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Abstrakt

Predmétem diplomové prace je navrh strategie expanze vybrané projekéni spolecnosti na
slovensky. Spole¢nost ma sidlo v Brn¢ a zabyva se projekéni ¢innosti ve vystavbe. Prace
je rozdé&lena na &tyfi &asti. Uvodni ¢ast obsahuje vymezeni problematiky, stanoveni
hlavnich a dil¢ich cili a popsana metodika. Teoreticka Cast definuje zakladni pojmy
spojené s vymezenou problematikou. Na ni navazuje analytickd cast, ktera zkouma

soucasny stav spolenosti. Zaverena Cast obsahuje vlastni navrhy feseni.
Abstract

The subject of the diploma thesis is the design for an expansion strategy of a selected
company into Slovak market. The company is based in Brno and is does business in
design activities in construction. The work is divided into four parts. The introductory
part contains the definition of the issue, determines the main and partial goals and the
described methodology. The theoretical part defines the basic concepts associated with
the defined issues. This part is followed by an analytical part, which examines the current

state of the company. The final part contains proposals for solutions.
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UVOD

Expanze na zahrani¢ni trhy jiz neni vysadou jen velkych nadnarodnich podnikd. Rok
2004 oteviel domacim podnikéim snadngjsi piistup na zahrani¢ni trhy, jelikoz Ceska
republika vstoupila do Evropské unie. Spole¢ny trh EU umoziuje volny pohyb osob,
sluzeb a zboZi po ¢lenskych statech. Podniky ve ¢lenskych statech tak zacali expandovat
na mezinarodni trhy. Expanze na zahrani¢ni trhy nepfinasi jen pfilezitosti, ale i rizika
plynouci z kulturnich odlisnosti a zvyklosti, véetn¢ odlisné legislativy, proto je pted

kazdou expanzi nezbytna piiprava managmentu na planovanou expanzi.

Pro kazdou spolecnost piedstavuje vstup na zahrani¢ni trh vyzvu, aby piedesla netispéchu
musi dokonale pochopit trzni prosttedi a jeho ucastniky. Na zakladé zavéru

z provedenych analyz musi zvolit vhodnou strategii, jak na tento trh ispésné proniknout.

Diplomova prace se zabyva ndvrhem strategie vstupu projekéni kancelafe na slovensky
trh, ktery je kulturné i geograficky velice blizky, s téméf nulovou jazykovou bariérou a

podobnou stavebni legislativou.
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1 VYMEZENI PROBLEMU, CILE PRACE, METODY A
POSTUP RESENI

V této Casti je vymezen problém vybrané spolec¢nosti, stanoveni metod a postupil

slouzicich k dosazeni stanovenych cila.

1.1 Vymezeniproblému

Obsahem této kapitoly je vymezeni zkoumaného problému, déle je stanoven hlavni cil
prace, ze kter¢ho budou vychazet jednotlivé dil¢i cile. Ke splnéni cile prace bude uzito

nize uvedenych metod a postupti feSeni.

Vybrana spole¢nost ABC, s. r. 0., zabyvajici se projektovou ¢innosti ve vystavbé je
relativné nova projekeni kanceldf plisobici na trhu od roku 2017, av§ak management ma
v tomto oboru desetileté zkuSenosti. Spolecnost je zamefend na komplexni predstavebni
piipravu zahrnujici celkovou projektovou agendu a inZenyring. Projekéni kancelat se
zaméfuje pouze na individualni projekty rodinnych domi. V ramci Ceské republiky je

nejvetsi ¢ast klientely z Jihomoravského kraje, Stftedoceského kraje a Prahy.

Hlavni myslenkou projekéni kancelafe je nabizet nadstandardni sluzby spojené
s projektovou cinnosti, které jsou na zapad¢€ bézné. Ze ziskanych zkuSenosti z minulych
let spoleCnost zjistila, ze zakaznik, pokud mé& na vybér mezi standardni verzi
a nadstandardni verzi studie (soucast projektové dokumentace), vybere si nadstandardni
verzi, ktera zahrnuje, 3D vizualizace, ktera zahruje interaktivni 3D model a prohlidku

domu ve VR se simulaci prosvétleni v zavislosti na redlném pohybu slunce.

Toto zjisténi vedlo k otdzce, zda by o tyto nadstandardni sluzby byl zijem
i na Slovensku. Slovensko je zemépisné i kulturné Ceské republice blizké, navic existuje
velice nizka jazykova bariéra. V porovnani s ostatnimi zemémi je expanze na Slovensko
jednodussi. S tim souvisi i velice podobny stavebni zakon, ktery vychazi z diive

spole¢ného zdkona, a proto bylo vybrano jako nejvhodné;si potencialni trh.

Spolecnost si je védoma stavu nemovitostniho trhu 1 nepfiznivych vyhlidek budouciho
vyvoje ekonomiky ovlivnéného pandemii. Spole¢nost v souCasné situaci vSak

nezaznamenala vyrazny pokles zdjmu klientt.
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Od expanze spoleCnost ocekava zajisténi stability v piipadé poklesu poptavky na
domdacim trhu. Pro spolecnost je dulezité zjistit preference potencialnich zdkaznikl
v oblasti sluzeb projekéni kancelafe a faktory, které ovliviwuji potencialni zakazniky pti

vybéru projekéni kancelaie.
1.2 Cile prace

Hlavnim cilem diplomové prace je vytvofit ndvrh strategie expanze spolecnosti

ABC,s. 1. 0., na slovensky trh. Tohoto cile bude dosazeno za pomoci dil¢ich cilti préce.
Dil¢i cile

e analyza vnéjSiho a vnitiniho prostiedi,

SWOT analyza,

e urcit formu vstupu spole¢nosti,

e urcit nastroje nového marketingového mixu na zéklad¢€ ptedchozich analyz,
e vypracovani harmonogramu ¢innosti,

e sestaveni odhadu ndklad pro prvni rok ptsobeni na slovenském trhu.

Pro vstup na zahrani¢ni trh je tieba nejprve zanalyzovat socidlni, legislativni,
ekonomické, politické, technologické a ekologické faktory, které maji vliv na expandujici
spolenost v dané zemi. Soucasti analyzy vnéjsiho prostfedi je analyza trhu. Cilem je
zjistit na zéklad€ marketingového prizkumu preference zakaznika a nasledné navrhnout
novy marketingovy mix. Dale je tieba analyzovat konkuren¢ni prostfedi za pomoci
Porterova modelu péti sil. K rozboru prostiedi spolecnosti, je tieba zanalyzovat i faktory
z vnitinitho okoli firmy, pro tento ucel je vyuzita McKinseyho analyza 7S a analyza

vybranych finan¢nich ukazatel pro posouzeni finan¢niho zdravi.

Druhy dil¢i cil prace je shrnuti zjisténych poznatkii z analyz vnitiniho a vnéjsiho okoli ve
SWOT analyze. Cilem této analyzy je zhodnoceni silnych a slabych stranek vychézejicich
z vnitinitho prostfedi a prilezitosti a hrozeb, které byly ziskany z analyzy vnéjsiho
prostiedi. Tyto udaje budou zapracovany do SWOT matice a na jejich zaklad¢ navrzena

strategie vstupu.
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1.3 Postup a metody FeSeni

1.3.1 Postupy FeSeni

Diplomova prace obsahuje Ctyfi na sebe navazujici €asti, jejich vypracovani je nutné

k dosazeni stanoveného cile.

Prvni ¢ast diplomové prace obsahuje vymezeni problému, vytyceni cile prace a pouzité

postupy a metody feseni.

V druhé ¢asti budou uvedeny pojmy v kontextu expanze na zahrani¢ni trhy. Tyto
teoretické poznatky ziskané literarni reSerSi z odborné literatury jsou vychozim bodem

k vypracovani ostatnich kapitol.

V analytické ¢asti bude piedstavena analyzovand spolecnost a zaroven bude provedena
analyza vnéjsSiho a vnitiniho prosttedi, které jsou nezbytné pro vypracovani strategické
analyzy, toho bude dosazeno syntézou v matici SWOT, ktera bude tvofit podklad pro

stanoveni nejvhodnéjsi strategie vstupu na slovensky trh.

Navrhové ¢ast bude obsahovat navrh strategie vstupu vybrané spolecnosti na slovensky

trh véetné harmonogramu ¢innosti a ekonomického zhodnoceni.
1.3.2 Metody FeSeni

Nize uvedené metody piedstavuji soubor analyz nezbytnych k vybéru strategie pro vstup

na slovensky trh.
Analyza SLEPTE

K rozhodnuti o volbé¢ strategie vstupu na slovensky trh je zdsadni ziskani informaci 0
zahrani¢nim prostiedi, které ovlivituje podnikdni v zemi planované expanze. Zahrani¢ni

prostiedi budou zkoumano analyzou SLEPTE.

Metoda analyzy SLEPTE je vyuZivana K analyze vnéjSiho prosttedi podniku. Rozebira
vzajemne souvisejici vnéjsi faktory z makroprosttedi, které jsou zaroven spolecnosti
neovlivnitelné. Model této analyzy se mize oznaCovat zkracené¢ PEST nebo PESTLE,
rozSifenou o ekologicky a legislativni pohled. Podstatou vSech variant je identifikace

nejvyznamnéjSich faktord, které by mohly mit na podnik vliv.

Nezbytné faktory, které analyza obsahuje:

15



e socialni,

e legislativni,

e ckonomické,

e politické,

e technologické,

e ckologické (Stédron, 2018, s.16).

Analyza trhu

Pro expandujici spolecnost je dilezité zjistit velikost zahrani¢niho trhu. Pomoci analyzy
trhu, marketingového prizkumu a segmentaci ziska spole¢nost informace o trhu, které

vyuzije ke stanoveni marketingovych cilti a odhadu vyse prodeji.

Analyza trhu podéava informace o tom, zda se protind nabidka s poptavkou, tedy jestli je
o dany produkt zajem. Analyzou trhu lze zjistit celkové informace o subjektech
pusobicich na trhu. Pomoci kvalitativniho nebo kvantitativniho vyzkumu miizeme ziskat
informace o subjektech trhu (odbératelé, dodavatelé, konkurenti, stat), zakazniky lze
rozélenit do cilovych skupin podle pohlavi, v€ku, ptijmu, polohy bydleni atd. (Kotler,
2013)

Porterova analyza S sil

Spole¢nost potiebuje zjistit informace o konkurenci a oborovém okoli na zahrani¢nim

trhu, k tomuto bude vyuzita Porterova analyza péti sil.

Porterova analyza 5 sil se vyuziva jako néstroj pro analyzu konkuren¢niho prostredi, ktera
umoziiuje odhad vlivu okolnich trendt na kazdou z onéch definovanych pétisil. Koncept
této analyzy je zalozen na pojeti podnikatelského prostiedi podniku jakoZzto uskupeni
vSech ostatnich podniki, které navzijem soutézi o trzni podil s podobnymi sluzbami a
vyrobky. Pochopeni konkuren¢niho prostfedi a jeho trendiim umoznuje podniku Celit
moznym hrozbam nebo vyuzit ptipadné pfilezitosti. Jednotlivé konkurencni sily jsou

definovany nasledovné:
e rivalita mezi existujicimi firmami,
e hrozba vstupu dalSich konkuren¢nich firem,
e potencialni sila kupujicich,

e potencidlni sila dodavateld,
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e hrozba substitutii (Némec, 2008, s.10).

McKinseyho model 7S

Pro analyzu strategie spole¢nosti k dosahovani stanovenych cili bude vyuzita

McKinseyho model 7S.
Analyza 7S se vyuziva k urCeni rozhodujicich faktort, které maji ptimy vliv na uspéch
strategie. Model klade duraz na faktory jako jsou strategické fizeni, firemni kultura,

zaméstnanci atd., vSechny tyto faktory je tieba vnimat jako celek se vzajemnymi vztahy

avlivy. (Stédrof, 2018, s. 20)
Zde jsou popsany jednotlivé ¢asti modelu 7S:

e strategie — strategie definuje cile spole¢nosti a jakymi zptisoby cilt doséhne,
e struktura — oznacuje organizacni uspotradani spolecnosti a jeji zpisob fizeni,
e systémy — procesy, metody, postupy slouzici k fizeni,

e styl — zptisob chovani a jednani spole¢nosti,

e spolupracovnici — fidici a fadovi pracovnici,

e schopnosti — kvalifikace zaméstnanc,

e sdilené¢ hodnoty — pfedstavuji vize, poslani spolecnosti a firemni kulturu

(Stedrom, 2018, s. 21).
Marketingovy mix

K posouzeni uc¢innosti marketingové strategie bude vyuzito analyzy marketingového

mixu ve sluzbach.

Marketingovy mix ve sluzbach obsahuje oproti klasickému marketingovému mixu 4P

dalsi tfi nastroje navic. Marketingovy mix ve sluzbach obsahuje:

e produkt,
e cCena,
e distribuce,

e propagace,
e materidlni prostiedi,
o lidé,

e procesy (Vastikova, 2009, s. 21).
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Analyza zdroji

Pro posouzeni strategické zptsobilosti bude proveden audit zdroji projekéni kancelate.

Zdroje mohou byt rozd¢leny do ¢tyt skupin:

o fyzické zdroje,
e lidské zdroje,
e finan¢ni zdroje,

e nechmotné zdroje (Johnson, Scholes, 2000, s. 132-133).

Analyza obchodnich aktivit

Soucasti vnitintho prostfedi podniku jsou obchodni aktivity, které podnik provadi

k dosazeni zisku, tyto ¢innosti bude tieba analyzovat k posouzeni jejich efektivity.
Analyza pomérovych ukazateli

Pro posouzeni finan¢niho zdravi spolecnosti bude vyuzito analyzy pomeérovych

ukazateli. Analyzované pomérové ukazatele:

e ukazatele rentability — vyhodnocuje Groven ziskovosti podniku, pro podnik
je zadouci maximalizace ziskovosti,

e ukazatele likvidity — udavaji informace o schopnosti podniku dostat svym
zavazkim,

e ukazatele aktivity — vyjadfuji miru zapojeni investovaného kapitalu do
¢innosti podniku,

e ukazatele zadluZenosti — odrazeji miru zapojeni cizich zdroji do financovani
podnikovych ¢innosti, indikuji pfedevsim rizikovost (Mulacova, 2013, s.
154-159).

Analyza SWOT

Syntézou ptedchozich analyz budouzjistény silné a slabé stranky, ptilezitosti a hrozby na

Jejichz zakladé bude rozhodnuto o vybéru nejvhodnéjsi strategie.

SWOT analyza patii k nejznaméj$Sim a nejpouzivanéjSim analyzam prostiedi podniku.
Sklada se z analyz silnych a slabych stranek, pfileZitosti a hrozeb. Doporucuje se zacit
analyzou pfilezitosti a hrozeb, které ptichazeji z vnéjsiho okoli podniku. Z vnéjsiho okoli

podniku se analyzuji faktory z makroprostiedi (politické, legislativni, ekonomické,
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socidlni, technologické, ekologické). Dalsi faktory pochédzi z mikroprostiedi podniku
(zédkaznici, dodavatelé, odbératelé, konkurence, vefejnost). Po analyze pfilezitostni a
hrozeb nasleduje analyza silnych a slabych stranek, ktera vychazi z vnitiniho prostiedi
podniku: systémy, podnikové zdroje, cile, firemni kultura vztahy, organiza¢ni struktura

atd. (Jakubikova, 2013, s. 129).
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V nasledujicich kapitolach této diplomové prace jsou shrnuty teoretickd vychodiska

nezbytna pro navazujici analytickou a nadvrhovou ¢ést.

2.1 Strategie

., Strategie miize byt pojimdna jako prizpiisobeni aktivit organizace urcitéemu prostiedi,

ve kterém operuje “ (Johnson, Scholes, 2000, s. 5)

Takto definovanou strategii je mozno chéapat jako hledani strategického ptizptisobeni.
Definic strategie existuje riizna fada, avSak pojem strategie lze rozélenit podle terminu

Vv jehoz souvislosti je strategie chapana.

Tabulka ¢&. 1: Definice strategie
(Zdroj: Uprava dle: Johnson, Scholes, s. 12)

Termin Definice

Prvotni ukol podle potfadi hodnot nebo

Ukol _
ocekavani investort
Predstava Pozadovany budouci stav podniku
| Vyjadfeni imyslu nebo zdméru v obecné
Ci
roviné
PIA Kvantifikace nebo preciznéjsi vyjadieni
an

cile

Zdroje, postupy nebo dovednosti, ze
Klicové kvalifikace
kterych vychazi konkurenéni vyhoda

Strategie Dlouhodobé vyjadfeni zaméru

_ ) Kombinace zdroju, postupti a kvalifikace,
Strategick4 architektura -
které uvadi strategii do funkéni podoby
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Monitorovani kroki nezbytnych
Kontrola k dosaZeni efektivity strategie a procest

nebo modifikace strategie podle potieby

2.1.1 Strategicka analyza

Nezbytna analyza pro formulaci strategie podniku slouzici k nalezeni souvislosti mezi
podnikem a jeho okolim. Z vysledki strategické analyzy vyplyvaji vychodiska pro
formulaci strategie. Obsahuje riznorodé analytické techniky pro vyuziti identifikace
vztahii mezi okolim podniku, zahrnujici makrookoli podniku, odvétvi, konkurenci, trh a

zdroje podniku.

Cilem této metody je identifikace, analyza a hodnoceni v§ech vyznamnych faktort, které
budou mit vliv na kone¢nou strategii podniku. Naprosto nezbytné je analyzovat existujici
trendy a informace ovliviiujici budouci vyvoj, pfitom je dulezité vymezit jevy kratkodobé
povahy od dlouhodobych. Vzhledem K cilim strategické analyzy lze vymezit dva
zakladni okruhy, a to analyzu zaméfenou na vnéjsi okoli podniku a analyzu vnitinich

zdroji podniku. (Sedlackova, Buchta, 2006, s. 10)
2.1.2 Strategie v malém podniku

Pro malé podniky je charakteristicka pusobnost Vv jedné oblasti trhu nebo omezeném
poctu oblasti, S tim souvisi omezené mnozstvi nabizenych produkttia sluzeb. Na rozdil
od nadnarodnich spole¢nosti nemaji malé podniky oddé&leni, které by se zabyvalo
komplexni analyzou a vyzkumem trhu. Pfimy kontakt s trhem tedy zastupuji zkuseni
manazefi, kteti mohou byt zaroven zakladateli firmy. Pokud se firma nespecializuje na
urcitou cast trhu a nepodaii se ji objevit v této casti mezeru, bude vystavena velkému
konkuren¢nimu tlaku. Volba konkuren¢ni strategie jsou tedy pro malé firmy obzvlast

dulezita. (Johnson, Scholes, 2000, s. 25.

2.2 Charakteristika sluzeb

., Sluzby jsou samostatné identifikovatelné, predevsim nehmotné cinnosti, které poskytuji
uspokojeni potreb a nemusi byt nutné spojovany s prodejem vyrobku nebo jiné sluzby.
Produkce sluzeb miize, ale nemusi vyzadovat uziti hmotného zbozi. Je-li vSak toto uZiti

nutné, nedochdzi k transferu viastnictvi tohoto hmotného zbozi* (Vastikova, 2014, s. 14)
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Mezi nejbéznéjsi vlastnosti sluzeb, které je odliSuji od zbozi patii jejich:

nehmotnost,

neoddélitelnost,
e proménlivost,
e pomijivost,

e absence vlastnictvi. (Vastikova, 2014, s. 14)

Nehmotnost

Sluzbu si nelze pred koupi prohlédnout nebo vyzkouset, nelze ji tedy hodnotit zadnym
fyzickym smyslem. Kvalitu sluzby ptedstavuji prvky, jako je spolehlivost, osobni ptistup
poskytovatele sluzby, divéryhodnost, si miize zdkaznik ovéfit az pii jeji spotiebe. Tim
vznika u zakazniki mira nejistoty, proto ma zakaznik ztizeny vybér mezi konkurujicimi
si poskytovateli sluzeb. Posilenim marketingového mixu o materialni prosttedi se snazi

poskytovatele tuto nejistotu piekonat. (Vastikova, 2014, s. 16)
Neoddélitelnost

Zakaznik se ucastni procesu poskytovani sluzby, je tedy soucasti produkce. Aby mohla
byt uskute¢nén vyhoda, kterou zdkaznik ziskava poskytnutim sluzby, musi se zakaznik a
poskytovatel setkat v misté a ¢ase. Neodd¢litelnost sluzeb je zapficifiuje, ze se zakaznik

stava spoluproducentem sluzby. (Vastikova, 2014, s. 17)
Proménlivost

Proménlivost sluZeb souvisi se standardemkvality sluZeb. Procesu poskytovani se ti€astni
zakaznici a poskytovatelé sluzby. Lidské chovani nelze ptesné predvidat, proto je obtizné
stanovit normy chovani zakaznikti. Kontrola vystupni kvality je tak nemozna, jako u
zbozi. Proto se zplsoby poskytovani stejnych sluzeb u riznych poskytovatelt lisi.

(Vastikova, 2014, s. 18)
Pomijivost

Sluzby nelze skladovat, vracet nebo znovu prodavat, tyto vlastnosti prameni z jejich
nehmotnosti. Pokud nejsou prodany ve stejném Case, ve kterém jsou nabizeny, tak v ten

okamzik jsou zni¢ené. (Vastikova, 2014, s. 19)

Absence vlastnictvi
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Nemoznost vlastnit sluzbu vychazi z jeji nehmotnosti a pomijivosti. Absence vlastnictvi
ma vliv na vybér distribuénich kanald, které jsou Casto piimé a velmi kratké. (Vastikova,

2014, s. 20)

2.3 Podnéty vstupu podnikii na zahraniéni trhy

,, Podle profesora Kulhavého Ize rozdélit motivy vedouci k rozhodnuti pro zapojeni se do

mezindrodniho obchodu na aktivni a pasivni. “ (Vastikova, 2009, s. 19)
Mezi aktivni motivy vstupt patfi:

¢ jedinecné vyrobky,

e vyhodnéjsi ekonomické podminky,
e rozsifeni podilu na trhu,

e vznik nové poptavky po zbozi,

e uspory z rozsahu,

e ziskdni image mezinarodni firmy (Vastikova, 2009, s. 19).

Pokud podnik vyuzije jeden z aktivnich motivii k rozhodnuti o vstupu na zahrani¢ni trh,

tak hleda novy zasadni pfistup ve své obchodni politice.
Pasivni motivy vstupu jsou:

e vstup konkurencnich firem na domaci trh,

e zhorSeni obchodné-politického klimatu na domacim trhu,
e vytizeni vyrobnich kapacit,

e nadprodukce,

e nasyceni doméaciho trhu,

e restriktivni opatfeni,

e blizkost zdkazniku,

e minimalizace rizika (Vastikova, 2009, s. 19).

Ve vétsing piipadt az vlivem tlaku okolnosti voli podnik v ptipadech pasivnich motivii

expanzi na zahrani¢ni trhy (Vastikova, 2009, s. 19).
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2.4 Rizika vstupu na zahrani¢ni trh

Podnikdni na zahrani¢nich trzich pfinasi celou fadu rizik. Neéktera rizika ovliviiuji
vysledek negativné, jedna se o tzv. Cistd rizika, napf. rizika spojend s pfepravou, rizika
technicka. Opakem jsou rizika spekulativni, které mohou vysledek ovlivnit ptiznivéji nez,

jaka byla ocekavani napf. riziko pohybu cen (Machkova, 2014, s. 180).

Obecné déleni rizik a jejich ndzvoslovi neni v téhle oblasti ustdleno, proto se vyuziva
riznych kritérii, napt. vliv na vysledek, méfitelnost, pfic¢iny vzniku apod. Hlavni typy
rizik, se kterymi se podniky setkdvaji v mezindrodnim obchodé€ jsou uvedeny niZe

(Machkova, 2014, s. 180)
24.1 Rizika trzni

Zmény v trznich podminek zpisobi nedosazeni podnikem vytycenych vysledkt, nebo
rovnou utrpeni ztraty, zmény se mohou samoziejmé vyvijet i pozitivné. Trzni riziko nesou
vSechny podnikatelské subjekty nejenom ty ptlisobici na zahrani¢nich trzich, avSak
V zahrani¢nim obchodé ptsobi modifikované. Zmény trznich podminek jsou zplisobeny
fadou pfic¢in napf. zménou nabidky a poptavky po ur¢eném produktu, postaveni hlavnich

dodavateli a odbérateld, technologicky pokrok apod. (Machkova, 2014, s. 183)
2.4.2 Rizika komer¢ni

Komer¢ni rizika vychéazi ze vztahli mezi exportérem a importérem, ale i poskytovateli
privodnich sluzeb napt. dopravci, zasilatelé, pojistovny apod. Komercni rizika se
vyskytuji i na vnitinim trhu, avSak na zahrani¢nich trzich vystupuji v ostfej$i podobé,
zejména kvili odlisnym aspektim trhu napt. obchodni zvyklosti, socidlné-kulturni
zvlastnosti apod. Zavaznost komerc¢niho rizika urcuji dva faktory, vybér obchodniho
partnera, kdy je pted jeho volbou vhodné zjistit vlastnickou strukturu, financni situaci,

obchodni zdatnost apod. (Machkova, 2014, s. 185)
2.4.3 Rizika piepravni

Tykaji se mezindrodnich operaci s hmotnym zbozim. Ztrdtu nebo Ujmu v podobé
poskozeni zbozi utrpi ten, kdo v daném okamziku nese riziko. Nositel rizika byva
prodavajici nebo kupujici, Sjednanim podminek parity kupni sily si vymezi piechod

rizika ztraty ¢i poskozeni vyslovné v kontraktu. V kupni smlouvé si kupujici a prodavajici
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vymezi povinnosti pfi zajistovani ptrepravy zbozi za pouziti napt. INCOTERMS, coz

slouzi jako prevence rizika (Machkova, 2014, s. 187).
2.4.4 Rizika teritorialni

Vliv na toto riziko ma politicky a makroekonomicky vyvoj, ptirodni katastrofy, bojkoty
zbozi a embarga. NejkritiCtéjsi jsou politickd rizika, kterd mohou vést az k odnéti
moznosti vlastnit majetek. Jako prevence slouzi ziskdvani informaci o jednotlivych
zemich z dostupnych statistickych podkladii, zprav mezinarodnich organizaci, informaci

z uradu apod. (Machkova, 2014, s. 187)
245 Rizika ménova

,, Rizika ménova vyplyvaji z pohybu kurzit mén, vyvoje urokovych sazeb, inflacniho vyvoje,
Z moznosti omezeni transferu uhrad do zahranici, eventualné z omezeni sméniteln0Osti “

(Machkova, 2014, s. 188)

Kurzové riziko vyplyva z proménlivosti vyvoje ménovych kurzii, kdy podnik bude muset
vynalozit vétsi Castku, nez puvodné piedpokladal, nebo naopak niz8i. Negativni vliv
kurzového rizika lze omezit napi. postoupenim pohledavky, vyuzitim ménové dolozky,

implementace rezervy na kryti cenového rizika do ceny (Machkova, 2014).
2.4.6 Riziko odpovédnosti za vyrobek

Souvisi s ochranou spotiebitele na trzich vyspélych zemi, zejména USA a EU. Skody na
zdravi nebo majetku zptisobené vadou vyrobku, vzdy v téchto zemich nese vyrobce, proto
je pii exportu nékterych vyrobkl do vyspélych zemi bezpecnost zdkladnim pozadavkem.
Nejucinnéjsi ochranou proti tomuto vyvoznimu riziku je pojisténi (Machkova, 2014, s.

192).

2.5 Formy vstupu na zahrani¢nitrhy

., Pred rozhodnutim o tom, zda firme zacne podnikat na mezinarodnich trzich, je treba

vyhodnotit jak faktory vnitini, tak faktory vnejsi.© (Veber, 2012, s. 213)

Podnikani na mezinarodnich trzich zahrnuje celou fadu specifik, zaroven je doprovazeno

znaénymi naroky v oblasti obchodni, marketingové a finan¢ni kapacity, vyrobnich
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kapacit atd. Rovnéz pfed vstupem na zahrani¢ni trhy musi podnik adaptovat sviij

sortiment, tak aby odpovidal podminkam zahrani¢nich trhti (Veber, 2012, s. 213).

Formy vstupu na zahrani¢ni trhy se rozliSuji podle miry zapojeni do mezinarodnich
operaci, mista pusobeni, rozsahu zahrani¢nich operaci a narocnosti na kapitalové

investice (Mulacova, 2013, s. 493).
Formy vstupu podniku na zahrani¢ni trhy se d¢li na tii velké skupiny uvedené nize.
25.1 Vyvozni a dovozni metody (mezinarodni obchodni metody)

Nejjednodussi formou, jakou podnik mize vstoupit na zahrani¢ni trhy je vSeobecné
oznacovan vyvoz a dovoz zbozi a sluzeb, pficemz vyvoz chapany jako forma vstupu na
zahrani¢ni trh nevyZaduje zadné investice. AvSak podminek pro Uspéch podniku na
zahranicnim trhu je nékolik, napf: zna¢né investice do mezindrodniho marketingu,
financovani vyzkumu zahrani¢niho trhu, pfizpGsobeni své marketingové strategie na

podminky zahrani¢niho trhu.

Obchodnimetody se realizuji na zdklad¢ smluvnich vztahus obchodnimi partnery, napi:
prostiedniky, obchodnimi zéstupci, komisionéaii atd. Pro malé podniky, které noveé
vstupuji na zahrani¢ni trh je dulezita volba prosttednika. Vyhodou je vyuziti znalosti a
kontaktl prostfednika, naopak nevyhodou je ztrata kontaktu se zdkazniky a ziskdvani

trznich informaci (Mulacova, 2013, s. 493).
2.5.2 Formy nenarocné na kapitalové investice

., Nejvyuzivanejsimi  formami vstupu na zahranicni trh tohoto typu jsou licence,
franchising nebo smlouvy o Fizeni (management contract) a dale formy spoluprace
V oblasti vyroby, tzv. zuslechtovaci operace nebo vyrobni kooperace. (Mulacova, 2013,
S. 494)

Licen¢ni obchody

Spocivaji v udéleni prava k vyuziti nehmotného statku tim, kdo ma na né¢j absolutni
pravo. Licenci mize udé€lovat naptiklad majitel patentu. Pravo majitele patentuumoziuje

zabranit ostatnim ve vyuzivani nehmotného statku se kterym je patent spjat (Mulacova,

2013, s. 494).

Franchising
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,, Predstavuje odbytovy systém, jehoz prostrednictvim se uvadeji na trh vyrobky, sluzby
nebo technologie. “ (Mulacova, 2013, s. 495)

Franchising spoc¢iva v dlouhodobém smluvnim vztahu franchisingového poskytovatele a
franchisingového piijemce predmétem, piedmétem tohoto vztahu je franSiza, coz je
licence, ktera dava pravo franchisantovi provozovat obchodni ¢innosti v souladu

s koncepci frachisora (Mulac¢ova, 2013, s. 495).

»lento typ podnikani je dnes typicky v oblasti rychlého obcerstveni, hotelnictvi,

¢

cestovniho ruchu, maloobchodu, restauratérstvi nebo provozovaini cerpacich stanic.

(Mulacova, 2013, s. 495)
Smlouvy o Fizeni

Predstavuji specidlni smluvni ujednani, jehoz pfedmétem je poskytnuti manazerskych
sluzeb od manazerd, kteti maji fidici zkuSenosti v urcité oblasti podnikani. Mize se jednat
o poskytnuti know-how do zemi, kde je niz§i manazerskd kultura nebo se jednd o
rozvijejici se ekonomiky, dale mize jit o zavadéni novych fidicich koncepci, feSeni

specifickych anebo krizovych situaci (Mulacova, 2013, s. 495).
Zuslechtovaci operace

., Zuslechtovaci operace jsou zaloZemy na zpracovani nebo prepracovani surovin,
vyrobkii nebo polotovaru do vyssiho stupné rozpracovanosti Ci jejich dokonceni v jiné

zemi. " (Mulacova, 2013, s. 496)

Duivodem byvaji nizs$i ndklady na operaci v zahrani¢ni anebo legislativni. Operace se
rozliSuji na aktivni a pasivni. Z pohleduzhotovitele jde o aktivni operaci, kdyZ domacimu
podniku zahrani¢ni podnik dod4 suroviny, material nebo polotovar a podnik na domacim
uzemi provede zuSlechtovaci operaci. U pasivnich operaci se z domaci zemé vyveze
material nebo polotovar, ktery je zpracovan v zahrani¢ni a nasledné¢ dovezen zpét

(Mulacova, 2013, s. 496)
Mezinarodni vyrobni kooperace

., Mezinarodni vyrobni kooperace je zalozena na rozdéleni vyrobniho programu mezi
vyrobce z ruznych zemi, aniz by doslo k jejich kapitilovéemu propojeni, nebo dokonce

slouceni* (Mulacova 2013 s. 496)
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Spoluprace probiha na riznych trovnich, soucasné mize byt kooperace zamétena i do
dalSich oblasti nez pouze vyroba, napt.: vyzkum a vyvoj. Obsah a forma smlouvy zalezi

pouze na spolecném ujednani mezi kooperanty, jde o tzv. nepojmenovanou smlouvu

(Mulacova, 2013 s. 496).
2.5.3 Kapitalové vstupy na zahranicni trhy

NejvySSim stupném internacionalizace podnikovych aktivit jsou kapitdlové vstupy na
mezinarodni trhy. Pro tyto vstupy je charakteristicka vysoké investi¢ni naro¢nost, kterou

si mohou dovolit zejména velké podniky. (Mulacova, 2013, s. 496)

Nejb&zngjsi jsou dvé formy, a to piimé investice a portfoliové investice. Ugelem piimé
zahrani¢ni investice je zaloZeni, ziskani nebo rozsifeni dlouhodobych ekonomickych
vztahti mezi investorem z jedné zemé a podnikem, ktery sidli v jiné zemi. P#Hmé
zahrani¢ni investice jsou uskute¢fiovany ve form¢ kapitalovych vkladt, formou

vnitropodnikovych pijcek nebo reinvestovaného zisku (Mulacova, 2013, s. 496).

,, Portfoliové investice spocivaji v nakupu akcii nebo jinych cennych papirii. “ (Mulacova,

2013, s. 496)
Takeover

Ptedstavuje prevzeti fungujiciho podniku nebo jeho €asti s cilem posileni své pozice na
trhu. Prevzeti mize probihat za ucelem vyuziti synergického efektu, v tomto piipadé¢ se
jedna o pratelské prevzeti, nebo za tcelem likvidace konkurence (nepratelské prevzeti.)

(Machkova, 2021, s. 85)
Merger

Faze mize mit formu slouceni nebo splynuti. Pfi slou¢eni dochézi k zaniku slu¢ované
spole¢nosti, kdy nedochézik likvidaci aktiv a pasiv, jelikoZ pfechdzi na spole¢nost, ktera
se se zanikajici spoleCnosti slucuje. Pfi splynuti vznika nova spolec¢nost, tedy novy pravni
subjekt, kdy dochdzi k zaniku splyvajicich spole¢nosti. Fize se déli na tii druhy podle
jejiho ucelu: Pfi horizontdlni fzi se slucuji podniky ze stejného oboru podnikani.
Vertikalni fze posiluje kontrolu nad dodavatelia odbérateli. Konglomeratni fuze spojuje
spoleCnosti z riiznych oborti, tim spolecnost diverzifikuje svoje aktivity a riziko.
(Machkova, 2021, s. 85)

Greenfield investment
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Neboli investice na zelené louce. Jsou to noveé zalozené a postavené spolecnosti, které
ptfinaseji do zemé kapitél, nové technologie a zvySuji intenzitu konkuren¢niho prostfedi,

zaroven se podili na tvorbé novych pracovnich mist. (Machkova, 2021, s. 86)
Joint venture

Spole¢né podnikani charakterizuje spojeni dvou nebo vice subjekti do spole¢ného
vlastnictvi. Spojeni probihd za Ucelem stejného zadméru podnikéni, vytvéfeni zisku,
podstupovani rizik a kryti ztrat. Spole¢né podnikdni se d¢li na dvé formy: smluvni
spole¢né podniky a spole¢né podniky zalozené na kapitdlovych investicich. Smluvni
spole¢né podniky spolupracuji na zaklad€ dohody ptfi€¢emz jsou tyto podniky ekonomicky
a pravné nezavislé v urcitych oblastech bez kapitadlového vkladu. Vyhodou spolecnych
podnikti zalozenych na kapitalovych investicich je vyuziti kontaktl partnera, znalosti trhu
a moznost rychlého vstupu na zahrani¢ni trh. Nevyhodou jsou problémy plynouci z ze

spole¢ného fizeni. (Machkova, 2021, s. 87)
Strategicka aliance

Strategickou alianci tvofi velké kapitalové silné spole¢nosti z vyspélych zemi. Cilem
vytvofeni strategické aliance milize byt spoleény vyvoj nebo vyroba komponentt, které
vyuziji pii kompletaci finalnich vyrobkl oba partnefi. Zamérem strategické aliance, tedy

neni spole¢na vyroba produkti, ale dosahnout uspor z rozsahu. (Machkova, 2021, s. 87)

2.6 Analyza vnéjSiho prostiredi

,Analyza vnéjsiho prostredi zahrnuje legislativni normy, které primo nebo neprimo
ovliviuji podnikani, velikost trhu a jeho potencial, stavajici konkurenci, ale i narocnost

o (¢

vstupu na trh a tedy piiliv novych konkurentii.* (Stédro, 2018, s. 16)
2.6.1 SLEPTE analyza

Analyza vyuzivana k hodnoceni vnéjSich nekontrolovatelnych faktori na podnik.
Pismena v ndzvu metody odpovidaji jednotlivym vliviim, které metoda analyzuje —
Social, Legislative, Economic, Political, Technological, Ecological factors (Mallya,
2007)

Spolecenské faktory
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Spolecenské faktory je vhodné analyzovat, protoze vyrazné ovliviiuji nejenom poptavku

po zboZi a sluzbach, ale i nabidku (Mallya, 2007, s. 42).

Charakteristiky mizeme ¢lenit na napt. demografické (trend rustu populace, vékové a
geografické rozloZeni populace, etnickou rtiznorodost spole¢nosti atd.), charakteristiky
pracovniho trhu (mobilita pracovnich sil, mira nezaméstnanosti, pracovni a odborna
kvalifikace obyvatelstva apod.), socialné-kulturni (postaveni muzl a zen ve spole¢nosti,
mnozstvi volného Casu obyvatelstva, nazory obyvatelstva na zahrani¢ni vyrobky a sluzby

atd.), pracovni zvyklosti (ochota pracovat, diverzita pracovnich sil apod.) (Grasseova,
2012, s. 179).

Legislativni faktory

Vyznamnost role statu pii analyze legislativnich faktorti je rovnéz dilezitd, jelikoz
existuje fada zékoni, které ovliviiuji podnikatelské prostfedi a maji znacny vliv na
budoucnost podnikani firmy na zahrani¢nich trzich (Mallya, 2007, s. 43).

Za legislativni faktory se povazuji napt. zdkonné normy ovliviiujici podnikani (danové
zakony, obchodni pravo, regulace a deregulace, pravo upravujici pracovni podminky

atd.), mezi dalsi neméné dulezité faktory v oblasti legislativy patii napt. autorska prava,

vymahatelnost prava, efektivita soudnictvi apod.) (Grasseova, 2012, s. 180).

30



Ekonomické faktory

Vyvoj makroekonomickych trendi ma do urcité miry vliv na rozhodovani podniku,
jelikoz ovliviuji prilezitosti a hrozby od kterych se odviji uspéch podniku na trhu
(Mallya, 2007, s. 44).

K ekonomickym faktortim patii napt. zakladni makroekonomicka situace (irokové mira,
sménny kurz a jeho stabilita, hruby domaci produkt atd.), dostupnost finan¢nich zdroja
(bankovni systém, dostupnost ivéra apod.), danove zatizeni (stabilita dafiového systému,

mira zdanéni riznych forem podnikani, cla atd.) (Grasseova, 2012, s. 179).

Politické faktory

Politické faktory je nezbytné analyzovat stejné jako legislativni, jelikoZ vyrazné ovliviiuji

legislativu zemé¢ a tim i podnikatelské prostiedi (Mallya, 2007, s. 47).

Za politické faktory se povazuji napft. politicka stabilita (vlddnouci politicka strana, moc
klicovych organti a Uradii, forma a stabilita vlady atd.,), politické postoje (pohled na
privatni a zahrani¢ni investice, postoj k privatnimu sektoru atd.), dale zahrani¢ni politika,

nestabilita na regionalni urovni, vliv natlakovych skupin atd.) (Grasseova, 2012, s. 179).
Technologické faktory

Rychlé a nahle zmény v oblasti technologii mohou vazné ovlivnit situaci ve které se

podnik nachazi, proto je tieba predvidat smér vyvoje technologii (Mallya, 2007, s. 48).
Za technologické faktory se povazuji napt. vladni podpora vyzkumu, vyse vynalozenych
nakladi na vyzkum, rychlost moralniho opotiebeni technologii, nové vynalezy a objevy,
rychlost implementace novych technologii v primyslu (Grasseova, 2012 s. 179-180).

Ekologické faktory

Priority ohledné Zivotniho prostfedi jsou v kazdé zemi rGzné, proto by vedeni podniku
mélo analyzovat ekologické podminky v prostiedi ve kterém podnikd nebo planuje

podnikat, tak aby se podnik vyhnul konfliktu s regulacemi (Mallya, 2007, s. 48).

K ekologickym faktoriim se napfiklad patii: klimatické vlivy, globalni hrozby
enviromentalniho charakteru, legislativa spojend s ochranou Zivotniho prostredi

(Grasseova, 2012, s. 180).
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2.6.2 Analyza trhu

Trh pro vyrobek nebo sluzbu tvofti lidé s potfebami a prosttedky, kterymi mohou potieby
uspokojit, nakonec musi mit i ochotu tyto potteby uspokojit. Bezpochyby existuji lidé,
ktefi pottebuji produkt a jsou ochotni ho zakoupit, avSak nemaji prostiedky na zaplaceni,
proto nakup neuskuteéni. Uinnost poptavky po zbozi a sluzbach se odviji od tfech

faktorti: potiebou, prostiedky k uspokojeni potfeby a ochotou uspokojeni potieby
(Rogers, 1993, s. 15).

Typy trhu podle Blazkové:

e potencidlni trh — ¢ast populace, pro které by produkt byl pfinosny,

e pristupny trh — ¢ast populace, ktera vlastni dostatek penéz k zakoupeni produktu,

e kompetentni pfistupny trh — ¢ast populace, ktera si mize produkt zakoupit
Z pravniho hlediska,

e cilovy trh —segment na kompetentnim pfistupném trhu, na ktery se firma rozhodla

vstoupit,

obslouzeny trh — ¢ast populace, ktera si produkt zakoupila (Blazkova, 2007, s. 74).

Segmentace trhu

Jelikoz spolecnosti nemohou navazat vztah s Upln€ vSemi zdkazniky na trhu, mohou
rozsahlé trhy s riiznorodou poptavkou rozd¢lit na segmenty, které predstavuji spotiebitele
s odliSnymi potiebami a teprve nasledné miZze spolecnost identifikovat segmenty, které
dokéze efektivné obslouzit. K tomuto rozhodnuti je tfeba porozumét spotiebnimu
chovani spotfebitelll a dikladné strategické rozhodovani. Klicem k ptipraveni nejlepSiho
marketingového planu je pochopit jedinecnost a odliSnost jednotlivych segmentd.
Segmentace slouzi k rozdéleni trhu na jasn€ definované dily. Trzni segment tvofi
zékaznici s podobnymi potfebami a pfanimi. Jako hlavni Kotler uvadi 4 segmentacni
proménné — geografické, demografické, psychografické a behavioralni (Kotler, 2013, s.
251).

Geograficka segmentace rozdéluje trh na zemépisné celky napt. zemé, staty, regiony atd.
Spole¢nost mize pusobit 1 ve vice oblastech, avSak musi vénovat pozornost mistnim
odlisnostem, takto dokaze ptizpisobit marketingové programy v zavislosti na potfebach

a pranich zakaznikt v riznych oblastech (Kotler, 2013, s. 252).
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Demografickd segmentace ¢leni trhy dle proménnych jako je v&k, pohlavi, velikost,
rodina, zaméestnani, pohlavi, ndbozenska pftislusnost, etnikum, narodnost, spolecenska a

ptijmova skupina. (Kotler, 2013, s. 254)

Psychografie vyuzivd prvkt psychologie a demografie pro lepSi porozuméni
potencialnim zakaznikm. Pfi tomto druhu segmentace se kupujici rozd¢€luji do skupin
v zavislosti na psychologickych a osobnostnich znak, stylu Zivota a hodnot. Lid¢é patfici
dostejné demografické skupiny se mohou vykazovat odlisSnymi psychografickymi profily

(Kotler, 2013, s. 264).

Behavioralni segmentace rozdéluje zakazniky podle jejich znalosti o vyrobku, postojim

k vyrobku, pouzivani vyrobku nebo reakci na vyrobek. (Kotler 2013, s. 265)
Marketingovy pruzkum

., Ukolem marketingu je uspokojit potieby a prani cilovych zdkazniki lépe nez
konkurence. Marketéri proto musi dokonale porozumét tomu, jak spotiebitelé premysleji,

¢

co citi a jak jednaji, a pak nabidnout kazdému cilovéemu zdkaznikovi jasnou hodnotu.’

(Kotler, 2013, 5.189)

Marketingovy vyzkum ptedstavuje systematické ur€ovani, shromazd’ovani, analyzovani
a vyhodnocovani informaci tykajicich se daného problému, ktery se da charakterizovat
svou jedinecnosti, vysokou vypovidajici schopnosti a aktualnosti ziskanych informaci.
Nevyhodou je finanéni ndkladnost, naro¢nost na kvalifikaci pracovnikl, ¢as a pouZité

metody (Kozel, 2006, s. 13).

Marketingovy vyzkum by mél probihat podle ur¢itych zasad, mé¢l by tedy fungovat jako
védecka metoda, jejichz znaky jsou objektivita, systemati¢nost pii ovéfovani navrzenych
hypotéz diive, nez dojde k jejich piijeti (Kozel, 2006, s. 13).

Prvnim krokem je definice problému, alternativnich rozhodnuti a cili vyzkumu, zadéni
nesmi byt ur€eno pfili§ Siroce, ani Uzce. Druhym krokem marketingového vyzkumu je

rozvrzeni co nejucinngj$iho planu pro sbér informaci a odhad nakladt provedeni (Kotler,

2013, s. 133).

Kvantitativni metody vyzkumu
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Provadi se na vzorku respondentt, ktery je pro zvolenou cilovou skupinu reprezentativni.
Cilem je zjistit, jak velka cast z cilové skupiny vykazuje urcité znaky napf. uréity nazor,

vlastnosti, zvyky a majetek. Provedeni je mozné formou:

e Osobnich rozhovora — vedou kvalifikovanymi tazateli a mohou probihat
v domécnostech, vefejnych mistech nebo na pracovistich. Tento typ vyzkumu je
vhodny pro objasnény slozitych marketingovych problémi.

e Telefonického dotazovani — je pomérné ¢astou metodou vyzkumu hlavné ve
vyspélych zemich. Nevyhodou je neochota respondentti odpovidat neznamym
osobam.

e Dotazovani na internetu — nejrychleji rostouci metoda vyzkumu zejména na
mezinarodnich trzich. Dotazniky mohou byt distribuovany e-mailem nebo
umisténim na webovych strankach. Vyhodou je vysoka rychlost zpracovani
informaci a moznost osloveni obtizné¢ dosazitelnych cilovych skupin.

e In hall/local testii — respondenti jsou hromadné pozvani na jedno misto, kde
jsou zjistovany nazory na vyrobky, dotazovani v prodejnach, mystery shopping.

e Anektarni Seti‘eni — piestavuje pisemné dotazovani, které je spojené s nizkou

navratnosti (Machkova, 2009 s. 47-79).

Pro sbér dat jsou je vyuzivano péti metod: pozorovani, focus groups, dotazovani,
behavioralni metody, experimenty. Cilem dotaznikového Setfeni, jakoZto nastroje
vyzkumu je zjistit znalosti, ndzory, preference, spokojenost a zméfit rozsah potencialnich
zdkazniki vramci populace. Dotaznik prezentovany respondentim  patii
k nejpouzivanéj§Sim nastrojdm pro sbér primarnich dat. Vybér respondentti hraje
vyznamnou roli pro validitu vystupt, proto je tieba zvolit vhodnou jednotku vyzkumu,

velikost vzorku a metodu vybéru respondenti (Kotler, 2013, s. 135-136).
Postup a zasady pri tvorbé dotazniku

Nejprve je tieba specifikovat okruh, ktery tazatele zajima, a identifikovat a specifikovat
cilovou skupinu. Dale je nutno zhodnotit, jak lze respondenty dotazovat a jakym
zpusobem bude probihat zpracovani dat. Dotaznik mtze byt strukturovany, ma tedy

pevnou logickou strukturu, nebo polostrukturovany, ktery je vice individualizovany, a
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oteviené, uzaviené a polouzaviené. Dle vztahu k obsahu se déli na pfimé a nepiimé. Dle

ucelu se déli na nastrojové, vysledkové a pomicky (Mula¢ova 2013, s. 277-278).

Obecné je faze shromazd'ovani dat nejnakladnéjsi ¢ast vyzkumu, zaroven je tato faze
nejnachyln€jsi na chybu. V mezinarodnim prostiedi je nejvétsi prekazka pii sbéru

informaci potieba konzistence (Kotler, 2013, s. 145).

Posledni krok piedstavuje prezentaci zjisténych skutecnosti, které jsou relevantni pro
marketingové rozhodnuti managementu. Béhem prezentace je dilezité prezentovat

zavery vyzkumu co nejsrozumitelnéji a nejpresvédciveji (Kotler, 2013, s. 147).
2.6.3 Porterova analyza

Portertv model 5 sil slouzi k analyze oborové prosttedi podniku, ktery vychazi
z ptedpokladu, ze strategicka pozice podniku je ovliviiovana piasobenim péti faktort
(vyjednédvaci sila zdkaznikl, vyjedndvaci sila dodavatelti, hrozba vstupu novych

konkurentli do odvétvi, hrozba substitutli, konkurence podnikli ve stejném odveétvi)

(Lhotsky, 2010, s. 38). 978-80-251-3295-1

Rostouci vyjednavaci sila zédkaznikli znaCi nepfitazlivost trhu, jelikoz zékaznici maji
rostouci moc pii vyjednavani. Zakaznici tlaci na snizovani cen, dozaduji se lepsi kvality
avice sluzeb, timto podporuji konkurenéni boj, a tim snizuji zisky podniku. Cim vice jsou
zakaznici koncentrovani a organizovani, tim se jejich sila zvySuje. Reakci podniku by

mélo byt zaméfeni se na zakazniky s mensi vyjednavaci silou (Grasseova, 2010, s. 192).

Odvétvi se stava neatraktivni, pokud dodavatelské firmy mohou ovliviiovat vysi ceny,
snizovat kvalitu a mnoZstvi dodavek. Cim jsou koncentrovangjsi tim je vyssi jejich sila,
dalSim faktorem ovliviiujici silu dodavateld je jedinecnost vyrobku, ktery je klicovy pro
odbératele. Nejlepsi obranou podniku je vybudovani dobrych vztahii s dodavatelema zisk
dalsich dodavatelskych zdroji (Grasseova, 2010, s. 193).

Zasadni vliv na vstup novych konkurentli na trh maji vstupni bariéry odvétvi, se kterymi
jsou spjaty tyto faktory: uspory zrozsahu, kapitalova naro¢nost vstupu, piistup
k distribu¢nim kanaliim, reakce zavedenych firem, legislativa, diferenciace vyrobku. Trh
s vysokymi vstupnimi bariérami a nizkymi vystupnimi je zhlediska ziskovosti
nejatraktivnéjsi, jelikoZz pocet podnikii, kterych mize do odvétvi vstoupit je malo a

neuspesné firmy mohou bez problému trh opustit. Vysoké vstupni a vystupni bariéry jsou
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spojené s vysokou ziskovosti, avSak i s vysokym rizikem. Nizké vstupni i vystupni
bariéry umoziuji firmam snadno vstoupit 1 vystoupit, avSak zisk odvétvi byva nizky

(Grasseova, 2010, s. 192).

Hrozba substitutti vychéazi z nahraditelnosti produktti odvétvi produktem, ktery slouzi
k podobnym nebo stejnym ucelim. Cim vétsi je realnd nebo potencidlni hrozba
zastupitelnosti produktt, tim je odvétvi méné atraktivni. Podnik by se mél zaméfit na
sledovani vyvoje cen substitutli a na vyvoj technologii, jelikoz zlepSeni nebo vznik

technologii mtiZze vyustit k vyrobé substitu¢nich vyrobk, tim klesnou ceny i zisk na trhu
(Grasseova, 2010, s. 192).

Pritazlivost odvétvi klesa v piipad€ velkého mnozstvi silnych konkurentti. Rivalita roste
se stagnaci nebo zmensujicim se odvetvim, a podnik mtize ziskat vyssi podil na trhu pouze
na ukor ostatnich konkurentd. Rivalitu rovnéZ ovliviiuji zvySujici se fixni naklady a zajem

konkurentt zustat na trhu (Grasseova, 2010, s. 192).

2.7 Analyza vnitiniho prostredi

V této kapitole budou uptesnény prostiedky pro vnitini analyzu prostiedi.
2.7.1 Analyza 7S

Zkouma sedm faktord, které jsou spolu navzijem provazany, tudiz pokud management
nebude davat pozor u jednoho z faktorti, pak mize zplsobit zhrouceni ostatnich. Tyto
faktory by mély byt brany v uvahu vSechny najednou. Prvni 3 S se v tomto modelu

oznacuji jako ,,tvrda S*.

e strategie — zptisob jakym organizace dosahuje své vize a reaguje na hrozby a
prilezitosti ve svém oboru podnikani,

e struktura — vztahy v organiza¢nim uspofadani ve smyslu, nadfizenosti,
podfizenosti, vztahu mezi podnikatelskymi jednotkami, sdileni informaci a
kontrolnich mechanismu,

e systémy — procedury formalniho nebo neformalniho charakteru, kterou slouzi ke
kazdodennimu fizeni aktivit organizace, zahrnuji napftiklad: kontrolni systémy,

komunikacni systémy, manaZerské informacni systémy atd.

Posledni ¢tyii faktory modelu nejsou tolik hmatatelné, maji spiSe kulturni povahu a

nazyvaji se ,,m¢kka S*, obsahuji:
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e spolupracovniky — se rozumi lidské zdroje organizace a jejich rozvoj, vztahy
mezi nimi, Skoleni, motivace, funkce atd.,

e schopnosti — predstavuji profesionalni znalosti a kompetence, aby pracovnici
ziskévali pozadované znalosti a schopnosti, musi mit vytvotfené vhodné ucici
prostiedi,

e styl — vyjadiuje, jak vedeni pfistupuje k fizeni a k feSeni probléma, je nutno dbat
ohled na formalni a neformalni stranku fizeni,

e sdilen¢ hodnoty — tvorba sdilenych hodnot je klicova k tvorb¢ ostatnich aspektti,
vize umoznuje skupindm vné, tak uvniti organizace pochopit ¢eho chce

organizace dosahnout a pro¢. (Mallya, 2007, 5.74)

2.7.2 Marketingovy mix

,,Operativni a praktickou konkretizaci procesu marketingového T7izeni predstavuje

marketingovy mix* (Jakubikova, 2013, s. 190)

Predstavuje soubor kontrolovatelnych marketingovych proménnych, které vyuziva firma
k priblizeni se potiebam a pranim cilového trhu. Marketingovy mix se sklada z nékolika
vzajemné propojenych prvka, cilem je hledani jejich optimalnich proporci (Jakubikova,
2013, s. 190).

,, Marketingovy mix spolu S vybérem trinich segmentu a cilovych trhit vytvareji

marketingovou strategii firmy* (Jakubikova, 2013, s. 190)
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Obrazek ¢. 1: Prvky marketingového mixu
(Zdroj: Jakubikova,2013,s. 190)

Definice marketingového mixu je riizna a existuje na né¢j kolik pohledi. Poprvé byl tento
pojem pouzit profesorem Neilem H. Bordenem, klasickou podobu marketingového mixu
predstavuji ¢ty prvky (Jakubikova, 2013, s. 190).

Nastroje marketingového mixu 4P:

e product (produkt),

e price (cena),

e distribution (distribuce),

e promotion (Jakubikova, 2013, s. 190).

Produkt

Pojmem produkt se rozumi vyprodukované vystupy firmy, tedy sluzby, vyrobky, i k nim
navdzané sluzby, které firma nabizi zdkaznikim na cilovém trhu. Produkt zahrnuje:

znacku, baleni, kvalitu, sortiment, design, obal, zaruky atd. (Kotler, 2004, s. 106).
Cena

Predstavuje sumu penéz, kterou musi zakaznici vynaloZit na ziskani produktu. Cenova
politika reaguje na celkovou situaci na trhu, tak aby kone¢na cena produktu odpovidala
piedstavé zékaznika. Cenova politika obsahuje: ceniky, slevy, ndhrady, platebni

podminky atd. (Kotler, 2004, s. 106).

Distribuce
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Zahrnuje veSkeré firemni aktivity, které fesi, jakym zptsobem dostat produkt ke
koncovym zakaznikiim. Distribu¢ni politika se zabyva usnadnénim pfistupu zakaznikovi

ke sluzbé a vyuzitim vhodného zprostfedkovatele dodavky sluzby. (Kotler, 2004, s. 107).
Marketingova komunikace

Veskeré firemni aktivity, které smétuji k seznameni kone¢ného zakaznika s produktem
scilem pifesvédcCit ho k zakoupeni produktu. Komunika¢ni politika k tomu vyuziva

reklamu, osobni prodej, podporu prodeje, PR, atd. (Kotler, 2004, s. 107).

Plvodni étyfi P se ukdzala pro firmy nabizejici sluzby jako malo u¢inna, pii vytvafeni
marketingového planu. Divodem jsou specifické vlastnosti sluzeb, proto se k pivodnimu
marketingovému mixu pfipojuji dalsi tii P. (Vastikova, 2014, s. 22)

Lidé

Lidé — zaméstnanci jsou klicovym prvkem marketingového mixu ve sluzbach, jelikoz
maji ptimy vliv na jejich kvalitu. Na kvalitu ma vliv zakaznik, protoze i on je soucasti
procesu poskytovani sluzby. SpoleCnost se musi zaméfit na vybér, motivovani,

vzdélavani a chovani zaméstnanct, protoze tyto faktory ovliviuji kvalitu poskytované

sluzby. (Vastikova, 2014, s. 22)
Materialni prostiredi

Pro sluzby je charakteristickd nemateridlni povaha, tudiz zdkaznik dokaze dostatecné
posoudit sluzbu v moment¢ jeji spotieby. To s sebou nese riziko pii nakupu sluzeb.
Materidlni prostfedi svym zptisobem dokazuje vlastnosti sluzeb. Zarovet mize nabyvat
ruznych forem od vlastnich prostor, ve kterych je sluzba poskytovana, po brozury

vysvétlujici podstatné informace o sluzbé. (Vastikova, 2014, s. 22)
Procesy

V oblasti sluzeb jsou procesy, postupy a ¢innosti zasadni, protoze odrazi kvalitu sluzeb.
Spravné nastaveni procest béhem interakce zakaznika a poskytovatele je pfedpokladem
pro zvyseni kvality nabizenych sluzeb a ziskani konkurenéni vyhody. (Vastikova, 2014,
s. 23)
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2.7.3 Analyza obchodnich aktivit

Obchodni aktivity pfedstavuji nejobsahlejsi pojeti Cinnosti, které podnik provadi
k dosazeni zisku. V obecném pojeti je obchod chapan jako Cinnost spocivajici v nakupu
a prodeji zbozi. Obchodni ¢innosti se zabyvaji nejen organizace, jejichz jedinou ¢innosti

je nakup a prodej zbozi, ale i podniky poskytujici sluzby. (Mulac¢ova, 2013, s. 21)

Nakupni ¢innosti — zajist'uji nakup vstupti pottebnych k vykonavani své podnikatelské

¢innosti V pozadované kvalité, ¢asu dodani a vhodné cené. (Veber, 2012, s. 201)

Prodejni ¢innosti — uplatnéni produkce podnikatele na trhu, aby mohl svou ¢innost
reprodukovat. (Veber, Srpova, 2012, s. 201)

Zprostiedkovatelé — plsobi jako servisni sloZka zajist'ujici ucinnost interakce nabidky

a poptavky. Jde tedy o sluzbo pro obchodni ¢innost. (Mula¢ova, 2013, s. 24)

2.7.4 Analyza zdroji

Analyza zdroju slouzi je jeden z vychozich bodu ke stanoveni strategické zptsobilosti
podniku. Pokousi se ur¢it jejich kvantitu a povahu a z toho uréit jedine¢nost a obtiznost

napodobitelnosti konkurenci. Zdroje mohou byt rozd¢€leny do ¢tyf skupin:

o fyzické zdroje — se rozumi stafi, stav, zpusobilost a umisténi téchto zdroju,
kterymi mohou byt budovy, stroje, produkcni kapacity a tak dale,

e lidské zdroje — uruje mnozstvi a kvalitu kvalifikaci uvnitt spolecnosti vcetné
adaptibility lidskych zdrojt,

e financ¢ni zdroje — zahrnuji vyuziti penéz, naptiklad potizovani kapitald, spravu
hotovosti, kontrolu vétiteltl a dluznikt a udrzovani vztahti s dodavateli
finan¢nich zdrojt,

e nechmotné zdroje — nehmotné zdroje maji rovnéz svoji hodnotu, proto by bylo
chybou vynechat jejich rozbor. Pro néktera odvétvi je povést jednim
z dulezitych aktiv, napiiklad v profesionalnich sluzbach, zasobovani a
maloobchodu. (Johnson, Scholes, 2000. s. 132-133).

Audit byl mé¢l obsahovat veskeré zdroje, které podnik mize zpfistupnit k podpote

svych strategii. Nem¢l by se uzce omezovat na zdroje, které vlastni z pohledu prava,
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protoze strategicky vyznamné zdroje mohou byt mimo vlastnictvi organizace.

Piikladem mohou byt sité kontakt nebo zakaznikt. Dilezita je identifikace zdroju,

které maji rozhodujici vlil na podnikovou strategii tedy na ty, které jsou zdrojem
konkuren¢ni vyhody (Johnson, Scholes, 2000, s. 133).

2.7.5 Analyza vybranych financnich ukazatel

V této kapitole jsou uvedeny vyuzité finanéni ukazatele slouzici k posouzeni finanéniho

zdravi spolec¢nosti.

Ukazatele rentability:

Rentabilita celkového vloZzeného kapitalu — ukazuje celkovou vynosnost
kapitdlu bez ohledu na piivod zdroji, zjakych byly podnikatelské ¢innosti
financovany. (Ruckova, 2011)

ROA = —2ET__ (Ragkova, 2011)

celkova aktiva

Rentabilita vlastniho kapitalu — vyjadfuje vynosnost kapitadlu vlozeného
vlastniky podniku a akcionafi, kterym pomadhd zjistit intenzitu reprodukce

vloZeného kapitalu s ohledem na riziko investice. (Ruickova, 2011)

ROE = —22T __ (Rackovd, 2011)

vlastni kapital
Rentabilita trzeb — udava pomér vysledku hospodateni v riznych podobach a
riznych zpisobem upravené trzby pro ucel analyzy. (Ruckova, 2011)

EAT

ROS = —
triby

(Rickova, 2011)

Ukazatele likvidity:

Bézna likvidita — likvidita 3. stupné, udava kolikrat pokryvaji bézna aktiva
kratkodobé zavazky. Doporucené hodnoty se udavaji v rozmezi 1,5 az 2,5

(Rickova, 2011)

obéina aktiva

Bézna likvidita = — —
kratkodobé zavazky

Pohotova likvidita — pro likviditu druhého stupné plati, ze Citatel by mél

odpovidat jmenovateli, doporu¢eny pomér zni 1:1 az 1,5:1. (Ruckova, 2011)

41



obézna aktiva—zasoby

Pohotova likvidita = — —
kratkodobé zavazky

e Okamzita likvidita — likvidita 1. stupné zahrnuje nejuzsi vymezeni likvidity,
pohotové platebni prosttedky obsahuji nejlikvidnéj$i polozky rozvahy. Pro
okamzitou likviditu se doporucuje hodnota 0,9-1,1. (Rtuckova, 2011)

TR ohotové platebni prostrédk
Okamzita lividita =2 p p y

kratkodobé zavazky

Ukazatele zadluZenosti:

e Celkova zadluZenost — je zékladni ukazatel zadluzenosti, doporuc¢end hodnota
se pohybuje mezi 30 az 60 %, ovSem je tfeba brat ohled na odvétvi ve kterém

spole¢nost podnika. (Knapkova, 2017)

cizizdroje

Celkova zadluZenost = (Knapkova, 2017)

aktiva celkem

Ukazatele aktivity:

e Obrat celkovych aktiv — udava, jak jsou celkova aktiva vyuzivana k dosazeni
trzeb. Obecné plati, ze ¢im vétsi hodnota, tim 1épe, minimalni doporucend hodnota

pro tento ukazatel je 1. (Knapkova, 2017)

Celkovy obrat aktiv = Lreby.

aktiva

e Doba obratu pohledavek — ukazuje primérmou dobu splatnosti pohledavek.
(Rackova, 2019, s. 70).

pohledavky z obchodnich vztaht

X 365

Doba obratu pohledavek = .
triby

¢ Doba obratu zavazkii — udéava za kolik dni jsou splaceny zavazky spolecnosti.
Z divodu nenaruseni finan¢ni rovnovahy by méla byt hodnota doby obratu
zavazki vyssi nez doba obratu pohledavek (Ruckova, 2019, s. 70-71).

kratkodobé zavazky
X

365
trzby

Doba obratu zavazki =

2.8 Analyza SWOT

Analyza se sklada ze dvou analyz, a to z analyzy SW a analyzy OT, dohromady tvofi

celek analyzujici silné, slabé stranky a pfilezitosti a hrozby. Jakubikovd doporucuje ve
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své knize zacit analyzou OT, tedy pfilezitostmi a hrozbami vychazejicimi z vné&jsiho
prostiedi firmy, tak i z mikroprostfedi. Nasleduje analyza SW, ktera se zabyva analyzou

silnych a slabych stranek z vnitiniho prostredi firmy (Jakubikova, 2008, s. 128).

Faktory plisobici z vnéjsiho okoli nemiize spole¢nost sama ovlivnit, ptisobi tedy nezavisle
na spolecnosti a jejim pisobeni. Z toho vyplyva, Zze jsou tyto faktory pro spole¢nost
hrozbou, nebo prilezitosti (Grasseova, 2010, s. 298).

Ve vnitinim prostiedi se identifikuji a hodnoti silné¢ a slabé stranky spolecnosti, které

vymezuji efektivnost ve vyznamnych oblastech (Grasseova, 2010, s. 297).
Vyuziti SWOT matice podle Grasseové:

e podklad pro definovani vize,

e podklad pro zformulovani strategickych cild,
e Kk identifikaci kritickych oblasti (Grasseova, 2010 s. 297).

Ctyfi faze provedeni SWOT analyzy:

e stanoveni cile, ucel, za jakym bude analyza provadéna,
e definice analyzovanych oblasti,
e vytvofeni analytickych tymii,

e sjednoceni metodiky prace a motivace Clenti tymu (Grasseova, 2010, s. 300-
302).
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2.9 Shrnutiteoretické ¢asti

* Definuji zakladni teoretickd vychodiska souvisejici se vstupem
na zahraniéni trh. Popisuji odliSnosti sluzeb od zboz, déle

Teoreticka \ <4; diivody pro vstup spole¢nosti na zahraniéni.

vychodiska

Forma @ °* Mozné zplsoby vstupu spolecnosti na zahrani¢ni trh. Forma
vstupu na = vstupu je popsana v navrhové Casti prace.
zahranicni
trh

* Urcyje analyzy slouzici k pochopeni plsobeni vnéjSich vlivii
na spolecnost:
* SLEPTE analyzuje faktory ptisobici v zemi expanze
(politické, ekonomické, socidlni, technologické, legislativni a
ekologické)
Analjza * Analyza trhu - segmentace ur¢i cilovou skupinu,
marketingovy prizkum ur¢i preference v oblasti sluzeb
projekéni kancelafe a faktory majici vliv na jeji vybér, jez
budou tvoiit zdklad pro vytvofeni marketingového mixu
* Portertiv model urc¢i oborové okoli podniku (vyjednavaci silu
zakaznikt a dodavateli, hrozbu nové konkurence,
konkuren¢ni boj mezi stavajicimi podniky a hrozbu substitutti.

vnéjsiho
prostedi

* Ke zhodnoceni soucasného stavu spolecnosti a identifikaci
sinych a slabych stranek bude vyuzito:

* Analyzy 7S
Analjza = * Rozsifeného marketingového mixu
vnitiniho | ¢ Analyzy obchodnich aktivit
prosiedi | « Analyzy zdroji

* Analyzy vybranych finan¢nich ukazatel

* VWhodnoti piilezitosti a hrozby z vnéjstho prostiedi a slabé a
Analyza silné stranky z vnitiniho prostredi
SWOT

Schéma €. 1: Shrnuti teoretické ¢asti
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

44



3 ANALYTICKA CAST PRACE

V analytické ¢asti této diplomové prace bude nejprve predstavena vybrand spolecnost.
Prvni Cast se zabyva analyzou vnéjsiho prostiedi zahrnujici analyzu marketingového
mixu, SLEPTE analyzu, analyzu trhu a PorterGv model péti sil. Druha ¢ast obsahuje
analyzu 7S, analyzu marketingovych a obchodnich aktivit, finan¢ni analyzu vybranych

ukazateld, stanoveni rizik a zavére¢né shrnuti do SWOT matice.

3.1 Uvedenivybranéspolecnostia zakladniinformace

Spole¢nost ABC, s. 1. 0., je spolecnost zaloZzend v roce 2017 jednim vlastnikem, ktery je
zaroven feditelem a jednatelem. Vybrand spolecnost sidli v Brné, kde ma své kancelarské
prostory. Spolecnost poskytuje sluzby v oblasti komplexni ptedstavebni pfipravy
skladajici se zprojektové agendy a inZenyringu, dale realizuje piipojeni parcel
Kk inZenyrskym sitim.

3.2 SLEPTE analyza

V této casti  diplomové prace bude specifikovana analyza  zahrani¢niho
prosttedi Slovenské republiky. Jak bylo zminéno v teoretické ¢asti SLEPTE analyza se
zabyva analyzou faktori, socidlniho, legislativniho, ekonomického, politického,

technologického a ekologického prostredi.
3.2.1 Socialni prostiedi

Pocet obyvatel Slovenské republiky dosahl 5 434 712 k datu 31. 12. 2021. V tomto roce
doséhl pfirozeny ubytek obyvatelstva na 16 896 osob. Pfirozeny ubytek obyvatel
zapficinil zvyseny pocet umrti v hodnoté 73 461 osob. (Stav obyvatel'stvav SR k 31. 12.
2021, 2022).

M

COVID-19, kdy roku 2021 zemielo na tuto infekci 14 909 osob pievazné ve vekové
skupiné 65+. (Zomreti podl'a mesiaca umrtia, veku, pohlavia a pri¢iny smrti - SR-oblast’-

kraj (mesacne), 2022)

Zahrani¢ni migraci ziskala Slovenska republika 2 338 0sob. Celkovy ubytek obyvatelstva
byl 14 558 osob. V roce 2020 ¢inil celkovy prirtistek 1908 osob. V letech 2017 az 2019
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se pohyboval piirozeny pfiristek v hodnotach 7 az 8 tisic osob. (Prehl'ad stavu a pohybu

obyvatel'stva - SR-oblast’-kraj-okres, 2022)

Navzdory naristajici vin¢ omikron, na zacatku roku 2022, se celkovy pocet zemielych
dostal na pied pandemickou uroven a muzeme tak o¢ekavat navrat k rostoucimu trendu
piirtstku poétu obyvatel. (Demografia - poc¢et zomretych a pri¢iny amrti v SR v januari
2022, 2022)

Mira nezaméstnanosti na Slovensku méla klesajici tendenci, ackoliv v poslednich dvou
letech stoupla v souvislosti spandemii, kterd ovlivnila pfedev§im dlouhodobou
nezam&stnanost. V roce 2021 zaznamenaly nejvys§i Ubytek nezaméstnanosti zédpadni

kraje zemé. (Nezamestnanost’ vo 4. Stvrtroku a za rok 2021, 2022)

Nezaméstnanost V téchto krajich (Bratislavsky, Trnavsky, Trenciansky, Nitriansky) je
pro projekéni kancelar dulezita, protoze se zde z celkového poctu zacatych rodinnych

dom realizuje 57 % k roku 2021. (Byty - vybrané ukazovatele, 2022).
Rozdil v mife evidované nezaméstnanosti mezi vychodem a zapadem Slovenska je
5,61 % v roce 2020. (Miera evidovanej nezamestnanosti, 2022)

Tabulka ¢. 2: Vyvoj nezaméstnanosti na Slovensku (v %)
(Zdroj: (Nezamestnanost’ podla Vyberového zistovania pracovnych sil(do roku2020),2022)

Rok 2017 2018 2019 2020 2021
Mira
8,1 6,6 5,8 6,7 6,8
nezaméstnanosti

Slovenska primérna mzda vzrostla v roce 2019 na rekordni troven. I pfes pandemicky

rok 2020 a 2021 rast pokrac¢oval, az na hodnotu 1 211 eur.

Tabulka ¢&. 3: Vyvoj primérné mzdy na Slovensku v eurech.
(Zdroj: (Priemerna mesa¢na mzda v hospodarstve SR,2022)

Rok 2017 2018 2019 2020 2021
Priméma
954 1013 1092 1113 1211
mzda
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Pro Slovensko je typicka kultura vlastniho bydleni. V roce 2019 témet 91 % lidi bydlelo
ve vlastni nemovitosti. Podle dat Eurostatu, tak bydlelo v podnajmu jen 9 %. Vysoky
podil vlastniho bydleni se vyskytuje ve vSech postkomunistickych zemich, jelikoz po
padu rezimu bylo pomérné vyhodné tyto byty vyhodné odkoupit. Na Slovensku vlastni
vice lidi rodinné¢ domy (52 %), nez byty (48 %). Vétsina Slovakt bydli v rodinnych
domech na vesnicich nebo v satelitnich méstech. (Sedem z desiatich Slovakov vlastni

nehnutel'nost’ bez hypotéky, 2020)

Shrnuti: + nizZsi mira nezaméstnanosti s klesajicim trendem v zdapadni casti Slovenska,

+ ocekavany prirustek populace, + rist primérné mzdy, + kultura viastniho bydleni
3.2.2 Legislativni prostiedi
Podnikani se ve Slovenské republice se dotykaji piedevsim tyto zakony:

e Zakon €. 513/1991 Z.z. - Obchodny zdkonnik,

e Zékon €. 40/1964 Zb. - Obciansky zakonnik,

e Zakon €. 455/1991 Zb. - o zivnostenskom podnikani — zivnostensky zakon,

e Zékon €. 269/2015 Z. z. - o sprave dani — danovy poriadok,

e Zékon €. 431/2002 Z.z. - o Uctovnictve,

e Zakon ¢. 595/2003 Z.z. - 0 dani z prijmov,

e Zakon ¢. 222/2004 Z.z. - o dani z pridanej hodnoty

e Zékon ¢. 580/2004 Z.z. - o zdravotnom poistenti,

e Zakon €. 461/2003 Z. z. - o socialnom poisteni,

e Zakon €. 152/1994 Z. z. - o socidlnom fonde,

e Zékon €. 43/2004 Z.z. - o starobnom dochodkovom poistenti,

e Zakon ¢. 650/2004 Z.z. - o doplnkovom dochodkovom sporenti,

e Zakon ¢. 355/2007 Z. z. - o ochrane, podpore a rozvoji verejného zdravia,

e Zékon ¢.361/2014 Z. z. - o dani z motorovych vozidiel

e Zakon €. 124/2006 Z. z. - o bezpecnosti a ochrane zdravia pri praci,

e Zékon ¢. 311/2001 Z.z. - Zakonnik prace,

e Zakon €. 5/2004 Z. z. - o sluzbach zamestnanosti a o zmene a doplneni
niektorych zakonov,

e Zékon €. 283/2002 Z. z. - o cestovnych nahradéch,
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e Zakon ¢. 394/2012 Z. z. - o obmedzeni platieb v hotovosti,

e Zékon €. 663/2007 Z. z. - o minimalnej mzde,

e Zakon €. 82/2005 Z. z. - o nelegalnej praci a nelegalnom zamestnavani a o
zmene a doplneni niektorych zakonov,

e Zékon €. 289/2008 Z.z. - o pouzivani elektronickej registracnej pokladnice a o
zmene a doplneni zakona Slovenskej narodnej rady €. 511/1992 Zb. o sprave

dani a poplatkov a 0 zmenach v stistave izemnych finanénych organov v zneni

neskorsich predpisov. (Zakony pre I'udi, 2022)

Projekéni kancelafe jsou soucasti stavebniho sektoru, proto je potieba se orientovat
Vv soucasné stavebni legislativé a mit piehled o jejich budoucichzménach, které se planuji.

Nejdulezitéjsi predpisy majici vliv na stavebnictvi a architekturu:

e Zakon ¢. 50/1976 Zb. - Zéakon o izemnom planovani a stavebnom poriadku
(stavebny zakon),

e Zakon €. 138/1992 Zb. - Zakon Slovenskej narodnej rady o autorizovanych
architektoch a autorizovanych stavebnych inZinieroch,

e Zakon ¢. 555/2005 Z. z. - Zakon o energetickej hospodarnosti budov,

e Nafizeni ¢. 396/2006 Z. z. - Nariadenie o minimalnych bezpec¢nostnych a
zdravotnych poziadavkach na stavenisko.

e Vyhlaska ¢. 311/2009 Z. z. - Vyhlaska o vypocte energetickej hospodarnosti
budov,

e Zakon ¢. 555/2005 Z. z. - Zakon o energetickej hospodarnosti budov. (Zakony
pre I'udi, 2022a)

Povolovaci procesy staveb se fidi ve Slovenské republice dle zakona
¢. 50/1976 Zb. - Zakon o tizemnom planovani a stavebnom poriadku. Chysta se zména
tohoto zékona, kterd by méla zkratit povolovaci procesy a zlepsit fungovani stavebnich
ttadt. Uéinnost zédkona se odhaduje na prvni &tvrtleti roku 2023. (Novy stavebny zakon

by mohol byt kI'i¢ovy pre d’alsi rozvoj Slovenska. Naplni vel'ké oakavania?, 2022)

Od nového stavebniho zdkona se ocekavd zvySeni dostupnosti bydleni, které je na
Slovensku velkym problémem. Zrychleni povolovacich procesti povede podle odborné
verejnosti ke zvysSeni dostupnosti bydleni a snizeni jeho ceny. Novy stavebni zakon

navrhuje tyto feSent:
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e sjednoceni metodiky pro uzemné-planovaci dokumentaci, zasady uzemniho
planovani, standardy pro vytvafeni a zpracovani a publikovani idajii o zemi a
stavbach,

e zfizeni Gstfedniho organu statnispravy jako garanta izemniho planovani a
vystavby,

e uzsi propojeni s elektronizaci vefejné spravy,

e precizni integrace a harmonizace procest,

e integrované procesy a nové elektronické sluzby,

e kvalitni navzajem propojitelna oteviend data o izemi a stavbach. (Navrhované

rieSenia novej stavebnej legislativy, 2022)

Slovenska komora stavebnych inZinierov  spolupracuje s Ceskou komorou
autorizovanych inzenyrii a technikl. Ke ziskani opravnéni vykonavat vybrané ¢innosti ve
vystavbe je tfeba ziskat potvrzeni vlastni komory, nasledné podat zddost o uznani profesni
kvalifikace a zarazeni do registru piislusné komory. Tato spoluprace umoznuje
projektantiim kvalifikovanych v jedné zrepublik vykonavat projekéni ¢innost nebo

stavebni dozor v druhé z republik. (Slovenska republika, 2022)

Shrnuti: + novy stavebni zdkon, + spoluprace stavebnich komor obou zemi,

- dodrzovani mnoha pravnich predpisii regulujicich podnikani
3.2.3 Ekonomické prostredi

Rostouci trend hrubého domaciho produktu v minulych letech zménil rok 2020 ve
kterém v souvislosti s pandemii nastal pokles 0 4,4 %. V poslednim sledovaném roce
2021 vzrostl hruby doméci produkt na hodnotu 3 %, ¢imz se dostal na urovein roku 2017.
V roce 2021 ve srovnani s rokem 2020 zlstalo v poklese nejvice stavebnictvi (4,9 %),
uméni a zébava (5,6 %) a zemédélstvi (6,9 %). Naopak problémy zpiisobené pandemii se
podafilo piekonat péti skupindam odvétvi — vefejné spraveé, obrané, vzdélavani,
zdravotnictvia socialni pomoci, odborné, védecké a technické ¢innosti a ¢innosti v oblasti

nemovitosti. (Hruby domaéci produkt vo 4. stvrtroku a za rok 2021, 2022)

Piedpokladany rust za cely rok 2022 se odhaduje na 3,5 %, kdy zacatek roku postihne

stagnace z divodu inflace a velkého mnozstvi nepraceschopnych. K dalSimu ristu bude
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pfispivat Cerpani z Planu obnovy EU. Pro dalsi rok se oc¢ekava rist HDP o 5,3 %. (58.

zasadnutie vyboru pre makroekonomické prognozy (februar 2022), 2022)

Tabulka ¢. 4: Vyvoj HDP Slovenské republiky ve stalych cenach (v %)
(Zdroj: (Hruby domaciproduktvo 4. §tvrtroku a za rok 2021, 2022)

Rok 2017 2018 2019 2020 2021

HDP 3,0 3,8 2,6 -4,4 3,0

Vyvoj vykond ve stavebnictvi v letech 2020 a 2021 byl specificky kvili probihajici
pandemii. V porovnani s rokem 2019 poklesla rozhodujici slozka — nova vystavba témet
0 20 %. Znové vystavby zaznamenaly nejvysSi pokles hlavné inzenyrské stavby.

(Stavebna produkcia v decembri a za rok 2021, 2022)

Stavebni produkce vykonana ve vystavbé bytovych budov Vv letech 2017 az 2019
zazivala rist. V prvnim pandemickém roce 2020 ¢inil pokles produkce 72,7 milionu eur.
Nasledujici rok 2021 ovlivnén pandemii rovnéz zaznamenal pokles, ktery nebyl oproti
pfedchézejicimu roku tak vyrazny. Pokles ¢inil 20,6 milionu eur. Omezenim tohoto
ukazatele je jeho struktura, kterd zahrnuje novou vystavbu, ale i rekonstrukci a
modernizaci, proto nelze ur€it jaky podil pfipad4 na novou vystavbu. (Stavebna produkcia

v tuzemsku podl'a vecnej Struktury a smerov vystavby (SK NACE Rev. 2), 2022)

Tabulka ¢. 5: Stavebni produkce vykonana vlastnimi zaméstnanci v tuzemsku — nova vystavba,
rekonstrukce a modernizace — bytové budovy v mil. eur. Ve stalych cenach roku 2015 (mil eur).
(Zdroj: (Stavebna produkcia v tuzemsku podla vecnej Struktury a smerov vystavby (SK NACE Rev. 2),
2022)

Rok 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021

Stavebni produkce — bytové budovy 730 796,4 | 860,7 788 767,4

Mezi lety 2017-2019 dochazelo k postupnému rtstu inflace az na hodnotu 2,7 %. V roce
2020 poklesla hodnota inflace na 1,9 %. V roce 2021 vzrostla inflace na 3,2 %, na jeji
rostouci trend navaze i rok 2022. (Inflacia merana CPI (narodnd metodika), 2022)
Rostouci inflace ma zasadni dopad na tuspory potencialnich klientt, ktera je

znehodnocuje. S rostouci inflaci se poji i zdrazeni stavebnich materiald, které prameni i
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z jeho nedostatku, a tak dochazi k navySovani realiza¢nich cen rodinnych domd, na které

uz nemusi uspory potencialnich zakaznika stacit.

Tabulka ¢. 6: Vyvoj primérné inflace podle narodni metodiky (v %)
(Zdroj: (Miera evidovanej nezamestnanosti,2022))

Rok 2017 2018 2019 2020 2021

Inflace 1,3 2,5 2,7 1,9 3,2

Dal§im faktorem ovliviiujicim dostupnost bydlenije hypoteéni sazba. V Ceské republice
je primérnd hypotecni sazba v bieznu 2022 na hodnot€4,62 %. V meziro€nim srovnanim
hypoteéni sazba stoupla o vice nez 2,5 % v disledku zvy$ovani trokovych sazeb CNB.

(Fincentrum Hypoindex — vyvoj, 2022)

Priiméma ro¢ni hypotecni sazba byla na Slovensku v minulém roce 0,9 %. Disledkem
velkého rozdilu v sazbach obou zemi je penézni cena na mezibankovnim trhu. Evropska
centralni banka drZi Grokové sazby na miniméalni urovni, zatimco Ceska narodni banka
zacCala Grokové sazby zvedat v reakci na rostouci inflaci. V rdmci srovnani s eurozéonou

hypotéky v Evropé¢, 2022)

Na vysi hypotecni sazby ma vlil silnd konkurence slovenskych bank, ktera drzi sazby
rekordné nizko. RovnéZ bez zdsahu Narodni banky Slovenska Urokové miry zasadné
neporostou. Né&které banky v bfeznu 2022 piesly ke zvySovani sazby, konkrétné VUB
zvedla hypotec¢ni sazbu o 0,2 %. Sazby by nemély vyskocit prudce nahoru a piiblizit se
trovni v Ceské republice. Spise se otekava korekce namisto razantniho zvyseni, uvedl
pro Forbes feditel retailového bankovnictvi VUB Martin Techman. (ZvySovanie

hypotekarnych sadzieb sa zacalo. Cenniky menia uz dve banky, 2022)

Vysoky konkuren¢ni boj mezi bankami a o¢ekavani pokracujicich nizkych hypotecnich
sazeb je pro potencialni zakazniky i pro projekéni spolecnost ptiznivy faktor. Nicméné
se podminky na trhu mohou rychle zménit a mize tak dojit ke zvySeni hypote¢nich sazeb.
V minulém roce vstoupila v platnost novela zakona o dani z pfijmu. Novela zménila
podminky pro uplatnéni nizsi sazby dan¢ z pfijmu pravnickych osob. Nova hranice pro

uplatnéni dané ve vysi 15 % je nyni thrn ro¢nich piijmu nizsi nez 49 790 eur. Timto doslo
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k pfimému propojeni na zékon o dani z pfidané hodnoty, ktery stejnym limitem ro¢nich
pijmi ukladd povinnost podnikatelskym subjektiim se registrovat jako platce DPH.
Nesnizena sazba dané z piijmu pravnickych osob ¢ini 21 %. (Novela zdkona o dani z

piijma na Slovensku piinasi fadu zmén, 2021)

Odvody zaméstnancii a zaméstnavateli upravuji zakon ¢. 461/2003 Z. z. o socidlnom
poisteni a zakon ¢. 580/2004 Z. z. o zdravotnom poisteni. Odvody zaméstnavatele na
socialnim pojisténi €ini 25, 2 % z hrubé mzdy zaméstnance. Zdravotni pojiSténi placené
zaméstnavatelem za zaméstnance piedstavuje 10 % z hrubé mzdy zaméstnance.
Maximalni vymétovaci vymér pro zdravotni pojisténi neni stanoven. (Odvody

zamestnanca a zamestnavatela od 1.1.2022, 2021)

Daii z piijmu pravnickych osob je v porovnani s Ceskou republikou o 2 % (21 %) vyssi
Vv piipad¢ prekroceni vyse uvedeného limitu. Zaroven odvody na socialnim a zdravotnim

pojisténi zaméstnavatele za zaméstnance jsou na Slovensku o 1,2 % vyssi.

S expanzi na slovensky trh je spojen vyvoj ménového kurzu, jelikoz Ceska republika neni

¢lenem Eurozony musi sledovat vyvoj kurzu EUR/CZK.

Graf EUR/CZK

Obdob®¥ 1Im 3m 6m YTD 1r All Od Led 30,2016 Do Dub 13, 2022
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Obrazek €. 2: Vyvoj kurzu EUR/CZK
(Zdroj: Kurzycz, 2022)
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Shrnuti: + predpoklidany rust HDP, - rostouci inflace, - nejisty vyvoj hypotecni sazby,

- wWsSi zdanéni a odvody na pojisteni, - vyvoj ménoveho kurzu
3.2.4 Politické prostredi

Slovenska republika je parlamentni demokracii s pomémym volebnim systémem. Hlavu
statu predstavuje prezident, voleny v ptimych volbach na dobu péti let. Prezident mize
byt zvolen maximalné¢ dvakrat po sobé. Prezident jmenuje premiéra, ktery je v Cele
vykonné moci. Premiér vybird ministry, které jmenuje prezident. Parlament vyjadiuje
dlvéru vlade, ktery je tvofen jednou komorou nazyvanou Narodnirada. Narodnirada ma
150 poslanct s mandatem na &tyfi roky. Ustavni soudci jsou jmenovani prezidentem na
deset let. Soudni moc zastava Ustavni soud o poétu deseti Glentl. V soucasné dobé je

prezidentkou Zuzana Caputova. (Evropska unie, 2022)

Slovenska republika je ¢lenem nékolika organizaci. V roce 2007 se stalo Slovensko
Celenem Schengenského prostoru a c¢lenem eurozony od roku 2009. DalSimi
mezinarodnimi organizacemi jsou OECD, OBSE, OSN, WTO, MMF, Evropské celni
unie, Sv€tova banka, Rada Evropy a Visegradska ctytka. Vzhledem k soucasnému
vojenskému konfliktu na Ukrajin€ 1ze za nejvyznamnéjsi povazovat ¢lenstvi v NATO do

kterého vstoupila v roce 2004. (Zahrani¢na politika, ©2009-2018)

Shrnuti: + élenstvi v mnoha mezindrodnich organizacich, +I- politickd situace
3.2.5 Technologické prostredi

Dynamicky rozvoj technologii je pro stavebnictvi v poslednich letech charakteristicky.
Nejzdsadnéjsi zmény probihaji ve stavebnim materidlu, vyuzivanych technologiich a
postupech. VSechny tyto zmény maji vliv na pribéh a narocnost vypracovani projektove
dokumentace. Rychlé pfizptisobeni se témto zménam a jejich aplikace do projektu

poskytuje spolec¢nosti konkurenéni vyhodu.

Na spole€nost mé rovnéz vliv vyvoj informacnich a komunika¢nich technologii, které
maji v propagaci a komunikaci se zdkazniky vyznamnou roli. Pocet domadcnosti
vyuzivajici elektronicka zafizeni s pfistupem k internetu je rostouci. Rust byl nejvyssi

Vv poslednich dvou pandemickych letech a dostal se na hodnotu 90 %.
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Tabulka &. 7: Piistup obyvatel k internetu (v %)
(Zdroj: (Eurostat, 2022)

Rok 2017 2018 2019 2020 2021
EU 86 88 90 91 92
CR 83 86 87 88 89
SR 81 81 82 86 90

V nize uvedené tabulce je uveden pro porovnani vyvoj vydaji na vyzkum a vyvoj

Evropské unie, Ceské republiky a Slovenské republiky. Z tabulky vyplyva témé

poloviéni rozdil ve vydajich Slovenské republiky v porovnani s Ceskou republikou,

avSak vydaje Slovenska jsou V rostoucim trendu.

Tabulka ¢. 8: Vydaje na védu a vyzkum v % HDP
(Zdroj: (Eurostat: Research and development expenditure)

Rok | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020
EU 2.1 211 | 212 | 212 | 215 219 | 223 | 232
CR 1.88 1.96 1.92 1.67 1.77 1.9 1.93 1.99
SR 0.82 0.88 116 | 079 | 0.89 0.84 | 083 | 091

Shrnuti: + vysoky pristup domacnosti k internetu

- nizsi vydaje na vedu a vyzkum

3.2.6 Ekologické prostiredi

+ rostouct vydaje na védu a vyzkum,

V soucasné dobéroste trend ekologického bydleni a jeho podpora prostiednictvim dotaci,

které maji stavebniky motivovat k vystavbé ekologickych staveb. Nutno dodat, Ze na

ekologickou vystavbu ma vliv i tlak legislativy. V tomto kontextu se za ekologickou

stavbu povazuje

a s nizkymi provoznimi naklady.

budova postavena

s vétSim podilem pfirodnich materidla
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V roce 2021 vstoupily v platnost nové normy pro novostavby. Podle novych norem musi
kazda zkolaudovana novostavba, ktera ziskala stavebni povoleni v roce 2021 plnit
podminky energetické tiidy A0 — diim s téméf nulovou spotiebou energie. Tyto domy by
nemély spottebovat vice nez 20,4 kWh/m?. K dosahnuti tohoto cile se na Slovensku
vyuzivaji tepelna Cerpadla, fotovoltaické systémy, solarni kolektory a kotle na biomasu.
(Uz iba budovy s takmer nulovou spotrebou energie, © 2000 - 2022) Slovensko spustilo
program Zelend doméacnostem II, ktery poskytuje na tyto zafizeni dotace vcetné dotace

na projektovou dokumentaci. (Domacnosti, 2022)

Vzhledem K rostoucim cenam energii a dotacnim titulim Ize pfedpokladat zvyseny zajem
o domy vyuzivajici tyto technologie. Spole¢nost ma zkuSenosti z ¢eského prostiedi
S projektovanim nizkoenergetickych domu vyuZzivajici obnovitelné zdroje, které¢ miize

vyuzit na slovenském trhu.

Shrnuti: + nizkoenergetické stavby

3.3 Analyza trhu

Za pomoci analyzy trhu je urcena velikost trhu z hlediska bytové vystavby. Nasledné je
stanoven segment trhu, na ktery se spolecnost zaméti na slovenském trhu. Déle pomoci
marketingového prizkumu jsou zjistény preference zakaznikii v projekénich sluzbach

rodinnych dom a faktory, které ovliviiuji jeji vybér.
3.3.1 Velikost trhu

Pro zhodnoceni situace na trhu jsou vyuzita data shromdzdéna Statistickym ufadem
Slovenské republiky. Pocet zahdjenych bytt v rodinnych domech se za poslednich pét let
pohyboval v poctu 14 az 15 tisic byt rocné. V pandemickém roce 2020 klesl tento pocet
mirmné pod 14 tisic, avSak v nasledujicim roce, ktery rovnéz ovlivnila pandemie, pocet
zahajenych byt v rodinnych domech stoupl o necelych 600 a piekonal tak prvni
pandemicky rok. Porovnani let 2020 a 2021 ma kvuli vladnim opatfenim a prib&éhtim vin
koronaviru omezenou vypovédni hodnotu. Pokud porovname posledni rok s rokem pied

pandemii (2019), tak se pocet zahajenych bytli v rodinnych domech zvysil o necelych
300.

Z celého bytového fondu tvoii rodinné domy polovinu, ze které by potfebovala

komplexni rekonstrukci piiblizné polovina, aby bylo dosazeno energetické efektivnosti.

55



Obnova starSich domti je jednou z priorit slovenského Planu obnovy a odolnosti. Pro rok
2022 se planuje financovani obnovy 30 tisic rodinnych domt za pomoci ptl miliardy eur

z Evropské unie. (Stat da na obnovu rodinného domu 16-tisic. Ako ziskat’ dotaciu?, 2021)

Projekéni kancelat se mize podilet na rekonstrukcich a opravach, jelikoz tyto Gpravy

vyzaduji projektovou dokumentaci.

Zahajena stavba byta
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m Byty celkem  ® Ztoho byty v rodinnych domech

Graf ¢. 1: Zahajena stavba byt
(Zdroj: (Vystavba a ubytok bytov,2022))

Shrnuti: + rostouci bytova vystavba, + plan obnovy rodinnych domii
3.3.2 Segmentace trhu

Z geografického hlediska rozloZeni zafaté vystavby bytl v rodinnych domech, se
nejvyssi pocet vystavby realizuje na zapadé Slovenské republiky. Na tento segment trhu
by se projekéni kancelaf méla zaméfit. Nejvice v Trnavském kraji (2749) a
V Bratislavském kraji (2342). V ostatnich krajich zapadni Casti se zacalo stavét 1364 byti
v Trencianském kraji a 1793 byt v Nitranském kraji. Ve stfedni ¢asti se zacalo staveét
téméf dvojnasobng, Vv Zilinském kraji (2133), Banskobystrickému kraji (919). Ve
vychodni ¢asti se zacalo stavét 2099 byti, PieSovském kraji @ 1094 v Kosickém kraji.
(Byty v RD - vybrané ukazovatele, 2022)

Z uvedeného rozloZeni vychazi, Ze spoleCnost by se méla zaméfit na zapadni Cast

Slovenské republiky a na tuto ¢ast zacilit propagaci a umistit své sidlo.
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Zahajené byty v rodinnych domech
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Graf €. 2: Zahajené byty v rodinnych domech podle oblasti

Zdroj: (Byty v RD - vybrané ukazovatele,2022)

3.3.3 Marketingovy pruzkum

Vysledky marketingového prizkumu jsou nezbytnym podkladem pro piizptisobeni
marketingové strategie na zahrani¢nim trhu. Marketingovy prizkum byl zaméfen na

projekéni Cinnost v oblasti rodinnych domt.
Cile:

e urcit preference zakaznika pti vybéru dodavatele projektu rodinného domu,

e zjistit, které faktory nejvice ovlivituji zakaznika pfi vybéru projekéni kanceléfte,
e zjistit, zda zakaznik preferuje typovy, nebo individualni projekt,

e zjistit preference zadkaznika v oblasti architektonické studie,

e zjistit optimalni formu prezentace ceny projektové dokumentace,

e zjistit preferovanou vysi zalohy za projekt,

e zjistit preferovanou formu komunikace,

e zjistit optimalni pocet schlizek/konzultaci v pribéhu vytvareni projektu,

e zjistit ocekavanou dobu zpracovani projektu zdkaznikem,

e urcit nejvhodnéjsi formu propagace,

e zjistit zdroje informaci ze kterych potencialni zakaznik Cerpa.
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Centralni vyzkumna otazka: Jaké jsou preference zakaznikli v projekénich sluzbach

rodinnych domii?
Cilova skupina respondenti

Vystavba rodinného domu a s tim spojena nutnost projektové dokumentace se miize tykat
vSech vékovych skupin, proto byla za cilovou skupinu respondentt dotazniku uré¢ena obé
pohlavi od 18 let se sou¢asnym nebo byvalym bydlistém ve Slovenské republice. Horni

vekova hranice zustala neomezena.
Metoda sbéru dat

Za metodu sbéru dat byla zvolena metoda dotazovani ve formé strukturovaného
dotazniku v elektronické formé. Dotaznik byl umistén na socialni sit’” Facebook a Sifen

pomoci e-mailu s vyuzitim kontaktnich zdroju jednatele projek¢ni kancelafe.
Struktura dotazniku

Dotaznik je rozdélen do péti ¢asti. Celkové bylo respondentim polozeno 26 otazek
v oblastech sociodemografickych tdaji (pohlavi, veék, vzdélani, povolani), produktu,
ceny, distribuce a propagace. Otazky byly stanoveny na zakladé konzultace s vedenim
projekéni kancelafe, nasledné¢ probéhla korekce otazek a odpovédi po predlozeni

dotazniki peti osobam.
Priabéh dotaznikového Setieni

Sbér dat probihal v obdobi od 26. tinora 2022 do 8. dubna 2022. Dotaznikového Setteni
se zucastnilo celkem 149 respondentt. Prvni otazka zjistovala, zda by dotazovani stavéli
rodinny dim na Slovensku. Z toho 11 dotazovanych odpovédélo zaporn€, a proto byl
dotaznik ukonéen, jelikoz respondenti nebyli cilovou skupinou. Nejvice odpovédi bylo
zaznamenano ze socialni sit¢ Facebook. Navratnost dotazniki ¢inila 46,7 %. Primérna

doba vypliiovani ¢inila 9 minut a 34 vtefin.
Zhodnoceni marketingového vyzkumu

Naplnéni cil marketingového prizkumu poslouzi, jako podklad pro vypracovani nového

marketingového mixu pro slovensky trh.

Pro projek¢éni kanceldt je pozitivni zjisténi, ze vétSina (58 %) zakaznik preferuje

vypracovani projektu rodinného domu piimo od projekéni kancelare. Pricemz by vyhody
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projekéni kancelaife méla prezentovat na svych webovych strankach. Zakaznik si
projek¢ni kancelar vybira na zéklad¢ kvality, ceny, dodaci lhiity, doporuc¢eni znamych a
rodiny, pfistupu a urovné komunikace, referencich a prostfedi kancelare a jeji okoli.

vvvvvv

povazuji respondenti kvalitu, konkrétné 69,5 % z nich.

Z vysledku prizkumu rovnéz vyplyva, Ze spolecnost by se méla zaméfit na individualni
projekty, které preferuje 74 % dotazovanych. Zékaznici si jsou ochotni pfiplatit za vice
variant dispozi¢niho feSeni (72 %) a 3D vizualizaci (65 %). Za fotorealistickou
vizualizaci si je ochotno pfiplatit pouze 53 % dotazanych. 68 % dotdzanych by uvitalo

moznost projit si 3D model ve VR v prostorech projekéni kancelére.

60 % dotazanych preferuje prezentaci nabidky ceny projektové dokumentace na zékladé
procent z celkovych nakladt stavby. Zalohu ve vysi 50 % ceny projektové dokumentace
povaZzuje za piijatelnou 68 % dotdzanych. Ze zbylych 32 % by nejvice preferovalo zalohu

ve vysi 30 %.

Za nejvhodnéjsi formu komunikace povazuje 89 % dotazanych osobni formu
komunikace. V pfipadé, ze by museli vyuzit neosobni formu komunikace, 45 % by
vyhovovala videokonference ptes software Zoom, Google Meet, Skype atd. 31 %

respondentii by vyhovovala telefonicka forma komunikace.

Podle nejcastéjsSich odpovédi vychazi idealni pocet schliizek v pribéhu zpracovani
projektu mezi 3 az 5. Zékaznici nejCastéji ziskavaji informace z webovych stranek,
socialnich siti, konzultaci s prodejcem a od piatel rodiny a zndmych. Nejvice by
zakazniky oslovila propagace Cinnosti projekéni kancelafe formou webovych stranek,

socidlnich siti a internetové reklamy.

Za limity vyzkumu lze povaZovat kratk4d doba dotaznikového Setfeni a nizkd navratnost.
Dalsim limitem je slozita terminologie a proces vzniku projektu, ve kterych se orientuje
mald ¢ast potencialnich zédkaznikl. Tento problém se snazily omezit vysvétlujici popisy
u predkladanych otazek vychazejici ze zkuSenosti jednatele projekéni kancelare

s komunikaci s pfedchazejicimi klienty.

Shrnuti: + zjisténi preferenci zakaznikut v oblasti projekcnich sluzbach rodinnych doma,

+ zdkaznici uprednostiuji kvalitu pred cenou a rychlosti dodani
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Vysledky oblasti sociodemograficky udajia

Dotaznik vyplnilo 86 zen a 52 muzl, coz ptredstavuje 62,32 % zen a 37,68 % muzu.
Nejcastéjsi vékové zastoupeni predstavovaly skupiny 25 az 34 s poctem responzi 53
(38,41 %) a skupina ve véku 18 aZ 24 spodtem responzi 46 (33,33 %). Zadny

zZ respondentl nereprezentoval skupinu 65 let a vice.

Z nejvyssiho dosazeného vzdélani pievazovalo stfedoskolské vzdélani s maturitou
S po¢tem responzi 51, druhou nejcastéjsi odpoveédibylo vysokoskolské vzdélani s poctem
40. Dale nasledovalo sttedoskolské vzdélani bez maturity, vyssi odborné vzdélani a

zakladni vzdélani.

Nejvyssi podil respondentt pfedstavovali zaméstnanci (37,68 %) a pracujici studenti
(19,57 %). Treti nejcastéjsi odpoveédi bylo uvedeno podnikani. Moznost diichodce

nevyplnil Zadny z respondent.

Ste:

52; 37,68%

86; 62,32%

" Muz * Zena

Graf ¢. 3: Pohlavi respondenta
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Aky je Vas vek?

|

555394

53; 38,41%

= 18-24 =25-34 =35-44 - 45-54 =55-64 =65aviac

Graf ¢. 4: Vékové rozdéleni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Aké je VaSe nejvySSie dosiahnuté vzdelanie?

2;1,45%
27;19,57%

-'

= Zakladné = Stredoskolské bez maturity * Stredoskolské s maturitou

“ VysSie odborné = Vysokoskolské

Graf ¢.5: Nejvyssi dosahnuté vzdélani
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Aké je VaSe zamestnanie?
536006 | 42.90%

22;15,94%
28;20,29%
27;19,57%
52; 37,68%
Student Pracujici student Zamestnanec
Podnikatel’ = Materska dovolenka = Nezaméstnany
= Ddchodca

Graf ¢. 6: Zaméstnani
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vysledky v oblasti produktoevé politiky

Zkusenost s projektem pro vystavbu rodinného domu ma 37 dotazovanych, 101 uvedlo,
ze zkuSenost nema. Na ot4dzku zda upfednostiiuji vypracovani projektu rodinného domu
projekéni kanceldii, nebo stavebni firmou, uvedlo 57,97 %, ze projekéni kancelaf.
Nejcastéjsi diivod byl vyssi snaha ptizpusobit projekt podle pfani zakaznika. Za nejvétsi
vyhodu stavebni spole¢nosti povazuje 58 dotazovanych, kteti preferuji stavebni

spole¢nost, komfortnéjsi komunikaci jen s jednim subjektem (stavebni firmu).

vvvvvv

sluzeb, doporuceni rodiny, znamych a piatel, pfistup a uroven komunikace, reference a
dodaci Ihaitu a cenu. Naopak za nejméné dulezité povazuji velikost projekéni kancelaie a
vzdalenost lokality kancelare. Za nejdilezitéjsi faktor povazuji dotazovani kvalitu, tuto

moznost oznacilo 101 dotazovanych.

Pii vybéru mezi typovym, nebo individudlnim projektem zvolilo individualni projekt
73,91 % respondentli individudlni projekt, i pfes jeho vyS$i cenu. Za vice variant
dispozi¢niho feSeni by si bylo ochotno pfiplatit 71,74 % respondentt, za 3D vizualizaci
65,22 %. 68,84 % respondentli by uvitalo projit si 3D model domu ve VR. Za
fotorealistickou vizualizaci by si bylo ochotno pfiplatit uz jen 52,9 % dotazovanych. Za
nepiijatelnou dobu dodéni projektové dokumentace povazuje 41,3 % dotazanych dobu tii

mésice. 24,64 % oznacilo 2 mésice a 15 respondentti (10,87 %) mésice Ctyii.
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Mate skusenost’s projektom pre vystavbu
rodinného domu?

= Ano = Nie

Graf €. 7: ZkuSenosti s projektem rodinného domu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Uprednostiiujete vypracovanie projektu rodinného
domu stavebnou firmou, alebo projekénou
kancelariou?

= Stavebnou firmou = Projek&nou kancelariou

Graf ¢&. 8: Preference dodavatele projektu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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7 akého dovoduje podle Vas vyhodnejSia
stavebna spolo¢nost™?
Komfortnej$ia komunikacia z dovodu

jednania s iba s jednym subjetkom [N 38

(stavebnou firmou)

Nizsia cena [N 21

Rychlejsie prevedenie stavby _ 10

V projekénej firme Casto I'udia nepremyslaju
arobia v praxi vel'mi zlozito realizovateI'né I 1

projekty

dokazu navrhnut to ¢o dokazu postavit’ I 1

0 5 10 15 20 25 30 35 40

Graf €. 9: Vyhody stavebni spole¢nosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

V ¢om povazujete projekénu kancelariu za
vyhodnejsi/lepsiu?

VysSia snaha prispdsobit’ projekt podl'a
RO b 34
priania zakaznika
Vybavenie stavebného povolenia a d’al§ich _ 29
dokumentov s uradmi (Inziniering)
Neviazanie sa so stavebnou firmou _ 26

Mozu odporucit’ stevbnt firmu s ktorou majt I
L . 1
dobré sktisenosti

Maju napr. skusenosti s vybranymi
stavebnymi firmami (¢i uz v okoli, tak napr. v I 1
inom kraji), mézu odporucit’ firmu, ktora
stavbu vykona kvalitne

0 5 10 15 20 25 30 35 40

Graf €. 10: Vyhody projekéni kancelaie
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Tabulka ¢. 9: DileZitost faktora pii vybéru projekéni kancelaie
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Faktory Pramér
Cena 3,642
Kvalita sluzieb 4,704
Odportcania rodiny, priatelov, znamych 4,273
Vzdalenost lokality kancelarie 2,889
Reprezantivne prostredie kancelarie a jej okolia 3,444
Dodaci lehota 3,163
Pristup a Groven komunikace 4,63
Predchézajica skusenost’ 3,889
Referencie 4,231
Uroven a forma propagécie 2,938
Velkost firmy 2,259
Doba pdsobenia na trhu 3,148
Rozsah poskytovanych sluzieb 3,37

Ktory faktor je pre Vés najdolezitejsi?
6,52%

= Cena = Kvalita = Rychlost dodania

Graf ¢. 11: Nejdilezitéjsi faktor pii vybéru projekéni kancelare
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Preferujete typovy projekt domu(priblizne o
tretinu lacnejSie), alebo projekt individudlny
(rieSenie na kI'ac)?

= Typovy projekt = Individualny projekt

Graf ¢. 12: Preference druhu projektu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Boli by ste ochotni sipriplatit’ za viac moznosti
dispozi¢ného rieSenia?

= Ano = Nie

Graf ¢. 13: Dispozi¢ni FeSeni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Boli by ste ochotni sipriplatit’ za 3D
vizualizacu?

= Ano = Nie

Graf ¢. 14: 3D vizualizace
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Uvitali by ste moZnost’ prejst’ si 3D model domu
Vo VR v priestoroch projekénej kancelarie?

= Ano = Nie

Graf ¢.15: 3D model domu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Boli by ste si ochotni priplatit’ za fotorealisticka
vizualizacu?

= Ano = Nie

Graf ¢. 16: Fotorealisticka vizualizace
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vysledky v oblasti cenové politiky

Vétsina respondentt (60,4 %) povazuje za nejtransparentnéj$i prezentaci nabidky ceny
projektu formou procent z celkovych néakladu stavby. Pro 68,12 % je zaloha na projekt
rodinného domu pfijatelnd. Zbylych 31, 88 % respondentii by volilo nejcastéji variantu

30% zalohy a zbylych 70 % doplatit po dokonceni.

Ktora z nasledujucich moZnosti prezentacie ponuky
ceny projektu vam pride najtransparentnejSia?

® Na zaklade hodinovej sadzby
= Cene za meter Stvorcovy

* Na zaklade percent z celkovych nakladu stavby

Graf ¢&. 17: Prezentace nabidky ceny projektu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Povazujete zalohu na projekt vo vyske 50 % za
prijatel'n1?

= Ano = Nie

Graf ¢. 18: Zaloha na projekt rodinného domu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Aku vysku zédlohy projektu povazujete za
optimalnu?

221%  2.21%
201% |

\

= 30 % hned’, 70 % po dokoncenie * 40 % hned’, 60% po dokoncenie
= 20% hned’, zvysok po dokonéenie * 10:90
= 10:40 potom zbytok

Graf ¢. 19: Optimalni vySe zalohy projektu
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Vysledky v oblasti distribuce
Formu komunikace v pribéhu zpracovani projektu by 124 (89, 86 %) dotazovanych
preferovalo osobni formu komunikace. V ptipad¢€ nutnosti neosobni formy komunikace

by 43,93 % dotazovanych preferovalo videokonferenci a 31,16 % telefonickou formu
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komunikace. Z odpovédina otazku optimalniho poétu schiizek/konzultaci vychazi idealni
pocet mezi 3 aZ 5 konzultacemi v pribéhu zpracovani projektu. Za nepiijatelnou dobu
dodani projektové dokumentace povazuje 41,3 % dotazanych dobu tii mésice. 24,64 %
oznacilo 2 mésice a 15 respondentti (10,87 %) mésice ctyfi. 40 % respondenti je ochotno
cestovat na schuzku s projektantem do projekéni kancelafe 1,5 hodiny, 31 %

dotazovanych je ochotno stravit cestou maximalné hodinu.

Aku formu konzultacie pocas spracovania
projektu preferujete?

10,14%

= Osobnu formu  ® Neosobnu formu

Graf ¢. 20: Forma konzultace
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Keby ste museli vyuzit’ neosobni formu
konzultacie, akt by ste preferovali?

5,80%

= Telefonicka
= E-mailova
= Po socialnych sietach

= Videokonferencie cez: Zoom, Google Meet, Skype atd’.

Graf &. 21 Preference formy neosobni komunikace
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

v pocet schodzok/konzultacii pocas arania
p p
projektu je pre Vas optimalny?
3,62%

al |

6,52%

=5 m4 =3 =2 =Ostatni odpovédi

Graf €. 22: Optimalni pocet schiizek/konzultaci
(Zdroj: Vlastni zpracovani)



Akt dobu ste ochotni cestovat’' na schodzku s
projektantom do projekénej kancelarie?

" 30 minat ® AZ 60 minat * Az 90 minat viac ako 90 minut

Graf ¢. 23: Maximalni doba cesty
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Akt dodaciu dobu projektové dokumentace
povazujete za neprijatel'na?
9.42%

10,87%

= 1mesiac =2mesiace ™ 3 mesiace 4 mesiace  ® Ostatni odpovédi

Graf €. 24 Dodaci doba projektové dokumentace
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vysledky v oblasti propagace

Nejcastéjsi zdroj ziskavani/vyhledavani informaci byly zvolené webové stranky. Dale
nasledovalo doporuceni rodiny znamych, poté respondenti zvolili skupiny na socidlnich

sitich a konzultace s prodejcem (obchodnim zastupcem). Dalsi méla za cil zjistit, jaka
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forma propagace projek¢éni kancelaie by respondenty nejvice oslovila. Z tabulky vyplyva,

Ze by respondenty nejvice oslovily webové stranky, socidlni sité a internetova reklama.

Tabulka ¢. 10: Zdroj ziskavanych informaci
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zdroj Primér
Webové stranky 4,435
Socialne siete 3,26
Odborné ¢asopisy 2,712
Vystavy a vel'trhy 2,435
Konzultécii s predajcom (obchodnym zastupcom) 3,174
Odportcania od rodiny a zndmych 3,935

Tabulka ¢. 11: Forma propagace
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Forma Primér
Socialne siete 3,696
Internet (reklamné bannery) 3,435
Odborné ¢asopisy 3,152
Vonkajsia reklama (billboardy, bannery, plagaty) 2,804
Webové stranky 4,087
Letaky 2,478
Vel'trhy a vystavy 3,065

3.4 Porterav model 5 sil

Porterova analyza konkurencnich sil zkoumd nasledujici faktory: vyjednavaci silu
zakaznikt,, dodavatel(, hrozbu novych konkurentti a stavajicich konkurentd a hrozbu

substituti.
3.4.1 Vyjednavacisila zdkazniki

V poslednimroce vybrana spole¢nost zaznamenala zvySeny narust poptavky vypracovani
projektu rodinnych domu, ktera i po navyseni ceny neopadla a zakaznici zvysenou cenu
za provedené sluzby akceptovali. Tlaku na snizeni ceny zakaznici mohou dosahnout
prostiednictvim typového projektu, ktery je vSak tieba upravit podle pozadavka stavebni

parcely a lokalnich regula¢nich podminek. Jelikoz vétsina populace si pofizuje rodinny
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dim jen jednou za Zivot, uvédomuje si, Ze piipadné ned ostatky vzniklé upiednostiiovanim
ceny pred kvalitou mohou v budoucnu byt nevratné, piipadné naklady na jejich

odstranéni cenové a ¢asoveé naro¢né. (Vybrana spolecnost, 2022)

Zékaznici, pro které je hlavnim rozhodovacim kritériem cena, voli moznost zpracovani
projektové dokumentace u individudlniho projektanta namisto projekéni kancelare.
S rostoucim pfistupem k internetu vznika moznost oslovit nékolik projekénich kancelaii
s zadosti o individualni projekt a porovnat piedbézné cenové nabidky a §ifi nabizenych
sluzeb. Ceny uvedené za typové projekty jsou napii¢ konkurenci velice podobné a
Vv prubéhu zpracovani se mohou ménit v zavislosti na typu stavebniho pozemku a
zakaznikem vyzadovanych Uprav, avsak uvadéna cena na webovych strankach téchto
zmeén je orientacni. Z tohoto hlediska je vyjedndvaci sila zdkazniki vysoka. V priibéhu
zpracovani projektové dokumentace zdkaznik pfili§ moZnosti na dosédhnuti sniZzeni ceny
nema, musi se bud’ vzdat svych dodatecnych pozadavki, které cenu projektu oproti
prvotni cené prodrazuji, nebo piejit ke konkurenci, coz s sebou ptinasi prodlouzeni doby
zpracovani projektové dokumentace. DalSim faktorem limitujicim kupujiciho ve
vyjednavani o cené, je neochota projektantii pokracovat v rozpracované¢ dokumentaci
jiného projektanta (Vybrana spole¢nost, 2022). Z tohoto hlediska lze povazovat

vyjednavaci silu zadkaznikli za nizkou.
Shrnuti: +/- celkova vyjednavaci sila zdkaznikii je stredni
3.4.2 Vyjednavacisila dodavatela

Dodavateli vybrané spole¢nosti jsou zejména statici, technici a inzenyfi v oblasti feSeni
pozarni bezpecnosti, specialisté na geodetické prace, hlukovy specialisté,
hydrogeologové a specialisté v oblasti méteni radonu. Pro tyto obory je typicka nutnost
velké kvantity provadénych praci, kdy pii velkoodbéru poskytuji dodavatelé vyrazné
slevy. Se svymi dodavateli na izemi Ceské republiky ma projekéni kancelai dlouhodobé
dobré vztahy, které ovSem bude muset v ptipadé expanze vybudovat i U slovenskych
dodavateld. Naklady na zménu dodavatele jsou minimalni. (Vybrana spolec¢nost, 2022)

Lze tedy povaZzovat vyjednavaci silu dodavatelti povazovat za nizkou.

Shrnuti: + nizkd vyjednavaci sila dodavateli
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3.4.3 Hrozba novych konkurentii

Pocet novych konkurentl vstupujicich na trh znamena pro ptisobici firmy na trhu hrozbu.
Vstup novych konkurentti ovliviiuji bariéry vstupu a perspektiva stavebniho odvétvi.
Z ptedchozich analyz vyplyva, Ze zejména stavebnictvi v oblasti bytové vystavby
nezaznamenalo ptfes dva pandemické roky vyznamny pokles. V poslednim roce
ovlivnéném protipandemickymi opatfenimi dokonce zaznamenalo mirny rast vystavby
byt v rodinnych domech oproti pfedpandemickému roku 2019. Dalsim faktorem je
vysokd poptavka po vlastnim bydleni, jejichz uspokojeni by méla pfispét novela
stavebniho zdkona stale nizké hypotecni sazby a dotacni program zaméfeny na
rekonstrukce rodinnych domti. Vyse zminéné faktory by mohly byt signdlem pro vstup

novych konkurentt.

Prekazky, které by firmy mohly nové firmy odradit jsou zejména regulace vychazejici
z pravnich predpisti a norem a dynamicky ménici se technologie vyuzivané v rodinnych
domech, které zvySuji naro¢nost na projektovou dokumentaci. Vyhodou projekéni
kancelaie jsou nckolikaleté zkuSenosti s aplikaci téchto technologii do projekéni

dokumentace z ¢eského prostiedi.

Rovnéz je tieba brat v potaz vysoké pocatecni investice na zajisténi kancelafe jejiho

hmotného a nehmotného vybaveni.
Shrnuti: +/- stedni pravdeépodobnost vstupu novych konkurenti
3.4.4 Konkurenéni boj mezi stavajicimi podniky

Na trhu architektonicko — projekénich ¢innosti je intenzita konkurence velmi vysoka
z divodu velké koncentrace firem pusobicich na tomto trhu. Nejvyssi koncentrace je
V zépadni oblasti Slovenska, ¢emuz odpovida i nejvyssi objem vystavby v této oblasti.
V této oblasti plsobi desitky firem a v ramci celé republiky stovky. (Architektonické
¢innosti, 2022)

Spole¢nost nenabizi typové projekty, pouze individualni, u kterych je cena rtiznoroda a
zavisi na nckolika faktorech jako je velikost stavby, pocet podlazi, terénu, narocnosti
feSeni a detailnich pozadavcich klienta. Z tohoto hlediska je srovnani cen problematické,
jelikoz vyzaduje schizku s projektantem, kde se podle pozadavkl klienta vyhotovi

cenova nabidka.
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Spole¢nosti se rovnéz odlisuji sluzbami zaméfenymi pouze na bytovou vystavbu, nebo i
na komer¢ni vystavbu. Specifickou skupinou jsou projekéni kanceldte, které jsou svymi
sluzbami zamétené na vysoce individualizované projekty, pro které je specificka velmi
detailni architektonicka studie, kterd je casoveé oproti bézné studii velmi narocna. Byva
zpracovavana predevsim architekty, pfipadné architekty a projektanty v jedné osobg.
Casova naro¢nost a velmi vysoka uroven kvalifikace s sebou nese i vyrazné vyssi cenu
za poskytnuté sluzby. V tomto piipad¢ hovotime spise o architektonickych ateliérech nez
o projek¢nich kancelafich. Pro architektonické ateliéry je vlastni nizky pocet zakazek,
avSak z davodt jejich vysoké pfidané hodnoty také vysokd cena sluzeb. Podil téchto
spole€nosti je na trhu architektonickych — projekénich ¢innosti kvili jejich zaméfeni na

uzkou klientelu nizky.

Dalsi skupinou jsou projektanti podnikajici jako fyzické osoby. Pro tyto projektanty je
typicka niz$i cena projektové dokumentace a uzsi nabidka doplitkovych sluzeb. Nutno
podotknut, Ze vyse uvedené nebyva pravidlem, a v tomto ptipadé je z divodu Casové
naroc¢nosti pocet ro¢nich zakazek nizsi.

Vzhledem K cilovym zakaznikiim, nabidce a podobnosti nabizenych sluzeb na zapadé

Slovenska povazuje vybrand projekéni kancelaf za své nejvétsi konkurenty tyto

spolecnosti:

e Lamikra, s.r.o.,

e Luxhouse, s.r.o.,

e DJS architecture s.r.o.,

e Ing. Martin Suchy - BOOM PROJEKT.

Kritéria pro srovnani konkurence byla uréena na zaklad¢ rozmanitosti sluzeb a zdajsou

zahrnuty v cené projektu, nebo jsou nabizeny jako doplikové sluzby.

Z vySe uvedenych firem nenabizi typové projekty analyzovana spole¢nost a Lamikra,

S.I.0., coz lze povaZovat za konkurenéni nevyhodu analyzované spolecnosti.

Vsechny firmy kromé analyzované spolecnosti nabizeji projektovou dokumentaci
k rekonstrukci rodinnych domu. Z divodu nizké poptavky po rekonstrukcich
rodinnych domt v Ceské republice analyzovana spole¢nost tuhle sluzbu nenabizi.

Vzhledem k novému dota¢nimu programu, ktery ma za cil podpofit rekonstrukce starsich

76



domul na Gzemi Slovenské republiky, lze ocekévat rozsiteni této sluzby u konkurence.

Vice podrobnosti k tomuto programu je uvedeno v nasledujici kapitole.

InZenyrskou ¢innost nabizi projekéni kancelai DJS Architecture v cené od 400 eur,
Luxhouse s.r.0. od 500 eur a Ing. Martin Suchy - BOOMPROJEKT, av$ak neuvadi cenu.

Analyzovana projekéni kancelar nabizi inZzenyring v cené projektu.

Stavebni dozor nabizi vsichni konkurenti, krom¢ Luxhouse, S.r.0. Cenu neuvadi Ing.
Martin Suchy — BOOM PROJEKT a Lamikra, s.r.o. Cena stavebniho dozoru se u
spole¢nosti DJS, Architecture pohybuje od 300 do 500 eur.

Nejvétsim konkurentem se jevi spolecnost DJS architecture, s.r.o. z hlediska rozsahu
nabizenych sluzeb. Konkurenéni vyhodou této spolecnosti jsou typové projekty
rodinnych domti a analyza cenovych nabidek, které analyzovana spolecnost nenabizi.
DIJS architecture, s.r.o. nabizi 3D vizualizace exteriéru a inZenyrskou c¢innost, jako
dopliikovou sluzbu, zatimco analyzovana spole¢nost ji zahrnuje do ceny projektu.
Konkuren¢ni vyhodou nad ostatnimi firmami ma analyzovana spole¢nost v moznosti
prohlidky 3D modelu interiéru a exteriéru ve VR. Spolecnost jako jediné z povazovanych
konkurentdi udava orientacni cenu za metr ctverecni, ktera se pohybuje vcetné studie
v cen¢ od 50 eur. Za predpokladu, ze nejcasnéjsi rozloha standardniho jednopodlazniho
rodinného domu se pohybuje v rozmezi 130 az 150 m? se cena projektu pohybuje mezi
6500 az 7500 eur.

Ostatni konkurenti neuvadi orienta¢ni cenu na svych webovych strankédch. Cenovou
nabidku stanovuji individualné po prvni schiizce podle parametrii stavby a pozadavki

klienta.

Shrnuti: - silna konkurence na slovenském trhu
3.4.5 Hrozba substitutu

Vzhledem ke specifi¢nosti projekénich sluzeb neexistuje Zaddna piiméa nahrada, kterou by
zdkaznik mohl vyuzit pfi stavbé rodinného domu. Jedinou alternativou pro individualni
projekt je vybér typového projektu rodinného domu, ktery je ¢asto potieba upravit podle
prani zékaznika, ale moznost Gprav je minimalni. Dale je projekt tieba pfizpisobit

stavebnimu pozemku, coz s sebou nese dodate¢né naklady.
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Dalsim substitutem pro zdjemce o vlastni bydleni, je pofizeni dfive postavenych
rodinnych domt nebo byti, kterych je ovSem nedostatek. Lze, tedy konstatovat, Ze

hrozba substitutii, je nizka.
Shruti: + nizka hrozba substitucnich produktit

3.5 Analyza7S

Soucést analyzy vnitiniho prostiedi podniku. Zabyvajici se strategii, strukturou, systémy,

stylem, spolupracovniky, schopnostmi a sdilenymi hodnotami.
3.5.1 Strategie

Strategii spole¢nosti je organicky riist s diirazem na zachovani kvality. Cilem spolec¢nosti,
tedy neni obslouZzit co nejvyssi pocet zdkazniki, ale udrzet si kvalitu, s tim souvisi
kvalifikovani zaméstnanci a individualni pfistup k zadkaznikm, ktery se odrazi na
referencich, a tak ma vliv na povést spole¢nosti. Sluzby spole¢nosti jsou koncipovany,
tak aby Setfily Cas a penize svych klienti, a tim co nejvice usnadnily cely proces vedouci
k pofizeni vlastniho bydleni. Uvédomuje si jedinecnost kazdého zékaznika, jelikoz véfi,
ze vystavba rodinného domu neni jen stavba budovy, ale je to predevsim budovani
domova, ktery byva pro pievaznou cast klientlh nejvétsi celozivotni investici, a proto
kazdy jednotlivy projekt takto vnima. Od svého zaloZeni se specializuje na projekty
netypovych domi. Z vySe uvedenych divodl nevede spolec¢nost katalog typovych
projekt domt. Stejnou strategii planuje spole¢nost vyuzit i v zahrani¢i. (Vybrana

spole¢nost, 2022)
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3.5.2 Struktura

Reditel je jedinym spole¢nikem a zaroven jednatelem vybrané spole¢nosti. Pracovnici

jednotlivych tuseklt se zodpovidaji fediteli s jeho zastupcem. Je uplatfiovana plocha

organiza¢ni struktura s nizkym poctem stupii fizeni. (Vybrana spole¢nost, 2022)

Zastupce
reditele

: v Montaz Zemni
Projekce InZenyring . o ;
Interieru prace

Obrazek ¢. 3: Organizaéni struktura vybrané spole¢nosti
(Zdroj: Vlastni zpracovanina zdkladé konzultace s vedenim spolecnosti)

V tGseku projekce pracuje 7 projektantt, jejichz hlavni naplni prace je vytvafeni studii a
projektové dokumentace. Usek interieristd se zabyva vnitinimi Gipravami domi zpravidla
montdzi kuchynského ndbytku, pokladani podlahovych krytin apod., v tomto useku
pracuji 3 pracovnici. Inzenyringu se vénuji 3 zaméstnanci. Jejich naplni prace je
rozpocetnictvi a administrativa spojend s provadénim staveb zejména vyfizeni stavebniho
povoleni, ohlaSeni stavby a izemniho rozhodnuti. V tseku zemnich praci jsou zaméstnani
3 d¢lnici, jejichz ukolem je takzvané zasitovani pozemku, tedy realizace elektrické a
plynové piipojky a pfipojky splaskové kanalizace. (Vybrana spole¢nost, 2022)

3.5.3 Systémy

Jelikoz vSechny zakazky spole¢nosti neprobihaji paralelné, vznika zde prostor pro chaos
v potadi jednotlivych tkolii. Spole¢nost pouziva program navdzany na CRM systém,
ktery pomoci automatickych kol podle vzorové ¢asové osy piifazuje jednotlivé tikoly

diléim pracovnikim napti¢ useky. Systém zaznamenava veskerou e-mailovou

komunikaci, fakturace a objednavky, informace o provedenych, provadénych a

79



dokoncenych tkolech. Implementaci tohoto systému se spole¢nosti podatilo
optimalizovat proces zpracovani projektu, a tim tento proces zefektivnit. (Vybrana

spolec¢nost, 2022)

354 Styl

Komunikace mezi pracovniky a nadfizenymi probiha hierarchicky, od feditele a jeho
zastupce az K jednotlivym zaméstnanciim, bud’ formou ptes CRM systém nebo osobné.
Diky spole¢nému kancelaiskému prostoru je komunikace efektivni, coz piispélo 1
k optimalizaci tohoto systému. Zaméstnanci diky demokratickému stylu fizeni nadale
piispivaji ke zlepSeni téchto procesi. Pokud si to situace vyzaduje vedeni naplanuje
firemni poradu, které se ucastni vSichni zaméstnanci, jichZ se feSena problematika miize
I nepiimo tykat a mohou vznaset své pfipominky a dotazy k aktualnim problémdm.

(Vybrana spolecnost, 2022)
3.5.5 Spolupracovnici

Prijimaci fizeni probiha na zakladé pohovoru s jednatelem. Rozhodujici jsou zkusSenosti,
ochota pracovat, tymovost, spolehlivost, socialni inteligence a dobra tiroven psané i ustni
komunikace. Spole¢nost na pozice projektantt piijima i absolventy a poskytuje jim
moznost zauceni, 1 ptes zvySené naklady s tim spojené. U manudlnich praci rozhoduje

predevsim zrucnost a ochota pracovat.

Zameéstnanci provadéjici fyzickou praci maji ¢tyfdenni pracovni dobu. Zkraceni pracovni
dobyneovlivnilo vykonnost a vedlo ke zvySeni spokojenosti zaméstnancti. Pracovni doba
projektantl se odviji od planovanych schiizek s Klienty a planovanych firemnich porad.
Doba, ve které budou zpracovavat projektovou dokumentaci zilezi na jejich

schopnostech rozvrhnout si sviij ¢as. (Vybrana spolecnost, 2022)
3.5.6 Schopnosti

U projektantli a zaméstnanct inZenyringu je dan mimo jiné nejvetsi dliraz na komunikacni
dovednosti, jelikoz nejvice komunikuji se zakazniky a jsou prostfedniky mezi klienty a
vedenim. Po piijimacim fizeni dochazi ke Skoleni zaméstnancti v komunikaci s Kklienty,
vedeném jednatelem spolecnosti a jeho zastupcem. Zastupce feditele se pravidelné
ucastni schiizek s klienty a sleduje proces komunikace projektanta s klientem, nacez

poskytuje projektantim zpé&tnou vazbu. (Vybrana spole¢nost, 2022)
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Jelikoz vzdy existuje riziko odchodu nékterého z kliCovych zaméstnancl, coz by
spole¢nosti piineslo kapacitni problémy, podporuje management spolupraci mezi
zaméstnanci, cilem je pfedavani znalosti zkuSenéjSich zaméstnanci svym koleglim.
Vyhodou spolecnosti je vékové slozeni zaméstnanct. StarSi a zkuSenéjSi zaméstnanci
predavaji své zkuSenosti mlads$im, coz pomaha k vys$si samostatnosti a jistoté v jednani
mladsich a novych zaméstnanci. Zarovenn dochazi k prohloubeni odbornych znalosti a

znalosti v oblasti 3D modelovani a vizualizaci. (Vybrana spole¢nost, 2022)
3.5.7 Sdilené hodnoty

Komunikace mezi zaméstnanci je neformalni a vztahy mezi zaméstnanci jsou piatelske,
coz vytvari ptatelskou a neformalni atmosféru. Vedeni spole¢nost podporuje dobré
vztahy na pracovisti potfadanim pravidelnych teambuildingovych akci, kde se potkavaji
jak zaméstnanci z kancelafi, tak zaméstnanci pracujici mimo kancelafe. Dobré vztahy
s dodavateli vychazi z dlouhodobé znamosti a spoluprace, kdy se zaméstnanci znaji
V osobnim zivoté. Kromé kvalitné provedenych sluzeb je pro spolecnost nejzasadngjsi
férové jednani se zdkazniky a dodavateli, které se nejvice projevuje v dobré povésti

spole¢nosti. (Vybrana spolec¢nost, 2022)

Shruti: + individualni pristup k zakaznikovi + prehledny systéem mapujici stav a priibéh

zakadzek + demokraticky styl vedeni, + komunikacni schopnosti zaméstnancii

3.6 Analyza marketingového mixu

vvvvv

spole¢nosti jsou zemni a vykopové prace pro realizaci piipojek a instalaci nabytku,
pokladani podlahovych krytin apod. Tyto ¢innosti poskytuje vyhradné spolupracujici
stavebni spole¢nosti a vefejnosti je nenabizi. Z tohoto divodu bude predmétem

marketingového mixu hlavni nabidka projekéni kanceléte.
3.6.1 Produkt

Stupné projektové dokumentace se dé€li na projekt pro tzemni rozhodnuti, projekt na
stavebni povoleni a pro realizaci stavby. V piipad¢, ze dim spada do kategorie
,Jednoduché stavby*, 1ze projekt pro izemni rozhodnuti sloucit s projektem pro stavebni
povoleni a na jeho zdkladé zacit stavbu. Nicméné projekt pro stavebni povoleni

nespecifikuje konkrétné material, neobsahuje polozkovy rozpocet a detailni konstrukéni
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feSeni, tim se mize konecna cena realizace domu vyrazné liSit. (Vybrana spole¢nost,

2022)

Projekt rodinného domu od vybrané spole¢nosti obsahuje projektovou dokumentaci na
stupni pro realizaci stavby. Soucasti je architektonicka studie, ktera obsahuje 2D pohledy,
prichozi 3D model s ukdzkou sluneéniho svitu, 3D vizualizace interiérii a exteriéru
s moznosti prohlidky ve VR, inzenyrska ¢innost a konzultace. Projektova dokumentace

pro realizaci stavby analyzované spole¢nosti obsahuje:

e polozkovy rozpocet,

e projekt osazeni domu,

e projekt elektroinstalaci,

e projekt vytapéni,

e dokumentaci pro kolaudaci,

e technické zpravy,

e cnergetické hodnoceni,

e architektonicko-stavebni feSeni,
e stavebn¢ konstruk¢ni feSeni,

e pozarné bezpecnostni fesent,

e zdravotné technické feSeni. (Vybrana spole¢nost, 2022)

Produkt— projekt je koncipovan tak, aby slouzil, jako podkladovy dokument pro stavebni
dozor, piipadné jako podklad dokumentace pii vybéru dodavatele stavby. Takto obsahla
a detailnéjsi projektovd dokumentace nedéva dodavateli stavby velkou moznost pro
cenovou manipulaci kvili konstrukénim detailtim, podrobné&j$im technickym zprdvam a
polozkovému rozpoctu. Zakaznik tak pfedem vi, v jaké cenové relaci se stavba bude
realizovat. Timto dochazi k eliminaci necekanych nakladu pii realizaci stavby ze strany
stavebni firmy. Inzenyrska cinnost vyfizuje za klienta veSkery kontakt s tfady

nezbytnymi pro piislusna povoleni, ¢imz Setii jeho ¢as. (Vybrana spole¢nost, 2022)
Shrnuti: + komplexni produkt Setrici cas a finance klienta

3.6.2 Cena

Stanoveni ceny je komplexnim procesem. Kazdy projekt je unikatni, tudiz nelze stanovit

piesnou cenu. Na cenu projektové dokumentace ma vliv mnoho faktori jako je sklon
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terénu, pocet podlazi, podsklepeni, velikost stavby, naroky na detaily klienta. V zasadé
plati, ¢im vyssi stupenn projektové dokumentace, tim vySsi procento z realiza¢ni ceny

stavby projektova dokumentace piedstavuje. (Vybrana spolecnost, 2022)

Cena projektu rodinného domu se pohybovala v rozmezi 3 az 4,5 % z orienta¢ni ceny
stavby. Zvysujici se realiza¢ni cena rodinnych domi a obrovska poptavka v poslednich
dvou letech, kterou spolecnost pies zvysujici se kapacitu nebyla schopna uspokojit, byla
duvodemzvysujici se ceny, aktualné se pohybuje cena projektu mezi 4 az 6 % z orientacni
ceny stavby. Z poskytnutych zpétnych vazeb klient v roce 2021, ktefi odmitli cenovou
nabidku po prvni schiizce byla nejCastéjsim diivodem uvedena vysoka cena projektu. Ze
41 netspésnych obchodnich schiizek poskytlo zpétnou vazbu pouze 22 klientti, z toho
jich 19 uvedlo vysokou cenu, jako davod odmitnuti cenové nabidky. (Vybrana
spole¢nost, 2022)

Hlavnim tkolem projektantii projek¢éni kancelaie je presvédcit zékazniky o dtlezitosti
projektové dokumentace pro realizaci stavby a schopnosti laicky a srozumitelné vysvétlit

zékaznikiim divody vysoké ceny, a tim vysi ceny obhajit.
Shrnuti: - vyssi cena projektu
3.6.3 Distribuce

Zakazniky spole¢nost ziskava z piimé distribuce prostfednictvim telefonniho hovoru a
poptavkového formulafe na svych webovych strankach, nebo ze strany spolupracujici
stavebni spoleénosti, ktera ma své pobocky v Brné, Zd’afe nad Sazavou a Praze. (Vybrana

spole¢nost, 2022)
Shrnuti: + vyuziti primé a neprimé distribuce
3.6.4 Propagace

Spole¢nost vyuziva k propagaci svych sluzeb v soucasnosti pouze své internetové
stranky. Z informaci z firemniho CRM systému se zdkaznici rozhodli pro sluzby
spolecnosti na zaklad€ doporuceni od znamych kontaktti a z dfive realizovanych projektu.
Dalsi faktor, ktery ma vliv na minimalni propagaci je piisun zakéazek od spolupracujici
stavebni spolec¢nosti. Z diivodu vytizenosti a nutnosti odmitat nékteré klienty, spole¢nost
omezila vyuzivani optimalizace obsahu webu pro vyhledavaée a PPC reklamu.

Spole¢nost neplanuje zvyseni kapacit z diivodu nutnosti pofizeni dodatecnych prostor a
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predpokladanému poklesu kvality. Proto se rozhodla omezit ndklady na propagaci, aby

nemusela klienty odmitat. (VVybrana spole¢nost, 2022)
Shrnuti: +/- nizkd podpora propagace
3.6.5 Lidé

Jak Dbylo zminéno v kapitole 3.5.6 zaméstnanci prochazi vstupnim Skolenim
v komunikaci s klienty. Projektanti ke svému povolani potiebuji vysokoskolské vzdélani,
S tim souvisi jista inteligence a zpusoby vyjadfovani a chovani ke klienttiim, pficemz je
tteba se vyhnout odbornym terminiim, kterym klient nerozumi. (Vybranad spole¢nost,
2022)

3.6.6 Procesy

Béhem procesu poskytovani sluzby dochazi piedevs§im ve fazi piipravy projektové
dokumentace k vysokému kontaktu se zakaznikem. V této fazi hraje kliCovou roli
komunikace mezi projektantem a zakaznikem, zadkaznik se tak podili na celkovém

vysledku kvality sluzby.
Proces poskytnuti sluzby

Zakaznik v rémci poptavkového formulafe uvedeného na webovych strankach
spole¢nosti nebo na zaklad¢ telefonatu s obchodnim zastupcem spolupracujici stavebni
spole¢nosti doda pottebné podklady pro navrh stavby. Jedna se napiiklad o lokalitu a
vlastnosti pozemku, zakladni pozadavky na dtim, jako je planovana rozloha, pozadovany
pocet poschodi, pocet a velikost mistnosti. Projektant ziska ptredstavu o proveditelnosti
navrhu, jesté pred tim, nez dojde ke schlizce, coz Setti ¢as klienta i projektanta. V ptipadé,
ze podklady pro navrh stavby jsou nedostateéné, informuje kancelai klienta o nutnosti
dodatecnych informaci a nabidne klientovy schtizku, kde nabidne mozna feseni vzhledem
k pozadavkim a moznostech stavebniho pozemku. Po posouzeni proveditelnosti se
zakaznik setkava s projektantem. Dale se pak pii konzultacich probiraji predstavy klienta
a na jejich zakladech se zpracovava architektonicka studie a ostatni faze projektu. Po
dokonceni projektové dokumentace a vyfizeni vSech nutnych povoleni je projekt predan

klientovi v elektronické a tisténé forme. (Vybrana spole¢nost, 2022)

Shrnuti: + proces Setrici c¢as klienta i projektanta
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3.6.7 Materidlni prostiredi

Kancelaiské prostory se nachazi v centru bydleni, které je relativné nové postavené
s dobrou dostupnosti a moznostmi parkovani. Centrum ma moderni design a udrzované
okoli, celkové pisobi velice reprezentativnim dojmem. Vybaveni kancelafe je rovnéz
nadstandardné vybavené. Mistnost ur¢ena pro konzultace s klienty je oddélena od zbytku

kancelaiskych prostor, tudiz nedochézi k ruSeni béhem schizek.

Shrnuti: + reprezentativni materialni prostredi

3.7 Analyza obchodnich aktivit
Tato kapitola je zaméfend na analyzu obchodnich aktivit z hlediska zacatych zakazek,
zdroje kontaktu a uspé$nosti obchodnich schiizek vychazejicich z dat CRM.

3.7.1 Vyvojobjemu zacatych zakazek projekti Vv letech

V polovin€ roku 2017 spole¢nost zah4jila svoji ¢innost, coz je diivodem nizkého poctu
objednavek v tomto roce. Pokles v letech 2019 a 2020 byl zptisoben zménou legislativy,
kdy se zacal k projektové dokumentaci nové vyjadfovat Gfad izemniho planovani. Lhiita
na vyjadfeni afadu ¢ini 3 mésice, tim se necekané prodlouzila doba zpracovani projektu,

proto z kapacitnich diivodi musela projekéni kancelai nékteré klienty odmitat.

Vyvoj poctuzacatych zakézek projekt v letech 2017-2021

Celkovy ro¢ni pocet ptijatych zakéazek projekti

Pocet piijatych zakazek projektt
=N W s g o
o o © o o o

o

m2017 ®2018 =2019 =2020 ®=2021

Graf ¢. 25 Vyvoj poltu zacatych zakazek v letech 2017-2019
Zdroj:(Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)
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3.7.2 Vyvoj objemu zacatych zakazek projekti podle zdroje kontaktu

Objem piijatych zakazek ve sledovanych letech ze strany spolupracujici stavebni
spole¢nosti se pohybuje okolo poloviny z celkového poctu, coZ je podstatny pomeér,
jelikoz v piipad€¢ omezeni ¢innosti stavebni spole¢nosti, nebo naruseni dobrych vztaht

muze projekcni kanceldf piijit o vyznamny zdroj zakazek.

Vyvoj poc¢tuzaCatych zakazek projektt podle zdroje
kontaktu v letech 2017-2021
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SloZeni poctu pfijatych zakazek projektd

Projek¢ni kancelar Stavebni firma Celkem

Graf ¢. 26 Vyvoj poétu zacfatych zakazek projekti podle zdroje kontaktu v letech 2017-2021
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)

3.7.3 Statistika uspésnosti obchodnich schuzek

V prvnim roce byla uspéSnost schiizek ze vSech let nejvyssi. Duvodem je relativné nizka
cena projektu v tomto roce, kdy i ceny novostaveb byly nizsi. Pozitivnim zjisténim je, ze
spolecnosti se dafi, drzet uspésnost obchodnich schiizek nad 50 %. (Vybrana spole¢nost,

2022)

Tabulka ¢. 12 Statistika tispéSnosti obchodnich schiizek
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle konzultaci s vedenim spole¢nosti)

Rok 2018 2019 2020 2021
Pocet
obchodnich 54 45 48 65
uspécht
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Pocet

obchodnich 64 77 76 106
schiizek
Uspé&snost
84,4 58,4 63,2 61,32

schuzek v %

Shrnuti: + rostouci pocet zakazek, + uspésnost obchodnich schiizek, - vysoky objem

zakazek pochazejici se strany stavebni spolecnosti
3.8 Analyza zdroju

3.8.1 Fyzické zdroje

Spole¢nost nedisponuje vlastni budovou, ve které by méla svou kancelat. Kancelaiské
prostory si pronajima, coz ma za nasledek vysoké naklady na jejich pronajem.

Charakteristika mista distribuce je uvedena v kapitole 3.6.7. (Vybrana spolecnost, 2022)

Architektonicky software vyZaduje vykonny hardware. S rychlym vyvojem technologii
vzrasta i narocnost na vykon grafickych karet, proto je z divodu opotiebeni a technického

zastarani nutné ménit hardware piiblizné kazdé ¢tyfi roky. (Vybrana spoleénost, 2022)

Shrnuti: - vysoké ndklady na prondajem prostor kancelare, - nutnost menit hardware

Z duvodu opotrebeni a technického zastarani
3.8.2 Lidské zdroje

Pocet zaméstnanct je uveden v kapitole 3.5.2. Pocet zaméstnanci se V prubchu let
zvySoval soubézné S rostouci poptavkou po nabizenych sluzbach. Aktudlni pocet
zaméstnanci je na hranici kapacity pronajatych prostor. Spole¢nost neplanuje dalsi nabor
zaméstnancu kvuli nutnosti pronajmu dalSich prostor, ktera by vedla ke skokovému
narustu fixnich nékladu. Dalsim davodem je oéekavany pokles poptavky. (Vybrana

spolec¢nost, 2022)

Vzd¢lani zaméstnanci je technického sméru se zamétenim na stavebnictvi. U projektantd
je vyzadovano vysokoskolské vzdélani. U rozpoctarti a zaméstnancii vyfizujici stavebni
povoleni je vyzadovano rovnéz stfedoskolské vzde€lani s maturitou se zamétenim na

stavebnictvi, jelikoZ obé pozice vyzaduji spolupraci s projektantem. Pfedavani zkusenosti
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mezi zaméstnanci uvedené rovnéz v kapitole 3.5.2. vede ke zvySovani kvalifikace

zaméstnanci. (Vybrana spole¢nost, 2022)

Vysoké naroky na kvalifikaci a vzdélani zaméstnanct s sebou nese i vysoké naklady na
jejich mzdy, coz je pro tenhle sektor obvyklé. Mzdy projektanti se skladaji z pevné a
variabilni slozky, ktera je motivuje k vys$sim vykonim. Spole¢nost si uvédomuje, Ze tlak
na vykon byva kontraproduktivni a velky pocet zaméstnancii s potfebou neustalého
kontaktu vede k napéti v kolektivu. Tomu se spolecnost snazi ptedejit prosttednictvim
home office, prodlouzeného vikendu nebo prostfednictvim teambuildingovych akci.
(Vybrana spolec¢nost, 2022)

Shrnuti: + kvalifikovani zaméstnanci, + motivace zaméstnancii
3.8.3 Nehmotné zdroje

K nehmotnym zdrojim spolecnosti patii know-how jednatele spolecnosti a zaméstnanct,
které ptispivaji k dobré povésti. Dals§im nehmotnym zdrojem je rozsahla sit’ kontakti
jednatele, pramenici z dobrych vztaha s feditelem spolupracujici stavebni spole¢nosti a
osobnich zndmosti se subjekty plsobicich na stavebnim trhu, €0z ptedstavuje

konkuren¢ni vyhodu. (Vybrana spolec¢nost, 2022)
Shrnuti: + rozsahla sit kontaktii, + know-how

Za faktory predstavujici konkuren¢ni vyhodu, jelikoz jsou konkurenci tézko
napodobitelné, jsou povazovany rozsahla sit’ kontaktu a know-how. Tyto faktory budou
uvedeny v silnych strankach analyzy SWOT. Za faktor predstavujici konkurenéni
nevyhodu je povazovan pronajem kancelaiskych prostor, jelikoz je pofizeni vlastni
budovy z duvodu vysokych naklada tézko dosazitelné, proto bude uveden ve slabych
strankach SWOT analyzy. (Vybrana spolecnost, 2022)

3.8.4 Finan¢ni zdroje

Finan¢ni zdroje podrobnéji rozvadi nasledujici kapitola 3.9.

3.9 Analyza vybranych finan¢nich ukazatelu

Vybranymi finan¢nimi ukazateli pro zhodnoceni finan¢ni situace spolecnosti jsou

pomérové ukazatele — rentabilita, likvidita, zadluZenost a aktivita. Spole¢nost vznikla
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Vv fijnu 2017, proto jsou uvadény ukazatele za rok 2018, 2019 a 2020. Data pro rok 2021

nebyla v dob¢ psani prace zvetejnéna.
3.9.1 Rentabilita

Ukazatel rentability celkovych aktiv ve vSech sledovanych letech dosahuje kladné
jelikoz se protahla doba vytizeni povoleni z diitvodu nové legislativy a tim i reakéni doba
dotéenych ufadi. Cast projektd tak byla kvili deldi dob& zpracovani dokonéena a
vyfakturovana az v dal$im roce. Nejvyssi miry zhodnoceni celkového kapitalu dosahuje

spole¢nost v poslednim sledovaném roce 2020.

Ukazatel rentability vlastniho kapitalu v roce 2018 pomér hospodatského vysledku za
toto obdobi a vlastniho kapitdlu dosahoval hodnoty 95 %, protoze hospodaisky vysledek
po zdanéni ve vysi 102 tis. se téméf rovnal vlastnimu kapitalu ve vysi 107 tis. Jelikoz
spoleCnost zacala svou ¢innost az v roce 2018 tvoril vlastni kapital pouze zakladni kapital
ve vysi 5 tis. z roku zaloZeni. V roce 2020 dosahuje rentabilita vlastniho kapitalu hodnoty
92 %, coz je dano vysokym vysledkem hospodareni v tomto roce.

Ukazatel rentability trZeb je ve vSech sledovanych letech v kladnych hodnotéach. Nizka
¢inil pouze 14 tis. K¢. V roce 2021 se predpoklada vyssi narust ROS oproti roku 2020
z diivodu vysokého narustu trzeb vyplivajicich z vysokého poctu rozpracovanych

projektt z roku 2020 a rekordniho z4jmu o projekt rodinného domu, ktery je uveden

v kapitole 3.6.1.

Tabulka ¢&. 13: Ukazatele rentability
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle aéetnich vykaza)

Ukazatelé 2018 2019 2020
ROA 0,38 0,008 0,82
ROE 0,95 0,12 0,92
ROS 0,07 0,004 0,24

89



3.9.2 Likvidita

Schopnost pfeménit aktiva spole¢nosti na penézni prostfedky vyjadiuje likvidita: bézna,
pohotova a okamzita. Jelikoz spolecnost vzhledem k povaze svych sluzeb nema zadné

zasoby jsou uvedeny pouze likvidity tietiho a prvniho stupné.

BéZna likvidita se piiblizuje roce v 2018 doporuc¢ovanym hodnotam 1,5 az 2,5. V roce

2020 ¢ini likvidita 1,3, coz je blizko doporu¢ovanym hodnotam.

Okamzita likvidita v roce 2018 dosahuje hodnoty v doporu¢ovanych hodnotach. V roce
2019 dosahuje nizkych hodnot, coz znaci nizkou schopnost platit kraitkodobé zavazky. V
roce 2020 je hodnota okamzité likvidity nad doporu¢ovanymi hodnotami 0,9 az 1,1.

Piebytecnou likviditu mliZze spolecnost vyuzit pii financovani expanze na zahrani¢ni trh.

Tabulka ¢&. 14: Ukazatelé likvidity
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle uéetnich vykazi)

Ukazatelé 2018 2019 2020
BéZna likvidita 1,47 0,7 1,3
Okamzita likvidita 0,95 0,53 1,96

3.9.3 Zadluzenost

Vyjadiuje vztah cizich zdrojh a vlastnim kapitalem, piipadné jejich slozkami. Ukazatele

zadluzenosti hodnoti finan¢ni strukturu z dlouhodobého hlediska.

Celkova zadluZenost V letech 2018 a 2019 dosahuje vysokych hodnot, coz je déno
vysokymi kratkodobymi zavazky v cizich zdrojich a nizkych aktiv na konci roku. V roce
2020 doslo k rapidnimu sniZzeni na hodnotu 28,34 %, jelikoz u ¢asti projekti nedoslo

K pratahu v administrativni ¢asti a nebyly, tak dokonéeny az v dalSim roce.

Z koeficientu samofinancovani lze vycist v jaké mife jsou aktiva financovana vlastnim
kapitalem. V roce 2018 byla spolecnost schopna finan¢n¢ kryt své zavazky z vlastnich
zdroji z 31,94 %. V roce 2019 uz jen z 12,4 %. V poslednim sledovaném roce jiz byla

spole¢nost schopna financovat své zdvazky z vlastnich aktiv ze 71,66 %.
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Tabulka ¢&. 15: Ukazatele zadluZenosti (v %0)
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle uéetnich vykaza)

Ukazatelé 2018 2019 2020

Celkova zadluZenost 68,06 87,6 28,34

Koeficient samofinancovani 31,94 12,4 71,66
3.9.4 Aktivita

Pomoci ukazatelil aktivity lze zjistit efektivnost spolenosti ve vyuzivani svych investic.
Vysoky podil aktiv zapfi€ini vysoké ndklady a tim i vysoké naklady, které vedou
k nizkému zisku. Pokud ma nedostatek aktiv, pfichazi tim o pfiilezitosti, které jsou

zdrojem potencidlnich vynost.

Obrat celkovych aktiv vyjadiuje vyuziti celkovych aktiv za ucetni obdobi. V letech
2018 az 2019 se pohybuje nad doporuc¢enymi hodnotami 1,6 az 3. V poslednim
sledovaném roce doslo ke snizeni objemu celkovych aktiv a hodnota se tak pohybuje

Vv doporuc¢enych hodnotach.

Doba obratu pohledavek vyjadiuje dobu mezi prodejem a obdrzenim platby od
odbératele. Cim je hodnota vyssi, tim pozdé&ji odbératelé splaceji své zavazky, coz je pro

spole¢nost nepiiznivé. Doba obratu pohledavek ¢inila v poslednim roce 33 dni.

Doba obratu zavazki udava dobu mezi jejich vznikem a thradou. Tato doba by méla
byt delsi, nez je hodnota doby obratu pohledavek. Jelikoz by spoleénost mé¢la rychleji
inkasovat penézni prostfedky z pohledavek nez rychleji hradit své zavazky. Spolecnost

V poslednim roce hradila své zavazky do 38 dnti.

Tabulka ¢. 16: Ukazatele aktivity
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle aéetnich vykazi)

Ukazatelé 2018 2019 2020
Obrat celkovych aktiv 4,44 4.0 2,73
Doba obratu pohledavek 29,23 13,297 33,39
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Doba obratu zavazku 56 80,02 37,9

Shrnuti: + vysokd okamzita likvidita, + nizkd zadluzenost, + vyssi doba obratu zdavazkii,

nez pohledavek
3.10 Shrnutido SWOT

Analyza SWOT sumarizuje informace z provedenych analyz. Z analyzy vnitiniho
prostiedi vychazeji silné stranky a slabé stranky, které miuZe spole¢nost ovlivnit.

Ptilezitosti a hrozby vychazi z analyz vnéjSiho prostiedia spolecnosti jsou neovlivnitelné.
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Tabulka ¢. 17: SWOT analyza
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

SILNE STRANKY (S) SLABE STRANKY (W)
Komplexni produkt Setfici Vyssi cena produktu
Cas a finance zakaznika Zavislost na stavebni
Uspé&snost obchodnich spole¢nosti
schiizek Naklady pro vstup na
é Individudlni ptistup zahrani¢ni trh
)g k zakaznikovi Nezkusenost s expanzi na
& Komunika¢ni schopnosti zahrani¢ni trhy
E zaméstnancil Vysoké naklady na pronijem
E CRM systém
- Finan¢ni zajisténi
Proces poskytnuti sluzby
Reprezentativni prostiedi
Sit kontaktt
PRILEZITOSTI (O) HROZBY (T)
Expanze na slovensky trh Nepifijeti na slovensky trh
Novy stavebni zékon Vysoka konkurence
é Rostouci bytova vystavba Vysoka inflace
)g Plan obnovy rodinnych Zhorseni dostupnosti hypoték
8 domu Spatny vybér zaméstnanci
% Vyvoj ménového kurzu Vyvoj ménového kurzu
)g Nizka mira nezaméstnanosti
Vv zapadnich ¢asti Slovenska
Rist poctu obyvatelstva

3.10.1 Silné stranky

Spole¢nost se snazi, co nejvice zakaznikovi zpiijemnit proces spojeny s vystavbou

rodinného domu. JelikoZ jde o nejvétsi investici, kterou lidé vétSinou dé€laji jen jednou za
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zivot a zaroven v ni travi vétSinu svého Casu, pfizpusobila tomu sviij produkt, tak aby
Setfil ¢as a finance klienta. Diky projektové dokumentaci zpracované na tirovni pro
realizaci stavby, ktera je mnohem detailnéjsi neZ dokumentace pro stavebni povoleni
vyzadovana stavebnim ufadem, Setii ve vysledku finance klienta tim, ze nedava pfilis
mnoho moznosti dodavateli stavby pro cenovou, materidlovou a postupovou manipulaci.
Nedochazi, tak k nec¢ekanému prodrazeni a protazeni doby stavby. Komunikace s trady,
diky slozité legislativé a lokalnim regulaénim podminkam, je pro laika zdlouhava a
stresujici cesta K ziskani vSech povoleni. Proto spole¢nost zastupuje veskery kontakt
sufady za klienta, coZz zkracuje dobu dodani projektu a uSetfi klientovi spoustu Casu.
Vyuziti 3D technologii béhem zpracovani architektonické studie pfinasi zakaznikovi
moznost vidét svllj dam jesté predtim, nez je postaven. V této Casti je dan duraz na
individuélni pozadavky klienta a snahu pfiblizit findlni podobu domu ptesn¢ podle jeho
predstav. Z téchto diivodu je individudlni pfistup k zdkaznikovi a produkt nejsilnéjsi

strankou projek¢ni kancelafe.

Dalsi silnou strankou spolec¢nosti je uspéSnost obchodnich schuzek, ktera 1 ptes
kazdoro¢ni zvySovani ceny projektu dosahuje 60% uspeSnosti. Po dobu zpracovani
projektu hraje dilezitou roli spole¢nosti upraveny CRM systém, ktery mapuje stav a
pribéh jednotlivych fazi projektu u jednotlivych klientd. Zaméstnanci tak maji uceleny

piehled o stavu zakazek, coz spolecnosti pomaha k efektivnimu planovani ¢innosti.

Na zaklad¢ finan¢ni analyzy bylo zjiSténo, Ze spolecnost méa velmi nizkou zadluzenost a
likviditu pfesahujici doporuc¢ené hodnoty, coz je v piipadé expanze na slovensky trh
silnou strankou, jelikoz tento zamér bude vyzadovat investi¢ni naklady. Silnou stranku

ptredstavuje i know-how jednatele, které bude moct vyuzit pti zalozeni nové pobocky.
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Tabulka €. 18: Silné stranky — hodnoceni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

SILNE STRANKY (S) Dulezitost Vaha | Y
(1-10)

Komplexni produkt Setfici ¢as a finance zakaznika 8 0,1 0,8
Uspéénost obchodnich schuzek 7 0,15 0,7
Individudlni pfistup k zdkaznikovi 9 0,3 1,8
Komunika¢ni schopnosti zaméstnancii 7 0,1 0,7
CRM systém 7 0,1 0,7
Finan¢ni zajisténi 8 0,15 1,2
Proces poskytnuti sluzby 7 0,05 | 0,35
Reprezentativni prostfedi 5 0,05 | 0,25
Sit’ kontakti 5 0,05 | 0,25
Know-how 7 0,1 0,7

1 7,45

3.10.2 Slabé stranky

Hlavni zdroj potencialnich klientii pochazi ze strany spolupracujici stavebni spole¢nosti,

coz by projekéni kancelafi v pfipadé omezeni Cinnosti nebo rozvazani dobrych vztahti

piineslo vyznamnou ztratu trzeb. Spolecnost by musela investovat do novych

distribu¢nich mist a propagacni kampan¢ aby tento ubytek nahradila. Jelikoz stavebni trh

prosel v poslednich dvou letech zna¢nou zménou neni vylouceno, Ze se jednotna strategie

obou spolecnosti zméni, proto je tato zavislost povazovana za nejslabsi stranku vybrané

spoleCnosti.
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Druhou slabou strankou je vysoké cena projektu, jelikoz ji klienti uvedli jako nejcastéjsi
divod odmitnuti cenové nabidky, avSak vzhledem k vysoké poptavce, rostoucich

realiza¢nich cenach rodinnych domi byl tento krok logicky.

Dalsi slabou strankou jsou naklady spojené s expanzi, které¢ mohou piesdhnout ocekavané
naklad. Vzhledem ke konzervativnimu pfistupu jednatele spole¢nosti financovat expanzi
Z vlastnich zdrojt, Ize vyse uvedené povazovat za slabou stranku. Mezi slabé stranky patti

1 vysoké naklady, které spolecnost plati za prondjem kancelaiskych prostor.

Tabulka ¢. 19: Slabé stranky — hodnoceni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

. : Dulezitost
SLABE STRANKY (W) Viaha >
(1-10)

Vys$i cena produktu -6 0,3 -1,8
Zavislost na stavebni spolecnosti -8 0,4 -3,2
Vysoké naklady pro vstup na zahrani¢ni trh -5 0,1 -0,5
Vysoké néklady na pronajem -7 0,2 -1,4

1 -6,9

3.10.3 Prilezitosti

V pribéhu posuzovani piilezitosti vysla, jako nejpiiznivéjsi moznost vstupu na slovensky
trh. Predevsim kvuli geografické blizkosti, velice nizké jazykové bariéfe, spolupraci obou
komor autorizovanych inzenyri a velice levnym hypotékam, Které jsou zdrojem
financovani bydleni. S timto je spojen i novy stavebni zdkon, ktery ma uleh¢it povolovaci
procesy a zvysit tak dostupnost vlastniho bydleni. I pfes nejistotu zplsobenou
pandemickou situaci rostla bytova vystavba vcetné vystavby rodinnych domd.
Vyclenénim prosttedkti z fondt Evropské unie planuje Slovensko poskytovat dotace na
rekonstrukce rodinnych domiti, k ¢emuz je vyZzadovana projektova dokumentace, proto by
projek¢éni kancelaf méla vyuzit této pfileZitosti. Nizkd nezaméstnanost na zapadé

Slovenska oproti ostatnim ¢astem znaci vyssi schopnost dosdhnout a splacet pifipadny
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hypotec¢ni Gvér nebo schopnost financovat pofizeni nemovitosti, ¢emuz i odpovida

vysoky pomér nové vystavby v této ¢asti.

Tabulka ¢. 20: Prilezitosti — hodnoceni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

PRILEZITOSTI (O) Dulezitost Vaha | Y
(1-10)

Expanze na slovensky trh 8 0,25 2
Novy stavebni zdkon 8 0,2 1,6
Rostouci bytova vystavba 8 0,2 1,6
Plan obnovy rodinnych domil 8 0,2 1,6
Nizka mira nezaméstnanosti na zapadé Slovenska 6 0,05 0,3
Rist po¢tu obyvatelstva 3 0,05 | 0,2
Vyvoj mé€nového kurzu 4 0,05 | 0,15
1 7,45

3.10.4 Hrozby

Nejvétsi hrozbu pro spolecnost piedstavuje nepfijeti na slovensky trh, jelikoz by pfisla o
vlozené prostiedky, které by mohla vyuzit na domacim trhu. Spole¢nost miize ohrozit
¢etnd konkurence, vysoka inflace snizujici kupni silu uspor klientti, vyrazné dlouhodobé
navyseni hypotecnich sazeb, Spatny vybér zaméstnanct, ktefi jsou dileziti v komunikaci
s klienty a maji vliv na kvalitu zpracovani projektu. Dale spolecnost ohrozuje dlouhodobé
posileni domaci mény, kdy by matetska spole¢nost obdrzela nizsi podil na zisku z dcefiné

spole¢nosti na Slovensku v piipadé, Ze by nebyl zisk reinvestovan.

97



Tabulka ¢&. 21: Hrozby — hodnoceni
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

HROZBY () Dulezitost . 5
(1-10)

Neptfijeti na slovensky trh -8 0,25 -2
Vysoké konkurence -7 0,2 -1,4
Vysoka inflace -8 0,2 -1,6
Zhorseni dostupnosti hypoték -8 0,2 -1,6
Spatny vybér zaméstnanct -5 0,1 -0,5
Vyvoj mé€nového kurzu -4 0,05 | -0,2
1 -7,3

3.10.5 Vyhodnoceni SWOT analyzy

Pomoci SWOT analyzy byly zjisténé silné a slabé stranky vychdazejici z vnitiniho

prostiedi a ptilezitosti a hrozby z vnéjSiho prosttedi spolecnosti, které ji nejvice ovliviuji.

Vzhledem k hodnoceni faktord silnych a slabych stranek spole¢nosti a pfilezitosti a

hrozeb je za nejsiln€jsi strategii povazovana strategie kombinace maximalizovani silnych

stranek a piilezitosti (SO, maxi-maxi).

Za nejsilngjsi stranku spolecnosti je povazovan individualni piistup k zakaznikovi s ¢imz

souvisi komunikacni schopnosti zaméstnancli a GspéSnost obchodnich schizek. Dalsi

silnou strankou spole¢nosti je financni zajisténi, jelikoZ vstup na zahranicni trh bude

vyzadovat vysoké néklady.

Piilezitosti je expanze na slovensky trh, zména stavebniho zikona, plan obnovy

rodinnych domti a rostouci bytova vystavba.
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4 VLASTNI NAVRHY RESENI

Ctvrta ¢ast diplomové prace je zaméfena na piedstaveni vlastnich navrhii feSeni. Navrhy
vychazi ze zjiSténych vysledkil pfedchézejicich analyz. Bude navrhnuta vhodnéa forma
vstupu a modifikovany marketingovy mix pro slovensky trh. Déle budou odhadnuty
naklady analyzované spole¢nosti béhem prvniho roku ptisobeni na novém trhu. Pro ur¢eni
realizace navrhovanych feSeni bude vytvoreny ¢asovy harmonogram. Zacatek expanze je

planovany na zac¢atek roku 2023.

41 Vybérformy vstupu na trh

Za nejvhodnéjsi formu vstupu povazuje vybranad projekéni kancelat variantu zaloZeni
zahrani¢ni dcefiné spole¢nosti, pijde tedy o formu Greenfield investment. Jednatelem
nove zalozené spolecnosti zlistane stejna osoba, tedy feditel, ktery je jedinym vlastnikem
projekéni kancelafe v Ceské republice. Na Slovensku je mozné zaloZit spole¢nost
Sru¢enim omezenym, akciovou spole¢nost, komanditni spole¢nost nebo vetejnou

obchodni spolecnost.

Spole¢nost predpoklada umisténi svého sidla Bratislave, kde bude mit zaroven pronajaté
kancelafské prostory. Dlvodem je nejvyssi objem vystavby rodinnych domt v tomto
kraji a blizka dojezdova vzdalenost po zapadni ¢asti Slovenské republiky, kterou jsou

potencidlni zédkaznici ochotni urazit.
4.2 Postup zaloZeni s.r.0.

Zalozit s. r. 0. na Slovensku mtze zalozit minimaln¢ jedna fyzicka nebo pravnicka osoba.
Spolecnost s ru¢enim omezenym vznika zdpisem do obchodniho rejstiiku. Prvné je nutno
ur¢it predmét podnikani, ktery bude spolecnost vykondvat. Timto predmétem je:
,vypracovanie dokumentécie a projektu jednoduchych stavieb, drobnych stavieb a zmien
tychto stavieb”. Jde o vazanou Zivnost, ktera vychdzi ze zakona ¢. 50/1976 Zb. O
uzemnom planovani a stavebnom poriadku (stavebny zdkon). Zputsobilost prokazuje
zadatel vysokoskolskym vzdélanim a praxi. Dalsim pfedmétem je ,,vykonavanie
odbornych ¢innosti vo vystavbé podle § 4 zak. SNR ¢. 138/1992 Zb. o autorizovanych
architektoch a autorizovanych stavebnych inZinieroch. Pro ziskani tohoto opravnéni je
tfeba slozit zkouSku u slovenské komory stavebnich inzenyri. Poslednim predmétem je

»inzenierska ¢innost®, kterd neni ustanovena zadnym pravnim piedpisem.
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Sidlem spole¢nosti bude pronajata kanceldi v Bratislavé. Obchodni jméno neni
vV obchodnim registru registrovano, ani jiné podobné, proto ziistane obchodni jméno

stejné jako v Ceské republice.

Dale je tieba pfipravit zakladatelské dokumenty. JelikoZ s. r. 0. zakladé jeden zakladatel
je tteba vypracovat zakladatelskou listinu. Dalsi nalezitosti zakladatelské listiny urcuje
zakon ¢. 513/1991 Zb — Obchodny zdkonnik. Jde o obchodni jméno a sidlo spolecnosti,
urceni spole¢nikd, pfedmét podnikani, vysku zakladniho kapitalu, ktery ¢ini minimalné
5000 eur, urcit spravce vkladu a dalsi uvedené v § 110. VSechny podpisy na téchto

dokumentech musi byt fedné ovétené. Poplatek za fedni ovéfeni €ini u notare 2 eura.

VyhlaSenim spravce vkladu o splaceni vkladu se prokazuje vloZeni zakladniho kapitalu.

Od roku 2016 neni tieba vkladat zakladni kapital do banky.

Jelikoz budemit projekeni kancelat sidlo v pronajaté nemovitosti je tieba zajistit pisemny
souhlas vlastnika nemovitosti. Aby sidlo mohlo byt zapsané do obchodniho rejstiiku je

tfeba mit tento podpis ufedné ovéteny.

Dalsi nezbytnosti je ufedné ovéfeny podpisovy vzor jednatele a vyhlaSeni jediného
spole¢nika. Souhlas odpovédného zastupce nebude tieba, jelikoz odpovédnym zastupcem

bude zaroven jednatel spolecnosti.

Po wvyfizeni zakladatelskych dokumentii je mozno zahdjit ohlaSeni zivnosti
zivnostenskému tfadu. OhlaSeni je mozné podat elektronicky na portale slovensko.sk.
Poplatek za elektronické podani kazdé vazané ¢ini 7,5 eur. Volné zivnost neni v ptipadé
elektronického podani zpoplatnéna. K ohlaseni je tfeba pfipojit vypis rejstiiku trestl
z Ceské republiky a ostatni povinné piilohy vychézejicich ze Zivnostenského zakona
podle § 46. Pii ohlaseni lze podat soucasné piihlasku k registraci dané z piijmu

pravnickych osob.

Pokud jsou zikonné podminky splnény zivnostensky tufad vyda osvédéeni o
zivnostenském opravnéni do tii pracovnich dni od dodéani ohlaSeni. Nasledn¢ lze podat
navrh na zapis do obchodniho rejstfiku na okresnim soud€. Navrh lze podat pouze

elektronicky na portale www.slovensko.sk, poplatek ¢ini 150 eur. Do dvou pracovnich

dnt provede rejstiitkovy soud zépis do obchodniho rejstiiku, pokud jsou dodany vsechny
vyzadované dokumenty bez vad. Po zdpisu do obchodniho rejstiitku vznikla spolecnost

s rucenim omezenym, tim vSak veSkeré registracni povinnosti nekonci. Je tieba splnit
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registrani povinnost vici Socialnej a zdravotnej poistovne. V piipadé, kdy nedojde
k podani zadosti o registraci k dani z ptijmu soucasné s ohlaSenim Zivnosti, je tieba tuto
zadost podat do konce kalendainiho mésice po uplynuti mésice ode dne ziskani opravnéni

podnikat.

Spolecnost se musi piihlasit do registru zaméstnavatelti Socialnej poistovny nejdiive ke
dni, ktery pfedchazi dnu ve kterém zacne spolecnost zaméstnavat alespont jednoho
zaméstnance. Tohoto zaméstnance musi rovnéz piihlasit do Socialnej poistovny. Dale
musi oznamit vznik platitele pojistného ve zdravotni pojistovné do 8 pracovnich dnii ode
dne vzniku platitele pojistného. Za zaméstnance je spolecnost povinna zménu platce
pojistného nejdiive do 8 pracovnich dnti. Obé¢ tyto ptihlaseni je nutno provést pojisStovné
elektronicky.

Tabulka ¢. 22: Porovnani vySe socialniho a zdravotniho pojisténi

(Zdroj: Vlastni zpracovanidle: Zakon ¢.580/2004 Z.z — zakon o zravotnom pojisteni. Zdkon ¢.461/2003
Z.7 — Zakon o socialnom poisteni, Zdkon ¢. 589/1992 Sb. Zakon Ceské narodni rady o pojistném na
sociaIni zabezpe&eni a piispévku na statni politiku zamé&stnanostia Zakon ¢.592/1992 Sb. Zakon Ceské
narodnirady o pojistném na vefejné zdravotni pojisténi.)

Druh pojisténi Ceska republika Slovenska republika
Socidlni pojisténi — zaméstnavatel 248 % 252 %
Socidlni pojisténi — zaméstnanec 6,5 % 9,4 %
Zdravotni pojisténi — zaméstnavatel 9% 10 %
Zdravotni pojisténi — zamestnanec 45 % 4%

V piipad¢ Ze spole¢nost dosahne obratu 49 790 eur za 12 po sobé¢ piedchéazejicich mésicti
je povinna se registrovat k dani z pfidané hodnoty dle Zakona o dani z pridanej hodnoty
¢.222/2004 Z.z.

4.3 Marketingovy mix

Na zéaklad¢ teoretickych vychodisek a vysledku ptedchozich analyz budou nasledujici
kapitoly obsahovat navrhy nového marketingového mixu vybrané projekéni kancelate pfi
vstupu na slovensky trh. Ukolem navrha je zvysit povédomi o sluzbach projekéni

kancelafre.
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4.3.1 Produkt
Typ projektu

Projekéni kancelaf nabizi pouze individualni projekty rodinnych domd, tento typ rovnéz
preferuje vétsSina dotazovanych v marketingovém prizkumu. Vzhledem ke zhorSujicim
ekonomickym podminkam mohou klienti zménit preference ve prospéch levnéjsiho
typového projektu rodinného domu, proto navrhuji aby spolecnost zafadila typové

projekty do své nabidky, tak jako uvedeni konkurenti v kapitole 3.4.4.

Dalsim navrhem je poskytovat projekty k rekonstrukci rodinnych domd, které ma v planu

vlada dotovat.
Stupen projektové dokumentace

Dal$im navrhem je nabizet vSechny oba stupné projektové dokumentace, tedy
dokumentaci pro realizaci stavby, které je projekt pro stavebni povoleni soucasti.
Diavodem je osloveni co nejvétsiho poctu klientti. Dulezité je uvést vyhody dokumentace
pro realizaci stavby na svych webovych strankach s jasné pochopitelnymi rozdily mezi

témito stupni.
Projekt rekonstrukce rodinného domu

Z dtvodu vysokého poctu starSich rodinnych domti, které nejsou energeticky usporné,
spustilo Slovensko dota¢ni program na rekonstrukce financovany z fondu Evropské unie.
Se zvySujici se cenami energii lze a dota¢nimu programu lze ptredpokladat zvySenou
poptavku rekonstrukei rodinnych domi. Bez projektové dokumentace nelze rekonstrukci
uskutecnit, proto navrhuji aby spolecnost zavedla tuto sluzbu do nabidky projekéni

kancelate.

Dispozi¢ni FeSeni

V cené architektonické studie je zahrnuto jedno dispozi¢ni feSeni, které¢ vznikd
Vv soucinnosti klienta a projektanta, tak aby vyhovovalo pozadavkiim klienta. Projektanti
maji vSak maji jisté zkuSenosti a dokazou vymyslet nékolik funk¢nich variant dispozice
mistnosti. Na zéklad¢ téchto navrhii by si klienti vybrali pro né nejpiiznivéjsi dispozicni
feSeni, které by se dale dalo poupravit podle jejich pozadavki, mize tak dojit k lepSimu

rozloZzeni mistnosti, nez klienti pivodné zamysleli. Podle vysledkii marketingového
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prizkumu by si potencialni klienti byli ochotni za vice variant dispozi¢niho feSeni

piiplatit, proto navrhuji, aby projek¢ni kancelar zavedla tuto sluzbu jako dopliikkovou.
3D vizualizace

Architektonicka studie nemusi obsahovat 3D vizualizace (nejsou ze zdkona povinnou
soucasti), které vychazi z 3D modelu domu, ktery zvySuje ¢asovou naro¢nost a timi cenu.
Potencialni klienti si jsou ochotni za vizualizace pfiplatit, tudiz navrhuji, aby byly
soucasti nabidky i na Slovensku. A vramci konkuren¢ni vyhody zahrnuty do ceny

projektu stejné jako v Ceské republice.

Prohlidka 3D modelu ve VR

3D model domu si je mozno projit ve VR v prostorech projekéni kancelafe, potencilni
klienti by uvitali tuto moznost vyuzit. Vzhledem k tomu, Ze z4dny z konkurentli tuto

moznost nenabizi, navrhuji zavést tuto moznost i v kancelati v Bratislave.
Fotorealistické vizualizace

Polovina dotazanych by si byla ochotna pfiplatit za fotorealistické vizualizace, avsak
kvuli ¢asové naro¢nosti a nakladim na software a vykonny hardware, navrhuji aby se tato

doplnkové sluzba zavedla az po zavedeni spole¢nosti na trh.
InZenyring

Zastupovani klienta v kontaktu se vSemi dotéenymi ufady a piipravy nalezitych
dokumentu k zajisténi stanovisek K ziskani vSech vyzadovanych povoleni doporucuji
zahmout do ceny projektové dokumentace, kvili odliSeni od konkurentli, ktefi ji

nenabizeji viibec, nebo jako doplitkovou sluzbu.

Dalsi sluzby bych doporucuji nezavadeét, jelikoz implementace procesti bude na zacatku
expanze na zahranicni trh naroc¢na a rozsah poskytovanych sluzeb neni pro zakazniky

vyznamné rozhodujici.
43.2 Cena
Cenu projektu mize projekéni kancelar stanovit na zéklade¢:

¢ hodinové sazby,
e procentni sazby z celkovych néakladi stavby,

e ceny za mérnou jednotku (m?, m?).
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Stanoveni ceny na zéklad¢ hodinové sazby je nejjednodussi metodou, avsak i odborny
odhad ¢asu stravenym nad navrhy je pro obé strany zna¢né nepiesny. Klienti mohou mit
pocit, Ze se spoleCnost snazi ¢asovou naro¢nost nadsadit. Transparentni metodou pro obé
strany je stanoveni ceny na zaklad¢ procentni sazby z celkovych nakladi, které urci

rozpoctar z tabulkovych hodnot rozpoctarského softwaru obsahujici nejaktualnéjsi ceny.

Na zéklad¢ podkladii, které doda klient je moZno pfedbézné urcit cenovy rozsah
piedbézné nabidky. Podle pozadavkl a naro¢nosti feSeni urci rozpoctar ve spolupraci s
projektantem blizsi cenovou nabidku za jednotlivé vykonové faze projektu. Pritom je
dulezité, aby projektant dokazal vysi ceny pfed klientem obhajit a srozumitelné¢ mu
vysvétlil co jednotlivé vykonové faze obndsi. Klient si mlize vysi procentualni sazby
rovnéz ovéfit z vykonového a honorafového fadu komory stavebnich inzenyru a zjistit
zda sazba neptekracuje doporuceny rozsah uvedeny v fadu. Tento zptisob stanoveni ceny
projektu a prezentovani klientovi pouZiva projekéni kancelai rovnéz v Ceské republice.
Jelikoz z marketingového vyzkumu vyplynulo, Ze tuto formu prezentace cenové nabidky

klienti povazuji za nejvice transparentni doporucuji tuto formu zachovat.

Budeme — li uvazovat za standardni jednopodlazni rodinny dim o rozloze 130 az 150 m?,
tak se cena projektové dokumentace pro realizaci stavby vcetné studie u nejvétsiho
povazovaného konkurenta (DJS Architecture s.r.0.) pohybuje mezi 6500 az 7500 eur bez

inZenyringu. Nutno dodat, Ze cena je uvadéna jako orientacni.

V porovnani s udaji o cené projektové dokumentace pro realizaci stavby serveru
daibau.sk se nabidka hlavniho konkurenta pohybuje nad nejvyssi cennou, ktera ¢inni
6000 eur. Stfedni rozhrani udavaserver od 3000 eur a velmi nizkou nabidku od 1 500 eur.

(Daibau, 2021)

Vzhledem k tomu, Ze pro zakazniky neni hlavni rozhodujici faktor cena, ale kvalita
doporucuji i z divodu, ze projekéni kancelar nema na Slovensku zadnou historii drzet se

V cenovém rozhrani mezi stfedni a nejvyssi hladinou.

Stanovit optimalni vysi zalohy za projekt je pro spolec¢nost dilezité K zajisténi likvidity,
zaroven je jistou formou zavazku zakaznika v pokraCovani ve spolupraci. Pro vétSinu
respondentil byla 50% zéloha na projekt pfijatelnd, zbytek by nejradsi zvolilo zalohu ve
vysi 30 % a zbytek doplatila po dokonceni. Tteti nejcastéjsi odpovédibyla moznost 40 %

pred a 60 % po dokonceni. Jelikoz spolecnost nemé zddné reference a je na Slovensku
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neznama navrhuji aby byla uréena individualné, pokud by Klientim pfisla 50% zaloha

vysoka.
4.3.3 Distribuce

Projekéni kancelaf nemé v planu poskytovat sluzbu ptes prostfednika jako na tizemi
Ceské republiky. Pro zakazniky je velmi dilezity piistup a uroveti komunikace, protoze
spole€nost nemd s zadnou zrealizacnich firem vybudované vztahy je nejvhodnéjsi
poskytovat sluzbu formou piimé distribuce. Spole¢nost by sice nepiimou distribuci pies
Slovenské realiza¢ni firmy uSetfila na nakladech na propagaci, ale kvili nevybudovanym
vztahtim a rizikem vypadku zdroje zakazek, které podstupuje jiz v Ceské republice

nedoporucuji aplikovat stejnou distribuéni strategii na slovenském trhu.

Osobni komunikace, individudlni pfistup, piijemné a vstiicné vystupovani ma zasadni
vliv na ziskani zakazky, findlni podobu projektu o¢ekavanou zékaznikem a tim i pozitivni
reference a doporuceni, které patii k nejvice dulezitym faktorim pii vybéru projekcni
kanceléfe, jak potvrdili provedeny prizkum. Z vysledkt prizkumu rovnéz vyplynulo, Ze
je osobni komunikace pro klienty dtlezitd. Pokud by museli vyuZzit neosobni formu
komunikace, polovina dotazovanych by preferovala vyuzit videokonferenci pftes
videokonferen¢ni program. Navrhuji, aby byla tato moznost klientim k dispozici, kdyby
potiebovali konzultaci mensiho ¢asového rozsahu napiiklad kolem deseti minut. Oproti
e-mailové a telefonické komunikaci je tato moznost rychlejsi a lze béhem ni sdilet
obrazovku nebo soubory. Zaroven bych doporucil tuto moznost vyuzit jen v akutnich
piipadech, jelikoz je velice pravdépodobné, ze se klienti budou dotazovat prabézné,
namisto aby méli nachystané podklady a dotazy na dalsi termin schiizky. V piipadé
zavedeni vladnich restrikci omezujici pohyb 0sob v souvislosti s dalsi vinou pandemie,
by byla videokonference jedinou moznou volbou alespont ¢aste¢né nahrazujici osobni

komunikaci.

Preferovany pocet schiizek dotazovanych se pohybuje od 3 do 5, ¢emuz odpovida pocet
schiizek s Ceskymi klienty. Navrhuji tento pocet n&jak neomezovat a zachovat stejny

piistup i na slovenském trhu.

Nejvyssi objem vystavby rodinnych domi probiha v zapadni ¢asti Slovenska, proto by
do této €asti méla kancelat situovat své prostory. 40 % zékaznikli je ochotno cestovat na

schiizku s projektantem az 90 minut, coz pokryva dojezdovou vzdélenost do sousednich
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krajl, pokud bude sidlo a prostory v Bratislavé. V piipadé, ze pro klienta bude dojezdova
vzdalenost problémem, navrhuji moznost cesty projektanta ke klientovi a tuto sluzbu

zpoplatnit.

Zpracovani projektové dokumentace pro realizaci stavby trva pfiblizné mésic po
dokonceni studie a ziskani vSech povoleni. Za nepfijatelnou dobu dodéani povazuje
nejvice potencidlnich klientd dobu tfi mésice. Uspéchani dokonceni ma vliv na kvalitu,
kterou dle marketingového prizkumu potencidlni klienti preferuji, pied cenou a rychlosti

dodéani, doporucenim je tedy nepiekracovat tuto dobu.
4.3.4 Propagace

Vzhledem k povaze nabizené sluzby uskuteciuje jeji koupi vétsina jednotliveti nebo part
jen jednou za zivot. Proto je pro spole¢nost zasadni ziskavani stale novych klientu.
Propagacni strategie je tak zasadnim faktorem ovliviiujicim jeji trzby. JelikoZ spolecnost
nikdy neptsobila slovenském trhu, bude muset zvysit povédomi o svych sluzbach mezi
potencialnimi klienty za pomoci vyuziti zdrojii, ze kterych zadkaznici Cerpaji a zvolit

vhodnou formu propagace s nejvyssim potencialem osloveni.

Podle marketingového vyzkumu nejcastéji vyhledéavaji informace z webovych stranek a
socialnich sitich, tato forma propagace by je rovnéz nejvice oslovila. Nezbytnosti tedy
bude ziidit webové stranky ve slovensting a vytvofit firemni stranku na socialnich siti
Facebook. Na stranku je nutno piispivat (vizualizace, ukazky z 3D modelovani,

dokoncené projekty), jinak dojde k postupné ztraté sledujicich.

Dalsim navrhem je vytvofeni profilu na socialni siti Instagram. Instagram je vhodny
k rychlému sdileni obrazku, které 1ze doplnit kratkym popisem. Velka zasoba vizualizaci
a zpracovanych projektd je dobrym zdrojem pro obsah. Instagram je levnou a tGcinnou

komunikaci, zejména v dnes$ni dobé¢, kdy lidé davaji pfednost vizualnimu obsahu.

Prvnim krokem bude vytvofeni webovych stranek a nasledna SEO optimalizace,
k zajisténi organického vyhledavani. Spole¢nost nezaméstnava zadného marketingového
specialistu, proto bude tyto sluzbu outsourcovat. Opét navaze na spolupraci s reklamni
agenturou zajistujici PPC reklamu ptes platformy Google Ads, Sklik a Facebook

zamétenou na projekéni ¢innost nové projekéni kancelar.
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435 Lidé

Kvalifikovani zaméstnanci jsou zakladem uspéchu kvalitné¢ zpracovaného projektu.
Nabor novych zaméstnanci a posouzeni jejich kvalifikace a takzvanych soft skills bude
pln¢ v kompetenci jednatele spole¢nosti. Jelikoz ptijde o nové zaloZzenou pobocku nemaji
moznost zaméstnanci ziskavat zkusenosti od svych zkusenéjsich kolegi. K posileni obou
druhii dovednosti navrhuji v rdmci firemniho vzdélavani ziidit pro zaméstnance kurzy

v oblastech komunikace, prezentace a vyjednavani.
4.3.6 Procesy

Stavajici proces zavedeny v Ceské republice se ukazal, jako efektivni, proto navrhuji

tento postup zavést i na slovenském trhu.
4.3.7 Materialni prostiredi

Z provedeného pruzkumu trhu vyplynulo, Ze reprezentativni vzhled a okoli kancelare je
pro zakazniky dulezité. Spole¢nost bude za¢inat S malym tymem projektantt, k tomu je
tteba prizpisobit velikost kancelaiského prostoru. V zacatku pisobeni projekeni
kancelafe na slovenském trhu navrhuji, aby byl pfedevSim reprezentativné vybaven
interiér projekéni kancelafe. Nové kancelarské objekty piisobi dobrym dojmem, avsak
najmy byvaji velmi vysoké, coz bych v zacatku puasobeni na slovenském trhu
nedoporucoval. Proto navrhuji aby byla kancelaf zfizena mimo centrum, ¢imz bude

dostupnéjsi i parkovani pro klienty.
4.4 Odhadované naklady

V této kapitole jsou uvedeny odhadované naklady spojené s expanzi, ndklady na
propagaci, ndklady na hmotné a nehmotné vybaveni kancelaiskych prostor, mzdové
naklady a provozni naklady za prvni rok. Naklady jsou vypocteny za prvni rok fungovani
projekéni na zahraniénim trhu. Céstky jsou pfepoéitany dle kurzu 25,5 EUR/CZK a
zaokrouhleny na cela Cisla. Odhad naklad pro roc¢ni ¢innost na slovenském trhu poslouzi

spolecnosti jako podklad pro vytvoreni podrobného finanéniho planu.
4.4.1 Naklady na zaloZeni spole¢nosti, vybaveni a provoz kancelare

Vyse poplatkil spojenymi se zaloZzenim s.r.o. vychdzi z kapitoly 4.2. Nejpodstatnéjsi cast
nakladi piipada na vykonny hardware, ktery je nezbytny pro fungovani

architektonického software.
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Naklady na zalozeni spole¢nosti Naklady v (eurech) | Naklady v (K&)
Poplatek notaii 2 51
Poplatek za ohlaSeni Zivnosti 15 383
Navrh na zapis do obchodniho rejstiiku 150 3 825
Zakladni kapital 5000 127 500
Celkem 5167 131 759
Naklady na vybaveni kancelaie

Hardware 5 500 140 250
Nabytek 2 000 51 000
Celkem 7 500 191 250

4.4.2 Mzdové naklady

Ztizeni tymu tii projektantli a jednoho zaméstnance zabyvajiciho se inZenyringem bude
Vv kompetenci jednatele spolecnosti. Mzdy jsou orientacni a vychéazi z primérnych mezd
v sektoru projekénich ¢innosti. Spolecnost predpoklada do budoucna zvysovani téchto

mezd.

Tabulka ¢. 23: Mési¢ni mzdové naklady
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Me¢si¢ni superhruba | M¢sicni superhruba
mzda (v eurech) mzda (v K¢)
Projektant 1 2100 53 500
Projektant 2 2100 53 500
Projektant 3 2100 53 550
Zamgéstnanec inZenyringu 1000 25 500
Celkem 7 300 186 150
Tabulka ¢. 24: Ro¢ni mzdové naklady
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Ro¢ni superhruba Ro¢ni superhruba
mzda (v eurech) mzda (v K¢)
Projektant 1 25 100 640 050
Projektant 2 25100 640 050
Projektant 3 25 100 640 050
Zamgéstnanec inZenyringu 12 000 306 000
Celkem 87 300 2226 150
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4.4.3 Naklady na propagaci

Do néakladi na propagaci neni zapocitano zalozeni Facebookové stranky a Instagramu,
jelikoz je bezplatné. O pfidavani piispévku na socialni sité se bude starat jednatel

spoleCnosti se svym zastupcem.

Tabulka ¢. 25: Ro¢ni naklady na propagaci
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Naklady na propagaci v prvnim roce | Naklady v (eurech) | Naklady v (K<)

Webové stranky 1700 43 350
PPC reklama 8150 207 825
SEO optimalizace 2 850 72675
Vizitky (150 ks) 18 459
Celkem 12718 324 309

4.4.4 Odhad celkové ro¢ni naklady

Odhad celkovych ro¢nich nakladti pro vstup spole¢nosti na zahrani¢ni trh ¢ini 3 508 214
K¢. Odhadovana primérna cena za projekt je 4 500 eur. Aby se spole¢nost dosahla bodu
zvratu bude muset za rok prodat minimaln¢ 31 projektd. Odhadovany pocet prodanych
projektt je za prvni rok odhadovanna 27. Spole¢nost bude muset bud'to zvednout cenu
projektové dokumentace, nebo rozsifit tym projektantti o jednoho ¢lena, aby doséahla

V prvnim roce zisku.
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Tabulka ¢. 26: Celkové ro¢ni naklady

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Naklady v prvnim roce Naklady v (eurech) | Naklady v (K¢)

Naklady na zalozeni spole¢nosti 5167 131 759
Naklady na vybaveni kancelaie 7500 191 250
Roc¢ni ndklady na provoz kancelare 24892 634 746
Roc¢ni mzdové naklady 87 300 2 226 150
Naklady na propagaci v prvnim roce 12 718 324 309
Celkem 137 577 3508 214

45 Harmonogram ¢innosti

Spole¢nost ma v planu vstoupit na zahrani¢ni trh v lednu roku 2023. Tomu piedchazi

vhodny vybér zaméstnancti a vyvoj webovych stranek.

Tabulka ¢. 27: Harmonogram ¢innosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zalozeni spoletnost

Vybeér vhodnych prostor

Vybaveni kancelate

Nabor zaméstnanci

Vywvoj webowvych stranek

Zalozeni stranek na socialnich sitich
SEQ optimalizace

PPC reldama

Reklama na socialnich sitich
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ZAVER

Cilem diplomové prace bylo navrhnout strategii vstupu vybrané projekéni kancelare
slovensky trh. Z divodi planovanych dotaci na rekonstrukce rodinnych domil, nového
stavebniho zakona a rostouci vystavbé. Spolecnost ocekava od expanze dodatecné trzby

ze slovenského trhu, v pfipadé poklesu poptavky na domacim trhu z diivodl vysokych

urokovych sazeb.

Diplomova prace ma Ctyii Casti. Prvni ¢ast vymezuje problém, cile prace a popisuje
metody uzité k analyze vné&jsiho, vnitiniho prostfedni, analyze zdrojii, obchodnich aktivit

a vybranych finan¢nich ukazateli.

Teoreticka ¢ast obsahuje teoreticka vychodiska nezbytna k provedeni analyz, které jsou
provedeny v analytické ¢asti. Na teoretickou Cast tak navazuje ¢ast analyticka obsahujici
informace o projekéni kancelafi. Vnéjsi analyza prostfedi byla provedena metodou
SLEPTE, analyzou trhu a Porterovou analyzou péti si. Analyza vnitiniho prosttedi je
provedena pomoci analyzy 7S, rozsifeného marketingového mixu, analyzou zdroju

spole¢nosti, obchodnich aktivit a vybranych finan¢nich ukazateld.
Vysledky piedeslych analyz jsou syntetizovany v analyze SWOT, ze které vyplynulo, Ze
spole¢nost vyuZije maximalizaci svych silnych, stranek a tim maximalizuje piileZitosti.

ZéavereCna Cast obsahuje navrh planu strategie pro vstup na slovensky trh. Je vybrana
vhodna forma vstupu a stanoven marketingovy mix. Dale je uveden harmonogram
planovanych ¢innosti a odhad nakladi na prvni rok pasobeni spole¢nosti na slovenském

trhu, ktery bude tvofit podklad pro detailni finan¢ni plan.
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PRILOHA C.1
Pavodni znéni dotazniku, ktery je soucasti marketingového prizkumu v kapitole 3.3.3.

1) Uvazujete o stavbe rodinného domu na slovenskom Gzemi?
a) Ano
b) Nie
2) Ste:
a) Muz
b) Zena
3) AKky je Vas vek?
a) 18-24
b) 25-34
c) 45-54
d) 55-64
e) 65aviac
4) Aké je Vase nejvyssie dosiahnuté vzdelanie?
a) Zakladné
b) Stredoskolské bez maturity
c) Stredoskolské s maturitou
d) Vyssie odborné
e) Vysokoskolské
5) Aké je Vase zamestnanie?
a) Student
b) Pracujuci student
C) Zamestnanec
d) Podnikatel
e) Materska dovolena
f) Nezamestnany
g) Doéchodca
6) Mate skusenost’ s projektom pre vystavbu rodinného domu?
a) Ano
b) Nie
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7) Uprednostiiujete vypracovanie projektu rodinného domu stavebnou firmou, alebo
projek¢nou kancelariou?
a) Stavebnou firmou
b) Projek¢nou kancelariou
8) Z akého ddvodu je podle Vas vyhodnéjsia stavebna spolecnost?
a) Komfortnejsia komunikacia z dévodu jednania iba s jednym subjektom
(stavebnou firmou)
b) Nizsia cena
c) Rychlejsie prevedenie stavby
d) Vlastna odpoved:
9) V ¢om povazujete projekénti kancelariu za vyhodnejsiu/lepsiu?
a) Vyssia snaha prisposobit’ projekt podla podl'a prania zakaznika
b) Vybavenie stavebného povolenia a d’alSich dokumentov s uradmi
¢) Nevazanie sa so stavebnou firmou
d) Vlastna odpoved
10) Ktoré faktory su pre Vas na stupnici 1 az 5 najdolezitejsie pii vybere projekéne;j
kancelarie? (1 — najmanej dolezity, 5 - najviac dolezity)
a) Cena
b) Kovalita sluzieb
c) Odporacania rodiny, priatelov, znamych
d) Vzdalenost lokality kancelarie
e) Reprezentativne prostredie kancelarie a jej okolia
f) Dodaci lehota
g) Pristup a tiroven komunikacie
h) Predchazajica skasenost’
1) Referencie
j) Urovei a forma propagacie
k) Velkost firmy
I) Doba posobenia na trhu
m) Rozsah poskytovanych sluzieb
11) Ktory faktor je pre Vas najdo6lezité&jsi?

a) Cena
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b) Kvalita
c) Rychlost’ dodania
12) Preferujete typovy projekt domu (pfiblizné o tretinu lacejsie), alebo projekt
individualny(rieSenie na kI'u¢)?
a) Typovy projekt
b) Individualny projekt
13) Boli byste ochotni si priplatit’ za viac moznosti dispozi¢niho fieSenia?
a) Ano
b) Nie
14) Uvitali by ste moznost’ prejist’ si 3D model domu vo VR v priestoroch projekcne;j
kancelarie?
a) Ano
b) Nie
15) Boli byste si ochotni priplatit’ za fotorealisticka vizualizaciu?
a) Ano
b) Nie
16) Ktera z nasledujicich moZnosti prezentacie ponuky ceny projektu Vam pide
nNajtransparentnejSia?
a) Na zaklade hodinovej sadzby
b) Cene za meter §tvorcovy
€) Na zaklade percent z celkovych nakladov stavby
17) Povazujete zalohu na projekt vo vyske 50 % za prijatel'nu?
18) Ano
19) Nie
20) Aku vysku zalohy projektu povazujete za optimalnu?
a) 30 % hned’, 70 % po dokoncenie
b) 40 % hned’, 62 % po dokoncenie
c) 20 % hned’, zvySok po dokoncenie
d) Vlastna odpoved”
21) Akt dodaciu dobu projektovej dokumentacie povazujete za neprijatel'nt?
a) 1 mesiac

b) 2 mesiace
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c) 3 mesiace
d) 4 mesiace
e) Vlastna odpoved:
22) Keby ste museli vyuzit’ neosobnu formu konzultacie, akt bys ste preferovali?
a) Telefonicku
b) E — mailova
c) Po socialnych sietach
d) Videokonferencie prez: ZOOM, Google Meet, atd’.
23) Aky pocet schodzok/konzultacii pocas vytvarania projektu je pre Vas optimalny?
a) 2
b) 3
c) 4
d) 5
e) Vlastna odpoved:
24) Aku dobu ste ochotni cestovat’ na schodzku s projektantom do projekéne;j
kancelarie?
a) 30 minut
b) Az 60 minat
€) Az 90 mintt
d) Viac ako 90 minut
25) Na skale 1 az 5 vyberte, ako ¢asto vyhl'adavate/ziskavate informacie u uvedenych
zdrojov informacii: (1 — najmanej vyuzivany, 5 — najviac vyuzivany)
a) Webové stranky
b) Socialne siete
c) Odborné casopisy
d) Vystavy a vel'trhy
e) Konzultacii s predajcom (obchodnym zastupcom)
f) Odporucania od rodiny a znamych
26) Na skale 1 az 5 vyberte, aka forma propagacie projekénej kancelarie by Vas najviac
oslovila (1 — najmanej oslovila, 5 — najviac oslovila)
a) Socialne siete

b) Internet (reklamné bannery)
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c) Odborné ¢asopisy

d) Vonkajsia reklama (billboardy, bannery, plagaty)
e) Webové stranky

f) Letaky

g) Veltrhya vystavy
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PRILOHA C.2

Tabulka ¢. 28: Vykaz zisku a ztrat v letech 2018-2020
(Zdroj: Vybrana spole¢nost)

2018 2019( 2020
Trzby z prodeje vyrobkt a sluzeb 1486| 3900 6101
Vykonova spotieba 1303] 3136| 3467
Zména stavu zasob vlastni ¢innosti -170 169 0
Osobni néklady 402 497 607
Upravy hodnot v provozni oblasti 0 0 210
Ostatni provozni vynosy 8 83 0
Ostatni provozni naklady 27 20 21
Ostatni finan¢ni vynosy 195 33 42
Ostatni finan¢ni naklady 1 9 8
Finan¢ni vysledek hospodareni 194 24 34
Vysledek hospodareni pred zdanénim 126 19| 1830
Dan z piijmu 24 5 348
Vysledek hospodateni po zdanéni 102 14| 1482
Y}'fsledek hospodaieni za ucetni obdobi 102 14| 1482
Cisty obrat za tcetni obdobi= 1.+ II. + III. +IV.+
V.+VI.+ VII. 1689 3933] 6143

Tabulka ¢. 29: Rozvaha ve zkraceném rozsahu 2018-2020
(Zdroj: Vybrana spole¢nost)

AKTIVA CELKEM 335 976 2237
Stala aktiva 0 378 437
Dlouhodoby hmotny majetek 0 378 437
Obézna aktiva 335 598 1800
Kratkodobé pohledavky 216 142 558
Penézni prostredky 119 456 1242
PASIVA CELKEM 335 976 2373
Vlastni kapital 107 121 1603
Zékladni kapital 5 5 o)
Vysledek hospodareni minulych let (+/-) 0 102 121
Vysledek hospodareni bézného ucéetniho obdobi (+/-) 102 14 1482
Cizi zdroje 228 855 634
Zavazky 228 855 634
Kratkodobé zavazky 228 855 634
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