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Abstrakt

Diplomova prace se zaméfuje na vypracovani planu strategického rozvoje malé rodinné
firmy pusobici Vv oblasti sluzeb minibusové dopravy. Teoreticka vychodiska prace
se zabyvaji vymezenim a predpoklady mozného rozvoje a ristu spolecnosti, specifiky
rodinného podnikani vcetné popisu vybranych analyticko-vyzkumnych metod
pouzivanych v ramci uvedené problematiky. Druha, analytickd Cast prace obsahuje
praktickou aplikaci vybranych metod analyzy podnikatelského prostiedi spolecnosti
scilem identifikovat klicové faktory ovliviujici podnik. Na zakladé¢ vysledku
je nasledné zvolena vhodna alternativa strategického rozvoje dané firmy. Ve treti,
navrhové Casti je vybrana varianta rozvoje rozpracovana do strategického planu, ktery
povede Kk upevnéni pozice této spole¢nosti na trhu a ke zvySeni jejich trzeb. Soucasti

navrhi je také analyza potencidlnich rizik a zhodnoceni pfinosti navrhovanych zmén.
Klicova slova

Strategicky rozvoj, rodinny podnik, minibusova doprava, analyza podnikatelského

prostiedi, primarni vyzkum



Abstract

The diploma thesis is focused on drawing up a strategic development plan of the small
family business operating in minibus transport services. The theoretical part deals with
definitions and assumptions about a possible development and growth of companies,
specific features of a family business including descriptions of selected analytical and
research methods used in these issues. The second, analytical part of the thesis contains
practical application of selected methods of a business environmental analysis with
the aim to identify key factors influencing the company. Subsequently, the choice of
an appropriate alternative to the strategic development of the company is based on the
results of the analyses and research. In the third part, the selected option is elaborating
into a strategic plan that will lead to consolidate company’s position on the marketplace
and to increase its sales. The proposals also include a risk analysis and an evaluation
of benefits of the proposed changes.

Key words

Strategic development, family business, minibus transport, business environmental

analysis, primary research
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UvVOD

V soucasné dobé¢, kdy na trhu nepietrzité dochazi Kk rychle se ménicim podminkam
podnikatelské sféry, je problematika strategického fizeni velmi diskutovanou oblasti
zejména v souvislosti s malymi a stfednimi podniky, které si stale zcela neuvédomuji

dulezitost tohoto konceptu.

Strategické fizeni postavené na systematickych a strukturovanych manazerskych
postupech je casto spojovano pouze s fungovanim velkych organizaci, nicméné
klasické ptistupy tohoto druhu managementu je zapotiebi zavadét a podporovat
i vmalych a stfednich firmach, jelikoz se vyznamné podili na udrZeni a posilovani
jejich konkurenceschopnosti. Musi vSak byt dodrzeny urcité zasady, které respektuji
specifické vlastnosti strategického fizeni tohoto typu spolecnosti. V idedlnim piipadé
by mély byt typické znaky fizeni malych a stfednich podnikl, mezi které se fadi
pfedev§im znacna flexibilita, improvizace a jistd organicnost fungovani téchto firem,
vyuzity K vyhledavani novych podnikatelskych pfilezitosti. Naproti tomu tradi¢ni
zpusoby strategického fizeni podnik potiebuje k efektivni realizaci identifikovanych

ptilezitosti a udrzeni kontinualniho rozvoje spole¢nosti (Hall a kol., 2013).

Na fungovani malych a stfednich podnikit ma soucasné velky vliv i prolinani firmy
s rodinou, z ¢ehoz vyplyva mnoho aspekti, jako je napiiklad nastupnictvi a odménovani
rodinnych pftislusnikii, které¢ je nutné brat v uvahu pii vytvafeni optimalni strategie
téchto organizaci.

Vsechny vySe zminéné podnéty piispély velkou mérou k rozhodnuti zpracovat
tuto diplomovou praci na téma strategicky rozvoj malé rodinné firmy zaméfujici se

na sluzby minibusové dopravy. Vyuzitim jednotlivych krokli procesu strategického

fizeni bude vytvoren uceleny navrh budouciho rozvoje zvolené¢ho podniku.
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VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE

Ke zpracovani diplomové prace byla vybrdna spole¢nost Minibusy Vagner sidlici
v Krasensku v okrese Vyskov. Jednd se o malou rodinnou firmu, kterd se uzce
specializuje na smluvni piepravu osob minibusy. Letos v tnoru ub&hlo pét let od doby,
kdy se pan Vagner stal vlastnikem zivnostenského opravnéni k podnikani v této oblasti.
Po celou dobu svého ptisobeni na trhu vykazuje zvoleny autodopravce uspokojivé
vysledky, kazdoro¢né dochazi ke zvySovani poctu realizovanych zakazek i K ristu
celkovych trzeb a prave tato diplomova prace ma slouzit k navrzeni strategického planu,

ktery 1 do budoucna zajisti rast tohoto dobie nastartované¢ho podnikéni.

Cilem ptedlozené diplomové prace je na zaklad¢ vysledk analyzy soucasné situace
zvolené spolecnosti vybrat vhodnou variantu strategického smeéfovani a nasledné
ji rozpracovat do konkrétnich navrhi budouciho rozvoje tohoto podniku, které povedou

K upevnéni jeho pozice na trhu a dal§imu zvySovani trzeb.

Diplomova prace bude rozdelena do tii casti. Teoreticka ¢ast prace bude zaméfena
na problematiku riistu a rozvoje spoleCnosti, teorii strategického managementu,
specifika rodinného podnikdni a popis vybranych nastroji strategické analyzy
podnikatelského prostiedi. Podklady pro zpracovani teoretickych vychodisek bude

tvorit dostupna odborna literatura souvisejici s danou problematikou.

Druh4 cast prace bude vénovana analyze soucasné situace zvolené spole¢nosti. Pljde
predev§im o praktické zpracovani analytickych metod, znichz bude k pruzkumu
obecného okoli vyuzita metoda SLEPTE, k analyze oborového okoli Porteriv model
péti sil a k popisu vnitiniho prostiedi ramec 7S doplnény o analyzu firemnich faktord.
Soucésti bude také provedeni primarniho vyzkumu u zékazniki a obchodnich partnert
vybrané firmy. Zavér analytické Casti bude obsahovat vyhodnoceni identifikovanych
faktori externi a interni analyzy, jez poslouzi k vygenerovani vhodné alternativy

strategického rozvoje spole¢nosti Minibusy Vagner.

Ve tieti Casti diplomové prace bude na zikladé vysledki analytické casti navrzen
konkrétni strategicky plan rozvoje zvoleného podniku. Vytvoreny plan bude nasledné
doplnén o zhodnoceni piinost a dopadi souvisejicich zmén, popis implementace

navrzené strategie a analyzu potencidlnich rizik.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato kapitola popisuje problematiku riistu a rozvoje spolecnosti se zaméfenim na oblast
strategického fizeni. Soucésti je také vymezeni rodinného podnikani, kde bude
vysvétlena podstata téchto typti podnikti a jejich specifické vlastnosti. Dalsi cast
teoretickych vychodisek je vénovana analytickym metodam, které se vyuzivaji v ramci
procesu planovani rozvoje podniku, zahrnujici analyzu vnéjsiho podnikatelského
prosttedi dle metody SLEPTE, analyzu oboru pomoci Porterova modelu péti sil,
marketingovy vyzkum trhu, analyzu vnitiniho prostiedi spole¢nosti podle modelu 7S
a analyzu firemnich faktorti. Tato kapitola obsahuje také popis metodiky EFE a IFE
slouzici ke komplexni analyze faktorti a naslednému vybéru vhodné rozvojové strategie

firmy.
1.1 Vymezeni pojmi rist a rozvoj podniku

Mezi riznymi piistupy v oblasti problematiky ristu a rozvoje spole¢nosti dominuji dva
pohledy, jedna se o teorii organizacnich cykli a oblast strategického fizeni.
Z hlediska organizaénich Zivotnich cykli je rozvoj povazovan za synonymum K pojmu
kvantitativni rist, tedy K rdstu firmy co do velikosti, nebo ke kvalitativnimu rastu, coz
piedstavuje rozvoj podniku vramci manaZerskych postupii a systémd. V teorii
organizacnich cykll je rozvoj Casto zaloZen na reaktivnim pristupu, a to v dasledku

»bolesti z ristu®, jenZ je v mnoha piipadech taZen kritickou udalosti nebo krizi.

Na rozdil od Zivotnich cykld se oblast strategického Fizeni nesnazi zachycovat vyvoj
podniku do specifickych etap nebo sledu fazi. Misto toho je rozvoj chapan v podobé
kontinualnich Uprav a zmén Vv klicovych aspektech businessu jakozto prostiedek
slouzici organizaci k udrzeni souladu s podnikatelskym prostfedim. Rozvoj spolecnosti
nejCasteji predstavuje proaktivni a cilové orientovany odraz rozhodnuti a strategii

leaderu.

Rast podniku lze déle definovat jako dynamicky proces projevujici se v rozvojovém
potencidlu firmy. Kromé rozvoje uvnitf spolecnosti zahrnuje 1 zlepSeni vztaht

a komunikace sjejim okolim (Stankova, 2007, s. 137). Potencial rozvoje podniku

14



ovliviiuji predevsim Cinitelé z nésledujicich oblasti, jejichz vzajemné vztahy jsou
graficky znadzornény na Obrdazku 1.

Nejcastéjsim divodem zaméieni podnikii na vlastni rozvoj je zéjem o zvétSeni jejich
velikosti, od ¢ehoz si majitelé t€chto firem slibuji zajisténi vétSiho mnozstvi financnich

prostiedkil nebo naplnéni svych podnikatelskych ambici (Staiikova, 2007, s. 139).

Finan¢ni
rust

!

Strategicky
rust

' 4 \

Strukturalni rast ‘ Organizadni rist

Obriazek 1: Oblasti dynamického riastu firmy (Zdroj: Staiikova, 2007, s. 137)

Finan¢ni rist predstavuje rozvoj celkového podnikani. Nej€astéji se vyjadiuje pomoci
trzeb, nakladi nebo zisku. Rust téchto finanénich ukazateld znamend i rst hodnoty
firmy. Rist firmy pfedstavuje kriticky faktor Uspéchu v podnikéani, ktery zavisi
na schopnosti podnikatele efektivné vyuzivat vlastni i cizi kapital a ziskavat nové zdroje
podporujici riist. Mezi nejpodstatnéjsi zdroje pro rlst a rozvoj podniku patii zejména
penize zakazniku. Investice a kapitalové uvery slouzi pouze Kk ziskani novych zakaznika
(Stankova, 2007, s. 137, 139). Jen takové firmy, které maji svij vlastni rist
pod kontrolou a ziroven jsou schopné reagovat na rychle se ménici podminky
podnikatelského okoli, mohou byt ispésné. V opacném piipadé podniky stagnuji nebo

dokonce zanikaji (Veber a Srpova, 2012, s. 274).

Strategicky riist je zaméfen na schopnost firmy pruzn€¢ reagovat na zmény
V podnikatelském prostiedi. Jde o zlepSovani zplisobu, jakym podnik rozviji své
schopnosti, vyuziva vlastni zdroje a trzni ptileZitosti k ziskani udrzitelné konkurencni
vyhody (Stankova, 2007, s. 137). Jestlize chce organizace v souc¢asném konkuren¢nim
prostiedi prezit a rist, musi reagovat na externi i1 interni podnéty a zaroven

se systematicky rozvijet (Dédina a Odchazel, 2007, s. 210).
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Strukturilni rist se vyznacuje pfizpisobenim internich systéma podniku. Jednd se
o zménu v rozdélovani a vyuzivani zdroji materidlovych, finan¢nich i kontrolnich

systému (Stanikova, 2007, s. 137).

Pii organiza¢nim rastu dochazi ke zménam organizacni struktury firmy a prerozdéleni
manazerskych funkci. S timto typem ristu podniku miize souviset i zména fidiciho stylu

vedeni ¢i delegovani pravomoci (Stankova, 2007, s. 137).
1.1.1 Faktory aspéSného rozvoje spolecnosti

Typickym znakem rozvoje podniki je hledani novych segmentl zakaznikt ¢i vhodnych
uzemi pro expanzi za ucelem zvySeni trzniho podilu firmy. Mezi nejdtlezitéjsi faktory
uspésné¢ho rozvoje spoleCnosti se fadi spravné definovana strategie a schopnost
podniku flexibilné se prizpusobit zménam na trhu i ménicim se pozadavkim
zakazniki. Toho lze dosdhnout inovacemi nejen v oblasti produkce, ale 1 fizeni
a marketingu. Zaroven by se firmy mély zaméfit na rozvoj lidskych zdroja, zejména
Vv oblasti vzdélavani a motivace pracovniki, a klast vétsi diraz na zlepSeni organizace

prace (Businessinfo.cz, 2019a).

Pfiznivy dopad na rist a rozvoj podniku ma rovnéz v€asna analyza rizik a jejich
fizeni (Stankova, 2007, s. 140). Existuje velké mnozstvi zplisobu pro feSeni rizik.
Nékteré z nich jsou zalozeny na principu minimalizace pfic¢in vzniku identifikovanych
rizik, jiné naopak pouze snizuji jejich negativni dopad. Mezi nejCastéji pouzivané
metody sniZzovani podnikatelského rizika patii pojisténi, diverzifikace, pfesun rizika
na jiny podnikatelsky subjekt, vertikalni integrace, nebo Uplné vyhnuti se pfili§ velkému

riziku (Smejkal a Rais, 2013, s. 171-204).

Pfi snaze o rozvoj malého podniku se musi majitelé¢ téchto firem vypotradat hned
s nékolika nepfiznivymi okolnostmi oproti velkym podnikim. Mezi nevyznamnéjsi
nevyhody patii zejména omezené finanéni prostiedky, dile pak vysoké transakéni
naklady ¢i problémy, které mohou nastat pii jednani s bankami a investory (Veber
a Srpova, 2012, s. 280). V takovychto ptipadech ptichazi do ivahy moznost vyuziti
outsourcingu, nebo spojeni ¢i slouceni s dalSimi podnikatelskymi subjekty na trhu

(Businessinfo.cz, 2019a).

16



r w7 r

1.2 Strategie a strategické Fizeni podniku

Pod pojmem strategie se v dne$ni dobé piedevs§im v oblasti fizeni spole¢nosti rozumi
zpusob dosazeni podnikovych cild (Hanzelkova a kol., 2017, s. 7). Henry Mintzberg
chape pojem strategie jako model 5P, kterym zaroven popisuje jeji charakteristické
rysy, jedna se o:

e ,Plan* — plan Cinnosti a akci realizovanych v budoucnosti za ucelem naplnéni

firemnich cilt
e ,,Ploy“ — manévr podniku slouzici k odrazeni konkurenta
e ,Pattern“ — vzor ve smyslu modelu chovani spole¢nosti
e ,Position*“ — pozice organizace neboli umisténi ve vztahu k jejimu prostiedi

e ,Perspective® — perspektiva uznavani stejnych hodnot a ideald v ramci celé firmy

(Kislingerova a kol., 2011, s. 88).

Strategii 1ze také definovat jako urité zaméry vedouci ke splnéni poslani, vize
a stanovenych cilt podniku (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 1-2). Neopomenutelnou

soucasti je tedy ujasnéni, kterym smérem se bude podnik vydavat.

Strategické Fizeni piedstavuje soubor ¢innosti orientovanych na zajiSténi celkové
prosperity a stanoveni rozvojovych zaméri daného podniku. Jedna se o slozity
proces, ktery firmé pomaha identifikovat, vybudovat a udrzet si nezbytné¢ nutnou
konkurenéni vyhodu (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 6). Strategické fizeni je realizovano
top managementem, piipadné i vlastniky podniku, a tvoii zdklad fizeni celé spole¢nosti

(Hanzelkova a kol., 2017, s. 4).

Strategicky management vyzaduje systematicky piistup k vytvofeni a upevnéni vazeb
mezi jednotlivymi Cinnostmi a utvary podniku. (SedlaCkova a Buchta, 2006, s. 3).
Zahrnuje aktivity zaméfené na udrZovani dlouhodobé shody mezi poslanim,
stanovenymi cili a disponibilnimi zdroji organizace, ale i mezi samotnou firmou a jejim
vngjsim okolim (Hanzelkova a kol., 2017, s. 4). Podstatnou roli v této oblasti hraje
schopnost predvidavosti, protoze podnik musi byt piipraven pruzné reagovat
a pfizpusobovat se zménam prostiedi, které mohou s vysokou pravdépodobnosti nastat
Vv pribéhu strategického obdobi (Sedlackova a Buchta, 2006).
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Stézejnim ukolem strategického managementu je formulace a realizace jednotlivych
strategii podniku, jez zajisti splnéni vytyfenych cili organizace. Cili se rozumi
zaddouci budouci stavy, kterych chce spoleCnost svoji existenci a vykondvanymi
¢innostmi dosadhnout (Hanzelkova a kol., 2017, s. 4, 10). Stanoveni dobrého cile by

mélo byt tzv. SMARTER. Znamena to, ze definovany cil spliiuje nasledujici vlastnosti

(Hanzelkova a kol., 2017, s. 37):
e, Specific* — specificky, jednoznacné vyjadieny
e ,Measurable®“ — métitelny
e ,Achievable* — dosazitelny, realizovatelny
¢ ,,Result oriented* — vysledkove orientovany
e ,, Time framed* — ¢asov¢ ohrani¢eny
e ,Ethical®“ — korespondujici s etickym pfistupem k podnikani

e ,Resourced* — zdrojové zaméfeny.
1.2.1 Faze strategického Fizeni

Proces strategického fizeni si lze ptedstavit jako posloupnost nékolika neustale se
opakujicich krokti, které na sebe logicky navazuji. Patrné neexistuje idedlni model
strategického managementu (Hanzelkova a kol., 2017, s. 6). Konkrétni postup kli¢ovych
Cinnosti strategického fizeni se piizpisobuje specifickym vlastnostem a podminkam
daného podniku (Grasseova a kol., 2010, s. 35). Existuje vsak n¢kolik zakladnich fazi
strategického managementu, mezi které lze zafadit formulaci strategie, tvorbu
strategického planu, implementaci strategie a jeji hodnoceni (Fotr a kol., 2012, s. 27).

Jejich vzajemné propojeni a navaznosti jsou znazornény na Obrdazku 2.

Formulace strategie

Systém podnikového fizeni zacina formulaci strategického zaméru. Tato faze zahrnuje
souhrnné zpracovani strategickych vychodisek k zajisténi dlouhodobého rozvoje firmy,

vyhodnoceni vychozi strategické pozice a samotnou formulaci strategie (Fotr a kol.,

2012, s. 27, 37).

Nejprve se ziskavaji informace o daném podniku, ze kterych plynou jasné kompetence

pro realizaci strategického zaméru. Poté se na zakladé peslani jednoznaéné definuje
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vize podniku, ze které se dale detailné vyvozuji dlouhodobé strategické cile. Soucasné
Vv této fazi probiha strategicka analyza vnéjsiho a vnitiniho prostitedi podniku, ktera
slouzi k identifikaci faktord ovliviiujicich strategicky zamér a k vytvofeni nékolika
podob scénait vyvoje prostiedi (Fotr a kol., 2012, s. 27, 37). Popis konkrétnich
analytickych metod, které budou v této diplomové praci pouzity, je soucasti kapitoly

1.4 Analyticko-vyzkumné metody strategického planovani.

L FORMULACE I IVORBA UL IMPLEMENTACE
STRATEGICKEHO ZAMERU SIRATEGICKEHO PLANU STRATEGIE
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S Analyza vesiath strstedis Akmakizace
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| Vybér vanant pro | ZDRON
! stintegicky plan | |
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Posliml ! | extemiho prostfedi ov. procesnich /
: I | 1 | snegickych pling Takncke }-'- Organizovinl
Vize : 7‘ Korekoe vize a cilt |/ a operativoi plasy
virategcke cile - p—gr—
STRATE ("b"( Xl Implementice : 1 N
STRATEGICKA Scénare ZAMER strategickébo plam ! POLITIKY
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. metod fzend t STRATEGIE
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FYKONNOSTT e
STRATEGIE r -

IV. HODNOCEN]
SIRATEGIE

Obrazek 2: Schéma strategického Fizeni (Zdroj: Fotr a kol., 2012, s. 33)

Sestavené scénafe vyvoje podnikatelského prostiedi a vysledky strategické analyzy
slouzi jako zaklad pro tvorbu relevantnich variant strategie. UrCitym voditkem
mohou byt 1 bézné typologie strategii ¢i obecné metody generujici mozné varianty
strategie (Fotr a kol., 2012, s. 51, 53). Pro ucely diplomové prace bude k vygenerovani
potencialnich variant strategii vyuzita matice hodnoceni internich a externich faktort

(viz podkapitola 1.4.7).

Navrzené varianty strategie se nasledné testuji a hodnoti, ¢imz zaroven probiha vybér

té nejvhodnéjsi varianty pro rozpracovani do strategického planu. Obecné se v ramci
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tohoto procesu srovnavaji v§echny piinosy jednotlivych variant S vynalozenymi naklady
a rizikovosti. V samotném zavéru této faze strategického tizeni je vhodné jesté provést
korekci prvotn¢ formulovanych strategickych vychodisek a pfezkoumat uspokojeni

zajmovych skupin podniku (Fotr a kol., 2012, s. 64).
Tvorba strategického planu

Po formulaci strategického zaméru nasleduje faze tvorby strategického planu, ktera
se sklada z né€kolika postupovych krokli vedoucich k formulaci strategického planu
pfipravené¢ho na implementaci. Cilem této etapy je rozpracovani strategického zaméru
do jednotlivych dil¢ich pland, s ¢imz souvisi dekompozice dlouhodobého strategického
cile do soustavy kratkodobych cill, které ptredstavuji vychodiska pro operativni fizeni.
Strategicky planovaci cyklus lze povazovat za iterani proces zaloZzeny na postupném
zptesiiovani a prizpisobeni jednotlivych funkénich plan za ucelem dosazeni

strategickych cild, které jsou stanoveny na trovni podniku (Fotr a kol., 2012).

V ramci této etapy je nutné se nejprve zaméfit na aktualizaci vstupnich analyz
a prezkoumani, respektive korekci vychozich predpokladi a celopodnikového
strategického zaméru. Poté se v zavislosti na ptistupu podniku k fizeni jeho procest
a Cinnosti pfechazi k formulaci dil¢ich funkénich, respektive procesnich
strategickych plani, u nichz se musi stanovit a zajistit potiebné zdroje. Tyto zdrojové
pozadavky mohou mit povahu pracovni sily, investi¢nich a neinvesti¢nich finan¢nich
prostiedkd, eventualné technickych, technologickych ¢i dalsich zdroji. Dekompozice
firemnich cili predstavuje naro¢nou ¢innost, u niz se musi klast velky dtraz na vécné
spravné stanoveni dil¢ich cild a jejich vzajemnou konzistenci. Zaroven se v tomto kroku
za uCelem mozného hodnoceni splnéni stanovenych cili definuji ukazatele a urcuji
jejich zadouci cilové hodnoty (Fotr a kol., 2012).

Nasledné se k jednotlivym cilim pfifazuji tzv. strategické operace, neboli strategické
¢1 soubor jednoduchych aktivit, jez specifikuji a popisuji Cinnosti nezbytné k naplnéni
poslani firmy a dosazeni strategickych cili. Kazda strategickd akce musi obsahovat
pfedev§im podrobny popis jejiho vécného vymezeni, ve kterém nesmi chybét zadna

zéasadni aktivita souvisejici s dosahovanim daného cile. Dale je zapotiebi mit pridélené
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zodpovédné pracovniky, piesné vymezeny c¢asovy ramec a alokovany zdroje

nezbytné k provedeni operace (Fotr a kol., 2012).

Proces tvorby strategického planu zahrnuje také ¢iselné vyjadieni plani pomoci
rozpo¢ti. Na zavér této etapy probiha schvaleni strategického planu managementem
a statutarnimi organy, piipadné valnou hromadou spolec¢nosti (Fotr a kol.,, 2012,

str. 28, 92).
Implementace strategie

Na planovaci cyklus navazuje etapa implementace strategie, ktera se sklada ze dvou
subprocest. Jedna se o zpracovani akcnich plant a jejich naslednou implementaci.
Na samotném zacatku této faze ma velky vyznam stanovit si priority jednotlivych
strategickych operaci. Tato ¢innost se nejcastéji provadi vzajemnym porovnanim jejich
nakladl a pfinost za ucelem uspotéadat strategické akce tak, aby mél podnik pfi jejich

realizaci k dispozici pottebné zdroje (Grasseova a kol., 2010, s. 78).

Nasledna transformace strategického planu do konkrétnich akénich plani se provadi
nastroji operativniho managementu. Jde pifedev§im o sestaveni taktickych
a operativnich implementacnich plani pro jednotlivé aktivity strategickych operaci
(Fotr a kol., 2012, s. 28, 110). U téchto dil¢ich aktivit je nutné definovat pozadované
operativni cile strategického planu a s tim souvisejici ukazatele vystupu. Tyto metriky
mohou hodnotit miru splnéni daného cile zpohledu kvantity, kvality ¢i nakladu
(Grasseova a kol., 2010, s. 79, 80).

K takto vytvofenym akénim planim se dale dopliuji udaje o alokaci zdroji,
odpovédnych osobach za dosazeni vysledkii a nacasovani jednotlivych ¢innosti.
V pribéhu implementace strategie dochazi také k tvorbé efektivni komunikace strategie
uvnitt podniku, vydavani smérnic a pokynti, motivaci pracovnikl a zajisténi podpory

informa¢nimi systémy firmy (Fotr a kol., 2012, s. 28, 110).
Hodnoceni strategie

Co se tyCe hodnoceni strategie, mélo by byt uplatiovano v celém cyklu strategického
fizeni. Jednou z aktivit této etapy je provérovani strategickych vychodisek zahrnujici
pribézné sledovani vyvoje rizikovych faktori externiho a interniho prostiedi podniku.

Ve fazi implementace strategie lze posoudit spravnost a efektivnost uplatiované
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strategie.  Dale probiha monitorovani vyvoje implementace zvolené strategie.
Hodnoti se dosahované vysledky a porovnavaji se s piedpokladanymi vystupy dle
strategického planu, coz slouzi K posouzeni vykonnosti strategie. Pii méfeni
a hodnoceni vykonnosti strategie je nutné pouzit stejné ukazatele jako pii jeji formulaci

(Fotr a kol., 2012).

V ptipad¢ zjisténi vyznamnych rozdild béhem téchto tkonu se pfistupuje k navrzeni
a realizaci korekénich zmén v akceptovaném strategickém postupu. Mize se jednat
bud’ o dil¢i vzhledem ke strategii méné vyrazné zmény v operativnich ¢innostech, nebo
o zasadné&j$i zmény, naptiklad v podobé prechodu na jinou variantu strategie. Systém
strategického fizeni musi mit vytvoreny akceschopné zpétné vazby umoziujici
uskutecnit korekce na vSech svych stupnich. V¢asna realizace vhodné zvolené korekéni
akce, jez piedstavuje odezvu na identifikovanou zménu v podnikovém okoli nebo
odhaleni neefektivniho plnéni stanovenych cilii, vede ke zlepSeni konkuren¢ni pozice

spole¢nosti (Fotr a kol., 2012).
1.2.2 Hierarchie firemnich strategii

Obecné se predpokladd, Ze existuje hierarchickd soustava strategii, jejiz grafickou
podobu lze vidét na Obrdzku 3. Jde o tfi urovné vzajemné provazanych strategii, mezi

které se fadi korporatni, obchodni a funkéni strategie.

Korporatni
strategie
Poslani a vize

Obchodni strategie
Trhy a zakaznici,
vyrobky a sluzby,
spoluprace s obchodnimi partnery

Funk¢ni strategie
Rizeni lidskych zdroji, marketingu/prodeje,
nakupu, fizeni vyroby/obchodu/sluzeb, financni,
fizeni jakosti, IS/IT, vyzkumu a vyvoje...

Obriazek 3: Schéma hierarchie strategii
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Hanzelkové a kol., 2017, s. 27-41)
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Korporatni strategie, také oznaCovana jako firemni strategie, udava zakladni
podnikatelska rozhodnuti. V ramci tohoto vymezeni se urcuji trhy, odvétvi a oblasti
podnikani a obchodu, provadi se rozhodnuti o preferencich existujicich podnikatelskych
zamera, teSi se otazky spojené s alokaci disponibilnich kapitalovych prostredki
¢i dochazi ke stanoveni zpusobu fizeni podnikani. Zaroven se na korporatni Grovni
definuje strategicky ramec pro navazujici business strategie. (Hanzelkova a kol., 2017,
s. 27, 29).

Obchodni strategie neboli business strategie urcuji danému podnikani specificky
charakter a definuji podnikové aktivity. Jedna se o vyjadieni zdkladnich strategickych
cili a cest vedoucich k jejich dosazeni. Na této tirovni se doporucuje definovat cile
pro prvky rozsifeného marketingového mixu (Hanzelkova a kol., 2017, s. 32-33).

V oblasti sluzeb se do marketingového mixu fadi:
e ,,Product® — celkova nabidka sluzeb
e ,,Price“ — cenova politika
e ,Place* — distribu¢ni kanaly
e ,,Promotion*“ — marketingova komunikace
o ,People“ — lidské zdroje, pracovnici
e ,,Physical evidence* — materidlové prostiedi
e ,Processes* — vyvojoveé, zasobovaci, vyrobni, distribu¢ni, informacni, ptipadné
dalsi procesy nezbytné pro uspokojeni potieb zdkaznikl (Vastikova, 2014, s. 22).

Kazda obchodni strategie by méla byt rozpracovana do nékolika funkénich strategii.
Funkéni strategie konkretizuji nadfazené business strategie definovanim aktivit
v ramci jednotlivych specifickych oblasti firmy. Muiize se jednat naptiklad o strategii
rozvoje marketingu, fizeni lidskych zdroji, rozvoje vyrobkl, rozvoje vyrobni zdkladny,
vyuziti informacnich technologii v fizeni apod. Tyto dil¢i strategie a strategicka fizeni
slouzi k zajistovani strategického rozvoje dilezitych funkcnich oblasti v souladu

s celkovym strategickym rozvojem podniku (Hanzelkova a kol., 2017, s. 35).

Z hlediska specifikace malych podniki je nutné dodat, ze uvedena tfistupnova

hierarchie strategii ¢asto neexistuje, eventualné dochézi k prekryti nebo splynuti vice
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stupiii do jedné ¢i dvou urovni, a to v disledku pfevazné operativniho ¢i taktického

fizeni malych firem a kratkodobého charakteru pldnovani.
1.2.3 Obecna typologie strategii

Existuje nepieberné mnozstvi pristupti ke ¢lenéni strategii, které se mohou navzijem
ptrekryvat ¢i dopliiovat. Pti vybéru skupiny vhodnych strategii pro zvoleny podnik bude
Vramci této diplomové prace vyuzit zplisob Clenéni strategii na integracni, trzné
intenzivni, diverzifikaéni a obrannou skupinu strategii, jez se dale déli na jednotlivé

typy strategii, viz Obrdzek 4.

4 N\ N [ N )
Integracni Intenzivni Diverzifikaéni Defenzivni
strategie strategie strategie strategie

Doptedna Koncentricka Spole¢ny podnik
integrace Penetrace trhu diverzifikace
( ) ( ) ( ) Snizovani vydaji
RorrcR 3 : Konglomeratni
Zpétna integrace Rozvoj trhu e A —
Zbavovani
. se majetku
Horizontalni Rozvoj/vyvoj Horizontalni
integrace produktu diverzifikace Likvidace
S AN S S v/

Obrazek 4: Obecna typologie strategii
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ruc¢kové a Roubickové, 2012, s. 172; Fotra a kol., 2012)
Integracni strategie predstavuji ofenzivni strategie, které se uplatiuji pii fuzich
a akvizicich podnikatelskych subjektt. RozliSuji se tfi konkrétni typy integracnich
strategii, a to:
- dopredna integrace — ziskavani vétsiho podilu na fizeni distributor a prodejct
vlastnich produktli nebo jejich skupovani
- zpétna integrace — ziskavani vétSiho podilu na fizeni subdodavateli nebo
jejich skupovani
- horizontalni integrace — ziskavani podilu na fizeni konkurenénich podniki,

spojovani se s nimi nebo jejich skupovani (Fotr a kol., 2012, s. 65-66).
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Pti uplatiiovani trzné intenzivnich strategii se podnik soustedi pfedevsim na jeden ¢i
vice uzkych segmentt trhu, nikoliv na ovladnuti celého trhu nebo jeho pfevazné casti
(Rickova a Roubickova, 2012, s. 172). Konkrétné do této oblasti spada:
- strategie trzni penetrace — zvySeni podilu sou¢asnych produktd firmy na jejich
stavajicich trzich za pomoci intenzivnéj$iho marketingového usili
- strategie rozvoje trhu — nalezeni ¢i vyvoj novych trznich segmentt pro soucasné
produkty spole¢nosti
- strategie rozvoje/vyvoje produktu — zvyseni prodeje zlepSenim nebo modifikaci

stavajicich vyrobku a sluzeb podniku (Fotr a kol., 2012, s. 66-67).

Oblast diverzifika¢nich strategii spociva v soucasném hledani novych produktt i trhi
(Rackova a Roubickova, 2012, s. 172). V tomto piipadé se mohou podniky zaméfit
na jeden s nasledujicich typt strategii:
- pribuzna (koncentrickd) diverzifikace — ptidani novych produktti vztahujicich
se k dosavadni hlavni ¢innosti podniku
- nepribuzna (konglomeratni) diverzifikace — ptidani novych produkti
nevztahujicich se k dosavadni hlavni ¢innosti podniku
- horizontalni diverzifikace — pfiddni novych produkti nevztahujicich
se k dosavadni hlavni ¢innosti podniku S apelem na soucasné zakazniky (Kotler

a Keller, 2007, s. 87).

Defenzivni neboli obranné strategie jsou obvykle uplatiovany v situacich, kdy
je zaznamenan pokles ekonomické vykonnosti podniku plynouci bud’ ze slabych stranek
podniku, nebo externich hrozeb (Rackova a Roubickova, 2012, s. 172). Mezi hlavni

typy obrannych strategii patii:

strategie spolecného podniku (joint venture) — spojeni dvou nebo vice firem,

Z nichZ jedna potiebuje spolupraci

- strategie sniZovani vydaji — piehodnoceni nakladi a redukce majetku
za ucelem omezeni produkce vyrokt/poskytovani sluzeb u produkti s klesajicim
prodejem a zisky

- strategie zbavovani se majetku — prodej divize nebo ¢asti spolecnosti

- strategie likvidace — prodej veskerého majetku podniku za jeho skute¢nou cenu

(Machan, 2011).
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1.2.4 Typologie strategii vhodnych pro malé podniky

Vybér vhodné strategie pro malou firmu by mél byt zalozen na silnych strankach
a vyuziti zékladni konkuren¢ni vyhody dané spolecnosti. Mezi nejCastéji vyuzivané
varianty strategii malych podnikl patii strategie koncentrace na vybrany trzni segment,
strategie diferenciace, strategie diverzifikace a strategie kooperace (Veber a Srpova,
2012, s. 197).

Strategie koncentrace na vybrany trzni segment piedstavuje nejpouzivanéjsi
a nejvhodnéjsi typ strategie u malych podnikli. V tomto pifipadé se firmy zaméiuji
na uzce a presn¢ definovany zékaznicky segment, ktery zpravidla neni pro velké
spoleCnosti dostatecné atraktivni, a vypliuji tak vzniklé trzni mezery. Nalezeni
patficného trzniho segmentu se fadi mezi nejvétsi komplikace pii vybéru této strategie.
Nicméné se nabizi feSeni v podob€ marketingového prizkumu realizovaného podnikem

za ucelem zjisténi vhodné skupiny zakaznikt (Veber a Srpova, 2012, s. 197).

Rozhodne-li se podnik pro strategii diferenciace, usiluje piedev§im o odliSeni
se v nékterém z prvkl marketingového mixu od svych konkurentt, snazi se zakaznikim
nabidnout néco jiného, respektive néco navic a zajistit si tak jejich loajalitu. U malych
firem jde predevsim o konkurovani kvalitou, kterd je vniméana z pohledu zakazniki.
Nejednd se jen o kvalitu technickych parametrti produktu, ale 0 celkovy uzitek
zakaznika ziskany ze spotieby produktid. Malé podniky musi usilovat o co nejlepsi
a komplexni uspokojeni zdkaznickych potieb, udrzovat s nimi izky kontakt a pratelskou

komunikaci (Veber a Srpova, 2012, s. 197).

Za nejrizikovEjsi variantu rastovych strategii se povazuje strategie diverzifikace.
Nicméné vzhledem k nedostatecné stabilit¢ mnohych trhli vyuzivaji malé podniky tento
zpusob ke zvySeni svych Sanci na udrzeni se a pieziti, a proto podnikaji v nékolika casto
1 odliSnych trznich oblastech soucasné. Diverzifikace souvisi s pieorientovanim
disponibilnich zdroji firmy a obvykle vyZaduje novou techniku, kvalifikaci apod.
Realizace této strategie je mozna vlastnimi podnikovymi silami, nakupem licence,
spolupraci nebo fuzi s jinymi firmami. Pfed samotnou implementaci musi spolecnost
s ohledem na jeji poznatky a zkuSenosti peclivé zvazit, na jaky trh se s novymi produkty

zaméii (Veber a Srpova, 2012, s. 197).
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Strategie kooperace se zaméfuje na navazovani kooperativnich vztahti malych podnika
s jejich konkurenty, nebo jinymi firmami, s nimiz vytvafi tzv. marketingovou symbidzu.
Realizace strategie kooperace se doporucuje predevS§im malym podnikim, kterym
Vv jejich rozvoji brani omezené finan¢éni a lidské zdroje, pfili§ vysoké naklady na
marketingové aktivity a nedostate¢né¢ silné vlastnosti k dosazeni individudlniho
uspéchu. Vytvareni a zapojovani se do siti pfinasi malym firméam urcité vyhody, které
by pro né byly za jinych okolnosti prakticky nedostupné (Veber a Srpova, 2012,
s. 197-198).

1.3 Rodinné podnikani a jeho specifika

Rodinné podniky se od ostatnich podnikl 1i8i tim, ze jedna nebo vice rodin ovliviiuji
zasadnim zpiisobem politiku dané spolecnosti. Bohuzel neexistuje jednotnd obecné
platna definice rodinnych podnikd. Mezi celou fadu rozhodujicich faktord rodinného
podnikéni se ftadi tésné propojeni rodiny s podnikem, jehoz vlastnictvi, ¢i fidici

zodpoveédnost nalezi jednomu nebo vice ¢lenum rodiny (Korab a kol., 2008).

Systém rodinného podniku Ize definovat jako tzv. model tii kruha. Jedna se o tii
rozdilné, uzce propojené a vzajemné se ovlivitujici subsystémy — rodinu, vlastnictvi
a fizeni (Obrazek 4). Charakteristické rysy a ukoly jednotlivych slozek tohoto systému
pusobi Casto protichiidnég, ¢imZ vznikaji nejriznéjsi konflikty typické praveé pro rodinné

podnikani (Korab a kol., 2008).

Emocionalni tlaky vyplyvajici z ptibuzenskych vztahti predstavuji nejvyznamnéjsi slabé
stranky rodinnych podnikl. Jedna se predevsim o napjaté vztahy mezi rodic¢i a détmi
¢1 vzajemnou sourozeneckou rivalitu. Pfipadny vznik téchto emociondlnich problému
musi podnik bezpodminecné feSit. Mezi kli€ové aspekty uspéchu patii efektivni
komunikace, vytvofeni strategického rodinného planu a profesionalizace rodinného

podniku (Korab a kol., 2008).

Na druhou stranu rodinné podnikani s sebou pfinési i fadu vyhod. Lze mezi n¢ zatadit
vysokou miru flexibility, angaZovanosti a motivace rodinnych pfislusnikti, rychlé

pfijimani rozhodnuti, orientaci na kvalitu, blizky vztah k lokanim trhiim a s tim spojené

wewvr

disponibilnich prostfedkii v porovnani s firmami jiného typu (Korab a kol., 2008).
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Rodina

Obriazek 5: Model t¥i kruhi (Zdroj: Korab a kol. 2008, str. 55)

Co se tyCe strategického managementu, rodinné podniky casto opomiji dulezitost
strategického planovani, coz mize vést k ohroZeni jejich dlouhodobého piisobeni.
U tohoto typu spolecnosti je nutné respektovat nejen Cisté podnikové zaleZitosti, ale
1 z4jmy, potteby a cile rodiny. Proces strategického managementu rodinnych podnikti
zahrnuje také feseni otazek z oblasti naslednictvi a zapoji jak rodinnych, tak
nerodinnych prislusniki ve firmé. Dale musi rodinné podnik vénovat svoji pozornost
rodinné a firemni kultufe a psychodynamice spolecnosti zahrnujici naptiklad vztahy

mezi sourozenci (Korab a kol., 2008).
1.3.1 Transformace pravnich forem u rodinnych podniku

Ve vétsin€ piipadli zainaji rodinné podniky na trhu plsobit jako fyzické osoby
(OSVC). Nicméné postupem &asu obvykle dochazi k jejich pfeméné na pravnickou
osobu. Spole¢nici wusiluji o minimalizaci financnich dopadi eventualniho
podnikatelského nezdaru na svoji rodinu, proto svij podnik nejéastéji transformuji
na spolecnost s ru¢enim omezenym (Korab a kol., 2008). Tato forma piedstavuje
nejjednodussi formu kapitalové spolecnosti, ktera za zavazky ruc¢i celym svym
majetkem. Nicméné spolecnici ruci za zdvazky spolecnosti spole¢né a nerozdilné pouze
do vyse, v jaké nesplnili vkladové povinnosti dle stavu zaspaného v obchodnim rejstiiku

v dobg, kdy byli vétitelem vyzvani k plnéni (BusinessInfo.cz, 2019b).

Mezi dalsi vyhody pievodu zivnosti na s.r.o. patii vétsi divéryhodnost pro obchodni
partnery, SirSi moznosti dafiové optimalizace, uSetieni na odvodech na socidlni

a zdravotni pojiSténi, snaz$i pfistup k dotaCnim titulim a vefejnym zakazkam
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¢i moznost existence podniku bez ohledu na svého zakladatele. Transformaci
1ze provést kdykoliv béhem roku, nicméné je vhodné ji uskutecnit na konci zdanovaciho
obdobi. Navic musi podnikatel provést fadnou registraci korporace na pftislusnych
ufadech a pifipadné odhlaseni fyzické osoby. Zaroven nesmi podnikatel zapomenout
ziidit novy zivnostensky list se vS§emi potfebnymi opravnénimi pro novou spolecnost.
Jednou z nejvétsich komplikaci, kterou ssebou zaloZzeni spole¢nosti s rucenim

omezenym piinasi, je povinné vedeni Géetnictvi (Businessinfo.cz, 2015).
1.4 Analyticko-vyzkumné metody strategického planovani

Tato kapitola bude zaméfena na podrobny popis nejpouzivangjSich nastroji
pfi planovani rozvoje spolecnosti. Podstatnou ¢ast zaberou metody, které se specializuji
na analyzu jednotlivych skupin podnikatelského prostfedi podniku, jehoz strukturu
zachycuje Obrdzek 6. Mezi tyto zakladni analytické metody, které budou v ramci
diplomové prace vyuzity, patii SLEPTE analyza, Porteriv model konkurencnich sil,
McKinsey model 7S a analyza firemnich faktort. Dalsi podkapitoly budou vénovany
problematice marketingovému prizkumu trhu, metodice hodnoceni faktort

dle EFE a IFE matice a tvorbé vhodnych variant strategie pomoci IE matice.

EXTERNI OKOLI

Jte Makroprostiedi A
""" Socialni Ekologické “~_
faktory eI “ / faktory
,’ \t, " Hrozba vstupu Mikroprostredi '\.\.\ \
I/ 7 novych fiem Rivalita N \\\
' v e , v oboru . \
! 1 " INTERNI OKOLI -, \ \
: : { Firma i Technologické ,
1 . . I} !
' . PR “.Struktura, kultura, zdroje. .. ; — faktory 1
\ Legislativni Sila Y ' Sila !
‘\\ faktory ¥ *-( odbérateli T dodavateltt ,* ,’I
% R Hrozba L S
. DR substituti T \ ot
N~ Politické
Tl Ekonomické faktory ‘,//
Tl faktory T

Obrazek 6: Podnikatelské okoli spole¢nosti (Zdroj: Mallya, 2007, s. 40)
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1.4.1 SLEPTE analyza

SLEPTE analyza piedstavuje jeden z nejpouzivanéjSich nastroju, ktery se vyuziva
ke zkoumani makroprosttedi podniku. Tato metoda slouzi k popisu externiho
prostiedi a soucasné k identifikaci zmén a trendl nasledujicich Cinitela, které mohou

mit vliv na podnikani a rozvoj spole¢nosti. Konkrétné se jedna se o:
- spolecenské faktory
- legislativni faktory
- ekonomické faktory
- politické faktory
- technické a technologické faktory

- ekologické faktory (Blazkova, 2007, s. 53-54).

U jednotlivych skupin faktorii je moZné se v ramci této analyzy zaméfit na popis mnoha
skutecnosti, nicméné jejich konkrétni vybér vzdy zdlezi na pfedmétu podnikani dané

firmy (Grasseova, 2013, s. 34).

Socialni faktory

Socialni Cinitelé jsou dany spole¢nosti, jeji strukturou, skladbou obyvatelstva,
spole¢enskymi a kulturnimi zvyky (Srpova a kol., 2010, s. 131). Je uzitecné sledovat
zejména demografické ukazatele, kam patii struktura obyvatelstva dle v€ku, pohlavi
nebo vzdélani, velikost rodin a domacnosti, starnuti obyvatelstva, pomér pracujicich
atd. Mezi dal$i monitorované faktory patfi distribuce piijmd, pracovni mobilita,
zivotniho styl a Groven obyvatelstva, regionalni rozdily, zaliby, konicky, modni trendy
a mnoho dalsich (Blazkova, 2007, s. 53-54).

Legislativni faktory

V ramci pravnich faktorl je nutné se zaméfit predevSim na aktualni zakony, pravni
normy a vyhlasky, které upravuji a ovliviiuji oblast ptisobeni podniku, ale také samotné
podnikani. Kromé& ob¢anského zékoniku, zdkonu o obchodnich korporacich a zdkoniku
prace se muze jednat o daflové a antimonopolni zédkony, regulace pro mezinarodni
obchod, zékony o ochrané spotiebitelli a ochrané zivotniho prostfedi, vladni rozhodnuti,
ustanoveni a nafizeni, piedpisy Evropské unie, ¢i jiné mezinarodni pravo aj. (Mallya,

2007, s. 43, Blazkova, 2007, s. 53-54).
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Ekonomické faktory

Vychodiskem téchto Ciniteltl je ekonomicka situace zemé a hospodarska politika statu.
Z tohoto pohledu je tieba analyzovat mnoho makroekonomickych faktorii, miize se
jednat o tempo ekonomického ristu, fazi hospodaiského cyklu, vyvoj HDP a vydaja
spottebitell, inflaci, cenovou a danovou politiku, vysi Grokovych sazeb, politiku proti
nezaméstnanosti apod. (Srpova a kol., 2010, s. 131, Blazkova, 2007, s. 53-54).

Politické faktory

Z politickych faktort se vhodné vénovat pozornost zejména stabilit€ vlady a politického
prostiedi zem¢&, monetarni a fiskalni politice, podpoie zahrani¢éniho obchodu a politice
ruznych politickych stran. Zaroven se politickd rozhodnuti promitaji do statni legislativy

(Grasseova, 2013, s. 34).
Technické a technologické faktory

Tyto faktory Ize definovat jako inovacni potencial zemé (Srpova a kol., 2010, s. 131).
V soucasnosti dochéazi k neustale se zvySujicimu tempu technologickych zmén, proto
je nutné peclivé sledovat celkovou technologickou uroveit daného odvétvi, nové objevy
I vyvoj novych technologii, vliv zmén v informacnich, komunika¢nich a dopravnich
technologiich. Zaroven je vhodné do téchto externich faktorti zahrnout i podporu vlady

Vv oblasti vyzkumu a vyvoje ¢i spotiebu a naklady na energie (Blazkova, 2007, s. 53-54).
Ekologické faktory

Pii strategické analyze je nutné se zabyvat i ekologickymi faktory, protoze i zmény
V této oblasti mohou predstavovat predev§im hrozby, ale i prileZitosti pro nékteré
spole¢nosti. Hanzelkova a kol. (2017, s. 53) ve své knize uvadi, ze ekologické faktory
maji vyznamny vliv na podnikové vyrobni technologie, rozmistovani vyrobnich
jednotek, zaroven podnécuji k zakazim urcitych vyrob apod. Ve snaze o Usporu
neobnovitelnych pfirodnich zdroji dochazi v soucasné dobé k velkému tlaku

na snizovani spotieby energie a vyuzivani alternativnich zdroja.
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1.4.2 Porterova analyza oboru

Portertiv model péti sil slouzi ke zkoumani atraktivity oborového prostiedi podniku.
Cilem této analyzy je rozpoznani konkurencnich sil, které na firmu ptsobi a ptredstavuji
potencialni hrozby a pftilezitosti. Intenzita a smér pusobeni téchto Cinitelii maji
podstatny vliv na ziskovost podniki v daném odvétvi (Blazkova, 2007, s. 57-60,
Srpova, 2011, s. 165-166).
Oborova konkurence je v tomto modelu chapana nejen jako stavajici konkurenti,
ale jako soucasné spoluptisobeni péti hybnych sil, kam fadime:

- rivalitu firem ptisobicich na daném trhu

- hrozbu vstupu novych konkurentt

- vyjednavaci silu dodavatelt

- vyjednavaci silu odbérateli

- hrozbu substituti (Blazkova, 2007, s. 57).

Vztahy mezi témito jednotlivymi silami jsou graficky znazornény na Obrdzku 6.

Novi konkurenti

Riziko vstupu
potencialnich
konkurentd

Smluvni sila
dodavateld

Smluvni sila
kupujicich

Konkurujici podniky

v odvétvi

Dodavatelé Kupujici

Rivalita mezi existujicimi
podniky na trhu

Hrozba substitu¢nich
vyrobku ¢i sluzeb

Sustituty

Obrazek 7: Portertiiv model konkurenénich sil (Zdroj: Blazkova, 2007, s. 57)
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Rivalita mezi stavajicimi konkurenty na trhu

Mira soupefeni firem pusobicich ve stejném oboru miize byt ovlivnéna poctem
a velikosti konkurentti, odliSnosti nabizenych vyrobk ¢i sluzeb a také bariérami vstupu
i odchodu z odvétvi. Rivalita je vysoka, jestlize na trhu ptsobi mnoho mensich nebo
stejné velkych spolecnosti, jejichz produkty se od sebe nijak nelisi. Mezi dalsi pfi¢iny
silného konkuren¢niho boje lze zatadit pomalé tempo ristu odvétvi, ¢i dokonce jeho
pokles, nebo také existenci znaénych bariér a vysokych nakladii na opusténi trhu

(Blazkova, 2007, s. 59, Grasseova, 2013, s. 41-43).
Riziko nové vstupujicich konkurenti do odvétvi

Pfi analyze potencidlnich konkurenti se zjiStuje, s jakou pravdépodobnosti
a jednoduchosti mohou nové ptichozi spolecnosti zvysit konkurencni tlak v daném
odvétvi a zaroven jak snadno mohou tyto firmy na trh pfichazet. Existuje nespocet
bariér, které brani vstupu novych konkurenti do odvétvi. Patii mezi né naptiklad vyse
pocatecnich nékladii a ptistup nové vznikajicich firem k distribu¢nim kanaltim, ale také
uspory zrozsahu ¢i vyhodnd poloha stavajicich podnikii, loajalita zakazniki

k ovéfenym prodejctim a dalsi (Blazkova, 2007, s. 58, Grasseova, 2013, s. 41-43).
Vyjednavaci sila dodavateld

Pisobi-li na trhu jen omezeny pocet dodavatell nabizejicich jedinecné produkty, které
jsou pro kupujici nepostradatelné, mohou si tito dodavatelé sami uréovat smluvni
podminky dodavek vyrobkl a sluzeb. Na vyjednédvaci silu dodavateli ma vliv také
existence substituéni dodavané produkce a mnoZstvi penéz potiebnych k nalezeni
vhodného substitutu, ¢i na piechod kjinému dodavateli (Blazkova, 2007, s. 59,
Grasseova, 2013, s. 41-43).

Vyjednavaci sila odbérateli

Znacna vyjednavaci schopnost kupujicich se projevuje v pripade¢, kdy na trhu existuje
jen mala skupina zakazniki nebo nakupuje-li vyznamnou ¢ast celkové produkce pouze
nekolik vyznamnych odbérateli. Smluvni silu kupujicich ovliviluje 1 moznost
odbérateld nakoupit u mnoha dodavateld a stim spojené piechodové néklady

(Blazkova, 2007, s. 59, Grasseova, 2013, s. 41-43).
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Hrozba substituti vyrobki ¢i sluzeb

Riziko toho, ze se zakaznik rozhodne pro koupi alternativniho, zastupného vyrobku
nebo sluzby, se zvySuje s klesajicimi naklady potiebnymi k pfechodu zdkaznika
k nakupu tohoto produktu. Soucasné je hrozba substituce tim vétsi, ¢im vysSich ziska
dosahuji odvétvi, ve kterych jsou substituty vyrdbény (Blazkova, 2007, s. 59,
Grasseova, 2013, s. 41-43).

1.4.3 Marketingovy vyzkum na trhu

Mezi specifické vlastnosti marketingového vyzkumu se fadi zejména jeho jedine¢nost,
aktudlnost a vysokd vypovidajici schopnost ziskanych dat. Proces marketingového
vyzkumu se sklada z ¢tyt krokd. Nejprve je definovan problém a stanoven hlavni cil
vyzkumu spolu s dil¢imi cili, kterych chce vyzkumnik dosahnout. Nasledné se vytvari
plan vyzkumného projektu, v némz je nutné upiesnit zadani vyzkumu, zpisob sbéru dat
apod. Mezi mozné zpusoby, jak ziskat informace do marketingového vyzkumu, patii
primarni a sekundarni sbér dat (Kotler a kol., 2007, s. 406, 409). V ramci této
diplomové prace bude vyuzito primarniho sbéru dat. Priméarni vyzkum ptedstavuje sbér
novych dat pfimo zadavatelem vyzkumu, kterd se shromazd'uji na miru feSeného
projektu. Soucasti tvorby planu je i vybér vhodného vyzkumného pfistupu.
Klicovou roli pii rozhodovani o tom, jaky typ vyzkumu vybrat, vzdy hraje vyzkumny
cil. Obecné se rozlisuji dva krajni extrémy. Nicméné v n€kterych piipadech je mozné

vyuzit i jejich kombinaci (Kozel a kol., 2011, s. 84, 159).

Kvantitativni pristup zajistuje popisné informace, udaje o poctu vyskytl, Cetnosti
opakovani apod. (Kozel a kol., 2006, s. 118). Tento ptistup se voli v situaci, kdy chce
zadavatel ziskat méfitelné Ciselné tidaje. Nutnou podminkou je shromazdéni udaju
od velkého poctu respondentii K zajisténi statisticky spolehlivych vysledkd. Mezi
zakladni techniky sbéru dat se fadi dotazovani, pozorovani a experiment (Kozel a kol.,

2011, s. 158, 160).
Kvalitativni piistup patra po pfi¢inach, vztazich a zavislostech mezi subjekty a jevy,
eventualné mezi pficinou a nasledkem. Jeho cilem je zjistit a hloub&ji pochopit motivy,

nazory a postoje vedouci k uréitému chovani. Zpravidla se pracuje s jednotlivci nebo

malymi skupinami. Vysledky je nutné uvazovat lokdln¢ v daném kontextu, obvykle
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se ani neusiluje o zobecnéni na vétsi populaci. Nejcastéji se kvalitativni vyzkum
uskute¢niuje prostiednictvim skupinovych interview a otevienych, nebo ¢astecné

strukturovanych individualnich rozhovoru (Kozel a kol., 2011, s. 159, 165).

V diplomové praci bude vyuzity semistrukturovany rozhovor, pii némZ ma
vyzkumnik doptedu piipraveny seznam témat a otazek, které ma v planu pokryt. Béhem
rozhovoru muze ovsem dojit k obméné poradi otazek, k vynechani nékterych z nich
¢1 polozeni doplnujicich otazek, vSe zavisi na daném kontextu a toku konverzace.
Pii zvoleni této metody je vhodné informace zrozhovoru a nasledné diskuze
zaznamenavat. To muze byt provedeno formou vlastnich poznamek, nebo v lepSim
pfipadé¢ audio-vizudlnim ziaznamem. K vybéru vyzkumnych partneri lze vyuzit
tfti zpasoby kvalitativniho vzorkovani, jednd se o pfedem danou strukturu vybéru,

postupné urceni vybérové struktury, ¢i vyjasiujici ptipady (Hendl, 2008).

Po kompletnim zpracovani planu marketingového vyzkumu je mozné pfistoupit
k implementaci tohoto planu, sbéru potfebnych dat a jejich analyze. Soucasti strategii
vyhodnoceni kvalitativnich dat byva nej€astéji tematicky prizkum datového materidlu
a hleddni vztahl uvnitf a mezi jednotlivymi tématy. Témata Ize odhalit procesem
induktivniho koédovani, deduktivné pomoci literatury, nebo na zakladé dosavadnich
zkuSenosti vyzkumnika, zavisi také na typu polozené otazce. Kromé pouzitych slov je

vhodné se zaméfFit také na lingvistické a nonverbalni vyrazy (Saunders a kol., 2007).

V posledni kroku procesu marketingového vyzkumu probihd interpretace a sdéleni
zjisténych vysledkt obsahujici také navrhy doporuceni (Kotler, 2007, s. 407). Zaroven
se vytvaii zavéreéna vyzkumna zprava, kterd pfispiva k prihlednosti vyzkumného
procesu a informuje zadavatele o pribéhu, vystupech vyzkumu a z nich plynoucich
doporuceni. Zprava by méla obsahovat popis vSech metodologickych krokl. Zaroven je
pfi rozhovoru vhodné zminit zpisob jeho zaznamu vedouci K zajisténi transparentnosti
tohoto procesu. Obvykle se vysledky kvalitativniho vyzkumu prezentuji v textu, ktery
objasfiuje a subjektivné definuje vyznam skutenosti v kontextu daného prostiedi
a situace. Integrujiciho popis slouzi ¢tenafi k priblizeni nazort a zkusenosti, které jsou
popsany z pohledu zkoumanych jedinct. Doporucuje se postupovat od popisu prostiedi
a interakci, pfes vyuziti citaci z projevi tGcCastniki a popisu exemplarnich situaci,

k diskusi jejich vyznamu a dtlezitosti (Saunders a kol., 2007).

35



1.4.4 McKinsey analyza vnitiniho prostiedi

Mezi Casto pouzivané nastroje analyzy interniho prostfedi je fadi model 7S zaméieny
na popis a zhodnoceni sedmi nejdulezitéjsich faktort, které podminuji uspéch podniku
pfi realizaci jeji strategie (Smejkal a Rais, 2013, s. 39, Hanzelkova a kol., 2017, s. 132).
Tyto okolnosti je mozné rozdelit do dvou vétSich kategorii. Prvni skupina byva
oznacovana jako ,tvrdé S*. Informace potiebné k analyze téchto oblasti 1ze ve vétsing
piipadi snadno vyc¢ist z nejriiznéjSich podnikovych dokumentt. Do této kategorie patii
strategie, struktura a systémy. Zbylé ¢tyii body se fadi do kategorie ,,mékkych S«.

U techto oblasti ramce 7S se htie dohleddvaji relevantni informace a obtiznéji prosazuj

zmény. Jedna se o styl, spolupracovniky, schopnosti a sdilené hodnoty.

V pojeti tohoto modelu je nutné sledovat podnik jako celek, protoze vSechny vyse
uvedené faktory se vzajemné ovliviuji. To znamend, ze provedeni jakékoliv zmény
se bezpochyby projevi do vice oblasti (Hanzelkova a kol., 2017, s. 132). Na Obrdzku 8

je schematicky znazornéno vzajemné propojeni jednotlivych prvki tohoto ramce.

Strategie

Schopnosti Struktura

Sdilené
hodnoty

Spolu-

pracovnici Systémy

Obrazek 8: Model analyzy 7S faktora (Zdroj: Smejkal a Rais, 2013, s. 40)
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Strategie firmy se zpravidla opird o vizi a poslani této spolecnosti. Ve formé pokynt
a popistu aktivit vyjadiuje dlouhodobou orientaci firmy, jeji sméfovani i konkrétni
moznosti a zpusoby dosazeni stanovenych cila. Ziskani konkurencni vyhody
a uspokojeni trhu i1 ocekdvani stakeholderG firmy je jeden ze zakladnich cili
strategického fizeni (Smejkal a Rais, 2013, s. 40-41). Tato problematika je blize

4

popséna v kapitole 1.2 Strategie a strategické fizeni podniku.

Strukturou se rozumi obsahova a funkéni napli organizac¢niho uspotfadani (Hanzelkova
a kol., 2017, s. 132). Organiza¢ni struktura ma za wkol zajistit optimalni rozvrzeni
¢innosti, kompetenci a pravomoci mezi zaméstnance firmy. Mezi zakladni typy

organizacnich struktur patfi:

e Liniova struktura mé jednoznaéné vymezen vztah pifimé nadfizenosti
a podfizenosti mezi utvary. V podniku existuje jeden utvar, ktery je nadfizeny

vSsem. Ten vSak nemusi byt specialista na v§echny oblasti ¢innosti firmy.

e Funkciondlni struktura se snazi odstranit slabinu liniové struktury. Ridici
funkce je obsazena nékolika specializovanymi vedoucimi, kteti nesou

odpovédnost pouze za svéfenou oblast.

o Liniové-Stabni struktura predstavuje kombinaci dvou pfedchozich struktur. Toto
uspofadani se vyznacuje jednotnym vedenim a samostatnymi utvary, které se

zabyvaji ur¢itou odbornou ¢innosti.

e Divizni struktura se sklada z nékolika pomémé samostatnych, odborné
zamé&fenych divizi, které jsou rozdélené podle geografické polohy, typu produktd,
¢i segmentu zakaznikli. Finan¢ni, provozni, obchodni, eventualné technicky usek
je soucasti kazdé divize.

e Maticova struktura vznikla spojenim funkciondlni a divizni struktury, ¢imz
pfispivéa k rychlému dosaZeni nejlepSich vysledkt pfi feSeni urcitého problému.
V soucasnosti se UspéSné uplatituje ve vyrobni oblasti (Smejkal a Rais, 2013,
S. 43-45).

Ve skutecnosti u mnoha podnikti dochazi k nejriznéjSim modifikacim téchto zakladnich
organiza¢nich struktur, a tim vznikaji tzv. hybridni organiza¢ni struktury (Smejkal
a Rais, 2013, s. 46).
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Systém lze definovat jako formalni i neformalni zpisoby, postupy a systémy slouzici
k tizeni kazdodennich ¢innosti podniku. Mize se jednat o manazerské informacni
systémy, systémy komunikace ve firmé, dopravni systémy, kontrolni systémy aj.

(Hanzelkova a kol., 2017, s. 132).

Styl manazerské prace charakterizuje zplsoby jednani managementu i piistupy
jednotlivych vedoucich pracovnikll K fizeni podniku a feSeni nastalych problému
(Hanzelkova a kol.,, 2017, s. 132). Jedna zcCasto pouzivanych Kklasifikaci styld
fizeni rozliSuje:

e Autoritativni styl — rozhodnuti provadi pouze samotny vedouci. Ostatni

pracovnici jsou vylouceni z Gcasti na fizeni firmy.

e Demokraticky styl — podiizeni maji moznost podilet se na fizeni organizace.
Manazer deleguje urcité své pravomoci na podiizené pracovniky, ale ponechava si

vedouci slovo v koneénych rozhodnutich.

e Styl laissez-faire — vedouci dava svym podfizenym velkou volnost. Skupina
pracovnikd si sama fidi délbu a postup prace. Do jejich ¢innosti manazer témet

nezasahuje (Smejkal a Rais, 2013, s. 48).

Spolupracovnici predstavuji kliCovy zdroj zvySovani vykonnosti a produktivity firmy.
Z tohoto divodu je nutné zaméfit se na vzajemné vztahy fidicich a vykonnych
pracovnik 1 jejich vystupovani a loajalitu vi¢i podniku. Velka pozornost by méla byt
vénovana také formalnim systémiim motivovani, odménovani a zvySovani kvalifikace

lidi (Smejkal a Rais, 2013, s. 48-49, Hanzelkova a kol, 2017, s. 132).

Schopnostmi se rozumi nalezitd odborna zdatnost personalu firmy jako celku.
Rozhodné nejde pouze o soucet kvalifikaci jednotlivet (Hanzelkova a kol., 2017,
s. 132). V podniku by m¢l pisobit urcity tlak pfedevsim na rozvoj technické a vyrobni
zpusobilosti. Zaroven by se manazefi méli snazit o rozsifovani ekonomickych, pravnich
a informacnich znalosti u vSech zaméstnanci spole¢nosti (Smejkal a Rais, 2013,

5. 51-52).

Pod pojmem firemni kultura se skryva soustava sdilenych hodnot a nazord, které
vystihuji vnitini atmosféru podniku. Jedna se tedy o souhrn skutecnosti, ideji, ptistupt
a hodnot respektovanych a sdilenych spolupracovniky i dal§imi blizkymi stakeholdery
firmy (Smejkal a Rais, 2013, s. 51, Hanzelkova a kol., 2017, s. 133).
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1.4.5 Analyza firemnich faktora

Dalsi nastrojem strategické analyzy vnitiniho prostredi firmy je tzv. analyza firemnich

faktort.. Tato metoda se zaméfuje na:
- faktory védecko-technického rozvoje
- marketingové a distribucni faktory
- faktory vyroby a fizeni vyroby
- faktory podnikovych a pracovnich zdroju

- finan¢ni a rozpoctové faktory (Lhotsky, 2010, s. 43).
Faktory védecko-technického rozvoje

Vyuzivani vysledka védecko-technického pokroku ve firemni strategii vede k inovacim,
které umoznuji podniku nabizet nové vyrobky a sluzby, zlepSuji a zkvalithuji stavajici
produkty ¢i hlavni firemni procesy, a tim snizuji naklady, zvySuji produktivitu prace
apod. Podniku tedy muze védecko-technicky rozvoj intenzivné dopomoci K udrzeni

I zvySovani konkurenéni vyhody (Hanzelkova a kol., 2017, s. 112-113).

Predmétem analyzy faktorti védecko-technologického rozvoje by méla byt zejména
schopnost vyzkumu uvnitt spole¢nosti, zpisobilost k vyvoji novych vyrobki a jejich
sladéni s pozadavky zakazniki ¢i schopnost spravné predvidat vyvoj technologii
v oboru. Dale mize byt analyzovana troven a zkuSenosti védeckého a technického
personalu, vybaveni laboratofi a testovacich zafizeni, pracovni prostiedi nebo mozZnost

zlepSovani vyuzivanych materialt aj. (Lhotsky, 2010, s. 53-54).

Na analyzu této oblasti by se méla firma zaméfit predev§im v situaci, kdy se snazi
prosadit strategii diferenciace. Nicméné je vhodné, aby analyzu téchto faktord
zpracovala firma jakékoliv velikosti a bez ohledu na to, zda bude realizovat vyzkum
a vyvoj. Dilezité je, aby si podnik vytvafel potencidl, ktery mu umozni inovovat
portfolio vyrobka ¢i sluzeb a vyuzivat vysledkli védeckého a technického rozvoje,

napiiklad v oblasti informacnich systémi a technologii (Hanzelkova a kol., 2017,
s. 113, 115).
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Marketingové a distribuéni faktory

Vyznam marketingovych faktori v dneSni velmi konkurenc¢ni dobé vyrazné roste.
Nicméné jejich dilezitost pro konkrétni organizaci ovliviiuje i charakter nabizenych
produktii a pocet zakazniki dané firmy. Analyza této oblasti je postavena na rozboru
marketingového mixu spolecnosti (4P), ktery piedstavuje soubor marketingovych

nastrojut vyuzivanych podnikem K zajisténi konkurenéni vyhody (Lhotsky, 2010, s. 43).

Analyza produktové politiky by neméla piedstavovat pouze vycet vyrobku
a sluzeb, které v soucasnosti podnik nabizi, nebo mé v pldnu uvést na trh (Srpova a kol.,
2010, s. 23-24). Je nutné se zamé&fit predevsim na to, do jaké miry nabizeny sortiment
produktti napliuje pfani a pozadavky zakaznik. Produkty Ize charakterizovat mnoha
vlastnostmi, jako je kvalita, design, znacka, baleni, velikost, zaruka, dopliikové sluzby
a dalsi (Lhotsky, 2010, s. 44).

V ramci cenové politiky se kromé stanovenych cen nabizenych vyrobku ¢i sluzeb
analyzuji i cenové strategie, politika slev a platebni podminky (Lhotsky, 2010, s. 44).
Cena produktu se odviji predev§im od firemnich cili a cili cenové politiky, nakladi,
poptavky, konkurence, faze Zivotniho cyklu produktu, pravnich a regulaénich opatteni

apod. (Srpova a kol, 2010, s. 24).

Umisténi podniku ma casto velmi vyrazny vliv na odbyt produkti dané
spole¢nosti (Lhotsky, 2010, s. 44). V této oblasti se provadi analyza distribuéni politiky,
kterd stanovuje organizaci prodeje a prodejni strategie dané¢ho podniku. Jde zejména
0 rozbor distribuénich cest, dostupnosti distribu¢ni sité, prodejniho sortimentu,

zasobovani a dopravy (Srpova a kol., 2010, s. 25).

Propagace ptedstavuje nejviditelngjsi slozku marketingového mixu, prostfednim
niZ podnik komunikuje se svymi stavajicimi, ale i potencidlnimi zdkazniky. Pfi analyze
tohoto faktoru probiha rozbor marketingového komunika¢niho mixu. Timto pojmem se
oznacuje soubor propagacnich ndstrojii, které dany podnik vyuziva. Muze se jednat
o rizné formy reklamy, podporu prodeje, osobni prodej, ptimy marketing ¢i vztahy

s vefejnosti (Srpova a kol., 2010, s. 26-27).
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Faktory vyroby a Fizeni vyroby

Analyza faktori vyroby a jejiho fizeni by méla byt provadéna nejen v podnicich, které
se zabyvaji vyrobni ¢innosti v pravém slova smyslu. V prvnim kroku této analyzy se
charakterizuje vyrobni proces spolecnosti, ktery je obecné chapan jako transformace
vyrobnich faktord na zbozi ¢i sluzbu. Tento proces je uréen zejména typem, mnozstvim
a rozmanitosti nabizenych vyrobkd/sluzeb, pouzivanymi technologie, uspotadanim,
organizaci a stabilitou vyroby ¢&i schopnosti reagovat na poptavku zakaznikt
(Hanzelkova a kol., 2017, s. 117).

WV

prostiedi firmy souvisejicich s touto oblasti. Mezi doporuc¢ené faktory ke zkoumani se
fadi dostate¢nost vyrobni kapacity ve vztahu K velikosti trzni poptavky, uroven
vyrobnich nakladi v porovnani s néklady konkurence, flexibilita vyroby z hlediska
zakaznickych pozadavki, spolehlivost a stabilita vyrobnich systémii ¢i dostupnost
energii, surovin a polotovart a hospodarnost jejich vyuziti. Z hlediska hospodarnosti
a ucinnosti se hodnoti i vyuziti vyrobniho zafizeni, systém fizeni zasob nebo procesy
fizeni vyroby. Déle mlZe byt analyzovana napft. bezpecnost a ochrana zdravi pfi praci,

ochrana zivotniho prostiedi a mnoho dalsich faktorti (Hanzelkova a kol., 2017, s. 118).
Faktory podnikovych a pracovnich zdroju

V ramci analyzy vnitiniho prostfedi firmy je nezbytné nutné se zaméfit i na oblast
podnikovych a pracovnich zdroji. Mezi zakladni typy firemnich zdrojii patii hmotné,
nehmotné, finanéni a lidské zdroje, z nichz by mél byt nejvétsi duraz kladen pravé na

lidsky kapital (Lhotsky, 2010, s. 54, 56).

Analyza této oblasti by se méla soustiedit i na nekolik dalsich faktort, které mohou
velmi intenzivné pusobit na konkurencni vyhodu podniku. Muze je jednat o image
a prestiz firmy pro pracovni silu, Gi€innost a efektivnost organizaéni struktury, pracovni
klima i podnikovou kulturu a jejich soulad s podnikovou strategii. Je vhodné analyzovat
I produktivitu prace a porovnat ji s oborovou konkurenci, sledovat v€kovou strukturu,
kvalifikaci a fluktuaci pracovnikd, zjistit hospodarnost a ucinnost personalni a socialni
politiky atd. (Hanzelkova, a kol., 2017, s. 119).
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Finanéni a rozpoctové faktory

Provéteni financnich a rozpoctovych faktorti je v ramci strategické analyzy podniku
velmi dulezité. Analyzu této oblasti lze rozdélit na dvé casti. Nejprve se hodnoti
soucasna finan¢ni situace spoleCnosti a ndasledné dochazi k posouzeni realnosti
navrhovaného strategického rozvoje z finan¢niho hlediska (Hanzelkova a kol., 2017,
s. 120). Vykonnost podniku lze méfit v absolutnich ukazatelich, jako je naptiklad
velikost zisku. Nicmén¢ je vhodné do finan¢ni analyzy zahrnout i relativni ukazatele
porovnavajici finan¢ni vysledky cinnosti podniku s vynaloZenymi finan¢nimi zdroji

(Stanikova, 2007, s. 112).
1.4.6 Komplexni analyza faktora dle metodiky EFE a IFE

SWOT analyza tvofi soucast komplexni analyzy a pii jejim zpracovani se postupuje
v nékolika krocich. Nejprve se na zékladé provedenych dil¢ich analyz vytipuji
konkrétni faktory, které maji na dany podnik pozitivni, ¢i negativni vliv. Nasledné jsou
tyto faktory umistény do jednotlivych poli SWOT matice, ktera syntetizuje zjisténé
udaje do Ctyf kategorii (Blazkova, 2007, s. 155, 158). Schéma SWOT matice

je znadzornéno na Obrazku 9.

e N\ A
Silné stranky Slabé stranky
(strengths) (weaknesses)
L J J
e N\ A
PrileZitosti Hrozby
(opportunities) (threats)
\ / J

Obriazek 9: SWOT matice (Zdroj: Blazkova, 2007, s. 155)

Silné a slabé stranky predstavuji interni Cinitele, nad kterymi mé& podnik urcitou
kontrolu a miize je ovliviiovat. Jedna se piedevs§im o identifikaci firemnich schopnosti,
zkuSenosti ¢i dovednosti a zhodnoceni zdrojovych moznosti a potencidlu. Mezi silné
stranky se fadi takové interni faktory, které zajist'uji firmé silnou pozici na trhu. Naopak

slabé stranky brani spole¢nosti v jejim efektivnim vykonu (Blazkova, 2007, s. 156).

Vystupy z analyzy externiho prostiedi podniku a trhu tvofi podklady pro analyzu

prilezitosti a hrozeb. Tyto faktory firma bohuzel nemiize neovlivnit. Nicméné
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identifikaci negativnich, ale i pozitivnich rizikovych situaci mize byt podnik na jejich
vyvoj ptipraven a schopen rychle reagovat. Prilezitosti predstavuji potencialni moznosti
rustu a rozvoje podniku. Jejich realizaci si firma zajiStuje vyhodu oproti konkurenci.
Hrozbou se chape nepfizniva situace nebo zména ve vnéjsim okoli firmy, ktera znamena

urcitou prekazku v jejim podnikani (Blazkova, 2007, s. 156).

Po sestaveni SWOT matice se prechdzi k evaluaci jednotlivych faktort, tedy
k posouzeni jejich vyznamnosti a zavaznosti pro dany podnik (Blazkova, 2007,
s. 158, 159). Jednou z moznych metod je sestaveni matic hodnoceni faktori externi
a interni analyzy (EFE a IFE). V tomto pfipad¢ se jednotlivym polozkam pfifadi vahy
[V] dle dilezitosti (suma vah v§ech vybranych faktorti v ramci matice se musi rovnat 1)
a bodové ohodnoceni [SV], které vyjadiuje stupen vlivu na strategicky zamér (vyuziva
se napiiklad stupnice od 1 do 4 — viz Tabulka 1).

Tabulka 1: Vyznam jednotlivych stupiid vlivu externich a internich faktori

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Fotra a kol., 2012, s. 42, 44)

SV Externi faktory Interni faktory
4 Nejvyssi stupen Vyznamna silna stranka
3 Nadprimérny stupen Mén¢ dulezita silna stranka
2 Stiedni stupen Mén¢ dulezita slaba stranka
1 Nizky stupeni Vyznamna slaba stranka

Soucin ptidélenych vah a stupiiti ohodnoceni u jednotlivych faktorti urcuje jejich vazené
ohodnoceni, které vypovida o vyznamnosti daného ¢initele (Fotr a kol., 2012, s. 42).

Vazené ohodnoceni = V * SV (1)

Zaroven je mozné vypocist celkové vazené ohodnoceni, coz se provadi souctem
vazenych ohodnoceni jednotlivych faktord Vv ramci celé matice. Celkové vazené
ohodnoceni udava citlivost strategického zaméru na externi prostiedi, respektive

interni pozici podniku (Fotr a kol., 2012, s. 42).

Celkové vdzené ohodnoceni = Y,(V x SV) (2
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Nazorné¢ je konstrukce EFE matice popsana na piikladu jednoho strojirenského podniku,
ktery se zaméfuje na vyrobu, obchod a servis. Potencialni ptilezitosti a hrozby vychazi

z vysledku externi analyzy této firmy (Fotr a kol., 2012, s. 42).

Z vypracované EFE matice (Tabulka 2) vyplyva, ze strategicky zamér dané spole¢nosti
se vyznacuje stiedni citlivosti na jeji externi prostfedi. Ptilezitost 3 se ukézala jako
nejvyznamngjsi. Z negativné piisobicich faktorli je nutné se nejvice zaméfit na hrozbu
2 a 3. Obdobn¢ by se prostfednictvim IFE matice provedla 1 analyza silnych a slabych

stranek firmy.

Pti komplexni analyze by meély byt veskeré faktory posuzovany ve vzajemnych
souvislostech. Silné a slabé stranky firmy 1 jejich strategicky dosah je nutné sledovat
ve vztahu K piilezitostem a hrozbam. Ziskané vysledky z této analyzy se vyuZzivaji
pfi celopodnikovém i1 marketingovém plénovani a navrhovani vhodné strategie rozvoje

spole¢nosti (Blazkova, 2007, s. 159).

Tabulka 2: Konkrétni podoba EFE matice
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Fotra a kol., s. 42-43)

. Stupeii vlivu Vazené
el Viaha [V] [SV] ohodnoceni
Prilezitosti

1. Snizeni trokovych sazeb pro uvér. 0,16 3 0,48
2. | Zlepsena nabidka profesi v regionu. 0,13 1 0,13
3 PI‘Odl’lkty’ se po m'flrketmgovych akcich 0,18 4 0,72

prodavaji na ruském trhu.

Hrozby

1. Apreciace kurzu K¢ vuci USD. 0,14 1 0,14
2. | Zhorseni kvality subdodavek dodavateld. 0,18 4 0,72
3 Z?kazmcl v EU p’OZadlj,_]l zvysit zaruky na 021 3 0,63

vyrobky pfi stejné cené.
pX 1,00 2,82
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1.4.7 Tvorba potencialnich variant strategie pomoci matice IE

Matice hodnoceni internich a externich faktora predstavuje jednu z metod slouzicich
k vygenerovani vhodnych variant strategii podniku a zaroven umoziuje vizualni
interpretaci vysledki komplexni analyzy. Tato matice se sklada z deviti poli spadajicich

do tii riznych oblasti (viz Obrazek 10).

I
I
vysoké l. 1. | 1.
I
I

3 4+-------————-—-

stfedni Iv.
2 B e

Externi hodnoceni

nizké

1 slabé prumérné silné 4

Interni hodnoceni
Obrazek 10: Matice hodnoceni internich a externich faktori

(Zdroj: Fotr a kol., 2012, s. 53)
Vynesenim vysledkli celkovych véazenych ohodnoceni internich a externich faktort
matic EFE a IFE do pfipravené matice IE se ur¢i aktudlni pozice analyzované
spolecnosti, diky cemuZ je mozné stanovit vhodnou skupinu strategii pro tento podnik.
Jestlize se ukdze, Ze pozice firmy spadd do oblasti Il, Ill, VI nesouci nazev
»Otavéj a zajiStuj riast“, doporucuje se vybér nékteré z integra¢nich nebo trzné
intenzivnich strategii. V oblasti ,,Udrzuj a potvrzuj* (I, V, IX) se za vhodné strategie
povazuji penetrace na trh a vyvoj produktu spadajici do skupiny trzné intenzivnich
strategii. Zbyvajici pole 1V, VII, VIII urcuji oblast ,,Sklizej a zbavuj se“. Ocitne-li se
podnik v této situaci, m&l by dle zavaznosti zvolit nékterou z defenzivnich strategii

(Fotr a kol., 2012, s. 52).
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2 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

V analytické ¢asti diplomové prace bude nejprve predstavena vybrana spolecnost. Poté
budou nasledovat kapitoly zaméfené na analyzu obecného, oborové a wvnitiniho
prostiedi zvoleného podniku. Soucasti bude i popis provedené¢ho marketingového
vyzkumu na trhu. Zaver této ¢asti bude obsahovat komplexni analyzu zjisténych faktora
ovliviyjicich firmu za vyuziti metodiky EFE a IFE. Na zéaklad¢ téchto vysledkia bude

vybrana vhodna varianta rozvojové strategie spolecnosti Minibusy Vagner.
2.1 Popis spoleénosti

Firma Minibusy Vagner ptfedstavuje maly rodinny podnik, ktery ptsobi na trhu silni¢ni
osobni dopravy se zaméfenim na oblast sluzeb ptepravy osob vlastnimi minibusy. Sidlo
této firmy se nachazi v Krasensku, malé obci lezici na pomezi dvou okresit Vyskov
a Blansko v Jihomoravském kraji. Majitelem této firmy je pan Marek Vagner.
Z hlediska pravni formy spada zvoleny podnik mezi fyzické osoby podnikajici dle
zivnostenského zdkona nezapsané v obchodnim rejstiiku. Pan Végner ziskal dne
12. 2. 2014 koncesi opraviiujici k provozovani Silni€ni motorové dopravy

- o0sobni provozovana vozidly uréenymi pro piepravu vice nez 9 osob véetné fidice

- osobni provozovana vozidly ur€enymi pro pfepravu nejvyse 9 osob véetné fidice

- nakladni provozovana vozidly nebo jizdnimi soupravami o nejveétsi povolené

hmotnosti nepfesahujici 3,5 tuny, jsou-li ureny k piepravé zvitat nebo véci.

Spolec¢né s timto opravnénim vlastni pan Marek Végner i nékolik dalSich ohlasovacich

volnych zivnosti. Jedna se o nasledujici obory ¢innosti:

zprostifedkovani obchodu a sluzeb

- velkoobchod a maloobchod

- udrzba motorovych vozidel a jejich ptislusenstvi

- skladovani, baleni zbozi, manipulace s ndkladem a technické ¢innosti v doprave
- zasilatelstvi a zastupovani v celnim fizeni

- mimoskolni vychova a vzdélavani, porddani kurzii, Skoleni, vcetné lektorské

¢innosti (Kurzy.cz, 2019).
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V ramci klasifikace ekonomickych ¢innosti se dle CZ-NACE fadi stézejni Cinnost této
firmy do sekce H - Doprava a skladovani, pfesnéji do kategorie 49.39.3

Nepravidelna pozemni osobni doprava.
2.1.1 Historicky vyvoj spole¢nosti

Firma na trhu pisobi od roku 2014, kdy jeji majitel uspésné slozil predepsanou zkousku
a ziskal pfislusné zivnostenské opravnéni. V zacatcich svého podnikani, kdy se podnik
soustiedil pfedevsim na jednorazové prepravni vykony na kratké vzdalenosti, mé¢l pan
Vagner k dispozici pouze jeden star§si minibus zna¢ky Renault Master vyrobeny
vroce 1998, jehoz maximalni prepravni kapacita ¢ini 17 osob + Fidi¢. Od pocatku
pusobeni této spolecnosti na trhu se na jejim chodu podili i ostatni ¢lenové rodiny.
Jedna se predevsim o otce, sestru a bratra pana Marka Vagnera, drzZitele Zivnostenského
opravnéni. Nutno dodat, Ze nikdo z nich neni s timto podnikem spojen na plny uvazek,

vSichni tuto ¢innost vykonavaji pti svém stalém zaméstnani.

V podnikatelskych zacatcich predstavovaly zakazky ze strany fyzickych osob vétSinovy
podil na celkovych trzbach spolecnosti. Mezi prvotni zékazniky, ktefi pana Vagnera
oslovili s nabidkou dlouhodobé spoluprace, pattil Sportovni klub Jedovnice, matefska
Skola z Krasenska a jiné Skoly z okoli. Béhem kratké doby se k nim pfidala i StFedni
prumyslova $kola Jedovnice. Od roku 2015 spolupracuje zvoleny podnik se svym
V dnesni dobé nejvyznamnéj$im pravidelnym klientem, kterym jsou mladsi hokejisti
z HC Boskovice. Pana Vagnera postupné oslovovaly i okolni obce, rizné firmy
a spolky s poptavkou po prepravé osob v ramci celé Ceské republiky i okolnich zemich,
a proto firma najala dalsi 3 brigadniky. V tomto pifipadé se uz nejednalo o rodinné
ptislusniky. Od roku 2016 se ke stalym klientim tohoto autodopravce piidal Zensky

dorostenecky tym z SK LiSen tvofici v dnesni dob€ vyznamnou ¢ast podnikovych trzeb.

Prvni polovina roku 2017 se poctem zakdzek a velikosti trzeb vyrazné podobala
predeslému roku. Avsak ve tietim cCtvrtleti nastal pro rodinu Vagnera a predevsim pro
vybranou spole¢nost pielomovy okamzik, byl pofizen zcela novy minibus znacky
Mercedes Benz Sprinter s maximalnim obsazenim 20 osob + Fidi¢. Jedna se o vysoce
moderni viz, ktery je vybaven bezpoctem uzite¢ného vybaveni a dopliki. Investici
do tohoto vozidla si podnik zajistii moznost pfijimani vétStho poctu zakézek

a konkuren¢ni vyhodu v podobé nového, velmi kvalitné vybaveného vozidla,
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které zakaznikim zajiStuje nadstandardni pohodli. Vzhledem k zafazeni nového
minibusu do provozu a rostoucimu poétu zakazek bylo potieba na nasledujici rok 2018
piijmout dal$i pracovni silu, a proto byl pfepravni tym rozsifen 0 dalSiho fidice

V podob¢ rodinného zndmého.
2.1.2 Podil jednotlivych zakazek na trzbach spole¢nosti

Podnik v lonském roce realizoval 203 zakazek v celkové hodnoté 993 288 K¢.
Primérnd hodnota jedné zakazky tedy cinila 4 893 K¢&. Jednalo se piedevSim o cesty
po Ceské republice, ale i mimo toto tzemi. O mezinarodni piepravu osob $lo v pouhych
10 ptipadech, nicméné celkova hodnota téchto zakazek vychazi zhruba 219 tisic K¢

a odpovida vice nez 20 % z celkovych trzeb roku 2018 (viz Graf 1).

® Vnitrostatni doprava

Mezinarodni doprava

Celkovy roc¢ni obrat: 993 288 K¢

Graf 1: Podil hodnoty zakazek po tuzemsku a do zahrani¢i na obratu za rok 2018

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle vnitropodnikovych dokument — Vagnerova, 2018)

Pocet pieprav obéma vozidly byl vroce 2018 relativné vyrovnany, nicméné jejich
vyuziti se vyrazné 1isi. Novym Mercedesem jsou realizovany zejména zakazky na delsi
vzdalenosti a zakazky pro vyznamné klienty, naproti tomu star§i Renault je vyuZivan
piedevsim na kratsi vzdalenosti, k pfepravé Skolnich kolektivi a jako doplnék v ptipadé
obsazenosti Mercedesu. Pro porovnani jsou Vv nasledujicim Grafu 2 vyjadieny relativni
hodnoty uskutecnénych zakazek Mercedesem a Renaultem na celkovych trzbach za rok
2018. Vétsi podil nového vozidla je zplisoben vyssi cenou za tento typ piepravy a vetsi

prumérnou hodnotou téchto zakazek.
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= Mercedes

= Renault

Celkovy ro¢ni obrat: 993 288 K¢

Graf 2: Podil hodnoty zakazek realizovanych riznymi vozy na obratu za rok 2018

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle vnitropodnikovych dokumentt — Vagnerova, 2018)

Mezi zékazniky zvoleného podniku se fadi fyzické osoby, obchodni korporace,
spolecenské a zajmové spolky, sportovni kluby a Skoly, pifi cemz jejich rozdéleni dle

podilu na celkovych trzbach z roku 2018 je vidét v Grafu 3.

V lonském roce pftinesly spole¢nosti nejvice finanénich prostiedki sportovni kluby,
které na celkovych rocnich trzbach =zabiraji tretinovy podil. Nejvyznamnéj$im
zakaznikem tohoto segmentu jsou hokejisti z HC Boskovice, jiz v relativnim vyjadieni
v roce 2018 vytvofili zhruba 9 % roc¢nich trzeb. Mezi dalsi stalé zdkazniky z oblasti
sportovnich klubti patii SK LiSeii, SK Jedovnice a Basketbalovy klub Blansko.
Pteprava sportovnich klubtl je sezonni zélezitosti, nicméné vyvazenym slozenim klubl
specializujicich se na letni a zimni sporty lze docilit 1 stabilnich trzeb v pribéhu celého
roku. Navic pozitivnim faktem je zjiSténi, primérna hodnota zakazky u sportovnich
klub vychazi nad Urovni primérné hodnoty nespecializované zakazky. Nejdrazsi
zakazka roku 2019 presdhla ¢astku 50 tisic K¢ a jednalo se o piepravu vyskovského

basketbalového klubu do Francie.

Vice nez pétinu celkovych rocnich trzeb pfedstavovaly vroce 2018 piijmy
od spolec¢enskych a zajmovych spolki. Vice nez polovina trzeb z tohoto segmentu se
firmé pfipsala ve 2. ctvrtleti, kdy byly realizovany dvé vicedenni zahrani¢ni cesty
do Némecka a Polska. V jednom ptipadé se dokonce jednalo o druhou nevyssi zakazku,
kterou pan Vagner v roce 2018 uzaviel. Zadkaznikem byl v tomto pfipad¢ spolek vinaia
zjithu Moravy, coz ani nepatii do regionu pusobnosti této firmy. Ze segmentu

spoleCenskych a z4jmovych spolki firma pravidelné spolupracuje s blanenskym
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spolkem Vézi¢ka. Nicméné z pohledu ro¢niho obratu podniku se jedna o 1,5 % jeho
trzeb. Tato skutecnost je zplisobena prepravou osob tohoto spolku levnéjsim vozidlem
na kratké vzdalenosti. V poslednim c¢tvrtleti roku 2018 se pravidelné opakovaly zakazky

od Méstského kulturniho stirediska Adamov, které pietrvavaji i do leto$niho roku.

Nicméné primérna hodnota téchto zakazek nachazi pod celkovou primérnou hodnotou.

= Fyzické osoby

® Obchodni korporace

= Spolecenské a zajmové spolky
= Sportovni kluby

Skoly

Celkovy ro¢ni obrat: 993 288 K¢

Graf 3: Podil trZeb za jednotlivé zakaznické segmenty na obratu za rok 2018
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle vnitropodnikovych dokumentt)
Oproti spolktim pfipadal jen nepatrné mensi podil z celkovych rocnich trzeb spolecnosti
Minibusy Vagner jak na obchodni korporace, tak na $kolni kolektivy. Primérna hodnota
zakazek v segmentu firem se nachézela nad celkovym primérem a nejvice jich bylo
realizovano v prvni poloviné roku 2018. Pravidelné vtomto roce pan Vagner
spolupracoval pouze se dvéma obchodnimi spole¢nostmi. Jednou znich byl jiny
autodopravce z okoli, ktery se specializuje vyhradné na autobusovou dopravu, ale
jednalo se pouze o prepravu osob na kratké vzdalenosti. Castymi klienty zvoleného
podniku jsou i okolni matetské, zakladni a stfedni Skoly. Mezi stalé zakazniky patii
naptiklad Zakladni $kola a Stiredni primyslova $kola z Jedovnic a Zakladni $kola
a Materska Skola Lipovec. Pfi prepravé Skolnich kolektivii je nutné brat v potaz
proluku v poptavce po sluzbach v dobé prazdnin a opakované neukaznéné chovani
zaki, z tohoto divodu se vice vyuziva starsi vozidlo. Navic zvoleny podnik pro tento
zakaznicky segment zprostfedkovava predev§sim dopravu na kratké vzdalenosti, coZ se
projevilo v analyzovaném roce v nejnizsi pruimérné hodnoté téchto zakazek ze vsech

segmentd.

V roce 2018 ¢inily zakazky od fyzickych osob nejmensi ¢ast, a to pouze 11 % z ro¢nich

trzeb spolecnosti Minibusy Vagner. Jejich podil na celkovém obratu firmy se neustale
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kazdoro¢né snizuje, to je zpusobeno piedevSim narlstajicim poctem realizovanych
zakdzek mimo tento segment a tim zvySujiciho se rocniho obratu podniku. Z celkového
poctu 32 zakazek Slo ve tfech piipadech o mezinarodni dopravu do sousednich stati,
Z nichz jedna predstavovala transfer na videniské letisté. I pres tyto delsi cesty vychazi
pramérnd hodnota zakazky pro fyzickou osobu vyrazné pod urovni primérné hodnoty

zakdzky zvolené firmy.

Co se tyce geografického zaméreni, orientuje se spoleCnost Minibusy Vagner
v soucCasné¢ dobé piedevS§im na vySkovsky, blanensky a prostéjovsky region.
Na Obrdzku 12 jsou barevné vyznaleny regiony pusobeni zvolené firmy. Slozeni
celkovych trzeb podniku za rok 2018 z pohledu zakézek pochézejicich z jednotlivych
okresu lze vidét v Grafu 4. Nejvice loniskych zakazek pochazelo z blanenského okresu,
jednalo se o vice nez 60 % celkového poctu zakazek, nicméné jejich primérnd hodnota
se nachazi pod celkovym priimérem. Tato skutecnost je zpisobena pfijimanim zakazek

na kratké vzdalenosti od zakaznikua z blizkého okoli.

= Blansko
= Vyskov

Prostéjov
= Brno

= Jiny

Celkovy ro¢ni obrat: 993 288 K¢

Graf 4: Podil hodnoty zakazek z jednotlivych okresii na obratu za rok 2018

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle vnitropodnikovych dokumentt — Vagnerova, 2018)
Témet pétina zakazek pochazela v roce 2018 z okresu Vyskov, a to i ptes skutecnost,
ze autodopravce nema v tomto regionu zadného vyznamného stalého klienta. Z tohoto
regionu firma spolupracuje nejCastéji s fyzickymi osobami, Skolami a spolky pfimo
z Krasenska a okolnich vesnic, nebo z okresniho mésta. Nicméné v loniském roce ji

pfinesla nejvétsi trzby zakéazka v podobé piepravy sportovniho klubu do zahrani¢i.

Treti nejvice zastoupeny region na rocnich trzbach roku 2018 predstavuje okres

Prostéjov, v relativnim vyjadieni se jedna o necelych 10 %. Poptavka z tohoto regionu
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pfichazi pfevazné z mist nachazejicich se od sidla firmy v bliz$i ¢éasti okresu. Brnénské
zakazky tvofily v analyzovaném roce zhruba 8 % celkovych trzeb, avSak ve vétsiné
piipadii se jednalo o piepravu stalého zakaznika SK Lisen. Primarné se zvolend
spolecnost na tento region nezameétuje. V roce 2018 uskuteCnila firma 1 12 zakéazek
pochazejicich z jinych regionii. Zpravidla se jednalo o prepravy na delsi vzdalenosti,

které jsou pro tento podnik vyhodné&;jsi.

Sidlo spolecnosti
Minibusy Vagner

o

/2

Brno-venkoy

Obrazek 11: Regiony piisobeni spole¢nosti Minibusy Vagner

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

2.2 SLEPTE analyza obecného prostiedi

V ramci této kapitoly bude provedena analyza obecného okoli s cilem identifikace

kli¢ovych faktort ovliviiujicich vybranou firmu.
2.2.1 Socialni faktory

Analyza socidlnich faktorii bude zaméfena na vyvoj poctu piepravenych osob,
primérych ptepravnich vzdalenosti a celkovych ptepravnich vykonii autobusové
dopravy organizované na tizemi Ceské republiky za poslednich 5 piedeslych let, jez
budou slouZit jako podklady pro zjisténi zajmu obyvatel Ceské republiky o dané sluzby.

Soucasti této podkapitoly bude i analyza poctu obyvatel a jejich vékového rozlozeni
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Vv regionech pusobeni zvolen¢ho podniku slouzici k identifikaci vyvojového trendu

velikosti segmentu potencidlnich zdkazniki.
Zajem o sluzby autobusové dopravy v Ceské republice

V Tabulce 3 jsou uvedeny udaje o po¢tu cestujicich autobusovou dopravou, praimérnych

ptepravnich vzdalenostech a celkovych piepravnich vykonech v letech 2014-2018.

Tabulka 3: Souhrnny p¥ehled o autobusové dopravé (2014-2018)
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ministerstva dopravy, 2019a)

2014 2015 2016 2017 2018

Piepravené osoby celkem (tis. osob) 349 515 350 920 332 763 329 733 339 944
v tom:

Doprava nepravidelna 38 375 42 218 28 830 31712 33767
Doprava linkova mezinarodni 2088 2403 2 956 3356 4220
Doprava linkova vnitrostatni 309 052 306 298 300 977 294 665 301 956
Primérna prepravni vzdalenost (km) 29 28 31 34 32
v tom:

Doprava nepravidelna 99 88 127 136 121
Doprava linkova mezinarodni 517 474 578 585 449
Doprava linkova vnitrostatni 17 17 16 17 16
Piepravni vykony celkem (mil. oskm) 10 010 9996 10 257 11178 10 915
v tom:

Doprava nepravidelna 3800 3716 3648 4318 4 068
Doprava linkova mezinarodni 1080 1139 1708 1962 1895
Doprava linkova vnitrostatni 5130 5140 4901 4 898 4 952

Pocet ptepravenych osob autobusovou dopravou se na pocatku sledovaného obdobi
(2014-2015) pohyboval kolem 350 miliont cestujicich za rok, av§ak v roce 2016 doslo
ke zhruba 5% mezirocnimu ubytku cestujicich. I v roce 2017 doslo k mirnému snizeni
poctu piepravenych osob autobusovou dopravou, nicméné v roce 2018 jejich pocet
opétovné narostl. Autobusova doprava béhem roku 2018 piepravila 339 944 tisic 0sob,
coz predstavuje jen o 2,7 % méné cestujicich nez v roce 2014. V ramci linkové dopravy
1ze u vnitrostatni piepravy sledovat podobny vyvoj. Za obdobi 2014-2018 poklesl pocet
pfepravenych osob linkovou vnitrostdtni dopravou o 2,3 %. Naproti tomu pocet
cestujicich o linkovou mezinarodni autobusovou doprava béhem celého sledovaného
obdobi viditeln¢ rostl, za poslednich pét let doslo ke zdvojnasobeni ro¢niho poctu

pfepravenych osob (Ministerstvo dopravy, 2019a).
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Co se ty¢e nepravidelné autobusové dopravy, pocet piepravenych osob v roce 2014 se
oproti pfedchozimu roku téméf zdvojnasobil. Pozvolny narGst poctu cestujicich
nepravidelnou dopravou pokracoval i vroce 2015. Nicméné stejné¢ jako u celkové
autobusové dopravy doslo v roce 2016 k vyraznému snizeni poctu prepravenych osob.
Tento meziro¢ni ubytek v relativnim vyjadieni ¢inil zhruba 32 %. Od tohoto roku pocet
ptepravenych osob nepravidelnou autobusovou dopravou mirné roste. V roce 2018 bylo
pfepraveno 33 767 tisic 0sob. Nicméné v porovnani s rokem 2014 se ro¢ni pocet

cestujicich tohoto druhu dopravy snizil o 12 % (Ministerstvo dopravy, 2019a).

V Grafu 5, ktery znazoriiuje Ctvrtletni vyvoj prepravnich vykoni autobusové dopravy
vyjadienych v milionech osobokilometrti za obdobi 2014-2018, l1ze vidét patrné sezoénni
vykyvy piepravnich vykonl. Obecné se da tvrdit, Ze autobusovi dopravci jsou nejvice
vytizeni ve 2. a 3. Ctvrtleti. Vykony na zacitku a konci kalendainiho roku oproti
zminovanym ¢tvrtletim viditelné zaostavaji. Tyto sezonni vlivy se projevuji ve vsech

oblastech autobusové dopravy kromé vnitrostatni linkové dopravy.
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doprava nepravidelna ——doprava celkem

Graf 5: Vyvoj piepravnych vykoni v autobusové dopravé (2014-2018)
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ministerstva dopravy, 2019a)

Dlouhodoby vyvoj pfepravnich vykont autobusové dopravy jako celku se vyznacuje
rastovym trendem. Podobné jsou na tom i mezinarodni linkov4 doprava a nepravidelna

autobusova doprava. Pouze piepravni vykony wvnitrostatni linkové dopravy mély
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az do 3. ctvrtleti roku 2018 tendenci mirné klesat. Zajimava situace nastala v poslednim
ctvrtleti roku 2018, kdy doslo k vyraznému nartistu obou slozek linkové dopravy.
Naproti tomu ¢tvrtletni vykony nepravidelné a celkové autobusové dopravy vykézaly
opacny prubeh, ktery se dal obdobné jako v ptedchozich letech ke konci roku ocekavat.
Moznou pfic¢inou této skute¢nosti mohlo byt vyrazné snizeni cen jizdného pro studenty
a seniory u linkové dopravy, které zacCalo platit od zafi roku 2018. Roc¢ni piepravni
vykony celé autobusové dopravy dosdhly v roce 2017 nejvyssi hodnoty za poslednich
20 let (Ministerstvo dopravy, 2019b). Piestoze se vykony autobusové dopravy za rok
2018 nepatrné snizily na hodnotu 10 915 miliont oskm, stile se jednd o 9% narast

béhem sledovaného obdobi (Ministerstvo dopravy, 2019a).

U nepravidelné autobusové dopravy nastal na pocatku sledovaného obdobi, tedy v roce
2014, vyrazny vice neZ 30% rocni nariist pifepravnich vykont. V letech 2015 a 2016
dochazelo k témér nepatrnému snizovani téchto vykond. Nicméné v roce 2017 se opét
meziron¢ zvysily o vice nez 18 %. V roce 2018 jejich rlst bohuzel nepokracoval.
Roéni piepravni vykony této oblasti autobusové dopravy Cinily 4 068 mil. oskm, coz
predstavuje 7% pfirastek oproti roku 2014. Nepravidelnd doprava tvofila ve vSech
letech sledovaného obdobi vice nez tietinu ro¢nich prepravnich vykont celé autobusové
dopravy. Naproti tomu, podil pfepravenych osob nepravidelnou dopravou na celkovém
poctu cestujicich autobusovou dopravou se v téchto letech pohyboval jen okolo 10 %.
Tato situace je zpusobena vétsi primérou piepravni vzdalenosti u nepravidelné
autobusové dopravy oproti celkové autobusové doprave. Primérna piepravni vzdalenost
u nepravidelné autobusové prepravy osob v roce 2018 vysla 121 km, oproti roku 2014

se tedy zvysila o vice nez pétinu (Ministerstvo dopravy, 2019a).

Z vyse popsanych udaju I1ze vysledovat, ze vyvoj poctu osob, které maji zajem o sluzby
autobusové dopravy, vykazuje v Ceské republice V poslednich péti letech mirné
klesajici trend. Tato skutecnost se nejvice projevuje u piepravy cestujicich
nepravidelnou autobusovou dopravou, ale také u linkové vnitrostatni ptepravy osob.
Naproti tomu stdle vice lidi vyuzivd linkovou autobusovou dopravu k cestdm
do zahranici. Klesajici pocet 0sob se zajmem o nepravidelnou autobusovou dopravu je
kompenzovan naristem prumérné piepravni vzdalenosti. To znamena, Ze u cestujicich,

ktefi vyuzivaji sluzeb nepravidelné dopravy, se zvySuje z4jem o piepravu na delsi cesty.
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Pti porovnani poctu piepravenych osob a piepravnich vykonl autobusové dopravy
s zelezni¢ni dopravou (viz Tabulka 4), si lze povSimnout, ze zajem cestujicich
o Zeleznicni dopravu roste. Béhem sledovaného obdobi se pocet prepravenych osob
po Zeleznici neustale zvySoval. Celkovy ro¢ni pocet cestujicich zelezni¢ni dopravou
se ve sledované obdobi pohybovat okolo 180 000 osob, coz je zhruba o polovinu méné
nez v autobusové dopravé, nicméné prepravni vykony Zelezni¢ni dopravy se
od autobusové dopravy tolik nelisi. V roce 2018 vysly piepravni vykony v Zelezni¢ni
dopravé pouze o necelych 6 % mensi nez vykony autobusové dopravy (Ministerstvo
dopravy, 2019a). Tento nepomér je zpiisoben tim, ze lidé v souhrnu vyuzivaji Zelezni¢ni
dopravu na stale delsi vzdalenosti oproti autobustim.

Tabulka 4: Pfepravni vykony autobusové a Zelezni¢ni dopravy (2014-2018)
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ministerstva dopravy, 2019a)

| 2014 2015 2006 | 2017 | 2018
Autobusova doprava
Preprava cestujicich celkem (tis. 0sob) 349515| 350920 332763| 329733| 339944
Prepravni vykon (mil. oskm) 10 010 9 996 10 257 11178 10 915
Primérna prepravni vzdalenost (km) 29 28 31 34 32

Zelezni¢ni doprava
Pieprava cestujicich celkem (tis. 0sob) 176 050 176 624 179171 183 024 189 661
Pi‘epravni vykon (mil. oskm) 7797 8298 8 843 9498 10 292
Primérna prepravni vzdalenost (km) 44 47 49 52 54

Vyvojové charakteristiky obyvatel ve vybranych regionech

Souhrnny pfirtstek poctu obyvatel za poslednich 5 let v okresech Vyskov, Blansko
a Prost&jov vypocteny v nasledujici Tabulce 5 znaci, Ze pocet obyvatel zistava na tomto
uzemi témét neménny. Ve vSech sledovanych letech se souhrnny meziro¢ni pfirGstek
obyvatel v téchto okresech pohyboval pod hranici 2 %.. Na konciroku 2018 zilo
v téchto regionech 309 033 lidi, coz je jen o 5 %o vice nez v roce 2014. Z hlediska
jednotlivych izemnich celkll zaujimaji obyvatelé blanenského okresu zhruba 35 % této
populace. Velmi podobny podil vychézi po celé sledované obdobi i pro okres Prostéjov.
Nejmensi ¢ast na celkovém poctu obyvatelstva téchto regiont tvoii lidé Zijici v okrese
Vyskov, po celou dobu se jejich podil drzi t€sné pod hranici 30 %. Na konci roku 2018
obyvala tyto tfi analyzované okresy pouze neceld 3 % z celkového poctu obyvatel celé

Ceské republiky, ktery &inil 10 649 800 osob (Cesky statisticky Gfad, 2019a).
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Co se tyce veékového rozlozeni obyvatel v téchto regionech, lze si pov§imnout mirné
klesajiciho poctu lidi v ekonomicky aktivnim véku (15-64 let). V obdobi 2014-2018
se u této vékové skupiny snizil podil na celkovém poctu obyvatel sledovanych okrest
0 2,5 p. b. Naproti tomu po¢ty mladsich i starSich obyvatel ve sledovaném obdobi mirné
rostou. Pocet déti mladSich 15 let se zvysil o 6 % a nejstarsi ¢ast obyvatelstva téchto
okresti (65 let a vice) se rozrostla o téméf 10 % (Cesky statisticky Gifad, 2019a).

Tabulka 5: Pocet a vékové sloZeni obyvatel ve vybranych okresech (2014-2018)
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ceského statistického tiradu, 2019a)

2014 2015 2016 2017 2018
Pocet obyvatel 307 422 307 734 308 138 308 539 309 033
Z toho obyvatelé ve véku:
0-14 let 47002 47 671 48 422 49 164 49 887
15-64 let 204716 202 961 201 107 199 360 197 896
65 a vice let 55 704 57102 58 609 60 015 61 250
Celkovy ro¢ni priristek obyvatel 0,13% 0,10 % 0,13% 0,13 % 0,16 %

2.2.2 Legislativni a politické faktory

Legislativni faktory ovliviwjici zvoleny podnik tzce souvisi se Soucasnou politickou
situaci, jedna se zejména o zmény v Ceské legislative, které ve vétsing piipadt navrhuji
¢lenové soucasné vlady. Z tohoto pohledu je nutné nejprve prozkoumat pravni faktory
ovliviiyjici vSechny podnikajici spolenosti a nasledné¢ se podrobngji zaméfit na
legislativu souvisejici vyhradné s danym oborem podnikani. Zaroven je nutné brat
V potaz 1 nafizeni, smérnice a rozhodnuti vydavané¢ mezindrodnimi organizacemi,

kterych je Ceska republika ¢lenem, pfedev§im ze strany Evropské unie.
Vseobecna legislativa

V roce 2019 probihaji rozsahlé zmény v danové oblasti. Jedna se o tzv. danovy balicek
2019, z n€hoz vétSina zmén nabyva ucinnosti od 1. 4. 2019. V souvislosti s dani
z pridané hodnoty je pro vybranou firmu nejdilezitéjsi skutenost, Ze hranice obratu
pro povinnou registraci platci DPH =zistava beze zmény na castce 1 milion K¢
za nejvyse 12 bezprostiedné piedchazejicich po sobé& jdoucich kalendarnich mésicu.
Zaroven stoji za zminku skute¢nost, Ze snizeni sazby DPH u hromadné osobni dopravy

se vztahuje pouze k pravidelné prepravé cestujicich a zavazadel. Nepravidelna pozemni
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doprava bude tedy i v tomto roce podléhat zakladni sazbé DPH, ktera jiz od roku 2013

zustava neménna, a to ve vysi 21 % (B&hounek, 2019a).

Co se ty¢e dané z prijmi fyzickych osob, planované zvyseni sazby této dané u OSVC
nenastalo. Stale tedy ¢ini 15 % ze zakladu dané sniZzeného o nezdanitelnou ¢ast zakladu
dan¢ a o odcitatelné polozky od zdkladu dané zaokrouhleného na celd sta K¢ dold
(BusinessInfo.cz, 2019c). Moznosti vypoétu vydaji se u OSVC vroce 2019 také
nezménily. Stale se tito podnikatelé mohou rozhodnout pro jednu ze dvou variant. Jedna
se o odpocet pausalem, nebo podle skutecnych nakladii. V ramci navrhovanych zmén
bylo schvaleno dvojnasobné zvySeni maximdlnich limitd vydaji uplatiovanych
procentem z piijmt Zzivnostnikti na plivodni uroven, ktera platila pfed rokem 2018.
Procentudlni vyjadieni velikosti uplatnitelnych pausali dle jednotlivych profesi zlstava
jiz po nékolik let neménné. U 60% pausalu z pfijmi nefemeslného podnikani, mezi néz
patii i podnik specializujici se na pfepravu osob minibusy, Ize v souc¢asné dobé uplatnit
vydaje do maximalni vyse 1 200 000 K¢ pti piijmech, které se rovnaji nebo ptesahuji

¢astku 2 miliony K¢ (Béhounek, 2019b).

S vykonem samostatné vydeleéné ¢innosti je spojena i problematika socialniho
a zdravotniho pojiSténi, kde dochézi k neustdlym zménadm spojenym piedevSim
srastem pramérné mzdy, od které se odviji minimalni vymétovaci zaklad. Sazba
na dichodové pojisténi, piispévek na statni politiku 1 Sazba pojistného pro platbu
zdravotniho pojisténi  zlstdvaji dlouhodobé neménné. Soufasné ma zvoleny
autodopravce povinnost pfiznavat a platit silni¢ni dan za vozidla, jez uziva
pro podnikatelské Cinnosti, a také srazkovou dan za pracovniky, se kterymi ma
uzavienou dohodu o provedeni prace. V této oblasti nedochédzi k podstatnym zménam,

které by vyrazné¢ ovliviiovaly chod zvoleného podniku.

DalSim legislativnim faktorem, ktery vyrazné ovliviluje vétSinu podnikateld, je
elektronicka evidence trzeb. Doposud probehly prvni dvé faze zavedeni EET, které
s sebou pfinesly 1 piefazeni nékterych sluzeb do niz8i sazby DPH. Piedpokladané
spusténi posledni viny evidence trzeb, které¢ by se dotklo uz vSech okruhti podnikani,
bylo planovano k 1. 7. 2019, ale prozatim k nému nedojde. Pfi schvdleni této novely
zékona o EET, ktera tedy nezacne platit diive nez na pocatku roku 2020, se opctovne

pocitd s kompenzaci v podobé snizovani DPH v nékterych sektorech. Nicméné
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u dopravct specializujicich se nepravidelnou pfepravu osob se o této moznosti

daflového zvyhodnéni prozatim nehovoti (Béhounek, 2019c¢).
Dopravni legislativa

Zvoleny podnik musi dodrzovat i celou fadu zdkonii a vyhlasek, které se tykaji
konkrétn¢ jeho oblasti ptsobeni. Jednd se zejména 0 Zakon o silni¢ni dopraveé, Zakon
0 provozu na pozemnich komunikacich, Zakon o ziskavéani a zdokonalovani odborné
zpusobilosti k fizeni motorovych vozidel, Vyhlaska o zdravotni zpusobilosti k fizeni
motorovych vozidel apod. Soucasné je nutné striktné dbat na dodrzovani povinnych
prestavek béhem cest, rezim prace a odpocinku Fidi¢h V silni¢ni vnitrostatni
I mezinarodni dopravé se fidi nafizenim (ES) ¢. 561/2006 a mezinarodni dohodou
AETR. Tento systém je jiz tak zazity, ze ptipadné zpfisiiujici zmény té€chto ustanoveni
by mohly zptsobit vyrazné komplikace ve vzajemné spolupraci autodopravct s jinymi
spoleCnostmi a predevS§im v samotném chodu dopravnich podnikl. Nastésti se

o takovychto zménach v blizké budoucnosti neuvazuje.

Velmi dulezité je také pro dopravni podnik sledovat vyvoj sazeb mytného, které se tidi
Nafizenim vlady ¢. 240/2014 Sb. Toto nafizeni je €inné od pocatku roku 2015 a od
té doby nedoslo k zddnym zménam. Sazby mytného jsou zavislé na emisni tfid€ vozidla,

ktera je dana rokem homologace vozidla (BusinessInfo.cz, 2018a).
2.2.3 Ekonomické faktory

V ramci ekonomickych faktori budou nejprve popsany zdkladni ekonomické ukazatele
pravnickych a fyzickych osob v oblasti, ve které dany podnik pisobi. Dle CZ-NACE
se jedna o sekci H — Doprava a skladovani, piesnéji o kategorii 49.39 Ostatni pozemni
osobni doprava j. n. K této problematice jsou v soucasné dob¢ dostupné pouze souhrnné

tidaje o celé Ceské republice do konce roku 2016 (viz Tabulka 6).

I ptes vyrazné se zvySujici celkové naklady Ize sledovat rostouci trend hodnoty
vysledku hospodafeni podnikt ztohoto odvétvi. Béhem analyzovaného obdobi
se vysledek hospodaieni po zdanéni témef zdvojnasobil. Tato skutecnost je zplisobena
rychleji rostoucimi vynosy oproti nakladim v tomto odvétvi. Na konci roku 2016 ¢inily
celkové vynosy 11 081 mil. K¢, coz je v porovnani s rokem 2012 o0 32,3 % vice. Naproti

tomu narust celkovych naklada ¢inil v relativnim vyjadieni pouze 30,6 %. Na konci
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sledovaného obdobi tvoftil vysledek hospodateni po zdanéni 4,3 % vynost, oproti roku

2012 se tento podil zvysil o 1,3 p. b. (Cesky statisticky tuiad, 2019b).

Tabulka 6: Ekonomické ukazatele FO a PO v H 43.39 dle CZ-NACE (2012-2016)

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ceského statistického uiadu, 2019b)

2012 2013 2014 2015 2016

Vynosy celkem (mil. K&) 8373 8 547 8 569 9960 | 11081
z toho:

Trzby celkem (mil. K¢) 7063 7003 7125 8 358 9048
Vykony v¢. obchodni marzZe (mil. K¢) 6 693 6772 6 846 8079 8695
Naklady celkem (mil. K¢) 8118 8320 8279 9387 | 10604
z toho:

Vykonova spotieba (mil. K¢) 4798 4 965 4901 5553 6 070
Osobni naklady (mil. K¢) 1422 1380 1 406 1582 1878
Pfidana hodnota (mil. K¢) 1895 1807 1945 2526 2 626
Vysledek hospodareni po zdanéni (mil. K¢) 255 227 290 573 477

Z pohledu trzeb a vykont téchto podniki, 1ze sledovat dlouhodobé rostouci trend téchto

ukazateld. Za sledované obdobi vzrostly trzby ze 7 063 mil. K¢ v roce 2012 na hodnotu

9 048 mil. K¢ v roce 2016, coz ¢ini 28% pftirGstek. Podobnych hodnot v tomto odvétvi

dosahuji i vykony zahrnujici obchodni marzi, ty se ovSem od pocatku sledovaného

obdobi zvysily o témét 30 % (Cesky statisticky tifad, 2019b). Graf 6 zobrazuje vyvoj

celkovych ro¢nich vykond, které se skladaji z vykonové spotteby a ptidané hodnoty,

za odvétvi ostatni pozemni osobni doprava j. n. v letech 2012-2016.
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Graf 6: Vyvoj vykoni v H 49.39 dle CZ-NACE (2012-2016)
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ceského statistického afadu, 2019b)
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Co se tyce vyvoje vykonové spotieby, tedy spotfeby materidlu a energie a nakladl
na sluzby, se hodnota tohoto ukazatele kazdoro¢né zvysSuje. V letech 2012-2016
narostla v tomto odvétvi vykonova spotieba o vice nez Ctvrtinu, ale i tak se podil
vykonové spotieby na celkovych nakladech mirn€ snizil. Za sledované obdobi poklesl
Z ptivodni hodnoty 59,1 % o téméf 2 p. b. Naopak osobni naklady si udrzovaly ve vSech
analyzovanych letech podobny podil na celkovych nakladech, a to mirné

nad Grovni 17 % (Cesky statisticky tfad, 2019b).

U piidané hodnoty, jakozto rozdilu mezi vykony a spotfebou, dochédzelo ve sledovaném
obdobi k jejimu nardstu. Nejveétsi mezirocni prirtistek byl zaznamenan v roce 2015.
Na konci analyzovaného obdobi ¢inila hodnota tohoto ukazatele 2 626 mil K&, coz je
0 38,5 % vice nez v roce 2012. Na konci analyzovaného obdobi tvofila pfidand hodnota

zhruba 30 % z celkovych vykonti v odvétvi (Cesky statisticky ufad, 2019b).

Vyrazny vliv na podnikatele v odvétvi dopravy maji rozhodné ceny pohonnych hmot.
V Grafu 7 je znazornén vyvoj primérnych ctvrtletnich cen pohonnych hmot za litr
od pocatku roku 2014. Ceny benzinu a nafty vykazuji oproti cenam LPG vyraznéjsi
sezonni rozdily. Nicméné vyvoj cen vSech sledovanych komodit ma ve sledovaném
obdobi podobny trend. Zlom ve vyvoji cen benzinu a nafty nastal na pocatku roku 2016,
kdy se dlouhodoby trend zménil z klesajici kiivky na rostouci, u cen LPG nastala tato

situace aZ ve druhé poloving roku 2016.

Vyvoj prumérnych ro¢nich cen motorové nafty, benzinu a LPG od roku 2014 do 2018
je popsan v Tabulce 7. Nejvyssich cen dosahovaly pohonné hmoty na pocatku
sledovaného obdobi. V tu dobu byly ceny benzinu a nafty byly velmi vyrovnané
a pohybovaly se okolo 36 K¢/litr, primérna cena LPG vychazela zhruba 17,50 K¢
za litr. Nasledujici dva roky primérmné ceny vsech pohonnych hmot postupné klesaly,
meziro¢né o 13 az 16 %. Jedinou vyjimku tvofil meziro¢ni pokles ceny benzinu v roce
2016, ktery ¢ini pouhych 9 %, coz zptlisobilo rozdil mezi cenou za litr benzinu a nafty
o vice nez 1 K¢/litr, od t¢ doby se rozdil mezi cenami téchto dvou komodit opét
zmenSuje. Od roku 2017 primérné ceny vSech pohonnych hmot rostou. Ro¢ni tempo
rustu cen téchto komodit se pohybuje v rozmezi 5,5-8 %. Jen cena LPG v roce 2017

vyrazng€ji vzrostla o téméet 12 %.
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Tabulka 7: Pramérné ceny pohonnych hmot za litr (2014-2018)

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ceského statistického ufadu, 2019c)

2014 2015 2016 2017 2018
Nafta 36,41 K¢ | 31,26Ke¢ | 27,37Ke | 2949KeE | 31,60Ke
Benzin 36,20 K¢ | 31,44Kc¢ | 28,58Ke¢ | 30,31Ke | 32,09Ke
LPG 17,57 K& 14,74 K¢ 12,42 K& 13,89 K¢ 14,68 K¢

Béhem celého sledovaného obdobi, tedy v souhrnu za poslednich 5 let se snizila
prumérnd rocni cena nafty o vice nez 13 %, u benzinu se jednd o 11,5% pokles ceny
za litr. V relativnim vyjadreni se nejvice snizila cena LPG, cena za litr této komodity

poklesla ve sledovaném obdobi o témét 16,5 % (Cesky statisticky Gifad, 2019c¢).
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Graf 7: Vyvoj étvrtletnich pramérnych cen pohonnych hmot (2014-2018)
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ceského statistického tiradu, 2019c)

2.2.4 Technické a technologické faktory

Nasledujici text popisuje technické a technologické Cinitele ovliviyjici podnik jednak

zvenci, jednak samotné fungovani a ptepravu cestujicich.

Prumérné stari registrovanych autobusu

Jo 4

Z technickych faktorti je mozné se zaméfit na pramérné stafi registrovanych autobust,
které miZe rozhodujicim zpiisobem ovlivitovat kvalitu nabizenych sluzeb autodopravci.
Zjisténé udaje k této problematice jsou uvedeny v Tabulce 8, ve které si 1ze pov§imnout

neustale se mirn€ zvysSujiciho poctu registrovanych autobust na tizemi Ceské republiky.
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Tabulka 8: Pocet registrovanych autobusii a jejich primérné stari (2014-2018)

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Svazu Dovozcli Automobilt, 2019)

2014 2015 2016 2017 2018
Pocet autobust 19871 19 966 20224 20 824 21443
Pramérné stafi (roky) 13,7 13,9 14,2 14,5 14,6

V roce 2018 bylo v CR registrovano celkem 21 443 autobusi, co piedstavuje zhruba
8% ndarlst v porovnani srokem 2014. Zaroven béhem celého sledovaného obdobi
(rok 2014-2018) dochazi ke starnuti tohoto vozového parku. Za poslednich pét let
se zvedlo primémé stafi autobusti v Ceské republice o témét 1 rok. V roce 2018 ¢&inilo

pramérné staii téchto vozidel vice nez 14,5 roku (Svaz Dovozcti Automobili, 2019).
Vystavba silnic a dalnic

K dal$im faktorim, které bezpochyby negativné ovliviiuji plsobeni dopravcil, patii
pomala vystavba novych dalnic a silnic I. tfid a zdlouhavé modernizace klicovych tahd.
V roce 2018 byla schvéalena novela zdkona o urychleni vystavby dopravni, vodni
a energetické infrastruktury, zkratit

ktera by méla pomoci délku ptipravy

infrastrukturnich staveb az o nékolik let (ParlamentniListy.cz, 2018)

Ministr dopravy Tok planuje do roku 2030 dostavét 830 km chybéjici dalniéni sité, ale
dosavadni vysledky tomu nenasvéd¢uji (Jifi Sezemsky, 2018). V roce 2018 bylo
fidicim otevieno celkem 45 km délnic a silnic 1. tfid, z ¢ehoz ovSem tvofil novy usek
déalnice jen necelé 4 km. Nicméné realistictéjSi Cisla lze spatfit v realizovanych
stavbach. Na pocatku roku 2019 uvedl ministr, Ze je aktualné¢ ve vystavbé celkem
187 km dalnic a silnic I. t¥idy, z toho bylo 90 km zahajeno v roce 2018. V roce 2019 je
Vv plénu zahajeni realizace 178 kilometri dalnic a silnic I. tfidy. Pfipravuje
se modernizace 50 km dalnice D1, vystavba 80 km novych dalni¢nich Gsekt a 48 km
novych silnic. Zaroven by mélo dojit ke zprovoznéni celkem 47 kilometri silnic,
z ¢ehoz se planuje oteviit 22,4 km novych usekt dalnic a dokonceni téméf 25 km silnic
I. tfidy. Pro letoSni rok se bohuzel nepocita s dokoncenim Zadného tiseku modernizace

D1 (Ministerstvo dopravy, 2019c).
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Zjednoduseni plateb mytného

Za zminku stoji 1 navrh nové technologie vedouci ke zjednoduSeni platby mytného
v ramci celé Evropy. V soucasné dobé musi spolecnosti provozujici sluzby mezinarodni
dopravy vybavovat sva vozidla riznymi typy mytnych boxi do jednotlivych zemi, coz
by do budoucna mohla nahradit jedina krabicka. Univerzalni box by umoznoval thradu
a vyuctovani mytnych poplatkii ve vsech evropskych zemich, v soucasnosti probiha

posledni faze testovani tohoto boxu (Businessinfo.cz, 2018b).
Komfort a pohodli cestujicich

Technologicky rozvoj s sebou pfinasi i fadu vylepseni, ktera zvysuji kvalitu prepravy
cestujicich a jejich pohodli. Témér nedilnou soucast vybaveni vozidla urc¢eného
Kk pfepravé osob tvofi v dne$ni dob& polohovatelné sedacky, moderni klimatizace,
mikrofon, televize nebo CD/DVD/USB pichravaé. Do moderniho vybaveni vozidel
muzeme zafadit také toaletu, kavovar, chladici boxy, nebo reproduktory, obrazovky
¢i USB nabijecky u kazdého sedadla. V soucasné dobé si cestujici velmi oblibili
moznost WiFi pfipojeni.

Bezpecnost a sledovani vozidel

Dopravci se zaroven snazi o zajiSténi bezpecnosti svych klientl, proto sva vozidla
vybavuji bezpecnostnimi pasy u vSech sedadel a bezpecnostnimi systémy, jako je ABS,
nebo ASR. K zajisténi plynulé a bezproblémové jizdé v hojném poctu vyuzivaji
GPS navigace, zpétnou kameru pii couvani ¢i kameru pro zaznam okolniho provozu.

Pomoci signalu GPS muze byt zaroven vozidlo monitorovano podnikovymi dispecery.
Informacni podpora procesi a komunikace se zakazniky

Rozvoj informaénich technologii plisobi na dopravni podniky stejné jako na fadu
jinych. Mohou tedy v ramci svych procesit vyuzivat pocitaovou podporu, kterd jim
muze fadu véci usnadnit. Nepochybné by méli mit zdkaznici moznost komunikovat
s firmou nejen osobné, nebo telefonicky, ale také elektronicky, a to jak e-mailem, tak
pies rizné socialni sit€. Zaroven profily na socidlnich sitich a vlastni webové stranky
slouzi k propagaci podniku a pfispivaji velkou mérou ke zvySovani povédomi o dané

firmé mezi $irsi okoli potencidlnich zdkaznikd.
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2.2.5 Ekologické faktory

V dnesni dobé je stale vice diskutovanou otdzkou ochrana zivotniho prostiedi. Snaha
zmirnovat zneciStovani ovzdu$i se vyrazné projevuje i1 v oblasti dopravy. Jednim
Z opatfeni je zavadéni tzv. nizkoemisnich zén v nékterych velkych evropskych méstech,
nebo jejich ¢astech, predevsim v centrech, které povoluji vjezd vozidel pouze s platnou
ekologickou znamkou. V hojném poctu se tyto zény zavadi v sousednim Némecku
a Rakousku. V prvni fadé¢ dochazi k omezovani vjezdu vozidel s dieselovymi motory,
kterd zneciSt'uji ovzdusi v nejvEétsi mite, nicméné naroky na vozidla se neustale zvySuji.
Velmi dulezitou roli v této problematice hraji emisni normy EURO, které se odviji

piedevsim od staii vozidla (Denik.cz, 2018).

V Ceské republice je zavadéni téchto emisnich zon v uplnych za¢atcich. Ceska mésta
mohou na svém uUzemi vytvafet nizkoemisni zony, ale tuto moznost prozatim
nevyuzivaji. Casto se obavaji piipadnych socialnich dopadti, v mnoha ptipadech chybi
meéstské obchvaty, neexistuje dostatek parkovacich mist vné nizkoemisni zony
a zaroven neni zcela dofeSen legislativni ramec spojeny stouto problematikou

(Aktualné.cz, 2019).

2.2.6 Zhodnoceni analyzy obecného okoli podniku Minibusy Vagner
ovliviiyjici zvoleného dopravce, jez byly v procesu analyzy SLEPTE identifikovany.

Tabulka 9: Vysledky analyzy obecného prostiedi podniku — 1. ¢ast (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Socialni faktory

Klesajici pocet osob se zdjmem o sluzby (nepravidelné) autobusové dopravy hrozba
Zvysujici se zajem cestujicich o linkovou autobusovou piepravu do zahranici hrozba
Patrné sezonni vlivy ptisobici na zajem cestujicich o sluzby autobusové dopravy

< « p hrozba
(slabsi 1. a 4. ctvrtleti)
Zvysujici se zajem cestujicich o pfepravu nepravidelnou autobusovou dopravou v e

“r . . prilezitost

na delsi vzdalenosti
Rostouci preference zelezni¢ni dopravy v oblasti hromadné piepravy osob hrozba
Klesajici pocet ekonomicky aktivnich lidi ve vybranych okresech hrozba
Mirné rostouci pocet déti ve vybranych okresech prileZitost
Postupné starnuti populace ve vybranych okresech prilezitost/hrozba
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Tabulka 10: Vysledky analyzy obecného prosti‘edi podniku — I1. ¢ast (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Legislativni a politické faktory

Opakujici se snahy o pfisnéni podminek k povinné registraci platcti DPH hrozba
SniZeni sazby DPH u pravidelné piepravy osob a zavazadel v oblasti hromadné dopravy hrozba
Navyseni maximélnich limitl vydaji uplatiiovanych procentem z ptijmi OSVC prileZitost
Planované spusténi posledni viny EET zasahujici vSechny obory podnikani hrozba
Ekonomické faktory
Snizeni ceny jizdného na izemi CR pro studenty a seniory hrozba
Zvysujici se hodnota ro¢nich celkovych vynosu (trzby i vykony) v daném odvétvi prileZitost
Zvysujici se hodnota ro¢nich celkovych nakladt (vykonové spotieby i osobnich
nakladi) v daném odvétvi hrozba
Mirné rostouci podil pfidané hodnoty na celkovych vykonech v daném odvétvi prileZitost
Rostouci ceny pohonnych hmot hrozba
Technické a technologické faktory
Vysoké primérné staii autobusi registrovanych v CR a jeho kazdoroéni zvy$ovani prileZitost
Pomalé vystavba novych délnic a silnic I. tfid a oprava stavajicich usekt hrozba
Vyvoj univerzalniho mytného boxu pro celou Evropu prileZitost
Zvysujici se naroky cestujicich autobusovou dopravou na jejich pohodli a bezpeénost hrozba
Neustaly pokrok v modernizaci vybaveni dopravnich prostfedk slouzicich hrozba
k pfeprave osob
Moznost vyuziti signalu GPS ke sledovani vozidel prileZitost
Rozvoj IS/IT vedouci k usnadnéni podnikovych procesti a komunikace se zakaznikem prileZitost
Ekologické faktory
Rozsahlé zavadéni nizkoemisnich zon ve velkych evropskych méstech
(v soudasné dobé pocatky tohoto systému na tizemi CR) hrozba

2.3 Analyza trhu

Obsahem této kapitoly bude analyza atraktivity oborového prostiedi zvoleného podniku

provedena pomoci Porterova modelu péti konkurencnich sil.
2.3.1 Stavajici konkurenti na trhu

Vzhledem Kk tomu, Ze se zvolena firma velmi uzce soustiedi pouze na pFepravu

0sob minibusy a plsobi na regiondlni urovni, lze za pfimé konkurenty tohoto
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podniku povazovat spoleCnosti poskytujici stejné nebo podobné sluzby a jejichz
pusobnost zasahuje do regiondlni oblasti, na kterou se soustiedi pan Vagner. Za oblast
pusobnosti zvoleného podniku Ize zjednoduSené¢ povazovat vySkovsky, blanensky
a prostéjovsky okres. Podle vySe popsanych kritérii se mezi piimé konkurenty

vybraného podniku fadi nize popsané spolecnosti.
MRACEK TRANS s.r.0. a Marta Mra¢kova

Jedna se o spolupraci dvou podnikatelskych subjektt s rozdilnymi pravnimi formami.
Koneéni spotiebitelé a ostatni neplatci DPH uréité oceni, ze u OSVC neni nutné platit
tuto dan. Spole¢né tyto dvé podnikatelské jednotky nabizi komplexni sluzby v oblasti
silni¢ni osobni piepravy. Vozovy park téchto spolecnosti se sklada z 9 vozidel, jejichz
maximalni obsazenost se pohybuje v rozmezi 8-53 cestujicich. Mezi jejich zakazniky
se fadi soukromé osoby, ale i fada firem z okoli, cestovni kancelafe, sportovni kluby,

zakladni a matefské skoly (Mracek trans s.r.o., © 2015).
Autodoprava a autoservis Milan Dvoiak

Spolecnost, kterd se od pocatku svého piisobeni, zamétuje na nakladni a autobusovou
dopravu. Postupem €asu zaradila do své nabidky také sluzby autoservisu. Sluzby osobni
dopravy vyuzivaji zejména cestovni kancelare, ale 1 Siroka vetejnost. Podnik zajist'uje
prepravu osob nejCastéji v ramci pobytovych a pozndvacich zéjezdi, transfert
a Skolnich vyletl po celé Evropé. PiestoZe vozovy park této spole€nosti neni velky, ma
jednu velmi vyraznou zvlaStnost. Firma vlastni autobus vybaveny chladicim zatizenim

pro podavani toceného piva (Autodoprava a autoservis Milan Dvorak, © 2012-2016).
Simatour

Predstavuje stalici ve svém oboru, jez na trhu ptsobici uz od roku 1996. Spole¢nost se
specializuje na linkovou, kyvadlovou i nepravidelnou autobusovou dopravu v tuzemsku
i do zahrani¢i. Nejéast&jsim cilem cest jsou piedeviim sousedni staty Ceské republiky.
K zajistovani piepravnich sluzeb firma vyuzivd nckolik svych vysoce vybavenych
vozu, které disponuji ptepravni kapacitou od 18 do 51 mist. Kromé klasickych velkych
autobust je tedy soucdsti vozového parku tohoto podniku také minibus slouzici

k pfepravé mensiho poctu cestujicich (Simatour, © 2004-2019).
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RUDMAR Sloup, s.r.o.

Tato konkuren¢ni firma se nachéazi nejblize zvolenému podniku. Spole¢nost nevlastni
webové stranky, nicméné vzhledem k malé vzdélenosti se s panem Vagnerem dobie
znaji. Majitel této firmy pusobi odvétvi jiz témet 20 let a v soucasné dobe se zamétuje
na tuzemskou osobni dopravu. Jedna se predevsim o zajistovani ptepravy soukromych
osob, sportovnich klubli a Skol z blizkého okoli na nejriznéjsi akce, jako jsou zajezdy,

vylety, kulturni a sportovni udalosti, svatby, narozeninové oslavy apod.
PM Expres, s.r.o.

Motto tohoto podniku zni — levné, kvalitné a rychle v kazdou dobu. Hlavni ¢innosti této
spolecnosti je taxisluzba pro Blanensko a Boskovicko, k ¢emuz vyuziva ¢tyfi osobni
automobily znadky Skoda. Mimo n& firma disponuje dvéma vozy s maximalni
obsazenosti 8 a 18 osob, které slouzi pfevazné k transferim na letisté, a to nejen po
Ceské republice, ale i do sousednich stati (Pm taxi). Pfepravu osob minibusem pro tuto
spolecnost zajistuje dlouholety obchodni partner Minibusem.eu, samotna firma totiz

neoplyva zivnostenskym opravnénim k provozovani této ¢innosti.
PULMAN s.r.o.

Spole¢nost nabizi kvalitni a flexibilni dopravni sluzby modernimi-luxusnimi vozidly
vysokych tfid. Komfortni a spolehlivé autobusy vyuzivd zejména na nejriznéjsi akce,
vylety a z4jezdy v ramci mezinarodni osobni pfepravy. Soucasné vlastni jeden minibus,
jenz se vice hodi pro mensi kolektivy na krat$i vzdalenosti. Spolecnost preferuje
dlouhodobé¢jsi obchodni spolupraci se zaméfenim na cestovni kanceldte a Skolni
kolektivy a zajistuje dopravu nejen pro ¢eské zakazniky, ale i pro zahraniéni klientelu

v fad¢ evropskych zemi (PULMAN s.r.0., © 2019).
BartoDoprava

Rodinna firma specializujici se na pfepravu osob a materidlu. Nejcastéji spolecnost
zajistuje kolektivni pfepravu osob pii nejriiznéjSich akcich (svatby, vylety, dovolené,
sluzebni cesty, spoleCenské a sportovni akce a mnoho dalSich). Firma ma kromé
dalkového minibusu k dispozici také zajezdovy autobus a osobni automobily. Mensi
vozidla ¢asto vyuziva k transferim osob na/z letisté nejen v Ceské republice, ale

1 okolnich zemich. V ramci své nabidky sluzeb nabizi také individualni piepravy dle
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pozadavkl klienta a ptepravu V.LP. osob. Pfi uzavirdni zakazek se fidi heslem

kdykoliv, kamkoliv a s kymkoliv (BartoDoprava).
AUTOBUSY- KONECNY s.r.o.

Tato spolecnost s dlouholetou tradici se soustfedici pfedevSim na zajiStovani sluzeb
autobusové dopravy vramci B2B trhu. Podnik vlastni velké mnozstvi dalkovych
autobust, které vyuziva k prepravé osob pro cestovni kancelare, Skoly, sportovni kluby
a jiné firmy. Vozidla této spolecnosti ¢asto cestuji i do vzdalenéjSich evropskych zemi,
jako je Velka Britanie, Svédsko, Finsko, gpanélsko, Recko, Ukrajina nebo Rusko.
Navic firma vlastni i tfi mensi minibusy, které hojn¢ vyuziva pro ptepravu soukromych

osob (Kone¢ny, © 2019).

V ramci analyzy soucasné konkurence bylo provedeno porovnani hlavnich konkurentt
se zvolenou firmou dle riznych kritérii. Rozsahlejsi tabulky shrnujici toto konkurenéni
srovnani jsou vlozeny v Priloze 1. Jiz z ptedchoziho popisu je patrné, Ze nabidka sluzeb
vybranych konkurentii zdaleka nekon¢i u provozovani pfepravy osob minibusy. Ve
vetSin€ piipadd nabizi spolecnosti osobni dopravu i jinymi typy vozidel, které se od
minibusi li§i pfedev§im maximalnim poctem cestujicich. VétSina konkurencnich firem
je vybavena vozidly s riznou kapacitou (od osobnich automobilli, pfes mikrobusy
a minibusy az po velké zajezdové autobusy), coz jim pomahd lépe uspokojovat
individudlni poZadavky zakaznikl. Téméf vSechny vybrané konkurenéni firmy vcetné
spolecnosti Minibusy Vagner se specializuji na silni¢ni vnitrostatni i mezinarodni
prepravu osob. Nekteré podniky se dokonce zamétuji i na jiné obory podnikani nez jen
na hromadnou ptepravu cestujicich, jedné se naptiklad o taxi sluzbu, nakladni dopravu

¢i sluzby autoservisu.

Z hlediska velikosti a slozeni vozového parku se podniku pana Vagnera nejvice podoba
nejblize se nachazejici spolecnost RUDMAR Sloup, s.r.o. Tato konkuren¢ni firma ma
sice delsi historii, avSak jeji propagace s vyuzitim modernich technologii a rozsah
nabizenych sluzeb oproti firmé¢ Minibusy Vagner zaostava. Jde zejména o to, Ze
spole¢nost RUDMAR se jen velmi okrajove soustfedi na mezindrodni dopravu v rdmci
transferi z/na letiSt€. Zaroven tato firma vlastni vozy, které jsou v porovnani

se zvolenym podnikem, o¢ividn¢ zastaralejsi.
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Za nejvice ohrozujiciho konkurenta zvolené¢ho podniku Ize povazovat spolupracujici
firmy Mracek Trans s.r.o. a fyzickou osobu Martu Mrackovou. Mezi jejich vyhody
se fadi rozsahly vozovy park, ktery je uzplsoben na ptfepravu razné velkych skupin
cestujicich a dvé odlisné pravni formy vhodné pro zdkazniky nejen z fad spotiebiteld,
ale i podnikatelskych subjekt. Zaroven maji tyto konkuren¢ni firmy za dobu jejich vice
nez desetiletého plisobeni na trhu vybudovanou dostate¢né velkou skupinu stalych
klient. Co se tyCe cen jimi nabizenych sluzeb, jsou porovnatelné s cenami spole¢nosti

Minibusy Vagner.

Vzhledem k tomu, Ze vétSina autodopravct neuvadi v ramci své webové prezentace
cenu svych sluzeb, byla ve snaze o porovndni ceny za pifepravu osob minibusem
provedena fiktivni poptdvka u vySe zminovanych konkuren¢nich firem. Soukroma
osoba projevila prostiednictvim elektronické posty zajem o piepravu 15 osob dne 18. 5.
2019 z Vyskova do Prahy (Florenc) a zpét. Odjezd z Vyskova byl naplanovan na 7:00,
zpate¢ni odjezd z Prahy na 17:00. Pfedbézna cenova kalkulace nemusi zcela odpovidat
skute¢né cené realizované cesty, ale k vytvofeni ptfedstavy o cenové hladiné sluzeb
nabizenych konkuren¢nimi firmami je rozhodné postacujici. Ziskané odpovédi jsou
zaznamenany v Tabulce 11.

Tabulka 11: Porovnani pfedbézné stanovenych cen konkuren¢nimi autodopravci

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cena poptivané prepravy osob

Minibusy Vagner 11 250 K¢

MRACEK TRANS s.r.0. a Marta Mraékova 10 500 K¢&

Autodoprava a autoservis Milan Dvorak -

Simatour 12 000 K¢ (+ DPH 2 520 K¢)

RUDMAR Sloup, s.r.o. -

PM Expres, s.r.o. -

PULMAN s.r.o. 11 335 K& (+ DPH 2 380 K¢&) + parkovné
BartoDoprava 8960 K¢
AUTOBUSY- KONECNY s.r.o. 14 258 K& (+ DPH 2 994 K&) + parkovné

Castky, za které by konkurenéni autodopravci zrealizovaly poptavanou piepravu osob

minibusem, se pohybuji v relativné Sirokém cenovém rozpéti. Nejvyhodnéjsi cenu
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nabidla prostéjovska firma BartoDoprava. Tato nabidka byla vyrazné nizsi nez cena
stanovend panem Vagnerem, proto lze tento podnik povazovat za vyznamného
konkurenta, jenz ohrozuje spole¢nost Minibusy Vagner z hlediska ceny. Soukromé
osoby navic oceni, Ze u tohoto dopravce stejn¢ jako u firmy pana Vagnera a pani
Mrackové nemusi navic k cené pfipladcet DPH. Cena, kterou vykalkulovala pani
Mrackova, byla jen nepatrné nizs$i nez cena od pana Vagnera. Nicméné tento maly
cenovy rozdil maze byt zptisoben 1 skutecnosti, Ze pan Vagner si uctuje najeté kilometry

jiz z mista, odkud minibus vyjizdi, nikoliv z mista objednani.

Podobné ceny jako firma Minibusy Vagner maji nastavené také spole¢nosti Simatour
a PULMAN s.r.o. Nicméné po pficteni DPH se uroveil téchto cen oproti podniku pana
Viagnera vyznamné zvysuje. Jako nejdrazsi autodopravce v oblasti minibusové prepravy
se ukazala spole¢nost AUTOBUSY- KONECNY s.r.o. Tento podnik nabidl poptavanou
prepravu vcetné DPH za dvojnasobnou oproti nejlevnéjsi firmeé. Ostatni osloveni
autodopravci na poptavku nezareagovali.

Tabulka 12: Porovnani dopliikovych sluZeb konkurenénich autodopraveiu

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle webovych stranek podniki)

Dopliikové sluzby
Minibusy Vagner Privésny vozik
MRACEK TRANS s.r.0. a Marta Mrackova Pfivésny vozik
Autodoprava a autoservis Milan Dvorak Chladici zafizeni pro podavani toceného piva
Simatour Ptipojny box

RUDMAR Sloup, s.r.0. -

Ptipojny box, pfivésny vozik,

PM Expres, s.r.0. piivés na kola a lodé

PULMAN s.r.o. -
Pfipojny box, ptivésny vozik, détské autosedacky,
EEIAIEIEIE pieprava domacich mazlicki do 30 kg zdarma
AUTOBUSY- KONECNY s.r.o. Piipojny box, piivésny vozik, cyklovlek

Tabulka 12 obsahuje podrobny vycet doplikovych sluzeb, které nabizi jednotlivé
konkurenéni firmy. Nejvice jsou nabizena piidavnd zafizeni umoziujici piepravu
velkého mnoZzstvi nejriznéjSich véci, které cestujici potebuji. Jedna se predevSim

o piidavné boxy uréené zejména k prepravé zavazadel ¢i lyzi a pifipojné voziky
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uzpusobené k pfepravé zavazadel, rekvizit, kol, lodi apod. Mezi nejvice vyuZzivané
moznosti objednavky ptepravnich sluzeb se fadi telefonicky zplsob a objednavka
provedena prostiednictvim e-mailu. Polovina uvaZovanych konkurentii navic nabizi
moderni alternativni zptisob objednavky v podob¢ formuldie umisténého piimo

na svych webovych strankach (viz Priloha 1).
2.3.2 Potencialni konkurenti vstupujici do odvétvi

Vstup vétsiho poc¢tu novych konkurentt do odvétvi, v némz plsobi zvolena firma, neni
v blizké dobé velmi pravdépodobny. Soucasny trh sluzeb silnicni osobni dopravy
predstavuje vysoce konkurenéni prostfedi, ve kterém musi existujici podniky neustale

usilovat o prilakani potencialnich zédkaznikl a udrzovani stalé klientely.

Navic neni zcela jednoduché dostat se na trh specializovany na tuto oblast sluzeb
dopravy. Provozovani této Cinnost se vaze na ziskani koncese a cesta k jejimu ziskéni
obnasi prokéazani ur¢ité tirovné znalosti a praktickych schopnosti dané problematiky
a souvisejicich pravnich pfedpisi. Soucasné se nové vznikajici firmy musi vybavit
modernim a kvalitnim vozovym parkem, jenZ zdkaznikiim zajisti splnéni jejich ptani
a pozadavki. Ceny vozidel se pohybuji v fadech miliond, proto si ¢lov€k musi dobie

rozmyslet své rozhodnuti o podnikani v této oblasti.

Pro chod autodopravy musi byt =zajiStén 1 dostatecny pocet kvalifikovanych
zameéstnancl. V soucasné dob¢ se stavd vaznym problémem nedostatek Fidi¢i, coz se
projevuje uz od druhé poloviny roku 2015. Poptavka po této profesi neustale roste,
nicméné pocet zdjemcii klesa. Nejhorsi situace se nachazi v Praze a StfedoCeském kraji,
avSak velkd shanka po fidi¢ich probiha i1 v Brn€ a okoli. Pfi¢iny lze spatfit pfedevSim
vV nedostateéném ohodnoceni této psychicky i fyzicky ndro¢né prace, kterd je
doprovazena relativné vysokou mirou stresu, zodpovédnosti a rizika. Celkova primérna
mzda Vv dopravé vcetn¢ odmén a bonust vychazi kolem 27 tisic korun, coz je
V porovnani naptiklad s maloobchodem o zhruba 18 % méné. Mezi dalsi znepokojujici
udaje pro autodopravce se tfadi 1 zvySujici se vékovy prumér zaméstnanci tohoto
segmentu. V dnesni dobé se prumérny vek tidie z povolani pohybuje na tirovni 57 let.
Nékteré progndzy uvadi, Ze az tietina fidi¢l autobust odejde v nasledujicich péti letech

do duchodu (Logistika, 2019).
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2.3.3 Vyjednavaci sila dodavatelu

Firma Minibusy Vagner udrzuje se svymi dodavateli dlouhodobé vztahy. Po celou dobu
jejiho pusobeni nedochazi k podstatnym zménam v této oblasti, S mnohymi dodavateli
spolupracuje zvoleny podnik od samého zacatku podnikani. V Tabulce 13 jsou uvedeni
stali dodavatelé této spolecnosti, mezi které se fadi pfedev§im dodavatel pohonnych
hmot a dalsi dodavatelé sluzeb nutnych k zajisténi spravného a bezpeéného provozu
autodopravy. Cas od ¢asu se objevi potieba dodani specifickych produktt, nicméné tyto
situace jsou feSeny pouze v ramci operativniho fizeni.

Tabulka 13: Prehled stalych dodavateli firmy Minibusy Vagner
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Vagnera, 20. 3. 2019)

Zbozi Silné stranky Slabé stranky
, , Casté negativni recenze
VENA-TRADE, s.r.o. motorova nafta vzdalenost, cena ., B R
jinych odbératelt
Autoservis Kucera oprava vozidel ochota, vzdalenost vytiZeni servisu
Kapsch Telematic Services o . S,
spol. s r.0. mytny systém jediny dodavatel, cena
CAD Blansko, a.s. kalibrace tachografi kvalita -
ELKO auto$kola s.r.o. Skoleni fidi¢u kvalita, cena -
Jéetni fové ochota, spolehlivost,
Dana Zukalova ucetnl avdanove . p . -
sluzby rodinna znama
CSOB bankovni sluzby - spravni poplatky
T-mobile sluzby Hl’ObllnlhO zvyhodnel.le firemni )
operatora tarify
. ochota, spolehlivost,
Jan Rusnok internet P . -
kvalita

Zbozi a sluzby odebirané zvolenou spolecnosti piedstavuji téméi ve vSech ptipadech
produkty, které nabizi i jini dodavatelé na trhu. Firma tedy neni v rdmci svych ¢innosti
limitovana odbératelskymi podminkami téchto dodavateli. Vyjimecné postaveni
v ramci dodavatelského fetézce ma spole¢nost Kapsch Telematic Services, vyhradni
provozovatel elektronického mytného systému v Ceské republice. Jestlize ma tedy pan
Vagner zdjem vyuZivat placené silni¢ni useky na uzemi Ceské republiky, musi fadné

dodrZovat stanovené podminky tohoto dodavatele.
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Prehled stalych dodavateli a jimi dodavanych produktti obsahuje také zhodnoceni
silnych a slabych stranek téchto spolecnosti z pohledu zvolené firmy. Z provedeného
prazkumu lze vyvodit zavéry, Ze pan Vagner dba pii vybéru dodavatelli ve velké miie
na kvalitu odebiranych sluzeb a dlouhodobou spolupraci udrzuje na zakladé ochoty
a spolehlivosti vybranych spole¢nosti. Na druhou strany dodavatele pohonnych hmot
preferuje firma predev§im kvuli nizkym cenam. Nicméné nekvalitni pohonné hmoty
mohou zanechat trvalé negativni nésledky na vozidlech, jejichz odstranéni se muze

vyrazn¢ prodrazit. Z tohoto diivodu se nedoporucuje v této oblasti Setfit na tkor kvality.
2.3.4 Vyjednavaci sila zakazniki

Mezi Siroké spektrum zakaznikli spolec¢nosti Minibusy Vagner se tadi fyzické osoby,
obchodni korporace, spolecenské a zajmové spolky, sportovni kluby a skoly. Vzhledem
Kk tomu, Ze zvoleny autodopravce realizuje vSechny své zakazky na zakladé poptavky
a prijaté objednavky ze strany zakaznika, 1ze vyjednavaci silu odbératelii sluzeb této
firmy povazovat za pomérné vysokou. Pan Vagner v fad¢ pripadi realizuje zakazky i za
niZ8i nez nabizené ceny, aby si potencidlniho zakaznika udrZel. Na zakladé domluvy se
zakaznikem ochotné poskytuje pifi piepravach na del§i vzdélenosti slevy na ujeté
kilometry, ptipadn¢ na ¢ekaci dobu Vv ramci vicedennich akci. Nicméné v zadném
pfipad¢ neptijima zakéazky ztratoveé.

Zvoleny autodopravce rovnéz nabizi svym dlouhodobym zakaznikim, ktefi v roce
2018 tvoftili zhruba 30% podil na rocnich trzbach spolecnosti, cenové vyhodnou
pfepravu. Timto zplisobem si podnik udrzuje stalou klientelu pfinaSejici pravidelné
trzby, prestoze tak pfichdzi o cast svych potencidlnich ziskd. S nejvyznamnéjSimi
sportovnimi kluby, mezi néz se fadi HC Boskovice, SK Jedovnice a SK LiSen, spole¢né
se zdjmovym spolkem Veézicka ma pan Vagner dlouhodobé sjednané niz§i smluvni
ceny. Pro boskovické hokejisty a brnénské fotbalistky, u nichz vi dostate¢n¢ doptedu

pfesné terminy pfeprav, dokonce rezervuje novejsi minibus.

O poznani mensi vyjednavaci silu maji spolupracujici Skoly. Vzhledem k tomu, ze
Skolni kolektivy vyuzivaji sluzeb tohoto autodopravce pievazné na kratké vzdalenosti
a opakovan¢ se projevuje neukaznéné chovani nékterych zakl a jejich hrubé zachazeni
s vybavenim vozidel, nevyplati se panu Vagnerovi poskytovat slevy na tento typ

zakazek, ani tyto zdkazniky nijak upfednostiiovat. U fyzickych osob a obchodnich
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korporaci, pfedev§im jedna-li se o nové klienty, neni vyjednavaci schopnost téchto
zakaznickych segmentll vici zvolenému autodopravci pfili§ silna. Pan Vagner se vzdy
snazi co nejlépe vyhovét individudlnim pozadavkim svych zakaznikl, avSak cenové

zvyhodnéni nabizi pouze u vétSich zakazek.
2.3.5 Hrozba substituti

Nékteré¢ konkurencni firmy, které nabizi kromé piepravy osob minibusy i jiné
substitu¢ni sluzby, byly zminény jiz v analyze pifimych konkurentti zvoleného podniku.
Nicméné vregionu puasobi i fada dalSich autodopraved zaméfenych vyhradné
na autobusovou dopravu. Pravé pieprava osob zajezdovymi autobusy piedstavuje
nejvetsi substituéni hrozbu, a to predevsim z diivodu nizsi ceny téchto sluzeb v prepoctu
na jednoho cestujiciho. Piepravni kapacita vozidel téchto konkurenénich spole¢nosti se
pohybuje nejcastéji v rozmezi 45-59 o0sob. Zakaznici maji rovnéz moznost vyuzit
k hromadné ptepravé osob klasické linkové autobusy ¢i vlaky, u nichz bude cena na
osobu vychazet vyrazn€¢ niz$i v porovnani s individudlné¢ objednanou ptepravou,

predevsim v pifipad€ vnitrostatniho cestovani mladistvych a seniord.

V ptipadé¢ menSich skupin lze za substitut povaZovat i pfepravu osob a zavazel
mikrobusy s obsazenosti 8 + 1. Tyto sluzby v regionu nabizi hned nékolik malych
specializovanych firem, ale 1 vétSi autodopravci jako dopliikovou sluzbu. Ceny za ujeté
kilometry vychazi u mikrobusové dopravy zhruba na polovinu oproti piepravé
minibusy. Dalsi alternativni zpisob piepravy osob piedstavuji osobni automobily ci
jina vozidla vlastnéna primo potencialnimi zakazniky, a to jak fyzickymi, tak
i pravnickymi osobami. Mezi substituty nabizenych sluzeb spole¢nosti Minibusy
Vagner je mozné zatfadit také ptijéovny vozidel, které¢ v dneSni dob¢ nabizi k vypljceni
nejen osobni automobily, ale také mikrobusy, minibusy ¢i autobusy. Nutnou podminkou

k obsluze vétsich vozidel je pouze vlastnictvi ptislusného fidicského opravnéni.
2.3.6 Zhodnoceni analyzy oborového okoli podniku Minibusy Vagner

Nejvétsi prileZitosti a hrozby odhalené pfi priizkumu trhu zvoleného podniku, jenz byl

proveden pomoci Porterova modelu péti sil, jsou shrnuty do Tabulky 14.
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Tabulka 14: Vysledky analyzy oborového prostiedi podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Stavajici konkurence - silna rivalita

Okres Vyskov
Konkurenti s dlouholetou tradici a zkuSenostmi nabizejici Siroké spektrum piepravnich hrozba
sluzeb
Nejvétsi konkurent zvoleného autodopravcee hrozba
Okres Blansko
Nejblize se nachazejici konkurenti — s.r.0. ptisobici na trhu fadu let hrozba
Nenabizi sluzby mezinarodni dopravy prileZitost
Specializace na piepravy mensich skupin cestujicich (max. pfepravni kapacita 18 osob) prilezitost
Nedostatecné vyuziti IS/IT k prezentaci podniku a ke komunikaci se zakaznikem prilezitost
OKkres Prostéjov
Velci a silni konkurenti se $irokou nabidkou piepravnich i doplitkovych sluzeb hrozba
Veétsi vzdalenost od sidla zvoleného autodopravce prileZitost
Nejlevnéjsi konkurencni autodopravee z okoli hrozba
Potencialni konkurenti vstupujici do odvétvi - slaba hrozba
Ziskani koncese prilezitost
Relativné vysoké pocatecni naklady na potizeni vozového parku prilezitost
Nedostatek kvalifikovanych zaméstnanct (fidi¢t) a jejich vysoky vek hrozba
Vyjednavaci sila dodavateli - slaba vyjednavaci schopnost
Eng;r;r;ie udrzovani ptatelskych vztahti a dlouhodobé spoluprace za vyhodnych prilesitost
Casté negativni reference jinych odbératelti na stilého dodavatele pohonnych hmot hrozba
Vysoky pocet dodavatelti v dané oblasti prilezitost
Snadny ptechod k jinému dodavateli prilezitost
Vyhradni postaveni provozovatele elektronického mytného systému v CR hrozba
Vyjednavaci sila odbérateli - silna vyjednavaci schopnost
Vysoka citlivost na cenu hrozba
Vysoké pozadavky na kvalitu pfepravnich sluzeb hrozba
Snadny ptechod a piistup ke konkurenci hrozba
Loajalita pravidelnych zakaznikt prileZitost
Substituty - silna hrozba
Pro vétsi skupinu osob vyhodnéjsi pieprava autobusem - mnoho autodopravcii v okoli hrozba
Pro mensi skupinu osob vyhodnéjsi preprava mikrobusem - né€kolik autodopravci v okoli hrozba
Levngjsi pieprava linkovou autobusovou ¢i Zelezni¢ni dopravou hrozba
Oso_bni automobily a jiné dopravni prostfedky vlastnéné soukromymi a podnikatelskymi hrozba
subjekty
Puj¢ovny vozidel (automobily, mikrobusy, minibusy i autobusy) hrozba
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2.4 Vyzkum zaméreny na regionalni cestovni kancelare

Tento vyzkum realizovany v radmci diplomové prace ma slouzit k odhaleni a hlubsimu
pochopeni nazorti potencidlnich obchodnich partnerti vybrané firmy na moznou formu
vzajemné spoluprace. Centradlni vyzkumnéd otdzka byla konkrétné¢ formulovana
nasledovné: Jaky je zdjem a postoj cestovnich kanceldii z vybranych regionii

k moZnosti vyuZivani sluzeb malého autodopravce?

Cilem vyzkumu je zjistit zdjem vybranych cestovnich kanceldfi o spolupraci
s privatnim autodopravcem, ktery se primarné specializuje na piepravu 0sob minibusy
s prepravni kapacitou do 20 mist. Do dil¢ich cilti 1ze zahrnout zjisténi soucasné situace
u vybranych cestovnich kancelafi v oblasti spoluprace s privatnimi autodopravci
a identifikaci klicovych podminek spoluprace. Od téchto cilli jsou odvozeny dalsi

vyzkumné otazky:

- Jakou formou zajistuji v soucasné dopravé vybrané cestovni kanceldre sluzby
silnicni dopravy?

- Kjakym wucelim vyuzivaji vybrané cestovni kancelare sluzby privatnich
autodopravcii?

- Jaké si kladou vybrané cestovni kancelare podminky pri sjednavani spoluprdce

S privatnimi autodopravci?
2.4.1 Metodologie vyzkumu

Na zaklad€ stanovené centralni vyzkumné otazky a cile byl k provedeni primarniho
vyzkumu zvolen kvalitativni pristup. Z nabizenych metod sbéru primarnich dat
vhodnych pro kvalitativni vyzkum byl vybran €aste¢né strukturovany individualni
rozhovor. K tomuto ucelu byl pfedem vytvoren soubor otevienych otazek rozdélenych
do 3 oblasti slouzici jako predloha pro rozhovory s majiteli cestovnich kancelari

(viz Priloha 2).

Co se tyce kvalitativniho vzorkovani, bylo v prvnim kole s zadosti o spolupraci
na vyzkumu osloveno 12 cestovnich kanceladfi z okresu Vyskov, Blansko a Prostéjov
nachazejicich se do 30 km od sidla vybrané spolecnosti. Kontaktovani vyzkumnych

partnerti bylo provedeno prostiednictvim e-mailu a probéhlo dne 5. 3. 2019. Vzhledem
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k tomu, ze na elektronické osloveni odpovédéla pouze jedina cestovni kancelat, musela
byt zvolena jina forma v podob¢ telefonického kontaktovani. U jedné oslovené
spolecnosti doslo k pteruseni jejiho provozu a Ctyii cestovni kanceléaie neposkytly zadné
potfebné informace. Z tohoto divodu byly kontaktovany dal§i 3 cestovni kancelafe
sidlici v okruhu 30 km od zvoleného dopravce, ale pochazejici z okresu Brno-venkov.
| v tomto ptipadé byl provoz jedné z oslovenych spole¢nosti ukoncen. V souhrnu tedy
vyzkumny vzorek cital 9 fungujicich cestovnich kanceléfi, jejichz sidlo se nachazi

ve vybranych okresech a které byly ochotny se na vyzkumu podilet.

Sbér dat probihal vterminu 10.-19. 3. 2019. Pavodné byly napldnovany osobni
rozhovory, nicméné predev§im kvili velkému pracovnimu vytizeni majitelti cestovnich
kancelaii doslo k provedeni Sesti telefonickych rozhovorti, u nichz byly zjisténé tdaje
zaznamenany doslovnou transkripci. Dal8i tfi odpovédi byly ziskany pisemné
Vv elektronické podobé. Na zaklad¢ redukce dat a vyhledani klicovych slov vznikl
shrnujici protokol, ktery vyrazné usnadnil tematicky prizkum provedeny procesem

induktivniho kodovani.
2.4.2 Analyza dat a vysledky vyzkumu

Pro pirehlednost analyzy a interpretace dat je text smyslupln€ rozdélen do hlavnich
oblasti, na které se rozhovor zamétoval, a t0 souCasnd situace, potencial spoluprace

a podminky potencionélni spoluprace mezi autodopravcem a regionalni kancelafi.
Soucasna situace

Rozdéleni vyzkumného vzorku zhlediska formy zajisténi silnicni dopravy
je znazornéno v Grafu 8. Souhrnné zpracovani této oblasti Vv tabulkové podobé
se nachazi v Priloze 3. Jak vyplynulo z rozhovoru, pouze jedind cestovni kancelai se
orientuje vyhradné na leteckou dopravu a svym klientim nenabizi Zadné sluzby
silniéni dopravy. Ostatni spolecnosti zajistuji vramci své nabidky sluzeb
pro zékazniky 1 urc¢ité druhy silni¢ni dopravy. Z té€chto cestovnich kancelafi tvofi 25 %
samostatné spolecnosti, které jsou schopné si veskeré nabizené sluzby silni¢ni dopravy
zajistit vlastnimi zdroji. Jedna ztéchto spoleCnosti se specializuje prevazné
na zahrani¢ni outdoorové zdjezdy, kde svym zdkazniklim v pfipad€¢ nutnosti nabizi

piepravu zavazadel, piipadné osob, do dané destinace a béhem pobytu vlastni
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mikrobusem, ¢i terénnim vozem. Druhda cestovni kancelat by sama mohla konkurovat
mnoha autodopravcim z okoli. Vlastni totiz pét autobusti, které vyuziva ke kyvadlové
dopravé v ramci pobytovych zajezdli do Chorvatska a k nepravidelné dopraveé v ramci
poznavacich a relaxacnich zajezdi. Vozovy park této spoleCnosti zahrnuje kromé

autobust také dva mikrobusy s maximalni obsazenosti 8 + 1 fidic.

® nenabizi silni¢ni dopravu
® vlastni vozidla
® spoluprace se stalym autodopravcem

vybér autodopravce v zavislosti na situaci

= spolupréce se stalym autodopravcem/ autodopravci
i vybér autodopravce v zavislosti na situaci

Graf 8: RozloZeni cestovnich kancelaii dle formy zajisténi silni¢ni dopravy
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Vice nez polovina dotazovanych spole¢nosti pravidelné spolupracuje s alesponl jednim
dopravnim podnikem. Tti zté€chto péti cestovnich kanceldfi maji svého stalého
autodopravce, ktery pro né zajistuje autobusovou piepravu osob. Ve dvou ptipadech
jde o zajisténi nepravidelné autobusové piepravy osob, piipadné zavazadel a dalSiho
nutného piislusenstvi v ramci outdoorovych, poznavacich a relaxacnich zajezdu, jez
tyto cestovni kanceldfe nabizi. Pro zbylou cestovni kanceldf specializujici se na
pobytové zajezdy v Chorvatsku zajistuje jeji smluvni dopravce kyvadlovou

autobusovou dopravu do/z této destinace.

Dvé zoslovenych cestovnich kancelati vyuzivaji vice forem zajiSténi silni¢ni
dopravy. V prvni fad¢ maji své stalé autodopravce, ale v n¢kterych situacich si najimaji
1 jiné dopravni podniky, jejichZ vybér se odviji od individualnich pozadavkl zdkaznik.
Jedna ztéchto cestovnich kancelaii se soustfedi zejména na outdoorové zajezdy
autobusem. Vzhledem Kk narGstajicimu poctu pofadavych zajezdi a specifickym
pozadavklim prtesla tato spolecnost v lofiském roce od jediného stadlého autodopravce,
ktery dle potfeby najimal vozidla a fidi¢e odjinud, k ptimé spolupraci s celou fadou
dopravcii, ktefi pro ni zajiStuji pfevazné autobusovou prepravu osob a zavazadel

do dané destinace a béhem pobytu. Nicméné pii Gpravé kapacit poptava tato cestovni
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kancelat od dopravci i mensi vozidla. Zaroven Casto vyuziva piipojné vleky za vozidla
slouzici k ptfepravé jizdnich kol ¢i jiného sportovniho vybaveni. Druhd cestovni
kancelar ma pouze jednoho stalého autodopravce, ktery pro ni zajiSt'uje autobusovou
piepravu osob v ramci poutnich a pozndvacich zajezdl. V ptipad¢ potieby spolupracuje
tato spoleCnost 1 s jinymi privatnimi autodopravci, jez 1épe uspokoji danou potiebu,

napiiklad transfer na letist¢ pro mensi skupinu cestujicich.

Pouze jedna cestovni kancelar nespolupracuje pravidelné s zadnym autodopravcem, ale
oslovuje vhodné podniky az na zakladé zakaznické poptavky. Tato spolecnost
je opétovné zaméiena vyhradné na letecké zajezdy a sluzeb autodopravcd vyuziva jen

k ptilezitostnym transferiim svych klientl na/z letiste.
Potencial spoluprace

Tato oblast byla zaméfena na zjiSténi zajmu cestovnich kancelafi o sluzby
autodopravce, ktery se soustiedi na piepravu osob dopravnimi prostfedky s maximalni
kapacitou do 20 osob. Rozd¢€leni cestovnich kancelafi podle zajmu o jednotlivé

ptepravni sluzby je znazornéno v nasledujicim Grafu 9.

= Minibusova doprava
= Mikrobusova doprava

= Z4dné sluzby silni¢ni dopravy

Graf 9: RozloZeni cestovnich kancelafi dle zajmu o vybrané prepravni sluzby
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Souhrnny piehled ziskanych odpovédi od majiteli cestovnich kanceldii je soucasti
Prilohy 3. Jediné cestovni kancelaf, kterd v soucasné dob€ nenabizi svym zakazniklim
zadné sluzby silni¢ni dopravy, nema ani do budoucna v planu zalit spolupracovat
s jinym podnikatelskym subjektem zajistujicim sluzby v této oblasti. Ostatni cestovni
kancelafe projevily zdjem alespont o nékterou sluzbu specializovaného autodopravce.

Pouze sluzby dopravy osobnimi automobily nezaujaly zadnou z oslovenych spolecnosti.
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Celkem pét cestovnich kancelaii zaujala nabidka sluzeb minibusové dopravy, nicméné
u vSech spolecnosti §lo pouze o prilezitostnou spolupraci. Dvé cestovni kancelafe by
minibusy vyuzily v ramci outdoorovych zajezdli pro piepravu cestujicich a jejich
sportovniho vybaveni do dané destinace, nebo po celou dobu trvani téchto zdjezda
Vv pfipadé nutnych pfesuntl. Pro dal$i dvé spolecnosti predstavuje minibus vhodnou
alternativu za velky autobus v piipadé, Ze jimi nabizené relaxa¢ni, pozndvaci a poutni
zajezdy nenaplni dostateCnym poctem cestujicich. Jedna z téchto cestovnich kancelaii
dokonce uvazuje o rozsifeni svého vozového parku koupi vlastniho minibusu. Zbyla
cestovni kancelar uvazuje o tom, ze by svym zdkaznikiim v ramci pobytovych zajezdt
do Chorvatska nabizela kromé klasické kyvadlové dopravy zédjezdovym autobusem
1 minibusovou piepravu. OvSem i v tomto ptipadé by Slo pouze o vyuzivani této sluzby
pouze na zdklad¢ individualni poptavky klienti, naptiklad pfi organizovani kolektivniho

zajezdu.

Zbylé tii cestovni kancelate, které se zacastnily tohoto vyzkumu, povazuji minibusovou
dopravu nabizenou autodopravcem za zcela nezajimavou. Dvé z téchto spolecnosti
tvrdi, Ze se jim nevyplati nabizet tuto formu piepravy, protoze je daleko vyhodnéjsi
zorganizovat zdjezd pro takovy pocet lidi, ktery obsadi velky autobus. Tteti cestovni
kancelar neuvazuje o tomto typu piepravy, ponévadz se specializuje na letecké zajezdy,
pfi nichZ v naprosté vétSin€ piipadii nepfichdzi do kontaktu s takto pocetnymi

skupinami.

Na druhou stranu tyto tii spolecnosti by se nebranily vyuziti mikrobusové prepravy
osob a zavazedel, avSak opét pouze ve form¢ obcCasné spoluprace. S nejvétsi
pravdépodobnosti by se mohlo jednat o transfery klienti z/na letist€ a dopravu
na horské programy do Rakouska. Naopak vSechny vySe zminéné cestovni kancelate,
které zaujala minibusova doprava, neprojevily zajem o piepravu osob mikrobusy. Tti
z téchto péti cestovnich kancelafi maji k dispozici vlastni vozidla stejn¢ho typu. Dalsi
spole€nost vlastni pouze Zivnostenské opravnéni k tomuto typu ptepravy, ale 1 tak by si
mikrobus rad¢ji pajcila, nez aby vyuzila sluzeb autodopravce k témto ucelim. Posledni

cestovni kancelaf nenabizi ani nemd v iimyslu tuto sluzbu zakaznikim nabizet.
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Podminky spoluprace

Procesem kodovani téchto dat bylo identifikovano nékolik vicekrat se opakujicich
pozadavki na spolupraci s privatnimi autodopravei z pohledu cestovnich kancelari.

Jejich vycet sefazeny od podminek s nejvétsi Cetnosti vyskytu je vypsan na Obrdazku 13.

[ PODMINKY SPOLUPRACE

Smluvni ceny

Ochota a bezproblémova komunikace

Platcovstvi DPH

Slusni a zodpovédni fidici

1 1

Kvalitni a spolehlivy vozovy park

—{ Smluvni ujednani platebnich a jinych podminek

—{ Schopnost rychle jednat

Obrazek 12: Prehled identifikovanych podminek spoluprace (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tabulka se zredukovanymi odpovéd'mi k tomuto tématu, které byly ziskany od majitelt
jednotlivych cestovnich kancelaii, se nachazi v Priloze 3. Naprosta vétSina cestovnich
kancelati pozaduje pii spolupréci s privatnimi autodopravei poskytovani piepravnich
sluzeb za zvyhodnéné smluvni ceny. Zaroveil si potrpi na vstficny pfistup
a bezproblémovou komunikaci s danym autodopravcem. Tii cestovni kancelafe uvedly
platcovstvi DPH piepravni spolecnosti jako vyhodu, ktera by je pii vybéru obchodniho
partnera rozhodné ovlivnila. N¢kolik oslovenych cestovnich kancelafi kladlo v této
oblasti velky diraz jednak na zodpovédné a sluSné vystupovani fidi¢i, jednak na kvalitu
a spolehlivost vozového parku daného autodopravce. Dvé dotazané spolecnosti navic
zminily pozadavek na pisemné sepsané smluvni ujednani platebnich a dalSich
podminek. Mezi dilezité pozadavky pro cestovni kancelare se zdjmem o mikrobusovou
prepravu lze zatadit také ochotu a schopnost autodopravce rychle jednat v situaci, kdy

se na posledni chvili vyskytne potteba piepravy.
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V ziskanych odpovédich se objevily i dva ojedinélé, ale pfitom velmi dilezité
pozadavky. Jedna se o zajisténi dostatecné velkého prostoru na prepravu zavazadel, tak
aby neobtézovala cestujici pfi jizd€, a moznost piipojeni cyklovleku cestovni kancelaie

za dané prepravni vozidlo, tzn. nutnost mit namontované tazné zaiizeni.
2.4.3 Diskuze vysledku vyzkumu a zavér

Ve snaze porozumét ndzorim vybranych cestovnich kancelafi na spolupraci
S privatnimi autodopravci byla nejprve zkoumdna soucasna situace zajiStovani
silni¢ni dopravy u cestovnich kancelati. Bylo zjiSténo, Ze vice nez polovina oslovenych
spole¢nosti vyuziva pravidelné sluzeb privatnich autodopravci. Ve vétsing piipadt maji
jednotlivé cestovni kanceldie svého stalého autobusového dopravce, ktery pro né
zajiStuje nepravidelnou pifepravu osob a zavazadel v ramci specializovanych pievazné
zahrani¢nich zajezdii. Nckteré cestovni kanceladfe vyuzivaji k silniéni pfepravé
cestujicich 1 mensi vozidla, jako jsou minibusy a mikrobusy. Devitimistné mikrobusy
slouzi predevsim k transferim klientd z/na letist¢ a minibusy vyuziva outdoorova
cestovni kancelar k pfepravé mensi skupiny osob do dané destinace, nebo béhem celého
zajezdu. Nicméné se jedna pouze o prilezitostné akce, u kterych se vybér autodopravce
odviji od individuélnich pozadavk klientt.

Na prizkum soucasné situace navazovala identifikace potencialu spoluprace
oslovenych cestovnich kancelafi s vybranym autodopravcem specializujicim
se na skupinovou pfepravu maximalné¢ 20 osob. O sluZzby minibusové prepravy,
jez zvoleny autodopravce v soucasnosti nabizi, projevilo zajem celkem pét cestovnich
kancelaii. Jednalo se jak o spolecnosti spolupracujici v soucasné dobé pravidelné
se stejnym autobusovym dopravcem, tak i cestovni kancelare, které¢ doposud vyuzivaly
k zajisténi sluzeb silni¢ni dopravy predevsim své vlastni vozy. VSechny tyto spole¢nosti
povazuji minibusovou dopravu za vhodnou variantu v piipadé realizace zajezdu pro
mensi skupinu osob. Slo by zejména o prepravu cestujicich a zavazadel do dané
destinace vramci pobytovych a relaxacnich zajezdd, ptipadné o zajisténi osobni
pfepravy po celou dobu trvani outdoorového, pozndvaciho ¢i poutniho zdjezdu.
Nicmén¢ vSe se odviji od individualni poptavky Kklienti cestovnich kancelafi,

z ¢ehoz vyplyva, ze se nejednd o zcela pravidelnou spolupraci.
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Za ucelem zajisténi efektivni prepravy skupin vSech velikosti do maximalniho poctu
20 osob byl u cestovnich kancelafi zjistovan zdjem také o piepravu osobnimi
automobily a devitimistnymi mikrobusy. Bohuzel preprava osobnimi automobily
nezaujala zadnou z oslovenych spole¢nosti. Naproti tomu o mikrobusovou prepravu
projevily zajem tfi cestovni kancelafe, avSak ve vSech piipadech §lo pouze o velmi
ojedinélé akce, které by musel pan Vagner v soucasnosti zajistovat zaptijéenym vozem.
Jedna odpovéd piinesla velmi zajimavy podnét k zamysleni. Majitel dané cestovni
kancelafe aktualné fesil potfebu piepravit 30 osob a hledal vhodného autodopravce.
Doposud osloveni piepravei nebyly schopni tento pozadavek optimaln¢ zajistit, protoze
u klasickych zajezdovych autobusi se plati zbyte¢né za neobsazena mista a v piipadé
minibusové piepravy je nutné vyuZit vice vozidel. Obé tyto varianty vyrazné zvysuji
naklady cestovni kancelafe na tento zajezd, coz nuti ke zvySeni ceny za jednoho
cestujiciho, nebo Kk obétovani ¢asti zisku dané spolecnosti. Nedostatek autobusi
s takovouto prepravni kapacitou potvrzuje i analyza vozového parku konkurence

zvoleného autodopravce provedend v rdmci kapitoly 2.3 Analyza trhu.

Co se ty¢e podminek spoluprace jednotlivych cestovnich kancelafi, které projevily
zajem 0 minibusovou dopravu, bylo zjisténo, Ze oslovené spolecnosti si nejvice potrpi
na smluvnich cenach za prepravni sluzby. Tento pozadavek ma na daného
autodopravce sice negativni dopad v podobé ztraty Casti potencialniho zisku, avSak
vzhledem k vysoké konkurenci v tomto oboru se mu pii opakované spolupraci vyplati
piistoupit na ur¢ité cenové zvyhodnéni. Pozadavky cestovnich kancelafi, jako je ochota
a bezproblémova komunikace s danym autodopravcem, slusny a zodpovédny pristup
Fidi¢a K cestujicim ¢i spolehlivy vozovy park, by ve spolupraci se spole¢nosti
Minibusy Vagner nemély piedstavovat zadnou piekdzku. Pouze jedinou podminku,
kterou preferuje hned né€kolik cestovnich kancelafi a vybrany autodopravce v soucasné
dob¢ nespliuje, predstavuje platcovstvi DPH. Nicméné to je pravdépodobné pouze
otazka Casu, protoZe jiz pii mirném narUstu trzeb daného piepravce oproti loiiskému

roku se tento podnik stane povinnym platcem DPH.
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2.5 Vyzkum zaméreny na stalé zakazniky spole¢nosti

Po provedeni piedchoziho vyzkumu, ktery nepiinesl ocekavané vysledky v podobé
zajmu vybranych regionalnich cestovnich kancelaii o dlouhodobou a pravidelnou
spolupraci s panem Vdagnerem, byl realizovan dalS$i primarni vyzkum orientovany
na stalou klientelu zvoleného podniku. Hlavnim cilem tohoto vyzkumu bylo zjistit
zajem konkrétnich spole¢nosti o rozsifeni nabizenych sluzeb daného autodopravce.
Centralni vyzkumna otdzka byla polozena nasledovné: Jaky je zdjem stalych zakazniku
spolecnosti Minibusy Vigner o rozSifenou nabidku piepravnich sluZeb tohoto

podniku?

Kromé¢ vyjadieni zajmu o dal$i pfepravni sluzby ma tento vyzkum slouzit k identifikaci
dalSich oblasti rozvoje tohoto podniku z pohledu pravidelné klientely, proto byly
formulovany nasledujici dil¢i vyzkumné otazky:

- Jak hodnoti stali zdakaznici spolecnosti Minibusy Vagner kvalitu nabizenych sluzeb

tohoto podniku?

- Co povazuji stali zakaznici spolecnosti Minibusy Vagner za nejvétsi silné a slabé

stranky tohoto podniku?
2.5.1 Metodologie vyzkumu

Jako hlavni vyzkumna strategie byl vzhledem ke stanovenym cilim vybran kvalitativni
pristup a za techniku sbéru dat bylo zvoleno elektronické dotazovani. Z tohoto
divodu byl vytvofen seznam s 11 otevienymi otazkami, které byly rozdéleny do tii ¢asti
(viz Priloha 4). Co se tyce kvalitativniho vzorkovani, byl vybér vyzkumnych partnert
zalozen na pfedem dané struktufe vybéru citajici celkem 9 stalych klientd spolecnosti
Minibusy Viagner. Kontaktovani vybranych zdkazniki a nasledny sbér dat probihal
prostiednictvim e-mailu v terminu 2.-10. 4. 2019. Z deviti oslovenych spole¢nosti bylo
nakonec ziskano 7 odpovédi, a to konkrétné od tii sportovnich klubt, dvou skol a dvou

spolecenskych a zajmovych spolkd.
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2.5.2 Analyza dat a vysledky vyzkumu

Tato ¢ast je pro prehlednost zjisténych vysledkd rozdélena do kliCovych oblasti tohoto
vyzkumu. Konkrétné se jedna se o hodnoceni poskytovanych sluzeb, zdjem o rozsifenou

nabidku sluzeb a dopliujici informace.
Hodnoceni poskytovanych sluzeb

Tato oblast obsahovala celkem 5 otazek, v nichz zédkaznici hodnotili kvalitu nabizenych
sluzeb a nasledné¢ méli urcit konkrétni vlastnosti a charakteristiky, které povazuji

za nejvyznamngéjsi silné a slabé stranky tohoto podniku.

Kvalita nabizenych sluZeb zvoleného autodopravce byla posuzovana ze ¢tyt hledisek,

konkrétn¢ byly hodnoceny:

snaha a schopnost podniku reagovat na zdkaznické pozadavky

ceny nabizenych sluzeb
- jednani a vystupovani pracovnikii

- vozovy park.

Souhrnné zpracovani odpovédi na tyto otdzky se nachazi v Priloze 5. Osloveni
zakaznici hodnotili poskytované sluzby spolenosti Minibusy Vagner velmi pozitivné.
Z hlediska snahy a schopnosti podniku reagovat na pozadavky zakaznikd oslovené
spolecnosti nejvice ocenuji ochotu a individualni pfistup pana Vagnera. Stejné tak
u jednani pracovnikti tohoto autodopravce zakaznici vyzdvihuji jejich vstficné a milé

Vystupovani a profesionalni pfistup.

Dale osloveni klienti vyjadfili velkou spokojenost s vOzovym parkem této spolecnosti.
Pfi hodnoceni piepravnich vozidel zmiinovali piedevsim jejich bezproblémovou
pfepravu a ucelnost. Dale k jejich spokojenosti v této oblasti pfispiva i moderni
vybaveni nového minibusu a udrzovana Cistota v obou vozech. 1 pies vysoké stafi

druhého minibusu respondenti oceiiuji spolehlivost a dobry technicky stav tohoto vozu.

Pouze u cen poskytovanych sluzeb byly patrné mirné rozdily v hodnoceni jednotlivych
zakaznik. VétSina oslovenych spolecnosti povazuje stanovené ceny podniku pana
Végnera za odpovidajici cenam jinych konkuren¢nich autodopravcii. Neékteti je dokonce

hodnoti jako piiznivéjsi oproti konkurenci, naproti tomu obé oslovené Skoly upozornily

na vys$i ceny sluzeb ptepravy minibusy v ptepoctu na jednu osobu oproti autobustim.
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Nejdulezitéjsi silné a slabé stranky Spolecnosti Minibusy Vagner z pohledu stalych
klientt tohoto podniku jsou shrnuty v nasledujici Tabulce 15. V silnych strankach se
ve vetsiné piipadi opakované objevuji jiz zminované poznatky z hodnoceni kvality
poskytovanych sluzeb. Navic je mozné zminit spolehlivost, bezproblémovou
komunikaci a dobte fungujici vzajemnou spolupraci zvoleného autodopravce se svymi
stalymi klienty. Naproti tomu identifikovanych slabych stranek tohoto autodopravce
je o poznani mén¢, kromé jiz zminénych vyssich cen byly odhaleny dalsi tii negativni
charakteristiky této firmy. Konkrétné Slo o nedostatecné velkou piepravni kapacitu
a nutnost rezervace svelkym casovym predstihem, coz je zplsobeno treti slabou
strankou tohoto podniku, a to je maly pocet piepravnich voz.

Tabulka 15: Identifikace silnych a slabych stranek zvoleného autodopravce

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zikaznik Silné stranky Slabé stranky

Ochota, vstiicnost, bezproblémové
Spolek 1 o -
fungovani sluzeb.

Profesionalni vystupovani, ochota

Spolek 2 vyhovét, spolehlivost, pfijatelné ceny.

Malé piepravni kapacita vozidel.

Individualni a férovy pfistup,

. Malo vozidel.
spolehlivost a cena.

Sportovni klub 1

Dobra komunikace s Markem Vagnerem

a fakturantkou, kvalitni Fidi&i. Nutnost rezervace dlouho dopfedu.

Sportovni klub 2

Sportovni klub 3 Optimalni piepravni kapacita minibusu. -

Ochota, dobra spoluprace, blizkost, Cena pfepravy minibusem v piepocétu
Skola 1 ptepravni kapacita minibusu vhodna na jednu osobu draz§i nez
pro mensi skupiny cestujicich. v autobusech s vétsim poétem mist.

Individualni pfistup, bezproblémova

Skola 2 komunikace.

Vyssi ceny.

Zijem o rozSifenou nabidku sluZeb

Tato ¢ast vytvoifeného seznamu byla sloZena ze 4 otdzek a slouzila ke zjisténi zajmu
stalych zakazniki zvoleného podniku o mozna rozsifeni ptepravnich sluzeb tohoto
autodopravce. Stejné jako pii vyzkumu zaméfeném na zajem cestovnich kancelati byla
Vv nabidce zejména doprava vozidly, které slouzi K pifepravé mensiho poctu osob, to
znamena minibusy, mikrobusy a osobnimi automobily. Nad ramec piedchoziho
vyzkumu byla po rozhovoru s jednim majitelem cestovni kancelafe do rozsifené
nabidky sluzeb ptiddna pieprava malokapacitnimi autobusy s maximalni obsazenosti 30

0sob. Souhrn vsech ziskanych odpovédi na toto téma se soucasti Prilohy 5.
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Prvni otdzka byla zaméfena na zjiSténi budouciho zajmu oslovenych spolec¢nosti
o stavajici sluzbu tohoto podniku v podobé minibusové dopravy. Analyza dat ukazala,
ze vsichni soucasni klienti maji v planu si spolupraci stimto piepravcem udrzet,
ve dvou piipadech dokonce planuji jeji rozSifeni. Zastupci obou oslovenych spolku
uvedli, Ze zvazuji vyuziti minibusové dopravy k pfilezitostné piepravé osob v ramci
jimi potfadanych tuzemskych i zahrani¢nich zajezdu.

Zbylé otazky byly orientovany na potencialni pfepravni sluzby, o které by spolecnost
pana Vagnera mohla do budoucna rozsifit svoji nabidku.

Tabulka 16: Kvantitativni vyjadieni zajmu stalych klienti 0 roz$ifeni sluzeb

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Potencialné nabizené sluzby Absolutni ¢etnost Relativni ¢etnost
Pfeprava osobnimi automobily 1 14 %
Pteprava mikrobusy (max. 8 cestujicich) 3 43 %
Pieprava malokapacitnimi autobusy (cca 30 cestujicich) 7 100 %

Souhrnné zpracovani zdjmu vyzkumného vzorku o jednotlivé potencidlné¢ nabizené
sluzby zvoleného autodopravce je kvantitativné vyjadieno v Tabulce 16. Stejné jako
u piedchoziho vyzkumu i vtomto ptipadé projevily oslovené spole¢nosti témet
absolutni nezajem o pfepravu osobnimi automobily. Jen jeden ze spolkl naznacil mozné
vyuziti tohoto druhu dopravy k transferiim jimi pozvanych umélci, avsak by se jednalo
pouze o velmi ojedinélé akce. Ani nabidka mikrobusové dopravy slouzici k piepravé
9 osob vcetné fidice nevzbudila u stalych zdkaznik daného autodopravce velky zajem.
Pouze dva zastupci oslovenych spole¢nosti nasli pro tuto sluzbu sporadické uplatnéni
V ramci jejich stavajicich a planovanych aktivit. Soucasné se ve dvou piipadech objevila

1 moznost vyuZiti tohoto typu prepravy k soukromym uceltim.

Naproti tomu nabidka piepravnich sluzeb malokapacitnimi autobusy s obsazenosti
30 cestujicich sklidila u oslovenych klientd spole¢nosti Minibusy Vagner velky Gspéch.
Pozitivné na tuto sluzbu zareagovali vSichni respondenti. V pfipadé zajmovych spolki
by se jednalo nepravidelnou piepravu cestujicich do divadel a o zajisténi dopravy
Vv ramci jimi porddanych vyleti a zajezdd. Sportovni kluby by tuto formu vyuzivali

asi nejCastéji, konkrétné¢ dva fotbalové kluby pravidelné béhem sezény k prepravé
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vétSitho poctu hracli na venkovni zapasy a zbyly klub pouze obcasné v zavislosti

na rozlosovani soutézi a vysi ziskanych dotaci.
Doplitujici informace

Tieti ¢ast vytvoieného seznamu zahrnovala dvé otdzky, u prvni z nich méli stali
zakaznici spolecnosti Minibusy Vagner formulovat konkrétni pozadavky na udrzeni a
roz§iteni vzajemné spoluprace. Posledni otdazka celého vyzkumu slouzila pouze jako

dopln€k k moznosti vyjadieni vlastnich piipominek a postiehii k dané problematice.

Z Tabulky 17 vyplyva, Ze pro udrzeni vzajemné spoluprace zvoleného autodopravce
se stalymi klienty je zcela dostacujici zachovani kvality poskytovanych sluzeb
a doposud dohodnutych podminek. K rozsiteni spoluprace by v nékolika ptipadech
dopomohlo 1 urcité cenové zvyhodnéni odvijejici se od mnozstvi a Cetnosti vyuziti
sluZzeb daného autodopravce a v neposledni fad€ poskytovani sluzeb osobni dopravy

vozidly s vétsi prepravni kapacitou.

Tabulka 17: Souhrn ziskanych odpovédi z oblasti dopliiujici informace (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Ziakaznik Podminky rozsiteni spoluprace Ptipominky a postiehy

Zachovani nastavené kvality sluzeb,

sfpeliecd cenova dostupnost. i

Spolek 2 Vozidlo s vétsi prepravni kapacitou. -

Sportovni klub 1 Dosavadni podminky, vétsi autobus. -

Sportovni Klub 2 Zajisténi kompletm sluzby pro dopravu Nékteré nase pozadvavvky nejsou
na zapasy a turnaje. pro dopravce dostate¢n¢ lukrativni.

Omezené finan¢ni moznosti, vhodna
mnozstevni sleva, protisluzba propagace
autodopravce na webovych strankach.

PIn¢ vyhovujici soucasné nastavené

S EDA DA D) podminky spoluprace.

Pravdépodobné stejné jako dosud.
Skola 1 V ramci moznosti cenové zvyhodnéni -
a slevy pro stalé zakazniky.

Skola 2 Smluvni ceny. -

2.5.3 Diskuze vysledku a zavér

Na zéklad€ velmi dobrého ohodnoceni spole¢nosti Minibusy Vagner z rliznych hledisek
a velkého mnozstvi identifikovanych silnych stranek lze vyvodit zavér, ze kvalita
stavajicich sluZeb vnimana stalymi klienty tohoto podniku je na velmi vysoké irovni.
Pravidelni zakaznici nejvice oceniuji dobie fungujici vzajemnou spolupraci

zalozenou na spolehlivosti, ochoté, individualnim piistupu, bezproblémové komunikaci
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a profesionalnim vystupovani pracovnikii této firmy. Stejné tak jsou oslovené
spolecnosti velice spokojeny s kvalitou vozového parku tohoto autodopravce
zajistujici spolehlivou a bezproblémovou piepravu cestujicich. Konkrétné se jedna
o dobry technicky stav a cCistotu obou vozidel a nadstandardni vybaveni nového

minibusu.

Co se tyce slabych stranek tohoto autodopravce odhalenych v ramci tohoto vyzkumu,
vétSina z nich souvisi s malym poétem piepravnich vozidel a uzkou specializaci
na piepravu minibusy, se kterymi je mozné zajistit pouze pfepravu mensi skupiny osob.
Rozsiirenim vozového parku by byl pan Vagner schopen uspokojit vétsi ¢ast poptavky
po kolektivni piepravé osob. Doplnéni vozového parku vozidlem s vétsi piepravni
kapacitou by umoznilo rozsifeni nabidky sluzeb tohoto autodopravce o piepravu
vétsich kolektivi, ¢imz by doslo ke zvySeni poCtu potencialnich zakaznikt tohoto

podniku.

Na vyse popsané slabé stranky zvoleného podniku velmi dobfe navazuje oblast
mozného rozSifeni pfepravnich sluzeb této spolecnosti. Vyzkum ukéazal, ze vSichni
zuCastnéni zakaznici by méli zajem o sluzbu kolektivni prepravy malokapacitnimi
autobusy s obsazenosti kolem 30 cestujicich. Ostatni potencialni pfepravni sluzby
vV podobé mikrobusové dopravy a dopravy osobnimi automobily nezaujaly oslovené
spole¢nosti z fad stalych klientli tohoto podniku. I ptesto pfinesla analyza zjisténych dat
zajimavy poznatek ktomuto typu piepravy. Jde o odhaleni moZného potencidlu
uplatnéni piepravy osob devitimistnymi mikrobusy k soukromym téeltim, coz by mohlo
zpusobit rist podilu hodnot zakazek prichazejicich od fyzickych osob na celkovych

trzbach tohoto podniku.

Dale tento vyzkum potvrzuje vysokou citlivost klientti daného autodopravce na cenu.
Pti pravidelné spolupréci si potrpi na poskytovani pfepravnich sluzeb za zvyhodnéné
smluvni ceny a Vv pfipad¢ zvySené¢ho odbéru pozaduji mnozstevni slevy. Ceny, za které
poskytuje pan Vagner piepravni sluzby, hodnoti vétSina oslovenych spolecnosti jako

odpovidajici cendm jinych konkuren¢nich autodopravcu.
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2.6 Analyza vnitiniho prostiedi

Nasledujici kapitola bude zaméfena na analyzu interniho okoli firmy Minibusy Vagner.
K identifikaci nejvyznamngjSich faktorti, které maji na uspéch a chod spole¢nosti
nejvetsi vliv, budou vyuzity dva konkrétni analytické nastroje — rozbor 7S faktort

a analyza firemnich faktord.
2.6.1 Analyza 7S

V této c¢asti prace budou u zvoleného podniku postupné prozkoumany jednotlivé

faktory konceptu 7S.

Strategie spole¢nosti

Firma Minibusy Vagner vznikla na zaklad¢ identifikace trzni mezery v oblasti
hromadné silni¢ni pfepravy 0sob v misté bydlisté rodiny Vagneru. V pocatcich svého
pusobeni prosazoval zvoleny podnik ptedevsim strategii koncentrace na fyzické osoby
z blizkého okoli majici zajem o prepravu mensi skupiny lidi (maximalné 17 osob).
Nicméné zakaznicky segment se rychle rozsifil, a to nejen z hlediska geografického, ale
také o pravnické osoby v podobé skol, sportovnich klubt, spolecenskych spolki,

obchodnich spole¢nosti apod.

Od té doby vyuziva vybrany autodopravce predevsim strategii diferenciace. Tento
podnik usiluje o odliSeni se od svych konkurentii zejména ochotou, individualnim
pfistupem ke svym zakaznikim a kvalitou nabizenych sluzeb. Vybrand strategie
a zpusoby jeji realizace jsou komunikovany a sdileny v rdmci celé organizace. VSichni
zainteresovani Clenové rodiny a ostatni zaméstnanci podniku dbaji v prvni fadé
o splnéni poZadavkl zékaznikli a dosaZeni co mozna nejvétSi spokojenosti. Zaroven
je kladen velky dlraz na udrZovani ptatelskych vztahii s pravidelnymi zakazniky.
Ptepravu osob zajist'uji spolehlivi a zodpovédni fidi¢i kvalitnimi vozy s vybornym
technickym stavem a Cistotou. Soucasné si spolecnost potrpi na profesiondlni piistup

Vv ramci komunikace se zakaznikem.

Bohuzel tato malé rodinna firma nema v soucasné dob¢ jasn¢ stanovené dlouhodobé
cile, kterych by chtéla do budoucna dosahnout. Viceméné se soustfedi pievazné

na pfitomnost a operativni planovani.
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Struktura spole¢nosti

Organizacni struktura rodinného podniku Minibusy Vagner neni zcela jasné definovana,
ale 1ze ji ptfirovnat ke klasické liniové strukture. Pan Marek Vagner, ktery tuto
podnikatelskou ¢innost provozuje na zakladé Zivnostenského opravnéni vedle svého
stalého zaméstnani, zastava v tomto podniku piedevsim roli vlastnika a vyznamné se
nepodili na jeho vedeni. Funkce managementu piislusi jeho otci, panu Jifimu
Vagnerovi, jenz samotny napad podnikani vtomto oboru vymyslel a svého syna

finan¢né podpoftil.

Zvoleny autodopravce zaméstnava dalSich Sest vykonnych pracovniki, ktefi jsou
pfimymi podfizenymi pana Jifiho a dva znich jsou sourozenci pana Marka.
Sestra Petra se stara o administrativu a bratr Pfemysl dopliiuje tym fidic¢t tvoteny ¢tyfmi

pracovniky, ktefi jiz nepatii do uzkého kruhu rodiny.

Systémy spole¢nosti

Za nejdilezitéjsi systém pro dany podnik lze povazovat identifikaci a prubéh
zakazky. Zakaznici si mohou poptavku po sluzbach této firmy zadat telefonicky,
prostfednictvim e-mailu, facebooku, ¢i osobné. Na projeveny zajem autodopravce
reaguje okamzité, v ptipad¢ elektronické komunikace odpovida nejpozdéji do 24 hodin.
Klienta informuje, zda je schopny pfepravu zajistit, za jakych podminek, pfipadné za
jakou cenu. Po vzajemné domluvé si zakazku eviduje do planovaciho kalendate

V papirové podobé¢ a ptechazi k uréeni fidice, ktery danou ptepravu zajisti.

Den pied kondnim akce je zdkaznik kontaktovdn, ¢imz dochéazi k definitivnimu
potvrzeni zakazky, poté nasleduje uklid a piiprava vozidla. V urCeny den a cas
je viz s fidiCem piistaven na smluvené misto a cestujici jsou prepraveni dle domluvy.
K zaznamu a kontrole piepravnich vykoni vyuziva zvoleny autodopravce hned
nékolik systéml. V prvé fadé jsou udaje zaznamenavany tachografy umisténymi
ve vozidlech. Tento systém nemé podnik zcela sjednocen, protoze u starSiho vozidla
slouzi k tomuto ucelu analogovy tachograf s papirovymi kotoucky, naproti tomu nove;jsi
Mercedes je vybaven digitdlnim tachografem, ke kterému potiebuje kazdy tidi¢ vlastni

pamétovou kartu. Nad rdmec zdkonnych povinnosti md podnik zaveden jeSté jeden

systém, ktery vyrazné usnadiiuje praci fakturantky. Ridi¢i musi o kazdé cesté vyplnit
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jeden zaznamovy arch v papirové podobé, kde uvadi termin piepravy, jméno zakaznika,

nebo nazev spolecnosti, pocet ujetych kilometrt a celkovou dobu ¢ekani.

Po ukonceni cesty pfedava dany fidi¢ vozidlo panu Jifimu, ktery zkontroluje jeho stav.
Soucasn¢ dochazi k pfedani vyplnéného formulafe. Na zaklad¢ téchto udaji vystavuje
sleCna Petra podle pfedem pripravené struktury v Excelu fakturu, kterou nasledné
ve formatu pdf posila danému zakaznikovi. Archivace faktur probiha v elektronické

1 papirové podobg.

Co se ty¢e mzdového systému, je odménovani pracovnikl tohoto podniku zaloZeno
na principu hodinové mzdy. Jednotlivym zaméstnancim jsou mzdy vyplaceny
dle individualni domluvy bud’ ihned po odvedeni ur¢itého pracovniho vykonu, anebo
pravidelné jednou mési¢né.

Styl

Ve spolecnosti Minibusy Vagner se vyrazné projevuje autoritativni styl fizeni pana
Vagnera st. Ten, jako hlava rodiny, ptisobi také jako hlavni vedouci této rodinné firmy,
a to 1 pfes skutecnost, Ze neni jejim majitelem. Nicméné vSichni pracovnici spole¢nosti
jeho ftidici pozici respektuji. Ostatni rodinni pfislusnici se pouze ¢as od Casu snazi
podotknout uréitou ptipominku k chodu spoleénosti, avsak ve vét§iné piipadt neuspéji.

Pan Jifi je velmi tvrdohlavy a na mozné zmény si musi piijit sam.
Spolupracovnici

Zvolena firma zaméstnavd v soucasné dobé celkem sedm zaméstnancti. Nicméné
vSichni pracovnici jsou v tomto podniku zaméstnani pouze na dohodu o provedeni

prace a vykonavaji tuto ¢innost vedle svého hlavniho zaméstnani.

Pan Marek Vagner, drzitel Zivnostenského opravnéni k provozovani autodopravy,
predstavuje pouze uredniho zastupce tohoto podniku. Mezi jeho povinnosti se fadi
predev§im komunikace s pfislusnymi ufady a vyfizovani potiebnych dokumentd
souvisejicich s danym oborem podnikani. Hlavnim vedoucim pracovnikem je pan
Végner st., ktery se stard se o persondlni véci, urCuje systém odménovani, zajistuje

servis a technické kontroly vozidel, soucasné piijima zakazky a planuje jejich realizaci.

Pti pfifazovani konkrétniho Fidi€e k dané zakazce respektuje pan Jifi ¢asové moznosti

jednotlivych pracovniki, a proto se snimi vzdy snazi domluvit s dostateCnym
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ptredstihem. V ptipad¢ potieby, zejména o vikendech, se na pieprave cestujicich aktivné
podili i on sam, ¢i ostatni zminovani ¢lenové rodiny — Marek a Petra. Ovsem sle¢na
Petra je v podniku zaméstnana piedev§im jako administrativni pracovnice, jez ma
na starosti fakturaci, sledovani plateb, archivaci dualezit¢é dokumentl a pfipravu

veskerych podkladii nezbytnych pro externi Gcetni.

Schopnosti

Od vSech zaméstnanci vybraného podniku se vyzaduje zejména spolehlivost,
samostatnost, prijemné vystupovani a slusné jednani se zakazniky. U fidi¢t je navic
nesmirn¢ dulezitd zodpovédnost, ti musi mit neustdle na paméti, Ze prevazi cestujici
a v nékterych piipadech dokonce skupinu déti. Co se tyce zaméstnanych fidi¢t mimo
rodinny kruh, byli ke spolupraci vybrani pouze zodpovédné osoby s n€kolikaletou praxi
v oboru. Clenové rodiny jsou k dopravni bezpenosti a odpovédnosti za volantem
vychovavéani od samotnych pocatki s fizenim, protoze sdm pan Vagner st. vlastni
a provozuje autoskolu. Ceska legislativa navic uklada fidi¢am z povolani povinnost
absolvovat skoleni profesni zpusobilosti a pravidelné se ucastnit piezkouseni jejich

znalosti.

Sdilené¢ hodnoty

Firemni kulturu ovliviiuje zejména skutecnost, Ze vétSina pracovnikl spolecnosti
Minibusy Végner tvofi jednu rodinu, maji tedy spolecny nejen pracovni, ale i soukromy
zivot. VSichni se velmi dobfe znaji, vzajemné se respektuji, poméhaji si a za kazdych
okolnosti se snazi udrzet ptatelskou atmosféru i v pracovnich vztazich. Hlavni sdilenou
mySlenkou zvoleného podniku je odvadét svoji praci svédomitym, spolehlivym
a zodpovédnym zpisobem tak, aby byli zakaznici s poskytnutou sluzbou maximalné

spokojeni.
2.6.2 Analyza firemnich faktori

K prozkouméni interniho prosttedi zvoleného podniku zjiného pohledu poslouzi

analyza firemnich faktoru.

Faktory védecko-technického rozvoje

Vzhledem ke své velikosti a charakteru oboru podnikani neprovadi firma Minibusy

Vagner vlastni vyzkum ani vyvoj. Na druhou stranu se rodina Vagneri hodn¢ zajima
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0 technicky rozvoj v oblasti autodopravy. Investice do nového minibusu velmi
vyrazn¢ zvysila kvalitu nabizenych sluzeb podniku. Tento viz piindsi cestujicim
pro zvoleného autodopravce piedstavuje konkuren¢ni vyhodu. Moznou nedokonalost
vybraného autodopravce lze spatfit v nedostateéném vyuzZivani vysledkd rozvoje
IS/IT, které mohou vyznamné ulehCit praci zaméstnanci podniku a snizit
administrativni zatéz.

Marketingové a distribucni faktory

Z hlediska produktové politiky nabizi firma Minibusy Vagner sluzby v oblasti
minibusové vnitrostatni i mezinarodni piepravy osob. Autodopravce vlastni v soucasné
dobé dvé vozidla s ptepravni kapacitou 17 a 20 osob. Moderni vybaveni vozidla
Mercedes Benz Sprinter zajistuje cestujicim béhem piepravy nadstandardni pohodli
a bezpecnost v podobé panoramatickych koutovych skel, automatické klimatizace,
ptidavného nezavislého topeni, CD/DVD/USB piehravace, LCD televize, mikrofonu,
sklopné¢ a vysuvné polohovatelnych sedadel, bezpecnostnich pasi a USB zasuvek
u kazdého sedadla, bezpecnostnich systémti ABS a ASR ¢i hlidéni jizdy vozidla
V jizdnich pruzich. Velkou vyhodu u tohoto vozidla pfedstavuje splnéni emisni normy
EURO 6. Naproti tomu pieprava star§Sim vozidlem Renault Master se zakladnim
vybavenim predstavuje cenové vyhodnéjsi variantu. Nad ramec zakladnich sluzeb
nabizi zvoleny autodopravce i piepravu veétSiho poctu zavazadel a ostatnich véci,
k ¢emuz vyuziva kryty ptivésny vozik.

Co se tyce cenové politiky, ma pan Vagner v soucasné dob¢ stanovenou cenu 22 K¢/km
Vv piipad¢ piepravy Mercedesem a 20 K¢&/km u Renaultu. Pti pfepravé na velmi kratké
vzdalenosti v okruhu 25 km je cena u obou vozii sjednocena na 25 K&/km. Cekaci sazbu
vramci prepravy ma nastavenou na 150 Kc¢/hod. Pfi pravidelné spolupraci je
zakaznikiim nabizena sleva nejcastéji v podobé 2 K¢&/km. Dale firma poskytuje cenova
zvyhodnéni na vicedenni pfepravu a na del§i vzdalenosti, a to bud Vv podobé slevy
z ceny za kilometr, nebo na ¢ekaci dobu, vSe se odviji od individualni domluvy

s klientem. Faktury spole¢nost vystavuje se ¢trnactidenni splatnosti.

Spolecnost Minibusy Vagner ma z hlediska distribuce svych sluzeb velmi vyhodnou

polohu. V okruhu 30 kilometrti od sidla firmy se kromé okolnich mensich obci nachazi
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také tfi okresni mésta — Vyskov, Blansko, Prostéjov a ostatni mésta z téchto tii okresi.
Mensi nevyhodu oproti autodopravciim, jejichz sidla se nachazi ptimo v konkrétnim
mésté, lze spatiit vtom, ze pan Vagner UcCtuje zékaznikovi do celkové castky

za prepravu i cestu fidice prazdnym minibusem na urcené misto a zp¢t.

Z pohledu propagace spolecnosti spolé¢hal zvoleny autodopravce v pocatcich svého
pusobeni pouze na Ustni predavani informaci a zkuSenosti o nabizenych sluzbach mezi
rodinou, prateli, znaAmymi a kolegy. Az do soucasnosti se pan Vagner domniva, Ze tento
typ reklamy je zcela nejucinngjsi, 1 piesto si spolec¢nost v druhé poloviné roku 2015
zalozila profil na webovém portalu Firmy.cz pod nazvem Mikrobus Vagner a ve snaze
o vétsi zviditelnéni si nechal pan Vagner pocatkem roku 2016 vytvorit také vlastni
webové stranky. U webovych stranek se dle vyjadieni majitele nedostavily o¢ekavané
vysledky, proto jejich provoz ke konci roku 2017 ukoncil a vytvofil si bezplatnou
facebookovou stranku podniku, kde se az do letosniho roku prezentoval pod piivodné
vytvofenym ndzvem Mikrobus Vagner, ackoli uz v této dob¢ disponoval dvéma vozidly.
Pocatkem roku 2018 pofidil pan Vagner na ob¢ vozidla samolepici reklamu odkazujici
na jeho jméno, sidlo a kontakt v podobé telefonniho ¢isla. V letosnim roce doslo
ke zméné pouzivaného nazvu firmy na Minibusy Vagner. Byly vytvofeny nové
weboveé stranky, které jsou propagovany v ramci jiz zabéhlé facebookové stranky
a jinych webovych portalti. Zarovenl byla do provozu vpusténa venkovni reklama
s novym nazvem, odkazem na webové stranky a kontakty nachdzejici se na plachté
nového ptipojného voziku.

Faktory vyroby a Fizeni vyroby

Spolecnost v sou¢asné dob¢ nabizi svym zakazniklim pouze sluzby osobni dopravy
dvéma vlastnimi minibusy o prepravni kapacité 17 a 20 osob. Poptavku po pieprave
skupin takovéto velikosti jsou jiz s témito dva vozy schopni ve vét§iné€ piipadu pokryt.
Nicméné v piipad¢, Ze klient poptava prepravu mensSiho poctu lidi (méné nez 12), stava
se preprava této skupiny minibusem neefektivni. Obdobna situace nastadva v piipade,
ze klient projevi zajem o prepravu vétsi skupiny lidi. Zvoleny autodopravce jim muize
poskytnout k dispozici obé vozidla, ¢imz docili téméf dvojnasobné kapacity, nicméné
kone¢na cena bude oproti piepravé velkym autobusem rozhodné vyssi, protoze musi

pokryt mzdové naklady pro dva fidice.
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Ve snaze udrzovat vysi ndkladd na co nejniZ§i wdrovni zaméstndva zvoleny
autodopravce vsechny své pracovniky pouze na dohodu o pracovni cinnosti
a dlouhodob¢ spolupracuje se stejnymi dodavateli, ktefi nabizi své zbozi ¢i sluzby
Z hlediska ceny vyhodnéji nez jejich konkurence. V soucasné dobé provadi prepravu
osob uz jen svymi minibusy, nicméné ptfed koupi druhého vozidla realizoval pan
Vagner 1 zakazky, k jejichz zajisténi si musel vypijcit vozidlo u jiného autodopravce.
Ovsem tyto zakazky byly v porovnani s vyuzitim vlastniho vozu mnohem nakladné;si.
Faktory podnikovych a pracovnich zdroju byly jiz dostatecné popsany v predchozi
kapitole 2.5.1 Analyza 7S.

Finan¢ni a rozpoctové faktory

Z Grafu 10 znazoriujiciho vyvoj ro¢nich trzeb spole¢nosti Minibusy Vagner je patrné,
ze lonsky rok byl pro vybraného autodopravce v porovnani s t¢émi predchozimi obzvlast

pfinosny. Trzby se zafazenim nového vozidla do provozu meziro¢né znasobily témét

3,5 krat.

Trzby [K&]
1.000 000

750 000

500 000

250 000

O -
2015 2016 2017 2018 Rok

Graf 10: Vyvoj trzeb firmy Minibusy Vagner (2015-2018)
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle vnitropodnikovych dokumentti — Vagner 2015-2018)
Zvoleny autodopravce neni povinen vést Ucetnictvi, proto u néj neni mozné provést
klasickou finan¢ni analyzu pomérovymi ukazateli. Co se tyCe vypoctu vydaju,
kazdorocné zvazuje zvoleny autodopravce, ktera zvariant je pro néj vyhodnéjsi.
Z tohoto duvodu vede danovou evidenci a Vv situaci, kdy vychazi skuteéné vydaje
spole¢né s odpisy mensi nez 60 % z piijmu, je stanovi pausalem. PauSalnich vydaja

bylo doposud vyuzito pouze za rok 2016.
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Tabulka 18: Finan¢ni situace zvoleného autodopravce

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle vnitropodnikovych dokumentti — Vagner 2015-2018)

Rok 2015 2016 2017 2018
Piijmy 172 766 K& 287 789 K¢& 290 032 K¢ 993 288 K¢&
dan. evidence 60% pausal dan. evidence dan. evidence
Vydaje
114 535 K¢ 172 673 K& 199 606 K& 458 124 K¢
Rozdil mezi piijmy a vydaji 58 231 K¢ 115116 K& 90 426 K¢ 535 164 K¢&
Odpisy - - 196 998 K¢ 398 473 K¢
Uplatiiovana vyse ztraty 68 000 K¢ - - -
Diléi zaklad dané nebo ztrata
ze samostatné innosti -9 700 K¢ 115 100 K¢ -106 500 K¢ 136 600 K¢
(zaokr. na cela sta K¢ dolu)
Daii z pFijmu FO - 17 265 K¢ - 20 490 K¢
Disponibilni ziistatek na uétu 58 231 K¢ 179 378 K¢ 19 804 K¢ 334 478 K¢

Tabulka 18 obsahuje udaje o finan¢ni situaci podniku, které bylo mozné vycist
z podanych pfiznani k dani z piijmt fyzickych osob v jednotlivych letech pisobeni
zvolené¢ho autodopravce. Jednd se pouze o vysledky z vedlej$i samostatné ¢innosti,
které byly oddé€leny od ptijmi ze zavislé ¢innosti, tedy ze zaméstnani pana Vagnera ml.
Spolecnost Minibusy Vagner dosahuje od pocatku svého plsobeni kladného salda
(rozdilu mezi ptijmy a vydaji). Dokonce téméf kazdorocné dochazi ke zvySovani této
hodnoty. Dale tato castka ponizend o uplatiiovanou ztratu z minulych let a odpisy
dlouhodobého majetku udava dil¢i zaklad dané€ nebo ztratu ze samostatné ¢innosti, coz
zpusobuje, ze se pan Vagner dostal za rok 2015 a 2017 ucetné do ztraty, v ostatnich
letech dosazuje kladnych hodnot.

Co se tyce koupé nového minibusu, ktery byl potfizen za zhruba 1,8 mil. K¢, bylo
vyuzito 250 000 K¢ z uctu autodopravy, pan Marek investoval své tspory v hodnoté
550 000 K¢ a zbytek doplatit pan Vagner st., §lo o ¢astku 1 000 000 K¢. Tu svému
synovi poskytl jako beztiro¢nou pijcku, kterou mu bude kazdoro¢né splacet. Na konci
roku 2018 vyplatil pan Marek svému otci 200 000 K¢ a ke splaceni celkové dluhu ma

Vv planu tuto splatku opakovat nasledujici 4 roky.

Rozlozeni trzeb za jednotliva ctvrtleti roku 2018 je znazornéno v Grafu 11. Nejvice
pfeprav bylo zrealizovano ve 2. ctvrtleti. Zaroven primérnd hodnota téchto zakazek

vychédzela vyrazné¢ nad celkovym pramérem, to je zpusobeno péti mezindrodnimi
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pfepravami, které v tomto obdobi probéhly. Naproti tomu ve 4. Ctvrtleti, kdy firma

uskuteCnila druhy nejveétsi pocCet zakdzek (zhruba Ctvrtinu), znichz mnoho

predstavovalo pfepravu osob pouze v blizkém okoli, odpovida podil na ro¢nich trzbach

pouze necelym 20 %.

Trzby [K¢]

500 000
400 000

300 000
200 000

100 000

0

1. ¢trtleti

2. Ctvrtleti

3. Ctvrtleti 4. ctvrtleti Obdobi

Graf 11: Vyvoj trzeb firmy Minibusy Vagner za rok 2018

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle vnitropodnikovych dokumentti — Vagnerova, 2018)

2.6.3 Zhodnoceni analyzy interniho okoli podniku Minibusy Vagner

Zjisténé poznatky z provedené analyzy vnitiniho prostiedi zvoleného autodopravce

jsou souhrnné zaznamenany v nasledujici Tabulka 19.

Tabulka 19: Vysledky analyzy interniho prostiedi podniku (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky

Slabé stranky

Ochota a individualni pfistup k zakaznikiim

Podnikani pfi hlavnim zaméstnani

Vyhodna pozice sidla autodopravce

Absence konkrétnich strategickych cilt

Manazer spolecnosti dlouholeté zkusenosti
s podnikanim

Dominantni postaveni a autoritativni styl fizeni
vedouciho pracovnika

Schopnost vedouciho pracovnika rychle jednat

Zamegstnanci pouze na dohodu o provedeni prace

Prijemné vystupovani a slusné jednani personalu
se zakazniky

Nesjednoceny systém zdznamu a kontroly
prepravnich vykont

Spolehlivi a zodpovédni fidici

Omezené vyuzivani IS/IT v procesech podniku

Loajalita a spolehlivost rodinnych pracovniki

Maly rozsah pifepravni kapacity

Pratelské vztahy s pravidelnymi zakazniky

Sezdénni vykyvy v poctu zakazek a velikosti trzeb

Zvysujici se kladna hodnota mezi pfijmy a vydaji

Neefektivni marketingova propagace spolecnosti

Investice do vozového parku

Dobry technicky stav a vybaveni vozidel
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2.7 Souhrn vysledki z analytické ¢asti prace

Identifikované faktory byly jiz v ramci shrnuti provedenych analyz dilCich oblasti
podnikatelského prostfedi rozdéleny do jednotlivych kategorii SWOT matice, proto
se Vtéto cCasti prace ihned pfistupuje k evaluaci kliCovych Ciniteld ovlivijicich
zvoleného autodopravce. Sestavenim EFE a IFE matice bude posouzena vyznamnost
a zavaznost jednak identifikovanych piilezitosti a hrozeb, jednak silnych a slabych
stranek tohoto podniku. Zavér analytické ¢asti této prace je vénovan vybéru vhodnych
variant strategického smérovani spole¢nosti Minibusy Vagner, které budou tvotit zaklad
Cinitell vnéjSiho prostfedi zvoleného podniku bylo provedeno prostfednictvim matice

hodnoceni faktort externi analyzy, viz Tabulka 20.

Hodnota celkového vazeného ohodnoceni EFE matice vypovida o mirné nadprimérné
citlivosti zvoleného autodopravce na vyvoj externiho podnikatelského prostiedi.
Nejvyznamnéjs$i faktor z hlediska wvné&jSich pfilezitosti se ukédzal zajem stalych
zakaznikii o prepravu malokapacitnimi autobusy, ktery je podpofen i nedostate¢nou
nabidkou efektivni pfepravy odpovidajiciho poctu cestujicich v daném regionu. Dalsi
velkou prilezitost pro zvoleného autodopravce predstavuje potencial ristu trzniho
podilu tohoto autodopravce v okrese Prostéjov, ¢ehoz je mozné docilit zesilenou
snahou o zvySeni mnoZstvi zakazek realizovanych v tomto regionu. Nezanedbatelny

vliv ma 1 zajem regiondlnich cestovnich kancelaii o minibusovou dopravu.

Naproti tomu z negativné pusobicich faktord je tfeba se soustiedit na hrozbu v podobé
nedostatku kvalifikovanych ¥idi¢t a jejich vysoky primérny vék v ramci Ceské
republiky. Mezi dal$i zasadnéj$i hrozby, které vyplynuly z analyzy externiho prostfedi
podniku, lze zaradit vysokou citlivost odbérateli sluzeb tohoto odvétvi na ceny,
snadny pfechod ke konkurenci a existenci velkych a silnych konkurenti v regionech
pusobeni spole¢nosti Minibusy Vdagner, pfedev§im ve vyskovském a prostéjovském

okrese.

K posouzeni interni pozice zvoleného podniku byla sestrojena matice hodnoceni faktora
interni analyzy, viz Tabulka 21. Z vypocteného celkového vazeného ohodnoceni
identifikovanych faktorti wvnitinitho okoli vyplyva, Ze strategicky zamér rozvoje

spole¢nosti Minibusy Vagner je podlozen stiedné silnou interni pozici této firmy.
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Tabulka 20: Sestavena EFE matice (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Faktor Viaha Stu.pen Vizene .
vlivu | ohodnoceni
Prilezitosti
Vyuzivani nepravidelné autobusové dopravy na delsi vzdalenosti 0,04 3 0,12
Rostouci pocet déti ve vybranych okresech 0,02 2 0,04
NavySeni maximalnich limitt vydaji uplatiiovanych procentem
A = 0,03 1 0,03
z piijmt OSVC
Rostouci trend vyvoje ro¢nich trzeb v autobusové dopravé 0,04 2 0,10
Vysoké primérné staii autobust registrovanych v CR 0,03 4 0,12
Rozvoj IS/IT vedouci k usnadnéni podnikovych procest
. . , 0,04 3 0,12
a komunikace se zakaznikem
Nedostatecna nabidka piepravnich sluzeb malokapacitnimi 0,05 3 0,15
autobusy
Potencial zvySeni trzniho podilu v okrese Prostéjov 0,06 4 0,24
Relativné vysoké bariéry vstupu novych konkurentli do odvétvi 0,03 3 0,09
Vyioky po.(.:et’ dodavatelti v dané oblasti a snadny prechod 0,02 2 0,04
k nékomu jinému
Zgj em cestf)vmch kancelati z vybranych regiont o sluzby 0,06 3 0,18
minibusové dopravy
Zajem stalych zakaznikd o pfepravu malokapacitnimi autobusy 0,07 4 0,28
Hrozby
Preference levnéjsi varianty prepravy linkovou autobusovou nebo
y o 0,05 3 0,15
zelezni¢ni dopravou
Klesajici pocet ekonomicky aktivnich lidi ve vybranych okresech 0,04 2 0,08
Platcovstvi DPH 0,03 2 0,06
Planované spusténi posledni viny EET 0,03 2 0,06
Zvysujici se hodnota vykonové spotieby i ostatnich nakladd
. . 0,04 3 0,12
v autobusové doprave
l?omeolla vystavba novych dalnic a silnic I. tfid a opravy stavajicich 0,03 2 0,06
usekl
Zavadéni nizkoemisnich zon 0,03 2 0,06
Nvedostatek kvalifikovanych zaméstnanci (fidici) a jejich vysoky 0,07 4 0,28
vek
Vysoka citlivost zakaznika a obchodnich partnerd na cenu 0,06 4 0,24
Snadny piechod a pfistup odbératelt sluzeb ke konkurenci 0,04 4 0,16
Velci a silni konkurenti se Sirokou nabidkou ptepravnich 005 3 015
a dopliikovych sluzeb v okrese Vyskov a Prostéjov ’ '
Vozy vlastnéné odbérateli sluzeb autodopravci a pijcovny vozidel 0,04 2 0,08
X 2,71
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Tabulka 21: Sestavena IFE matice (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Faktor Viha Stupefi | ViZené g
vlivu | ohodnoceni

Silné stranky
Nabidka sluzeb vnitrostatni i mezinarodni osobni dopravy 0,04 3 0,12
Ochota a individudalni pfistup k zakaznikiim 0,07 5 0,32
Loajalita a spokojenost pravidelnych zakaznikd 0,05 3 0,15

Schopnost vedouciho pracovnika rychle jednat, dlouholeté
zkusenosti s podnikanim 0,05 3 0,15
Spolehlivost, zodpovédnost a loajalita zaméstnancti podniku 0,06 4 0,24
Dlouhodoba spoluprace a pratelské vztahy s dodavateli 0,03 3 0,09
Vyhodna pozice sidla autodopravce 0,07 4 0,28
Modernizace vozového parku, dobry technicky stav vozidel 0,06 3 0,18
gﬁ,ig;?lsy't S(f)ezfi)liavy veétsiho mnozstvi zavazadel - v nabidce kryty 0,03 3 0,09
Nabidka cenovych zvyhodnéni a slev 0,05 0,20
Zlepsujici se ekonomicka situace podniku 0,04 0,12

Slabé stranky
Podnikani pti hlavnim zamé&stnani 0,03 2 0,06
Absence konkrétnich strategickych cild 0,05 2 0,10
Maly pocet vozidel 0,06 1 0,06
Maly rozsah piepravni kapacity 0,07 1 0,07
E‘;ﬁiﬁ?ﬁgi postaveni a autoritativni styl fizeni vedouciho 0,03 1 0,03
gzrggigrﬁinszcioglznekrcl? dohodu o provedeni prace zastupujici 0,04 1 0,04
Omezené vyuzivani IS/IT v podnikovych procesech 0,03 2 0,06
Nesjednoceny systém zdznamu a kontroly piepravnich vykoni 0,03 2 0,06
Omezené finanéni zdroje 0,06 1 0,06
Nedostate¢na a neefektivni marketingova propagace spole¢nosti 0,05 1 0,05
)Y 1,00 2,44

Mezi nejveétsi silné stranky tohoto autodopravce patii ochota a individualni pristup

k zdkaznikiim ze strany majitele i vSech ostatnich pracovnikli podniku. Vzhledem

k rodinné form¢ podnikani pracuji v podniku loajalni zaméstnanci, ktefi vykonavaji

svoji praci velmi zodpovédné a spolehlivé. K silnym strankam tohoto autodopravce

patii i vyhodna pozice sidla tohoto podniku, kterd zajiStuje blizkou dostupnost

pfepravnich sluzeb zdkaznikiim ze tif okrest, a zlepSujici se ekonomicka situace tohoto

podniku. Velkou vyhodou je také dlouholeta zkuSenost pana Vagnera st. v oblasti

soukromého podnikani.
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Za nejvyznamnéjsi slabou stranku lze povazovat omezené pi‘epravni mozZnosti tohoto
podniku a to jak z hlediska malého pocétu vozidel, tak i tizkého spektra piepravni
kapacita, coz je zptsobeno piedev$im limitovanymi finanénimi zdroji tohoto malého
rodinného podniku. Z podobného diivodu jsou v podniku vSichni pracovnici zaméstnani

pouze brigadné a vykonavaji vice funkci najednou.
2.7.1 Vybér vhodné varianty strategického smérovani

Po zhodnoceni jednotlivych oblasti podnikatelského okoli zvoleného autodopravce
je mozné pfistoupit k souhrnnému posouzeni aktualni pozice analyzované firmy.
K vizualni interpretaci vysledku strategické analyzy poslouzila piipravena matice
hodnoceni internich a externich faktorti, do niz byla zanesena vypoctena celkova vazena
ohodnoceni z pfedem sestavenych matic EFE a IFE. Konkrétni podobu matice

hodnoceni internich a externich faktori zobrazuje nasledujici Obrdzek 14.

4 1 T
1 |
1 |
vysoké : :
= 1 I
51 1 1
g S S
2 ™ 1 @ [2,44;2,71]
<= stfedni : :
‘E 1 }
= 1 1
= 2 TR e LSS e
= 1 1
1 1
nizké : :
1 1
1 1
1 ' ] '
1,00 slabé 2,00 pramérné 3,00 silné 4,00

Interni hodnoceni
Obrazek 13: Matice IE zvoleného podniku (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z vytvorené matice IE vyplyva, ze aktualni pozice zvoleného podniku se nachazi v poli,
které¢ spada do oblasti ,,Udrzuj a potvrzuj*“. To znamena, Ze podle této metodiky je
vhodné ke strategickému rozvoji podniku vyuzit konkrétni formy trzné intenzivnich
strategii. Mezi potencidlni varianty strategického sméfovani spolecnosti Minibusy
Vagner se tedy fadi strategii trzni penetrace a vyvoje/rozvoje produktu. Posouzeni
vhodnosti vybraného strategického piistupu k rozvoji této firmy a sestaveni konkrétniho

strategického planu bude soucasti navrhové ¢asti této diplomové prace.
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3 VLASTNI NAVRHY RESENI A JEJICH PRINOSY

Tato kapitola pIn¢ navazuje na vysledky analytické ¢asti prace. U kazdého navrhu
je nejprve provedena konfrontace zvolené varianty strategického smétovani s kli¢ovymi
faktory interniho a externiho prostiedi spole¢nosti Minibusy Vagner, coz vede
k formulaci konkrétni podoby strategického planu rozvoje tohoto podniku a s tim
souvisejicich strategickych cili. Dale probihd dekompozice strategického planu
do dil¢ich akénich plant slouzicich k implementaci navrzené strategie, jez ma
pfispét zejména ke zvySeni trzeb dané spolecnosti aupevnéni jeji pozice na trhu.
Ptedlozené navrhy rozvoje zvoleného podniku jsou nasledné¢ doplnény o casovy
harmonogram implementace, hodnoceni piinost a nakladd navrhovanych zmén

a analyzu potencialnich rizik.
3.1 Navrh trzné intenzivni strategie rozvoje spole¢nosti

Na zakladé hodnoceni vysledki provedenych analyz bylo krozvoji spole¢nosti
Minibusy Vagner doporu¢eno vyuziti trzn€ intenzivni strategie. Vhodnost vybéru
této strategie ve spojitosti S navrhem rozvoje zvoleného podniku doklada i jeji
charakteristicka vlastnost v podob¢ koncentrace firmy na uzce a ptesné¢ definovany trzni
segment, jez podle dvojice autori Vebera a Srpoveé (2012, s. 197) odpovida

nejvhodnéjSimu typu strategie pouzivané u malych podnikii.

V ramci pfedlozenych névrhi rozvoje spole¢nosti Minibusy Vagner je trzné intenzivni
strategie spadajici do oblasti ,,Udrzuj a potvrzuj“ rozdélena do nasledujicich

strategickych smért:
- rozsifeni stavajiciho portfolia sluZeb (diverzifikace) pro stavajici trzni segmenty
- navazani novych obchodnich kooperac¢nich vztahu (strategie kooperace)
- penetrace stavajicich trZznich segmentu intenzivnéjsi propagaci.
Nasledujici kapitoly navrhové ¢asti prace jsou vénovany detailnimu popisu navrzenych

variant strategického rozvoje zvoleného autodopravce, jejichz posloupnost odpovida

hierarchii firemnich strategii. V pfiipad¢ jejich realizace by se ovSsem postupovalo

Cv v
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3.2 Rozsireni stavajiciho portfolia sluZeb spolecnosti

V souvislosti s touto oblasti rozvoje bylo v ramci analytické ¢asti prace identifikovano
hned nékolik moznych sluzeb osobni dopravy, které se od sebe lisily pfedevsim v poctu
prepravovanych osob. Nakonec tento navrh nejvice ovlivnil marketingovy vyzkum
zamé&feny na regionalni cestovni kancelare, pii jehoz realizaci vznikl zcela novy napad
na rozvoj soucasného portfolia zvoleného podniku orientovany na zajisténi efektivni
prrepravy pro triceticlenné skupiny cestujicich. Nasledné o tyto pfepravni sluzby

projeli velky zajem i vSichni z oslovenych stalych klientd spole¢nosti Minibusy Vagner.

Rozsifenim nabizenych sluzeb 0 prepravu cestujicich malokapacitnimi autobusy
by si pan Vagner bezesporu zajistil konkurencni vyhodu oproti velkému poctu
autodopravcl, ktefi se v naprosté vétSin€ piipadi orientuji na pifepravu osob
velkokapacitnimi autobusy. Nabidka navrhovaného typu piepravnich sluzeb se ve vSech

regionech ptisobeni spole¢nosti Minibusy Vagner objevuje jen zcela ojedinéle.

Z interniho hlediska by implementace tohoto strategického planu vyznamné dopomohla
k eliminaci identifikovanych slabych stranek podniku pana Viagnera, kterymi
jsou maly pocet vozidel a jejich uzka specializace na piepravu obdobné velkych skupin
cestujicich. Jednu z nejvétsSich moznych zabran vyuziti tohoto strategického piistupu lze
spatfit v jeho relativné vysoké finan¢ni narocnosti vzhledem k omezenym zdrojim dané
spole¢nosti, proto je realizace tohoto navrhu naplanovana az po urcitém case, kdy
se zacnou projevovat vysledky levnéjsich variant strategického rozvoje podniku
popsané v ramci nasledujicich kapitol 3.3 Navazani novych obchodnich koopera¢nich

vztahl a 3.4 Penetrace stavajicich trznich segment.

V rédmci tohoto hlavniho navrhu rozvoje spolecnosti Minibusy Vagner, ktery
je podporovan i dal$imi dvéma piedlozenymi navrhy, jsou stanoveny nasledujici
strategickeé cile:

- dosahnout 40% podilu trzeb ze sluzeb autobusové dopravy na celkovych

ro¢nich trzbach podniku za rok 2022

- vroce 2022 dosahnout celkovych rocnich trzeb podniku v hodnoté 2,5 mil. K¢.

Navrh na rozsifeni portfolia sluzeb zvoleného podniku o piepravu cestujicich

malokapacitnim autobusem je detailnéji popsan v nasledujicich podkapitolach, které
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jsou doplnény o casovy harmonogram, hodnoceni ofekavanych piinost v porovnani
s naklady realizace této strategie a v neposledni fad¢ o analyzu potencialnich rizik.
Soucasti této kapitoly je i plan piredpokladanych piijmi a vydaji spolecnosti Minibusy
Vagner sestaveny na obdobi 2019-2022.

3.2.1 Navrh na doplnéni vozového parku

Nutnou podminku realizace vySe popsané strategie rozvoje prepravnich sluzeb
spolecnosti Minibusy Vagner pfedstavuje rozSifeni vozového parku tohoto dopravce
o mensi autobus zajistujici pohodlnou a bezpecnou piepravu alespoii tficeti cestujicich.
Provedenim internetového prizkumu byly nalezeny celkem &tyti typy midibust, které

splituji zadanou podminku na minimalni pfepravni kapacitu, jedna se o:

Otokar NAVIGO T — 31+1+1 nebo 35+1+1 (Otokar, © 2013)

ISUZU Novolux — 31 sedadel (Autoline, 2019)

ISUZU Turquoise — 30+2 nebo 33+1 (ISUZU, © 2017)

SOR LH 9,5 — 34-35 cestujicich (SOR, 2019).

Pii jejich porovnani z hlediska parametrii a cen byly objeveny velmi vyhodné nabidky
prodeje ojetych vozidel téchto znacek. Jednalo se o n¢kolik predvadécich nebo mirné
ojetych modelt predevsim znacky ISUZU nebo Otokar s rokem vyroby 2015 a vys,
které¢ mély najeto do 150 000 km. Tyto moderné vybavené vozy souCasné spliiovaly
dalezitou emisni normu EURO 6 a jejich ceny se pohybovaly okolo 1,5 mil. K¢.
Jako ilustrativni piiklad byl vybran turisticky autobus Otokar NAVIGO za cenu
1 552 646 K¢ vcetné DPH (Autoline, 2019). Nicmén¢ ve chvili realizace tohoto navrhu

by musely byt vyhledany aktualné dostupné nabidky.

Pan Marek Véagner, jakozto fyzickd osoba podnikajici, ru¢i za zévazky autodopravy
celym svym majetkem, proto naprosto odmitd uvérové financovani a vzdy se spoléha
na své vlastni, poptipadé rodinné disponibilni zdroje. Z tohoto divodu se ve vSech
pfedloZzenych navrzich bere v uvahu pouze moZnost samofinancovani, coz vyrazné
brzdi rozvoj tohoto podniku. Vzhledem k témto okolnostem je rozsiteni vozového parku
nakupem malokapacitniho autobusu naplanovano na polovinu pfistiho roku, kdy podle

provedenych propocti ocekdvanych piijma a vydaji bude mit pan Vagner z vydélki
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autodopravy k dispozici 80% cast z pofizovaci ceny vozidla. K doplaceni zbyvajici
¢astky v hodnoté 300 000 K¢ poslouzi rodinné uspory, které budou postupné navraceny.
Soucasné se predpoklada, ze v tuto chvili bude dany podnik jiz platcem DPH, diky

¢emuz mu vznikne narok na odpocet DPH z kupni ceny vozidla.
3.2.2 Navrh na stanoveni ceny nové prepravni sluzby

Se zavedenim nové sluzby nepochybné souvisi i stanoveni jeji ceny. Stejné jako
u ostatnich ptepravnich sluzeb, které dany autodopravce nabizi, bude i cena piepravy
midibusem zakazniktim kalkulovana na zaklad¢é poctu ujetych kilometrd a celkové doby
¢ekani tidiCe v ramci realizace zakazky. Co se tyCe jednotkovych cen, bude cena
za kilometr stanovena na zaklad¢é kalkulace uplnych nakladi a cena za hodinu ¢ekani

fidice zlistane ve stejné vysi jako doposud, a to na hodnoté 150 K¢/hod.

Tabulka 22: Stanoveni jednotkové ceny nové pirepravni sluzby (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Piimé naklady 14,74 K¢
Pohonné hmoty 6,40 K¢
Piimy material 0,89 K¢
Pneumatiky 0,63 K¢
Ostatni pfimy material (olej, ostatni provozni kapaliny a maziva, filtry apod.) 0,26 K¢
Piimé mzdy 2,42 K&
Mzdy tidic¢a 2,17 K¢
Ostatni osobni naklady (8koleni, prohlidky, cestovni naklady apod.) 0,25 K¢
Odpisy 3,62 K¢
Opravy a udrZovani dopravnich prostiedki 0,43 K¢
Ostatni primé naklady 0,98 K¢
Nezavislé na dopravnim vykonu (silni¢ni dan, pojisténi, STK, apod.) 0,32 K¢
Zavislé na dopravnim vykonu (mytné, parkovani a jiné poplatky) 0,66 K¢
ReZijni naklady 2,59 K¢
Provozni rezie (myti a ¢isténi vozidel, povinna vybava, stérace, zarovky apod.) 0,23 K¢
Spravni r?iie (mzdy spravnich quéstnancﬁ, pronajem parkovaci plochy, telefonni 2.36 K&
a bankovni poplatky, ucetni, IT a jiné sluzby apod.) ’
Uplné vlastni naklady vykonu 17,33 K¢
Zisk (40 %) 6,93 K¢

CENA 24,26 K&
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V Tabulce 22 byl proveden nazorny vypocet jednotkové ceny za kilometr piepravnich
sluzeb malokapacitnim autobusem. Jednotlivé nékladové polozky v ramci kalkulace
byly stanoveny na zakladé odborného odhadu za spoluprace majitele zvolené
autodopravy. Nasledn¢ byla k uplnym vlastnim nakladim vykonu piipoctena ziskova
ptirazka, kterou pan Vagner urcil ve vysi 40 %. Konec¢na jednotkova cena prepravy
cestujicich malokapacitnim autobusem byla tedy po zaokrouhleni vysledné ¢astky

stanovena ve vysi 24 K¢/km.
3.2.3 Navrh na propagaci nové prepravni sluzby

Rozvoj podniku v oblasti rozsiteni stavajiciho portfolia sluzeb si zcela bezpodminecné
zada propagaci nového sluzby Vv podobé smluvni ptepravy osob malokapacitnim
autobusem. Prvnim krokem slouZicim pfedevsim k prezentaci této sluzby je uvefejnéni
dalezitgjSich informaci o rozSifené nabidce sluzeb na webovych strankach
spole¢nosti, kde by nemél chybét samotny popis sluzby, ptepravniho vozidla a jeho

vybaveni, véetné doplnéni o fotografie a cenu, za kterou je tato sluzba poskytovana.

Nejjednodussi a nejlevnéjsi formy propagace nové sluzby piedstavuji word-of-mouth
marketing a socialni sité. Sdélenim této skute¢nosti mezi rodinné pfislusniky, pratele,
zname a dalsi osoby, které se zajimaji o déni podniku, za¢ne tato zprava pronikat i mezi
SirSi vefejnost. V piipadé internetové komunikace je mozné prispévky na socialni siti
doplnit napiiklad o fotografie ¢i poutavé video, které potencidlni zakazniky tohoto
autodopravce zaujme na prvni pohled. Soucasné¢ mize firma provést analyzu klicovych
slov spojenych s internetovym vyhledavanim této konkrétni sluzby, na jejimz zakladé
navrhne specifickou kampan vramci PPC reklamy zajistujici efektivni zacileni

na zajemce o tuto prepravni sluzbu.

Poslednim, pfesto velmi vyznamnym doporuenim je primé kontaktovani stalych
zakazniki zvoleného autodopravce ztfad sportovnich klubli, Skol ¢i spolecenskych
a z4ajmovych spolkl, u nichz byl vramci provedeného vyzkumu odhalen velky
zajem o prepravu 30¢lennych skupin cestujicich. Jako vhodny zpiisob k obeznameni
téchto organizaci o rozSifeném portfoliu pfepravnich sluzeb se nabizi hromadné
rozeslani e-mailu, prostfednictvim n¢hoz probihd pravidelnd komunikace mezi témito

spolecnostmi.
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3.2.4 Postup a dopady implementace navrZené strategie

Postup realizace ptedlozeného navrhu na rozvoj ptepravnich sluzeb firmy Minibusy
Vagner kopiruje posloupnost vyse popsanych dil¢ich navrhli. Nicméné jak jiz bylo diive
zminéno implementace této strategie je naplanovana nejdiive na druhé Ctvrtleti ptistiho
roku, vzhledem k omezenym finan¢nim prostiedkiim zvoleného podniku, proto je nutné
pfed samotnym zacatkem opéctovné provést analyzu piimych konkurentii, zda nenastaly

vyrazné zmény predevsim z hlediska jejich nabidky sluzeb.

V ptipad€ ptiznivych vysledkll je mozné pfistoupit k vybéru vozidla s odpovidajici
prepravni kapacitou, pfi ¢emz musi byt majitel autodopravy obzvlasté opatrny, zejména
u ojetych vozii a jejich prodejci. Tato faze by neméla byt podceiiovana, protoze
potencidlni nésledky plynouci pfedevSim z nespolehlivosti a nedostateéné kvality
dopravniho prosttedku by mohly mit zasadni vliv na ¢innost i existenci daného
autodopravce. Z tohoto divodu by panu Markovi s vybérem spravného midibusu mohl
pomaci jeho otec, ktery je velmi technicky zalozen a ma dlouholeté zkuSenosti v oboru

dopravy.

Po koupi vozu je nutné provést viechny potfebné administrativni zalezitosti, predevsim
jeho registraci, respektive ptepis, uzavieni pojiSténi, zafazeni do majetku podniku
a urCeni danovych odpisi. SouCasné nesmi byt opomenuto zaplaceni zaloh
na silni¢ni dail za tento viiz a jeho zahrnuti do pfiznani o silni¢ni dani. Za vSechny tyto
ukony bude odpovédny sam majitel této autodopravy. DalS§im krokem k usp&Snému
zafazeni tohoto druhu pfepravnich sluzeb do nabidky zvoleného autodopravce
je rozhodnuti majitele o jednotkové cené¢ nové sluzby a proskoleni fidi¢t ohledné
fungovani a uZzivani tohoto vozidla, spole¢né¢ s provedenim zkuSebnich jizd. Tuto

¢innost bude mit na starosti pan Vagner st.

Nezbytnou soucast tohoto procesu predstavuje také prezentace a propagace rozsifeného
portfolia sluzeb. Jednotliva opatieni byla popsana jiz v samotném navrhu, nicméné je
potieba jim na tomto misté pfifadit odpovédné pracovniky. Na tvorbé fotografii, videa
a dalsich podkladt potiebnych k aktualizaci webovych stranek a profilu na socialni siti
Facebook se budou podilet vSichni ¢lenové rodiny zapojeni do fungovani autodopravy.

Jako odpovédnd osoba za jejich zvefejnéni a propagaci na socidlni siti bude urcen
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pan Ptremysl, spravce facebookového profilu, ten bude povéfen i spravou novych
reklamnich kampani na internetu. Soucasné bude kontaktovan externi IT pracovnik
s prosbou 0 provedeni zmén na webovych strankach spole¢nosti. Po jejich aktualizaci
slecna Petra elektronicky kontaktuje stalé zakazniky o rozsifeni piepravnich sluzeb

tohoto autodopravce.

V Tabulce 23 je piehledné popsan ¢asovy harmonogram implementace navrzené

strategie rozvoje sluzeb firmy Minibusy Vagner.

Tabulka 23: Casovy harmonogram realizace strategie rozsifeni portfolia sluzeb

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cinnost Termin
Aktualizace provedené analyzy konkurence 1.—7. Gervna 2020
Vybér a koupé malokapacitniho autobusu 8. —30. ¢ervna 2020
Administrativni ¢innosti spojené se zafazenim vozu do uzivani 1. - 31. cervence 2020
Tvorba fotografii, videa a dalsich podklada 1. - 5. gervence 2020
Aktualizace webovych stranek spolec¢nosti 6. — 19. ¢ervence 2020
Kontaktovani stalych zakaznikt 20. Cervence 2020
Propagace sluzby na socialni siti a v rdmci PPC reklamnich kampani od 20. ¢ervence 2020
Proskoleni a zkusebni jizdy fidica 15. —31. ¢ervence 2020

Niaklady na realizaci navrZené strategie

Implementace dané strategie s sebou piinasi velmi vysoké pofrizovaci naklady, jejichz
nejpodstatnéjsi cast tvofi kupni cena malokapacitniho autobusu. Tato ¢astka bude
do prehledu o ocekavanych pi{jmech a vydajich vstupovat v podobé odpist
dlouhodobého majetku. Mezi dals$i jednorazové ndklady se tadi spravni poplatek
za prepis vozidla, odména externimu IT pracovnikovi za aktualizaci webovych stranek,
mzda sleCny Petry za elektronické kontaktovani stalych klientlh a mzda pana Vagnera st.
za proSkoleni fidici o fungovani a wuzivani nového vozu. Vypocet celkovych
pofizovacich nakladi na realizaci této strategie je proveden v Tabulce 24 a jejich

hodnota ¢ini téméf 1 230 000 K¢.

Co se ty¢e provoznich naklada ptimo souvisejicich s realizaci tohoto navrhu, byla jejich
ro¢ni vyse stanovena na castku 32 840 K¢&. Jedna se o pravidelné poplatky za zakoupené

vozidlo a naklady souvisejici s propagaci nove nabizené sluzby.
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Tabulka 24: Naklady na implementaci strategie rozsiieni portfolia sluZeb (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jednorazové naklady

Cena za jednotku Celkova cena
Kupni cena vozidla (bez DPH) 1226 590 K¢ 1226 590 K¢
Prepis vozidla 800 K¢ 800 K¢
Aktualizace webovych stranek 1000 K¢ 1000 K¢
Kontaktovani stalych zédkaznikli 100 K¢/hod 300 K¢
Proskoleni a zkuSebni jizdy fidica 130 K¢/hod 1300 K¢
Celkem 1229 990 K¢
Ro¢ni provozni naklady
Silni¢ni dan 5 760 K¢/rok 5760 K¢
Pojisténi vozidla 15 000 K¢&/rok 11700 K¢
STK a méfeni emisi 3380 K¢/rok 3380 K¢
PPC reklama 500 K¢&/mésic 6 000 K¢
Sprava reklamnich kampani a facebookového profilu 500 Ké/mésic 6 000 K¢
Celkem 32 840 K¢

S kontinualnim ristem dopravnich vykoni a trzeb, coZ je hlavnim cilem implementace
této strategie, souvisi i navySovani vydaji zvoleného autodopravce zejména v oblasti
spotfeby pohonnych hmot, plateb mytného, mezd fidi¢u ¢i vydaji na udrzbu a opravu
vozidel. Vyse téchto vydaju byla stanovena odbornym odhadem ve spolupraci s panem
Vagnerem a stejné jako piijmy plynouci z implementace piedlozené strategie zahrnuta
do ptehledu o ocekavanych penéznich tocich tohoto podniku v obdobi 2019-2022
(viz podkapitola 3.2.5).

Ocekavané prinosy realizace navrzené strategie

Z nefinan¢niho hlediska piindsi rozSifeni stavajiciho portfolia sluzeb zvoleného

podniku ptinosy v podobé¢:

- vytvoreni konkurenéni vyhody oproti autodopravciim nabizejicim pfepravu osob
klasickymi autobusy

- diverzifikace sluzeb dané firmy zajiStujicich efektivni pfepravu az 30 clennych
skupin cestujicich

- moznost realizace vétSiho poctu zakazek rozsitenim vozového parku.
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Ke zhodnoceni finan¢nich prFinosi tohoto hlavniho strategického planu, ktery
je podporovan i zbyvajicimi dvéma navrhy je nutné provést vétsi mnozstvi propocti
a stanovit n¢kolik pfedpokladt. Prvnim piedpokladem je, ze firma si v letech 2021
a 2022 udrzi stejnou vysi trzeb jako za rok 2020, predevsim diky navazani spoluprace
S vybranymi cestovnimi kanceldfemi a sportovnimi kluby a efektivni internetové

propagaci svych sluzeb.

Kur¢eni primérné hodnoty zakazky realizované malokapacitnim autobusem, byly
pievzaty tdaje z minibusové dopravy, tzn. primérnd vzdalenost 220 km a cekaci doba
3 hodiny na jednu zakdzku. Pfi stanoveni ceny 24 K¢/km za novou sluzbu bude tedy

pramérnd hodnota zakazky z oblasti autobusové dopravy €init 5 730 K¢.

V roce 2020 (srpen — prosinec) se predpoklada, ze nové piepravni sluzby zacne
pravidelné vyuZzivat 8 organizaci, a to pfedev§im soucasni stali klienti dopravce, kteti
projevili velky zajem o tyto sluzby, a to v priméru Skrat v tomto obdobi. Soucasn¢é se
oc¢ekava poptavka po jednorazovém vyuziti novych sluzeb od dalSich osob, ¢i
organizaci, které jiz v minulosti vyuZzily sluzeb tohoto autodopravce, nebo se o tomto
autodopravci dozvédély od svych znamych, nebo na internetu. V tomto piipadé

se v 2020 ocekava realizace prumérné 6 zakazek mésicné.

Pro nasledujici roky 2021 a 2020 se oc¢ekava kazdorocni zvySeni poctu stalych klienti
a obchodnich partner o 3 organizace. Souhrnné se u této klientely ocekava vyuZivani
sluZzeb tohoto autodopravce 8krat rocné. Co se tyce jednordzovych akci, v priméru se

piedpoklada realizace 8 zakdzek mésicné.

Ztéchto vySe zminénych predpokladii a odhadd byly vypocéteny rocni trzby
plynouci z roz$ifeni stavajiciho portfolia sluzeb zvoleného autodopravce a zaneseny
do Tabulky 25. Vyse ocekavanych celkovych trZzeb podniku za rok 2022 byla
odhadnuta na 2 799 468 K¢, coz odpovida stanovenému cili alespont 2,5 mil K¢.
Zaroven byl splnén 1 druhy cil, podil trzeb plynoucich z nové prepravni sluzby ¢ini

zhruba 42,6 % na celkovych trzbach za rok 2022.
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Tabulka 25: Odhad budoucich trZeb spole¢nosti za rok 2020-2022
(Zdroj: Vlastni Zpracovani)

2020 2021 2022
Minibusova doprava 1607 628 K¢ 1607 628 K¢ 1607 628 K¢
Autobusova doprava 401 100 K¢ 1054 320 K¢ 1191 840 K¢
Trzby celkem 2008 728 K¢ 2 661 948 K¢ 2799 468 K¢
Podil autobusové dopravy na trzbach 19,97 % 39,61 % 42,57 %

Potencialni rizika realizace navrZené strategie

Jako nejvétsi rizika tohoto pfedlozeného navrhu, kterym je potieba vénovat dostate¢nou

pozornost, byly identifikovany:

AA

- zaméreni konkurence na rozsifeni jejich portfolia o stejnou prepravni sluzbu
- koupé nespolehlivého vozu v nedostate¢né kvalité

- nedostateény pocet Fidicu k zajiSténi vétSiho mnoZzstvi dopravnich vykonii.

Opatieni pro prvni dvé rizika byla zminéna jiz v popisu implementace piedlozeného
navrhu. Pfed samotnym zacatkem je nutné provést analyzu konkurence, zda nedoSlo
k podstatnym zméndm v jejich nabidce sluzeb a v ptipadé rozhodnuti koupit ojety viz
se zaméfit pouze na autorizované prodejce a pii vybéru detailné prozkoumat technicky
stav vozidla. Co se tyce tfetiho rizika, bude-li se poptavka po rozsiteni pfepravnich
sluzeb zvoleného autodopravce vyvijet podle ocekavanych plant, bude nutné v roce
2021 posilnit tym fidict, alespon o dva ¢leny. Vzhledem k obecnému nedostatku fidict

by mél pan Végner fesit tuto situaci s dostate¢nym piedstihem.
3.2.5 Plan predpokladanych pFijmi a vydaji

Nasledujici Tabulka 26 obsahuje souhrnné zpracovani ocekavanych piijma a vydaji
plynoucich z realizace ptedlozenych navrhl za 2019 — 2022. Rok 2018 je pouzit jako
vychozi pro mozné zhodnoceni finan¢ni situace zvoleného podniku. Vyse ofekavanych
pfijmi za jednotlivé roky byly stanoveny v ramci jednotlivych navrhii. Vyvoj
vydajovych polozek byl zpracovan na zaklad¢€ konzultace s vedenim zvoleného podniku

a jejich odbornych odhadech vzhledem ke zku$enostem v oboru.
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Tabulka 26: Prehled o¢ekavanych piijmi a vydaji

(Zdroj: Vlastni Zpracovani)

Rok 2018 2019 2020 2021 2022
Piijmy (celkem) 993 288 K& | 1 129 386 K& | 2 008 728 K& | 2 661 948 K& | 2 799 468 K&
P“medf) ;‘;;wusove 993 288 K& | 1129 386 K& | 1607 628 K& | 1 607 628 K& | 1 607 628 K&
Prijmy z autobusové - -l 401 100 K& | 1054320 K& | 1191 840 K&
dopravy
Vydaje 458 124 K& | 527423 K&| 991 660 K& | 1259 101 K& | 1352 143 K&
Mzdy 168300 K&| 188607 K&| 288605 Ke| 393968 K&| 425519 K&
Vykonova spotieba 289 824 K&| 338816 K&| 703055Ke| 865 133KE| 926 624 K&
R"Zd‘; ‘;‘yf’;;jpi“’my 535164 K&| 601963 K& | 1017068 K& | 1402 847 K& | 1447 325 K&
Odpisy - Mercedes 398473 K&| 398473 K&| 398473 K&| 398 473 K& -
Odpisy - autobus - -| 134925KE| 272916 K¢| 272916 K&
Uplatnmiana’vyse ztraty ) ) ) 1106 500 K&
z minulych let
Dil¢i zaklad dané nebo
ztrata ze samostatne 136 600 K&| 203400 K&| 483 600 K&| 731400 K& | 1067 900 K&
Cinnosti (zaokrouhleno
na cela sta KC dol)
Daii z piijmi FO 20490 K&| 30510KE|  72540KE| 109710 KE| 160 185 K&
Zisk po zdanéni 116 110 K& | 172890 K&| 411060 K&| 621690 K&| 907 715 K&
Splitka otci 200000 K&| 200000 Ke| 300000 Ke| 300000 KE| 300 000 K&

Disponibilni zistatek

334478 K¢ 705 931 K¢ 97 813 K& 1090950 K¢ 2 078 089 K¢

na bankovnim uétu

Po zahrnuti odpisti a moZnosti uplatnit danovou ztratu z minulych let do sestaveného
planu piijmul a vydajh byl stanoven dil¢i zéklad dan€ ze samostatné ¢innosti a vySe dané
z ptijm0 fyzickych osob pro jednotlivé roky v obdobi 2019-2022. Rozdilem téchto
dvou ¢astek byl vypocten predpokladany zisk spolecnosti, ktery kazdorocné viditelné
nartstd. Podle provedenych propocti by mél realizaci vSech piedlozenych navrht
souhrnny zisk podniku po zdanéni dosdhnout v nasledujicich 4 letech, tedy do konce

roku 2022, vyse piiblizné 2,1 milionu K¢&.

Soucasn¢ byl sledovan ocekavany tok penéznich prostiedkii, podle kterého by podnik

pana Vagnera mél na konci roku 2022 disponovat ¢astku zhruba 2 miliony K¢.
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3.3 Navazani novych obchodnich kooperacnich vztahi

Nad ramec strategickych pfistupu, které piimo vyplynuly z matice hodnoceni
internich a externich faktorti, je vzhledem K identifikovanému zajmu vybranych
regionalnich cestovnich kancelafi 0 zajisStovani sluzeb prepravy mensich skupin
cestujicich rozpracovan a zhodnocen navrh rozvoje spolecnosti Minibusy Vagner

v oblasti navazani spoluprace s témito spole¢nostmi.

Jak jiz bylo zminéno V teoretické Casti prace, strategie kooperace ptredstavuje vhodnou
a Casto vyuzivanou variantu strategického smétfovani malych podnikl, které nemaji
dostatek finanénich prostfedkt k dosazeni vlastnich uspéchii. Z tohoto dtiivodu je tento
navrh vyuzit jako podplrna strategie k moznosti realizace budouciho rozvoje zvoleného
podniku Vv oblasti rozsifeni stavajiciho portfolia piepravnich sluzeb (viz kapitola

3.2 Rozsiteni stavajiciho portfolia sluzeb spole¢nosti).

Soucasné je mozné na tuto navrzenou variantu strategického smérovani pohlizet
z pohledu podniku pana Vagnera jako na strategii rozvoje trhu, pii které byl
pro soucasnou nabidku ptepravnich sluzeb daného autodopravce identifikovan potencial

roz$iteni v ramci B2B trhu 0 novy zakaznicky segment v podobé¢ cestovnich kancelafi.
V ramci tohoto navrhu rozvoje spolecnosti Minibusy Vagner jsou stanoveny
nasledujici cile:

- vroce 2020 navéazat spolupraci se 3 cestovnimi kancelaremi

- dosahnout 10% podilu hodnoty realizovanych zakazek z navazané spoluprace
s cestovnimi kancelafemi na rofnich trzbach podniku plynoucich

Z minibusové dopravy za rok 2020

V nésledujicich podkapitolach je ptedloZzeny navrh navézani novych obchodnich
vztahl s cestovnimi kancelafemi podrobnéji rozpracovan, vcetné sestaveni Casového
harmonogramu, zhodnoceni pifedpokladanych dopadi 1 analyzy moZnych rizik

realizace této strategie.
3.3.1 Navrh novych obchodnich partneru

Za potencialni obchodni partnery spole¢nosti Minibusy Vagner byly vybrany regionalni

cestovni kancelafe, jejichz sidlo se nachazi v okresech putisobeni zvolené firmy.
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V nasledujicich odstavcich jsou struéné predstaveny zejména cestovni kancelafe, které

jiz v ramci provedené¢ho vyzkumu projevily zdjem o zajiStovani sluzeb minibusové

dopravy. Jejich seznam je rozsifen také 0 dalsi oslovené spole¢nosti, od nichz nebyly

predevsim z divodu vysokého pracovniho vytizeni majiteld ziskany dostatecné

informace k dané problematice, avSak s piihlédnutim K jejich specializaci se jevi jako

vhodni aspiranti k navazani obchodnich kooperac¢nich vztahti s danym autodopravcem.

Mezi vybrané¢ cestovni kancelafe k moZnému navazani obchodni spoluprace

se spolecnosti Minibusy Vagner se radi:

Amalkatour — cestovni kancelai se sidlem v Blansku, ktera se specializuje

na pobytové zajezdy do Chorvatska (Amalkatour, © 2019)

Columbus cestovni kancelaf s.r.o. — sidli ve Vyskové a nejvétsi potencial
spoluprace lze spatfit predevSim u pfepravy cestujicich v ramci jednodennich
vylett po Ceské republice a do sousednich statii (Cestovni kancelai Columbus)
Cestovni kancelai STEEL TOUR s.r.o. — sc¢ sidlem v Blansku, zaméiena
na poradani pobytovych zdjezdl do Chorvatska a pozndvanich zajezdi po Evropé
(Steel Tour s.r.o., © 2019)

K&M Tour s.r.o. — cestovni kancelat s pobo¢kami v Boskovicich a Olesnici,
mozna spoluprace v podobé piepravy cestujicich do termalnich 14zni a v rdmci
tuzemskych i zahrani¢nich poznavacich zajezdu (K&M tour)

Slunce&Snih — cestovni kancelat z Boskovic, ktera kromé predprodeje zajezdi
velkych cestovnich kancelaii pofadd poznavaci a wellness zijezdy po Ceské
republice a okolnich evropskych statech (Slunce&Snih)

Miklas Tour — cestovni kancelai sopravdu mnoholetou tradici se sidlem

Vv Prostéjove, specializujici se na zahrani¢ni poutni zajezdy autobusovou, nebo

leteckou dopravou (MIKLAS TOUR)

CK VLHA - rodinny podnik sidlici v Prostéjove, potencial vzajemné spoluprace
V ramci tuzemskych i zahrani¢nich outdoorovych zdjezdi béhem celého roku
(CK VLHA, 2017)

CK Rajbas - Outdoor Travel s.r.o. — cestovni kancelai z Lelekovic, okres

Brno-venkov, zaméfend na zahrani¢ni outdoorové zajezdy po celém svété

(CK RAJBAS Qutdoor Travel, 2019).
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3.3.2 Postup a dopady implementace navrZené strategie

Vzhledem k podminkam spoluprace, které byly identifikovany v ramci provedeného
vyzkumu, je osloveni cestovnich kancelaii doporuceno az ve chvili, kdy bude dany
autodopravce patiit mezi platce DPH. V navaznosti na realizaci strategie penetrace
stavajicich trznich segmenti (viz kapitola 3.4) se nutnost registrace k této dani ocekava
ve ¢tvrtém Ctvrtleti leto$niho roku, proto je zacatek implementace predlozeného navrhu
naplanovan na listopad 2019. Casovy harmonogram realizace je struéné popsan

v Tabulce 27.

Tabulka 27: Casovy harmonogram realizace strategie kooperace

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cinnost Termin
Tvorba e-mailu a vyhledani kontaktt 1. - 3. listopadu 2019
Elektronické osloveni vybranych spoleénosti 4. 5. listopadu 2019
Telefonické ovéfeni zajmu 11. - 15. listopadu 2019
Upfesnéni podminek spoluprace 18. listopadu — 20. prosince 2019

V piipadé, Ze by se pan Vagner rozhodl pro realizaci tohoto ndvrhu, je nutné povéfit
administrativni pracovnici, sle¢nu Petru, pfipravou reprezentativnino e-mailu, ktery
poslouzi k navazani prvniho kontaktu mezi autodopravcem a vybranymi cestovnimi
kancelafemi. Na detailni podobé a obsahu by se méla domluvit s vedoucimi pracovniky
tohoto podniku, tedy se samotnym majitelem a jeho otcem. Soucasné si musi dohledat
kontakty (e-mail a telefonni ¢islo) na jednotlivé spole¢nosti, poté muze pfistoupit

k rozeslani pfipraveného e-mailu.

Zhruba po tydenni proluce je doporuceno telefonicky kontaktovat dané cestovni
kancelate. Provedenim téchto hovort pracovnice Petra ovéfi, zda oslovené spole¢nosti
e-mail obdrzely a vénovaly mu svoji pozornost, muze také doplnit urcité¢ informace,
nebo zodpovédét individualni dotazy, avSak hlavnim ucelem je zjisténi z&4ymu dané
spolecnosti o navazani obchodni spoluprace. V piipadé kladné reakce je vhodné
se domluvit na realizaci osobni schlizky, kde budou dohodnuty detaily a podminky

vzajemné spoluprace.
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V ramci osobni schlizky, které se ucastni sle¢na Petra a jeden z vedoucich pracovniki,
je nutné se dohodnout na vsech podstatnych nalezitostech, jako jsou ceny
poskytovanych sluzeb, platebni podminky a dal$i prava a povinnosti obou smluvnich
stran. Mezi partnery by mély byt dohodnuty piesné a jasné podminky zarucujici

bezproblémovou spolupraci, proto je vhodné mit sepsanou ramcovou smlouvu.
Niéklady na realizaci navrZené strategie

Tento navrh ptedstavuje velmi levnou variantu rozvoje spolecnosti Minibusy Vagner.
S jeji implementaci jsou spojené pouze velmi nizké néklady, jejichz maximalni ¢astka
byla stanovena na 7 400 K¢, viz Tabulka 28. Do ptimo souvisejicich nakladu byla
zahrnuta mzda administrativni pracovnice za pfipravu a kontaktovani vybranych
potenciadlnich obchodnich partner a soucasné néklady na realizaci osobnich schiizek,
do nichz byla zahrnuta mzda pracovnikli, provoz automobilu a tisk potiebnych
dokumenti. Do hodnoty celkovych nédkladii byla zapoctena maximalni vySe nakladt

na realizaci osobnich schuizek, tzn. na uskuteénéni schizek se vSemi oslovenymi

spole¢nostmi.
Tabulka 28: Naklady na implementaci strategie kooperace
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Cena za jednotku Celkova cena
Ptiprava a kontaktovani vybranych cestovnich kancelari 100 K¢/hod 1000 K¢
Realizace osobnich schiizek 800 K¢/schlizka 6 400 K¢
Celkem 7400 K¢

Vzhledem k o¢ekavanému rustu dopravnich vykond a piijmi podniku implementaci
této strategie se soucasné predpokladd i narlst jeho vydaji, a to zejména za pohonné
hmoty, mytné a mzdy vykonnych pracovnikl. Jejich vySe byla stanovena odbornym
odhadem ve spolupraci s majitelem autodopravy a stejné jako predpokladané piijmy,
které jsou vypocteny nize, jsou i vydaje zahrnuty do planu ocekavanych ptijmi a vydaji

(viz podkapitola 3.2.5).
Ocekavané prinosy realizace navrzené strategie

Ke zhodnoceni pfinosii navrzené strategie navazani novych obchodnich koopera¢nich

vztaht Ize pfistoupit ze dvou hledisek.
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Mezi nefinan¢ni prinosy implementace tohoto navrhu lze zaradit:
- zajiSténi novych stalych odbérateli sluzeb podniku
- zmirnéni sezonniho vlivu na pocet prijatych zakazek béhem roku vzhledem

k celoro¢ni nabidce zajezdl cestovnich kancelatfi a pribehu jejich hlavni sezony

V letnich mésicich.

Z financ¢niho pohledu jde predevsim o:
- Splnéni vytyCenych cilii v rdmci navrzeného strategického planu, které zajisti trvaly
prijem podniku nezavisle na realizaci dalSich zakazek

- zvySeni celkovych trzeb plynoucich z minibusové dopravy.

Cilem tohoto navrhu je v roce 2020 navézat spolupraci se 3 cestovnimi kancelaremi.
Vzhledem K jejich nabidce sluzeb se o¢ekava, ze budou ptepravni sluzby autodopravce
vyuzivat nejen v oblasti tuzemské dopravy, ale také do zahranici, predevSim
do sousednich statd, pripadné do jinych statd Evropy. Na zaklad¢ propocti vzdalenosti
mezi sidlem autodopravce a danymi misty byla stanovena primérnad piepravni
vzdalenost v ramci jedné zakazky na 642 km. Soucasné se predpoklada, ze ve vétsing
ptipadt ptijde o jednodenni akce, kde bude primérna délka ¢ekani fidice Cinit 4 hodiny.
Z téchto odhadt vyplyva ocekavana hodnota prumérné zakazky minibusové prepravy
realizované v ramci spoluprace s cestovnimi kancelafemi, a to ve vysi 14 724 K¢.
Soucasné byla na zaklad¢ vysledki provedeného vyzkumu zaméfeného na vybrané
cestovni kancelafe a s pfihlédnutim k nabidce jejich sluzeb stanovena primérna
frekvence vyuziti sluzeb daného autodopravce. O¢ekava se, Ze v primétu vyuzije kazda
cestovni kancelat sluZzeb minibusové dopravy Etyrikrat za rok.

Z téchto provedenych propoctit vyplyva, Ze spolupriace s cestovnimi kancelaifemi
prinese vroce 2020 zvolenému podniku trzby v hodnoté 176688 K¢,
coz predstavuje zhruba 12 % z celkovych trZeb plynoucich z minibusové dopravy
za rok 2020 (viz Tabulka 29). Stanoveny cil dosazeni alesponn 10% podilu hodnoty
téchto zakazek na celkovych trzbach plynoucich z minibusové dopravy za rok 2020

je tedy splnén.

119



Tabulka 29: Finanéni piinos realizace strategie kooperace

(Zdroj: Vlastni Zpracovani)

2020
Ocekavané trzby plynouci z realizace strategie trzni penetrace 1430 940 K¢
Hodnota zakazek v ramci spoluprace s cestovnimi kancelaremi + 176 688 K&
Trzby celkem 1607 628 K¢

Potencialni rizika realizace navrZené strategie

V ramci tohoto navrhu byla rozpoznana nésledujici rizika:

- zmareny potenciil obchodniho partnerstvi

- neplnéni dohodnutych podminek ze strany cestovnich kancelari.

Prvni rizikovy faktor je spojen se ztratou zajmu cestovnich kanceldii o vyuzivani sluzeb
nabizenych zvolenym autodopravcem. Nicméné v tomto piipadé neni doporuceno zadné
opatieni, protoze dané riziko je pro podnik akceptovatelné. Redlny dopad rizika
na spolecnost predstavuje pouze vynalozeni ndkladli na kontaktovani cestovnich

kancelafi.

Co se tyce druhého rizika, bylo jiZ opatfeni na jeho eliminaci naznaceno v postupu
implementace tohoto navrhu. Pfed pocatkem vzajemné spoluprace se firmy musi piesné
a jasn¢ dohodnout na vSech pravech a povinnostech, které je vhodné pisemné sepsat

do ramcové smlouvy, jen v takovém piipad¢ je neplnéni ur¢itych podminek dolozitelné.
3.4 Penetrace stavajicich trznich segmentii

V ramci tohoto navrhu, ktery je postaven na vyuziti té nejjednodussi a zaroven nejméné
rizikové formy trzné intenzivni strategie, pijde o hlubsi proniknuti spolecnosti
Minibusy Vagner se svoji stavajici nabidkou sluzeb na soucasné trhy a to jak z pohledu
geografického, tak 1 z hlediska konkrétnich zakaznickych segmentt. Jak jiz bylo feceno
V teoretické Casti prace, zvoleny autodopravce musi vtomto piipadé predevSim
zintenzivnit a zefektivnit marketingovou komunikaci, jejiz nedostatky byly odhaleny
jiz v analyze interniho prostiedi tohoto podniku. Soucasné by méla spolecnost Minibusy
Vagner vyuzit identifikovanou pfilezitost v podobé potencialu rozvoje trzniho podilu

V okrese Prostéjov.
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S timto strategickym zamérem velmi vyznamné souvisi i hrozba v podobé¢ existence
velkych a silnych konkurentli v prostéjovském a vyskovském okrese. Tu je mozné
alespon zc€asti eliminovat vyzdvizenim silnych stranek zvoleného podniku. Jedna
se predevsim 0 kvalitu poskytovanych sluZeb, coz je mozné vyjadfit ochotou,
individudlnim pfistupem pana Vagnera k zakaznikim, spolehlivosti a zodpovédnosti
fidict s dlouholetou praxi v oboru a jejich sluSnym a milym jedndnim s cestujicimi.
Zaroven tento autodopravce velmi dba o kvalitu vozového parku spolecnosti, coz
dokazuje dobry technicky stav a Cistota obou vozidel, zejména pak novy moderni
minibus s nadstandardnim vybavenim zajistujici komfortni pfepravu az 20 cestujicich.
U téchto pozitivnich vlastnosti pfedstavuje pouze drobnou nevyhodu jejich
davéryhodnost. Prizkum zaméfeny na stalé klienty tohoto podniku jejich skutecnost
bezesporu prokazal, nicméné potencidlni zékaznici nemusi t€émto slibam uvéfit, dokud
se o nich nepiesvéd¢i osobné. Rozvoj podniku v této oblasti podporuje i uéelnost
minibusi k prepravé menSich kolektivii, udrzovani pratelskych vztahti spole¢né
S nabidkou cenového zvyhodnéni pro stalé klienty a relativné kratkd vzdalenost mezi

potencidlnimi zakazniky z vybranych okrest a sidlem zvolené firmy.

Vzhledem ke své jednoduchosti a nizké finanéni naro¢nosti ma implementace
této funkcni strategie slouZit spolecnosti Minibusy Vagner predev§im ke zvySeni jejich
trzeb a souCasnému zajiSténi vét§tho mnoZstvi finan¢nich prostiedki v co nejblizsi
dobg, tak aby je firma mohla nasledné vyuzit k investovani do rozvoje poskytovanych

sluzeb (viz kapitola 3.2 Rozsiteni stdvajiciho portfolia sluzeb spolecnosti).

V ramci tohoto navrhu rozvoje spolecnosti Minibusy Vagner jsou stanoveny
nasledujici cile:

- dosahnout v souhrnu 45% podilu hodnoty realizovanych zakazek z okresiu

Prostéjov a VySkov na ro¢nich trzbach podniku plynoucich z minibusové

dopravy do konce roku 2020
- zvySit ro¢ni trzby podniku plynouci z minibusové dopravy do konce roku 2020
0 40 % oproti roku 2018.
Nadchazejici podkapitoly podrobnéji popisuji jednotlivé kroky vedouci k dosazeni
stanovenych cili, na néZ navazuje sestaveni Casového harmonogramu, posouzeni

nakladi, pfinost a rizikovych faktorii navrhovanych zmén.
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3.4.1 Navrh na vyuziti pfimého marketingu k osloveni potencidlnich klienti

Jednou z nejlevnéjsich variant zvySeni poctu realizovanych zakazek a zajisténi novych
pravidelnych zakaznikt pfedstavuje piimé osloveni konkrétnich organizaci z regionu
pusobeni zvoleného autodopravce. Vzhledem Kk tomu, Ze v blanenském okrese ma
podnik jiz vybudovanou dostatecnou stalou klientelu, m¢l by se zaméfit zejména

na sportovni kluby, zdjmové spolky a skoly nachdzejici se v okrese Prostéjov a Vyskov.

Doposud se panu Viagnerovi nejvice vyplatilo zajisStovat pravidelnou piepravu
pro sportovni kluby, jez v pribéhu sezény vyjizdi na venkovni zipasy po celé
Ceské republice. Z tohoto diivodu lze doporugit prioritni osloveni sportovnich klubii
z prostéjovského a vyskovského okresu, které se specializuji na letni, ptipadné zimni
sporty a kromé mistnich a regionédlnich utkéni ¢i soutézi se Ucastni i dalSich akci
ve vzdalengjSich méstech nasi republiky nebo jinych evropskych stati. Tabulka 30
obsahuje seznam vybranych sportovnich klubt, jimz by mohl byt zaslan hromadny
e-mail s ptedstavenim spole¢nosti Minibusy Vagner a ji poskytovanych ptepravnich

sluZeb, které miiZze témto organizacim zvoleny autodopravce nabidnout.

Soucasné se sportovnimi kluby bylo provedeno internetové vyhledavani spolecenskych
a z4jmovych spolkli z vybranych regiond, avSak v tomto piipadé bylo nalezeno jen
velmi malo potencidlnich zajemcti o sluzby zvoleného autodopravce. Jedna se o Majak
SVC Vyskov, Hanacky folklorni soubor pisni a tancti Trnka Vyskov a né&kolik
skautskych stfedisek z vySkovského a prostéjovského okresu. Nicméné vSechny
zminované spolky se soustfedi pfedevSim na vypravy a akce v misté svého plisobenti,
ptipadné v blizkém okoli, coZ pro pana Vagnera neptedstavuje zcela vyhodné zakazky,
proto se nedoporucuje piimé osloveni téchto organizaci ani navazéni pravidelné

spolupréce.

Kromé zminénych sportovnich klubii sidli ve vybranych regionech i velké mnozstvi
Skol, na které je mozné lehce dohledat kontakty a hromadné je oslovit. Nicméné
z ptedeslych zkuSenosti tohoto podniku vyplyva, Ze Skolni kolektivy vyuZivaji
pfepravni sluzby autodopravcii pfevazné na kratké vzdalenosti, coz ma za nasledek
nizkou primérnou hodnotu téchto zakazek a v nekterych ptipadech dokonce blokaci
minibusu, ktery mohl byt v dany okamzik Iépe vyuzity. Z tohoto divodu by bylo

vyhodnéjsi kontaktovat vybrané skoly az po vyjadieni oslovenych sportovnich klubti.
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Tabulka 30: Seznam vybranych sportovnich klubi

(Zdroj: Vlastni zpracovani podle webovych stranek organizaci)

Niazev Popis Kontakt
Okres Prostéjov
LHK Jesttabi Prostéjov Hokej — muzi (A-tym) stefan.zigardy@Ilhkjestrabi.cz

SK Prost&jov 1913

Hokej — mladez (9 tymit)

hokej@skprostejov1913.cz

HC Grewis Plumluv

Hokej — muzi

muzikant@grewis.cz

1. SK Prostéjov

Fotbal — muzi, dorost, zaci
ptipravky (15 tymut)

sekretariat@1skprostejov.cz

FBC Playmakers Prostéjov

Florbal (3 tymy)

michal.sobecky@centrum.cz
zbranek.radim@gmail.com

Basketbal — ptipravka, zaci, kadeti,

BCM Orli Prostéjov juniofi, mladi muz (8 tymir) vymazalvaclav@gmail.com
TJ OP Prost&jov Basketbal — divky (8 tym1) romank@tjopprostejov.cz
VK Prostéjov Volejbal — divky (7 tymu) peter_goga@centrum.cz

tkplus@volny.cz

Atleticky klub Prostéjov

Sportovni stiedisko atletiky
a pripravka

d.ovecka@seznam.cz
davidsustr@gmail.com

Okres VySkov
MBK Vyskov Hokej — Zaci a ptipravka (6 tymi) mbkvyskov@seznam.cz
. Fotbal — dorost, Zaci a pfipravka I
MFK Vyskov (14 tymi) nojbin@centrum.cz
Orel Vyskov Atletika (4 tréninkové skupiny) orlikvyskov@seznam.cz
AK AHA Vyskov Atletika - Sk.OIk.a’vPrlpraVIfa’, deti, ahavyskov@seznam.cz
dorost, juniofi a dospéli
BK Vyskov Basketbal (11 druzstev) basket@vyskov.cz
SK Trasko Moderni gymnastika Q.suchomelova@seznam.cz

TJ Sokol Judo Dédice

Judo

kontakt@judo-dedice.cz

SK Lamkra

Potapéni v Chorvatsku

lambert.lamkra@gmail.com
veronika@lamkra.cz

3.4.2 Navrh na zlepSeni internetové propagace spole¢nosti

Oproti pfedchozimu navrhu je tato zména v marketingové komunikaci zvolené

spoleCnosti zamétena predevSim na osloveni potencidlnich zakazniki tohoto
autodopravce zitad soukromych osob a podnikatelskych subjekti. U téchto
zékaznickych segmentil se ocekava, ze svoji potiebu po zajisténi sluzeb osobni dopravy
uspokoji bud’ oslovenim piepravce, kterého znaji ze svého okoli, anebo vyhledanim

vhodného autodopravce na internetu, kde se ukryva nepteberné mnozstvi informaci
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a jehoz sila v dnes$ni dobé neustale roste. Pravé z tohoto diivodu je do dil¢ich navrht
rozvoje vybrané spoleCnosti v oblasti trzni penetrace pfidano doporuceni na zkvalitnéni

a zefektivnéni prezentace a propagace daného podniku na internetu.

Jak jiz bylo zminéno v analytické Casti prace, pan Vagner se na zacatku tohoto roku
rozhodl opétovné zprovoznit webové stranky svého podniku. Nicméné ma velmi
omezenou pfedstavu o tom, jak je vyuzit. Pozitivné lze ohodnotit jejich propojeni
s profilem na socidlni siti Facebook a katalogem ovéfenych cCeskych spolecnosti
na internetovém portadlu Firmy.cz. Soucasn¢ byl odkaz na tyto strdnky umistén na
karoserii minibust a plachtu pfivésného voziku, coz lze vzhledem K velmi ¢astému
pohybu vozidel po frekventovanych cestach a jejich parkovani na nejriznéjSich mistech
povazovat za vhodnou formu venkovni reklamy této spolecnosti. Naproti tomu
za nejveétsi nedokonalost vytvofenych webovych stranek lze povazovat jejich
nedostateéné vystizny obsah, jenz znemoznuje vyhledavaéi efektivné propojit

pozadavky internetovych uzivateli s danou strankou.

Prvni navrhovanou zménou souvisejici s touto oblasti je proto provedeni fadné¢ SEO
neboli optimalizace webovych stranek pro internetové vyhledavace. Jde v prvni fadée
o identifikaci klicovych slov, na jejichz zékladé se zijemctim o piepravni sluzby
zobrazuji na prvnich pozicich organickych vysledkd vyhledavani ty nejrelevantnéjsi
firmy. K tomuto ucelu je mozné vyuzit sluzbu od spole¢nosti Google s nazvem Search
Console, ktera piedstavuje bezplatny analyticky nastroj slouzici k odhaleni dulezitych

informaci o daném webu a sou€asné k méteni jeho vykonnosti (ByznysWeb.cz).

Po nalezeni odpovidajicich kliCovych slov, nedostatkli a chyb je mozné pfistoupit
k nalezit¢é opravé webovych stranek spolecnosti Minibusy Vagner. Mezi dalsi
doporuceni ke zkvalitnéni webové prezentace podniku pana Vagnera se fadi doplnéni
informace o geografickém zaméfeni této firmy a zvefejnéni e-mailové adresy.
K usnadnéni vzdjemné komunikace zdkaznika s danou spolecnosti miize dopomoci také
vytvotfeni poptavkového formulédfe pfimo na webovych strankach autodopravce, ktery
by se po kompletnim vyplnéni a potvrzeni zdjemcem o piepravni sluzby automaticky

odesilal na e-mail spole¢nosti.

Nasledné by po upravé webovych stranek spolecnosti Minibusy Vagner mélo dochéazet

k pravidelnému hodnoceni jejich navstévnosti a vykonnosti. V piipadé, Ze nebude
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dostacujici umisténi odkazu na webové stranky podniku v bezplatnych vysledcich
organického vyhledavani, nabizi se moznost vyuziti placené PPC reklamy. ,,Pay per
click” reklamy ptedstavuji v dnesni dobé velmi oblibeny a neskute¢né rozsiteny typ
internetovych reklam, jejichz velkou vyhodou je skuteCnost, Ze za n¢ inzerenti plati
az v situaci, kdy na jejich odkaz nékdo klikne. Soucasné¢ se nastavuje maximalni
meésicéni limit, ktery uruje primérnou denni ¢astku na ttratu, od jeji vyse se odviji

pocet zobrazeni této reklamy.

Tento typ reklamnich sdé€leni je na internetu mozné potkat téméf na kazdém kroku, a to
jak ve vyhledavaci siti, tak i v siti obsahové. V pfipadé vyhledéavaci sité se reklama
zobrazuje v oblasti placeného vyhledavani, které je umisténo jesté pred organickymi
vysledky vyhleddvani daného vyhledavace ptipadné dalSich partnerskych webi. Naproti
tomu obsahova sit’ je tvofena velkym mnozstvim webovych stranek, pii jejichz
prohlizeni se uzivatelim zobrazuji tyto reklamy s podobnym tematickym zameétenim

jako navstiveny web (Google, © 2019).

K vytvofeni téchto reklam je mozné vyuzit bud’ sluzbu Google Ads od nadnarodni
spole¢nosti Google (Google Ads, © 2019), anebo ¢eskou verzi Sklik.cz od spolecnosti
Seznam.cz (Sklik.cz, © 1996-2019), coz zaroven ovliviiuje, ve kterych vyhledavacich

a na jakych webovych strankach se bude dana reklama zobrazovat.
3.4.3 Postup a dopady implementace navrzené strategie

V ptipad€, Ze by se pan Vagner rozhodl pro kompletni realizaci tohoto strategického
planu, je vhodné se zaméfit nejprve na zkvalitnéni webovych stranek tohoto podniku.
Prvni krok piedstavuje ptihlaSeni se ke sluzbé Google Search Console, kde bude
probihat analyza soucasné situace webovych stranek podniku, a to zejména identifikace
vhodnych klicovych slov, nedostatkli a chyb téchto stranek spolecné s hodnocenim
jejich navstévnosti a vykonnosti. Tuto Cinnost si vezme na starost pan Marek, majitel

tohoto podniku.

Po sepsani vSech navrhi na vylepSeni internetovych stranek spolecnosti se pan Vagner
spoji s jejich tviircem, kterého poprosi o provedeni danych zmén. Pfedd mu vytvoreny
seznam a podrobné&ji seznami s konkrétnimi pozadavky. V dobé&, kdy bude programator

pracovat na aktualizaci stranek, si muze SleCna Petra, kterda bude odpovédna

125



za kontaktovani vybranych organizaci, pfipravit reprezentativni e-mail slouzici
k osloveni navrhovanych sportovnich klubi, eventualné dal$ich spole¢nosti. V e-mailu
je vhodné zminit také odkaz na internetové stranky spole¢nosti, kde se mohou

potencialni klienti dozvédéEt o spolecnosti vice informaci.

Ve chvili, kdy budou webové stranky aktualizovany a jejich nova podoba schvalena
majitelem autodopravy, muze sleéna Petra pfistoupit k elektronickému kontaktovani
danych spole¢nosti. Souc¢asné by se m¢l pan Marek od tohoto okamziku intenzivnéji
zamé&fit na analyzu navstévnosti a méfeni vykonnosti internetovych stranek spole¢nosti.
Kromé vyuziti zminované sluzby Google Search Console by si mél pan Vagner vést
udaje o tom, kolik zakazek bylo zrealizovano na zéklad¢ prezentace spolecnosti
na internetu. Do této skupiny patii pfedev§im objednavky, které byly uzaviené
na zaklad¢é poptavky vytvorené ve formulafi na strankdch podniku a dalsi objednavky
uzaviené jinym zpusobem, pii kterych zdkaznici uvedou, ze se o tomto autodopravci

dozvédéli na internetu.

Testovaci doba ke zjisténi vlivu aktualizace webovych stranek na zvySeni poctu
realizovanych zakéazek je stanovena na tfi mésice, po jejim uplynuti nastane rozhodnuti,
zda autodopravce investuje finanéni prostiedky do placené formy internetové reklamy.
V ptipadég, Ze se pan Vagner rozhodne pro vyuZzivani PPC reklamy, je nutné zaloZit ucet
na Google Ads, nebo Sklik.cz a vytvotit odpovidajici kampan. Tyto sluzby navic nabizi
bezpocet analytickych nastrojii k hodnoceni efektivnosti dané reklamy. Na zakladé
téchto vysledkt je mozné kampané libovolné upravovat, pripadné vytvaret nové. Touto
¢innosti bude povéfen bratr Piemysl, ktery vypomaha jako fidi¢ a souCasné se stard

o facebookové stranky podniku.

Na konec roku 2019 je naplanovano zhodnoceni efektivnosti vyuziti ptimého
marketingu k osloveni potencialnich klienti. V pfipade¢, ze nebudou skutec¢né vysledky
dosahovat ocekavanych piinost, je mozné piistoupit k dalsi vIné¢ kontaktovani

potencialnich zdkazniki v podobé §kol z vybranych regiond.

Casovy harmonogram realizace predlozeného ndvrhu je piehledné popsan

v Tabulce 31.
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Tabulka 31: Casovy harmonogram realizace strategie trini penetrace

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cinnost Termin
Analyza soucasné situace webovych stranek 3. —16. Cervna 2019
Aktualizace webovych stranek 17.-30. ¢ervna 2019
Tvorba e-mailu 28.—30. Gervna 2019
Kontaktovani vybranych sportovnich klubti 1. - 5. Cervence 2019
Pravidelné hodnoceni vykonnosti webu (1krat tydn¢) od 1. gervence 2019
Tvorba kampané v ramci PPC reklamy 1. - 3. tijna 2019
Pravidelné hodnoceni efektivnosti kampani a jejich Gprava (1krat tydng) od 4. fijna 2019
dZ;(gilcrilogjg; Ififzeitiivnosti pfimého marketingu, ptipadné osloveni 1. —5 ledna 2020

Niéklady na realizaci navrzené strategie

Tabulka 32 obsahuje pichled o identifikovanych nakladech souvisejicich s realizaci
navrhovanych zmén. Implementace s sebou piindSi pocatecni jednordzové nédklady
V hodnoté 2 400 K&, do této Castky je zapo€tena odména externimu IT pracovnikovi
za aktualizaci webovych stranek a mzda slecny Petry za elektronické kontaktovani
vybranych sportovnich klubt.

Tabulka 32: Naklady na implementaci strategie trZni penetrace

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jednorazové naklady

Cena za jednotku Celkova cena

Osloveni sportovnich klubt 100 K¢/hod 400 K¢
Aktualizace webovych stranek 2 000 K¢ 2 000 K¢
Celkem 2 400 K¢
Ro¢ni provozni naklady

PPC reklama 500 K¢/mésic 6 000 K¢
Sprava reklamnich kampani 500 Ké/mésic 6 000 K¢
Celkem 12 000 K¢

Za provozni naklady Ize v souvislosti se zkvalitnénim webové propagace spolecnosti

povazovat mesicni limit na utratu v ramci PPC, ktery byl stanoven na minimalni ¢astku
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500 K¢&/mésic a odménu pana Piemysla za spravu internetovych reklam. Celkové tedy

ro¢ni provozni néklady na realizaci pfedlozeného navrhu vychéazi na 12 000 K¢.

Realizaci tohoto navrhu strategického rozvoje firmy Minibusy Vagner, s niz je spojen
rust dopravnich vykonl a trzeb, vzrostou soucasné¢ i vydaje tohoto autodopravce,
jde ptedevs§im o pohonné hmoty, mytné a mzdy fidi¢i. Predpokladané vydaje plynouci
z predlozeného navrhu byly opétovné odhadnuty ve spolupraci s majitelem autodopravy
a jsou spole¢né s nize popsanymi o¢ekavanymi piijmy zaclenény do piehledu o finan¢ni
situaci této spolecnosti do roku 2022 v ramci navrzené strategie rozsifeni portfolia

sluzeb (viz podkapitola 3.2.5).
Ocekavané prinosy realizace navrZené strategie

Ptinosy implementace tohoto navrhu rozvoje zaméteného na posilnéni a zefektivnéni

marketingové komunikace zvolené spole¢nosti je mozné sledovat ze dvou pohledu.

Z nefinanc¢niho hlediska se jedna o:

- rozsifeni povédomi o sluzbach této spolecnosti mezi vétsi poCet potencidlnich
zakaznikl

- upevnéni pozice tohoto podniku na trhu zvySenim trzniho podilu v okrese

Prostéjov a Vyskov.

Ke zhodnoceni ocekavanych finanénich pFinost je nutné provést n€kolik vypocti.
Prvnim ptedpokladem je, Ze podnik by si 1 bez realizace této strategie zajistil trzby
Z minibusové dopravy za rok 2019 a 2020 alespon ve vysi, jakych dosahl v roce 2018,
tzn. 993 288 K¢. Déle lze z udaju zjisténych v analytické ¢asti prace i do budoucna
ocekavat prumérnou hodnotu nespecifikované zakazky piepravy osob minibusem
zhruba ve vysi 4 893 K¢ a v piipadé sportovnich klubt pramérné 5 633 K¢&. Pti obdobné
frekvenci vyuziti sluzeb tohoto autodopravce, jako je tomu u soucasnych stalych

klientl, je moZné u sportovnich klubti pfedpokladat primérné 12 zakéazek ro¢né.

Pokud by tedy zcelkového poctu 17 oslovenych sportovnich klubti navazaly
s podnikem pana Vagnera kontakt alespont 2 spole¢nosti od poloviny tohoto roku,
z nichz by kazda vyuzila sluzeb tohoto autodopravce v priméru 6krat do konce roku
2019, zvysily by se trzby za tento rok o 67 596 K¢. Vzhledem k odlisnym obdobim,

V nichz probihaji hlavni sezony jednotlivych sporti, se ocekava, ze v nasledujicim roce
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se poCet pravidelné spolupracujicich klienti rozroste o dalsi sportovni klub. V souhrnu
by tedy tyto 3 sdruzeni z prostéjovského nebo vyskovského okresu, které zacaly
vyuzivat piepravnich sluzeb pana Vagnera na zaklad¢ jejich pfimého osloveni, mohly
spolecnosti na trzbach z minibusové dopravy za rok 2020 vytvofit celkovou castku

202 788 K¢.

Co se tyce propagace spolec¢nosti na internetu, predpoklada se v prvnich tfech mésicich
po aktualizaci webovych stranek osloveni pouze 5 zakaznikd, ktefi objednaji sluzby
tohoto autodopravce. Nicméné po vytvofeni reklamni kampané se piedpoklada,
ze se pocet téchto objednavek zvysi primérné na 3 zakazky za mésic. Odhadovana vyse
trzeb plynoucich z navrhu na zlepSeni internetové propagace spole¢nosti tedy za rok
2019 ¢ini 68 502 K¢. V roce 2020, kdy bude pan Vagner umét efektivnéji pracovat
s internetovymi reklamnimi kampanémi, je mozné uvazovat o piijeti primérné
4 internetovych objednavek minibusové dopravy za mésic, ztoho plynou trzby
Vv hodnot¢ 234 864 K¢.

Tabulka 33: Odhad budoucich trzeb spole¢nosti za rok 2019 a 2020
(Zdroj: Vlastni Zpracovani)

2018 2019 2020
Trzby bez implementace navrhu 993 288 K¢ 993 288 K¢ 993 288 K¢
Nové spolupracujici sportovni kluby - + 67 596 K¢ + 202 788 K¢
Vliv internetové propagace - + 68 502 K¢ + 234 864 K¢
Trzby celkem 993 288 K¢ 1129 386 K¢ 1430 940 K¢

Tabulka 33 prehledné popisuje ocekavané zvyseni trzeb plynoucich z minibusové
dopravy vletech 2019 a 2020 zpusobené implementaci navrhovanych zmén.
K posouzeni stanoveného cile na riist trZzeb stac¢i porovnat o¢ekavané trzby za rok 2020
vytvotené na zaklad¢ predlozeného navrhu s vysi trzeb v roce 2018. Hodnota trzeb
vytvorenych pouze realizaci tohoto navrhu se na konci roku 2020 piedpoklada
ve vysi 437 652 K¢, coZ odpovida zvySeni celkovych trzeb za rok 2020 o 44 %
oproti roku 2018. Vyty¢eny cil na 40% nartst trzeb plynoucich z minibusové dopravy

V tomto obdobi je tedy splnén.
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Pti zaméfeni se na druhy cil tohoto navrhu rozvoje zvoleného podniku se stejné¢ jako
u piedchoziho odhadu uvazuje, ze do budoucna by si podnik bez realizace navrzenych
zmén udrzel stejnou vysi trzeb za prostéjovsky a vySkovsky okres jako v roce 2018,

coz predstavovalo castku 295 780 K¢.

Jak jiz bylo vySe vypocteno, v roce 2020 se piedpoklada, ze s danym autodopravcem
budou oproti roku 2018 nové spolupracovat 4 organizace z okresti Vyskov a Prostéjov,
které podniku pfinesou béhem jednoho roku trzby v hodnoté 202 788 K¢. Co se tyce
realizovanych zakazek na zakladé zkvalitnéni internetové propagace spolecnosti, je pro
zjednodusSeni uvazovano, ze jejich celkova hodnota bude rovnomérné rozdélena mezi tii
hlavni regiony, na které se podnik pana Vagnera zamétuje. Z tohoto divodu bude nartst
trzeb za prostéjovsky a vySkovsky okres v roce 2020 odpovidat castce 156 576 K¢.

Tabulka 34: Odhad podilu hodnoty danych zakazek na celkovych trzbach podniku
(Zdroj: Vlastni Zpracovani)

2018 2019 2020
Trzby celkem 993 288 K¢ 1129 386 K¢ 1430 940 K¢
Hodnota zakazek 2 okresi VySkov 295 780 K& 205 780 K& 295 780 K&
a Prost&jov bez implementace navrhu
Sp(zrtovnl klub}i z okrest ) + 67 596 K& +202 788 K&
Vyskov a Prostéjov
Vliv 1ntoernetvove propagace na zakazky ) + 45 668 K& +156 576 K&
z okresti Vyskov a Prostéjov
Hodnota zakazek z okresi VySkov 205 780 K¢ 409 044 K& 655 144 K&
a Prostéjov po implementaci navrhu
Relativni vyjadieni 29,8 % 36,2 % 45,8 %

Vypocet ofekavané hodnoty realizovanych zakazek z okresii Prostéjov a VySkov
a jejich podilu na celkovych trzbach za rok 2019 a 2020 byl proveden v Tabulce 34.
Témér 46% podil hodnoty ofekavanych zakazek, které pochazi od zakazniku
z vySkovského a prostéjovského okresu, na celkovych trzbach plynoucich
z minibusové dopravy za rok 2020 naznaCuje, ze piedlozeny navrh rozvoje

spolecnosti splituje 1 druhy stanoveny cil v ramci tohoto planu.
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Potencialni rizika realizace navrzené strategie

Za nejvetsi riziko tohoto névrhu je povazovano osloveni nedostatecného poctu
potencialnich zakazniki, coZz by zpusobilo snizeni ocekavanych trzeb a mozné
komplikaci pfi financovani hlavniho navrhu rozvoje podniku. Pravé z tohoto diivodu
je do procesu realizace této strategie zafazeno pravidelné hodnoceni vykonnosti
internetovych reklam a souhrnné vyhodnoceni skuteéné dosazenych vysledki na konci
roku 2019 a jejich posouzeni s ocekdvanymi vystupy. V piipadé neuspokojivych
vysledkil je mozné dany navrh podpofit jest¢ venkovni reklamou v podobé CLV panela

umisténych na nékolika mistech ve mésté Prostéjov a Vyskov.
Dopliiujici komentar k realizaci navrZené strategie

S timto navrhem strategického rozvoje spole¢nosti vyznamné souvisi i jedno podptrné
opatfeni v podob¢ registrace daného podniku k platcovstvi DPH. Zvoleny podnik
by bez tohoto tkonu nemohl nadale zvySovat hodnotu svych ro¢nich trzeb, protoze jiz
na konci pfedchoziho roku se obrat této firmy nachézel tésné¢ pod horni hranici urcujici
povinnou registraci platce DPH. Nicméné vzhledem k tomu, Ze se nejedné o strategicky
navrh rozvoje zvoleného podniku, ale pouze o nutnou zménu vyplyvajici ze zakona,
nebude tato diplomova prace obsahovat podrobny popis implementace tohoto opatieni.
Jen je vhodné zminit, Ze si v letoSnim roce musi zvoleny podnik na operativni Grovni
pozorné¢ hlidat svlij obrat za poslednich 12 mé&sicth a ve chvili pfesdhnuti castky
1 milion K¢ provést nutné kroky k registraci platcovstvi DPH a fadné nastudovat
souvisejici povinnosti. V takovém piipadé bude ke stavajicim cenam sluzeb tohoto
autodopravce navic fakturovana ¢astka pokryvajici DPH a podnikatel bude vést danové

pfijmy a vydaje oddélen¢ od pfijaté a zaplacené¢ DPH.
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ZAVER

Predlozena diplomova prace byla zamétena na malou rodinnou firmu Minibusy Vagner,
ktera se v soucasné dob¢ uzce specializuje na smluvni pfepravu osob minibusy. Cilem
prace bylo na zakladé¢ vysledkli provedené analyzy soucasné situace zvoleného

autodopravce navrhnout konkrétni moznosti budouciho rozvoje tohoto podniku.

Navrhova c¢ast prace vytvari uceleny komplex tfi oblasti rozvoje zvoleného
autodopravce, které mohou této firmé dopomoci ke zlepseni jejiho postaveni na trhu
a zajisténi kontinudlni zvySovani trzeb potazmo také ziskli. VSechny ptedlozené névrhy
jsou zaloZeny na trzné intenzivni strategii, pro kterou je charakteristickd koncentrace
dané spole¢nosti na uzké a jasn¢ definované trzni segmenty, coz piesn¢ odpovida

konceptu malych podniki.

Hlavni smér rozvoje spole¢nosti Minibusy Vagner je zaméfen na rozsifeni stavajiciho
portfolia sluzeb spoleCnosti o pfepravu osob malokapacitnim autobusem. Realizaci
tohoto navrhu by si podnik zajistil velkou konkurenéni vyhodu, protoze nabidka tohoto
typu pirepravnich sluzeb je v regionech plisobeni zvolené spolecnosti velmi omezena,
prestoze se skvéle hodi pro piepravu zhruba tficetiClennych skupin cestujicich, jez
se nevlezou do menSich minibusti, ale zarovenl zcela nevyuziji klasicky zajezdovy
autobus. Velky zajem o tyto prepravni sluzby potvrdily 1 vysledky primarniho vyzkumu

provedeného v ramci této prace.

Druhou oblast rozvoje spolenosti Minibusy Vagner piedstavuje navazani novych
obchodnich kooperacnich vztahti. Tento navrh je postaven na potencialu spoluprace
zvoleného autodopravce s vybranymi regiondlnimi cestovnimi kancelafemi, které
v ramci provedeného primarniho vyzkumu projevily zajem o sluzby autodopravce
specializujiciho se na prepravu menSich skupin cestujicich. Pfinosy implementace
tohoto navrhu maji zvolenému podniku finanéné pomoci k rozvoji ve stézejni oblasti

a soucasn¢ zajistit pravidelné odbératele novych ptepravnich sluzeb.

Cilem tfetiho navrhu bylo zajistit zvolenému autodopravci V co nejbliz§i mozné dobé
dostate¢né mnozstvi disponibilnich finan¢nich prostfedkt pottebné K rozsifeni soucasné
velmi omezené nabidky ptepravnich sluzeb tohoto podniku bez nutnosti Gvéru. Tento

navrh byl zaméfen na penetraci stdvajicich trhii podniku pomoci intenzivnéjSiho
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marketingového usili v podobé pfimého osloveni potencialnich stalych klientt podniku

a zkvalitnéni internetové prezentace a propagace zvolené spolecnosti.

Z provedenych finan¢nich vyhledl vyplyva, ze realizaci vSech tii pfedlozenych navrha
by mélo do konce roku 2022 dojit k navyseni trzeb spolecnosti o vice nez 1,8 mil. K¢
oproti roku 2018. Vyse souhrnného ¢istého zisku byla za sledované obdobi odhadnuta
na Castku zhruba 2,1 mil. K&. Soucasné bylo vypocteno, ze by pan Vagner m¢l na konci
roku 2022 z vydélkt podniku k dispozici ptiblizné 2 miliony K¢, které bude moci vyuzit

k dal§imu rozvoji této spolecnosti.
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PRILOHY

Piiloha 1: Pi‘ehled srovnani konkurenti firmy Minibusy Vagner

Tabulka 35: Porovnani konkurenti s firmou Minibusy Vagner dle vybranych kritérii

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle webovych stranek konkurence)

MRACEK | Autodoprava AUTOBUSY-
Minibusy [ TRANS s.r.0.| aautoservis . RUDMAR | PM Expres, PULMAN o
. - Simatour BartoDoprava | KONECNY
Vagner a Marta Milan Sloup, s.r.o. S.r.o. S.r.o. Sro
Mrackova Dvorak T
Pravni forma N\Ye s.r.0.a0SVC NYe NYe S.I.0. S.1.0. S.I.0. osvVC S.I.0.
Zacatek
provozovani 2014 2005 1999 1995 1999 2009 2014 2013 1993
¢innosti
Sidl Krasensko Vyskov Velesovice Nesovice Sloup Blansko Prost&jov Prost&jov Vrbatky
1dlo (okr. Vyskov) || (okr. Vyskov) | (okr. Vyskov) | (okr. Vyskov) [ (okr. Blansko) | (okr. Blansko) | (okr. Prost&jov) | (okr. Prostéjov) | (okr. Prostéjov)
Vzdalenost
od Minibusy - 13,5 km 20,5 km 30 km 9 km 13,5 km 22 km 23,5km 31 km
Vagner
Specializace
Vnitrostatni
doprava [ ] [ ] L] L] [ ] [ ] [ ] [ ] [ ]
Mezinarodni
d()prava [ ] [ ] L] ] [ ] [ ] [ ]
Moznost objednavky piepravnich sluzeb
Telefonicky . . ° ° . . ] ° °
E-mailem . . ° ° ] ] °

Formular na
webu




Tabulka 36: Porovnani vozovych parka konkurenti s firmou Minibusy Vagner

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle webovych stranek podnikii)

Osobni automobily Mikrobusy Minibusy Autobusy
- i Renault Master 17+1
inibusy Vagner Mercedes Benz Sprinter 20+1
Opel 8+1 | Mercedes Benz Sprinter 17 Karosa Renault 45+1
oy Mercedes Benz Sprinter 17 Setra 49+1
ML (CHES TR‘}?IS S-I-0-. Mercedes Benz Sprinter 19+1 |EOS 53
a Marta Mrackova
Karosa Rekreo 53
Daf Berkhof 53+1
Autodoprava a autoservis Mercedes Vario 20 Mercedes Benz Travego 58
Milan Dvoiak Mercedes Benz Travego 49
Mercedes Benz Sprinter 17+1 |3x Setra 415 GT-HD 49+2+1
Sj Setra S 515 HD 49+1+1
Imatour Karosa 955 49
Mercedes Tourino 32+1+1
RUDMAR Sloup, s.r.o. Ford Tranzit 8+1 [ Opel Movano 17+1
PM EXpres, s.r.0 2x Skoda Octavia 4+1 | Renault Trafic | 8+1 | Volkswagen Crafter 18+1
T 2x Skoda Superb 4+1
Iveco Kapena 24+1 [ Vanhool EOS 49+1+1
PULMAN s.r.0. Scania Irizar 53+1+1
BartoDoprava Renault Megane Grandtour | 4+1 Volkswagen LT 35 16+1 | Karosa-Renault LC 936 E 50
Ford Tranzit 13+1 | Mercedes Tourino 32+1+1
Mercedes Benz 519 CDI | 18+1+1 | 2x Scania 49+1+1
Irisbus Daily First 24+1+1 | Renault lliade 49+1+1
v Bova FHD 49+1+1
AUTOBUSS\;'.;?ONECNY Bova Futura 49+1+1
Karosa Axer 49+1+1
Mercedes Tourismo 49+2+1
Setra S415 51+1+1
Karosa Axer 63+1




Piiloha 2: Vyzkum zaméieny na cestovni kancelaie — podklady pro rozhovor

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

SOUCASNA SITUACE

1. Jste schopni si vramci Vasi nabidky sluzeb zajistit veskerou silni¢ni dopravu
vlastnimi zdroji, nebo vyuzivate sluzeb autodopraveti?

Na otazky 2-4 odpovidejte pouze v pripade, nezajistujete-li si veSkerou silnicni dopravu

V ramci Vasich ¢innosti sami.

2. Jaké sluzby autodopravcii vyuzivate? (autobusova doprava, minibusova doprava,

mikrobusova doprava, doprava osobnimi automobily...)

3. Kjakym tcelim vyuzivate sluzby autodopravct? (doprava osob na misto ubytovani,
poznavaci zdjezdy, vylety, transfery na letisté, pfeprava zavazadel, doprovodna

vozidla apod.)

4. Spolupracujete v soucasné dob¢é pravideln¢ se stejnym autodopravcem/
autodopravci, nebo si je vybirate v zavislosti na konkrétni situaci?

POTENCIAL SPOLUPRACE

5. Mgl byste zajem o spolupraci se spolecnosti zamétujici se na piepravu osob
vlastnimi minibusy, jejichz maximalni obsazeni se pohybuje v rozmezi 17-20 osob
+ tidic? (ANO/NE, uved’te divod.)

Na otazky 6 a 7 odpovidejte pouze v situaci, mate-li o nabizenou sluzbu zdjem.

6. Kjakym ucelim byste vyuzili vramci Vasi nabidky sluzeb pfepravu osob
minibusy? (doprava osob na misto ubytovani, poznavaci zajezdy, vylety, transfery

na letisté, preprava zavazadel, doprovodna vozidla apod.)

7. O jaky druh dopravy by se jednalo? (pravidelny/nepravidelny, vnitrostatni/

mezinarodni, jednodenni/vicedenni, apod.)

8. Vyuzili byste vramci VaSich stavajicich nebo planovanych aktivit i dopravu

osobnimi automobily, kdyby tyto sluzby podnik nabizel? Ptipadné k jakym tcelam?



9. Vyuzili byste v ramci Vasich stavajicich nebo planovanych aktivit i mikrobusovou
dopravu (maximalni obsazeni 6-8 osob + fidi¢), kdyby tyto sluzby podnik nabizel?
Ptipadné k jakym ucelim?

PODMINKY SPOLUPRACE

10. V ptipadé, ze byste se rozhodli pro spolupraci s timto podnikem, jaké by byly Vase
konkrétni pozadavky? (napt. na pravni formu podnikani, platcovstvi DPH, smluvni

ujednani, ceny, doplnkové sluzby, apod.)
11. Kde vidite nejvétsi piinosy €i bariéry ve spolupraci s privatnimi dopravcei?

12. Mate jesté n¢jaké dalsi ptipominky nebo postiehy k dané problematice?



Piiloha 3: Vyzkum zaméfeny na cestovni kancelafe — analyza dat

Tabulka 37: Sou¢asna situace cestovnich kancelaii — sluzby silni¢ni dopravy (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cestovni kancelar

Forma zajisténi

Vyuzivana vozidla

Ukel

kyvadlova doprava v ramci pobytovych

lupra alym T m IR
CK1 spoluprace se stalym autodopravce autobusy zéjezdii do Chorvatska
. 1 — . nepravidelna doprava v ramci outdoorovych zajezdi —
spoluprace s nékolika stalymi autodopravci ” . . , .
CK?2 U 7. . . . autobusy, pripadné minibusy pieprava osob a zavazadel do dané destinace
i vybér autodopravce Vv zavislosti na situaci 9 .
a béhem pobytu, tazeni vieku
CK3 nenabizi silni¢ni dopravu nevyuziva zadné ucely
ybér autodopravce ; N . ey
CK 4 Vyber auts pravee. mikrobusy prilezitostné transfery na letisté
v zavislosti na situaci
nepravidelna doprava v ramci outdoorovych zajezda —
CK5 vlastni vozidla mikrobus a terénni viiz preprava zavazadel do dané destinace,
pieprava osob a zavazadel béhem pobytu
r r1.s 'd 1 r d r .
CK®6 spoluprace se stalym autodopravcem autobusy nepravidelna coprava v ramel
poznavacich a relaxacnich zajezda
nepravidelna doprava v ramci outdoorovych zajezdt —
CK7 spoluprace se stalym autodopravcem autobusy, piipadné mikrobus pieprava osob a zavazadel do dané destinace,
pripadné behem pobytu, tazeni vleku
kyvadlova doprava v ramci pobytovych zajezdl
CKs8 vlastni vozidla autobusy a mikrobusy do Chorvatska, nepravidelna doprava v ramci
poznavacich a relaxacnich zajezd
CK 9 spoluprace se stalym autodopravcem autobusy nepravidelna doprava v rAmci poutnich

i vybér autodopravce v zavislosti na situaci

a poznavacich zajezdd, transfery na letisté




Tabulka 38: Potencial spoluprace cestovnich kancelafi s malym autodopravcem (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cestovni kancelar

Minibusova doprava (max. 20 osob)

Mikrobusova doprava (max. 8 osob)

Doprava osobni automobily

CK1

moznost vyuziti k pfilezitostné pfepravé mensi
skupiny do zvolené destinace i v jiny nez klasicky
odjezdovy den

nenabizi ani nema v planu tuto
sluzbu zakaznikim nabizet

dopravu v tomto poctu si zdkaznici
zajistuji vliastnimi automobily

CK?2

vyhodnéjsi obsadit zajezdovy autobus, navic tvrdi,
ze tuto moznost nabizi v dne$ni dob¢ uz velké
mnozstvi autodopravci

mozné vyuziti k pfepravé osob a zavazadel
na horské programy do Rakouska

nemaji tak malé skupiny, navic potiebuji
dostatecné velky zavazadlovy prostor

CK3

specializace na zahrani¢ni expedice leteckou
dopravou, nevyuzije minibusy

nenabizi, ani nema v planu nabizet,
transfery na letisté si klienti zajist'uji sami

nenabizi ani nema v planu nabizet
zadné sluzby silnicni dopravy

CK4

specializace na letecké zajezdy, nevyuzije minibusy

vyuziti na zakladé zakaznické poptavky
K transferiim na leti$té tak dvakrat do roka

v takto malém poctu si zakaznici
sami zajisti dopravu na letiste

CK5

mozné vyuziti pouze na zakladé velmi specifické
poptavky po outdoorovém zajezdu pro jednotnou
takhle velkou skupinu cestujicich

ma vlastni minibus a terénni vz

nema o tuto sluzbu autodopravct zajem

CK 6

vyuziti minibusti v rdmei nabizenych poznavacich
a relaxacnich zajezdt povazuje za kontraproduktivni

velmi ojedinélé vyuziti k transferim
na letiste

nevyuzije v ramci své nabidky sluzeb

CK7

pfi moznosti ptipojeni cyklovleku vyuziti
k piepravé osob do dané destinace, nebo
po celou dobu outdoorovych zajezdt

ma opravnéni k tomuto typu piepravy,
radsi si viiz pouze vypujci

nenabizi ani nema v planu
zakazniklim nabizet

CK8

mozné vyuziti v rimci nepravidelné poradanych
poznavacich a relaxacnich zajezdu k prepraveé mensi
skupiny osob, ale uvazuje, ze si koupi vlastni

vlastni dva mikrobusy, od dopravct
nevyuzije

nevyuziva, pokud by si zékaznici
vyzéadali, ma vlastni automobily

CK9

vyuziti v zavislosti na poptavce zakaznikli —
pfeprava mensi skupiny v ramci poutnich
a poznavacich zajezdi do zahranici

vlastni mikrobus, ale nevyuziva, nepotada
zajezdy pro tak malé skupiny

nevyuzije v ramci své nabidky sluzeb

VI




Tabulka 39: Podminky spoluprace cestovnich kancelafi se zvolenym podnikem (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cestovni kancelar Podminky spoluprace
CK1 smluvni ujednani ceny, bezproblémova komunikace s pracovniky autodopravy, dostatek mista na pfepravu zavazadel
pristup, rychlost a ochota jednat, fungujici tym, bezproblémovi a zodpovédni fidici,
CK2 pravni formu ani platcovstvi DPH u autodopravci nefesi (mezinarodni doprava osob osvobozena od DPH),
smluvni ceny a ramcova smlouva upravujici platebni podminky a podminky, které musi autodopravce dodrzovat
CK3 -
CK4 preference autodopravce, ktery je platcem DPH, smluvni ceny
spoluprace s platcem DPH vyhodou, bezproblémova domluva, smluvni ujednani vzajemnych podminek,
CK5 . ; " .
cena minibusové dopravy max. 20 K¢&/km, stafi vozidel max. 10 let,

CK®6 schopnost rychle jednat, vyhodné ceny poskytovanych sluzeb

nutna podminka moznost pfipojeni cyklovleku za dané vozidlo,
CK7 . . : i1 s s ixe P

ochota a bezproblémova komunikace, slusné jednani ¥idi¢a s cestujicimi,

CK 8 dohoda na smluvnich cenach
CK 9 vstiicné jednani autodopravce, pravni forma nerozhoduje, uptfednostiuje spolupraci s platcem DPH,

ptijatelné ceny, slusné vystupovani fidict, kvalitni vozovy park

\l




Piiloha 4: Vyzkum zaméieny na stalé zakazniky — vytvoreny seznam otazek

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

HODNOCENI POSKYTOVANYCH SLUZEB

1.

2.

Jak hodnotite snahu a schopnost tohoto podniku reagovat na VasSe pozadavky?
Jak hodnotite ceny, za které tento podnik nabizi své sluzby?

Jak hodnotite chovani a vystupovani pracovnikii tohoto podniku?

Jak hodnotite vozidla, s nimiz tento podnik zajist'uje ptepravu?

V ¢em vidite nejvetsi silné a slabé stranky tohoto podniku?

ZAJEM O ROZSIRENOU NABIDKU SLUZEB

6.

Méate v planu vyuzivat sluzeb Minibusy Végner i do budoucna? Jedna se o podobné

ucely a frekvenci vyuziti jako v minulosti, nebo mate v planu i néco nového?

V pripade, ze na otazky 7-9 odpovite kladne, pokuste se specifikovat ucely a frekvenci

vyuZziti téchto vozidel.

7.

Vyuzili byste vradmci VaSich stavajicich nebo pldnovanych aktivit i dopravu
osobnimi automobily, kdyby tyto sluZzby podnik nabizel?

Vyuzili byste v rdmci VaSich stavajicich nebo planovanych aktivit i mikrobusovou
dopravu (maximalni obsazeni 8 osob + fidi¢), kdyby tyto sluzby podnik nabizel?
Vyuzili byste vramci VaSich stavajicich nebo planovanych aktivit i dopravu
malokapacitnimi autobusy s obsazenosti do 30 mist, kdyby tyto sluzby podnik

nabizel?

DOPLNUJICI OTAZKY

10. Jaké jsou VaSe konkrétni pozadavky k udrzeni a ptipadnému rozsifeni vzajemné

spoluprace s timto podnikem?

11. Mate jest€ n€jaké dalsi pfipominky nebo postiehy k danému tématu?

VIl



Piiloha 5: Vyzkum zaméfeny na stalé zakazniky — analyza dat

Tabulka 40: Hodnoceni poskytovanych sluZeb zvoleného autodopravce (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zakaznik Snaha a schopnost reakce Ceny nabizenych sluzeb Jednani pracovniki Vozovy park
Okamzita reakce na poptavku, Odpovidajici cenam jinych Profesionalni chovani, ochota, . , S e,
Ly A o v N o D Bezproblémovy, vozidla Cista
Spolek 1 potvrzeni prepravy par dni pred autodopravcd, ktefi nam sluzby | vstficnost a snaha vyhovét nasim a piioravend pro danou cestu
konanim akce. rovnéz zajistuji. pozadavkim. prp P ’
Velmi ochotny majitel, skvéla - A , S C I
Spolek 2 Y Majitel, skv Ptijatelné, vZdy se domluvime. Velmi milé a profesionalni. Vyhovujici potfebam.

domluva.

Sportovni klub 1

Spokojenost, nadstandardni
piistup.

Spokojenost, ptizpisobené
moznostem zakaznika.

Spokojenost, profesionalni
piistup.

Spokojenost, ptizpisobené
pozadavkiim a moznostem zakaznika.

Sportovni klub 2 | Velmi vysokd, individualni pfistup. Nedokazu posoudit. Velmi vstiicni a mili lidé. Velmi spokojeni.
Srovnatelné s cenami Vystupovani pracovnikl Obé vozidla zajistuji bezproblémovou
. Vsechny zadosti na pfepravu osob konkurencnich sluzeb, zajistujici dopravu bylo vzdy prepravu. Starsi viiz je spolehlivy,
Sportovni klub 3 . % N . . . w : . . . r S . : <
akceptovany dle naSich pozadavkd. v nékterych ptipadech jsou bezproblémové, slusné a novy minibus disponuje modernéj$im
dokonce ceny mirné piiznivéjsi. korektni. nadstandardnim vybavenim.
. ‘g tuvili. iak byl . . , . . ' . ’
Skola 1 Vzdy jsme se d(jm uvili, jak bylo Srovnatelné $ cenami ostcatmch Naprostal'spokfuenost, bez Naprosta spokojenost, bez pripominek.
potieba. podobnych dopravci. pripominek.
V piepoctu na osobu vyssi nez Vystupovani na profesionalni I pres docela vysoké staii vozidla
Skola 2 Vzdy nam pan Vagner vyjde vstfic. | autodopravci nabizejici pfepravu urovni, pfepravu zajistuji je v dobrém technickém stavu

klasickymi autobusy.

zodpovédni tidici.

a svuj ucel splni.

IX




Tabulka 41: Zajem o rozsiieni pfepravnich sluZeb zvoleného autodopravce (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vyuziti minibusia

Vyuziti mikrobusu

Vyuziti mensich autobust

Zakaznik (max. 20 osob) Vyuziti osobnich automobilu (max. 8 osob) (kapacita 30 0sob)
Ur¢ité ano, kromé dopravy Minimalni vvuzit. k zaiistsnt Urcité ano, nepravidelné, opét
Spolek 1 do divadel i na zajezdy organizované 4 ty o h J Xlci Nevyuzili. k dopravé do divadel a béhem
n&kolikrat do roka. opravy vystupujicich imefed. vyletii a zajezdi.
Ur¢ité ano, i k pfeprave na delsi Velmi oiedingle. v piipads Rozhodné ano, nepravidelné,
Spolek 2 vzdalenosti v ramci pofadanych zéajezdl Ne. . » VPP ale Castéji nez minibusy,

do zahranici.

prepravy déti na soutéze.

primérné tak tfikrat do mésice.

Sportovni klub 1

Ano, stejné jako doposud preprava
dévcat na mistrovska utkani béhem
sezény.

Rozhodné nevyuzili.

Spise ne.

Urcité ano, pravidelné, optimalni
na prepravu vétsiho poctu hraca.

Ano, stéale k pfepravé tymu

Ur¢ité ano, pravidelné béhem

Sportovni klub 2 i Nevyuzili. Pouze k soukromym tceltim. sezony k dopravé A-tymu
na venkovni zapasy. .
na venkovni zapasy.
, Ano, uvazujeme o vyuzivani ey L Ano, parkrat za sezénu
Sportovni klub 3 . Jetne o vyvzly Ne. Urc¢ité vyuzili. y parra <
I v nadchazejici sezon€. k prepravé hracek na soutéze.

Ur¢ité ano, stejné jako v minulosti . y LAl . . < siLe ¥
& s Stene Jaco v < o Mozna ano, k piepraveé zaki skoly | Urcité ano, k pfeprave zakl Skoly
Skola 1 nepravidelna pteprava zaka Pravdépodobné spise ne. y s Ly . s x

- 1 a mozna i pro soukromé ucely. na akce a vyjezdy cca 1 mé&si¢né.

na akce a zajezdy poradané Skolou.
x AnNo, nadéle pieprava studenti Ano, obcas k pfepravé studenti
Skola 2 pieprava st Ne. Ne. ’ preprave student

na rizné akce a vylety.

na nejriznéjsi akcee.




