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ANOTACE

Cilem prace je identifikovat klicové faktory uspéchu strategie vybraného podniku na zakladé
posouzeni vné¢jsiho a vnitiniho prostiedi, které podstatnou mérou ovlivituje dosazeni jeho vize.
Teoreticka ¢ast prace je zaméfena na vybér vhodnych analytickych metod a jejich teoretické
zpracovani. Ve druhé ¢ésti prace jsou tyto metody aplikovany na vybrany podnik. Vystupem je
analyza makrookoli, mikrookoli a vnitiniho prostfedi podniku. Z téchto analyz jsou

identifikovany kli¢ové faktory tspéchu podniku a je posouzen jejich vliv na vizi podniku.

KLICOVA SLOVA

Situacni analyza, klicové faktory tispéchu, strategie, prostiedi, makroprostiedi, mikroprostiedsi,

PEST analyza, Porterova analyza, model 7S, VRIO, SWOT analyza, SPACE analyza

TITLE

Situation analysis in the selected company

ANNOTATION

The aim of this thesis is to identify the key success factors of the strategy of a selected company
based on the assessment of its external and internal environment, which significantly influences
the achievement of its vision. The theoretical part of the work is focused on selecting suitable
analytical methods and their theoretical processing. In the second part of the work, these
methods are applied to the chosen company. The output is an analysis of the macro
environment, micro environment, and internal environment of the company. From these
analyses, the key success factors of the company are identified, and their impact on the

company's vision is assessed.

KEYWORDS

Situational analysis, key success factors, strategy, environment, macro environment, micro
environment, PEST analysis, Porter's analysis, 7S model, VRIO, SWOT analysis, SPACE

analysis
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UVOD
"Klicem k Gispéchu neni pfedpovidat, co se stane, ale vytvafet organizaci, ktera dokaze

prosperovat v jakémkoli mozném budoucim prostiedi."

- Philip Kotler

Situacni analyza je klicovou soucasti kazdého strategického planovani, nebot’ pomaha firmam
posoudit soucasny stav organizace a jejiho okoli. Jde o zakladni krok pro porozumeéni a
identifikaci faktori, které ovlivituji podnik a jeho trzni pozici, a klicovych faktorti uspéchu,
které pomahaji podniklim uspét v neustdle se ménicim prostiedi. Aby podnik mohl byt
dlouhodobé¢ uspésny, je nezbytné, aby sledoval prostfedi, ve kterém pulisobi, a rozumél své
konkurenceschopnosti (Tyll, 2014). Pravé z téchto diivoda byla situacni analyza zvolena jako

téma této prace.

Cilem prace je identifikovat klicové faktory uspéchu strategie vybraného podniku na zakladé
posouzeni vn¢jsiho a vnitiniho prostiedi, které podstatnou mérou ovlivituje dosazeni jeho vize.
Tato préace je rozdélena do dvou ¢asti. V prvni teoreticko-metodické Casti budou vysvétleny
dilezité pojmy a metody situacni analyzy, které nasledné budou aplikovany na vybrany podnik.
Tato ¢ast prace bude vypracovana formou studia odborné literatury, zejména kniznich zdrojt a

internetovych zdroja.

Analyticka ¢ast se bude zabyvat tvorbou situacni analyzy pro vybrany podnik — BEplan finan¢ni
planovani s.r.o. V této ¢asti budou aplikovany metody analyzy vnéjSiho a vnitiniho prostredi
podniku, které¢ byly popsany v teoreticko-metodické Casti této prace. ro analyzu vnéjSiho
prostiedi bude pouzita PEST analyza a Porterova analyza péti sil, zatimco pro zkoumdani
vnitiniho prostfedi budou vyuzity Model 7S a analyza VRIO. Nasledné budou aplikovany
SWOT analyza a SPACE analyza. Tyto analyzy pomohou identifikovat klicové faktory
uspéchu, které by podnik mél udrzovat, a posoudi dopady jednotlivych faktord, které tento
podnik ovlivituji. Na zavér budou zhodnoceny vSechny vysledky a budou navrzena doporucenti,

jak udrzet konkurenceschopnost a na které¢ oblasti by se mél podnik zaméfit.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA STRATEGICKEHO RIZEN{

Strategické fizeni je klicovou soucasti moderniho podnikdni, kterd umoziluje organizacim
definovat svou vizi a misi, stanovit cile a implementovat strategie vedouci k dosaZeni téchto
cilt. Teoretickd vychodiska strategického fizeni se opiraji o komplexni pochopeni vnéjsich a
vnitinich faktor ovlivilyjicich organizaci, kterd budou analyzovany v této praci. Tyto
teoretické zaklady poskytuji manazerim nastroje a metodologie pro efektivni fizeni a navigaci

organizace skrze slozité a neustale se ménici podnikatelské prostredi (Tyll, 2014).

1.1 Strategické rizeni

Sedlackova (2006) konstatuje, ze strategické fizeni tvoti soubor klicovych aktivit, které provadi
top management s cilem formulovat efektivni strategie pro dosazeni stanovenych cil
organizace. Tyto aktivity nejsou zaméfeny pouze na vytvafeni plant a strategii, ale také na
udrzovani souladu mezi internimi zdroji podniku a wvnéjS§im prostfedim k zajisténi

prosperujiciho a ispésného rozvoje podniku v dlouhodobém horizontu.

Strategické fizeni je procesem, kde se podnik zaméfuje na specifikovani své mise a vize,
definovani cili a identifikaci zplisobt, jak téch to cilti dosdhnout. Mise (poslani) vyjadiuje
diivod existence podniku, zakladni funkci, normy chovani a morélni principy. Mise by méla byt
srozumitelné formulovana tak, aby byla snadno pochopitelnd pro vSechny zaméstnance i
zakazniky. M¢éla by odraZzet hodnoty, na kterych podnik stoji, a slouzit jako kompas pro
rozhodovéni na vSech trovnich. Vize je to konkrétni a jasné vyjadieni toho, kam chce podnik
dospét. Vize by méla byt dostatecné ambicidzni, aby motivovala zaméstnance a ptitahovala
zakazniky, ale zaroven realistickd, aby byla dosazitelna, uvadi Zamazalova (2010). Podle
Hanzelkové (2017) cile pfedstavuji zddouci budouci stav, kterého chceme dosahnout. Jsou
definovany jako konkrétni, métitelné, dosazitelné, relevantni a casové omezené (SMART)
vyjadreni toho, ¢eho chce podnik v uréitém Casovém horizontu dosahnout. Cile by mély byt
formulovany tak, aby bylo mozné jednozna¢né urcit, zda byly ¢i nebyly splnény. Strategie
urcuje postup, jakym zpisobem firma planuje dosahnout svych stanovenych cili a uskutecnit
svou vizi pro budoucnost. Strategie zahrnuji také vyvoj metod, néstroji a opatieni, které
umoznuji implementaci specifickych strategii. Hanzelkova (2009) a Hitt (2017) zdUraznuji
jednotlivé rozdily, podle nich mise se pfedevSim zaméfuje na souCasny stav a definuje
pozadované chovani firmy, zatimco vize se soustfedi na budoucnost a prezentuje dlouhodobé,

konkrétni cile. I kdyZ Ize misi zménit po dosazZeni, jeji platnost obvykle trvad i pfi jinych
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zménach. Je bézné, ze mise a vize se vzajemné prolinaji, coZ neni problém, pokud poskytuji
firmé vyhody v konkrétnich situacich. Na rozdil od strategie neni misi stanoveno ¢asové
omezeni. Vytvareni vize a mise slouzi k fizeni vybéru strategii na zéklad¢ informaci z analyz
interniho a vné&jsiho prostiedi organizace. Spolecné poskytuji vize a mise zaklad, ktery firmé

umoznuje vybrat a implementovat jednu nebo vice strategii.

I kdyZ je obvykle obtizné s jistotou védét, ze firma uplatiiuje nejlepsi strategii, je mozné snizit
pravdépodobnost chyb. Hitt (2017) zmifuje, Ze nejlepsSim zplisobem, jak toho dosahnout, je,
aby firma peclivé a systematicky vybirala svoji strategii a fidila se procesem strategického
fizeni, coz muze zvysit pravdépodobnost vyberu dobré strategie, tedy takové, kterd generuje
konkuren¢ni vyhody. Autoti Tyll (2014) a Hanzelkova (2017) se shoduji, ze strategické fizeni
by mélo probihat v urcitych, logicky navazujicich a opakujicich se krocich, které zahrnuji
identifikaci mise, vize, cili a stavajici strategie, strategickou analyzu vnéjSiho a vnitiniho
prostiedi podniku, definici a tvorbu strategii, jejich vybér a implementaci, nasledované

hodnocenim a kontrolou.

Podle Sedlackové (2006) strategické fizeni mélo by byt kontinualnim procesem, ktery aktivné
reaguje na prubézné zmeény vnéjsiho prostiedi. V analytické fazi jde zejména o identifikaci
internich schopnosti podniku a porozuméni externim faktorim, ovliviiujicim vyvoj prostiedi,
ve kterém podnik plsobi. Cilem provedeni téchto analyz je odhalit kli¢ové faktory tispéchu,
tedy klicové oblasti, na kterych firma buduje sviij tispéch a dlouhodobou konkurenéni vyhodu.
Tyto faktory musi byt vnimany zakaznikem pozitivné a pfinaSet mu hodnotu, podtrhuje Fotr

(2020).

Podle Dedouchové (2001) kli¢ové pro dosazeni firmou uspéchu je, aby jeji strategie odpovidala
okolnimu prostiedi. Podnik dosahuje lepSich vysledkt, kdyz dokaze vytvofit soulad mezi svou
strategii a okolim. K tomu, aby byl tento soulad dosazen, musi manazefi pochopit, jak efektivné
se podnik miize prosazovat v rdmci svého okoli. To jim umoziuje identifikovat trendy v
prostiedi a reagovat na n€ adaptivné vhodnou strategii. Jinymi slovy, pfi rozhodovani o spravné
strategii pro dosazeni maximalniho vykonu podniku je nezbytné zohlednit okolni faktory.
Odbornici Grasseova (2010) a Sedlackova (2006) radi, ze na zdkladé¢ analyz a hodnoceni
klicovych faktorti uspéchu, které z ni vyplyvaji, mize podnik pfistoupit k hodnoceni

strategickych variant, stanoveni strategickych cili a vybéru vhodné strategie pro jejich
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dosaZeni. V této fazi hraje vrcholovy management nezastupitelnou roli. Volba vhodné strategie

zahrnuje nejen vyhodnoceni piesnych dat, ale také zkuSenosti a spravnou intuici.

Tato prace se zaméii pouze na Cast vnitini a vnéj$i analyzy, ktera ma za cil odhalit klicové
faktory uspéchu strategie a zhodnotit vliv téchto faktord, které podstatnou mérou ovlivituje

dosazeni jeho vize.

1.2 Situaéni analyza

Podle Vebera (2012) a Zamazalové (2010), situacni analyza se zaméfuje na soucasny stav
firmy, klicové informace o jejim produktu a trhu, hodnoti makroprostfedi (podle PESTLE
faktoril), zkouma mikroprostiedi véetné dodavatelli, odbératelii, zdkaznikli, konkurence,

vetejnosti a dalSich aspektl, a vyhodnocuje interni prostiedi firmy.

Jakubikova (2013), Srpova (2011) a Barta (1997) vysvétluji, Ze situacni analyza je metoda pro
zkoumani slozek a vlastnosti vnéjsiho prostiedi (mikrookoli a makrookoli), ve kterém firma
plsobi, a zkoumani vnitiniho prostiedi firmy (finan¢ni a lidské zdroje, vybavenost, image,
historie atd.). Cilem analyzy je pochopit, jak vné&jsi a vnitini faktory ovlivituji ¢innost firmy, a

jaka je jeji schopnost vyroby, inovace, prodeje a financovani.

Podle Morrisona (1995) situa¢ni analyza se soustiedi na identifikaci silnych a slabych stranek
spolecnosti, coz méa vyznam pii pldnovani do budoucna a pfi vytvareni marketingové strategie.
Tato analyza podle autora je roz¢lenéna do Sesti klicovych ¢asti, které zahrnuji zhodnoceni
okoli, hodnoceni umisténi a struktury firmy, analyzu hlavni konkurence, vyhodnoceni
potencialu trhu, posouzeni poskytovanych sluzeb a analyzu soucasné pozice a planu.
., Obsah situacni analyzy také byva skryt pod oznacenim 5C:

e company — podnik

e collaborators — spolupracujict firmy a osoby

e customers — zakaznici

e competitors — konkurenti

o climate/context — makroekonomicke faktory (analyza PEST)*, zminuje Jakubikova

(2013, s. 94).

wrwe

moznostech, které vnéjsi prostfedi nabizi, rizicich a hrozbach, kterym musi podnik vénovat
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pozornost. Béhem situacni analyzy je dalezité zamé&fit se nejen na soucasny stav organizace,
ale také na mozné faktory, které by mohly ovlivnit jeji provoz a postaveni v nejblizsi
budoucnosti. Podnikové stanoveni cild, strategie a opatieni zavisi na vysledcich této analyzy.
Autoti Tomek (1999) a Barta (1997) povazuji za klicové, aby management zohlednoval interni
a externi faktory v souladu s konkrétni oblasti podnikani a specifickymi rozhodovacimi
situacemi.

Obrazek 1: Situacni analyza

Situacni analyza

|
v v

Hodnoceni faktort prostredi

Hodnoceni firmy

monitorovani prostredi firmy
s cilem odhaleni prilezitosti
a hrozeb, kterym firma Celi

analyza zdroju a schopnosti firmy
s cilem odhaleni silnych a slabych
stranek a uréeni kompetenci

Zdroj: (Jakubikova, 2013, s. 95)

Bouckova (2003) a Hordkova (2003) se shoduji v tom, Ze analyza se uskuteciiuje ve tiech
casovych horizontech — minuly vyvoj (situace podniku v minulosti), soucasny stav (kde se

podnik nachazi nyni) a budouci vyvoj (pfedpokladany budouci vyvoj podniku).

Podle Horakové (2003), Morrisona (1995) a Jakubikové (2013) situacni analyzu mizeme
rozdélit do tii casti. Prvni Cast, informacni, sbird a hodnoti faktory vnéjSiho a vnitiniho
prostiedi, které ovlivituji podnik. Druhé ¢ast, porovnavaci, se zamétuje na srovnavani a tvorbu
strategii s vyuzitim informaci z analyz, jako jsou naptiklad SWOT, SPACE a BCG. V posledni
c¢asti dochdzi k rozhodovacimu procesu, kde se hodnoti strategie podniku a rozhoduje se, zda

provést zménu nebo ponechat stavajici strategii.

Situacni analyza v organizacich je klicova pro efektivni rozhodovani a strategické planovani.
Poskytuje cenné poznatky o internich a externich faktorech, které mohou ovlivnit vykonnost a
cile organizace. Latala (2023) poukazuje na dilezZitost provedeni situacni analyzy, kterad
organizacim umoziuje identifikovat své silné a slabé stranky, stejné jako pfileZitosti a hrozby.
Diky tomuto rozsahlému pochopeni soucasné situace maji organizace moznost upravit své

strategie a zdroje tak, aby mohly pfijimat informovand rozhodnuti, kterd maximalizuji jejich
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potencial k ispéchu. Navic situacni analyza pomahé organizacim pfedvidat a pfizpiisobovat se

zménam v konkuren¢nim prostiedi, trendech odvétvi a trznich podminkach.

1.3 Podnikové prostredi

“Analyza prostiedi, pochopeni jeho zdkonitosti a pravidel, podminuje vytvoreni efektivni

firemni strategie ““, uvadi Vochozka (2012, s. 343).

Podle Kislingerové (2005) v soucasném obdobi, kdy se podnikatelské prostfedi neustale méni
a konkurence je velmi silnd, je nezbytné, aby uspésné a rostouci firmy byly schopné pfizpiisobit
se novym podminkdm na trhu. Kazdy podnik je specificky, piisobi ve specifickém prostiedi a
pfijima rozhodnuti za specifickych okolnosti a podminek. Volba, ktera je dobra pro jednu firmu,
muze byt pro druhou nevhodna. Fotr (2020) zastdva ndzor, ze podnikdni je stile vice
ovlivilovano sledovanim faktord prostiedi, vcetné prace s rizikem a nejistotou. V této
souvislosti se zkoumani vnéjSiho a vnitiniho prostiedi stava klicovym prvkem strategického
fizeni spolecnosti. Manazeti v globalnim prostiedi ¢asto ¢eli naroénym rozhodnutim, kdy musi
vybirat mezi vice moznymi variantami, které se mohou navzijem vylucovat nebo byt
protichtidné. Pfijmout spravné a kvalifikované rozhodnuti znamena byt vybaven a pfipraven na
vyskyt neptfedvidatelnych situaci, a proto je potieba diikladné monitorovat a analyzovat

prostiedi, ve kterém se podnik nachazi a piisobi.

Podle Zamazalové (2010) prostfedi predstavuje celkové okoli a situaci, ve které se subjekt
nachazi, a je zasadni pro jeho existenci a chovéni. Jedna se o nezbytny existencni prostor, bez
kterého by subjekt v podstaté nemohl existovat. Vochozka (2012) vidi prostiedi nasledovné,
dle n&j musi zahrnovat vSechny sily a faktory, které¢ ovliviiuji trzni subjekt, bud’ pfimo nebo
nepiimo. Tyto sily ovliviiuji schopnosti spolecnosti provadét své obchodni zaméry, jeji vykon
a uspesnost. S ohledem na to, Ze prostfedi zahrnuje i prvky pfimo spojené s danou spolecnosti,
lze fict, Ze v obecném smyslu je prostfedi pro kazdou firmu subjektivni a jedine¢né. Podle
vétsiny autord, jako je Tyll (2014), Sedlackova (2006), Dedouchova (2001) a dalsi, se
podnikové prostiedi ¢leni na vnitini (interni) a vnéjsi (externi), které zahrnuji mikroprostiedi a
makroprostiedi (viz Obr.2).

Obrazek 2: Podnikové prostredi
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Makroprostiedi

Mikroprostiedi
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PODNIK
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Interni faktory

T

Zdroj: (Grasseova, 2010, s. 43)

1.3.1 Vnéjsi

Tyll (2014) konstatuje propojeni podniku s vnéjSim svétem a zavislost na dodavatelich,
odbératelich, zdkaznicich, zaméstnancich atd. Proto je pochopeni a posouzeni jeho prostiedi
klicové pro uspéch podniku. Vnéjsi prostiedi v organizacich odkazuje na faktory a sily, které

jsou vn¢ organizace, ale maji vyznamny vliv na jeji vykonnost.

Rozuméni vnéjSimu prostitedi v organizacich je klicové pro strategické planovani a
rozhodovéni. Zahrnuje Sirokou skalu faktord, jako jsou ekonomické podminky, technologické
inovace, politicka a pravni regulace, sociokulturni trendy a konkurenéni sily. Dikladnou
analyzou vngjS$iho prostfedi mohou organizace identifikovat ptilezitosti k rastu, predvidat
potencialni hrozby a pfizplisobit své strategie tak, aby zlstaly konkurenceschopné. Navic
porozuméni vngjSimu prostiedi umozinuje organizacim budovat silné vztahy se zicastnénymi
stranami (stakeholders), vCetné zakaznikli, dodavateld a SirSi komunity. Nesmime opomenout
autory Granta (2018) a Barneyho (2015) jez dosli k nasledujicimu zavéru. Porozuméni a
monitorovani vnéjsich faktort je kli¢ové pro efektivni strategizaci a rozhodovani organizaci s

cilem udrzeni konkurenceschopnosti v neustale se ménicim obchodnim prostredi.

Dedouchova (2001) a Tyll (2014) se priklangji k nazoru, ze vné&jsi prostiedi se ¢leni na

makrookoli a mikrookoli (viz Obr.3). Firma pfijima a ptizptsobuje se vlivim makrookoli, které
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neni schopna ovlivnit. Na druhé strané, mikrookoli, sloZzené z riznych subjektli a podminek, je
z pohledu firmy ovlivnitelné.

Obrazek 3: Makrookoli a mikrookoli podniku

Technologické
okol{

Ekonomické
okoli

Politické
okoli

Konkurence
Zakaznici
Pﬁ’ro/dm’ PODNIK MIKRO- | MAKRO-
podminky Vnitini zdroje OKOLI OKOLI
Dodavatelé
Kli¢ovi hrac¢i
Soci4lni Stakeholders Pravni

okoli okoli

Demografické
okoli

Zdroj: (Tyll, 2014, s. 11)

1.3.2 Vnitini

Vnitini prostiedi je tvofeno riznymi faktory, které maji vliv na vnitini fungovani firmy. Do
téchto faktort patii predevsim podnikové zdroje. Podnikové zdroje jsou zdroje, které slouzi k
vyrobé zbozi a nabizeni sluzeb podnikem. Kozel (2011) definuje podnikové zdroje jako
finan¢ni, lidské, hmotné a nehmotné, coz zahrnuje zaméstnance, talentované manazery,
finanni prostiedky, budovy a =zafizeni. Efektivni kombinace firemnich zdroji a
marketingovych néstroji zvySuje efektivitu vSech aktivit, zajiStuje relativni konkurencni
vyhodu a zlepSuje vysledky dosahovani cili spolecnosti a jejiho rozvoje. Velkym piinosem
firmy jsou 1 schopnosti, znalosti, dovednosti a dlouholeté zkuSenosti zaméstnancii a manazera
ve svych oborech. Je dilezité neustale ovéfovat znalosti a zdroje ve vSech oblastech, ve kterych

spolecnost pisobi (Mallya, 2007).

Pro identifikaci silnych a slabych stranek podniku je nutné analyzovat jeho vnitini faktory, jimiz
podle Mallye (2007, s. 53) jsou: ,,faktory technického rozvoje, marketingové a distribucni
faktory, vyrobni faktory a Fizeni vyroby, faktory podnikovych a pracovnich zdroju, faktory

financni a rozpoctove®.
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2. NASTROJE A METODY SITUACNI ANALYZY

Tato kapitola se bude vénovat metoddm a néstrojim situacni analyzy, které slouzi k detailnimu
zkoumani vnitfniho a vnéjsiho prostiedi podniku. V rdmci této kapitoly budou predstaveny
razné metodologické ptistupy, véetné SWOT analyzy, PEST analyzy, Porterova modelu péti

sil a dalSich relevantnich ptistupli pouzivanych pii situacni analyze.

2.1 Analyza vnéjSiho prostredi
., Z vysledkii analyz vnéejsiho prostredi urcuje firma prileZitosti a hrozby “, zminuje Zamazalova

(2010, s. 15).

Hlavnim cilem analyzy vnéjsiho prostiedi je identifikovat vyvojové trendy, které plisobi ve
vnéj$im prostiedi (napt. ve spolecnosti, ekonomice nebo v potiebach firmy) a které by mohly
v budoucnu vyrazné ovlivnit firmu. VétSina autort, jako napt. Sedlackova (2006), Jakubikova
(2013), Srpova (2011), Tyll (2014), rozd€luje vnejsi okoli na makroprostiedi (SirSiho okoli) a

mikroprostfedi (podnikové oborové okoli).

Vochozka (2012, s. 344) ve své praci piSe nasledvjici: ,, Strategickd analyza vnéjsiho prostredi
prispiva k odhaleni externich vlivii na podnik, zjisténi situace, v jaké se prave podnik nachazi
viici konkurenci. V prostredi neustdalych zmen a turbulence je analyza prostredi zakladem pro

tvorby strategie spolecnosti“.

2.1.1 Makroprostiedi

., Makroprostredi je tvoreno sirsim okolim, které ovliviiuje mikroprostredi jako celek®. V
makroprostiedi existuji rizné faktory, které pfinaSeji jak prilezitosti, tak i rizika pro podnik.
Firma musi diikladn¢ analyzovat tyto faktory a pravidelné reagovat na neuspokojené potieby a
perspektivni trendy. Podle Kotlera by podnik mél vytvofit systém, ktery bude slouzit k
sledovani a hodnoceni klicovych trendd ve vyvoji. Hlavnim divodem monitorovani

vyvojovych trendl je urceni pfilezitosti a hrozeb (Vaculik, 2003, s. 36; Kotler, 2001).

-----

Zahrnuje prvky, subjekty a situace, které podnik nemutize ovlivnit svou ¢innosti, avS§ak maji
zasadni dopad na Gspéch nebo netispéch celého projektu. Pii zohlednéni téchto dvou aspekt —

vyznamu a neovlivnitelnosti — je pro kazdou firmu makroprostiedi rizné€ rozsahlé a zahrnuje
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razné faktory, které se geograficky lisi. Nékteré firmy mohou zkoumat prostiedi jednoho mésta
jako soucast svého makroprosttedi, zatimco jiné budou analyzovat globalni ekonomické trendy

a rozdily v legislativé mezi kontinenty.

Casto se zmifuje tzv. PEST analyza, jez predstavuje zkoumani politickych, ekonomickych,
socialnich a technologickych faktorti, které mohou ovlivnit ¢innost firmy a jeji rtst. Do
socialniho prostfedi spadaji i aspekty demografického a kulturniho charakteru. Obcas se také
pouziva termin modelu SLEPT (social = socialni, legal = pravni, economic = ekonomické,

political = politické a technological = technologické prostiedi)(Blazkova, 2007).

Podle autorky Zamazalové (2010) se makroprostredi sklada z externich faktort, které¢ jsou pro
firmu obtizn¢ ovladatelné a fiditelné. Tyto faktory zahrnuji politické, pravni, ekonomické,
socialni, kulturni, technologické a environmentalni aspekty. Pro zkoumdni téchto
makroekonomickych faktorti se vyuzivd PEST analyza. Vysledky této analyzy slouZzi jako
zaklad pro formulaci navrhl a opatieni, kterd firma musi pfijmout k efektivnimu zvladnuti

téchto faktorq.

PEST analyza
Vétsinu autord, zejmena Grant (2018), Barney (2015) a Whittington (2019), chape PEST

analyzu jako klasicky nastroj pro analyzu makrookoli, jenz se zamé&fuje na faktory politické,
ekonomické, socidlni a technologické. Rozsitenou verzi PEST analyzy tvoii analyza PESTLE,

kterd navic zahrnuje faktory ekologické a legislativni.

Podle autorek Grasseové (2010) a Blazkové (2007) PEST analyza ptfedstavuje nastroj pro
zkouméni makroekonomického prostredi, s cilem identifikovat a vyhodnotit aspekty vnéjsiho
okoli, které jsou pro firmu kli¢ové a mohou piedstavovat bud’ piilezitosti nebo hrozby. Tato
metoda rovnéz sleduje, jak se klicové faktory vyvijeji v prubéhu casu. PEST analyza se

soustiedi na prostfedi, ve kterém firma realné operuje.

Cilem PEST analyzy podle Grasseové (2010) je zodpovédét na tii klicové otazky:
e Jaké vn¢jsi faktory ovliviiuji organizaci nebo jeji specifické segmenty?
e Jaké mohou byt mozné dopady téchto faktorti?

e Které z téchto faktorti budou v nejblizs$i dobé nejzasadné;jsi?
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Politicko-pravni faktory

Kotler (2001) a Svétlik (2003) zdaraznuji, Ze politické a legislativni faktory jsou vytvareny
zakonodarstvim, vladnimi institucemi a skupinami, které prosazuji své zajmy. Politicko-
pravnim prostfedim se mysli vnitrostatni a mezinarodni politické udalosti, které mohou vyrazné
ovlivnit podminky na trhu. Toto prostfedi se dale sklada z legislativy, kterd vytvaii pravni
pfedpisy zamétené na ochranu podnikani a jeho usmérnovani. Tyto zdkony slouzi k ochrané
podnikli pfed nepoctivou soutezi, zajistuji vzajemnou ochranu podnikil, a zaroven chrani
spotiebitele a zajmy spolecnosti. K politicko-pravnim faktoriim patii napt. stabilita politické
situace, Clenstvi zemé¢ v EU, cenova politika, ochrana zaméstnanci, regulace exportu a importu

atd.

Ekonomické faktory

Dedouchové (2001) a Zamazalova (2010) vysvétluji, ze ekonomické faktory makroprostredi,
které ptisobi vyznamny vliv na trzni kupni silu a chovani spotiebitelli, zahrnuji Sirokou Skélu
aspektl, jako je dynamika ristu mezd, uroven uspor, dostupnost uveérovych zdroji v
ekonomice, mira spotfebnich vydajii obyvatelstva, stejn¢ jako ditvéra spotiebitelll v ménu a
ekonomicky systém. S ohledem na ekonomické zmény a rozdily ve svété se firmy musi
adaptovat na nové podminky trhd, aby si udrzely konkurenceschopnost a efektivné reagovaly
na potfeby a ocekavani svych zakaznik. Ekonomické faktory zahrnuji napt. HDP, inflace,

urokova mira, ménovy kurz, velikost statniho dluhu.

Socialni faktory

Socialni faktory 1ze rozdé€lit na kulturni a demografické. Kulturni faktory odkazuji na soubor
presvédceni, hodnot, nazorti a behavioralnich vzorct, které jsou charakteristické pro urcité trhy
a jejich aktéry. Kultura je Casto pfedavdna mezi generacemi, uvadéji Zamazalova (2010) a
Kozel (2011). Na druhou stranu, demografické faktory poskytuji pfehled o charakteristikdch
celkové populace, zahrnujici jeji velikost, strukturu, distribuci a hustotu, stejn¢ jako dalsi
statistické informace. Tyto charakteristiky mohou zahrnovat rozdéleni podle pohlavi, v€kové
kategorie, zaméstnanosti a urovné vzdélani, které poskytuji podrobnéjsi pohled na trh a jeho
potencidlni potfeby. Firmy se musi pfizptisobovat rtiznorodosti kulturnich a socialnich skupin,
nebot’ spotfebni ndvyky a chovani se mohou v riznych oblastech vyrazné lisit (Sedlackova,

20006).

Technické a technologické faktory
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Zahrnuji vyvoj novych technologii, vyzkum a vyvoj, automatizaci, inova¢ni tempo a zmény v
informacnich technologiich. Technologické prostiedi a zmény v technologii jsou zdrojem a
hnaci silou technického a technologického pokroku, ktery umoziuje firmé¢ dosahovat lepsich
ekonomickych vysledk, posilovat konkurenceschopnost a zlepSovat pracovni prostiedi. AvSak
tato situace mize mit i své negativni disledky, jako je mozny Skodlivy dopad na Zivotni
prostedi ¢i vznik socidlnich problémt (Synek, 2015). Mallya (2007) zdiiraziuje, Ze aby podnik
zustal konkurenceschopny a udrzel si inovaéni tempo, je kliCové, aby byl neustale informovan
o technickych a technologickych zménach ve svém okoli. Uspéch v této oblasti zavisi na

schopnosti predvidat budouci technologické trendy a odhadnout jejich dopady.

2.1.2 Mikroprostredi

Podle Srpové (2011) a Tylla (2014) v ramci analyzy mikrookoli je potfeba analyzovat odvéti,
ve kterém spolecnost se pohybuje. Sedlackova (2006) uvadi, ze cilem odvétvové analyzy je
rozpoznat hlavni faktory ovliviiujici dané odvétvi a urcit faktory, které délaji odvétvi vice €i
mén¢ piitazlivym. Hlavnim cilem je pfedvidat, co se mize v budoucnu stat. Analyza odvéti je
orientovana na urceni vlastnosti a struktury daného odvéti, na vymezeni faktorti a celkové
atraktivity odvétvi. Analyza odvétvi se zaméfuje na identifikaci faktort, které zpiisobuji zmény

v daném odvétvi, a na odhad ocekavaného sméru a struktury jeho vyvoje.

Partnefi (financni instituce, dodavatele, odbératele atd.), zdkaznici, konkurenti a vefejnost
formuji mikroprostfedi. Analyza tohoto prostfedi ma za cil rozpoznat klic¢ové sily, které
ovlivilyji ¢innosti podniku v odvétvi. Chovani podniku je ovlivnéno konkurenci, chovanim
zakaznikl a dodavateli, substituénimi vyrobky a potencidlnimi novymi uc€astniky (Jakubikova,
2013).

Nasledné bude ptedstaven Portertiv model péti sil, zahrnujici pét konkuren¢nich faktor, jejz
vétSina autort, zejména Tyll (2014), Kozel (2011), Mallya (2007) a Sedlackova (2006)

posuzuje za nastroj pro analyzu mikrookoli.

Porterova analvza péti konkurenénich sil

kazdém odvétvi existuji faktory, které mohou vyrazné ovlivnit postaveni firmy v daném sektoru
nebo trhu. Porterova analyza péti konkurencnich sil slouzi k posouzeni vlivu téchto
konkurencnich sil v konkrétnim odvétvi a jejich dopadu na dlouhodobou ziskovou atraktivitu

daného sektoru (Porter, 1994).
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Tato analyza ma za cil identifikovat atraktivnost odvétvi prostiednictvim péti kliCovych
faktorti, které zahrnuji hrozbu vstupu novych konkurentii, hrozbu substitutli, vyjednavaci silu
zakaznikd, vyjedndvaci silu dodavateli a rivalitu firem plisobicich na trhu (viz Obr.4). Michael
Porter tvrdi, Ze pro manazery, ktefi se snazi vytvofit strategii, je nezbytné porozumét fungovani
téchto faktord v ramci dané¢ho odvétvi a jak ovliviiuji konkrétni situaci firmy. To umoziuje
lepsi adaptaci na vyzvy a vyuziti ptilezitosti v prostiedi, ve kterém firma operuje (Porter, 1979).

Obrazek 4: Porterova analyza péti sil

Novi konkurenti

Riziko vstupu
novych konkurent

Dodavatelé K(‘mkumjidv ; Kupujici
podniky v odvétvi .
Smluvni sila Smluvni sila

' Rlxal’lta. mezi . kupujicich
existujicimi podniky

dodavateli

Hrozba substitutii

Zdroj: (Tyll, 2014, s. 20)

Vyjednavaci sila dodavatela

Podle Tylla (2014) se za dodavatele povazuji vSechny subjekty, které poskytuji zkoumanému
podniku materialy, polotovary, zbozi a také sluzby nezbytné pro jeho efektivni fungovani a
splnéni potieb zdkaznikd. Vyssi vyjedndvaci sila dodavatelti vznikd pii monopolni pozici,
omezeném poctu dodavatelli s vysokym stupném koncentrace, vysokych nakladech na ptechod
k jinému dodavateli, schopnosti zkratit distribu¢ni cestu a v pfipadé vysoce specializovanych

produktil, které jsou obtizné nahraditelné na trhu. Cim siln&jsi je vliv téchto faktort, tim vice

spolecnost zavisi na chovani dodavatel.

Vyjednavaci sila kupujicich

Dedouchové (2001) je ujisténa, Ze kupujicim muze byt jakykoli subjekt, ktery udrzuje ptimy
vztah se zkoumanou firmou. Nemusi se vzdy jednat pouze o koncové zédkazniky a spotiebitele
produktt firmy, ale také o prostfedniky, obchodni partnery apod. Podle autorky mohou kupujici

predstavovat riziko, pokud vyvijeji tlak na snizeni cen nebo pozaduji vysokou kvalitu a lepsi
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servis, coz zpusobuje nartst vyrobnich nakladi. Na druhou stranu, kdyz jsou kupujici slabi, to

poskytuje firmé prilezitost zvysit ceny a dosadhnout vyssiho zisku.

Podle Whittingtona (2019) vyssi vyjednévaci sila kupujicich se typicky projevuje v situacich,
kdy existuje monopolni postaveni na stran€ kupujicich, naklady na pfechod k jinému dodavateli
jsou nizké, kupujici maji schopnost obejit svého stavajiciho dodavatele a ptimo nakupovat od

vyrobce, a zarovei je vysokd informovanost kupujicich o dostupnych nabidkach na trhu.

Hrozba substituti

Substitutem se mysli produkt (nebo sluzba), ktery mé srovnatelnou funkcionalitu s hlavnim
produktem, a zdkaznik ma tak moznost nahradit spotfebu jednoho produktu jinym. Pfitomnost
dostupnych néhrad vytvaii konkuren¢ni hrozbu, coz omezuje schopnost firmy stanovit vyssi
ceny a tim ovliviiuje celkovou ziskovost. Naopak, pokud produkty firmy maji méalo ndhrad,

nabizi to firmé pfilezitost zvySovat ceny a maximalizovat zisk (Mallya, 2007).

Hrozba vstupu novych konkurenti

Hrozba novych konkurentii je pifimo spojena s atraktivitou daného odvétvi. Atraktivita je
determinovana zejména vysokymi marzemi, nizkou urovni konkurence, neuspokojenou
poptavkou a relativné nizkymi bariérami pro vstup do daného odvétvi. Firmy ¢asto maji silny
zajem ziskat rozsahly trzni podil, coZ nuti existujici firmy k vyssi efektivité a uceni se, jak
konkurovat v novych aspektech. Podle Barneyho (2015) existence vysokych prekazek vstupu
obvykle ptispiva ke zvySeni ziskd existujicich firem a mize poskytnout nékterym kli¢ovym

hra¢tim v odvétvi dominantni postaveni.

Rivalita mezi existujicimi podniky

Konkurenty ptedstavuji spolecnosti, které poskytuji na daném trhu produkt nebo sluzbu
shodnou nebo velmi podobnou. Mira konkurence v odvétvi zavisi na poctu a velikosti firem,
dostupnosti vyrobnich kapacit, velikosti poptavky a riistu odvétvi, vysokych fixnich ndkladech,
nizké mife diferenciace produktii a obtiznosti opusténi odvétvi. Homogenni produkty vedou k
intenzivnéj$i konkurenci, a vysoka nakladova bariéra ptispiva ke zvySené rivalité mezi firmami

(Grant, 2018).
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2.2 Analyza vnitiniho prostredi

Cilem analyzy vnitiniho prostfedi je identifikovat klicové faktory uspéchu, které ptsobi uvnitt
podniku a mohou pfispét k budoucimu ristu podniku a rozpoznat oblasti, ve kterych firma neni
tak silnd. Mezi tyto faktory patii: dostupné finan¢ni, technologické a lidské zdroje, silné a slabé
stranky podniku, konkurenc¢ni sila a dalsi. Hitt (2017) zdaraziuje, ze analyzy téchto faktorti
poskytuji cenné informace nezbytné pro rozhodovani a identifikaci konkuren¢nich vyhod a

uspésné budovani obchodni strategie.

Podle Hitta (2017) analyzu vnitiniho prostfedi clenime na analyzu zdroji a analyzu schopnosti.
V rdmci analyzy zdroji se hodnoti hmotné, lidské, finan¢ni a nehmotné (technologické) zdroje.
Analyza schopnosti se zam¢tuje na to, jak tyto zdroje efektivné vyuzit. Analyza internich zdrojt
a schopnosti spolecnosti je posouzenim soucasného stavu podniku, které umoziuje
identifikovat jeho interni zdroje a schopnosti a zaroven odhadnout jejich budouci vyvoj. Cilem
tohoto hodnocenti je rozpoznat strategicky vyznamné zdroje a schopnosti a nasledné specifické
ptrednosti spolecnosti jako faktory konkuren¢ni vyhody (klicové faktory Gispéchu) (Sedlackova,
2006).

Analyza VRIO

Analyza VRIO piedstavuje analyticky néstroj pro zhodnoceni zdrojt firmy a konkurent. Tato
metodika je vypracovana Jay B. Barneyem a zaméfuje se na Ctyfi hlavni kategorie zdroju:
finan¢ni, lidské, hmotné a nehmotné (Management Mania, 2020). VRIO analyza je zkratka pro
Value, Rareness, Imitability a Organization neboli analyza hodnoty, vzacnosti,
napodobitelnosti a schopnost organizace zdroje vyuzit. Analyza VRIO pomaha posoudit, zda,
jak a do jaké miry organizace nebo firma disponuje zdroji a schopnostmi, které jsou hodnotné,
vzéacné, napodobitelné a podporované organizaci (Whittington, 2019).

Obrazek 5: Hodnoceni zdrojit pomoci analyzy VRIO

Tézko Organizacné

. , ‘. , Konkurencni dasledk
napodobitelné | vyuzitelné? Y

Hodnotné? Vzacné?

Ne Konkurencni nevyhoda
Ano Ne Konkurencné neutralni

Docasna konkurencni
Ano Ano Ne ,

vyhoda

Nevyuzita konkurencni
Ano Ano Ano Ne Y

vyhoda

25



Trvald konkurencni
vyhoda

‘ Ano ‘ Ano Ano ‘ Ano

Zdroj: Vlastni vypracovani podle Barney (2015, s. 103)

Zkratka VRIO obsahuje ¢tyfi otazky, které je tieba poloZzit o zdroji nebo schopnosti s cilem
posoudit jeji konkuren¢ni potencial. Prvni otazka se tyka hodnoty a pta se, zda zdroj poskytuje
firm¢é moznost vyuzit ptileZitosti nebo neutralizovat hrozby v daném prostredi (Barney, 2015).
Dulezité vysvétleni poskytuje Tyll (2014, s. 33), ze zdroje jsou povazovany za cenné, pokud
jsou schopny vytvaret hodnotu pro firmu a zdkaznika za rozumné naklady. , Zdroj, ktery
neprindsi firme hodnotu, by mél byt z vyrobniho procesu vyloucen, protoze firmu poskozuje “.
Druhd otazka podle Penga (2020) se tyka vzacnosti: Je zdroj v soucasné dob¢ ovladan pouze
malym poctem konkuren¢nich firem? Pokud zdroj poskytuje hodnotu, avsak je bézné vyuzivan
i konkurenci, stavd se konkurencné neutrdlnim a nemd schopnost posunout firmu. Pouze
hodnotné a vzacné zdroje a schopnosti maji potencidl poskytnout docasnou konkurencni
vyhodu. Tteti otdzka, tykajici se napodobitelnosti, se ptd, zda firmy maji bez tohoto zdroje
nakladovou nevyhodu pfi jeho ziskédvani nebo rozvijeni. Hodnotné a vzacné zdroje a schopnosti
mohou byt zdrojem konkuren¢ni vyhody pouze tehdy, pokud maji konkurenti obtizné
napodobeni. Zatimco je relativné snazs§i napodobit hmotné zdroje firmy, napodobitelnost
organizace: Jsou politiky a postupy firmy organizovany tak, aby podporovaly vyuzivani jejich
cennych, vzacnych a obtizné napodobitelnych zdroji? Nejlepsim scénafem je vlastnit zdroj,
ktery je hodnotny, vzacny, obtizné kopirovatelny a firma je schopna jej plné vyuzit. Takovy
zdroj mize poskytovat trvalou (dlouhodobou udrzitelnou) konkurenéni vyhodu nad
konkurenci. Firma by vSak méla vyhybat situaci, kdy vlastni kvalitni zdroj, ale neni schopna ho
efektivné vyuzit organizacné. V takovém ptipad¢é by mohl zdroj spiSe ekonomicky zatéZzovat

firmu a stat se zdrojem konkurenéni nevyhody (Barney, 2015).

Analvza McKinsey ,,7S¢

Jednim z hlavnich cilli situacni analyzy by mélo byt odhaleni klicovych faktorti uspéchu, které
podminuji realizaci strategie firmy. K tomuto ucelu lze pouzit ,,7S model* spolecnosti
McKinsey, ktery vyzaduje celistvy a systémovy pohled na strategické fizeni, organizacni
strukturu, firemni kulturu a dalsi dalezité faktory. Tento model chape kazdou organizaci jako
soubor sedmi zakladnich faktord, které spolu souviseji a spole¢né urcuji, jak lze naplnit
strategii. Klicové faktory tspéchu firmy lze nalézt pfedev§im v souladu a propojeni téchto

faktorti. Model ,,7S" je zaloZen na sedmi faktorech, jejichz nazvy zacinaji na pismeno S, a to
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jsou: strategie (strategy), struktura (structure), systémy fizeni (systems), sdilené¢ hodnoty
(shared values), schopnosti (skills), styl vedeni (style), spolupracovniky (staff) (Hanzelkova,
2017).

Obrazek 6: Model ,,7S“ firmy McKinsey

,//’—K\. A
’() Struktura \A
v \
T / N > Tvrda 38
/ \ /’ \
Strategie | Systém
K\\ /\ /——\\ /k ¢ y //

N / y
N \q
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\ Schopnostl 3// \ ‘ \( Styl )

/
/
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{ Spolupracovnici |
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Zdroj: (Mallya, 2007, s. 73)

Autor Mallaya (2007) ptedstavuje tfi horni faktory tohoto modelu, konkrétné strategii, strukturu
a systémy, které jsou Casto oznaCovany jako "tvrdé 3S". Struktura predstavuje zdkladni
organizaci a uspofddani podniku, v€etné hierarchie, vztahli mezi oddélenimi, specializace,
metody kontroly a zplisoby, jakymi jsou informace sdileny mezi zaméstnanci. Strategie
popisuje, jak organizace dosahuje svého poslani a jak reaguje na hrozby a pfilezitosti ve svém
oboru. Systémy ptedstavuji procesy a postupy, které organizace pouziva ke kazdodennimu
provozu (komunikaéni, informaéni, dopravni a dalsi). Ctyfi prvky na spodni strané modelu, a
to spolupracovnici, styl vedeni, sdilené hodnoty a schopnosti, jsou mén¢ konkrétni, maji spise
kulturni povahu a jsou oznacovany jako ,,mékké 4S“. Pod spolupracovniky se rozumi lidské
zdroje organizace a jejich rozvoj, véetné Skoleni, vztahli mezi zaméstnanci, roli, aspiraci,
motivaci, chovanim ve firmé a podobné. Schopnosti zahrnuji profesionalni znalosti a
dovednosti, které existuji uvniti organizace, tj. to, co organizace déla nejlépe. Nejde pouze o
soucet kvalifikace jednotlivych pracovniki. Je dalezité brat v uvahu synergické efekty na
riznych Urovnich organizace a v rtiznych oblastech fizeni. Styl vedeni odrazi, jak vedeni
pfistupuje k fizeni a feSeni problémil. V organizacich se ¢asto rozliSuje mezi oficidlnim a
neoficidlnim stylem fizeni, coZ znamena rozdil mezi tim, co je uvedeno v oficialnich
dokumentech a politikach a jakymi praktikami vedeni skutecné operuje. Sdilené hodnoty jsou
zakladni presvédceni, normy a hodnoty, které¢ formuji kulturu organizace a jsou uznavany
zaméstnanci a dalSimi zucastnénymi skupinami. Tyto hodnoty jsou klicové pro uspéch
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spolecnosti a m¢ely by byt jasné formulovany v misi organizace (Hanzelkova, 2017; Mallya,

2007).

2.3 SWOT analyza

L SWOT analyza je analyzou silnych a slabych stranek nachazejicich se ve vnitinim prostiedi
firmy a analyzou prilezitosti a hrozeb prichazejicich z vnéjsiho prostredi. Cilem SWOT analyzy
Jje identifikovat to, do jaké miry jsou soucasna strategie firmy a jeji specificka silna a slaba
mista relevantni a schopna se vyrovnat se zménami, které nastavaji v prostredi“, vysvétluje

Jakubikova (2013, s. 153).

SWOT analyza ptedstavuje analytickou metodu pro provadéni analyzy prostiedi, ktera spojuje
prvky analyzy jak makroprostfedi, tak mikroprostiedi. Nazev SWOT analyzy vznikl
z pocatecnich pismen anglickych slov Strengths (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky),
Opportunities (ptilezitosti) a Threats (hrozby). Silné a slabé stranky se zaméfuji na interni
prostiedi firmy, zatimco pfilezitosti a hrozby se vztahuji k externimu prostfedi strategického

planu spole¢nosti (Fotr, 2020).

Silné a slabé stranky

Whittington (2019) popisuje silné stranky (Strengths), které predstavuji faktory, ve kterych je
spole¢nost vynikajici nebo mé vyrazné konkurenéni vyhody. Patfi sem kvality, dovednosti nebo
aktivity, které organizaci stavi do pozitivniho svétla. Slabé stranky (Weaknesses) odhaluji
faktory, kde organizace muze zaostavat nebo Celit vyzvam. Jsou to aspekty, které mohou branit
dosahovani plnych potencidli organizace. Patii sem nedostatky ve finanénim zazemi,

nedostatek inovaci, problémy se zdsobovanim a jiné.

Hrozby a prilezitosti

Podle Hanzelkové (2009) prilezitosti (Opportunities) piedstavuji externi faktory, které mohou
organizace vyuzit k dosaZzeni ispéchu. Patfi sem zmény na trhu, nové technologie, rostouci
poptavka po produktech nebo sluzbach, ekonomicky riist a jiné. Hrozby (Threats) ptredstavuji
externi faktory, které mohou negativné ovlivnit organizaci a ohrozit jeji Uspéch. Patii sem

konkurencni tlak, zmény v legislativé, ekonomicka nestabilita a jiné (Hanzelkova, 2009).
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Obrazek 7: Vymezeni 4 oblasti SWOT analyzy

Vycet silnych stranek S | W  Vycet slabych stranek
Vycet ptilezitosti O|T Vycet hrozeb

Zdroj: (Hanzelkova, 2017, s. 137)

Adamek (2022) zdlraziuje, Ze pomoci ndstroje SWOT analyzy lze ziskat objektivnéjsi pohled
na soucasné postaveni spolecnosti na trhu a na zdklad¢ ziskanych vysledkl je mozné odhadnout
pozici analyzované spole¢nosti na trhu a rozhodnout, jakou podnikovou strategii zvolit.
Finratios s.r.o. (2015) shrnuje, Ze SWOT analyza se nejcastéji vyuziva jako efektivni néstroj
pro posouzeni aktudlni situace v oblasti strategického fizeni a marketingu. Jejim tcelem je
zhodnotit dopad internich a externich faktord, které maji vliv na GspéSnost organizace nebo

konkrétniho planu.

Strategie vychazejici ze SWOT analyzy
Podle Vachala a Vochozky (2013) na zaklad€ srovnéni ptilezitosti a hrozeb v externim
prostiedi se silnymi a slabymi strankami vnitiniho prostiedi ze SWOT analyzy vyplyvaji Ctyfi

strategické skupiny (viz Obr.8), které organizaci umoziiuji reagovat na zmény v prostredi:

SO — Ofenzivni strategie — Vyuziti pfilezitosti za pomoci silnych stranek. Tato strategie,
zalozena na silnych strankach a pfilezitostech firmy, se snazi vyuzit internich silnych stranek

organizace k efektivnimu vyuzivani pfilezitosti, které nabizi vnéjsi prostiedi (Vachal, 2013).
ST — Defenzivni strategie — Minimalizace hrozeb za pomoci silnych stranek. Strategie, ktera

se soustiedi na silné stranky a hrozby firmy, spoc¢iva v aktivnim vyuzivani silnych vnitinich

prvki organizace s cilem eliminovat nebo oslabit vnéjsi hrozby (Urban, 2019).
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WO — Strategie spojenectvi — Vyuziti pfilezitosti k odstranéni nebo zmirnéni slabych stranek.
Strategie, kterd se zamétuje na slabiny a pfilezitosti organizace, se snazi minimalizovat vliv
vnitinich slabych stranek firmy a zaroveil pln¢ vyuzit vnéjsi piilezitosti. Cilem je ptfekonat

interni omezeni a maximalizovat vyhody, které¢ vnéjsi prostiedi nabizi (Sedlackova, 2006).

WT — Strategie obranna/defenzivni— Minimalizace dopadu hrozeb na slaby podnik. Strategie,
kterd se zaméfuje na slabé stranky a hrozby firmy, klade dlraz na omezeni nedostatkt
organizace a piekonani vnéjSich hrozeb. Cilem je rychleji reagovat na existujici problémy a
minimalizovat negativni dopady, které mohou slabiny a hrozby pfinést (Urban, 2019).

Obrdzek 8: Cty¥i strategické skupiny SWOT analyzy

llSlI IIWII
silné stranky slabé stranky
o Strategie SO Strategie WO
piilezitosti g g
i Strategie ST Strategie WT
hrozby 8 g

Zdroj: Vlastni vypracovani

Tyll (2014) rekapituluje, ze SWOT analyza umoziuje komplexni posouzeni fungovani firmy,
identifikaci problémil a objeveni novych pfilezitosti pro rist. Je klicovym néstrojem v ramci
strategického (dlouhodobého) planovéni spolecnosti, pricemz jeji pravidelné vyhodnocovani je

nedilnou soucasti strategické kontroly.

2.4 SPACE analyza

Metodu SPACE, znamou tézZ jako Strategic Position and Action Evaluation, popisuje Guinn
(2016) jako strategicky pfistup, ktery kombinuje analyzu vnéjsiho a vnitiniho prostfedi firmy a

identifikuje mozné strategické sméry pro dalsi rozvoj organizace.

V ramci vnéjsiho prostiedi se rozliSuji dvé zakladni kritéria. Prvnim kritériem je stabilita trzniho
prostiedi, ovlivnénd faktory jako jsou technologické a politické zmény, mira inflace, Grokové
miry, zmény v poptavce atd. Druhym kritériem je atraktivita odvétvi, ovlivnéna faktory jako
ristovy potencidl trhu, kapitdlova ndro€nost, slozitost vstupu a vystupu z odvétvi atd (Tyll,

2014). Pokud jde o vnitini prostiedi, Veber (2009) rovnéz rozliSuje dvé kritéria. Prvnim je
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konkuren¢ni vyhoda, ktera zavisi na riznych faktorech, jako jsou skute¢ny podil na trhu, faze
zivotniho cyklu produktu, kvalita vyrobkd, vérnost zdkaznikl atd. Druhym kritériem je finan¢ni
sila, vyhodnocovana prostfednictvim standardnich finan¢nich ukazatell, jako jsou navratnost
investic, rentabilita aktiv, obrat, likvidita, mira zadluzeni (finan¢ni paka), pomér pozadovaného
a dostupného kapitalu, stabilita cash flow atd. Na zdkladé téchto ctyt kritérii 1ze nasledné
definovat Ctyii strategické sméry (viz Obr.9):

e Agresivni postaveni

e Konkuren¢ni postaveni

e Konzervativni postaveni

e Defenzivni postaveni

Obrazek 9: Urceni strategické pozice metodou SPACE

+6 1+ FS
Konzervativni T Agresivni
+1 + E
T T T T i T T T T i i T
KV —6 -1 1 # +6 SO
Defenzivni T Konkurenéni

_6 —+

SP

Zdroj: (Fotr, 2020, s. 73)

Fotr (2020) definuje agresivni strategii jako typickou pro atraktivni a relativné stabilni odvétvi,
kde ma firma konkuren¢ni vyhodu a schopnost ji udrzet. Klicovym faktorem je potencidlni
hrozba vstupu novych konkurenti do odvétvi. Lze uvazovat o novych akvizicich, zvySovani
trzniho podilu a zaméfeni na konkurenceschopné vyrobky. Konkuren¢ni strategie se uplatiiuji
v atraktivnim, ale relativné nestabilnim prostfedi, kde ma podnik urcitou konkurenéni vyhodu,
ale klicovym faktorem je finan¢ni sila podniku. Firma by m¢la hledat zptisoby, jak posilit svoji
finan¢ni stabilitu, coZz mlze zahrnovat strategické spojeni s jinou firmou, optimalizaci
vyrobnich procesti a posilovani finan¢nich tokti. Konzervativni strategie obvykle zvoli finan¢né
silna firma puasobici v relativné stabilnim odvétvi s nizkou mirou ristu. Kli¢ovym faktorem je

konkurenceschopnost vyrobki. Firma by méla chranit své uspé$né vyrobky, rozvijet nové a
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hledat pfileZitosti pro expanzi do lukrativnéjSich oblasti pfi minimalizaci nakladi. ¢asto zvoli
finan¢né silna firma plsobici v relativné stabilnim odvétvi s nizkou mirou ristu. Defenzivni
strategie vyuZzivaji firmy v neatraktivnich odvétvich, kterym casto chybi konkurenceschopné
vyrobky i dostatek finan¢nich prostiedku. Jejich cilem je omezeni finan¢nich nakladii, omezeni

investic a ptipadné zvazeni opusténi daného sektoru (Veber, 2000).
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3 CHARAKTERISTIKA PODNIKU

Obrazek 10: Logo spolecnosti BEplan financni planovani s.r.o

beplan

Zdroj: (Beplan finan¢ni planovani, 2024)

Spolecnost BEplan finan¢ni planovani s.r.o. byla zaloZena dne 5. inora 2017 a sidli na adrese
Na Po¥i¢i 24, Praha 1, PSC 110 00, Ceska republika. Jedna se o spolecnost s ru¢enim omezenym
(s.r.0.) se zakladnim kapitalem ve vysi 10 000 000 K¢. Spole¢nost BEplan. se specializuje na
poskytovani komplexniho finan¢niho poradenstvi ve vSech oblastech pojisténi, investic, spofeni
i financovani. Pfi nabizeni svych sluzeb spolupracuje s prednimi institucemi, véetn¢ bank,
pojistoven a stavebnich spofitelen, coz zajistuje jeji vysokou kvalitu a spolehlivost. Diky této
spolupréci je schopna nabidnout svym klienttim pfistup k Siroké nabidce finanénich produkti a

feSeni, které jsou pfizpisobeny individualnim potfebam a cilim kazdého klienta.

Zakladatelem i majitelem spolecnosti je Martin Zoubek. Spolecnost BEplan s.r.o., se svymi
ptiblizné 700 spolupracovniky, patii mezi sttedn€ velké firmy. V roce 2019 spolecnost rozsitila

své sluzby o realitni zprostfedkovani, ¢imz se stala rostoucim realitnim makléfem na trhu.

Dtlezitym milnikem ve vyvoji spolecnosti byl prodej 51% podilu v BEplan, ktery vlastnila
spole¢nost Bohemia Energy Services podnikatele Jifitho Pisatika. Tento podil byl prodan
spolec¢nosti Blue Advice, kterd jiz v BEplan vlastnila 49procentni podil, ¢imz se stala jejim
plnym vlastnikem (Forbes Cesko, 2021). BEplan aktivné pracuje na rozsifeni svého tymu
finan¢nich poradct, coz ukazuje na zaméfeni na dal$i rozvoj a potencidlni rozsifeni nabidky
svych sluzeb. Nedavno doslo k vyznamnému posileni tymu akvizici skupiny 17 finan¢nich
poradcil z regionu Severni Moravy, ktefi ptesli ze spolecnosti SMS Finance. Tento krok nejen
ze posili kapacity BEplanu v oblasti finan¢niho poradenstvi, ale také rozsifi jeji geografickou

plsobnost a piistup k novym klientim (Zame¢nik, 2023).
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4 SITUACNI ANALYZA VYBRANEHO PODNIKU

V ramci této kapitoly bude provedena situacni analyza spolecnosti BEplan finan¢ni planovani
s.r.0. pomoci analyz definovanych v teoretické ¢asti této prace, coz je klicové pro pochopeni

jeji pozice na trhu a identifikaci klicovych faktorti uspéchu.

4.1 PEST analyza

V této kapitole bude provedena analyza makroprostiedi podniku pomoci PEST analyzy, kde

budou zhodnoceny jednotlivé faktory vnéjsiho prostiedi.

Ekonomické faktory

Z ekonomickych faktorti ovliviiujicich podnik nejvice plisobi primérna mira inflace, urokové
sazby, mzdy, devizové kurzy a celkova stabilita ekonomiky. Po ekonomické krizi se situace
mirné stabilizuje, avSak obavy stale pretrvavaji. Tyto obavy negativné ovliviiuji spotiebni
ekonomiku zemé a fungovani samotnych podnik.

Inflace

Obrazek 11: Vyvoj inflace
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Zdroj: Vlastni vypracovani podle dat CNB
V roce 2022 v$ak pramérna inflace v Ceské republice skokové vzrostla na 15,1 %. Tento
vyrazny narust mél znacny negativni dopad na kupni silu domacnosti a ekonomickou situaci v
zemi. Rok 2023 pfinesl snizeni inflace na 10,7 %, ¢imz doslo k poklesu o 4,4procentniho bodu.
V unoru 2024 inflace doséhla 8,2 %, coz je dalsi pokles ve srovnani s pfedchozim rokem (viz
Obr.11). Avsak Ceska narodni banka, dale jen CNB, pro rok 2024 o&ekava primérnou roéni
inflaci na Grovni 2,6 %. Inflace vyrazné ovliviiuje spoieni. Vysoka inflace snizuje kupni silu

penéz, znamena to, ze za stejnou Castku lze koupit méné zbozi a sluzeb nez diive. Vysoka
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inflace snizuje redlnou hodnotu ulozenych penéz (tispor), a proto finanéni poradci musi vzdy
zohlednovat infla¢ni faktor, ktery nejlépe chrani proti inflaci, jako jsou naptiklad nemovitosti,
akcie nebo komodity. Poradci musi peclivé vybirat investicni a dichodové produkty tak, aby
pomohli klientim zachovat hodnotu jejich penéz, a navic jim néco vydélat, nikoli vSak
zbohatnout. Toto pravidlo dodrZuje vétSina poradct spolecnosti BEplan, kteti vzdy klientim

ukazuji a pocitaji hodnoty jejich investic do budoucna v redlnych Cislech, oc¢isténych od inflace.

Mzda

V praxi finan¢niho planovani je tudiz mzda kli¢ovym faktorem. Rozbor piijmi a vydaja klientt
odhaluje rizné urovné rizik, které je tteba fidit. Pfijmy domacnosti zna¢n¢ se mohou lisit — od
domadcnosti s Cistym mésicnim piijmem 100 000 K¢ az po ty, které disponuji 40 000 K¢. Klienti
s vys§im piijmem obvykle disponuji vét§im finanénim prostorem pro investice a spofeni, ale
zaroven celi vyS$imu riziku ztraty v ptipad¢ neptedvidanych udalosti. Na druhé strané klienti s
niz§im piijjmem mohou byt citlivéjsi na kratkodobé financni otfesy. Pro finan¢ni poradce
predstavuje vyssi kryti nejen moznost nabidnout klientiim lepsi ochranu, ale také znamena vyssi
provize z prodeje pojistnych a investi¢nich produktt. Dale 1ze zminit, Ze vyvoj mezd ovliviiuje
kupni silu, coZ mé piimy dopad na Zivotni uroven obyvatelstva. V situaci rostouci inflace, jak
jiz bylo uvedeno vyse, redlna hodnota mezd klesa, coz snizuje kupni silu obyvatelstva a miize
ptispét k socialni nespokojenosti.

Obrazek 12: Vyvoj mzdy
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Zdroj: Vlastni vypracovani podle dat CNB

Ve tretim Ctvrtleti 2022 primérna hruba mési¢ni nomindlni mzda vzrostla o 6,1 % ve srovnani
s ptedchozim rokem, ale v redlném vyjadieni klesla 0 9,8 % kvuli inflaci. V poslednim Ctvrtleti
2023 prumérnd hruba meésicni mzda dosahla 46 013 K¢, coz predstavuje nominalni rist o 6,3
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% oproti predchozimu roku. Nicméné, redlné, po zapocitani inflace, mzdy klesly o 1,2 %.

Primérna mési¢ni mzda za rok 2023 ¢inila 43 341 K¢ (viz Obr.12).

Urokova sazba

Zmény urokovych sazeb provedené CNB maji piimy dopad na ekonomiku tim, e ovliviiuji
uvérové sazby nabizené komerénimi bankami. Zvyseni Grokové sazby bankami vede k vy$§im
sazbam pro klienty, naopak snizeni irokovych sazeb CNB ¢asto vede ke sniZeni sazeb, ¢imZ se
stimuluje poptavka po uvérech diky levn&j§im podminkam pro klienty. Podle CNB primérné
ro¢ni procentni sazba naklada na hypotéky v roce 2020 byla 2,18 %, coz stimulovalo poptavku
po hypotékéach. Nizké sazby umoznily lidem financovat ndkup nemovitosti za vyhodnégjsich
podminek. Od roku 2021 zacaly urokové sazby rychle stoupat, coz pokracovalo az do roku
2023. Primérnd ro¢ni tirokova sazba na hypotéky dosahla 4,75 % ke konci roku 2022 a 5,34 %
ke konci roku 2023. ZvySovani urokovych sazeb mélo bezpochyby vliv na dostupnost hypoték
a ochladilo trh s nemovitostmi. Vyss§i irokové sazby znamenaji vyssi mésicni splatky pro nové
hypotéky, coz mize omezit kupni silu potencidlnich kupcii nemovitosti a tim snizit poptavku

po uvérech, coz zase mize vést k poklesu provizi finan¢nich poradci.

Devizové kurzy

Devizové kurzy maji znacny dopad na investice. Investice v cizi méné pfinaseji ménové riziko,
které je zvlaste¢ vyznamné pro kratkodobé investice, u nichz mohou byt kratkodobé fluktuace
devizovych kurzi vyznamné. Finan¢ni poradci spolecnosti BEplan vzdélavaji své klienty o
tom, jak devizové kurzy ovliviiuji jejich investice a finan¢ni cile, a to vysvétlovanim zéklada
investovani a souvisejicich rizik. Casto svym klientdim doporucuji diverzifikovat jejich
hotovost do cizich mén. V dlouhodobych produktech poradci snizuji rizika tim, ze vétSing
klientd s dlouhodobym investiénim horizontem doporucuji investice v dolarech, eurech a
korunach. Uspéch finanénich poradct a jejich schopnost poskytovat hodnotu klientiim zavisi
na jejich dovednosti orientovat se ve svété financi, efektivné fidit rizika a vyuzivat ptilezitosti,

které nabizi ménové trhy.

Ekonomicka stabilita

Ekonomicka stabilita v Ceské republice pfispiva k riistu a rozvoji finanéné-poradenského trhu
tim, Ze zvySuje duvéru v ekonomiku, zlepSuje piistup k finanénim sluzbam a produktiim, a
vytvari ptiznivé prostiedi pro investice a finan¢ni planovani. Tato stabilita Casto vede k niz§im

urokovym sazbam, coz ¢ini uvéry a hypotéky dostupnéjSimi a mize stimulovat poptavku po
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investi¢nich a tivérovych produktech. Nizka a stabilni inflace podporuje kupni silu a finan¢ni
planovani, coz umoziuje finanénim poradciim lépe planovat. Vysoka uroven zaméstnanosti a
rostouci pfijmy podporuji schopnost domacnosti spofit a investovat, coz umoziuje poradciim
spravovat investicni portfolia svych klientd s predvidatelngjsimi vysledky. Ekonomicka

stabilita rovnéZ muze podnitit vytvareni piiznivéjSiho regulacniho prostiedi pro financné-

poradensky trh.

Politicko-pravni faktory

Pro BEplan s.r.o., stejn¢ jako pro cely finan¢ni trh, je politicko-pravni faktor velmi zasadni.
Zasadni roli hraji CNB, ktera dohliZi na zprostiedkovatele a jejich vazané zastupce, déle jen
VZ, a zapisuje VZ do registru po uspéSném slozeni zkouSek v oborech (pojisténi, investice,
uvéry, penze). Dilezitym je tzv. "nésledné vzdélavani", napt. pro zprostiedkovani pojisténi dle
zakona ¢. 170/2018 Sb., o distribuci pojisténi a zajisténi, a to v rozsahu minimalné 15 hodin za
rok. Poradce toto vzd&lani musi absolvovat, jinak mu CNB odebere certifikat, a tento poradce
bude muset znovu slozit zkouSku. Nasledné vzdélavani plati pro kazdy druh certifikace.
Nemén¢ dulezitym je zakon €. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele, ktery obsahuje ustanoveni
tykajici se informovanosti spotiebiteli, reklamy, smluvnich podminek, odpovédnosti za vady
zbozi ¢i sluzeb, odstoupeni od smlouvy a dalSich aspektli, které maji zajistit ochranu
spottebitelll a spravedlivy obchodni styk mezi spotiebiteli a podnikateli. Dalsi dulezitou
revolucni legislativou EU je zakon €. 110/2019 Sb., o zpracovani osobnich tidaji neboli General
Data Protection Regulation (GDPR). Pravni rdmec ochrany osobnich udajii v evropském
prostoru, jehoz cilem je co nejvice hajit prava ob¢antt EU proti neopravnénému zachazeni s
jejich daty, vetné osobnich udaji, proto spolecnost musi peclivé zachazet s osobnimi udaji
klientli, aby nedostala pokutu za poruSovani pravidel. Je dilezité zminit, Ze spolecnost od
samého svého vzniku nedostala zadné pokuty. Dalsi dilezitou povinnosti kazdého poradce je
vyplnéni "zdznamu z jednani". Tato povinnost je zakotvena napiiklad v zdkoné o distribuci
pojisténi a zajisténi nebo v zakoné o spotiebitelském Gveru a predstavuje jeden z klicovych
kontrolnich mechanismti poradenstvi. Zaznamy z jednani chrani jak klienta, tak i poradce. Do
zdznamu se zapisuji pozadavky klienta, dohody mezi poradcem a klientem, ale ptredevsim
divody, pro¢ je dany produkt doporucen. Pokud je klient s finan¢nim produktem nespokojeny,
pravé zdznam z jednani dokéaze odhalit, jestli s takto nastavenou smlouvou nejen souhlasil, ale
jestliiveédél, co sjednava a s jakymi podminkami. Nepochybna je diileZitost zdkona €. 253/2008

Sb., o nékterych opatienich proti legalizaci vynosii z trestné ¢innosti a financovani terorismu,
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Casto oznacovaného "AML" jako zkratka z anglického "Anti Money Laundering". Jeho
obsahem je zajisténi identifikace a kontroly zdkaznika. Jeho obsahem je zajisténi identifikace a
kontroly zakaznika. Povinnost AML se vztahuje na produkty Zivotniho pojisténi a investi¢ni
produkty. Nezivotni pojisténi nadale zlstdva mimo plsobnost AML zdkona. Jako posledni
vyznamny faktor se zmini MiFID II, evropska smérnice, ktera reguluje finan¢ni trhy v Evropské

unii a piindsi ptisnéjsi pozadavky na transparentnost, ochranu investort a kontrolu rizik.

Socialni faktory

Vzhledem k tomu, Ze firma maé klienty z riznych vékovych kategorii, miizeme urcit zivotni
styl, troven vzdélani a starnuti populace jako vyznamné socidlni faktory ovlivitujici podnik.
Jak uz bylo zminéno, kazdy poradce by m¢l disponovat urcitou urovni vzdélani, do které
BEplan investuje a své spolupracovniky v tomto sméru podporuje. DalSim dilezitym aspektem
je zivotni styl — prace poradce je zaméfena na to, aby zivotni styl klienta zGstal i1 pfes rizné
zivotni udalosti na stejné Urovni. Tyto faktory ovliviiuji spolecnost nepiimo. Poslednim
vyznamnym faktorem je starnuti populace, coz ptimo ovliviiuje podnikani a ovliviiuje poptavku
po dichodovych produktech. Starnuti populace znamend, Zze v budoucnu se pocet aktivniho
obyvatelstva, které odvadi socidlni pojiSténi a ze kterého jsou vyplaceny starobni diichody,
snizi, coz mize vést k ocekdvani sniZzeni primérné penze. Proto mlada generace zacina Setfit
na stari a vice se zajimat o investovani, aby si zajistila sluSny zivotni standard v budoucnosti.

Pro poradce to znamend mozny nartst prostfedkl v investi¢nich produktech.

Technologické faktory

Bez technického rozvoje by firma nedokézala rist. Digitalizace a inovace transformuji tradicni
modely finan¢niho poradenstvi, oteviraji nové moznosti pro personalizaci a efektivitu sluzeb, a
proto BEplan investuje vyznamné prostfedky do technologii, které umoziuji poradctim zrychlit
a zlepsit kvalitu jejich poradenstvi. Firma disponuje Sirokym spektrem technologickych inovaci
a neustale se vyviji. Nabizi rizné nastroje, které uSetii poradcim mnoho manuélni prace.
Klicovym néstrojem je "Finan¢ni plan", ktery umoziuje efektivné shromazd’ovat data od
klientl a detailn€ analyzovat jejich finan¢ni situaci. Tento nastroj poméha komplexné sestavit
finan¢ni plan a efektivné rozdélit ptijem mezi cile a pokryti rizik. V ptipadé, Ze klient se stane
invalidnim, zaji$téni z tohoto planu mu zajisti ¢astku, ktera udrzi jeho zivotni Groven a splni
vSechny jeho cile, jako je pokryti hypotéky nebo zajiSténi na stati (viz Ptiloha C). DalSim

nastrojem je "Sjednavac", ktery poradclim umoziuje ziskat nejlepsi nabidky od vSech partnert
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s zapoc¢tenim vSech dostupnych slev. Tento nastroj také zjednodusuje proces uzavirani smluv
tim, Ze umoznuje poradci sjednat smlouvu stiskem tlacitka, vyplnit zdznam z jednéni a béhem
péti minut dokoncit smlouvu, kterd je poté automaticky odesldna partnerovi. Nastroj
,»Srovnavac umoziuje porovnavat pojistné podminky mezi vybranymi produkty v pfehledném
formatu, coz by jinak vyZadovalo zdlouhavé hledani podminek u rtiznych partnerti. Kromé toho
spoleCnost nabizi chytré kalkulacky pro srovndni uvérd (s pfihlédnutim k bonité klienta),
investi¢ni kalkulacky, nastroj pro jednoduché vyplnéni elektronické smluvni dokumentace a

jiné.

Ekologické faktory

V této praci probirany nebudou, jelikoz nemaji vliv na firmu. pouze kratkd zminka, Ze
spolecnost zavadi a kontroluje principy CSR (Corporate Social Responsibility) do své firemni
kultury. Spole¢nost nepracuje s nebezpecnymi latkami a plni vS§echny pravni normy v oblasti
odpadii a Zivotniho prostiedi. Ve spolecnosti jsou pouzivany kvalitni pracovni pomiicky (viz
Ptiloha A).

Ze zkoumanych faktori nejvice firmu ovliviiuji ekonomické faktory, které pifimo ovliviiuji
firmu a cely proces poradenstvi, jelikoz finan¢ni plénovani je pfimo ovlivnéno inflaci,

urokovou mirou a celkovou ekonomickou stabilitou.

4.2 Porterova analyza péti konkurenc¢nich sil

V této kapitole bude provedena analyza mikroprostfedi podniku pomoci Porterovy analyzy, kde

budou zhodnoceny jednotlivé faktory oborového okoli.

Vyjednavaci sila dodavatela

Spolecnost BEplan, ptisobici jako zprostfedkovatel, spolupracuje s fadou dodavatelii (viz
Tab.1), mezi které patii banky, pojistovny, investi¢ni fondy a poskytovatelé dalSich finan¢nich
sluzeb. Tyto instituce jsou klicové pro nabidku finan¢nich produktii, které BEplan poskytuje
svym klientim, a maji vliv na §ifi a kvalitu sluzeb, které mize firma nabidnout. Produkty, které¢
firma nabizi, by m¢ly byt nejen kvalitni a rozmanité, ale také vyhodné pro klienta, a to jak
cenove, tak podminkami s tim souvisejicimi, coz je kli¢ové pro udrzeni konkurenceschopnosti
a dobrého jména firmy. Firma se musi zodpovédné rozhodovat o svych dodavatelich, aby

zajistila klientm pfistup k nejlepSim moznym produktlim na trhu. Dodavatelé maji klicovy vliv
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na firmu skrze svoje produkty, provize a marketing. Toto ovliviiuje, které produkty jsou firmou

doporuceny a jak jsou klientim prezentovany.

Tabulka 1: Dodavatelé firmy

Hypotéky a Stavebni spofeni a
Pojisténi Investice uvéry Penze uvéry na bydleni
Allianz Amundi Acema Allianz penzijni | Stavebni
spole¢nost spofitelna Ceské
spofitelny
AXA Assistance | Avant Artesa spoftitelni | Conseq penzijni | Modra pyramida
druzstvo spole¢nost
CPP Uniqa CS GCP penzijni RSTS (Raiffeisen
investice spole¢nost stavebni
spoftitelna)
CSOB Codya CSOB leasing CS penzijni Moneta SS
spole¢nost
D.A.S. Conseq CSOB/HB KB penzijni
investice spole¢nost
Direct Cyrrus ESSOX NN penzijni
spole¢nost
Europ assistance | Edward KB Uniqa penzijni
spole¢nost
SV pojistovna Efekta mBank
Generali Ceskd | Charles Bridge | Moneta
Hasicska IBIS Ingold NEY spotitelni
vzajemna druzstvo
pojistovna
Home Credit Investika Oberbank
Komer¢ni Moventum Raiffeisenbank
pojistovna
Kooperativa NN Investment | Raiffeisen
Partners Leasing
Maxima ATRIS Unicreditbank
MetLife EIC
NN pojisténi
Slavia
Uniqa
Pojistovna VZP
Pillow

Zdroj: Vlastni vypracovani
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Vyjednavaci sila ze strany dodavatelt pro BEplan je pomérné vysoka. Nicmén¢ diky tomu, Ze
spole¢nost pfinasi dodavatelim velké mnozstvi klientl, existuje prostor pro vyjednavani vyhod
pro klienty, jako jsou napf. moznosti pojisténi celého autoparku pro logistickou firmu za
nestandardni slevu, nebo dohody o specifickych vyjimkach, napiiklad pfi sjednani Zivotniho

pojisténi.

Vyjednavaci sila kupujicich

Vyjednavaci sila zdkazniki v tomto odvétvi je vyznamna. Jejich rozhodovani ovliviiuje firmu
a odrazi jejich miru spokojenosti a divéry ve firmu. Loajalita a doporuceni zdkazniki mohou
vyznamné prispét k riistu a prosperité firmy. Naopak, nespokojeni zdkaznici mohou snadno §ifit
negativni zkuSenosti, coz miize poSkodit reputaci a konkurenceschopnost firmy. Vybér
zakaznikl je primarné ovlivnén kvalitou a rozmanitosti nabizenych produktti, divéryhodnosti
a odbornosti poradcti, transparentnosti podminek a mirou individudlniho pfistupu. Vzhledem k
tomu, ze zprostiedkovatelské spolecnosti obvykle nabizeji stejnou produkci za stejnou cenu,
volba klientl Casto zavisi na sympatii k poradci a dobrém jménu firmy. Pti vybéru preferu;ji
zakaznici ty spolecnosti, které nejlépe vyhovuji jejich potfebam a ocekavanim, coz podnécuje

firmy k neustalému zlepSovani, aby si udrzely stavajici klienty a pfildkaly nové zdkazniky.

Hrozba substituti

Spole¢nost BEplan piisobi na principu spolupréce s poradci. Alternativami k vyuzivani sluzeb
poradcti mohou byt poradci poskytovani institucemi, jako jsou banky ¢i pojistovny. Mnoho
bank dnes svym klientim bezplatné nabizi poradenstvi, pokud jsou jejich klienti drziteli
bankovnich produktii. Dal§i moznosti jsou online finan¢ni nastroje, které¢ poskytuji mnoho
online platforem a aplikaci. Tyto néstroje zahrnuji kalkulacky pro spravu financi, investic nebo
hypoték. DalSim substitutem jsou online webové stranky, které umoziuji také sjednani pojisténi
pfimo online, a Setfit tak navstévu pobocky. Tyto alternativy poskytuji zdkaznikim jiné zdroje
informaci a pomoc pfi feseni jejich financnich potieb, aniz by museli vyuzivat sluzby tradi¢nich

finan¢né-poradenskych firem. Hrozba substitutli je sttedné silna.

Hrozba vstupu novych konkurentii
Hrozba vstupu novych konkurenti na trhu finanéniho poradenstvi je celkem vysokd. Trh s
finan¢nim poradenstvim je relativné otevieny, novi poradci se mohou snadno objevit a ihned

zacit konkurovat. To miize vést k zvySené konkurenci a snizeni podilu na trhu pro stavajici
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spole¢nosti. Na druhou stranu je velmi obtizné ziskat dGvéru a reputaci mezi klienty, coz mlize
byt pro nové hra¢e pomérné obtizné. Dalsi hrozbou je, Ze pokud nova firma "pfevezme" poradce
nebo i celou strukturu ze stavajici spolecnosti, Casto ziskava i jejich klienty. To je proto, Ze
klienti obvykle preferuji konkrétniho poradce a nezalezi jim tolik na jménu firmy, pro kterou
pracuje. Celkovée Ize fict, ze 1 kdyz hrozba novych konkurentl existuje, stdvajici firmy mohou
udrzet svou pozici na trhu diky kvalitnim produktim, dobrému servisu a vytvareni

dlouhodobych vztaht se zdkazniky.

Rivalita mezi existujicimi podniky
Soucasné prostredi konkurence mezi nezavislymi firmami nabizejicimi finan¢ni poradenstvi v
Ceské republice se neustdle méni, protoze se zvysuje poptavka po poradenskych sluzbach a
finan¢ni trhy v zemi se stdle rozviji. Situace na trhu finan¢niho poradenstvi je pomérné
dynamicka. K lednu 2024 bylo v databazi CNB registrovano pies 30 000 vazanych zastupct
dle zékona o distribuci pojisténi. Hlavnimi hraci na trhu jsou Partners Financial Service, Broker
Trust, OVB Allfinanz, a SAB services. DalS$i znamé spolecnosti zahrnuji INSIA, OK Klient,
Broker Consulting, ZFP Akademie, SMS Finance, Swiss Life Select a Kapitol. Podle Experti
na finance (2024) statistiky, tykajici se poctu poradcti, rozdéluji spolecnosti do tid dle velikosti,
od spolecnosti, které maji vice nez 2 000 poradcti az po mensi organizace s mén¢ nez 100
poradci. Spole¢nosti jsou rozdéleny do nasledujicich trid:

e Tiida FERRATA: Vice nez 2 000 zasmluvnénych poradcii.

e Triida FELIX: Vice nez 1 000, ale maximalné 2 000 zasmluvnénych poradci.

e Tiida FORTIS: Vice nez 500, ale maximalné 1 000 zasmluvnénych poradcii.

e Tiida RAPAX: Vice nez 100, ale maximaln¢ 500 zasmluvnénych poradcti.

e Tiida ALAUDAE: Maximaln¢ 100 zasmluvnénych poradci.
Spolecnost BEplan, zatazena do tfidy RAPAX, se umistila na 1. mist¢ mezi ostatnimi
spolecnostmi v této kategorii. V pribéhu roku 2023 do spolecnosti nastoupilo 109 VZ podle
zastoupeného pojistovaciho zprostiedkovatele, coz predstavuje nartist o 30 % ve srovnani s
rokem 2022. Dalsi konkurenc¢ni spolecnosti v této tiidé zahrnuji Fingo, Chytry Honza, eDo
Finance, Prosperity Financial Services, Benefit Investment, Allrisk a Holver. Z4dna z téchto
firem nedosahla tak vyznamného relativniho rastu jako spolecnost BEplan. Mezi vyznamné
konkurenty patii eDo Finance s relativnim narstem 18,6 % za rok 2023, spole¢nost Benefit
Investment s nartistem o 17,9 % za stejné obdobi. Naopak n¢které spolecnosti z této tiidy zacaly

ztracet svij trzni podil. V roce 2023 spolecnost Allrisk zaznamenala pokles 0 4,4 % a spole¢nost
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Holver o 10,1 %. Rust spolecnosti BEplan je znazornén v kapitole 4.3 (viz Obr. 14). Pocet VZ
podle zastoupeného investicniho zprostiedkovatele ve spolecnosti Beplan s.r.o se zvysil o 93
poradci, coz predstavuje nartst o 40,3 % oproti pfedchozimu roku. V oblasti ziskavani licenci
na zprostfedkovani investi¢nich produkti jsou vyznamnymi konkurenty OK Klient s nartistem
0 27,3 % a Kapitol s nartstem o 30,3 % za rok 2023. Jednotliv4 statistickd data jsou vzata z
uspoiadanych dat CNB pojistovnou Pillow (2024). K 18. 3. 2024 podle statistickych dat od
CNB ma spole¢nost BEplan 335 poradcit s licenci na zprostiedkovani investic a 499 s licenci
na zprostfedkovani pojisténi.

Spolecnost je nejvice ovlivnéna rivalitou mezi stdvajicimi podniky a vstupem novych
konkurentd, jelikoz tyto dvé sily plisobi obdobné a ovliviiuji trzni podily jednotlivych firem

tim, ze se pfechazeji poradci a jejich klientské kmeny mezi firmami.

4.3 Model 7S
Struktura

Obrazek 13: Organizacni struktura spole¢nosti BEplan s.r.o.
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Zdroj: Vlastni vypracovani
Spolecnost BEplan ma liniovou organizacni strukturu (viz Obr.13), ktera zac¢ind majitelem.
Majitelem, jak jiz bylo zminéno v popisu firmy, je Martin Zoubek, ktery dohlizi na chod celé

spolecnosti. Dalsi kli€ovou postavou je provozni feditel Jan KaSpar, jenZ ma na starosti tii
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hlavni divize spole¢nosti: back office, call centrum a poradenské struktury. Prvni dilci
strukturou je back office, které se vénuje bézné administrativé. Tym back office spravuje
smlouvy, zajistuje jejich kontrolu a spravnost tidajii. Soucasné se stard o registraci novych
spolupracovnikti. Druhou strukturou je call centrum, které organizuje schlizky s potencialnimi
klienty. Pro poradce, ktefi kazdy mésic dosdhnou minimalné stanoveného poctu bodi, nabizi
firma sluzby call centra zdarma, ¢imz jim pomaha zvysit pocet schiizek a tim 1 Sanci na Gspésné
obchody. Tato struktura je oznacovana jako multi-level marketing (MLM). Funguje to tak, Ze
v pfipadé nastoupeni na pozici finan¢niho poradce je ¢lovék bran jako Trainee, coZ je nejnizsi
pozice v kariérnim planu. Postupem ziskanych bodu tento poradce postupuje vyse po kariérnim
planu a zacina budovat svij vlastni tym z poradct-zacatecnik, kteti nastupuji a zacinaji z
nejniz$i pozice, stejné jako on. Timto zpiisobem se rozriasta MLM. Vedouci postaveni v MLM
hierarchii, jako jsou zemsky feditel, regiondlni feditel a obchodni feditel, patii tém, kdo stali u

zrodu tymovych struktur na pocatku existence spole¢nosti BEplan.

Strategie

Spole¢nost BEplan s.r.o. zakladd svou strategii pifedev§im na technické vybavenosti pro
jez nese vizi trvalého ristu a stability. Timto cilem je spokojenost klienta, ktera je pro segment
podnikéni spole¢nosti zasadni (viz Ptiloha B). V rozhovoru pro ¢asopis Poradenstvi a Finance
(2024) provozni feditel Jan KaSpar uvedl: "Chci vytvaret prostiedi, ve kterém zaméstnanci
centraly budou radi pracovat a tvorit tak silné zdazemi spolecnosti. Prostiedi, kde poradci
dostanou tolik ndstroju, kolik budou pro svou profesiondalni praci potiebovat, a kde se jim bude
snadno prichazet. Prostiedi, kde klient vzdy dostane tu nejkvalitnéjsi sluzbu, kterou ocekava, a
prostredi, ve kterém nasi obchodni partneri z fad financnich instituci budou vzdy usilovat o to,
aby je BEplan distribuoval”. Tyto dil¢i cile smétfuji k hlavnimu cili, kterym je dosahnout obratu
jedné miliardy bezpeénym zptisobem do jednoho roku. Avsak podle ziskanych informaci,

spolecnost BEplan nema jasn¢ formulovanou strategii.

Systémy

Jako komunikaéni prostfedek firma a jeji spolupracovnici vyuzivaji webmailovy software,
ktery zajist'uje komunikaci uvnitt firmy, se zékazniky a s partnery. Back office vyuziva interni
portal jako informacni prostfedek a oznamuje poradctim zmény tykajici se produktii, partnert,

novych norem atd. Poradci vyuzivaji pro kazdodenni praci interni portél, e-mail a technologické
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nastroje (srovnavac, sjednavac, financni plan a dalsi). Nékdy dochdzi k pomalému vytizovani

potieb poradct, jelikoz back office a MLLM struktury nejsou propojeny mezi sebou.

Sdilené hodnoty

Mezi zékladni hodnoty spolecnosti BEplan patii odbornost a vzdélanost, ochota, spolehlivost,
transparentnost, servis a péce o klienta a inovace. Spole¢nost BEplan podporuje a dohlizi na
zvySovani odbornosti svych zaméstnancii i poradct a poskytuje jim néstroje a podporu, které
jim v tom pomahaji. Pfistupuje proaktivné k pozadavkiim, pfipominkam a dotazim klientt,
poradcil a zaméstnancl. Pro spolecnost je zasadni budovat dlouhodobé vztahy na vzijemné
divéte a dodrzovani vziajemnych dohod. Povazuje za nepfipustné poskytovat nepiesné,
zkreslené anebo dokonce nepravdivé informace. Pecuje o kazdého klienta bez ohledu na
mnozstvi obchodu, ktery s firmou jiz uzaviel. VEfi, ze vzdy existuje zpusob, jak délat véci Iépe,

rychleji a s vétsim uzitkem pro vSechny.

Styl vedeni

Ve spolecnosti jsou jasn¢ stanovené vztahy podfizenosti a nadfizenosti. Kazdy pracovnik ma
svého feditele, kterému se zodpovida. Kazdy pracovnik nebo poradce mlize oteviené vyjadrit
svij ndzor na vzniklé problémy, dotazy, technické zalezitosti atd. Zde pfevazuje demokraticky
styl. Co se tyCe jednotlivych poradenskych struktur, preferuje se participativni styl vedeni.
Nadfizeni dédvaji prostor pro poradce, kde pievazuje tymova prace, a feSeni jednotlivych
ptipadi u klientd miZe probihat spole¢né (bez sdileni citlivych dat) diky rozdilnym pohledim
od jinych poradcii. D4 se fict, Ze spolecnost mé kombinaci demokratického a participativniho

stylu vedeni.

Schopnosti

Spolecnost poskytuje kvalitni sluzby v ramci své Cinnosti. Ma jedinecnou nabidku —
vypracovani finan¢niho planu dle potieb a pozadavki klientl. Je technologicky moderni a
rostouci, vytvaii a neustdle zlepSuje nastroje pro poradce. Klade diraz na jednoduchost a
kvalitu. Napftiklad pro porovnani hypotecnich nabidek spolecnost nabizi nastroj na srovnani
uvérd, nasledné po zadani jednotlivych kritérii dostane nabidky od v§ech dostupnych partnert,
navic ziska ptrehled o podminkéch na sjednani avérii, coz vyrazné urychluje praci poradctim.

Ostatni nastroje jsou podrobnéji popsany v kapitole 4.1.
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Spolupracovnici

Spole¢nost zaméstnava do 20 pracovnikd, ktefi se staraji o bézny provoz back office a call
centru. Firma spolupracuje s 700 poradci, a to bez ohledu na to, zda maji zkousky CNB ¢i ne.
Celkové podle CNB ma spole¢nost BEplan 335 poradcii s licenci na zprostiedkovani investic
a 499 s licenci na zprostiedkovani pojisténi ke dni 18. 3. 2024. Rist spole¢nosti BEplan je
dramaticky, vice se o ném zminuje v kapitole 4.2. Nize je zndzornén vyvoj poctu poradct ve
spolecnosti v jednotlivych letech a kvartalech, coz poukazuje na celkovy rist spolecnosti.

Obrazek 14: Vyvoj poctu poradcii spolec¢nosti BEplan

446 445
399

366

72

YV V]
V V
N '19

CIRA Y

V v

Q' Q'
& »

oF

Zdroj: (Setejkora, 2024)

4.4 VRIO analyza

Zhodnoceni hmotnych, nehmotnych, finan¢nich a lidskych zdroji bude provedeno metodou
VRIO. Tato analyza zkouma jednotlivé zdroje a jejich konkurenéni potencial pomoci kritérii

hodnoty, vzacnosti, napodobitelnosti a schopnosti tyto zdroje vyuZzit.

Hmotné zdroje

BEplan s.r.o. ma hlavni kancelar v Praze na adrese Na Pofici 24, Praha 1 v historické budové a
ke konci roku 2022 byla kancelat v prondjmu, nebot’ Gcetni zdvérka za rok 2022 neeviduje
74dny hmotny majetek. Podobné je tomu u vétsiny kancelaii po celé Ceské republice, nebot
kazdé velkd poradenska struktura spolecnosti sama rozhoduje, zda pronajmout, koupit, nebo

kancelét viibec nevyuzivat. Diivodem je, Ze poradci nejcastéji jezdi za klienty domu a vétSinu

wewr
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Kancelafre lze povaZovat za neutrdlni zdroje z toho divodu, Ze jsou snadno napodobitelné a

nejsou prili§ vzacné ani hodnotné.

Nehmotné zdroje

K nehmotnym zdrojim spolec¢nosti Beplan patii piedev§im jejich software a know-how v
technologii, do které¢ho spole¢nost hodn¢ investuje. Na zacatku roku spolecnost predstavila
svym spolupracovnikim vylepSenou verzi finan¢niho planu — Finanéni plan 2.0, ktery je
vyrazné odlisny od starého tim, ze umi spocitat ¢astky potiebné ke kryti vSech rizik vzhledem
k riznym pi{jmim, socidlnim davkam, penzim atd. Obdobné na tom jsou investice, Finan¢ni
plan 2.0 dokaze spocitat potfebnou castku k pravidelnému investovani na urcité obdobi s
ohledem na to, jaky produkt bude vyuzit k naplnéni cilu. Technologie spole¢nosti Ize zaradit k
trvalym konkuren¢nim zdrojim, jsou hodnotné, vzacné, té¢Zko napodobitelné a dobte vyuzivané
ve spolecnosti. Déle je dobré zminit image spolecnosti jako nehmotny majetek. Dobra image
spolecnosti je dilezitd pro kazdé podnikani, obzvlasteé pro zprosttedkovatele, kde prace je
zalozena na doporucenich klientl. Tento zdroj patii k nevyuzité konkuren¢ni vyhodé¢, jelikoz
spolecnost neni zndmé a moc propagovand vetejnosti. K nehmotnym zdrojim dé se zatadit
hodnoty firmy, které podporuji spokojenost nejen zakaznik, ale i poradcii. Dllezité je, Ze firma
své spolupracovniky motivuje a kazdych ptl roku, pfilezitostné potada konference nebo
vecirky, kde hodnoti spolecnost, vykony, jednotlivé struktury a poradce. Ti, co vykazuji
nejlepsi vykony, dostavaji od firmy riizné benefity, naptiklad placenou dovolenou pro urcity
pocet poradcti. Hodnoty firmy piedstavuji trvalou konkurenéni vyhodu, pfindseji firme

motivované poradce, kteti rozvijeji firmu.

Finanéni zdroje

Beplan s.r.o. vétSinou vyuziva z finan¢nich zdroji vlastni kapital a rezervy. Nékteré produkty,
jako je zivotni pojisténi, maji napft. pétiletou dobu ruceni. Pokud klient odstoupi od smlouvy
béhem této doby a smlouva nevydrzi celych pét let, pojistovna si zadd vraceni provize za
zbyvajici obdobi, ¢imz spolecnosti vznika zavazek jak k pojistovné, tak k poradci pohledavka.
Z dtavodu ruceni za smlouvu spole¢nost nabizi poradcim moznost vyuzit rozloZzenou provizi
do péti let rovnymi dily, ¢imz vznika ,.finan¢ni polstar” pro poradce. Zavazek vici poradci
vznika ve chvili, kdy firma obdrzi provizi od partnera, ale poradce, napiiklad, neposkytne
potfebnou dokumentaci a nesplni normy a pozadavky ke smlouve, proto spole¢nost nemuze

tyto penize poslat poradci a chrani je na specidlnim uctu, dokud poradce nesplni vSechny
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podminky. Trvala konkuren¢ni vyhoda spolecnosti spo¢ivd v tom, Ze od samého vzniku
spole¢nosti rostou jeji obraty (viz kapitola 4.6) a firma se dlouhodobé nachazi ve fazi ristu.
Lidské zdroje

Jak jiz bylo uvedeno v kapitole 4.3, spole¢nost BEplan zaméstnava do 20 pracovnikl a
spolupracuje s 700 poradci, bez ohledu na to, zda maji zkousky CNB nebo ne (viz Obr.14).
Nejvétsi vyhodou pro spole¢nost Beplan je mit co nejvice vzdélanych poradct s tituly.
Naptiklad titul PFP drzi 400 poradc, titul EFA 360 poradci a nejvyssi titul EFP téméf 50, coz
plati pro celou Ceskou republiku a 11 zemi EU. Proto jsou poradci s témito tituly velmi cenéni

na trhu finan¢niho poradenstvi a ptedstavuji pro spole¢nost trvalou konkuren¢ni vyhodu.

4.5 SWOT analyza

Tato Cast je zamétena na SWOT analyzu, ktera pfimo vychazi z dfive provedenych analyz.
Cilem bude vylozit nejzasadnéjsi faktory tykajici se pfilezitosti, hrozeb, silnych a slabych
stranek. Klicové faktory z vnéjsiho i vnitiniho prostfedi budou hodnoceny pomoci matic IFE a

EFE.

Silné stranky

Mezi silné stranky spolecnosti BEplan patii vzdélanost a odbornost poradcii, ktera vychazi ze
Skoleni a certifikaci zajiStovanych firmou. Spole¢nost nabizi spolupracovnikiim thradu
uspésné slozenych zkousek pro ziskani profesnich titull, jako jsou napiiklad PFP, EFA, EFP.
Na internim portalu firma poskytuje dostatek vzdélavacich materidli pro poradce a pravidelné
organizuje Skoleni pro novacky. Kazdy feditel nezavisle rozhoduje o zplsobu vzdélavani své
struktury. Dalsi silnou strankou je neustaly technologicky riist, do kterého spolecnost hodné
investuje, aby pomohla svym spolupracovniklim v jejich praci. Vyviji a neustale zlepSuje
technologické nastroje pro poradce (viz kapitola 4.1). Dalsi silnou strankou je rychly kariérni
postup a férové podminky ve spolec¢nosti. Na rozdil od konkurence, poradci spolec¢nosti BEplan
nemusi udrzovat svou pozici uréitym poctem bodl (provize) a mohou zlistat na stejné pozici i
bez vykont, coz jim umoziuje vétsi flexibilitu v rozhodovani o tom, kdy a kolik pracovat. Je
dilezité zminit, Ze kazdy spolupracovnik firmy je pojistén v pfipad€, Ze dojde ke sportim a
soudnim procesim. Vyznamna je i podpora ze strany back office, které provétuje kazdou
smlouvu oznacenou za "odchylku od norem", ¢imz ujistuje spolupracovniky, Ze dokumentace
je v potadku a vyhovuje normdm. Jako posledni bude uvedena dulezitost podpory ze strany

back office a riistu obchodni sité. Back office provefuje kazdou smlouvu, kterd spadd do
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,»odchylek od norem*. Tim ujistuje své spolupracovniky, ze dokumentace je v potadku a
vyhovuje stanovenym normam. Vzhledem k tomu, Ze spole¢nost BEplan se nachazi v rlstové
fazi (viz Obr.14) a do spolecnosti nastupuji poradci z riznych regionti, dochézi ke zvyseni poctu

klient? po celé CR, coz rozsifuje jejich obchodni sit’ jak poradcii, tak klientt.

Slabé stranky

Nejvétsi slabou strankou spolecnosti BEplan je jeji nedostatecnd propagace. Z prizkumu na
internetu a pti ziskdvani informaci o spolecnosti bylo ziejmé, ze spolecnost je pro vétSinu
vefejnosti neznama, ackoliv je zndma mezi poradci. Dal$im problémem je citlivost jména firmy.
Poradci spolecnosti obvykle ziskavaji nové klienty na zdkladé doporuceni stavajicich klientt.
Pokud jsou klienti s poskytovanymi sluzbami nespokojeni, negativni zkuSenosti se rychle $iii a
mohou vazné poskodit reputaci spolecnosti. Jednou z dalSich nevyhod je nedostate¢na
komunikace mezi zaméstnanci a spolupracovniky (viz kapitola 4.3 a Ptiloha B), jelikoz tyto
struktury nejsou propojeny a komunikace probihd ptedevSim prostfednictvim e-mailu. V
pfipadé, ze se musi néco nalé¢havé vyftesit, miize odpoved trvat az n¢kolik dni. Dalsi slabou
strankou je cenotvorba, ceny jsou fixni, na néz spole¢nost nema skoro zadny vliv a je tim
omezena. Prestoze ceny jednotlivych produkti mohou byt vyssi, spolecnost disponuje
omezenou moznosti vyjednavat o jejich upravach. Schopnost ovlivnit cenu se ¢astecné omezuje
na vyuzivani obchodnich slev, coz miize mit dopad na provize poradcti. Posledni slabinou je,

ze spolec¢nost nema jasné definovanou strategii k dosazeni svych cilt.

Matice IFE

Matice IFE se zamétuje na hodnoceni faktort interniho prostiedi spolecnosti. Vlivy a vahy byly
stanoveny spolecné s regionalnim feditelem spole¢nosti BEplan s.r.0. 4 = vyrazna silna stranka,
3 =mén¢ vyrazna silna stranka, 2 = mén¢ vyznamna slaba stranka, 1 = vyznamna slabd stranka.
Tyto hodnoty jsou nasledn¢€ ndsobeny mezi sebou, jejichz soucet dava celkovou vnitini pozici
organizace vuci jejimu strategickému zameru.

Tabulka 2: Matice IFE

IFE Silné a slabé stranky Vaha Body Celkem
Vzdélanost a odbornost

s1 poradcl 0,2 4 0,8

S2 Moderni technologie 0,15 4 0,6

Rychly kariérni postup a
S3 férové podminky spoluprace 0,1 4 0,4
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Pojisténi poradcl a podpora
S4 back office 0,08 3 0,24
S5 RUst obchodni sité 0,05 3 0,15
W1 Nedostateé¢nda propagace 0,07 2 0,14
W2 Citlivost jména firmy 0,15 1 0,15
W3 Fixni ceny 0,05 2 0,1
W4 Nedostatecna komunikace 0,1 1 0,1
W5 Nedostatek strategie 0,05 2 0,1
Celkem S 0,58 2,19
Celkem W 0,42 0,59
Celkem 1 2,78

Zdroj: Vlastni vypracovani

V tabulce €. 2 lze vidét jednotlivé silné a slabé stranky analyzované spolecnosti, které byly
vybrany pro vyhodnoceni matice IFE. Z hodnoceni silnych stranek vyplyva, Ze nejvétSimi
silnymi strdnkami spole¢nosti jsou jeji odbornost a vzdélavani a moderni technologie. Naopak

za zé4sadni slabé stranky jsou povazovany citlivost jména firmy a nedostate¢na komunikace.

Hrozby

Prvni hrozbou pro firmu je jeji rostouci zavislost na digitalnich technologiich, s niz souvisi i
zvySené riziko kybernetickych utokt, jez mohou ohrozit citlivé informace klientl a vystavit
firmu finanénim ztratdm a reputa¢nimu riziku. Dal$i hrozbou je ekonomicka a legislativni
nestabilita. Zmény v legislativé mohou mit na trh finan¢niho poradenstvi vyznamny dopad, a
to od zmén v pozadavcich na kapital aZ po nové povinnosti v oblasti reportingu. Tyto zmény
mohou vyzadovat zna¢né investice do Skoleni a systémi, coz mlize pro firmu znamenat zvySeni
naklada a vétsi kontrolu nad poradci. Stav ekonomické stability pfimo ovliviiuje poptavku po
produktech. Pokud jsou urokové sazby vysoké, poptavka po uvérovych produktech bude nizka,
coz vede ke snizeni vydélku poradct. Jednou z dalSich hrozeb je zavislost na produktech
partnerti. Jako zprostfedkovatelské firma je BEplan do zna¢né miry z4visla na nabidce svych
partnerti, coZ komplikuje jeji schopnost ovliviiovat vlastnosti a kvalitu produktt poskytovanych
klientim. Vysoké konkurence, kterd zahrnuje jak stavajici konkurenty, tak mozny vstup novych
hract (viz kapitola 4.2), je dalsi velmi dtlezitou hrozbou. Vznik novych konkurentli mize mit
pro odvétvi zasadni vyznam, protoze poradci prechazeji z jedné firmy do druhé a mohou
ptebirat klienty. Posledni hrozbou je ztrata divéry klientl, vzhledem k tomu, Ze vétSina poradet

pracuje s doporucenymi zakazniky, je dilezité poskytovat kvalitni sluzby, protoze
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nespokojenost klientli mtize vést k jejich ztraté a tim vyvolat dal$i hrozbu pro firmu, kterou je

$patné jméno, jez mize ovlivnit budouci vybér finanéniho poradce klienty.

Prilezitosti

Prvni ptilezitosti je digitalizace sluzeb, ktera nabizi firm¢ moznost efektivnéji komunikovat se
svymi klienty a zrychlovat cely proces poradenstvi. Vzhledem k tomu, ze poradci vétSinou jezdi
za svymi klienty, digitalizace umoziuje nabizet své sluzby online od sjednani smluv az po
zaznam jednani. Druhou pfilezitosti je technologicky rozvoj. Vyuziti novych technologii mtize
pomoci ve zlepSeni analyzy dat a personalizaci sluzeb, coz miize zvysit efektivitu sluzeb a
pomoci poradcim efektivnéji vyuzivat moderni ndstroje. Dalsi prilezitosti je financni
gramotnost a vzdélavani. Rozvoj finan¢ni gramotnosti Siroké vetejnosti je stale aktudlnim
tématem. Firma by mohla tuto pfilezitost vyuzit k poskytovani vzdélavacich programt,
seminafil a materiall, které pomahaji zvySovat povédomi o finan¢nich produktech a spravném
finan¢nim rozhodovani u vetejnosti. Dalsi pfilezitosti je rozSifovani firmy, k némuz se firma
momentalné uspésné smétuje. Dale je dilezité zminit, Ze BEplan plisobi také na Slovensku a v
Mad'arsku a na téchto trzich roste, ale tato prace je zaméfena pouze na firmu v ramci CR.
Posledni pfilezitosti je spoluprace a partnerstvi, kterd mohou firmé zajistit ptipadné benefity

nejen pro své spolupracovniky, ale i pro zdkazniky.

Matice EFE

Matice EFE se zamétuje na hodnoceni externiho prostfedi podniku. Pfi sestavovani matice EFE
jsem postupovala obdobné jako u matice IFE, avSak se lisi stupné vlivu, které jsou nasledujici:
4 = nejvyssi, 3 = nadprimérny, 2 = stfedni, 1 = nizky. Vlivy a vahy byly stanoveny stejnym

zpusobem, jakym byly stanoveny u matice IFE.

Tabulka 3: Matice EFE

EFE Hrozby a prilezitosti Vahy Body Celkem

01 Digitalizace sluzeb 0,1 3 0,3
02 Technologicky rozvoj 0,2 4 0,8
03 Rozsifovani firmy 0,15 3 0,45
04 Spoluprace a partnerstvi 0,05 2 0,1

Finan¢ni gramotnost a

05 vzdélavani 0,07 2 0,14
T1 Kybernetické utoky 0,03 2 0,06
T2 Zavislost na partnerech 0,1 2 0,2
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T3 Ztrata dlvéry klient( 0,1 3 0,3
Ekonomicka a legislativni

T4 nestabilita 0,05 2 0,1

T5 Velka konkurence 0,15 4 0,6

Celkem O 0,57 1,79

Celkem T 0,43 1,26

Celkem 1 3,05

Zdroj: Vlastni vypracovani
Z vyse uvedené tabulky €. 3, kterd vyhodnocuje pfilezitosti a hrozby dle matice EFE, je zfejm¢,
7e nejvetsi prilezitosti pro spolecnost je technologicky rozvoj a nejvétsi hrozbou je velka

konkurence.

Postaveni firmy vychazejici ze SWOT analyzy

Pti zhodnoceni vysledkli vyplyva strategie SO — ofenzivni strategie (viz Tab.4), nékdy
oznaCovana jako agresivné ristové orientovand. Spole¢nost BEplan se ocitla v idedlnim
postaveni, kdy miiZe k realizaci svych cilll vyuzit své silné stranky s ohledem na pfilezitosti.
Spolecnost by méla dale rozvijet svou odbornost a technologické zazemi s cilem rozsifeni
firmy. Soucasné je nezbytné, aby spole¢nost zachovala opatrnost, zohlediiovala existujici
rivalitu a byla pfipravena na potencialni vstup novych konkurenti na trh.

Tabulka 4: Postaveni firmy

SWOT analyza 'St "W"
spolecnosti silné stranky slabé stranky
BEplan 2,19 0,59
lloll
prileZitosti Strategie SO Strategie WO
1,79
llTII
hrozby Strategie ST Strategie WT
1,26

Zdroj: Vlastni vypracovani

4.6 SPACE analyza

Stejné¢ jako SWOT analyza, SPACE analyza vychdzi z hodnoceni vnitintho a vnéjSiho
prostfedi. Proces tvorby matice metodou SPACE (viz Tab.5) za¢ina vybérem jednotlivych
faktort, které spadaji do kritérii sily odvétvi, stability prostfedi, konkuren¢ni vyhody a finan¢ni
sily. Tyto faktory budou hodnoceny stejnym zptisobem jako u SWOT analyzy. Faktory jsou

hodnoceny od 0 do 6 pro finan¢ni silu a atraktivitu odvétvi, kde ¢islo 6 reprezentuje nejlepsi
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hodnoceni, a od -6 do 0 pro konkuren¢ni vyhodu a stabilitu trzniho prosttedi, kde ¢islo -6

reprezentuje nejhorsi moznou hodnotu.

Faktory ovliviiujici pritazlivost odvéti

Rozvoj technologii a digitalizace transformuji finanéné-poradenské sluzby, umoziiuji
efektivnéjsi spravu portfolii, personalizaci poradenstvi, rychlejsi sjednani smluv a celkové
snaz$i a efektivnéjsi zprostiedkovani financnich sluzeb, coz zvySuje dostupnost a atraktivitu
finan¢niho poradenstvi.

Riist odvétvi — na trhu momentéalné pisobi vice nez 30 000 poradctl, a toto ¢islo stabilné se
drzi v rozmezi 30-35 tisic od roku 2019. Poradci odchézeji z velkych firem a zakladaji mensi
spolecnosti, které¢ jsou vice moderni, inovativni a maji leps$i podminky spoluprace, co laka
ostatni poradce z velkych firem. Mezi takové firmy patii i BEplan, ¢imz se zvySuje stavajici
rivalita na trhu.

SlozZitost vstupu — pro zahajeni spoluprace s finan¢né-poradenskou firmou musi potencialni
poradci mit platny Zivnostensky list. Spolecnost BEplan k tomuto pfistupuje s odpovédnosti a
po kazdém potencialn€ zasmluvnéném poradci vyZaduje potvrzeni o beztthonnosti. Celkové 1ze
fici, ze vstupni ndklady jsou skoro nulové, co d€la tento obor vice atraktivnim.

Stabilni ekonomika — jak jiz bylo zminéno v PEST analyze (viz kapitola 4.1), stabilni
ekonomické prostiedi zvySuje divéru v ekonomiku, zlepSuje piistup k finanénim sluzbam a
produktiim, vytvaii podminky pro investice a rozvoj finan¢nich produkti, coz posiluje potencial

finan¢niho poradenstvi.

Faktory ovliviiujici konkurenéni vyhodu

Moderni technologie — jak uz bylo zminéno v ptedchozich analyzach, spole¢nost BEplan klade
velky diiraz na vyvoj a inovaci svych nastroji pro poradce, které usnadiiuji jejich praci.
Kvalita poradenstvi — spole¢nost podporuje své spolupracovniky v ziskavani profesniho
vzdélani, které jim pomaha otevirat nové moznosti pohledu na jejich praci, ve které je vzdy
spokojenost klienta na prvnim misté (viz kapitola 4.3). Vzdélanost a moderni technologie
spoluvytvareji poskytovani sluzeb v co nejkvalitné;js$i mife.

Riist poctu poradcii — v roce 2023 nastoupilo do spolecnosti 109 vazanych zastupct, coz
predstavuje celkem 443 poradct, registrovanych u CNB. K 1. lednu 2024, b&hem &ty mésici,
pocet poradcti narostl o 59, coz v procentualnim vyjadieni predstavuje relativni narast o 13,3

% a celkem tak ¢ini 502 poradct. Rlst spolecnosti je zndzornén na obrazku ¢.14 v kapitole 4.3.
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Rychly kariérni postup — kariérni postup za¢ina pro novacka na pozici Trainee. Kazdych 200
bodti poradce posouva vy3, kde jiZ je nutné splnit podminku mit alespon jednu zkousku od CNB
a mit ve své struktufe dva lidi. Dale se podminky lisi, jelikoz existuje 12 kariérnich pozic a o
pridéleni vyssi pozice rozhoduje vedeni. Jak jiz bylo zminéno dfive, neni nutné kazdy meésic
dosahovat urcitého vykonu pro udrzeni pozice ve spolecnosti (viz kapitola 4.5). Da se fict, ze
spolecnost BEplan nabizi férové podminky spoluprace, coz je klic¢ové pro ziskdvani novych

potencialnich spolupracovnik.

Faktory ovliviiujici stabilitu prostredi

Regulace a legislativa — v poslednich letech lze ¥ici, Ze politicko-pravni situace v CR je
stabilni. Tento faktor je podrobn¢ popsan v PEST analyze (viz kapitola 4.1). Zmény v
regulacnim a legislativnim prosttedi, jako jsou nové zakony nebo smérnice tykajici se finan¢né-
poradenského trhu, mohou mit vyznamny dopad na fungovani firem a jejich obchodni modely.
Technologické zmény — pokrok v technologii miize zménit zptsob, jakym finan¢ni poradci
komunikuji se svymi klienty a poskytuji sluzby. Zaroven technologicky pokrok muize vést ke
snizeni poptavky po tradicnim financnim poradenstvi, jelikoz se vyvijeji alternativy, jako jsou
online platformy pro sjedndni nezivotniho pojisténi a dalsi, které jsou popséany v Porteroveé
analyze (viz kapitola 4.2).

Stav ekonomiky — vcetné inflace, trokovych sazeb a miry nezaméstnanosti, mize ovlivnit
poptavku klientd po financnich sluzbach a jednotlivych produktech, coz mad dopad na
vykonnost finanéné-poradenskych firem tim, ze se méni poptavka po produktech.
Konkurence — v dnesni dob¢ je rivalita mezi stavajicimi konkurenty na trhu obrovska. Kazda
spolecnost se snazi pretdhnout poradce a tim i jeho klientelu do své spolecnosti. BEplan ma
dobré postaveni na trhu a mé ¢im konkurovat, nebot’ primérné 70 % spolecnosti tvoii poradci,
kteti ptesli do spole¢nosti z konkurencnich firem. Celkové lze fict, Ze konkuren¢ni prostedi v

oblasti finan¢niho poradenstvi mtize ovlivnit trzni podily jednotlivych firem a jejich strategie.

Faktory ovliviiujici finan¢ni silu

V tomto kritériu bude hodnocen jenom jeden faktor, a to obrat spolecnosti, coz je dostacujici,
jelikoz spolecnost se nachazi v ristové fazi. S ristem obratu nariistd i prodej jednotlivé
produkce. “Podnikatelské jednotky v riistove fazi mohou pracovat se zapornymi penéznimi toky
a nizkym ROCE (zatimco investuji do hmotnych aktiv nebo je kapitalizuji pro vnitrni potrebu).

Investice do budoucna mohou presahnou cash flow, nez miize omezeny pocet vyrobkii, sluzeb a
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zakazniku vytvorit. Celkovym financnim cilem pro jednotku v rustové fazi bude percentudlni
mira riustu obratu a mira riustu prodejii v cilovych segmentech, zakaznickych skupinach a

regionech”, uvadi Kaplan (2005).

Cisty obrat spole¢nosti za rok 2022 &inil 259 651 000 K&, zatimco za rok 2023 obrat spole&nosti
narostl dvojnasobn¢ a €ini ptiblizné¢ 500 milionti K&. Tato data byla ziskana z internich zdroju
spole¢nosti, vzhledem k tomu, Ze ucetni zavérka spolecnosti za rok 2023 v dobé psani
bakaléfské prace nebyla zvetejnéna.

Tabulka 5: SPACE analyza spoleCnosti BEplan

Financ¢ni sila Stabilita prostredi
(FS) (SP)
Cisty obrat 6 Regulace a legislativa -2
Technologické zmény -3
Stav ekonomiky -3
Konkurence -2
Primeérna hodnota 6 Primeérna hodnota -2,5
Pfitazlivost odveéti
(PO) Konkurenc¢ni vyhoda (KV)
Rozvoj technologii 5| Moderni technologie -2
Rastu odvéti 3 | Kvalita poradenstvi -1
SloZitost vstupu 4 | RGst poctu poradcu -1
Stabilni ekonomika 3 | Rychly karierni postup -3
Primeérna hodnota 3,75 Primeérna hodnota -1,75

Zdroj: Vlastni vypracovani

Konkuren¢ni vyhoda (osa X) spolu s atraktivitou odvétvi a stabilitou prostfedi spolu s finan¢ni
silou (osa Y) tvofi smérovy vektor. Ten vznikd spojenim pocate¢niho bodu matice [0,0] s
koncovym bodem vektoru. Tento vektor pomize urcit konecny typ strategie vzhledem k
aktualni pozici organizace. Smér vektoru bude nasledujici:

Pro osu X: -1,75(KV) + 3,75(PO) =2

Pro osu Y: -2,5(SP) + 6(FS) =3,5

Vsechny hodnoty nasledné jsou zaneseny do SPACE matice (viz obr. 15).
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Obrazek 15: SPACE matice spoleCnosti BEplan

Konzervativni FS 6 Agresivni

postaveni postaveni

KV -1,75 3,75 PO
-2,5

Defenzivni Konkurencni

postaveni Sp postaveni

Zdroj: Vlastni vypracovani

Spolecnost BEplan podle SPACE analyzy se nachazi v agresivni pozici a ma konkuren¢ni
vyhodu. Z analyzy vyplyva, Ze spoleCnost piisobi v atraktivnim odvéti a relativné stabilnim
prostfedi. Fungovani spolecnosti velmi zavisi na stabilit¢ ekonomiky, v dané trzni situaci by
spolecnost mé¢la uvazovat o soustfedéni na zlepSeni svych sluzeb a technologii k rozsifovani

trzniho podilu.
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5 ZHODNOCENI VYSLEDKU, NAVRHY A DOPORUCENI

Tato kapitola se bude zabyvat zhodnocenim poznatkli zjisténych na zakladé jednotlivé
provedenych analyz vnitfniho a vngjsiho prostiedi v této praci. Urci, v jaké situaci se podnik
nachazi v soucasné dobé, a identifikuje klicové faktory uspéchu strategie spolecnosti
vyplyvajici z provedenych analyz, které podstatnou mirou ovliviiuji vizi trvalého ristu a

stability podniku. Na zéklad¢ téchto poznatkli bude navrzena feSeni a doporuceni pro rozvoj.

Po prozkoumani dostupnych internetovych zdroji a informaci ziskanych z internich zdroju
spolecnosti 1ze konstatovat, ze spolecnost nema jasn¢ formulovanou strategii. Pfestoze podnik
ma presné definované cile — dosazeni miliardového provizniho obratu bezpecnym zpiisobem
do jednoho roku a zajisténi spokojenosti klientd (viz kapitola 4.3), z poznatkl vyplyva, Ze
podnik svou ¢innost predevsim fidi a hodnoti podle ekonomickych vysledkl z hlediska obratu
a produkce. Snazi se splnit jeden ze svych hlavnich cilii, kterym je spokojenost zdkaznika, a
zaroven neustale rist jak obratové, tak poctem poradci. Na zaklad€ provedenych analyz
vyplyva, Ze spolecnost BEplan mé4 ofenzivni strategii podle SWOT analyzy a agresivni
postaveni podle SPACE analyzy. Tyto analyzy se shoduji a ukazuji, ze spoleCnost je

konkurenceschopna a ma konkurenéni vyhodu, kterou udrzuje.

Prvnim klicovym faktorem uspéchu je odbornost a vzdélanost spolupracovnikii. Tento faktor
poradenstvi. Tento faktor eliminuje hrozbu ztraty davéry klientd a zarovei je silnou strankou
oproti konkurenci, jelikoZ spole¢nost investuje zna¢né prosttedky do vzdélavani svych poradct.
Meziro¢ni nartst certifikaci u poradcii spolecnosti je detailné popsén v kapitole 4.2. Druhym
stejn¢ dilezitym faktorem je rozvoj informacnich systémul a technologickych néstroji pro
jednotlivé oblasti zprosttedkovani, které usnadnuji praci poradclim a pomahaji jim pouzivat
moderni technologie. Tento faktor vyuZzivd moZznosti, které pfinasi technologicky rozvoj a
digitalizace sluzeb, a zaroven snizuje riziko moznych kybernetickych toki. Tretim faktorem
uspéchu je rychly kariérni postup a férové podminky spoluprace, které ptitahuji poradce z
konkuren¢nich spole¢nosti a umoziuji jim rychly rast na jejich pozicich. Ze zjisténych internich
zdroju vyplyva, Ze spolecnost je tvoiena zhruba ze 70 % lidmi, ktefi pfisli z konkurence (viz
kapitola 4.6), coz prokazuje konkurenceschopnost podniku a zaroven potlacuje stavajici

rivalitu. Ctvrtym faktorem uspéchu je piistup vedeni, zaloZzeny na transparentnosti a diivéte ke
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spolupracovnikiim a vytvafeni zdravého a motivujiciho firemniho prostiedi zalozeného na

téchto hodnotach (viz kapitola 4.3).

Téchto pét klicovych faktort uspéchu by spole¢nost méla neustéle rozvijet a udrzovat na vysokeé
urovni, aby si uchovala svou konkurenceschopnost. Vzhledem k tomu, Ze firma rychle roste, je
diilezité zaméfit se na udrzeni stability béhem tohoto ristu. Toho 1ze dosahnout zachovanim
vysoké kvality poradenskych sluzeb, prosazovanim firemnich hodnot ve vSech poradenskych

strukturach a pfizptsobenim kapacity pracovnikli back office rostoucim potiebam.

Jako doporuceni k udrzeni stavajici konkuren¢ni vyhody by podnik mél zvazit zlepSeni
rozpoznatelnosti svého jména nejen mezi poradci, ale i u $ir$i vefejnosti, jelikoz firma ma na
internetu jen minimalni vefejny zaznam oproti konkurenci (viz kapitola 4.5). Rozsifenim svého
jména by spolecnost mohla ziskat vét$i uznani a divéru u stavajicich a potencidlnich klientd a
tim rozsifit svou obchodni sit’. Prvnim néstrojem, ktery by mohla vyuzit spole¢nost, je vyuziti
online platforem, jako jsou socidlni média (Facebook, Instagram, LinkedIn), webové stranky a
blogy. S timto néstrojem tzce souvisi content marketing, ktery by mohl pomoci firmé zaméfit
se na cilovou skupinu lidi zajimajicich se o finance, lidi, ktefi pfemysli o budoucnosti a pro
které by mohlo byt uzite¢né Cist blogové piispévky, sledovat informativni videa, webinafe a
¢lanky, jez poskytuji cenné informace o finan¢nim trhu a poradenstvi. Dal§im uziteCnym
nastrojem by mohlo byt pofddani riznych akci nebo ucCast na financnich seminafich,
konferencich a workshopech, které pomohou spolec¢nosti zviditelnit se a vybudovat odbornost
a duvéryhodnost znacky. V neposledni fad¢ by spole¢nost mohla vyuzivat online reklamy v
podobé placenych kampani na platformach jako Google Ads nebo na socidlnich sitich, jak bylo
jiz zminéno. Reklama by mohla pomoci rychle zvysit dosah a cilené oslovit potencialni klienty.
Vyuziti téchto nastrojii miize pomoci firmé ve zlepSeni jeji rozpoznatelnosti a budovani dobré

image.

DalSim doporucenim pro spolecnost je podpora finanéni gramotnosti a vzdélavani mezi
vefejnosti, coz by umoznilo Skolit zdkazniky a zainteresované strany ve prospéch firmy. Prvnim
nastrojem mohou byt seminafe, na kterych by spolecnost pravidelné poskytovala Skoleni na
rizna financni témata, jako jsou zdklady investovani, sprava osobnich financi, dichodové
planovani, pojisténi, dan¢ a dalsi. Dal$im néstrojem jsou online vzdélavaci materidly, které by
mohly byt na internetu ve formé ¢lankt, blogt, videi a dalSich. Tyto materiadly by mohly byt

zvetejnény na webovych strankach spolecnosti, socidlnich sitich, nebo prostfednictvim e-mailu
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pro stavajici klienty. Dal§im ndstrojem jsou vzdélavaci kurzy, které zahrnuji moduly nebo
jednotlivé lekce zaméfené na rGzné aspekty finanéni gramotnosti. Tyto kurzy mohou byt
zdarma nebo za poplatek a mohou nabizet certifikaty jako motivaci pro dokonceni. Poslednim
nastrojem by mohla byt komunitni spoluprace. Spoluprace s mistnimi komunitnimi centry,
Skolami a univerzitami je dobrym nastrojem pro poskytovani finanéniho vzdélani Sirsi
vefejnosti. Tato partnerstvi nejen zlepsi financni gramotnost, ale i rozsiii dosah spole¢nosti a
ZlepSeni finan¢ni gramotnosti mize vyrazné ptispét nejen k vzdélavani, ale také celkové posilit

vztah a ditvéru ve finan¢ni poradenstvi v Ceské republice.

Dalsi doporuceni se tyka zlepSeni komunikace mezi pracovniky a spolupracovniky, a zahrnuje
nékolik G¢innych metod. Prvni néstroj spocivd v implementaci modernich komunikacnich
platforem, jako jsou Slack nebo Google Workspace, které¢ umoziuji snadné sdileni informaci a
poskytuji moznost okamzit¢ho posilani zprav mezi strukturami. Druhou metodou jsou
pravidelnd setkdni, na kterych mohou pracovnici a poradci diskutovat aktudlni témata,
problémy a technické poruchy. Poslednim nastrojem je vytvoireni systému, ktery by fungoval
jako online podpora béhem pracovnich hodin bez nutnosti zasildni e-maill, coz by umoznilo

zvysit efektivitu a zkratit dobu odpovédi.

Pro zmirnéni dopadu fixnich cen mize spolecnost vyuzit zlepSeni vztaht s partnery, napiiklad
poradanim riznych akci mezi spolecnosti a partnery, domlouvanim vyhodnéjsich podminek
spolupréce a vyjednavanim vétsich slev. Dale by spolecnost méla klast diiraz na svou kvalitu a
odbornost, aby kompenzovala neovlivnitelnost cen na produkci. Poskytovani vysoce kvalitniho

poradenstvi, které pfinasi realné vysledky, mtize ospravedlnit fixni ceny.

Jako posledni a velmi dulezitou véc by spole¢nost BEplan méla konkrétné stanovit strategie,
jakymi zpisoby firma planuje dosahovat svych cili. Napiiklad aby firma zvySovala odbornost
svych poradcti, coz zvysi davéru klientli ve firmé¢, musi spolecnost urcit, jak tohoto dosahnout,
napf. pravidelnym Skolenim, ndkupem vzdélavacich materialti, propldcenim vzdélavacich
kurzh a dal$imi moznostmi. Strategie by méla byt pravidelné revidovana a upravovana podle

zmén v trznim prostredi, regulativnich pozadavkl a vyvoje v potfebach klientt.
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6 ZAVER

Cilem této bakalaiské prace bylo identifikovat klicové faktory uspéchu strategie vybraného
podniku na zaklad¢ posouzeni vnéjsiho a vnitiniho prosttedi, které podstatnou mérou ovliviiuje
dosazeni jeho vize. Pro vypracovani této prace byla zvolena spole¢nost BEplan finan¢ni
planovani s.r.o., kterd piisobi jako zprostfedkovatel na financné-poradenském trhu. V prvni
metodicko-teoretické Casti byly predstaveny metody situacni analyzy, které ndsledné byly

vyuzity v analytické ¢asti této prace.

Pro naplnéni stanoveného cile byla nejprve provedena analyza vnitiniho a vnéjSiho prostiedi
firmy. Pro analyzu makroprostiedi byla pouzita analyza PEST, ktera identifikovala faktory, jez
nejvice ovliviiuji podnik, vCetné ekonomickych faktort, které podnik nemutze ovlivnit. Pro
analyzu mikroprostfedi byla vyuZzita Porterova analyza, kterd ukazala, ze na podnik nejvice
plsobi stavajici konkurenti a hrozba novych konkurenti. Pro analyzu vnitfnich zdroji byly
nasledné uplatnény model 7S a analyza VRIO, jez zhodnotily vnitini zdroje firmy. Néasledné
byla provedena analyza SWOT a SPACE, které kombinuji faktory jak vnéjsiho, tak vnitiniho
prostiedi. Ze SWOT analyzy bylo zjisténo, ze podnik upfednostiiuje ofenzivni strategii, pfi niz
se snazi vyuzit silnych stranek organizace k efektivnimu vyuziti pfilezitosti, které nabizi vnéjsi
prostiedi. Z analyzy SPACE bylo zjisténo, ze podnik ma agresivni postaveni, plusobi v

atraktivnim a relativné stabilnim odvétvi, kde ma konkurenéni vyhodu a schopnost ji udrzet.

Vystupem téchto analyz pak bylo vytyceni klicovych faktorti uspéchu, bez nichZ by spole¢nost
nemohla dlouhodob¢ riist a plnit vizi trvalého riistu a stability. Mezi klicové faktory uspéchu
spoleCnosti patii odbornost a vzdelani poradcti, rozvoj technologii, kariérni riist a férovost
podminek spoluprace, styl vedeni a podpora back officu. Nésledn¢ byly predlozeny navrhy,
které by spolecnost mohla vyuzit pro svilij rozvoj. Na zavér lze fict, Ze cil této prace byl tispésné

splnén.
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SEZNAM PRILOH

Ptiloha A: Vyroc¢ni zprava spolecnosti BEplan finan¢ni planovani s.r.o. za rok 2022, str.12

KTIVITY
OSTATN]
SKUTECNOST]

beplanA

AKTIVITY V OBLASTI VYZKUMU A VYVOJE

Spole&nost nevyvijela zadnou Einnost v oblasti vyzkumu a vyvoje

AKTIVITY V OBLASTI OCHRANY ZIVOTNIHO
PROSTRED| A PRACOVNE-PRAVNICH VZTAHU

Spole&nost nepracuje s nebezpecnymi ltkami a pini veskeré pravni
normy v oblasti odpadi a Zivotniho prostredi. Ve spolenosti jsou
pouzivany kvalitni pracovni pomdcky.

Spole&nost zavadi a kontroluje principy CSR do své firemni kultury.
V roce 2022 zaméstnd &nost 14 osob. U 0

je zajiitén osobni i profesni rist a velmi dobré pracovni podminky. —
Ve spolecnosti nejsou odbory.

V roce 2022 spole&nost spolupracovala v priméru s vice nez 600
finanénimi poradci. Ve vzajemné spolupréci spoleénost doséhla
celkovych vynosd 259,7 miliond.

12| 8plan fianc pénovéni s o | Virotni zpréva 2022

SPOLECENSKA
ODPOVEDNOST

beplanA

citi svou spolet édnost a zavadi principy
CSR. V rémci spoletenské odpovédnosti zalozil BEplan v roce

2022 Nadani fond BEplan, ktery mé za cil pomhat tam, kde je
aktudiné potfeba. Vzhledem ke skutetnosti, Ze BEplan je tvoren
jako spolecnost, z velké csti svymi spolupracovniky, ktefi vystupuji
jako vézani zéstupci, Nadaéni fond BEplan se sna2i naslouchat
podnétiim, které od téchto spolupracovnikd pfichzeji a pomahat
tam, kde to m nejvétsi vznam nejen spolecensky, ale | podpofeny
osobni vazbou k t&m, kterym je pomahano. Stejné jako spole&nost
musi mit pfibéh, tak i pomoc navézana na pribéh mé véts! su nez
jen darované penize

Pomoc je zarove tim sprévnym slovem, ktery tvoi BEplan
jako celek. Af se jednd o pomoc formou podpmych nastrojd,
které spolupracovnikim pomahaji pfi vykonu jejich prace nebo
o piistup centrély spolenosti, a to v&etné jejiho vedeni, ktery

napoméha ristu. Nejvétsim problémem ve spolegnostech je

ajef mezi a

Tuto bariéru BEplan ispésné odstranuje, jelikoz si je védom
zejména toho, Ze préce s lidmi je prévé a zésadné o komunikaci

a porozumént. Nestavime centrélu spolecnosti za zed, pres kterou
se spolupracovnici musi snaZit sloZité prelézat, kdyz se potfebujf
dobrat pomoci & rady v néem, co je trapi &i jim prekazi v jejich
préci. Komunikujeme transparentné a oteviené a véfime, Ze se ndm

tento pistup podafi udrZet | v nadchézejicich proristovych letech

6 | BEplan finantni pldnovani sro. | Vyroéni zprava 2022
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Vzhledem ke , kdy 4 it

kazdym
rokem roste, zvySuji se | nroky na personani obsazeni centraly
spolecnosti tak, aby byly i nadale poskytovény sluzby v nejvySsi
mozné mife a kvalité. Rust BEplan tedy nabizi i nové pracovni
prilezitosti, nejen v obchodn! siti lidem uvazujicim o praci finan&niho
poradce, ale také v oblasti administrativy, IT, compliance a mnoha
dalSich odvétvich. Davame piileZitosti jak absolventdm, tak
zkusenym lidem z mnoha obord, kterym nabizime zazem ji2
etablované a stabilnf spoleénosti a mozny Kariéri rist, ktery mize

byt pfimo mémy s tim, jak spole&nost poroste

OSTATNI SKUTEENOSTI

Spole¢nost neméd Zadnou organizaéni slozku v zahranici.

viastnimi imi podily.
Spolecnost nevyuziva zajistovacich derivati za Gcelem fizeni
cenovych, Gvérovych a likvidnich rizik
Spolecnost nepodiéha Z4dnym dalsim povinnym zvefejnénim
ve vyroéni zpréve.

yrotni zpréva

Beplan foantniplénovénisro. | 13

Cely takto postaveny pristup sméfuje k jedinému
a nejdilezitéj§imu cili, ktery s sebou nese vizi
trvalého ristu stability.

Cely takto postaveny pfistup sméfuje k jedinému a nejduleZitéjsimu cili,
ktery s sebou nese vizi trvalého riistu a stability. Timto cilem je spokojenost

Klienta, ktery je pro segment podnikni spolenosti zasadni. Internimi

Kiienty spolecnosti jsou jeji zamé a ici, pro jejichz praci

a spoluprci spoletnost vytvaTi prostiedi, ve kterém radi pracuji. Extemimi,
neméné dalezitymi klienty spolecnosti, jsou pak samotni koncovi Klienti
finanénich zprostfedkovateld, jejich rodiny & jejich podnikani a samoziejmé
také institucionain Kiient, tj. partnefi z fad vyznamnych bank, pojistoven,
invest&nich a penzijnich spolegnosti. Rist obchodn sité a jeif profesni
vzd&ldvani umozfiuje efektivné a kvalitné odbavit pozadavky viech koncovjich
Kiientd, najit pro né konkrétniho specialistu na fesen konkrétniho cile, prani,

pozadavku a potreby a tim maximalizovat spokojenost s poskytnutou _—
sluzbou a tvofit vztah pro budovani diouhodob&si spoluprace (
Koncovy kiient spokojeny s fesenim svého pozadavku a jeho L —

2zprostredkovanim viidi institucionalnimu partnerovi je pak v sekundarnim
efektu obrovskym prinosem pro budouci spolupraci s témito obchodnimi
partnery.




Ptiloha C: Proces poskytovani poradenstvi

Proces finan¢niho poradenstvi

Proces finan¢niho poradenstvi spolecnosti BEplan finan¢ni planovani s.r.o. spoc¢iva v
poskytovani sluzeb, které klientim pomahaji spravovat jejich finance a dosahovat stanovenych
finan¢nich cild. Spole¢nost nabizi komplexni finan¢ni poradenstvi, které zahrnuje analyzu
finan¢ni situace klienta, stanoveni vhodné investi¢ni strategie, vytvoieni individudlniho
finan¢niho planu a pravidelné monitorovani a hodnoceni dosaZenych vysledki. Proces
poradenstvi obvykle zahrnuje Sest osobnich setkani s klientem, po nichZ nasleduje trvala péce
a podpora po celou dobu spoluprace s klientem.

Prvni Schiizka: Predstaveni poradce a spole¢nosti BEplan

Prvni schtizka s finanénim poradcem je klicovym krokem v procesu finanéniho poradenstvi.
Béhem této schlizky finanéni poradce seznamuje klienta s tim, jak mu firma mtze pomoci s
fizenim jeho financi, planovanim investic, dichodovym planovanim, pojisténim a dal§imi
aspekty osobnich financi prostfednictvim komplexniho finan¢niho pldnu. Cilem prvni schiizky
je predevsim zjistit, co klient od finan¢niho pldnovéani ocekéava, jaké ma cile a v jakych
oblastech potfebuje pomoc. Na konci schlizky finanéni poradce stru¢né vysvétli, jak bude
poradenstvi probihat, jaké kroky budou nasledovat a jakym zplisobem se budou konat dalsi
schiizky. Cela schiizka obvykle trvé ptiblizné 15 minut, aby klient nebyl pfetizen zbytecnymi
informacemi. Poradce by nemél klienta tlait k okamzitému rozhodnuti, ale nabidnout mu
moznost promyslet v§e doma a pfipravit piipadné dotazy.

Druha schiizka: Podrobna finanéni analyza poti'eb klienta

Na druhé schiizce se poradce zaméfuje predevsim na ziskédvani informaci od klienta, které jsou
nezbytné pro piipravu vhodného finan¢niho pldnu a nabidky finan¢nich produkti. Poradce
zjistuje piijmy a vydaje klienta, aby ziskal pfehled o jeho finan¢ni situaci. Toto zahrnuje
analyzu stavajicich pfijmi — véetné mzdy, pfipadné dividend a bonusovych plateb a sledovani
béznych vydajl, jako jsou bydleni, potraviny, doprava a zabava. Hlavni diraz je kladen na
pochopeni kratkodobych a dlouhodobych strategickych cila klienta. Poradce zjist'uje konkrétni
cile, kterych klient chce dosahnout, dobu, ve které ocekava jejich dosazeni, a vysi finan¢nich
prostfedkii potiebnych k investici. Tyto cile mohou zahrnovat oblasti jako bydleni,
rekonstrukce, ndkup auta, budoucnost déti, nebo podnikani. Déle je dilezité znat, jaké financni

produkty klient v soucasnosti vyuziva, napiiklad zivotni pojiSténi, pojisténi majetku, nebo
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stavebni spofeni. Tyto informace jsou kli¢ové pro poradce pii vypracovani finan¢niho planu a
doporuceni vhodnych finan¢nich produktt, které budou odpovidat individudlnim pottebam a
cilim klienta.

Tvorba finanéniho plianu

V dal$im kroku si poradce vyhradi ¢as na ptipravu individudlniho finanéniho planu, ktery bude
na miru pro kazdého klienta, a to s pfihlédnutim k jeho individualnim cilim a pozadavkim,
pfi¢emz konkrétni finanéni produkty zatim nejsou zahrnuty.

Treti schiizka: NavrZeni a vysvétleni FeSeni

Na zacatku tretiho setkani poradce ovéri, zda klient ma dostatek ¢asu na projednani celého
finan¢niho planu. Poté zopakuje informace ziskané béhem druhého setkédni a predstavi rozbor
pfijmu a vydaji a rozdéleni majetku klienta. Dale piipomene cile klienta a zatadi je do casového
planu. Béhem prezentace finan¢niho planu poradce prezentuje riizné zpisoby, jak dosdhnout
finan¢nich cili pomoci riznych finan¢nich produktd, jako je financovani bydleni pomoci
hypotéky, zajisténi stari pomoci dlouhodobych investic, spofeni pro déti pomoci stavebniho
spofeni a dalsi, vysvétluje, jak tyto produkty funguji, jaké maji vyhody a nevyhody a jak se
mohou zapojit do celkového finan¢niho planu klienta. Dale poradce piedstavi klientovi v§echny
dostupné moznosti a doporuceni, ktera by nejlépe vyhovovala jeho potfebam, cilim a finan¢ni
situaci, aby si mohl vybrat pouze ty produkty, které skutecné potebuje. Nemén¢ dulezitou roli
sehrava ochrana potieb a majetku klienta v piipadé, ze k n¢jaké necekané udalosti dojde, kdy
si poradce nejprve oveéti soucasnou vysi kryti a pfizpsobi jeho zivotni pojisténi, pojiSténi
majetku, domdacnosti a vozidel dle aktudlnich potieb s moznosti vybéru nejvyhodnéjsich
nabidek z riznych pojistoven. Nésledné poradce zjisti, zda finan¢ni plan vyhovuje klientovym
predstavam. V pfipadé, Ze klient s planem souhlasi, poradce se dopté na konkrétni produkty a
sumy, které klient preferuje, a vyzada si dopliujici udaje nezbytné pro piipravu smluvni
dokumentace, jako jsou osobni idaje z obCanského prikazu, e-mailova adresa, telefonni Cislo
a podobné. V situaci, kdy ma klient zajem o Zivotni pojisténi ¢i investice, spole¢né s poradcem
vyplni zdravotni a investi¢ni dotaznik. Déle se domluvi na terminu, kdy dojde k podpisu smluv.
Na zéavér tretiho setkani, pokud je klient s poradenskymi sluzbami a navrzenym finanénim
planem spokojen, poradce pozada klienta o doporuceni jeho sluzeb jeho okruhu.

Piiprava smluv

Poradce na zdklad¢ pozadavki klienta zajisti sestaveni smluv s pfedem vybranymi
spole¢nostmi.

Ctvrta schiizka: Administrace smluv spojen s finanénimi produkty
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Béhem ctvrtého setkani poradce peclivé proberou s klientem podminky kazdé smlouvy.
Nasledn¢ klient spole¢né s poradcem podepiSou ESD (elektronickou smluvni dokumentaci) a
vSechny smlouvy, o kter¢ mél klient zdjem. Na zdvér setkdni poradce zjisti, které z
doporucenych kontaktli maji z4jem, aby je poradce kontaktoval.

Pata schiizka: Usporadani a archivace veSkerych dokumentu

Poradce usporada vSechny smlouvy a souvisejici dokumentaci do Sanonu a nasledné jej preda
klientovi.

Sesta schiizka: NepietrZita nasledna péce

I po podepsani smluv zlstava poradce klientovi k dispozici pro veSkeré dotazy, piipadné
problémy nebo v situaci pojistnych udalosti. Kazdy rok se poradce setkdva s klientem, aby na
servisnim setkani zaktualizoval finan¢ni plan podle aktudlnich potieb a zmén podle jeho

finanéni situaci.
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