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ABSTRAKT

Bakalatskd prace se zabyva zhodnocenim ekonomické prosperity a konkurenceschopnosti
spole¢nosti Wunderman v letech 2005-2009. Price je zaméfena na kvalitativni 1 kvantita-
tivni zhodnocenf situace firmy. Kvalitativni méfeni je zaméteno na Porterovu analyzu kon-
kurencnich sil a SWOT analyzu. Kvalitativni méfeni se zabyva finan¢ni analyzou s pouZi-
tim financ¢nich ukazateli dtlezitych ke zjisténi hospodateni spole¢nosti. V zavéru této pra-
ce je uvedeno celkové zhodnoceni jak financ¢ni situace spoleCnosti, tak jejiho postaveni

mezi konkurenty na zdkladé zjisténych vysledk.

Klicova slova: konkurence, konkurenceschopnost, prosperita, konkurencni strategie, fi-

nancni analyza, Porterova analyza, SWOT analyza

ABSTRACT

This bachelor thesis deals with the evaluation of economic prosperity and competitiveness
of the company Wunderman in years 2005-2009. The work is focused on qualitative and
quantitative estimation of the situation of company. Qualitative measurement is focused on
the analysis of Porter’s five forces analysis and SWOT analysis. Qualitative measurement
deals with the financial analysis, using the financial indicators important to identify the
economy of the company. In conclusion this thesis indicated an overall evaluation of how
the company's financial situation and its position among competitors on the basis of the

results.

Keywords: competition, competitiveness, prosperity, competitive strategy, financial analy-

sis, Porter’s analysis, SWOT analysis
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UVOD

S pojmem prosperita a konkurenceschopnost se setkdvame dnes a denné. Pokud tyto pojmy
chapeme jako vlastnost podnikd, jsou to jedny z klicovych vlastnosti. Pokud se na termin
prosperita a konkurenceschopnost divime jako na vysledek ¢innosti podniku, pak jsou to
urcité jedny z nejdileZzitéjsich cilii. Kazdy podnik se musi snazit byt konkurenceschopny a
ekonomicky prosperovat, aby se mohl udrzet na trhu, kde nabizi své produkty nebo sluzby.
Je nutné celit mnoha konkurentiim, kterych je v dneSni dob¢, kdy mé kazdy moZnost svo-

bodn¢ podnikat a vstoupit na trh, mnoho.

Co je ekonomickd prosperita a konkurenceschopnost podniku? Je to velikost bankovniho
konta, pocet zaméstnancii, image znacky nebo podil na trhu? Nebo je to schopnost uspoko-
jovat své zdkazniky, mit spokojené a motivované zaméstnance, byt schopen platit véas a

fadn€ svym véfitelim, obstat v silné konkurenci?

Cilem priace je zhodnotit ekonomickou prosperitu a konkurenceschopnost spole¢nosti
Wunderman. Praci jsem rozdélila do dvou ¢asti. V prvni, teoretické Casti, se zabyvam kli-
¢ovymi terminy spojenymi s konkurenceschopnosti, tedy, co to je konkurence, konkuren-
ceschopnost, nebo konkuren¢ni strategie. V dalSich kapitoldch teoretické Casti se vénuji
metoddm, pomoci kterych ekonomickou prosperitu a konkurenceschopnost spolecnosti
Wunderman hodnotim. Z kvalitativnich metod analyzy to je Porterova analyza konkurenc-
nich sil nebo SWOT analyza a dalsi kapitola - finan¢ni analyza, jakozto kvantitativni me-

toda méfeni, konkrétn€ vénuji pozornost absolutnim a pomérovym ukazateltim.

z Mz

V praktické ¢asti aplikuji navrZené metody na agenturu Wunderman. Nejprve podnik pred-
stavim jako takovy. Sezndmim V4as stru¢n¢ s jeho historii, jeho postavenim na trhu a sluz-
bami a produkty, které nabizi. V dalSich kapitolach se vénuji méfeni konkurenceschopnos-
ti, aplikuji Porterovu analyzu konkuren¢nich sil a SWOT analyzu. V piedposledni kapitole
hodnotim situaci podniku v letech 2005 — 2009 pomoci finan¢ni analyzy - absolutnich a
pomérovych ukazateli. Posledni kapitola je shrnutim ziskanych poznatkii pomoci vSech
aplikovanych metod a popiipad¢ ndvrhy na opatieni ve zjisténych v problematickych ob-

lastech.

V zévéru price se vénuji tomu, zda byly naplnény cile této prace a jejimu piinosu.
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I. TEORETICKA CAST
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1 KONKURENCE

Existence konkurence spada jiz do dob zacatku existence lidstva. Konkurenci miiZeme
rozumé&t n¢jaké rivalstvi, ¢i soupeteni, které muze existovat jak mezi jednotlivymi podni-
katelskymi i nepodnikajicimi subjekty, tak velkymi podniky, nebo dokonce staty. Konku-
rence souvisi s ekonomickou efektivnosti, na coz poukdzal uzZ A. Smith ve své knize Po-
jednani o podstat¢ a ptivodu bohatstvi narodu. Smith konkurenci pfesné nedefinoval,

nicmén¢ poukdzal na jeji predpoklady. [1]

,, Hovori o neviditelné ruce, jeZ vede jednotlivce k dosaZeni cile, o ktery mu nejde, a ktery
presto prispivda k blahobytu spolecnosti. A to, Ze jemu o nic takového nejde, nemusi byt
spolecnosti néjak na ujmu. Tim, Ze jednotlivec jde za svym vlastnim zdjmem, prospéje

mnohdy zdjmu spolecnosti vydatnéji, nez kdyZ mu chce opravdu prospét."” [1, str. 9]

Jednoznacnou definici pojmu konkurence bychom nenaSli. Konkurence pochazi

z latinského slova concurrere, coz znamena béZet spolu.

Dle slovniku cizich slov mtiZzeme pojem konkurence chdpat jako soupereni, soutézent, pii-
padné jako hospoddrskou soutéz [3], coz je dle Obchodniho zdkoniku soubéZnd snaha sub-
jektuit na trhu urcitého druhu zboZi nebo sluZeb, jejichZ cilem je dosaZeni urcitych vyhod
pred ostatnimi v oblasti hospoddrskych uZitkii, popr. vysledkii, a jeZ vzdjemné ovliviiuje
Jjejich hospoddrskou cinnost. [4]

Konkurenci rozumime proces stfetdvani raznych, zpravidla protikladnych zajmu trZnich

subjektl. Tento proces je od trhu neoddélitelny a je ptedpokladem spravného fungovani

trhu. [5]
Blazek uvadi, Ze trh bez plné€ rozvinuté konkurence je jen pouhou fikci. [6]

Subjekty vstupujici do procesu konkurence nazyvame konkurenty. Konkurent musi spliio-

vat minimdlné€ dva pfedpoklady, aby mohl vstoupit do konkuren¢niho boje a to:

1. Musi mit konkuren¢ni potencial, tedy byt konkurenceschopny
2. Musi mit podnikavost, coz znamend, Ze ma konkurencni zdjem a chce vstoupit do

konkurence. [7]
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1.1 Konkurenceschopnost a prosperita

KONKURENCESCHOPNOST

Musime si uvédomit, Ze je rozdil mezi konkurenci jako aktivitou né¢jakého podniku a kon-

kurenceschopnosti jako potencidlem podniku.

Termin konkurenceschopnost stejné jako konkurence nema jednoznac¢nou definici. Slovnik
cizich slov definuje konkurenceschopnost jako schopnost prosadit se v urcitém oboru

v porovndni s ostatnimi. [3]

BlaZek definuje konkurenceschopnost podniku jako vlastnost, potencidl, ktery umoZziuje

uspét v soutéZi s jinymi podniky. [8]

Potencidl konkurenceschopnosti je chdpan jako rozdil toho, co existuje a stavu, ktery mize

nebo musi nastat. [7]

K tomu, aby podnik dosdhl konkurenceschopnosti, nestaci, aby pracoval jako jini a dosa-
hoval stejnych vysledki jako oni. Podnik by m¢l usilovat o to, aby odhalil, jak vyniknout
nad ostatnimi. Dosdhnout toho mulze jen tim, Ze si vytvofi a vyuzije své tzv. specifické
prednosti. Specifickd prednost je takova vlastnost podniku, kterou se odliSuje podnik od
ostatnich, pfedevS§im konkurenc¢nich podnikli. Tato vlastnost by podniku méla umoZnit
dlouhodobé dosahovani nadprimérnych vysledk v urcité oblasti a zajiStovat tak jeho

konkurenceschopnost. Jen tak 1ze dosdhnout mimotadnych vysledku. [9]

PROSPERITA

Termin prosperita je v slovniku cizich slov definovan jako zdar, iispéch, vynosnost. [3]

., Prosperita je Zddouci stav, kdy se véci dari a rozviji. Prosperita firmy znamend hospo-
ddrsky prospéch, rozvoj a konjunkturu. Zdkladnim principem kaZdého podnikatelského
subjektu je maximalizace trini hodnoty podniku. Zisk je povaZovan za jednu z hlavnich
ekonomickych velicin. Cilem kaZdého podnikatele je riist podnikatelskych aktivit. Konku-
rence a turbulentni vyvoj podnikatelského prostredi nuti vSechny firmy neustdle hledat

nové podnikatelské prileZitosti. * [2]
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1.2 Piistupy k méreni konkurenceschopnosti

V zésadé existuji dva hlavni pfistupy k méfeni konkurenceschopnosti a prosperité podniku:
1. Kvantitativni pfistup

Zde se jednd predevSim o finan¢ni analyzu. Pfistupy teorie podnikového hospodateni se
opiraji pfevazné o tzv. tvrdd data, coz jsou finan¢ni ukazatele, nebo jiné pfesné vyjadritelné
a méftitelné ddaje ekonomického charakteru. Tyto vysledky jsou v podobé ¢iselnych ukaza-
tel ziskanych systematickymi mnohacetnymi métenimi. Vysledky jsou statisticky doloZi-
telné a umoziuji objektivni vnitro 1 mezipodnikovd rovnani. Vadou té€chto metod je, Ze
zachycuji spiSe dusledek, nikoli pficiny, tedy spiSe hospodafskou tspéSnost neZ nejdilezi-
t&jsi faktory, které ji ovliviuji. [6]
2. Kvalitativni pfistup

Snazi se najit pfedevSim pfiCiny a hlavni faktory, které ovliviiuji konkurenceschopnost
podniku. Zabyva se tzv. mékkymi daty, coZ jsou informace, které jsou tézko rozpoznatel-
né, uchopitelné a predevsim tézko méfitelné. Teorie podnikového managementu preferuje
spiSe méekka data. Vychdzeji z toho, Ze rozhodujicim faktorem hospodaiské tspéSnosti
podniki jsou predevsim lidé se svoji kvalifikaci a kreativitou, vzdjemné vztahy lidi uvnitf

podniku a jejich vztahy zejména viici zdkaznikiim. [6]
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2 KONKURENCNI STRATEGIE

Slovnik cizich slov definuje konkuren¢ni strategii jako chovdni zajistujici dosaZeni cilu.

[3]

V ucebnici managementu Fundamentals of Management (Donnely) se pojem strategie po-
uziva ve velmi podobném smyslu — jedndni s uréitym zdmérem, aktivity firmy jako disle-
dek strategického planovani, resp. konkrétni pravidla a zdsady, které jsou vyuzivany
k dosahovani strategickych cili. V aktudlni ¢eské ucebnici Management (Veber) je velmi
jasnd formulace: ,, Koncept celkového chovdni organizace, dlouhodoby program a pojeti

¢innosti organizace a alokace zdrojit potrebnych k dosaZeni zamyslenych zdameru. “ [10]

,, Konkurencni strategie zkoumd moznosti, které firmé pomohou efektivnéji konkurovat, a

tim upevnit jeji postaveni na trhu“ [11, str. VI]

Pro preziti podniku a jeho dalSi uspéSny rozvoj je nezbytné kvalifikované zpracovéni stra-
tegie. Svou strategii by mé¢l mit kazdy, kdo se zabyvé podnikdnim. Ten, kdo ji nem4 nebo
ji cilevédomé nerealizuje, zptsobi diiv nebo pozd¢ji selhdni a bankrot podniku. Strategie
se sklada se soustavy strategickych operaci, které podrobné specifikuji, které kroky je ne-
zbytng potieba ucinit, aby byly splnény strategické cile podniku a soucasné se udrzoval

trvale rovnovazny stav ekonomiky podniku. [9]

Ridici pracovnici by se méli zabyvat otdzkami:
- Cim je uréovéna konkurence v mém odvétvi?
- Co pravdépodobné podniknou moji konkurenti a jakd by byla nejlepsi odpovéd™?
- Jak se bude vyvijet moje odvétvi?

- Jak zajistit pro firmu odpovidajici postaveni z hlediska dlouhodobé schopnosti

konkurovat? [11]

Bez strategie nemuze podnik trvale fungovat na trhu. Pfi orientaci jen na kratkodobé efekty
je vice nez jisté, Zze podnik spolehlivé zbankrotuje. Vedeni podniku by mélo byt natolik
vzdélané a kvalifikované, aby si tyto skutecnosti uvédomilo. Potom mitiZe byt strategie
uspeésné zpracovana. V jiném piipadé, kdy si vedeni podniku tyto skutecnosti neuvédomd,
jsou dvé moZznosti. Prvni moZnosti je, Ze vedeni podniku zacne vypracovdvat a realizovat

ihned svou strategii, pak ma podnik nadéji na pteziti. Druhy ptipad nastavd, kdyZ se vedeni
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N 2

podniku za¢ne orientovat jen na operativni pifekondni téchto potiZi, aniz by soucasné fesil

perspektivu, pak podnik spolehlivé zanikne. [9]

,, Cilem konkurencni strategie pro podnikatelsky subjekt je nalézt v odvétvi takové posta-
veni, kdy podnik muZe nejlépe cCelit konkurencnim sildm, nebo jejich pusobeni obrdtit ve

sviij prospéch. “[11, str. 4]

2.1 Porterova teorie konkurenc¢nich sil

Podstatou pfi formulovani konkuren¢ni strategie je uvedeni podniku do vztahu k jeho pro-
stiedi. PrestoZe relevantni prostiedi je velmi Siroké a obsahuje jak socidlni, tak ekonomické
vlivy, je klicovym aspektem prostfedi, ve kterém firma plsobi, je to odvétvi, ve kterém
soutézi. Struktura daného odvétvi ma znacny vliv na ur€ovani konkuren¢nich pravidel hry,
stejné¢ jako na stanoveni strategie. Vnéjsi vlivy mimo odvétvi jsou dulezité predevsSim
v relativnim smyslu, jelikoZ vnéjsi vlivy obvykle ptsobi na vSechny firmy v odvétvi, kli-
dové je rozdilnd schopnost jednotlivych firem vyrovnat se s nimi. Uroveri konkurence v
odvétvi zavisi na péti zdkladnich konkurenc¢nich silach, jejichz soubézné plisobeni urcuje
potencidl k dosaZeni konecného zisku v odvétvi. Porterova teorie se pokousi o vysvétleni

konkuren¢niho chovéani prostfednictvim vyvoje situace na trhu. [11]
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Obr. 1. Hybné sily konkurence v odvetvi

POTENCIALNI
NOVE VSTUPUJICI FIRMY
Hrozba nove
wstupujicich firem

KONEKURENTI

e V ODVETVI

Vyjednavaci
vliv dodavateln
DODAVATETELE > . ODBERATELE
Soupefeni mezi Vyjednavaci vliv
existujicimi odbérateln
firman
Hrozba substitudnich

wrobkid nebo sluzeb

SUBSTITUTY

Zdroj: Porter M., Konkurencni strategie, str. 4

Vnitini rivalita — konkurence v odvétvi. Je ovliviiovdna témito faktory [12]:

e Stupném koncentrace - nizky pocet konkurentii znamend vysokou koncentraci a vy-
soky stupenl konkurence, a naopak vysoky pocet konkurentli znamend nizky stupeni

-----

Ve

e Mirou diferenciace vyrobki - ¢im diferencovanéjsi vyrobky ¢i sluzby, tim G¢inné;jsi
je obrana proti konkurencnim tlakiim.

e Zménami velikosti trhu - zvétSovani trhu vede k niZ${ intenzité konkurenénich tlaku

a naopak.

e Strukturou ndkladii - vysoké fixni ndklady pifi zmensujicim se trhu vedou casto k

cenové konkurenci.
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o

e Objem vyrobnich kapacit - vy$$i rast vyrobnich kapacit nez rist trhu znamena

zostfeni konkurence.

e Bariéry vystupu z odvétvi - pokud je obtizné ¢i ndkladné opustit klesajici sektor,

zvySuje to konkurenci v sektoru.

Rivalita novych konkurentii — moznost vstupu novych konkurenti do daného sektoru
stoupd s mirou ziskovosti, jeho ristem a snadnou dostupnosti. Novi konkurenti pfindseji
novy boj o zdroje a zdkazniky. Hrozba jejich vstupu do daného odvétvi zavisi na prekaz-
kach vstupu, ty mohou byt sekundarni a strategické. Prekazky sekundarni jsou dany vlast-
nostmi odvétvi, zato strategické prekdzky jsou vysledkem mozné reakce od stavajicich

ucastnikd. Mezi tyto piekazky patii [11]:

e Uspory z rozsahu — pro nové vstupujici subjekt to znamend bud’ nutnost vstoupit
s velkym rozsahem vyroby, nebo akceptovat ndkladové znevyhodnéni, které je vSak

spojené s nizsi produkci.

¢ Diferenciace produktu — miiZe to byt rozdilnost v produktech jako takovych a sou-
visejicim servisu zdkaznikiim nebo v zavedeni znaclce, do které bylo v minulosti
investovdano mnoho prostiedkd. Zde je znacnou piekdzkou vstupu loajalita zdkazni-

ki, zejména proto, Ze takovd investice je znacn¢ nejista.

e Kapitadlova naroCnost — vysoké pocatecni investice limituji pocet potenciondlnich

nové vstupujicich firem, a to i tehdy, pokud je kapitdl k dispozici.

e Piechodové ndklady — jednd se o ndklady, které musi vynaloZit potenciondlni za-
kaznik, aby mohl zménit dodavatele. Pokud jsou vysoké, bylo by potfeba n¢jaké
vykompenzovani, coz ale znamend dalsi znevyhodnéni pro potenciondlniho konku-

renta.

e Piistup k distribu¢nim kandliim — jde o vyznamnou ptfekdzku vstupu. V ptipad¢ n¢-
kterych produktii miize byt piistup k distribu¢nim kandltim velice obtizny kviili jiz
zavedenym firmam. Je proto potfeba vynaloZit nemalé naklady na zjiSténi distribu-

ce zavedenymi kandly nebo vytvofit kandl zcela novy.

e Naikladové znevyhodnéni nezdvislé na rozsahu — ptekdzkou tady miiZe byt specidlni
know-how zavedenych podnik, jejich patentované technologie, piistup k omeze-
nym zdrojim (loziska surovin, nebo dlouhodobé smlouvy s jejich dodavateli), vy-

hodna poloha, vladni subvence, nebo také zkuSenosti.
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e Vladni politika — muze klast omezeni v podobé¢ licenci, regulaci, pfedpisti, dani a

cel nebo dokonce tplné uzaviit moznost vstupu do odveétvi.

Rivalita substitutii — vyrobky, které se dokdZou funkcéné vzdjemné nahradit, znamenaji

pro stavajici dodavatele ohroZeni, které roste vzdy, kdyz [12]:
e pomgr kvalita / cena je u substitutu lepsi,
e zdkaznici jsou flexibilni,

o zdkaznici nemusi vyznamné investovat, pokud chtéji piejit od ptivodniho vyrobku

k substitutu.
Rivalita zpusobena zakazniky — vliv zdkaznikt na ziskovost je dan témito faktory [12]:

e Poctem a koncentraci zdkaznikll — pokud je malo zdkaznikl, nakupuji velkd mnoz-

stvi vyrobkll a jsou schopni se spole¢n¢ organizovat, roste jejich vyjedndvaci sila.

e Moznosti zpétné integrace v primyslovém fetézci — pokud zde existuje redlnd
moznost, Ze si zdkaznik bude schopen zajistit produkt svépomoci, roste jeho vyjed-

navaci sila.

e Stupném diferenciace produktii - zdkaznik, ktery je zdvisly na specializovaném
produktu, m4 slabsi vyjednavaci silu, protoZe je pro n¢j obtiZzné zménit dodavatele a

naopak.

e Citlivosti na kvalitu produktu - zdkaznik, siln¢ zavisly na kvalité¢ specifického vy-

robku, ma slabsi vyjednédvaci pozici.

Rivalita zpusobena dodavateli — zde plati obdobna pravidla jako u zdkaznik. Dodavatelé

vSak disponuji vétsi moznosti diktovat si podminky. Jejich sila roste v piipadé Ze [12]:
e se zvysi koncentrace dodavatelt,
e se stavd integrace schiidnéjsi,
e dodavaji diferencovanéjsi produkty,

e jejich produkt je nositelem zasadnich kvalitativnich parametra, dulezitych pro ko-

necny produkt,

e by zékaznik byl donucen k velkym investicim pfi pfechodu k jinému dodavateli.
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Jakmile si podnik nebo firma urcila sily ovliviiujici konkurenci v odvétvi a jejich pficiny je
v postaveni, kdy muiZe rozpoznat své silné a slabé stranky ve vztahu k danému odvétvi.

[11]

2.2 Obecné konkurencni strategie

Existuje n€kolik forem strategie, jak miZe podnik dosahovat dlouhodobych cilii podniku,
tim padem byt ekonomicky prosperujici. Co je pro podnik lepsi a vyhodnéjsi? Nabizet pro-

dukty za nejnizsi ceny, nebo nabizet produkty odlisné? Ani jedna volba neni zcela bez rizi-

ka.

Pti zdoldvéni péti konkurencnich sil existuji tfi potencidlni strategie k predstizeni jinych

firem v odvétvi. [11]

V dnesni dobé¢, kdy je silnd konkurence levného zbozi z Asie, vsadilo mnoho vyrobnich
firem na sniZovani ndkladu a prodejnich cen jakoZto jedinou moZnost na preziti. Ale vzdy
lidé jsou ochotni platit za odliSnost produktu, kterd jim muze ptindset uzitek — za znacku,
image, design, spolehlivost apod. E. Porter prvni strategii nazval strategii prvenstvi
v ndkladech a druhou strategii diferenciace a dlrazné varuje pfed nebezpecim realizovat
disledné obé¢ strategie. Tyto dvé strategie se z principu navzdajem vylucuji a pak by se
mohlo stit, Ze podnik nebude ani nejlevnéjsi a ani se nebude liSit od konkurence. Dle Por-
tera vSak existuji tfi zdkladni strategie firmy. Strategie prvenstvi v ndkladech a strategie

diferenciace mohou byt kombinovany se tieti strategii, se strategii soustiedéni pozornosti.

[11]
PRVENSTVI V CELKOVYCH NAKLADECH

Tato strategie se stala velmi béZnou v 70. letech a spo¢ivd ve snaze sniZovat pfimé i ne-
pifimé nédklady. S tim je spojeno omezovani vydaji za reklamu, vydaji do vyzkumu a vy-
voje, vydaje za sluzby, prodej apod. Nelze vSak ignorovat kvalitu vyrobkli a poskytova-
nych sluzeb, rozhodujicim faktorem pro uspéch je snizit ndklady pod ndklady konkurence

a tim schopnost nabidnout niZsi ceny. Vyhody této strategie jsou [11]:

- Dosazeni nizkych ndkladi ptindsi podniku vysoké vynosy v jeho odvétvi bez ohle-
du na ptitomnost konkurencnich sil.

- Chrani spolecnost pted vlivnymi odbérateli, jelikoZ ti mohou své ceny stlacit pouze

vvvvv
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- RovnéZ podnik chrini pfed vlivnymi dodavateli tim, Ze skytaji v&tsi pruznost vypo-

radat se s ristem vstupnich ndkladu.

Dosédhnout pozice celkovych nizkych ndkladi Casto vyZaduje ziskat vysoky relativni trzni
podil na trhu nebo jiné prednosti, jako je vyhodny piistup k surovindm. Muze to vyzadovat
1 zjednoduSeni konstrukce produktu, aby se usnadnila jeho vyroba, udrZeni Sirokého spekt-
ra ptibuznych produkti k rozloZeni ndkladl a obslouZeni vSech hlavnich skupin odbérate-

I, aby bylo dosazeno potiebného objemu. [11]
DIFERENCIACE

Tato strategie spocivd v diferencovani, tedy odliSeni produktu nebo sluzeb, které podnik
nabizi. Vytvofeni néceho, co je v celém odvétvi povazovano za jedinecné. P. Kotler ve své
knize Marketing a Management, zZe prave diferenciace, odliSeni je v ekonomickém konku-
rencnim prostfedi tou nejvétsi vyhodou. Odliseni popisuje v péti oblastech: produkt, sluz-
ba, persondl, distribu¢ni sit’ a image. Lze se zam¢fit na diferenciaci v nékolika oblastech
zaroven. Ani pii této strategii bychom neméli ignorovat ndklady, avSak minimalizace na-
klad neni hlavnim cilem této strategie. Cilem diferenciace je vytvafeni konkurencni vy-
hody, diky které jsou zdkaznici vérni znacce a jsou mén¢ citlivi vii¢i cenam. Dosazeni dife-
renciace produkce miize nékdy branit v ziskani velkého podilu na trhu. Casto to totiZ zna-

mend vytvareni dojmu exkluzivity, ktery je neslucitelny s velkym podilem na trhu. [11]
STRATEGIE SOUSTREDENI POZORNOSTI

Posledni obecnou strategii je soustfedéni se na konkrétni skupinu odbératelil, segment vy-

robni fady nebo geograficky trh. Tato strategie vychazi z predpokladu, Ze spoleCnost je

e v

“ v

ktefi maji Sirs$i zabér Cinnosti. [11]

Fokalni strategie ma dv¢ varianty. Pii ndkladové fokalni strategii usiluje podnik ve svém
cilovém segmentu o vyhodu nejnizsich ndkladi, kdezto pti diferenciacni fokalni strategii o
diferenciaci. Obé varianty fokdlni strategie spoCivaji na rozdilech mezi segmenty, na néz
podnik koncentroval svou pozornost, a jinymi segmenty v daném odvétvi. Podnik s fokalni
strategii muze tedy ziskat konkuren¢ni vyhodu tim, Ze se bude témto segmentiim vénovat

pIn¢ a vyhradné. [11]
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Obr. 2. Tri obecné strategie
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Zdroj: Porter M., Konkurencni strategie, str. 39
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,, Obrdzek 2 ndm zobrazuje rozdily mezi tremi obecnymi strategiemi. Firma, kterd se zame-
#i na urcity cil, miZe rovneZ potencidlné ziskat nadpriimérné vynosy pro své odvetvi. Jeji
cilend pozornost totiZ znamend, Ze vuci svému strategickému cili dosdhla nizkych ndkladu

¢i vysoké diferenciace, anebo obojiho. [11, str. 39]
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3 SWOTANALYZA

SWOT analyza patii k ptistupim kvalitativniho méfeni vykonnosti podniku. Je to typ stra-
tegického fizeni. Je soucasti strategického (dlouhodobého) planovani firmy, podniku ¢i
organizace z hlediska jejich silnych stranek (Strenghts), slabych stranek (Weaknesses),
ptileZitosti (Opportunities) a hrozeb (Threats). Diky SWOT analyze je moZzné komplexné
vyhodnotit fungovéni firmy, nalézt problémy nebo nové moznosti ristu. SWOT analyza je
povazovana za velmi u¢inny prostfedek k prozkouméani moZnosti zmén a rozvoje firmy. Je
jednoduchym a flexibilnim ndstrojem, ktery slouZzi jako pouhy podklad k dal§imu rozhodo-
vani. Méla by byt provddéna periodicky (doporucuje se cca péti leté obdobi). [13]

vvvvvv

veni SWOT tabulky, coz je velmi dobry néstroj pro interni (silné€ a slabé stranky) a externi
analyzu (prileZitosti a hrozby). Silné a slabé stranky vychazeji z vnitiniho prostfedi firmy,
coZ jsou jeji zaméstnanci, soucasni zdkaznici a dodavatelé, pracovisté, rozpocty, atd. Ptile-
Zitosti a hrozby se sestavuji v zdvislosti na vnéjSim prostiedi, kam miiZeme zatadit konku-
rencni firmy, potenciondlni zdkazniky ¢i dodavatele, atd. Druhym krokem SWOT analyzy
je propojeni vSech ¢tyfech dimenzi a jejich formulace do podnikovych aktivit a ¢ind. Prava

a leva strana SWOT tabulky jdu proti sobé&. [13]

Vysledky SWOT analyzy mohou byt pouZzity na riiznych stupnich drovné — celopodnikové,
nebo jen jeho Casti. Zkoumd budouci moznosti prostfednictvim systematické introspekce
zamé&fené soucasn¢ pozitivné i negativné. Je jednoduchym zplsobem, jak komunikovat
napady, predstavy a politiky ostatnim. Vyhodou SWOT analyzy je bezesporu to, Ze bez
ohledu na zjisténi, kterd vyplynou, je jen na aktérech, zdali se rozhodnou pro posilovani

silnych stranek, minimalizaci slabych stranek, vyuziti ptilezitosti ¢i zabranéni hrozeb. [13]
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4 FINANCNI ANALYZA

Pojem finan¢ni analyza pochdzi z anglického financial analysis, zatimco v kontinentalni
Evropé a zejména v némecky mluvicich zemich se spiSe setkime s pojmem bilan¢ni analy-
za. Finan¢ni analyza vznikla brzy po vzniku penéz, jelikoz uz v té dobé€ bylo potieba pro-
vadét rozvahy, jak s nimi hospodafit. Tyto rozvahy byly vSak provddény bez néjakého
hlubsiho poznani. Vznik moderniho pojeti finan¢ni analyzy spadd do konce 19. stol do
USA. I zde se jednalo pouze o chdpani na trovni zobrazovani rozdili v absolutnich ucet-

nich ukazatelich, ptredevSim penéz. [14]

Finan¢ni analyza je jednim z vyznamnych ndstrojl finan¢niho fizeni, ktery hodnoti minuly
a soucasny vyvoj hospodareni podniku z rtiznych pohledl a tim dava podklady pro budou-
ci rozhodnuti. Je to nedilnd soucdst finan¢niho fizeni, protoze piisobi jako zpétna informa-
ce o tom, ¢eho podnik v jednotlivych oblastech dosdhnul, v ¢em se mu jeho predpoklady
podaftilo splnit a kde doslo k situaci, kterou podnik necekal, nebo které chtél ptedejit.
Omylem by bylo domnivat se, Ze co uz probé&hlo, nelze nijak ovlivnit. Proto je dulezité
zabyvat se propocty z minulych obdobi, tyto vysledky analyzy mohou poskytnout velmi
cenné informace nejen pro vlastni potfeby podniku, ale i subjekty, které nejsou jeho sou-
¢asti, jsou vSak s nim spjaty hospodéisky, financné apod. MiiZou to byt tedy nejen manaze-
fi podniku, ale i investofi, obchodni partnefi, statni instituce, zahrani¢ni instituce, zameést-

nanci, auditofi, konkurenti, burzovni makléfi a v neposledni fad¢ i odborna vetejnost. [15]
Cilem financ¢ni analyzy podniku je zpravidla:

- Posouzeni vnitiniho a vnéjSiho vlivu prostfedi podniku,

- analyza dosavadniho vyvoje podniku,

- komparace vysledka analyzy v prostoru,

- analyza vztahll mezi ukazateli,

- poskytnuti informaci pro rozhodovéni do budoucnosti,

- analyza variant budouciho vyvoje a vybér nejvhodnéjsi varianty,

- interpretace vysledkil véetné ndvrhi ve finanénim pldnovani a fizeni podniku. [16]

Cilem financ¢ni analyzy je tedy poznat finan¢ni zdravi podniku, urcit slabé stranky jiZ pro-
jevené, které by mohly podniku v budoucnu zptisobit problémy a naopak stanovit jeho sil-

né stranky, o které by se mohl v budoucnu opfit. [14]
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4.1 Nastroje finan¢ni analyzy

Pro vybér néstroji analyzy a analytickych postupii jsou hlavni determinantou cile analyzy

a charakter analyzovaného objektu — viz obrazek.

Obr. 3. Schéma financni analyzy

Cile analyzy Analytické postupy, Objekt
(otazky, které majibyt L 5 data a nastroje 1 analyzy
zodpovézeny) I
Y
Prezentace a
interpretace
vysledkll analyzy

Zdroj: Ekonomika podniku, str. 73

Zakladnim néstrojem financni analyzy podniku jsou absolutni a pomérové ukazatele. Za-
kladnim zdrojem pro tvorbu ukazatell jsou udaje podnikovych finan¢nich vykazi, ze kte-

rych finan¢ni analyza vychézi. [17]
Mezi podnikové finan¢ni vykazy patii:

- rozvaha,
- vykaz zisku a ztrat,

- cash flow.

Pro ptipravu a zpracovani financni analyzy neexistuje Zadnd zdvaznd metodika. Ta je pii-

zpusobovana tcelu a potfebam analytika, ptipad od piipadu se tudiz musi liSit. [18]

4.2 Analyza absolutnich ukazateli

Analytik se musi zabyvat informacemi, které jsou obsazené v ucetnich vykazech. Mezi
takové polozky patii napiiklad polozky aktiv a pasiv v rozvaze podniku nebo néklady a
vynosy ve vykazu ziskl a ztrat. [18]

Analyza absolutnich ukazatell je jen zkoumani vyvoje téchto polozek v Case, tzv. horizon-

taln{ analyza a struktury téchto polozZek, tzv. vertikdlni analyza. [19]
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4.3 Analyza pomérovych ukazateli

Maji priméarni duleZitost a jsou zdkladem financ¢ni analyzy. Patii mezi nejrozsifenéjsi a
nejobliben¢jsi metodu finan¢ni analyzy. Divodem je, Ze se daji ziskat zdkladni finan¢ni

charakteristiky podniku rychle a pfedev§im nendkladné. [20]

Dévajici do poméru vybrané polozky finan¢nich vykazl charakterizujici majetkovou, fi-
nancni a ziskovou situaci podniku. Pii vybéru ¢i tvorbé ukazatell je tfeba usilovat o maxi-
malni vypovidajici schopnost ukazateli, kterd je ddna mnozstvim a kvalitou informaci po-

danych ukazatelem o sledovaném (méfeném) objektu, jevu €i procesu. [17]

J. Sedlacek definuje pomérové ukazatele takto: Financni pomérové ukazatele (financial
ratios) charakterizuji vzdjemny vztah mezi dvéema nebo vice absolutnimi ukazateli pomoct

Jejich podilu. [21]

Mezi pomérové ukazatele patii:

ukazatele likvidity (liquidity ratios) méfici schopnost podniku uspokojit své bézné

zavazky,

e ukazatele rentability (profitability ratios) méfici celkovou tcinnost fizeni podniku.
e ukazatele zadluZenosti (financial leverage ratios) méfici rozsah, v jakém je podnik
financovan cizim kapitalem,

e ukazatele aktivity (asset management ratio) métici schopnost podniku vyuZzivat sva

aktiva,

4.3.1 Ukazatele likvidity

Likvidita také vyjadfuje schopnost podniku uhradit své zdvazky v blizké budoucnosti.
Likviditou rozumime platebni schopnost, solvenci, likvidnost, finan¢ni pohotovost nebo
zarucenou, snadnou a rychlou mozZnost zpenéZeni. V praxi to znamend schopnost jednotli-
vych aktiv (majetkovych sloZek podniku) pfeménit se rychle a bez vétSich ztrat na penéZni
prostiedky. Z hlediska likvidnosti jsou penize nejlikvidnéjsim majetkem, zato stroje a bu-

dovy naopak nejmén¢ likvidnim. [19]

Ukazatele likvidity maji odpovédét na otdzku, zda firma bude schopna vyrovnat své dluhy,

kdyz nastane jejich splatnost. Mezi ukazatele likvidity patii:
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o4

Bézn4, neboli celkova likvidita (current ratio), tento ukazatel méii platebni schopnost pod-
niku z kratkodobého hlediska, obvykle se pocitd mésicné. Do Citatele se uvadi veSkerd
ob¢znd aktiva, ve jmenovateli vSechny penézni zdvazky splatné do jednoho roku (zdvazky
z obchodnich stykt, zdvazky k zaméstnanctim, splatné dané, splatné sménky, kratkodobé
uvéry aj.). Je velmi roz§ifenym ukazatelem pro svou jednoduchost v praxi. Pfijatelnou

hodnotou je interval 1,5 — 2,5. Cim vy33i je jeho hodnota, tim je mensf riziko platebni ne-

schopnosti. Tzv. likvidita tfettho stupné. [19]

obézni aktiva

bezna likvidita = o obe zavazky

Rychld, neboli pohotova likvidita (quit ratio) méii platebni schopnost podniku po odecteni
zéasob z obéznych aktiv. Lépe vystihuje okamzitou platebni schopnost, protoZe zasoby jsou
obvykle méné¢ likvidni neZ jind obéZnd aktiva a jejich ptipadny prodej je obvykle ztratovy a
pokud ohrozi budouci vyrobu, mize dokonce vést aZ k bankrotu firmy. Kritickou hodnotou
je 1, pod kterou by neméla hodnota rychlé likvidity klesnout. Likvidita druhého stupné.
[19]

obéina aktiva — zasoby

rychla likvidita = — o obé zAvazky

Okamzitd likvidita (casch ratio). Hodnota by m¢la byt v intervalu 0,2-0,4, rozhodné by
nem¢la byt zdpornd. Zjist'uje schopnost podniku pIn¢ hradit své zdvazky. Likvidita prvniho

stupné. [19]

o kratkodoby finantni majetek
okamizita likvidita =

kratkodobé zavazky

4.3.2 Ukazatele vynosnosti (rentability, ziskovosti)

Vv s

mezi nejsledovanéjsi ukazatele vynosnosti spolecnosti. Jednd se predevSim o tfi hlavni

ukazatele:
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Ukazatel rentability aktiv (return on assets, ROA) pom¢étuje zisk (pted dhradou tdrokl a

dani) s celkovymi aktivy, které byly investovany do podniku. [19]

provozni zisk
ROA =

~ vlastni kapital

Ukazatel rentability vlastniho kapitdlu (return on enquiry, ROE) urcuje celkovou vynos-

nost vlastniho kapitdlu. [19]

Cisty zisk
ROE

 vlastni kapital

Ukazatel rentability trZzeb (return on sales, ROS) patii ke klicovym ukazatelim efektivnosti
podniku. Vyjadiuje mnozstvi zisku v K¢ na 1 K¢ trzeb. Nizkd hodnota tohoto ukazatele

znamena Spatné fizeni podniku a vysokd znamend nadprimérnou praci managementu. [19]

Cisty zisk
ROS = ————
trzby

4.3.3 Ukazatele zadluzenosti

Ukazatele financni zadluZenosti a financni stability méfi rozsah, v jakém podnik uziva

k financovani dluh.
Prvnim ukazatelem je celkova zadluZenost podniku. [19]

cizi zdroje

zadluzenost = - -
celkova aktiva

Dalsim ukazatelem je koeficient samofinancovani podniku. [19]

vlastni kapital

koeficient samofinancovani = -~ -
f f celkova aktiva
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4.3.4 Ukazatele aktivity

Tito ukazatelé méii, jak efektivné podnik hospodaii se svymi aktivy. Pokud jich ma vic,
nez je ucelné, vznikaji mu zbyte¢né ndklady a tim nizky zisk. Pokud jich ma malo, ptichdzi
o trzby, které by mohl ziskat. Podnik by m¢l hledat jakousi stfedni cestu v mnozstvi aktiv.

Vysledkem je bud’ doba obratu (dny), nebo pocet obrati (za rok).

Ukazatel obratu celkovych aktiv (OA, total asset turnover ratio) se spocita [19]:

trzby

"~ aktiva

Doba obratu zasob (DOZ, invetory turnover), tento ukazatel se pokousi odhadnout pocet
dnti, po n&Z jsou zdsoby v podniku vazany. Cim je tato hodnota nizi{ tim Iépe. Konstrukce

ukazatele se dle autorq lisi. [19]

_ zasoby
 triby = 360

DOZ
Doba obratu pohleddvek neboli doby inkasa (DI, average collection period), kterd znazor-
fiuje primérmou dobu, za jakou jsou splaceny faktury od odbératelt. Cim je hodnota ukaza-

tele vEtsi, tim mohou vznikat i vétsi problémy s placenim zavazki. [19]

_ pohledavky
"~ triby + 360

Doba odkladu plateb (DOP, payables turnover ratio), coZ je opak doby obratu pohledavek.

Udava platebni morédlku podniku vici jeho dodavatelim. [19]

kratkodobé zavazky
DSZ = -
trzby =+ 360
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II. PRAKTICKA CAST
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5 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI WUNDERMAN

Wunderman vytvéii d¢innou komunikaci mezi vyrobcem a jeho zdkazniky. Byl zaloZen

Lesterem Wundermanem ,,otcem direkt marketingu“ v roce 1958 v New Y orku.
Wunderman je soucasti sit€¢ Young&Rubicam Inc., kterd je soucésti holdingu WPP.

Young&Rubicam Inc. Je diverzifikovanad globdlni marketingova a komunikacni organiza-
ce, kterd poskytuje integrované sluzby v oblasti reklamy, databdzového marketingu, vztahii
se zdkazniky a fizeni spotiebitelského vnimani a vztahl s vetfejnosti, poskytuje také pora-

denstvi v oblasti identity znacek.

WPP je svétovym lidrem v oblasti marketingovych komunikaci a pomédhd svym klientim
Uspésné konkurovat v marketingové strategii a reklamég. Je nejvétSim poskytovatelem ko-

munikacnich sluzeb, zaméstnava 141 000 lidi ve vice neZ 107 zemich.
Wunderman dnes disponuje 133 kancelafemi v 57 zemich a zaméstndva 5287 lidi.

Obr. 4. Spolecnosti v holdingu WPP
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5.1 Historie Wunderman

V roce 1958 Lester Wunderman, Irving Wunderman, Ed Ricotta a Harry Kline (WRK)
opustili spolecnost Maxwella Sacheima, aby zaloZili vlastni agenturu postavenou na zcela
novém konceptu propagace a prodeje produkti a péce o své budouci obchodni klienty.
V roce 1958 otevieli svou prvni kanceldi v New Yorku, kde zaméstnavali 7 lidi, ale bez
jediného klienta. OvSem jiZ v prvnim roce existence agentury vykdzala vice nez dvoumili-

onovy obrat. Po¢atkem dalSiho roku se uZ staraji o 17 klientd.

1. fijna 1961 poprvé padl termin Direkt Marketing v pfispévku Lestera Wundermana na

konferenci v New Yorku ,,The Hundred Million Club*.

Po deseti letech od otevieni prvni kanceldfe expanduji do zahrani¢i. Otevird se pobocka

v Kanadg¢, nésledné v PatiZi nebo v Londyné.

Vroce 1973 se stdvd WRK soucésti Young&Rubicam za ucelem schopnosti kompletné
plnit svou filozofii v jakékoli marketingové situaci. Rozhodnuti vyplynulo z ndzoru, Ze
nejlepSim zpiisobem, jak prosadit mysSlenku direkt marketingu, bude spojeni se s n¢kterou
velkou a renomovanou klasickou agenturou. WRK tak ziskd pfistup k vyznamnym klien-

tim této agentury a agentura souc¢asné doda duveéryhodnost direkt marketingu.

Akvizici specializované promotion agentury Cato Johnson se WRK v roce 1976 méni na
Wunderman Cato Johnson (WCJ) a rozSifuje svou piisobnost i na propagacni aktivity.
V roce 1979 se stava velkym klientem spolec¢nosti WCJ Lincoln-Mercury, divize Fordu.
Wunderman spousti prelomovou direkt marketingovou kampan, kterd tipln€¢ méni zptisob
prodeje automobill. Tato marketingova strategie je spusténa na 15 svétovych trzich a za-
hrnuje divize Lincoln-Mercury, Lincoln, Ford, Jaguar a Land Rover. V kvétnu roku 1996
roz§ifuje Wunderman svou svétovou sit’ o pobocku v Praze, kde se prvnim klientem stava

Ford, pro ktery Wunderman pracuje dodnes.
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5.2 Cinnost Wunderman a nabizené produkty

Spolecnost nabizi Sirokou skdlu sluzeb a produktti, jak mizeme vidét na obrazku 5.

Obr. 5. Sluzby nabizené spolecnosti
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5.3 Klienti spolecnosti

Wunderman v poslednim roce spolupracoval s témito klienty:

Obr. 6. Klienti Wunderman
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Zdroj: Spolecnost Wunderman

Jak vidime z vySe uvedenych klientli, se kterymi spolecnost pracovala v roce 2010, jedna
se vétsinou o zndmé znacky a velké firmy, které vyuzivaji sluzeb Wunderman. Spolupréce

s témito klienty neni jednordzova, jedna se o dlouhodobou spolupréci.

5.4 Konkurencni strategie spole¢nosti

Snahou Wundermanu je byt vniman jako firma, kterd urcuje smér, kterym se bude reklam-
ni priimysl ubirat. Nejvétsi piileZitosti spole¢nost vidi v oblasti digital (internet, socidlni
sit¢), proto zaloZila v rdamci Wunderman divizi Wunderman Interactive, kterd se bude na

tento obor specializovat.
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5.4.1 Wunderman Interactive

52 let zkuSenosti s interakci se zdkaznikem spojenych s online prostfedim vefejné predsta-
vuje svij nejnovejsi produkt — digitalni divizi Wunderman Interactive. Jakd je a co od ni

muzeme Cekat?

Neni rozhazova¢nd. Komunikace kazdé firmy, se kterou v online prostiedi aktivné spolu-
pracuje, totiz musi byt nejen neokoukand a sméle kreativni, ale také efektivni. Kazda vlo-

Zenda koruna by se mé¢la vritit, a to nejlépe nékolikrat. To je hlavnim cilem.

Umi se orientovat. Kazdy je jiny a kazdy potiebuje své vlastni feSeni. Dba na to, aby reali-
zované projekty byly primarn€ zaloZeny na znalostech o zdkaznikovi. Podkladem k tomu
mohou byt jakékoliv zdroje dat — nejen data onlinov4, ale hlavné informace o prodejich.
Kazdy projekt tak odrazi ndkupni potencidl i hodnotu zdkaznika a co nejpiesnéji kopiruje

rysy jeho chovani.

Neni vcerejSi. M4 své futuristické charisma, proto sleduje vSechny trendy v online a mo-

bilnich komunikacich. Neni proto mozné, aby ji zaskocila jakdkoliv novinka.

Vv,

Cekd na odpovéd. Téi z unikdtnich dovednosti, které jsou Wundermanu vlastni, proto
dokaZe propojit online kampané s databazemi klientii a s vysledky prodeje. Diky tomu je
schopna pro kazdou spolecnost vytvofit online projekty zaméfené pouze a vyhradné na

plnéni obchodnich cilii. Vi, co funguje a pro¢ tomu tak je.

5.4.2 Online diskuze pod kontrolou — Wunderman Listening Platform

Socidlni média typu Facebook a Twitter, diskusni féra, blogy a neoficidlni recenze produk-
th a sluzeb se rozmahaji a lidé jim vénuji stile vice pozornosti pfi svém ndkupnim rozho-
dovani. WLIP umi sledovat, jak se o produktu nebo znacce vyjadiuje konkrétni uZivatel
internetu. DokdZe rozliSit pozitivni a negativni ptispévky. Sleduje déni i mimo pokryti
standardnich vyhleddvaci, tzn. v blozich, diskusnich férech, komentéafich pod ¢lanky, na
Facebooku, Twitteru ¢i na YouTube. WLIP ovlada monitoring ve vSech jazycich, vcetné
napf. polstiny nebo mad’arStiny, takze centrdla mize z jednoho mista sledovat cely region.
Ma detailni online rozhrani pro okamzity pfistup ke statistikim. Neni omezen poctem hle-
danych slov. A hlavné — umi i zpétné analyzy, protoze Wunderman Interactive vi, Ze za-
sadni otdzky Casto vznikaji az nad vysledky. WLIP umi ukdzat na ty, ktefi v dobrém ¢i

Spatném ovliviiuji vaSe prodeje.
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V ¢em Wunderman Listening Platform pfedbé&hl konkurenci?

e monitorujeme a analyzujeme vSechny odpovidajici internetové zdroje, ze kte-

rych vybirdme pouze relevantni data

e mame lokalné pod kontrolou vyvoj i spravu nastroje a proto operativné reagu-

jeme na klientovy poZadavky béhem monitoringu, ale i pfed nim a po ném
e uzivatelé mohou vyuzit neomezené mnozstvi klicovych slov bez navyseni ceny

e analyza vychazi z matematického modelu a neni zavisla na jazyku a regional-

nich specifikach

» k dispozici je detailni online rozhrani pro okamzity pfistup k agregovanym statis-

tikdm i hrubym datim

e nedé¢litelnou soucdsti monitoringu je interpretace spojena s doporucenimi, jak

ziskana data nejlépe vyuzit

5.5 Postaveni spole¢nosti na trhu

V oblasti reklamniho primyslu dbaji zdkaznici piedev§im na kvalitu sluZeb nez na cenu.
Kvalitn¢ odvedend prace je v oboru reklamy hodnocena na riznych soutézich, hodnoti se
jak provedeni reklamni kampang, jeji icinnost, ale také komunikaci zamétenou na zdkaz-
nika. Umisténi spolecnosti je jednim z dalezitych méfitek konkurenceschopnosti a prospe-

rity a vypovida o postaveni spolecnosti na trhu mezi konkurenty.

Jednou z takovych soutézi je Effie awards, kde effie je zkratkou slova effectiveness (efek-
tivnost) a jde o soutéz, kterd hodnoti nejefektivnéjsi reklamu. Spolecnost si na této soutézi

udrZuje od roku 2006 misto na pfednich pfickach mezi konkurenty.

Sva umisténi ziskdvala pfedevSim s kampanémi pro Microsoft s.r.o. v kategorii zboZi
dlouhodobé spotieby. V roce 2006 obsadila druhé misto a v roce 2007 se dostala na misto
prvni. O rok pozd¢ji ziskala jak zlaté, tak stiibrné ocenéni a v roce 2010 se umistila na
bronzové piicce. Jedinou vyjimkou byl rok 2009, kdy se umistila ve dvou kategoriich. Prv-
ni misto opét v kategorii zboZi dlouhodobé spotieby s kampani pro Microsoft s.r.o. a druhé

misto v kategorii potraviny a ndpoje s kampani pro spole¢nost Staropramen.

Dalsi soutézi, kterd v§ak nehodnoti jen kreativitu a ndpadnost kampani, ale i jejich napoje-

ni na strategii znacek, které rozvijeji a jejich dopad na vykony a rist téchto znacek. V této
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soutézi se Wunderman dostdva na predni ptiCky od roku 2007, ktery pro néj byl také

vvvvvv

Spolecnost zaujima piedni misto na trhu mezi konkurenci. Jednim z jejich nejvétsSich kon-

kurentti je spolecnost MARK/BBDO.
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6 PORTEROVA ANLYZA KONKURENCNICH SIL

Konkurenti v odvétvi

Pocet konkurentli v odvétvi reklamniho primyslu je vysoky. MiiZeme je rozdélit do
dvou skupin. V prvni jsou malé reklamni agentury, kterym spole€nost Wunderman
neni schopna konkurovat. Druhé skupina zahrnuje konkurenty na stejné trovni jako
Wunderman a jak uz jsme si uvedli, na zdklad¢ ziskanych ocenéni, zaujimad Wun-

derman mezi svou konkurenci piedni misto.

Hrozba nové vstupujicich firem

Aby podnik mohl viibec zacit podnikat v oboru reklamy je nutnosti vynaloZzit velké
investice do vyvoje agentury a predevsim k zisku klientii, coZ neni zas tak jednodu-
ché. Proti vstupu novych konkurentii ptisobi také znacna loajalita stavajicich za-
kaznikii. Hrozba vstupu je pfedev§im u malych reklamnich agentur, které spolec-
nost Wunderman neni schopna konkurovat svou cenou, tudiZ se nejednd o konku-

renty, kterych by se méla spole¢nost obavat.

Hrozba substitu¢nich sluzeb

V oblasti reklamy si jednotlivé spole¢nosti konkuruji spise kvalitou sluZeb nez je-
jich cenami. Konkurenti se pak odliSuji dopliikovymi sluzbami nebo odborniky
v faddch zaméstnanct. Spole¢nost Wunderman nabizi jedny z nejlepSich odbornikti
na trhu. Firmy spolupracujici s Wunderman preferuji kvalitu a dopad reklamy na
kone¢né potenciondlni zdkazniky pfed cenami. Dlouhodoba spoluprice je dalSim
z chténych kritérii, protoZze zména reklamni agentury by byla pro firmu velkym
krokem do nezndma. Spolecnost a jeji klienti se navzajem znaji a vi co od sebe mo-

hou océekavat.

Vyjednévaci sila zdkaznik

Zakaznika v oblasti reklamy je mnoho a stdle ptibyvd, coZ jim moc velkou vyjed-
navaci silu nedav4d, ale na druhé stran¢ je 1 velky pocet reklamnich agentur, které si

své zdkazniky chtéji udrzet. Vyjedndvaci sila zakazniki je i tak nizka aZ stfedni.
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Vyjednavaci sila dodavateli

- Vzhledem k tomu, Ze v oblasti reklamy se nedd o dodavatelich moc mluvit, jako
napiiklad u podnikt vyrabé&jicich produkty, je vyjednavaci sila dodavateli velmi

nizka.
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7 SWOT ANALYZA

1+

Stéla klientela, skladajici se z nejvétsSich firem ve svém segmentu (Telefonica O2,

Microsoft, Nokia, Ford),
- zastoupeni spolecnosti v 57 zemich po celém svéte,
- Sirokd nabidka produktii a sluZeb (komplexni sluzby),
- dlouhodobé zkuSenosti na trhu, s tim spojend dobra povést spolecnosti,
- odbornici v faddch zaméstnanct, jedni z nejlepSich na trhu.

Vv,

- Vysoké ceny sluzeb oproti cendm konkurence, z diivodu vys$sich mzdovych ndkla-

da (kvalitni lidi je potfeba fddné odméenovat a motivovat),
- neschopnost konkurovat cenou malym, tzv. ,,gardZovym* reklamnim agenturam,
- Wunderman neni vnimén jako ,,kreativni‘‘ agentura.

Prilezitosti

Ziskani novych klientt,

roz$iteni a inovace nabidky produktl a sluZeb, zejména v oblasti internetu,

- vybudovani renomé leadera trhu, ktery urCuje smér a trend, kterym se bude reklam-

ni pramysl vyvijet,

vylepSeni reputace v oblasti kreativity.
Hrozby

- Odlakani klientd konkurenci,

- snizovani vydaji na reklamu ze strany stalych klientii z divodu celosvétové hospo-
darské krize,

- ztrata klicovych zaméstnanc.



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 39

8 FINANCNI ANALYZA SPOLECNOSTI

Dalsi metodou vhodnou na zjisténi ekonomické prosperity a konkurenceschopnosti je fi-
nan¢ni analyza. Budeme se zabyvat vyvojem absolutnich a pomérovych ukazateld za ob-
dobi 2005 — 2009. Z dosaZenych vysledki budeme usuzovat, jak si spolec¢nost vede a
v pfipad€ nutnosti a nespravného hospodareni, navrhovat opatfeni pro zlepSeni. VSechna

¢isla jsou uvedena v tisicich.

8.1 Analyza rozvahy

(24

Prvnim vykazem, ktery bude analyzovan, je rozvaha, u které se zamé&iim na vertikdlni a
horizontdlni analyzu jak aktiv, tak pasiv. Vstupnimi daty k tomuto rozboru budou ucetni

data spole¢nosti Wunderman z let 2005-2009.

Tab. 1. SloZeni aktiv a pasiv spolecnosti

2005 2006 2007 2008 2009
AKTIVA CELKEM | 53400 | 84193 | 114 155|156 691 | 158 896
Dlouhodoby majetek 992 2619 | 2547 | 6155 | 5166
Obézna aktiva 52175 | 81395 | 110953 | 148 770 | 152 512
Ostatni aktiva 233 179 655 1766 1218
PASIVA CELKEM 53400 | 84193 | 114 155 | 156 691 | 158 896
Vlastni kapital 22301 | 34195 | 40364 | 39906 | 56 433
Cizi zdroje 31099 | 49998 | 70201 | 111 188 | 95617
Ostatni zdroje 0 0 3 608 5597 6 846

Zdroj: Financni vykazy spolecnosti Wunderman

8.1.1 Vertikalni analyza rozvahy

Vertikdlni analyza se zabyva stupiiovitym rozborem sloZek tvoficich jeden souhrnny fi-
nan¢ni ukazatel. Ukazuje ndm podil jednotlivych poloZek na jejich agregovanych hodno-

tach.

Na obrazku 9 vidime graf, ktery zndzoriiuje procentudlni slozeni celkovych aktiv v letech

2005-2009. Struktura aktiv informuje o tom, do ¢eho firma investovala kapitdl. Obecné

Vv s

dosdhnout vyssi vynosnosti. Ve vSech letech jsou celkova aktiva z pievahy tvoiena ob¢z-
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nymi aktivy, v kazdém roce je to vic nez 95 % celkovych aktiv. Ob&Zn4 aktiva jsou tvofena
z ptevazné vétsSiny kratkodobymi pohledavkami. Polozka dlouhodobého majetku se nedo-
stala ani v jednom roce nad hranici 4 %. Posledni poloZzkou tvofici celkova aktiva jsou
ostatni aktiva, kterd tvoii jen zanedbatelnou €ast, u spolecnosti se tyto aktiva vztahuji pou-

MV

ze k ndkladiim na pfisti obdobi (napt. leasingové splatky).

Obr. 7. Graf vertikdlni analyzy aktiv
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20% - B Dlouhodoby majetek
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Zdroj: Financni vykazy spolecnosti Wunderman

Celkova pasiva se sklddaji z vlastniho kapitalu, cizich zdrojl a ostatnih pasiv, jak miZeme
vidét na obrdzku 10. VSechny poloZky jsou, jako u aktiv, zkoumény jako podil hodnoty

k celkové bilan¢ni sumé. Z grafu vyplyva, Ze nejveétsi Cast pasiv tvoii cizi zdroje ve vSech
letech, jejichZ nejvétsi polozkou jsou kratkodobé zdvazky (napt. zavazky z obchodnich
vztaht, zdvazky k zaméstnanciim). Vyznamnou poloZkou cizich zdroji je, v letech 2008 a
2009, polozka bankovni tvéry a vypomoci, kdy byly firmé poskytnuty Gvéry znatelné vetsi

nez v minulych letech.
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Obr. 8. Graf vertikdlni analyzy pasiv
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Zdroj: Financni vykazy spolecnosti Wunderman

8.1.2 Horizontalni analyza

Horizontdlni analyza se zabyva vedle sledovani zmén absolutni hodnoty vykazovanych dat

v Case také jejich relativni zménou.

Aktiva se béhem let 200 - 2009 skoro ztrojndsobila. Ditvodem je kaZdoro¢ni nartist ob&z-
nych aktiv, kterd se v prib¢hu zkoumanych let také zvysila skoro o trojndsobek, coZ vidi-

me na obrazku ¢C.

Obr. 9. Graf horizontdlni analyzy aktiv
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Zdroj: Financni vykazy spolecnosti Wunderman
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V priibéhu analyzovanych let se i celkova pasiva zvySuji, coZ je zfejmé, kdyZ velikost aktiv
by se méla rovnat velikosti pasiv. Jak je uvedeno ve vertikalni analyze, tak nejvyznamné;jsi
polozkou jsou cizi zdroje. VySe cizich zdrojl se v letech 2005 - 2008 zvySuje a v roce 2009
je zaznamendn mirny pokles, ale jen oproti roku 2008. I pfesto, Ze je vySe cizich zdrojl

v roce 2009 niZsi ney v roce 2008, tak celkova pasiva dosahuji nejvyssi hodnoty v roce

2009 diky zna¢nému zvySeni vlastniho kapitalu v tomto roce.

Obr. 10. Graf horizontdlni analyzy pasiv
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Zdroj: Financni vykazy spolecnosti Wunderman
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8.2 Analyza pomérovych ukazateli

Tab. 2. Vybrané poloZky diileZité k analyze pomérovych ukazatelu

2005 2006 2007 2008 2009
Aktiva 53400 84 193 114 155 | 156691 | 158 896
ObéZna aktiva 52175 81 395 110 854 | 148699 | 150 085
Zasoby 379 86 912 0 143
Kratkodobé pohledavky [ 40 582 78 689 109 048 | 140931 [ 106 940
Kratkodoby fin.majetek | 11214 2 620 894 7 768 43 002
Vlastni kapital 22 301 34 195 40 346 39 906 56 433
Cizi zdroje 31099 49 998 70 201 111 188 | 95617
Trzby 140482 | 174948 | 214 623 | 262918 [ 256 654
Denni trzby 390 487 596 730 713
Zisk 8 626 11 894 6 151 -440 16 527
Provozni zisk 12731 16 116 9 335 -194 25 600

Zdroj: Financni vykazy spolecnosti Wunderman

8.2.1 Ukazatele likvidity

Likvidita je dtlezitym ukazatelem, protoZe jen dostate¢né likvidni podnik je schopen do-

stat svym zdavazkim.

Tab. 3. Vysledky ukazatelii likvidity

2005 2006 2007 2008 2009
bézn4 likvidita 1,706 1,628 1,652 2,012 3,641
rychld likvidita 1,695 1,626 1,638 2,012| 3,637
okamzita likvidita 0,367 0,052 0,013] 0,105 1,043

Zdroj: Vlastni vypocty na zdklade financnich vykazu spolecnosti

Bézna likvidita porovnava obéznd aktiva ku kratkodobym zavazklim. Optimalni hodnotu

udava literatura jako hodnotu vyssi jak 1,5, ¢im vySsi hodnoty je u bézné likvidity dosaZze-

no tim lépe pokryvaji bézna aktiva kratkodobé zavazky. Z tabulky vidime, Ze minimalni
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hodnota byla ptekonédna ve vSech letech. Spole¢nost Wunderman dosédhla ve vSech letech

pfijatelné hodnoty s tim, Ze od roku 2007 se situace jen zlepSuje.

Rychla likvidita 1épe vystihuje okamzZitou platebni schopnost pomérem obéZnych aktiv
(bez zasob) a kratkodobych zdvazkl. Prahem je hodnota 1 a podle vysledkl v tabulce mu-
Zeme fict, Ze vypocitané hodnoty nespadly pod tuto hranici ani v jednom z pocitanych let.
Ve vsech letech je vypocitand hodnota skoro totoznd s vysledky bézné likvidity, a to z da-

vodu, Ze spole¢nost si udrzuje jen minimalni zasoby.

Okamzita likvidita davd do poméru kratkodoby finan¢ni majetek a kratkodobé zavazky.
Dle literatury se uvazuje minimdlni hodnota 0,2 a z tabulky vyplyva, Ze okamzita likvidita
spole¢nosti byla zajisténa jen v letech 2005 a 2009. Divodem je malé mnoZstvi kratkodo-

bého finan¢niho majetku v ostatnich letech, piedevsim na tctech v bankach.

8.2.2 Ukazatele rentability

Pométuji zisk dosaZzeny podnikanim s vy$i zdroji podniku, jichZ bylo uZito k jeho dosaze-
ni. Vypocitané hodnoty ndsobime 100 a vyjadiujeme v %. Pouze v roce 2008 pozorujeme

zéporné hodnoty, divodem je ztrita, kterou spolecnost v tomto roce vykazala.

Tab. 4. Vysledky ukazatelu rentability

2005 2006 2007 2008 2009
ROE 38,7% | 34.8%| 152% -1,1% | 29,3%
ROA 23,8%| 19,1% 8,2% -0,1% | 16,1%
ROS 6,1% 6,8% 2,9% -0,2% 6,4%

Zdroj: Vlastni vypocty na zdkladeé financnich vykazit spolecnosti

Rentabilita vlastniho kapitdlu (ROE) dosdhla nejvys$si hodnoty v roce 2005, a to 38,7 %. I

piesto, Ze hodnota Cistého zisku neni v roce 2005 nejvyssi, je pomér Cistého zisku a vlast-

vV,

Rentabilita aktiv (ROA) dosahuje nejvysSich hodnot stejné jako ROE v roce 2005, a to
23,8 % oproti roku 2007, kdy je hodnota ROA jen 8 %. Rentabilita aktiv porovndva pro-
vozni zisk a celkova aktiva a diivodem tak nizké hodnoty v roce 2008 je, Ze zatimco celko-

va aktiva rok od roku rostou, tak provozni zisk byl v roce 2007 nejniZzsi.
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Poslednim zkoumanym ukazatelem rentability je rentabilita trzeb (ROS), ktery poméiuje
Cisty zisk a trzby. Ptesto, Ze se trzby za prodej vlastnich vyrobkl a sluzeb v pribéhu let
2005 az 2008 zvySuji, v roce 2009 je zaznamendn mirny pokles (oproti roku 2008), tak
tempo vyvoje Cistého zisku je lehce kolisavé. V letech 2005,2006 a 2009 Cisty zisk roste
umérné k trzbam, proto je tato hodnota v téchto letech skoro stejnd, okolo 6 - 7 %, zatimco

v roce 2007 je zaznamenén pokles Cistého zisku, tudiZ je v tomto roce rentabilita trZeb jen

3 %.

Obr. 11. Graf vyvoje jednotlivych ukazatelii rentability
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8.2.3 Ukazatele zadluzenosti

Udava vztah mezi cizimi a vlastnimi zdroji financovani podniku a méii rozsah, v jakém

Zdroj: Tabulka vypoctii ¢. 4

podnik pouziva k financovéni dluhy.

Tab. 5. Vysledky ukazatelii zadluZenosti

2005 2006 2007 2008 2009
ZadluZenost 58% 59% 61% 71% 60%
Koeficient samofin. | 42% 41% 35% 25% 23%

Zdroj: Vlastni vypocty na zdkladeé financnich vykazu spolecnosti
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Z tabulky vidime, Ze rozdily celkové zadluZenosti podniku v jednotlivych letech jsou mi-
nimdlni az na rok 2008, kdy je zadluzenost 71 %, tedy nejvétsi z hodnocenych obdobi.
Spole¢nost si v letech 2008 a 2009 vzala vysoky tvér, ale v roce 2008 dosahuji cizi zdroje
nejvyssi hodnoty za vSechny pocitané roky. V roce 2009 jsou kratkodobé zavazky (polozka
cizich zdrojii) jedny z nejnizsich, proto se zadluZenost dostala k primérné hodnoté 60 %.
Z tabulky muzeme fici, Ze spoleCnost dava ptednost financovéani aktiv cizim kapitdlem

pred financovanim kapitdlem vlastnim. Celkova zadluzenost je vysoka.

U koeficientu samofinancovani je ziejmé, Ze z ptivodnich 42 % v roce 2005 klesla schop-
nost kryt sviij majetek vlastnim jménim az na 23 % v roce 2009. K tomu je zapotiebi mit

k dispozici dostatek cizich zdrojt.
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Obr. 12. Graf celkové zadluZenost a samofinancovdni spolecnosti
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Zdroj: Tabulka vypoctii ¢. 5

8.2.4 UkKkazatele aktivity

Tab. 6. Vysledky ukazatelii aktivity

2,631 2,078 1,88 1,678 1,615
0,972 | 0,177 1,530 0 0,201
104,056 | 161,579 | 183,027 | 193,056 | 149,986
78,374 102,665 | 112,609 | 101,263 | 57,820

Zdroj: Vlastni vypocty na zdklade financnich vykazii spolecnosti

Pokud hodnotime spole¢nost Wunderman z hlediska efektivniho vyuZivani svych aktiv, je
tteba konstatovat, Ze obrat celkovych aktiv je ve vSech analyzovanych letech nad poZzado-
vanou minimalni hodnotou 1. Literatura udava rozmezi 1,6 — 3. Obrat aktiv nam fika kolik

je spolecnost ro¢né schopna vygenerovat prostfedkil ze zdroja, které ma k dispozici. Ud4-
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v4, kolik korun trzeb pfipadd na jednu korunu naSich aktiv. Z vysledkl v tabulce pozoru-
jeme nejefektivnéjsi vyuziti svych aktiv v roce 2005 a postupné se tato hodnota sniZuje az

po nejnizsi v roce 2009, ale neklesla pod hodnotu doporu¢eného minima.

Doba obratu zdsob ndm uddvd pocet dntl, kdy jsou zdsoby vdzany ve spole¢nosti. Cim je
tato hodnota niz$i, tim efektivnéji je spolecnost schopna fidit svlij sklad. Z tabulky vidime,
Ze ani v jednom roce neni dosahovano vysokych hodnot, hodnoty jsou ve vSech letech pfi-
jatelné, coz je dano piedevsim tim, Ze spolenost nedisponuje velkym mnozstvim zdsob a

v roce 2008 nem¢la zasoby zZadné.

Doba inkasa pohleddvek ndm ve skute¢nosti fikd, jak dlouhd je primérné splatnost pohle-
davek, respektive, kolik dni poskytuje spole¢nost bezirocny dodavatelsky tvér svym z4-

kaznikiim. Ve vSech letech vidime pomérné vysoké hodnoty tohoto ukazatele.

Doba splatnosti zdvazk udava, za kolik dni v primeéru hradime své zdvazky. U tohoto
ukazatele je Zadouci rovnovaha s DIP, pokud moZno, aby DSZ byla delsi, coZ nevykazuje
ani jedno zkoumané obdobi. Spole¢nost by méla pozménit své platebni podminky, aby

byla DIP kratsi nez DSZ.
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9 SHRNUTI A DOPORUCENI

Na zdklad¢ predchozich analyz a zjisténych vysledkl a informaci mizeme fict, Ze spolec-
nost se nachdzi v relativné dobré situaci. Z Porterovy analyzy konkurencnich sil je jasné
jsou velice citlivi na kvalitu sluzeb, za kterou si jsou ochotni pfiplatit a v dalSi spolupraci
budou preferovat jiz osvédcené partnery. Pokud si chce spolecnost udrzet svou konkuren-
ceschopnost, musi se soustfedit pfedevSim na spolupréci se svymi stdvajicimi klienty a
poskytovat jim vysoce kvalitni sluzby, aby uspokojila jejich potteby. Spole¢nost by se m¢-
la ubirat smérem, aby mohla svym klientim nabizet vZdy néco navic oproti ostatnim kon-

kurentiim.

Ve SWOT analyze se porovnavaji silné a slabé stranky spolecnosti a ddle jeji ptilezitosti a
hrozby. Ze SWOT analyzy je jasné, Ze klicCovym faktorem spole¢nosti jsou jeji zamé&stnan-
ci, ktefi jsou jedni z nejlepSich odbornikil na trhu v oblasti reklamy, coZ ovliviiuje ndklady
na jejich mzdy a také motivaci, které jsou o to vyssi, tim pddem nemtze Wunderman kon-
kurovat malym reklamnim agenturdm. Cilem spolec¢nosti vSak neni konkurovat malym
agenturam, ale dostat se do Cela reklamniho priimyslu. Spolecnost by se tedy méla zamérit
na udrZeni svych zaméstnanct, ktefi jsou duleZitym zdrojem UspéSnosti spolecnosti, a to
pomoci odmén a motivaci. Vyznamnou hrozbou je odldkani stalych klientd konkuren¢nimi
spolecnostmi, nebo odchod klientl z divodu neochoty investovat do reklamy jako dopo-

sud. Proti tomu se spolecnost mliZze postavit jen tim, Ze se bude snazit byt jednou z nejlep-

Sich na trhu a jak uz je uvedeno, tak nabizet stile néco navic.

Z vysledkli pomérovych ukazateli financni analyzy spolec¢nosti je ziejmé, Ze spolecnost
vykazuje zisk a tim padem je konkurenceschopnd. Ukazatele likvidity jsou ve vSech letech
Zadouci, diivodem je ptedevsim u likvidity druhého stupné to, Ze zasoby ve spolecnosti
jsou minimdlni, dokonce v roce 2008 spole¢nost nedisponuje Zadnymi zdsobami. Spolec-
nost je schopna uspokojit své vétitele protoZze obézna aktiva pokryvaji veskeré kratkodobé
pohledavky v priméru 2,66krat. Ukazatele rentability 1ze zhodnotit také pozitivné az na
rok 2008, kdy se dostal Cisty zisk do zdpornych hodnot. ZadluZenost spole¢nosti je pomé&r-
n¢ vysokd ve vSech zkoumanych letech. Nejvyssi zadluZenosti spolenost dosdhla v roce
2008, ato 71 %. Spolecnost dava prednost financovani aktiv cizimi zdroji, pred financova-
nim vlastnim kapitdlem. I kdyZ v ostatnich letech je celkova zadluZenost okolo 60%, je pro

spolecnost pomérné vysokd. Zde by bylo Zadouci, aby spole¢nost ddvala pirednost vyuZi-
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vani dlouhodobych cizich zdroju pied kritkodobymi zdvazky. I kdyz je firma zadluZen4,
své zavazky si dokaze uhradit, protoZe jeji vydélkova schopnost neustale roste. Poslednimi
hodnocenymi ukazateli jsou ukazatele aktivity. Jednd se o spole¢nost, kterd nevyrabi, ale
nabizi své sluzby, tim padem disponuje jen malym mnoZstvim zdsob, coz vede k vysoké
rychlosti obratu aktiv a velmi nizké dobé obratu zdsob. Doba inkasa pohledavek je ve
vsech letech mnohem vyS$$i nez doba splatnosti zdvazki, coz je neZadouci. Doba splatnosti
pohledavek by méla byt nizsi nez doba inkasa pohleddvek. Spolecnost by méla pozménit
své platebni podminky, napf. neposkytovat slevy nebo splatkové kalendaie, aby dosédhla

vV

doba inkasa pohledavek nizs$i hodnoty neZ doba splatnosti zdvazkii.

Myslim si, Ze postaveni spole¢nosti na trhu je z hlediska konkurence velmi dobré a na vy-
sokém stupni. I kdyZ ma mnoho konkurentli je schopna si zajistit zakdzky a udrzet svou
klientelu, i pfes vyssi cenu svych sluzeb. Spole¢nost by méla brat v ivahu velké mnozstvi
konkurentt, a proto bych doporucila, aby stidle motivovala své zaméstnance a pokud moz-
no nabizela oproti ostatnim agenturdm vzdy néco navic, co ji dd konkuren¢ni vyhodu, aby

své sluzby a produkty neustdle inovovala, prezentovala a zviditeliiovala.
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ZAVER
Cilem mé bakalaiské prace bylo zhodnotit ekonomickou prosperitu a konkurenceschopnost
spolecnosti Wunderman. Pfi zpracovani bakaldiské prace jsem vychdzela z teoretickych

poznatkl ziskanych studiem literatury a na internetu a informacich ziskanych od spole¢-

nosti.

Pro zhodnoceni situace firmy jsem si vybrala dvé kvalitativni metody — Porterova analyza

konkurenc¢nich sil a SWOT analyza a jednu metodu kvantitativni, a to finan¢ni analyzu.

Nejprve jsem se zaméfila na teoretické pojednani k problematice a vysvétleni dileZitych
pojmu a teoretickému popisu jednotlivych analyz, poté na praktické vyuziti téchto analyz
aplikaci na spolecnost Wunderman. V praktické Casti jsem stru¢né piedstavila spolecnost,
jaka je jeji historie, jaké nabizi sluzby a produkty, jaka je jeji konkurencni strategie a jeji
postaveni na trhu mezi konkurenty na zdklad¢ ocenéni ziskanych na soutéZich v oblasti
reklamy. Postaveni spole¢nosti na trhu urCuje i Porterova teorie konkurencnich sil, kde
jsem analyzovala pét konkurencnich sil, které na spole¢nost ptisobi a SWOT analyza, ktera

MoV

nam stejné jako Porterova analyza uddva pficiny, jak na tom spole¢nost je.

Pro zhodnoceni situace podniku jsem vybrala finan¢ni analyzu, do jejthoZ vysledku se
konkurenceschopnost spole¢nosti pfirozené promita. Ve financni analyze jsem vertikdlné a
horizontdln¢ zanalyzovala rozvahu spolecnosti a poté se zaméfila na pomérové ukazatele
finan¢ni analyzy, které jsem na zdklad¢ vysledkli hodnotila, zejména z hlediska pro danou
spole¢nost. Hodnoty pomérovych ukazatelli jsou uspokojivé a sledovand spolecnost je

konkurenceschopnaé.
Celkové zhodnoceni situace firmy a ndvrhy na opatieni jsou uvedena v posledni kapitole.

Pfi zpracovani této bakalafské prace jsem nacerpala velké mnoZstvi novych informaci,
ziskala zajimavé zkuSenosti a dal$i znalosti. Véfim, Ze bylo naplnéno vytyceného cile pra-
ce a mnou stanovena opatieni by mohla v budoucnu najit své misto v planovéni firmy a

prispét k jejimu naslednému rozvoji.
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PRILOHA P1: TABULKA SWOT ANALYZY

Zakladni faktory ovliviiujici silné stran-
ky podniku jsou napiiklad:

e unikdatni nebo jinak odliSné produkty a
sluzby,

e jedinecné know-how, good will, paten-
ty, technologie, obchodni znacka, re-
putace,

e vyrobni procesy a postupy poskytujici
konkuren¢ni vyhodu,

¢ ndkladova vyhoda (vyplyvajici napfi-
klad z efektivnich dodavatelskych pro-
cest, just-in-time, apod.),

e specialni marketingové analyzy,

e exkluzivni ptistup k informacnim
zdrojim,

e umisténi podniku,

e finan¢ni sila a zdravi firmy,

e mira jeji diverzifikace ¢i naopak speci-
alizace.

Prilezitosti je mozné definovat podle
oboru podnikani ruzné, napiiklad:

e 1ozvoj a vyuZiti novych trhii a mezina-
rodni expanze (Cina),

e rozvoj a vyuZziti novych distribu¢nich
cest (internet),

¢ osloveni novych zdkaznickych seg-
ment,

e odstranéni mezindrodnich obchodnich
bariér (napfiklad otevieni trhu v Ira-
ku),

e vyvoj novych produktii a odvétvi
(iPod, MP3 ptehravace),

e strategické aliance, flize, akvizice,
joint venture, venture capital, strate-
gické partnerstvi,

e outsourcing podnikovych procest
(outsourcing ucetnictvi, lidskych zdro-
ja, atd.).

Piiklady slabych stranek podniku jsou:

nedostate¢nd diferenciace produktl a
sluzeb v zavislosti na konkurenci,
Spatnd kvalita produkti a sluzeb,
vysoké ndklady, nizka produktivita,
nedostatecnd efektivita a vykonnost
vyroby,

slaba reputace a obchodni znacka,
neodpovidajici marketingova strategie
a customer relationship management
(CRM),

omezeny piistup k distribuénim kana-
1dm.

Neméné diilezitou slozkou SWOT analy-
zy jsou hrozby podniku, které mohou

zahrnovat napriklad:

konkurence na trhu,

zmena Ci faze Zivotniho cyklu vyrob-
ku, sluzby nebo odvétvi (mechanické
pokladny jsou v dnesni dobé nahraze-
ny elektronickymi, a proto se uz témet
ani nevyrdbi),

cenové strategie a valky (napiiklad od-
vétvi leteckych spolecnosti),

prichod konkurence na trh s novym fe-
Senim, produktem nebo sluzbou,
regulace trhu (znarodnéni),

trzni bariéry (zavedeni cla, zvySeni da-
ni).



PRILOHA P II: ROZVAHA SPOLECNOSTI WUNDERMAN

2005 - v |2006 - v (2007 - v [2008 - v |2009 - v

tis. K& tis. K& tis. K& tis. K& tis. K&
[AKTIVACELKEM | 53400] 84 193] 114 155] 156 691] 158 896
Dlouhodoby majetek 992 2619 2 547 6 155 5166
Dlouhodoby nehmotny majetek 120 71 325 175 66
Software 120 71 325 175 66
Dlouhodoby hmotny majetek 872 1 548 2222 5 980 5 100
Samostatné movité véci a soubory movitych véci 872 1471 2161 4 428 3 598
Jiny dlouhodoby hmotny majetek 77 61 1552 1502
Dlouhodoby finanéni majetek 1 000
Jiny dlouhodoby finan¢ni majetek 1 000
Obé&zna aktiva 52 175| 81 395| 110953 148 770| 152 512
Zasoby 379 86 912 143
Nedokoncena vyroba a polotovary 379 86 912 143
Dlouhodobé pohledavky 99 71 2 427
Dlouhodobé zilohy 2 380
OdloZzena danova pohledavka 99 71 47
Kratkodobé pohledavky 40 582 78 689 109 048] 140 931| 106 940
Pohledavky z obchodnich vztahti 40 506 78 542| 107 041] 131 128 99 739
Stat - danové pohledavky 886 4 186 3 368
Kratkodobé poskytnuté zilohy 75 117 1 086 2 812 1 108
Dohadné tcty aktivni 2771 2 695
Jiné pohledavky 1 30 35 34 30
Kratkodoby finanéni majetek 11 214 2 620 894 7768 43 002
Penize 373 350 286 367 198
Uéty v bankdch 10 841 2270 608 7 401 42 804
Casové rozliseni 233 179 655 1 766 1218
Naklady piistich obdobi 233 179 655 1766 1218
[PASIVACELKEM | 53400] 84 193] 114 155] 156 691] 158 896|
Vlastni kapital 22 301| 34 195| 40346 39906| 56433
Zakladni kapital 100 100 100 100 100
Zakladni kapital 100 100 100 100 100
Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni fondy ze 10 10 10 10 10
Zakonny rezervni fond/Nedélitelny fond 10 10 10 10 10
Vysledek hospodateni minulych let 13 565 22191 34 085| 40236 39 796
Nerozdé&leny zisk minulych let 13 565 22191 34085| 40236| 39796
Vysledek hospodareni béZného ucetniho obdobi
(+/-) 8626| 11 894 6151 -440| 16 527
Cizi zdroje 31 099 49998| 70201| 111 188 95617
Rezervy 533 469 355 246
Ostatni rezervy 533 469 355 246
Kratkodobé zavazky 30566 49998| 67 115| 73992| 41 226
Zavazky z obchodnich vztaht 14 610 32352| 50120 58762 33045
Zavazky - oladajici a fidici osoba 4000
Zavazky k zaméstnanctim 1452 1523 1 849 2314 1 851
ZavazKky ze socialniho zabezpeceni a zdravotniho { 518 802 1 108 810 929
Stat - danové zavazky a dotace 6 107 7 043 6 627 6 955 3251
Kratkodobé pfijaté zalohy 4 243 10 22
Dohadné tcty pasivni 3817 8 194 7 136 5071 2 128
Jiné zavazky 58 84 32
Bankovni tvéry a vypomoci 2617| 36911 54145
Kratkodobé bankovni tiveéry 2617 36911 54145
Casové rozliseni 3 608 5597 6 846
Vydaje priStich obdobi 276
Vynosy pfistich obdobi 3332 5597 6 846




PIII: VYKAZ ZISKU A ZTRAT SPOLECNOSTI

2005 - v |2006 - v |2007 - v |2008 - v |2009 - v
tis. K¢ [tis. K¢ [tis. K& [tis. K& |tis. K¢
Vykony 140 426| 174 656| 215 448| 262 006| 256 797
Trzby za prodej vlastnich vyrobkt a sluzeb 140 482| 174 948| 214 623| 262 918| 256 654
Zmeéna stavu zasob vlastni Cinnosti -56 -292 825 -912 143
Vykonova spotieba 106 790| 131 442( 103 676( 318 567| 193 021
Spotfeba materidlu a energie 1 898 2232 2941 2153 2 646
Sluzby 104 892| 129 210| 160 735| 216 414 190 375
Pridana hodnota 33636 43214| 51772 43439| 63776
Osobni naklady 19518| 27509| 39233| 42311 35292
Mzdové naklady 12728 18685 26867 32438| 27418
Odmény ¢lentim organti spolecnosti a druzstva 2280 2200{ 3000
Néklady na socidlni zabezpeceni a zdravotni pojiSténi 4452 6530 9335 9873 7874
Socidlni ndklady 58 94 31
Dané a poplatky 66 24 10 5 25
Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 1232 847 1659 22331 2320
Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materidlu 82 696 140 3
Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 82 696 140 3
Zistatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a
materialu 193 1
Zistatkova cena prodaného dlouhodobého majetku 193 1
Zména stavu rezerv a opravnych poloZzek v provozni
oblasti a komplexnich ndkladt piiStich obdobi -1 105 -280 1073] -1850 -389
Ostatni provozni vynosy 692 1001 30 77 99
Ostatni provozni naklady 1 968 502 611 1014 1027
Provozni vysledek hospodarent 12731] 16116] 9355 -194| 25 600
Vynosové troky 13 41 43 28 65
Naékladové troky 111 32 566 822
Ostatni financni vynosy 224 193 24 1408 725
Ostatni finan¢ni ndklady 441 163 180 655 4124
Financni vysledek hospodateni 315 71 145 215 4156
Dan z pifjmt za béZnou ¢innost 3790] 4293 3059 4611 4917
- splatnd 3790 4293 3158 433 4893
- odloZena -99 28 24
Vyyledek hospodateni za béZnou ¢innost 8626| 11894 6151 -440| 16 527
Vysledek hospodareni za Gcetni obdobi (+/-) 8626/ 11894 6151 -440( 16 527
Vysledek hospodareni pfed zdanénim 12416| 16187 9210 21| 21444




