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ANOTACE

Obsahem této préce je analyza konkurence postovniho trhu z pohledu firemni klientely
Ceské posty, s.p. Na za¢atku je popsana vieobecnd teorie konkurence, popsani jednotlivych
forem trhu a vyvoj postovniho sektoru. Nasleduje analyza obchodni &innosti Ceské posty,
s.p., ktera je zaméfena na jeji firemni klientelu a jeji rozdéleni z pohledu Ceské posty, s.p.
Nasleduje struény rozbor nejvyznamnéj§ich konkurent Ceské posty, s.p., a navrhy na

zlepSeni spoluprace Ceské posty, s.p. s klienty.
KLICOVA SLOVA

Zakaznik, fizeni vztaht se zakazniky, listovni zasilky, balikové zasilky

TITLE
Analysis of competition of corporate clients of the Ceska posta, s.p. from their perspective
ANNOTATION

The content of this work is the analysis of the postal market to competition from the
perspective of corporate clients of the Ceska posta, s.p. At the beginning is described the
general theory of competition, describing the various forms of market and developments in
the postal sector. The following is analysis of business activity of the Ceska posta, s.p.,
which is focused on its corporate clientele and its allocation from the perspective of the Ceska
posta, s.p. The following isa brief analysis of major competitors’ Ceska posta, s.p., and

suggestions to improve cooperation between Ceska posta, s.p., and clients.
KEY WORDS

Client, customer relationship management, letter items, package
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Uvod

Tématem této bakalaiské prace je analyza konkurence postovniho trhu z pohledu
firemni klientely Ceské posty, s.p. (dale pouze CP). Hlavnim cilem této prace je porovnat
a zhodnotit postaveni jednotlivych vyznamnych subjektli na postovnim trhu a v zavislosti na
tom navrhnout zlepseni pro efektivnéjsi spolupraci CP s jejimi vyznamnymi klienty. CP mé
pro fizeni vztahti se zdkaznikem firemni klientelu rozdélenou do jednotlivych skupin. Na
zéklad¢ tohoto rozdéleni je o jednotlivé zikazniky pecovano podle stanovenych pravidel
firmy. Péce o zdkaznika je dileZitou ¢innosti v kazdém podniku. V této oblasti, péce o firemni
klientelu, jsou poskytovany rizné slevy za odbér jednotlivych produkti, je zde také definovan
konkrétni zakaznicky servis, jehoz dodrzovani a plnéni plani je kontrolovano a dalsi vyhody

plynouci pro hlavni klientelu, ve kterych se jednotlivi postovni operatofi lisi.

V souCasné¢ dobé mohou firmy vybirat sluzby na poStovnim trhu zcelé¢ ftady
poskytovatell. Jedna-li se o sluzby listovnich zasilek, nalezneme pouze par operatorti, zde ma
nejvétsi postaveni na trhu Ceska posta, s.p., kterd je nejznaméjsi a jelikoZ je poskytovatel
zékladnich postovnich sluzeb, tak v této oblasti ma doposud monopolni postaveni. Toto
monopolni postaveni je charakteristické ptepravou listovnich zasilek s aktualnim sdélenim do
50 grami za cenu do 18 K&. V prepravé listovnich zasilek CP zatim nema konkurenci. Na
ceském trhu existuji provozovatelé, jiz nabizejici tuto pfepravu, ale jejich mozZnosti jsou
znacn¢ omezeny. Napiiklad Mediaservis s.r.o. obstarava piepravu pouze, pokud bude
hromadné podani ¢init alespont 400 kusti zasilek shodnych rozmért a stejného hmotnostniho
stupné, zasilky musi byt uréeny nejméné 400 adresatim nebo na 400 mist dodani. V této

oblasti nastane zména a to k 1. 1. 2013, kdy ma byt trh listovnich zasilek zcela konkurencni.

Trh balikovych sluzeb je zcela otevien, je plné konkuren¢ni. Mezi vyznamné
zakazniky miizeme zafadit internetové a zdsilkové obchody, kteti mohou volit z celé fady
postovnich operatorii splitujici podminky Zakona o poStovnich sluzbach, anebo z riiznych

dopravct nabizejicich pfepravu balikd.

CP dale nabizi sluzby dané zakonem, coz znamend, ze drzitel poStovni licence ze
Zakona o postovnich sluzbach poskytuje sluzby, které ve znacné mife vyuziva stat. Jedna se
o sluzby diichodového pojisténi, vybirani rozhlasovych a televiznich poplatki, sluzby Czech

POINT a Informacni systém datovych schranek. Sluzby poStovnich poukéazek nabizi také



drzitel postovni licence. Pravo na poskytovani téchto sluzeb i naddle ziistanou drziteli

postovni licence. CP posta uzce spolupracuje se vefejnou spravou.

Direct mail je tvofen reklamnimi, obchodnimi nebo propaga¢nimi materily, které jsou
dodany na adresu uvedenou odesilatelem vétSimu poctu adresatu. Na druhou stranu neadresné
rozesilani hromadné podavanych propagacnich a informac¢nich materialti nejsou dodavany na
konkrétni adresu. Tyto dvé sluzby jsou v konkurencnim sektoru a firmy, které potiebuji

roznést své reklamni materialy, mohou volit z vice operatori.
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1 Teorie konkurence

, Kazdy podnik ma své konkurenty. I kdyby existovala pouze jedna jedina letecka
spolecnost, musela by se obavat konkurence viakové dopravy, autobusii, aut, kol a dokonce
i lidi, kteri radeji chodi pesky. “ [1, s. 48]
atraktivnéjs$i a ptitahovat nové podnikatele, ktefi chtéji uspét. Podle Kotlera si trh miizeme
predstavit jako velké mote, ve kterém jsou velryby, barakudy, zraloci a spousta malych rybek.
V takovych vodach ma kazda firma na vybranou, a to bud’ si n€koho dé k obédu, nebo sama
jako obéd poslouzi. Kazda firma si mize ptrat pouze dobré konkurenty, ktefi jsou pro né
piinosem. Takovyto konkurenti vedou kuptedu, posiluji schopnosti, jsou v podstaté dobii
ucitelé. Kdezto primérnd konkurence, je jako obtizny hmyz a Spatni konkurenti jsou pouze

z4téz, kterou za sebou vleCeme. [1]

Jakakoli spole¢nost by nikdy neméla své konkurenty piehlizet, ignorovat nebo
podceiovat. Ugastnici celého logistického fetézce by se méli drzet na pozoru. Podnik
potiebuje své dodavatele a odbératele a kazdy z nich by mél vynakladat usili na to, aby
vzajemnd spoluprace byla efektivni, aby byly splnény veskeré pozadavky a byla zajisténa
pravé pro n¢ konkurencni vyhoda a tim si zajistili dobré dodavatelsko-odbératelské vztahy.
Mali byt podnik efektivnim konkurentem, musi byt zaroven efektivnim spolupracovnikem.
Klicova vyhoda piedstavuje schopnost rychleji néco rozpoznat, rychleji se ucit a rychleji

reagovat jako cela sit’. [1]

Philip Kotler ve své knize Marketing od A do Z piSe, ze v kratkodobém horizontu jsou
nejnebezpecnéjsi ti konkurenti, ktefi se jinému podniku nejvice podobaji. Konec¢ni
spottebitelé, zdkaznici neumi rozeznat, kde a v ¢em je rozdil. Jeden podnik se jim plete
s jinym, a proto by firmy mély vynakladat, co nejvétsi tsili na to, aby se od ostatnich né¢im
odliSovaly, musi najit néco, co zdkaznici nenaleznou u ostatnich, jejich vyrobek je kvalitn¢jsi
nez ostatni, je né¢im originalni, li$i se svymi vlastnostmi, nebo je k nému nabizen specificky
zakaznicky servis. Timto je charakteristickd monopolistickd konkurence, které bude popsana
v dalsi kapitole. [1]

Kazdy podnik, ktery se chce stat ve svém oboru nejlepSim, by mél sledovat své
na findlnim trhu rozhoduji zdkaznici. Trhy jsou plné velkym mnoZstvim homogennich firem,

ty nejlepsi firmy uméji porozumét svym zakazniklim 1épe nezZ ostatni a tim si dokazi zajistit
11



lepsi postaveni na trhu. Kotler to definoval takto: ,Veétsina trhit je zamorena priliSnym
mnozstvim rybari, ale ryb je jen poskrovnu. Ti nejlepsi rybari rybam rozuméji lépe nez jejich

konkurenti. “ [1, s. 49]
Konkurenci mizeme délit:
1. Konkurence napti¢ trhem — konkurence mezi nabidkou a poptavkou

Nabizejici chce prodat vse, co vyrobil za maximalné¢ moznou cenu a spotiebitel

chce uspokojit své potieby s vynaloZenim co nejnizsich nakladd.
2. Konkurence na stran€ poptavky

Na daném trhu se stietavaji spotiebitelé, kteti chtéji uspokojit své zdjmy a potieby
za co nejniz$i kupni cenu. Kdyz poptavka pievySuje nabidku, dochazi ke

zvySovani ceny.
3. Konkurence na strané nabidky

Vyrobce se snazi prodat co nejvétsi mnozstvi svych vyrobki, za pro né
nejvhodnéjSich podminek s cilem maximalizovat zisk a dosdhnout mozna co
nejvétSiho podilu na trhu. RozliSujeme:
a) Cenova konkurence — snahou vyrobce je ziskat zdkazniky prostfednictvim
b) Necenova konkurence — vyrobce se snazi ziskat kupujici jinym zptusobem
nez snizovanim ceny, velky diraz je kladen na kvalitu, image, design,
vlastnosti, vyhody, zakaznicky servis. [5]

¢) Dokonala a nedokonala konkurence — viz kapitola 1. 3

PosStovni sektor je tvofen konkurenci na strané¢ nabidky. V tomto odvétvi jsou
poskytovatelé, ktefi bojuji o zdkazniky prostfednictvim ceny, kvality, dobou doruceni zasilek

a zakaznickym servisem.

1.1 Konkurencni vyhoda

., Mit konkurencni vyhodu je stejné jako mit stielnou zbran v souboji, kde ostatni maji
pouze noze. Je to pravda, ale v dnesni dobé vétsina vyhod neziistane dlouho relevantni a jen
maloktera je udrzitelna. Vyhody jsou pomijivé. Stdle vice plati, Ze podnik si zajistuje tispéch
nikoli jednou jedinou vyhodou, ale spise postupnym vrstvenim jedné vyhody na druhou.
Mistry tohoto pristupu jsou Japonci, kteri nejprve prisli s nizkymi cenami, pak pridali lepsi
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viastnosti, dale lepsi jakost a poté rychlejsi vyrobni postupy. Japonci zkratka prisli na to, zZe

marketing je zavodem, ktery nema cilovou pasku. “[1, s. 50]

Firmy na trhu mezi sebou soupeii a jejich snahou je vybudovat si dobrou povést
u spotiebitelii. Dobra povést souvisi s jejich postavenim na trhu, jejich snahou je byt nejlepsi
ve svém oboru a ziskat konkuren¢ni vyhodu. Ptijit na trh s né¢im novym, co je pro zakazniky
atraktivni, je pro podniky velmi dulezité, zajisti si tim vyhodu nad ostatnimi. Jak je uvedeno
v predeSlém odstavci, Kotler poukazal na Japonce, kteti dokézali postupné upoutavat

pozornost vice a vice jedinci a dokdzali zdokonalovat svoji tehdejsi praci. [1]

,, Podniky si mohou vybudovat konkurencni vyhodu v mnoha riiznych oblastech. Miize
Jjit o mimoradnou jakost, rychlost, bezpecnost, poskytovani sluzeb, design nebo spolehlivost ve
spojeni s nizsimi naklady, nizsi cenou atd. Mnohem obvyklejsi je urcita jedinecna kombinace
téchto prvkii, nikoli pouze jedina stribrna kulka, ktera by méla zajistit celou konkurencni

vwhodu. “ 1, s. 51]

V postovnim sektoru jsou nabizeny podobné sluzby od raznych operatort, at’ uz se
jedna se o pfepravu psani, balikii nebo direct mailu, odliSnost v poskytovani téchto sluzeb je

v cené za danou sluzbu, kvalité a urovni poskytovanych sluzeb.

1.2 Formy ekonomické organizace

., Historie ukdzala, zZe ve spolecnostech na nizkém stupni ekonomického rozvoje se
prosadily systémy zvykové, v nichz se moc, bohatstvi, postaveni a povolani odvozuji prevazné
zpuvodu a ze zdédeného majetku. Takovy systém miize fungovat pomerne dobie ve
spolecnosti s omezenou Skalou profesi a produktu, jak tomu bylo ve spolecnostech
orientovanych na zemédeélstvi. Avsak systéem zalozeny na dédictvi neni zjevné vhodny pro
sloZitou a moderni primyslovou vyrobu. Ekonomickym systémem témer vSech soucasnych
modernich stati je tzv. smiSend ekonomika, vyuZivajici dvé rizné formy ekonomické

organizace — centrdlni planovani a trzni systém neboli trh. “ [2, s. 35]

Centraln¢ planovanou ekonomiku mizeme chapat jako piikazovou ekonomiku, kteréd
byla do konce osmdesatych let minulého stoleti jedinou moznou formou ekonomické
organizace v tehdejsim Sovétském svazu a dalSich vychodoevropskych zemich. Stét
rozhodoval o vSem, co a jak vyrdbét, o rozdé€leni produkce a dichodu. V této formé
ekonomické organizace byla nizkd nezaméstnanost, kazdému obcanu statu byla zajiSténa

urcitd pracovni pozice, na kterou byl dostate¢nym zptsobem vyucen. Sice to zni jako idedIni
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forma, ale lidé velmi Casto zaznamenavali nedostatek zbozi na trhu, na které se muselo stat
dlouh¢ fronty, a ne kazdy se dostal na fadu. Tato ekonomika byla neefektivni a byla ukonc¢ena

v roce 1989. [2]

Na rozdil od centrdlniho planovani je trzni systém nikym nefizen, nekoordinovan.
Je zaloZzen na spontanni spolecenské kooperaci. V knize Ekonomika a Ekonomie se mizeme
docist, ze tato forma cti svobodnou volbu jednotlivce vramci dohodnutych pravidel,

tj. v ramci svobod a prav zaru€enych zakonem. [2]

Tato forma vznikla poté, co stat prestal planovat a nafizovat veSkeré ¢innosti. Objevili
se jedinci, ktefi svilj kapital vyuzivali na uspokojovani potieb koncovych zakaznikd. Praveé
zékaznik je dualezitym prvkem v celém fetézci. Zacali se vyrabét produkty a poskytovat
sluzby, které¢ zdkaznik potieboval, v takovém mnozstvi, které bylo potieba a za cenu, kterad

odréazi hodnotu daného produkty ¢i sluzby. [2]

., Zakladnimi atributy trini ekonomiky je trh a trzni konkurence. V tradicnim pojeti
pojmem trh obvykle oznacujeme vyhrazené misto, kde se kupujici a prodavajici setkavaji za
ucelem obchodovani. V ekonomické teorii ma termin trh Sirsi vyznam. Diky modernim
komunikacnim metodam a prostredkim se kupujici a prodavajici jiz nemuseji setkdvat
osobné, aby uzavreli obchod. Mohou obchodovat po telefonu, po internetu, mohou odpovidat
na inzeraty dodavateli v novinach, televizi a radiu. Toto Sirsi pojeti vymezuje trh jako systém
vztahu a ndstrojii rizeny vyhradné silami nabidky a poptavky, v jehoz ramci na sebe vzdajemné
plisobi kupujici a prodavajici, coz vede ke stanoveni ceny a mnozstvi obchodovaného zboZi.

Zakladnimi rysy trhu je svobodné rozhodovani, zZivelnost a dobrovolnost. “ [4, s. 37]

Trzni systém zabezpeCuje prodavani produkti, nebo poskytovani sluzeb za ceny
piijaté trhem (cenu, kterou je koncovy zakaznik ochoten zaplatit). Jde o stiet nabidky
a poptavky, firmy vyrabi takové mnozstvi jaké je trh schopen spotiebovat. Kazdy jedinec
touzici po urc¢it¢ veéci bude uspokojen, protoze vyrobce je zaméfen na jeho potieby,
a souvisejici spokojenost mu zarucuje vyhodu. [2]

I v tomto pfipadé miizeme zaznamenat urc¢ité nedokonalosti. Mize vzniknout monopol
nebo oligopol, kde se miiZze objevit zvySeni cen a sniZzeni produkce. Ceny se nepiizplsobuji

neustale se ménici nabidce a poptavce. A 1 zde se miZzeme setkat s podvyrobou nebo naopak

s pfesycenim trhu urcitym produktem.
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Dnesni moderni ekonomiky, jak popisuje Koldf a Veseld vknize Ekonomika
a Ekonomie, jsou spise smiSenymi ekonomikami, s prvky trzniho systému, piikazi a zvyki.

Doposud zadny stat nikdy nemél stoprocentné trzni ekonomiku. [2]

., V- modernich spolecnostech hraji viady dulezZitou roli nejen tim, Ze stanovuji pravidla
hry, vydavaji zdkony, vynucuji dodrzovani smluv, zajistuji bezpecnost a udrzuji poradek,

ale plni i vyznamné ekonomické funkce, jejichz cilem ma byt eliminace slabin trhu. “ [2, s. 39]

Stat zasahuje tam, kde je trh nestabilni nebo tam, kde by mohl selhat, naptiklad tim,
ze vlastni a provozuji urCité podniky, piimo poskytuje jisté sluzby, tidi nékteré firmy

a financuje vybrané aktivity nebo projekty. [2]

., V- modernich smisenych ekonomikach tak vétsinu jednotlivych cen a obchodovanych
mnozstvi urcuje trh, zatimco vidada rvidi ekonomiku jako celek pomoci danovych, vydajovych

a regulacnich programu. “ [2, s. 39]

Na zdkladé toho lze v ekonomice vymezit dva sektory, které se na jejim fungovani

podileji: vetejny sektor a soukromy sektor.

Hnstituce verejného sektoru vidi ekonomiku regulacnimi prikazy a fiskalnimi
(rozpoctovymi) podnéty. Pri rozdelovani ekonomickych statkii nekdy uzivaji pridelovy systém,
ktery zajistuje kazdému predepsané mnozZstvi statku urcené podle kritérii, ktera nezohlednuji
individudlni prani a potreby. Soukromi sektor dokadze zajistit, aby se vyrabélo pravé to,

co svym kazdodennim penéznim hlasovanim urci spotrebitelé. “[2, s. 39]

Tento sektor dokaze vyrabét co nejhospodarnéji, funguje tak, ze levnéjSi vyrobni
postupy vytla¢i ndkladnéjsi a v konkurenci vyrobet zvitézi jen nejefektivnéjsi technologie.
1.3 Formy trhu

Trh lze rozdélit na idedlni trh a na nedokonalou konkurenci. Hlavnimi druhy

nedokonalé konkurence je monopol, monopolistickd konkurence a oligopol.
Dokonala konkurence

Zakladni formou trhu je idedlni trh, neboli volny a dokonale konkuren¢ni. S timto

trhem se vSak setkdme pouze v teorii, v praxi bychom ho velmi téZko hledali.

»wlato forma predpoklada existenci velkého poctu firem (dodavatelit) vyrabéejicich
identicky (homogenni) produkt, z nichz nikdo nema vyznamny podil na trhu produktu,
s prijimajicim trznim mechanismem bez vnéjSich zasahii a omezeni nastolenou trzni cenu
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(kazdy dodavatel celi identické a dokonalé pruzné poptavce). Vyrobni faktory jsou v dlouhém
obdobi dokonale mobilni, coz umozniuje vyrobcum (dodavateliim) volné do odvetvi vyroby
produktu vstupovat Ci z néj vystupovat (naklady na vstup i vystup do i z odvétvi jsou nulové).
Dodavatele i odbératelée maji uplné a dokonalé informace a také ndklady odbératele na
zménu dodavatele jsou nulové. Prikladem realného trhu velmi blizkého trhu idedlnimu je trh

pSenice na plodinové burze. “ [6, s. 50]
Nedokonala konkurence

V nedokonalé konkurenci jsou ceny vys$i a vystupy nizsi nez v dokonalé konkurenci.
»Ovsem vedle téchto nedostatkii ma nedokonala konkurence také prednosti. Velké firmy
vyuzivaji uspor zrozsahu a maji zdsluhu na vétsiné inovaci, které jsou motorem

dlouhodobého ekonomickeho ristu. “ [3, s. 166]

wMonopol je témer ve vS§em protipolem dokonalé konkurence. Jde o strukturu nabidky,
v niz cely trh produktu, ktery nema blizké substituty, obsluhuje jen jedina firma (dodavatel),
které nikdo nekonkuruje. ldealni trh a monopol se shoduji jen v tom, Ze v obou formach trhu
se vyrabi a prodava homogenni produkt a také v tom, Ze v Cisté podobé se s monopolem jen

zridkakdy setkame. “[2, s. 51]

Ve vétsing piipadi je monopol podminén existenci bariér, které neumoziuji vstup

novych firem do odvétvi. MiiZe se jednat o:

e bariéry ze zdkona — vstup na trh je omezen vladnimi licencemi, koncesemi,
patenty, autorskymi pravy, ochrannymi zndmkami, aj,

e piirozené bariéry — rostouci ispory z rozsahu (snizenim jednotkové ceny produktu
a zvyseni celkového objemu vyroby v daném obdobi), primérné a mezni naklady
neustale klesaji (podniky mohou prodavat levn¢€), pro nové podnikatele je vstup

do odvétvi prili§ ndkladny (napt. vybudovani infrastruktury).

Mluvime-li o bariérach ze zdkona, jednd se o administrativni monopol, v druhém

ptipadé jde o pfirozeny monopol.

., Neexistuji-li zakonné ani prirozené bariéry, musi firma vytvaret umelé bariéry, které
by zvysily ndklady vstupu na monopolni trh na prohibitivni uroven. Kromé tzv. , dravci
cenotvorby* a ovladnuti distribucni sité, je ucinnou strategii v tomto sméru i masivni
investice do vyzkumu a vyvoje za ucelem ziskat predstih pred potenciondlnimi rivaly.*

[2,s.51]
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Vzhledem k obtizné splnitelnosti prvni podminky (produkt nema blizké substituty) lze
v praxi dobry piiklad monopolu jen st&Zi nalézt. V piipadd Ceské posty s.p. se jedna
o administrativni monopol, protoze ma ze zakona vyhrazeny monopol v dorucovani
pisemnosti do 50 gramd s cenou niz$i nez 18 korun, toto monopolni postaveni skonc¢i
zacatkem roku 2013, kdy dojde k liberalizaci trhu. Dorucovani dopisi ma vSak blizky

substitut v zasildni zprav faxem ¢i emailem a v dorucovani balikli ma jiz v této dobé na trhu

spoustu konkurent.

Ceské drahy, a.s. byly do nedavna jedinym provozovatelem osobni Zelezni¢ni
dopravy. V roce 2011 se na tomto trhu objevil novy provozovatel osobni dopravy, kterym je
RegioJet. RegioJet vyuZiva jiz vybudovanou infrastrukturu Ceskych drah, a.s. Zelezni¢ni

doprava ma své blizké substituty, jimiz jsou silni¢ni motorovd/nemotorova, autobusy, apod.

,, Oligopolem nazyvame trh homogenniho nebo diverzifikovaného produktu, na némz
stranu nabidky tvori jen nékolik mdlo firem s vyznamnymi podily na trhu. K takové konstelaci
spontanné dochazi v pripadeé, kdy nakladoveé krivky produktu motivuji vyrobce k velkym
objemiim vyroby nepostacujicim k uspokojeni celého trhu. Oligopolni firmy jsou navzdajem
zavislé v tom smyslu, Ze chovani kazdé z nich ma vliv i na chovani vsech ostatnich firem.
A prave tato viastnost odlisuje oligopol od ostatnich forem trhu, v nichz firma konkrétni
Jjednani svych souperii ignoruje. Na idedlnim ¢i monopolistickém trhu je mnoho malych firem
a kazda z nich ma na ostatni jen zanedbatelny vliv. Proto se kazdé firmé vyplaci chovat se
nezavisle. A v monopolu zas firma zZadné soupere, se kterymi by si méla délat starosti, vitbec

nemd. “ 2, s. 50]

Kartel je zvlastnim pripadem oligopolu, fungujici na vzajemné spolupraci, zalozené na
umluvé o spolecné koordinovanych ¢innostech na trhu. Spolecnosti, které se dohodly na
stejnych postupech a pravidlech na trhu, spolu uzaviraji koluzivni nebo kartelové dohody.
Uzavienim dohody a vzdjemnou spolupraci vznikd na trhu monopol, ktery tvoii vice
spole¢nosti. Firmy maji mezi sebou stanovena pravidla, kterd se tykaji velikosti a zptisobu
dodavek zbozi na trh nebo ceny, kterou nesmi nikdo prekrocit Je zakdazano dohody poruSovat,
ale kazdy zucastniki mé tendence zvySovat ceny, aby navysil své zisky. V praxi se

s kartelovymi dohodami moc nesetkame. [2]

Posledni kategorii je monopolisticka konkurence, kterd ma ze vSech forem trhu
k idedlnimu trhu nejblize. Zde se nachazi velky pocet prodavajicich, ktefi prodavaji

diferencované produkty, avSak velmi podobné a snadno nahraditelné za rGzné ceny a ani
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jeden z nich nemd na trhu velky podil. Tento trh se od dokonal¢ konkurence odliSuje tim,
ze na ném dochazi i k necenové konkurenci zalozené na diverzifikaci neboli rozriziovani
produktu, kde je kladen velky diiraz na kvalitu a originalitu vyrobku a na diferenciaci neboli
odliSovani firmy. Odliseni jedné firmy od druhé je dano jeji image, dobrym ¢i Spatnym
jménem na vefejnosti a orientaci zdkaznika na urcity typ nebo styl. Proddvané produkty
nejsou zcela totozné, jejich hlavni vlastnosti se podstatné 1isi. Samuelson v knize Ekonomie
uvadi priklad na osobnim pocitaci: ,,Osobni pocitace maji napriklad riiznou rychlost, pamet,
hard disk, modem, velikost a hmotnost. Vzhledem k tomu, Ze jsou pocitace diferencované,

Ize je prodavat za ponékud odlisné ceny. “ 3, s. 168]

V tomto piipadé se vyrobci snazi od ostatnich nécim specifickym odlisit, jejich
vyrobek ma specidlni vlastnosti nez jiny, ma viceucelové pouziti apod. O novinkach
a inovacich prodejce informuje své zdkazniky prostiednictvim riznych marketingovych akci

a reklam.

Kvalita, intenzita a efektivnost jsou podle Kolare a Vesel¢ tti zakladni charakteristiky

trzni konkurence, které se v kazdé¢ zminéné formeé trhu kombinuji.

1.4 Trh postovniho sektoru

Do osmdesatych let minulého stoleti byl svétovy a evropsky vyvoj v oblasti
postovnich sluzeb v porovnani s jinymi ekonomikami velmi pomaly. Po tomto obdobi nastal
prudky rozvoj soukromého podnikdni v oblasti piepravy expresni listovni korespondence
a zbozi. Evropa byla nucena na tuto skuteCnost reagovat prostfednictvim pfipravovanych
regulativli na postovnim trhu s pfisnym dohlizenim na dodrzovani pravidel trzni ekonomiky.
Vroce 1992 Evropska komise piipravila tzv. Zelenou knihu o rozvoji jednotného trhu
postovnich sluzeb. Cilem bylo ziskat nazory na formovani poStovniho sektoru, jak od
soukromych provozovatell posStovnich sluzeb, tak od poStovnich sprav jednotlivych
Clenskych zemi. Na zdklad¢ této diskuze byla vypracovana a schvalena ptisluSna smérnice,
Smérnice 97/67 EC Evropského parlamentu a Rady o spolecnych pravidlech pro rozvoj
vnitiniho trhu poStovnich sluzeb Spolecenstvi a zvySovani kvality sluzeb. Obsahem je
vytvofeni jednotného evropského sektoru poStovnich sluzeb v podminkach trzni ekonomiky.
Na trhu poStovnich sluzeb mohl podnikat jakykoliv subjekt po splnéni stanovenych
podminek. Vefejny poStovni operator mad povinnost zajistit vSeobecnou dostupnost
univerzalni sluzby na celém uzemi daného statu a na Ukor zabezpeceni dostupnosti téchto
sluzeb pravé on mohl poskytovat vyhrazenou sluzbu. Smérnice sjednotila vyhrazené sluzby
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tim, Ze definovala vécny, hmotnostni a cenovy limit. Cena je niz$i nez petinasobek verejného
tarifu za zasilku s aktualnim sdélenim prvniho stupné hmotnosti nejrychlejsi standardni

kategorie pokud vazi méné nez 350g.

Soukromi operatofi vyvijeli tlak na postupnou redukci a nasledné zruseni monopolné
vyhrazené suzby. Vysledkem liberaliza¢nich snah o redukci stavajicich postovnich monopola
vznikla Smérnice 2002/39/EC Evropského parlamentu a Rady pozménujici Smérnici
97/67/EC o dal§im otevirani postovniho trhu. Tato novela pivodni smérnice stanovi zejména
na urovni Spolecenstvi ¢asovy rozvrh postupného a fizen¢ho otevirani trhu listovnich zasilek
konkurenci. Liberalizace tohoto sektoru méla byt dokoncena v roce 2009. Na zdkladé nové
smérnice byla v roce 2006 vypracovana studie Evropské komise, ktera potvrdi otevieni trhu
na rok 2009 nebo bude obsahovat alternativni postup. Smérnice dale stanovuje, ze cenovy
limit je trojnasobek vetejné sazby za listovni zasilku prvniho stupné hmotnosti nejrychlejsi
kategorie do 100 gramil od 1. ledna 2003 a od 1. ledna 2006 dva a pll nasobek této sazby do
50 gramil. V Ceské republice tyto limity nabyly platnosti po vstupu do Evropské unie,

v ptipad¢ prvniho limitu a v roce 2006 byly opé€t redukovany.

Nasledujici smérnici byla Smérnice 2008/6/ EC Evropského parlamentu a Rady,
kterou se méni smérnice 2002/39/EC s ohledem na tplné dotvoteni vnitiniho trhu postovnich
sluzeb Spolecenstvi, ve které bylo stanoveno dokonceni liberaliza¢niho procesu na 1. 1. 2011,

s vyjimkou nékterych stati, kterym byl schvalen odklad na 1. 1. 2013.

V Ceské republice byla nutna restrukturalizace postovniho sektoru na principu trzni
ekonomiky a bylo nezbytné definovat vefejného poskytovatele posStovnich sluzeb. Poskytovat
postovni sluzby mohl kterykoliv subjekt stou vyjimkou, ze vefejnému posStovnimu
operatorovi bude monopolné vyhrazen urcity okruh postovnich sluzeb (definovano smérnici).
To ze ma monopolné vyhrazenou poStovni sluzbu, je odiivodnéno vefejnym zdjmem na
poskytovani univerzalni neboli zdkladni poStovni sluzby, jejimz zajiStovanim je ve vSech
zemich svéta povéten stat, ktery touto vyhradni pravomoci povéfuje jeden nebo vice subjektii.

[4]
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2 Analyza stavajiciho stavu konkurence z pohledu firemni klientely
Ceské posty, s.p.

V této Casti se zaméim na firemni klientelu CP, ktera své potfeby miize uspokojovat
u riznych provozovateli. Na postovnim trhu je mnoho operatort, jejichz snahou je ziskat co
nejvice zakaznikdl. Mezi nejvyznamngjsi konkurenty CP maZeme zafadit, Mediaservis, ktery
CP v nyn&j§i dobé konkuruje v oblasti adresného a neadresného doru¢ovani listovnich zésilek.
Dalsi konkurenty nalezneme v oblasti doru¢ovani balikovych zasilek, zde své sluzby nabizi

DPD a PPL.

Jedna se o analyzu konkurence z pohledu firemni klientely, toto téma je pro vSechny
poskytovatele posStovnich sluzeb velmi citlivé a informace a svych klicovych klientech
neposkytuji. Jako hlavni material byly pouzity vyroéni zpravy CP, které jsou kazdoro&ng
vydavany ve velmi rozsahlém provedeni. Vyro¢ni zpravy kromé financ¢nich vysledkl
hospodarské c¢innosti uvadeji itfadu dalSich informaci tykajicich se obchodni cinnosti

a vyznamnych zakazniki.

2.1 Clenéni firemni klientely Ceské posty, s.p.

Firemni klientelu CP moZeme rozdélit do skupin podle vyznamnosti pro podnik.
Kazda skupina mé své charakteristické vlastnosti, podle kterych jsou firmy do jednotlivych
skupin zafazovany, jsou to naptiklad ro¢ni objemy podanych zésilek, strategicky vyznam

zékaznika apod.

1. VIP — do tohoto segmentu jsou zaiazeny velké firmy, jako Banky a pojistovny,
Telekomunika¢ni operatofi, Internetové a zéasilkové obchody, Reklama a média
a Vefejna sprava. Zékaznici zajistuji pravidelné podani a velké objemy podani.
Zejména segment B2C. Napitiklad: podani periodik, reklamnich zasilek a balikd.

2. Velky zakaznik — do této skupiny spada Vefejnd sprava, Reklama a média,
Internetovy a zéasilkovy obchody a vydavatelstvi. Tito zdkaznici zajiStuji pravidelné
podani a velké objemy podéani. Segment B2C a B2B, dorucovani periodik a balikd.

3. Stiedni ziakaznik — zde jsou Velkoobchody a Maloobchody, Vefejna sprava,
Reklama a média, Vydavatelstvi. Jsou charakterizovani nepravidelnym podanim
a malymi objemy podéni. Jedna se o segment B2C 1 B2B. Dorucovani napiiklad

reklamnich zasilek a baliku.
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4. Maly zakaznik — vtomto piipadé¢ jde o segment C2C nebo C2B, ktery je
charakteristicky nepravidelnym podénim, pfepravou korespondence, baliki,

pohlednic a sezonniho ptani.

Nabidku postovnich a logistickych sluzeb vyuziva zejména dlouha fada firem z oblasti
zasilkového prodeje a on-line obchodii. Mezi hlavni partnery patii: MALL.CZ, Bata,
Neckermann, ponyclub.cz, patro.cz, parfums.cz, Blancheport by Magnet, CZC.cz s.r.o.,

ePROTON,cz, Alza.cz a.s, Datart International, a.s.

.2 Obchodni ¢innost Ceské posty, s.p.

Hlavnim cilem vroce 2008 byla standardizace obsluhy zdkazniki v segmentu
korporatni a SME klientely, v tomto roce byla dokonfena restrukturalizace podniku a tim
doslo k odstranéni regionalnich disproporci v obsluze hlavni klientely. CP zagala poskytovat
stejné kvalitni servis a pééi viem zakaznikiim na uzemi celé Ceské republiky, bez ohledu na
to, ze kterého regionu pochazeji. V oblasti VIP zakaznikl a vefejné spravy bylo zaznamenano
vetsi prohloubeni individualniho ptistupu k jednotlivym zakazniklim, véetné zakaznickych
feSeni ,,na miru* a rozsifovani hodnotového fetézce o dalsi sluzby, naptiklad tisk a baleni,

vyhodnocovani odezvy a podobné. [7]

V nasledujicim roce doSlo ke slouceni obchodnich tymu korporatni a SME klientely,
¢imz byly odstranény nedostatky v obsluze jednotlivych zékazniki. V kazdém regionu byl
vytvofen tym obchodnich manazera, ktery se staral o potieby klientd. DalSim jejich ukolem
bylo monitorovani konkurencniho prostiedi a ziskavani novych zékaznikii. Segment VIP
a vefejné¢ spravy se zaméiil na poskytovani kvalitnich a cilenych zakaznickych feSeni
,ha miru“. Podnik ziskal vyznamné zakazniky na komplexni dodavky sluzeb. Hlavnim
tématem vroce 2009 byl Informacni systém datovych schranek, ktery byl zfizen
Ministerstvem vnitra CR, Ceska posta se stala jeho provozovatelem. Datové schranky slouzi
pro komunikaci organi vefejné moci mezi sebou a s pravnickymi osobami, ¢imz byly
nahrazeny listovni zasilky. Po isp&&ném spusténi datovych schranek se CP stala dlouholetym

strategickym partnerem statu. [8]

V roce 2010 doslo v oblasti fizeni obchodu k optimalizaci obsluhy klientii, kde doslo

k oddéleni fizeni obchodu s korporatnimi zakazniky, ve které je péce realizovana centralné
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pomoci key account managery' od Fizeni regiondlniho obchodu, a to jak firemniho,
tak retailového. Spolu s VIP zdkazniky z komer¢nich firem byly pod jedno fizeni pirevedeny
nejvetsi a nejvyznamngéjsi statni instituce. Tato zména vytvofila podminky pro individualni
pristup k témto institucim a umoznila pruznéj$i reakci na jejich specifické pozadavky.

I nadale je zamérem Ceské posty je stét se strategickym partnerem statu v mnoha oblastech.

Zaroven byla k 1. 7. 2010 vydana metodika obchodnich ¢innosti, ktera standardizovala
vétSinu obchodnich procesi, jednoznaéné definovala kompetence a odpovédnosti a vymezila

tzv. minimalni obchodni vykon kazdého ¢lena obchodniho tymu. [9]

CP patii mezi nejvétsi provozovatele postovnich sluzeb. Tabulka znazoriiuje udaje
o vynosech CP za rok 2010. CP puisobi nejen v sektoru postovniho provozu, ale nabizi také
obstaravatelskou Cinnost, prodej zbozi a provozuje datové schranky. Jediny postovni provoz

je nabizen 1 mezinarodné.

Tab. 1: Vynosy CP z hlavni ¢innosti 2010 (v mil. K¢)

Provoz Tuzemské Zahrani¢ni Celkem

Vynosy s postovniho provozu 14 162 1168 15330
Vynosy z obstaravatelské ¢innosti 2521 - 2521
Vynosy za prodej zbozi 328 - 328

Ostatni vynosy z prozni ¢innosti v¢.
aktivace a datovych schranek
Celkem 19 362 1168 20 530

2351 - 2 351

Zdroj: Vyroéni zprava CP 2010
2.2.1 Zakaznici

Segment VIP klientely pfinesl témét cCtvrtinu vSech vynost v roce 2008. Tento
segment se nové zaméfil na nejveétsi internetové obchody, které se stdvaly velkym
potencidlem a stile vyznamnéj$imi klienty. V tomto roce doSlo k rozsifovani poctu mist
se sluzbou Czech POINT. Dalsi dillezité segmenty byly korporatni klientela a SME klientela,

ktera byla v dalSich letech rozdélena do key accountant management. [7]

V roce 2009 az 20 % vynosi podniku tvofil segment VIP klientely, které je slozeno

z firem pro poStu vynosoveé nejvyznamnéjSich a zarovein z firem s velkym potencidlem ristu,

! Key account manager ma zodpovédnost za komunikaci a celkovou obchodni politiku s kli¢ovymi
zékazniky. Jeho povinnosti je udrzovat a rozvijet dlouhodobé vztahy s klicovymi zdkazniky. Behem své prace
pripravuje plany a vyjednava obchodni podminky spoluprice. Planuje prodej, vyjednava marketingové akce.
Svou ¢innost pravidelné eviduje potiebnou dokumentaci. Dostupné z:
http://www.prace.cz/poradna/encyklopedie-profesi/k/key-account-manager/
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kterymi byly internetové obchody. V oblasti key accountant management doslo k optimalizaci
poctu zakaznikl. Zakaznici firemni klientely ocenili komfortni sluzby, jimz jsou Hybridni
posta a DopisOnline, pomoci kterych lze dopis odeslat ptimo z kancelafe nebo domova
v elektronické podobé. Tyto sluzby umoziuji zasilat dopisy bez papiru, tisku, obalky
aznamky. V projektu Czech POINT doslo k vyznamnému rozsifeni v poctu pobocek
nabizejicich tuto sluzbu, ale i poctu nabizenych sluzeb, jimiz naptiklad jsou vypisy z registru

fidi¢t, vypisy z insolventniho rejstiiku nebo konverze dokumentt. [8]

Také v roce 2010 firemni klientela CP pfinesla téméF 20 % vynosti. Segment VIP byl
v tomto roce poznamenan dozvuky celosvétoveé Spatné ekonomické situace, ktera se projevila
jednak hledanim Uspor na vydajich ze strany firem (vEtSi snahou o elektronizaci papirové
komunikace, jako jsou vypisy, faktury apod.) a jednak niz$i ochotou lidi objednéavat si zbozi
pies internet. Timto trendem byl postizen zejména segment zasilkovych obchodt, ktery navic
zasdhlo ukonceni c¢innosti Quelle. Oproti tomu na trhu v oblasti distribuce zbozi
z internetovych obchodli, vyrazné¢ vzrostlo nakupovani v zahrani¢nich internetovych

obchodech. Firemni zdkaznici ocenili provoz odpoledniho doruc¢ovani obchodnich balikti. [9]

2.2.2 Tradic¢ni posStovni sluzby

V roce 2008 byl zaznamenan vyrazny pokles listovnich zasilek a to jak v oblasti
regulovanych sluzeb, tak u zasilek neregulovanych. Popularnéjsi se stala elektronicka
komunikace v podob¢ e-mailu a SMS, ktera branila ristu tradicnim formam korespondence.
Vyznamny rust se projevil u produkti Obchodni psani a Tiskova zasilka. Byla zaznamenana
rostouci poptavka po directmailové sluzbé a sluzbé neadresné distribuce propagacnich
a informacnich materiali. Nejvyznamnéjsi nartst se objevil v oblasti balikovych produkti,
Zasilkovy a Obchodni balik, které zejména vyuzivaly internetové obchody, meziro¢ni nartst
az 30 %. V tomto roce vzrostla poptavka zdkaznikli po poskytovani komplexnich sluzeb
Hybridni posty. V této oblasti Ceska posta nabizi moznost elektronického podani dokumenti
a jejich pfevod do fyzické podoby, ale i pfevod dokumentt z fyzické podoby do elektronické.
Zde byl zaznamenan narast poptavky o 8,65 %. [7]

Vroce 2009 doSlo také k poklesu podani listovnich zésilek, coz souviselo
se zavedenim datovych schranek, pfevedenim vyznamné ¢asti doporucenych listovnich
zasilek na elektronickou komunikaci. Pokles se projevil pouze o 4 %, protoZe vyuZivani
datovych schranek mél pomaly narhst. U balikovych zasilek doSlo k vyraznému nartstu,

protoze zacitkem roku 2009 doslo ke snizeni vadhovych limiti u obycejnych listovnich
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zasilek, tedy prevedeni nékterych zasilek do balikovych sluzeb. Dale doslo k navySeni podani
Cennych balikt a to o vice nez 18 %, ale u produktii Obchodni a Zasilkovy balik byl vykazan
pokles témet o 8,5 %. U produktu Obchodni psani, Tiskova zasilka a Roznaska informacnich
a propagacnich materidli bylo zaznamendno podstatné snizeni, nez bylo ptivodné planovano.

[8]

Také v nasledujicim roce, 2010, doslo ke snizeni poctu klasickych listovnich zasilek
a to u Obycejné listovni zasilky na 95 % a u Doporucené zasilky na 88 %. Ke sniZzeni poCtu
Doporuéenych zasilek doslo z divodi zavedeni datovych schranek, ale podle planu se
u téchto sluZeb ocekavalo daleko vySsi snizeni. Naopak u sluzby Doporuceny balicek doslo ke
zvySeni o 78 %. U ostatnich sluzeb, jimiz jsou Tiskova zdsilka a Roznéaska informacnich
a propagacnich materialii doslo k nariistu o sedm procent. Na zdkladé¢ marketingového
prizkumu CP zavedla doru¢ovani vnitrostatnich baliki az po 19., respektive 21. hoding.
Zaroven byla spusténa sluzba avizovani balikli, kdy pfijemce obdrzi SMS nebo email,
ve kterém je informovan o doruceni. Sluzba eSIPO je moderni informacni nastroj pro zjisténi
stavu inkasa plateb od jednotlivych platct. Pfijemcim plateb umoziuje tato aplikace
elektronickou spravu plateb zdkazniki, prostfednictvim elektronického rozhrani na webu
Ceské posty. Hlavnim cilem je zajistit piistupnéjsi a komfortndjsi piistup k této sluzbé

a implementovat pozadavky zdkazniki. [9]

V roce 2011 uvedla CP nové sluzby, kterymi jsou Balik Na postu a Balik Do ruky,
Balik Nadrozmér a Balik Expres. Do tohoto projektu se zapojilo témér 400 podavateli.
Doruceni téchto zasilek se oznamovalo prostiednictvim SMS a e-mailii. Byla zaznamendna
vysoka uspéSnost doruceni, okolo 97 %. Zavedenim téchto sluZzeb doSlo k redukci portfolia
v oblasti balikové prepravy, ve které nadéle zastava Obchodni balik, ale i ten bude z portfolia
odstranén a to koncem zafi 2012. V tomto roce se CP stala jedni¢kou na trhu balikti. CP se

vratila k rannimu dorucovani novin a zacala spolupracovat s Vltava Labe Press, a.s.

V soucasné dob& je podil CP na balikovém trhu 30-35 %, na trhu neadresného

dorucovani 32 % a na trhu adresného direct mailu 85 %.

2.2.3 Sluzby eGovernmentu

Ceska posta uzce spolupracuje se stitem na rozvoji sluzeb eGovernmentu. Jedna se
o efektivni elektronické komunikace ob¢ana s vefejnou spravou. I nadéle je zvySovan pocet
pobocek poskytujicich sluzby kontaktniho mista vetejné spravy Czech POINT. Na zakladé

dosavadnich zkuSenosti s provozem informac¢niho systému datovych schranek rozviji
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spoleéné s Ministerstvem vnitra CR jeho funkcionality i uZivatelsky komfort. Ceska posta
intenzivné mapuje také dal$i oblasti, kde by mohla nabidnout statu své sluzby pfi rozvoji

sluzeb eGovernmentu.

Centralni adresa a Informacéni systém o vefejnych zakazkach jsou poskytovany na
zakladé natizeni vlady CR ¢&. 168/2000 Sb. o centralni adrese, a koncese ¢. j. 90560-
039.06/15804/2006-42, ¢islo v CES 3727, na provozovani uvetejiiovaciho subsystému IS VZ
US (Sbirka zakont &. 130/2007 — sdéleni Ministerstva pro mistni rozvoj CR ze dne 28. 5.
2007 o poveteni provozovatele subsystému informacniho systému podle zdkona ¢. 137/2006

Sb. o vetejnych zakazkach). [9]
Informacni systém datovych schranek

V roce 2009 doslo ke spusténi Informacniho systému datovych schranek, v roce 2010
proSel Upravami a vylepSenimi od svého spusténi. Mnoho z téchto zmén vzeslo z poZadavk
samotnych uzivatelli, a to jak organti vetfejné moci, tak 1 pravnickych a fyzickych osob
a podnikateld. Od 1. 1. 2010 bylo mozZzné tento systém vyuzit pro potieby komeréni
komunikace pravnickych a fyzickych osob — zasilani faktur a jinych, obdobnych vyzev
k zaplaceni. Od 1. 7. 2010 se novy zptisob zaruc¢ené elektronické komunikace pro komercni
potieby rozjel naplno. Od tohoto data Ize posilat veskeré datové zpravy mezi vSemi subjekty
bez omezeni jejich obsahu. PoStovni datovd zprava je vhodna vsSude tam, kde tucastnici
komunikace pozaduji garantované a prikazné dodani dokumentu. Postovni datova zprava je
moderni alternativou k tradicnim poStovnim sluzbam, jeji dodani ma pravni Gc¢inky
srovnatelné s listovnimi doporucenou zasilkou s dodejkou. Na konci roku 2010 aktivovalo

piijem postovnich datovych zprav témér deset tisic uzivatelti datovych schranek. [9]

2.3 Rizeni obchodu

Firemni klientela CP je rozdélena na zakladé piedem stanovenych pravidel a dale
rozdélena podle jednotlivych regionli. V kazdém regionu je oddé€leni starajici se o klienty,
ktefi se nachazeji pravé v jejich oblasti. Kazdy vyznamny klient CP ma piidéleného
obchodniho zastupce, ktery se zodpovida fediteli oddéleni za spolupraci se svym zakaznikem.

V roce 2010 byl vytvofen novy zplsob komunikace s kli¢ovymi zdkazniky, kdy se
o kazdého znich stard kontaktni osoba, jejimZz poslanim je pfesné¢ definovat potieby

zakaznika a nasledné fesit zaleZitosti tykajici se uspokojeni jeho potieb. Tento Key Account

Manager (KAM) musi mit znalosti o vSech svéfenych klientech ve svém regionu, musi znat
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charakteristiku jejich podnikéni, jejich potieby, jejich koncové zédkazniky a predev§im musi
znat produktové portfolio CP. Jejich naplni prace je starat se a pedovat o kliové zakazniky
CP a v ramci oblasti hledat nové zakazniky, ktefi by v budoucnu vyuzivali sluzby CP. Kazdy
kli¢ovy zédkaznik ma ve svém regionu konkrétniho obchodniho zéstupce, ktery je zodpovédny
za napliovani Obchodni metodiky. V této metodice je pfesné stanovena strategie v oblasti
firemni klientely, upfesiiuje vybrané postupy souvisejici s vykonem ¢innost spojené s péci

o firemni klientelu.

KAM individuadlné pe€uje o svétené klienty, provadi osobni navstévy, telefonickou
nebo mailovou komunikaci. Reprezentuje CP a udrzuje obchodni vztahy s kliGovymi
zékazniky. Kazdy obchodni zéstupce je aktivné zapojen do reklamacniho procesu a dba na

spravné a v€asné vytizeni.

Obchodni navstévy piimo u zadkaznika souvisi se zhodnocenim vzajemné spoluprace,
zjistovani zpétné vazby, seznameni s novymi produkty v nabidce portfolia CP. KAM je
povinen z kazdé schlizky vyplnit Zapis z jednani, ktery je ptilozen ke karté zdkaznika. Karta

obsahuje informace o zédkaznikovi, které jsou postupné dopliiovany.

S vyznamnymi klienty uzavira CP smlouvu na dobu neuréitou. KAM sleduji plnéni
plana tykajicich se svéfenych klientti, a kdyz dochazi k rozdilim a k odchylkam, ihned se
zjistuje pti¢ina. Ve vétSin€ piipadl zadkaznici odchazi, protoze jim konkurence nabidne lepsi
ceny, slevy, sluzby nebo kvalitu. Kazdy KAM ihned kontaktuje svého svéfeného klienta

a snazi se piizptsobit jeho pozadavkiim, aby i nadale vyuzival sluzby CP.

2.4 Analyza konkurence trhu

Na trhu postovnich sluzeb je hodné operatorti nabizejicich postovni sluzby, avSak mezi
vyznamné konkurenty mizeme fadit Medeaservis s.r.o., ktery nabizi sluzby zejména
neadresn¢ho dorucovani zasilek, ale 1 adresného dorucovani zésilek. Firma TNT zajiStuje
ptepravu expresnich zésilek, dokumentli a baliki. Spole¢nosti DPD a PPL jsou zndmé pro

piepravu balikt.

2.4.1 Medeaserviss.r. o.

Mediaservis piedstavuje jediného alternativniho poStovniho operatora, ktery zajistuje své
sluzby na celém uzemi Ceské republiky. Spoleénost je hlavnim partnerem vydavatelii novin
¢i Casopisil. Mediaservis zajiStuje doruceni zasilky, adresné ¢i neadresné direct mailové
zasilky, jako jsou periodicky tisk, obalky, katalogy, klientské magaziny nebo letdky.
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Spole¢nost dorucuje do schranek domacnosti a firem, zajistuje pravidelnou distribuci 7 dni
v tydnu, provozuje vlastni celoplo$nou distribu¢ni sit’. V souvislosti s liberalizaci trhu
u spolecnosti probihaji pfipravy na expanzi v oblasti posStovnich sluzeb, které ziskaji

dominantni postaveni v portfoliu ¢innosti.

Zakazniky jsou napiiklad VSeobecnd zdravotni pojistovna, Reiffeinsern bank,

Deichmann.
Jako postovni sluzby nabizi:

e Mediapost — sluzba je urcena pro vSechny spole€nosti, které podavaji vétsi mnozstvi
adresnych posStovnich zésilek. Dorucovani reklamnich a informaénich adresnych
zasilek a to 1 atypickych tvarti a rozmérti pro segmenty B2B a B2C. Vahovy limit je
zde bez omezeni, ale minimalni mnozstvi podani je 400 kust zasilek.

o Dopisy,

o Katalogy,

o Klientské magaziny,
o Reklamni brozury,
o Prospekty,

o Novorocenky,

o Pozvanky,

o Vzorky zbozi.

e Mediamail — sluzba je urcena pro vsechny, kteti pro komunikaci se svymi zakazniky
chtéji vyuzit neadresny zplisob doruceni reklamnich a informacnich tiskovin. Tato
sluzba zahrnuje celoplosnou distribuci, selektivni distribuci dle zvolenych kritérii,
cilenou distribuci s podporou geomarketnigu.

o Letéky,

o Prospekty,

o Informacni tiskoviny,

o Noviny méstskych ¢asti,
o Vzorky zboZzi

e Mediapress — sluzba je urCend pro celostatni a regionalni vydavatele periodického
tisku. Soucasti této sluzby je 1 komplexni péce o pfedplatitele vcetné zajisténi inkasa

predplatného ve prospéch vydavatele.

27



e Medialog — sluzba je urCend pro hromadné podavatele adresnych a neadresnych

mailovych zasilek a vydavatele periodického tisku.

o

o

(@]

o

o

Kompletaci tisténych zasilek,

personifikaci dopist a obalek,

polepovani zasilek Stitky, popft. injekt adresy, foliovani do ¢iré ¢i neprihledné
folie,

kratkodobé skladovani,

logistika na celém tizemi.

e Mediakuryr — dorucovani a vyzveddvani pravné zavaznych dokumentli, smluv

¢1 produktii. Tato sluzba zajist'uje:

o

©)

@)

©)

pievzeti zasilek u odesilatele,

automatické odesldni informacni SMS s pfipominkou terminu den pied
dorucenim,

dorudeni zasilek pondéli az patek od 8 do 20 hod. po celé Ceské republice,

opakované doruceni vZdy po domluvé nahradniho terminu s adresatem.

V tabulce jsou uvedeny udaje o trzbach za rok 2010. Mediaservis s.r.0. ma nejvyssi

trzby z dorucovani periodického tisku, tedy doru¢ovani adresnych a neadresnych postovnich

zasilek, které zahrnuji reklamni a informacni tiskoviny. Déle jsou zde uvedeny trzby sluzby

spravy predplatného, prodej tisku a ostatni trzby z hlavni Cinnosti, kterd zahrnuje trzby

v tuzemsku, ale i trzby z vyvozu.

Tab. 2: Informace o trzbach za rok 2010 (v tis. K¢.)

PoloZka Trzby v Vyvoz Celkem
tuzemsku

Dorucovani periodického tisku 767 562 - 767 562

Sluzby spravy ptedplatného 18 869 - 18 869

Prodej tisku 6393 5739 12132

Ostatni trzby hl. ¢innosti 418 006 28 692 446 698

Celkem 1210830 34431 1245261

Zdroj: Vyroéni zprava Mediaservis s.r.o., dostupné z: or.justice.cz

2.4.2 TNT Express Worldwide spol. sr. o.

TNT Express je jednim z nejvétSich svétovych dopravel expresnich zasilek v oblasti

B2B. Spole¢nost zajistuje prepravu zasilek, od dokumentd pies jednotlivé baliky az po

celovozové a vétsi nakladky. Vyznamny zakaznik je Apple.
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Sluzby:

e Expresni sluzby

o Sluzby s garantovanym ¢asem a dnem dorucent,

o Volitelné sluzby,

o Direct Express.

e Specidlni sluzby

o Time Critical Services — nejrychlej$i mozna fesent,

o Special Handling Services

— pfepravy nebezpe¢ného zboZi,

s naro¢nou manipulaci a prepravy zbozi s vysokou hodnotou,

o Freight Services — ptepravy objemnéjSich nakladl po zemi i letecky,

prepravy

o Outsourced services — provozovani postovni podatelny, digitalizace zdznamti.

e Oborova feSeni — sestaveny tym odbornikli fe$i potieby zdkazniki z osmy sektort

prumyslu: automobilovy prumysl, strojirenstvi, telekomunikace, elektrotechnika,

vypocetni technika, zdravotnictvi, letectvi a obrana a mezinarodni posta.

V tabulce jsou uvedeny trzby spole¢nosti TNT, jejiz hlavni ¢innost spociva

v poskytovani zasilatelskych a manazerskych sluzeb, jak v tuzemsku, tak i v zahranici.

Tab. 3: Informace o trzbach v roce 2010 (v tis. K¢)

Polozka Tuzemské Zahranicni Celkem
Prodej sluzeb (zasilatelstvi, 990 837 660 558 1651 395
manazerské sluzby)

Ostatni provozni vynosy 2197 - 2197
Celkem 993 034 660 558 1 653 592

Zdroj: Vyro¢ni zprava 2010 TNT

2.4.3 DPDCZs.r.o.

DPD patti k pfednim evropskym poskytovatelim zasilkovych sluzeb a predstavuje tak

spolehlivého partnera pro vnitrostatni i mezindrodni piepravu zésilek. Nabizi produkty

a sluzby, které spliuji vSechny pozadavky v oblasti pfepravy zasilek: od standardnich

1 expresnich zasilek ptes Siroky vybér sluzeb az po individualni feSeni pro zdkazniky.
Produkty a sluzby:

e Vnitrostatni pfeprava

po celé CR,

vvvvv

29



o Sluzby Express — rychlé doruc¢eni ve zvoleném case,
o Nadstandardni sluzby — sluzby pro vys$si komfort,
o Doplikkové sluzby — prizptisobeni sluzby potfebam zékaznika.
e Mezinarodni pfeprava
o Sluzba Classic — ekonomicka a spolehliva pieprava po celém svéte,
o Sluzba Express — expresni pfeprava s garantovanym casem doruceni do
evropskych destinaci,

o Doplikkové sluzby — prizptisobeni sluzby potfebam zakaznika.

V tabulce jsou uvedeny informace o trzbach spolecnosti DPD CZ s.r.o. Spole¢nost

ziskava trzby za zboZi a trzby za sluzby a to jak v tuzemsku, tak i v zahrani¢i.

Tab. 4: Informace o trzbach za rok 2010 (v tis. K¢)

Polozka Tuzemsko a zahranici

Trzby za zbozi 624
Trzby za sluzby 690 996
Celkem 691 620

Zdroj: Vyro¢ni zprava 2010 DPD
2.4.4 PPLCZs.r.o0.

Spole¢nost PPL CZ s.r.o. nabizi Siroké portfolio expresnich ptfepravnich sluzeb.
Specializuje se na vnitrostatni balikovou piepravu. Spoluprace s partnerskou spole¢nosti DHL

umoznila rozsieni sluzeb o prepravu balikii do Evropy a vnitrostatni paletovou pifepravu.

Reference: Abacus electric, s. r. 0., Acer Czech Republic s. r. 0., Alza.cz a. s. ALBI
Ceska republika a. s., Datart International, a. s., Mountfield, a. s., OLYMPUS Czech Group,

s. 1. 0., Telefonica O2 Czech Republic, a. s. a spousta dalSich.
Poskytované sluzby:

e Vnitrostatni balikova preprava
o Normadlni balik — celostatni expresni pfeprava balikovych zésilek z domu do
domu
o PPL Soukromd adresa — celostatni expresni pfeprava balikovych zasilek na
soukromé adresy (B2C), moznost zaslat zasilku na dobirku
o PPL Express+ - expresni pieprava balikovych zésilek v dopolednich hodinach

e Mezinarodni balikova pieprava
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o PPL Export — expresni pteprava balikovych zésilek do Evropy, doruc¢ovani
pouze na firemni adresy, doru¢ovani spolec¢nosti DHL
o PPL Export Slovensko
o PPL Export Némecko
e Vnitrostatni paletova pieprava
o PPL Sprint 2012 — celostatni expresni pifeprava zasilek z domu do domu pro

firmy a podnikatele do 3000 kg.

Tabulka uvadi informace o vynosech z provozni ¢innosti. Jsou zde uvedeny informace
z obchodni Cinnosti a to poskytované jak v tuzemsku, tak i v zahrani¢i, ale 1 ostatni vynosy,

které ziskava pouze v tuzemsku.

Tab. 5: Vynosy z provozni ¢innosti v roce 2010 (v tis. K¢)

PoloZka Tuzemsko Zahranici Celkem

Obchodni ¢innost 1455080 154 194 1 609 274
Ostatni vynosy 35551 - 35551
Celkem 1490 631 154 194 1 644 825

Zdroj: Vyro¢ni zprava 2010 PPL

2.5 Slevy pro firemni klientelu CP

Kazda spolecnost nabizejici poStovni sluzby ma stanovené své ceniky a pro hlavni
klienty vytvaii uréité slevy za vyuzivani jejich sluzeb. CP je vefejny postovni operator a tak
ceny a slevy ma pIn¢ dostupné na internetovych strankach. Ostatni operatofi maji dostupné
pouze ceniky, které jsou pouze orientacni, pro udrzeni a nalezeni novych zékaznikii jsou
vytvaieny slevy z cen, které jsou pro kazdého zdkaznika individualni, a proto nejsou

k dispozici. Jsou stanoveny na zéklad¢ vyjednavani a dohody s konkrétnim zakaznikem.

CP je v této oblasti znevyhodnéna, protoZze musi sluzby poskytovat nediskrimina¢nim
zpusobem, tedy vSem zdkaznikim jsou stanoveny rovnocenné podminky a zadny tak neni

znevyhodnén.

Snahou CP, jako kazdého posStovniho operatora, je udrzet si zdkaznika. Kli€¢ovym
zakaznikiim, ktefi maji s poStovnim operatorem uzavienou smlouvu, jsou poskytovany

zakaznicke slevy. Zakazniklim jsou nabizeny tyto slevy:

e slevy zaloZené na usporach prace operdtora vzniklych z Gcastni zdkaznika na

technologickém procesu, nebo jeho Casti,
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e slevy zalozené na usporach prace vzniklych z mimofadné velkého mnoZzstvi

stejnorodych zasilek umoznujici vysokou standardizaci prace a

e slevy zaloZzené na dohodnutych mimotadné velkych poctech zasilek zajistujicich

operatorovi rovnomérny vysokokapacitni ptisun prace

2.5.1 Ceny pro uzivatele vyplatnich strojt

Ceny jsou platné pro uZivatele vyplatnich stroji, ktefi maji s CP uzavienou ,,Dohodu

o pouzivani vyplatniho stroje k thrad€ cen za poStovni sluzby* dle podminek pro uzivatele

vyplatnich strojt.
Tyto slevy se vztahuji:

e Obycejné psani,

e Doporucenou zasilku,
e Cenné psani,

e Obycejny balik,

e Doporuceny balik,

e (Cenny balik.

Tab. 6: Slevy Oby¢ejné psani

Do hmotnosti / cena
Druh zasilky
50 g - standard 100 g 500 g 1 kg
Obycejné psani 9,50 K¢ 13,30 K¢ 17,10 K¢ 22,80 K¢

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.

Obalka nebo neslozeny karténovy listek, pravothlého tvaru, srozméry maximalné

23,1 x 16,4 x 0,5, minimalné¢ 14 x 9 cm. Délka nesmi presahovat 35,3 cm a Sitka 25 cm,

pficemz tloustka nesmi byt vétsi nez 2 cm. Minimalni rozméry zésilky jsoul4 x 9 cm.

Tab. 7: Slevy Doporucené zasilky

Do hmeotnosti / cena
Druh zésilky
50 g — standard 100 g 500 g 1 kg 2 kg
Doporucena zasilka 24,70 K& 32,30 K¢ 35,20 K¢ 40,90 K¢ 46,60 K¢

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.
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Obalka nebo neslozeny kartonovy listek, pravouhlého tvaru, s rozméry maximalné
23,1 x 16,4 x 0,5 cm, minimalné¢ 14 x 9 cm. Délka nesmi presahovat 50 cm a $itka 35 cm,

pricemz tloustka nesmi byt vét§i nez 5 cm. Minimalni rozméry zésilky jsoul4 x 9 cm.

Tab. 8: Slevy Cenné psani

Do hmeotnosti / cena v K¢
Druh zasilky
S0g 100 g 500 g 1 kg 2 kg
Cenné psani 30,40 K¢ 34,20 K¢ 37,10 K¢ 42,80 K¢ 48,50 K¢

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.

Cena je uvedena bez pfiplatku za Udanou cenu. Musi byt pouzit specidlni
bezpeénostni plastovy obal prodavany Ceskou postou. Format C5 — 16,2 x 22,9 cm (lze vlozit
obsah o velikosti formatu AS). Format C4 — 22,9 x 32,4 cm (lze vlozit obsah o velikost
formatu A4).

Tab. 9: Slevy Oby¢ejny balik

Do hmeotnosti / cena v K¢
Druh zasilky
2 kg 5 kg 10 kg 15 kg 20 kg
Obycejny balik 49,40 K¢ 56,10 K¢ 69,40 K¢ 82,70 K¢ 96,00 K¢

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.
Nejvetsi rozmér zasilky nesmi piresahnout 240 cm a soucet vSech jejich tii rozméra
300 cm. Minimalni rozméry zasilky jsou 15 x 10,5 cm, valcového tvaru délka 15 cm a primér

3,5 cm.

Tab. 10: Slevy Doporuceny balic¢ek

Do hmotnosti / cena

Druh zasilky
500 g 1 kg 2 kg

Doporuceny bali¢ek 56,10 K¢ 60,80 K¢ 64,60 K¢

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.
Nejveétsi rozmér zasilky nesmi presdhnout 60 cm a soucet vSech jejich tii rozmért
90 cm. Minimalni rozméry zasilky jsou 14 x 9 cm
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Tab. 11: Slevy Cenny balik

Do hmotnosti / cena
Druh zasilky
2 kg S5 kg 10 kg 15 kg 20 kg
Cenny balik 69,40 K¢ 76,00 K¢ 90,30 K¢ 104,50 K¢ 118,80 K¢

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.

Cena je uvedena bez piiplatku za Udanou cenu. Nejvétsi rozmér zasilky nesmi

piesdhnout 240 cm a soucet vSech tii rozmért 300 cm. Minimalni rozméry zasilky jsou

15 x 10,5 cm, valcového tvaru délka 15 cm a primér 3,5 cm.

2.5.2 Mnozstevni sleva

Slevy se tykaji vnitrostatnich poStovnich zasilek:

e Obycejné psani,

e Obycejné psani — standard,

e Doporucena zésilka,

e Doporucena zasilka — standard,

e Doporuceny bali¢ek

e (Cenné psani.

Slevy jsou vyplaceny z celkového ro¢niho finan¢niho obratu za vySe uvedené zasilky

po uplynuti kalendafniho roku a po odecteni slevy za elektronické podani. V ptipadé, ze se

jedna o sitovou firmu, sleva se vypocitava z celkového ro¢niho finan¢niho obratu z podani

v ramci celé CR.
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Tab. 12: MnoZstevni slevy

Rocni obrat nad Sleva
5 mil. K¢ 1,75 %

10 mil. K¢ 2,00 %

15 mil. K¢ 2,50 %

20 mil. K¢ 2,75 %

25 mil. K¢ 3,00 %

50 mil. K¢ 5,00 %

100 mil. K¢ 7,00 %

200 mil. K¢ 8,00 %

300 mil. K¢ 10,00 %

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.
Sleva pii elektronickém piedani podacich udaji formou datového souboru
u Doporucenych bali¢kti, Cenné psani, ObycCejnych balikti a Cennych balikii u hromadnych

podavatelt ¢ini 2,00 K¢&/zasilku.

MnoZstevni sleva — PoStovni poukazka A

Sleva se poskytuje pocinaje obdobim nasledujicim po kalendainim mésici, ve kterém

bylo objemu dosazeno a vztahuje se k celkovému rocnimu objem podani.

Podminkou poskytnuti slevy je plnéni vSech smluvnich ujednani, a to subjektem, ktery

hradi cenu sluzby.

Pokud ro¢ni objem podani piekro¢i 100 000 ks postovnich poukazek A, Ize
v z&vislosti na objemu podédni a obsahu zvlastnich ujednani poskytnout mnoZzstevni slevu
¢i stanovit vysi ceny na zdkladé individualni kalkulace opravnénych naklada a ptiméfeného

zisku, ptipadné kombinaci obojiho.

MnoZstevni sleva — Obycejny balik

Sleva se vyplaci z celkového ro¢niho finanéniho obratu za sluzbu Obycejny balik.
Tato sleva je vyplacena za souhrn obratu uvedené sluzby po uplynuti kalendainiho roku a po

odecteni slevy za elektronické podani.
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Tab. 13: MnoZstevni sleva - Obycejny balik

Ro¢ni obrat nad Sleva
nad 100 000 K¢& 13%
nad 1 mil. K¢ 19 %

nad 5 mil. K¢ 23 %

nad 10 mil. K¢ 26 %

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.

MnoZstevni sleva — Cenny balik
Slevy se vyplaci z celkového ro¢niho finan¢niho obratu za sluzbu Cenny balik. Tato
sleva je vyplacena za souhrn obratu uvedené sluzby po uplynuti kalendarniho roku a po

odecteni slevy za elektronické podani.

Tab. 14: MnoZstevni sleva - Cenny balik

Ro¢ni obrat Sleva
nad 100 000 K¢ 30 %
nad 500 000 K¢ 32%

nad 1 mil. K¢ 35%
nad 5 mil. K¢ 37 %

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.

MnozZstevni slevy - Obchodni psani
Ceny jsou stanoveny jako zakladni, v konecné cené pro zakaznika se mohou
uplatnovat ptirdzky dle individualnich smluvnich podminek.

Mnozstevni slevy se vymétuji procentem ze zakladnich cen sluzby - Obchodni psani,
mnozstevni slevy budou pocitany ze zékladu dan€ z pfidané hodnoty. S firmami, jejichZ

objem podani je minimalné 100 000 ks zasilek rocné lze uzaviit cenova ujednani.
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Tab. 15: MnoZstevni sleva - Obchodni psani

Sleva pfti jednorazovém
podani od - do Vyse slevy
5 001-10 000 ks 6 %
10 001-20 000 ks 10 %
20 001-30 000 ks 15 %
30 001-50 000 ks 20 %
Nad 50 000 ks 25 %

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.

Mnozstevni sleva — EMS

Mnozstevni slevy se vymétuji procentem ze zdkladnich cen sluzby EMS, uvedenych
v Ceniku, za kalendafni mésic, mnoZstevni slevy budou pocitany ze zdkladu dané z ptidané
hodnoty. Za mésicni objem podanych EMS zasilek
Tab. 16: MnoZstevni sleva - EMS

Mésicni podani presahujici Vy3e slevy

100 ks 8 %

500 ks 13 %

1 000 ks 15 %

5 000 ks 17 %

10 000 ks 19 %

15 000 ks 21 %

20 000 ks 23 %

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.
Pti elektronickém ptedani podacich udaji formou datového souboru u hromadnych

podavatelt ¢ini sleva bez DPH 2,00 K¢&/zasilku, s DPH 2,40 K¢/zasilku.

Toto snizeni ceny se vztahuje ke kazdému dennimu podani v elektronické podobg,

at’ jiz pro podavatele jednotnd cena je nebo neni urcena.

MnozZstevni sleva — Balik Expres
MnozZstevni slevy se vyméfuji procentem ze zakladnich cen sluzby Balik Expres,
uvedenych v Ceniku, za kalendaini mésic, mnoZstevni slevy budou pocitany ze zakladu dané
z ptidané hodnoty.
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Tab. 17: MnoZstevni sleva - Balik Expres

Pocet kusti nad Sleva

50 ks 4%

100 ks 6 %

200 ks 8 %

300 ks 10 %

400 ks 12 %

500 ks 14 %

1 000 ks 16 %

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.

MnoZstevni sleva — Obchodni balik, Balik Do ruky a Balik Na postu.

Mnozstevni sleva se vztahuje na mési¢ni objem podanych zasilek.

Tab. 18: MnoZstevni sleva - Obchodni balik, Balik Do ruky, Balik Na postu

Pocet kusii nad Sleva

50 ks 6 % zakladni sazby

100 ks 10 % zéakladni sazby

200 ks 11 % zéakladni sazby

300 ks 12 % zéakladni sazby

400 ks 14 % zéakladni sazby

500 ks 16 % zékladni sazby

1 000 ks 20 % zékladni sazby

Zdroj: Postovni podminky, Cenik Ceské posty, s.p.

Mnozstevni slevy se poskytuji za celkovy objem podanych zasilek Obchodni balik,
Balik Do ruky a Balik Na postu. U zésilek se zvolenou doplitkovou sluzbou ,,Vicekusova
zasilka* se do objemu podanych zésilek za mésic zapocitava kazdy kus zasilky.

Mnozstevni slevy se poskytuji pouze na zdklad€ uzaviené pisemné dohody mezi

podavatelem a Ceskou postou, s.p. Vyse mnoZstevni slevy se stanovi dle celkového postu
podanych balikli za kalendarni mésic.

Mnozstevni slevy se vyméfuji procentem ze zdkladnich cen zésilek za kalendaini
mésic po odecteni slevy za Dodani zasilky na adresu provozovny, mnoZstevni slevy budou
pocitany ze zékladu dané z pfidané hodnoty (po odecteni slevy za Dodéni zasilky na adresu
provozovny).
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Podminkou naroku na slevu za dany kalendaini mésic je uhrada sluzby v dobé

splatnosti faktury nebo faktur.

Pti elektronickém predani podacich udaji formou datového souboru u hromadnych

podavatelt ¢ini sleva bez DPH 2,00 K¢/zasilku, s DPH 2,40 K¢&/zasilku.

Toto sniZzeni ceny se vztahuje ke kazdému dennimu podéni v elektronické podobé,
at’ jiz pro podavatele jednotna cena je nebo neni urcena. U zasilek se zvolenou doplitkovou

sluzbou ,,Vicekusova zasilka™ se snizeni ceny uplatiiuje u jednotlivych kust zésilky.

Dodani zésilky na adresu provozovny, pii splnéni podminek pro dodéani dle poStovnich

podminek €ini sleva 15,00 K&/zasilka (bez DPH), 18,00 K¢/zasilka (s DPH)

Dodatkova sleva

Za vice soucasn¢ podanych zasilek pro jednoho adresata, nebo vyuziti doplikové
sluzby ,,Vicekusova zasilka®, po odecteni slevy za dodani zésilky na adresu provozovny je

sleva 15 % zékladni sazby kazdé zasilky. [19]

V dalii kapitole nasleduje analyza SWOT, ze které vyplyva sou¢asné postaveni CP na
trhu a zhodnoceni Ceské posty, s.p. v oblasti firemni klientely. Nasleduji navrhy na zlepseni
spoluprace CP s jeji vyznamnou klientelou, kde jsou popsany navrhy na zmény v souvislosti

s ménici se situaci na trhu a ménicimi se pozadavky klientt.
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3 Navrh a zhodnoceni navrZenych reSeni

V souvislosti s navrhem zlepSeni spoluprace CP s firemni klientelou bych nejprve
sestavila SWOT analyzu, ve které¢ budou charakterizovany silné, slabé stranky a ptilezitosti,
hrozby Ceské posty, s.p.. Nasledovat bude zhodnoceni sou¢asného postaveni CP na trhu
dorucovani listovnich zasilek a balikovych zésilek. Dale budou sestaveny mozné zmény,
jak si 1 v budoucnu udrzet soucasné klienty popiipad¢ ptilakat a ziskat nové zakazniky, ktefi

by mohli vyuzivat sluzby a produkty CP.

3.1 SWOT analyza CP
Tab. 19: SWOT analyza CP

Silné stranky Slabé stranky
Zakladni sluzba - vyhrazeny monopol Ceny

Dostupnost — 100% pokryti trhu Slevy

Obchodni jméno Vztahy se zakazniky
Infrastruktura Vysoké naklady

Portfolio nabizenych sluzeb

Zkus$enost s doru¢ovanim listovnich zasilek

Spolupréce s vefejnou spravou

Prilezitosti Hrozby
Elektronickd komunikace Liberalizace
Distribuce tisku Konkurence
Kvalita a spolehlivost sluzby Odchod zakazniki

ZvySeni nakladi

Zdroj: autor
Silné stranky:

e CP je drzitelem postovni licence, je povinna zajistit dostupnost univerzalni neboli
zakladni sluzby a ma pravo na poskytovani vyhrazené sluzby, na kterou ma monopol.
Monopolem se rozumi doru¢ovani adresnych zasilek na celém tizemi Ceské republiky.
Dorucovani adresnych zasilek vyuzivda mnoho velkych firem, mezi které muizeme
zatadit banky, pojiStovny a telekomunikacni operatory, kteti posilaji dokumenty svym
zakaznikim.

e Zakladni sluzba musi byt zajisténa na celém uzemi Ceské republiky a tim ma CP
100% pokryti trhu. Pro vyznamné klienty CP je to velkd vyhoda, protoZe jim je

zajisténo, ze budou jejich zasilky doruceny kamkoliv na uzemi CR.
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Obchodni jméno — zde miizeme spekulovat, zda je dobré &i ne. CP je po dlouha léta
zndmym poskytovatelem postovnich sluzeb, ale u nékterych zakazniki nema dobrou
povést a tak rad&ji vyuzivaji sluzby konkurence. Snahou CP by mélo byt vybudovat
sidobrou image, aby si udrzela stavajici klienty a ziskala nové zakazniky.
Nejdualezitéjsi je zakaznik, a kdyz dokaze uspokojovat a prizptisobovat se jejich
pozadavkiim, miize to byt vyznamny krok doptedu.

Jelikoz je CP povinna zajistit dostupnost zakladni sluzby na celém tzemi Ceské
republiky, ma vybudovanou rozsahlou infrastrukturu. V této oblasti jsou ndklady na
vybudovani velké, a tak to pro nové ptichozi podnikatele mize znamenat bariéru
vstupu na trh, nebo dlouholeté budovani své vlastni poStovni sit¢.

Jakozto jediny operator ma Ceskéa posta, s.p. v oblasti doru¢ovani listovnich zéasilek
bohaté zkuSenosti, diky kterym je ve zna¢né vyhod¢ pied ostatnimi, ktefi se chystaji
vstoupit na tento trh. Sluzby dorucovani listovnich zasilek vyuZivaji zejména VIP
zékaznici.

Mezi silné stranky miizeme zafadit 1 spolupraci s vefejnou spravou. V této oblasti se
chce CP stat strategickym partnerem a i v daliich letech ji nabizet propracované

sluzby.

Slabé stranky:

CP méa ceny zékladnich sluzeb regulované. V soucasné dob& cenik sestavuje
Ministerstvo financi pro vnitrozemské sluzby a CTU pro mezinarodni sluzby. To se
zméni po liberalizaci. CP si bude ceny stanovovat sama a hlavnim bodem by mélo byt
udrZeni zakazniki. CP by méla hledat mista, kde by mohla do budoucna usetfit, aby
byla schopna nabidnout klientim konkuren¢ni ceny, aby neodesli ke konkurenci.

Slevy jsou poskytovany po splnéni pfedem stanovenych podminek a jsou poskytovany
nediskriminovang. Vsichni zakaznici CP maji stejné podminky. Ostatni operatofi
sestavuji pro kazdého vyznamného klienta cenik individualn€ a dokézi mu nabidnout
vyhodng&j§i ceny za poskytnuté slizby. CP méa také cenik volné dostupny na
internetovych strankach, do kterého miZe nahlédnout i kterykoliv konkurent.

V nékterych ¢lancich na internetu se mizeme doéist, ze CP neudrzuje dobré vztahy se
svymi zakazniky. CP ma stanovena pravidla a metodiky, jak jednat s firemni

klientelou. S kli¢ovymi zakazniky CP jsou v kontaktu jeji obchodni zastupci, jejichz
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hlavnim poslanim je dbat na dobré vztahy a snazit se o jejich spokojenost a nabizet
jim nové sluzby a pomahat pii vzniklych problémech.

Jelikoz CP zajistuje zakladni sluzbu a poskytovani sluZeb na celém tzemi, ma zna¢né
vysoké naklady ve srovnani s ostatnimi poskytovateli, kteti nabizi své sluzby pouze

v oblastech, které jsou pro né¢ vyhodné&;jsi.

PrileZitosti:

CP nadéle zkvalitiiuje a rozsifuje technologické zazemi pro elektronické komunikace,
které se neustale zkvalitiuji s rostoucimi pozadavky zakaznik. CP je v této oblasti
provozovatelem Informac¢niho systému datovych schranek a Czech Pointu. Dale nabizi
svym klientim Hybridni postu a DopisOnline. Tyto dva produkty umoziuji podéani
dokumentu v elektronické podobé¢ a nasledné jejich fyzické doruceni, jsou uréeny pro
hromadné podavatele, kteti zasilaji dokumenty, jako napiiklad nabidky, faktury,
upominky pozvanky bez nutnosti dojit na posStu, tak i pro individualni osoby, ktefi
chtéji vyuZzivat tyto sluzby nepravidelné, avSak z pohodli domova.

Na rok 2011 oznamila CP comeback na trh distribuce tisku, kde mize najit spoustu
novych zdkaznikli. Cilem by mélo byt na tomto trhu uspét a zvysit si tak své trzby.
spolehlivost by méla byt na prednich piickach v podniku, protoze diky ni si udrzuji
své zakazniky. V postovnim sektoru jsou sepsany Zakladni kvalitativni pozadavky,
které udavaji zptisoby méfeni kvality. Da se fici, ze CP tyto podminky dodrzuje, ale
neustale zlepSovani se a hledani novych feSeni by méla byt obrana proti konkurenci.
V oblasti firemni klientely ma CP stanovena pravidla a metodiky pro obchodni
zastupce a feditele korporatniho obchodu a verejné spravy. Tyto metodiky by mély byt

dodrzovény a cilem vSech by mélo byt uspokojeni zdkaznikd.

Hrozby:

Liberalizace znamena odebrani monopolu v doru¢ovéani psani do 50 gramii za cenu
niz8i nez 18 K¢&. Na tento okamzik ¢eka zejména Mediaservis, ktery oznamil expanzi
na tento trh. Objevit se mohou 1 dalsi operatofi. Poté co bude zruSen monopol, miiZzou
néktefi vyznamni klienti odejit ke konkurenci, protoZe jim bude nabidnuto levnéjsi
nebo kvalitngjsi poskytovani postovnich sluzeb.

Liberalizace souvisi i s dalsi hrozbou a tou je konkurence, kterd se bude snazit ud¢lat

vie pro to, aby prebrala CP jeji hlavni klientelu. Hlavni prioritou by mél byt zakaznik,
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a vsoucasné dobé by méla CP délat vie pro jeji spokojenost, aby doslo k jejich
vzajemnému upevnéni vztahil a zékaznici i v dal§ich letech vyuzivali pravé sluzby CP.
e Po plném otevieni trhu konkurenci se da otekavat, ze CP se zvysi svoje naklady na
provoz postovnich sluzeb. I nadéle bude drzitelem poStovni licence a bude muset
zajistit dostupnost zakladni sluzby. Konkurence miize svoje hlavni sluzby poskytovat
pouze ve vynosovych oblastech a velkych méstech, tzv. ,,vyzobavani hrozinek,
zatimco CP bude mit povinnost zajistit sluzby i v ndkladovych oblastech (vesnice,
hory), kam konkurence zpocatku nepiijde. Konkurenci bude umoznén vstup do
infrastruktury CP, samoziejmé za pfedem dohodnuty poplatek. Kazdy podnik se snazi
snizit své naklady. CP snizuje poéty zaméstnanctl a tim i mzdové naklady, ktera &ini
az 70 % provoznich nakladt. Déle snizuje pocéty pobocek a to zejména na vesnicich,
ale na druhou stranu hleda nova feSeni, jakymi sniZeni pobocek kompenzovat. Zavadi

posty PARTNER, vydejni mista, pojizdné posty apod.

3.2 Zhodnoceni soucasné situace

CP ma bohaté portfolio a firmy ¢&i korporace mohou volit z celé fady sluzeb jim
nejvice vyhovujicich, coZ je pro CP velk4 vyhoda, protoZe mize nabidnout své sluzby riiznym
potencionalnim zakaznikim a uspokojit jejich pfani a potieby. CP se stava strategickym

partnerem statu, se kterym se i1 nadale chysta spolupracovat a vyviji nové projekty.

Velké firmy vyuzivaji sluzby hromadného podani listovnich zasilek, které ma dosud
Ceské posta vyhrazeny a mizZe je nabizet za ceny niZ§i neZ ostatni provozovatelé podnikajici
na trhu postovnich sluzeb. V tomto sektoru, tedy sektoru dorucovani pisemnosti, je kladena
otazka: jak tento sektor bude vypadat po liberalizaci? Odejdou soucasni klienti Ceské posty ke
konkurenci? Jaké metody, zpusoby a strategie budou vynalozeny na to, aby klienti zistali?
Jeden z nejvétsich konkurentli Ceské posty v oblasti dorudovani psani je alternativni postovni
operator, Mediaservis s.r.o. V soucasné dobé se Mediaservis piedevSim zaméfuje na
dorucovani adresné a neadresné distribuce, ale uz nyni se pfipravuje na rok 2013, kdy chce
vstoupit do oblasti dorucovani psani. Na internetovych strankach strategie.el5.cz v ¢lanku
Valka postaka se blizi, se docteme, Ze na trh doruCovani listovnich zasilek ma v planu piijit
dal$i operator, jimZz je polskd spolecnost ID Marketing, kterd odkoupila hlavni poStovni
aktivity spolec¢nosti PostNL, kterd prostiednictvim TNTPost provozuje jednu z nejvétsich
distribuci reklamnich letdkd. Otevieni trhu listovnich zasilek pro né bude nova vyzva, kterou

se uréité budou snazit vyuzit, tim Ze se pokusi prebrat klienty Ceské posté. Sluzby spole¢nosti
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Mediaservis vyuzivaji nékteré velké firmy, jako jsou Raiffeisen bank, VSeobecnd zdravotni

pojistovna nebo UFON.

Z obchodni ¢innosti CP je vidét, Ze rok od roku klesa zajem o adresné doruovani
zasilek. Hlavnim diivodem je neustéle rostouci vyznam Internetu, at’ uz se jedna o oblast C2C,

B2C nebo B2B.

Obr. 1: Poéet piepravenych oby&ejnych zasilek Ceskou postou v tisicich ks (2006-2010)

Pocet pirepravenych obycejnych zasilek

575200

534200 —il
526858 511254 515494
2006 2007 2008 2009 2010

Zdroj: Zprava z plnéni povinnosti Ceské posty, s.p. v oblasti zakladnich sluzeb za rok 2010, CTU

Graf ukazuje vyvoj podanych a pirepravenych obyéejnych zasilek Ceskou postou
v letech 2006-2010. V nasledujicich letech se ocekava pokles této piepravy. Sektor adresného
dorucovani listovnich zésilek bude ovlivnén otevienim trhu a vstupem jinych operatora
poskytujicich podobné sluzby. V soucasnosti jsou tyto sluzby ovlivnény ato zejména
vyuzivanim elektronické posty, stale se zvysujici obliba placeni sloZzenek pie internet, ¢imz se
snizuje objem podanych zasilek. CP ma v oblasti elektronického podani dva produkty, jimiZ

jsou Hybridni posta a DopisOnline, coz mize v budoucnu znamenat velkou vyhodu.

Obr. 2: Podet prepravenych doporudenych zasilek Ceskou postou v tisicich ks (2006-
2010)

Pocet pirepravenych doporucenych zasilek

117500 114 232

108 000

110 001
101 641

2006 2007 2008 2009 2010

Zdroj: Zprava z plnéni povinnosti Ceské posty, s.p. v oblasti zdkladnich sluzeb za rok 2010, CTU
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Jak je patrné z grafu, tak objemy ptepravy doporucenych zasilek klesaji rychlym
tempem. V budoucnu doporucené zasilky nahradi Datové schranky, které nabizeji doru¢ovani
zasilek prostiednictvim internetové sité. Datové schranky vyuziva vefejna sprava, pravnické

osoby, ale je urcena i pro fyzické osoby.

V oblasti balikovych sluzeb mohou firmy volit rizné poskytovatele. Tyto suzby jsou
vramci zékladnich sluZeb atak Ceska posta musi zajistit jejich vseobecnou dostupnost,
ale jsou plné konkurencni a na trhu se vyskytuji operatofi nabizejici prepravu balikl riznych
rozméril a hmotnosti a tak firmy mohou vybirat dle svych potieb. CP musi neustale reagovat
na meénici se podminky na trhu, a proto v roce 2011 nabidla v tomto sektoru nové sluzby,
které byly uspésné implementovany, a dostalo se jim velké obliby. Mezi tyto sluzby

zatfazujeme Balik Do ruky, Balik Na postu, Balik Nadrozmér a Balik Expres.

Obr. 3: Poéet piepravenych balikii Ceskou postou v tisicich ks (2006-2010)

Pocet pirepravenych baliki

28 700 30 855
-
10 600 11339 10 141
2006 2007 2008 2009 2010

Zdroj: Zprava z plnéni povinnosti Ceské posty, s.p. v oblasti zakladnich sluzeb za rok 2010, CTU

Tento graf sleduje pfepravu balikli v oblasti zakladnich sluzeb. V roce 2009 byl
zaznamenan pokles prepravy balik, protoze sluzba Obchodni balik byla vyjmuta ze zakladni
sluzby a dale objemy jeji pfepravy nesledovany. Avsak da se piedpokladat zvySeni objemu
celkové prepravy balikovych zasilek, protoze CP zredukovala své portfolio a nabidla
zékaznikiim pohodIng&jsi sluzby. Stale vice Cechii nakupuje na internetu z pohodli domova,
coz se odrazi jak ve prospech internetovych obchodt, které rok od roku vykazuji stale vyssi
zisky, ale 1 poStovni operatofi se mizou tésit z piepravy vétSich objemil balikovych zasilek.
V letoSnim roce by mohl na cesky trh vstoupit jeden z nejvétSich internetovych obchodnikl
svéta, kterym je americky internetovy gigant Amazon. Tento e-shop by mél mit sidlo
v logistickém centru v Bratislavé, ze kterého by v budoucnu obsluhoval i ¢eské zakazniky. CP
by vstup tohoto internetového obchodu mohla vyuzit ve svilj prospéch a zajistit pro néj

konecnou ptepravu zésilek adresatim.
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Jednim z hlavnich rozdili mezi jednotlivymi poskytovateli je kvalita poskytovanych
sluzeb a zéakaznicky servis, ktery spolecnosti poskytuji svym zdkaznikim. Déle také
schopnost pfizpisobit své sluzby pfanim a pozadavkiim zakaznikli a jejich rychlé reakce na
meénici se podminky na trhu postovnich sluzeb. Rozhodujicim faktorem je i cena a poskytnuté
slevy za vybrané sluzby. Zde je Ceskéa posta znevyhodnéna, protoze cenu za tuto sluzbu ma
pevné stanovenou Ministerstvem financi jde-li o tuzemskou piepravu a Ceskym
telekomunikaénim ufadem u zahraniénich sluZeb. Slevy méa CP taky volné dostupné na svych

internetovych strankach a tak kazdy do nich mize bez omezeni nahlédnout.

3.3 Navrhy na zlepSeni

Operatofi po celé Evropé Celi dvéma hlavnim zménam: neustale klesajicimu objemu
podani listovnich zasilek a substituce v elektronické komunikaci a naristajici konkurenci ze

strany soukromych operatort.

CP by se méla snaZit o udrzeni kli¢ovych klientii a to zejména v oblasti listovnich
zésilek. Pfedpoklada se snizeni poctu zdkaznikli v oblasti doruCovani adresnych zasilek,
protoze konkurence v soucasné dobé miize nabidnout nizSi ceny. V nckolika evropskych
statech jiz liberalizace probé¢hla a operatofi si dokéazali udrzet své hlavni klienty a postaveni
na trhu adresného dorucovani listovnich zésilek. Naptiklad némecka Deutsche Post nabidla
svym hlavnim zdkaznikim, par tydnu pted Uplnym otevienim trhu, slevy z mnozstevniho
podéni listovnich zasilek a to az o 5 %, a v prubchu roku byla schopna nabidnout svym
klicovym zdkaznikiim jesté¢ vétsi slevy, snizeni ceny az o 12 %. Na tento strategicky krok
konkurence reagovala protesty u mistniho regulatora, ale regulator tyto protesty zamitl.
Deutsche Post byla schopna nabidnout takovéto slevy, protoze zcela restrukturalizovala svoji
postovni sit’ pomoci postovnich agent. Nizozemska posta PostNL nabidla svym klientim
slevy z mnozstevniho podani a jeji snahou bylo udrZeni si vysoké kvality v oblasti doru¢ovani

listovnich zésilek, kterd je v souc¢asné dob€ na vysoké urovni.

CP by méla byt schopna nabidnout svym klientim vyuZivajicim doruovani listovnich
zasilek specidlni ceny a slevy, aby neodesli ke konkurenci. Konkurence jim je nyni schopna
nabidnout lepsi ceny, protoZe nemusi zajiStovat dorucovani do ndkladovych oblasti, kterymi
jsou napiiklad vesnice nebo horské oblasti. Na druhou stranu ma CP vybudovanou rozsahlou
infrastrukturu a mé dlouholeté zkuSenosti s doru¢ovanim listovnich zasilek na celém Uzemi
Ceské republiky. Aby mohla nabidnout levn&jii ceny pro hlavni klientelu, musi snizit naklady
v jiné oblasti. Finanéni prostiedky mohou byt uSetfeny snizenim post na tzemi Ceské
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republiky, mohou byt vybudovany posty PARTNER, které bude provozovat jiny subjekt nez

je CP, dalsim mozné feseni je pojizdnd posta nebo motorizované dorucovani.

Kvalita doruceni zasilky je také dulezita. V této oblasti by mél byt kladen velky diraz
na praci zaméstnanctl, ktefi jsou poslednimi, ktefi jsou v kontaktu se zésilkou a maji na
starosti jeji findlni doruceni. Zde by mélo dojit ke zlepSeni. Hlavnim divodem je, ze kazdy
vyznamny klient se stard o spokojenost svych zdkaznikli a kdyz dojde k nesrovnalostem pii
dodana ve $patném stavu nebo neni viibec dodana. CP by méla provadst pravidelné $koleni

a zdlraziovat podnikové cile v oblasti dodavani zasilek, aby se sniZil pocet reklamaci.
Nedostatky pii dodani

Pro realizaci poStovni sluzby je klicové dodani a kvalita poskytnuté sluzby, ktera je
zdkaznikem hodnocena rychlosti a spolehlivosti. Mezi hlavni nedostatky patii, ze CP ulozi
postovni zasilku u poSty, aniz by u adresata doma nebo v sidle jeho spolecnosti vykonala
standardni pokus o dodani a v mist¢ dodani zanechd pouze vyzvu k vyzvednuti ulozené
postovni zasilky. Druhy nedostatek souvisi s predavanim vyzev o ulozenych posStovnich
zésilkach adresatim. Tyto vyzvy jsou adresatlim casto predavany se zpozdénim. Vyjimkou
nejsou ani piipady, kdy vyzva neni adresatovy pfedana a adresat nevi o ulozené posStovni

zésilce a po uplynuti doby uloZeni je zasilka vracena odesilateli.

CP by se méla snazit zvysit celkovou hodnotu pro své hlavni klienty, tim, Ze jim
nabidne vyhody ke sluzbam, které doposud vyuzivaji, mezi jednu z vyhod mizeme zaclenit
to, ze CP se chysta vstoupit na telekomunikaéni trh a stat se mobilnim operatorem. Dale by se
Ceské posta méla snazit snizit nepenézité naklady, jimiz jsou ¢asové, energické a psychické.
Na toto muize reagovat vybudovanim balikovych center ¢i zavést novy podnikovy systém

podporujici fizeni vztahti se zdkaznikem.

3.3.1 Balikova centra

Kazdy vyznamny klient CP ma své zakazniky, kterym se snazi poskytovat co nejlepsi
zakaznicky servis. Kazdoro¢né dochazi k nartistu pifepravy balikli, a jednim z hlavnich
diivodli je nakupovani pfes internet. Internetové obchody své produkty zasilaji svym
odbératelim prostiednictvim CP, anebo jinym postovnim operatorem. N&ktefi spravci
internetovych obchodii umoziuji svym zdkaznikim vybér ptepravce, ktery jim dorucdi jejich

koupené zbozi.

47



Mezi nejvétsi klientelu CP vyuZivajici balikové sluzby patti internetové a zasilkové
obchody. CP je zprosttedkovatel dorudeni zasilek, a aby uspokojila své klienty, musi zajistit
spokojenost jejich zakaznikii. Internetové a zasilkové obchody hodnoti doruc¢ovani zasilek
a sleduji spokojenost svych zakaznikii. Jednim z nejvétsich problému je, ze se zasilky Casto
vraceji odesilateli, s tim, Ze nebyl adresat zastihnut, nebo se adresat obraci na internetové
obchody a reklamuji zbozi, protoze jim bylo dodano poskozené. Balikova centra by zvysila
spokojenost firemnich klientl tim, Ze by adresatim umoznila vyzvednout si zasilku v ¢ase jim

nejvice vyhovujicim a zvysila by se i kvalita doruceni a zamezilo se poskozeni balikii.

Vybudovani balikovych center, tzv. balikomatli by zjednodusilo vyzvednuti zésilek.
Jedna se o samoobsluzné stanky, kde si budou moci lidé vyzvednout své balikové zasilky
1 mimo oteviraci dobu poSty. Tyto balikomaty ulevi poStam a lidé si budou moci pfijit pro
zasilky, kdy se jim to bude hodit. Budou umistény na vybrana nadrazi a do obchodnich center,
které jsou otevieny po celych 24 hodin. Do téchto balikomatii se adresati dostanou pomoci
PIN kodu, ktery bude zaslan do emailu nebo do mobilniho telefonu prostiednictvim SMS
zpravy. Diky balikomatlim by se nemusely zasilky skladovat a nemusely by se dorucovat na
adresu piijemce, ¢imz by se odstranily problémy souvisejici s dorucenim a doSlo by ke
snizeni skladovacich néklad. Tim by bylo mozné nabidnout klientiim nizs$i smluvni ceny,
¢imz by CP mohla posilit své postaveni na trhu. Odesilatel bude muset uvést emailovou
adresu nebo telefonni Cislo adresata, ale to uz je vyplhovano i nyni, pokud je vyuzivano

sluzeb Balik Na postu nebo Balik Do ruky.

Zavedenim balikovych center by CP mohla zredukovat mnoZstvi pobocek a to
zejména ve velkych méstech, kam by byly zprvu nainstalovany. K témto balikomatiim by byl
umoznén piistup 24 hodin denn¢ a z tohoto diivodu musi byt umistény v prostorech, kde by
tento pfistup byl umoznén a na mistech s kamerovou ostrahou, kde je zajiSténa neustéald

kontrola, aby nedoslo k poSkozeni nebo zniceni téchto balikomata.
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Obr. 4: Balikové centrum

Zdroj: Postal technology international

CP by mohla umoznit vkladani balikii svym klientim. Firemni klientela je rozdélena
do &tyi skupin podle objemu podanych zasilek nebo podle trzeb, které CP piinasi. Mensi
zékaznici, ktefi vyzaduji pfepravu baliki, by mohli vkladat baliky do téchto automatt,
pracovnici by je poté vybrali a dorucili na adresni misto. Klient by se ptihlasoval do klientské
zony CP pres své identifikadni &islo, kde by vyplnil veskeré potiebné informace, jako
naptiklad misto vyzvednuti zasilek, pocet zasilek a informace o jejich doruceni. Tento zplisob
predani zasilek by CP snizil néklady souvisejici s dopravou, a kdyz by zaméstnanci byli
u balikomatu, mohli by uskutec¢nit dvé operace najednou: vlozit baliky pro kone¢né adresaty
a vybrat baliky od svych klientli. Pro internetové nebo zésilkové obchody, které nemaji velké
objemy podanych zasilek, by to znamenalo tsporu ¢asu a nemuseli by dorucovat zasilky na

posty nebo do tfidicich center.

I pfi tomto dorucovani balikovych zésilek mize dochazet k reklamacim a proto by m¢l
byt vypracovan dokument, ve kterém je uvedeno, jak postupovat pii reklamaci. KdyZz budou
vyuzivdna balikovad centra, mélo by se zamezit zni¢eni nebo poSkozeni zasilek pfi jejich
kone¢ném doruceni, ale 1 v tomto pfipadé mohou vzniknout nesrovnalosti. Ptfi neptijeti balikil

by mohl zédkaznik nechat balik v ptislusném boxu. Pracovnik by zaregistroval nevyzvednutou
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zasilku a nésledné by byl zdkaznik kontaktovan a feSilo by se s nim, z jakého divodu

nevyzvedl zésilku.

3.3.2 Ceska posta jako novy mobilni operator

V letosnim roce bude uskutecnéna aukce kmitoéti pro rychlé mobilni sité, kterou
uspotada Cesky telekomunika¢ni ifad. Tato aukce ma na trh pustit konkurenci soudasnym
telekomunika¢nim hracim, jimiz jsou: TelednicaO2, T-Mobile, a Vodafone. Nyni se pracuje
na strategii pro vytvofeni mobilniho operatora pro stitni spravu, kterou zpracovava tym
eGovernmentu a hlavnim cilem je udélat z Ceské posty kli¢ového poskytovatele informaénich

a komunikacnich sluzeb se zaméfenim na statni spravu.

Jako novy mobilni operator by CP mohla nabizet telekomunika¢ni sluzby své firemni
klientele, které by byly nabidnuty ceny souvisejici s vyuzivanim posStovnich, nebo jinych
sluzeb. Dale by mohly byt vytvoieny aplikace pro klienty vyuZzivajici mobilni sluzby, které by
usnadnily dostupnost a obsluhu vybrané poStovni sluzby. Jedna aplikace by mohla zajiStovat

mobilni platby, které by ulehovaly placeni a vyictovani za vyuzivané sluzby.

CP by dale mohla také nabizet vysokorychlostni p¥ipojeni k internetu, které by mohla
poskytovat jak soukromym osobdm, tak 1 hlavni firemni klientele. V ramci tohoto
vysokorychlostniho internetu by pro kli¢ovou klientelu CP mohly byt vytvoieny softwarové
programy, které by znamenaly jednodus§i pfistup k infrastruktufe CP. Bylo by to v ramci

veérnostnich balickt, které by jim byly nabidnuty za vyuzivani jejich sluzeb.

3.3.3 Podnikovy systém

V soucasné dobé méa Ceska posta stanovena pravidla, jak spolupracovat se svymi
klicovymi zakazniky, avSak tyto metodiky je potieba aktualizovat a neustéle je ptizplisobovat

jednotlivym klientim.

CP nyni vyuziva modul SAP R/3, ktery zajistuje jednotnost ucetnich postupi,
controllingu apod. v celém podniku. Systém umoZiuje na zékladé¢ dosazenych vysledki

ptedvidat budouci vyvoj v oblasti trzeb, ndkladi a hospodatského vysledku.

CRM (Customer relationship management) je typem informatické aplikace, ktery
shromazd’uje, zpracovava a zajistuje vyuZziti informaci o zékaznicich firmy. Je podporovan
databazovou technologii umoZiujici poznat, pochopit a pfedvidat potfeby, pfani a ndkupni

zvyklosti zékaznikt, dale podporuje vzdjemnou komunikaci mezi firmou a jejimi zakazniky.
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Zavedeni nového a propracovangj$iho podnikového systému, SAP CRM, umozni
kvalitngj$i fizeni vztahti a spolupraci skliCovymi zdkazniky, hleddni potenciondlnich
prodejnich kanald, dale umozni analyzovat chovéani zadkaznikd, zvys$i kvalitu poskytovani
sluzeb zakaznikim a zajisti manazerim, obchodnim zistupcim a marketingovym

pracovnikiim podrobnéjsi informace o zakaznicich.

Také ulehci praci obchodnim oddélenim a jednotlivym obchodnim zastupctim. Bude
zajisténa dokonalejsi prehlednost o firemni klientele CP a individualni pfistup k uspokojovani
jejich potieb. Obchodni zastupce bude mit k dispozici veskeré potifebné a dilezité informace
o svém svéfeném zakaznikovi a tim se zefektivni vzajemna spoluprace, protoze KAM bude
piesné informovan o veskerém déni a bude moci pro klienta vypracovat individualni nabidku,
ktera bude vyhovovat pravé jeho potiebam. Systém dokéze vyhodnotit spolupraci

s jednotlivymi zakazniky.

SAP CRM umoZni detailngj$§i a propracovanéj$i planovani zakdzek jednotlivych
klicovych zékaznikli a zavedeni detailn€j$i strategie pro jednotlivé zakazniky. Kazdy
obchodni zastupce bude moci sledovat plnéni plant, odchylky, na které bude moci ihned
reagovat, zjistit primeérné objednavky a vynosy na jednoho zakaznika za urcité obdobi
(naptiklad mésic). Jednotlivd obchodni oddéleni v regionech budou moci hlidat praci
obchodnich zastupct, kazdy obchodni feditel bude prostiednictvim tohoto systému ihned
informovan o aktivitach svych obchodnich zastupci v daném regionu. Systém umozni
irychlejsi a lepsi komunikaci s centrdlou, a pti vzniku néjakého problémt urychli vyfizeni

stiznosti od zakazniku.

Déle by tento systém mohl byt propojen s hlavnimi klienty a tim docilit efektivnéjsi
spoluprace. Klienti by se do tohoto systému mohli pfihlagovat na webovych strankach CP.
Po pfihlaSeni do systému by zdkaznici byli informovani o objemech svych podani,
o zpusobech doruceni kone¢nym adresatim, o svych vydajich, vyfizovani jakychkoliv
nesrovnalosti a o nejnovéjsich novinkéach, které CP nabizi a které budou pfizptisobeny pravé

jim, ¢imz se urychli proces informovanosti a zdkaznici budou moci byt v€as uspokojeni.
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Zavér

Cilem této prace bylo porovnat konkurenci na poStovnim trhu a zhodnotit stavajici
s vyznamnymi klienty CP. Tento cil nebyl dostate¢nd splnén ato z divodu nedostatku
informaci ze strany Ceské posty, s.p. a ostatnich operatord. Komunikace s Ceskou pogtou, s.p.
probihala bez nejmensSich problémi, ale téma firemni klientela je pro vSechny postovni
operatory velmi citlivd zalezitost a neradi poskytuji interni informace. Ostatni poStovni
operatoii nejevili ochotu spolupracovat. Mezi hlavni zdroje informaci, z oblasti firemni
klientela Ceské posty, s.p., byly vyuzity Vyroéni zpravy Ceské posty, s.p., které poskytuji
informace o zékaznicich, a internetové stranky ostatnich vyznamnych operatort pohybujicich

se na trhu postovnich sluzeb.

Pii provadéni analyzy se vyskytl problém s nedostatkem potfebnych informaci.
Nejprve byl proveden rozbor firemni klientely a obchodni &innosti Ceské posty, s.p.
v pribéhu minulych let. Ceska posta, s.p. byla porovnana s vyznamnymi operatory, jimiZ jsou
Mediaservis s.r.o., TNT spol. sr.0., DPD CZ s.r.o. a PPL CZ s.r.o. V této kapitole bylo
cerpano zejména z VyrocCnich zprav vyse uvedenych poskytovateli posStovnich sluzeb

a z jejich internetovych stranek.

Rizeni vztahtl se zékazniky je provadéno na zakladd vydanych metodik a pravidel.
Ceska posta, s.p. ma klienty rozdéleny do jednotlivych kategorii, na zdkladé kterych jim jsou
nabizeny sluzby, slevy a je o né patficné peCovano. Jednotlivi vyznamni klienti maji
pridéleného obchodniho zastupce, ktery vystupuje jménem Ceské posty, s.p. a individudlng
pecuje o jejich prani a potieby. V této oblasti nemohlo dojit ke srovnani s ostatnimi operatory
z divodii neziskani potfebnych informaci. Ani porovnani cen jednotlivych poStovnich
operatorti nemohlo byt provedeno, ponévadz jedna-li se o hlavni klienty, jednotlivy operatoti
jim stanovuji individualni ceny, které nejsou volné dostupné. Ceska posta, s.p. ma ceniky
a slevy dostupné na internetovych strankach a kazdy potencionalni zadkaznik do nich miize bez

problému nahlédnout.

V nasledujici kapitole bylo provedeno zhodnoceni sou¢asného postaveni Ceské posty,
s.p. na zakladé dostupnych informaci. Ceska posta, s.p. ma vyznamné postaveni na postovnim
trhu. V nékterych zemich uz je poStovni trh zcela otevien konkurenci a drzitelé poStovni
licence si dokdzali udrzet vyznamné klienty. V soucasné dobé roste obliba vyuzivani

elektronickych komunikaci a i v této oblasti ma Ceska posta, s.p. fadu zajimavych produkt,
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jako naptiklad Hybridni posta, kterd je vyuzivdna zejména hromadnymi podavateli,
DopisOnline, ktery slouzi spiSe pro nepravidelné podavatele a dalsim dilezitym produktem

jsou Datové schranky, které by v budoucnu mohly nahradit Doporuceny dopis.

NejduleZitéjsi je zlepsit vztahy Ceské posty, s.p. se svymi klienty. Mezi navrhy jsou
popsana Balikové centra, ktera by zefektivnila praci Ceské poits, s.p. a také by byla dosazena
vétsi spokojenost firemni klientely vyuZivajici sluzeb piepravy balikovych zasilek. Ceska
posta, s.p. se chysta stat mobilnim operatorem pro vetejnou spravu, ale i toho by mohla vyuzit
a nabizet tyto sluzby svym klientlim, aby upevnila vzajemné prospésné vztahy. Dutlezité je mit
ve firmé propracovany systém, ktery je zaméten na firemni klientelu, protoZe je tfeba udrzet
v zékaznikovi pocit, Ze je partnerem dané organizace. Tento systém umoZni v€as reagovat na

meénici se pozadavky a potteby jednotlivych klientd.
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