotniho a urazového pojisténi v anketé,
kterou pofadala Asociace ¢eskych pojistovacich makléri. Poéet klientii Pojistovny Ceské

sporitelny piesahl hranici pil milionu.
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2007

PojisPovna Ceské spofitelny zaznamenala vyrazné obchodni iispéchy. Rok 2007 se nesl
ve znameni duleZitych produktovych zmén. Pojistovna Ceské spofitelny inovovala jeden
zivotniho pojisténi FLEXI H-FIX a pro rok 2008 pfipravila inovaci Flexibilniho investi¢niho
zivotniho pojisténi FLEXI INVEST.

2008

Pojistovna Ceské spofitelny je od zaii 2008 souasti pojistovaci skupiny Vienna
Insurance Group. WIENER STADTISCHE Versicherung AG Vienna Insurance Group
Wien vlastni 90 % akcii, Kooperativa pojistovna 5 % a plivodnimu majoritnimu vlastnikovi,
Ceské spofitelng, ziistal rovnéz 5% majetkovy podil. Spoluprace s Ceskou spofitelnou a celou
Erste Group je oSetfena uzavienim dlouhodobé distribuéni smlouvy. Podle této smlouvy
zustava prodej produktd Pojistovny CS v distribuéni siti Ceské spofitelny beze zmén,
zachovano je také jméno spolecnosti.

2009

FLEXI Zivotni pojisténi od Pojistovny Ceské spotitelny zvitézilo v ramci soutéze Fincentrum
Banka roku v kategorii Zivotni poji§téni roku 2009. Stalo se tak v silné konkurenci
pojistnych produktii vice nez 20 tuzemskych pojistoven. FLEXI Zivotni pojisténi je nejlepsi
zivotni pojisténi a finanéni novinka roku 2009. Rozhodla o tom odborna porota soutéze Zlata
koruna, ktera pojisténi FLEXT udélila dvé nejvyssi ocenéni v kategoriich Zivotni pojisténi a
Novinka roku. V ramci soutéze Pojistovna roku 2008 zvitézila Pojistovna Ceské spofitelny
ve vSech kategoriich tykajicich se Zivotniho pojisténi. Asociace ceskych pojisStovacich
makléft udélila pojistovné nejvyssi ocenéni v kategoriich Pojistovna roku 2008 v Zivotnim
pojisténi, Inovace pojistnych produktii, Spoluprace s makléfi a v kategorii Likvidace
pojistnych Skod. Produkt FLEXI Zivotni pojisténi korunoval Gspéch pojistovny vitézstvim v
kategorii Pojistny produkt roku 2008.

SloZeni akcionai'skych podilii v Pojistovné Ceské spofitelny, a.s.

WIENER STADTISCHE Versicherung AG Vienna Insurance Group 90%

Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group 5%
Ceska Spotitelna, a.s. 5%
Zajisténi
Spolegnost Pojistovna Ceské spofitelny ma zajisténa sva rizika u druhé nejvétsi
zajiStovny v objemu pojistného na svété — Swiss Re. Tato renomovana spolecnost se sidlem v

Curychu byla zaloZena jiz v roce 1863 a dnes plisobi ve vice nez 20 zemich svéta.
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Rezervy Pojistovna Ceské spofitelny investuje v souladu s platnou vyhlaskou, jejiz
dodrzovéni podléhé kontrole Ministerstva financi CR.

Strategie organizace

Spolecnost v poslednich letech vyrazné posilila svou pozici na trhu pojiSténi,
a pfedevsim pak na trhu bézné placeného pojistného. Tento tspéch je vysledkem soustfedéné
obchodni politiky. Na druhé strané rist kmene pojistného zavazuje spolecnost poskytovat
dlouhodobé svym klientim kvalitni zejména poprodejni péci. S védomim této odpoveédnosti
zaméii spole¢nost pozornost na stabilizaci portfolia pojistnych smluv. Cilem této strategie je
rozvo] komunikace s klienty, zvySeni znalosti pozadavkid klienti a vytvofeni podminek
a systému dlouhodobého inovativniho procesu soucasného portfolia pojistnych smluv.
Spolecnost piijala novy stiednédoby plan komunikace postaveny na sloganu !Zmény nas
bavi®, ktery je zaloZen na nosném produktu FLEXI Zivotni pojisténi. FLEXI Zivotni pojiSténi
svymi vlastnostmi pokryje pozadavky na zajisténi Zivotnich rizik i pozadavky na dlouhodobé
investovani vlozenych finanénich prostiedkii (Vyroéni zprava Pojistovny Ceské spofitelny,
2009).

Komplexni prodej produktii Pojistovny CS, a.s. véetné nasledného klientského servisu
je zajistovan prosttednictvim dvou distribu¢nich siti.
Externi sit’ Poji§tovny Ceské spofitelny — vysokou dostupnost produktii zaruéuje zhruba
200 externich smluvnich partnerti, ktefi zajiStuji nejen prodej pojistnych produkti, ale
1 profesionalni klientsky servis.
Pobotkova sit” Ceské spotitelny - PCS je vedouci pojistovnou v oblasti bankopojisténi na
Geském trhu. Prostfednictvim vice nez 650 pobocek Ceské spofitelny zajistuje svym klient

maximalni dostupnost pojistnych produktli, komplexni prodejni a poprodejni servis.

Hlavni vyhody - moZné zmény v pribéhu trvani pojisténi u Pojistovny Ceské spoFitelny
a.s.

Béhem trvani FLEXI zivotni pojisténi lze provadét tyto zmény:

e Zména v rozsahu pojisténi (v zivotni 1 doplitkové a urazové sloZce pojiSténi)
e Zména ve vysi sjednanych pojistnych ¢astek

e Zmeéna ve vysi bézného pojistného

e Zmeéna doby trvani

e Trvala zména poméru rozloZeni pojistného do investi¢nich fonda

e Zmeéna frekvence nebo techniky placeni pojistného
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e Zmeéna rizikové skupiny

e Sjednani /zména, popt. vylouceni pojisténi déti

e Sjednani /zména, popt. vylouceni pojisténi dospélého pojisténého

e Docasné preruseni placeni pojistného

e Jednordazové prerozdéleni kapitalové hodnoty v novém poméru rozlozeni do
investi¢nich fondt

o Ptevod ¢astky v K¢ mezi fondy

o Ptevod kapitalové hodnoty

e Zmeéna jména, piijmeni pojistnika, pojisténych déti, pojisténych dospélych osob

e Zména trvalé adresy, kontaktni adresy

e Zmgéna telefonniho ¢isla

e Zména podminek zajisténi zdvazku

e Zména obmysleného

e Opravy chybné evidovanych dat apod.

e Zména pojistnika

« Sjednani, popt. vylouéeni indexace (Pojistovna CS, 2010).

CSOB Pojistovna, a. s.. &len holdingu CSOB, Masarykovo ndm. 1458
ICO: 45534306, byla zapsana do obchodniho rejstiiku dnel7. dubna 1992.

Sou¢asna CSOB Pojist'ovna vznikla prodejem podniku mezi IPB Pojistovnou, a.s. a CSOB
Pojistovnou, a.s., ke kterému doslo 1. 1. 2003.

Vlastni kapitél celkem ¢ini 3,203 mld. K¢, z toho zakladni kapital ¢ini 1,536 mld.K¢.

Pocet zaméstnanci (za rok 2009): 750 a témét 780 vyhradnich pojiStovacich
zprostiedkovateltl. Vybrané produkty prodava v CSOB, Postovni spofitelné, Hypote¢ni bance
a CSOB leasingu.

Historie IPB poji§tovny, a.s.

IPB Pojistovna, a.s. byla zaloZena v roce 1992 tehdejsi Investi¢ni bankou, a.s. pod
nazvem Pojistovna IPB, a.s. a byla tak jednou z prvnich tuzemskych pojistoven, které po
demonopolizaci ¢eského pojistovnictvi vstoupily na trh. Pojistovaci ¢innost zah4jila 1. kvétna
1992, a to poskytovanim vyhradné zivotniho a diichodového pojisténi s moznosti Grazového
pfipojisténi. Pojistné smlouvy byly uzavirdny jak jednotlivé s fyzickymi osobami, tak
ve formé skupinového pojisténi pro pracovni kolektivy.

Od 11. 4. 1994 sjednavala IPB Pojistovna, a.s. komplexni pojisténi majetku

a odpovédnosti za Skodu pro podniky a spolecnosti a od roku 1996 také pojisténi nemovitosti
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a domaéacnosti pro obCany a drobné podnikatelské spolecnosti. Koncem roku 1996 byla
nabidka doplnéna o pojisténi motorovych vozidel VARIANT a v roce 1999 o pojisténi
odpovédnosti za Skodu zplisobenou provozem vozidla (tzv. povinné rucent).

Historie CSOB pojist’ovny

CSOB Pojistovna, a.s. byla zaloZena v roce 1994 pod nazvem Chmelaiska vzajemna
pojistovna. Na trh vstoupila v roce 1996 a v tomtéz roce ziskala povoleni k podnikani ve
vSech demonopolizovanych oblastech pojistného trhu. Vstup Chmelaiské pojistovny na trh
zemédé€lskych pojisténi piinesl vyrazné zvySeni zajmu vefejnosti i komerénich pojistoven o
tuto oblast. Od pocatku roku 2000 méla pojisStovna opravnéni pojiStovat 1 odpovédnost za
Skodu z provozu vozidla (povinné rucent).

V roce 1998 vstoupil do spole¢nosti strategicky partner KBC Insurance N.V. a v roce
2001 se stal jejim 100% vlastnikem. V souvislosti s tim zménila Chmelatskd pojiStovna
nazev na CSOB Pojistovna.

V soucasnosti je CSOB Pojistovna, ktera vznikla prodejem podniku, univerzalni
pojistovnou nabizejici celou fadu Zivotnich i1 neZivotnich pojisténi pro fyzické i pravnické
osoby. Jeji ¢lenstvi v silné finanéni skupiné CSOB zajituje klientfim komplexnost a kvalitu
poskytovanych sluzeb srovnatelnou se zemémi EU.

SloZeni akcionaFskych podili v CSOB pojistovng, a.s.

Belgicka pojistovna KBC Verzekeringen N.V. z nadnarodni skupiny KBC 75%,

Ceskoslovenskéa obchodni banka, a. s. 25%

Hlavni vyhody - Zivotni pojiiténi forte
Mezi pozitiva tohoto pojisSténi patfi:
finan¢ni zaji$téni celé rodiny proti moZznym Zivotnim rizikiim, flexibilita pfi vybéru rozsahu
pojisténi, moznost nadprimeérného zhodnoceni osobnich uspor, to vSe za transparentnich
podminek.
Mozny rozsah Zivotniho pojisténi u CSOB pojistovny, a.s.

e Pojisténi pro ptipad smrti

e Pojisténi pro pfipad vazné choroby

e Pojisténi pro ptipad plné invalidity nasledkem nemoci nebo trazu

e Pojisténi pro pfipad plné invalidity nasledkem urazu

e Pojisténi zprosténi od placeni

o Pojisténi pro ptipad trvalych nasledki
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Pojisténi pro ptipad smrti ndsledkem urazu s dvojnasobnym plnéni pii dopravni
nehodé

Pojisténi pro piipad lé¢eni Grazu (denni odskodné)

Pojisténi pracovni neschopnosti nasledkem nemoci

Hospitalizace nasledkem nemoci nebo trazu

Hospitalizace nasledkem trazu

Komplexni pojisténi pro déti (CSOB pojistovna, 2010)

Mezi konkuren¢ni vyhody tohoto produktu mizeme pocitat:

Zajisténi dvou dospélych a az péti déti pred zivotnimi riziky.

Vyplata dvojndsobku sjednané pojistné castky pii smrti ndsledkem trazu pti dopravni
nehodg.

Pojistné plnéni za Grazy s trvalymi nasledky az 10 miliont K¢&.

Zajisténi v ptripadé diagnozy nékteré z 25 vaznych chorob.

Denni davky az 4000 K¢ v ptipadé Grazu ¢i pracovni neschopnosti.

Pti pobytu v nemocnici vyplata denni davky uz od prvniho dne

Pojisténi usité ,,na miru" kazdého Clena rodiny, které 1ze kdykoli ptizplisobit vasim
aktudlnim zivotnim potfebam — je flexibilni.

Minimalni pojistné na smlouvé je 300 K& mésicné.

Miuzeme zvolit strategii hospodafeni s naSimi penézi — podle toho, do jakého fondu
tok penéz ur¢ime. MlZeme si zvolit negarantované, ale potencialné vyssi zhodnoceni
v investi¢nich fondech, nebo jistotu garantované¢ho vynosu.

S naspofenymi prostiedky lze disponovat i béhem pojistné doby.

Klient se mize kdykoli dozvédét, kolik plati za pojistnou ochranu a kolik penéz si
Spofi.

Pomoci internetové aplikace Uet Online si klient mize zji§tovat stav svého pojisténi

a ménit investicni strategii.

4.4. Preference a postoje zakaznika

Dotaznikové Setfeni jsem zvolila jako vhodnou metodu pro zjisténi preferenci

zakaznikl, zjisténé informace jsem pouzila nasledné pfi vyhodnoceni prostiednictvim

Porterova modelu.

Prvni ¢ast dotazniku je vénovana problematice propojiSténosti, klienti byli dotdzani,

zda rozumi vyznamu Zzivotniho pojisténi, jestli maji uzavienou pojistku, u jaké pojistovny,

déle jaké dalsi firmy, které nabizi zivotni pojiSténi, znaji.
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Z oslovenych 120 osob mélo 70% (84) uzavieno Zivotni pojisténi, pouze 30% Zadnou
zivotni pojistku uzavienu nemd. Pouze 5% osob ze skupiny nepojiSténych tvoii déti nebo
mladi lidé a dichodci. Srovnani uzavienych pojistek mezi muzi a Zenami ukazuje nasledujici

graf €. 2, podil pojisténych podle dosazen¢ho vzdélani graf ¢islo 3.

Pomér propojisténosti
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0.

uzaviena zp bezzp
Graf ¢islo 2: Pomér uzavienych pojistek mezi muzi a zenami (v procentech)
Propojisténost z pohledu dosazeného vzdélani
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Graf c¢islo 3: Srovnani pojisténych a nepojiSténych osob podle dosazeného vzdélani (v

procentech)

Ze vsech osob ze skupiny, ktera ma uzavienou zivotni pojistku, je 29% pojisténo
u Kooperativy, a.s., daldich 15% mé smlouvu uzavienou u pojistovny Ceské spofitelny, a.s.,
8% u Ceské pojistovny, a.s.. U CSOB jsou pojisténa 4% a u ING pojistovny 13%. Dalsich
5% osob je pojisténo u Generali, 5% u pojistovny Uniqa. 12,5% z celkového poctu

dotdzanych ma uzavieno vice nez jednu zivotni pojistku. Piehledné to ukazuje graf ¢islo 4.
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Podily uzavienych smluv dle pojistoven
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Graf ¢islo 4: Procentualni podil uzavienych pojistnych smluv podle pojistoven (v procentech)

Dalsi cast dotazniku se tdzala na preference zakazniki, které se tykaji prodejnich
kanald. Zde jsem zjistila — pro mé nejzajimavéjsi — informaci: nikdo z oslovenych nepreferuje
prodej pojisténi u bankovni ptepazky (pouze tii respondenti z celkem oslovenych), ale drtiva
vétSina upfednostituje vybér nejlepsi pojisStovny prosttednictvim makléiské spolecnosti (45%)
— ta ma opravdu jako hlavni cil své prace udélat vybérové fizeni na firmu podle pozadavki
svého klienta. Na druhém misté je navstéva pojistovny — tou fesi vétSina klientli vSechny
zmeény a otazky u stavajicich pojistnych smluv. Podle mého ndzoru zde ale doslo k urcitému
zkresleni, protoze sluzby banky vyuziva vyznamné procento klientli. Banka ma vyborny
ptehled o hospodateni a pfijmech svého zakaznika, diky tomu mu nabizi produkty piesné
podle jeho potieb. To mize byt jeden z divodii, proc si diilezitost tohoto kandlu respondenti
pii vyplilovani dotazniku neuvédomili.

Srovnani schopnosti podat objektivni a odborné informace v jednotlivych prodejnich

kandlech je uvedeno v grafu ¢islo 5.
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Srovnani prodejnich kanall
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Graf ¢islo 5: Porovnani objektivnosti a odbornosti informaci jednotlivych prodejnich kanalt

Tteti ¢ast dotazniku je vénovana preferencim klientd. Zde se ukazalo, Ze u lidi neni na

vvvvvv

v prub¢hu pojisténi, hned potom osoba, ktera jim pojiSténi nabizi. Cena pojistky je na tietim

misté. Nejméné lidi zajimad moznost danovych odpisi.

4.5. Analvza struktury konkurence — Porteruv model

Metodiku jsem pouZila podle Jana Hrona, zroku 2003 (viz. Seznam literatury).
Odpovédéla jsem na vybrané otazky, které jsem vyhodnotila jako zdsadni a dilezité pro moji
praci. Cilem je ujasnit si zdsadni vlastnosti jednotlivych faktorli Porterova modelu. Otazky
jsou zodpovézeny z pohledu Pojistovny Ceské spofitelny, a.s..

Faktor: Zakaznici

Otazka — Problém
Jak vyznamny jsem pro svého zakaznika?

Dtvéra ve znacku je u zivotniho pojisténi velice vyznamnym faktorem. Jisté ma z toho
divodu v soucasnosti PCS rozsahlou kampaii v médiich na produkt Flexi. Mnoho zakazniki
zna pojistovnu praveé pod timto jménem.

Jak vyznamny je muj zakaznik pro mé?

Klienti jsou pro pojistovnu velice dileziti. Uspéch pojistovny je na nich piimo
zavisly. S produkty musi byt také spokojeni externi partnefi, ktefi pojiSténi prodavaji
a doporucuji zakazniktim.

Kolik alternativ miij zakaznik ma?
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Zéakaznik mize vybrat pojisténi u kazdé pojistovny, kterd zivotni pojisténi nabizi.
V soucasnosti je to cca 20 firem.

MiiZe mij zakaznik vyZadovat cenové zvyhodnéni?

U Zivotnich pojistek neexistuje sleva jako takova, dulezitym faktorem, ktery zakaznik
sleduje, je pravidelna mési¢ni platba a vyvoj kapitalové hodnoty na uctu zivotniho pojisténi.
Kapitadlovd hodnota se vyviji podle schopnosti pojistovny dobie hospodafit a zhodnotit
svétené prostfedky. V soucCasnosti je zdkonem stanovand dolni mez zhodnoceni prostredkl
2,4 %, ale aktualn¢ pojiStovny pfipisuji cca 4%. Protoze zivotni pojiSténi se uzavira na
dlouhou dobu — vétSinou vice nez na 10 let, byva vyplacena kapitdlova hodnota v — pro
zakaznika — zajimavych castkach. Dilezitd pfi vybéru pojistovny je také benevolence
pojistovny pii vstupu klienta do pojisténi, jeho zdravotni stav je peclivé zkouman.

Mohu néco ziskat spolupraci s timto zakaznikem?

Zcela jist¢ muZe pojiStovna ziskat dobré jméno. Osobni doporuceni a reference,

spokojenost s pojisténim, to vse je velice dulezité.

Faktor: Dodavatelé

Mél bych vytvorit alianci s dodavatelem?

Dodavatel¢ jako takovi v oblasti zivotniho pojiSténi neexistuji. Duleziti jsou zde
obchodni partnefi, jejich prodej ¢ini nezanedbatelny podil na celkové uzavienych pojistnych
smlouvach. Kazda pojistovna ma svoji strategii, néktera klade vétsi diiraz na sit’ vlastnich
zaméstnanctl a obchodniki. Pojistovna CS upfednostiiuje prodej externimi partnery, jejim
druhym dulezitym kanalem je banka. Nedéla rozdily mezi velkymi a malymi prodejci.

Je vyrobek nebo sluzba, kterou mi dodavatel dodava, vyznamna pro mé podnikani?

U kazdé pojistovny je dulezitd péce o externi partnery, v regionech jim je k dispozici
manazer, ktery podava odborné informace, zajistuje Skoleni, udrzuje dobré kontakty. Dalsi
sluzba podpory prodeje u PCS je helpdesk, telefonni linka, kam miiZe externi partner zavolat,
zjisti zde odborné véci 1 informace o smlouvé, pokud je klient poZaduje.

Faktor: Novi konkurenti

Od koho se da ofekavat, Ze by chtél vstoupit do odvétvi? Proc?

Na trhu Zivotniho pojisténi je jiz pres 20 pojistoven, trh je nasyceny, vstup nového
konkurenta do odvétvi by byl vice nez obtizny. Jedind moznost, kterou vidim jako redlnou, je
roz$ifeni piisobnosti zahrani¢ni pojiStovny na nas trh.

Jak se mohu branit, pokud na trh vstoupi novi konkurenti?
Obrana proti novym konkurentim je kvalita nabizenych produktl, vyborny servis,

dobré zajisténi, propracovana likvidacni sluzba. Kvalitni prodejci a dobra cena.
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Faktor: Substituty

Kdyby neexistovaly vyrobky, které dodavam, jak by mi zakaznici uspokojovali své
potieby?

V ptipadé¢, ze na trhu bude chybét Zivotni pojisténi, budou lidé - podle mého nazoru -
spofit své penize prostfednictvim produkt diichodového ¢i stavebniho spotfeni. Také budou
pojistovat vice svlj hmotny majetek. Ale musim zde dodat, Ze nejde o substituty zivotniho
pojisténi, spise doplikové produkty.

Jak obtizné by bylo presvéd¢it mé zakazniky, aby presli k uplné novému vyrobku, ktery
by nahradil mij?

Pokud klient uzavie Zivotni pojistku, zaginaji se mu na ucet ukladat penize. Zivotni
pojistky funguji tak, Ze po celou dobu trvani spofite stejnou castku, nejdiive se z vasich penéz
hradi poplatky a jednotliva rizika, vétSinou az v druhé poloviné spofeni dosahuje vas ucet
kladnych hodnot. Proto se klientim nedoporucuje rusit zivotni pojistky.

Kdo mimo mé odvétvi by mohl mit zajem prevzit mé zikazniky?

I jiné firmy, které nabizeji spofici a ochranné produkty se snazi, aby k nim klienti
posilali penize. Jednd se napf. o stavebni spofitelny nebo penzijni fondy, investicni
spolecnosti.

Faktor: Rivalita

Kdo jsou moji nejsilnéjsi konkurenti?

Jde o pojistovny s nejvétsim podilem na trhu - Ceska pojistovna, Kooperativa, ...
Jak si ve vztahu k nim stojim?

Konkurence je siln, moznost odlisit se omezena. Jméno Pojistovna Ceské spofitelny
si klienti snadno zaméni za Ceskou pojistovnu, pravdépodobné ztoho diivodu vystupuje
pojistovna v medialni kampani jako Flexi, to je dobfe zapamatovatelny a jedine¢ny nazev na
trhu.

Jsou mi konkurenti k sobé navzajem agresivni nebo v odvétvi prevlada pristup "Zit a
nechat zit"?

Konkurenti jsou agresivni a o zékazniky bojuji.

4.6. SWOT analvza

Hodnoceni jsem provedla pro kazdou pojistovnu zvlast, nékde se mize stat, Ze co je u
jedné hodnoceno jako pozitivum, mize byt u druhé negativum.
Kooperativa pojist'ovna, a.s.

Pozitiva:
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+ Velice dobré jméno na trhu, vSeobecné hlavné v oblasti likvidace pojistnych udalosti.
Mnoho klienti dava této pojisStovné piednost, pfistoupi i na to, ze za produkty zaplati vySsi
cenu. PojiStovna jim za jejich penize nabizi kvalitni servis s rychlou a kvalitni likvidaci a své
dobré yjméno. Shodny pohled na kvalitu sluzeb maji klienti 1 prodejci pojisténi.

+ Kooperativa ma velké mnozstvi pobocek, kde mohou poskytnout klientim sviij servis.
Témet 90% spolecnosti vlastni zahrani¢ni firma, kterd je zarukou finan¢ni jistoty.

+ Komplexni pojistnd ochrana — od pojisténi majetku, podnikatelt pfes Zivotni pojisténi az
k pojisténi cestovnimu vyhovuje klientim, ktefi preferuji jednoduchost a ptehlednost u svych
smluv.

Negativa:

1. Velky pocet zaméstnancli ukazuje na pon€kud nepruznou strukturu spolecnosti, z toho
vyplyva mald odpovédnost zaméstnancli, vysoky podil byrokracie a omezend moznost
samostatného rozhodovani. To miiZze vést u né€kterych zaméstnancl k obtiznym ztotozZnénim
se s firemni strategii.

2. To, ze pojistovna zajist'uje pojistné kryti v plném rozsahu — v celé §ifi pojistnych produktt
— miuze vést k nedivére. Zakaznici nemusi vzdy véfit dostatenym znalostem a odbornosti

poradcti a prodejcii.

cvwr

Pojist'ovna Ceské spofitelny, a.s.
Pozitiva:
+ Dynamicky riist podilu na pojistném trhu, vyborny servis zaméstnancli pojistovny. Kvalitu
sluzeb ocetiuji prodejci pojisténi i zakaznici. Dobfe vedend reklamni kampan.
+ Nizky pocet zaméstnancl — strategie pojiStovny je prodavat své produkty prostiednictvim
externich partneri a na pobockach Ceské spofitelny a.s. Obchodni partnefi maji k dispozici
telefonni linku, kterd poskytuje informace o smlouvach a poradenstvi pfi uzavirani smluv
1 informace o likvidaci pojistnych udalosti. Tato forma je pln¢ dostacujici. Prodejci si
spoluprace s touto pojiStovnou vazi.
+ Specialista pojisténi — PCS poskytuje pouze Zivotni a Girazové pojisténi, jeho produkty jsou
specializované a propracované. M4 jeden z nejlepSich produktti na trhu.
Negativa:
1. Prodej u piepazek banky neni né€kdy profesionélni, informace mohou byt netplné nebo

Spatné.
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2. Pojist'ovna nabizi jen zivotni pojisténi, néktefi zdkaznici preferuji mit vSe pojisténo u jedné

spole¢nosti.

CSOB pojist'ovna, a.s.
Pozitiva:
+ Nejvetsi podil tuzemského vlastnika ze vsech tii srovnavanych.
+ V porovnani s Kooperativou ma nizky pocet zaméstnancii, to ukazuje na jistou pruznost
spolecnosti, kazda zména strategie se ve spolecnosti snadnéji prosazuje.
+ Nové vytvoieny konkurenéni produkt srovnatelny s Flexi PCS.
+ Prodej pojisténi probiha také na pobockach banky — Zivotni pojisténi je Casto doprovodnym
produktem pfi prodeji hypoték.
Negativa:
1. Nejmensi podil zahrani¢niho vlastnika ze vSech tii srovnavanych.
2. Pojistovna v minulosti ménila jména, to mize byt pro klienty nepiehledné.
3. Pomalé tvorba kapitdlové hodnoty na Gc¢tu zivotniho pojisténi. V nékterych ptipadech —
pokud klient smlouvu vypovi v kratké dobé od zaCatku pojisténi a kapitalova hodnota je

zéaporna, mize po ném firma pozadovat jeji doplaceni.

Vyplyvajici ptileZitosti a hrozby, z pohledu Pojistovny Ceské spofitelny, a.s.

Doporu¢ila bych se Pojistovné Ceské spofitelny, a.s. zaméfit na prodejni sit
prepazkovych pracovnikii Ceské spofitelny, a.s. Je dileZité, aby tito zaméstnanci dobie znali
produkty Pojistovny a pokud moZno byli také Skoleni v prodejnich dovednostech. Jde
rezervy narustu podilu na trhu.

Zvolena strategie je dobra, firma funguje velice dobfe i s malym poctem stalych
zaméstnancl, Skoleni pro prodejce maji vysoky standard. Pro dalsi narast podilu na trhu je
dilezité, aby sluzby byly i1 nadale stejné kvalitni.

Doporucila bych, aby firma investovala vic penéz do reklamy, aby vstoupila do

poveédomi lidi.
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5.ZAVER

Ve své bakalarské praci bylo mym cilem provést analyzu konkurenceschopnosti na
trhu Zivotniho pojisténi v CR. Pro provedeni analyzy jsem si zvolila metody, které jsem
povazovala za dilezité a pfinosné: analyzu struktury konkurence - dotaznikové Setieni,
Porteriv model, SWOT analyzu. Pro doplnéni jsem pouzila informace z Ceské kancelaie
pojistitelii. Vybrala jsem tfi pojisStovny, které jsou si v konkurenénim boji velmi blizké. Maji
srovnatelné produkty Zivotniho pojisténi. Jako hlavni pojiStovnu, se kterou jsem zbylé dvé
porovnavala, jsem si vybrala Pojistovnu Ceské spofitelny, a.s., a to na zakladé dobré
zkuSenosti a vybornych referenci, hlavné od maklétskych firem.

e Bohuzel se nepotvrdilo, Ze by bankovni prodejni kanal — dulezity pro Pojistovnu
Ceské spofitelny, a.s, z diivodu vysokého poétu pobocek Ceské spofitelny - byl mezi
lidmi vyhledavany a upfednostiiovany.

e Lidé davaji prednost pojisStovnam sdobrym jménem a kvalitnimi sluzbami.
V soucasné dobé jiz neni na prvnim misté v preferencich v oblasti Zivotniho pojiSténi
cena produktu.

e Ddlezitym zjisténim je, Ze si lidé uvédomu;ji dilezitost kvalitniho Zivotniho pojiSténi
a kladou dliraz na vybér produktu, ktery se jim bude béhem Zivota flexibilné
ptizplsobovat. Zasadni vyznam je vénovan osob¢ prodejce.

e Konkurenéni vyhoda Pojistovny Ceské spofitelny, a.s je nizky podet zaméstnancil.
Ten pfispiva k dobrym vztahiim ve firmé, k vysoké mife odpovédnosti za provedenou
praci a maximalni se ztotoznéni s podnikovou strategii. VSechny zmény, které chce
management prosadit, jsou dobfe realizovatelné. Pro obchodni partnery je jednéni

s pojistovnou jasné a ptimé. Jejich podil na trhu Zivotniho pojisténi stale stoupa.

Po provedeni vSech vyhodnocenich tedy mohu konstatovat, e Pojistovna Ceské
spofitelny, a.s. dosud v konkurenénim boji vramci analyzy konkurenceschopnosti na
pojistném trhu obstala. Hlavni doporuceni, které zmé prace vyplyva, je nasledujici:
Pojistovna CS by méla dale pokradovat ve zvolené strategii a snaZit se neslevit ze svého
standardu. I to vidim v konkurenénim boji jako naro¢ny tikol. Prostor pro zlepSeni lze nalézt

u zaméstnanci pobocek Ceské spofitelny, zkvalitnéni jejich sluzeb miize vést ke zvyseni
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prodeje a vétsi spokojenosti zakaznikli. Pojistovné pieji mnoho dalSich uspécht a dobrych

rozhodnuti.
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6. SUMMARY

The topic of this thesis is to analyze the competitiveness of the life insurance market in

the Czech Republic. The analysis was prepared by comparing the basic information about
insurance companies, their share of the insurance market. Another used technique was a
marketing questionnaire, analysis of the structure of competition — model of Porter. For a
summary the SWOT analysis was used. For the purposes of work, three insurance companies:
Kooperativa pojistovna, Pojistovna Ceské spofitelny, a.s., CSOB Pojistovna.

The summary results were evaluated by the competitive advantages of Pojistovna
Ceské spotitelny from the perspective of strategic management. The main competitive
advantage is the system work with a minimum number of employees, with maximum
utilization of all sales channels. Bank sales channel has been identified as the weakest. Czech
Insurance savings strategy based on the analysis of competitiveness has been assessed as

satisfactory and successful.
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7. REJSTRIK VYBRANYCH POJMU

Bézné pojistné — pojistné stanovené za pojistné obdobi

Jednorazové pojistné — pojistné stanovené na celou dobu, na kterou bylo pojisténi sjednédno
Mimotadné pojistné — zaplacené pojistné vlozené nad ramec sjednaného bézného pojistného,
zvySuje kapitalovou hodnotu smlouvy

Obmysleny — osoba urc¢ena pojistnikem v pojistné smlouvée, které vznikne pravo na pojistné
plnéni v pfipadé smrti pojisténého

Opravnéna osoba — osoba, které v disledku pojistné udalosti vznikne pravo na pojistné plnéni
Pojistné riziko — mira pravdépodobnosti vzniku pojistné uddlosti vyvolané pojistnym
nebezpedim (Pojistovna Ceské Spofitelny, 2010)

Ptedepsané pojistné - pojistné, které je stanovené na dohodnuté pojistné obdobi. Neuhrazenim
ve stanovené (nebo dohodnuté) 1hlité zanikd a pojistovna ma narok na dluzné pojistné. Jedna
se o ukazatel Grovné, obsahu a rozsahu pojistného trhu. Je jednim z ukazateld vykonnosti

komer¢ni pojistovny (Wedos, a.s., 2010).
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9. PRILOHY

Ptiloha ¢. 1
DOTAZNIK

Dobry den, vyzkum, ktery provadim, se tyka situace na trhu se Zivotnim pojisténim.
Informace, které ziskam, slouzi ke zpracovani bakalarské prace.
Vami vyplnéna data jsou zcela anonymni.

e o o o —

Mate jasnou piedstavu o tom, k ¢emu slouZzi Zivotni pojiSténi?
ano

Castecné

ne zcela presné

ne

Mite uzavieno zivotni pojisténi?
e Ano

e Ne

Mohu se Vas zeptat, u jaké pojistovny mate smlouvu uzavienou?

4. A jak jste s touto firmou spokojen/a?

zcela

spise ano

ano

mam nékteré vyhrady
jsem nespokojen/a

Jaké pojistovny, které nabizi v CR Zivotni pojisténi, znate? (Pokuste se mi alespoil
néjaké vyjmenovat)

V piipadég, Ze byste uvazoval/a o uzavieni Zivotniho pojisténi, jaky postup byste
zvolil/a? (napf. navstéva pojistovny, telefon,...)

Ktery z riznych moZnosti uzavieni pojistné smlouvy se Vam zda jako nejvice

diavéryhodny?

e Piepazka pojistovny

e Prepazka banky

e PojiStovaci maklét (zastupuje vice pojisStoven, zpracovava nabidky, poméha
vybrat nejlepsi)

e Obchodni zastupce pojistovny (navstéva u Vas doma)

e Uzavieni smlouvy pfes internet
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8. Jaky zaméstnanec Vam, podle Vaseho nazoru, nabidne maximalné odborné
informace?
e Zaméstnanec banky
e Zaméstnanec pojistovny
e Zaméstnanec makléiské firmy/ pojistovaci agent

9. Ktery z téchto zaméstnancti Vam, podle VaSeho ndzoru, poda nejvice objektivni
informace?

e Zaméstnanec banky

e Zaméstnanec pojistovny

e Zaméstnanec maklérské firmy/ pojistovaci agent

10. Pokud byste si mél/a vybrat firmu, u které chcete uzavtit zivotni pojisténi, bude Vas
zajimat (u kazdé otazky je stupnice od 1-5, jedna — kladete nejvétsi dliraz, 5 — nehraje
pro Vas roli, zvolené, prosim, zakrouzkujte)

e Cena pojisténi 12 3 45
e Moznost smlouvu béhem jejiho trvani upravovat a ménit (v zavislosti na pottebach
vaSich 1 Vasi rodiny) 1 2 3 4 5
e Osoba a zplisob, jakym Vam bude zivotni pojiSténi nabizeno
1 2 3 45

o velky vybér doplitkovych pojisténi (pfipojisténi urazu, hospitalizace v nemocnici,
trvalych nasledka Grazu, déti 1 manzela/lky v jedné smlouve)

1 2 3 45
e danové ulevy 1 2 3 4 5
e moznost zaroven s pojiSténim spofit

1 2 3 45

Zaverem tohoto kratkého prizkumu mi, prosim, dovolte polozit nékolik informac¢nich otazek.
Vas vEk se pohybuje v rozmezi

o 0-251et

o 26-—50let

e 5l avice let

Vase nejvyssi dosazené vzdélani

e Zakladni

e Vyucen/a

e Stiedoskolské s maturitou
e VysokoSkolské

Velikost Vaseho mista bydliste je
e Do 10 000 obyvatel
e Do 50 000 obyvatel
e Vice nez 50000 obyvatel

Kolik ¢lentt ma Vase doméacnost?
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Muz
Zena?

Velice vam za Vase odpovédi dékuji.

Ing. Véra Savlova
Studentka 3. roéniku JCU, ekonomicka fakulta
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