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1 Uvod

Skutecnost, ze malé a stiedni podniky tvoii V soustavé vSech podnikii absolutni
vétdinu, je nesporna. Sektor malych a stiednich podniki se v Ceské republice podili
priblizné 36 % na tvorbé hrubého domaciho produktu, pfiblizné 52 % pftispiva na
vykony, ale predevsim zajistuje z 62 % zaméstnanost v nasi zemi. Vyznamnou slozku
tvoii odvétvi sluzeb. V Ceské republice vyznam sluzeb kazdym rokem roste, ale stale
nedosahuje priméru ostatnich stati Evropské unie ani vyspélych svétovych zemi.
Z téchto propoctl je zcela patrné, Ze MSP tvoii nedilnou soucast ekonomiky. Presto se
potykaji s fadou omezeni. Ve vétsiné pripadli maji obtizny pristup ke kapitalu, slabsi
postaveni ve vefejnych soutézich, nemohou si dovolit zaméstnavat prvotiidni védce,
manazery a inovace podniku jsou uskutechovany v nizSim meéfitku nez u velkych
podnikd.

Aby byl podnik uspé€Sny, musi cCinnosti fidicich pracovnikli, manazert a
pracovnikii sméfovat K naplnéni jeho cili, predev$im zabezpecit dlouhodobou
prosperitu podniku. Tzn. vyuzit veskeré schopnosti pracovnikii; ztotoznit se se strategii
tedy zaméry daného podniku a aktivné se podilet na plnéni pracovnich ukolia. Mezi
hlavni ¢innosti a posldni manazerti je vytvorit konkuren¢ni vyhodu, kterou podnik

pied¢i své konkurenty.

Tato prace je zaméfena na maly podnik, jehoz Cinnosti je poskytovani sluzeb
Vv oblasti piekladii a tlumoceni. Podle klasifikace ekonomickych ¢innosti, kterou vydal
Cesky statisticky tfad, je ¢innost podniku vedena pod tfidou M — profesni a védecka

¢innost.

Cilem bakalatské prace je zhodnoceni systému fizeni, ziskani ptehledu o soucasné
situaci vnéjSiho a vnitiniho prostiedi podniku, zjisténi finanéniho zdravi podniku a jeho
postaveni na trhu. Na zéklad¢ vysledki bude mozné stanovit ndvrhy, na jaké oblasti by
se m¢l podnik zaméfit, aby ziskal vySs§i postaveni na trhu a stal se hlavnim konkurentem

pro ostatni podniky.



2 Literarni prehled
2.1 Malé a stredni podniky
Pojeti v CR

Malé a stiedni podniky v Ceské republice podle udaji Ministerstva pramyslu a
obchodu CR piedstavuji 99,8 % z celkového poétu podnikatelskych organizaci a
priblizné 62 % z celkového poctu zaméstnancti v ndrodnim hospodafstvi pracuje

Vv téchto podnicich (Vodacek, L., & Vodackova, O., 2004).

Pojeti v EU

Splynuti ¢eskych MSP s ekonomikou Evropské unie klade vy$$i ndroky na
konkurenéni soutézeni, ptredev§im s velkymi podniky, které se fadi do skupiny
vedoucich trznich ekonomik EU. Pro podniky, které zaclenéni do EU podceni, nebo se
neptizpisobi novym podminkam, se vystavuji hrozbam v podobé nakladt vyplyvajici
Znovych podminek a zdkonti, které upravuji obchod a podnikani (Vodacek, L., &
Vodackova, O., 2004).

EU v kvétnu roku 2003 ve svych ,,Doporucenich... stanovila, ze se podnikem
rozumi organizacni jednotka, kterd uskuteciiuje ekonomickou ¢innost. Nezalezi piitom
na konkrétni organiza¢né-pravni forme. Pouzivani jednotného pojmu a definice MSP se

stalo rozhodujici pro ¢eskou hospodaiskou sféru pii vstupu do EU.

Kategorii malych podnikii tvofi organiza¢ni jednotky, které maji méné nez 50
zaméstnanych osob. Soucasné jejich ro¢ni obrat a/nebo celkova bilancéni hodnota

majetku neptesahuje 10 miliont EUR.

Podniky, které zaméstnavaji méné, nez 10 osob lze zaClenit do skupiny tzv.
mikropodnikti. Roé¢ni obrat a/nebo celkova bilanéni hodnota majetku podniku

neptesahuje 2 miliony EUR (Vodacek, L., & Vodackova, O., 2004).



Vyznam

Malé a stiedni podniky podle D. Bednafové a D. Parmové (2010, p. 31) vytvaieji
zdravé podnikatelské prostiedi a zvySuji dynamiku trhu. Malé a stfedni podniky
dokazou pohltit podstatnou ¢ast pracovnich sil, které jsou uvolnény z velkych podniki a
jsou upevnujici slozkou ekonomického systému. Rozhodujicim faktorem, aby mohl
podnik rozvijet hospodaiskou ¢innost, jsou podminky. Ekonomické prostiedi do zna¢né
miry urCuje a ovliviluje poptavku po jejich produktech a sluzbach a mize tak
usnadnovat nebo naopak omezovat jejich pfistup na trhy, které jsou dilezité pro jejich

vznik a dals$i rast.

Dalsi ptinosy MSP:

zmirnovani negativnich dasledkt strukturdlnich zmeén;

- subdodavatelé¢ velkych podniki;

- vytvareni podminek pro vyvoj a zavadéni novych technologii;
- schopnost inovaci;

- flexibilita a rychlejsi adaptace na pozadavky a vykyvy trhu;

- vypliovéni okrajovych oblasti na trhu, které nejsou pro vétsi podniky
zajimave;
- schopnost vytvaiet a ménit podnikatelské klima regionu, coz ma vliv na jeho

rozvoj;

- vysoka motivace k vykonu u vlastniki firem (Bednarova, D., & Parmova, D.,

2010).



2.2 Systém fizeni

Rizeni lidi a dosahovani vysledk prostfednictvim lidi je spojeno s pravym
vyznamem pojmu ,jmanagement - fizeni“. Management se uskute¢iiuje na zakladé
metod uréenych k fizeni, dale pomoci rozhodovani, planovéni, organizovani,

ovliviiovani, kontrol apod. (Veber, J., & Srpova, J., 2012).
Zaklady spravnych tidicich praktik manazera:

- KO a OK faktory — rozdéleni faktoru, které ovliviiuji prosperitu kazdého
podniku.
- Principy manazerské prace — princip priorit a prevence.

- Stanoveni spravnych cilti — sméfovani vSech aktiv k dosazeni cile.

V soucasném makroekonomickém prostfedi dochazi ke zménam, které se tykaji
pohledu na zvySovani vykonu podniku, a proto by mély probihat 1 zmény

v manazerskych ptistupech podniku.
Orientace na zakaznika

Chovani podniku neni zalozeno na priorité vlastnich zdjmu, ale na zdjmech
zékaznikl, kterym se musi ptizpisobit struktura a chovani dodavateli. Management
zohlediiujici orientaci na zdkaznika musi okruh zmén, ktery musi ptijmout vrcholové

vedeni, promitnout do chovani a jednani vSech pracovnikii firmy.

Snaha o zvySovani spokojenosti zakaznikli a zjiStovani jejich spokojenosti,
piedevsim tedy orientace na zakaznika vyzaduje zahajeni systému managementu kvality
na zakladé pozadavki dle norem CSN ISO 9001.

Ptinos zavedeni systému spociva v celkovém posileni managementu organizace,
zvySuje konkurenceschopnost, zlepSuje image podniku, ale hlavné jeho pouzivani vede
ke zvyseni spokojenosti jak zakazniku, tak zaméstnanct a celého podniku (Veber, J., &

Srpova, J., 2012).



Rizeni sluzeb

Ve sluzbach je Castéji oproti vyrob¢ vlastnik a manaZzer stejna 0soba. Prestoze tato
skutecnost vede k nizsi profesionalité fizeni a zdsadné ovlivituje efektivitu podnikani,
fada vlastnikd nikdy nepftistoupi k tomu, aby jeho podnik fidila jind osoba. Vlastnik se
vystavuje nemalému riziku, ale hraji zde roli také osobni divody. Podniky, které
poskytuji sluzby, nepotiebuji zpravidla vyssi kapital, protoze sluzby maji nehmotnou
povahu. Mezi jejich nejcennéjsi kapital patfi zaméstnanci. Zaméstnanci ve sluzbach
jsou oznacovani jako jeden z hlavnich faktord uspéchu a zpravidla jsou kladeny vysoké
pozadavky na jejich vybér. Vécné inovace jsou v managementu sluzeb velmi dilezité.
Dochazi tak ke zlepseni vysledné sluzby a zpravidla pfinaseji pozitivni zménu (Veber,

J., & Srpova, J., 2012).
Systém Fizeni kvality

Vyznam kvality za poslednich let celosvétove stoupl a v literatute je toto obdobi
nazyvano ,revoluci kvality“. Pokud chtéji byt podniky vdnesni dobé
konkurenceschopni, mély by fizeni kvality vénovat zasadni pozornost. Pfesto se nékteti

fidici pracovnici domnivaji, Ze se jedna o mddni trend.

Analyzy, které jsou soucasti projektu Evropské nadace pro fizeni kvality,
dokazuji, Ze fizeni kvality vede ke zlepSeni ekonomickych vysledkd, k vy$§imu zajmu o

plnéni pozadavkl zakazniku a k rozvoji nejen podnikové kultury, ale také zaméstnanci.

J. Nenadal (1998, p. 13) poukazuje na skute¢nost, ze pravé nizka troven systému
fizeni kvality je nejvétsi prekazkou naseho skute¢ného zalenéni do Evropy a struéné
charakterizuje vyznam u¢inného fizeni kvality.

a) Kvalita je rozhodujicim faktorem stabilniho ekonomického ristu podnikii.

c) Kvalita je velmi vyznamnym zdrojem tispor materiald a energii.

d) Kvalita ovliviiuje i makroekonomické ukazatele.

e) Kvalita je limitujicim faktorem tzv. trvale udrzitelného rozvoje.

f) Kvalita a ochrana spotiebitele jsou spojité nadoby (Nenadal, J., 1998).



2.3 Portertiv model péti sil

Zacatkem 80. let minulého stoleti bylo zavedeno manazerské pojeti konkurence,
které navrhl a podrobné ho rozpracoval americky profesor z Harvardovy univerzity
Michael E. Porter. Tento model je znazornovan jako schéma konkuren¢nich faktori.

Znazornuje, koho je nutné povazovat za konkurenty na trhu.

Predn¢ je dualezit¢ vzit na védomi dvé obecné -charakteristiky. Riizna
podnikatelskd odvétvi jsou a budou pro malé a stfedni podniky atraktivni. Tato
konkurenéni vyhoda spociva v case a vztahuje se ke konkrétnimu mistu. Je vSak
nezbytné nutné zajistit si konkurencni schopnosti 1 pro atraktivni podnikatelské
prostiedi. Zvolit spravné odvétvi podnikani, misto, zacatek doby trvani a zvladnout
konkurencni sily jsou pro uspéch mimotadné dulezité. Tyto dvé obecné charakteristiky

se opiraji o zdkladni manazerské zasady (Vodacek, L., & Vodackova, O., 2004).
Konkurenéni strategie

M. E. Porter: ,,Cilem konkurencni strategie pro podnikatelsky subjekt je nalézt v odvetvi
takové postaveni, kdy podnik muzZe nejlépe celit konkurencnim silam,

nebo jejich pusobeni obratit ve svij prospéch.

Obrazek 1: Hybné sily konkurence v odvétvi

POTENCIALNI
NOVE VSTUPUJICI FIRMY
Hrozba nové
vstupujicich firem
KONKURENTI
V ODVETVI
Vyjednévaci viiv Vyjednévaci vliv
dodavatela odbératela
DODAVATELE : ODBERATELE
Soupefeni mezi
existujicimi
firmami
Hrozba
substituénich vyrobku
nebo sluzeb

Zdroj: Porter, M. E., 1994



K vypracovani strategie je zapotiebi uinit analyzu zdroji konkurenénich sil.

Pro odhaleni piednosti a slabiny podniku je zdsadni znalost zdroji konkuren¢niho
tlaku, které oziejmuji efektivni oblasti a osvétluji mista, kde se zda, Ze maji odvétvové
trendy nejvétsi dalezitost. Zakladnim nastrojem pro zpracovani konkurenéni strategie je
strukturalni analyza, kterd se pouzivd pii hloubkovém zpracovani odvétvové
konkurence v ostatnich zemich nebo na mezinarodnim trhu. Postaveni konkurence

vV odvétvi je zavislé na péti zakladnich konkurenénich silach.
Stavajici konkurenti v odvétvi

Kazdy podnik se snazi ziskat pomoci riznych metod vyhodného postaveni.
Divodem mtize byt napor ze strany konkurentl a/nebo ptilezitost své postaveni
vylepSit. Nékteré metody, jako napt. konkurencni postupy jedné firmy ovliviujici
chovani ostatnich soupeficich firem a cenova konkurence, mohou v odvétvi vyvolat
zhorSeni situace celého odvétvi. M. E. Porter uvadi (1994, p. 18), ze soupefeni
vV nékterych odvétvich se oznaCuje vyrazy ,,valecné®, ,trpké®, ,fezani krk(*, pficemz
Vv jinych odvétvich je nazyvano ,,slusSnym* nebo ,,dzentlmenskym®. Vzajemné propojeni

nize uvedenych faktort ovlivituje intenzitu soupetent:

- velky pocet nebo vyrovnanost konkurentt,

- pomaly rast odvétvi,

- nadmérné fixni naklady a naklady na skladovani,

- nedostate¢né rozliSeni nebo naklady spojené s prechodem,
- rozsifeni vykonnosti,

- nesourodost konkurenti,

- vysoke strategické zaméry a

- vysoké prekazky vystupu.
OhroZeni ze strany nové vstupujicich firem

Nové¢ vstupujici podniky se snazi ziskat podil na trhu a hlavné zdroje. To miZze
vést ke snizeni ziskovosti - z divodu stlaceni cen nebo k nartstu nakladd. Vstup novych
firem na trh je z velké ¢asti ohrozen piekazkami a ptistupem stavajicich firem, které by
mél novy ucastnik zhodnotit.

Existuje Sest hlavnich zdroju ptekazek vstupu: uspory zrozsahu, diferenciace

produktu, kapitalova narocnost, piechodové naklady, piistup k distribu¢nim kanalim a

vladni politika.



Tlak ze strany substitutii

Tim, Ze substituty uddvaji cenové hranice, které si podniky v daném odvétvi
mohou se ziskem uctovat, limituji pfedpokladané (potencidlni) vynosy v odvétvi.
Substitutem se oznacuji takové produkty, které mohou splnit stejnou funkci jako
produkt v daném odvétvi, a ve srovnani s cenou mize byt produkt substitutem nahrazen.
Substituty, které zlepsuji cenovou pozici a umozni se ptiblizit k vyrobé odvétvi nebo
jsou substitu¢ni produkty produkovany odvétvimi, které zaznamenavaji vysoké zisky je
vénovana nejvetsi pozornost. Nekteré substituty vstupuji do odvétvi v piipadé, kdy se
zostii konkurence a zapfiini pokles cen nebo zvySeni vykonu. Odvétvi se muize
postavit substitutim intenzivni a vytrvalou reklamou, zlepSenim kvality produktu,

¢innostmi v oblasti marketingu, zajisténim dostupnosti produktu atd.
Vyjednavaci vliv odbérateli

Pfedevs§im odbératelé maji vysoky vliv v odvetvi. Usiluji o ziskani vyssi kvality a
lepSich sluzeb za nizsi cenu. Dilezitost z&visi na jejich trzni situaci a na porovnani vysi
nakupi v odvétvi s celkovym prodejem. Skupina odbérateld ma vysoky vliv, spliiuje-li

nasledujici prvky:

- je koncentrovana nebo nakupuje velké mnozstvi v porovnani s celkovym

objemem prodeje dodavatele;

- produkty, které odbératelé nakupuji, predstavuji vyznamnou cast jejich nakladi

nebo nakupii;
- produkty, které odbératelé nakupuji, jsou bézné a shodné;
- nehrozi-li jim velké pfechodové naklady;
- dociluji-1i nizkého zisku;
- produkt odvétvi je dulezity z hlediska kvality a
- odbératel je pIn€¢ informovan.

Vyjednavaci prevaha odbératelii pochazi od spotiebiteld. Spotiebitelé, kterym

ptili§ nezéalezi na kvalité, jsou viici cené citlivjsi.

10



Vyjednavaci vliv dodavatela

Dodavatelé mohou zvySenim cen nebo snizenim kvality dodavanych produkti
uplatnit svou silu, a tim zapficinit pokles ziskovosti z odvétvi. Splnénim nize uvedenych

podminek, ziskava skupina dodavatel prevahu:

- Nabidka je ovladana niz§im poctem podnikd.

- Skupina dodavatelti dodava jedine¢ny nebo jednozna¢né odlisny produkt.

- Produkt dodavatele je dulezitym vstupem pro odbératele. V ptipadé
poskytovani sluZeb, které nelze skladovat, se dodavatelsky vliv mnohondsobné
zvysuje.

- Diferenciace produkce nebo pifechodové naklady.

- Predstavuje znané ohroZeni perspektivniho zaclenéni do odvétvi odbérateli.

Omezuje tak zlepsit ndkupni podminky odvétvi.

K dodavatelim se fadi také zaméstnanci, ktefi svymi znalostmi nebo vysokou

zru¢nostni mohou ziskat vyznamny podil na zisku v odvétvi (Porter, M. E., 1994).

2.4 SWOT analyza

Tato analyza sleduje vzdjemné propojeni silnych a slabych stranek, které jsou

vysledkem interni analyzy, ptilezitosti a ohrozeni, které vychazi z externi analyzy.

Zkratka SWOT vychazi z anglickych vyrazi Strengths (silné stranky, piednosti),
Weaknesses (slabé stranky, nedostatky), Opportunities (pfilezitosti ve vnéjSim

prostiedi) a Threats (hrozby z vngj§iho prostiedi), (Kostan, P., & Sulef, O., 2002).

Cilem interni analyzy je zaméfit se na pfednosti firmy. Mezi hlavni piednosti se
fadi hodnototvorny fetézec, majetek a schopnosti. Podnik vytvaii hodnotu pro
zakaznika v podobé vyrobku ¢i sluzby. Do hlavni funkce se fadi oddéleni, které produkt
vytvori, pfedaji zakaznikovi a poskytnou k nému servis. Podplurné funkce tvofi
odd¢leni, kterd zajiStuji vstupy pro hlavni funkce. Podnik by se m¢l snazit ziskat

specifické prednosti v obou funkcich tak, aby hodnoty, o které usiluje, bylo dosahovano

cvwvr
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Prednosti — pozitivni vnitini podminky. Tyto podminky poskytuji ur¢itou moznost

podniku ziskat konkuren¢ni vyhodu.

Nedostatky — negativni vnitini podminky. Tyto podminky vedou k odhaleni
nedostatkt. Jejichz ptri¢inou mize dochéazet k nizsi organiza¢ni vykonnosti (Kostan, P.,

& Sulet, O., 2002).

Externi analyza vyhledava v okoli podniku ptilezitosti a ohrozeni. Vnéjsi

prostiedi 1ze rozd¢lit na mikrookoli a makrookoli (Veber, J., & Srpova, J., 2012).

PrileZitosti — souc¢asné nebo budouci podminky v prostfedi. Jde o posouzeni ptiznivych
podminek z dlouhodobého pohledu na vyvoj prostfedi a zjisténi, jak to podnik

V budoucnu muze ovlivnit.

Hrozby — soucasné nebo budouci podminky prostiedi, které mohou vystupy podnikti
neptiznivé ovlivnit (Kotan, P., & Sulef, O., 2002).

2.5 Konkurenéni vyhoda

Konkurenéni vyhoda vychazi z hodnoty, kterou podnik motivuje odbératele ke
koupi. Hodnotou se rozumi to, co jsou kupujici ochotni zaplatit. Chce-li podnik
dosahnout konkuren¢ni vyhody, musi si vybrat typ konkuren¢ni vyhody. M. E. Porter
(p. 31) uvadi dva zéakladni typy konkuren¢ni vyhody: vidéi postaveni v nizkych
nakladech, a diferenciaci, tzn. odlisit se od ostatnich konkurenta (Porter, M. E., 1995).

Obrazek 2: Tri generické strategie

KONKURENCNi VYHODA
Nizsi naklady Diferenciace
Siroky cil | 1. Vid&ipostaveni 2. Diferenciace
KONKURENCNI Vv nizkych nakladech
ROZSAH
. 3A. Soustiredéni 3B. Soustiedéni
Uzky cil pozornosti pozornosti
na nizké naklady na diferenciaci

Zdroj: Porter, M. E., 1995
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Co miiZe byt konkuren¢ni vyhodou?

L. Cichovsky (2002, p. 180-196) se pokusil ve své publikaci sestavit typologii

konkuren¢nich vyhod. Typologii roz¢lenil do deseti tematickych skupin:

1.

Skupina konkuren¢nich vyhod vazanych na cenu

Spotiebitelska cena,
prodejni cena,
hodnotova cena,

pfiméfena cena.

Skupina konkuren¢nich vyhod vazanych na financ¢ni systém koupé

koupé za hotové,

Koupé na avér,

pofizeni predmétu formou leasingu,
prodej na splatky,

bezhotovostni platba.

Skupina konkuren¢nich vyhod vazanych na kvalitu produktu

produkt je drzitelem certifikatu ISO 9000,

produkt je produkovan podle ISO 9001,

produkt je vyrabén v souladu s TQM (Total Quality Management),
produkt oznaceny znackou Hand Made (rucné),

produkt oznac¢eny znackou Czech Made (v souladu s podminkami),
produkt oznaceny znackou Made in (specifikuje misto vyroby),
produkt oznaceny znackou certifikacni instituce (splituje vSechny normy
Vv Case a prostoru,

trvanlivost produktu,

stupen konzistence,

spolehlivost,

opravitelnost,

znacka jako standard kvality.

Skupina konkuren¢nich vyhod spojenych s ekologickou charakteristikou

produktu

Skupina konkurenénich vyhod vazanych na baleni produktu

Skupina konkuren¢nich vyhod vazanych na logistiku a dopravu produktu
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7. Skupina konkuren¢nich vyhod vazanych na informace poskytnuti odbérateli o
produktu

8. Skupina konkuren¢nich vyhod spojenych s distribu¢nimi liniemi a trasami

9. Skupina konkuren¢nich vyhod spojenych se servisnimi sluzbami

10. Ostatni konkurenéni vyhody spojené s produktem (Cichovsky, L., 2002)

2.6 Analyza konkurence

Cilem je ohodnotit konkurencni postaveni hlavnich konkurentli ve vztahu
k vlastnimu podniku. Dulezitost analyzy konkurenti spo¢iva ve dvou hlavnich
davodech. Bez pochopeni soupefovy strategie nelze formulovat svoji strategii, vybér
vlastni strategie je ovlivnén postavenim a uspéchy konkurentt, tzn. strategie konkurenti
jsou vzajemné zavislé.

U konkuren¢nich podniki je zapotiebi sledovat, zda jsou nuceni zlepsovat
hospodarské vysledky; sledovat nazory o vyvoji odvétvi prezentované manazery
konkuren¢nich podniki; zjiStovat priority, vykonové cile konkuren¢nich podnikll a
snazit se odhalit pravdépodobné ptisti tahy jednotlivych konkurentt (Ticha, 1., & Hron,
J., 2008).

2.7 Finanéni analyza

V ekonomické literatuie je financni analyza uvadéna jako metoda urcena
k hodnoceni a rozboru finanéniho hospodateni podniku, kde je zapotiebi znalost jeho
ucetnich vykazii a dokumentaci. Finan¢ni analyza je tedy zaméfena na zjisténi silnych a
slabych stranek a ziskané informace vedou k urcitym zavérim o celkovém hospodateni

a finan¢ni situaci podniku.

Podnik vede k vypracovani finan¢ni analyzy fada motivii, nejcastéj$imi jsou:

- ptiprava podkladil pro interni rozhodovani managementu podniku;

- ptiprava dostatecnych informaci pro pfijeti rozhodnuti o poskytnuti pijcky,
uveéru;

- pftiprava podkladd pro rozhodovani o investicich;

- ptiprava podkladd pro rozhodovani o fizich a akvizicich;

- ptiprava podkladl pro akcionafe, dodavatelé, odbératelé, finan¢ni tstavy, statni

organy apod. (Sedlacek, J., 2011).
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2.7.1 Metody finanéni analyzy
J. Sedlacek (2011, p. 7) ¢leni klasickou analyzu na dvé vzajemné propojené Casti:

- kvalitativni, fundamentalni analyzu a

- kvantitativni, technickou analyzu.

Clenéni podle Gdelu:

analyza absolutnich dat,

analyza rozdilovych ukazateld,

analyza pomérovych ukazateld,

analyza soustav ukazateli.

Analyza pomérovych ukazatel(

Pomérové ukazatelé patii mezi nejoblibenéjsi a nejrozsifencjsi metodu finanéni
analyzy. Jedna se o podil dvou ¢i vice absolutnich ukazatelt, které charakterizuji
vzijemny vztah a provazanost. Pomérové ukazatele poskytuji rychly obraz o zékladni

finan¢ni charakteristice podniku, zachyti oblasti vyzadujici hlubsi analyzu.
Obvyklé ¢lenéni pomérovych ukazateli:

- ukazatele rentability,

- ukazatele aktivity,

- ukazatele zadluzenosti,
- ukazatele likvidity,

- Ukazatele trzni hodnoty,

- provozni (vyrobni) ukazatele,

- Uukazatele na bazi finan¢nich fondt a Cash Flow (Sedlacek, J., 2011).
Ukazatele rentability
Ukazatel rentability vloZeného kapitalu (ROI)

Ukazatel vyjadiuje, jak G€inné plsobi celkovy kapitdl vlozeny do podniku, aniz
by zde byl zohlednén zdroj financovani.
Vzorec:

zisk pred zdanénim+nakladové urok
ROl =222 4 1)

celkovy kapital
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Ukazatel rentability celkovych vloZenych aktiv (ROA)

Ukazatel poméfuje zisk s celkovymi aktivy vlozenymi do podnikani, bez
zohlednéni zdroji, ze kterych jsou financovany. Ptfi dosazeni provozniho zisku (EBITu)
m¢éti ukazatel hrubou produkéni silu aktiv podniku pied odeétenim nakladovych urokt a
dani. Je uzitecny pti porovnavani podnikl s rozdilnymi danovymi podminkami a

S riznym podilem dluhu ve finan¢nich zdrojich a ke srovnani vysledkid podniku v case.

Vzorec:

EBIT

aktiva

ROA =

)
Ukazatel rentability trzeb (ROS)

Pométuje zisk vztaZzeny k trzbam. Pro srovnani riznych podnikii se dava prednost
provoznimu zisku (EBITu).
Vzorec:

EBIT
trzby

ROS = (3)

Ukazatele aktivity

Charakterizuje, jak efektivné podnik hospodafi se svymi aktivy, zda mu vznikaji
zbyte¢né naklady a tedy vykazuje nizsi zisk, nebo ptichdzi o vynosy, které by mohl
ziskat v ptfipad¢ vyuziti ptilezitosti. Jsou uvadéné v podob¢ ukazatel vyjadtujicich
vazanost kapitalu, obratovost aktiv nebo dobu obratu aktiv.

Vazanost celkovych aktiv (kapitalu)

Udava informace, jak intenzivné podnik k dosaZeni trzeb vyuziva aktiv. Mé&fi
celkovou produkéni efektivnost podniku. Ukazatel je urcen k prostorovému srovnani.

Expanduje-1i podnik, aniz by musel zvysit finan¢ni zdroje, je hodnota ukazatele nizsi.

Vzorec:

. . . Kti
Vazanost celkovych aktiv = — 4)
rolni trzby
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Obrat celkovych aktiv (Total assets turnover ratio)

Udava pocet obratek za dany Casovy interval. Sedlaéek uvadi, je-li intenzita
vyuzivani aktiv podniku nizs$i nez pocet obratek celkovych aktiv zjistény jako oborovy

priamér, mély by byt zvyseny trzby nebo odprodana néktera aktiva (Sedlacek, J., 2011).
Vzorec:

Obrat celkovych aktiv = rotnleriby (5)

aktiva

Ukazatele likvidity

Udavaji, jak je podnik schopny dostat svym zavazkim. Ukazatele likvidity se
zabyvaji nejlikvidngs$i casti aktiv a kratkodobymi pasivy podniku. Poméfuji, ¢im je
mozné zaplatit a co je nutné zaplatit. Kratkodobymi pasivy se rozumi soucet
kratkodobych zavazkiti a kratkodobych bankovnich uvérd, se splatnosti obvykle do
jednoho roku.

Podle likvidnosti obézného majetku se rozliSuji tfi stupné likvidity podniku:

- bézna likvidita (3. stupen likvidity),

- pohotova likvidita (2. stupen likvidity) a

- okamzita likvidita (1. stupen likvidity).

Bézna likvidita (BL)

Charakterizuje, kolikrat obézna aktiva pokryvaji kratkodobé zavazky. Je méfitkem
budouci solventnosti podniku. Postacujici hodnota dle odborné literatury je vyssi nez
1,5. Hlavnim smyslem ukazatele je hrazeni kratkodobych zdvazkli z takovych polozek
aktiv, které¢ jsou k tomu urceny. Holeckova upozoriuje, Ze je nutno tento ukazatel
posuzovat obezietné. Paradoxné¢ mize nastat situace, kdy zlepSeni ukazatele b&zné
likvidity je projevem neptiznivého vyvoje podnikatelské Cinnosti a naopak pokles
ukazatele miiZze nastat, jestlize podnik usp€Sné rozviji svou cinnost a prosperuje.

Ukazatel bézné likvidity disponuje s fadou omezeni vypovidajici schopnosti.

Vzorec:

BL = obéznd aktiva (kritkodobd) , nebo (6)

kritkodoba pasiva

zasoby+kritkodobé pohledavky+ finantni majetek
BL = y p y+f J (7)

kritkodobi pasiva
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Pohotova likvidita (PL)

Poméiuje penézni prostredky, kratkodobé cenné papiry a kratkodobé pohledavky
ocCisténé o zasoby. Zasoby by mohly neopravnéné zlepSovat hodnotu ukazatele.
Sedlacek uvadi, ze je uzite¢né zkoumat pomér mezi ukazatelem bézné a pohotové
likvidity. Podle ekonomické literatury by méla byt pro zachovani solventnosti podniku

hodnota ukazatele vyssi nez 1. Testuje inkasni riziko.

Vzorece:
PL = kratkodobé pohledavky + finantni majetek (8)
kritkodoba pasiva
, kratkodobé pohledavky + finantni majetek
Provozni PL = 22 4 ,f ] 9)
kratkodobé zavazky
Okamzita likvidita

Méii, jak je podnik schopny hradit pravé splatné dluhy. Pométuje penézni
prostitedky a jejich ekvivalenty (kratkodobé cenné papiry, splatné dluhy a Seky).
Minimalni hodnota likvidity 1. stupné a tedy solventnost podniku je zachovana pfti

hodnoté ukazatele minimalné 0,2 (tj. 20 %), (Hole¢kova, J., 2008).

finantni majetek
OL = 10
kratkodobi pasiva ( )
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3 Metodika
3.1 Cil prace

Cilem bakalafské prace je zhodnoceni systému fizeni a analyza konkurence
vybraného malého podniku. Navrh na zlepSeni soucasné situace =z hlediska

konkurenceschopnosti podniku.

3.2 Postup prace
Teoreticka cast

Na zaklad¢ prostudované odborné ekonomické literatury budou zpracované
nasledujici kapitoly tykajici se tématu bakalarské prace. Zaméteni bude predevSim na
malé a stfedni podniky poskytujici sluzby. Dale budou zpracovany oblasti: systém
fizeni, metody a postupy, na jejichz zakladé bude mozné analyzovat soucasnou situaci

podniku.
Prakticka ¢ast

Tato ¢ast bude vénovana podrobnému popisu podniku, vcetné charakteristiky,
historie a soucasnosti. Bude zde piiblizen systém fizeni podniku, znazornéna
organizacni struktura. Obsahem druhé ¢asti bude také zpracovani analyzy vnéjSiho a
vnittniho prostiedi podle odborné literatury, véetné provedeni analyzy konkurentt.
Zaver

Z dosazenych vysledkt bude stanoven navrh, v jakych oblastech by mohlo dojit

ke zlepSeni, aby tak podnik mohl zvysit konkurenceschopnost na trhu.
3.3 Pouzité metody
Portertiiv model péti sil

Touto metodou bude provedena analyza zdroji konkurenénich sil. Pomoci péti
hybnych sil, které budou provéfovany v odvétvi piekladatelskych a tlumoénickych

sluzeb, budou nastinény prednosti a slabiny podniku.
SWOT analyza

Tato zékladni analyza sledujici vzdjemné propojeni vnitiniho a vnéj$iho prostredi
bude provedena u sledovaného podniku, stejné¢ tak i u konkuren¢nich podnikt. Cilem
bude ziskani informaci, které odhali pfednosti a nedostatky podniku. Na zakladé této
analyzy bude mozné posoudit, jak by mohl podnik pfiznivé ovlivnit svlij vyvoj a

zaroven co by pro podnik mohlo byt hrozbou.
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Finanéni analyza

Prostfednictvim této analyzy, bude mozné zachytit obraz o celkovém hospodaieni
a finanéni situaci sledovaného podniku. Pfedevs§im bude vyuzito pomérovych ukazateld,
jejichz hodnoty budou srovnavany jak s odvétvim, tak i s konkuren¢nimi podniky. Na
zaklad¢ vychozich hodnot bude mozné zjistit oblasti, které budou vyzadovat hlubsi

analyzu.
Analyza konkurentu

Touto metodou bude hlavnim cilem zhodnotit postaveni hlavnich konkurenti
v odvétvi prekladatelskych a tlumocnickych sluzeb. Analyza konkurentd bude zamétena
na JihoCesky kraj, kde sledovany podnik plisobi. Obsahem této analyzy bude také
srovnani konkurenti pfi zadani konkrétni poptavky metodou pofadi, jehoz hodnoceni

bude provedeno nezavislou fyzickou osobou — potencialnim zékaznikem.
Strukturovany dotaznik

Majitelim respektive jednateli podniku bude ptedlozen dotaznik, jehoz hlavnim
smyslem bude ziskani dilezitych informaci tykajici se soucasné situace systému fizeni a
procesti. Bude mozné hloubéji poznat vnitini fizeni podniku, jeho cile, vize a zdm¢éry.
Casteéné by mohl ptispét k jistému zavéru, v jakych oblastech by mohl podnik ziskat

konkurencni vyhodu a zvysit tak konkurenceschopnost.
Osobni rozhovor

Osobni rozhovor bude probihat pii feSeni vSech nejasnosti, které by mohly pii
zpracovani této absolventské praci nastat. Tak, aby bylo mozné co nejpiesnéji Ctenafi
nastinit problematiku malych a stfednich podnikt, jejichz ¢innosti je poskytovani

sluzeb.

3.4 Zdroje

V zasad¢ bude vyuzivano internich materiali podniku. Zejména bude nahlizeno
do prirucky kvality, internich smérnic a databazi. Data nutna ke zpracovani a zjist'ovani
finan¢ni situace podniku budou cerpana z Gcetnich vykazl (rozvaha, vykaz ziski a

ztrat). Piehled o konkurenci, véetné udaji, bude ziskan z internetovych zdroju.
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4  Charakteristika vybraného podniku

Svou ¢innost podnik zah4jil v poloviné roku 1997 zapsanim do Obchodniho
rejstiiku. Hlavnim predmétem jeho cinnosti jsou pieklady a tlumoceni vcetné jejich

zprostiedkovani.

Podnik rué¢i za zavazky spole¢né a nerozdiln¢ veskerym svym majetkem, je tedy

vefejnou obchodni spolecnosti.

Statutarni orgén je opravnén jednat jménem spolecnosti ve vSech vécech, které se
tykaji jejich zalezitosti, pravo zastupovat spole¢nost navenek a podepisovat jejim
jménem veskeré listiny. Podepisovani se dé&je tak, Ze k napsanému nebo otiSt€énému

nazvu spolec¢nosti ptipoji sviij podpis statutarni organ.

Spole¢enskd smlouva ze dne 27. 09. 2005 upravuje jednani, zastupovani a
podepisovani jménem spole¢nosti. Vymezuje prdva a povinnosti spolecnika, vedeni
spole¢nosti, zdkaz konkurence, hospodateni spole¢nosti a rozdéleni zisku, rezervni fond

a ruceni spolec¢nikti, zruseni a zanik spolecnosti.

4.1 Historie
Podnik se zpocatku soustiedil na oblast technickych a odbornych piekladu, jez
tvofila 95 % zpracovavanych zakézek. NejcastéjSimi jazykovymi kombinacemi byla

angliCtina, némcina a rustina.

Rok 1999 predstavuje pro podnik zlomovy rok, kdy doslo k fazi s prekladatelskou
agenturou, diky niz bylo dosazeno zvySeni trzniho podilu a trzni sily zejména v regionu
Jiznich Cech. V tomto roce byla zahajena piiprava na vybudovani systému Fizeni
kvality dle norem CSN ISO 9001. Dne 17. 9. 1999 se podnik stal prvni prekladatelskou
spoleénosti v CR, jejiz prace je zastiténa vybudovanym systémem kvality. Usp&snou

certifikaci provedla spole¢nost TUV CERT.

V roce 2004, kdy se stala Ceska Republika ¢lenskym statem tehdy Evropského
spolecenstvi nyni Evropské unie, vzrostl vstup zahrani¢nich spolecnosti na ¢esky trh a
tim také vzrostla poptavka po severskych a baltskych jazycich. Spole€nost rozsitila
portfolio svych sluzeb o pieklady normativni a pteklady se soudnim ovérenim. Pocet
zpracovavanych jazykovych kombinaci piekracuje dvacet pét a pocet aktivnich klientd

presahuje dve stovky.
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V roce 2009 podnik zasdhla ekonomicka krize, ktera se projevila na celém svéte.
Podnik bojoval o pteziti. Snizenim ndkladd, poskytovanim vyhodnych nabidek,
neustalym zjiStovanim a sledovanim situace se na trhu udrzel a své postaveni

stabilizoval.

4.2 Soucasnost

V soucasné dob¢é se podnik specializuje na pieklady v oblasti jaderného
strojirenstvi, technickych dokumentaci, manuali, bezpecnostnich listd, norem,
vyro¢nich zprav a také smluv, patentdi a prikazi. Svoje sluzby poskytuje vice jak 200
podnikim a stal se klicovym dodavatelem pro né€kolik vyznamnych spole€nosti.
Disponuje obsahlou databazi piekladateli a tlumocnikti. Je znam piedevSim pro

vysokou kvalitu zajistovanych prekladl, rychlé dodaci terminy a vysokou flexibilitu.

Cinnost podniku je orientovana na vybudovani dlouhodobych a oboustranné
prospésnych vztahti s kazdym zakaznikem. Vstticné, pratelské a profesionalni chovani

je hlavni devizou celého firemniho kolektivu.
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5 Zhodnoceni systému fizeni vybraného podniku

V soucasné¢ dob¢ podnik zaméstndva 9 pracovniki. Na vrcholovém vedeni se
podili 4 ¢lenové rodiny, pticemz je zvolen pouze jeden jednatel, ktery za podnik jedna.
Tato funkce byla z otce nominovana na druhorozeného syna pied tfemi lety, kdy bylo
nutné podnik zajistit dal$i generaci. Pfesto je z velké Casti fizen a veden prave otcem, do
té doby, nez syn ziskd patficnou praxi a duvéru. V podniku jsou vedouci pozice
respektovany a styl fizeni je autoritativni. Kazdy ¢len rodiny fidi jednu sekci (viz.
Schéma 3: Organiza¢ni struktura). Rizeni v podniku probiha na zakladé delegovani
pravomoci na zaméstnance a z velké €asti se odrazi od internich smérnic, které byly

vedoucimi pracovniky vypracovany nejen pro zvySovani kvality ale i1 jako postup pro

budouci generaci.

5.1 Organizaéni struktura

Obrazek 3: Organiza¢ni struktura

Reditel podniku
Sekce pro Fizeni kvality
Provozni sekce
Sekce zakazek Sekce marketingu
Skupiny Korektor Aj Korektor Rj Korektor Fj
prekladateli J ) ]

Zdroj: interni materidly - Prirucka kvality, viastni zpracovani
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Vrcholové misto organizacni struktury, zastava feditel podniku, ktery za podnik

jedna a drzi dohled nad ostatnimi pracovniky sekci.

Zavedeni a udrZzovani procest spojenych se systémem fizeni kvality v rozsahu
Prirucky kvality, navazujicich smérnic a pracovnich instrukci ma v kompetenci
pracovnik sekce pro Fizeni kvality. Pracovnik sekce pro fizeni kvality piedava zpravy o

stavu systému fizeni kvality vrcholovému vedeni.

Pracovnici provozniho oddéleni vystavuji a pfijimaji faktury, ale také maji na
starosti pfipadné reklamace a vyfizuji pfipadné neshody tykajici se piekladi a

tlumoceni.

Sekce marketingu a tedy jejich pracovnici vyhledavaji nové potencionalni
zakazniky a pecuji o stavajici zakazniky. Tvofi cenovou politiku podniku, prezentace,

planuji a zpracovavaji sluZzebni cesty.

Sekce zakazek tvori dulezitou ¢ast organizaéni struktury. Probiha zde proces od
zadani pozadavku zékaznikem, prevzeti zakazky, vybéru dodavatele, zpracovani az po
kontrolu a jeho piedani. Podnik z velké ¢asti vyuziva sluzeb externich dodavateld, tito
dodavatel¢ jsou vedeni v databazi dodavateli a jsou Clenéni podle druhu jazyka a podle
odbornosti. Podnik zaméstnava 3 korektory. Kazdy korektor provadi kontrolu kvality a

shody produktu v jazyce, ktery ovlada.

5.2 Systém fizeni kvality
V zafi roku 1999 byl podnik uspésné certifikovan spoleénosti TUV CERT.
Hlavnim smyslem certifikace bylo zvysSit kvalitu dodévanych sluzeb a vytvofit

V procesu fizeni urcity systém, ktery kazdy pracovnik bude respektovat a dodrzovat.

Prvni urovni a hlavnim dokumentem je Pfirucka kvality. Popisuje strukturu a
funkci systému fizeni kvality a vSechny prvky tohoto systému v podniku v souladu s
poZadavky dle normy ISO 9001:2008 a vyhlaSenou Politikou kvality. Slouzi jako trvaly
podklad pro uplatiiovani a dodrZovani tohoto systému. Obsahuje postupy systému fizeni

kvality nebo na n€¢ odkazuje.
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Druhou uroven tvoii soustava organizacnich smérnic zafazenych do systému
fizeni kvality. Tyto smérnice dokumentuji postupy pro operativni fizeni a provadéni
¢innosti vyplyvajicich z pozadavkl systému fizeni kvality. Tyto postupy jsou uréené
K neustalému zvySovani a zdokonalovani kvality. Pokud neni pro néktery z pouzivanych
postupll zpracovana organizacni smérnice, jsou jejich pozadavky a kompetence
podrobnéji rozpracovany v prislusné kapitole Prirucky kvality nebo dokumentaci tfeti
urovné.

Nejnizsi urovni dokumentacnich postupil systému fizeni kvality jsou pracovni
postupy. Konkretizuji zptisob a detailni navody na provadéni dil¢ich ¢innosti vybranych

pracovnikil. Pracovni postupy maji charakter pracovnich navodi a pokyni.

Odkazy v Ptirucce kvality na jednotlivé dokumenty propojuji tyto dokumentacéni
urovng. Problematika dokumenti a zaznamu o kvalité je blize rozvedena v kapitolach
Prirucky kvality. V systému tizeni kvality jsou vyuzivany a také fizeny externi normy
(technické, pravni a uzivatelské prirucky, software). Nejvyssi odpoveédnost a pravomoc

za vedeni t¢inného a efektivniho systému fizeni kvality maji spolecnici.

Shromazdéni spolecnikti podniku vytvaii podminky pro aplikaci u¢inného a
efektivniho systému fizeni kvality a tento systém pravidelné pirezkoumava. K tomuto
cili shromazdéni spole¢nikt definuje politiku a cile kvality, zajiStuje potiebné zdroje a
sd€luje dulezitost plnéni ocekavani zdkaznikd. Shromazdéni spoleCniki vyviji
maximalni snahu, aby pozadavky zakazniki byly splnény a ocekavani zakaznika na

produkt ¢i sluzbu naplnéno a v jistém slova smyslu i pfevyseno.

Zasady pro plnéni pozadavkii na kvalitu jsou v podniku definovidny a

dokumentovany podle nasledujicich bodu:

- Dokumentovany popis systému kvality je uveden v Piirucce kvality a ostatnich
fizenych dokumentech, dle kterych jsou zajiStovadny vSechny cinnosti
ovliviiyjici kvalitu sluZeb v podniku.

- Planem kvality je smérnice, uvadéjici specifické zpiisoby fizeni kvality sluZeb,
sled ¢innosti a odpovédnosti vztahujici se k urCité¢ sluzbé, zakazce, nebo k

urc¢ité smlouve.

- Plan kvality je dokument charakteru pracovniho postupu.
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V podniku jsou udrzovany a aktualizovany metody fizeni kvality, kontroly a

zkousSeni.

- Veskeré procesy sluzeb jsou fizeny dokumentovanymi postupy nebo plany

kvality. Pro jednotlivé zakdzky jsou stanoveny vSechny parametry.

- Jsou stanoveny specifikace kvality a prezkoumani s cilem vyhovét
pozadavkiim zakaznika pii ptijeti zakézky podle dokumentovanych postupii se

zapojenim celého systému fizeni kvality.

- Ze vSech provadénych ¢innosti v systému fizeni kvality podniku vznika v

fizeném rezimu ur€ity pocet zdznamt o kvalité.

V podniku jsou vytvofené a udrzované postupy pro pirezkoumavani smluv. Aby
bylo dosazeno pichledu o potiebach zakaznika, je ve firmé¢ zaveden systém
marketingového vyzkumu. Provozovany marketingovy informaéni systém slouzi k
ziskani a analyze informaci pro plnéni podnikatelskych cilii podniku a pro rozhodovani
shromazdéni spole¢nik.

Hlavnim cilem fizeni procest je realizovat sluzby podle specifikace zdkaznika, a

to tak, aby bylo zajiSténo splnéni pozadavkl zakaznika a stabilita provedeni finalni

sluzby.

5.3 Shrnuti

Systém fizeni byl velmi dobie nastaven a v podniku je jiz zab&hnuty. Kazdy
pracovnik je sezndmen se svoji odpovédnosti a pravomocemi. Podnik je orientovan
zcela na zdkaznika, a proto jeho nejdilezitéjSim cilem je spokojenost zdkazniki
S poskytovanymi sluzbami. Soucasti je neustalé zlepSovani procesu fizeni, Skoleni
zaméstnancl, kontroly a monitorovani spokojenosti zdkaznikli. Zda je tento systém
ucinny a zpravidla dodrzovan, kontroluje kazdoro¢ni audit fizeny spole¢nosti LL-C

Czech Republic.
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6 Analyza vnéjSiho a vnitiniho prostredi podniku
6.1 Konkurenéni sily v odvétvi

Konkurenti v odvétvi

Odvétvi prekladatelskych a tlumocnickych sluzeb se postupné zacalo rozvijet po
roce 1989 a nasledné v roce 1993, kdy se Ceska republika stala samostatnym statem.

Béhem této doby se oteviel zahrani¢ni trh a do odvétvi vstoupilo hned né€kolik podniki.

V Jiznich Cechach se nachazi nyni Sest podnikil, které vznikly v téchto letech a na
trhu se udrZely 1 béhem krize, kterd v roce 2010 postihla celou ekonomiku. V soucasné
dob& jsou na trhu v Jiznich Cechach pouze tii podniky, které poskytuji vyhradng
piekladatelské a tlumocnické sluzby, ostatni podniky svou ¢innost rozsitily o vyukové
programy a kurzy. V disledku rozvoje odvétvi doslo béhem téchto let k mnoha
zménam. Silici konkurenéni soupefeni zaptiCinilo zpomaleni rustu odvétvi a podniky

bojuji o podil na trhu. Nekteti konkurenti maji rozdilné cile, 1i81 se strategii a velikosti.

Vzhledem k tomu, Ze vstup do odvétvi je pomérné jednoduchy, musi tak podnik
celit konkurenénim tlakiim ze strany zivnostniki (dodavatelit) a novych podniki,
skladajicich se z velké asti pravé z dodavatelii. Zivnostnici se snazi vstoupit do odvétvi
a udrzet se v odvétvi pfedevSim snizenim cen. Je zde vSak nutné zdaraznit, Ze jeden
piekladatel neni schopen zpracovat velky objem V tak kratkém case, jak je vétSinou

zékaznikem pozadovano.

Prekladatelské agentury jsou schopné, diky vytvoreni ptekladatelského tymu a
terminologickych slovnikli, zpracovat velké objemy v pomérné kratkém case. Je zde
také minimalni riziko, ze pieklad technického zaméteni bude vyhotoven piekladatelem,
ktery disponuje pouze ekonomickym vzdélanim. Stabilni podniky v tomto odvétvi jiz
pracuji pro své odbératele, pfevazné velké spole¢nosti, mnoho let, a je zde jiz vytvofen
stabilni vztah. Vyhodou je také pifedev§im znalost terminologie, poZadavk, pfani a cila

odbeératelt.
Ohrozeni ze strany noveé vstupujicich firem

V Jihoceském kraji se v poslednich letech pocet podnikd, jejichZ hlavni ¢innosti je
poskytovani prekladatelskych a tlumocnickych sluzeb nezvysil. Na trh vstoupila pouze
spole¢nost, ktera organizuje jazykové programy pro vetejnost. V predeslych letech, kdy

se oteviel Cesky trh zahrani¢énim spole¢nostem a poptavka prekladatelskych a
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tlumocnickych sluzeb vzrostla, bylo ohrozeni ze strany nové vstupujicich firem zna¢né

vysoké. V soucasné dob¢ je v Jiho¢eském kraji trh nasycen a stabilizovan.

Prekladatelské prostfedi je specifické tim, Ze nasledujici sluzba (pieklad) je
vazana na sluzbu (preklad) predeslou, aby byla zajiSténa kompatibilita a terminologie
pln¢ navazovala. Z toho divodu mulze byt nejvétsi hrozbou pravé dodavatel, ktery
sluzby (pteklady) zpracovava a dodava. Stavajici podniky uzaviely s dodavateli
(respektive s dodavateli a tlumoc¢niky) smlouvy, a tim si zajistily uritou jistotu
v dodavkach. Minimalizovali tim i potfebu dodavatelii spojovat své jazykové znalosti a

prosttednictvim nové firmy vstupovat na trh.

Pro vstup do odvétvi ale existuji urCité prekazky, které nesou velké riziko pro
nove vstupujici podniky. Hlavni pfekdzkou tohoto odvétvi je pfedev§im znalostni a
zkuSenostni kiivka. Dalsi ptekdzkou je skutecnost, ze stavajici podniky poskytujici tyto
sluzby jsou na trhu dlouho, maji zavedené obchodni jméno, a také vytvorené stabilni

portfolio svych odbérateli.

Sledovany podnik si vybudoval béhem 20 let stabilni pozici na trhu a je
dlouholetych dodavatelem pro fadu velkych spole¢nosti, S nimiz podnik udrzuje

nadstandardni vztahy.
Tlak ze strany substitutu

Protoze produkt, v konkrétnim piipadé¢ preklad, je zpracovavan piekladatelem,
ktery musi disponovat znalostmi v ur¢itych oblastech, je pravdépodobnost nahrazeni
substitu¢nim produktem velice nizkd. Za jeden substitu¢ni produkt lze povazovat on-
line pickladace umisténé na webovych strankach. Tyto piekladace jsou uréeny
pfedev§im domacnostem, kde neni kladen diraz na vysokou vypovidaci schopnost a
kvalitu. Je zcela znamé, Ze vysledny pieklad disponuje fadou chyb a ve vétsing ptripadi

je nesrozumitelny.

V dnesni dobé€ jsou ze strany zakaznikl kladeny vysoké naroky na zpracovani a
kvalitu piekladu. Pfedev§im jedna-li se o reprezentativni materialy podniku, jako jsou
prezentace, webové stranky a ¢lanky, je zajiSténi stoprocentni spravnosti podminkou.
V téchto ptipadech je zdkaznikem pozadovand dokonce i korektura rodilym mluvcim,

kterd ma prekladu ptidat ctivost, lehkost a zajistit urcité redlie daného jazyka.
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Dulezitost samotného piekladatele tkvi samoziejmé také v praxi, kterou spojuje se
svymi znalostmi v oboru. Je zcela pochopitelné, ze pteklad tykajici se jaderného
strojirenstvi musi zpracovavat piekladatel piislusSného vzdélani a nejlépe disponujici

praktickymi znalostmi.
Vyjednavaci vliv odbératelt

Jak jiz bylo uvedeno vyse, vétSina zdkazniki ma vysoké naroky na kvalitu
piekladu. Cena za produkt patfi mezi hlavni kritérium odbeératele, ale hned dalSim

kritériem je pravé kvalita.

Sledovany podnik ma né€kolik odbératelti, které fadi do dulezité skupiny. Témto
odbératelim je dle ujednani poskytovana sleva v zavislosti na celkovém objemu, tak i
specialni sleva tykajici se objemu jednotlivé zakazky. Mimo téchto slev jsou
odbératelim poskytovany 1 ur€ité vyhody V podob¢ servisu, které odbératelé ocenuji

dlouhodobou a stabilni spolupraci.

Podnik se orientuje i na ziskdvani novych odbérateli, vybirad takové zdkazniky, u
kterych je velky predpoklad, ze prekladatelské sluzby vyuziji a pfedevsim, u kterych je
zapotiebi dosaZzeni téméf stoprocentni kvality. Piikladem mohou byt zdravotnicka
zafizeni, technické dokumentace, ndvody, manudly a smlouvy. Nepfesny ¢i chybny
pieklad by mohl zpiisobit nemalé problémy nejen odbérateli, ale predev§im samotnému

spottebiteli. U téchto odbérateli je vyjednavaci vliv minimalni a ceny respektuji.

Podnik pracuje podle procesi zabudovanych v systému fizeni kvality. Postup je
velmi podrobn¢ zpracovan od poptavky zakaznika, sestaveni piedbézné cenové
nabidky, schvaleni, zpracovani, kontroly az po samotné pieddni a zjiStovani
spokojenosti v podobé zpétné vazby. Zakaznik se mize na zakladé cenové nabidky
rozhodnout pro realizaci piekladu ¢i zadani prekladu konkurenci. Jsou zde moznosti se
zakaznikem vyjednéavat o zpisobu zpracovani, ale také o cené. Pfestoze je podnik zcela
orientovan na zdkaznika, ma nastavenou minimalni hranici ceny, kterd je i hranici na
dosazeni kvalitniho pfekladu. PfedevS§im dodani kvalitniho piekladu je hlavnim cilem

podniku, tak i politiky kvality.
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Vyjednavaci vliv dodavatelt

Podnik je zcela zavisly na produktu od dodavatele. Dodavatelé sice maji znacny
vliv pii vyjednavani, ale podnik tento vliv mlize usmérnovat vyuzitim substitu¢nich
dodavateli. Béhem své plsobnosti v odvétvi vytvofil podnik dodavatelské portfolio,
které je rozdéleno podle jazyka, odbornosti a vysi odmény za dodavatelsky produkt.

V dnesni dobé ¢ita dodavatelské portfolio 180 piekladatel a tlumoc¢nik.

Dodavatelé nestandardnich jazykti napf. japonstiny, $védstiny, norsStiny maji
vysoky vliv pfi vyjednavani. Je to pfedevs§im z divodu, kdy na trhu neni velka nabidka
dodavatelti disponujici nestandardnim jazykem, a neni tedy pfiliS velky prostor
k substituovani. Podnik neni schopen ovliviiovat jejich cenovou strategii, a proto musi

byt cena z velké Casti akceptovana.

U standardnich jazykt, napt. angliCtiny a némciny, muize podnik vyuzit
substitu¢nich dodavateli. Nabidka dodavatelii standardnich jazykl je pomérné vysoka,

zde podnik muzZe pouzit paky vedouci ke zlepSeni vyjednavaci pozice.

Podnik disponuje také svymi stalymi dodavateli, se kterymi podnik spolupracuje
jiz od samého zacatku. S témito dodavateli je uzaviena smlouva o dilo, mimo zachovani
mlcenlivosti, dodrZeni terminu dodani a obchodnich podminek je obsahem i cenové
zvyhodnéni. Témto dodavatelim je prioritné zajistén piisun zakdzek ve sjednaném

objemu.

30



6.2 SWOT analyza sledovaného podniku
Obrazek 4: SWOT analyza

/ SILNE STRANKY \ / SLABE STRANKY \

St
E e Dobra povést u odbérateli e Primérné marketingové

; e Kovalitni produkty schopnosti

% e Dlouholeté paisobeni v odvétvi e Minimalni reklamni kampan
= e Flexibilita ¢ Nizkd motivace zaméstnanct
g e Orientace na zakaznika e Parkovani

E Specializace na technickeé

Kpreklady / \ /
/ PRILEZITOSTI \ / OHROZENI \

e Poskytovat sluzby dal§im Vstup jiného silného
skupinam zakazniki konkurenta na trh

~
[ ]

EXTERNI PROSTREDI

e Vstup na nové trhy Pomaly rtst odvétvi

Vyjednavaci sila odbératele

Vyjednavaci sila dodavatele

. AN /

Zdroj: viastni zpracovani
6.2.1Interni analyza

Silné stranky (prednosti)
e Dobra povést u odbératelti

V pravidelnych intervalech je provéfena spokojenost stavajicich zakaznikl. Z
vysledkli vychazi velka diveéra a spokojenost ze strany stavajicich odbérateld,
pfedevS§im v dodrzovani terminu zpracovani a Uplnosti informaci. Individuélni ptistup

ke kazdému odbérateli a rychlost vyfizeni pozadavku je pro podnik samoziejmosti.
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e Kvalitni produkty

Od roku 1999 je podnik certifikovan spole¢nosti TUV CERT. Veskeré &innosti
jsou provadény dle vybudovaného systému kvality. Hlavnim cilem podniku je

poskytovani ptekladatelskych a thumoc¢nickych sluzeb ve vysoké kvalité.
e Dlouholeté ptsobeni v odvetvi

Podnik pasobi na trhu jiz ptes 18 let jako profesionalni poskytovatel sluzeb
Vv oblasti prekladd a tlumoceni. Béhem téchto let vstoupil ve znamost mnoha podnikiim
a vefejnosti. Podnik disponuje dlouholetymi zkusenostmi a systémem kvality v souladu

s normou CSN EN ISO 9001:2008.
e Flexibilita

Podnik je schopny v pomérné kratké dobé zpracovat velké objemy pieklada: Je
schopny vytvotit kvalitni tym ptekladateli a sjednotit terminologii, coz pfispiva

k rychlému zpracovani, kvalité a uspokojeni potteb zakazniki.
e Orientace na zakaznika

Podnik se vyznaCuje predevSim tim, ze pohlizi na kazdého zdkaznika
individualng€. Snazi se vyhovét jeho prdnim a pozadavkim vzdy profesionalné, vstiicné

a pratelsky.
e Specializace na technické preklady

Jiz od samého zacCatku se podnik specializuje na vyrobni spolecnosti a tedy
technické pieklady v oblasti strojirenstvi, automobilového primyslu, elektrotechniky,

stavebnictvi.
Slabé stranky (nedostatky)
¢ Primérné marketingové schopnosti

Podnik pouziva jen zakladni marketingovou strategii. Vé&tsi marketingové
kampan€ a inovace podnik nerealizuje. Je to pfedev§im z divodu minimalizovani

nakladq.
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e Minimalni reklamni kampan

Hlavni a jedinou reklamou podniku jsou webové stranky a jiny internetovy server.
Vedlejsi reklamou by mohlo byt zminéni spokojeného zdkaznika nebo odbératele jiné
osobé. V dnesni uspéchané dobé je tato pravdépodobnost vsak minimalni, a proto by

bylo potteba vyvinout usili ze sekce marketingu.
e Nizka motivace zaméstnancu

Dle posledniho prazkumu zjiStovani spokojenosti zaméstnanct, byl vysledek
spiSe negativni. Zaméstnanci se neciti motivovani predevsim v rozvoji, komunikaci a

rozdéleni pravomoci.
e Parkovani

Podnik se nachazi velmi blizko centra, které trpi nedostatkem parkovacich mist.
Pronajimatel, jenZ pronajima prostory podniku, umoznuje ptistup k parkovisti ve svém
objektu za poplatek, ale z kapacitnich dtvodt dochazi Casto K tomu, ze zadkaznik musi

vyuzit jinych parkovacich ploch v centru nebo mimo centra.
6.2.2 Externi analyza
Prilezitosti

e Poskytovat sluzby dal§im skupinam zékazniki

Podnik by mohl pomoci marketingové kampané oslovit mimo vyrobnich podnikd,
také jiné skupiny zakaznikili, naptiklad studenty, cizince pracujici na nasem tzemi, ale
navazat i spolupraci se statnimi podniky. Podnik tim mutze ziskat vyssi objem pieklada
a zvysit trzby.

e Vstup na nové trhy

V dne$ni dob¢ jsou pieklady predavany pomoci pocitacové technologie, neni zde
tedy bariéra geografické plsobnosti podniku. Podnik je jiz dodavatelem nékolika

spole¢nosti, jejichz plisobnost je v Praze. Zde by bylo vhodné oslovit i dalsi spole¢nosti

a rozsitit svou ¢innost 1 v dalSich krajskych méstech.
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Ohrozeni
e Vstup jin¢ho silného konkurenta na trh

Konkurentem by mohl byt dodavatel (piekladatel), ktery by se spojil s ostatnimi
dodavateli (piekladateli) a vytvofil tak spolecnost poskytujici sluzby v oblasti
prekladatelstvi a tlumocnictvi. Hlavni bariérou jsou vSak dlouholeté zkuSenosti a
znalosti stavajicich podnikl. Zavedena terminologie, znalost pfani a pozadavka svych

odberatelt je velkou konkurencni vyhodou kazdého podniku.
e Pomaly rist odvétvi

Riiznorodost konkurentd, liSici se silou osobnosti, velikosti a majici rozdilné cile

vedou ke zpomaleni rastu odvétvi.

Zvysujici se naroky odbératelli a vyjednavaci sila dodavateli vede ke zpomaleni
rustu podniku. Odbératelé ,tlaci“ ceny doli a dodavatelé se snazi diky své odbornosti,

znalosti a praxe ceny zvySovat.
e ZvySujici se sila odbératele

Béhem poslednich let vyjednavaci sila odbératele vzrostla. Podnik musi ¢asto celit
natlakiim ze strany odbératele tykajici se hlavné cenové politiky. Je to dano predevsim
zavadénim novych procesit v podniku odbératele, kdy vétsi projekty podI€haji
vybérovému ftizeni. Konkurenti se z velké Casti snazi dany projekt ziskat i za cenu

dosazeni minimalniho zisku, ale také i za cenu snizeni kvality.
¢ Vyjednavaci vliv dodavatele

Jak bylo uvedeno vyse, podnik je na dodavatelich zcela zavisly. Dodavateli sluzeb
pro podnik jsou piekladatelé, kvalifikovani lingvisté a piekladaji pouze obory, ve
kterych maji odpovidajici vzdélani a zkuSenosti a ke své praci vyuzivaji nejen své
znalosti a zkuSenosti, ale také specializované slovniky a prospekty, katalogy, normy,
piirucky a veSkerou informacni silu internetu. Diky dodavatelim je podnik schopny
rychle reagovat i na velky objem piekladd a uspokojit tak i nestandardni pozadavky
zakaznika. Velkou hrozbou by bylo viditelné sniZeni kvality dodavanych ptekladi a

zvySeni ceny.
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6.2.3Klasifikace a hodnoceni

Hodnoceni a sefazeni jednotlivych polozek dle dilezitosti bylo provedeno celym
tymem podniku. K vyhodnoceni jednotlivych parametra byla vyuzita bodovaci metoda.

U silnych a slabych stranek byl pouzita Kladna stupnice od 1 do 5 s tim, Ze 5 vyjadiuje

spokojenost) az -5 (nejvyssi nespokojenost) byla pouzita u slabych stranek a ohrozeni.

Tabulka je doplnéna o vahy vyjadiujici dulezitost jednotlivych polozek

v kategorii.

Tabulka 1: SWOT analyza — hodnoceni a preference

POLOZKA VAHY HODNOCENI
Silné stranky
Dobra povést u odbératelti 0,1 5
Kvalitni produkty 0,23 5
Dlouholeté plisobeni v odvétvi 0,12 5
Flexibilita 0,22 5
Orientace na zakaznika 0,2 5
Specializace na technické preklady 0,13 5
Slabé stranky
Priimérné marketingové schopnosti 0,4 -5
Minimalni reklamni kampan 0,4 -5
Parkovani 0,2 -2
Prilezitosti
Poskytovat sluzby dal§im skupinam
zakaznikil 04 >
Vstup na nové trhy 0,6 5
OhroZeni
Vstup jiného silného konkurenta na trh 0,2 -3
Pomaly riist odvétvi 0,2 -3
Vyjednavaci sila odbératele 0,3 -5
Vyjednavaci sila dodavatele 0,3 -5

Zdroj: vlastni zpracovani

Na zaklad¢ zjisténych vysledkil vyplyva, Ze se podnik v soucasné dobé nachazi
ve fazi zvySovani trzeb za pomoci osloveni novych zdkaznikl. Podnik by mél vyuZzit
svych silnych stranek ve prospéch prilezitosti, zaméfit se tedy i na dal$i skupiny

zakaznikl a vstoupit na nové trhy.

35



6.3 Finanéni analyza

K testovani finan¢niho zdravi firmy jsou pouzité pomérové ukazatele rentability,
aktivity a likvidity. Data odvétvi vychazi z internetové aplikace, ktera je uvedena
v priloze. Absolutni ukazatele jsou pievzaty z Gcetnich vykazii — rozvahy a vykazu

zisku a ztrat.

Tabulka 2: Pomérové ukazatele podniku

Ukazatel rentability 2008 2009 2010 2011 2012
Rentabilita aktiv (%) 165,7 | 156,5 | 222,4 | 2246 | 267,3
Rentabilita trzeb (%) 46,7 45,5 50,5 47,7 56,3
Ukazatel aktivity

Véazanost celkovych aktiv 0,28 0,29 0,23 0,21 0,21
Obrat celkovych aktiv 3,55 3,43 4,41 4,70 4,74
Ukazatel likvidity

Bézna likvidita 1,06 1,08 0,64 0,96 0,51
Pohotova likvidita 1,06 1,08 0,64 0,96 0,51

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 3: Pomérové ukazatele odvétvi

Pomérové ukazatele 2008 2009 2010 2011 2012
Rentabilita trzeb (%) 5,14 4,15 1,69 1,2 1,81
Obrat celkovych aktiv 1,06 1,14 0,36 0,34 0,28
Pohotova likvidita 0,69 0,99 1,26 2,16 1,41

Zdroj: viastni zpracovani (podle MPO — Benchmarking s klasifikaci CZ-NACE)

Ze zjisténych hodnot je zcela patrné, ze pouziti analyzy na zakladé¢ pomérovych
ukazatell u tohoto podniku je nepfipustné a interpretace hodnot je zcela nesmyslna. Jak
bylo uvedeno v mnoha publikacich, u analyzy zpracovavané na zakladé pomérovych

ukazatell, je zcela zasadni spravné sestaveni ucetnich vykazii.

Dle ucetnich vykazli podnik neshromazd’uje majetek, zisk je rozd€len mezi
spole¢niky a nasledné¢ zdanén fyzickou osobou. Zasadni spornou polozkou jsou
kratkodobé zavazky, které jsou v rozvaze vedeny zipornou hodnotou, coZ znacné

snizuje vypovidaci schopnost.

Aby bylo mozZzné zjistit finan¢ni zdravi podniku, pfedev§im zda podnik ve své

¢innosti prosperuje, je nutné se zameftit na takové ukazatele, které jsou stabilni.
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U tohoto podniku je mobilnim ukazatelem normostrana. Podle Vyhlasky
Ministerstva spravedInosti CR ¢&. 432/2002 Sb., o znalcich a tlumo&nicich je ve znéni
pozdé&jSich predpisi Normostrana (dale jen NS) specifikovana jako zakladni mérna
jednotka, kterd vychazi z vypoctu: 30 fadkt krat 60 thozi. V soucasné dob¢ se pocet

uhozu, respektive znakt, stanovuje ze statistiky MS Word.

Cena za 1 NS je stanovena aritmetickym primérem. Cena za produkt se odviji od
pozadavkl zékaznikd, je ovlivnéna rychlosti zpracovani piekladu, vystupnim jazykem a
zpusobem zpracovani. Tyto skutecnosti ovlivituji také vysi odmeény pro piekladatele,

proto iu nakladt na ptekladatele je vychdzeno z aritmetického pruméru.

Obrazek 5: Pyramida ke zjisténi velikosti (objemu) zisku
Velikost zisku (2)

Zisk z ptekladatele Pocet prekladatelti

Trzby
pocet piekladateli

N

Pocet NS

Zdroj: vlastni zpracovani

Cena za NS

Néklady na prekladatele

Tabulka 4: Absolutni ukazatele pro vypocet velikosti zisku

Absolutni ukazatel 2008 2009 2010 2011 2012
Pocet NS 28069 24380 25925 27538 30452
X cena za INS 387 382 384 420 416
Pocet prekladatelti 57 56 61 66 66
X cena za 1 NS prekladatele 194,74 195,36 192,95 2122 218,34
Zdroj: viastni zpracovani (podle internich materialii podniku)
Tabulka 5: Relativni ukazatele pro vypocet velikosti zisku
Relativni ukazatel 2008 2009 2010 2011 2012
Trzby z 1 prekladatele (K<) 190574 | 166306 | 163200 | 175242 | 191940
Naklady na 1 prekladatele (K¢) | 95897 85051 82004 88539 | 100741
Zisk z prekladatele (K¢) 91594 81255 81196 86703 91199
Velikost zisku (K¢) 5220834 | 4550283 | 4952971 | 5722396 | 6019142

Zdroj: viastni zpracovani
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Tabulka 6: Pomérovy ukazatel — rentabilita trZeb

Pomérovy ukazatel 2008 2009 2010 2011 2012

Rentabilita trzeb (%) 48 49 50 49 48

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 1: Velikost zisku
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Zdroj: vlastni zpracovani

Oproti roku 2008 se velikost zisku v roce 2009 snizila o 13 %. V téchto letech
zasahla podnik hospodaiska krize, ktera byla zaznamendna na celém svété. Podnik se
V tomto roce zaméfil na snizovani ndkladii a snazil se rozsifovat portfolio zdkazniki.
Tuto krizovou situaci podnik zvladl a své postaveni na trhu stabilizoval. Béhem

poslednich tfi let dochazi i k mirnému rastu zisku.
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7 Analyza konkurence
Zakladem této analyzy je diikkladné poznani konkurentl a srovndni konkurentd
s podnikem. Cilem konkurenéni analyzy je urCit konkuren¢ni postaveni sledovaného

podniku.

Do skupiny nejvyznamnéjSich konkurentii podniku jsou zarazeny obchodni
podniky pusobici v Jiznich Cechach, témi jsou Ivex Central Europe s.r.o. a Rozhledy
s.r.0. Tyto podniky poskytuji sluzby podobné skupiné zakaznikd a ve stejném rozsahu
nabizenych sluzeb. U nékterych konkuren¢nich podnikl existuje odliSnost. Zasadnimi
odliSnostmi u téchto podnikil je rozsah nabizenych sluzeb a ptsobnost. Mezi tyto
podniky patii Skiivanek s.r.o., Sophia s.r.o., Horizonty s.r.o., které mimo
piekladatelskych a tlumoc¢nickych sluzeb nabizeji vyukové programy, jazykové kurzy a

zahrani¢ni pobyty.

7.1 Ivex Central Europe s.r.o.

Sidlo: Pisek - Vnitini mé&sto, Bakalate 43/6, PSC 397 01
Identifika¢ni ¢islo: 253 46 440

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Predmét podnikani: Piekladatelskd a tlumocnicka ¢innost

Zprostfedkovani obchodu

Koup¢ zbozi za ucelem jeho dalSiho prodeje a prode;j
Spolecnik/jednatel: 2; obchodni podil 51 % a 49 %
Zakladni kapital: 100 000,- K¢

Podnik IVEX Central Europe s.r.o. poskytuje jazykové sluzby od roku 2001.
Hlavni mySlenkou podniku je kvalita, spolehlivost, diskrétnost, rychlost a rozumna cena

pfi plnéni poZadavki ze strany zédkazniki.
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Silné stranky Slabé stranky

e Klade diiraz na komunikaci se e Podnik neni certifikovan dle ISO
zakaznikem norem
e Dlouholeta pisobnost na trhu e Umisténi v okresnim mésté
e Podpriamérny marketing,
reklama
7.2 Rozhledy, spol. s r.o.

Sidlo: Ceské Budgjovice 2, Zavadilka 2676, PSC 370 05
Identifika¢ni ¢islo: 26080800
Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Predmét podnikani: Cinnost podnikatelskych, finanénich, organiza¢nich

a ekonomickych poradcti
Prekladatelska a tlumocénicka ¢innost
Vyuka jazyka

Reklamni ¢innost a marketing

Spole¢nik/jednatel: 1; obchodni podil 100 %
Zakladni kapital: 200 000,- K¢

Podnik Rozhledy, spol. s r.0. zahajil svou ¢innost zapsanim do Obchodniho
rejstiiku 15. fijna 2004. Od svého zaloZeni se snazi napliiovat svou vlastni vizi oborové
specializované prekladatelské a tlumocnické agentury. Do své skupiny zékaznikl tfadi
predevsim pravnické osoby a soustfed’uje se na pravni, technickou a finanéni anglic¢tinu

a némcinu. Od roku 2005 je drzitelem certifikatu ISO 9001:2000.
Silné stranky Slabé stranky

e Marketing, reklama e Vyjednavaci vliv dodavatelt
e Platebni schopnost
e Kancelaf v rodinném domé
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7.3 SOPHIA, jazykové sluzby, s.r.o.

Sidlo: Ceské Budgjovice, Hroznova 253/28, PSC 370 01
Identifika¢ni ¢islo: 26025876

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Predmét podnikani: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3

zivnostenského zakona

Spole¢nik/jednatel: 2, obchodni podil 100 %
Zakladni kapital: 100 000,- K¢

Podnik SOPHIA, jazykové sluzby s.r.o. svou ¢innost zahajil v ¢ervnu roku 2000.
Historie vSak tohoto podniku zasahuje do roku 1993, kdy podnik plisobil jako sdruzeni
fyzickych osob. V téchto letech se SOPHIA, jazykové sluzby s.r.o. podilel
s analyzovanym podnikem na rozsahlych piekladatelskych projektech, tykajici se
vystavby jaderné elektrarny Temelin. V tinoru 2003 podnik SOPHIA odkoupil podnik
The Washington Center s.r.0. jehoz ¢innosti byly vyukové kurzy anglictiny a rustiny pro
CEZ a.s. Podnik SOPHIA rozsifil svoje sluzby o jazykovou $kolu. V roce 1999 je
systém ftizeni kvality v souladu s SO 9001, vroce 2000 se stal ¢lenem Jihoceské
hospodarské komory. V roce 2005 se podnik podilel na zalozeni Asociace ¢eskych
prekladatelskych agentur a AJSA Asociace jazykovych §kol a agentur CR. V
roce 2006 ziskal evropsky grant na vyvoj 5 specializovanych kurzi anglického jazyka
formou e-learningu. Od roku 2007 je ¢lenem Evropské asociace jazykovych
spole¢nosti, nasledujici rok do svého systému kvality implementoval mezinarodni
normu CSN EN 15038:2006 vztahujici se vyhradné na piekladatelské sluzby. V roce
2011 podnik ziskal v ramci Opera¢niho programu Vzdélavani pro konkurenceschopnost
finan¢ni podporu na vyvoj 3D e-learningovych kurzii. V dubnu 2012 ziskal certifikat
kvality od Bureau Veritas dle normy AJSA kvalitniho jazykového vzdélani.

41


http://www.acta-cz.org/
http://www.acta-cz.org/
http://www.ajsa.cz/
http://www.sophia-cb.cz/cz/jazykova-skola/e-learning

7.4 Skrivanek s.r.o.

Sidlo: Vyskov, U Jordanka 265/11, PSC 682 01
Identifika¢ni ¢islo: 60715235

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Predmét podnikani: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3

zivnostenského zakona

Péce o dite do tii let v€ku v dennim rezimu
Spolecnik/jednatel: 2, obchodni podil 100 %
Zakladni kapital: 1 500 000,- K¢

Skiivanek s.r.o. ptisobi na ¢eském trhu od roku 1994. Kvalita sluzeb je podpotena
systémem fizeni kvality dle norem EN I1SO 9001:2008, EN 1SO 14001:2004, EN
15038:2006 a ISO/IEC 27001:2005. Je registrovanym dodavatelem pro Evropskou unii.
Oproti roku 1996, kdy zaméstnaval 16 stdlych zameéstnancli, V soucasné dobé

zaméstnava vice nez 250 zaméstnancti a pres 3000 externich spolupracovnikii.

Radi se mezi nejvétsi jazykovou agenturu v Ceské republice. Pobo&ky podniku je
mozné najit v 19 méstech na celém uzemi CR a jeho pasobnost je zaznamenana ve 12
zemich po celém svété. Pravé pocet pobocek a objem trzeb fadi podnik mezi nejveétsi

jazykové agentury ve stfedni a vychodni Evropé¢.

Podnik nesporné disponuje konkurenéni vyhodou, kterou je spoluprace lokalnich
dodavatell a podnik si tak vytvaii portfolio rodilych mluvei, nadstandardni dostupnost i
pro zahrani¢ni zakazniky. V roce 2013 oteviel nové prostory a ucebny pobocky
v Ceskych Budgjovicich. V tomto roce vstoupil na trh s novinkou virtualnich kurzi, kde

je hlavnim zamérem studium jazyka formou online kurzii s ndzvem PyZamové kurzy.
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7.5 Horizonty, s.r.o.

Sidlo: Ceské Budgjovice, Komenského 74/9, PSC 370 01
Identifika¢ni ¢islo: 26079887
Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Predmét podnikani: Vyuka jazyki
Ptekladatelskd a tlumocnicka Cinnost
Provozovani cestovni agentury

Specializovany maloobchod
Spolecnik/jednatel: 2; obchodni podil 50 % a 50 %
Zakladni kapital: 200 000,- K¢

Pocatky jazykové agentury Horizonty spadaji do roku 2001, kdy majitelé agentury
podnikali jako sdruzeni fyzickych osob. Zaméfili se na vyuku jazykl, predevSim
angli¢tiny a némciny. V roce 2003 rozsifili svou nabidku o jazykové studijni pobyty
v zahrani¢i, kdy navazali spolupraci s nékolika jazykovymi $kolami v Anglii, Irsku a
Némecku. V zafi roku 2004, zapsanim do Obchodniho rejsttiku, vznikla nastupnicka
spole¢nost Horizonty, s.r.0. - jeji naplni je vyuka jazyku, preklady a tlumoceni a
organizace studia v zahrani¢i na partnerskych jazykovych Skolach. V srpnu roku 2006

byl zahéjen provoz pobocky v Praze.
7.6 Srovnani konkurenttl pfri zadani konkrétni poptavky

Aby bylo mozné zjistit konkrétni silna mista konkurentd, byl zadan srovnatelnym
konkurenénim podnikiim standardni pozadavek, a to vyhotoveni piekladu néjemni
smlouvy do angli¢tiny a rustiny. Zadani poptavky probihalo prostfednictvim e-mailu a u
jednoho konkuren¢niho podniku byl vyuZzit on-line poptavkovy formulaf na jeho
vlastnich webovych strankach. Ke srovnani a vyhodnoceni byla pouZita metoda potadi.
Pfi stanoveni vah je vychazeno z praktického pohledu, vyplyvajici z prizkumu
nejcastejSich dotazii a pozadavkll zdkaznikd. Na zdkladé predem stanovenych kritérii
bylo nezéavislou zadavaci osobou provedeno jejich hodnoceni. K hodnoceni je vyuzito
pét znamek, 1 — nejlepsi, 2 — nadprimérny, 3 — primérny, 4 — podprimérny a 5 —

nejhorsi.
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Kritéria
Www stranky — Pfi hodnoceni je kladen diiraz na slozitost a zpracovani webovych

stranek podniku. Dtlezitou roli zde hraje také uplnost informaci a celkova orientace.

On-line poptavkovy formuldf — novinka velkych podnikd v tomto odvétvi. Pro stalé
zakazniky a potencialni zdkazniky se tento zpisob jevi jako velice prakticky a

operativni nastroj pro rychlé zajisténi jejich pozadavku.

Pristup a ochota — je zde vénovana pozornost piredev§im zaméstnancim podnikl,
jejich ptistup k danému pozadavku, rychlost a informovanost otevira pohled na danou

situaci, ktera se déje pfimo uvniti podniku.

Cena za Normostranu — je hlavnim kritériem odbératele. Normostrana (dale jen NS) je
dle Vyhlasky Ministerstva spravedinosti CR ¢. 432/2002 Sb., o znalcich a thumoénicich,
ve znéni pozdéjsich predpist 30 fadki po 60 uhozech a pouzivala se, a dosud stéle jeste
v nekterych piipadech pouziva, jako zdkladni mérnd jednotka pro vypocet ceny
piekladu. Pocet thozii (znakl) vyhotoveného piekladu se stanovuje ze statistiky MS

Word.

Operativnost — v tomto kritériu je hodnocena rychlost reakce na poptavku. Néktery
podnik odpovédél do 20 minut, jiny az za 2 dny. Rychlost v tomto oboru hraje velkou
roli. Stali zakaznici védi, Ze neni realné ve vysoké kvalité¢ za jeden den prelozit vice jak

6 - 12 NS, potencialni zédkaznici toto nevédi a casto maji jinou predstavu.

Presné informace jsou tfetim dulezitym kritériem. Pfesnost poskytnutych informaci od
zadani, zpracovani a prevzeti je v téchto sluzbach zasadni. U nékterych podnikii cenovy
odhad neobsahoval zékladni nélezitosti jako napt. dobu vyhotoveni, pfesny pocet NS a

zpusob uhrady.

Sleva je vyjadfovana v procentech jako skonto z celkové ceny. VétSina podniku fyzické
osobg&, kterd poptava sluzbu a novym zakaznikiim slevu neposkytuje. Sledovany podnik

na prvni zakazku poskytnul 5% slevu.

Zpétna vazba — u tohoto kritéria bylo sledovdno, zda bylo ze strany podniku
vynaloZeno Usili na zjiSténi stavu a situace u potencidlniho zdkaznika, tykajici se
obdrzeni a srozumitelnosti cenového odhadu. Zadny z konkuren¢nich podniki

poptavajiciho nekontaktoval ani prostifednictvim e-mailu.
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7.6.1 Stanoveni vah

Tabulka 7: Metoda pofadi - stanoveni vah

portadi 1 2 3 4 5 6 7 8
Vahy 8 7 6 5 4 3 2 1
Normov. vaha 0,2222 (10,1944 |0,1667 | 0,1389 | 0,1111 | 0,0833 | 0,0556 | 0,0278
Zdroj: vlastni zpracovani
7.6.2Vstupni hodnoty
Tabulka 8: Metoda pofiadi — vstupni hodnoty
@ 5
g S N
Nazev (£ ‘é § § E §‘ E
S 5| 2| 2| « | 255,
O » A~ O A~ N |[0&]| =5
Sledovany podnik | 345 1 1 1 1 1 5 3
Podnik 1 310 3 3 2 2 5 5 4
Podnik 2 345 5 4 2 3 5 5 2
Podnik 3 328 3 2 1 1 5 1 2
Zdroj: vlastni zpracovani
7.6.3Vysledné hodnoty
Tabulka 9: Metoda poiadi — vysledné hodnoty
" 1S
2 - A
Nazey z :g g é g %z; g
= . b= =9 < ool <
o o = o) = N |[0&| &8
Sledovany podnik | 3,5 1 1 1,5 1,5 1 3 3
Podnik 1 1 2,5 3 3,5 3 3 3 4
Podnik 2 3,5 4 4 3,5 4 3 3 1,5
Podnik 3 2 2,5 2 15 15 3 1 1,5

Zdroj: viastni zpracovani

45




7.6.4Vyhodnoceni
Tabulka 10: Metoda poiadi — vyhodnoceni

Néazev Poradi Soucdet
Sledovany podnik 1. 1,8472
Podnik 1 3 2,5556
Podnik 2 4, 3,6111
Podnik 3 2 1,9861

Zdroj: vlastni zpracovani

Na zéklad¢é pouzit¢ metody bylo zjiSténo, Ze se sledovany podnik jevi jako
nejlepsi volba pro zrealizovani piekladu najemni smlouvy do angli¢tiny a ruStiny.
Témét na stejné urovni je podnik 3, ktery reagoval na poptavku vcelku rychle a poskytl
piesné informace. Zasadni rozdily v hodnoceni u tohoto podniku byly kritéria sleva a
zpétna vazba. Je tfeba zdUraznit, ze hodnoceni bylo provedeno jednou nezévislou

osobou. Véci by jisté prospélo vice hodnotiteli.
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8 Navrh na zlepSeni souc¢asné situace

Podnik vyviji maximalni snahu, aby se ve své Cinnosti neustale zlepSoval. Coz
dokazuje i1 systém ftizeni kvality, ktery je aplikovan do Pfiru¢ky kvality v souladu
s pozadavky dle normy ISO 9001:2008.

Hlavni konkuren¢ni vyhodou podniku je kvalita dodavanych sluzeb, ktera vychazi
1 z pozadavki certifikace. V lofiském roce byla evidovana 1 reklamace. Dalsi vyhodou
podniku je zpracovani velkého objemu piekladu za pomérné kratkou dobu. V soucasné
dob¢ je ze strany odbérateli kladen vysoky narok na rychlost zpracovani piekladu.

K nespornym vyhodam patfi pfedevsim kvalifikovani zaméstnanci a jejich flexibilita.

Z vysledkl provedenych analyz bylo ptfesto nalezeno nékolik oblasti, na které by
se m¢l podnik zaméfit, aby byl schopny v daném odvétvi konkurovat. Jednd se

predevsim o oblasti: marketing, reklama a motivace zaméstnancu.

Podnik by mél pfijmout, pfipadné ze svych soufasnych zaméstnanci vybrat,
pracovnika, ktery bude pfistupovat k marketingu komplexnéji. Majitelé podniku by
mohli zrealizovat marketingovou kampan v podob¢ slev a vyhod naptiklad pro
studenty, zahrani¢ni studenty, ale také pro cizince pracujici na naSem tizemi. Podnik by
mél vyuzit 1 ptilezitosti a oslovit podniky plsobici v jinych krajskych méstech, rozsitit
své portfolio zakaznikli na prazském trhu a vstoupit na zahrani¢ni trhy. Okamzitd zpétna
vazba se stavajicim i1 potencionalnim zdkaznikem by mohla také ptispét ke zvysSeni

konkurenceschopnosti.

Jedinym informa¢nim materidlem jsou webové stranky podniku a jiny internetovy
server. Dle prizkumu bylo zji§téno, ze 45 % z oslovenych studentii o tomto podniku
vubec nevi. Podnik by mél investovat do reklamy. Reklama v tisku
reklamniho $otu v radiu nebo v Jihoceské televizi. Reklama v podobé billboardu se jevi
jako varianta, ktera je zatizena vysokymi naklady. Podnik by mohl také cilené vyuzit

socialni sité pro reklamu.
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Vysledek z posledniho prezkoumdni spokojenosti zaméstnanci byl prevazné
negativni. Zaméstnanci se neciti byt motivovani v oblasti rozvoje svého potencialu,
udéleni pravomoci a poukazuji také na ztizenou komunikaci. Podnik by se mél snazit
zamestnance vice motivovat. Je fada benefitt, které by mohly ptispét k lepsimu vykonu
zaméstnance. Podnik by mohl naptiklad pro své zaméstnance nakoupit stravenky, které
by z ¢asti hradil sam zaméstnanec. Také by mohl poskytnout jazykovy kurz, ktery by
zérovenl vedl 1 k rozvoji zaméstnance nebo za kvalitné zpracovany projekt udélit

finan¢ni odménu apod.
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9 Zaveér

Malé a stfedni podniky jsou vnimany jako nejdulezitéjsi sektor ekonomiky.
V Ceské republice se béhem poslednich let zvy$uje vyznam sluzeb. Sluzby tvofi
vyznamnou slozku narodniho hospodafstvi mnoha zemi a od vyroby se lisi tim, ze
nemaji hmotnou povahu, byvaji kapitalové méné naroc¢né a vstup do odvétvi je pomérné

snadny.

Prace je zaméfena na systém fizeni a konkurenceschopnost vybraného malého
podniku se sidlem v krajském mésté Jiho¢eského kraje. Tento podnik byl zvolen pro
jeho zajimavou ¢innost, jehoZz specializace je poskytovani sluzeb v oblasti
prekladatelstvi a tlumocnictvi. S cizimi jazyky se pomérné cCasto setkavaji nejen
podniky, ale i studenti a fyzické osoby.

Systém fizeni je v podniku jiz zab&hnuty, plné¢ vyuzivan a dodrzovan vSemi
s poskytovanymi sluzbami. Soucésti systému je neustdlé zlepSovani procesu fizeni,
Skoleni zaméstnanct, kontroly a monitorovani spokojenosti zakaznikl. Spole¢nost
LL-C Czech Republic provadi kazdoro¢ni audit v podniku a kontroluje, zda je tento

systém ucinny a zpravidla dodrzovan.

Aby bylo mozné zhodnotit a stanovit, zda je podnik konkurenceschopny, bylo
nutné provést analyzu podniku, ale piedev§im analyzu jeho hlavnich konkurentt.
K analyze vnéjsiho a vnitiniho prostfedi byly pouzity metody Porteriv model péti sil a
SWOT analyza. Silnou strankou a konkuren¢ni vyhodou podniku je kvalita dodavanych
sluzeb, kterd vychazi z vybudovaného systému fizeni kvality. Dalsi jeho silnou stranku
je rychlost zpracovani velkého objemu za pomérné kratkou dobu. Nemalou roli zde
hraji zamé&stnanci, ktefi vyvijeji maximalni snahu 0 plynuly chod podniku. Pii této
analyze byly odhaleny i slabé oblasti podniku. Jako nejslabsi oblast se jevi marketing a
reklama. Na zdklad¢ tohoto zjisténi byly v praci navrZzeny moznosti, jakym zpiisobem

by mohl podnik tyto oblasti posilit a vyrovnat se tak konkurenénim podnikiim.

Jak se zanalyzy konkurence prokazalo, dominantnim konkurentem v tomto
odvétvi je spolecnost Skiivanek s.r.o., kterd se zamétuje na velikost a inovaci svych
sluzeb. Poctem pobocek a objemem trzeb se fadi mezi nejvétsi jazykové agentury ve
sttedni a vychodni Evropé. Konkuren¢ni podniky, které se jako sledovany podnik

specializuji pouze na oblasti piekladi a tlumoceni, jsou srovnatelné¢ velké a plisobi
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v JihoCeském kraji. Pfesto vykazuji niz§i objem trzeb nez sledovany podnik. Je
zajimavé, ze kazdy podnik ma své portfolio zakaznikli, které se snazi udrzet a

maximalné vyhovét jejich pozadavkim. Tyto podniky se orientuji zcela na zakaznika.

V soucasné¢ dob¢ sledovany podnik udrzuje stabilni pozici na trhu a b&hem

poslednich tfech let dochazi i k mirnému rustu zisku.
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. Summary

The study focuses on the management system and competitiveness of a selected
small business based in the county town of South Bohemian Region. The company's

business is providing translation and interpretation services.

The management system is already established, fully utilized and followed by all
employees of the company. The most important objective of the company is to satisfy
all customers with the services provided. Every year, LL-C carries out an audit of the
company and checks whether the management system is efficient and generally

respected.

To analyse indoor and outdoor space, Porter’s five forces model and SWOT
analysis have been used. The strength and competitive advantage of the company is the
quality of service delivery, based on the established quality management system.
Additional strength is the processing of large volumes in a relatively short period of
time. Employees who make every effort to ensure smooth operation of the business play
a significant role. The analysis also covers the weaknesses of the business. Marketing
and advertising seem to be the weakest area. Therefore, the study also proposes ways to

improve these areas for the business to be able to compete with its competition.

Dominant competition in this sector is Skfivanek Ltd., which focuses on the size
and on upgrading its services. From the viewpoint of branches and sales volume it is
one of the largest language agencies in Central and Eastern Europe. Competing
companies, which focus only on translations and interpreting, are comparatively large
and active in the South Bohemian Region as the analysed business. However, they still
have lower sales volumes than the analysed business. All businesses have their own

portfolio of customers, which they are trying to keep and meet their requirements.

At the present, the company has a stable position in the market and there was

a slight profit growth in the last three years.

Key words: service, competitiveness, analysis of indoor and outdoor space,
management system
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IV. Pfilohy

Pfiloha 1: STRUKTUROVANY DOTAZNIK PRO VEDOUCI PRACOVNIKY
Které sluzby jsou pro firmu efektivni a které naopak ztratové?

Jaké jsou silné stranky spole¢nosti?

Jaké jsou slabé stranky spolecnosti?

Jaké jsou z Vaseho pohledu hlavni faktory tspéchu?

Zname své klicové zakazniky a je na nich firma zavisla?

Je i naSe spolecnost klicovym dodavatelem pro nase klicové zakazniky?

Zname rozvojovy potencial naSich klicovych zakaznika?

I.  ROZVOJ, INOVACE
Jaké jsou nejvétsi problémy, se kterymi se oblast fizeni rozvoje a inovace podniku potyka —
limitujici faktory?

neni ob¢as se | Casto se velky
Oblast S tim S tim ¥
problém

problém setkam | setkam

a. nedostatek financnich prostiedkil

=3

nedostatek ¢asu

c. nedostatecné personalni zajisténi po strance
kvantitativni

d. nedostateéné personalni zajisténi po strance
kvalitativni

e. nedostatetna motivace zaméstnancu

f.  komplikovany piistup k informacim

Co povaZujete v soucasnosti za nejvétsi hrozbu pro Vas podnik?

1. nejvétsi hrozba 2. nejvétsi hrozba

pasivitu zaméstnancti
nespolehlivost dodavateli
zadluzenost

konkurence

malo podnikatelskych prilezitosti
nevim

zadnou hrozbu pro firmu nevidim

@mrooo0oTe

I. KONKURENCE

Mame piehled o konkurenci a jejich vztazich k zakaznikiim? ANO NE NEVIM

Jsou pro pf)dmk&lm l}mzb0u dodavatelé a jejich pripadné ANO NE NEVIM
monopolni postaveni?

Jsou pro Podmkam hrozbou zakaznici a jejich pripadné monopolni ANO NE NEVIM
postaveni?

V ¢em spociva konkurenéni vyhoda naSich sluzeb?




I1l. ROZHODOVANI

Cim se zejména Fidite p¥i piijimani rozhodnuti? (u kazdé odpovédi zaskrinéte odpovidajici variantu)

vidy vétSinou ano Vet:::ou nikdy
a. vlastnim ndzorem
b. vysledky dohod mezi spole¢niky
c. odbornym hlediskem
d. nazorem zaméstnancl
IV. ORGANIZOVANI
Kdo ma na starosti Fizeni rozvoje firmy? (vyberte krizkem prislusnou variantu)
a. konkrétni pracovnik povéfeny fizenim rozvoje firmy bez specializovaného
vzdélani
b. pracovnik, ktery ma na starosti fizeni rozvoje + dalsi agendu
C. placeny externi partner (poradenska firma)
d. nikdo se tim nezabyva
V.  PLANOVANI
Jaky je Vas dlouhodoby cil, vize a poslani?
Vize
Poslani
Strategicky dlouhodoby cil
VI. INFORMOVANI A KOMUNIKACE
Jak propagujete podnik? (Vyberte a oznacte kiizkem)
ano, ¢asto ne
a. vregionalnim tisku
b. v republikovém tisku
C. v zahrani¢nim tisku
d. Vv regionalnim rozhlase
e. Vrepublikovém rozhlase
f. informaéni materialy (letaky, brozury)
g. vregionalni televizi
h. v celorepublikové televizi
i. v zahrani¢ni televizi
j. nainternetu — vlastni webové stranky
k. nainternetu —na jinych webovych strankach
I.  na doméacim veletrhu
M. na zahrani¢nim veletrhu
n. velkoplo$né reklamy
0. sponzoring akci, zastity, apod.
p. jinak
VIl. KONTROLOVANI
Provadite ankety hodnoceni spokojenosti zakazniki? ANO NE OBCAS
Provadite kontrolu dodrZovani systému kvality? ANO NE OBCAS




