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1 Uvod

Jen malo podnikt je tak vyjimecnych, ze nenajdeme na trhu jejich konkurenci.
Kazdy novy podnik na trhu se snazi pfijit na trh s né¢im vyjime¢nym oproti podniku se
stejnym zamétenim, ktery jiz existuje. Ale pokud se najdou podniky se stejnym oborem
podnikani v jednom a tom samém mésté, mohou nastat naptiklad cenové valky mezi
obéma konkurenty. Podniky se pokousi takovymto problémtm piedejit, ovSem vzdy je
jeden z konkuren¢nich podniki ten oblibenéjsi se stalymi a spokojenymi zdkazniky, ktefi
se k nim radi vraceji. A proto se vétSinou konkurencni podnik pokousi takové zakazniky
prilakat.

Pti vybéru podniku pro zpracovani této bakalarské prace jsme se rozhodovali mezi
podnikem v oboru zlatnictvi a mezinarodni firmou, ktera vyrabi elektronické soucastky a
¢ipy. V dnesni dobé najdeme obchod se Sperky skoro v kazdém mésté, a nemusi jit pfimo
o zlatnictvi. Dnes nalezneme malo kvalitni $perky ve vétsing z obchodtl s modou. Casto
narazime na podnik zaméfeny jen na opravu Sperkl. Kazdopadné vétSinou neni takovy
podnik v daném mésté jedinym. Proto jsme si, jako téma bakalaiské prace, vybrali
analyzu konkurenceschopnosti. Ve mést¢ Valasské Mezifi¢i najdeme rovnou pét
zlatnictvi. Vybrali jsme si tak jedno znich, a to konkrétné¢ Zlatnictvi Karafiat ve

vvvvv

v daném podniku i znamost podniku jako takového.

Cilem prace je zjistit, zda je Zlatnictvi Karafiat schopné konkurovat ostatnim
podnikiim se stejnym zaméfenim. Zjistit silné stranky a taky vyhody, které ma oproti své
konkurenci. Cilem prace je také dostat se vice do povédomi lidem, ktefi tfeba toto
zlatnictvi doposud nenavstivili. Budeme vychazet z teoreticko-metodickych vychodisek,
kde popisSeme vybrané metody, které nasledné aplikujeme. K tomu ndm pomiize
dotaznikové Setfeni, BCG matice, Porterova analyza péti konkurenénich sil, finan¢ni
analyza, porovnani s konkurentem a SWOT analyza. Pfredpokladdame, Ze nase prace mlize
zlatnictvi pomoct pfildkat nové zakazniky. V zavéru prace shrneme veSkeré poznatky,
které nam analyza ptinesla. Zhodnotime, jaka je budoucnost podniku, pfipadné co by méli

zlepsit.

Bakalarska prace je rozdélena do 6 kapitol. Zacneme tedy teoretickou casti.
V teoretické ¢asti prace se pokusime vypsat zakladni poznatky k nami vybranému tématu.

Prvné si vysvétlime zakladni pojmy jako je trh a podnik. Vysvétlime si taky, co je to



podnikéni. Je dulezité znat, kdo je to podnikatel. Nasledné si vymezime konkurenci a

konkurenceschopnost.

V kapitole 2.2 popiSeme metody hodnoceni konkurenceschopnosti. K popisu
nami zvoleného zlatnictvi jsme si vybrali dotaznikové Setfeni, BCG matici, Porterovu
analyzu péti konkurencnich sil, finan¢ni analyzu, porovnani s konkurentem a SWOT

analyzu. Ke kazdé metodé se prehledné pokusime nastinit, jak funguje.

Ve treti kapitole této bakalaiské prace se budeme vénovat charakteristice
vybrané¢ho zlatnictvi. V této Casti se objevi popis konkrétniho zlatnictvi, jaka je jeho
pravni forma podnikani. VypiSeme sluzby, které zlatnictvi nabizi. K charakteristice

pridame piesnou adresu sidla zlatnictvi a taky podrobnou mapu k piesnéjsi orientaci.

Ctvrta kapitola bude zaméfena predeviim na zkoumani zlatnictvi. Viechny
metody popsané v kapitole 2.2 budou aplikovany na konkrétnim podniku. Kazda metoda
bude ve své podkapitole, aby nemohlo dojit k zamén¢ udajti. Jednou z hlavnich metod,
na kterou se zamétime, bude dotazovani. Zajimaji nas predevsim navstévnost zakaznikt
a respondenti takovych obchodii a spokojenost s nami vybranym podnikem Zlatnictvi
Karafiat. V dotazniku se zeptdme i na materialy Sperkili, které respondenti preferuji.
Mame totiz za to, ze diky odpovédim z dotazniku pomtzeme zlatnictvi zaméfit se do
budoucna na produkty, o které je nejvetsi zajem. V Casti, ktera je zamétena na Zlatnictvi
Karafiat, také pfedpokladame, Ze se mohou ukézat nedostatky, které podnik ma, oproti
své konkurenci. Déle naptiklad porovnadme Zlatnictvi Karafiat s jeho konkurentem. A ve
SWOT analyze si fekneme silné, slabé stranky, pfileZitosti a hrozby nami vybraného

zlatnictvi.



2 Teoreticko-metodicka vychodiska
konkurenceschopnosti

V této kapitole vymezime konkurenceschopnost. PopiSeme zde zdkladni pojmy
jako podnikéni, podnikatel, konkurence a konkurenceschopnost. Ve treti ¢asti této
kapitoly teoreticky popiSeme metody hodnoceni konkurence. Samotné aplikovani metod
hodnoceni konkurenceschopnosti provedeme ve ¢tvrté kapitole této bakalarské prace.
2.1 Vymezeni zakladnich pojmu

Nejprve je nutné vysvétleni zakladnich pojmt.

211 Trh

Jde o zakladni pojem v ekonomické teorii. Podle pojeti klasickych ekonomi je trh
prostor pro sménu, a to odrdzi definici obchodu jako aktu smény zbozi za jiné zbozi.

Takze trhy jsou predevsim prostorem, kde se odehrava sména.

Na obrazku jsou znazornéna tfi pojeti trhu v ekonomické teorii. (Hucka, 2021)

Druhé hledisko:
trh jako metafora
(Walras, Knight, Hahn,

Debrer)
Prvni hledisko: trh
jako prostor pro sménu
(Smith, Say, Ricardo,
Marshall)
Treti hledisko:

trh jako proces
(Schumpeter, Mises,
Hayek, Kirzner)

Obrazek 2.1: Tri ruzna hlediska trhu v ekonomické teorii, vlastni zpracovani

Zdroj: Hucka, 2021, str. 21

2.1.2 Podnik

Podnikem se rozumi vytvofena instituce, ktera je ur€end k podnikatelské ¢innosti.
Jde o subjekt, ktery vykonava hospodarskou ¢innost bez ohledu na pravni formu. Miizeme

zde zatadit predevSim osoby samostatné vydélecné ¢inné a rodinné podniky, které



vykonavaji femeslné a jiné ¢innosti. Patii zde 1 obchodni spolecnosti a sdruzeni, které

vykonavaji hospodaiskou ¢innost.

Hlavnim poslanim podniki je vyrabét a distribuovat vyrobky a zbozi, poskytovat
zakazniklim sluzby a uspokojovat jejich potieby, a potfeby vsech, ktefi jsou spjati
s vyvojem podniku. Cilem podnikani je predevS§im maximalizace hodnoty podniku a

maximalizace hodnoty majetku vlastniki.

Vyrazné na podnik plisobi jeho okoli. A to nejen z hlediska omezeni, ale taky jako
prilezitost k dalSimu rozvoji. Pokud podnik v€as vyuzije tohoto pusobeni, mize to
znamenat konkurenéni vyhodu. OvSem podnik plsobi i na své okoli. Pfi jakémkoliv
rozhodovéani musi podnik brat ohled na své okoli. Okoli podniku mizeme rozdélit na
prvky, které piisobi pii vzajemném ovlivitovani. Radime zde: geografické okoli, socilni,
technologické, politické, pravni, ekonomické, ekologické, etické a kulturné-historické

okoli. Tyto prvky ovliviuje stat.

Podnik béhem své existence prochazi riznymi vyvojovymi fazemi. To znazoriuje
graf Zivotniho cyklu podniku, ktery se sklada z péti fazi. Témi fazemi jsou zalozeni, rist,

stabilizace, krize a zruSeni nebo zanik podniku. (Martinovic¢ova, 2019)

rust stabilizace krize zanik

vydaje

prijmy, vydaje

prijmy

v

cas

Obrazek 2.2: Zivotni cyklus podniku,

Zdroj: Martinovicova, 2019, str. 66 podle e-pub



2.1.3 Klasifikace podnikani a podnikatele

Podnikéani Ize definovat jako vysledek nebo jev, ale také lze za podnikani
povazovat urcity zpisob mysleni ¢i jednani. Tim myslime naptiklad tvofivost, bystrost a

inovace.

K nami zvolenému tématu se hodi vysvétleni podnikatele jako arbitra. Toto
prirovnani pouzil ekonom rakouské skoly ekonomie, Kirzner, v problematice podnikani.
Charakterizuje roli podnikatele jako arbitra, ktery nakupuje zbozi za nizké ceny a prodava
za vysoké ceny. Takovy podnikatel se pevné chopi pfilezitosti pro Cisty podnikatelsky

zisk, ktery vznikne doCasnou absenci dokonalé trzni rovnovahy.

Déle mizeme podnikatele definovat jako oportunistu, inovatora a rozhodovatele.
Schumpeter nazval proces inovace jako ,tvofivou destrukci®, ke které potfebuje mit

podnikatel vizi a také schopnost viiddcovstvi. (Hucka, 2021)

Uspé&sny podnikatel by mél mit vysokou kvalifikaci, odbornost, informovanost a
mit cilevédomé systematické usili. Mezi jeho charakteristiky by méla patfit schopnost

tidit a byt viid¢i osobnosti. (Martinovicova, 2014)

Podnikani je povazovano za aktivitu, kdy jednotlivi podnikatelé pracuji pro sebe
a ziskdvaji zrizika a vynosii z ni. Naopak od jednotlivct, ktefi rad€ji voli bezpecny

dichod v bézném placeném zaméstnani. (Hucka, 2021)

Definice podnikani podle zivnostenského zakona zni: ,, Zivnost je soustavna
¢innost provozovana samostatné vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem

dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zakonem. “ (§2)

e Soustavnost — pravidelna ¢i opakovana ¢innost, nejedna se o ¢innost jednorazovou
ani nahodilou

e Samostatnost — podnikatel rozhoduje sam za sebe, nebo statutarni organ za
pravnickou osobu

e Vlastnim jménem — fyzicka osoba nezapsana v obchodnim rejstiiku podnika pod
svym jménem a piijmenim, pravnickd osoba vystupuje pod nazvem nebo
obchodni firmou

e Vlastni odpovédnost — nese celé riziko podnikani a odpovidd za vysledky

podnikatelské ¢innosti



e Ucel dosazeni zisku — podnikatelskd ¢innost musi byt vykonavéna za ucelem

dosazeni zisku

2.1.4 Financovani podniku

Jedna se o obstaravani financ¢nich zdrojt a pouziti zdroji. Toto pouziti je nutné
k zajisténi statki a provozu podniku. Financovani podniku fadime mezi zakladni
podnikové ¢innosti. Proto podnik musi fesit kolik kapitalu potiebuje, kde ho zajisti a taky

na co je urceny.

Financovéani podniku je ziskavani financnich zdrojii pro bézné i mimotadné
potteby podniku. Rozhoduje se o jeho struktutfe, zménach, nebo rozhodovani o rozdéleni
zisku apod. Tato ¢innost zahrnuje prognézovani, planovani, analyzu a kontrolu a realizaci
hospodaiské Cinnosti podniku. Podnik mize Cerpat zdroje z vlastniho kapitalu, ale i
z ciziho kapitalu, coz jsou napiiklad uvéry a zdvazky rtzného charakteru. (Tausl

Prochéazkova, 2018)

Financovani podniku je ovlivnéno dvéma zakladnimi faktory. Témi jsou Cas a
riziko. U rizika by mélo platit pravidlo a to, kdyz zvolime variantu s vétSim rizikem,
pfinese to 1 vyssi zisk. A pokud zvolime druhou variantu, tak s men$im rizikem budeme
mit mensi zisk. Pokud je riziko stejné, preferuje se vzdy vEtsi vynos pred mensim, a pfi
stejném vynosu se preferuje vzdy mensi riziko, pred vétSim. Druhym faktorem u
financovani podniku je Cas. I zde je dobré tidit se jednoduchym pravidlem, kdy varianta
s del$i dobou splatnosti by méla investorovi pfinést vyssi zisk nez varianta s krat$i dobou

splatnosti. (Tausl Prochazkova, 2018)

Finan¢nimu rozhodovani, které je orientovano na krat$i Casovy usek, a které
vétSinou néjak vyznamné neovlivituje chod podniku, se fika taktické. Oproti tomu je
finan¢ni rozhodovani strategické, které se orientuje na aktivity, pro které je potfeba mit
vétsi financéni Castky a vyZaduji zasadni zmény v podnikovém provozu. (Tausl
Prochéazkova, 2018)

BéZné financovani mé kratkodoby charakter. Jde zde ptredevSim o fizeni
vzajemnych vztahli mezi obéznymi aktivy a kratkodobymi finanénimi zdroji.

K ¢asti financovani podniku patii 1 bilan¢ni pravidla, ktera pfedstavuji doporuceni
pro bézné finan¢ni Cinnosti v podniku. Doporucuji, jaké by mélo byt financovani, aby

byla udrzena dlouhodoba stabilita daného podniku. Jde o to, zajistit dlouhodobou platebni



schopnost podniku. Vzdy ale zalezi na tom, v jakém odvétvi se podnik pohybuje. Patii

zde Ctyii zékladni pravidla, a to:

e zlaté bilan¢ni pravidlo,
e pravidlo vyrovnani rizika,
e pari pravidlo,

e ristové pravidlo. (Tausl Prochazkova, 2018)

Zlaté bilan¢ni pravidlo se snazi o ¢asovou vazanost aktiv a pasiv, ktera by méla
byt navzijem sladénd. Idealni stav je, kdyz je dlouhodoby majetek financovany
z dlouhodobych zdrojii, a obézna aktiva jsou financovana z kratkodobych zdroji. Muze
dojit ke tfem zplisoblim, a to k umirnénému, konzervativnimu a agresivnimu zplisobu
financovani. Pravidlo vyrovnani rizika doporucuje mit vys$si vlastni kapitdl nez cizi
kapital. Pari pravidlo by m¢lo mit vlastni kapitdl nanejvys rovny dlouhodobym aktiviim,
a to jen, kdyz se v podniku nevyuzivaji dlouhodoby cizi kapital. Rustové pravidlo je
poslednim z bilan¢nich pravidel. Jde o to, aby tempo ristu investic podniku nebylo vyssi

nez tempo rastu trzeb. (Tausl Prochazkova, 2018)

2.1.5 Vymezeni konkurence

Konkurence je velice Siroky pojem. Lze ji chapat jako soupefeni. Taky ji miZzeme
nazvat jako soutézeni nebo hospodarska soutéz. Jedna se o vztah dvou a vice subjekti.
Takové subjekty muizeme pojmenovat jako konkurenty. Konkurent musi mit
konkurenceschopnost a musi mit takzvany konkurenéni z4jem, coZz znamend, ze musi
chtit vstoupit do konkurence a musi umét nakladat specifickym potencidlem. Specifickym

potencidlem mame namysli podnikavost.

Konkurenti si mohou nékde konkurovat cenou a jinde zase reklamou, coz je
ovlivnéno trznimi okolnostmi neboli strukturou konkurence. I v mikroekonomii
rozliSujeme formy konkurence, které muizete vidét na nasledujicim obrazku. (Mikolas,

2005)
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konkurence napfi¢ trhem (mezi stranou nabidky a poptiavky)

#

Konkurence < konkurence na strané poptavky

N cenova
" necenova
konkurence na strané nabidky .
dokonala
nedokonala — monopolni
konkurence
oligopol
— monopol

Obrazek 2.3: Déleni konkurence
Zdroj: Mikolas, 2005, str. 66

Ke konkurenci se vztahuje pojem podnikatelské objevovéani. Podnikatelské
objevovani pohani trh. Mame dva vyznamy pojmu konkurence. Konkurence prvné
znamenala rivalitu mezi lidmi pro dosazeni urcitych zdméra. Ale tento ndzor se zménil
ve dvacatém stoleti, kdy se vyznam konkurence vyvijel od rivality k situaci. Podle toho
existuje konkurenéni situace, kdy zadny aktér sam nemtize ovlivnit konecny vysledek
trhu, a proto aktéfi na trhu maji malou nebo i Zadnou schopnost volby, jak konkurovat.

(Hucka, 2021)
2.1.6 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost je trvalé a udrzitelné ptisobeni podniku na trhu. Podniky
vyuzivaji proces konkurovani jinym  podnikim na trhu. RozliSujeme
konkurenceschopnost na makroekonomické (statll), mezoekonomické (odvétvi) a
mikroekonomické (podniku) Grovni. Na podnikové Urovni by mél byt
konkurenceschopny podnik dlouhodoby a mél by vyrabét se ziskem v souladu
s pozadavky volného trhu, a to jak po strance ceny a kvality, tak podle dalSich znakt
produkce. Vzhledem ke svym konkurentiim by mél byt podnik co nejvice konkurenéni,

aby mél vétsi Sanci ziskat podil na trhu. (Suchének a kol., 2013)

Hlavni hranici mezi konkurenceschopnym a nekonkurenceschopnym podnikem
je udrzitelnost podniku v provozuschopném stavu. Tim se mysli finan¢ni a produkéni
stranka podniku. Jde o to, realizovat takovy objem produkce, o ktery zdkaznici maji zajem
a jaky jsou ochotni koupit, aby to stacilo na pokryti zdvazkli podniku. (Suchének a kol.
2013)

Je potteba rozliSovat konkurenceschopnost na mikroekonomické urovni a na
makroekonomické urovni. Konkurenceschopnost 1ze chapat na makroekonomické urovni

jako odpovidajici hodnotu vykonnosti dané ekonomiky k jiné ekonomice. Na
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mikroekonomické trovni vyjadiime konkurenceschopnost pomoci indikatorti, kterymi
jsou napiiklad produktivita a vzdélani. K zabezpeceni rozvoje a blaha narodi
charakterizujeme konkurenceschopnost narodi pomoci konceptu IMD. Jde o schopnost
vytvareni a udrzovani ekonomického prostredi pro lokalni firmy, aby mohly ve vyssi mite
vytvaret nové hodnoty. Pokud chce byt firma konkurenceschopnd, musi byt zptisobila ke
snizeni vysledné ceny produktu, ptfipadné musi nabidnout vyssi kvalitu vyrobkt a sluzeb

nez jeji konkurenti. (Marinic, 2008)

Jedna se o jednu z podob podnikatelského potencialu. Vyznacuje se vSseobecnymi
a specialnimi charakteristikami. V mikroekonomii je vymezena jako podil na domacim

trhu a na vnéj$im trhu. (Mikolas, 2005)
2.1.7 Konkurenéni vyhoda

Ta firma, kterd dosahuje v odvétvi nadprumérné rentability, disponuje
konkurenéni vyhodou. Konkurenéni vyhodou firmy jsou ptedevs§im originalni dovednosti
a kompetence, které mé pouze konkrétni firma. Maji hmotny a nehmotny charakter.
K hmotnym charakteriim patii exkluzivni licence a patenty napiiklad. A k nehmotnym
fadime predev§im know-how, strategické partnerstvi i organizacéni systém. Ale ke
zdrojiim konkuren¢ni vyhody patii i reprodukovatelné dovednosti a kompetence, které
ma vice firem. Jde napfiklad o technické zafizeni, stroje, finan¢ni zajiSténi, a také

poznatky a védomosti, které jsou obecné zndmé. (Marini¢, 2008)

2.2 Metody hodnoceni konkurenceschopnosti

V podkapitole si vymezime metody, které budeme pouzivat v praktické casti

bakalafské prace. Bude se jednat o 4. kapitolu této bakalaiské prace.
2.21 Dotazovani

Jedna se nejspiS o nejvhodnéjs$i metodu ziskavani informaci. Pfi dotaznikovém
Setfeni jsou respondenti na zdkladé ndhodného vybéru, osloveni a pozadani o vyplnéni

dotazniku. Ve 4. kapitole této prace budeme popisovat online a tist€énou formu dotazniku.
Online dotazovani

Jde nejspis o nejrozsitengjsi techniku dotazovani. V podstaté se jedna o pisemné
dotazovani, ale pro respondenty je to jednodussi. Respondenti vyplnény dotaznik odeslou
jednim kliknutim. Tato technika je rozhodné nejlevnéjsi a také nejrychlejsi. Navic je

vhodné napftiklad pfi intimné&jSich otazkach, kdy by mohli mit dotazovani zabrany pred
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tazateli. ProtoZe pfi takovych typech otdzek mivaji respondenti potiebu svou odpovéd’

zkreslit.

Pti online dotazovani mize chybét interakce mezi respondentem a tazatelem. A
to jak moznost pozorovani reakci na dané otazky, vysvétleni nejasnosti, ale taky moznost
doplnéni dalSich otdzek. Nesmime ale zapomenout na fakt, ze stale ne kazdy mé internet.
A nemtizeme se spoléhat na to, Zze kazdy uzivatel internetu je pravidelné online. Proto je
toto dotazovani vhodné pro cilovou skupinu, ktera ma moznost internetového pfipojeni a

ma k dispozici zafizeni, které ji umozni dotaznik vyplnit.

Dotaznik by se mél skladat z uzavienych, otevienych a polouzavienych otazek.
Otazky v ném by mély byt pokladany strucné, konkrétné, jednoznaéné€, jednoduse a

napiimo.

V piipadé uzavienych otdzek nemlizeme zapsat vlastni odpoveéd’. Nese to riziko
snizeni informa¢ni hodnoty dotazovani, protoze respondenti se nemusi ztotoznit s zadnou
z odpovédi uvedenych v dotazniku. Zatimco u otevienych otazek mize respondent
odpovédét jakkoliv. OvSem tento typ otazek je velmi narocny na zpracovani. A potom se
muzeme setkat s polouzavienymi otdzkami, kde mé respondent na vybér par
prednastavenych odpovédi, ale také ma moznost zapsat svou vlastni odpoveéd’. (Karlicek,

2019)
2.2.2 BCG matice

Pouziva se k hodnoceni produktového portfolia firmy. Jde o néstroj, z kterého
vyplyva, Ze firemni ndklady klesaji s velikosti trzniho podilu, roste tim jeji
konkurenceschopnost a ziskovost. Na zdklad¢ dvou proménnych, kterymi jsou relativni
trzni podil a tempo ristu dané¢ho trhu, se tato matice déli do Ctyt kategorii. Témi jsou
hvézdy, dojné kravy, otazniky a bidni psi.

Hvézdami jsou produkty, které pfinaseji firmé vysoky zisk. Jsou velmi kli¢ove,
ale vyZaduji zna¢né finan¢ni investice.

Dojné kravy jsou jiz zavedené produkty na jiz zavedeném trhu. NevyZzaduji vétsi
investice, a 1 kdyz jsou na pomalu rostoucim trhu, jedna se o velkou ¢ast firemniho zisku.

Otazniky jsou piedev§im nové produkty s nizkym relativnim trznim podilem na

rychle rostoucim trhu. Bud’ se stanou hvézdami, ale také nemusi byt viitbec uspésné. Aby
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se mohly stat ,,hvézdami®, potfebuji velké investice, a proto se firma musi rozhodnout,

jestli takové produkty podpofi, proda nebo ptipadné tiplné€ stahne z trhu.

Bidnymi psi jsou vétSinou produkty ve fazi upadku. Firmé se nevyplati do téchto
produktii investovat. Ale nemusi to vzdy znamenat, ze dany produkt musime vyloucit.
Muze byt potiebnou soucasti ziskovéjsich produktl, a proto je jeho role nezastupitelné

pro celkovy zisk firmy. (Karlicek, 2018)
2.2.3 SWOT analyza

Jedna se o nastroj, ktery prehledn€ usporadéd nejdilezitéjsi faktory, na které je
potiebné brat ohled pii tvorbé marketingové strategie. SWOT analyza rozdéluje klicové
faktory do Ctyf skupin. Jedna se o silné stranky, slabé stranky, pftilezitosti a hrozby.
K silnym strdnkam fadime pozitivni faktory, které ovliviluji firmu. Slabymi strdnkami
jsou negativni faktory pusobici na podnik. Silné a slabé stranky jsou bezprostiedné
ovlivnitelné firmou. Ptilezitosti jsou ptiznivé faktory ptisobici na podnik a hrozbami jsou
neptiznivé faktory, které nelze ovliviiovat uvnité podniku, protoze piisobi na podnik
z vnéjsiho prostfedi. Neméli bychom uvadét ve SWOT analyze pfili§ hodné faktort.
Nastroj by mél byt prehledny a mél by obsahovat pouze nejdiilezitéjsi informace.
(Karlicek, 2018)

- Silné stranky Slabé stranky
% g Vysoka hodnota znacky Nizka znalost znacky
)é % Vysok.é kVé]jta' produktu Nizka kvalita pI"Odl.lktl.l
g = Kvalitni distribu¢ni sit’ Nedostatecna uroven distribuce
8 % Velky marketingovy rozpocet Maly marketingovy rozpocet
2.z . R .y R
ﬁ = Vysoka technologicka troven Nizka technologicka uroven
S ° Vysoka ziskovost produktu firmy Nizka ziskovost produktu firmy
a dalsi a dalsi
Prilezitosti Hrozby
2 Demografické trendy Demografické trendy
E% 5 Zmény v kupni sile Zmény v kupni sile
g % Zmeény zivotniho stylu a zakaznickych preferenci Zmény zivotniho stylu a zékaznickych preferenci
E g Oslabeni konkurence Posileni konkurence
E Nové technologie Nov¢é technologie
Zmény v technologickém a pravnim prostiedi Zmény v technologickém a pravnim prostiedi
a dalsi a dalsi

Obrazek 2.4: Viastni zpracovani vybranych faktorii SWOT analyzy

Zdroj: Karlicek, 2018, str. 238
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2.2.4 Porterova analyza 5 konkurencénich sil

Miizeme to nazyvat i jako Porteriiv model péti sil. Tento model vymyslel Michael
Porter. Jde o to, Ze Porter identifikoval sily, které plisobi na firmu a tyto sily zaroven

predstavuji mozné hrozby a ptilezitosti. (Srpova, 2011)

Porterova analyza 5 konkurencnich sil slouzi k analyzovani mikrookoli podniku.
Kazdé odvétvi ma své hranice, které jsou vymezeny podniky uvniti odvétvi. S inovacemi
se mohou tyto hranice ménit a miize dochéazet k rozsSitovani hranic odvétvi. Riizna odvétvi

poskytuji rizné ptilezitosti k dosahovani zisku. (Dvoracek a Sluncik, 2012)

Hlavni vliv na ziskovost ma téchto pét zakladnich faktorti, které pusobi

dlouhodobé v odvétvi:

e riziko vstupu potencidlnich konkurenti,
e rivalita mezi stdvajicimi firmami,

e smluvni sila kupujicich,

e smluvni sila dodavatelu,

e hrozby substitu¢nich produktt. (Srpova, 2011)

Potencialnimi konkurenty jsou takové firmy, které jest€ nejsou soucasti
konkurenéniho prostiedi, ale mizou do takového prostiedi vstoupit. Vstup ovliviiuji

bariéry vstupu do odvétvi. Pokud ptekondme bariéry, zvySime tim naklady.

Faktory, které ovliviiuji rivalitu mezi stavajicimi firmami, jsou struktura
odvétvi, poptavkové podminky a vySka vstupnich bariér. Ale nejcastéji se setkdme

s cenovou rivalitou mezi stavajicimi firmami.

Pokud bychom chtéli hodnotit smluvni sily kupujicich, méli bychom se zamé&fit
na otazky, zda se jedna o oligopolniho nebo monopolniho kupujiciho, jestli maji kupujici
moznost volby mezi firmami s nizkymi cenami, jestli mizou nakupovat od nékolika

vyrobct najednou, a dalsi.

Mezi podminky, kdy maji vétsi silu dodavatelé, patii malé mnozstvi doddvanych
substitutl, vysokd odliSnost dodavateli 1 napiiklad hrozba vertikdlni integrace

dodavatelt.

Hrozbu substitu¢nich produktia pocitujeme, pokud se mohou vytvotit blizké
substituty k naSemu produktu v odvétvi. Zpusobuje vétSinou cenovou konkurenci.

(Srpova, 2011)
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2.2.5 Finanéni analyza

Je to systematicky rozbor predem ziskanych dat, které jsou hlavné v ucetnich
vykazech. M4 za cil piipravit podklady pro rozhodovani a hodnoceni fungovani podniku.
Finanéni analyzou mizeme sledovat minulost a vyvijeni firmy az po soucasnost. A mize
nam pomoct pfi finanénim planovani. VéEtSinou si vlastnik firmy financéni analyzou

ovefuje, jestli se jeho investice zhodnocuje a spravné vyuziva. (Ruckova, 2011)

Finan¢ni analyza je zpusob, jakym mtizeme sledovat financni zdravi podniku.
Méla by se provadét v pravidelnych intervalech, protoze diky ni mutzeme odhalit
informace o finan¢ni vykonnosti a zdravi podniku. Potfebné podklady pro financni

analyzu poskytuje vykaz rozvaha, vykaz zisku a ztraty a cash flow.

Financ¢ni analyza je dilezitd jak pro interni uZzivatele, jako jsou zaméstnanci a
management, tak pro externi uzivatele, kterymi jsou naptiklad banky, obchodni partnefi

a dalsi. (Tausl Prochazkova, 2018)

Finan¢ni analyzu provadime na zdklad€ informacnich zdroji, které délime na
interni a externi. Interni informace jsou bezprostiedné spjaty s podnikem. Ale ne v§echny
interni informace jsou vefejné dostupné. Nam staéi vefejné dostupné informace, které
jsou soucasti ucetni zaveérky a jsou snadno dostupné. Externimi informacemi myslime
informace o podniku i jeho domécim a zahrani¢nim okoli. Patfi zde informace
z mezinarodnich analyz, oficidlnich statistik a odborného tisku. Nefinan¢nimi externimi
informacemi mohou byt informace o konkurenci, postaveni na trhu a dal$i. (Rackova,

2011)

Ekonomické prostiedi ovliviiuji faktory kontrolovatelné, které miizeme ovlivnit,

a faktory nekontrolovatelné, jejichz ovlivnéni je velmi obtizné. (Riickova, 2011)

{ faktory prostfedi ]

[ kontrolovatelné faktory ] [ nekontrolovatelné faktory J

I

provozni analyza vyroba
dodavatelé finance
konkurenti
distributofi

makroprostiedi

legislativa
ekonomicky vyvoj
demograficky vyvoj
kulturni vyvoj
vlada

Schéma 4 Faltory ovlivinijici firmu v riiznyeh prostiedich

Obrazek 2.5: Faktory ovliviwgjici firmu v riiznych prostiedich

Zdroj: Riickova, 2011, str. 45
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My si podnik zhodnotime pomoci pomérovych ukazatel. Vybrané veliCiny
poméiime proti sobé, a proto se jednotlivé absolutni hodnoty davaji do pomért.

Zamg¢iime se pouze na zakladni ukazatele.

Ukazatele aktivity pracuji s majetkovymi ¢astmi a poméiuje je k trzbam.
Predevsim se objevuji ukazatele, které se tykaji obézného majetku. Vypocitané hodnoty
nasledn€ vypovidaji o tom, jak naklada podnik se svym majetkem. (Tausl Prochazkova,

2018)

Prvnim ukazatelem aktivity je obrat aktiv, ktery nadm pomaha zjistit, jestli si
podnik za urcité obdobi vyd¢€la na trzbach na hodnotu svych celkovych aktiv a jestli ano,
tak kolikrat. Hodnota tohoto ukazatele by méla dosahovat alespoit hodnoty 1. (Tausl
Prochazkova, 2018)

Obrat aktiv = trzby/ aktiva

Obrat zasob fika, kolikrat se zasoby pfeméni v jiné formy obéznych aktiv za jeden

rok. (Tausl Prochézkova, 2018)
Obrat zdasob = trzby/ zasoby

Doba obratu zasob je odvozeny ukazatel obratu zasob. Rik4 nam, jak dlouho jsou
ob¢ézna aktiva vazana ve form¢ zasob. Cim vys$Si mame obrat zasob a kratsi dobu obratu

zasob, tim je to pro podnik lepsi. (Rackova, 2011)
Doba obratu zasob = zasoby/(trzby/360)

Doba splatnosti pohledavek je podobna jako doba obratu zasob. Misto zasob jen
dosadime do citatele pohledavky. Tento ukazatel ndm zjisti primérny pocet dnd, jaky

podnik ¢eka na zaplaceni za prodané vyrobky a sluzby. (Tausl Prochazkova, 2018)
Doba splatnosti pohledavek = pohledavky/(trzby/360)

Pokud vypocitdme dobu splatnosti kratkodobych zavazki, zjistime pocet dnti, kdy

zlstanou nezaplaceny kratkodobé zavazky. (Tausl Prochdzkova, 2018)
Doba splatnosti kratkodobych zavazku = kratkodobé zavazky/(trzby/360)

Ukazatele likvidity sleduji, jestli je podnik schopny hradit své kratkodobé

zavazky v danych terminech. Jde zde o majetek, ve kterém ma podnik vazané zdroje.
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Bézna likvidita by se méla pohybovat v rozmezi 1,5 az 2,5. Cim vyssi b&znou
likviditu mame, tim je niz$i riziko, ze budeme mit platebni neschopnost. (Tausl

Prochéazkova, 2018)
Bézna likvidita = obézna aktiva/kratkodobé zavazky

Pohotova likvidita je podobna bézné likvidité, ale od obéznych aktiv odecitime
zasoby. A to proto, protoze jde o nejméné likvidni majetek mezi ob&znymi aktivy.

Doporuceny interval pohotové likvidity je 1 — 1,5. (Tausl Prochazkova, 2018)
Pohotova likvidita = (obézna aktiva — zasoby) /kratkodobé zavazky

Okamzita likvidita bere v uvahu jen kratkodoby financni majetek a penézni

prostiedky. Méli bychom udrzovat interval 0,2 — 0,5. (Tausl Prochézkova, 2018)
Okamczita likvidita = kratkodoby financni majetek /kratkodobé zavazky

Ukazatele rentability hodnoti, jakou méa podnik schopnost dosdhnout zisku,
pokud vyuzije investovany kapital. Posuzuje, jak je vyuzity kapitdl podniku. (Tausl
Prochazkova, 2018)

Rentabilita je jinymi slovy vynosnost vlozené¢ho kapitalu. Pii vypoctu méame
v Citateli zisk a do jmenovatele dosadime ¢astku vloZeného kapitalu. Ukazatele rentability
hodnoti celkovou efektivnost ¢innosti podniku. Pokud bychom vysledky dali do Casové

fady, méla by mit stoupajici tendenci. (Rackova, 2011)

Rentabilita aktiv je ukazatel, ktery je vhodny pro méfeni souhrnné efektivnosti.
Piedevs§im ale diky vypoctu zjistime celkovou vynosnost vloZeného kapitdlu a neni
podminkou znat zdroje, ze kterych byly podnikatelské ¢innosti financovany. K vypoctu
pouzijeme nasledujici vzorec, kdy v Citateli mame zisk, a do jmenovatele dosadime
aktiva. Tyto aktiva miiZeme pojmenovat taky jako celkovy vloZeny kapital, ktery najdeme

na stran¢ aktiv v rozvaze. (Rickova, 2011)
ROA = EBIT/aktiva

Vypoctem rentability vlastniho kapitélu zjistime vynosnost vlozené¢ho vlastniho
kapitalu. Vysledna hodnota bude zajimat pravé investora nebo vlastnika podniku. Do
Citatele dosadime hodnotu ¢istého zisku a poméfime to vlastnim kapitdlem. (Tausl

Prochazkova, 2018)

ROE = EAT/vlastni kapital
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Rentabilita trzeb vyjadiuje schopnost podniku dosahovat zisku pfi dané Grovni
trzeb. Jinymi slovy rentabilita trzeb tika, kolik je podnik schopny vyprodukovat efektu
na 1 K¢ trzeb. MUzeme fict, ¢im vyssi je rentabilita trzeb, tim je lepsi z hlediska produkce

situace v daném podniku. (Rackova, 2011)
ROS = EAT/trzby

Ukazatele zadluZenosti mapuji, do jaké miry je podnik zadluzeny. A to proto, ze
podniky vyuzivaji nejen vlastni zdroje ale i cizi, a pravé cizi zdroje sebou nesou urcitou
miru rizika. Doporucuje se mit cizi a vlastni zdroje ve stejném pomeéru. Pokud to tak
nemame, doporucuje se 40 % ciziho kapitdlu vici vlastnimu kapitalu. (Tausl

Prochazkova, 2018)

Vypoltem celkové zadluZenosti zjistime, jaka je zadluzenost podniku vici

celkovym aktiviim ¢i pasivim. (Tausl Prochazkova, 2018)
Celkova zadluzenost = celkové dluhy/celkova aktiva

Ukazatel urokového kryti ma doporuc¢enou hodnotu 3. Rozhodné by nemél
klesnout pod hodnotu 1, protoze by to znamenalo, ze uz podnik neni schopny platit
naklady na cizi kapitél z provozni ¢innosti. Tento ukazatel ndm tika, kolikrat je podnik
schopny zaplatit uroky z ciziho kapitalu, kdyz uhradi vSechny ndklady na provoz

podniku. (Tausl Prochézkovéa, 2018)

Ukazatel urokového kryti = EBIT/nakladové uroky

2.2.6 Porovnani s konkurentem

Jedna se o kvalitativni metodu. Je mozZné ji realizovat na zakladé vybranych
faktoril, které piisobi na ob¢ firmy. Tyto faktory jsou nasledné porovnavany a bodové
ohodnoceny. Vybér faktorti bude vychazet z Porterovy analyzy péti konkurenc¢nich sil a

dotaznikového Setfeni.
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3 Charakteristika zlatnictvi

V Ceskych zemich se historie zlatnictvi zacala vyvijet nékdy od 11. stoleti. BEhem
let dochéazelo téméf pravidelné ke stfidani rozkvétu s ipadkem, ¢i stagnaci, zlatnictvi u
nas.

Velkym piizniveem Ceskych zlatniki byl Karel IV. Na jeho popud byla také

vyrobena Svatovaclavska koruna, coz je ukézka tehdejsi zlatnické prace. Pralom

v historii ¢eského zlatnictvi nastal az v 19. stoleti diky vyrobé Sperkt z ¢eského granatu.

3.1 Predstaveni podniku

Zlatnictvi Karafiat je ¢esky obchod se Sperky. Kamenna prodejna sidli ve

vvvvvvvvvv

Jedna se o malé zlatnictvi s pfijemnym personalem. Zlatnictvi méa dlouholetou tradici.

Bylo zalozeno v roce 1996 souc¢asnym majitelem Radovanem Karafiatem.

V obchodé mlizeme narazit na zlaté a stfibrné Sperky jak na ¢eskych znacek, tak
zahrani¢nich. Kromé Sperkii prodavaji ddmské i panské modni hodinky. Specializuji se
na vyrobu snubnich prstent s doZivotni zarukou na povrchovou tpravu.

Mezi sluzby, které zlatnictvi poskytuje, patfi:

e kvalitni servis,
e vyroba,
e oprava Sperkd,
e aryti do Sperki.
Dale nabizeji cCiSténi Sperkdi ultrazvukem a mechanicky. Provadéji takeé

nastfelovani nausnic.

Zlatnictvi Karafiat stejné jako vétSina firem pouziva k propagaci i socidlni sité.
Maji své facebookové i instagramové stranky. Momentalné se zaméfili na socidlni sit’
Instagram. Hlavnim dGvodem je oblibenost této socialni sité. Piidavaji zde aktualni
informace o zlatnictvi, ale také zde sdileji nejnovéjsi kousky od firem, jejichz zbozi
prodavaji.

Oteviraci doba je kazdy den v tydnu od 9:00 do 11:30 hodin a 12:30 do 17:00

hodin. V sobotu a nedéli je zlatnictvi zaviené.
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3.1.1 Sidlo

Zlatnictvi Karafiat sidli na ulici Polaskova 2/737 ve Valasském Mezifi¢i. Tuto

ulici najdeme v bezprostiedni blizkosti namésti ve Valasském Mezifici.

zlatnictvl karafiat

Zlatnictvi Karafiat Radovan

5.0 10 reviews (D
Goldsmith
- JONORORC
Directions [ Neart
v In-store shopping >
® Polddkova 2, 757 01 Valadské Mezifiéi
® Closes soon - 11:30AM - Reopens
v

12:30PM

Obrazek 3.1: Sidlo zlatnictvi
Zdroj: https://www.google.cz/maps
3.1.2 Predmét podnikani

U naSeho vybraného podniku jde o Zivnostenské podnikani. Jedn4 se o Zivnost

femeslnou. Cely nazev Zivnosti: Zlatnictvi a klenotnictvi.

Jde o zhotovovani a opravy Sperki, klenotll a drobnych ozdobnych predméti ve
vSech povolenych kombinacich drahych i1 obecnych kovi, zasazovani S$perkovych
kamenti, vyroba plastickych ozdob z drahych kamenti i oprava historicky cennych
klenotil a také stanoveni ryzosti drahych kovl. V ramci této Zivnosti Ize dale provadét
nakup a prodej zbozi z drahych kovl véetné zlomkového zlata a drahych kamenti. Patii
zde 1 dopliikkovy prodej bizuterie, drobnych upominkovych predmétt, hodin a hodinek.
(Zivnostensky zakon, 2021 str. 123)
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4 Analyza konkurenceschopnosti zlatnictvi

V této Casti bakalaiské prace se zaméiime na jednotlivé nami zvolené metody
k zhodnoceni konkurenceschopnosti Zlatnictvi Karafiat. VSechny nasledujici ¢asti jsme

teoreticky popsali ve druhé kapitole této prace.

Pfed psanim této Casti bakalarské prace jsme udé€lali prizkum trhu, kdy jsme
navstivili nejvétsi piimé konkurenty pro lepsi orientaci v tomto odvétvi trhu. Zjisténé

informace zatadime do ¢asti analyzy Zlatnictvi Karafiat.

4.1 Dotazovani

Tento zpusob ziskavani informaci jsme si vybrali z divodu rychlosti. Informace
jsou piesné a pravdivé. Zvolili jsme jak online formu dotaznik, tak i tiSt€énou z diivodu,
aby méli moznost vyplnit na§ dotaznik 1 star$i lidé nebo lidé bez moZnosti internetu a
chytrych zafizeni. A tim, Ze tiStény dotaznik byl umistén piimo v prodejné, méli
respondenti moznost porozhlédnout se, a opravdu odpovidat podle toho, jak prodejnu a

jeji celkovou atmosféru vnimaji. Obé formy dotazniku maji naprosto totozné otazky.
4.1.1 Online dotazovani

Dotaznik jsme vytvoftili pomoci platformy Google Forms. VSechny otazky jsme
zvolili tak, abychom ziskali co nejvétsi okruh informaci pro naslednou analyzu. Nékteré
otazky béhem vypliovani dotazniku byly pro respondenty povinné. Pouze otazky, které
se tykaly pfimo analyzovaného zlatnictvi, byly nepovinné, aby nedoslo ke zkreslenym
zaveérim, které by mohly nastat, pokud by na otazku zaméfenou na velikost prodejny
odpovidal ¢lovek, ktery prodejnu nikdy nenavstivil. U nékterych otazek byla moZnost

zaSkrtnout vice spravnych odpovédi.

Dotaznik jsme zvetejnili 20. bfezna 2023 na socialnich sitich a ve stejném terminu
jsme vyuzili 1 moznost zaslani dotazniku e-mailem, aby se dotaznik dostal k lidem, ktefi

nevlastni ucet na socialnich sitich.
Online dotaznik vyplnilo 64 respondentt.

V prvni otazce naseho dotazniku jsme se respondentti zeptali, jakého jsou pohlavi.
Je to velmi dileZita otazka, aby zlatnictvi véd¢lo, na jakou skupinu ma cilit. Dotaznik byl

k dispozici podobnému poctu obou pohlavi.
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Graf 4.1: Pohlavi respondenti

1. Jste?
64 odpovédi

® Zena
® Vuz

Zdroj: Vlastni zpracovani

Do dotazovani se zapojilo 42 zen a 22 muzi. Z vysledku mizeme odvodit dva
zaveéry. Prvni je takovy, Ze se opravdu o Sperky zajimaji spiSe Zeny. Nikoho to ani
nepiekvapi, protoze jde o dopliky, které¢ zdobi pfedev§im Zeny. Proto se do dotazovéani
zapojilo vice Zen nez muzl. Ale za druhé mtze hrét roli i fakt, Ze muzi se mnohem mén¢
zapojuji do takovych dotaznikll. Je mozné, Ze si jej otevieli, ale po precteni, ze se jedna

o zlatnictvi, si fekli, ze takovy dotaznik vypliovat nebudou.

Vek je velmi diskrétni zaleZitost. Zadna Zena nema rada, pokud se ji n&kdo zepta
na jeji vék. OvSem nas dotaznik je anonymni, a tak jsme si dovolili zeptat se. MiZzeme
fict, Ze nas online dotaznik nevyplnily Zadné osoby v nami zvolené posledni skupiné a to
66 let a vice. Proto je ziejmé, Ze se naS dotaznik online formou nedostal k osobam
v dichodovém véku. Nejen ze tito respondenti ¢asto nepouzivaji internet, ale vétSinou
nevlastni ani jakékoliv chytré mobilni nebo pocitatové zafizeni, na kterém by nas

dotaznik mohli vyplnit.
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Graf 4.2: Veék respondentii

2. Jaky je Vas vek?
64 odpovédi

@ do 18 et
® 18-35
© 36-50
®51-65
@ 66 a vice

Zdroj: Vlastni zpracovani

Na grafu miZeme vidét, Ze na§ dotaznik vyplnilo 50 % osob mezi 18 az 35 lety
véku. Podle online dotazniku by tyto osoby mély mit nejvétsi zastoupeni 1 co se tyka
navstévnosti zlatnictvi. 28,1 % jsou osoby ve véku 36 let az 50 let, konkrétné 18 osob.
Dale na nas dotaznik odpoveédélo 8 osob ve véku 51 let az 65 let. A 6 osob bylo mladsich

18 let.

Dalsi otazkou jsme se respondentil zeptali, jestli navstévuji typ obchodu jako je

zlatnictvi.

Graf 4.3: Navstévnost zlatnictvi

3. Navstévujete zlatnictvi?
64 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z grafu je patrné, 71,9 % respondenti odpovédélo ano a 28,1 % odpovédélo, ze
ne. Po podrobnéj$im prozkoumani odpovédi jsme zjistili, ze vétSina z téch 28,1 % jsou
muzi. Dale jsme se zeptali, jak Casto nasi respondenti zlatnictvi navstévuji. Na vybeér méli

odpovédi: 1x za tyden, 1x za mésic, 1x za pul roku, 1x za rok, viibec a Castéji.
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Graf 4.4: Cetnost navstév zlatnictvi

4. Jak casto navstévujete zlatnictvi?
64 odpovédi

® 1xzatyden

® 1x za mésic
1x za pal roku

® 1x za rok

@ Castaji

@ Vibec

Zdroj: Vlastni zpracovani

Muzeme z grafu vy¢ist, Ze navstévnost jednotlivych respondentii béhem roku je
nizka. Nejcastéjsi odpovedi bylo jedenkrat za rok. Coz neni pftili§ pozitivni zpravou pro
nasSe zlatnictvi. Pouze 3 osoby odpovédély, Ze zlatnictvi navstévuji 1x za mésic. V grafu
tuto odpovéd’ méme oznacenou cervenou barvou. 29,7 % respondentil navstivi zlatnictvi
Ix za pul roku. OvSem velmi podstatna je pro nas svétle modra ¢ast grafu. Jedna se o
respondenty, kteti odpoveéd¢li, ze tento typ obchodu viibec nenavstévuji. Jedna se o 28,1
%, coz je v poctu respondentl piesné 18. Tyto respondenty by se zlatnictvi mélo snazit

ptildkat. Zadny z respondentli nevybral moznost 1x za tyden ani Gast&ji.

V nésledujicich otazkach jsme se zaméfili na cenu. Zajimalo nés, zda viibec cena
Sperktl hraje u nasich respondentti néjakou roli.
Graf 4.5: Dulezitost ceny Sperku

5. Hraje u Vas roli cena $perk(?
64 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Viastni zpracovani

Podle grafu mlizeme vidéet, Ze cena Sperkil je opravdu dilezita. Jen pro 32,8 %

dotazanych cena Sperku nehraje roli. Proto jsme zamémné& pfidali k této otdzce jeste
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podotazku pro ty respondenty, kteti odpovédeli ano, bylo jich konkrétné 44. Zajimalo nas

totiz, jak se v takovém ptipad¢ nasi respondenti zachovaji.

Graf 4.6: Pokud je cena diilezita

Pokud ano (vyberte jednu odpovéd)
44 odpovédi

@ Cekam aZ cena klesne

@ Navstivim konkurenci
Koupim radéji levnou bizuterii v b&Zzném
obchodé s médou

@ Nekoupim si nic

®

Zdroj: Vlastni zpracovani

Vsech 44 respondentil, kteti v pfedchozi otdzce odpovédélo ano, se zcastnilo
odpovédi i u této otazky. Z grafu je patrné, Ze vétSina dotdzanych by v takovém piipade
navstivila konkurenci, 22,7 % respondentti by si radé€ji nekoupilo nic a dal$i pomérné
velkéa cast respondentii, ozna¢end modie, odpovédéla, ze by pockali, az cena klesne.
Pouze 4 respondenti zatrhli odpovéd’, Ze by si koupili radé¢ji levnou bizuterii v béZzném
obchodé s mdédou. A jeden respondent zatrhl odpovéd’ jiné, ale svou vlastni odpoveéd

nenapsal, proto v grafu vidime uzkou fialovou cast.

K cené neodmysliteln€ patii 1 material. Podle pouZitého materialu, ze kterého je
$perk vyroben, se odviji vysledna cena $perku. Sperky ze zlata stoji nejvice penéz proto
pfinasi zlatnictvi nejvetsi zisky. Proto jsme naSim respondentiim polozili v dotazniku

otazku, jaky preferuji material Sperk.
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Graf 4.7: Preference respondentii

6. Jaky material Sperk( preferujete?
64 odpovédi

® Zlato

@ stiibro
Chirurgicka ocel

@ Bizuterie

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z grafu mizeme vidét, Ze nejoblibenéj$im materidlem je s nadpolovicni vétSinou
odpovédi prave zlato, které je v grafu zazna¢eno modrou barvou. 35, 9 % respondentt si
vybralo stiibro, tfi respondenti by koupili Sperk z chirurgické oceli a pouze dva biZuterii.

Proto je zfejmé, ze zlatnictvi by se mélo zaméfit pfedevs§im na vyrobky ze zlata.
S predeslou otazkou souvisi i tato nasledujici. Jelikoz existuji 3 barvy zlata, zeptali

jsme se respondentti, jakou barvu preferuji. Pro chod zlatnictvi je to docela dulezita

informace, aby veédéli, o jakou barvu je nejvetsi zajem.

Graf 4.8: Barva zlata

7. Jakou barvu zlata byste zvolili pfi koupi $perku pro sebe?
64 odpovédi

® Klasicky Zluté
® Bile

RUzové

Zdroj: Vlastni zpracovani

Miuzeme vidét, ze o Zluté a bilé zlato je docela podobné velky zajem. Piesné 31
respondentl by si vybralo klasicky zluty zlaty Sperk, zatimco 27 respondentt by volilo

Sperk z bilého zlata. Proto by tyto dvé barvy mély mit nejvétsi zastoupeni v nabizeném
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zbozi. Jen 6 respondentl by si vybralo Sperk zriizového zlata, a po dikladnéjSim

prozkoumani odpovédi jsme zjistili, ze tuto moznost zvolily pouze Zeny.

Kdyz uz zname odpovéd’, Ze cena Sperku hraje velkou roli pti nakupu ve zlatnictvi

naSich respondent, zeptali jsme se jich, kolik korun jsou ochotni investovat.

Graf 4.9: Hodnota investice

8. Pokud se rozhodnete pro koupi Sperku, kolik korun jste ochotni investovat?
64 odpovédi

® do 1000 K&
® do 3000 K&

do 5 000 Ké&
® vice

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z odpovédi jsme vycetli, ze vétSina téch, u kterych nehraje cena Sperku roli, v této
otazce odpoveédéli moznost vice, konkrétné 14 respondentti coz je 21,9 % ze vSech ze
vSech odpovédi. 39,1 % respondentil vybralo moznost do 3 000 K¢&. 23,4 % respondentli
by si koupilo Sperk do 5 000 K¢. A pouze 15,6 % by kupovalo Sperk do 1 000 K¢&. Tuto

odpovéd’ vybirali predevsim respondenti do 18 let véku.

U dalsi otazky méli respondenti moznost zatrhnout vice odpovedi. Zajimalo nas,
o co se respondenti nejcastéji ve zlatnictvi zajimaji. Vypsali jsme par nejcastéjSich véci,
které jsou Zadané, ale respondenti méli v poslednim bod¢ moZnost doplnit, na co jsme

opomnéli a o co se zajimaji.
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Graf 4.10: Nejcastéjsi zajem respondentii

9. 0 co se nejcastéji zajimate? (vice moznych odpovédi)
64 odpovédi

Nausnice 41 (84,1 %)

Hodinky 23 (35,9 %)

Retizky 38 (59,4 %)

Naramky 15 (23,4 %)

Prsteny 37 (57,8 %)

Cena vykupu zlata

Investi¢ni cihlicky

Zdroj: Vlastni zpracovani

Muzeme vidét v grafu, ze nejvetsi zajem je o nausnice, fetizky a prsteny presné
v tomto potadi. Pouze jeden z respondentii ptidal svou odpovéd’, a to investicni cihlicky.
Je pravdou, Ze tato véc zacina byt velice populdrni, ale ndmi analyzované Zlatnictvi
Karafiat to ve své nabidce nenabizi.

Otazka nasledujici se ptala na to, pii jaké prilezitosti respondenti navstivili nebo
navstévuji tento typ obchodu.
Graf 4.11: Diivod navstevy zlatnictvi

10. PFi jaké prileZitosti navstévujete nebo jste navstivili tento typ obchodu? (vice moznych odpovédi)
64 odpovédi

Koupé darku k narozeninam, v...

47 (73,4 %)
Svatba - zasnubni prsteny 12 (18,8 %)
Informovat se o cené zlata 3 (4,7 %)
Prohlédnou si aktualni nabidku 24 (37,5 %)
Nastreleni nausnic 13 (20,3 %)
Cisténi a oprava Sperkl 30 (46,9 %)
Oprava hodinek 20 (31,3 %)

Radost pro sama sebe, koupi §... 1(1,6 %)

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z grafu je ziejmé, Ze nejveétsi pocet odpoveédi ma nami nadefinovand odpovéd’
koupé darku. Pfesné 47 respondentli vybralo tuto moznost. Mizeme vidét, Ze 46,9 % ma
zdajem o CiSténi a opravu Sperkl. 37,5 % dotazovanych odpovéd€lo, Ze si chodi
prohlédnout aktualni nabidku. Skoro totozny pocet respondentt, kteti v predeslé otazce

odpovédéli, ze by si koupili hodinky, vybralo u této otdzky moznost opravy hodinek.
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Respondenti méli moznost nds seznam doplnit, ale pouze jeden respondent této moznosti

vyuzil. Odpovédél, Ze navstévuje zlatnictvi, pokud si chce udé€lat radost sam pro sebe.

Naésledujici otazkou pro mnohé dotaznik skoncil. Zeptali jsme se respondentil, zda
jiz navstivili Zlatnictvi Karafiat. Pokud odpovédéli ano, mohli v dotazniku pokracovat.

Pro ty, co odpovédéli ne, tento dotaznik skon¢il.

Graf 4.12: Navstéva respondentu Zlatnictvi Karafiat

11. Navstivili jste jiz Zlatnictvi Karafiat ve Valasském Mezifici?
64 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

65,6 % respondentli, konkrétn¢ 42 osob, navstivilo Zlatnictvi Karafidt ve

vvvvv

osob nami zvolené zlatnictvi doposud nenavstivili. Mdme za to, Ze 1 nd§ dotaznik nyni
zvysi navstévnost. Protoze diky nému se respondenti mohli o tomto zlatnictvi dozveédeét.
V nasledujici otazce dotazniku jsme se zeptali respondentii, zda se jim libi prodejna

Zlatnictvi Karafiat.

Graf 4.13: Spokojenost s prostiedim prodejny

12. Libi se Vam prostiedi prodejny?
42 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Odpovéd’ ano zvolilo 33 respondentil a odpoveéd’ ne 9. Z toho miizeme odvodit, ze
vetsSing navstévnikd je s prodejnou po vzhledové strance spokojena.

Dalsi otazkou jsme se respondentl zeptali, zda se jim zda prodejna dostatecné
osvétlena. Osvétleni je velmi dilezité a to pfedevsim, kdyz se jedna o Sperky, aby kupujici
vidéli detaily, ptipadné nedostatky nebo vady Sperku.

Graf 4.14: Osvétleni prodejny

13. Zd4 se Vam prodejna dostate¢né osvétlena?
42 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Ackoliv velké mnozstvi zatrhlo odpovéd ano, nas hlavné zajimd pocet
respondenttl, ktefi odpovédeli moznost ne. Bohuzel si tuto moznost vybralo 35,7 % lidi.
Znamena to tedy, ze 15 — ti lidem z 42 ptipada prodejna malo osvétlend. Velké mnozstvi
to neni, ovSem zlatnictvi by se mélo snazit, aby byli vSichni zdkaznici maximalné

spokojeni.

Zajimalo nas, jestli je nabidka ve zlatnictvi pro kupujici dostatecnd. Proto jsme 1
na toto téma polozili respondentiim otazku v naSem dotazniku.

Graf 4.15: Nabidka v prodejné

14. Mate pocit, Ze je nabidka v prodejné dostatecna?
42 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

31



Pouze zhruba ctvrtina respondentll odpovédéla, Ze je nabidka nedostatecna.

Zbyvajicich 73,8 % respondenttl je s nabidkou v prodejné spokojena.

V patnacté otdzce naseho dotazniku jsme se respondentii zeptali, na jejich

spokojenost s prodavackami.

Graf 4.16: Spokojenost s prodavackami

15. Jste dostatecné spokojeni s prodavackami?
41 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Jelikoz otdzka nebyla povinnd, jeden z respondentii, ktery jiz zlatnictvi navstivil,
se odpovédi zdrzel. VSichni ostatni respondenti, ktefi prodejnu Zlatnictvi Karafiat ve

vvvvv

Zlatnictvi Karafiat velmi spokojeni. Je to velmi dileZité, protoZe lidé se radi vraceji tam,

kde jsou spokojeni s obsluhou. Pfece jen jsou to pravé prodavacky, které vytvari

ptijemnou atmosféru pti naSem nakupovani.

Abychom ziistali u spokojenosti zakaznikd, polozili jsme respondentim otazku,
zda u nich hraje roli fakt, ze Zlatnictvi Karafidt nema vlastni parkovaci mista. Vysledek

si miiZzete prohlédnout v nasledujicim grafu.
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Graf 4.17: Parkovaci mista

16. Hraje u Vas roli fakt, ze Zlatnictvi Karafiat nema vlastni parkovaci mista?
42 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Muzeme vidét velmi vyrovnany vysledek. 20 respondentti odpovéde€lo, ze u nich
nehraje roli, ze zlatnictvi nema vlastni parkovaci mista. OvS§em u 22 respondentti to roli
hraje. Tato odpovéd’ je velmi kliCova. Muze jit o jeden z divodi, kdy radéji zékaznici

navstivi konkurenci, u které pohodlné zaparkuji. Mize to zdkazniky odlakat.

V dnesni dobé je velmi dulezitad propagace. PiedevSim na internetu. Proto nas

zajimalo, zda jiz nasSi respondenti navstivili webové stranky zlatnictvi.

Graf 4.18: Navstévnost webovych stranek zlatnictvi

17. Navstivili jste uzZ jejich webové stranky?
42 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Je patrné, Ze navstévnost webovych stranek je minimdalni. 69 % respondentil
odpovédélo, Ze webové stranky jesté nenavstivili. A pouze 31 % respondentii stranky

navstivilo.

Jelikoz jsme se zeptali respondentll, zda navstivili webové stranky, museli jsme

se zeptat, jestli jsou s nimi spokojeni, zda jsou dostacujici.
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Graf 4.19: Dostatecnost webovych stranek

18. Zdaji se Vam jejich webové stranky dostacujici?
42 odpovédi

® Ano
® Ne
@ Nevim

Zdroj: Vlastni zpracovani

Vétsina téch, ktefi odpovédeli, ze webové stranky Zlatnictvi Karafiat navstivili,
vybrala odpovéd’ ne. Proto bude potfeba doporucit jejich vylepSeni, at’ uz po vizualni
strance, tak i po té obsahové. Ale tim, ze webové stranky vétSina respondentd
nenavstivila, nema vysledek tohoto grafu velkou vahu.

Zajimalo nas, jestli by byl zajem o katalog Zlatnictvi Karafiat s aktualni nabidkou.

Graf 4.20: Katalog

19. Méli byste zajem o katalog s nahidkou Zlatnictvi Karafiat?
42 odpovédi

® Ano
® Ne

&

Zdroj: Vlastni zpracovadni

A jak mizeme vidét v grafu. Zajem o takovy katalog by nebyl velky, proto

muzeme fict, Ze by §lo o zbyte¢nou investici.

Poslednim bodem v dotazniku jsme dali respondentim moznost, doplnit nas

dotaznik jejich vlastnimi naméty.
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Graf 4.21: Nameéty respondentii

20. Vase dalsi naméty:

2 odpovédi

Slevové akce

Prodejna je pfilis mala.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tuto moznost odpovedi vyuzili pouze 2 respondenti. Slevové akce jsou velmi
dobry néapad, ktery by bylo mozné realizovat. Dalsi z respondentt vyjadfil svlij ndzor na

velikost prodejny, ze je ptili§ mala.

4.1.2 Porovnani online a tisténé formy dotazniku

Pro vétsi mnozstvi odpovédi od lidi, ke kterym by se naS dotaznik nedostal online
formou, jsme zvolili i variantu ti§ténou. V této Casti si porovname obé¢ varianty dotazniku.
Zhodnotime, jak se respondenti zachovali pii vypliovani naseho dotazniku, a zda néktera
z variant pfinesla rozdilné informace. Tisténé dotazniky byly od 20. biezna 2023 do 31.
Kazdy zakaznik byl milymi prodavackami osloven k vyplnéni naseho dotazniku. Ov§em
nasli se i takovi, ktefi nami pfichystany dotaznik vyplnit odmitli. Pfesto jsme ziskali

mnoho odpovédi k dikladnému zanalyzovani. Tistény dotaznik vyplnilo 38 respondentt.

I tistény dotaznik vyplnilo vice zen nez muzi. Tentokrat to bylo z celkového poctu
38 respondentli 26 Zen a 12 muzl. Je tedy jasné, Ze tento typ obchodu opravdu navstévuji
spiSe zeny. OvSem u druhé otazky, kterd se tykala v€ku respondentd, byly odpovédi

rozdilné oproti online verzi dotazniku.
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Graf 4.22: Vek respondentii tisteného dotazniku

2. Jaky je Vas vék?
38 odpovédi

® do 18 let
® 18-35
36 - 50
®51-65
® 66 a vice

Zdroj: Vlastni zpracovani

Zatimco u online verze bylo nejvétsi mnozstvi respondentd ve vékové skuping 18
let az 35 let, tistény dotaznik vyplnili pfedevSim respondenti ve véku 51 let az 65 let.
Velké mnozstvi respondentii bylo také mezi 36 a 50 lety véku. MUzeme vidét, ze 1 7,9 %,

konkrétné 3 zakaznici byli 1 do véku 18 let.

Jelikoz dotaznik byl dostupny piimo v prodejné zlatnictvi, tak na odpovéd’, zda

respondenti navstévuji zlatnictvi, ndm vSech 38 respondentli odpovédélo ano.

V nasledujici otazce sice opét vyhrala navstévnost jedenkrat za rok, ale tentokrat

nikdo nezvolil moznost ,,vibec.*

Graf 4.23: Cestnost navstév zlatnictvi podle tisténého dotazniku

4. Jak ¢asto navstévujete zlatnictvi?
38 odpovédi

® 1x zatyden

® 1x za mésic
1x za pul roku

® 1x zarok

@ Castgji

v ® vioec

Zatimco u online dotazniku nikdo nevybral odpovéd’ 1x za tyden nebo Castéji, u

Zdroj: Vlastni zpracovani

tiSténé varianty tuto moznost respondenti vybrali hned nékolikrat. Pii dikladnéjSim
prozkoumani, moznost Castéji a 1x za tyden zvolily piedev§im Zeny s vékovou hranici

nad 66 let. Odpovéd’ 1x za rok zase zvolili pfedev§im muzi.
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Témét totozny pocet procent u online i tiSténé verze dotazniku jsme ziskali u paté
otazky naseho dotazniku, kde jsme se respondentti ptali, zda u nich hraje roli cena Sperki.

U 65,8 % respondentl cena Sperku hraje roli a u 34,2 % ne.

V navazujici otazce pro respondenty, u kterych hraje velkou roli cena Sperkii, opét
zvitézila, jako u online dotazniku, odpoveéd’, ze by radéji navstivili konkurenci. Jednalo
se 0 27 respondentl. Pokud by tedy ceny Sperkii ve Zlatnictvi Karafiét §ly vyrazné nahoru,
nejspi§ by doslo k tomu, ze by zlatnictvi ztratilo své zakazniky. Ale u tiSténé verze se
nenasel zadny zrespondentd, ktery by vybral moznost zakoupeni levné bizuterie
v obchodé s médou. U této otazky také meli respondenti moznost doplnit otazku svou
vlastni odpovédi. Jeden z respondentti ndm napsal, ze by si vybral kvalitnéjsi variantu

Sperku.

Znovu téméf totoznou odpovéd’ u obou verzi dotaznikl jsme ziskali u otazky,
ktera se tyka materidlu Sperktl. U 25 respondentt zvitézilo zlato, u 9 stiibro. Chirurgickou
ocel by si v tomto ptipadé vybrali 3 z respondentli. A naSel se i 1 respondent, ktery by si

ve zlatnictvi koupil bizuterii.

Oproti online dotazniku, v tiSténém zvitézila bild barva zlata. Na vysledek se

muzete podivat v nasledujicim grafu.

Graf 4.24: Preference barvy zlata podle respondentii tisteného dotazniku

7. Jakou barvu zlata byste zvolili pfi koupi Sperku pro sehe?
38 odpovédi

® Klasicky #luté
@ Bilg

Ruzové

Zdroj: Vlastni zpracovani

V otazce na cenu Sperku vysledek tiSténého dotazniku byl piekvapivy. Zatim co
v online dotazniku respondenti vybrali pfedevS§im druhou moznost, a to Sperk do 3 000

K¢&. Byl vysledek odlisny.
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Graf 4.25: Hodnota investice zakaznikii

8. Pokud se rozhodnete pro koupi $perku, kolik korun jste ochotni investovat?
38 odpovédi

® do 1000 K¢
@ do 3000 K&
do 5 000 K&

® vice

Zdroj: Vlastni zpracovani

MiuZzeme vidét, Ze nejspis po prohlédnuti cen v prodejné respondenti zjistili, Ze se
ceny Sperkil pohybuji docela vysoko. Proto zvolili posledni moZnost odpovédi.
Z detailngjsiho zkoumani jsme zjistili, Ze mezi tyto respondenty fadime predevsim osoby
star§i 51 let, a pfedevSim zajemce o zlaté Sperky.

Respondenti se nejcastéji zajimaji o nauSnice a prsteny. U této otazky méli
respondenti moznost vlastni odpovédi, ale jak miiZzete vidét v nasledujicim grafu, nikdo
této moznosti nevyuzil.

Graf 4.26: Nejcastejsi zajem respondenti tisteného dotazniku

9. O co se nejcastéji zajimate (vice moznych odpovédi)
38 odpovédi

Nausnice 21 (55,3 %)

Hodinky 7 (18,4 %)

Retizky 12 (31,6 %)

Naramky 13 (34,2 %)
Prsteny 20 (52,6 %)

Cena vykupu zlata 5(13,2 %)

Zdroj: Vlastni zpracovani

Vsimli jsme si, Ze u tiSténé formy dotazniku v téchto otdzkach s moznosti vice
odpovédi stale vybirali pouze jednu. Toto nase domnéni lze krasné vidét na nésledujici

otazce, kdy jsme se zeptali respondentti kviili ¢emu navstévuji zlatnictvi.
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Graf 4.27: Diivod navstévy respondentii tisteného dotazniku

10. Pri jaké prilezitosti navétévujete nebo jste navstivili tento typ obchodu? (vice mozZnych odpovédi)
38 odpovédi

Koupé darku k narozeninam, v... 25 (65,8 %)

Svatba - zasnubni prsteny 5(13,2 %)

Informovat se o cené zlata

Prohlédnout si aktualni nabidku 19 (50 %)

Nastreleni nausnic 5(13,2 %)

Cisténi a oprava Sperkl 16 (42,1 %)

Oprava hodinek

ManzZelce pro radost

Zdroj: Vlastni zpracovani

Je patrné, ze hlavnim divodem navstévy zlatnictvi je nadkup darku. Respondenti
méli opét moznost vlastni odpovédi. Jeho odpovéd muzete vidét na poslednim misté
tohoto grafu. Po bliZz§im zkoumani jsme zjistili, Ze tuto odpoveéd’ napsal muz starsi 51 let.
Respondenti, ktefi vybrali moznost nastfeleni ndusnic byli v ndmi stanovené vékové
skupin€ do 18 let. Podle odpovédi téchto respondentt jsme také zjistili, ze si kupuji Sperky

hlavné ze stiibra do 1 000 K¢.

Jelikoz dotaznik byl tiSt€ny a dostupny jen na prodejné, na otazku, zda respondenti
navstivili Zlatnictvi Karafiat ve Valasském Mezifici, vSech 38 respondenti odpovédélo
ano. Zatim co u online dotazniku jsme ziskali i par negativnich odpovédi ohledné vzhledu

zlatnictvi. U ti§téné formy pouze jeden respondent vyjadrtil nesouhlas.

Graf 4.28: Spokojenost s prodejnou

12. Libi se Vam prostfedi prodejny?
38 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

V otazce tiinact jsme se respondentll zeptali na osvétleni prodejny. VéEtSing

respondentl osvétleni vyhovovalo. Ale naslo se par nespokojenych zakazniki.
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Graf 4.29: Dostatecnost osvétleni prodejny

13. Zda se Vam prodejna dostateéné osvétlend?
38 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Muzeme vidét, ze se jedna opravdu o malé Cislo. 21,1 % a konkrétné 8 osob je
s osvétlenim prodejny nespokojeno. Zjistili jsme, Ze s osvétlenim nejsou spokojeni
predevSim respondenti starSiho v&ku. Z vlastnich zkuSenosti musime konstatovat, Ze pii
zhorSeném pocasi do prodejny nepronika skoro zadné denni svétlo. A tim, Ze je prodejna
ladéna do Sedych barev, ptsobi velmi tmavé a tim se zhor$i i viditelnost na dané produkty.

V nésledujicim grafu miZeme vidét, ze 83,8 % zdkazniki si vystaci s nabidkou,
kterou zlatnictvi ma pfimo na prodejné. OvSem 13,2 % zdkaznikii piijde nabidka

v prodejné nedostatec¢na. Jde o mnohem mensi rozdil oproti online dotazniku.

Graf 4.30: Nabidka v prodejné podle respondentii

14. Mate pocit, Ze je nabidka v prodejné dostatec¢na?
38 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Viastni zpracovani

Stejné¢ jako v online verzi dotazniku vSichni respondenti jsou spokojeni
s prodavackami. Tato zprdva nds velice t&$i, a poté€si i samotné prodavacky, az jim
vysledek dotazniku fekneme. Kazdého zaméstnance vzdy potési, kdyz se dozvi, Ze svou
praci odvadi spravné a dobie. A jen spokojeny zakaznik se rad vrati do prodejny, kde je

prijemna atmosféra.
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V nasledujici otdzce jsme se respondentl zeptali na to, za jsou ovlivnéni tim, ze
Zlatnictvi Karafiat nema vlastni parkovaci mista.
Graf 4.31: DuleZitost parkovacich mist

16. Hraje u Vas roli fakt, Ze Zlatnictvi Karafiat nema vlastni parkovaci mista?
38 odpovédi

® Ano
® Ne

Zdroj: Vlastni zpracovani

Vysledek je rozdilny oproti online dotazniku. 86,8 % lidem tento fakt vibec

nevadi, zatimco 13,2 % respondentii by ocenilo parkovaci mista pro zdkazniky zlatnictvi.

Téméf totozné odpovedi tisSténého 1 online dotazniku byly na otazku navstévnosti
webovych stranek. Opét vétsina doposud webové stranky Zlatnictvi Karafiat nenavstivila.
Zadny z respondentt starsich 51 let webové stranky nenavtivil. A z tdch, co odpovédéli

na nasi otazku ano, to byly pravé Zeny ve véku 36 az 50 let.

Graf 4.32: Spokojenost s webovymi strankami

18. Zdaji se Vam jejich webové stranky dostacujici?
38 odpovédi

® Ano
® Ne
@ Nevim

Zdroj: Vlastni zpracovani

Ale jak mizeme vidét na grafu, oproti online dotazniku vétSina téch, kteti jiz

webovée stranky navstivili, jsou s nimi 1 spokojeni.
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14 respondentl by mélo z4jem o katalog zlatnictvi. Zase se jednalo pfedevsim o

star§i osoby, které mely moznost nd$ dotaznik vyplnit.

V posledni otazce jsme dali respondentim moznost napsat nam jejich vlastni

naméty. Této moznosti vyuzili 2 z 38 respondentii.

Graf 4.33: Nameéty respondentii tisteného dotazniku

20. Vase dal$i naméty (prostor pro vlastni odpovéd)

2 odpovedi

Do prodejny nepronika denni svétlo.

Ve Valasském Mezifi¢i €asto neni misto kam zaparkovat auto, alespofi dvé vyhrazena mista na parkovisti by
zakazniky pfimélo zlatnictvi navstivit.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Respondenti nam zde vyjadrili predevSim to, s ¢im nejsou spokojeni. Mlizeme
vidét, Ze opravdu pro nekteré zdkazniky mize byt prodejna malo osvétlend, coz jak uz
jsme uvedli dfive, z vlastni zkuSenosti vime o tomto problému prodejny Zlatnictvi
Karafiat. A s dalsi odpovédi také souhlasime, pravé proto jsme se nasich respondentti

ptali v dotazniku, zda u nich parkovaci mista hraji roli v navstéve zlatnictvi.

Pro shrnuti obou forem dotazniku musime fict, Ze Gcast respondentli byla velmi
vysokd. JelikoZ ndam u online dotaznikli odpovédélo 42 respondentli, Ze zlatnictvi
navstivili, a u tisténého 38 respondentl, byl pocet odpovédi zamétenych piimo na
Zlatnictvi Karafiat téméf totozny. Velmi nds piekvapil vysoky pocet respondentt, kteti

béhem 14 — ti dnil od vystaveni dotazniku na prodejné nas§ dotaznik vyplnilo.

4.2 BCG matice

Jak uz bylo popsano v teoretické Casti, d€li se tato matice na Ctyfi ¢asti. Konkrétné

se jedna o takzvané hvézdy, dojné kravy, otazniky a bidné psy.

Hvézdami nami zvoleného zlatnictvi jsou produkty vyrobené ze zlata. Nejen ze
samotny nakup tohoto zboZi vyZaduje zna¢nou investici, ale rozhodné pfindsi nejvetsi
zisky. Zlato ma velmi vysokou hodnotu. Proto mnoho zdkaznikt pfichazi do prodejny uz
s imyslem investovat do zlatych Sperkil. Navic pokud je zlaty Sperk doplnény drahymi
kameny, je hned hodnotné;si. Zlaté Sperky jsou témét vécné a v nekterych rodinach se

dédi z generace na generaci.
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Dojnymi kravami neboli nejvice prodavanymi produkty jsou zlaté ndusnice.
Vétsina Zen a divek nosi ndusnice, proto neni pochyb o tom, ze pravé tento produkt je
nejprodavangjsi. Cena zavisi na tom, kolik gramti zlata ma dand nausnice. Proto nelze
cenu urCit jen podle velikosti pouhym pohledem. Jako druhé v poradi mezi nejvice
prodavané produkty fadime samotné zlaté fetizky. A to vSech velikosti. Jedna se totiz o
moddni doplné€k, ktery nosi jak malé déti, tak Zeny i muzi vSech vékovych kategorii. A
jako tieti v poradi fadime prsteny. V tomto piipadé mame na mysli predevsim snubni

prsteny. Ale velice zddané jsou i zasnubni prsteny i pro bézné noSeni.

Otaznikem je bizuterie znacky Yvon. Jedna se o velmi krasnou a kvalitni bizuterii.
V prodejné tuto znacku maji od ledna 2023. Proto se zatim nevi, jaka bude jeji
dlouhodoba oblibenost. Ale zatim se zdd, ze produkty jsou pro zakazniky velmi
atraktivni. Tim, Ze se jedna o bizuterii, je pfedem jasné, ze podnik na prodeji téchto
vyrobk piili§ nezbohatne. Ale pokud zistanou produkty této znacky dostate¢né oblibené,

mohou pfinaset zlatnictvi staly ptijem.

Bidnymi psy, jinak feceno nejméné prodavanym produktem Zlatnictvi Karafiat,
jsou piivésky z chirurgické oceli. Opravdu pouze ve vyjimeéném piipadé€ nastane situace,
kdy zadkaznik ma zdjem o takovy produkt. Pouze zakaznici, kteti si kupuji fetizek ze
stejného materialu, projevi zajem o piivések stejného materidlu. Takové situace se stavaji
velmi ziidka. Celkové chirurgickd ocel je méné oblibeny material u zdkaznikid. Neptinasi

ani velké zisky danému zlatnictvi.

Vysoky Otazniky: Hvézdy:
BIZUTERIE YVON ZLATO
Rust trhu 10%
Bidni psi: Dojné kravy:
PRIVESKY Z ZLATE NAUSNICE,
Nizky CHIRURGICKE OCELI RETIZKY A PRSTENY
0,1x Ix 10x

Relativni podil na trhu

Obrazek 4.1: Schéema BCG matice,

Zdroj: Vlastni zpracovani
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4.3 Porterova analyza 5 konkurencnich sil
Potencialni konkurenti

Vzdy bude hrozit riziko, Ze vstoupi podobny podnik na jiz zabéhnuty trh. Pokud
by se nékdo rozhodl otevfit si zlatnictvi ve ValaSském Mezifici, nemél by to jednoduché.
Vstup do takového odvétvi nese vysoké vstupni ndklady. A to jak na zbozi, které¢ bude
nasledné prodavat, tak na prostory a vybaveni samotného =zlatnictvi. Potencidlni
konkurent by musel zvazit, zda si koupi prostory nebo si je bude pronajimat. Taky bude
muset zajistit kvalitni prodavacky, které by mély mit piehled o tom, co svym zakaznikim
nabizeji. Navic jiz zabéhnutd zlatnictvi budou mit rozhodn¢ vice stalych a spokojenych
zakaznikl nez pravé nové zlatnictvi. Proto bude velmi tézké vybudovat si mezi takovouto

konkurenci dobré jméno.
Stavajici firmy (konkurence)

Zlatnictvi Karafidt neni jedinym zlatnictvim ve Vala§ském Mezifici.
V bezprostiedni blizkosti najdeme dva velké konkurenty. Jsou to Zlatnictvi a stfibrnictvi

Smaragd a Stiibrnictvi Ivo Lasak.

Zlatnictvi a stfibrnictvi Smaragd pouta pozornost zdkaznikl predevsim na luxusni
Sperky zdobené brilianty, blyStivym kfiStdlem a zirkony. V jejich nabidce najdeme
predevsim zlaté Sperky. Stfibrnictvi Ivo Lasak vynika pfedevSim rucni vyrobou prstent
na miru, konkrétné snubnich prstenti. Zacali stiibrnymi Sperky, ale postupné piesli na
zlaté, ale specializuji se hlavné na vyrobu snubnich a zasnubnich prstent. Mezi dalsi

pfimé konkurenty patii urcité Sperky z titanu a Hodinafstvi JeZ, které rovnéz najdeme ve

vvvvv

I pfes to, jak je toto mésto nabité konkurenci v ndmi zvoleném odvétvi, musime
fict, Ze Zlatnictvi Karafiat patii urcit¢ mezi ty oblibenéjsi zlatnictvi. Pfedev§im svym
ochotnym a milym persondlem. Jejich konkurenéni vyhodou je predev§im moZnost

nastfeleni nausnic piimo v prodejné, které provadi zaSkoleny personal.

Mezi velké konkurenty fadime i Sperkin a Zlatnictvi Retofy, které sidli v blizkém
mésté, konkrétn€ v Roznové pod Radhostém. Ale ani jedno zlatnictvi z nich nenabizi
moznost nastfeleni ndusnic. Stejné jako Zlatnictvi Karafiat mizeme tyto dvé konkurencni
zlatnictvi naleznout v bezprostfedni blizkosti ndmésti v Roznové pod Radhostém. Ani
Zlatnictvi Retofy nemize vynikat vlastnimi parkovacimi misty u prodejny. Sperkin to

nema jinak, ovSem v blizkosti jejich prodejny se nachdzi placené parkovisté, kde je
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mozné si automobil zaparkovat. Sperkin ma asi nejvice podobny sortiment jako Zlatnictvi
Karafiat, proto jej oznacujeme jako nejvétsiho konkurenta. Ma velké mnozstvi stejnych
znacek, jako ma Zlatnictvi Karafiat. Zlatnictvi Retofy se specializuje na snubni prsteny a
briliantové Sperky. Jejich specializace je predevSim na zlaté Sperky a prsteny vlastni
znacky, ale na prodejné nalezneme i velké mnozstvi stiibrnych Sperkli. V nabidce maji
jen minimalni mnoZzstvi znackové chirurgické oceli, protoze o tento materidl neni velky

zajem. Zlatnictvi Retofy nema ve své nabidce zadnou bizuterii.
Smluvni sily kupujicich

Zlatnictvi Karafiat se snazi, aby kupujici méli moznost Sirokého vybéru piimo na
prodejné. Proto maji na prodejné Sperky riiznych znacek a materiald. Cena se odviji praveé

od toho, z jakého materialu je Sperk vyrobeny.

Nejde tplné piesné fict, zda Sperky kupuji vice muzi nebo Zeny. Je sice pravdou,
ze se o takové produkty zajimaji spiSe zeny, ale muzi radi své drahé polovicce ud¢laji
radost pravé koupi n¢jakého Sperku. Pokud se budeme bavit o navstévnosti a velikosti
trzeb, tak velmi zalezZi na tom, jaké je zrovna rocni obdobi. Nikoho snad nepiekvapi, ze
nejvetsi trzby byvaji v listopadu a prosinci. Jde o obdobi nakupovani dark k Vanocim.
Naopak nejmensi trzby byvaji v prvnich mésicich nového roku. Casto nakupy ovliviiuji

znamé svatky jako je Valentyn, mezinarodni den Zen, a pfedev§im Vanoce.

Velké zmény jsou ale ziejmé, pokud dojde ke zdraZeni. Velka ¢ast zakaznikl poté

svij nakup prehodnoti a nekoupi si nic.

V nami analyzovaném zlatnictvi maji snahu mit opravdu rtiznorodou nabidku,
Sperky riznych materiald, znacek i velikosti, jak pro naptiklad malé déti, tak i pro vSechny
ostatni. Ale jsou 1 situace, kdy ma zakaznik zajem o produkt, ktery zrovna nemayji

v prodejné, tak neni Zadny problém objednat Sperk podle zdkaznikova préani.
Smluvni sily dodavateli

Pro kazdy podnik nebo obchod je velmi dulezité, aby si zvolila kvalitni
dodavatele. Pfedev§im by méli rucit, ze jsou jejich sluzby a vyrobky vysoce kvalitni a

taky za v€asné dodani.

Po osobni schiizce s persondlem jsme se dozvédéli, ze se vSemi dodavateli jsou
velice spokojeni a maji s nimi jen dobré zkuSenosti a jsou spolehlivi. Mezi dodavatele

Zlatnictvi Karafiat patfi:
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e Buran — stfibro

e (Cutie — zlato, dlouholeta spoluprace

e Evolution Group — stfibro, dlouholeta spoluprace
e Laura gold — zlato, dlouholeta spoluprace
e Mosna — zlato

e Pavona — stiibro

e Secco — hodinky

e Storm — hodinky

¢ Sunday-rose — hodinky

e Tovdarna na ¢as — stfibro

e Turnov — Cesky granat — stifbro

e Yves — chirurgicka ocel

e Yvon — bizuterie

e Zem jewels — zlato

e Zodiax — zlato, dlouholetéa spoluprace

e 7 Angelic Eyes— stiibro i zlato

Hrozba substitu¢nich produkti

Sperktl existuje mnoho druhti a né viechny se prodavaji piimo ve zlatnictvi. Za
substitu¢ni produkty mizeme povaZovat levnou bizuterii v obchodech s moédou nebo
drogeriich. Protoze nastavaji situace, kdy pottebujeme k néjaké ptilezitosti pouze urcity
doplnék, ktery v béZzném Zivoté jinak nepotiebujeme, ale nechceme za néj utracet spoustu
penéz. Proto si koupime malo kvalitni jen za par korun pravé v takovém obchodé. Ale
substituénim produktem mtizou byt Sperky ru¢ni vyroby z jinych nez drahych materialu,
napiiklad doplnéné koralky. I napftiklad ptivésky z keramiky, nebo koZené naramky
muzeme povazovat za substituéni produkty, které sriznymi trendy mohou naSe

zakazniky odlakat.

Substituénim produktem mohou byt rozhodné chytré hodinky. JelikoZ se v naSem
zlatnictvi prodéavaji pouze designové hodinky nebo klasické médni hodinky, tak ptipadny
prodej chytrych hodinek v blizkosti naseho zlatnictvi by mohl byt nasi hrozbou.
Takovymi zajemci jsou vétSinou jen lidé pracujici na vysokych pozicich, ktefi jsou

ochotni investovat do drazSich hodinek, nebo starsi lidé, kteti ptili§ nerozumi modernim
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technologiim. Protoze trend chytrych hodinek je opravdu velky. Pifedevsim je pouziva
mladsi generace, kdy maji hodinky propojené se svym chytrym telefonem. Ale taky
sportovci, kterym takové hodinky piesné méti tep, spalené kalorie, ubéhnuté kilometry a
dalsi. Existuje n€kolik variant, a pravé mezi nimi nalezneme i velmi elegantni, které
mohou pravé nahradit klasické a Casto velice designové hodinky prodavané ve zlatnictvi.

Proto zajemci o klasické ruc¢ickové hodinky ubyva.
4.4 Financni analyza

V teoretické Casti bakalaiské prace jsme si danou problematiku rozepsali a méli
jsme predstavu, ze vytvoiime finan¢ni analyzu pomoci pomérovych ukazateli. Bohuzel
b&hem zpracovavani bakalarské prace jsme zjistili, ze Zlatnictvi Karafiat neni pravnickou
osobou vedenou v obchodnim rejstiikil. Jedna se pouze o zivnostenské podnikani. A tudiz
zlatnictvi nevede podvojné ucetnictvi, ale jen jednoduchou danovou evidenci. Proto
nebylo mozné ziskat od pani ucetni dané¢ho zlatnictvi, zddné vykazy jako jsou rozvaha,
vykaz zisku a ztraty a cash flow. Tuto skute¢nost jsme nemohli védét v dobé¢, kdy autorka
vybirala odbornou literaturu do zadani bakalafské prace. Proto jsme danou problematiku

ponechali v teoretické ¢asti. Konkrétné jde o kapitolu 2.2.5.

V této ¢asti pouze zhodnotime podnik po finan¢ni strance podle trzeb za jednotlivé

roky.
V nésledujici tabulce miiZete vidét piehled trzeb a zisku za posledni 4 roky.

Tabulka 4.1: Trzby a zisk zlatnictvi

Ukazatel v tis. K¢ Rok
2019 2020 2021 2022
Trzby 3443 2104 2985 3997
Zisk 439 189 312 489

Zdroj: Vlastni zpracovani z internich materialii zlatnictvi

Miizeme vidét, ze se Zlatnictvi Karafiat docela dobte daii. Trzby nejsou malé.
Ovsem po zaplaceni veskerych ndkladi spojenych s chodem a provozem obchodu
zlstane jen docela minimalni zisk. Plati se naklady na energie, mzdy zaméstnancim,
zbozi, a mnoho dalSiho. Vyrazné snizeni trzeb v roce 2020 oproti roku 2019 urcité
ovlivnila epidemie Covid 19 a iplné uzavieni provozovny na zakonem danou dobu. Byl
potifebny nakup hygienickych rouSek a dezinfekci. Lidé omezili navstévnost obchodt a

velmi se to podepsalo jak na trzbéch, tak na samotném zisku.
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Pro lepsi znazornéni vyvoje trzeb v uplynulych letech jsme vytvotili spojnicovy
graf, na kterém mtzeme krasn¢ vidét vyrazny pokles praveé v roce 2020 a poté postupnou

vzrastajici tendenci. Znamena to, Ze se podniku v uplynulém roce 2022 velmi dafilo.

Graf 4.34: Trzby Zlatnictvi Karafiat
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zdklade internich materialu

V loniském roce opét pfiSel zdjem ze strany zakaznik o Sperky ve zlatnictvi.
Trzby vyrazné vzrostly 1 oproti roku 2019, kdy jesté Zadna pandemie nebyla. Rozdil mezi
lety 2019 a 2022 je vice jak 554 tisic K¢. Coz ukazuje, ze zajem o Sperky je momentalné

docela velky.

Stejn€ jako na trzbach, i na zisku zlatnictvi se vyrazné podepsala pandemie

Covidu 19. Proto jsme pfipravili spojnicovy graf, ktery jsme pouzili pii hodnoceni trzeb.
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Graf 4.35: Zisk Zlatnictvi Karafiat

Zisk v tis. K¢
600

500
400
300
200

100

2019 2020 2021 2022

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé internich materialii

Z obrazku je patrné, ze kfivka na obou grafech je pfiblizn¢ totozna. Je to
pochopitelné, protoze podle trzeb se odviji nasledné zisky. Z tohoto pohledu miizeme fict,
ze si zlatnictvi v uplynulém roce vedlo velice dobfe. A pokud by tato vzristajici tendence

pokracovala v budoucich letech, zlatnictvi se nemusi bat svého upadku.

4.5 Porovnani s konkurencni firmou

V této Casti analyzy konkurence si porovname Zlatnictvi Karafiat s nejvétSim
konkurentem ve ValaSském Mezifi¢i. Pro ucel této metody jsme vybrali Zlatnictvi a
stiibrnictvi Smaragd. Toto zlatnictvi nalezneme v bezprostfedni blizkosti Zlatnictvi
Karafiat, na velmi strategickém misté, pfimo na nameésti. Proto jsme se rozhodli porovnat

prave tyto dva velké konkurenty, co se tyka blizkosti.

Obé zlatnictvi jsme pii prizkumu trhu navstivili, abychom mohli sestavit
porovnavaci tabulku. V prvnim sloupci tabulky muzete vidét faktory, které ovliviiuji obé
zlatnictvi. Faktory jsme ohodnotili podle bodové stupnice 1 az 5 bodi. Kdy 5 boda
znamena nejvyssi mozné ohodnoceni. Konkrétni faktory ptisobici na ob¢ zlatnictvi jsme
vybrali podle Porterovy analyzy péti konkurencnich sil a dotaznikového Setfeni. V dalSich
dvou sloupcich mizete vidét jednotlivé hodnoceni zminénych zlatnictvi. Ohodnoceni
jsme provadéli pomoci pfedchozich ¢asti analyzy a podle rozhovoru s prodavackami

v prodejnéch.
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Tabulka 4.2: Porovnani s konkurenci

. ., . | Zlatnictvi a

Zlatnictvi MR
Faktory pusobici na Karafiat stfibrnictvi
zlatnictvi: Smaragd
Ochota personélu 5 3
Velikost prodejny 3 5
Osvétleni prodejny 3 5
Parkovaci mista 0 0
Webové stranky 2 4
Oteviraci doba 4 5
Umisténi prodejny 4 5
Mnozstvi nabizenych 4 4
produktt
Celkové skore 3,1 3.9

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z tabulky je patrné, Ze v tomto srovnani si lépe vedla konkurence. Pouze u prvniho
bodu, coz je ochota persondlu, jsme mohli Zlatnictvi Karafiat dat plny pocet bodii.
Bohuzel tento ndmi vybrany konkurent je opravdu silny, protoze jak muzete vidét
v tabulce, ve vétSing €asti srovnévani ziskal lepsi ohodnoceni. U parkovacich mist jsme
byli nuceni dat obéma zlatnictvim nulové ohodnoceni, protoze ani jedno ze zlatnictvi
nema své vlastni parkovaci mista. Pfi hodnoceni umisténi prodejny jsme bohuzel opét
museli dat vyssi hodnoceni konkurenci, protoZe ta ma sidlo prodejny pifimo na namésti
ve Valasském Mezifici, a Zlatnictvi Karafiat sidli pouze v bocni ulici, kterd vede
k ndmésti. Proto velké mnozstvi lidi diive navstivi konkurenci, pokud budou prochazet
naméstim ve ValaSském Mezifi¢i. Co se tyka osvétleni prodejny, tak nizké ohodnoceni
Zlatnictvi Karafiat jsme dali hlavné zdavodu nespokojenosti zakazniki uz
v dotaznikovém Setfeni. Konkurence mé v tomto piipadé¢ mnohem vétsi vyhodu, a to
nejen ve velikosti prostor, ale 1 v tom, Ze ma zlatnictvi velkou prosklenou vylohu, diky
které¢ pronika do prodejny vétSi mnozstvi denniho svétla. Konkurence ziskala vysSsi
bodové ohodnoceni 1 u oteviraci doby, protoze na rozdil od Zlatnictvi Karafiat oteviraji
béhem pracovniho tydne uz v 8:30 hodin a maji otevieno nepfetrzité¢ do 17:00 hodin. A
maji otevieno 1 v sobotu od 8:00 do 11:30 hodin. Zatimco Zlatnictvi Karafiat otevira az
v 9:00 a maji hodinovou obédovou pauzu od 11:30 do 12:30 hodin. O vikendu je obchod
zavieny. Pouze béhem prosince maji otevieno i v sobotu, aby méli zdkaznici moznost
navstivit zlatnictvi za i¢elem nakupu darki pro své blizké. ProtoZe mnoho lidi béhem

pracovniho tydne tfeba neméa mozZnost zastavit se ve zlatnictvi z divodu vykonu povolani.
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4.6 SWOT analyza

Jedna se o jeden znejCastéjSich zplsobl analyzovani podniku. Zhodnoti jak

vnitini, tak vnéj$i podnéty, které na podnik ptisobi.
Silné stranky Zlatnictvi Karafiat

e Kuvalitni Sperky

e Mily a ochotny personal

e Piijemna atmosféra prodejny
e Kladné hodnoceni zdkaznika
e Riuznorodost Sperkii

e Nastfelovani nausnic

e Propagace na socidlnich sitich

Silné stranky podniku jsou to, ¢im podnik vynikd. V naSem piipadé€ se jedna o
kvalitni Sperky. Jejich dodavatele si zlatnictvi peclivé vybira a nasledné s nimi
dlouhodobé¢ spolupracuje. V prodejné nalezneme Sperky rtuznych velikosti, material,
tvarll, na rizné prilezitosti. Mezi pfednosti fadime 1 mily a ochotny personal, diky
kterému se do zlatnictvi zdkaznici radi vraceji. Pfijemné atmosféra se potom ukazuje na
spokojenosti zdkaznikll a je pfinosem pro cely podnik. Velmi vyznamnym plusem je
rozhodné mozZnost nastfeleni ndusnic pfimo v prodejné. A mezi silné stranky fadime i
propagaci na socialnich sitich, pfedevSim na Instagramu, kde se zdkazniklim snazi ukéazat

nejnovejsi trendy a produkty.
Slabé stranky Zlatnictvi Karafiat

e Velka konkurence v blizkosti

e Stisnéné prostory prodejny

e Nedostate¢né osvétleni prodejny

e Prodejna bez vlastniho parkovaciho mista
e Nedostacujici webové stanky

e Slaba propagace

vvvvv

je opravdu pfili§ mnoho podniki se stejnym zaméefenim. Maji taky nejmensi prodejnu ze
vSech jiz difive zminénych zlatnictvi, proto mnoZstvim regalii zasahuji i ptes vylohy, pies

které potom jde jen malo denniho svétla. Na tento fakt nam potvrdilo velké mnozstvi
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zakazniki zlatnictvi. Prodejna je ladéné do tmave Sedych barev, proto pisobi velmi tmaveé
hned na prvni pohled. Dalsi slabou strankou je to, ze prodejna nema vlastni parkovaci

mista.
Prilezitosti Zlatnictvi Karafiat

e Nové trendy

e Nové znacky Sperkti

e Reklamni katalog

e Nové prostory prodejny

e Zanik jednoho z hlavnich konkurentt

e Slevové dny

K pftilezitostem fadime urcité nové trendy, prostory, anebo nové znacky Sperki,
které by prilakaly pozornost zdkaznikli. Velky pocet novych zakaznikii by mohl byt po
zaniku jednoho z konkurentdl. Mezi ptileZitosti bychom mohli zafadit i slevové dny, ale

vzdy by sleva mohla byt jen takova, aby zlatnictvi prodej se slevou pfinesl zisk.
Hrozby Zlatnictvi Karafiat

e Vstup nové konkurence na trh

e Vysoky narlst cen

e Nové trendy (Nezajem kupujicich o Sperky)

e Cenova valka s konkurenci

e Dalsi vlna pandemie

e Vznik novych substitu¢nich produktt

e Pokles zajmu o zlaté Sperky

Hrozeb ve zlatnictvi je hned nékolik. Pokud by vstoupilo dalsi zlatnictvi na trh ve

zlatnictvi. Mohla by nastat cenova vélka s konkurenci. Hrozi taky vysoky nartst cen
produktl nebo nezajem kupujicich o Sperky. Pokud by pfisla dalsi vina pandemie, mohlo
by to podnik velice ohrozit. S novymi trendy by mohl vzniknout nezdjem o kvalitni
Sperky. A jelikoz nejvétsi zisky ptindsi zlatnictvi prodej zlatych Sperki, nahly nezdjem o

zlaté Sperky by mohl zlatnictvi uskodit.
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5 Shrnuti a doporuéeni

Pata kapitola je zaméfena na zhodnoceni vysledkl vybranych metod, které jsme

pouzili v ptfedchozi kapitole k podrobné analyze Zlatnictvi Karafiat.

5.1 Shrnuti dotaznikového Setreni

Analyzu konkurenceschopnosti jsme zapocali dotazovanim. Dotazovani bylo
docela rychlé a jednoduché. Respondenti méli dotaznik dostupny online 1 tiSténou
formou. Tisténé dotazniky byly dostupné 14 dnti piimo na prodejné Zlatnictvi Karafiat
ve Valasském Mezifici. Dulezité je v této chvili zaméfit se na nedostatky, které jsme diky
dotazovani zjistili. Na zacatek musime fict, Ze jsme neobjevili zddny zasadni problém.
Kazdému dotdzanému se libi néco jiného. Ale z cetnosti odpovédi a dukladnéjsiho
prozkoumani odpovédi respondentll na nas dotaznik jsme zjistili, ze starsi lidé, 51 let a
vice, maji problém s osvétlenim prodejny. Podle prodavacek se jedna ale i o to, ze si lidé
v dichodovém veku Casto zapomenou dioptrické bryle a na Sperk uz i diky tomu hif vidi.
Ale z vlastni zkuSenosti miZeme fict, Ze naptiklad Zlatnictvi a stfibrnictvi Smaragd
sidlici v blizkosti Zlatnictvi Karafidt ma vyhodu v tom, Ze do prodejny projde velké
mnozstvi denniho svétla. Dale musime zminit, Ze uz pfi mnozstvi tfech zékaznikt
v prodejné, pisobi prodejna velmi stisnén€ a nekomfortn€. Jak uz jste se mohli dozvédét
z podrobného analyzovani dotaznikili, velkému mnoZstvi respondentli vitbec nevadi, Ze
Zlatnictvi Karafiat nemda vlastni moZnost parkovani. Ale pokud by byla moZnost
dohodnout alespon dvé parkovaci mista v blizkosti zlatnictvi, v&fime, Ze by toto vylepSeni
prilakalo nové zakazniky. Velkou pfileZitosti zvysit trzby by mohly byt pro zakazniky
slevové akce béhem roku. S vysledkem dotaznikového Setfeni jsme ale spokojeni, protoZe
se nam potvrdilo, Ze je zlatnictvi konkurence schopné. Jelikoz vétSina konkuren¢nich
zlatnictvi se specializuje predevSim na snubni prsteny, mize nami zvolené zlatnictvi
vynikat velkou spoustou nduSnic, které nabizi, a které v dotazniku vySly jako

nejzadanéjsi.

5.2 Vysledek BCG matice

V BCG matici se nam v podstaté potvrdil vysledek dotazniku ohledn¢€ materiala a
oblibenosti Sperkil. Zlatnictvi Karafidt ndm poskytlo interni informace k popsani BCG
matice. Podle téch jsme zjistili, Ze dojnymi kravami neboli nejvice prodavanymi produkty

zlatnictvi jsou zlaté nduSnice, fetizky a prsteny. Stejny vysledek nam vySel i
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v dotaznikovém Setfeni, kde pravé tyto tfi produkty respondenti oznacili za nejzadanéjsi.
Celkove hvézdami zlatnictvi je urcité zlato. V dobé, kdy jsme vypracovavali BCG matici,
byla bizuterie Yvon naprosto nova pro vSechny zakazniky. Ale uz v t¢ dobé méla mezi
nimi velky uspéch. Proto piedpokladdme, Ze si ve zlatnictvi tuto znacku v prodejné
ponechaji. Co se tyka bidnych psti neboli ndmi diive jiz zminénych ptivéski z chirurgické
oceli, tak i podle dotaznikového Setieni tento materidl neni oblibeny u respondentii. Tento
material Sperkli voli povétSinou jen osoby, které maji alergii na zlato nebo stiibro. Ackoliv
se chirurgicka ocel ve Zlatnictvi Karafiat pfili§ neprodava, vybér Sperkli tohoto materialu
nemaji maly. Takze pokud pfijde zdkaznik se zdjmem o takovy produkt ma mu zlatnictvi
co nabidnout. Béhem prazkumu trhu jsme zjistili, ze napiiklad Zlatnictvi Retofy
v Roznové€ pod Radhos§tém ma jen velmi malou nabidku chirurgické oceli, a to jen od
jednoho vyrobce. Jedna se sice o kvalitni chirurgickou ocel, ale jak jsme se dozvédéli od
majitele zlatnictvi, je o tento materidl velmi maly zajem, proto nemaji potfebu mit vice

podobného sortimentu.
5.3 Vysledky analyzy péti

Diky Porterové analyze péti konkurencnich sil jsme zanalyzovali celkové
Zlatnictvi Karafiat, a to jak z pohledu konkurence, tak kupujicich i jeho dodavateli.
Z pohledu kupujicich jsme se zamétili na obdobi nejveétsi navstévnosti. Zjistili jsme, Ze
zlatnictvi ma nejvétsi trzby na konci kalendainiho roku. Jde o obdobi nakupovani darkd,
proto je potieba, aby zlatnictvi mélo v tomto obdobi nejvétsi mnozstvi produktid na
prodejné. Mnozstvi znacek Sperklt umoziuje zdkazniklim vétsi vybér. Velmi nés
prekvapila velka spokojenost s dodavateli. I pokud piinese zdkaznik Sperk z néjakého
divodu k reklamaci, jsou velice ochotni a vcasni s opravami. Pokud naleznou
neopravitelnou zavadu, ma zakaznik moZnost vybrat si novy Sperk. Mezi substitu¢ni
produkty jsme zafadili chytré hodinky. Stojime si za tim, Ze pravé tento produkt odvadi
pozornost pii ndkupu hodinek. V dnesni dob¢ kazdym dnem, at’ uz v préaci nebo na ulici,
potkavame velké mnoZstvi lidi pravé s t€émito hodinkami. Klasické hodinky zacinaji byt
velmi ojedinélé. Pozorujeme jejich zéjem predevsim jen u starSich osob anebo u Zen, které
si potrpi na designové kousky, aby ladily k jejich outfitim. NaSe dotaznikov¢ Setfeni nam
sice ukdzalo, Ze o hodinky je stale z4jem, ale podle Cetnosti prodeje vime, Ze podnik by

pfi specializaci na designové hodinky pfili§ nezbohatl.
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5.4 Shrnuti finanéni ¢asti

Co se tyka finan¢niho zhodnoceni podniku, tak podnik na sebe vydélava. Dokazal
preckat i dobu covidovou. Trzby sice vyrazn¢ klesly, ale podnik se nezadluzil a stale
dokazal na své naklady vyd€lavat. Momentalné si zlatnictvi vede velice dobte. Pokud by
vzrastajici tendence pokracovala i v nasledujicich letech, podnik by se nemusel obavat

ptipadného upadku.
5.5 Vysledek porovnani s konkurentem

K dikladnému porovnani jsme vybrali faktory, které obé firmy ovliviiuji, na
zaklad¢ predchozi Porterovy analyzy péti konkurenénich sil a dotaznikového Setfeni. Pti
porovnani Zlatnictvi Karafiat s jeho nejvétsim konkurentem ve Valas§ském Mezifi¢i jsme
zjistili, ze si 1épe vede konkurence. Maji strategicky 1épe umisténou prodejnu piimo na

namesti, prodejna je prostornéjsi a maji naptiklad kvalitnéji zpracované webové stranky.
5.6 Vysledek SWOT analyzy

Ve SWOT analyze se ukazaly jiz zndmé problémy z ptedchoziho analyzovani. I
ptes to ma zlatnictvi hodné silnych stranek, kterymi si mize udrzet své zdkazniky. Protoze
zakaznici se radi vraceji tam, kde je mily persondl a pfijemna atmosféra. Jako piilezitost
vidime nové znacky Sperkl a taky zanik n€kterého z konkurentti. Mohlo by to pfilakat

nové zakazniky do Zlatnictvi Karafiat.

5.7 Doporuceni

Proto, aby zlatnictvi stale zlstalo konkurenceschopné, je zapotiebi, aby sledovali

vyvoj a zmény na trhu, aby bylo moZné vcas na ptipadné zmény reagovat.

Do budoucna bychom doporucili zménu prostor zlatnictvi. Tato zména by
vyzadovala ovSem velkou investici v fadek stovek tisic korun. K pfesunu regélli by bylo
zapotiebi st€éhovaci firmy, a tato zména by trvala urcité alespon pul roku, nez by bylo
mozné zlatnictvi znovu oteviit. Pokud by nebyla moznost novych prostor, dal by se
problém s osvétlenim vyfesit novymi vitrinami, které by byly vice osvétleny a diky nim
by se celd prodejna zesvétlila. Navrhovali bychom konzultaci s designérem piimo na
misté pro idedlni vyuziti danych prostor. Osvétleni prodejny je taky mozZné vyftesit koupi
novych zarovek, které se pohybuji v ¢astkach okolo 400 K¢. Tato realizace je docela
nenarocnd, proto je mozné ji realizovat béhem jednoho tydne. Instalaci novych Zarovek

by mohl provést majitel zlatnictvi sam.
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Doporucujeme se zaméfit predev§im na zlaté Sperky, jelikoz z dotazniku vyslo,
ze je tento materidl nejzaddangjsi. Dale by bylo vyhodné ponechat v sortimentu kvalitni
bizuterii, kterou zlatnictvi nabizi. Protoze jsme zjistili, Ze konkuren¢ni zlatnictvi vétSinou
bizuterii ve své nabidce viibec nema. Je pravdou, Ze ndmi oznaceny nejvétsi konkurent
Sperkin v Roznové pod Radho$tém ma velmi podobny sortiment, ale predpokladame, Ze

Zlatnictvi Karafiat si svym milym persondlem a vstficnym ptistupem zdkazniky udrzi.

Déle doporucujeme zaméfit se na lepsi propagaci Zlatnictvi Karafiat. Mohli by
nechat vytvorit reklamni letaky. Pfedpokladana doba na vytvoieni je jeden mésic. Zalezi,
zda by si nechali na zakdzku u grafika vytvofit nahled nebo by si podobu letdku vytvofili
sami. Samoziejm¢ druhd moznost by byla méné nakladna a rychlejsi. Letaky by mohli
okolo 500 K¢ za 100 kusu letakti. Cena zavisi na barevnosti, rozmérech a materialu,
z jakého by letdk byl vytvofeny. Pokud by chtéli realizovat katalog s nabidkou ve
zlatnictvi, bylo by mozné objednat jej u stejné firmy, ale bylo by to nédkladnéjsi. Bylo by
vhodné vylepsit vzhled webovych stranek. K tomu je zapotiebi povolaného ¢lovéka, ktery
by stranky graficky upravil. Predpokladdame, Zze zména by byla mozna do 3 mésict. Pokud
by se jednalo o jednorazovou spolupraci s odbornikem na webové stranky, castka
s nimi spojenou dlouhodobou spolupraci, kdy by povéfeny clovék webové stranky
aktualizoval, cena se pohybuje od 30 tis. K¢ vys. Cena se odviji od kvality zpracovani a

rozsahu vytvofenych webovych stranek.
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6 Zaver
Cilem této bakalaiské prace bylo zhodnoceni konkurenceschopnosti vybraného

zlatnictvi. Autorka ke zpracovani bakalafské prace vybrala Zlatnictvi Karafiat sidlici ve

ValaSském Mezifici. Bakalatska prace je slozena z Sesti kapitol.

V prvni kapitole této bakalarské prace jsme se vénovali popisu zakladnich pojmad.
Vysvétlili jsme si, kdo je to podnikatel, co je to podnik a podnikani. Taky jsme se v jedné
podkapitole vénovali financovani podniku. Poté jsme se zaméfili na pojmy jako je
konkurence a konkurenceschopnost. V kapitole 2.2 jsme teoreticky vymezili v§echny

metody, které jsme nésledné pouzili v analytické Casti bakalatské prace

Ve treti kapitole jsme se zabyvali charakteristikou vybraného zlatnictvi. Kdo je
jejim majitelem a kdy bylo zalozeno. Vypsali jsme sluzby, které zlatnictvi nabizi.
Poskytuji kvalitni servis, vyrobu, ryti do Sperkti i opravu Sperki, Cisténi Sperkd a
nastfelovani nausnic. Pro pfiblizeni, kde se zlatnictvi nachazi, jsme ptidali mapu sidla

zlatnictvi. Déle jsme si vymezili, jaky je jejich pfedmét podnikani, a Ze se jedna o Zivnost.

Ctvrta kapitola se vénovala analyze konkurenceschopnosti Zlatnictvi Karafiat.
Nejprve jsme zvolili dotaznikové Setfeni. Vytvofili jsme dotaznik online i tistény. Oba
dotazniky byly poskytnuty k anonymnimu vyplnéni respondentim. Tistény dotaznik byl
k dispozici 14 dnl v prodejné Zlatnictvi Karafiat, aby jej mohli vyplnit pfimo zékaznici
zlatnictvi. K podrobnému zanalyzovani jsme k textu pfipojili 1 grafické znazornéni
odpovédi respondentli. Nasledn€ jsme porovnali obé formy dotazniku, zda ptinesou
rozdilné odpovédi. Vysledek byl téméf totozny, az naptiklad na v€k respondentt, ktery
byl mnohem vyssi v pfipade¢ tiSténého dotazniku. Déle jsme provedli BCG matic, ke které
nam zlatnictvi poskytlo své interni informace. Dozvédéli jsme se, Ze nejzaddanégjsi je u
zakazniktl zlato. VSechny produkty ze zlata pfinaseji zlatnictvi vysoké trzby, ale vyzaduji
1 zna¢né naklady. Nejvice prodavanymi jsou zlaté prsteny, ndusnice a fetizky. Zjistili
jsme, ze momentalné vkladaji velké nadé&je do kvalitni bizuterie znacky Yvon. Tu maji
v prodejné teprve kratce, ale u zdkaznikdi ma zna¢ny uspéch. Bidnym psem zlatnictvi je
chirurgicka ocel, konkrétné piivésky z chirurgické oceli. Tento materidl Sperki je u
zakaznikli mélo oblibeny, coz nam potvrdilo i dotaznikové Setfeni, Ze by si koupilo Sperk
z chirurgické oceli jen par respondentli. V Porterové analyze jsme vénovali pozornost
vSem péti konkurenénim sildm. Vypsali jsme vSechny hlavni konkurenty Zlatnictvi

Karafiat. Mezi substitucni produkt jsme zatadili chytré hodinky, které jsou momentalné

57



velkym hitem, a kvili nim klesl zdjem o klasické designové rucickové hodinky, které se
prodavaji ve zlatnictvi. Ve financni C¢éasti analytické Casti bakalafské prace jsme
zhodnotili, jak se podniku dafi diky trzbam a ziskim. Tyto interni informace ndm byly
poskytnuty ze Zlatnictvi Karafiat. V kapitole 4.5 jsme porovnali vybrané zlatnictvi s
ob¢ zlatnictvi jsme ke kazdému z nich ptidali bodové ohodnoceni. V tomto porovnani si
1épe vedlo konkurencni zlatnictvi. Na konec jsme sestavili SWOT analyzu, kde jsme

popsali vnitini a vnéj$i podnéty, které plisobi na Zlatnictvi Karafiat.

Poslednim krokem této bakalaiské prace byla kapitola pata, kde jsme shrnuli
dosavadni vysledky a doporucili zlepsSeni. VSechna doporuceni budou piedana Zlatnictvi

Karafiat.

V zavéru mizeme jen dodat, Ze konkurence v odvétvi zlatnictvi je velmi velka,
proto je zapotiebi sledovat vyvoj na trhu, nové trendy, ptipadné hrozby, aby bylo mozné

na n¢ vcas reagovat.
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Prilohy

Ptiloha 1 — TiStény dotaznik

Daobry dea,

mé jméno je Lucie Hajnd. Jsem studentkou téetiho rofniku VEB - Technické univerzity
Ostrava, obor podnikovd ekonomika, Momentdlng pracuji na své bakalifské prici, kiera je
zaméfena na analyzu konkurenceschopnosti Zlatnictvi Kamfiat ve Valagském Mexzifiéi. Chiéla
bych Vds poprosit o vyplnéni mnou vytvofeného dotazniku. Vyplnéni tohoto dotazniku Vam
eahere pouze nékolik malo minut. Dotazmik je roela anonymni. Dékuji za Wai das.

I Jste (viberte jedmu odpovéd)?
=} 25113
o Muz

2 Jaky je Vi vék (vwberte jedny odpovéd )?
o Do 1§ let,
o 18-35,
o 36-350,
o 51 -65,
o 66 a vice.

3. Navitévujete zlatnicivi (vyberte jednu odpovéd)?
o Ano
o Ne
4. Jak dasto navitévujete zlatnictvi (vvberie jednu odpoved’)?
o lxzatyden
o 1x 7a mésic
o 1x za pil roku
o Ixzarok
o Castdji
0 Vibec
5. Hraje u Vs moli cena 3perkh (vidberte jednn odpovéd)?
0 Ano
o Ne

Pokud ano (viderte fedny odpovdd):

o Cekim a# cena klesne
o Navitivim konkurenci
o Koupim radé)i levnou biiuteri v béném obchodé s modou
o Nekoupim si nic
a  liné (prostor pro viasmi odpoved ) ...

6. Jaky materidl Sperkil preferujete (vvherie jednu odpoved )T
a Zlato
o Stfihro
o Chirurgicka ocel

" o Biutene

7. Jakou barvu zlata byste zvolili pfi koupi $perku pro sebe {vipberte jednu odpovéd’)?
o Klasicky Zhuté
o Bilé
o Ribdové

Zdroj: viastni



. Pokud se rozhodnete pro koupi Sperku, kolik korun jste ochotni investovat (vpberte
jednu odpoved)?
o Dol 000 K
o Do 3000 K&
o Do 5000 K
o wvice
2. 0 co se nejlastdfi zajimite (vice modnich odpovédi)?
0 Niudnice
Hodinky
Retizky
Naramky
Prsteny
Cena vykupu zlata
O Jiné (prostor pro viasmi odpovéd: ...
10, PFi jaké piileditosti navitévujete nebo jste navitivili tento typ obchodu (vice moSnych
adpovedr)?
0 Koupé dirku k narozemnam, vimodi, kitu a jingm pfileditostem
Svatha — zasnubni prateny,
Informovat se o cenf zlata,
Prohlédnout si akiualni nabidiku,
Masticleni nauinic,
Cidténi a oprava Sperkt,
COprava hodinek,
o liné {prosior pro viasini odpoved’): ...
1L Navitivili jste jiz Zlatnictvi Karafidt ve Valaiském Mezifili (vyberte jednu odpovéd)?
o Ano
o Ne

Pokud Ano, pokrafujte otizkou & 12,

(svou odpovid” zakroufkujte)

12. Libi se Vam prostfedi prodejny? Ano x Ne

13. Zdd se Vam prodejna dostateéng osvétlend? Ano x Ne

14. Mate pocit, Ze je nabidka v prodejné dostatetna? Ano x Ne
15, Jste dostateéné spokojeni s prodavadkami? Ano x Ne

ooooo

ooooonQ

16, Hraje u Vas roli fake, Ze Zlatnictvi Karafiar nemd viastni parkovaci mista? Ano x Ne
17, Navitivili jste u jejich webowe strinky? Ano x Ne

18, Zdaji se \f‘émjeji:h webove stranky dostaéujici? Ano x Ne x Nevim

19, MEli byste zijem o katalog s nabidkow Zlatnictvi Karafiat? Ano x Ne

20. Vade daldi naméty (prostor pro viasid odpovéd);

Zdroj: vlastni



Ptiloha 2 — Fotka ﬁrodei'ni Zlatnictvi Karafiat

Zdroj: Vlastni fotografie



Pfiloha 3 — Prodejna Zlatnictvi Karafiat

Zdroj: Viastni fotografie



Ptiloha 4 — Webové stranky Zlatnictvi Karafiat

« C & zlatnictvi-karafiat.cz

M Gmal % Semam B YouTube By Prelofit

telefon: 607 512 651
zlatnictvirk(@seznam.cz

DETSKE NAUSNICE
@AROV%

Zdroj: webové stranky Zlatnictvi Karafiat



Ptiloha 5 — Tabulka SWOT analyzy

Silné stranky

Slabé stranky

1 | Kvalitni §perky 1| Velk4 konkurence v blizkosti
2| Mily a ochotny personél 2 | Stisnéné prostory prodejny
3 | Piijemn4 atmosféra prodejny 3 | Nedostate¢né osvétleni prodejny
4| Kladné hodnoceni zakazniki 4| Prodejna bez vlastniho parkovaciho mista
5 | Rtiznorodost §perki 5 | Nedostacujici webové stranky
6 | Nastfelovani ndusnic 6 | Slabé propagace
7| Propagace na socialnich sitich

Prilezitosti Hrozby
1 | Nové trendy 1 | Vstup nové konkurence na trh
2 | Nové prostory prodejny 2| Vysoky nartist cen produktii
3 | Reklamni katalog 3| Nov¢ trendy (Nezajem kupujicich o $perky)
4| Zanik jednoho z hlavnich konkurenti 4| Cenova valka s konkurenci
5 | Nové znacky $perkil 5 | Dalsi vina pandemie
6 | Slevové dny 6 | Vznik novych substituénich produkti

7

Pokles zajmu o zlaté Sperky

Zdroj: Vlastni zpracovani




