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Nazev diplomové prace:

Strategicka analyza podniku

Abstrakt:

Cilem diplomové prace je provedeni externi a interni analyzy firmy dle niZe zminé-
nych vybranych analytickych metod. Dil¢im cile této prace je zjistit jaké jsou
preference a ocekavani zakaznikt v dnesni dobé, kdy pro potieby firmy a soucasné
se zietelem na hlavni cil diplomové prace je stanovena vyzkumna otazka. Diplomo-
va prace je rozdélena na teoreticko-metodologickou a aplika¢ni ¢ast. Teoreticko-
metodologicka Cast je vénovana zakladnim pojmiim strategického fizeni a prede-
v8im charakteristikou vybranych metod strategické analyzy a dotaznikového
Setieni. V aplikac¢ni casti jsou aplikovany teoretické poznatky a je zde provedena
analyza vnéjsiho a vnitiniho okoli firmy. Z analyz externiho okoli byly pouZity ana-
lyzy PEST, metoda ,4C" analyza odvétvi a konkurenc¢niho prostredi, dotaznikové
Setfeni a hodnotova ktivka. K prozkoumadni interniho prostiedi firmy byla pouzita
analyza vnitinich zdroji. Vysledky jednotlivych analyz byly shrnuty ve SWOT ana-
lyze, kterd slouZi jako podklad pro konkrétni strategicka doporuceni firmy. Na
zakladé vysledki dotaznikového Setreni a hodnotové kiivky jsou stanovena dopo-
ruceni, jakym smérem by se ocni optika méla ubirat, jak by méla zlepsit prodej
svych vyrobkia pripadné sluzeb. Pouzitymi metodami byly rozhovor a analyza do-
kumentt. Dale matematicko-statistické metody, a to pfedevsim absolutni a relativni
Cetnost, kiiZové analyzy, median. Ziskané informace a vysledky daného Setteni jsou
vyuzity ke zpracovani tématu diplomové prace. Po vyhodnoceni vysledka Setieni
a analyzy SWOT nemam tolik pfipominek, ale pfesto doporucuji par zmeén. Jednotli-
va doporuceni a navrhy mozZnych zmén mohou prispét k ispéSnému dosaZeni
stanovenych cill firmy, a tak si udrzet stalou klientelu ¢i ji pripadné rozsirit. Vystu-
py analyzy a vyslednd doporuceni jsou plné vyuzitelné pro rozhodovani
managementu o¢ni optiky.

Abstract:

The aim of this diploma thesis is to carry out external and internal analysis of the
firm according to selected analytic methods mentioned below. The fractional aim of
this thesis is to find out what the preferences of customers are like in present times,
when, in order with the needs of the firm, and concurrently with respect to the ma-
in aim of this diploma thesis, the research question was defined. On the basis of
results of the questionnaire survey, I am able to answer this question. The diploma
thesis is divided into two parts, theoretical-methodological part and application
part. The theoretical-methodological part is dedicated to the basic concepts of stra-

tegic management, and it also represents characteristics of selected methods of
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strategic analysis and questionnaire survey. In the application part, there are ap-
plied theoretical findings, and there is also represented the analysis of external and
internal surrounding of the firm. From the analyzes of external surrounding, there
were used PEST, the method "4C", analysis of the sector and competitive environ-
ment, questionnaire survey and value curve. In order to research the internal
environment of the firm, there was used the analysis of internal sources. Results of
particular analyzes were summarized in the SWOT analysis, which serves as a bac-
kground for particular strategic recommendations of the firm. On the basis of the
results of the questionnaire survey and value curve, there was established recom-
mendation what direction the optics should take, and how the company should
improve the sales of products and services. Other applied methods were the inter-
view and the analysis of documents. Further off, there were applied mathematic-
statistic methods, most of all absolute and relative frequency, cross analyzes, medi-
an. All collected information and results of the survey were used for processing of
the theme of this diploma thesis. I do not have many comments after evaluation of
results of the survey and SWOT analysis. But I would still suggest several minor
adjustments or changes. Particular recommendation and suggestion of possible
changes may contribute to the successful achievement of targets established by the
firm, so it would be possible to keep steady clientele, which could be eventually
extended. Outputs of the analysis and final recommendation are fully applicable
during decision-making carried by the optics management.

Klicova slova
Strategicka analyza, SWOT analyza, Portertiv model péti sil, strategie
Key words

Strategic analysis, SWOT analysis, Porter’s five forces model, strategy,
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Uvod

Mnoho firem dnes potrebuje jasné strategie. SpoleCnosti, které nereaguji na probi-
hajici zmény v trznim prostifedi a okolnim svété, nemohou prezit konkurenci.
V minulosti si firmy vystacily se strategiemi napodobujicimi nékoho jiného, nebot
na trhu neexistovalo takové mnoZstvi konkurentli jako v soucasné dobé. VétSina
aplikovanych metod v dneSnim svété se zaméruji zejména na zlepSeni provozni
efektivnosti a konkurenceschopnosti. Velkou roli zde hraje pravé strategicka analy-

za, ktera zahrnuje analytické postupy smérujici k ziskani podkladti pro formulaci
strategie (Sedlackova a Buchta, 2006).

Tématem diplomové prace je strategicka analyza podniku. Dané téma jsem apli-
kovala na konkrétni firmu Optik Zabkova, s. r. o. sidlici v Jindfichové Hradci.
Spolec¢nost je registrovana jako nestatni zdravotnické zarizeni a v podstaté tedy
plni zakladni lidské potieby, ¢imz prispiva ke kvalité lidského Zivota. K mému roz-
hodnuti zvolit si firmu Optik Zabkova, s. r. o. prispélo to, Ze jsem jejich vérnym
zakaznikem a zajimalo mé, zda firma vyuziva viibec néjakou konkrétni strategii, jak
na trhu uspét.

Cilem mé diplomové prace je provést externi a interni analyzu podniku Optik
Zabkov4, s. 1. 0. dle vybranych analytickych metod. Na zakladé zjisténych vysledki
poté navrhnout vhodnou strategii a pokusit se uvést pripadné zmény, které by
mohly zlepsit dals$i vyvoj firmy. Dil¢im cilem této diplomové prace je zjistit jaké jsou
preference a oCekavani zakazniki v dnesni dobé, kdy jsem pro potreby vedeni pod-
niku a soucasné se zietelem na hlavni cil diplomové prace stanovila vyzkumnou
otazku znéjici: ,Jaké jsou preference a ocekdvani zdkaznikli v dne$ni dobé
z hlediska o¢ni optiky?“ Na tuto vyzkumnou otazku se budu snaZzit odpovédét po-
moci dotaznikového Setreni v praktické ¢asti.

Pfinosem této diplomové prace bude zejména navrh konkrétni strategie fir-
my a dotaznikové Setfeni. Tato prace miize také poslouzit jako souhrn
vypracovanych jednotlivych analyz pro spoleénost Optik Zabkov4, s. r. 0. a miiZe se
poté stat jakousi inspiraci neboli prinést ptinosy pro jejich vedeni. Provedenim
strategické analyzy pomohu firmé najit silné stranky, prileZitosti, ale zaroven upo-
zornit na slaba mista i pripadné hrozby. V ramci dotaznikového Setfeni pomohu
firmé zjistit, co v dnesni dobé zakaznici preferuji a jaka jsou jejich oCekavani v ofni
optice.

Uvod této prace je vénovan teoretické oblasti, kde se budu zabyvat zakladnimi
pojmy strategického rizeni a charakteristikou vybranych metod strategické analy-
zy. Vaplika¢ni ¢asti budou jednotlivé analyzy externiho a interniho okoli
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podrobnéji rozebrany na firmu Optik Zabkova, s. r. 0. Soucasti analyzy je také do-
taznikové Setrenti.

Z analyz externiho okoli pouZiji analyzu PEST, metodu ,4C", analyzu odvétvi, ana-
lyzu konkurenc¢niho prostiredi tzv. Portertiv model péti sil, hodnotovou kiivku
a dotaznikové Setfeni. Z analyz vyuZivanych k prozkoumadni vnitfniho prostiedi
podniku pouziji analyzu vnitfnich zdrojl. Vystupem provedené analyzy makrookoli
a mikrookoli zjistim prileZitosti a hrozby spolec¢nosti, naopak vystupem interni ana-
lyzy budou zejména silné a slabé stranky firmy. Na zakladé toho vSeho si vytvorim
analyzu SWOT, ktera mi pomtiZe k formulaci strategie podniku.

Zavérem diplomové prace nastinim pripadné zmény, jak zlepsit dalsi vyvoj firmy.
Na zédkladé vysledki z dotaznikového Setreni budou stanovena doporuceni, jakym
smérem, by se firma Optik Zabkov4, s. r. 0. méla ubirat, pokud se jedna o zakazniky,
jak zlepSit prodej svych vyrobki ¢i sluZeb a na jaké zakazniky se pripadné zamérit.
V této souvislosti dané Setfeni mulze pomoci také k rozhodnuti vhodné strategie
prodeje firmy, kdy jednotlivé body budou plynout z predchozich doporuceni
z jednotlivych strategickych analyz a dotaznikového Settfeni. Vyhodnocené vysledky
z dotaznikového Setreni také zkonzultuji na zakladé fizeného strukturovaného roz-
hovoru svedenim o¢ni optiky. Jednotlivd doporuceni €i navrhy moZnych zmén
mohou prispét k ispéSnému dosaZeni stanovenych cili firmy a také si udrzet stalou
klientelu ¢i ji pripadné rozsirit.

STRANA 2
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1 Teoreticka vychodiska prace

Pro¢ nékteré firmy maji vétsi ispéch nez ostatni? V ¢em tkvi tspéch jednotlivych
spolecnosti? Pro¢ nékteré firmy ziskavaji vétsi podil na daném trhu a jiné naopak
ztraci nékteré zakazniky? ZkuSenosti ze zemi s rozvinutym trznim hospodarstvim
ukazuji, Ze volba kvalitni firemn{ strategie tvori nezbytnou ¢ast uspéSného rozvoje
kazdého podniku. Spole¢nosti mnohem castéji vidi aspéch, ale jiZ nevidi cestu (De-
douchova, 2001).

Uspésny manazer by mél byt schopen strategicky myslet. ,Strategické mysleni ne-
ni pro vétsinu lidi vrozené, musi byt naucené” (Mallya, 2007, s. 18). Je pomocnym
nastrojem pro vedeni managementu, ktery nenahrazuje tviiréi schopnosti ¢lovéka
(Mallya, 2007).

1.1 Uvod do strategického rizeni

Kovar a Strach (2006, s. 19) definuji strategické Fizeni jako ,proces tvorby a realiza-
ce rozvojovych zameri dlouhodobéjsi povahy, které maji zdsadni vyznam ve vyvoji
rizeného objektu a jejichZ uskutecnénim ziskdva ridici subjekt komparativni efekt”,
Autori Sedlackova a Buchta (2006) definuji strategické rizeni jako soubor veske-
rych c¢innosti zamérenych na formulaci smérii dalSiho rozvoje firmy. Lze tedy
odvodit, Ze strategické rizeni se zabyva zejména riznymi aktivitami na budouci

rozvoj podniku.

V dnes$ni dobé se neustdle méni podnikatelské prostredi, které vyZzaduje vysoce
kompetentni fizeni a kvalitni vedeni spoleCnosti. V této oblasti maji ceské firmy
znacné mezery. Dnesni spolecnosti postradaji dostatek strategického citéni a mys-
leni. Uspéch v mezinarodnim podnikani vyzaduje, aby spoleénosti mély k dispozici
jasnou vizi a smér, kterym by se chtély v nasledujicich letech ubirat (Mallya, 2007).

Vseobecné lze rici, Ze uspéch firem a podnikatelli na trhu zavisi zejména na vcas-
ném rozpoznani novych prilezitosti a feSeni potencialnich problémi strategického
charakteru. Ve strategickém fizeni jako klicové a nejvySsi manazerské aktivité je
tifeba vyhodnocovat potieby zakazniki, chovani konkurencnich podniki a dodava-
teld, ale také vyvoj makroekonomickych podminek. Nelze zapominat ani na vnitini

faktory souvisejici se zaloZenim i chodem podniku (Ketfkovsky a Vykypél, 2003).

7 w7

Strategické rizeni zahrnuje nasledujici prvky k formulaci strategie tj. vizi, poslani,
strategické cile a realizaci strategie, jak je uvedeno v obrazku 1.

STRANA 3
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Obrazek 1: Misto strategie

Zdroj: Upraveno dle Charvata, 2006, s. 34

1.1.1 Vize

Vize se ve strategickém managementu chape jako vyjadreni stavu spole¢nosti v bu-
doucim ¢asovém horizontu. Vize je pro kaZdou spolecnost specificka a navic musi
mit jiZ v sobé zahrnut inovac¢ni naboj (Fotr et al., 2014). Mnoho firem potiebuje vizi,
ale jen malo z nich vizi skutecné ma. Jinak feceno, nékteré spolecnosti si mysli, Ze
vizi maji, ale vskutku tomu tak neni (Mallya, 2007).

1.1.2 Poslani (mise)

KaZda organizace, instituce existuje proto, aby napliiovala své poslani neboli misi.
Je to urcity zplisob, jak dosahnout tzv. ,zhmotnélé“ vize (Mallya, 2007). Manage-
ment firmy poskytuje formulaci mise soucasnym i potencidlnim zakaznikim jasné
signdly o své existenci a podnikatelskych zamérech (Kerkovsky a Vykypél, 2003).

Poslani neboli mise dané spolecnosti poskytuje odpovédi na nasledujici otazky:
,Kdo jsou nasi zdkaznici, kdo jsme my? Jaké potteby zdkaznikl firma uspokojuje?
Jaka je jeji konkurencni vyhoda?“ JednodusSe receno, poslani (mise) firmy definuje,
¢im se spolecnost zabyva a jaky to ma smysl. Dobie formulované poslani by nemélo
byt prilis Siroké ani uzké, ale zejména vystiZné a realistické (Jakubikova, 2008).

Nékter{ autofi v literatuie uvadi terminy (misi, vizi) v tomtéZ smyslu. Jini, napf.
autori De Wit a Meyer (1995) pouZivaji vizi jako Zadouci budouci stav, zatimco po-
slani neboli mise je zamérena na soucasnost.

1.1.3 Strategické cile

Strategické cile predstavuji stavy, kterych chce spole¢nost dosdhnout prostiednic-
tvim svych Cinnosti. Cile se odviji od stanoveného poslani, vize firmy a zaroven tak
pomahaji tvorit podstatu strategie (Kovar, 2008). Spolecnosti se mohou zasadné
lisit ve stanoveni svych cilt. Nékteré preferuji vedouci postaveni na svém trhu, jiné
naopak vidi jako cil zvysit zisk (Kerkovsky a Vykypél, 2003). Za formulovani cilt
nese vedeni managementu zodpovédnost.

Mallya (2007) rozliSuje cile obecné a konkrétni. Obecné cile jsou stanoveny na
dlouhé obdobi, tj. alespont 3 roky a ukazuji urcity strategicky smér podniku. Tyto
cile by mély byt kompatibilni s mis{ firmy. Zatimco konkrétni cile maji za povinnost

STRANA 4
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dale rozvijet cile obecné. Pro dosaZeni cilli spole¢nosti specifikuji alokaci zdrojt
a poskytuji navody k jednotlivym krokim, které maji byt podniknuty.

Synek et al. (2006) tiidi cile firmy podle riznych hledisek. Prvnim z nich se déli
podle poradi jejich vyznamu (hierarchie), kdy se cile dale ¢leni na vrcholové (pri-
marni), podirazené (dil¢i) a tzv. mezicile. Podle velikosti ¢i rozsahu lze cile tfidit na
omezené a neomezené, maximalistické a minimalistické. Z ¢asového hlediska lze
chapat cile jako kratkodobé, stiednédobé a dlouhodobé. Hodnotit Ize také cile, které
jsou vztazené kurcitému casovému okamZiku, tj. stavové, intervalové, statické
a dynamické. Predposlednim c¢lenénim Synka je hodnotit cile podle jejich vztahu,
kdy se rozlisuji na komplementarni, konkurencni, protikladny ¢i indiferentni. Eko-
nomické, technické a socialni cile jsou poslednim c¢lenénim podle toho, ¢eho se
tykaji.

Zavérem lze fici, Ze strategické cile podniku by se mély vyznacovat konkrétnimi
znaky. Pro navrh cilt se pouziva pravidlo SMART, které 1ika, Ze kazdy cil musi byt
specificky, méritelny, dosazitelny, realisticky a casové sledovany (Jakubikova,
2008).

Strategické cile davaji urcity smysl stanovenému poslani, a pokud maji splnit sva
ocekavani, je nutné vypracovat vhodnou strategii firmy.

1.1.4 Podnikova strategie

Sdéluje predstavy o tom, jakou cestou bude strategickych cili dosaZeno. K tomu,
aby spolec¢nost mohla uskutecnit své zaméry, pouziva celou adu postupti, rtiznych
metod, nastrojli a opatieni. Strategie je urcitym ,hernim planem®, ktery ma vedeni
managementu k dispozici jako nastroj preZziti podniku (Cimbalnikovd, 2012). Hlav-
nim cilem strategie je pripravit firmu na vSechny moZné stavy, které mohou
v budoucnosti nastat. Manazefi, ktefi se podili na tvorbé strategii, hledaji a objevuji
dalsi poznatky, které davaji do souvislosti. Jejich snahou je postfehnout nové prile-
Zitosti a nalézt zpiisoby jejich mozného vyuziti (Sedlackova a Buchta, 2006).
Podnikova strategie, ktera je velmi dobi'e promyslend, ale i napadita, mize byt
impulzem pro komerc¢ni Uspéch. Naopak Spatné zvolena strategie miiZze dovést

podnik k bankrotu. Zdkladem pro vytvoreni spolehlivé strategie je, aby manaZzefi
také porozuméli vlastnim zakaznikiim (Kourdi, 2011).

1.1.5 Strategicky planovaci cyklus

Firma, ktera by si chtéla zvolit vhodnou strategii a nasledné ji realizovat ve formé
strategického planu, méla by si nejdrive projit tzv. strategickym planovacim cyklem.
Strategicky planovaci cyklus je ndvodem vedeni managementu, ktery v sobé zahr-
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nuje tri zakladni faze, tj. analytickou, strategickou a realiza¢ni. Kazda faze se sklada
z dil¢ich etap (Kovar, 2008).

Hlavnim cilem analytické faze je zejména si stanovit, jak je firma na tom, jaké je
jeji okoli, jaké jsou podminky, jaka je konkurence a podobné. Jeji kroky se skladaji
z definice poslani, cilli, externi a interni analyzy. Poté si spole¢nost provede tzv.
revizi poslani a definice cili. Druhou fazi je faze strategicka, kterd obsahuje defino-
vani reSenych problému (tj. firma zde zacina realizovat), mozZnosti jejich FesSeni,
stanoveni priorit a vybér vhodné strategie, ktera spolecnosti urci, jakym zplisobem
na dany trh vstoupit. RealizaCni faze zahrnuje operac¢ni plan, realizaci planu, kont-
rolu planu a vyhodnoceni a v neposledni fadé také plan navaznych ¢innosti (Kovar,
2008). Firma by zde méla sledovat analytickou fazi, kdy se v ramci strategického
planovaciho cyklu vrati zpét na zacatek. Poté miize monitorovat, jakym zplisobem
se vyviji, jestli na tom je ,Spatné“ ¢i ne, dale priibézné resit, zda se ubird cestou
k vizi ¢i se neméni konkurence nebo preference zakazniki.

Obrazek 2: Strategicky planovaci cyklus

definice poslini a cilu

externi analyza Analyticka cast

interni analyza
!
definice resenych problému i
moznosti i eSeni Strategicka cast

Stanoveni priorit a vybér strategie

operaéni plin
realizace plinu
kontrola plinu a hodnoceni
plian navaznych ¢innosti

Realizaéni ¢ast

Zdroj: Upraveno dle Kovare, 2008, s. 54

V praktické Casti diplomové prace se budu zabyvat zejména vypracovanim analy-
tické faze strategického planovaciho cyklu, kde definuji poslani a cile firmy. Dale se
zamérim na externi analyzu, kdy vénuji této problematice vice pozornosti. Poté ro-
zeberu kratce interni analyzu firmy. Strategickou fazi se budu zabyvat ve své praci
jen castecné, kdy shrnu vysledky z jednotlivych analyz, poté ur¢im problémy, které
se firmy tykaji a pokusim se navrhnout vhodnou strategii a uvést mozné doporuce-
ni pro budouci vyvoj spole¢nosti.

1.1.6 Strategicka analyza

Strategicka analyza je velmi dileZitou soucasti tvorby strategie podniku. Firma,
ktera chce Uspésné fungovat, musi nejprve poznat nejen sama sebe, ale i své okoli.
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Strategicka analyza zahrnuje rizné analytické techniky a metody, které vyuziva pro
identifikaci vztahti mezi okolim podniku (Cimbalnikova, 2012).

Cilem této analyzy je tedy identifikovat, analyzovat a ohodnotit externi a interni
faktory, o nichz lze predpokladat, Ze budou mit vliv na stanoveni cili a strategii.
Z tohoto divodu Ize rozdélit analyzy na makrookoli, mikrookoli a analyzu vnitfniho
okoli (Sedlackova a Buchta, 2006).

Tabulka 1: Piehled moZnych strategickych analyz

Typy prostiedi Produkt a jeho pozice BCG
PEST analyza na trhu

Planovani Scénart

Analyza odvétvi Vniti'ni zdroje Analyza vnitinich zdroja
Portertiv modél péti VRIO analyza
sil Analyza 4P
Analyza konkurence Analyza hodnotového
Analyza zakaznikd fetézce
Analyza dodavatelti Analyza 7S
Analyza stakehol-

ders

Zdroj: Upraveno dle Cimbalnikové, 2012, s. 33

Ve vySe uvedené tabulce 1 je znazornén piehled moznych strategickych analyz,
které lze vyuZit pro zpracovani praktické c¢asti. Vzhledem k rozsahu diplomové pra-
ce se budu zabyvat pouze nékterym znich, tj. PEST analyzou, analyzou odvétvi,
Porterovou analyzou konkurencniho prostredi a analyzou vnitfnich zdroji podni-
ku. Vysledky analyzy okoli a analyzy vnitinich zdroji a schopnosti budou

vychodiskem pro syntézu sméiujici k urceni zdroji konkurencni vyhody.

1.2 Analyza vnéjsiho okoli organizace

Hlavnim vystupem analyzy obecného prostiedi jsou prilezitosti a hrozby. Strategie
firmy by méla vyuZit dané ptilezitosti a zejména nalézt cestu, jak se ohrozenim vy-
hnout ¢i zmirnit jejich dopad na spolec¢nost. Analyza vnéjsiho okoli slouZzi k urceni
vychozi strategické pozice podniku (Dedouchova, 2001).,Celd fada vnéjsich fakto-
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ri ma vliv na vybér podnikatelského sméru a nakonec i jeji organiza¢ni struktury
a vnitini procesy“ (Pearce, 1991, s. 76).

Vnéjsi analyza se déli na makrookoli, kde je pouzita PEST analyza a metoda ,4C“
a na mikrookoli, kde je aplikovana analyza odvétvi, Porterova analyza konkurenc-
niho prostredi tzv. ,Portertiv model péti sil“ (Cimbalnikova, 2012).

1.2.1 PEST analyza

Firmy resp. celd odvétvi jsou neustale ovliviiovany vSemi udalostmi, které se ode-
hravaji okolo nich. Jedna z moznych cest popisu vlivii ve vnéjSim okoli spolec¢nosti
je vyuZiti tzv. PEST analyzy. V ramci ni se zabyvame jiZ konkrétnim regionem napft-.
CR nebo EU (Kovar, 2008).

Cilem PEST analyzy neni vypracovat seznam jednotlivych faktord, ale odliSit fak-
tory vyznamné pravé pro urcity podnik. Vyznam analyzy makrookoli stoupa
v souvislosti s velikosti firmy a jeho ambicemi. Pro velké podniky maji mnohem
vétsi vyznam napft. zahrani¢ni vztahy, vyvozni kvéty, politickd podpora neZ pro
fungovani malych ¢i stiednich firem. Spole¢nosti orientované na maloobchodni ¢in-
nosti se prevazné soustiedi napriklad na chovani, potfeby a prani lokalnich
zakaznikl (Sedlackova a Buchta, 2006).

Existuje fada modifikaci daného akronymu, napf. STEP analyza, PESTEL, ktera
navic rozsifuje dimenze vnéjsiho okoli o slozku samostatnou - legislativni a ekolo-
gickou (Kovar, 2008).

PEST analyza zahrnuje tyto oblasti zkoumani (Sedlackova a Buchta, 2006):
o Politické a legislativni;
e Ekonomické;
e Socialnf a demografické;
e Technologické a technické.

Politické a legislativni faktory predstavuji pro firmy vyznamné prilezitosti, ale
soucasné i hrozby. Politicka omezeni se dotykaji kazdé spolecnosti prostiednictvim
danovych zakoni, regulace exportu a importu, ob¢anského a obchodniho zakoniku,
cenové politiky a dalSich. Existence rady zakond, vyhlasek a pravnich norem vyme-
zuje prostor pro podnikdni a miiZe ovlivnit rozhodovani o budoucnosti firmy
(Mallya, 2007).

Ekonomické faktory vyplyvaji z ekonomické podstaty a zakladnich smért eko-
nomického rozvoje. Situaci firem zejména ovliviiuje soucasny i budouci stav
ekonomiky. Stratégové zde musi analyzovat nasledujici faktory, naptiklad mira ne-
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zameéstnanosti, mira ekonomického riistu, irokové sazby, mira inflace, vyvoj HDP,
sménny kurz, dafiova politika (Sedlackova a Buchta, 2006).

Je zfejmé, Ze plisobeni téchto zminénych faktort na jednotlivé firmy se muze lisit,
pro nékteré mohou faktory predstavovat ohroZeni, pro jiné prilezitost. Je zde nutné
urcit, které faktory pro danou spole¢nost jsou nejdlileZitéjsi a zamérit se na predik-
ci zmén jejich plisobeni v budoucnu (Ketrkovsky a Vykypél, 2003).

Socidlni a demografické faktory jsou v neustalém vyvoji, ktery plyne z Gsili je-
dincli naplnit své touhy a potieby. Tyto faktory odrazeji vlivy spojené s postoji
a Zivotem lidi a jeho strukturou (Sedlackova a Buchta, 2006). Socialni faktory zde
sehravaji dtlezitou roli, nebot na jedné strané mohou vyrazné ovliviiovat nejen
poptavku po daném zboZi ¢i sluzbé, ale i nabidku - podnikavost, pracovni motivaci
(Kerkovsky a Vykypél, 2003).

Mezi tyto faktory lze zaradit riist populace, zmény Zivotniho stylu a Zivotni uro-
venl obyvatelstva, mobilitu pracovni sily, demografické zmény (trend populace,
starnouci populace), atd. VSechny zminéné faktory jsou vysledkem kulturnich, na-
boZenskych, ekonomickych, demografickych, vzdélavacich a etickych podminek pro
zZivot jedince. Znalost jednotlivych trendl v této oblasti vede k ziskdni predstihu
pred konkurenty v boji o zdkaznika (Sedlackova a Buchta, 2006).

Technologické a technické faktory jsou stale diilezitéjSim a vyznamnéjsim cini-
telem Uspésnosti podniku. Spole¢nost by méla predvidat vyvoj sméri technického
a technologického rozvoje a nezaostavat vném oproti konkurenci. Je tfeba brat
v ivahu napftiklad rychlost moralniho zastaravani, vyhody zakaznika vyplyvajici
z inovace, nahrazeni produktt firmy nasledkem inovace a podobné (Mallya, 2007).

V praktické c¢asti v ramci PEST analyzy budu zkoumat vyse uvedené faktory, kte-
ré mohou mit nebo maji vliv na podnik a jeji odvétvi. Pomoci této analyzy, budou
moci manazefi rozpoznat faktory, které spolecnost vyznamné ovliviiuji a budou mit
tak prehled o dané situaci podniku. Také mi tato vypracovana analyza pomuzZe pou-
kazat na stavajici i potencialni hrozby a ptileZitosti firmy Optik Zabkova, s. r. o.
Faktory, které maji na trh oc¢nich optik zasadni vliv, jsou predevsim ekonomické

a socialni.

1.2.2 Metoda 4C

Vétsina firem zacina rozvijet své aktivity na lokalnim trhu. Po urcité dobé se tento
trh stane prilis malym, nasycenym a spole¢nosti musi zvolit moZnost vstupu na dal-
$i trhy. Nastava otazka, zda své Cinnosti rozsifovat v ramci svéta ¢i jiného regionu
(stat, kontinent). K nalezeni odpovédi Ize pouzit tzv. metodu ,4C“ (Kovar, 2008).
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Na niZe uvedeném obrazku 3 jsou zobrazeny Ctyri zadkladni skupiny faktord, na
nichZ je metoda ,4C“ zaloZena: Customers - zakaznici, Country - narodni specifika,
Costs - naklady, Competitors - konkurence (Sedlackova a Buchta, 2006).

Obrazek 3: Model ,4C“

Zakaznicl

Globalni versus

Niklady lokilni strategie

Narodni specifika

Konkurence

Zdroj: Upraveno dle Sedlackové a Buchty, 2006, s. 25
Kazda z téchto skupin zahrnuje nékolik oblasti, kterymi je tfeba se pfti volbé strate-
gie globalni expanze zabyvat. Nyni je podrobnéji rozeberu.

Customers - zakaznici

Prvni zkoumanou oblasti jsou pozadavky zakazniki. Podnik, ktery chce vstoupit na
jiny trh (region, zemé, atd.) si musi ve svém rozhodovani klast tyto nasledujici otaz-
ky: Jsou pozadavky zakaznikii homogenni nebo se mezi jednotlivymi regiony
vyrazné liSi? Je moZné je uspokojit homogennim vyrobkem ¢i sluzbou? Pokud spo-
le¢nost bude uvaZovat o expanzi, méla by se timto problémem zabyvat (Kovar,
2008).

7NV Vs

Dale firma musi reSit oblast tykajici se pouziti jednotné marketingové strategii ¢i
nikoliv. To zavisi zejména na tom, zda existuji v regionech podobné potieby a uni-
verzalni zivotni styl (Sedlackova a Buchta, 2006).

Country - narodni specifika
Faktor narodni specifika se zabyva oblasti kulturnich tradic, spolecenskych norem.
Nékdy jsou tyto normy zahrnuty do legislativy zemé formou reklamnich kodexi
tykajici se obchodni politiky a technickych standardd. To vSe mize tvorit bariéru
pri uziti jednotné strategie. Prikladem mohou byt odlisné pouZiti reklamnich stra-
tegii, rizné obchodni praktiky a podobné (Kovar, 2008).
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Costs - ndklady
Firmy by zde mély reSit otazky typu, zda je v urcitém oboru moZné realizovat uspo-
ry z rozsahu nebo $ife zabéru, jakou roli v tomto pripadé hraji ndklady na vyvoj i
naklady na dopravu, jaké jsou ostatni nakladové rozdily spolecnosti, ale i také zva-
zovat vliv Sedé ekonomiky (Sedlackova a Buchta, 2006).

Naklady na vyvoj jsou zejména aktualni pro vyrobni firmy. Jako priklad mohu
uvést automobilovy priimysl, kdy naklady v odvétvi jsou jiZz tak vysoké, Ze jen ty
nejvétsi spolecnosti si mohou dovolit je nést. Dalsi dileZitou roli maji naklady na
dopravu tykajici se naptiklad riiznych zakladnich stavebnich materiald, kterou mo-
hou byt zasadni bariérou v globalizaci. Diky velkému objemu zboZi je firma schopna
dosahovat Uspor zrozsahu, které jsou jednim z faktori hovorici pro globalizaci
(Kovar, 2008).

Competitors - konkurence
Podle Kovare (2008) posledni faktor konkurence se zabyva v metodé ,4C“ oblasti
globalni konkurence a s ni souvisejici provazanost ¢innosti. V posledni dobé ptiby-
va velké mnozstvi nadnarodnich Kkorporaci, retézci v odvétvi automobilového
priamyslu, potravinaistvi, informac¢nich technologii a jiné. Velkou roli zde hraje
zejména Kapitalova sila, schopnost dosahnout nizkych naklad.

Provazanost ¢innosti a trhli mize prispét ke globalizaci. Pokud spole¢nosti umisti
vyrobu do regionti s nizkymi vyrobnimi naklady, mohou timto dosahnout konku-
renc¢ni vyhody (Sedlackova a Buchta, 2006).

Posouzenim téchto faktordi miiZe firma dojit ke tfem moZnym zavérim:

Globdlni strategie neni potiebna ani efektivni, pokud mezi regiony existuji vy-
znamné rozdily napfi. vnormdach, Zivotnim stylu, kultufe. Vyznamnou bariérou
rozvinuti aktivit firmy jsou zde také dopravni naklady, ale i konkurence v odvétvi
odehravajici se na lokalni trovni (Kovar, 2008).

Globdlni homogenni strategii 1ze pouZzit, pokud vétSina konkurentd je global-
nich a neexistuji Zadné zasadni prekazky pro vstup na dalsi trh (Sedlackova
a Buchta, 2006).

Multiregiondlni strategie se uplatnuje tam, kde konkurenc¢ni a ekonomické
podminky vyvolavaji nutnost velkych objemi a firma musi rozsirit své aktivity do
vice regionti, nebot regionalni podminky vykazuji urcitou heterogenitu (Kovar,

2008).
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Smyslem metody ,4C“ je vznaSet otadzky a podnécovat k uvazovani v $irsich sou-
vislostech, kdy firma chce rozSifovat svou aktivitu na novou oblast, zemi nebo
kontinent.

1.2.3 Analyza odvétvi

Vymezeni relevantniho odvétvi je dalsim krokem formulace firemni strategie. Za-
kladem je nalézt souvislosti mezi firmou a jejim okolim. Klicovou slozkou
podnikového okoli je pravé odvétvi. V dneSni dobé dochazi k situaci, kdy hranice
odvétvi nejsou zcela jasné vymezené a dochazi k prolinani a prekryvani se jednotli-
vych odvétvi. Na trhu Casto neni moZné presné urcit, kdo jsou dodavatelé, zakaznici
a jaké firmy se vdaném odvétvi vyskytuji (Sedlackova a Buchta, 2006). V tomto
ptipadé odvétvi je definovano jako ,skupina organizaci, které maji mnoho spolec-
nych charakteristik, jeZ je vedou ksoutézi o stejného zdkaznika” (Cimbalnikova,
2012, s.37).

Hlavnim cilem této analyzy je stanovit pozici firmy v odvétvi, identifikovat hybné
sily ovliviiujici vyvoj a zménu v daném odvétvi a urcit faktory, které ho ¢ini vice ¢i
méné atraktivnim (Sedlackova a Buchta, 2006). V této kapitole zminim dva pristupy
analyzy odvétvi, kdy se budu vénovat nejprve prvnimu piistupu z pohledu autora
Kovare a v druhé ¢asti zhodnotim ptistup autortt Lhotského, Vykypéla a Kerkov-
ského.

Analyza odvétvi 1. pristup
Analyza odvétvi podle teorie profesora Kovare zahrnuje zkoumani Ctyt oblasti, kte-
ré smeéruji k nalezeni zavért o vyhledech a dlouhodobé atraktivité odvétvi. Patii
sem tedy (Kovar, 2008):
e Zakladni charakteristiky odvétvi;
e Struktura odvétvi;
e Hybné zménotvorné sily odvétvi;
o Kli¢ové faktory uspéchu.

V nasledujici ¢asti podrobnéji rozeberu vysSe uvedené oblasti.

Zdkladni charakteristiky odvétvi

Zakladni charakteristiky jednotlivych odvétvi jsou velmi odlisné a z hlediska jejich
dopadu na strategii firmy i velmi vyznamné. Definovani odvétvi pomoci jeho cha-
rakteristik odhali dutlezité faktory, které se stavaji podkladem pro stanoveni
strategie (Sedlackova a Buchta, 2006).

Mezi faktory identifikujici zakladni charakteristiky odvétvi definované Kovarem

(2008) patri velikost trhu, geograficky rozsah konkurence, vyvoj trhu, pocet a veli-
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kost konkurentti, zdkaznici, mira vertikalni integrace, vstupni a vystupni bariéry,
diferenciace produktu, mira hospodarnosti. V nasledujici ¢asti je bliZe specifikuji.

Velikost trhu ovliviiuje celkovy obrat podniku. Velké trhy jsou obsazeny silnymi,
velkymi firmami s pevnou pozici v atraktivnim odvétvi. Naopak mensi trhy nejsou
v zajmu velkych gigantd, proto zde neni tak velkd konkurence (Kovar, 2008).

Geograficky rozsah konkurence ndm ik, jaka je rozloha oblasti, ve kterém organi-
zace a jeji konkurence piisobi. Jednd se o rozlohu globalniho, regionalniho
a lokalniho méritka (Sedlackova a Buchta, 2006).

Rozpoznani vyvoje trhu a jeho fazi Zivotniho cyklu (vznik, riist, nasyceni, ipadek)
ovliviiuje vstup nebo odchod organizaci z daného odvétvi. Riist pritahuje dalsi spo-
le¢nosti, naopak upadek zvySuje rivalitu konkurenti na trzich svysokymi
vstupnimi bariérami (Cimbalnikova, 2012).

Dal$im vyznamnym faktorem je konkurenc¢ni prostiedi, kde je analyzovana veli-
kost a pocet konkurentt. Lze tak zjistit o jaky typ konkurence se v odvétvi jedna
(monopol, oligopol, monopolni konkurence). Rozhodnuti dominantnich firem
ovliviiuje celé odvétvi, kdezto slabé a malé firmy se jim musi prizptsobit (Kovar,
2008).

Klicem pro vyjednavaci schopnosti firmy jsou zdkaznici. Pokud se jedna o maly
pocet velkych zakaznik, zplsobuji velkou vyjednavaci silu kupujicich, ktera tlaci
na sniZovani cen (Sedlackova a Buchta, 2006).

Vertikalni integraci lze rozlisit na zpétnou nebo doptfednou, tplnou ¢i ¢astecnou.
Zpétné integrované organizace mivaji niZsi naklady na vstupy, ale zaroven maji
omezeny okruh (Kovar, 2008).

Pii analyze odvétvi je také nutné zminit vstupni a vystupni bariéry. Castymi
vstupnimi bariérami jsou napf. vynosy z rozsahu, legislativni uprava, loajalita za-
kaznik, zkusenosti, atp. Nizké bariéry pritahuji konkurenci zejména ve fazi ristu,
¢im se sniZuje ziskovost firem. Naopak vysoké bariéry chrani trh pred vstupem no-
vych konkurentt a zvysuji profitabilitu organizaci. Mezi vystupni bariéry lze zaradit
napi. provazanost firem, vysi investicnich naklada atp. Jsou-li vysoké, zplsobuji
velkou rivalitu konkurenti tstici do cenové valky (Cimbalnikova, 2012).

Diferenciace produktu znamena odlisit se od konkurence na zakladé kvality, ceny
nebo image. Cim je diferenciace vy$$i, tim niZ3i je rivalita firem. Kupujici maji poté
mensi vyjednavaci silu diky problematickému piechodu od jednoho vyrobce k dru-
hému (Sedlackova a Buchta, 2006).
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Mezi posledni uvedené zakladni charakteristiky odvétvi patii mira hospodarnos-
ti. Lze sem zaradit napt. zkuSenostni efekt, vyuziti kapacit, vynosy z rozsahu. Vyssi
mira hospodarnosti vede k vétSim pozadavkiim na trzni podil a objemu produkce
(Kovar, 2008).

Struktura odvétvi

Cilem strategie je budovani jedinecného postaveni firmy v ramci odvétvi. Spolec-
nosti by se proto mély vénovat sledovani dynamiky svého odvétvi a jeho budouciho
vyvoje. Jednoduse receno, vyvoj situace v odvétvi miize i vhodné zvolenou strategii
pohrbit (Sedlackova a Buchta, 2006).

Je zde vhodné vyuZit zakladni charakteristiky odvétvi zminéné v predchozi Casti
a sestavit profil odvétvi. Na zakladé téchto ziskanych dat, miize firma urcit, jakou
ma povahu. Lze rozlisit ¢tyri zakladni skupiny, které vytvareji jeho strukturu. Jsou
jimi vytvarejici se odvétvi, ,rychlé trhy“, zrala odvétvi a roztristéna odvétvi (Cim-
balnikova, 2012)

V niZe uvedené tabulce 2 lze uvést dalsi urceni struktury odvétvi rozdélené na
atomizované a konsolidované.

Tabulka 2: Struktura odvétvi

Dokonala konku- Oligopol Duopol Monopol
rence
Mnoho firem Nékolik Dveé fir- Jedna fir-
firem my ma
- Zadné nebo nizké Vyznamné Vysoké
_ Homogenni Potencial pro produktovou diferenciaci
_ Dokonaly informacni Nedokonala dostupnost informaci
tok

Zdroj: Upraveno dle Cimbalnikové, 2012, s. 39

Hybné zménotvorné sily odvétvi
Analyza hybnych zménotvornych sil zahrnuje dva kroky, tj. urCeni hybnych sil
a odhad jejich dopadu na odvétvi. Pro formulaci spravné strategie je velmi podstat-
né analyzovat piisobeni téchto sil (Sedlackova a Buchta, 2006).
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VétSina odvétvi se v pribéhu ¢asu vyviji a prochazi péti etapami Zivotniho cyklu.
Zmény, které béhem vyvoje probihaji, mohou pro firmu znamenat mnoho prilezi-
tosti ¢i hrozeb (Kovar, 2008).

Nyni podrobnéji rozeberu nékteré hybné zménotvorné sily odvétvi.

Za prvni hybnou silu Ize oznacit zmény v dlouhodobé mife ristu odvétvi. V obdo-
bi rlistu poptavky do odvétvi prichazeji nové subjekty, které 1dkd moznost vyssich
ziskd. Naopak dlouhodoby pokles poptavky donuti nékteré spolecnosti z odvétvi
odejit. Tyto zmény jsou hybnymi silami odvétvi, nebot’ ovliviiuji vztah mezi nabid-
kou a poptavkou (Sedlackova a Buchta, 2006).

Hybné sily mohou vzniknout i pti zméné chovani spotiebitelt nebo nového zpi-
sobu uzivani vyrobku. Tyto zmény mohou vyvolat nutnost prizpiisobeni pristupu
k zadkazniklim, podnécuji vyrobce ke zméndm sortimentu, vyZaduji zmény v marke-
tingové komunikaci (reklama, public relations, podpora prodeje). Chovani
spotiebitell se kazda firma snazi odhadnout pomoci nasledujicich charakteristik, tj.
demografickych (vék, pohlavi,...), socialné-ekonomickych (pitijem, povolani, vzdéla-
ni,...), geografickych (regiony, velikost,...), Zivotniho stylu, ocekavani od vyrobki
(cena, kvalita,...) a podobné (Kovar, 2008).

Hybné sily, které mohou rozsirit pocet spotrebitelli, jsou skryty v inovacich pro-
duktl a zménach technologie. Mezi odvétvi, které zde byly ¢i jsou hlavni hybnou
silou, Ize zaradit, napt. software, 1éky, vyroba hardwaru - technologie pocitact
s lepSimi parametry (Sedlackova a Buchta, 2006).

Dalsi hybnou silou mtize byt vstup nebo odchod velké spolecnosti. MiiZe dochazet
k vytlacovani drobnych Zivnostnika retézci, ktefi nejsou schopni konkurovat niz-
kym cendm dosaZenymi usporami z rozsahu. Jako priklad lze uvést potravinarsky
pramysl (Kovar, 2008).

Hybné sily odvétvi také mohou vyplyvat z plisobeni jednotlivych faktort z vyse
zminéné PEST analyzy. Sily, které v odvétvi plisobi, existuje velmi mnoho. Ve vyse
uvedeném vyctu je mozné pokracovat i dale. Hlavnim tkolem je zvolit ty nejdtlezi-
téjsi, které maji nejvétsi vahu. Nemeélo by jich tedy byt vice nez Ctyti (Sedlackova
a Buchta, 2006).

Kli¢ové faktory tspéchu
Klicové faktory uspéchu predstavuji faktory, na nichz lze zaloZit budouci uspéch
spolecnosti v odvétvi a na ¢em lze stavét udrzitelnou konkurenceschopnost podni-
ku. Tyto faktory Kkombinuji vztah mezi zdroji a dovednostmi firmy
a charakteristikami odvétvi (Kovar, 2008).
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Klicové faktory uspéchu patii mezi prioritni tkoly strategické analyzy a mohou
se stat také podkladem pro tvorbu firemni strategie. Mohou se vztahovat k organi-
zatnim schopnostem, technologii, vyrobé nebo marketingu. V oblasti organizace
arizeni se mize jednat o zkuSeny management, pruznost organizacni struktury.
V oblasti technologie naptiklad schopnost rychlé imitace, odbornost v technologii.
Ve vyrobé mize byt klicovym faktorem uspéchu vysoka produktivita prace, do-
stupnost kvalitnich zdroj{i, nakladova efektivnost atp. Marketing mtZe mit klicové
faktory uspéchu ve schopnosti identifikovat potieby zakaznik, efektivni marketin-
gova komunikace, zkuSeny prodejni personal atd. V oblasti distribuce se miize
jednat napriklad o vyhodnosti umisténi prodejen, pruznosti dodavek (Kovar, 2008).

V souc¢asné dobé maji firmy omezené mnoZstvi Casu, finan¢nich prostredkl
a zdroji, které mohou investovat do inovaci. Vedeni managementu by mélo vynalo-
Zit mnohem vice energie na to, aby se odliSilo od jednotlivych konkurentt - tedy
pracovat na své jedinecnosti (Economia, a. s., 2014)

V analyze odvétvi se budu snazit prozkoumat odvétvi a identifikovat faktory, kte-
ré by mohly firmé Optik Zabkova, s. r. 0. pomoct k ispéchu na sou¢asném trhu,
napft. nejduilezitéjsi hybné sily a klicové faktory v odvétvi.

Analyza odvétvi 2. pristup
Zjiného pohledu realizuji analyzu odvétvi autofi Lhotsky, Vykypél a Kerkovsky.
V ramci jejich teorie zminuji, Ze oborové okoli podniku je ovliviiovano zejména jeho
zakazniky, dodavateli a konkurenty. Podle autort, atraktivnost oboru silné ovliviiu-
je strategie a cile firmy.

V nasledujici ¢asti jsou rozliSovany tti zakladni sektory oborového okoli firmy -

zakaznici, dodavatelé a konkurenti.

Sektor zdkaznikii

Sektor zakazniki je klicovym piredpokladem tspésnosti firmy, ktera musi znat své-
ho zdkaznika s jeho potfebami a pifanimi, které by mohla uspokojit. Stejné tak si
musi pokladat otazky, kdo mize byt jejich potencidlnim zakaznikem, jaké jsou za-
kladni trendy, které by mohly vést ke zménam pozadavkd a chovani zakaznikd.
Analyza sektoru zakaznikd se zaméiuje zejména na identifikaci kupujicich a faktort
ovliviiujicich jejich rozhodnuti nakupovat, demografické a geografické faktory
(Lhotsky, 2010).

Stratégové nejprve identifikuji své zakazniky, které rozlisi do tfi trid, a to na spo-
trebitele, velkoobchod, resp. maloobchod, primysl a instituce. Pokud jim vénuji

znafnou pozornost, mohou tim sniZit hrozbu ztraty zdkaznikl a vytvorit si tak pri-
lezitost ziskat nové zakazniky. Je zde tifeba zdiraznit, Ze udrZeni stavajiciho
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zakaznika je mnohdy levnéjsi, neZli ziskani zdkaznika nového. Jednotlivé zakazniky
ovliviiuji rtzné faktory k rozhodnuti ke koupi. Spotiebitelé naptiklad hodnoti cenu,
kvalitu, zaruku, dostupnost zboZi. Velkoobchod resp. maloobchod se rozhoduji na
zakladé konkuren¢ni schopnosti vyrobku, potencidlniho zisku, uznani spotrebiteli
atd. Prlimysl a instituce sleduji napriklad, informace o vyrobku, technické zabezpe-
¢eni a servis, vyhovéni normam a zakontim (Kerkovsky a Vykypél, 2003).

Zmény v urcitych kategoriich zadkaznikl tvofi demografické faktory. Témito za-
kladnimi faktory jsou zmény v populaci, posuny ve véku a rozlozeni prijmu
populace (Lhotsky, 2010).

Dale je treba brat v ivahu geografické faktory, kde se firma a zakaznici nachazi.
KaZda spolecnost, ktera uvazuje otevrit si napt. supermarket nebo maly obchod, by
méla premyslet nad tim, zda jeji obchodni jednotku budou zakaznici navstévovat. Je
nutné myslet na samotnou dopravu do daného mista, ktera neni piili§ komplikova-
na ¢i nakladna (Kerkovsky a Vykypél, 2003).

Sektor dodavateli

V tomto ptipadé jde o to analyzovat vstupy potrebné k vyrobé ¢i prodeji vyrobki,
ato zejména jejich dostupnost, naklady a stabilitu dodavek. Ovliviiujicim faktorem
je zde také intenzita konkurence dodavatelt, z které vychazi vyjednavaci sila (Lhot-
sky, 2010). Vyjednavaci silu dodavatelt viici jejich zakazniklim je moZno znazornit
v nize zminéném Porterové modelu péti sil. Je zde dilezita i pozice odbératele ve
vztahu dodavatel - odbératel. Sila kupujiciho (odbératele) je velkd, kdyz odbératel-
ska firma je velka, pripadné monopolni. Naopak sila odbératele je mala, kdyz se
nachazi ve vysoce konkuren¢nim prostiedi (Kerkovsky a Vykypél, 2003).

Sektor konkurentii

Jedna se zde o analyzu existujici konkurence firmy. Vedeni managementu by si mélo
uvédomovat, jaké jsou Kklicové faktory uspéchu jednotlivych konkurentli a vlastni
firmy, a mélo by se snazit nalézt opatieni, ktera jsou pro firmu zdrojem vyssi hod-
noty pro zakaznika. Mezi konkurencni vyhody lze uvést faktory jako napi. cena
a kvalita produktu ¢i sluzby, celkova spokojenost zakaznika, povést nebo Siie nabi-
zeného sortimentu, profesionalita zaméstnanct, trzni podil a podobné (Lhotsky,
2010).

Pii analyze konkurenti je hledana odpovéd na otazky, jaka je soucasna pozice
firmy vii¢i konkurentlim, jak se konkurence méni, vstupuji novi konkurenti do obo-
ru, jaka je rentabilita odvétvi viici jinym (Ketkovsky a Vykypél, 2003).
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1.2.4 Dotaznik

Dotaznik je formular v papirové nebo elektronické podobé k zaznamenani primar-
nich dat. Obsahuje sérii otazek, na které respondenti odpovidaji, poptripadé miize
zahrnovat i varianty moznych odpovédi. Hlavni v§znam dotazniku spociva v ziskani
potrebnych informaci od danych respondentti, uleh¢eni zpracovani jednotlivych
dat, poskytnuti struktury a usmérnéni procesu rozhovoru (Kozel et al., 2011).

K tomu, aby vyzkumnik ziskal hodnotné informace z vytvoreného dotazniku, mu-
si se pri jeho sestaveni fidit témito pravidly, tj. dotaznik nesmi obsahovat
vicendsobné otazky (mozné odpovédi ano, nevim, ne), vyloucit navadéjici a suges-
tivni otdzky, neni vhodné uzivat slova se silnym citovym zabarvenim, nepouzivat
otazky obsahujici zapor a jiné (Horakova, 1992).

Z hlediska strukturovanosti dotazniki rozliSujeme dotazniky strukturované, kte-
ré maji pevnou logickou strukturu a vyuZzivaji vétSinou otazky s uzavienym poctem
variant odpovédi. Na druhé strané se vyuZzivaji polostrukturované dotazniky zahr-
nujici polouzaviené nebo oteviené otazky (Kozel et al., 2011).

V dotaznicich tedy lze pouzit dva zakladni typy otazek, tj. otazky uzaviené a otaz-
ky oteviené. Mezi uzaviené otazky lze zaradit, naptiklad dichotomické otazky
(otazky s 2 odpovéd'mi), multiple choice (tfi a vice odpovédi), likertovu skalu (vy-
jadreni miry souhlasu), sémanticky diferencial, stupnici znamek a jiné. Naopak
otevirené otazky maji podobu slovni asociace, obrazku, dokonceni véty, testu tema-
tické acercepce a podobné (Kotler, Keller, 2007).

Vlastni struktura dotazniku je nasledujici (Ezrova, 2003):
e nazev dotazniku;
e tzv. spoleCenska rubrika - obsahuje osloveni respondenta, pozadani o vyplnéni,
ucel dotazniku, podékovani za vyplnéni;
e uvodni otazky - zajimavé otazky k probuzeni zajmu;
o filtra¢ni otazky - zajisténi odpovédi spravné cilové skupiny respondentd;
e vécné otazky - tykajici se vyzkumného cile - zahtivaci a specifické;
e identifikacni otazky - zjisténi zakladnich charakteristik respondenta (tj. pohlavi,
veék, prijem, vzdélani).
Délka dotazniku neni nijak urcena, ale je mnohem lepsi, pokud tazatel zvoli
z hlediska navratnosti krat$i dotaznik. K vyplnéni dotazniku zahrnujici spiSe méné
otazek neZz vice, pristupuji respondenti vZdy ochotnéji. Na zakladé toho, jsem ve
svém dotazniku s ohledem na vyzkumnou otazku zvolila 13 otazek k vyplnéni.

Dotaznikové Setfeni mi pomiiZze k zodpovézeni stanovené vyzkumné otazky zné-

e

jici: ,Jaké jsou preference a ocekavani zakaznik( v dnesni dobé z hlediska oc¢ni
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optiky?“ Ziskané odpovédi a jejich nasledné vyhodnoceni mi pomohou stanovit do-
poruceni, jakym smérem by se oCni optika méla ubirat, pokud se jedna o zakazniky
pripadné ke stanoveni vhodné strategie, jak by méla zlepsit prodej svych vyrobkii ¢i
sluzeb.

1.2.5 Strategie modrého oceanu - hodnotova krivka

Analytické nastroje a systémové ramce
Obraz strategie je jak diagnostickym, tak i praktickym systémovym radmcem vytva-
feni strategie modrého ocednu. Nastrojem Kk vytvoreni obrazu strategie je
hodnotova krivka, ktera je grafickym vyjadienim vykonnosti spolecnosti k jednotli-
vym faktortim. Tato krivka zachycuje soucasnou situaci vtrznim prostoru, coz
umoZni vedeni managementu pochopit, do ¢eho v soucasnosti investuji jejich kon-

kurenc¢ni spolec¢nosti. Hodnotova krivka také zobrazuje, co zakaznikim prinaseji
existujici konkuren¢ni nabidky na trhu (Kim a Mauborgne, 2009).

Na vodorovné ose dané krivky jsou zachyceny faktory, které tvori zaklad konku-
rentniho jednani vdaném odvétvi, na néZz se konkuren¢ni firmy zaméruji ci
pripadné do nich investuji. Svisla osa v daném grafu zobrazuje droven nabidky, kte-
ré se zakaznikim dostava u vSech téchto klicovych faktori konkurence. Vysoké
skoére ukazuje, Ze spolefnost nabizi z hlediska jednotlivého faktoru zakaznikiim
vice, coZ znamena, Ze také zde do daného faktoru vice investuje. Vyssi skdre z hle-
diska ceny oznacuje vyssi cenu (Kim a Mauborgne, 2009).

Hodnotova kiivka je pouZita v praktické ¢asti pfi porovnani o¢ni optiky Zabkova,

internetového obchodu a také z pohledu zakaznika.

1.2.6 Porterova analyza konkurencniho prostredi

Ukolem manaZer je zejména analyzovat jednotlivé konkurenéni sily v mikrookoli
a odhalit prileZitosti, resp. ohrozeni, které je nutné ve strategii vyuZzit. E. Porter
z Harward School of Business Administration vyvinul tzv. model péti sil (Dedou-
chova, 2001). Tento model obsahuje rozbor zdroji konkurence, jeji intenzity, akce
a reakce rivalti, soucasnou i budouci situaci. Velmi izce a pfimo navazuje na analy-
zu odvétvi. Cilem Porterova modelu péti sil je pochopit sily, které v tomto odvétvi
plisobi, a identifikovat, které z nich maji pro spole¢nost nejvétsi vyznam z hlediska
jejiho budouciho vyvoje a které mohou byt vedenim managementu ovlivnény (Sed-
lackova a Buchta, 2006).

Porter popsal téchto pét sil, které urcuji strukturu odvétvi a chovani jednotlivych
konkurentli - hrozba konkurentii nové vstupujicich do odvétvi, vyjednavaci sila
kupujicich a dodavatelli, hrozba substitutd, intenzita soupereni mezi existujicimi
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konkurenty (Magretta, 2012). Na niZe uvedeném obrazku 4 jsou tyto hlavni sily

odvétvi zobrazeny.

Souhrnné plisobeni téchto pét sil urcuje intenzitu konkurence v odvétvi a rozho-
duje o uspéchu firmy. Jejich sila je vjednotlivych odvétvich riiznd a meéni se
s vyvojem daného odvétvi. Pokud jsou vSechny sily silné, Ize oc¢ekavat, Ze vynosnost
bude nizka. Naopak slabé sily dovoluji stanovit vysoké ceny a ziskat nadpriimérnou
vynosnost (Sedlackova a Buchta, 2006).

Autor Grove modifikuje Portertiv model péti sil a navrhuje model Sesti sil, kde za-
vadi silu komplementard, tj. téch firem, jejichZ podnikani je zavislé na podnikani
jiné spoleCnosti a naopak. Prikladem mohou byt softwarové spolecnosti, které jsou
komplementafem k vyrobciim pocitacli apod. Navic zde autor Grove zavadi strate-
gicky inflexni bod misto substitutli, ktery charakterizuje zménu v podnikani
v diisledku vyraznych zmén v okoli firmy. Podle Grovea vSechny spolecnosti, jako
komplementari, maji stejné cile (Dedouchova, 2001).

Zavérem lze uvést, Ze konkurenc¢ni sily Porterova modelu maji jasny, primy,
predvidatelny vztah k ziskovosti odvétvi. Proc¢ vlastné Porter zminil ve svém mode-
lu pouze pét sil? Metodicky ramec tohoto modelu je zakladni, univerzalni a plati pro
vSechna odvétvi z prostého diivodu, a to Ze zahrnuje vztahy, které jsou zasadni pro
vSechny obchodni aktivity (Magretta, 2012).

Obrazek 4: Strukturalni analyza konkuren¢niho prostredi

Nové vstupujici

kupni kupni

Konkurencni
prostiedi

sila sila
hrozby ﬁ

Substituty a
komplementy

Dodavatelé Zakaznici

Zdroj: Upraveno dle Cimbalnikové, 2012, s. 41

Mym hlavnim tkolem v analyze konkuren¢niho prostredi bude definovat konkrétni
sily v urcitém odvétvi a odhalit zejména ty, které by mély pro o¢ni optiku nejvétsi

vyznam z hlediska jeji budoucnosti.

STRANA 20



FAKULTA MANAGEMENTU V JINDRICHOVE HRADCI | \SE
DIPLOMOVA PRACE

=7

V nasledujici ¢asti jsou podrobnéji rozebrany sily Porterova modelu.

Hrozba konkurentii nové vstupujicich do odvétvi
Nové firmy vstupujici do daného odvétvi s sebou prinaseji dodatec¢né kapacity, tou-
hu ziskat podil na trhu a vyznamné zdroje. Ceny produktd ¢i sluzeb se mohou
nabidkou vyrazné snizit nebo povinné naklady zvysit, coZ prinasi firem sniZeni zis-
kovosti. Cim vy$$i pocet subjektl uvnitf konkurenéniho prostiedi, tim vyssi
intenzita konkurence v tomto prostredi (Kovar, 2008).

Hrozba konkuren¢ni sily novych konkurentti do odvétvi zavisi na dvou faktorech,
tj. existujicich bariérach vstupu a na reakci soucasnych konkurentli vii¢i nové vstu-
pujici firmé. Nizké bariéry vstupu do urcitého odvétvi jsou vysokou hrozbou vstupu
potencialnich konkurenti do odvétvi. Naopak pokud jsou bariéry vstupu vysoké,
potom je hrozba vstupu nizka (Sedlackova a Buchta, 2006).

Za nejcastéji uvadéné bariéry vstupu lze povaZovat napft. pristup k distribu¢nim
kanaliim, vladni a legislativni zasahy, image a diferenciace vyrobku, preference
znacky a loajalita zadkaznikd, kapitalové pozadavky aj. (Cimbalnikova, 2012). Zmi-
néné bariéry vstupu chrani urcité odvétvi pred vstupem novych konkurentti, kteii
by zvysili kapacitu odvétvi (Magretta, 2012).

Vyjednavaci sila kupujicich
Druha z péti Porterovych konkurencnich sil je vyjednavaci sila kupujicich. Tato sila
vypovida o tom, jak snadno mohou zakaznici prechazet na jiné zboZi ¢i sluzby od
dodavatele, a to s malymi nebo zcela nulovymi naklady (Kovar, 2008).

Zakaznici mohou pro firmu ptedstavovat hrozbu, kdyZ se snazi tlacit ceny dolt
nebo kdyZ pozaduji vyssi kvalitu ¢i lepsi servis. Jinak feceno, slabi zadkaznici mohou

vypadat pro podnik jako prileZitost zvysit ceny a ziskat vyssi zisk (Dedouchov3,
2001).

Obecné lze rici, Ze zakaznik ma velkou vyjednavaci silu predevsim tehdy, jestlize
ma dominantni postaveni na trhu, firma neni vyznamnym dodavatelem a zakaznik
je pro ni dilezity, zdkaznik ma celkem snadny prechod ke konkurenci, moZnost
uskutecnéni zpétné integrace (tj. kupujici by si mohl zacit vyrabét sdm dotycné
zbozi), aj. (Kefkovsky a Vykypél, 2003).

Kupujici ma naopak malou vyjednavaci silu, pokud neexistuje substitut a nema za
urcitou firmu nahradu, produkt spolec¢nosti je pro néj velmi vyznamny, jsou-li vy-
soké naklady prechodu ke konkurenci, je-li zakaznik ziskovy (tj. pfi jednani mize
byt velkorysejsi) a podobné (Kovar, 2008).
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V ramci urcitého odvétvi se také mohou objevit segmenty zakazniki, ktefi budou
uplatiiovat svou vyjednavaci silu v pripadé, Ze jsou citlivi vii¢i cené. Zakaznici jak na
mezipodnikovych trzich, tak i na trzich spotiebitelskych jsou citlivéjsi viici cenové
urovni, kdyZ to co, nakupuji, je napft. nediferencované, vzhledem k jejich osobnim

prijmim drahé, z hlediska jejich vykonnosti nepodstatné (Magretta, 2012).

Vyjednavaci sila dodavatelii

Vyjednavaci sila se prudce zvySuje, pokud zakaznik je velmi zavisly na jednom do-

davateli. Da se rici, Ze ¢im vys$Si arovné bude jeho vyjednavaci sila dosahovat, tim
vyssi intenzitu konkurence I1ze v daném odvétvi ocekavat (Kovar, 2008).

Dodavatelé mohou predstavovat urcitou hrozbu, pokud dokaZou zvySovat ceny
afirma poté musi toto zvysSeni uhradit nebo snizit kvalitu svych vyrobkl. To vse
vede ke sniZeni zisku spolecnosti. Jinak receno, slabi dodavatelé umoZiuji firmé
sniZovat ceny a tim poZadovat vyssi kvalitu (Dedouchova, 2001).

Podle Portera je vyjednavaci sila dodavatelti velka v nasledujicich ptipadech: na-
kupujici firma neni vyznamny zdkaznik a dodavatel je pro ni dlleZity, neexistuji
snadno dostupné substituty, naklady na zménu dodavatele, zakaznik poptavajici
vysoce diferencované zbozi, aj. (Kefkovsky a Vykypél, 2003).

Dodavatelé mohou mit také malou vyjednavaci silu, kdy napft. existuji zaménitelni
dodavatelé, zakaznik ma moZnost zpétné integrace (tj. ziskani vétsiho podilu na
rizeni dodavatelii Ci jejich seskupovani).

Hrozba substitutii
Substitu¢ni vyrobky lze identifikovat jako jiné vyrobky, které maji moznost plnit
stejnou funkci jako vyrobek daného odvétvi (Kovar, 2008). Existence blizkych sub-
stitutd predstavuje hrozbu konkurence v urcitém odvétvi limitujici ceny, za kterou
firmy prodavaji, a tim limituje i ziskovost spolecnosti. Pokud maji produkty firmy
malo blizkych substitutli, pak maji prilezitost zvysit jejich ceny a tim i zisk (Dedou-
chova, 2001).

Konkuren¢ni sila plynouci z hrozby substitutii je determinovana témito faktory,
tj. relativni vySe cen a diferenciace substitutti, velikost ndkladii zakaznik( na pre-
chod k substitutiim. Na zakladé toho lze ¥ici, Ze ¢im nizsi bude jejich cena, ¢im vyssi
je jejich kvalita a ¢im nizsi jsou naklady na piechod zakaznikd, tim vyznamnéjsi
bude jejich konkurenc¢ni sila (Sedlackova a Buchta, 2006).

Hrozba substituce ma také nékolik riiznych podob (Kovar, 2008):

e Hrozba substituce vyrobku vyrobkem;

e Hrozba substituce urcité potireby (napf. vyssi kvalita);
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e Hrozba generické substituce;
e Hrozba absolutni substituce (napt. zména spotrebitelskych navyk).

Intenzita soupereni mezi existujicimi konkurenty
Mezi rozhodujici faktory, které ovliviiuji konkurenc¢ni prostiedi lze zaradit, napt.
mnozstvi konkurujicich si firem, typ konkurence (monopol, oligopol), moZnosti

diferenciace, strategicky zameér podniku, rozmanitost sortimentu aj. (Cimbalnikova,
2012).

Vysoka intenzita soupefeni mezi existujicimi konkurenty se projevi ve sniZeni
ziskovosti firem. Soupeieni mezi firmami v daném odvétvi mtze probihat v podobé
cenové konkurence, zlepseni sluzeb zakaznikiim, investic do riizné propagace atd.
(Magretta, 2012).

Rivalita firem mize byt vysoka pri splnéni danych podminek: jedna se o stagnuji-
ci nebo se zmensujici trh, kdy se firmy snazi udrZet svoji pozici za kazdou cenu
v podobé cenové ¢i necenové konkurence; miiZze se jednat o nové lukrativni odvétvi
(napft. distribuce benzinu); velky pocet konkurentii; snadnd zména dodavatele
u zakaznik(; vysoké bariéry pripadného odchodu z odvétvi a podobné (Kerkovsky
a Vykypél, 2003).

Pokud se spole¢nosti zacnou na trhu v odvétvi odliSovat a do urcité miry spolu-
pracovat (tj. kooperace), mohou oslabit konkurenc¢ni boj. Jinak feceno, ¢im vyssi

bude diferenciace vyrobktl nebo sluzeb, tim vyssi je jejich ochrana proti konkurenci
a tim niz8{ je rivalita v odvétvi (Kovar, 2008).

1.3 Analyza vnitiniho okoli organizace

Hlavni myslenka internf analyzy spociva ve zhodnoceni soucasného postaveni spo-
le¢nosti. Jejim ukolem je nalézt, v ¢em firma vynika a co neni jeji silnou strankou.
Velké spolecnosti jsou obvykle finan¢né siln€jsi nez malé firmy. Na druhé strané
maji tendenci pomaleji realizovat potiebné zmény a ne prili§ uc¢inné slouzi malym
trznim segmentiim. U mensich spolecnosti je tomu vétSinou naopak (Mallya, 2007).

K analyzovani vnitinitho okoli organizace je moZné vyuZit mnoho metod. Ve své

diplomové praci se budu zabyvat predevSim analyzou provéreni zdroji podniku.
Finanéni analyzu provadét nebudu na Zadost majitele firmy Optik Zabkov4, s. r. o.

1.3.1 Provéreni zdroji podniku

Analyza vnitinich zdroji podniku je velmi vyznamnou Casti strategické analyzy,
ktera podava informace pro budovani a udrzeni konkurencni vyhody. Jejim hlavnim
cilem je posoudit strategicky potencial zakladny zdroji spolecnosti, zejména rozsah
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dostupnych existujicich zdrojq, jejich kvalitu, jedine¢nost a obtiZnost dosaZitelnosti
pro konkurenc¢ni firmy (Sedlackova a Buchta, 2006).

Podnikatel disponuje urcitymi informacemi o trhu, na kterém chce realizovat své
podnikani. K tomu, aby byla vytvorena optimalni strategie, je tfeba kromé vnéjsiho
okoli také analyzovat vnitfni prostredi firmy. Pro zjiSténi silnych a slabych stranek
spolec¢nosti je nezbytné rozebrat nasledujici vnitini faktory (Lhotsky, 2010, s. 43):

o faktory védecko-technického rozvoje;

o marketingové a distribuc¢ni faktory;

o faktory vyroby a rizeni vyroby;

« faktory podnikovych a pracovnich zdrojt;
o faktory finan¢ni a rozpoctové.

V dnesni dobé, kdy se na trhu ve vétSiné odvétvi nachazi velkd konkurence, je
nutné vyzdvihnout zejména dilezitost faktorii marketingovych a distribucnich
(Lhotsky, 2010).

Nyni uvedené vnitini faktory podrobnéji rozeberu.

Faktory védecko-technického rozvoje
Védecko-technicky rozvoj prispiva k vytvoreni konkurené¢ni vyhody firmy, kdy jeho
cilem je privést spolecnost do stavu, kdy je schopna uspokojit zakaznika lépe
arychleji nez konkurence. Pomoci inovace vyrobki nebo zefektivnénim vyroby,
miZe firma dosdhnout ke snizeni vyrobnich nakladli a vyhodnéjsi cenové politiky
(Mallya, 2007).

Marketingové a distribucni faktory
Pro jednotlivé podniky se miZe vyznam marketingovych faktora liSit. V oblasti
marketingu a distribuce je nutné analyzovat ucinnost cenové strategie a reklamy,
vztahy s klicovymi zakazniky, kvalitu vyrobkd a ucinnost servisu po nakupu, kon-
kurencni strukturu trh a mnoho dalsich (Kerkovsky a Vykypél, 2003)

V dnesni dobé zakaznik rozhoduje vice neZ kdy jindy o uspéchu ¢i netispéchu
podniku. Témér neexistuji zadné produkty nebo sluzby, které by se prodavaly au-
tomaticky. Marketing je vsoucasnosti klicovou funkci rozhodujici v oblasti
podnikani. Ziskanim stalého vérného zakaznika je hlavnim tikolem marketingu, kdy
je tfeba mu poskytovat zvyhodnujici programy, rabaty atd. Pro firmu je vZdy totiz
levnéjsi udrzet si stalého zakaznika, nez ziskat nového (Mallya, 2007).

Faktory vyroby a rizeni vyroby
Jsou zde zkoumany piredevsim faktory flexibility vyroby z hlediska pozadavkd za-
kazniktl, hospodarnosti a ucinnosti vyuziti vyrobniho zarizeni, dostupnosti energii,
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surovin a polotovart, spolehlivosti a stability vyrobnich systémi a dal$ich (Kerkov-
sky a Vykypél, 2003).

Faktory podnikovych a pracovnich zdrojii
Faktory podnikovych a pracovnich zdrojii predstavuji vyznamnou cast analyzy
vnitiniho prostiredi firmy. V ramci této jednoduché analyzy se management podni-
ku snazi odhadnout, jak velky objem zdroji ma k dispozici a jakym zptlisobem je
mozné se zdroji pracovat (Kovar, 2008).

Je vhodné uvést klasifikaci zakladnich podnikovych zdroj{, které jsou zde reSeny:

Typickymi hmotnymi zdroji jsou naptiklad stroje a zarizeni, nemovitosti, do-
pravni prostiedky, pozemKky a dalsi (Lhotsky, 2010). Jednotlivé hmotné zdroje lze
nalézt v rozvaze (aktivech) firmy, kartach majetku nebo inventarnim seznamu, kde
je tifeba vénovat pozornost predevsim zlistatkové cené, kdy dochazi k opotiebeni
majetku. Tato informace miize firmé rici, jak dlouho stim jejim majetkem muze
pocitat, napriklad zda je potieba stroj do budoucna vymeénit ¢i nikoliv.

Déle sem lze zaradit tzv. lidské zdroje, které jsou pro podnik mnohdy klicové. Zde
se zkouma pocet, kvalifikace a zkuSenosti zaméstnancii i manazert, dale jejich mo-
tivace a adaptabilita a dalsi (Sedlackova a Buchta, 2006).

Nehmotné zdroje zahrnuji jednak na jedné strané oblast technologie, napt. paten-
ty, licence, know-how, registrované ochranné znamky, na druhé strané faktory,
napt. image, znacka, reputace, povést podniku a jiné (Lhotsky, 2010). Nehmotné
zdroje lze najit v rozvaze (sotwary, licence, hodnota znacky - na zakladé ocenéni).

Je velmi dilezité si v této c¢asti uvédomit, Ze napriklad vyhodou firmy je mit vy-
hodnou znacku, coZ se miize promitnout do vérnosti jejich zakaznika.

Faktory financni a rozpoctové

Financ¢ni zdroje, které jsou dany vlastnimi a cizimi zdroji organizace, ovliviiuji fi-
nancni strukturu, ale i stabilitu firmy (Cimbalnikova, 2012).

V této ¢asti vedeni managementu musi feSit nasledujici otazky, jaké ma firma ak-
tiva a jak jsou kryta, jakym zplisobem spolecnost funguje a jak jsou jeji zdroje
strukturovany, jakym zptsobem jsou schopni s témito zdroji nakladat a efektivné
vyuzivat. Zakladnim zdrojem informaci jsou tedy rozvaha, vykaz zisku a ztrat, vykaz
cash flow.
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1.4 Syntéza jako vychodisko pro formulaci strategie

1.4.1 SWOT analyza

ZavrSenim strategické analyzy je tzv. diagnoéza silnych a slabych stranek, hrozeb
a prilezitosti podniku. Pfi diagnéze se nej¢astéji pouziva SWOT analyza. Udaje pro
tuto analyzu Ize shromazdit pomoci riiznych technik, naptiklad prevzetim z jiz vyse
zminénych dil¢ich analyz, porovnanim s konkurenty (benchmarking), metodou

v V7

rozhovoru piipadné rizené diskuse tzv. brainstormingem (Kerkovsky a Vykypél).

Hlavnim cilem této analyzy je identifikovat, nalézt a posoudit vlivy, k predikci vy-
vojovych trendt faktorid vnéjsiho okoli a vnitini situace firmy a jejich vzajemnych
souvislosti (Sedlackova a Buchta, 2006). SWOT analyza je velmi uZitecnym podkla-
dem pro shrnuti ,klicovych otazek vyplyvajici z analyzy podnikatelského prostiedi
a schopnosti firmy, aby zpét ziskala celkovy pohled o své strategické pozici“ (John-
son etal,, 2012, s. 65).

SWOT analyza je velmi uzite¢nym podkladem pro dalsi rozhodovani manage-
mentu, kdy ukaze firmé jejich sou€asnou situaci.

Metoda SWOT je zkratkou anglickych slov (Cimbalnikova, 2012):
o Strenghts (silné stranky firmy, prednosti);
e Weaknesses (slabé stranky firmy, nedostatky);
e Opportunities (prilezitosti ve vnéjSim prostiedi);
e Threats (hrozby z vnéjsiho prostredi).

Silné a slabé stranky vyplyvaji z analyzy vnitfniho prostiedi. Silné stranky umoz-
nuji rozvijet prednosti firmy a pres né ziskavat vyhody na trhu, naptiklad se jedna
o zavedeni PC sité, funk¢ni organizacni strukturu, stabilizaci pracovnikd, vysoka
odbornda uroven a dalsi. Naopak slabé stranky je zapotiebi odstraniovat nebo ale-
spoil zmirfiovat, jedna se napf. o nedostatek informaci, omezeny zptsob kontroly,
zastaralou technologii, vysokou zadluZenost a podobné (Cimbalnikova, 2012).

Ptilezitosti a hrozby jsou definovany na zakladé analyzy vnéjSiho okoli. Na piile-
Zitosti se lze divat ze dvou uhli pohledu, jednak na prileZitosti eliminujici hrozby
firmy, jednak rozvojové prilezitosti pro podnik. Jedna se naptiklad o zabezpeceni
zdroji, nové védecké objevy v oboru, vyhodné uvéry, vyhodna konkuren¢ni pozice,
moznost exportu a dalsi (Dedouchova, 2001). Tyto zminované prilezitosti miize
podnik vyuzivat pro posileni pozice na trhu a zvySeni své konkurenceschopnosti.
Typickym faktorem ovliviiujici hrozby podniku je napf. silna konkurence, vysoké
dané, celni bariéry, vstup zahrani¢ni konkurence, nestabilita trhu, stara odvétvi

a podobné. Spole¢nost by se méla snazit vyhybat se témto uvedenym hrozbam
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a minimalizovat Skody. Kombinaci téchto pifednosti, nedostatki firmy a prilezitosti

a hrozeb ve vnéjSim prostredi vznikaji varianty strategického chovani spolecnosti

ve vztahu k budoucimu vyvoji. Lze tedy pak vyuzit riizné varianty strategii, které

vychazeji ze ¢tyl moznych zjednodusenych pristupt (Kovar, 2008):

o Pristup S-0, ktery pouziva vnéjsi prileZitosti k vyuziti silnych stranek podniku.

e Pristup W-0, kdy se jednd o moZnost eliminovat slabé stranky firmy za pomoci
vnéjsich prileZitosti.

e Pristup S-T, zachycuje situaci, kdy hrozba poskodi silnou stranku firmy a zaroven
miiZe vyuzit silnych stranek pro eliminaci dané hrozby.

e Pristup W-T, snaZi se zachytit situaci, kdy hrozba je schopna ohrozit existenci
firmy tim, Ze vyuzije jejich slabych stranek.

Autorka Sedlackova (2006) zminiuje kombinaci téchto faktord sestavenych v dia-
gramu na obrazku 5, které ovliviiuji vznik riiznych variant moZnych budoucnosti,
a tudiz vyzaduji rtizné strategické volby.

Obrazek 5: Diagram analyzy SWOT

| Piilefitosti v okoli |

Tournaround

Slabé stranky Silné stranky

Obranna Diverzifikacni
strategie teorie

‘ Ohrozeni okoli ‘

Zdroj: Upraveno dle Sedlackové a Buchty, 2006, s. 92
V prvnim kvadrantu se firma setkava s prilezitostmi vnéjsiho prostredi a zaroveii je
schopna nabizet urc¢ité mnozstvi silnych stranek. Vysledkem je agresivni riistoveé
orientovana strategie oznacovana také jako strategie ,max - max“. VétsSina firem
se snazi dosdhnout této strategie. Ve druhém kvadrantu se nachazi strategie di-
verzifikacni znaCend také jako ,min - max", kterd vychazi z predpokladu
maximalizace silnych stranek firmy a minimalizaci ohroZeni. V této situaci musi
spoleCnost v€as nalézt hrozby a preménit je vyuZzitim silnych stranek v prileZitosti.
Ve tretim kvadrantu se jedna o strategii turnaroundu, kdy ma podnik na trhu

mnoho prileZitosti, avSak je nucen celit velkému mnozstvi svych slabych stranek.
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Tato strategie oznacend jako ,max - min“ spociva v eliminaci slabych mist firmy
a dale ve vétSim vyuziti prilezitosti trhu. V poslednim, nejméné priznivém kvadran-
tu se spolecnost nachazi v situaci, kdy prevazuji jeji slabé stranky a soucasné se
v okoli vyskytuje velky pocet rizikovych faktori. V tomto pripadé se jedna o strate-
gii obrannou a defenzivni oznacovana jako strategie ,min - min“, ktera vychazi
z uzavirani kompromisli a opousténi danych pozic (Sedlackova a Buchta, 2006).

SWOT analyza je pro vedeni managementu velmi cenny informacni zdroj pii for-
mulaci strategie. Zjeji podstaty plyne logika strategického navrhu, tj. navrh
strategie by méla byt zamérena na eliminaci slabin a hrozeb vyuZitim silnych stra-
nek firmy a strategickych prileZitosti. Kazda slaba stranka nebo hrozba plynouci ze
SWOT by méla mit pri takovémto pristupu v ndvrhu strategie opatieni, které ji eli-
minuje (Kerkovsky a Vykypél, 2003).
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2 Metodika prace

Cilem diplomové prace je provést externi a interni analyzu podniku Optik Zabkova,
S. I. 0. a na zakladé zjisténych vysledkd poté navrhnout vhodnou strategii a uvést
pripadné zmény, které by mohly zlepsit dalsi vyvoj firmy. Dil¢im cilem této prace je
zjistit jaké jsou preference a oCekavani zakaznikd v dnesni dobé€, kdy si pro potieby
firmy a soucasné se zietelem na hlavni cil diplomové prace stanovim vyzkumnou
otazku znéjici: ,Jaké jsou preference a ocekavani zakaznikli v dnesni dobé
z hlediska o¢ni optiky?“ Navrhy moZnych zmén ¢i jednotlivd doporuceni mohou
spolecnosti prispét k dosaZeni stanovenych cild firmy a také si udrzet stalou klien-
telu ¢i ji pripadné rozsirit.

V této praci bude pouZit kvalitativni a kvantitativni vyzkum. Metody, které zde
budou vyuzity, jsou nasledujici, analyza dokumentti, analyza obsahova, dotaznikové
Setieni, pozorovani a rozhovor. Do metod teoretickych budou zarazeny tzv. parové
metody, jako je analyza syntéza, indukce-dedukce. Pro specifictéjsi definovani jed-
notlivych faktort vnitini analyzy SWOT bude pripadné vyuzit brainstorming

s vedenim firmy.

Analyza dokumentii - metoda sbéru sekunddrni dat
Ke zpracovani aplikac¢ni ¢asti budou pouzita sekundarni data z elektronickych zdro-
jii predev$im internetovych stranek Optik Zabkova a jejich konkurenénich firem,
justice a odborného ¢asopisu ,Ceska o¢ni optika“. Dal$i potiebné informace budou

ziskana z internich zdroji firmy prostiednictvim rozhovoru.

Analyza obsahovad
V praci budou pouZity analyzy vnéjsiho a vnitfniho prostiedi firmy. Z vnéjsich ana-
lyz to jsou PEST analyza, metoda ,4C“ analyza odvétvi, analyza konkurenc¢niho
prostiedi, tzv. Portertiv model péti sil. Z vnitinich je to analyza internich zdroja
podniku a SWOT analyza. Moznych aplikovanych metod je mnohem vice, ale rozsah
mé diplomové prace dovoluje provést pouze nékteré z nich.

V analyze PEST bude pouzita analyza dokumentt. Zde budou vyuzity ekonomic-
ké a statistické informace publikovanych Ceskych statistickym uradem,
Ministerstvem financi a podobné.

Potrebné informace ke zpracovani analyzy ,4C“ mi poskytne pan Mgr. Marsik
prostiednictvim rozhovoru z analyzované ocni optiky, ktery mi bude k dispozici po
celou dobu mého psani diplomové prace.

Pro vypracovani analyzy odvétvi budou vyuzity informace z internetovych stra-
nek Ceského statistického tiadu, napiiklad, kam o¢ni optika spada dle klasifikace
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CZ-NACE. Zdrojem dileZitych informaci zde také bude internetova a tiSténa verze
odbornych ¢asopisti, napt. Ceska o¢ni optika. V této analyze se budou zjistovat
otazky typu, jak vypada vyvoj maloobchodnich trzeb v o¢ni optice v mezironim
srovnani v CR, zda dochazi ke stagnaci €i pozvolnému oZiveni trhu, kolik zakaznici

7 v v

v prepoctu utrati za dioptrické bryle a kontaktni ¢ocky a podobné.

Dotaznikové setreni

Pro pottfeby vedeni firmy Optik Zabkovj, s. 1. 0. a sou¢asné se zietelem na zvoleny
cil diplomové prace, jsem si zvolila vyzkumnou otazku: ,Jaké jsou preference a oce-
kavani zakaznikli v dneSni dobé z hlediska oc¢ni optiky?“ Na tuto otazku se budu
snazit odpovédét pomoci dotaznikového Setreni. Vysledky z tohoto Setfeni budou
také pouzity v Porterové modelu péti sil - vyjednavaci sila zakaznika a konkuren¢ni
prostiredi. Z téchto diivodi bude dotaznikové Setieni umisténo v praktické cCasti
pred analyzou konkurenc¢niho prostiedi.

Hlavnim cilem Setfeni je zjistit, jaké jsou preference a ocekavani zakaznikl
v dneSni dobé z hlediska o¢ni optiky. Na zakladé vysledkii z tohoto Setfeni budou
stanovena néktera doporuceni, jakym smérem by se spole¢nost méla ubirat, pokud
se jedna o zakazniky a navic mize také pomoc ke zvoleni vhodné strategie firmy.
Vyhodnocené vysledky budu také konzultovat formou fizeného strukturovaného
rozhovoru s vedenim o¢ni optiky v Jindiichové Hradci.

Vrealiza¢ni fazi budu vyuZivat dotazniky v tiSténé i elektronické podobé. Pro
praktickou ¢ast si stanovim pozadovanou navratnost 100 dotaznikd. Vyzkum bude
provadén pouze na 150 respondentech. Jsem si vedoma omezeni tykajici se stano-
veni urcitého poctu dotazniki, presto pro tucely této diplomové prace bude vsak
tento pocet dostacujici a jako jeden z moznych podkladii pouzitelny.

Dotazniky v tisténé podobé budu rozdavat zejména lidem, ktefi nosi dioptrické
bryle a jsou také zadkaznikem jakékoliv o¢ni optiky v Jindrichové Hradci, Treboni a
jeho okoli. Dotazniky nebudou uréeny pouze zakaznikiim o¢ni optiky Zabkova, a
proto také pozadam své pratele, rodinu, aby dotazniky rozeslali v jejich firmé, kde
pracuji. Prostiednictvim internetovych stranek www.survio.com si vytvorim elek-
tronicky dotaznik, ktery bude umistén panem Mgr. MarSikem na facebookovych
strankach Optik Zabkova.

Struktura dotazniku tvori:
e nazev dotazniku;
e spolecCenska rubrika;
e Uvodni otazky;
o filtraCni otazky;
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e vécné otazky - urcené pro vlastni vyzkum;

o identifikaCni otazky, které jsou zamérené na charakteristiky respondenta.
Vytvoreny dotaznik bude obsahovat uzaviené a polozaviené otazky. Budou se zde
objevovat otazky predevsSim typu multiple choice, u kterych si respondent miize
vybirat z urcitych odpovédi. Dale zde bude vytvorena otdzka tykajici se faktord,
které ovliviiuji respondenty pri nakupovani jejich dioptrickych bryli pomoci tzv.
hodnotici $kaly od stupnice 1 - 5 (1=nejméné piisobi, 5=nejvice plisobi). Dané hod-
noty se mohou pii odpovédi této otdzky opakovat. Dotaznik urceny pro
respondenty bude obsahovat 14 otdzek. Z toho budou vytvoreny Uvodni otazky
napriklad, jak ¢asto respondenti nakupuji dioptrické bryle a jaké misto pfi jejich
nakupu preferuji. Je zde také zahrnuta filtracni otazka, ktera bude znit: ,Nosite di-
optrické bryle?“, pti odpovédi ,ne“ respondent dale nepokracuje ve vyplihovani
dalSich otazek. Mezi identifika¢ni otazky budou zatazeny zejména otazky tykajici se
pohlavi, véku, bydliSté, zaméstnani a prijmi domdacnosti. V polovic¢ni ¢asti dotazni-
ku budou vytvoreny vécné otazky, které jsou urcené predevsim pro vlastni vyzkum.
Budou to otazky typu napiiklad, jaké je hlavni kritérium respondentii pro vybér
prodejny dioptrickych bryli, jaké odmény ¢i sluZby by uvitali v dneSni dobé v jejich
optice. SpoleCenska rubrika bude obsahovat mé predstaveni osobnosti, icel dotaz-
nikového Setfeni a podékovani za pravdivé vyplnéni jednotlivych otazek.

NiZe zde uvadim ¢asovy harmonogram dotaznikového Setieni.

Tabulka 3: Casovy harmonogram dotaznikového $etfeni

od 10. prosince 2015 do 23. prosince 2015

od 25. prosince 2015 do 31. prosince 2015
od 20.ledna 2016 do 20. inora 2016
od 1. brezna 2016 do 25. birezna 2016

od 26. bifezna 2016 do 15. dubna 2016

Zdroj: Vlastni zpracovani

Predvyzkum
Predvyzkum si ve své praci zvolim z jednoho prostého diivodu, bude slouzit ke zjis-
téni nedostatkl a chyb, které se mohou objevit v pripraveném dotazniku urceny
respondentim. Trindct dotaznikd rozddm zakaznikim ocnich optik v Jindfichové
Hradci a Treboni do 31. prosince 2015. Cilem je poskytnout respondentiim dotaz-

nik, ktery budou moci vyplnit a na zdkladé toho mi pripadné poskytnou informace
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o jeho nedostatkach, pripadné nesrozumitelnosti danych otazkach. Vytvoreny do-
taznik budu navic konzultovat s panem Mgr. Marsikem z o¢ni optiky Zabkova, s. r. o.
v Jindtichové Hradci. Chyby pripadné nedostatky, které se v dotazniku objevi, opra-
vim a dle vlastni potfeby prepracuji. Nasledné zahajim vyzkum trvajici zhruba 1
mésic. Dotaznik slouZici k predvyzkumu bude uveden v priloze ¢. 2

Analyza informaci

Pro vypracovani a vyhodnoceni informaci ziskanych z dotaznikového Setreni pouzi-
ji matematicko-statistické metody, tj. absolutni a relativni ¢etnost, které vyjadiuji
pomeér jednotlivych hodnot vii¢i celku s tim rozdilem, Ze relativni ¢etnost je vyjad-
Fovana v procentech.

Rovnice 1: Relativni ¢etnost
ni
= —k -

Zdroj: Hindls, R. a kol., 2006

pi

Vv

Dale pomoci kiiZové analyzy budu zjiStovat zavislost dvou proménnych, naptiklad
zavislost frekvence nakupu bryli na pohlavi tj. muZi a Zeny, zavislost frekvence na-
kupu bryli na prijmu domacnosti respondenta. V souvislosti s piijmem vyuZiji také
statistickou veli¢inu median.

Rovnice 2: Vypocet medianu

xp = (z, —ny)/ny hy +a,
Zdroj: Hindls, R. a kol., 2006

Rovnice 3: Vypocet medianu
Z, =N, + 0,5
Zdroj: Hindls, R. a kol., 2006
Kde zp predstavuje poradové cislo jednotky, jejiz hodnota bude hledany kvantil.
N zobrazuje pocet pozorovani a p relativni cetnost niZsich hodnot, jejiZ horni mez je
hledany kvantil. N1 predstavuje Cetnost intervalu, v némz leZi hledany kvantil a hp
uvadi délku kvantilového intervalu. Ap predstavuje hodnotu tvorici dolni hranici
kvantilového intervalu (Hindls et al., 2006).

Data, které ziskam z dotaznikového Setfeni, budou prepsana do programu Micro-
soft Excel formou tabulek. Vyhodnocené vysledky poté znazornim pomoci
vysecovych a sloupcovych grafli a nasledné interpretuji.

7

Na zdkladé uvedenych metod se budu snazit odpovédét na vyzkumnou otazku
znéjici: ,Jaké jsou preference a oc¢ekavani zakazniki v dnesni dobé z hlediska opti-
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ky?“ Podle preferenci a ocekavani zakaznikd, které budou v dotaznicich zminény,
doporucim firmé na jaké zakazniky se zamérit a jak zlepsit prodej svych vyrobk ¢i
sluzeb. Tento dotaznikovy vyzkum miize také vést ke zvoleni vhodné strategie pro-
deje firmy, kdy jednotlivé body budou plynout z predchozich doporuceni ze
strategickych analyz. Uvedené vysledky z dotaznikového Setieni také budu konzul-
tovat s vedenim firmy o¢ni optiky Zabkovd vramci fizeného strukturovaného
rozhovoru. U¢elem tohoto rozhovoru bude zjistit, jaké konkrétni navrhy by zaved]
pan majitel pro jeho podnik v budoucnosti. Jednotliva doporuceni by méla pomoci
firmé Optik Zabkova, s. 1. 0. si udrzet stalou klientelu piipadné ji rozsitit a také pti-
spét k uspésSnému dosazeni stanoveného cile firmy.

Indukce a dedukce

Pomoci téchto pojmii se popisuji zakladni vztahy mezi daty a teorii. Dedukce
predstavuje vztah, kdy se z teorie odvodi tvrzeni, které se poté porovna s daty. Na-
opak indukce pouZiva data k odvozeni z teorie (Hendl, 2005). Metoda dedukce bude
pouZita zejména pri vyvozovani zavéru z provedeného dotaznikového Setieni.

V této praci bude také pouzita hodnotova krivka z diivodu porovnani jednotli-
vych faktori oc¢ni optiky a internetového obchodu a zaroven také z pohledu
respondenta. Grafické vyjadieni této kiivky bude sestaveno na zakladé kvalitativ-
niho rozhovoru s o¢ni optikou a dotaznikového Setreni. Prostiednictvim této kiivky
bude zjisténo, do kterych danych oblasti mize firma vice investovat finan¢nich pro-
stiredki, nebo pravé naopak muze usetrit zbytecné vynaloZené naklady na dany
faktor.

Metoda pozorovani bude zaloZena na sledovani objektu a daného okoli, napti-
klad studovani konkurenénich firem Optik Zabkova. Tato metoda bude vyuZita p¥i
zpracovani analyzy Portertiv model péti sil. Zde také vyuziji informace pana Mgr.
Marsika prostirednictvim predem pripravenych otazek, které budou tvorit osnovu
strukturovaného rozhovoru. Také zde budou vyuzity informace z odborného caso-
pisu Ceska o¢ni optika. Budou zde také pouZity informace ze studie, v niZ jsou
uvedené udaje tykajici se prizkumu trhu o nakupnich zvycich na vzorku necelé
tisicovky lidi, ktera byla provedena spolecnosti GFK Czech & Slovak.

Rozhovor
Informace ke zpracovani aplika¢ni ¢asti zejména interni analyzy mi poskytne pan
Mgr. Marsik z o¢ni optiky, ktery mi bude k dispozici po celou dobu psani diplomové
prace. Rozhovor bude strukturovany a bude probihat na zakladé predem priprave-
nych otazek tykajici se ocni optiky, které tedy budou tvofit osnovu daného
rozhovoru. Vzor kladenych otazek bude uveden v ptiloze €. 1. Vyhodou této metody
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je prima reakce na otazku a jeji pripadné doplnéni o dalsi informace potiebné
k diplomové praci.

Syntéza
Syntézou propojim jednotlivé ¢asti v celek a bude pouzita zejména pro navrh kon-
krétni strategie firmy.

Pti zpracovani SWOT analyzy budu vychazet v praktické ¢asti z predchozich dil-
¢ich analyz. Pti stanoveni vah jednotlivych kritérii bude pouZita metoda parového
srovnavani, kterd bude podrobnéji rozebrana v kapitole ,analyza SWOT“

v praktické c¢asti. Bodové ohodnoceni téchto kritérii navic také zkonzultuji ve firmé
Optik Zabkova.
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3 Aplikacni cast

Pro aplikaé¢ni ¢ast této diplomové prace jsem si vybrala podnik Optik Zabkova sidli-
ci vJindrichové Hradci. Rozhodla jsem se, Ze pro provedeni strategické analyzy je
vhodna o¢ni optika, nebot’ spolecnost zatim nevyuziva Zadnou konkrétni strategii,
jak na soucasném trhu uspét. V této casti jsem se zabyvala analyzami, které byly
uvedeny v jiZ zminéné teoretické casti. V ivodu je strucné predstavena firma Optik
Zabkova, s. r. 0. a nasledné jsem se podrobnéji vénovala analyzam externiho
a interniho okoli. Soucasti této prace je také sestaveni hodnotové kiivky a vyhodno-
ceni dotaznikové Setfeni s vyuZitim grafii, které nasledné okomentuji. Jeho hlavnim
cilem je odpovédét na vyzkumnou otazku tykajici se preferenci a oCekavani zakaz-
niki z hlediska oc¢ni optiky. Na zakladé provedeného zkoumani je navrzena vhodna

strategie firmy a stanovena konkrétni doporuceni pro spolecnost.

3.1 Predstaveni spolec¢nosti
Nazev spole¢nosti: ~ OPTIK ZABKOVA

Pravni forma: spole¢nost s ruenim omezenym

Spisova znacka: C 9353 vedena u Krajského soudu v C. Budéjovicich
Den zapisu: 1.ledna 2000

Sidlo: Jindrichtiv Hradec, Panska 133/1, PSC 377 01

ICO: 26019442

Predmét podnikani: oc¢ni optika
vyroba, obchod a sluZby neuvedené v prilohach 1 az 3

zivnostenského zakona
Zakladni kapital: 2312 000 K¢

Obrazek 6: Logo spolecnosti

+ OPTIK -

ZABKOVAs.r.o.

Zdroj: Ondrej, 2012, www.ocnioptik.cz

Spole¢nost Optik Zabkov4, s. r. 0. nabizi $irokou $kalu produkti a sluZeb jejim sta-
vajicim a potencidlnim zakazniklim. Jedna se o Siroky vybér kvalitnich znackovych
bryli v Sirokém cenovém rozmezi, materiali brylovych cocek (tj. mineral, plast, po-
lykarbonat, tenCeny plast - vysokoindexové cCocky) a jejich povrchové upravy,
slunecnich bryli slouzici jako moderni esteticky doplnék. Dale je také prodavan do-

STRANA 35



\SE | FAKULTA MANAGEMENTU V JINDRICHOVE HRADCI
DIPLOMOVA PRACE

plitkovy opticky sortiment, napt. mikrovlaknové hadiiky na c¢isténi bryli, Cistici
a protizamlZovaci roztoky, pouzdra na bryle, lupy, ochranné bryle, polarizacni slu-
necni clipy a dalsi (Ondrej, 2012).

Mezi profesionalni sluzby oc¢ni optiky lze zaradit odborné poradenstvi, opravy
bryli, ¢isténi dioptrickych bryli ultrazvukem, vySetreni zraku a aplikace kontaktnich
¢otek pouze optometristy registrovanymi Ministerstvem zdravotnictvi Ceské re-
publiky, ktefi jsou plné akreditovany k vykonu jejich povolani. Zdkaznici maji také
moZznost vyuzit ndkup bryli na splatky, kdy tato sluzba neni zcela béZna v odvétvi
o¢ni optiky. Splatkovy prodej je bez jakéhokoliv navySeni s jedinou podminkou slo-
Zzeni predem dané zalohy a to ve vysi poloviny zakazky, kdy jeji druha cast je
rozpocitana do pravidelnych mési¢nich splatek ve vysi 500 K¢ az 1 000 K¢&. Oc¢ni
optika vyuziva jako formu podpory prodeje napiiklad darkové poukazy zhotovené
dle prani zakaznikd, vérnostni programy (Ondrej, 2012).

Historie

Firma Optik Zabkova vznikla v roce 2000 v Jindfichové Hradci. Optiku zaloZili Dra-
homira Zabkova a Karel Zabka ml, Karel Zabka st spoleCenskou smlouvou
o zaloZeni podniku s ru¢enim omezenym. Predmétem cinnosti od roku 2000 byla
obchodni ¢innost, tj. koupé zbozi za tcelem prodeje a dalsi prodej kromé pripadi
vyzadujicich zvlastni opravnéni a o¢ni optika. V roce 2014 doslo k upraveé spolecen-
ské smlouvy obchodni spolecnosti. Hlavni podnikatelské aktivity nyni spocivaji
v téchto ¢innostech, tj. o¢ni optika, vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach
1 aZ 3 Zivnostenského zakona. Od roku 2005 ma firma dva spolec¢niky, kterymi jsou
Drahomira Zabkova a Karel Zabka star$i. Firma navic také garantuje jejich dlouho-
letou zkuSenosti v oboru o¢ni optiky jiZ od roku 1991.

Soucasnost

Spolec¢nost sidli v okresnim mésté Jindtrichiv Hradec a ma jesté 1 pobocku nachaze-
jici se ve mésté Pelhfimov. Operacnim prostorem je zejména tedy JihoCesky kraj
a kraj Vysocina. Ve své praci jsem se zamérila predevsim na okres Jindfichtiv Hra-
dec. KdneSnimu datu od roku 2014 ma spole¢nost 9 zaméstnanci a je ¢lenem
Spolecenstva Ceskych optikili a optometristi.
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Obrazek 7: Optik Zabkova

Zdroj: Optik Zabkovd, 2014, www.facebook.com

Soucasna strategie podniku
Firma Optik Zabkova nemé doposud stanovenou konkrétni strategii. Strategicka
rozhodnuti vychazeji predevsim z uvaZeni ¢lent statutdrniho organu firmy a da se

fici, Ze spolecnost zatim funguje explicitné bez zjevné strategie.

Poslanim této spolecnosti je poskytovat zakaznikovi takové produkty, které zajis-
ti zejména jeho kvalitni vidéni. Pro mnoho zakaznika je kvalita vidéni pro jejich

soucasny moderni Zivotni styl zasadni.

Pro kazdou spolecnost je vyhodné, aby mél jasné stanovenou vizi daného podni-
kani. Vize je zakladnim motivem pro Fizeni firmy. Vize podniku Optik Zabkova zni
nasledovné: ,Optik Zabkovd chce poskytovat svym souc¢asnym a potencidlnim zdkaz-
nikim ty nejkvalitnéjsi sluzby a dosahnout tak prvenstvi v dané lokalité.”

Mezi hlavni vytycCené cile firmy patfi:

e kompletni vybaveni vySetiovny;

e nové zazemi na oSetreni kontaktnich ¢ocek;

e meéreni zraku ve 3D;

o maximalni spokojenost zakaznika, jak s dioptrickymi brylemi zhotovené presné
na miru podle o¢niho vysSetieni, tak skontaktnimi CoCkami z nejzdravéjSich

a nejpohodInéjsich materiald.
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Graf 1: Trzby z prodeje vyrobkii, zbozi, sluzeb Optik Zabkova (v tis. K¢)

20000 14787
M TrZby za prodej zboZi a
10000 sluzeb
0 =T T T 1

2014 2013 2012

Zdroj: Upraveno dle internich materidlii spole¢nosti
VySe uvedeny graf ¢. 1 zobrazuje celkové trzby za prodej vyrobki, zboZi a sluzeb
Optik Zabkova za roky 2014 az 2012. V roce 2014 oproti roku 2012 doslo k zvy$eni
trzeb o 2 097 tis. K& Vét$inu o¢nich optik v Cesku zasahla hospodai'ska krize v po-
dobé nizkych trzeb. Doznivajici ekonomicka krize méla samoziejmé také dopad na
nizké trzby firmy Optik Zabkova v roce 2012. Prostiednictvim rozhovoru s panem
Mgr. MarSikem mi byla poskytnuta informace, Ze trzby dané optiky za rok 2015
zacaly vyznamné rist. Je tedy ziejmé, Ze situace ocnich optik se postupné stabilizu-
je a lze ocekavat, Ze trzby Optik Zabkova i v dalsich letech postupné porostou.
K tomu rovné prispiva to, Ze ¢eskd ekonomika se jiZ vymanila z recese a méla by

pokracovat v expanzi.

3.2 Analyza vnéjsiho okoli organizace

Tato c¢ast diplomové prace se zabyva analyzami makrookoli a mikrookoli aplikova-
nim na spole¢nost Optik Zabkova. Z provedeného priizkumu jednotlivych analyz
externiho prostiedi byly poznatky dale vyuzity ke zpracovani SWOT analyzy. V této
c¢asti jsem se také zamérila na konkurenci a zdkazniky.

3.2.1 Pest analyza

Vramci této analyzy existuje fada modifikaci, napt. STEP analyza, PESTEL, ktera
rozSifuje dimenze o dalsi sloZzku - legislativni a ekologickou. O¢ni optika patii sa-
moziejmé mezi spolecnosti orientované na maloobchodni Cinnost, kdy nékteré
vlivy byly rozebrany podrobnéji napi. ekonomické a socidlni a jiné témér viibec t;j.
ekologické - prodej dioptrickych bryli ma minimalni dopad na ekologickou pro-
blematiku. Pro analyzu obecného okoli o¢ni optiky je tedy zvolena metoda PEST.
Politicko-legislativni faktory

Pravni prostfedi v Ceské republice je zna¢né nestabilni v diisledku pFemiry rychle
se ménicich predpist, a to jiz formou novych zakond ¢i riznych novel, vyhlasek
a smérnic. Tato natizeni ¢i pfipadna omezeni mohou vyznamné ovlivnit rozhodo-

vani o budoucnosti spolecnosti.
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Mezi hlavni zakony, kterymi se o¢ni optiky musi ridit 1ze uvést (Kral, 2014):

e zakon €.455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani;

e zakon ¢ 372/2011 Sb., o zdravotnich sluZzbach a podminkach jejich poskyto-
vani;

e zdkon ¢. 96/2004 Sb., o podminkach ziskavani a uznavani zpiisobilosti
k vykonu nelékai'skych zdravotnickych povolani;

e zakon ¢. 268/2014 Sb., o zdravotnich prostiredcich a o zméné nékterych zako-
nu;

e zakon €. 48/1997 Sb., o veirejném zdravotnim pojisténi;

e zakon €. 568/1992 Sb., o danich z prijmi;

e zakon €. 563/1991 Sb., o ucetnictvi.

Od roku 2014 zivnostensky zakon obsahuje velmi diilezity dodatek ¢. 5, jenz
specifikuje obory, které jsou nezastupitelné. V podstaté jde o to, Ze pti poskytovani
sluZeb neodbornou osobou by mohlo dojit k 4jmé na zdravi. Mezi tyto privilegované
obory byl zatrazen i obor o¢ni optika. Zména méla zajistit, aby v kazdé oc¢ni optice
pracovala pouze fyzicka osoba spliujici odbornou zptisobilost. Zde mohl nastat
problém u ocnich optik podléhajici Zivnostenskému zakonu, jejichz zaméstnanci
nemaji prislu§né vzdélani. Ministerstvo priimyslu a obchodu CR zohlednilo tuto
skute¢nost podle nové pridaného bodu tim, Ze v optice mohl pracovat kazdy, kdo
v ni doposud pracoval po dobu tif let (Danék et al., 2014). To vSak nevylucuje zakon
o zdravotnich prostiredcich, kdy tyto prostredky smi vydavat pouze optometrista Ci
oc¢ni optik.

Firma Optik Zabkova je spole¢nost s ru¢enim omezenym zaloZenou okamZikem
sepsani spole¢enské smlouvy majiteli pani D. Zabkovou, panem K. Zabkou st. a K.
Zabkou ml. Spole¢nost s ru¢enim omezenym upravuje zakon ¢ 513/1991 Sb. Ob-
chodni zakonik ve znéni pozdéjsich predpisii (dale jen obchodni zakonik), ktery byl
pocatkem roku 2014 zruSen. Obchodni zakonik byl nasledné nahrazen Zakonem
o obchodnich korporacich - ¢. 90/2012 Sb., (Delmar, 2015).

Dilezité je zde zminit, Ze vétSina sortimentu ocni optiky, at' uz se jedna o bryle,
brylové ¢ocky, bryle ,kusovky*, obruby, kontaktni ¢ocky a roztoky spadaji do kate-
gorie zdravotnickych prostredki stanovené zakonem ¢ 268/2014 Sb.,
o zdravotnich prostredcich. Novy zakon nabyl Ucinnosti roku 2015, jenZ se po-
mérné vyrazné dotkl kazdodenni praxe subjekti, které se zdravotnimi prostredky
bézné nakladaji.

Kazda olni optika ma dle soucasné a nové zdravotnické legislativy nasledujici
povinnosti (Kral, 2014):
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e oznamovaci povinnost Ministerstvu zdravotnictvi, pokud firma zhotovuje
dioptrické bryle na zakazku (netyka se tzv. ,kusovek“) a poskytuje zakaznikiim
servis dioptrickych bryli.

e Prodej zdravotnickych prostredkli rozdélen mezi rizikové tridy IIb nebo III,
napriklad do rizikové tfidy IIb spadaji roztoky na kontaktni ¢ocky - prodavajici
optiky musi mit k dispozici doklad o proskoleni vyrobcem k ndkupu, skladovani
a prodeji zdravotnickych prostiedki.

o Povinnost registrace u Krajského uradu jako poskytovatel zdravotnich slu-
Zeb (drive nestatni zdravotnické zarizeni) - plati zejména pro podniky, kde
optometrista provadi napt. aplikaci kontaktnich ¢oc¢ek a diagnostiku pacienta.
Kazdé zdravotnické zatizeni a jeho provoz je poté pod kontrolou organii statni
moci. Naplnéni legislativnich pozadavki je pak vymahatelné a sankciovatelné.

e Cenova a uhradova regulace - tyka se pouze hrazenych zdravotnickych pro-
stiredki; brylové cocky ze skla i plastli vydavané na poukaz tj. 75 % ze zakladu;
kazda prodejna musi mit v prodeji alespon jedny bryle bez doplatku.

e Optometrista miiZe piredepisovat korekéni pomiticky na poukaz.

o Spravni delikty a vymahatelnost povinnosti.

e Zdravotnické prostiedky mohou byt vydany pouze optometristou, o¢nim opti-
kem nebo o¢nim technikem, diplomovanym o¢nim optikem ¢i technikem.

Zakon tedy jasné urcuje subjekty, které smi na trhu disponovat se zdravotnickymi

prostiedky, a kdo ne. V. mnoha optikach ¢i obchodnich retézcich stale pracuji nekva-

lifikovani lidé, pripadné kvalifikované zdravotni sestry.

Mezi dalsi zménu byla uvedena Novela zakona o zaméstnanosti, kdy od 1. fijna
2015 doslo k zavedeni prispévku zaméstnavatellim na mzdy v dobé Castecné neza-
méstnanosti. Kazdou firmu mtZe nékdy postihnout tiziva financ¢ni situace kviili
nedostatku zakazek. Reseni miiZe nyni spoéivat v tzv. Kurzarbeitu, kdy se spole¢-
nost dostane do finan¢nich problémt, a presto nechce propustit své zaméstnance.
Firmy mohou svym zaméstnancim nabidnout praci na zkraceny avazek, kdy stat
bude prispivat na jejich mzdy (Vejvodova, 2015).

Minimalni mzda predstavuje vyznamny prvek systému odménovani zaméstnanct
za praci. Nova pravni uprava s ucinnosti od 1. ledna 2016 zvysila zakladni sazbu
minimalni mzdy ze soucasnych 9 200 K¢ na 9 900 K¢ hrubého (Sobotkova, 2015b).
Z diivodu zvysené priimérné mzdy pro rok 2016 se v neposledni radé pro kazdého
podnikatele s vysokymi zisky zvySuje i maximalni vymérovaci zaklad pro platbu
socialniho pojisténi (Gola, 2015).

Spole¢nost Optik Zabkova je platcem DPH, ktery upravuje zakon ¢ 586/1992
Sb., o danich z prijmi. S icinnosti od roku 2016 vznikla platcim DPH povinnost

STRANA 40



FAKULTA MANAGEMENTU V JINDRICHOVE HRADCI | \SE
DIPLOMOVA PRACE

podavat tzv. kontrolni hlaSeni, které musi pravidelné zasilat finanénimu ufadu.
Hlaseni nenahrazuje klasicka priznani, jsou pouze jejich dopliikem. Jedna se prede-
vS$im o kontrolni vykazy o vSech prijatych a vydanych fakturach, které bude potreba
jej zasilat bernim trednikéim. JelikoZ majitelé spole¢nosti Optik Zabkova jsou osoby
registrované k DPH v tuzemsku jako platci dané, musi podavat kontrolni hlaseni
elektronicky, a to ve formatu a struktutre zverejnéné spravcem dané (Sobotkovs,
2015c). Pokud spole¢nost nedoda kontrolni hldSeni v Ffadném terminu ¢i tzv.
opravné Ci nasledné hlaSeni na vyzvani finan¢niho Uradu mize zaplatit pokuty
a sankce za pripadné opominuti, jejichZ castka neni zanedbatelna. Navic tato zména
predstavuje dalsi byrokratickou povinnost a zvySeni administrativni zatéze, ktera
se dotkne predevsim Zivnostniki a malych firem.

V roce 2013 zverejnilo ministerstvo financi registr nespolehlivych platcii DPH,
na kterém se mize ocitnout kazdy podnikatel dluZici na dani z pfidané hodnoty
vice nez 10 miliént korun za posledni tii kalendaini mésice. Za nespolehlivou je
povaZovana i ta spole¢nost, ktera nema v poradku danové doklady, je ucelové ne-
kontaktni nebo opakované neplni lhiity pro povinna podani (CTK, 2015a). Na prvni
moment by se mohlo zdat, Ze se o¢ni optiky tato novelizace registru neplati¢ci DPH
nedotkne. Problém nastava tehdy, kdy jejich obchodni partneri se mohou ocitnout
na cerné listiné neplatici DPH. Pokud by se v databazi objevila u provéifeného do-
davatele ,nespolehlivy platce”, pak u ni firma ruci za odvedeni DPH, kdy tak mtize
dojit k tthradé dani ruéici firmou (Standerova, 2013).

V neposledni fadé firma Optik Zabkova také musi dodrZovat specifické hygienic-
ké normy, jelikoz aplikuje kontaktni ¢ocky.

Ekonomické faktory

Do této oblasti spadd mnoho makroekonomickych ukazateli. V ramci této prace
byly zkoumdany nasledujici ekonomické faktory, tj. vyvoj urokovych sazeb, vyvoj
HDP, mira inflace a nezaméstnanosti, primérna vySe mezd. Tyto ukazatele byly

vivs

povazovany z hlediska o¢ni optiky za nejdulezitéjsi.

Oc¢ni optika by tedy méla sledovat vyvoj arokovych sazeb, a to zejména v dobé,
kdy planuje financovani pomoci cizich zdroji. Diskontni sazba byla v roce 2010
nastavena CNB na 0,25 %. Po vice neZ dvou letech platnosti této sazby doslo
k postupnému sniZovani, kdy od roku 2012 je stanovena na 0,05 %. V roce 2016 se
tato hodnota nachazi na stejné vysi 0,05 % (Zeman, 2016). Tento fakt piinasi pod-
niklim nizsi aroky na levnéjsi uvéry na investice a provoz. V praxi to napiiklad
znamena, Ze pokud by se firma rozhodla v disledku vyvoji novych technologii
v odvétvi si poridit novy stroj, zarizeni, s lepsi znalosti vyvoje urokovych sazeb, tak
miuzZe lépe zvolit Cas investic, pripadné zvolit fixni obdobi, po které se nebude urok
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ménit. JelikoZ cilem oc¢ni optiky je kompletni vybaveni vySetfovny, vytvorit nové
zazemi pro vySetireni kontaktnich Cocek, prinasi tento ekonomicky faktor firmé vy-
hodu.

Makroekonomicky ukazatel HDP je jeden z nastrojl, ktery posuzuje vykonnost
ekonomiky. Ceska republika se Fadi mezi zemé v Evropské unii s nejrychlej$im
tempem rlstu, kdy dynamicky rist ceské ekonomiky nadale pokracuje a je taZen
vyhradné domaci poptavkou. Vyvoj HDP od roku 2008 zobrazuje graf ¢. 2. Podle
CSU vzrostlo HDP o&istény o cenové, sezénni a kalendaini vlivy v roce 2015 mezi-
rocné o 4,7 %, kdy se jedna o nejvétsi riist od roku 2007. Nejvice k rlistu prispélo
zvySeni vladnich investic financovanych zejména z fondt Evropské unie, zrychlujici
se zahrani¢ni poptavka, nizké ceny komodit a zvySeni tempa rlistu spotieby do-
macnosti na 3,0 % podporené zejména nizkou mirou inflace a zlepSujici se situaci
na trhu prace (Zurovec, 2015).

Graf 2: Vyvoj HDP mezirocné v %
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Zdroj:Upraveno dle Ceského statistického tradu, 2015, www.czso.cz
Na zakladé nize uvedené tabulce ¢. 4 1ze konstatovat, ze ¢eski ekonomika sice bude
pokracovat v riistu, ale neudrzi si vysoké tempo loniského roku 2015. S riistem HDP
souvisi i rist hrubého nominalni mzdy pfi mirné klesajici ¢i stagnujici inflaci, kdy
spotrebitelim zlstane pomérné vétsi ¢ast financnich prostiedkdi na nakup di-
optrickych bryli, aniZ by se museli ohliZet na jejich pomérné vyssi cenu. Dle
progndzy pro rok 2017 a 2018 lze konstatovat meziro¢ni pokles HDP kolem 1,8 %
az 2,4 %. Vleto$nim roce 2016 by se dle aktudlni prognézy Ceské narodni banky
mél HDP zpomalit na zhruba 2,8 %. Dominantnim faktorem rtistu by méla byt pre-
devSim domaci poptavka spotrebitele. Inflace by méla zlistat velmi nizka a rist
spottebitelskych cen by se mél postupné zrychlovat k dvouprocentnimu cili CNB.
Situace na trhu prace by se méla diky riistu ceské ekonomiky nadale zlepSovat -
mira nezaméstnanosti klesat (Ministerstvo financi CR, 2015). I pfesto se vyvoj HDP
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nachazi v kladnych &islech a podniku Optik Zabkova nepiinasi velka ohroZeni ani
prilezitosti.

Tabulka 4: Prognéza HDP

2016 2,8%
2017 2,9 %
2018 23%

Zdroj: CNB, 2015, www.cnb.cz
DalSim dtlezitym analyzovanym ukazatelem je mira inflace, ktera vyjadiuje pri-
ristek primérného roc¢niho indexu spotiebitelskych cen. Inflace se stale nachazi
pod cilem Ceské narodni banky, ackoli ¢eska ekonomika oZila, spotiebitelské ceny
meziro¢né stale klesaji.

Na niZe uvedeném grafu ¢. 3 lze zpozorovat dopad finané¢ni krize v roce 2008,
kdy se mira inflace vySplhala na hodnotu 6,3 % a firmy byly opatrnéjsi v oblasti
dlouhodobych investic a dalSich podnikatelskych c¢innostech. V nasledujicim roce
inflace prudce klesla na 1,0 %, kdy v takovéto situaci dochazi k sniZovani cen vstu-
pl a tim zleviiovani cen konecnych produktii. Od roku 2014 dosSlo k prudkému
poklesu priimérné ro¢ni miry inflace, ktera se pohybuje v blizkosti nuly.

Graf 3: Vyvoj inflace mezirocné v %
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Zdroj: Upraveno dle Ceského statistického uradu, 2015, www.czso.cz

0d letosniho roku 2016 se predpoklada rychly riist ekonomiky zptlisobeny tlakem
na vyssi mzdy, coz se také CasteCné projevi do inflace, kterd by méla postupné
zrychlovat a koncem roku se pribliZit hranici 2 %. Ceska narodni banka pro prvni
ctvrtleti roku 2017 predpovédéla miru inflace, vyjadirenou jako meziro¢ni prirtistek
indexu spottebitelskych cen, ve vysi 2,2 %. Tento analyzovany ukazatel ma na o¢ni
optiku samozi'ejmé vliv, stejné jako na kazdy podnikatelsky subjekt, i presto firma
Optik Zabkova neupravuje ceny prodavaného sortimentu dioptrickych bryli, kon-
taktnich ¢ocek na zakladé zminéné inflace.
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Tabulka 5: Prognéza inflace

4. ¢tvrtleti 2016 1,9 %

1. ¢tvrtleti 2017 2,2%

1. ctvrtleti 2018 -

Zdroj: Upraveno dle CNB, 2015, www.cnb.cz
Vroce 2012 Ministerstvo prace a socialnich véci preSlo na novy vypocet ukazatele
nezaméstnanosti v CR s nazvem tzv. Podil nezaméstnanych osob, ktery vyjadi-uje
v procentech podil dosazitelnych uchazecli o zaméstnani ve véku 15 az 64 let
k obyvatelstvu stejného véku (ro¢ni primeér). Zatimco dosavadni mira nezaméstna-

nosti poméfovala uchazete o zaméstnani pouze k ekonomicky aktivnim osobam
(CSU, 2012).

JelikoZ opera¢nim prostorem spole¢nosti Optik Zabkova je kraj Vysoc¢ina a Jiho-
¢esky kraj, graf ¢. 4 srovnava primérnou miru nezaméstnanosti v Ceské republice
ajiz zminénych krajich. Z nize uvedeného grafu ¢. 4 je patrné, Ze do roku 2014
v obou krajich byla priimérnd mira nezaméstnanosti vzdy niz$i nez v CR. V roce
2015 tomu bylo pravé naopak, kdy mira nezaméstnanosti v CR klesla pod 5 %
a byla nejnizsi od roku 2008. Situace na pracovnim trhu je zejména ovlivnéna ros-
touci ekonomikou, doznivajicim nastupem sezénnich praci ve stavebnictvi,

zemeédeélstvi, ve sluzbach, 1azenstvi a dalsi.

Graf 4: Primérna mira nezaméstnanosti
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Zdroj: Upraveno dle Ceského statistického Giadu, 2015, www.czso.cz
Pro oéni optiku Zabkova je vyhodné, kdyZ nezaméstnanost kles4, nebot’ uchazeci
o zaméstnani ve véku 15 az 64 let maji staly prijem financnich prostredku. Ti pak
mohou vice investovat do nakupu dioptrickych bryli ¢i kontaktnich ¢ocek. Mira ne-
zameéstnanosti taktéz ovliviiuje kupni silu obyvatelstva.
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Dal$im vyznamnym ekonomickym faktorem, ktery se podili na moZnosti spotie-
biteld utracet je primérna mzda. Z ¢ehoz logicky vyplyva, Ze s rlstem realnych
piijm ma primérny Cesky spotiebitel vice penéz. Pokud tedy lidé bohatnou, mo-
hou si dovolit utratit vétsi mnozstvi financ¢nich prostredkt pro ndkup jiného zbozi
a sluzeb. VySe mezd zakaznikii zdsadnim zplisobem ovliviiuje ndkupni rozhodovaci
proces a tim i ovliviiuje riist maloobchodnich trzeb, odvétvi o¢ni optiky nevyjimaje.

Tabulka 6: Primérna mési¢ni mzda

Ceska republika 25 686 K¢ 26 072 K¢
Jihocesky kraj 23019 K& 23 407 K¢
kraj Vysoc¢ina 23200 K¢ 23433 K¢

Zdroj: Upraveno dle Ceského statistického dGiadu, 2015, www.czso.cz
Pro prehled je zde uveden vyvoj Cistych penéznich piijmi domacnosti za roky 2005
az 2013. Na obrazku ¢. 8 Ize zpozorovat, Ze primérny Cisty penézni prijem domac-
nosti vroce 2013 ¢inil v prepoftu na osobu 153,3 tis. K¢ coZ bylo oproti
predchozimu roku cca o 3,5 tis. K¢ vice. Prijmy se také zvySily nejen nominalné, ale
irealné, ato o 1 %, ¢imZ se zhruba dostaly na stejnou turoven roku 2008. V priiméru
se zvySily penézni prijmy ve vSech typech domacnosti, kdy napriklad v domacnos-
tech zastoupenych OSVC piijmy rostly nejrychleji. Priimérna vyse ro¢nich ¢istych
piijmi téchto domacnosti se v prepoctu na osobu zvysila z 162,4 tis. K¢ na 170,3 tis.
K¢. Coz také mimo jiné potvrzuje obnoveni ristu ¢eské ekonomiky (Bedfichova,

2015).

Obrazek 8: Vyvoj ¢istych penéznich piijmi domacnosti
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Socialni a demografické faktory

Demograficky vyvoj populace CR je vyznamnym ¢initelem pro podnikani o¢nich
optik. V dnesni dobé maji lidé moZnost proZit delsi Zivot neZ v minulosti diky soci-
alnimu rozvoji, lepSimu Zivotnimu stylu, pracovnim podminkdam vhodnych pro
seniory, pokroku v mediciné. Celkovy trend starnuti populace je pro obor optomet-
rie a ocnich optik pozitivni zpravou. Podle Vymyslického (2016) bryle potrebuje
zhruba polovina populace a vroce 2020 to bude kolem 60 % lidi. Podle statistik
potrebuje témér kazdy ¢lovék ve véku nad 40 let dioptrické bryle na Cteni.

V poslednich letech lze ve spolecnosti pozorovat vyznamné zmény v Zivotnim
stylu, jenZ nahrava odvétvi o¢nich optik, mezi které Optik Zabkova zcela jisté patfi.
Zvysena intenzita dopravy, prace pied monitory pocitaci, vyssi vzdélanost obyva-
tel, casté sledovani televize, Cteni kniZek zvySuje vyznamné zatéZ oci populace.
Vzhledem k tomu, Ze v dneSni dobé stoupa intenzivni prace spiSe do blizka, roste
tedy logicky pocet kratkozrakych lidi (myopti). Dnes se tato opticka vada oka ozna-
Cuje jako ,novodoba epidemie lidstva“, protoze postihuje témér jednu tretinu
obyvatelstva. Nové byva vétSinou diagnostikovana u déti a dospivajicich, ne u star-
$ich lidi (Lucova, 2015). V CR tedy poroste pocet kratkozrakych lidi, ktet{ budou
muset stale castéji vyuzivat jakoukoliv korekcéni pomiticku, aby mohly dobre vidét
do dalky. I tento trend je tedy pro optiku pozitivni.

Kazdy clovék se lisi svymi potfebami a néktefi podstupuji laserovou operaci odf,
nékteri voli bryle, jini Coc¢ky. AvSak kontaktni coc¢ky jsou oznacovany jako nevhodné
pro praci na PC, nebot zplisobuji suchost o¢i sniZenou intenzitou mrkani, které mo-
hou vést k syndromu suchého oka. Zeny také berou bryle nejen jako lé¢ebni
pomticku, ale jako médni doplnék zvyraznujici jejich osobnost, nebot jejich hlavni
prioritou je vénovat se kariére, mit zdravé télo a kvalitni koni¢ky, byt fit. Pro optiku
Zabkova je nezbytné vyuZit tohoto trendu, aby byla schopna pteZit na tomto vysoce
konkuren¢nim trhu. Ackoli mohou byt médni bryle stylovym dopliikem, nejsou
zrovna nejlevnéjsi. Lidé také vyuzivaji mnohem vice prednosti kontaktnich c¢ocek,
kdy dioptricka vada jej nemusi omezovat pfi jejich oblibenych aktivitach, na které
byly difve handicapovani. Spole¢nost Optik Zabkova se na tuto informaci snaZi rea-
govat vytvorenim zcela nového zazemi na osetreni kontaktnich cocek.

Naroky ¢eské populace se prirozené postupné zvysuji také s rlistem jejich zivotni
urovné a do budoucna lze predpokladat jeji dalsi rist. Jak jiz 1ze zpozorovat na gra-
fu & 5, Zivotni troveni v CR se podle zvefejnénych statistik v roce 2014 piibliZila
pramérné urovni zemi EU, kdy se s dvouprocentnim hospodarskym mistem umisti-
la zhruba v poloviné mezi vSemi zemémi EU. Lze tedy ocekavat, Ze s dal$im ristem
zivotni irovneé bude poptavka po kontaktnich ¢ockach rist, nebot vétSina spotrebi-
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telll da prednost kontaktnim ¢ockdm pred brylemi. Kontaktni ¢ocky sice predstavuji
v zasadé drazsi zpisob korekce zraku nez dioptrické bryle, ale vedle toho vSak maji
mnoho vyhod. Rust Zivotni drovné obyvatelstva také vede k vétSimu rozsireni in-
ternetu do domacnosti, coz mize pozitivné plsobit na vyvoj internetového
nakupovani (CTK, 2015).

Graf 5: Vyvoj rastu ceského realného HDP 2010-2014
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Zdroj: CTK, 2015b, www.byznys.ihned.cz
I zména mobility obyvatelstva je rozhodné ku prospéchu, protoze zakaznici o¢ni
optiky pochazi mimo jiné také z okoli Jindfichova Hradce, kde je spousta malych
vesnicek. Diive lidé museli do vétSich mést jezdit autobusem, dnes jizZ vétSina oby-
vatelstva vyuziva vlastni automobil.

Za poslednich deset let se obor o¢ni optiky stal vice diferencovanym. Na jedné
strané jsou nabizeny stale niZsi ceny a na druhé stoji profesionalni o¢ni optiky za-
mérené na Spickovou kvalitu. Poptavka spotiebiteld se postupné posunuje ke
kvalitnim, pohodlnym produktiim a zejména individudlnim sluzbam. Doba, kdy se
v prodejnach oc¢nich optik vyskytovaly pouze ,tri“ modely dioptricky bryli s tlusty-
mi obrouckami je davno pryc¢. Na dnesnim trhu existuje Siroky vybér z mnoha tvard,
velikosti i designu.

Vv

Rist poptavky po zbozi odvétvi ocni optiky je vyvolan nejen vyssimi potfebami
stale vétsiho podilu starsi populace, ale i sou¢asnymi médnimi trendy, coz je pro
optiku Zabkova zna¢né pozitivni jev. Z pohledu poptavkové strany je nejvéts$im
problém s nedostatkem specializovanych a kvalitnich zaméstnancd, tedy optomet-
risti v CR.

Technologické faktory
Technicky pokrok a vyuZivani novych technologii v dneSnim svété maji velmi diile-
zitou roli. Nékteré firmy bez ni nedokaZou udélat ani krok, jini se pred ni snazi
ukryt. Také se vSak najdou spolecnosti, které by techniku uvitaly, ale nemaji k ni
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pristup nebo si ji nemohou po finanéni strance dovolit. 0¢ni optika Zabkov4, jakoZzto
podnik zaloZeny na poskytovani profesionalnich sluzeb i na vyrobé produktti, musi
tento krok drzet obzvlast.

Casto dochézi k inovaci skel, naptiklad se miZe jednat o nahrazeni bifokalnich
skel inovativnimi multifokalnimi brylemi, které zajiStuji jasné vidéni na vSechny
vzdalenosti, at’ uZ se jedna o myopii (kratkozrakost), hypermetropii (dalekozra-
kost) nebo astigmatismus. Multifokalni bryle maji oproti ostatnim brylim draZsi
¢ocky, coz je pro o¢ni optiku vyhoda v podobé dosazeni vysSiho zisku. Uvedené bry-
le vétSinou potrebuji zakaznici ve véku 40 az 60 let, nékdy i kolem véku 30 let.

V soucasné dobé se také vénuje pozornost vyvoji diagnostickych kontaktnich co-
cek urcenych vedle vylepSeni Spatného zraku také kindikaci 1ékii nebo pro
zjistovani hladiny cukru v krvi u lidi trpicich cukrovkou. V chytrych ¢oc¢kach ma byt
nainstalované miniaturni zarizeni, které zméii hladinu glukézy v slzach a pomoci
bezdratového Cipu posle namérené hodnoty do externiho zarizeni. Za¢ina zde do-
chazet ke kombinaci hi-tech technologie s biologii (Fér, 2015). Dale se jedna o nové
metody, pomicky a stroje na vySetiovani zraku, které jsou neustale vyvijeny.

Pied dvéma lety se jiZ objevily prvni systémy, které pracuji na principu 3D. Jedna
se o novou metodu 3D méreni korekce zraku, které jiz jsou stale pro vétSinu ocnich
optik novinkou. K tomu, aby mohl cely tento systém velmi dobie fungovat, je zapo-
trebi urcité technické vybaveni, jako zdroj 3D obrazu s pasivni cirkuldrni polarizaci.
Vyhodou takto namérené korekce zraku je presnéjsi a komfortnéjsi pro kazdodenni
pouzivani, kdy se nositel mnohem lépe adaptuje na novou korekci (Vymyslicky,

2015).

Pomoci nové technologie naopak zaméienou na 3D tisk, by se dalo vyuZiti v o¢ni
optice, kdy by zakaznik navstivil prodejnu, ve které by nabizeli kromé tradi¢niho
zboZi, také obruby vyrobené technologii 3D tisku. Cely proces by spocival zejména
v tom, Ze zakaznik si spolu s optikem vybere obrubu a nasledné o¢ni optik oskenuje
oblicej zdkaznika pomoci kamery. Hlavni cil této metody spociva predevsim
v digitalni vyrobé piesné na miru na trojrozmérny model hlavy zdkaznika. Pokud
by se néktera cast obruby pri noSeni bryli poskodila, mohla by ji spole¢nost podle
dostupnych udajt kdykoliv a levné vyrobit i po nékolika letech. Firma by timto zpi-
sobem posilila mimo jiné i loajalitu zakaznikd. V budoucnu bude mozné vyrobit
pomoci 3D tisku také brylové nebo kontaktni ¢o¢ky (Ceska oéni optika, 2015).

Pokracujici vyvoj rozvoje techniky a technologie v oblasti o¢ni optiky poskytuje
pro odvétvi prilezitosti. Naopak uskodit by ji mohl vyvoj v oblasti novych operac-
nich postupti pti laserovych refrakénich zakrocich, ktery by pisobil na jejich niZs{
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cenu a snazs$i dostupnost. JelikoZ se metoda laserové technologie stala v poslednich
letech velmi oblibenou, tak tento trend v 1é¢bé pokracuje i nadale. Novou éru od-
straniovani dioptrii bez fezu, paleni rohové tkané, nejdokonalejsi presnosti
a zejména Setrnosti, prinasi laserova operace o¢i metodou NeoSMILE 3D.

K technickym faktoriim lze také zaradit bezdratové pripojeni k siti, které usnadni
komunikaci mezi pobockami i se zdkazniky. Potfebné informace o zhotoveni zakaz-
ky dioptrickych bryli je zakaznikim posilana formou sms, ktefi jsou ihned
informovani, kdy je zakazka pripravena k vyzvednuti. Samoziejmé, Ze i internet
vdnesni dobé zrychlil ¢cas objednavek u dodavatelii. To znamena, Ze skla, ktera
nejsou na skladé optiky Zabkova a ktera tedy musi byt objednana, ptijdou jiz druhy,
treti den a zakazka muZe byt v€as zhotovena.

Shrnuti PEST analyzy

V analyze politicko-legislativniho faktoru jsem se zabyvala predevsim zakonem
o zdravotnich prostfedcich a dani z pridané hodnoty. Od roku 2015 plati tfi sazby
DPH, tj. zdkladni ve vysi 21 %, prvni sniZena ve vysi 15 % a druha sniZena ve vysi
10 %. JelikoZ podnik Optik Zabkova je fadnym platcem dani z pfidané hodnoty,
podléha jejich zbozi zakladni, tak i prvni sniZené sazbé DPH, kam spadaji zejména
brylové ¢ocky a obruby, kontaktni ¢ocky. U ostatnich produktl o¢ni optiky Cini saz-
ba zakladni ve vysi 21 %. MoZnou hrozbou pro optiku by bylo zejména prevedeni
zbozi, které spada do sniZené sazby DPH, do zdkladni sazby dané z ptidané hodno-
ty. Pokud by tato zminénd situace nastala, spolecnost by musela poté zdrazit
jednotlivé kusy zboZi.

V minulosti dochazelo velmi ¢asto ke zméné danovych sazeb a vysi odvodi do so-
cidlniho systému a zdravotnictvi. Stimto jevem je tfeba do budoucna pocitat.
Nicméné zmény v minulosti nebyly tak vyrazné, aby vyznamnym zplisobem ovlivni-
ly schopnost podnikani. Nepfedpoklada se zatim, vyrazna zména v tomto ohledu
ani do budoucna.

Co se tyce zakona o zdravotnich prostredcich, firma je jiZ registrovana jako ne-
statni zdravotnické zarizeni, nyni jako poskytovatel zdravotnich sluzeb. Soucasné
legislativni zmény mohou vyrazné ovlivnit provozovani oc¢nich optik, napriklad se
jedna o schvaleni zakona o vydeji zdravotnickych prostredkii. Zdkon jasné urcuje
subjekty, které smi na trhu disponovat se zdravotnickymi prostredky, a kdo ne.
Firmu Optik Zabkova tato zména nijak neovlivni. Pravé naopak je to pro ni pozitivni
zprava. Mnohé optiky a predevsim velké retézce ocnich optik budou muset reSit
personalni problém, nebot zde stale pracuji nekvalifikovani lidé, pripadné zdravot-
ni sestry. To naopak mize byt konkurenc¢ni vyhoda pro malé firmy. Z hlediska
konkurence v Jindfichové Hradci tato zména muize mit negativni dopad na optiku
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Jelinkovd, ktera podléha Zivnostenskému zakonu, a jeji zaméstnanci prodavajici
bryle nemaji pozadovanou odbornou zpiisobilost. Navic kazda optika se bude mu-
set registrovat povinné jako poskytovatel zdravotnich sluzeb.

Kazda firma se béhem svého podnikdni miiZe dostat také do tizivé finan¢ni situa-
ce kvilli nedostatku zakazek. Vychodiskem zde miiZe byt vyuZiti tzv. Kurzarbeitu,
kdy spole¢nost nemusi propoustét své zaméstnance a nabidne jim praci na zkrace-
ny uvazek, jelikoZ stat bude prispivat na jejich mzdy.

0Od roku 2016 bude muset kazda spolecnost, o¢ni optika nevyjimaje podavat kon-
trolni hlageni podavané finan¢nimu uradu. Pokud by spoleénost Optik Zabkova
nedodala kontrolni hlaSeni v fadném terminu nebo dokonce nedodala opravné ci
nasledné hlaSeni na vyzvani finan¢niho iradu, mohla by zaplatit pokuty a sankce za
pripadné opominuti, jejichZ ¢astka neni zrovna zanedbatelna. Firmé tedy doporucu-
ji, aby si hlidala veskeré povinnosti, které stim souvisi. Je vhodné dodrZovat
predbéZnou opatrnost a predchazet tak zbytecnym nakladtim, které by mohly vy-

plynout z pripadnych pokut ¢i neplnéni.

Zavérem lze shrnout, Ze obecné oblast politického a pravniho prostiredi ma na
analyzovanou oblast zdravotnictvi samoziejmé vliv. Existuje celd fada zakont, vy-
hlasek, norem ze strany Ministerstva zdravotnictvi, které musi neustale nejen oc¢ni
optiky sledovat a dodrzovat. JiZ del$i dobu je schvalen zakon o tom, Ze méfeni zraku
a aplikace kontaktnich coc¢ek miize byt provadéna pouze ve zdravotnickém zarizeni.
Vzhledem k tomu, Ze kazda o¢ni optika se musi povinné registrovat jako poskytova-
tel zdravotnich sluZeb, spadd nyni mnohem <¢astéji pod kontrolu statu CR.
Nedusledné dodrzovani tohoto zdkona vSak bylo prehliZzeno a teprve od roku 2015
mohly byt uloZeny prvni pokuty za neplnéni tohoto zakona. Redlnou hrozbou zde
mohou byt dals$i ndroky na prostorové ¢i technické vybaveni téchto zdravotnickych
zarizeni. Naopak prileZitosti pro o¢ni optiku je nova legislativa, kdy je moZnost psat
poukazy, jako je tomu v zahranici. Z obchodniho hlediska se jedna o poukaz na kon-
krétni pomicku, ktery optikovi umoznuje, aby zakaznikovi (na obroucky, cocky)
poskytl slevu.

V ekonomickych faktorech jsem rozebirala vyvoj tirokovych sazeb a HDP, miru
inflace, nezaméstnanost a priimérnou vysi mezd. Analyzovany ukazatel hruby do-
maci produkt zatim neptinasi podniku ani velka ohrozeni ani velké prilezitosti.
Pozitivni zpravou je zde nizka mira inflace a zlepSujici se situace na trhu prace, kdy
roste i hruba nominalni mzda. Pokud tedy spotrebitelé bohatnou, mohou si dovolit
utracet vice za ndkup kontaktnich ¢ocek a dioptrickych bryli a nemuset se tolik
ohliZet na jejich vyssi cenu. Mira inflace ma také na o¢ni optiku samoziejmé vliv, i

presto firma neupravuje ceny prodavaného sortimentu zboZi na zakladé inflace.
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Zavérem lze shrnout, Ze vétSina nabizeného zboZi (bryli) firmy Optik Zabkova
vykazuje nizkou elasticitu poptavky, nebot se jedna o zboZi nutné potreby, které si
konec¢ny zakaznik pofizuje zejména na delSi ¢asové obdobi (2-3 roky), a proto vliv
makroekonomickych ukazatelli neni dle mého nazoru v tomto odvétvi zasadni. Vy-
hodnoceni otazky ,Jak Casto nakupujete dioptrické bryle?” poloZenou
v dotaznikovém Setteni vyplynulo, Ze 34 % respondenti si nové bryle potizuje kaz-
dé 2 az 3 roky a 26 % dotazovanych bylo pro odpovéd’ ,na zadkladé toho, jak Casto se
mi méni dioptrie”.

Socialni a demograficky faktor upozornil na moznosti vyuzit prilezitosti, které
souviseji se zménou Zivotni stylu spolecnosti, jejim socidlnim rozvojem, pracovnich
podminek a dalsi. Celkovy trend starnuti populace je pro obor o¢nich optik a opto-
metrie prilezitosti, kdy se zvySuje pocet obyvatel nosicich dioptrické bryle na Cteni.
Bryle stéle zlistavaji u nékterych lidi jako médni doplnék, nebot’ se dokaZou velmi
prizpulsobit jejich Zivotnimu stylu. Jsou elegantni, sportovni, strohé, extravagantni.
Laserova operace oci je stale pro vétSinu lidi prili§ nakladnd, kterd sebou nese urci-
ta rizika.

S ristem Zivotni Grovné v CR Ize také ocekavat riist poptavky po kontaktnich
cockach, nebot’ v poslednich letech se navysila jejich obliba noSeni a predstavuji
mnoho vyhod oproti dioptrickym brylim. O¢ni optika se snaZi na tento trend reago-
vat a to tim, Ze se snaZi o vytvoreni nového zazemi na oSetreni kontaktnich cocek.

Posledni technologicky faktor poskytl informace o neustale se vyvijejicich tech-
nologiich v odvétvi ocni optiky. Obecné tento faktor v daném odvétvi neni tak
vyznamny jako v jinych oborech podnikani. I piesto firma Optik Zabkova musf sle-
dovat podstatné zmény, ke kterym v odvétvi dochazi. Spole¢nost se musi mit stale
na pozoru a modernizovat vybaveni dilny, stroje na vyrobu bryli a podobné. Novin-
ky zejména v sortimentu brylovych CoCek na sebe nenechavaji dlouho cekat.
Vyhoda o¢ni optice spociva zejména v tom, Ze zadkaznici poZaduji nové brylové coc-
ky i do svych starych dioptrickych bryli a firma nemusi tolik vynakladat na
propagaci, nebot to si plati zpravidla sdm vyrobce. Technologicky posun lze pozo-
rovat i ve vyrobé brylovych ramecki, které jsou vyrobeny piedevsim zlehcich
a pevnéjsich materialti. V téchto pripadech musi o¢ni optika na zminéné faktory
reagovat tim, Ze neustalé zmény bude sledovat a na tyto novinky upozornovat pii-
mo v prodejné, kde jej budou nabizet i k prodeji.

V budoucnu by mohly o¢ni optiky nalézat prileZitost v pokroku nové technologie
3D tisku, kterd ma zatim vyuziti témér vyhradné v zubnim lékarstvi. Vyhoda pro
o¢ni optiku by mohla spocivat v moznosti vyrabét unikatni a cenové vyhodné mo-

dely primo pro koncového zakaznika a také kdykoliv dodat nahradni dily, kromé
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toho je moZné vyrabét nové tvary a designové zajimavé produkty. Naopak hrozbu
pro dané odvétvi lze nalézt ve vyvoji novych operaénich postuptli pri laserovych
refrak¢nich zakroki, ktery by ptlisobil na jejich nizsi cenu a snazsi dostupnost pro
populaci.

Jednotlivé prileZitosti a hrozby, které vyplyvaji z analyzy PEST, jsou rozebrany
také ve SWOT analyze.

3.2.2 Metoda ,4C*“

Spole¢nost Optik Zabkova realizuje své obchodni aktivity pouze na uzemi Ceské
republiky. Vzhledem k tomu, Ze spole¢nost neuvaZuje ani v budoucnu o expanzi na
zahranicni trh, vice jsem se touto problematikou nezabyvala. Metoda ,4C“ navic
v této praci nebyla primarnim cilem zjiSténi.

3.2.3 Analyza odvétvi

V této kapitole jsem se vénovala pouze prvnimu pristupu analyzy odvétvi a to z po-
hledu autora Kovare, nebot stanoveny rozsah mé diplomové prace nedovoluje
provést i druhy pristup autorti Lhotského, Vykypéla a Kerkovského.

Analyza odvétvi 1. pristup

Zakladni charakteristika odvétvi
Spole¢nost Optik Zabkova podnika v oboru o¢ni optiKy, jak uz vyplyva z nazvu spo-
leCnosti. Dle Kklasifikace ekonomickych c¢innosti CZ-NACE se oc¢ni optika radi
k Maloobchodu s novym zboZim ve specializovanych prodejnach. Na zakladé této
klasifikace je firma zarazena nasledujicim zplisobem, jak je moZné shlédnout v ta-
bulce ¢. 7.

Firma je registrovana jako nestatni zdravotnické zarizeni. Zdravotnictvi je eko-
nomicko-socidlnim systémem, ktery ma vyznam pro celou spoleCnost a plni
zakladni lidské potreby, kdy do zna¢né miry prispiva k tomu, aby mohlo byt reali-
zovano zakladni lidské pravo na Zivot (Cesky statisticky urad, 2010).

Tabulka 7: Zatazeni o¢ni optiky dle Kklasifikace CZ-NACE

- Maloobchod, kromé motorovych vozidel

- 47.7 Maloobchod s ostatnim zboZi ve specializovanych prodejnach

- 47.78  Ostatni maloobchod s novym zbozim ve specializovanych prodejnach

Zdroj: Upraveno dle Ceského statistického uradu, 2015, www.czso.cz
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Ve zdravotnictvi je zaméstnano vice neZ 30 kategorii pracovnik{i. O¢ni optik a op-
tometrista je uveden pod kédem 3224 dle klasifikace zaméstnani KZAM, ktera byla
vypracovana na podkladé mezinarodniho standardu ISCO-88 (Cesky statisticky
urad, 2014).

Na Ceském trhu se da povaZovat pocet menSich optik za stabilni, nebot” velkym
Fetézclim se zatim je$té nepodafilo plo$né prosadit. V odvétvi oéni optiky v Ceské
republice je objem trhu odhadovan zhruba na 5 miliard korun (podle primérného
kurzu koruny v roce 2013 tj. zhruba 200 milionu eur), kdy tuto potiebu pokryvaji
zejména dovazené vyrobky. Obecné lze rici, Ze stanovit celkovy objem trhu neni
snadné, nebot oficidlni statistiky neexistuji a fada spole¢nosti z oboru oc¢ni optiky
odmita své hospodarské vysledky odkryt a to vétSinou z diivodu konkurenéniho
boje. Kazdy rok zdkaznici utrati za dioptrické bryle a kontaktni cocky v prepoctu
kolem 150 miliént eur. V roce 2013 se dovoz brylovych ¢ocek zvysil o 13 % na 93
milionu eur a jeSté vice vzrostl dovoz kontaktnich ¢ocek o0 41 % na 14 milionu eur.
V dnesni dobé vsak na ¢eském trhu chybi impulzy pro silnéjsi riist odbytu produktt
v daném odvétvi. Pri¢inou je predevsSim nizkd kupni sila populace, nedostatecna
informovanost o novinkach v oblasti brylovych ¢ocek. Navic zvySujici se popularita
laserovych operaci o¢i tvoii ocnim optikam také konkurenci. Na ¢eském trhu rychle
pribyva poskytovatelfi téchto sluzeb, kteff svoji ¢innost masivné propaguji (Ceska
o¢ni optika, 2014a).

Na zakladé prizkumu spotiebniho chovani z roku 2012 spole¢nost GFK Czech
zjistila, Ze 44 % obyvatelstva nad 15 let pouziva dioptrické bryle a 9 % z nich pou-
ziva kontaktni Cocky. Jejich podil se nadale zvySuje, podle informaci oborového
portalu Vasecocky.cz nakupuje kontaktni ¢o¢ky pravidelné cca 280 000 Cechf. Pro-
dej kontaktnich Cocek miZe pozitivné prispét Kkristu navstévnosti a obratu
spole¢nosti Optik Zabkova. Dle zmiifiovaného prizkumu navic 13 % dotazovanych
uvedlo, Ze nepouZivaji korekci zraku, i kdyz jim to bylo lékaiem doporuéeno (Ceska
o¢ni optika, 2014).

NiZe uvedeny graf ¢. 6 zobrazuje vyvoj maloobchodnich trzeb v olni optice
v meziroénim srovnani v Ceské republice v procentech. Zjednodusené lze ¥ici, Ze od
doby privatizace oc¢nich optik v letech 1990 az 1993 tyto trzby neustale rostly az do
hospodarské krize. K velkému propadu doslo v roce 2009, ktery nebyl ovsem zpii-
soben poklesem poptavky po brylovych Cockach (jejich prodeje naopak vzrostly
0 2,4 %), ale predevsim riistem o¢nich optik, jak lze zpozorovat na grafu ¢ 7 (Ceska
oc¢ni optika, 2014). K celkovému propadu také prispély i nejriiznéjsi chaoticky pro-
vedené marketingové akce, kdy o¢ni optiky na trhu poskytovaly slevy neuvazené
vySe na vSechny druhy svého sortimentu vcetné progresivnich cocek. Nizké ceny
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zakaznik vnima jako standardni a jeji navySeni je pro ného nepfijatelné. Vzhledem
k tomu, Ze tempo inovaci v oCni optice neni tak vysoké jako napf. v oboru automo-
bilového primyslu, elektroniky, majitelé optik jsou nuceny prodavat za snizené
ceny a jejich trzby tim padem postupné klesaji (Vymyslicky, 2010).

Graf 6: Vyvoj maloobchodnich trZeb v oéni optice v CR
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Zdroj: Vymyslicky, 2010, www.4oci.cz

Maloobchodni trzby v roce 2010 v porovnani s rokem 2009 mirné rostly o 5 az 7 %.
Nasledujici rok trzby o¢nich optik v CR stagnovaly a nedosahly jesté stavu z obdobi
pred krizi v roce 2008 (Finan¢ni noviny, 2012). Nedostatek odbornych dovednosti
nebyl jedinym diivodem, pro¢ ¢esky trh ocnich optik stagnoval. Zakaznici neustale
vyhledavali vyrazné slevy, ke kterym vyraznou mérou prispély pravé obchodni re-
tézce. NybrZ ti Casto nabizely nehordzné slevy z ceny az 50 %. Proto mensi optiky
musi stale vice presvédCovat své zakazniky, jak dtleZité jsou kvalitni dioptrické
bryle (Ceska o¢ni optika, 2014). Spole¢nosti by se mély snazit ziskat nové zakazniky
napriklad vétsi osvétou na téma ,dioptrickych bryli a jejich noSeni“. Také by zde
pomohla povinna zkouska zraku pro ridice. RovnéZz demograficky vyvoj (starnuti
populace) napomaha k tomu, Ze optické vyrobky maji i do budoucna velice dobrou
perspektivu. Rok 2015 byl pro ceské optiky uspésny. Po letech stagnace vzrostly
maloobchodni trzby podle odhadi o 5 aZ 6 % (Vymyslicky, 2016). Postupné by tedy
mélo nastat pozvolné oZiveni trhu (Klapalova, 2015).

Graf 7: Vyvoj poétu oénich optik v CR
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Zdroj: Vymyslicky, 2010, www.4oci.cz
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Podobné jako rostly meziro¢né trzby, rostl plynule i pocet o¢nich optik v CR, jak jiZ
ukazuje vySe uvedeny graf ¢. 7. Vroce 2011 se na Ceském trhu vyskytovalo zhruba
1 400 ocnich optik, kdy v priméru na jednu o¢ni optiku pripadlo zhruba 8 000 oby-
vatel (Vymyslicky, 2010). V soucasné dobé se tento pocet navysil zhruba na 1 600
optik a trh je tak velice dobte pokryty (Vymyslicky, 2016).

Hybné zménotvorné sily odvétvi
Mezi hlavni hybné zménotvorné sily, které ovliviiuji vyvoj a zmény v odvétvi, 1ze
zaradit predevsim vstup velkych obchodnich fetézcii s o¢ni optikou, konkrétné
firmy Grand Optical, Fokus, Eiffel optic, které patfi mezi tfi nejvétsi hrace na trhu
(Pelantova, 2013). Jak jiz bylo vySe zminéno, obchodni retézce se snazi prilakat za-
kazniky predevSim vyraznymi slevami zceny az 50 %, kdy tato aktivita je
prinejmensim za hranici etiky. V kazdém pripadé to vede k zavéru, Ze zakaznici jiz
slevy trvale ocekavaji a predevsim klesa jejich tzv. referen¢ni cena, coZ znamena
,Kolik je ochoten zakaznik za dany produkt zaplatit a co povaZuje za realnou cenu
k nabizené sluzbé.“ Vysledkem je poté pokles marze a trzeb malych ocnich optik.
Velké obchodni retézce mohou timto zplisobem vytlacit mensi optiky, které navic
v cenové valce uspét nemohou. Proto by se malé o¢ni optiky mély soustiedit zejmé-
na kvalitnéjSi nabidku sluZzeb a lepsi kvalitu zboZi. Tim je treba feceno, Ze
kvalifikovany persondl opravi zakaznikovi bryle, kdy mu prisroubuje stranicku.
Cesta, jak se zakaznik kmalé oc¢ni optice vrati, miize spocivat pravé v kvalit-

nim servisu.

Klicové faktory uspéchu
Klicové faktory jsou hlavnimi determinantami dspéSnosti podniku v odvétvi, ve
kterém ptlisobi. Mohou se stat navic podkladem pro tvorbu firemni strategie, kdy
napriklad ukazuji manazertim, cemu v odvétvi vénovat pozornost. Lze jej nalézt
v riznych oblastech organizace.

V odvétvi o¢ni optiky Zabkova lze spatfit nasledujici kli¢ové faktory uspéchu:

o Komplexni nabidka sluZeb - podnik nabizi své kvalitni sluzby zdkaznikiim od vy-
Setfeni zraku pres zhotoveni dioptrickych bryli az po pravidelnou udrzbu
a Cisténi.

e Dlouholetd zkusenost - zkuSeny management spolec¢nosti, jehoZ Clenové se pohy-
buji na tomto trhu jiZz fadu let. ZkuSeni zaméstnanci predstavuji také
nedocenitelné know-how, které se projevuje v dlouhodobém efektivnim chodu
o¢ni optiky.

e Pozndni olekdvdni svych zdkaznikii - firma se pro svého zdkaznika stava jakymsi
poradcem, na kterého se miiZe v piipadé potieby obratit s diivérou, Ze jeho hlas
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bude vyslySen. Spolec¢nost se tedy snazi reagovat na prani zadkaznikli a ¢astecné
plnit jejich oc¢ekavani.

e Umisténi provozovny - firma se nachdazi v centru mésta J. Hradce v Panské ulici,
kde denné prochazi znacné mnozstvi lidi a vletnich obdobich i turisti. Ko-
lemjdouci si tak mohou prohlédnout optiku zvenci a v pripadé zajmu ji navstivit
zevniti. Optika tedy neni zavisla pouze na zakazniky, ktei'i sem mifi cilené.

3.2.4 Dotaznikové Setreni

Vysledky Setieni byly pouZity pro zodpovézeni vyzkumné otazky znéjici: ,Jaké jsou
preference a ofekavani zakazniki v dnedni dobé z hlediska o¢ni optiky?“ Vysledky
otazky ¢. 7 byly nasledné pouZity pro tzv. hodnotovou krivku. Nékteré dalsi vy-
hodnocené otazky byly také pouzity v Porterové analyze konkuren¢niho prostredi.
Pred zahajenim Setfeni byl proveden predvyzkum. Po setkani s respondenty a pa-
nem Mgr. MarSikem jsem Zadné chyby ve vytvoreném dotazniku neshledala.
Vtabulce ¢. 8 je zobrazena navratnost dotaznikii, ktera cinila 60 %. Z hlediska
struktury respondentd, jeZ také odpovidali cilové skupiné zakaznikl o¢ni optiky, lze
hovotit o reprezentativnim vzorku. V realizacni fazi byly vyuZzity dotazniky v tisténé
i elektronické podobé. Navratnost dotazniku prevladala predevSim u listinnych
odpovédi. Skupiny respondentli odpovidajici formou tisténého ¢i elektronického
dotazovani se z hlediska odpovédi nijak vyrazné nelisila.

Tabulka 8: Navratnost dotazniku

Zdroj: vlastni zpracovani

vivs v

Pro vyzkumnou otazku, kterou jsem si v praci stanovila, byly nejdilezitéjsi Ctyti
otazky s ¢islem 5, 6, 7 a 8. K jejich vyhodnoceni se postupné dostanu. V prvni ¢asti
dotazniku byly zobrazeny vysledky, které byly zpracovany pomoci programu
Microsoft Excel v podobé absolutni a relativni ¢etnosti. Nasledné tyto vysledky byly
znazornény pomoci prostorovych vysecovych a sloupcovych grafi. Vysledky otazek
tykajici se demografickych udaji nebyly az tak diilezité a také s ohledem na rozsah
této prace byly zobrazeny v priloze €. 3. Vdruhé ¢asti dotazniku jsou zobrazeny
vysledky pomoci kiiZové analyzy, ktera zjiStovala zavislost dvou proménnych. Nyni
1ze pristoupit k vyhodnoceni a interpretaci otazek.
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Prvni ¢ast dotazniku
Vyhodnoceni otazek tykajici se demografickych udaji respondenta, které nebyly
vyuzity pri zpracovani kiiZové analyzy, jsou uvedeny v priloze €. 3.

Graf 8: Jak ¢asto nakupujete dioptrické bryle?

1% H jednou ro¢né

M kazdé 2-3 roky

i aZz nejdou spravit ty staré

B pokud mne zaujmou nové

H na zakladé toho, jak ¢asto se
mi méni dioptrie

Zdroj: vlastni vyzkum
Otazkou frekvence nakupu dioptrickych bryli, tedy zdkladniho produktu prodeje
v oCnich optikach, jsem chtéla zjistit, jak ¢asto lidé méni své dioptrické bryle za no-
vé. Na zakladé vyse uvedeného grafu ¢. 8 Ize tedy konstatovat, Ze priimérna doba
vymeény bryli jsou zhruba dva aZ tfi roky, coz je v podstaté doba, kdy lidé mohou
vyuzit ptispévek od zdravotnich pojiStoven na brylové obroucky a cocky.

Graf 9: Jaké misto preferujete pro nakup dioptrickych bryli

M Specializované o¢ni kamenné
obchody
B O¢ni optika v obchodnich domech

i Supermarkety

W Hypermarkety

M Internet v e-shopech

Zdroj: vlastni vyzkum
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Treti otazka zndzornéna graficky, byla zamérena na misto, které zakaznici preferuji
pri ndkupu dioptrickych bryli. Zajimalo mé, zda v dneSni dobé lidé davaji prednost
nakupu bryli specializovanym o¢nim kamennym optikdm nebo nakupu bryli v su-
permaketech, obchodnich domech a podobné. Na zakladé vyhodnoceni této otazky
lze ¥ici, Ze lidé v dneSni dobé se stale vraci do specializovanych o¢nich kamennych
obchodd a nakupu bryli pres e-shop tolik nevyuZzivaji. Z tohoto divodu lze také
ocekavat dalsi rist pravé specializovanych o¢nich kamennych obchodi a nelze vy-
loucit dalsi vznik konkurentii pfimo v Jindfichové Hradci a jeho okoli.

Graf 10: Které specializované o¢ni kamenné obchody navstévujete?

M ocni optika - H. Jelinkova
B Optik Zabkov4, s. r. 0.
 Optika - B. Odvarkova

W Lazeniskd optika Trebon
W Ocni optika ve Studené
m Optika Hart, JH

Jiné uvedte: Grand Optical

Zdroj: vlastni vyzkum
Dalsi otazkou, kterd je zaméfend na specializované o¢ni kamenné obchody, jsem
chtéla zjistit, které o¢ni optiky v Jindiichové Hradci a jeho okoli, pfipadné jiné, re-
spondenti navstévuji. Z vyhodnoceni tedy vyplynulo, Ze vétSina respondenti
navstévuje firmu Optik Zabkova a zejména také jeji konkurenty, jako optika H. Je-
linkova a optika B. Odvarkova. Dané vysledky mé tolik nepiekvapily, nebot oc¢ni
optika H. Jelinkova sidli blizko nemocnice Jindrichova Hradce a lze tedy ocekavat

V7 V7

pomérné vétsi cast zakaznikd pochazejici pravé odtud. Respondenti, ktefi uvedli

moznost , Optika B. Odvarkova“ mohou tuto spole¢nost navstévovat prave z divodu
propojeni obchodu s ordinaci, jez Optik Zabkova tuto moZnost nenabizi.
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Graf 11: Jaky je Vas nejcastéjsi ucel navstévy ocni optiky?

0%

M zakoupit si dioptrické bryle

H informovat se a shlédnout Vasi
nabidku zboZzi

i opravit ¢i upravit dioptrické bryle

B zméfeni dioptrii a aplikace
kontaktnich ¢ocek

Hjiné

Zdroj: vlastni vyzkum

Patou otdzkou v dotazniku, jsem chtéla zjistit, za jakym tcelem lidé ptichazeji do
oc¢ni optiky. Nejcastéji lidé navstévuji ocni optiky z divodu zakoupeni dioptrickych
bryli a jejich opravy ¢i Upravy, coZ neni prekvapivy vysledek. Nejcastéji se jedna
tedy o ciSténi bryli ultrazvukem, zasroubovani chybéjicich Sroubkti a podobné.
Nejméné respondentii oznacilo odpovéd ,zméteni dioptrii a aplikace kontaktnich
coCek”, z ¢ehoZ miZe vyplyvat, Ze vétSina zdkaznikd si kontaktni Cocky kupuji
u svého o¢niho lékare, ktery je rovnéz vysetii a zméri zrak.

V niZe uvedeném grafu ¢. 12 lze zpozorovat Sestou otazku v dotazniku. Zajimalo
mé, z jakych zdrojl zakaznici Cerpaji informace o zbozi, které si chtéji koupit v ocni
optice. Nejvice odpovédi bylo zaznamendno u moznosti ,pifimo v prodejné od kvali-
fikovaného personalu®. Pro spolecnost je to pozitivni zjiSténi, nebot se snazi své
zaméstnance neustale vzdélavat pomoci vzdélavacich programt a Skoleni. Dale 23
% respondenti uvedlo, Ze informace o zboZi hledaji pravé na domovskych stran-
kach dané spolecnosti. Ze zjisténého vysledku lze tedy tici, Ze spoleCnost by méla
také vénovat vétsi pozornost v Upravé a dostatecné informovanosti na jejich do-
movskych strdnkdch www.ocnioptik.cz, kde napriklad chybi upozornéni na
novinky, jako je naptiklad zazitkové méreni zraku ve 3D.
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Graf 12: Kde nejcastéji hledate informace o zboZzi, které chcete koupit v klasické o¢ni ka-
menné prodejné?

0%

H piimo v prodejné od
kvalifikovaného personalu

M reklamni prospekty (napf.
letacky)

 webové stranky spolecnosti

H internet (google, seznam, atd.)

Hjiné

Zdroj: vlastni vyzkum
Predposledni pokladanou otazkou €. 7, ktera je zobrazena v grafu €. 13, jsem chtéla
zjistit, jaké jsou preference zakaznikl v dnesni dobé pri nakupu dioptrickych bryli.
Vyhodnoceni dané otazky také poslouZilo k sestaveni hodnotové krivky, jeZ jeji gra-
fické vyjadreni zobrazuje porovnani dané optiky, internetového obchodu,
preference zakaznika vzhledem k jednotlivym faktortim.

Pro vysledky mého Setieni byla pouZita hodnotova stupnice, kterd obsahovala
hodnoty od 1 do 5, pricemZ zaskrtnutim ¢isla 1 byl dany faktor pro dotazované
nejméné dulezity a Cisla 5 nejdulezitéjsi. Z grafu ¢. 13 jednoznacné vyplynulo, Ze na
zakazniky pri ndkupu bryli nejvice piisobi jejich design, pohodlnost, kvalifikované
poradenstvi a nizka cena. Lze tedy konstatovat, Ze zadkaznici jsou obecné rozdéleni
na ,slevare®, ktefi tedy vyhledavaji slevy vZdy a vSude, a na ty, ktefi hledaji kvalitni
sluzbu a nenechaji se zlakat slevou. Nejméné na respondenty ptisobi znacka jednot-

livych bryli a také nastroj komunika¢niho mixu jako je reklama.
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Graf 13: Ohodnot'te, jakou mirou Vas jednotlivé faktory ovliviiuji pii nakupovani di-

optrickych bryli?
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Zdroj: vlastni vyzkum

Otazku ¢. 8 jsem polozila respondentiim z divodu zjisténi, jaka jsou oc¢ekavani za-
kaznikli v dnesni dobé zhlediska ocni optiky. Tato poloZenad otazka zobrazena
v grafu ¢. 14 také Castetné odpovidala na danou vyzkumnou otazku v této praci
amuze pomoci firmé zjistit, na co by se o¢ni optika méla zamérit. Nejvice frekven-
tovana odpovéd byla ,akce 1+1 zdarma“ ,vérnostni program“ a ,darkova
poukazka“. Vysledek je pro ocni optiku pozitivnim zjiSténim, nebot zakaznikiim
nabizi prevazné to, co zadkaznik od danych optik oc¢ekava. Nékteré ocni optiky se
snazi odlisit od konkurence primym prodejem zakaznikiim rovnou domi. Je zaji-
mavé, ze tuto odpovéd neoznacilo ani 1 % respondentd. Z toho Ize usoudit, Ze lidé
jsou v dnesni dobé stale nedivérivi k cizim lidem nabizejici podomni prode;j jejich
sluZeb a zbozi.
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Graf 14: Jaké odmény ¢i sluzby byste uvitali ve Vasi o¢ni optice?

moznost zakoupeni kontaktnich ¢ocek a jejich aplikace

primy prodej k zékazniklim rovnou domu 0
Darkova poukazka pri nakupu bryli

poskytnuti nadstandardnich sluzeb (nakup na splatky,...
pfi koupi kompletnich bryli druhé bryle o 50 % levnéjsi
akce 1+1 zdarma

mnozstevni slevy

nabidka nasledné ocni péce

vérnostni program

25

Zdroj: vlastni vyzkum

7 vz

Druha ¢ast dotazniku

Tato ¢ast dotaznikového Setfeni byla zaméfena na provazanost jednotlivych velic¢in
z urcitych otazek, které byly graficky znazornény pomoci kriZovych analyz.

Prvni kiiZova analyza se tykala zdvislosti frekvence ndkupu dioptrickych bryli na

pohlavi, tj. muZi a Zeny.

Graf 15: Zavislost frekvence nakupu dioptrickych bryli na pohlavi

100% -
80% -
60% -
40% m Zeny
20% B Muzi
0% T T T T T
1xroc¢né kazdé 2-3 az nejdou pokud mne  nazakladé
roky spravitty zaujmounové toho, jak
staré Casto se mi

méni dioptrie

Zdroj: vlastni vyzkum
Pro vyhodnoceni prvni kiiZové analyzy jsem pouzila pocet 90 dotazovanych. Z cel-
kového daného poctu mi odpovédélo 35 muzi a 55 Zen, ktefi si porizuji nové
dioptrické bryle. Dle vysledkii Ize konstatovat, Ze Zeny si kupuji nové bryle mnohem
Castéji, nezli muzi. Témér dvakrat vice dotazovanych Zen nez muzi si porizuji nové
bryle, pokud je zaujmou. Dosla jsem tedy k zavéru, Ze Zeny mohou povazovat di-
optrické bryle za vyznamny mddni doplnék vice nezli muzi, jimz chtéji okorenit svij
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styl. Nékterym Zenam dioptrické bryle velmi slusi a dotvari tak celkovy charakter
konkrétni uzivatelky. V dnesni dobé tedy lidé zacinaji hledét u bryli kromé funk¢-

nosti také na estetickou stranku a design.

Druha kriZova analyza se tykala zdvislosti frekvence ndkupu dioptrickych bryli na
prijmu domdcnosti respondenta. Pro vyhodnoceni druhé kriZové analyzy, ktera je
zobrazena v grafu ¢. 16, jsem také pouzila pocet 90 respondentd. Z vyhodnoceni
dané otazky tedy vyplynulo, Ze mnohem castéji si nové dioptrické bryle poftizuji

predevsim respondenti s vy$$Sim prijmem domacnosti.

Graf 16: Zavislost frekvence nakupu dioptrickych bryli na prijmu domacnosti responden-

ta
100% -
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80% -
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1xro¢né kazdé 2-3 aznejdou pokud mne nazakladé m do 10 tis.
roky spravitty  zaujmou  toho, jak
staré nové Casto se mi
méni
dioptrie

Zdroj: vlastni vyzkum
Na niZe uvedeném obrazku ¢. 9 byl pro zajimavost uveden vypocet medianu pro
piijem respondentil. Lze tedy fici, Ze stfedni mzda jednotlivych respondentt Cinila
28 654 K¢.

Obrazek 9: Vypocet medianu

Interval mé&siénich pfFijma poéet respondentd kumulativni soucty

do 10 000 3 3

10 000 - 20 000 20 23

20 000 - 30 000 26 49

30 000 - 40 000 26 75

A0 000 - 50 000 14 89

50000 a vice 1 90

Celkem 90| x

Z5,50=90%0,5+0,5=45,5

Zg 55=429

Median leii v intervalu 20 000 - 20 000
®=(45,5-23/26) 10 000+20 000 = 28 654 KL.
Stiedni mzda respondentd &ini 28 654 K.

Zdroj: vlastni zpracovani
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3.2.5 Strategie modrého oceanu - hodnotova krivka

Hodnotova krivka byla zobrazena z diivodu porovnani jednotlivych faktort oc¢ni
optiky Zabkové, internetového obchodu a zarovei také z pohledu zakaznika. Jed-
notlivé faktory, které respondenta ovliviiuji pfi nakupovani bryli, byly zjiStény
z vyhodnoceni z dotaznikového Setreni v otazce ¢. 7. Hodnotova krivka byla sesta-
vena na zakladé kvalitativniho rozhovoru s o¢ni optikou a dotaznikového Setieni.
Subjektivné byly pridélovany body ocni optice a internetovému obchodu na stupni-
ci 1 - 5. Prostfednictvim této kiivky lze ur¢it, jak si stoji o¢ni optika Zabkova
v jednotlivych faktorech ve srovnani s internetovym obchodem a jak velkou hodno-
tu dané faktory zakaznikovi prinasi. Na zdkladé toho, lze uvést, kde firma Optik
Zabkova miiZe investovat vice finan¢nich prostiredk®, nebo pravé naopak mize
uSetfit zbytecné vynaloZené naklady na konkrétni faktor.

Graf 17: Hodnotova krivka

4 -
; @sgmm Optik Zabkova
3 ‘
/ =l 73kaznici
2 é Internetovy obchod

0 T T T T T T )
Nizka cena kvalifikované pohodinost  oteviraci reklama ptijemné  kompletni
poradenstvi doba (marketing)  prostiedi vysetfeni oCi

Zdroj: vlastni zpracovani
Na vodorovné ose ve vySe uvedeném grafu ¢. 17 jsou zobrazeny jednotlivé faktory,
jako nizka cena, kvalifikované poradenstvi, pohodlnost, oteviraci doba, reklama,
piijemné prostiedi a moznost kompletniho vySetieni o¢i. Svisla osa vyjadiuje tro-
ven nabidky, ktera se zakaznikiim dostava u vSech téchto konkurencnich faktora.

Vys$si skore na svislé ose v pripadé ceny oznacuje vyssi cenu.

Zakaznik pti vybéru bryli preferuje nizkou cenu. Internetovy obchod nabizi opro-
ti o¢nim optikdm, tedy Optik Zabkova levn&j$i zboZi. Druhym faktorem je
kvalifikované poradenstvi, které zakaznici povazuji také za dilezity faktor pti vybé-
ru bryli. Spole¢nost dany faktor povazuje za svoji silnou stranku a snazi se personal
neustale vzdélavat a skolit. Dle hodnotové kiivky lze fici, Ze firma by se tohoto kro-

STRANA 64



FAKULTA MANAGEMENTU V JINDRICHOVE HRADCI | \SE
DIPLOMOVA PRACE

ku, tj. investovat do vzdélavacich programi a Skoleni pro své zaméstnance, méla
nadale drzet. Z vyhodnoceni dotaznikového Setieni také vyplynulo, Ze respondenti
povazuji ,pohodlnost” za velmi dilezity faktor. Na zakladé tohoto tvrzeni, lze spo-
le¢nosti doporucit investici do otevieni e-shopu kontaktnich coc¢ek na svych
domovskych strankach. Jak jiZ je v Porterové modelu zminéno, vletech 2011 az
2012 byl zaznamenan 45 % narlst zajmu o kontaktni ¢oCky na internetu. Jednim
z diivodli miiZe byt zejména nizka cena oproti specializovanym kamennym obcho-
diim, ale také zaroven pohodlnost zakaznika. Reklama priliS neovliviiuje
respondenty pfi nakupu dioptrickych bryli. Optik Zabkova neinvestuje tolik pro-
stiredkl do reklamy, sazi predevsim na ustni Sifeni reklamy tzv. Word of mouth.
O¢ni optika mezi své nastroje komunika¢niho mixu fadi predevSim vérnostni pro-
gram, darkové poukadzky pfi ndkupu bryli a akci 1+1 zdarma pfi nakupu
kontaktnich ¢ocek. Nejvice frekventovanou odpovédi z vyhodnoceni dotaznikového
Setreni byla odpovéd’' ,akce 1+1 zdarma“ a 18,9 % respondentd oznacilo odpovéd
,vérnostni program®“. DalSich 15,6 % uvedlo moZnost ,darkova poukazka“. Optik
Zabkova tedy nabizi prevazné to, co zakaznik od o¢nich optik oéekava. Respondenta
do jisté miry také ovliviiuje pri vybéru bryli piijemné prostiedi v o¢ni optice. Spo-
le¢nost si je toho védoma a investuje dostatek finan¢nich prostredkii do nového
moderniho vybaveni a prijemného prostredi.

3.2.6 Porterova analyza konkurenc¢niho prostredi

Porterova analyza péti sil je velmi uZitecnym nastrojem, nebot dokaZe prozradit, co
ovlivni business kazdé firmy. SlouZi hlavné k tomu, aby se management na urcity
moment zamyslel nad svym podnikanim.

OhroZeni ze strany nové vstupujicich

Jak jiZ bylo vySe zminéno, v dneSni dobé se na ¢eském trhu pohybuje zhruba kolem
1 600 oc¢nich optik (Vymyslicky, 2016). Pro vétSinu jiz zabéhnutych optik na trhu je
nelehké, kdyZ se do jejich oblasti podnikani snaZi vstoupit dalsi spole¢nosti a jsou
ochotné, schopné prekonat vstupni bariéry. Tyto bariéry sice nejsou nepiekonatel-
né, ale mohou probudit v manazerovi myslenku na to, zda skutecné podstoupit
prvotni riziko nemalych vstupnich investic a snaZzit se prorazit v odvétvi tvrdé kon-
kurence nékdy az za hranici pravidel. Rozjezd tradi¢ni optiky vyZaduje pomérné
velkou investici v fddech miliént korun, nebot je potreba poridit drahé ptistroje do
optiky, nehledé nakupu skladu zbozi. Ve srovnani s ostatnimi vyrobnimi podniky je
tato Castka spiSe nizsi. Mezi bariéry vstupu patii tedy nejen nutnost nemalé ¢astky
investic, ale také naptiklad snahu ukrojit si ¢ast z trzniho kolace, vytvorit si funkéni

strategii a zejména konkurenc¢ni vyhodu.
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Cim jsou oviem o¢ni optiky ohroZeny, jsou Fetézce, které prodavaji optické po-
miucky. V posledni dobé vznikaji pfedevsim o¢ni optiky se zahrani¢nim investorem,
které maji pobocky v kazdém vétSim meésté s velkou medialni podporou. Zakazniky

se snazi naldkat na nizké ceny a slevy.

V posledni dobé se také objevily retézce, které nemaji s o¢ni optikou nic spolec-
ného, jedna se zejména o supermarkety, hypermarkety, drogerie dm a Rossman,
lékdrny. Tyto obchodni fetézce jsou orientovany na levné bryle na ¢teni umisténé
na pultech, které jsou velmi nekvalitni a v o¢ni optice by nespliiovaly zadné pod-
minky prodeje. V praxi to znamena, Ze u téchto bryli se nekladou naroky na
material skel a obroucek, hodnota dioptrii je stejna pro obé oci a nekoriguji vSak
astigmatismus, diky jejich univerzalnosti také nemaji opticky stied presné proti
stfedlim zornic. JednoduSe feCeno tyto zminéné bryle v uvedenych fetézcich jsou
vyrobeny stylem ,jedna velikost sedi vS§em"“ (Knizkov4, 2012). Internet a drogerie
posiluji jen u niz§iho nenaro¢ného segmentu. Jde o jednoduché nekomplikované
zakazky bez moznosti vétsi individualizace a specifikace (Vymyslicky, 2016).

Z pruzkumu spolecnosti GFK vyplynulo, Ze Cesky zakaznik slysi spiSe na nizkou
cenu v podobé procentualnich slev, vyprodejovych akci neZ na kvalitu zboZzi (CTK,
2015c). Dotaznikové Setfeni jednoznacné prokazalo, Ze na zakazniky pilisobi jak
nizka cena, tak také design bryli, pohodlnost a kvalifikované poradenstvi. Z toho
jsem tedy vyvodila zavér, Ze na dneSnim trhu se nachdazeji jak zakaznici vyhledava-
jici rzné slevy, tak zakaznici preferujici kvalitni sluzby, ktefi nepodlehnou tlaku

vyraznych slev ¢i vyprodejovych akci.

Vyjednavaci sila zakaznika
Novy zakaznik neni panem, je ,naro¢nym diktatorem“ pro kazdy podnikatelsky
subjekt. V kazdé oblasti podnikani je zejména dilezité si uvédomit, kdo je mym za-
kaznikem, nebot konkurence nejen v odvétvi o¢ni optiky je stdle vétsi. Mnoho
spolecnosti se snaZzi prilakat potencialni zakazniky dobte vymyslenou reklamou, ale
pokud nenarazi v prodejné na ochotny a kvalitni personadl, bez jakéhokoliv vahani
odejdou. Kazdy zdkaznik ma totiZ mnoho moznosti, kterou o¢ni optiku zvoli.

Lidé na ¢eském trhu nakupuji novy model dioptrickych bryli zhruba kazdé tri
roky (Ceska o¢ni optika, 2014), coZ také vyplynulo z vyhodnoceni dotaznikového
Setfeni.

Veskeré optiky vesmés poskytuji stejné zboZi, podobné jako lékarny. Jak jiZ bylo
feCeno, téchto spoleCnosti je na ceském trhu mnoho, navic se daji velmi levné bryle
poridit v obchodnich retézcich, online optikach. Mensi optiky by mély proto o za-
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kazniky bojovat, a o své stavajici naleZité pecovat. Proti tvrdé konkurenci se da bo-
jovat treba kvalitnimi a nadstandardnimi sluzbami. Predevsim kvalitni personal jak
po strance odbornosti, tak i lidskosti je zaklad vSeho Uspéchu i netuspéchu kazdé
firmy. Spole¢nost Optik Zabkova sazi pfedevsim na vstficny a divérny osobni pii-
stup k zdkaznikovi. Mimo jiné nabizi kvalifikované poradenstvi ve vybéru obrub
a skel, profesionalni aplikaci kontaktnich ¢ocek, pozarucni servis, prodej bryli na
splatky bez navySeni, bezplatné vyciSténi bryli ultrazvukem. Spole¢nost se dale
snazi naucit zakaznika k pravidelné kontrole oci. Po splnéni podminek vérnostniho
programu nabizi pro stalé zakazniky navic kompletni ro¢ni péci a bezplatnou ro¢ni
kontrolu.

Na otazku ,co nejvice motivuje zakazniky k tomu, aby se vraceli do urcité prodej-
ny“, Ize odpovédét nasledovné, je to tzv. ,proZitek ndkupu“. Tedy atributy jako je
personadl, odbornda rada, kvalitni zadkaznicky servis (Haskovd, 2011). Zakladni po-
tireba zakazniki jako jsou napi. komplexni nabidka zbozi véetné kontaktnich Cocek,
dlouhé oteviraci hodiny, zbozi skladem ihned k odbéru, jsou v sou¢asné dobé brany
jako samozi‘ejmost. Z tohoto diivodu Optik Zabkova vyuZiva nové ,zaZitkové“ mé-
feni zraku ve 3D, jeZ pro zadkazniky piedstavuje néco nového a zajimavého.

V roce 2012 byla provedena studie na vzorku necelé tisicovky lidi, a to spole¢nos-
ti GFK Czech & Slovak. Udaje vyplyvajici z daného priizkumu trhu o nakupnich
spokojenosti zdkaznika je predevsim kvalita. Tuto odpovéd uvedla vétSina zucast-
nénych tj. 69 %. V dal$im poradi je uvedena cena, ktera je velmi dilezita pro 53 %
lidi a hraje témér stejnou roli jako ochota personalu (jako velmi diileZitou ji uvadi
47 % zUcastnénych). Na nejnizsi piicce zebricku se nachazi reklama, kterou za di-
lezitou oznacilo pouhych 8 % dotazovanych. V dobé, kdy probihal tento vyzkum,
uvazovalo o prechodu ke konkurenci témét 50 % zakaznikd, ktef{ jako dlivod uved-
li zejména cenu (38 % respondentii), kvalitu (26 % dotazovanych) a zpiisob
komunikace spolec¢nosti, coZ oznacilo 21 % zakazniki (Brassanyova, 2013).

Hrozba ze strany dodavateli
Treti hybnou silou je vyjednavaci sila dodavatel(, kterych je v odvétvi o¢ni optiky
pomérné velké mnozstvi a tudiz tato oblast je vysoce konkurencni, coz ptlisobi sa-
moziejmé priznivé na chod trhu. Jednotlivé podniky, tak maji moZnost si vybrat
zbozi, které jim vyhovuje, uspokojuje jejich potieby a eventualné je i Setrné k jejich
nakladim. Dodavatelska oblast je klicova pro odvétvi ocnich optik, protoZe spekt-
rum produkti a vyrobki, které prodejna potrebuje, je vysoce rozmanité.

Firma Optik Zabkova spolupracuje jak s tuzemskymi, tak zahrani¢nimi dodavate-
li. Dodavatelé jsou rozdéleny podle jednotlivého typu sortimentu, na dodavatele
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poskytujici skla, dodavatele poskytujici brylové obroucky a nadhradni dily, dodava-
tele kontaktnich cocek a roztokt, v posledni radé i dodavatelé strojii. Dodavatelé
s optikou velmi dobte spolupracuji a neni Zadny problém tykajici se napriklad re-
klamaci, nebot’ vi, Ze firma Optik Zabkova u nich ma vysoky obrat. Od doby svého
zaloZeni si firma stacila tedy vybudovat dobré vztahy s dodavateli, coZ je v praxi
nezbytné, protoZe mit stabilniho a spolehlivého partnera je diilezitym pilitem pod-
nikani. Pokud by podniku dany dodavatel nevyhovoval, neni problém jej zménit.
Z tohoto diivodu je dodavatelska vyjednavaci sila nizka.

Spolecnosti v této oblasti doporucuji, aby disponovala silnym tymem obchodnikad,
ktefi se budou snazit pro o¢ni optiku ziskat nejvyhodnéjsi kontrakty s dodavateli
a nejlepsi mozné dodavky.

Ohrozeni ze strany substitu¢nich vyrobki

Spolecnosti vjednom odvétvi se velmi casto dostavaji do konkurenc¢niho vztahu
s firmami v jiném odvétvi, protoZe jejich zboZi jsou dobrymi substituty. V oblasti
o¢ni optiky neni mnoho substitu¢nich vyrobkd. V poslednich letech jsou oblibenym
substitutem tradic¢ni optiky kontaktni ¢oc¢ky. Diky technologickému rozmachu se
na trhu vyskytuje velké mnozstvi druhii kontaktnich ¢ocek. Jedna se bud’ o cocky na
jednorazové pouziti, které oceni predevsim obcasni uzivatelé v dobé letnich dovo-
lenych a pti sportovnich aktivitach (cyklistika, plavani, motorizmus), dale se jedna
o kontaktni ¢oc¢ky na opakované pouZziti, které jsou cenové nejdostupnéjsi. Tento
typ Cocek jsou opét denni s planovanou vyménou 14 dni, které se na noc ukladaji do
roztoku. Vyhoda téchto dvoutydennich kontaktnich ¢ocek spociva ve zdravi, jelikoZ
v oku clovéka zlstavaji pomérné kratsi dobu. Jsou tedy tak vhodné k neustalému
noSenti, tak i jako doplnék k dioptrickym brylim. V neposledni radé se jedna o nej-
Castéji pouzivané ¢ocky, a to mési¢ni. Jsou urCeny pro uzivatele, kteii cocky nasadi
a mésic v kuse je nosi, pak je vyjmou a vyhodi.

Kontaktni ¢ocky jsou béZnym sortimentem optik. Nejvétsi hrozbou je zde ros-
touci trend a snadna dostupnost kontaktnich ¢ocek prostiednictvim internetového
prodeje. Na niZe uvedeném grafu ¢. 18 lze zpozorovat podil kontaktnich ¢ocek pro-
danych pres internet na norském trhu, jenz vzrostl na 19 %. Tato hodnota vsak
zahrnovala zasilkovy prodej pres internet i prodej skrz internetové stranky optic-
kych retézcli a nakupnich sdruzeni. Dle prizkumi se predpokladalo, Ze necelych 15
% internetového prodeje nepatii oénim optikdm (Ceska oéni optika, 2014b). Zvysu-
jici se prodej kontaktnich cocek pres internet v Norsku ma podobny dopad jako
v Ceské republice, jenz se tento poznatek nepodatil dolozit zdrojem. Z uvedenych
dat ndkupniho radce Heureka.cz a z nejvétsich online prodejcti ¢oéek VaseCocky. cz
vyplyva, Ze v poslednich letech se kontaktnim ¢oCkam na internetu dari a jejich on-
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line prodej si buduje pevnou a stalou pozici. Mezi lety 2011 a 2012 byl zaznamenan
45 % narlst zajmu o kontaktn{ ¢oc¢ky na internetu. Obliba daného nakupu také sou-
visi s jejich vyrazné nizs8i cenou (Heureka, 2013).

Graf 18: Prodej kontaktnich ¢ocek pi‘es internet (preruSované) a v maloobchodé
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Zdroj: Ceska o¢ni optika, 2014b, www.4oci.cz
Kamenné obchody oc¢nich optik se snaZi proti rostoucimu trendu internetového
prodeje kontaktnich ¢ocCek bojovat napiiklad vérnostnim programem, ktery pro
stalé zakazniky prinasi cenova zvyhodnéni na vySe zminéné cocky a také pravidelna
o¢ni vySetieni. Nékteri uzivatelé se stale snazi usetrit nakupem neznackovych kon-
taktnich ¢ocek na internetu nebo jejich noSenim na delsi dobu. Nejcastéjsi chyba
nositeld Cocek je ta, Ze si uzivatelé ,ordinuji“ cocky bez konzultace s odbornikem,

ktery se nachazi v témér kazdé oc¢ni optice.

Kazdy clovék se mize rozhodnout, zda svou o¢ni vadu bude resit dioptrickymi
brylemi ¢i kontaktnimi ¢o¢kami, nebo si ji necha odstranit pomoci laserové opera-
ce nebo vyménou nitroo¢nich ¢ocek. V soucasné dobé zacinaji lidé podstupovat
odstraniovani dioptrii laserem, ktera je zbavi potreby pouZivat bryle ¢i kontaktn{
CocKy. Dle priizkumu agentury GFK nosi kontaktni ¢ocky nejvice mladi lidé ve véku
20 az 29 let, kteri si uvédomuji vyhody laserové operace, a to jiz ze zdravotniho ¢i
ekonomického hlediska. CoZ také potvrzuji Cisla kliniky Lexum: meziro¢ni nartst
klientl pravé ve vékové kategorii 21 az 40 let ¢inil 25 % (Filipec, 2013). Lze rici, ze
na nedostatek klienttli laserovych operaci si o¢ni kliniky nestézuji. Ve svété je zajem
ponékud omezen doznivajici se ekonomické recese. V CR, kde jsou operace o¢i pod-
statné levnéjsi nez v zapadni Evropé, vSak téchto zakrokl neubyva (Lackova, 2013).
Nalézt zdroj, ktery by ukazoval vyvoj poétu laserovych operaci v CR za nékolik let,
se nepodafilo.

Laserova operace oci jako dalsi substitut je ovSem nakladna, jelikoZ neni hrazena
z vefejného zdravotniho pojiSténi. V posledni dobé se objevuje trend jakysi cenové
valky laserovych operaci oci. Nékteré ocni kliniky lakaji klienta na extra levné lase-
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rové zakroky, jenZ se poté nizky rozpocet projevuje na kvalité péce o pacienta. Kli-
niky nabizeji vétSinou az za tretinové ceny laserové operace oproti standardnim
cenikim. Nizka cena je pro zakazniky v dnesni dobé sice lakava, ale mtlize byt zacat-
kem zdravotnich komplikaci. VZadném pripadé tento nizky rozpocet nepokryje
naklady na skutecné Spickové a zkuSené 1ékare, kvalitn{ pristroje a zejména na pre-
doperacni a pooperacni péci, kterd je v této oblasti zvlast dilezitd (Kubalikovj,
2016). Ceny této operace, jeZ dioptrické vady zcela odstrani nebo alesponl vyrazné
sniZi, se orientacné pohybuji mezi 10 000 aZ 40 000 K¢ za jedno oko podle druhu
o¢ni vady a dle pouZité technologie. Rozhodnuti jedince je ovlivnéno mnoha subjek-
tivnimi C¢i objektivnimi skute¢nostmi, napiiklad velkou roli vtomto sméru tedy
mohou hrat finance, riziko zakroku, Zivotni styl a trend moderni doby, nebo pouha
pohodlnost. Odhodlat se k laserové operaci je stale pro mnoho lidi nefesitelny pro-
blém.

Konkuren¢ni prostiedi

Zda se, Ze oc¢ni optika je obor nadmiru perspektivni, nebot se stale zvySuje pocet
obyvatel trpicich o¢ni vadou. To vSak neni tak jednoduché. Toto odvétvi je vysoce
konkuren¢ni oblasti, kdy v dnesni dobé lidé nachazi o¢ni optiku jizZ témér na kaz-
dém ,rohu“. Naristajici poCet malych ocnich optik a fetézcli je nejvétSim
problémem vsech spole¢nosti podnikajici v tomto odvétvi. Z dotaznikového Setieni
jsem se dozvédéla, Ze 78 % respondentli dava prednost specializovanym oc¢nim
kamennym obchodim. Zbyvajici ¢ast 10 % dotazovanych preferuje o¢ni optiku
v obchodnich domech a 9 % nakupu bryli pres internet v e-shopech. Z ¢ehoZ jedno-
znacné vyplyva, Ze lidé stale budou navstévovat spiSe malé o¢ni optiky nez velké
fetézce v obchodnich domech.

Spole¢nost Optik Zabkova piisobi, jak jiZ bylo zminéno ve dvou okresech (jindfi-
chohradecky a pelhfimovsky) a soucasné ve dvou krajich (Jihoc¢esky a Vysocina).
Pobocky se nachazi ve mésté Jindfichliv Hradec a Pelhfimov. V okresnim mésté
Jindrichtv Hradec sidli hlavni provozovna spole¢né s vysetrovnou a dilnou. Jelikoz
se ve své praci zameéiuji na pobocku optiky sidlici v Jindfichové Hradci, feSim zde

interni rivalitu mezi vzajemné si konkurujicimi firmami v tomto mésté.

Spole¢nost Optik Zabkova ptisobi na ¢eském trhu jiz 15 let. Podnik se samoziej-
mé potyka skonkurenci jak na lokalnim Jindfichohradeckém trhu, tak i na
regiondlni ¢i globaln{ trovni. Pro o¢nf optiku konkurenti vyskytujici se na globaln{
Ci regionalni drovni nejsou tak dileziti a nepredstavuji pro ni velkou hrozbu. Firma
by zde méla byt ostrazitd predevsim ke konkurenci v lokalni drovni tj. Jindticho-
hradeckym optikdm a jejiho okoli. Firma ma hlavni provozovnu v centru mésta
Jindrichova Hradce v Panské ulici, coZ spolec¢nost stavi do velmi dobré vychozi po-
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zice. Jeji konkuren¢ni vyhoda zde spociva ve vysoké drovni méreni dioptrii. Dle slov
pana Mgr. Marsika, o¢ni optika Hart nyni také nové zavedla metodu méreni zraku
ve 3D jako jejich firma, ale od jiného vyrobce.

Vedle o¢ni optiky se také primo nachazi ocni ambulance pani MUDr. Novotné,
ktera nijak vyrazné nespolupracuje s danou optikou, i presto ¢ast jejich zakazniki
prichazi s poukazem na zakoupeni bryli ¢i kontaktnich ¢ocek pravé sem. O¢ni am-
bulance nicméné nekonkuruje firmé Optik Zabkova, nebot’ pani doktorka Novotna
pouze vysetiuje pacienty a neprodava napiiklad kontaktni cocky svym pacientiim,
jakoZ nékteré oc¢ni ambulance v dneSni dobé zacaly tyto sluzby nabizet. AvSak
v okoli se nachazi jesté tii dal$i konkurenc¢ni podniky. Mezi né Ize zaradit OK optika
- H. Jelinkova, optika Hart, optika B. Odvarkova. V okoli spolec¢nosti dale konkuruji
optika ve Studené a optika Bartuska v Treboni. Kamenna optika se také navic musi
vyrovnavat s internetovymi obchody, které prodavaji kontaktni Cocky. NiZe zde
analyzuji 3 hlavni konkurenéni firmy.

OK optika H. Jelinkovd - podnika na zakladé Zivnostenského opravnéni. Sidli na
okraji Jindfichova Hradce naproti Zizkovym kasarnam blizko nemocnice a jeji po-
mérné vétsi ¢ast zakaznikli, pochazi pravé odtud, vcéemZ miize spocivat jeji
konkuren¢ni vyhoda. Dle informaci pana Mgr. Marsika se o¢ni optika dle vyznam-
nosti jejich konkurence nachazi az na 3. misté. Nevyhodou podle slov pana Mgr.
Marsika je umisténi optiky v misté, kde malokdo pfijde do obchodu spontanné,
kdyZ jde okolo, spi$ do ni musi zamirit cilené. Pro vétSinu zakaznikl je mnohem
pohodlnéjsi navstivit ocni optiku pfimo v centru meésta. Vyhodnocenim otazky ¢. 7
z dotaznikového Setreni vyplynulo, Ze dilezitym faktorem pti nakupovani bryli je
pro respondenty také pohodlnost. Odpovéd’ ,pohodlnost” uvedlo 35,5 % dotazova-
nych na stupnici ptisobnosti ¢. 5 a dalSich 30 % na stupnici €. 4. Toto zjiSténi, také
potvrzuje slova pana Mgr. Marsika. Optika H. Jelinkova ma navic zkracenou provoz-
ni dobu oproti ostatnim konkuren¢nim podniktm.

Oc¢ni optika - B. Odvdrkovd je nejvétsim konkurentem oé¢ni optiky Zabkova.
Taktéz sidli v centru mésta Jindrichova Hradce. O¢ni optika prodava zbozi stejné
kvalitni a poskytuje kvalitni poradenstvi, opravy, servis a individudlni piistup
k zakaznikovi. V této optice nabizi komplexni péci o zrak pacienta o¢ni 1ékai MUDr.
Pumprova. Propojeni obchodu s ordinaci mtiize spolecnost brat jako jeji konkurenc-
ni vyhodu. Tato optika funguje jiZz 24 let a podnikd na zakladé Zivnostenského
opravnéni nezapsana do obchodniho rejstriku.

O¢ni optika Hart je nejblizsim konkurentem nachazejici se cca 300 m od firmy
Optik Zabkova. V této optice se zakaznici mohou objednat také na oéni vySetieni

k 1ékari nebo optometristovi, ktery navic neni staly a musi sem dojiZzdét dle potreby
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napiiklad jednou ¢ dvakrat tydné. Vyhodou pro podnik Optik Zabkova je skute¢-
nost, Ze o¢ni optika Hart prodava vyrazné drazsi vyrobky nez ostatni o¢ni optiky ve
mésté a je obsluhovana pouze jednim zaméstnancem.

Otazkou ¢. 4 v dotazniku jsem chtéla zjistit, které specializované o¢ni kamenné
obchody respondenti navstévuji. Nejvice respondentli tj. 28 % uvedlo odpovéd
,Optik Zabkova“. Dalsich 19 % oznacilo moZnost ,o¢ni optika — H. Jelinkova“ a 18 %
dotazovanych navstévuje o¢ni optiku - B. Odvarkova. O¢ni optiku Hart navStévuje
pouhych 10 % respondentdi, coZ miZe také znacit o prodeji jejich vyrazné drazsich
vyrobki nez ostatnich konkurentti ve mésté a okoli.

Shrnuti Porterovy analyzy konkurenc¢niho prostredi

V soucCasné dobé je trh ovSem do jisté miry presycen a nelze tedy predpokladat
uspésny vstup dalsiho konkurenta. V ramci ohroZeni ze strany nové vstupujicich
konkurentt je dilezité, aby malé o¢ni optiky nebyly v budoucnosti pohlceny za-
hrani¢nimi tetézci, které by byly schopny po urcity ¢as sniZit ceny na tolik, aby
ziskaly, uspokojily a udrZely si zakazniky ostatnich konkurenti. Konkurovat témto
Fetézcliim je zcela nemozné. Prozatim se vSak nepocita se vstupem nového konku-

renta na trh v JihoCeském kraji a kraji Vysocina.

Vzhledem k tomu, Ze v odvétvi o¢ni optiky je vysoka rivalita soupeit, kazdy za-
kaznik se ocitd ve velké vyhodé. Kazdy podnik bojuje o svého soucasného
a potencialniho zakaznika, a proto se mu bude snazit udélat atraktivni nabidku za
takovou cenu, kterd se zakaznikovi bude zdat vyhodna. Ten ma poté k dispozici
vSechny potiebné informace (idaje o sluzbach, o cenég, o standardu) o konkrétnim
podniku, ktery uspokoji jeho potieby a piani. Poté se jen rozhoduje na zakladé sub-
jektivnich vjemi jako naptiklad ceny, komfortu, dostupnosti, referenci a podobné.
V dané oblasti tedy maji zakaznici velkou vyjednavaci moc, jelikoZ obor nedovo-
luje prodavat diferenciované zbozi a také zdkaznici maji k dispozici mnoho
konkurencnich firem. Zakaznici se snaZi tlacit ceny dolii a pozaduji vyssi kvalitu
nebo zvlastni sluzby navic. O¢ni optika Zabkova neni vyznamnym dodavatelem
a kazdy jeji soucasny i potencialni zakaznik je pro ni diilezity. V pripadé nespokoje-
nosti miize kazdy zakaznik prejit k jiné oc¢ni optice bez jakychkoliv vynaloZenych
nakladf. Firmé Optik Zabkova doporuéuji, aby dlouhodobé stavéla své obchodni
aktivity na kvalité sluzeb a vyrobkt, odborném poradenstvi, poctivosti prace a pre-
ciznim servisu, modernim a prijemnym pracovnim prostfedim, jenZ je pro mnoho
obchodniki z hlediska dlouhodobé udrZitelnosti obtiZné.

Vyjednavaci sila dodavatelti je nizka. V odvétvi se nachazi pomérné velké
mnozstvi dodavateld, ktefi plisobi priznivé na chod trhu. Spole¢nosti doporucuji,
aby se snaZila ziskat nejvyhodnéjsi kontrakty s dodavateli a nejlepsi moZzné dodav-
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ky. Také by firma Optik Zabkova méla vice informovat zakazniky o problematice
internetového prodeje kontaktnich c¢ocek.

Pii hodnoceni ohroZeni ze strany substituti dochazim k zavéru, Ze kontaktni
Cocky vychazeji zpravidla nakladnéji nez noSeni dioptrickych bryli, a to zejména
u mladsich lidi. Na druhou stranu nékter{ spotiebitelé se nerozhoduji jen na zakladé
ceny, ale také spiSe na ostatnich vyhodach ¢i nevyhodach jednotlivych zptisobi ko-
rekce zrakovych vad. 1 presto, Ze dioptrické bryle jsou obecné levnéjsi nez
kontaktni ¢ocky, k odlivu zakaznikl od kontaktnich ¢ocek k brylim nedochazi, a to
zejména diky vyhodam jednotlivych Cocek. Prodej téchto Cocek v kamennych pro-
dejnach se stava spiSe okrajovou zalezitosti. UrCitou hrozbu zde mohou
predstavovat laserové operace, které jsou zejména pro mladsi pacienty vyhodnéjsi
nez kontaktni ¢ocky. Na pocet nositeld dioptrickych bryli nemaji laserové operace
vyznamny vliv, ale rostouci pocet lidi, ktefi podstupuji laserové operace, ovliviiuje
predevsim prodej kontaktnich ¢ocek. Tuto hrozbu je zde tieba vnimat jako rostouci,
avSak nastava otazka, zda by laserové operace mohly byt v budoucnu dominantni.
Tyto zadkroky mohou mit stadle nepredvidatelné komplikace a v nékterych zemich
pocet téchto operaci nestoupa. V budoucnu spiSe poroste potireba péce o starsi po-
pulaci, ktera ma predevsim specifické zrakové vady, které jsou dany starnutim oka
(Blachut, 2011). Z toho lze vyvodit zavér, Ze pravé pomiicky pro slabozraké budou
velkou ¢asti prace optikii a optometristii v o¢nich optikach. Hrozbu substituti
tedy povaZzuji za stiredni.

VSechny konkurujici firmy prodavaji témér totoZné zbozi a spolupracuji se stej-
nymi dodavateli, ktefi vdaném odvétvi plisobi. Zalezi na kazdé spolec¢nosti, ktera
podnika v odvétvi o¢ni optiky, zda na boj s rivaly na trhu pouZije cenovou ¢i nece-
novou konkurenci. Interni rivalita mezi vzajemné si konkurujicimi podniky
odhalila, Ze nejvétsim konkurentem je o¢ni optika Odvarkova. Z vysledki této Casti
analyzy firmé Optik Zabkova doporucuji se soustiedit zejména na kvalitu sluZeb a
produktti za jejich pomérné nizké ceny, vytvoieni zazemi na vySetifeni kontaktnich
cocek spolu se zavedenim e-shopu, protoZe jediné tak se mohou od konkurence
odlisit. Firma by také mohla dale zvazit intenzivni spolupraci s pani MUDr. Novot-

nou, ktera je povazovana za nejlepsi o¢ni 1ékarku v Jindrichové Hradci.

3.3 Analyza interniho okoli organizace

Hlavnim vystupem interni analyzy bylo odhalenti silnych a slabych stranek organi-
zace, a aby jej bylo moZno identifikovat, bylo nezbytné analyzovat jeji vnitfni
faktory, které jsou nize uvedené. Poznatky ziskané béhem vypracovani z externich
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a internich analyz byly poté pouZity pri sestavovani SWOT analyzy a pii vyvozovani
vhodné strategie pro o¢ni optiku.

3.3.1 Provéreni zdroji podniku

Faktory védecko-technického rozvoje

Mezi technicky rozvoj o¢ni optiky patfi vyrobni automatické stroje, které spolec-
nost pouziva k zhotoveni brylovych ¢ocek. Jedna se naptiklad o novy stroj ,ESILOR
Mr. BLUE®, ktery zpracovava koreké¢ni ¢ocky do specidlnich, sportovnich, vrtanych
bryli. Jeho vyhodou je predevSim moZnost zabrousit ¢ocky do bryli na misté, a to
v kratkém case. Vyhoda tedy spociva v uspore Casu a upravé dle pozadavkil zakaz-
nika. Pro ocni optiku je tento zpiisob Upravy cocek do bryli drazsi zalezitosti,
a proto tento stroj odkoupila pomoci leasingu do osobniho vlastnictvi. Pro ostatni
automatické stroje si spole¢nost zfizuje kratkodobé uvéry, které se snaZi co nej-
rychleji splatit. Dostupnost téchto technickych zdrojli neni nijak omezeno. Na
druhou stranu vybaveni moderniho prostredi o¢ni optiky jiZ neni priliS snadné na-

podobit.

O¢ni optika pouziva informacni systém , Toucher IS Enterprise”, ktery zefektiviiu-
je obchodni ¢innost (faktury, objednavky). Tento systém je predevSim vyuZivan
kviili databazi zakaznikd, kteff zde maji uloZeny celou jejich historii od ndkupu prv-
nich az poslednich bryli. SpoleCnost také prostiednictvim informacniho systému
kontroluje, nahliZi do jejich skladu tzv. vitrin. Pokud nejsou dioptrické bryle na
skladé, dodaci lhiity jsou vétSinou 2 az 3 dny. Tento zptisob fizeni zasob piedstavu-
je efektivni hospodareni se zasobami.

Védecko-technické faktory tvori do¢asnou konkurenéni vyhodu firmy Optik Zab-
kova. Docasnost je zejména zplisobena jak zastaravanim, tak moznosti napodobeni
konkurencnich firem z Jindiichova Hradce. Spole¢nost se tedy zaméruje na zlepseni
stavajicich zarizeni a produktt.

Marketingové a distribucni faktory
V obchodni ¢innosti nastava situace, kdy nabidka jiz prevySuje poptavku. Vyhoda
ceského trhu s korek¢énimi zrakovymi pomiickami spociva v tom, Ze v podstaté exis-
tuje relativné stabilni poptavka po téchto vyrobcich.

Propagace pro firmu Optik Zabkova je diileZit4, tak jako pro ostatni podniky. Spo-
le¢nost vyuziva tiSténou reklamu, kterd patii mezi ucinné propagacni nastroje
marketingové komunikace. Firma se propaguje napiiklad v tiskovinach NEON, Hra-
dec Zije, Tydenik Jindiichova Hradce.
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Také internet je v poslednich letech vyznamnym marketingovym médiem. Mezi
nastroje marketingové komunikace na internetu Optik Zabkova patii vlastni webo-
vé stranky, velmi oblibena socidlni sit' Facebook, jejichz vyhoda spociva pravé
v usnadnéni ziskani dilezitych informaci pro zakazniky. Na webovych strankach
firmy se objevuje malo dileZitych informaci i obrazkil pro zakazniky. Jejich vzhled
na prvni dojem zdkaznika neuchvati. Chybi zde naptiklad upozornéni na nové za-
zitkové méreni zraku ve 3D. SpoleCnost by se méla aktivné prizpiisobit trendu
a zalozit si e-shop.

Z hlediska podpory prodeje spole¢nost vyuZiva vérnostni program a darkovy po-
ukaz, ktery je uveden v priloze €. 4. Do vérnostniho programu je klient zarazen
v pripadé, pokud bryle nakoupi nad 4 000 K¢. Poté zakaznik dostane vérnostni kar-
tu a 10 % slevu na dal$i nakup novych dioptrickych bryli. Pokud zakaznik nosi
kontaktni ¢oc¢ky, kazdé ¢tvrté baleni cocek ma zdarma. CoZ v praxi znamens, Ze po-
kud si zakaznik, napriklad vybere baleni ¢ocek po 6 kusech, ¢tvrt roku ma tyto
¢ocky zdarma.

Firma spoléha na své kvalitni vyrobky a sluzby a jako nastroj propagace zvolila
zejména WOM, tzv. Ustni Sifeni reklamy, jenZ predstavuje pro optiku nejvyssi re-
klamu. Spolecnost nyni zacala mérit zrak pomoci nové zobrazovaci technologie 3D,
coZ pro optiku také v jisté mitfe predstavuje reklamu. Dle slov pana Mgr. Marsika
tento moderni zplisob méieni zraku probudil zajem u vétsiny jejich zakazniki.

Distribuce vyrobki pro o¢ni optiku je zejména v rezii zdkaznik. Nejvice je vyuZzi-
vano osobni prevzeti vmaloobchodé, aviak Optik Zabkova umoZiiuje prevzeti
daného zbozi pres dobirku i postovni cestou.

Faktory vyroby a Fizeni vyroby

Spole¢nost Optik Zabkova primarné neni vyrobnim podnikem, ale obchodnim. Za-
byva se jak prodejem, tak zhotovovanim korek¢nich pomiicek. Brylové ¢ocky jsou
do optiky dodavany jako polotovary od daného vyrobce, které musi firma poté za-
brousit do obruby vybrané zdkaznikem. Kompletovanim konkrétni brylové obruby
a nezabrousSenych skel musi firma pred predanim zakaznikovi upravit do poZado-
vaného stavu. Tato skutec¢nost nastava predevSim po uskuteCnéni objednavky
zakaznikem. V tomto pripadé proto nemohou byt rozebrany faktory vyrobniho
podniku, jako naptiklad dostupnost vstupl do vyroby, troven vyrobnich naklada
ve srovnani s naklady konkurence a podobné.

Ackoliv se jedna o maloobchod, do faktord vyroby by mohly byt zarazeny proce-
sy, které pomahaji uskuteciiovat prode;j. Jedna se napriklad o prodejni schopnosti
jednotlivych zaméstnancl, nazorné pomicky jako napriklad makety ztencenych
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skel, multifokalni Cocky, samozbarvujici se Cocky a jiné. Dale se vétSinou jedna
o podlahové nebo stolni stojanky jednotlivych brylovych znacek, které propaguji
brylové ¢ocky Ci brylové obruby. Tyto materialy umisténé v prodejné nebo v mistg,
kde vznika poptavka, jsou tzv. POP materialy, které o¢ni optika vétSinou dostava od
distributort jednotlivych znacek.

Faktory podnikovych a pracovnich zdroji
Hmotné zdroje nejsou pro maloobchod tak dtilezité. Prostory, které o¢ni optika vy-
uziva ve mésté Jindrichtiv Hradec, jsou v osobnim vlastnictvi pani Zabkové uZivané
pro Ucely podnikani. Prostory ve mésté Pelhifimov jsou poté najimany.

Khmotnym zdrojim lze priradit veskeré technické vybaveni oc¢ni optiky.
V prodejné se jedna napriklad o fokometr, pocitaC s programem pokladny, Stérbi-
nova lampa, automatické brousici pristroje, 3D obraz s pasivni cirkularni polarizaci,
ultrazvuk, ptistroj pro letovani a dalsi drobné pristroje. Kancelar je bézné pak vy-
bavena pocitaci a tradicnim kanceladfskym vybavenim. Veskeré vybaveni je nové,
velmi moderni. Podnikové zdroje firmy jsou tedy povaZovany za dostate¢né a zcela
odpovidajici potrebam cinnosti optiky. Nevyhodou podniku je, Ze nevlastni o¢ni
ambulanci jako nékteri jeji konkurenti.

Lidské zdroje jsou pro podnikani vzdy dulezitym faktorem, jelikoz uskutecnuji
piimy kontakt se zakaznikem. Vysoce kvalifikovany a zakaznicky orientovany per-
sondl je to, na ¢em si firma Optik Zabkova zaklad4. Jedna se rovnéZ o jednu
z konkurencnich vyhod. V souc¢asné dobé ma podnik 9 zaméstnancu. Jejich pocet je
relativné stabilni a dostacujici. Vzhledem k tomu, Ze firma zavedla novou metodu
méreni zraku pomoci 3D, musela své zaméstnance posilat na Skoleni do Prahy. Spo-
leCnost se tedy snazi své zaméstnance neustale vzdélavat a posilat na rtizna skoleni.
Vysledkem je poté vysoka uroven méteni dioptrii. Lidské zdroje firmy jsou schopni
pomoci vyuzit prileZitosti a neutralizovat hrozby na trhu. DileZity lidsky kapital
u optiky produkujici sluzbu nabyva predevsim na vyznamu, pokud spole¢nost cha-
pe lidské zdroje jako svoji konkurenc¢ni vyhodu.

Faktory financ¢ni a rozpoctové

Analyza financ¢nich a rozpoctovych faktorti nebyla v této praci uvedena na zadost
pana majitele firmy Optik Zabkova. JelikoZ finan¢ni faktory maji velkou vypovidaci
hodnotu, rozhodla jsem se alespoini ¢astecné zhodnotit finan¢ni stranku firmy, kde
mi pomocnikem byla rozvaha a vykaz ziskid ztrat v letech 2012 az 2014. Zjisténé
informace budou zohlednény z diivodu relevantnosti navrh.

V rozvaze na strané aktiv vykazuje firma Optik Zabkova hmotny dlouhodoby ma-
jetek, nehmotny dlouhodoby majetek (tvori zrizovaci vydaje a software),
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kratkodobé pohledavky a finan¢ni majetek. Kratkodobé pohledavky jsou vzhledem
k ostatnim polozkam vZzdy velmi nizké, jelikoZ placeni sluzeb probiha vZdy soucas-
né s vyzvednutim dané zakazky. Pohledavky jsou tvoreny pouze nevyzvednutymi
zakazkami.

Na strané pasiv vykazuje zakladni kapital ve vysi 2 312 tis. K¢ a kratkodobé za-
vazky, které se velmi vyrazné snizily z 1339 tis. K¢ na 368 tis. K¢ Ke kryti
finan¢nich potieb byl zfizen v roce 2013 kontokorent u banky Sparkasse ve vysi
800 tis. K¢, jenZ se ocni optice dari radné splacet. Vroce 2014 byla totiZ splacena
vice nez polovina dluzné ¢astky.

Ve vysledku hospodareni vZdy trzby za prodej zboZi prevySovaly naklady na pro-
dej zbozi. Hospodarsky vysledek po zdanéni byl pro vSechna sledovana obdobi
kladny. V roce 2014 dosahoval oproti dalSim rokiim nejvyssi hodnoty.

Spolecnost je financovana hlavné z vlastnich zdrojt. Dle ukazatele likvidity jsou
hodnoty firmy prijatelné, coZ znaci o jejim zachovani platebni schopnosti. Celkova
finan¢ni situace spolecnosti je na velmi dobré Grovni a pro banky tak predstavuje
divéryhodného partnera.

3.4 Syntéza jako vychodisko pro formulaci strategie
Syntézou byly propojeny jednotlivé ¢asti v celek a byla pouzita predevsim pro na-
vrh konkrétni strategie oCni optiky.

3.4.1 SWOT analyza

Analyza SWOT byla pouzita jako podklad pro vypracovani a formulovani strategie
firmy Optik Zabkova. Vystupy z interni analyzy piredstavovaly silné a slabé stranky
podniku, zatimco vysledky z externi analyzy predstavovaly prileZitosti a hrozby.

Silné stranky

K silnym strankam podniku jsem prifadila nové moderni a prijemné prostredi.
Firma se snaZi vytvorit nové zazemi na oSetfeni kontaktnich ¢ocek a tim vytvorit
jakési Cisté, komfortni, prijemné prostiedi pro zakaznika, coZ podnik také poklada
za dtlezity faktor, pro¢ zakaznik ptichazi pravé do této optiky. Spolecnost si také
poridila formou leasingu novy pristroj ,ESILOR Mr. Blue®, jehoZ vyhoda spociva
v uspore Casu a upravé dle pozadavki zakaznika. Optika sice aktivné neinvestuje
velké finan¢ni prostredky do vyvoje, ale snazi se drZet krok s konkurenci
v technologiich a postupech. Tyto zminéné zdroje tvofi podniku docasnou konku-
rencni vyhodu.
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Své silné stranky ma spolec¢nost také ve svych lidskych zdrojich. Optik Zabkova
disponuje vynikajicim tymem vysokoSkolsky vzdélanych, profesionalnich a uznava-
nych odbornikl v této oblasti. Zaméstnanci maji dlouholeté zkuSenosti v daném
oboru a ucastni se rtiznych vzdélavacich programi a kurzi, kde ziskavaji potrebné
znalosti. Vysledkem je poté vysoka uroven méreni dioptrii. Na rozdil od vyrobnich
podnikd, o¢ni optika poskytuje sluzby, kde je lidsky faktor velmi dilezity, proto se
zde na profesionalitu a odbornost v daném odvétvi priklada velka vaha. Z vysledki
dotaznikového Setieni vyplynulo, Ze je kvalitni personal pri nakupu dioptrickych
bryli diileZity. Tuto moZnost uvedlo 35,5 % respondentii na stupnici pisobnosti ¢. 4
a 20 % na stupnici ¢. 5. Z toho 1ze jednoznacné rici, Ze kvalifikované poradenstvi ma
na zakazniky pti vybéru dioptrickych bryli zna¢ny vliv.

Dalsi vyhodou je pouZiti informacniho systému ,Toucher IS Enterprise®, ktery
zefektiviiuje obchodni ¢innost (faktury, objednavky). Hlavnim tucelem je vyuziti
databaze zakazniki, kde je uloZena cela jejich historie od prvniho nakupu az po
posledni nakup dioptrickych bryli. Je dllezité, aby spolecnost méla kvalitni databazi
o stavajicich i potencialnich zakaznicich se vSemi potrebnymi udaji (o minulych
ndkupech, preferencich jednotlivych zakazniki, poStovni a e-mailova adresa atd.).
O¢ni optika poté muZe oslovit své zakazniky prostfednictvim adresné ¢i neadresné
postovni zasilky. Jedna se naptiklad o roznos letd¢kt do schranek, na ulicich, roze-
slani newsletterti na e-mailové adresy drziteld vérnostnich karet, ktefi jsou soucasti
jejich databaze. Firma diky tomuto systému nahliZi také do jejich skladu (bryli)

ama prehled o daném stavu.

Dal$i nespornou vyhodou je umisténi pobocky v Jindfichové Hradci, ktera se
nachazi v centru mésta v Panské ulici vedle o¢ni ordinace pani Mudr. Novotné, jenz
stavi firmu do velmi dobré vychozi pozice. Jak jiz bylo fe¢eno pani Mudr. Novotna je
v JindFichové Hradci povaZovana za nejlep$i uznavanou oéni lékarku v oboru. Cast
jejich pacientl prichazi s poukazem na zakoupeni bryli, kontaktnich ¢ocek pravé do
optiky Zabkova. Navic zde denné prochazi zna¢né mnozstvi lidi a v letnich obdobich
i turistd. Kolemjdouci si tak mohou prohlédnout optiku zvenci a v pripadé jejich
zajmu ji navstivit.

V neposledni fadé silnou strankou podniku je poskytnuti splatkového prodeje
bryli bez jakéhokoliv navyseni, kdy tato sluzba neni zcela bézna v odvétvi o¢ni op-
tiky. Zakaznik predem sloZi zalohu ve vysi poloviny zakazky, kdy jeji druha cast je
rozpocitana do pravidelnych mési¢nich splatek. Zakaznik se tak nemusi omezovat
ve vybéru kvalitnich brylovych cocek a obroucek.
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Slabé stranky

Za hlavni slabou stranku firmy Optik Zabkova lze povaZzovat oéni ambulanci. O¢ni
optika nevlastni Zaddnou o¢ni ambulanci, kde by bylo provedeno vySetreni zraku
u o¢niho 1ékare. Potencialni zakaznici by si tedy mohli vybrat prodejnu, ktera tuto
alternativu nabizi, coZ zvySuje moznost obslouZeni u konkuren¢nich podniki.

Slabou strankou podniku je také nedostatecnd informovanost na webovych
strankach, kde napriklad chybi upozornéni na riizné novinky jako zazitkové mére-
ni zraku ve 3D. Vzhled internetovych stranek na prvni dojem zdkaznika neuchvati.
Na téchto strankach chybi také vlastni e-shop, ktery by nabizel prodej kontaktnich
Cocek, roztoki a rtznych doplikd.

Prilezitosti
PtileZitosti pro oc¢ni optiku je rozsirit pobocku o vlastni o¢ni ambulanci. Timto by
se rozsitily poskytované sluzby zakaznikiim a odpadla zavislost na o¢nich 1ékarich.
Vybaveni takové ambulance je velmi nakladnou polozkou, takze tento krok pfrilis
nedoporucuji. Naopak by zde spoletnost mohla vyuzit spise intenzivni spoluprace
s pani Mudr. Novotnou, jenZ podrobnéji bude rozebrano v kapitole ,konkrétni do-
poruceni®.

PrileZitosti pro firmu Optik Zabkova je i otevieni e-shopu s kontaktnimi ¢oé-
kami na svych domovskych strankach. Tato zména nenf aZ tak finan¢né nakladna,
avsak potiebuje jednoho pracovnika navic. Jak jiz bylo v této praci zminéno, s ris-
tem Zivotni tirovné v CR lze o¢ekavat riist poptavky po kontaktnich ¢o¢kach. Prodej
téchto Cocek v kamennych prodejnach se stava spiSe okrajovou zaleZitosti. V po-
slednich letech je zaznamenan narist zajmu o kontaktni Cocky prostirednictvim
internetového prodeje. Ukdze aZ cas, zda by pro firmu bylo pfinosné otevrit si
vlastni e-shop. Vyhoda e-shopu spociva v podstaté neomezené oteviraci dobé
a v Siroké pulsobnosti, ktera se muize také pozitivné odrazit v marketingu, ktery
v tomto pripadé umoznuje Sirsi zasah pti nizsich nakladech propagace.

Jako prilezitost je zde spatfovana nova legislativa. Mnohé optiky a piredevsim
velké retézce oc¢nich optik budou muset resSit personalni problém, nebot v daném
oboru stale pracuji nekvalifikovani lidé, ptipadné zdravotni sestry. Navic kazda o¢ni
optika se bude muset registrovat jako poskytovatel zdravotnich sluzeb. O¢ni optiky
maji také moznost psat poukazy, jako je tomu v zahranic¢i. Z obchodniho hlediska se
jedna o poukaz na dioptrické ¢ocCky, obroucky, které optikovi umozni, aby zakazni-
kovi poskytl slevu.
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Dalsi prilezitosti pro o¢ni optiky je stoupajici pocet kratkozrakych lidi (myo-
pl), jenz se tato opticka vada oka oznacuje jako ,novodoba epidemie lidstva“. Tato
vada se zaCina nové diagnostikovat u déti a dospivajicich. Tento trend je pro optiku
pozitivni, nebot lidé jiz v brzkém véku budou muset stale c¢astéji vyuzivat jakouko-
liv korekéni pomiicku, aby mohli dobie vidét do dalky. Firma zde ma prileZitost
oslovit velké mnoZstvi potencidlnich zdkaznik{i nejen starsi populace, ale i populaci
v mladsi vékové kategorii.

V neposledni fadé lze nalézt prilezitost také v pokroku nové technologie zamé-
fenou na 3D tisk. Hlavni ucel spociva v digitalni vyrobé presné na miru na
trojrozmérny model hlavy zakaznika. Pokud by se ¢ast obruby bryli pfi noSeni po-
Skodila, je moZnost jej podle dostupnych udaji kdykoliv a levné vyrobit i po
nékolika letech. Firma by timto mohla také posilit mimo jiné i loajalitu svych zakaz-
nikda.

Hrozby

Vznik novych optik (piredevsim velkych retézcii) jsou pro drobné podnikatele vel-
kou hrozbou. Jednd se predevSim o retézce ocnich optik se zahrani¢nim
investorem. Malé optiky nemiiZou témto retézclim cenové konkurovat. MoZnosti je
vybudovat si vztah ke svym zakaznikiim a vytvorit si prijemné prostiedi, kam se
lidé budou radi vracet. Pokud dojde k vyraznému zhorseni situace na trhu, o¢ni op-
tika by tuto situaci mohla resit pronajmutim své optiky nékterému z fetézcti anebo
se domluvit s konkurenc¢nimi firmami a vytvorit tak velky podnik, ktery by dosahl
na uspory z rozsahu jako velkoobchodni retézce.

Dalsi hrozbu lze spatrit v rostoucim trendu a snadné dostupnosti kontakt-
nich c¢ocek prostrednictvim internetového prodeje. Tato problematika byla
rozebrana jiz v Porterové modelu péti sil. Jak jiZ bylo tedy feCeno, mezi lety 2011 a
2012 byl zaznamendn 45 % narist zajmu o kontaktni ¢ocky na internetu, jejichz
obliba ndkupu také souvisi s jejich vyrazné nizsi cenou. S rostouci Zivotni Urovni
v Ceské republice Ize tedy ocekavat riist poptavky po kontaktnich ¢o¢kach.

Pro drobné podnikatele je samoziejmé i nestalé politické prostiedi velkym
problémem. Existuje celd rfada zakond, vyhlasek, norem ze strany Ministerstva
zdravotnictvi, které musi neustale nejen oc¢ni optiky sledovat a dodrzovat. Vzhle-
dem k tomu, Ze kazda oc¢ni optika musi byt povinné registrovana jako poskytovatel
zdravotnich sluZeb, diive nestatni zdravotnické zarizeni, ohroZzenim zde mohou byt

dalsi ndroky na prostorové ¢i technické vybaveni téchto zdravotnickych zarizeni.

V neposledni fadé muze byt ohrozenim pro malé optiky také jista popularita za-

krokiti diky dnesnim trenddm, Zivotnimu stylu lidi. Jedna se naptiklad o laserové
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operace o¢i nebo vyménu nitrooc¢nich ¢ocek. Tato problematika byla zminéna také
jiZ v Porterové modelu péti sil.

V nasledujici ¢asti jsou uvedeny tabulky matice IFE zobrazujici slabé a silné
stranky a matice EFE, kde jsou uvedeny prileZitosti a hrozby spole¢nosti Optik
Zabkova. Pro uréeni vahy jednotlivych faktord je pouzita metoda parového srov-
nani, ktera je zobrazena v tabulce ¢. 9 a ¢. 10.

Tabulka 9: Metoda parového srovnavani matice IFE

- X 0 1 0 1 0 0 1 3 4 0,13
- 1 X 1 0 1 0 1 1 5 6 0,19
- 0 0 X 0 o0 0 1 0 1 2 0,06
- 1 1 1 X 1 0 1 1 6 7 0,22
- o 0 o0 0 X 0 0 0 0 1 0,03
- i | o | a4 | i | 4 X 1 1 6 7 0,22
- 0o 0o o0 0 1 0 X 0 1 2 0,06
- o 0o o0 o0 1 0 1 X 2 3 0,09
- 24 32 1(+-0,01)

Zdroj: vlastni zpracovani

Pii pouziti metody parového srovnavani byla porovnavana dvé kritéria mezi se-
W3. To znamen4, Ze takovéto kritérium ziska do kolonky hodnotu 1. Pokud nékde
v tabulce vychazela hodnota nula, poté volba (preference) byla navysSena o +1, pro-
toZe by jinak vyplynulo, Ze kritérium S3 je nedileZité. V zavéru jsou sectena
vSechna celkova vitézstvi v sloupecku navySena o hodnotu +1, ktera je poté vydéle-
na moznostmi daného Kkritéria. Tim byla ziskdna vaha jednotlivych kritérii, ktera
jsou poté uvedena v matici IFE a EFE.
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Tabulka 10: Metoda parového srovnavani matice EFE

0 X 1 0 0 0 0 0 0 1 2 0,04
- 0 1 0 X 1 0 0 0 1 3 4 0,09
- 1 1 1 1 1 X 1 1 1 8 9 0,19

47 1(+
0,01)

Zdroj: vlastni zpracovani
Po stanoveni normované vahy v rozsahu 0 -1 podle dilezZitosti dané silné ¢i slabé
stranky, prilezitosti a hrozeb, lze prejit ke stanoveni bodového ohodnoceni jednot-
livych faktord. Tyto faktory byly ohodnoceny pomoci bodli v rozmezi 1 - 4, které
byly ur¢eny subjektivné s pomoci panem Mgr. Marsikem. Vysledné skére matice IFE
a EFE bylo ziskdno vynasobenim dané vahy a bodového odhodnoceni, které lze
zpozorovat v nize uvedenych tabulkach ¢. 11 a ¢. 12.

Tabulka 11: IFE matice

- Lidské zdroje
- Umisténi pobocky v J. Hradci

O¢ni ambulance

E-shop kontaktnich cocek

Zdroj: vlastni zpracovani

STRANA 82



FAKULTA MANAGEMENTU V JINDRICHOVE HRADCI | \SE
DIPLOMOVA PRACE

Celkovy vazeny primér vysel 2,89, to znamend, Ze zamér podniku je podloZen
stredné silnou interni pozici.

Tabulka 12: Matice EFE

- Vlastni o¢ni ambulance 0,11 4 0,44
- Otevieni e-shopu kontaktnich cocek 0,04 4 0,16
- Nova legislativa 0,13 3 0,39
- Stoupajici pocet kratkozrakych lidi (myopt) 0,09 4 0,36
- Nova technologie 0,17 3 0,51
- Vstup velkych retézci se zahrani¢nim kapitalem 0,19 1 0,19
. Rostouci trend a snadna dostupnost kontaktnich ¢ocek 0,11 1 0,11
pres internet
- Nestalé politické prostiedi 0,06 2 0,12
. Popularita zakrokl (laserova operace o¢i, vyména nit- 0,11 1 0,11
roocnich cocek)
- 1 2,39

Zdroj: vlastni zpracovani
Celkovy vaZeny priamér vySel 2,39, to znamena, Ze zamér firmy je podloZen stfedné
silnou externi pozici.

Po urceni primérnych hodnot jednotlivych faktort interniho a externiho okoli
bylo zjiSténo, Ze nejvyssich hodnot u vnitiniho prostredi dosahly silné stranky fir-
my a u vnéjstho prostiedi prilezitosti. Tyto primérné hodnoty byly zaneseny do
tabulky ¢. 12, ktera zobrazuje vyhodnoceni analyzy SWOT. DoSla jsem tedy
k zavéru, e spole¢nost Optik Zabkova by méla zvolit variantu strategie vychazejici
z pristupu MAX-MAX neboli (S-O: ofenzivni), tedy vyuZit prilezitosti, které nabizi
okoli za pomoci svych silnych stranek.

Tabulka 13: Vyhodnoceni analyzy SWOT

Zdroj: vlastni zpracovani
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3.5 Navrh podnikové strategie a konkrétni doporuceni

Strategii a doporuceni jsem se rozhodla navrhnout z vySe zminénych dtsledku ply-
noucich ze SWOT analyzy a prihlédnutim k vysledkiim dotaznikového Setfeni.
Spolec¢nost se tedy nachazi v ofenzivni strategii. Snahou této strategie je ptistup SO,
tedy jak jiz bylo receno vyuZzivat prileZitosti za pomoci silnych stranek firmy. Silné
stranky Optik Zabkova by mély byt zachovany a firma by se méla snazit je dale roz-

vijet a pracovat na nich.

Po vyhodnoceni vysledki z dotaznikového Settfeni a zpracovani informaci nemam
mnoho pripominek. Z tohoto Setfeni vyplynulo, Ze nejcastéjSim ucCelem navstévy
o¢nich optik je pro zadkazniky predevsim nakup, oprava nebo tprava dioptrickych
bryli nikoliv zméreni dioptrii a aplikace kontaktnich ¢ocek. Z toho lze vyvodit Usu-
dek, Ze vétSina zakaznikid si nechava zmérit zrak od svého oc¢niho lékare. S rostouci
zivotni trovni v CR se d4 ocekavat riist poptavky po kontaktnich ¢ockach. Z tohoto
diivodu jsem pfisla s konkrétnim doporucenim.

Na dnesnim trhu v odvétvi o¢ni optiky se pro firmu Optik Zabkova nenachazi
mnoho prileZitosti. [ presto by redlnym pldnem do budoucna mohla byt intenzivni
spoluprace Optik Zabkova s pani Mudr. Novotnou, ktera je vyhlasena za nejlepsi
ocni lékarku v Jindfichové Hradci. Po vzajemné domluveé a spolupraci by pani dok-
torka mohla posilat své pacienty s lehkymi pripady (jednalo by se napft. o zméteni
dioptrii, aplikace ¢o¢ek a podobné) spole¢nosti Optik Zabkova a sama by se mohla
vénovat pouze vaznéjSim pripadiim. Bylo by zde tedy vhodné vytvorit napriklad
recepci, kde by recep¢ni pti telefonické ¢i osobni objednavce rozdélila zdkazniky na
dveé skupiny, a to nasledovné: zadkaznici, ktefi by potrebovali zmérit pouze dioptrie,
by byli rovnou posilani na doporuéeni pani doktorky do oéni optiky Zabkova. Paci-
poslani k pani doktorce Novotné. Vznikl by zde efekt spolecného plisobeni tzv.
synergicky efekt. Timto navrhem by se tedy zlepSila efektivita chodu firmy (Mudr.
Novotna) a pro o¢ni optiku Zabkovou by to byla jakasi konkurenéni vyhoda
v Jindtichové Hradci a okoli. Firma navic investuje do nového zazemi na oSetieni
kontaktnich ¢ocek a kompletniho vybaveni vySetiovny. O¢ni optika by tedy ziskala
nové a predevsim stalé zakazniky, kterym by mohla poskytnout plnou péci a kom-
plexni sluzbu tykajici se méfeni zraku ve 3D a aplikaci kontaktnich cocek. Tento
navrh by firmé také prispél k dosaZeni stanoveného cile, a to k maximalni spokoje-
piipadf@im & vysetieni zraku. Cekaci lhiita u pani doktorky je pro zakazniky vétsi-
nou neunosna nékdy 2 az 3 hodiny. Zakaznici by pak nemuseli tak dlouho cekat

v ¢ekarné u pani doktorky, ktera je v Jindfichové Hradci velmi zndma a povaZovana
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pravé za profesionalni a kvalitni o¢ni 1ékarku, ke které chodi stale velké mnoZstvi
pacienti. Timto reSenim by se také zlepsila objednaci lhita, kterd je minimalné 2
mésice dopredu.

Z dotaznikového Setfeni také vyplynulo, Ze zakaznici hledaji informace o daném
zboZi predevsim u kvalifikovaného poradenstvi, ale také pomoci webovych stranek
firmy a ,pohodlnost” povazuji za velmi dulezity faktor. Dale vysledky ukazaly, Ze
respondenti tolik nevyuZivaji ndkupu dioptrickych bryli pres internet. Z tohoto di-
vodu bych spolecnosti doporucila investici do otevieni e-shopu kontaktnich
¢ocek nikoliv dioptrickych bryli na svych domovskych strankach. Timto by spo-
le¢nost mohla také eliminovat své slabé stranky a vnimat hrozbu, ktera by firmé
mohla pozdéji zplisobit problémy. Tento krok nenf aZ tak finan¢né nakladny, avSak
spole¢nost by musela zaméstnat administrativniho pracovnika navic.

Na domovskych strankach firmy by byl v hornim fadku umistén nazev e-shop, na
ktery by zakaznici klikli kurzorem mysSi. Spolec¢nosti bych doporucila v levém slou-
pecku e-shopu uvést ,oddéleni“, které by zahrnovalo sekce kontaktni cocky,
roztoky, o¢ni kapky, darkové poukazky. Zde také firmé doporucuji zavést tzv.
Stastnou hodinku (happy hour), ktera by probihala jedenkrat tydné s vyraznou
slevou na nakup kontaktnich ¢ocek a roztoku. Poté by firma mohla uvést dvakrat do
mésice aktudlni slevy neboli ak¢ni sety, které by byly pravidelné aktualizované.
Spolec¢nost by timto zplisobem také mohla upozornit na jeji stavajici nabizejici akci
1+1 zdarma, darkovou poukazku a vérnostni program, jez zadkaznici v dnesni dobé
od oc¢nich optik ocekavaji, jak jiz vyplynulo z vysledkd dotaznikového Setieni.

Firma by dale méla vyuZivat své silné stranky informacniho systému tzv. Toucher
IS Enterprise” jehoZ hlavnim uUcelem je zejména vyuziti databaze zakaznikl. Re-
spondenti v dotaznikovém Setfeni pii hledani informaci o nakupu zbozi uvedli
moZznost ,, pfimo v prodejné od personaluy, ale také prostiednictvim webovych stra-
nek a letackl. Ztohoto diivodu doporucuji optice upozornovat zakazniky na
novinky v dané oc¢ni optice, napriklad roznosem letacku do schranek, na ulicich,
rozeslanim newslettert na emailové adresy drzitelli vérnostnich karet, ktef{ jsou
soucasti databaze zakazniki. Rozesilané letacky ¢i newslettery by mély obsahovat
tématiku napf. zavedeni novinky 3D méreni zraku, multifokalni bryle (zarucené
vidéni na vSechny vzdalenosti), otevireni e-shopu a pripadnou akéni nabidku.

Oc¢ni optiky zacinaji stale Castéji nabizet podomni prodej jejich sluzeb a zbozi,
¢imz se snazi odlisit od konkurence. Z vysledki Seti‘eni jsem dospéla k nasledujici-
mu z4véru: tuto moznost firmé Optik Zabkova nedoporucuji, nebot’ danou odpovéd’
neoznacilo ani 1 % respondentii. Navic Ize také fici, ze v dnesni dobé zakaznici

nejsou tolik divérivi k cizim lidem nabizejici rizné sluzby podomniho prodeje.
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Z krizové analyzy vyplynulo, Ze mnohem castéji si dioptrické bryle nakupuji za-
kaznici svyS$Sim prijmem domacnosti. SpoleCnost na to reaguje predevsSim
nabizenim splatkového prodeje bez jakéhokoliv navyseni. Firma by se méla snaZit
na tuto moznost zakazniky predem a vc¢as informovat.
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Zaveér

jelikoZ na konci kazdé analyzy bylo provedené podrobné shrnuti.

Strategicka analyza zahrnuje analytické postupy smétujici k ziskani podkladt pro
formulaci strategie. Mnoho firem v dnesni dobé potfebuje jasné strategie. Spolec-
nosti, které nereaguji na probihajici zmény v trZznim prostiedi a okolnim svété,
nemohou preZit konkurenci.

V teoreticko-metodologické c¢asti byly popsany jednotlivé teoretické poznatky
z odborné literatury. V této ¢asti jsem se zamérila predevsim na vysvétleni zaklad-
nich pojml strategického rizeni a také charakteristikou vybranych metod
strategické analyzy a dotaznikového Setieni. Metodika prace obsahovala pracovni
postup kaplikaci téchto teoretickych poznatki na podnik Optik Zabkova
a k vyhotoveni dotaznikového Setfeni.

Aplikacni Cast se vénovala predstaveni, historii, souc¢asnosti firmy a jeji strategie
a také podrobnéjsi analyze vnéjSiho okoli a interniho okoli organizace. VeSkeré
podklady a informace k témto analyzam byly ziskany pomoci rozhovoru, analyzy
dokumentd, analyzy obsahové a podobné.

Z pest analyzy tedy vyplynulo, Ze oblast politického a pravniho prostfedi ma na
analyzovanou oblast zdravotnictvi samoziejmé vliv. Vzhledem k tomu, Ze kazda
ocni optika jiZ musi byt registrovana jako poskytovatel zdravotnich sluzeb, spada
nyni mnohem ¢astéji pod kontrolu statu Ceské republiky. Vét$ina nabizeného zbozi
(bryli) firmy Optik Zabkova vykazuje nizkou elasticitu poptavky, coZ v podstaté
znamen3, Ze se jedna o zboZi nutné potreby, které si zdkaznik porizuje zejména na
delsi casové obdobi zpravidla dva az tfi roky. Po vypracovani ekonomickych fakto-
ri jsem tedy dosla kzavéru, Ze vliv makroekonomickych ukazateli dle mého
nazoru v odvétvi o¢ni optiky neni zasadni. Ze socialnich a demografickych faktori
vyplynulo, Ze celkovy trend starnuti populace je pro odvétvi o¢nich optik a optome-
trie prileZitosti a s riistem Zivotni drovné populace v CR lze ocekavat také riist
poptavky po kontaktnich ¢ockach. Technologicky faktor pro o¢ni optiku neni tak
vyznamny jako v jinych oborech, ale i piesto jsem firmé doporucila, aby byla stale

na pozoru.

Vzhledem k tomu, Ze spolecnost neuvazovala o expanzi na zahranic¢ni trh, vice
jsem se touto problematikou nezabyvala a analyza ,4C" zde nebyla vypracovana,
jelikoZ ani nebyla primarnim cilem zjisténi této diplomové prace.

V analyze odvétvi byly zjisStovany informace tykajici se stability a objemu Ceské-

ho trhu v odvétvi ocnich optik, dale zde byl vyuzit priizkum spotirebniho chovani
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z roku 2012 spolecnosti GFK Czech tykajici se noSeni kontaktnich ¢ocek. Také zde
byl zjistovan vyvoj maloobchodnich trzeb ocni optiky od doby privatizace. Pozitiv-
nim zjiSténim zde bylo, Ze Cesky trh sice o¢nich optik drive stagnoval, ale postupné
nastava pozvolné oziveni trhu, coz také dokazuje pomaly rist o¢nich optik. Na za-
kladé této informace se dalo Fici, Ze trh je tak velice dobte pokryty.

V této praci bylo také vhodné zminit analyzu ,4P“ ve spojitosti s dotaznikovym
Setfenim. Stanoveny rozsah diplomové prace mi tento pristup nedovolil zvolit,
a proto jsem ho v této praci nezminila. V souvislosti s dotaznikovym Setfenim jsem
se chtéla zamyslet nad tim, jaky je marketingovy mix Optik Zabkova a jaky by mohl
byt v budoucnosti.

Z vysledkt dotaznikového Setreni jsem tedy mohla odpovédét ve své praci na vy-
zkumnou otazku znéjici: ,Jaké jsou preference a oekavani zakaznikd v dnesni dobé
z hlediska o¢ni optiky. Vyhodnoceni této otazky také prispélo k sestaveni hodnoto-
vé krivky, jeZ zobrazovala grafické vyjadieni porovnani o¢ni optiky, internetového
obchodu a preference zakaznika vzhledem Kk jednotlivym faktorim. Na zakladé
vysledkl Setieni jsem odpovédéla nasledovné: zakazniky nejvice pii nakupu bryli
ovliviiuje design, pohodlnost, kvalifikované poradenstvi a nizka cena. Zde jsem do-
Sla k zavéru, Ze zdkaznici jsou obecné rozdéleni na dvé skupiny, a to na ,slevare”
vyhledavajici slevy vzdy a vSude, a na ty, ktefi hledaji kvalitni sluZbu a nenechaji se
zlakat slevou. To co zakaznik v dnesni dobé ocekava je predevSim akce 1+1 zdarma,
vérnostni program, darkova poukazka. Tento vysledek byl pro optiku pozitivni zjis-
téni, nebot nabizi prevazné to, co zdkaznik od optik ocekava.

Prosttednictvim hodnotové krivky bylo zjiSténo, kde spolecnost miiZe investovat
vice finan¢nich prostifedkd, nebo pravé naopak miiZe usetrit zbyte¢né vynaloZené
nédklady na dany faktor. Danou hodnotovou kfivkou se mohlo ur¢it, jak si o¢ni opti-
ka stoji v jednotlivych faktorech ve srovnani s internetovym obchodem a jak velkou
hodnotu dané faktory zakaznikovi prinesly. Kiivka byla sestavena na zakladé kvali-
tativniho rozhovoru s o¢ni optikou a dotaznikového Setfeni. Vystupem této kiivky
bylo zjiSténi, Ze firma by méla dale investovat do vzdélavacich programi a Skoleni
svych zaméstnancd, jako doposud a také by méla vynalozit finan¢ni prostredky do
otevireni e-shopu kontaktnich cocek.

Ziskané informace z Porterova modelu péti sil poslouzily zejména k tomu, aby se
vedeni o¢ni optiky na urcity moment zamyslel nad svym podnikanim. Ze zjisténych
informaci vyplynulo, Ze v soucasné dobé je trh o¢nich optik do jisté miry presycen
a nelze tedy predpokladat uspésny vstup dalSiho konkurenta. OhroZeni by zde moh-
lo nastat ze strany nové vstupujicich konkurentli (zahrani¢nich retézcti), kteii by

byli schopni po urcity Cas sniZit ceny na tolik, aby ziskali a uspokojili ¢i si udrzeli
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zakazniky od ostatnich konkurentii. Spole¢nosti jsem v této oblasti doporucila, aby
dlouhodobé stavéla predevsim na obchodni aktivité, kvalité sluzeb a produktti, od-
borném poradenstvi, poctivosti prace, modernim a prijemnym pracovnim
prostredim, jenZ je pro mnoho konkurenc¢nich firem z hlediska dlouhodobé udrzi-
telnosti obtiZné. Vystupem z této analyzy bylo také zjiSténi, Ze v dnesni dobé si lidé
kontaktni ¢ocky nakupuji stle vice pres internet a jsou stale ve vétsi oblibé. Prodej
téchto cocek se stava v kamennych prodejnach spiSe okrajovou zalezitosti, a proto
by zde bylo vhodné, aby si firma oteviela e-shop kontaktnich ¢ocek. Zajimavym
zjiSténim také bylo, Ze dal$i hrozbou firmy by mohly byt laserové operace, ale zde
nastala otazka, zda by tyto operace byly v budoucnu viibec dominantni. Dle zjisténi
vyplynulo, Ze v budoucnu spiSe poroste potreba péce o starsi populaci, kterd ma
zejména specifické zrakové vady, které jsou dany starnutim oka, coZ je pro mnoho
optikd a optometristli v o¢nich optikach pozitivni zprava.

Vystupem interni analyzy byly silné a slabé stranky spoleCnosti zjiSténé pro-
strednictvim rozhovoru s panem Mgr. MarSikem a byly nasledné pouZity pro
sestaveni SWOT analyzy a pri vyvozovani vhodné strategie firmy.

Ze zminénych disledki plynoucich ze SWOT analyzy, prihlédnutim k vysledklim
dotaznikového Setieni a hodnotové krivky jsem navrhla strategii a konkrétni dopo-
ru¢eni firmé, které jsou uvedeny v kapitole 3.5 Navrh konkrétni strategie
a doporucent.

Diplomova prace by mohla byt prinosem pro vedeni optiky, jelikoZ zahrnuje
podrobné zpracovanou strategickou analyzu, jeZ nebyla doposud firmou provede-
na. Spolecnosti miiZe tak prinést novy souhrn poznatki a informaci. Cilem této
prace bylo provést externi a interni analyzu podniku a na zadkladé zjisténych vy-
sledkdi navrhnout vhodnou strategii a pfipadné zmény, které by mohly zlepSit dals{
vyvoj firmy. Dil¢im cilem této prace bylo zjistit, jaké jsou preference a ocekavani
zakaznikl v dnesni dobé z hlediska oc¢ni optiky. Na zakladé zjiSténi a vysledkd byly
v této praci stanoveny piipadné zmény a doporuceni, jak by spole¢nost mohla zlep-
Sit dalsi vyvoj svého podnikani a udrZet si stalou klientelu ¢i ji pripadné rozsirit.
Zavérem tedy mohu fici, Ze cil této diplomové prace byl splnén.
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Prilohy

Priloha 1: Otazky kladené pri rozhovoru

1. S jakymi dodavateli spolupracujete a jaké jsou Vase vztahy?

2. Jaké stroje, zatizeni pouzivate ke zhotoveni brylovych ¢ocek?

3. Odkupujete si jednotlivé stroje pomoci leasingu do osobniho vlastnictvi?

4. Je pro Vas propagace diilezita? Jaké formy reklamy vyuZzivate?

5. Pocet Vasich zakazniki roste nebo naopak klesa?

6. PoboCka v ]. Hradci je v osobnim vlastnictvi pro ucely podnikani nebo tyto pro-
story jsou v najmu?

~

. Jaké jsou cile firmy Optik Zabkova?

[oe]

. Koho radite mezi své konkurenty?

O

. Jaka je Vase strategie, poslani, vize?
10. Upravujete ceny prodavaného sortimentu dioptrickych bryli, kontaktnich
¢ocek na zakladé ménici se inflace?

11. Jaka je Vase cilova skupina zakaznik?

12. V ¢em spociva Vas uspéch podnikani?

13. Jaké pristroje, vybaveni mate v o¢ni optice?

14. Jaké nové trendy v ocni optice vyuzivate?

15. Na jaky princip funguje Vas vérnostni program a jaké jsou jeho podminky ke
splnéni?
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Priloha 2: Dotaznik urceny pro predvyzkum

Dobry den,

jmenuji se Pavla Skardova a jsem studentkou Vysoké $koly ekonomické v Jindficho-
vé Hradci. Obracim se na Vas sZadosti o vyplnéni kratkého dotazniku ke své
diplomové praci na téma ,Strategicka analyza podniku“. Dotaznikové Setreni se
tyka preferenci a oCekavani zakaznikli v dnesni dobé z hlediska oc¢ni optiky. Vase
odpovédi jsou anonymni a budou slouzit pouze pro potrebu diplomové prace. Pro-
sim vas o pravdivé vyplnéni dotazniku.

Pokud nebude uvedeno jinak, oznacte jednu odpovéd.
V pripadé nejasnosti mé kontaktujte na e-mail: skardova.pavla@centrum.cz

1. Nosite dioptrické bryle (pri odpovédi ,ne“ nepokracujte ve vypliiovani dal-
Sich otazek)?
a) Ano
b) Ne
2. Jak ¢asto nakupujete dioptrické bryle?
a) Jednourocné
b) Kazdé 2-3 roky
c) AZnejdou spravit ty staré
d) Pokud mne zaujmou nové
e) Nazakladé toho, jak ¢asto se mi méni dioptrie
3. Jaké misto preferujete pro nakup dioptrickych bryli?
a) Specializované o¢ni kamenné obchody
b) Oc¢ni optika v obchodnich domech
c) Supermarkety
d) Hypermarkety
e) Internetv e-shopech (s vyuzitim dopravy az domti)
4. Které specializované o¢ni kamenné obchody navstévujete?
a) Oc¢ni optika - Helena Jelinkova
b) Optik Zabkov4, s. 1. o.
c) Optika - Bohumila Odvarkova
d) Lazenska optika Trebon
e) Oc¢ni optika ve Studené

5.]Jaky je Vas nejcastéjsi ucel navstévy ocni optiky?
a) Zakoupit si dioptrické bryle

STRANA 99


mailto:skardova.pavla@centrum.cz

\SE | FAKULTA MANAGEMENTU V JINDRICHOVE HRADCI
DIPLOMOVA PRACE

b) Informovat se a shlédnout Vasi nabidku zboZi
c) Opravit ¢i upravit dioptrické bryle
d) Zméreni dioptrii a aplikace kontaktnich cocek
e) Jiné (uved'te):
6. Kde nejcastéji hledate informace o zboZi, které chcete koupit
v klasické o¢ni kamenné prodejné?
a) Primo v prodejné od kvalifikovaného personalu
b) Reklamni prospekty (napr. letaky)
c) Webové stranky firmy
d) Internet (google, seznam, atd.)
e) Jiné (uvedte):
7. Ohodnotte, jakou mirou Vas jednotlivé faktory ovliviiuji pri nakupo-
vani dioptrickych bryli (na stupnici 1 - 5; 1= nejméné ptisobi, 5 =
nejvice ptlisobi; hodnoty se mohou opakovat)

Znacka

Nizka cena

Design kompletnich bryli

Kvalifikované poradenstvi

Pohodlnost

Oteviraci doba

Reklama (marketing)

Nabidka (napf- brylové obruby se slevou 20 %)

Prijemné prostiedi

Moznost kompletniho vySetfeni o¢i (méieni, aplikace cocek, neni tireba
chodit dale k 1ékaii)

Doporuceni od znamych

v__7s

8. Jaké odmény ¢i sluzby byste uvitali ve Vasi o¢ni optice?

a) Vérnostni program

b) Nabidka nasledné oc¢ni péce

c) MnoZstevni slevy

d) Akce 1+1 zdarma

e) Pri koupi kompletnich bryli druhé bryle o 50 % levnéjsi

f) Poskytnuti nadstandardnich sluzeb (ndkup na splatky, moZnost konzultace
s odbornikem 24 hodin denné, atp.)

g) Darkova poukazka pti nakupu bryli

STRANA 100



FAKULTA MANAGEMENTU V JINDRICHOVE HRADCI | \SE
DIPLOMOVA PRACE

h) Primy prodej k zakaznikiim rovnou dom
i) Jiné (uvedte):--
9. Pohlavi
a) Muz
b) Zena
10.Vék
a) Do25let
b) 26-35let
c) 36-45Ilet
d) 46-55Iet
e) 56-65Ilet
f) 66 avicelet
11. OKkres Vaseho bydlisté
a) Jindrichtv Hradec
b) Ceské Budgjovice
c) Tabor
d) Praha

12.Zaméstnani

a) Student

b) Nezaméstnany

c) Zaméstnany

d) Vdichodu

e) Podnikatel

f) V domacnosti

13.Praumeérny piijem domacnosti (neni nutné odpovidat)

a) Do 10 tis.
b) 10 - 20 tis.
c) 20-30tis.
d) 30 -40 tis.
e) 40-50 tis.
f) 50avice
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Piiloha 3: Vyhodnoceni dotaznikového Setieni

Graf 19: Nosite dioptrické bryle?

0%

M ano

M ne

100%

Zdroj: vlastni vyzkum

Graf 20: Vék

0%

Hdo 25 let
M 26-35 let
M 36-45 let
M 46-55 let
M 56-65

66 a vice let

Zdroj: vlastni vyzkum

Graf 21: Okres Vaseho bydlisté

1% 0%

H Jindfichliv Hradec
m Ceské Budéjovice
i Tabor
M Praha

H Jiny

Zdroj: vlastni vyzkum
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Graf 22: Zaméstnani

M student

B nezaméstnany
H zaméstnany
v dichodu
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H podnikatel

Zdroj: vlastni vyzkum
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Piiloha 4: Poukazka Optik Zabkova

Obrazek 10: Darkovy poukaz

Zdroj: Interni materialy spolecnosti
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