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ABSTRAKT

Bakalatskd prace se zabyva analyzou konkurencniho prostfedi Drazebni spolecnosti
MORAVA s.r.0. V prvni casti je proveden priizkum literarnich zdroji a jsou zpracovany
teoretické a metodické poznatky tykajici se prizkumu konkurencéniho prostfedi podniku.
Druhd, praktickd cast je zaméfend na analyzu konkuren¢niho prostiedi spolecnosti
Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.0., pfedevS§im pomoci Porterovy analyzy a SWOT
analyzy. Jako doplnéni je uvedena analyza trhu a sluzeb poskytovanych konkurenci.

Nedilnou soucasti prace jsou také navrhy a doporuceni pro zlepSeni postaveni spole¢nosti

v konkurenénim prostiedi.

Kli¢ova slova:

Konkurence, konkurenceschopnost, konkuren¢ni vyhoda, analyzy konkurence, SWOT

analyza, Porterova analyza, drazba

ABSTRACT

This diploma thesis focuses on the analysis of competitive environment of the auction
company Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.o. The theoretical and the methodical
knowledges of this topic were chosen from the literature after a long research and are in the
first part of the work.

The second, practical part is focused on the analysis of the competitive environment of the
auction company DraZebni spolenost MORAVA s.r.o. especially through the Porter’s
analysis and the SWOT analysis. Additionally, there are also the data of the market
analysis and analysis of competitor’s services.

As a result there are suggestions and recommendations for imroving the competitive

position of the company, as well.

Keywords:

competition, competitivness, competitive advantage, competition analysis, SWOT analysis,

Porter s analysis, auction
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UvVOD

V soucasné dob¢ neexistuje na trhu spole¢nost, ktera by neméla konkurenci. Konkurenéni
boj stale roste a je ¢im dal tim téz8i mezi konkurenci proniknout a nasledné se na trhu
udrzet. Drazebni spolecnost MORAVA s.r.o. ziskala za dobu svého desetiletého plsobeni
na drazebnim trhu spoustu zkuSenosti a jeji pozice je pomérné silna. Pfesto je nucena
neustale sledovat, jakym smérem se vyviji nejenom konkurence, ale cely drazebni trh. Ten

se po mirném poklesu v dobé hospodaiské krize opét vraci na svou diivéjsi aroven.

Primarnim cilem mé bakalafské prace je pruzkum drazebniho trhu a konkurenéniho
prostiedi firmy Drazebni spolecnosti MORAVA s.r.o. Nastrojem k provedeni tohoto
prizkumu je predev§im SWOT analyza a Porteriv model péti sil. SWOT analyza je
zamétena na vymezeni slabych a silnych stranek podniku a na jeho ohroZeni a ptilezitosti.
Portertiv model slouzi k poznani dodavatelli, zdkaznik, moznych substitutd a stavajici
i nové konkurence. Zvolené analyzy by mély potvrdit nebo naopak vyvratit hypotézu, ze
Drazebni spoleénost MORAVA sr.o. ma silné postaveni na trhu a jeji

konkurenceschopnost je vysoka.

V zavéru prace jsou uvedeny navrhy a doporuceni pro Drazebni spolenost MORAVA
s.r.o., které by mély slouzit jak k posileni konkurenceschopnosti, tak ke stabilizaci

postaveni na drazebnim trhu.
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1 ZAKLADNI POJMY

1.1 Konkurence

Konkuren¢ni prostfedi je ¢asti mikroprostiedi podniku, kterou miize ¢astecné ovliviiovat.
Trh je dynamicky celek, ktery se neustale méni, a firmy maji moznost ovliviiovat chovani
konkurence svymi aktivitami. Moznost a sila vlivu na konkurenci je dana zdroji
a moznostmi firmy. Podniky se snazi Gspé$né prodat své vyrobky a sluzby na trhu. Aby
toho doséhli, musi zdkaznikovi nabidnout vyrobek, sluzbu, ktera je odliSna od ostatnich.
jsou firmy, které jsou charakteristické agresivni reklamou, snizovanim cen, intenzivnim
pfimym marketingem, osobnim prodejem a dalsi.

Trzni konkurence je prosttedi, ve kterém neustale nékdo vitézi a nékdo prohrava. Podniky,
které chtéji v tomto prostfedi dlouhodobé uspét, musi rozumét svym konkurentim a rychle

reagovat na jejich podnéty. [1]

Kazdy podnik mé konkurenty. I kdyby byla na trhu pouze jedna jediné letecka spolecnost,
musela by se obavat konkurence aut, autobusu, vlakii a dokonce lidi, ktefi radéji chodi
pésky. Napiiklad byvaly feditel Coca Coly Roberto Goizueta rad uvadél, Zze neptitelem
Coca Coly je kava, mléko, ¢aj i voda. Takto by ke své konkurenci mél pfistupovat kazdy
podnikatel a mél by si uvédomit, Ze konkurence ,,ciha* vSude.

muze byt podniku prospésna, rozsifuje jeho obzory a posiluje schopnosti. Podnik by

v zadném ptipad€ nemél své konkurenty ignorovat a mél by byt stale ve stichu. [2]

Nova konkurence pfichazi ze vSech stran — globalni konkurenti snazici se uspét na novych
trzich, internetovy konkurenti hledajici nakladové efektivni zplisoby rozSifeni prodeje
a distribuce, privatni znacky obchodnikil navrzené jako levnéjsi alternativy, silné znacky
vyuzivajici své sily ke vstupu do novych odvétvi.

Trhy se v posledni dobé staly piili§ konkurencni a jiz neni mozné zaméfovat své usili

pouze na spotiebitele samotného, je nutné piihlizet ke konkurentim. [3]

1.1.1 Pojeti konkurence v mikroekonomii

Tradi¢ni mikroekonomické pojeti podle Holmana spojuje konkurenci s po¢tem vyrobct na

trhu. Podle tohoto pojeti je konkurence tim vétsi, ¢im vice je na trhu firem. Toto chapani
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konkurence je vSak pfili§ statické a v konecném duasledku mize vést k nespravnym
hospodatskym politikam.

nybrz trzni proces, ve kterém se prosazuji nejlepsi firmy. Konkurence nezavisi na
momentalnim poctu firem na trhu, ale na otevienosti trhu. Je-li trh otevieny pro vstup
novych firem, je to trh konkuren¢ni, i kdyby na ném momentaln¢ byla jen jedina firma. Jen
oteviené¢ trhy jsou zarukou ekonomické efektivnosti, protoze na otevienych trzich
efektivnéj$i firmy v konkurencnim procesu vytlacuji méné efektivni firmy. Trhy, které
nejsou zcela oteviené, jsou strnulé a malo efektivni, nebot’ neefektivni vyrobci na nich
dlouho neptezivaji.

Intenzita konkurence nezavisi na poctu a sile existujicich konkurentti, ale také na poctu
a sile potencialnich konkurentli. Tedy téch konkurentt, ktefi jesté na trhu nejsou, ale mohli

by na né&j rychle a snadno vstoupit. [4]
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2 ROZDELENIi KONKURENCE

- konkurence mezi nabidkou a poptavkou

- konkurence na strané poptavky cenova
necenova
- konkurence na stran¢ nabidky

dokonala monopolni konkurence
nedokonala & oligopol
monopol

Obr. 1 Rozdeleni konkurence [13]

2.1 Konkurence mezi nabidkou a poptavkou

Vyrobcei chtéji prodat to, co vyrobili s co nejvyssim ziskem. Spotiebitelé chtéji v co
tedy protichtidné nazory. Rovnovazny stav je potom urcity kompromis mezi nabidkou
a poptavkou (pro nabidku je to cena nizka, pro poptavku vysokd). OvSem chce-li

spotiebitel 1 vyrobce plnit svoje potieby, musi se ob¢ strany tomuto bodu piiblizit.

2.1.1 Konkurence na strané poptavky

Konkurence na strané¢ poptavky nastadva pii stietu z4ml jednotlivych spotiebitell
vstupujicich na trh. Kazdy spotiebitel chce nakoupit co nejvice zbozi co nejlevnéji, tieba
i na ukor ostatnich spotiebiteld. Vyznam této konkurence roste zejména tehdy, je-li

poptavka vyssi nez nabidka. Konkurence mezi spotiebiteli poté vede k rlstu ceny.

2.1.2 Konkurence na strané nabidky

Kazdy vyrobce pfichazi na trh se snahou prodat co nejvétsi mnozstvi svych vyrobki za co
nejvyhodnéjsich podminek, které mu umozni maximalizovat jeho zisk. Dal§im cilem je
oslabovani pozic svych konkurentli (podil na trhu). Oproti poptdvce je vyznamna
v pripade¢, jestlize je nabidka mensi nez poptavka. Konkurenci na strané nabidky jest¢ dale

rozdélujeme na cenovou ¢i necenovou a dokonalou ¢i nedokonalou.
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1. Cenova konkurence
Spoc¢iva ve zdanlivé nesmyslném dobrovolném snizovani ceny zbozi ze strany
vyrobctl. Vyrobei zleviiuji, aniz by je k tomu nutil pfebytek nabidky. D¢laji to se
snahou ovladnout trh s cilem znic¢it konkurenty.

2. Necenova konkurence
Zde jsou rizné metody (kvalita, reklama, obalova technika, poskytovani slev,

apod.). V praxi dochazi ke kombinaci cenové a necenové konkurence.
2.2 Rozdéleni konkurence dle podminek na trhu

2.2.1 Dokonala konkurence

Dokonald konkurence je abstrakci ekonomické teorie (v praxi téméf neexistuje).
Zakladnim ptredpokladem jsou naprosto rovné podminky pro vSechny jeji ucastniky.
Mnoho vyrobct vyrabi zcela stejnou produkci. Jedinou formou konkurence je zde
minimalizace zbyte¢nych nékladii ve vyrobé. Dokonald konkurence tedy bezprosttedné
zainteresovava vyrobce na vyhledavani uspor. Na dokonale konkurenénim trhu jsou

naklady na vyrobu minimalni. Tomuto idealu se pfiblizuje napf. produkce pSenice. [13]

2.2.2 Nedokonala konkurence

Nedokonalou konkurenci miizeme rozdélit do tii skupin:

1. Monopolni konkurence
Jde o trh jednoho vyrobku s mnoha vyrobci (velka skupina), s volnym vstupem na
trh, produkt je ovSem diferencovany. Mizi anonymita vyrobcli a ceny riznych typt
se mohou lisit (zubni pasty). Prosazuji se cenové i necenové konkurence, jde 0 boj
o zakaznika.

2. Oligopol
Na trhu je jen nékolik vyrobcl se znacnou ekonomickou silou, ti brani vstupu
dalSich vyrobcti na trh. Ceny jsou vys$i, nuti spotiebitele kupovat za vyssi ceny,
maji moznost omezovat nabidku. Konkurence mezi vyrobci je hlavn€ necenova.

3. Monopol
Jde o jediné¢ho vyrobce urcitého vyrobku s absolutni moci nad spotiebitelem. Rist

cen je limitovan koupéschopnosti spotiebitelt. Likvidace konkurence je na strané
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nabidky a dochdzi k ochromeni plsobeni trzniho mechanismu. Nutna regulace

statem. [13]

2.3 Rozdéleni konkurence dle nahraditelnosti vyrobku

Podle nahraditelnosti vyrobku rozlisujeme Ctyti urovné konkurence:

konkurence znacek vznika tehdy, kdyz firma za své konkurenty povazuje firmy
nabizejici podobné vyrobky a sluzby stejnym zékaznikiim za podobné ceny,
odvétvova konkurence vznika tehdy, jestlize firma povazuje za svou konkurenci
firmy, které produkuji stejnou t¥idu vyrobkii,

konkurence formy vznika v ptipadé, ze firma povazuje za své konkurenty vSechny
firmy nabizejici stejnou sluzbu,

konkurence rodu se vyznacuje tim, Ze firma povaZzuje za své konkurenty vSechny

firmy, které maji zajem o tytéz zakaznikovy penize. [5]
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3 KONKURENCESCHOPNOST

Konkurenceschopnost 1ze definovat jako vlastnost, ktera podnikatelskému subjektu
dovoluje uspét v soutézi s jinymi podnikatelskymi subjekty. Uspét na trhu mize pouze ten,
kdo konkuren¢ni vyhodu umi vhodné uplatnit a dokaze tim ziskat pifevahu nad svymi

konkurenty. Je pfitom otazka, jakym zptasobem konkurenceschopnost posuzovat. [14]

Dle Cichovského je marketing konkurenceschopnosti cilené a uvédomélé hledani strategii
a taktik jednotlivymi subjekty pii zajistovani odbytovych moznosti v trznim prostiedi a pfi
aktivnim boji s konkurenty a konkurenci v dané komodité, odvétvi, funkei, Case a prostoru.

[6]

3.1 Kritéria konkurenceschopnosti

Jestlize méa byt dosahovani konkurenceschopnosti podniku soucésti strategického fizeni
podniku, musime byt schopni definovat tyto tfi prvky systému fizeni:

- kritéria konkurenceschopnosti podniku,

- parametry (méfitelné ukazatele) konkurenceschopnosti podniku,

- nastroje fizeni konkurenceschopnosti podniku.
Jediné za podminek, Ze jsou definovany tyto tii prvky systému fizeni, miZeme

konkurenceschopnost analyzovat, hodnotit, fidit a navrhovat opatieni ke zlepSeni.

Kritéria konkurenceschopnosti podniku Ize obecné vymezit takto:
- podnik je schopen efektivné realizovat své produkty na trhu vyrobkt a sluzeb (trh
zéakazniki),
- podnik je schopen efektivn¢ ziskdvat finan¢ni zdroje na trhu kapitalu (trh
investoru),

- podnik je schopen efektivné ziskdvat pracovniky na trhu prace (trh pracovnich sil).
[15]
3.2 Ukazatele konkurenceschopnosti

Parametry konkurenceschopnosti podniku miZeme nalézt, pokud definujeme ukazatele pro

jednotliva vyse uvedena kritéria. Ukazatele rozdélujeme na specifické a nespecifické.
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3.2.1 Specifické ukazatele

Na trhu vyrobki a sluZeb
- kvalita produkti (méfitelny ukazatel ve vztahu k potiebam zakazniki),
- cena produkti (méfitelny ukazatel ve vztahu k produktim konkurence),
- vztah k zdkazniklim (méfitelny ukazatel irovné obsluhy a servisu pro zékaznika).
Na trhu kapitalu
- mira zhodnoceni majetku podniku (méfitelnym ukazatelem je Cisty zisk),
- mira zhodnoceni kapitalu pro investory,
- dosazena hodnota pro akcionare.
Na trhu pracovnich sil
- uroven dosahovanych mezd a odmén pracovniky podniku (méfitelny ukazatel
ve vztahu k regionu, profesi apod.),
- urovenn socidlniho programu pro pracovniky podniku (hodnotitelny ukazatel
ve vztahu k relevantnim udajiim v regionu),
- uroven socialni jistoty pro pracovniky podniku (hodnotitelny ukazatel ve vztahu
K relevantnim udajim v regionu),
- urovenn a kvalita profesiondlntho osobniho rozvoje pracovnikli podniku
(hodnotitelny ukazatel ve vztahu k relevantnim udajim v regionu).
Mérit tyto parametry Ize pomoci kvantitativnich tdaji nebo pomoci hodnoticich skal,

ptipadné postupem oznacovanym jako benchmarking. [15]

3.2.2 Nespecifické ukazatele

- image firmy (hodnotitelny ukazatel ve vztahu k relevantnim subjektim v regionu),
- vztah podniku k Zivotnimu prostiedi (hodnotitelny ukazatel ve vztahu k regionu),
- vztah podniku k ekonomickému a socidlnimu rozvoji regionu (hodnotitelny
ukazatel ve vztahu k regionu).
Meéfit tyto parametry je mozné pomoci kvantitativnich udaji nebo pomoci hodnoticich

skal. [15]
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4 KONKURENCNIi VYHODA

Kotler ve své knize uvadi, ze Michael Porter se zaslouzil o rozsifeni nazoru, ze podnik si
zajisti uspech predevs§im vytvorenim relevantni a udrzitelné konkuren¢ni vyhody. V dnesni
dob¢ ale stale vice plati, ze podnik si zajistuje uspéch ne jednou jedinou vyhodou, ale
postupnym vrstvenim jedné vyhody na druhou. Podniky si mohou vybudovat konkurenéni
vyhodu v mnoha rozlicnych oblastech. Muze jit o niz§i cenu, vys$i jakost, rychlost,
bezpecnost, poskytovani sluzeb, design, rychlost reakce na objednavku, pfizplsobeni
sortimentu cilové skupiné zdkaznikli, vyborny poprodejni a zaru¢ni servis, poradenstvi pro
uzivatele atd., pfiCemz obvykla je kombinace téchto prvki. Dobry podnik ma vzdy
v zasob¢é né€kolik vyhod, které se navzdjem posiluji a vztahuji se kjedné zakladni
myslence. [2]

,2Konkuren¢ni vyhodu nemiizeme pochopit a poznat, jestlize se divame na podnik jako
celek. Jejim zdrojem je mnozstvi samostatnych cinnosti, které podnik kond, navrhuje,
vyrabi, uvadi na trh, doddva a podporuje sviij vyrobek. Kazda z téchto ¢innosti muize
ptispét k relativnimu postaveni podniku z hlediska vySe nakladd a vytvaret zdkladnu pro
diferenciaci.” PORTER [7, s. 55]

Porter rozdé€luje konkuren¢ni vyhodu na dva zakladni druhy, a to na vyhodu nizkych

nakladd a vyhodu diferenciace. [7]

4.1 Vyhoda nizkych nakladi

Tato strategie sleduje snizovani piimych i nepfimych nakladd. S tim souvisi omezovani
sluzeb pro zékaznika, omezovani vydaji za reklamu, vydaji do vyzkumu a vyvoje, atd.
Neni mozZné ignorovat kvalitu vyrobkl a poskytovani sluZeb, ale rozhodujici pro uspéch je
snizit naklady pod naklady konkurence a tim byt schopen nabidnout niz$i ceny. [16]
Podle Portera jsou ndklady urcité hodnototvorné cinnosti vZdy ovlivnény tim, jakou
politiku podnik zvoli. Spravna volba politiky odrazi strategii podniku a Casto vyZaduje
kompromisy mezi naklady a diferenciaci.
Neékteré z moznosti volby politiky, které mizou mit na naklady nejvétsi vliv, jsou:

- tvar vyrobku, jeho vykon a charakteristické rysy,

- slozeni sortimentu a druhu nabizenych vyrobki,

- uroven poskytovaného servisu,

- mira vydaji na marketingovou ¢innost a na technologicky rozvoj,

- dodaci lhata,
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- odbératelé, kterym podnik dodava,

- distribucni cesty,

- technologie pracovniho postupu,

- presna specifikace surovin nebo jinych pouzitych vstupt,

- mzdy zamé&stnancd,

- spolecenska a socilni zafizeni pro zaméstnance,

- jiné druhy politiky v oblasti pracovnich sil, najiméani, vycvik a motivace
zameéstnanc,

- metody ¢asového planovani vyroby, tdrzby, odbytu a jinych ¢innosti. [7]

4.2 Vyhoda diferenciace

Jedna se o odliSeni produktu nebo sluzby. OdliSenim se mysli néco, co je v celém odvétvi
povazovano za jedine¢né. P. Kotler v knize Marketing Management uvadi, ze pravé
odliseni je v konkurencnim prostiedi tou nejvétsi vyhodou. Odliseni hledd v péti
oblastech: produkt, sluzba, personal, distribuéni sit, image. OdliSeni Ize vytvafet
v nékolika oblastech zaroven. Pii této strategii nelze ignorovat ndklady. Minimalizace
nakladti zde vSak neni hlavnim cilem. Cilem je vytvareni konkuren¢ni vyhody, protoze
diky ni jsou zdkaznici vérni znacce a mén¢ citlivé reaguji na ceny. Tento pfistup zaroven
oslabuje vliv odbératelli, kteti nemaji k dispozici srovnatelnou alternativu.

Ob¢ zékladni strategie, tak jak je definoval M. Porter, mohou vést k dosazeni nadpriimérné
ziskovosti firmy. Ob¢ ale maji sva rizika a sva omezeni. Dosazeni cenové vyhody, stejné
tak jako vytvofeni odliSnosti, je velmi ndro¢ny proces, ktery se zdaleka nezdati v kazdém
podniku. Ale za pfedpokladu, Ze firma vytyCeného cile dosdhne, nema vyhrano.
Dosazenou konkuren¢ni vyhodu je nutné uplatnit, tzn. i¢inn€ komunikovat s potencialnimi
Klienty.

Vsechny subjekty z cilové skupiny dané¢ho podniku musi védét o jeho nabidce, musi mit
moznost vzit v Givahu vyhodu, kterou nabizi. Usili manaZerd a majiteli firem o stalé
zlepSovani internich procest, sniZovani nakladi a cen, musi byt v rovnovaze s tim, jak

vyhodu pro klienta podnik komunikuje. [16]

Podle Mefterta, ktery se ve své publikaci zabyva predev§im marketingem sluzeb, miize byt
diferenciace v konkurenénim prostiedi realizovana ve forme¢:

- kvalitativni vyhody,
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- inovacni vyhody,
- sortimentni vyhody,

- vyhody znacky. [8]

4.3 Segmentace odvétvi a konkurencni vyhoda

Segmentace odvétvi je rozdéleni daného odvétvi v dil¢i jednotky, za Gcelem rozvinuti
konkuren¢ni strategie. Segmentace odveétvi pro konkurencéni strategii musi byt ovSem Sirsi,
nez je bézné pojeti segmentace trhu. Segmentace trhu je spojena s rozpoznanim rozdili
v potfebach a chovani kupujicich a umoziuje podniku vyhovét segmentim, které
odpovidaji jeho schopnostem, odliSnymi prodejnimi programy. Segmentace odvétvi
ukazuje, jaké segmenty odvétvi by mél podnik obhospodatovat a jakym zpiisobem.
K segmentaci odvétvi se pouZzivaji Ctyfi proménné veli€iny segmentace, které zachyti
rozdily mezi vyrobci a kupujicimi. V jakémkoliv odvétvi mize kterdkoliv z téchto veli¢in
nebo vsechny tyto veli€iny vymezit strategicky vyznamné segmenty:
- druh vyrobku (jednotlivé druhy vyrobku, jeZ jsou nebo by mohly byt vyrabény),
- typ kupujiciho (typy findlnich kupct, ktefi kupuji nebo by mohli kupovat vyrobky
daného odvétvi),
- distribuéni cesta (alternativni distribuéni cesty, které vyrobek pfiblizi k findlnim
kupujicim),
- Qeografické sidlo kupujiciho (geografické sidlo kupujicich, vymezené mistem,
oblasti, zemi nebo skupinou zemi).
Firmy se Sirokym zamétenim Casto obsahuji pfili§ mnoho segmentd a podnik se tak
vystavuje riziku, ze jeho Cinnost nebude optimalni, a tak zvySuje svou zranitelnost ze
strany firem s fokalni strategii. Podnik miZze zvySit vynosnost tim, Ze snizi pocet

obsluhovanych segmentu a ty nepfitazlivé vylouéi. [7]
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5 ANALYZA KONKURENCE

5.1 Sbér informaci

Potfeba marketingovych studii a analyz jako zdkladnich podkladii pro tvorbu
marketingovych plant a strategii stoupa. Stejné¢ tak i nutnost zpracovavani nékterych typt
studii a analyz pravideln¢, opakované, na zéklad¢ stejného metodického piistupu, aby bylo
mozné hodnotit tendence a trendy v delSich ¢asovych obdobich. Pro potiebu téchto studii
a analyz jsou nejcastéji pouzivany primarni a sekundarni zdroje informaci. [9]

Zakladnim informacnim zdrojem je dokument. V soucasnosti se timto pojmem nazyvaji
vSechny informac¢ni bez ohledu na jejich fyzikdlni podstatu, obsah, formu a zplsob
prezentace. Jsou to hmotné jednotky, které¢ vznikaji zaznamendvanim dat nebo informaci
za ucelem jejich uschovani v Case a jejich pfenosu v prostoru.

Informacni zdroje délime na primarni a sekundarni. [17]

5.1.1 Primarni zdroje

Primarni informacéni zdroje jsou tvofeny pivodnimi prameny, obsahujicimi nova sdéleni

o vysledcich odborné a védecké prace. Primarni informacni zdroje mohou byt naptiklad

tyto:

védecké, technické a odborné Casopisy,

- patenty, primyslové vzory a ochranné znamky,
- normy,

- interni firemni informace,

- zpravy z védeckych a odbornych setkani,

- vyzkumné a technické zpravy,

védecko-kvalifikacni prace. [17]

5.1.2 Sekundarni zdroje

Prace se sekundarnimi zdroji ma spoustu pfednosti, ale i omezeni. Hlavnimi vyhodami jsou
pohotovost, dostupnost a nizsi ceny, z cehoZ vyplyva €asova i finan¢ni Gspora. Pii pouziti
sekundarnich zdrojii ale musime pocitat stim, Ze data zriznych zdroji budou mit
rozdilnou strukturu, budou pochazet z rozdilnych ¢asovych obdobi a mohou byt ziskana
zjinych zdroji. Proto je vhodné pifi praci se sekundarnimi zdroji dodrZzet neckolik

doporuceni. PfedevS§im je nutné ovéfit kazdy udaj nejméné ze dvou zdrojii. Predev§im
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Vv ptipad¢ zdroju, které jsou poskytovany anonymné, napiiklad na internetu. Provozovatel
internetovych stranek nenese zadnou odpovédnost za spolehlivost, spravnost a kvalitu
zvetejnénych udaji. Pred analyzou a dalSim zpracovanim udajt z vice sekundarnich zdroji
je tieba prostudovat metodiku sbéru informaci a tvorby dat kazdého zdroje, aby bylo
mozné pracovat s obsahoveé srovnatelnymi udaji. [9]
Podle rozsahu zpracovani délime sekundarni zdroje takto:

- kompendia,

- referatové Casopisy,

- literaturu citaci,

- sekundarni patentovou literaturu,

- souhrny ekonomickych informaci,

- externi firemni informace.

5.2 SWOT analyza

SWOT je typ strategické analyzy stavu firmy, podniku ¢i organizace z hlediska jejich
silnych stranek (strengths), slabych stranek (weaknesses), piilezitosti (opportunities)
a ohrozeni (threats), ktery poskytuje podklady pro formulaci podnikovych strategii
a strategickych cilt.

SWOT analyza je vyuZivana pfi pfipraveé ¢i zmeéné strategie spolecnosti, protoZe umoziiuje
jednoduse, stru¢né a piehledné popsat situaci, ve které se firma nachéazi. Spolu naptiklad
SPEST ¢i Porterovou analyzou je soucésti tzv. situacni analyzy, ktera je jednim
z vychozich prvki pro tvorbu firemni strategie. SWOT analyza se vSak d& vyuzit i pro
méné rozsahlé aplikace — piipravu strategie dil¢iho projektu, pFipravu strategie pro
Vv zésad¢ neplati Zadna pravidla, jen mé ,,donutit piemyslet*.

Realizace SWOT analyzy na rozdil od fady jinych analyz nezabere pftiliS mnoho Casu
a pfitom dokaZe pomoci vcas identifikovat nova nebezpeci ¢i ptileZitosti. Samotna SWOT
analyza ma vSak smysl pouze tehdy, kdyz na ni navaZzi i dalsi kroky, pfipadné Gpravy ¢i

zmény firemni strategie. [18]

Analyza SWOT je pro tviirce strategickych planti uzitecna v nékolika smérech:
- poskytuje manaZeriim podklad pro hodnoceni soucasné a budouci pozice jejich

organizace,
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- Z tohoto hodnoceni mohou manazefi stanovit nejvhodnéjsi strategické alternativy,

- muze byt provadéna opakované, aby manazery informovala o tom, které interni
nebo externi oblasti ziskaly nebo naopak ztratily na vyznamu vzhledem
k podnikovym ¢innostem,

- vede ke zlepSeni vykonnosti organizace.

5.2.1 Analyza silnych a slabych stranek

Analyza silnych a slabych stranek je zamétfena predev$im na interni prostfedi firmy, na
vnitini faktory podnikani. Pfikladem vnitinich faktorti podnikéani je naptiklad vykonnost
a motivace pracovniki, efektivita procest, logistické systémy, atd. Silné a slabé stranky
jsou obvykle méfeny internim hodnoticim procesem nebo benchmarkingem (srovnavanim
s konkurenci). Silné a slabé stranky podniku jsou ty faktory, které zvySuji nebo naopak

snizuji vnitini hodnotu firmy (aktiva, dovednosti, podnikové zdroje atd.).

Silnymi strankami, které se snazi podnik vZdy maximalizovat, mohou byt naptiklad:
- unikéatni nebo jinak odlisné produkty a sluzby,
- jedine¢né know-how, goodwill, patenty, technologie, obchodni znac¢ka, reputace,
- vyrobni procesy a postupy poskytujici konkurenc¢ni vyhodu,
- nakladova vyhoda (vyplyvajici naptiklad z efektivnich dodavatelskych procest),
- specidlni marketingové analyzy,
- exkluzivni pfistup k informacnim zdrojim,
- umisténi podniku,
- finanéni sila a zdravi firmy,

- mira jeji diverzifikace ¢i naopak specializace.

Na rozdil od silnych stranek podniku pro slabé stranky plati pravidlo minimalizace jejich
vlivu. Slabymi strankami podniku mohou byt naptiklad:

- nedostatecnd diferenciace produktl a sluzeb od konkurence

- Spatna kvalita produkti a sluzeb

- vysoké néklady, nizka produktivita, nedostate¢na efektivita a vykonnost vyroby

- slabé reputace a obchodni znacka

- neodpovidajici marketingova strategie

- omezeny pristup k distribu¢nim kanalim. [18]
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5.2.2 Analyza hrozeb a prileZitosti

Prilezitosti je mozné definovat podle oboru podnikani riizn€; naptiklad:

- 10zvoj a vyuziti novych trhii a mezinarodni expanze,

- rozvoj a vyuziti novych distribu¢nich cest,

- osloveni novych zékaznickych segmentd,

- odstranéni mezinarodnich obchodnich bariér,

- vyvoj novych produkti a odvétvi,

- strategické aliance, fuze, akvizice, joint venture, venture capital, strategické

partnerstvi,

- outsourcing podnikovych procest.
Stejné jako v piipadé silnych stranek se podnik snazi prilezitosti maximalizovat tak, aby
mu piinasely co nejvice moznosti, jak se odlisit od konkurence.
Neméné dilezitou slozkou SWOT analyzy jsou hrozby podniku, které mohou zahrnovat
napiiklad:

- konkurence na trhu,

- zména ¢i faze zivotniho cyklu vyrobku, sluzby nebo odvétvi,

- cenové¢ strategie a valky,

- ptichod konkurence na trh s novym feSenim, produktem nebo sluzbou,

- regulace trhu,

- trzni bariéry. [19]

5.2.3 Strategie SWOT analyzy

Z vyse uvedené¢ SWOT analyzy vyplyvaji 4 strategie, pomoci kterych miize spolecnost

reagovat na zmeény:

Strategie SO

Zaméfuje se na vyuziti silné stranky k ziskani vyhody z pfileZitosti vnéjS$iho prostredi.
Pomoci této strategie miize spole¢nost vyuzit ptilezitost k ziskani novych zakaznikt diky
své dlouholeté zkuSenosti na daném trhu. Tato skutecnost je velmi dobrym voditkem

k tomu, aby novy zakaznik zacal se spolecnosti spolupracovat.
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Strategie ST
Zamétuje se na vyuziti silné stranky ke schopnosti Celit hrozbam z vnéj$iho prostiedi.
Naptiklad pokud je reklama a propagace slabsi strankou spole¢nosti, mize vyuzit dobrého

jména u stavajicich zdkaznika k urcité propagaci sebe sama na daném trhu.

Strategie WO

Zaméfuje se na prekonavani slabych stranek s pomoci vyuziti vyhod z pfilezitosti vnéjsiho
prostiedi. Pomoci této strategie muize spole¢nost pickonat obycejnost a jednoduchost
vyrobkll tim, Ze za¢ne vyuzivat nové technologie ve vyrobé a témto vyrobkiim bude moci

prifadit nizsi cenu, kterd opét vzbudi pozornost zakaznik.

Strategie WT
Zamétuje se na minimalizaci nékladi a ¢eleni hrozbam z vné&jSiho prostiedi. Spole¢nost
musi sama ur€it, jak jednotlivé ndklady eliminovat tak, aby dokézala celit soucasné

ekonomické krizi a ostatnim hrozbam, kter¢ ji na trhu ¢ekaji. [20]

’Ils"’ :IWII'
silne stranky slabe stranky

Iloll

piileZitosti Strategie SO Strategie WO

IITII

hrozby Strategie ST Strategie WT

b >

Obr. 2. SWOT analyza [21]

5.3 Porterova analyza konkurence

Porterovu analyzu v roce 1979 zformuloval Michael Eugene Porter na Harvard Business
School, kde piisobil.

Porterova analyza je dal$i z fady analyz, ktera slouzi hlavné k tomu, aby se podnikatel
zamyslel nad svym podnikdnim. Zaroven je to také analyza, kterd je dalezitou soucasti
pfipravy strategie firmy. Zabyva se predevSim tim, jaké vné&jsi sily ovliviiuji podnikédni

firem. Porterova analyza miZze byt soucasti strategického managementu, stejné jako tfeba
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rozpoctovani €i planovani. S ohledem na jeji charakter, ktery popisuje vnéjsi podminky na
trhu, je dulezité ji pravidelné¢ aktualizovat, zejména pak pro kli¢ové produkty a sluzby
firmy. Pii1 pfipravé strategie se Porterova analyza 5 sil provadi témét az jako posledni
z analyz. Zatimco SWOT analyza se snazi spiSe ur¢it mozné oblasti piisobeni firmy, které
by napliovaly jeji poslani, tak PEST analyza a zejména Porterova analyza tyto obory,
produkty a sluzby ,,0¢istuje od téch neperspektivnich a dava tadu dilezitych podnéti pro
dopracovani podrobnéjsi strategie u téch perspektivnich.

Porterova analyza je vystupem uceleného zamysleni, které podobné jako PEST analyza
(a na rozdil od SWOT analyzy) mize z vétsi miry stavét i na objektivnich faktech, jako
jsou statistiky trhu, finan¢ni vysledky konkurenti apod. Obsahuje i1 celou ftadu
subjektivnich nazor, dojmi a méné¢ ¢i vice kvalifikovanych odhadli potencialniho
budouciho déni.

Proto je dobré, pokud se na Porterové analyze podili vice jednotlivcl, tfeba 1 z riznych
oblasti podnikani a zivota. Lidé zvenci totiz dokazi casto navést zaméstnance firmy i na ty
oblasti, které by piivodné do Porterovy analyzy ani nezahrnulli.

Porterova analyza definuje celkem pét sil — konkurenéni rivalitu, hrozbu vstupu novych

konkurenti na trh, hrozbu vzniku substitutt, silu kupujicich a silu dodavateli. [22]

Potencialni novi
konkurenti

(Ohrozeni ze strany novych
potencialnich konkurent()

I

i
Konkurenéni
rivalita

| Odbératelé

(Dohadovaci schopnost o . . {Dohadovaci schopnost
dodavatel() | (Rivalita - soupefeni mezi | f odbérateli)
stavajicimi organizacemi)

Dodavatelé é

W
Nahradni (nové)
vyrobky

(OhroZenl ze strany
nahradnich vyrobka -
substituta)

Obr. 3. Porteritv model 5 sil [23]
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5.3.1 Stavajici konkurenti v odvétvi

Prvni Porterovou silou je konkurenc¢ni rivalita. Pii analyze této sily je tfeba podivat se na
to, jak velké jsou na daném trhu konkuren¢ni tlaky, kolik bude stat, aby se o produktech
nékdo dozvédél, jak moc bude podnik schopen v praxi rozvinout a vyuzit svoje
konkuren¢ni vyhody, jakou mé dany trh dynamiku a jestli viibec bude podnik schopen
s konkurenci drzet krok.

V soucasném svété je tieba se v otazkach konkuren¢ni rivality zabyvat i konkurenci
,,offline* hraci versus ,,online* hraci, lokalni hrac¢i versus narodni ¢i mezinarodni hraci, atd.

[24]

5.3.2 Kupujici

Silou kupujicich se mysli zejména jejich vyjednavaci sila o cené, a to piima, kdy skute¢né
dojde k licitaci se zdkaznikem, anebo ta neptimd, kdy zdkaznik miiZze zacit odebirat mén¢
zbozi nebo sluzeb anebo muze odejit jinam. Pfitom zejména sila kupujicich je velice
dalezitym faktorem, ktery se nevyplati podcenovat ani u Cisté retailovych produkti. Dnes
je bézné, ze zakaznik zcela oteviené a vyznamné ovliviiuje cenu takovych komodit, jako je
pojisténi, bankovni sluzby, auto, spotfebni elektronika, nabytek, telekomunikaéni sluzby
atd. Zakaznici si totiz uvédomili, Ze jsou to oni, kdo ma navrch a davaji to dodavateliim
a prodejctim nalezité najevo. V oblasti sily kupujicich je proto dulezité, nakolik je dany
produkt unikatni, nakolik a v jakém mnozstvi jsou na trhu dostupné jeho substituty,
nakolik jsou zdkaznici informovani o konkuren¢nich nabidkdch u nas ale

i v zahrani¢i, atd. [22]

5.3.3 Potencialni novi konkurenti

Dalsi Porterovou silou je hrozba vstupu novych konkurent na trh. Ta je dtlezita hlavné
v novych, progresivné se rozvijejicich oborech, kde neni zcela znam objem trhu jako celku,
anebo kde objem trhu rychle roste. Soucasti analyzy této sily by pfitom mély byt i klasické
mikroekonomické otazky, jako jsou bariéry vstupu na trh, ndklady spojené s piipadnym
ukoncenim podnikani (zejména u primyslovych a energetickych podnikli to mohou byt
velké sumy), infrastrukturni otazky (napf. vstup novych hraci na Zeleznici byl v CR
donedavna bez vlastnich koleji prakticky nemozny), otazky regulace (napf. statem

garantované monopoly), atd. [22]
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Kazdé odvétvi se znacné odliSuje svymi vstupnimi bariérami — nizkymi nebo vysokymi
ptekazkami pro firmy, které chtéji do dan¢ho odvétvi vstoupit. Je pomérné snadné oteviit
novou restauraci, ale je velmi obtizné zalozit novou leteckou spole¢nost. Mezi hlavni
bariéry vstupu patii kapitdlova narocCnost, suroviny a material, distributofi, patenty
a licence, tizemni pozadavky a dalsi. Nékteré bariéry jsou specifické pro urcité odvétvi,
jiné jsou uméle vytvofeny opatfenimi jedné nebo vice firem pulsobicich v dané oblasti
podnikani. Dokonce i po tom, co firma do odvétvi vstoupi, musi ptekonavat fadu prekazek

pohyblivosti, chce-li dosahnout piitazlivéjSich trznich segmentu.

5.3.4 Substituty

Tteti silou z kategorie konkurenc¢niho prostfedi je hrozba vzniku substitutii. Substituty se
v tomto ptipadé mysli cokoliv, co n¢jakym zplisobem miize nahradit zdkaznikovi sluzbu
nebo produkt, ktery podnik poskytuje. Nemusi to byt dokonaly substitut a z pohledu
Porterovy analyzy to nemusi byt substitut viibec. V ¢estiné tato sila totiz da ptelozit i jako
hrozba vzniku nahrazek. Pti analyze této sily je dilezité, jakou vérnost vykazuji zékaznici
znacce nebo uréitému typu produktu, jak moc nachylni jsou k hledani substitutt a do jaké
miry jsou spokojeni se soucasnou situaci, jaké jsou ndklady zdkaznika na pfechod na

substitut, atd. [22]

5.3.5 Dodavatelé

Posledni silou, ktera podle Portera vyrazné ovliviiuje podnikani, je sila dodavatelt. Ta je
Z pohledu vlivu na slozeni a cenu produkti v nékterych odvétvich, jako je potravinafstvi,
takika nulova a v n€kterych, jako je tfeba strojirenstvi nebo elektronika, mlize byt tou silou
nejvetsi.

Sila dodavatelti je prirozené tim vyssi, ¢im je na nich podnik zavislejsi. Na pfeties tak
pfijdou otazky, jako je technologickd zavislost na konkrétnich dodavatelich, pfitomnost
alternativnich dodavatelti u nas i v zahrani¢i, mira konkurence mezi dodavateli v dané
oblasti, atpod. [22]

Sila ptsobeni kazdé ztéchto péti sil je funkci struktury odvétvi, neboli zakladnich
ekonomickych a technickych rysti daného odvétvi. Struktura odvétvi je relativné stabilni,
ale miize se v prubéhu ¢asu meénit, jak se odvétvi vyviji.

Svou strategii mohou podniky téchto pét faktorti ovlivnit. V kazdém jednotlivém odvétvi

nebudou mit vSechny faktory stejnou dilezitost. Konkrétni faktory, které jsou dilezité, se
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budou lisit. Systém péti sil umoznuje podniku, aby pronikl do slozitosti problémi a presné
urcil faktory, které jsou pro konkurenci v jeho odvétvi rozhodujici a také, aby poznal
strategické inovace, které by nejvice zlepSily jeho vynosnost, jako 1 vynosnost celého
odvétvi. Tento Portertiv model péti sil neodstraniuje potfebu tvirci schopnosti pii usili
nalézt v daném odvétvi nové metody soupeieni. Naopak ukazuje cestu k tém aspektim
struktury odvétvi, které¢ jsou pro dlouhodobou vynosnost velmi vyznamné. Tento model

ma pritom za cil zvysit pravdépodobnost objevu zadouci strategické inovace. [7]

5.4 Shrnuti praktické ¢asti

V praktické casti jsem provedla prizkum literarnich zdroji a popsala pojmy jako je
konkurence, konkurenceschopnost a konkurenéni vyhoda tak, jak je popisuji autofi
odborné literatury. Dale jsem popsala SWOT analyzu, kterd je zaméfena na slabé a silné
stranky podniku, na jeho hrozby a ptilezitosti. Zavér praktické ¢asti je vénovan Porterove
modelu 5 sil, ktery je nezbytnou soucasti analyzy konkurence. Prizkum téchto praktickych
informaci mi déle poslouzil pifi samotné analyze konkurenéniho prostiedi podniku

Drazebni spolecnost MORAVA s.r.0.
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6 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI |\¢,| DRAZEBN SPOLECNOST

Hlavni ¢innosti spole¢nosti Drazebni spolecnost MORAVA s.r.0. jsou drazby nemovitosti,
soubort nemovitosti, podniki jako celku a dale také drazby véci movitych a pohledavek.

Jako dopliikovou sluzbu nabizi archivaci dokumentd.

6.1 Zakladni udaje

Obchodni firma Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.0.

Sidlo Zlin, Dlouha 4433, PSC 760 01

Identifikaéni ¢islo 26275953

Pravni forma spole¢nost s ruenim omezenym

Rok zalozeni 2002

Zakladni kapital 5.000.000,- K¢

Ptedmét podnikani provadéni vetejnych drazeb, vedeni spisovny
Pocet zaméstnancu 5 (Obr. 4)

jednatelka spolecnosti
Mgr. Pavlina Woodhams

ekonom firmy

/ Dagmar Malenovska
Feditelka spolecnosti

Marcela Koutna

T~

asistentka Feditele administrativni pracovnice
Tereza Horka Adéla LukeSova

Obr. 4. Organizacni struktura organizace [Zdroj: viastni zpracovani]
6.2 O spole¢nosti

6.2.1 Reference

Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.0. provedla za dobu své existence vice nez 200 drazeb,
pro piiklad uvadim seznam téch nejvyznamnéjsich.
- Pila Pteni — provozné skladovaci aredl pily v Pteni na Prostéjovsku. Cena dosazena

vydrazenim ¢inila 550.000.000,- K¢,
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6.2.2

HOTEL PALACE CLUB Spindlertiv Mlyn — hotel nachazejici se v centru mésta
Spindlertiv MIyn, nejznaméjsiho rekrea¢niho stiediskem Krkono$. Cena dosazena
vydrazenim ¢inila 82.000.000,- K¢,

STIVAL-Napajedla, spravni budova s pozemky - podnikatelsky komplex
nachdzejici se v aredlu STIVAL Napajedla. Cena dosazena vydrazenim Ccinila
45.000.000,- K¢,

Lesni pozemky s porosty, Pitin. Cena dosazena vydrazenim ¢inila 43.000.000,- K¢,
U Jihlavského Jezka — objekt z roku 1989, situovan v centralni ¢asti mésta Jihlavy,
v jejim historickém jadru. Cena dosazend vydrazenim ¢inila 16.200.000,- K¢,
Soubor véci nemovitych a movitych, NOVESTA a.s. Zlin — objekt v aredlu Svit
Zlin vybudovan firmou Bata v roce 1938 pro vyrobu odlévané obuvi. Cena
dosazena vydraZzenim ¢inila 11.900.000,- K¢,

Bytové jednotky CARIOCA Zlin-Jizni Svahy. Cena dosazend vydrazenim cCinila
10.000.000,- K¢.

Nabizené sluzby

Spole¢nost nabizi nasledujici sluzby spojené s ptipravou a provedenim drazeb, jak

dobrovolnych, tak nedobrovolnych.

jednani s navrhovatelem o pfedmétu drazby, konzultace o cenovych, zakonnych
a technickych otdzkach provedeni drazby,

pfiprava smlouvy o provedeni drazby, vetné shromazdéni a ovéfeni podklada
nutnych ke zpracovani smlouvy o provedeni drazby,

zajisténi odhadu nebo znaleckého posudku k pfedmétu drazby,

ovéteni pravnich a jinych nalezitosti, souvisejicich s pfipravovanou drazbou,
rozeslani ozndmeni o drazbé piislusnym osobam,

zpracovani seznamu osob, které budou v souvislosti s drazbou osloveny, zejména
s ohledem na ptipadny z4djem o predmét drazby,

zpracovani drazebni vyhlasky, jeji zvefejnéni v zdkonné lhlité zdkonem
pfedepsanym zpiisobem a jeji rozeslani v zakonné lhité vSem osobam, kterym musi
byt podle zdkona dorucena,

zajisténi prohlidky pfedmétu drazby,

vybér a smluvni zajisténi licitatora,

pfipojisténi na vykon vetfejnych drazeb v ptipad€ drazby véci vétsi hodnoty,

vybér a zajisténi mista drazby,
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- zajisténi pribéhu drazby, véetné ovéfeni naplnéni zdkonnych podminek tcastniktl
drazby,

- vypracovani protokolu o pritb¢hu drazby,

- vraceni drazebni jistoty ucastnikiim drazby,

- vyuctovani ndkladt drazby,

- zpracovani listin dokladujicich pfechod vlastnického prava na vydrazitele a jejich
vydani,

- poté, co dojde k uhradé ceny dosazené vydrazenim, zajisténi pfedani predmétu
drazby vydraziteli,

- uspokojeni pohledavek drazebnich véfitel, vcetné vypracovani protokolu
o uspokojeni pohledavek,

- pfipadné realizace drazby opakované v souladu se zakonem.

6.2.3 Strategie spole¢nosti

Nejvétsi prednosti spolecnosti pfi provadéni drazeb je predevsim vice nez desetileta praxe
vtomto oboru. Navic také spolupracuje S odborniky v oblasti pravni, konzultacni
a poradenské Cinnosti. Drazebni spole€nost MORAVA s.r.o. m4 dostatecné mnoZzstvi
spolupracujicich soudnich znalci pro odhady nemovitosti. Dulezité je také technické
zazemi, pocinaje osobnimi automobily, pies kancelarské prostory, véetné vlastni drazebni
mistnosti, az po vypocetni techniku s modernim softwarem.

Spolecnost preferuje individudlni pfistup jak k jednotlivym obchodnim pfipadim, tak
I Kk zakaznikim. Zaméfuje se predev§im na UspéSnou realizaci jednotlivych drazeb
k oboustranné spokojenosti navrhovatele i nového vlastnika.

Diky komplexni nabidce sluzeb jsou zaméstnanci DSM schopni navrhnout a zrealizovat
nejvhodnéjsi zplsob zpenézeni, dosdhnout maximalniho mozného vynosu a uspeSnosti
v provadénych obchodnich piipadech a soucasné spokojenosti navrhovateld se sluzbami

spole¢nosti.

6.2.4 Historie drazZeb

Samotny pojem ,drazba“ ma velice dlouhou historii, kterd sahd nékolik stoleti do
minulosti. Na uzemi CR se prvni pravni uprava drazeb objevila pred vice nez 200 lety.
Drazby byly po vétSinu tohoto obdobi vysadou pfedevsim soudi a obci. Ke zméné doslo az
v devadesatych letech minulého stoleti a predevsim pak po roce 2000, kdy byla tato forma

»drazebni exkluzivity* legislativné upravena a vykon ¢innosti draZzebnika se tak pienesl
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i1 do soukromého sektoru. Diivodem tohoto rozsifeni byla predevsim snaha o efektivngjsi
a rychlejsi vypotradani majetku dluzniki. Zajemce o zZivnost drazebnika musi splnit obecné
podminky stanovené zakonem ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani ve znéni
pozdéjsich predpisi. Obecné plati, ze takovy zdjemce musi dosdhnout 18 let véku, byt

zpusobily k pravnim tkontim a spliiovat i dilezitou podminku beztthonnosti. [25]

6.2.5 Pojmy spojené s drazbou

Dobrovolnou drazbu navrhuje vlastnik majetku nebo také likvidator obchodni
spolecnosti, ¢i spravce konkursni podstaty (insolvencéni spravce) upadce.

Nedobrovolnou drazbou se zpenézuje zastava, kterd slouzi k zajiSténi pohledavky
vétitele.

Drazba je vetejné jednani, pti némz se nabizi urcita véc neurcitému poctu osob na piedem
dohodnutém misté za ucelem vydrazeni tomu, kdo ucini nejvyssi nabidku za piedpokladu,
ze splni podminky pro tento prodej stanovené v drazebni vyhlasce.

Navrhovatel je osoba, ktera navrhuje provedeni drazby.

Drazebnik je osoba, kterd organizuje drazbu a ma k tomu pfislusné Zivnostenské
opravnéni. Pokud jde o majetek izemnich samospravnych celkli nebo majetek statu, mtze
byt drazebnikem 1 Uzemni samospravny celek nebo pfislusny organ statni spravy.
Licitator zahajuje drazbu, vyzyva ucastniky, aby ucinili podani, ud€luje ptiklep a provadi
téz losovani ohledné ptiklepu. Licitatorem muze byt pouze fyzicka osoba zplsobila
k pravnim ukontim a fyzicky zptlsobila k této ¢innosti.

Drazebni vyhlaska obsahuje veskeré informace o drazbé€. DraZebnik ji uvefejni nejméné
30 dnti pfed zahdjenim drazby.

Drazebnik je opravnén po ucastnikovi drazby Zadat slozeni draZebni jistoty. Ucastnik je
pak povinen ji slozit ve lhiité stanovené v draZebni vyhlasce.

Nejnizs$i podani je cena stanovena drazebni vyhlaskou, za kterou je mozno predmét
drazby vydrazit, pokud neni u¢inéno vyssiho podani.

Pohledavkou se rozumi pravo véfitele na plnéni ur¢itého zavazku dluznikem.

Piredmétem draZzby je drazend véc (movitd, nemovita — soubor nemovitosti, pohledavka,
podnik nebo jeho cast).

Utastnikem draZby je osoba piitomna pii drazbé, ktera se dostavila za ucelem &init
podani. Pokud ucini nejvyssi podani, stava se vydrazitelem.

Vydrazitel je ucastnik drazby, ktery ucinil nejvyss$i podani a jemuz byl udé€len piiklep

licitatorem. Na vydrazitele prechazi vlastnicka prava k predmeétu drazby. [10]
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7 CILE A METODIKA ZPRACOVANI PRAKTICKE CASTI

Analyticka cast mé bakalarské prace je zpracovana na zaklad¢ dostupnych informaci
o spolecnosti Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.0. a jeji konkurenci na domacim trhu.
Informace o konkurentech a také statistické udaje o provedenych drazbach jsem ziskala ze
sekundarnich zdroju: predev$im na internetovém portalu www.centralni adresa.cz, ktery

provozuje Ceska posta. Dalsi udaje jsem hledala také na strankach samotné konkurence.

Analyza sluzeb, které nabizi konkurence, byla provedena na zaklad¢ poptavky, ktera byla
danym subjektim zaslana. Dne 9. 3. 2011 jsem zaslala elektronickou formou kazdé ze
sedmi sledovanych firem jednu poptavku. Odpovéd’ spolu s nabidkou jsem obdrzela od
Sesti spolecnosti v rizném casovém rozpéti. Jedna drazebni spolecnost nabidku nezaslala.
Dale jsem pro potiebu analyzy sluzeb vyuzivala pifedev§im webové stranky jednotlivych

firem a dal$i internetové servery, poskytuji informace o drazbach a drazebnicich.


http://www.centralni/
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8 ANALYZY SPOLECNOSTI

V nésledujici ¢asti jsem se soustfedila na analyzu spolecnosti a jeji konkurence. Nejdiive
jsem se vénovala drazebnimu trhu a jejimu vyvoji. Néasleduje Porterova analyza 5 sil a dale
porovnani sluzeb nabizenych konkurenci se sluzbami Drazebni spolecnosti MORAVA
s.r.o. Vdalsi casti jsem se zaméfila na cast marketingového mixu, na reklamu.
Z dostupnych zdroji jsem zjistila, jakym zptsobem fes$i reklamu konkurence a také
popsala, jak tuto oblast marketingu fe$i Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.o. Jako

posledni uvadim SWOT analyzu.

8.1 Vyvoj drazebniho trhu

Drazebni trh vroce 2010 po mirném poklesu v predeslych letech opét ozil. Pocet

provedenych drazeb se zvysil, a tento trend pietrvava i v prvni poloviné roku 2011.

® dobrovolné drazby M nedobrovolné drazby

3870 4049

3431 3378

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Obr. 5. Pocet dobrovolnych a nedobrovolnych drazeb od roku 2000 do roku 2010
[Zdroj: Vlastni zpracovani]

Za lonsky rok bylo provedeno celkem 2928 vetejnych drazeb, coZ je o 624 vice neZ v roce
2009. Procentudlnim vyjadfenim to znamena nartst o 27,6 %. Co je vSak podstatngjsi,
vzrostl pocet drazeb nedobrovolnych, a to o 376, coz predstavuje narist v mezironim

srovnani o témeét 95 %. Dobrovolnych drazeb bylo provedeno 2157, tedy o 248 vice nez
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v roce 2009, coz predstavuje narist o 13,0 %. Také objem vydrazeného majetku se
meziro¢né navysil o téméf 83 % na ¢astku vice nez 3,5 miliardy K¢.

Pfic¢in zlepSeni situace na drazebnim trhu je vice a je mozné je rozdélit podle typu draZeb.
U dobrovolnych drazeb miZe byt jednim z diivodii rist poctu prohlaSenych konkurzl, kdy
jejich pocet v roce 2010 stoupl oproti roku 2009 o 48 (z 1553 na 1601). Jde také o vétsi
zéjem vlastniki nemovitosti, kteti zvazuji vyuzit sluzeb drazebniki namisto realitni
kancelate.

Co se tyka narlstu poctu drazeb nedobrovolnych, je to predev§im diky tomu, Ze draZebni
vetitelé si stale vice uvédomuji vyhody, které jim institut vefejné drazby nedobrovolné pii

vymahani své pohledavky oproti drazbam exekuc¢nim nabizi. [26]

Nasledujici graf (Obr. 6) znazoriiuje pomér vydrazeného majetku. Je ziejmé, Ze nejvetsi
podil na trhu drazeb nesou nemovitosti. Pokud bychom méli tento graf vyjadrit
procentudlné, tvorily by drazby nemovitého majetku témet 90 % z celkového poctu drazeb.
Z celkového poctu 2928 drazeb bylo provedeno pouze 220 drazeb movitého majetku a 67
drazeb nemovitého majetku spolu s movitym. Mezi 10 nespecifikovanych drazeb mizeme
zahrnout napiiklad drazby pohledavek, ochrannych znamek, jinych majetkovych hodnot

atd.

Pomér drazeb movitého a nemovitého
majetku v roce 2010

Enemovity MEmovity BEmovity + nemovity B nespecifikovany

75% 23%

Obr. 6. Pomér drazeb movitého a nemovitého majetku v roce 2010 [Zdroj: Vlastni

zpracovani]




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 39

Pokud se zaméfime piimo na Drazebni spolecnost MORAVA s.r.o. a drazby provedené
v roce 2010, pomér mezi drazbami dobrovolnymi a nedobrovolnymi a néasledné pomér

drazeného majetku je znazornén v nasledujicich grafech (Obr. 7, Obr. 8).

Pomér vydrazeného majetku v roce
2010

B nemovity M movity M pohleddvky B nemovity + movity B ochranné zndmky

12% 4% 2%

Obr. 7. Pomer vydrazeného majetku Drazebni spolecnosti MORAVA s.r.o. V
roce 2010 [Zdroj: Viastni zpracovani]

Provedené drazby v roce 2010

W drazby dobrovolné M drazby nedobrovolné

5%

95%

Obr. 8. Pomer dobrovolnych a nedobrovolnych drazeb [Zdroj: Vlastni

zpracovani]
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8.2 Porterova analyza

Tab. 1. Porterova analyza [Zdroj: Viastni zpracovani]

FAKTOR SOUCASNA POZICE | STRATEGICKE MOZNOSTI

Konkurenéni rivalita v odvétvi Pomérné vysoka Sledovani konkurence a trendii na trhu

Hrozba vstupu novych

. Pomérné nizka Stabilizace pozice
konkurentt na trh P

Vétsi diiraz na ziskavani zpétné vazby

Vyjednavaci sila zakazniki Pomérné vysoka od zakaznika
Vyjednavaci sila dodavateli Pomérné vysoka Zu%en} S pektra do’davatglu' na ty’w,
s kterymi je spoluprace nejvyhodnéjsi
Hrozba substitutt Pomérné nizka ZlepSeni kvality a rychlosti pfi

pribéhu drazeb

8.2.1 Konkuren¢ni rivalita v odvétvi

Na ceském trhu je cca. 1000 draZebnich spole€nosti, z nichZ nékteré provadi drazby jako
svoji hlavni €innost a né€které maji tuto Cinnost pouze jako dopliikovou ke své hlavni
¢innosti a za dobu své existence provedli pouze desitky drazeb.

na trhu, a to jak po¢tem provedenych drazeb, tak jejich finan¢nim objemem. V dalsi ¢asti
jsem analyzovala nejbliz§i konkurenty Drazebni spolecnosti MORAVA s.r.o., ktefi
predstavuji nejvétsi ohrozeni. Jedna se o spole¢nosti, které se zabyvaji stejnou ¢innosti,
nabizi stejné nebo velmi podobné sluzby a plsobi na tzemi celé Ceské republiky, stejné

jako Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.0.
Jedna se o téchto 7 drazebnich spolecnosti:

PROKONZULTA, a.s.

Spole¢nost PROKONZULTA, s.r.o. byla zaloZena roku 1997 jako ryze ceskd firma bez
ucasti zahrani¢niho kapitalu. V roce 2005 prosla spole¢nost transformaci a od dubna 2005
je spolecnosti akciovou PROKONZULTA, a.s.

Od ucinnosti zdkona ¢. 26/2000 Sb. o vetejnych drazbach se spole¢nost PROKONZULTA,

a.s. specializuje na organizovani a kompletni realizaci vefejnych drazeb. Koncesi
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k provadéni této Cinnosti ziskala jiz v srpnu 2000 a v kratké dobé rozsitila svoji plisobnost
po celém tzemi CR. Dale spoleénost potadd aukce a vybérova fizeni. Zajistuje pravni
a danovou podporu a poradenstvi, sluzby soudnich znalcii a odhadct a zajistuje také
odborna $koleni. Spole&nost je ¢lenem Ceské asociace drazebnika.

Asi nejvyznamngjsi referenci spole¢nosti jsou drazby nemovitosti z majetku Lesti CR,

které spolecnost realizuje od zacatku roku 2011. [27]

EURODRAZBY.CZ as.

Spoleénost EURODRAZBY.CZ a.s. se zabyva se od roku 1997 realitni a obchodni
¢innosti. Diky tomu ziskala fadu zkuSenosti na trhu s nemovitostmi a v oblasti obchodu
a financovani. Sidlo spole¢nosti je v Praze, ale pisobi po celé CR. Za¢atkem roku 2001
spole¢nost ziskala koncesi, ktera ji opraviiuje k provadéni vetejnych drazeb podle zdkona
&. 26/2000 Sb. zakona o vefejnych drazbach a stala se sou¢asné ¢lenem Ceské asociace
drazebniki (CAD).

V pribéhu cinnosti drazebnika se spoleCnost zacala specializovat na provadéni drazeb
nedobrovolnych. V soucasné dobé je v poctu provedenych nedobrovolnych drazeb na
prvnim misté v CR.

Spolecnost spolupracuje s bankovnimi ustavy, leasingovymi spole¢nostmi, vlastniky,
ptipadné¢ spravci pohledavek, soukromymi spoleCnostmi, které poskytuji pujcky,
likvidatory a spravci konkursnich podstat. Ti sluzby spole¢nosti EURODRAZBY.CZ
vyuZivaji nejenom na provadéni drazeb, ale i na jejich ptipravu, jako je odhad prodejnich

cen, ptipadn¢ urceni prodejnosti a vhodného zptlisobu zpenézeni nemovitosti. [28]

CLANROY ass.

Spolegnost CLANROY patii mezi zakladajici ¢leny Ceské asociace drazebnikii a ma pevné
misto na ¢eském trhu, o cemz vypovidaji 1 statistiky uspéSnosti drazeb. Spole¢nost se
Vv roce 2009 umistila na druhém misté v objemu realizovanych drazeb a zpenéZila majetek
formou vetejné drazby c¢i elektronické aukce ve vysi 24,8 % z celkového objemu
vydrazené¢ho majetku vSemi drazebniky.

Dlouholetymi a spokojenymi klienty spolecnosti jsou jak konkursni spravci, tak vyznamné
pravnické 1 fyzické osoby, které maji zdjem feSit zpenézovani movitého 1 nemovitého
majetku transparentnim zpisobem s maximalnim vynosem, tedy formou drazby.

Spolecnost spoluorganizuje v rdmci vzdélavani odborné vetejnosti také tematické seminare


http://www.drazebnici.cz/

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 42

a odborna Skoleni k problematice vetejnych drazeb, konkursii a insolvencnich fizeni

a poskytuje specializovanou podporu pii orientaci v této oblasti. [29]

Drazby.net s.r.0.

Spolec¢nost drazby.net je od roku 2001 drzitelem koncese na provadéni vetejnych drazeb
a od roku 2003 je fadnym ¢lenem Ceské asociace drazebnikid. Spolegnost provadi jak
dobrovolné, tak nedobrovolné drazby. Podle poc¢tu provedenych nedobrovolnych drazeb je

2. nejvetsi drazebni spole¢nosti na ¢eském trhu. [30]

Ostravska aukéni sin S.r.0.

Ostravska aukéni sin s.r.o. kterd plisobi na trhu s nemovitostmi jiz od roku 1993, byla
zaloZena skupinou pravnikii, ekonomu a realitnich makléfi.

Ostravska aukéni siil s.r.o. ptsobi predevs§im v oblasti prodeje véci nemovitych, movitych
eventualné prav (vcetné pohledavek) progresivnéj§imi formami, tj. zejména metodou

vefejné drazby. [31]

Ceska aukéni a draZebni, a.s.

Spole¢nost Ceska aukéni a drazebni, a. s. byla zalozena v kvétnu roku 2000, kratce
po nabyti u¢innosti zakona ¢&. 26/2000 Sb. o vefejnych drazbach. Od roku 2000
zorganizovala spolecnost pres 500 vetejnych drazeb, ato jak pro spravce konkursnich
podstat, tak pro finan¢ni instituce. Spolenost se zabyva také realitni Cinnosti,
coz v komplexu s vetfejnymi drazbami znamena opravdu vsestranny servis pro klienty

v oblasti realit. [32]

NAXOS a.s.

Skupina NAXOS piisobi na trhu realit jiz od roku 1994 a patii k nejvétsim investi¢nim
a realitnim spole¢nostem v CR. Prostfednictvim pfimych prodeji, vybérovych fizeni,
draZeb, vefejnych obchodnich soutézi a ostatnich metod prodeje NAXOS dosud zpenézil
majetek v hodnoté vice nez 15 miliard korun, pficemz napf. aukce se podileji vice jak
5 miliardami korun. Skupina NAXOS je v souctu finan¢niho objemu vydrazeného majetku
jednim z nejvétsich drazebniktt v Ceské republice. V Ceské republice méa spole¢nost

NAXOS sit’ pobocek, naptiklad v Praze, Brné, Ostravé ¢i Hradci Kralové. [33]
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Dle udajt, které uvadi Ceska poStu na serveru centralniadresa.cz, jsem zpracovala
nasledujici grafy. V prvnim grafu (Graf 5) je uveden celkovy pocet provedenych drazeb
jednotlivymi konkurenty a DraZebni spole¢nosti MORAVA s.r.o. Udaje jsou po¢itany od

vvvvvv

firem nijak neovliviiuje vypovidaci hodnotu udaji.

Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.o0. se v tomto pfipadé umistila na poslednim misté mezi
konkurenty. Miize to byt jedna ze slabin, kterou lze do budoucna vylepsit. ZvysSeni poctu
drazeb by ovSem mohlo mit dopad na kvalitu poskytovanych sluzeb. Mohlo by se stat, ze

zakaznikim nebude vénovan dostatek ¢asu a tim by mohla utrpét povést spole¢nosti.
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Obr. 9. Celkovy pocet provedenych drazeb [Zdroj: Vlastni zpracovani]

V nasledujicim grafu (Obr. 10) je uveden celkovy finan¢ni objem provedenych drazeb
v roce 2010. Pokud posuzujeme drazebniky podle tohoto kritéria, byla Drazebni spolecnost
MORAVA s.r.0. v roce 2010 na druhém misté, a to nejenom mezi sledovanymi
konkurenty, ale mezi viemi drazebniky v Ceské republice. Pfestoze poétem provedenych
drazeb neni Drazebni spolecnost na prvnich ptickach, jeji finan¢ni objem provedenych
drazeb je vysoky. To svéd¢i o tom, Ze spolecnost ma mensi pocet velkych zakazek. Toto je

trend, ve kterém by chtéla pokracovat 1 v dal§im obdobi.
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Obr. 10. Financni objem provedenych drazeb v roce 2010

8.2.2 Vstup novych konkurentu

Zajemce o zivnost drazebnika musi splnit obecné podminky stanovené zakonem
&. 455/1991 Sb. ve znéni pozdgjsich piedpisti, o Zivnostenském podnikani. Zadatel musi
mit nejméné 18 let, byt zpusobily k pravnim ukonim a spliiovat podminku beztthonnosti.
K provozovani dobrovolnych drazeb movitych véci neni nutné splitovat zvlastni podminky
podle zakona o vetejnych drazbach. Dobrovolné drazby movitych véci se provadéji na
zéklad¢ vydaného zivnostenského opravnéni, jedné se o Zivnost vdzanou.

Podnikatel musi spliiovat zvlastni podminku k provozovani Zivnosti podle §7
zivnostenského zakona, tj. odbornou zptsobilost. Odbornou zptisobilost Zadatel prokazuje
sttedoskolskym vzdélanim zakonCenym maturitou s tfiletou praxi v obchodni €innosti.
Drazba nedobrovolna se provadi na zéklad¢ zivnosti koncesované. Odborné zpusobilost
pro tuto zivnost je splnéna dosazenim vysokoskolského vzdélani s ro¢ni praxi v drazebni
nebo realitni Cinnosti. Odborna zplsobilost je splnéna i dosazenim stfedoskolského

vzdélani s pétiletou praxi v drazebni nebo realitni ¢innosti. [11]

Uroveit bariér vstupu do daného odvétvi je nutné posuzovat s ohledem na celkovy vyvoj

odvétvi. Obecné miZzeme konstatovat, Ze bariéry vstupu na drazebni trh sili. Souvisi to
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pfedevsim s pomérné velkou konkurenci v oboru a piedevsim s tim, ze velké procento trhu

pokryva pomérné maly pocet nejvétsich drazebniki.

Kapitalova naro¢nost vstupu
Pokud se jedna o provadéni drazeb dobrovolnych, je pozadovédna statem stanova vyse
zakladniho kapitalu. To znamena 200.000,- K& u spolecnosti s rucenim omezenym

a 2.000.000,- K¢ u akciové spole¢nosti. Vyse pojistky neni v tomto piipad¢ stanovena.

Pokud ale drazebnik chce provadét 1 drazby nedobrovolné, musi jeho zakladni kapital Cinit
alespon 5.000.000,- K¢ a musi byt v plném rozsahu splacen a vyse pojistného plnéni musi

byt alesponi 35.000.000,- K¢&.

Vstup novych konkurent mize byt omezen také neznalosti zakont a legislativy, ktera je

v této oblasti nezbytna pro spravny prubéh drazeb a celkové fungovani spole¢nosti.

8.2.3 Kupujici

Kupujici chce ziskat nemovitost proto, aby mu piinasela uzitek. Tento uzitek mize mit
riznou podobu. Podle toho, k jakym ucelim si kupujici nemovitost pofizuji, jsem je

rozdé¢lila do nékolika zakladnich skupin.

1. skupina

Kazdy ¢lovek potiebuje vzdy nékde bydlet, a tim Ize vytvorit prvni velkou skupinu. Nejsou
to jen mladi lidé, ktefi se poprvé osamostatiiuji od rodict. Do této skupiny mizeme klidné
zatadit lidi ve véku 35 let a starSi, ktefi jiz bydleni maji, ale chtéji je zménit, vylepsit,
prodavaji byt a kupuji si domek v okrajovych klidnych ctvrtich mést nebo
v ,satelitech®. Do této skupiny miZeme zahrnout i podskupinu lidi motivovanych ke koupi
nemovitosti a to ty, ktefi kromé svého bydleni chtéji chalupu, chatu nebo domek na vesnici

pro rekreacni Gcely.

2. skupina

Druhou skupinu kupujicich mohou byt ti, ktefi Si cht&ji zajistit jisty pasivni piijem
nezavisly na platu v zaméstndni, nebo na penézich ziskanych z podnikdni. V dne$ni dobé
bychom to mohli nazvat ,novodobym rentiérstvim®. Tato skupina kupujicich
si pofizuje vyhodné nemovitosti za u¢elem pronajmu a z pronajmu ziskava penize pro své

potteby. Tito lidé vétSinou neziistanou u jedné nemovitosti.
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3. skupina

Tito 1idé skupuji nemovitosti za ucelem dalsiho prodeje. Ty bychom déle mohli rozd€lit na
dveé podskupiny. Ti, ktefi nemovitost koupi, upravi, zhodnoti ji a se ziskem prodaji. Zde
hraje nejvetsi roli atraktivita Gipravy nemovitosti a investor mize pocitat s rychlejSim
obratem, tudiz nemusi ¢ekat n¢kolik let, az se zase zacnou zvedat ceny nemovitosti a pak
je se ziskem prodat. Tou druhou skupinou jsou trpélivi investofi, ktefi nemovitost koupi

a Cekaji nékolik let na zvyseni jeji hodnoty.

Uspésnost provedenych drazby v roce 2010

B nebylo ucinéno podani M zmateni drazby doplaceno v terminu

44%

51%

5%

Obr. 11. Uspésnost provedenych drazeb v roce 2010 [Zdroj: Vlastni zpracovaini]

Z grafu (Obr. 11) je patrné, ze vice nez 50% predméti drazby, zustane nevydrazeno.
Potencialni kupujici se mnohdy drazby zcastni a ocekavaji snizeni vyvoldvaci ceny.
Pokud toto neni mozné, drazba se opakuje a ve vétsing piipadii opravdu ke snizeni ceny

dojde. MiiZeme tedy fict, ze vyjednavaci sila kupujicich je pomérné vysoka.

8.2.4 Dodavatelé

Vlastnik nemovitosti
Prevaznou c¢ast drazeb predstavuje prodej majetku z konkursi. Drazba nemovitosti z vile
vlastnika je zatim spiSe vyjime¢nd. Pfitom maji v porovnani s pfimym prodejem (obvykle

prostiednictvim realitni kanceléafe) hlavné pro prodavajiciho fadu vyhod.

V piipad¢ vlastniho vyuziti vlastnik nabizi nemovitost na trhu zpravidla tehdy, kdyz jiz

uzitek z vlastnictvi plynouci neodpovidd jeho potfebam. Je to napiiklad tehdy, kdyz
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stavajici nemovitost jiz kapacitné nestaci a danou nemovitost neni mozné rozsitit, nebo
naopak, jestlize naklady spojené s provozem nemovitosti presahuji moznosti vlastnika

a ten vyhledava nemovitost mensi. Nékdy jiz poloha nemovitosti neni vyhovujici. [34]

Kromeé toho, ze si majitel mize sam ,,dohlédnout" na prodej tim, Ze se zGcastni drazby, je
to dano 1 nemoznosti dodatecnych Zzalob na kupni smlouvu. Drazba je tak pro
prodavajiciho zarukou daleko vétsi transparentnosti prodeje a hlavné jistoty, ze prodal svou
nemovitost za nejvyssi cenu, kterou je kupujici ochoten zaplatit. Bohuzel v ptipadée
dobrovolné drazby je stiale mezi lidmi piedstava néfeho vynuceného. Opak je pravdou.
Drazba je nastroj svobodné vile prodavajiciho. Drazba muze byt také i nastrojem
narovnani vztahd mezi véfitelem a dluznikem, a to jak formou jejich dohody a vyporadani
formou dobrovolné drazby, tak i nucené klasickou nedobrovolnou drazbou. [35]
Insolvenéni spravce

»Insolvenéni spravce se ustanovuje ze seznamu insolven¢nich spravci, ktery vede
Ministerstvo spravedlnosti. Nalezitosti tohoto seznamu insolvenénich spravcei, udaje do néj
zapisované, jeho clenéni, vedeni a podminky zépisu do néj a vznik prava vykondvat
¢innost insolvencniho spravce a hostujiciho insolvenéniho spravce upravuje zvlastni pravni
predpis. Insolvenénim spravcem se pro ucely tohoto zdkona rozumi i hostujici insolven¢ni
spravce. Insolven¢niho spravce pro insolvenéni fizeni ustanovuje insolvencni soud;
insolvencnim spravcem ustanovi osobu, kterou urci predseda insolventniho soudu.

Pii urCeni osoby insolven¢niho spravce pifedseda insolventniho soudu se zietelem
k dosavadnimu stavu insolventniho fizeni piihlédne zejména k osobé dluznika a k jeho
majetkovym pomérim, jakoz i k odborné zpuUsobilosti insolven¢niho spravce a k jeho
zatizeni. Insolvencni spravce poskytuje vefitelskym organtim soucinnost nezbytnou
k fadnému vykonu jejich funkce, zejména se na zadost véfitelského organu tucastni jeho
jednéni a nejméné jednou za tii meésice predklada vétitelskému organu a insolvenénimu
soudu pisemnou zpravu o stavu insolven¢niho fizeni.“ ZELENKA [12, s. 56 — 57]

Cesku Od zagatku roku 2008 bylo v Ceské republice podano celkem 27 591 navrhi na

zahajeni insolven¢niho fizeni, z toho 13 084 na firmy a 14 507 na fyzické osoby.

Od ledna roku 2010 muze roli spravce plnit jen ten, kdo slozil pfislusnou zkousku. Ke
konci roku 2010 podle ministerstva spravedlnosti zatim tuto zkousku spésné slozilo 358

lidi. [36]


http://4home-as.takeit.cz/kazdy-clovek-potrebuje-rucnik-10833364?372895&rtype=V&rmain=7810395&ritem=10833364&rclanek=8582595&rslovo=424328&showdirect=1

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 48

Pokud se blize podivame na dodavatele Drazebni spolecnosti MORAVA s.r.0., zjistime, Ze
pocet drazeb, kde byl navrhovatelem sam majitel, bylo 28, coz tvoii asi 38 % z celkového
poctu drazeb. Spravce majetku byl navrhovatelem celkem 41 krat, cozZ je 56 %. Véfitel byl
navrhovatelem celkem 4 krat, coZ odpovida 6 % z celkového poctu drazeb.

Z nize uvedeného grafu (Obr. 12) vyplyva, ze hlavni dodavatelskou silou jsou spravci

majetku, dale majitelé a v posledni fad¢ zéstavni véfitelé.

Navrhovatel provedenych drazeb v roce
2010
6%

56% \

38%

® majitel

B spravce majetku

veétitel

Obr. 12. Navrhovatelé provedenych drazeb v roce 2010 [Zdroj: Viastni zpracovani]

Spravci majetku vybiraji drazebni spole¢nost na zéklad¢ vybérového fizeni. Drazebnici
zpracuji nabidku a tu spravce piedlozi véftitelskému vyboru. Hlavnim bodem nabidky je
poZadovana odména draZebnika a je to také hlavnim kritériem pro vybér. Spravci majetku
proto maji pomérné velkou vyjednévaci silu.

Pokud jde o majitele nemovitosti, jde samoziejmé také o cenu, ale v tomto piipadé je
dilezity také osobni kontakt a maximalni vstficnost vici klientovi. Ne vzdy si majitel
nemovitosti vybere nejlevnéjs$i nabidku. U draZeb jde totiz ptredevS§im o to, jakym
zpuisobem se drazebnik k provedeni zpenézeni majetku stavi, a diky kladnému ptistupu

muze hodnotu nemovitosti zvysit a prevysit tak ocekavani majitele.

8.2.5 Substituty

Substituty na drazebnim trhu najdeme pouze stézi. Jednim ze substitutl mohou byt
elektronické aukce, kterym se vénuji vice ve SWOT analyze.

Je t€zké nabidnout kupujicim jiny druh sluzby. Drazba probihad podle zédkona a jakékoliv
zmény by mohly zpiisobit jeji neplatnost. Jednou z moznosti je vylepSeni stavajicich sluzeb
a nabidka ¢innosti, které zdkaznikovi uleh¢i celkovy nakup nebo prodej majetku. Muze jit

o naslednou pomoc pfi piepisu majetku a pii komunikaci se stadtnimi institucemi.
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8.3 Analyza nabizenych sluzeb

V dalsi casti bakalarské prace porovnavam sluzby spojené s provedenim drazby
dobrovolné. Jednd se predevSim o porovnani odmény drazebnika, pozadovanych naklada
na drazbu a rychlost Vypracovéni nabidky. Myslim si, ze tato informace je pro vybér
Abych mohla provést toto porovnani, zaslala jsem vSem sedmi konkurentim poptavku na
provedeni drazby dobrovolné. Jednalo se o poptavku na drazbu rodinného domu. Poptavka
m¢éla nasledujic znéni.

Odpoved’ spolu s navrhem Smlouvy o provedeni drazby jsem obdrzela od Sesti spolenosti.
Jedna spolecnost ani po opakované vyzv€ nabidku nezaslala a tudiz jsem ji hodnoceni
nezahrnula. Informace, které jsem od konkurentli obdrzela, jsem pro vétsi piehlednost

usporadala do grafil.

8.3.1 Odména draZebnika

Odmeéna se ve Smlouvé o provedeni drazby, kterou navrhovatel s draZzebnikem uzavira
ptfed provedenim drazby, uvadi v %. Jedna se o % z €astky dosazené vydrazenim. Ve vSech
nabidkach, které¢ jsem od drazebnich spole¢nosti obdrzela je uvedeno, zZe k této Castce je
nutno pficist statem stanovené DPH. Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.0. nabizi

provedeni drazby za nejmensi odménu a to je 2% z ceny dosazené vydrazenim.
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Obr. 13 Odména drazebnika [Zdroj: Viastni zpracovani]
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8.3.2 Naklady na provedeni drazby

Dalsim udajem, ktery je pro navrhovatele pii vybéru drazebni spolecnosti dilezity, je vyse
nakladi, které spole¢né ucelné vynalozi na provedeni drazby. Nékteré z oslovenych firem
jiz néklady zahrnuji do své odmeény, jiné je uctuji jako dalsi polozku. V nasledujicim grafu
(Obr. 14) jsem tyto naklady uvedla a Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.0. ma ve srovnani
s ostatnimi naklady pomérné nizké. Dvé z oslovenych spolecnosti si naklady neuctuji

vubec, jsou jiz zahrnuty do jejich odmény.
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30.000 K¢
- = B 8

. . X .
o o & o >

s @ S kS @ @
WS > O e D © 4
& ) X N )
& & & & B o oy
P IS \% "Oﬁ & o)
¥ <O %,00 g \ ‘bb @3)
LS ] & 9 & Q
& \ 9 Q
O Q ¥
) e 0%’
& > <
) F

Obr. 14. Naklady na provedeni drazby [Zdroj: Viastni zpracovani

Na zéklad¢ zaslané poptavky jsem si mohla ovéfit, jak rychle jednotlivi konkurenti reaguji
a jak rychle zaslou pozadovanou nabidku. Pokud jde o Drazebni spole¢nost MORAVA
s.r.0., vzdy odpovida na obdrzené poptavky ihned. Rychlost vzdy vzbuzuje v zdkaznikovi
pocit, Ze o n€ho stojite a Ze na n€ho budete mit i1 v pfipad€ dalsi spoluprace ¢as. Zakaznik
tak mize oCekavat rychlé feSeni celé situace bez jakychkoliv zbyte¢nych prodleni, které by

ho mohly stat penize.

Tab. 2. Rychlost zpracovani nabidky [Zdroj: viastni zpracovani]

PROKONZULTA Méné jak 24hod

EURODRAZBY Méné jak 24hod

CESKA AUKCNI A DRAZEBNI 1 den

DRAZBY. NET 2 dny

OSTRAVSKA AUKCNI SIiN 6 dni

NAXOS 20 dni, po opakované vyzvé k podani nabidky
CLANROY nabidku jsem neobdrZela ani po opakované vyzvé
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8.4 SWOT analyza

Tab. 3. SWOT analyza [Zdroj: viastni zpracovani]

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
kompletni sluzby nizké povédomi verejnosti o drazbach
dlouhd pusobnost na trhu lokalita sidla firmy
dobrd pozice mezi konkurenty marketing
dokonala znalost trhu nizka znalost zakona zaméstnanci
Siroké portfolio potencialnich zakaznikd
reference

vstricny pristup ke klientim
vlastni aukéni sin
pfijemné prostredi

PRILEZITOSTI OHROZENI
internetové aukce konkurence
podpora zajmu o drazby snizujici se zajem o ndkup nemovitosti
zvySeni poctu provedenych drazeb presycenost trhu
zrychleni procesu drazby Spatna legislativa

8.4.1 Silné stranky

Mezi silné stranky spolecnosti lze zatadit predevSim to, Ze nabizi veskeré sluzby spojené
s drazbou nemovitosti, kdy je kladen diraz predevSim na zdkaznika a na to, aby pro n¢ho
prodej nebo nakup prostiednictvim drazby byl naprosto bezstarostny a bezproblémovy.

Dalsi silnou strankou je vice neZ desetiletd zkuSenost na drazebnim trhu a s ni spojena
dokonald znalost trhu a Siroké portfolio zakaznikti. Dalsi silnou strankou spolecnosti je

vlastni aukcni sifi. Tuto vyhodu mnoho drazebnich spole¢nosti nema a drazby provadi
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Vv prostorach hotell nebo jinych prostorach, které samoziejmé zvySuji naklady na drazbu,

které zakaznik hradi.

8.4.2 Slabé stranky

Slabou strankou je v prvni fad¢ nizké povédomi a divéra vefejnosti v instituci drazebni
spole¢nosti a vlastni drazbu. Mezi lidmi neustale panuje ndzor, zZe drazba je nuceny prode;j,
ktery se tyka pouze dluznikt a firem tpadku. S touto skutecnosti sama Drazebni spole¢nost
jen stéZi néco uddla. Miize se o to pokusit s pomoci Ceské asociace drazebnikd, které je
Clenem, a ktera ptispiva svymi ¢lanky nejen do odbornych casopisii.

Dalsi slabou strankou je marketing spolecnosti, kterd nema své vlastni marketingové

oddéleni.

8.4.3 Prilezitosti

Zrychleni procesu samotné drazby lze dosdhnout jak rychlejSim administrativnim
zpracovanim, tak rychlej$im jednanim s ufady a institucemi, jako naptiklad s katastralnimi
ufady a exekutory. Tam je zrychleni procesu nutny zejména po vydrazeni nemovitosti, kdy

si novy majitel pieje co nejrychlejsi zapis do katastru nemovitosti.

Jako nejvétsi prilezitost do budoucna pro Drazebni spolecnost mize piedstavovat
predevs§im zavedeni nové sluzby, a to internetové aukce. Je to trend, ktery v dneSni dobé
nabizi velky pocet drazebniki. Jde o pro vetfejnost pohodlnou a rychlou formu drazby, kdy
se drazby ucastni online.

Tato ptileZitost je jeden z hlavnich bodi, na ktery by se Drazebni spolecnost MORAVA
s.r.0. méla v budoucnu zaméfit, a proto se ji v ndsledujici ¢asti popiSu podrobnéji nez dalsi

tt1 stupné SWOT analyzy.

Elektronické aukce funguji ve dvou modelech, které jsou pouzivany:

- jako nastavba vybérovych fizeni podle zakona ¢. 137/2006 Sb. o vefejnych
zakazkach, kdy je nasledné uzavirana kupni smlouva s vitézem (tento model je
vyuzivan zejména ve statni spraveé pii prodeji movitého majetku),

- jako vybér nejvyhodnéjsi nabidky v ramci obchodniho zakoniku, kdy je nasledné

uzavirdna smlouva s vitézem (tento model je pouzivan v soukromych spolecnostech

nebo pii prodeji pohledavek naptiklad bankami). [37]
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Prostfednictvim elektronickych aukci 1ze zrealizovat zejména:

zpenézeni movitého i nemovitého majetku,

prodej bytového fondu ¢i jednotlivych samostatnych bytii,

aukci nesplacenych bankovnich pohledavek, leasingovych ¢i faktoringovych
pohledavek,

nabidku technologickych a patentovych opravnéni,

prodej obchodnich znacéek, uZivatelskych prav apod. [37]

Vyhody aukce

nakup ¢i prodej online z pohodli domova,

maximalizace vynosu pro prodavajicitho (o cca 10 — 15% neZz u vybérovych
fizeni),

naprosta transparentnost prodeje,

moznost preneseni nakladi za prodej na kupujiciho,

uspora internich nékladi vyhlasovatele (napf. neni nutny znalecky posudek),
nulové poplatky vyhlasovatele (prodavajiciho) v pfipadé netispésné aukce,
ucastnici i nezavisli pozorovatelé v pribehu elektronické aukce tézi z pohodli
vlastni kancelare,

zna¢na ¢asova a administra¢ni nenarocnost ukont pro vyhlasovatele,

uzivatelsky piivétivé rozhrani a jednoduché ovladani,

moznost zvefejnéni aukce online 1 Siroké vefejnosti.

U sedmi sledovanych konkurentii jsem ve véci elektronickych aukci zjistila:

CLANROQY a.s. tyto sluzbu elektronickych aukci nabizi a v dobé, kdy jsem se touto

problematikou zabyvala, nabizela na svych internetovych strankach ¢étyfi nemovitosti

prostiednictvi elektronické aukce. Pokud se kdokoliv chce stat ucastnikem aukce, musi

vykonat tyto kroky:

seznamit se s Obchodnimi podminkami pro elektronické aukce,
seznamit se s detaily auk¢ni vyhlaSky na predmét elektronické aukce,
podepsat Smlouvu o ucasti v elektronické aukei,

slozit aukéni jistotu, v souladu s aukéni vyhlaskou,

obdrzet od drazebnika jméno, kli¢ a heslo zplisobem danym smlouvou,
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- na strankach elektronickeaukce.cz zadat pristupové informace,

- Vv souladu s podminkami aukéni vyhlasky ovladat sviij ucet na elektronické aukci,

- bezprostiedné po fadném skonéeni aukce ziska potvrzeni o uCasti zajemce,
piipadné vyrozuméni o vitézstvi v elektronické aukei,

- Vv souladu s auk¢ni vyhlaskou bude predan, preveden nebo zpfistupnén predmét
elektronické aukce anebo vraceny prostiedky aukcni jistoty podle uzaviené
Smlouvy o ucasti v elektronické aukci.

Spole¢nost CLANROY ma tuto oblast elektronickych drazeb velmi dobfe propracovanou
a na svych strankach uvadi pfesny navod a postup, jak pro pfipadné ucastniky, tak pro
zadavatele elektronickych aukci, pfi¢emz zadavatel miize stejné jako ucastnik cely prubéh

této aukce sledovat online. [29]

Spoleénost EURODRAZBY.CZ as. poiada elektronické aukce ve spolupraci se
spole¢nosti ESRES s.r.0., na jejichz strankach je také popsan postup, jak se elektronické
aukce zlcastnit. Podminky a postup jsou podobné tém, které uvadim vyse u spolecnosti
CLANROQOY. V dob¢, kdy jsem tyto informace zjiStovala, nabizela spolecnost celkem tfi

elektronické aukce nemovitosti.

Spole¢nost NAXOS a.s. ma na svych internetovych strankdch nabidku elektronickych
aukci, ta vSak nebyla aktivni. Z toho se 1ze domnivat, ze s touto sluzbou spolec¢nost zatim

nema zadné zkusSenosti a je teprve ve fazi pfiprav.

Spolecnost PROKONZULTA, a.s. stejné jako predchozi spolecnost elektronické aukce na
svych strankach uvadi. Stranka je po otevieni prazdnd a zadné provedené ani aktualni
aukce se nezobrazi. Proto se domnivam, Ze i tato spolecnost teprve tento zpiisob prodeje

pomoci online aukci pfipravuje.

Ostatni tfi spoleCnosti tuto sluzbu internetovych aukci nenabizi. Je otazkou, zda o tom

uvazuji, a v jakém ¢asovém horizontu se jejich sluzby o tuto nabidku rozsifi.

V této formé internetovych aukci vidim nejvétsi moznost zlepSeni sluzeb Drazebni
spolecnosti MORAVA s.r.0. Je to jedna z véci, které by piinesla zvySeni atraktivity drazeb

pro Sirokou vetejnost a tim zvysila zisk a také snizila ndklady. Elektronické aukce se daji
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vyuzit pro drazby jakéhokoliv majetku. Pro Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.0. by mély
internetové aukce nejvetsi vyuziti v pripadé drazeb movitého majetku a drazeb mensich
nemovitosti. Pokud jde o vEtsi nemovitosti nebo soubory nemovitosti, bude osobni kontakt

pii drazbé porad na prvnim miste.
8.4.4 Hrozby

Jednu z hrozeb pro Drazebni spole¢nost MORAVA s.r.o. pedstavuje snizujici se zajem
o nakup nemovitosti. Ten mize byt spojeny jak s hospodaiskou krizi, tak se snizenim

celkové Zivotni arovné.

8.5 Shrnuti analytické ¢asti

V tivodu analytické ¢asti je pfedstavena spole¢nost Drazebni spole¢énost MORAVA s.r.0.,
jeji historie, strategie a nabizené sluzby. Vychozim materidlem pro zpracovani byly
predevsim interni firemni informace, materidly, dokumenty a internetové stranky
spolecnosti. Kratce jsem se vénovala také vysvétleni pojmu samotné drazby a jejiho
prib&hu. Chtéla jsem tak pfiblizit téma Siroké vefejnosti, kterd s timto pojmem piijde do

styku jen velmi ziidka.

V dalsi ¢asti jsou provedeny analyzy spolecnosti. Jedna se nejdiive o Porterovu analyzu
5 sil, déale analyzu sluZzeb konkurentl a jejich komunikace smérem k zdkaznikiim a na

zaver souhrnné hodnoceni pomoci SWOT analyzy.
Na zaklad¢ téchto provedenych analyz jsem zjistila, jaké ma DraZebni spole¢nost postaveni
na trhu, jakeé jsou jeji silné a slabé stranky, jeji hrozby a ptilezitosti a take, jak si stoji vici

konkurentim, dodavateltim 1 zakazniktm.
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9 NAVRHY PRO ZVYSENI KONKURENCESCHOPNOSTI
SPOLECNOSTI DRAZEBNI SPOLECNOST MORAVA S.R.O.

Uvedena doporuceni vychazeji z provedenych analyz a méla by sméfovat k minimalizaci
ohrozeni ze strany konkurentl jak stavajicich, tak novych a zaroven ke stabilizaci

postaveni na domacim drazebnim trhu.

Navrhuji, aby spole¢nost provedla tyto kroky:

1. Zlepseni marketingovych aktivit
Drazebni spolecnost MORAVA nema vlastni marketingové oddéleni a jeji
marketingové aktivity je tieba zlep$it. Doporucuji vice tisténé reklamy, a to
predevsim v odbornych casopisech. Internetové stranky by mély vetejnosti
poskytovat vice informaci o drazbach a mély by byt pravidelné aktualizovany.

2. Zavedeni internetovych aukei
Zavedeni internetovych aukei je dilezité proto, aby Drazebni spolecnost udrzovala
krok s konkurenci. Tato forma drazeb je novym trendem a ty je vzdy tfeba sledovat
a nasledovat.

3. Udrzovani kontaktu se stavajicimi zakazniky i dodavateli
Osobni kontakt je v oblasti vefejnych drazeb velmi dilezity. Je nutné védét, jak
jsou spokojeni nejen zakaznici s nakupem v drazbé, ale také dodavatelé s prodejem
jejich majetku. Zpétna vazba je nutna ke zlepSovani nabizenych sluzeb.

4. Skoleni zaméstnanci
Zamestnanci spole¢nosti nemaji dokonalou znalost drazebniho zdkona a muze tak
dojit k pochybeni pii drazbach. Navrhuji proto, aby spolecnost své zaméstnance
V tomto sméru vice vzdelavala, a to nejlépe na odbornych skolenich, které poradaji
jak ostatni draZebni spole¢nosti, tak odborné agentury.

5. Zrychleni procesu drazby
Zrychleni procesu drazby mtize byt dosazeno jak efektivnéj$i spolupraci uvniti
firmy, tak lepSim a rychlejSim jednanim s ufady jako je katastrdlni tUfad,
exekutorsky tufad, sinsolven¢nimi spravci a v neposledni fadé s odhadci cen

nemovitosti.
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ZAVER

Cilem bakalaiské prace byl prizkum drazebniho trhu na tzemi Ceské republiky
a konkuren¢niho prostfedi Drazebni spolecnosti MORAVA s.r.0. a nasledné vyhodnoceni
zjisténych informaci.

V praktické casti jsem provedla prizkum literarnich zdroji a popsala pojmy, jako je
konkurence, konkurenceschopnost, konkuren¢ni vyhoda a analyza konkurence. Dale jsem

popsala SWOT analyzu a Porteriiv model péti sil.

V druhé, praktické ¢asti jsem tyto teoretické poznatky aplikovala na konkuren¢ni prostiedi
firmy Drazebni spolecnost MORAVA s.r.o. Nejdiive jsem na zaklad¢ zaslané poptavky
vyhodnotila sluzby konkurenti a jejich komunikaci smérem k zakaznikim. VSechny
zjisténé poznatky jsem se snazila vyjadfit graficky a znazornila je v grafech a tabulkach
(viz. strana 37 — 50). Pomoci SWOT analyzy jsem zjistila, jaké jsou slabé a silné stranky
podniku a také, jaké jsou jeho hrozby ¢i prilezitosti. Diky Porterové modelu péti sil, ktery
je nezbytnou soucasti analyzy konkurence, jsem definovala, jaké je vzajemné pisobeni
mezi firmou a jeji stavajici 1 novou konkurenci, jejimi dodavateli, kupujicimi, a jakeé

substituty ji mohou ohrozit.

Na zakladé téchto analyz konkurenéniho prostiedi, které byly provedeny v souladu
s praktickou ¢asti, bylo zjisténo, ze Drazebni spolecnost MORAVA s.r.0. ma mezi svymi
konkurenty velmi dobrou pozici, a tim byla potvrzena hypotéza stanovana v Gvodu

bakalaiské prace. Tuto pozici je ale nutné neustale udrzovat a posilovat.

V zavéru prace uvadim navrhy a doporuceni pro zvyseni konkurenceschopnosti spole¢nosti
Drazebni spoleénost MORAVA s.r.0. a pro posileni jeji pozice na ¢eském drazebnim trhu.
Nejvice by toto postaveni mohli ohrozit stavajici konkurenti svymi inovacemi v oblasti
drazeb a sluzeb s nimi spojenych. Proto doporuéuji zaméteni spolecnosti na elektronické
aukce. Jako dalsi radu uvadim zlepseni marketingovych aktivit spolecnosti a dale
vzdélavani zaméstnanci v oblasti prava a legislativy. Pro posileni stability je také nutné
udrZovat neustaly kontakt se stavajicimi zakazniky i dodavateli a samoziejm¢ i nadale pfi
tom budovat spolupraci s novymi. V oblasti vefejnych drazeb je osobni kontakt velmi
dilezity a vice nez v jakémkoliv jiném oboru tady plati, ze usili k ziskani nového

zakaznika je n€kolikrat vySsi nez k ,,udrZeni* si zdkaznika stavajiciho.
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Drazebni trh je jako kazdy jiny trh plny necekanych zvrati, které jsou ovlivnény piedevsim
celkovou situaci na trhu, a proto je tfeba tento stav neustale sledovat a prizpisobovat se

mu.
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RESUME

The aim of this diploma thesis is the research of the auction market and of the competitive

environment of the auction company Drazebni spolecnost MORAVA s.r.0.

In the first part of the work | have made a research of the literature and explained the terms
like the competition, the competitivness, the competitive advantage and the competition
analysis and the terms like the SWOT analysis and the Porter’s analysis, which were very

important and usefull for the next research.

In the second part | have aplicated these theoretical knowledges on the competitive
environment of the auction company Drazebni spole¢énost MORAVA s.r.0. | have analysed
competitor’s provided services and I have found out what are the strenghtness, weaknesses,
threats and oppurtunities of the company. According to the Porter’s analysis I have

discovered how the company behaves to its competitors, customers and suppliers.

Finally 1 have mentioned some advices and recommendation for the company for better

position in the auction market.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

SWOT SWOT je zkratka slozend z pocatecnich pismen slov Strengths (silné stranky),
Weaknesses (slabé stranky), Opportunities (piilezitosti) a Threats (hrozby).

PEST  PEST analyza je zkratka pro Political, Economic, Social and Technological
analysis neboli analyzu politickych, ekonomickych, socidlnich a technologickych

faktor.
CR Ceska republika
PSC Postovni smérovaci ¢islo
K¢e Korun ¢eskych
CAD  Ceska asociace drazebnikt
Sh. Sbirka

DPH Dan z ptidané hodnoty
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