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ABSTRAKT

Bakalaiska prace na téma Analyza konkurenceschopnosti spolecnosti XYZ a.s. se zabyva
ziskanim informaci potfebnych pro zjisténi soucasné situace, nasledného provedeni analyz
na zaklad¢ ziskanych informaci s doporuc¢enim vhodnych opatfeni pro zvyseni konkurence-
schopnosti spolecnosti na trhu. Problém konkurenceschopnosti v soucasném svété je neu-
stale velmi dtlezitym faktem pro udrZzeni chodu spole¢nosti, ktery denné ohrozuje vétsinu
spolecnosti na celém svéte, a to 1 spolecnost XYZ a.s. V praktické ¢asti jsou znazornény
teoretické poznatky za pouziti SWOT analyza, BCG analyza a Porterova teorie konkurenc-

nich sil.

Kli¢ova slova:

Konkurence, konkurenceschopnost, konkurent, analyza, spokojenost zakaznika, preference

ABSTRACT

The topic of the bachelor thesis is the Competitiveness Analyse of XYZ a.s. company. The
main aim of this thesis is obtaining needed information about situation in the company and
after this is doing analyse based on obtained information according to recommendation
suitable measures for increasing the company competitiveness on the global market.The
problem of competitiveness nowadays is the most important fact for company success
which influence most companies as is the XYZ a.s. company. In practical part of this thesis
are described the theoretical knowledge regarding to using the methods as are SWOT ana-

lyse, BCG analyse and Porter’s competitive advantage theory.

Keywords:

Competition, competitiveness, competitor, analyse, customers satisfaction, preferences
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UvVOD

Trzni prostiedi, vzato z globalniho pohledu, je dnes velmi konkuren¢nim. Proto se spolec-
nosti podobné jako je spole¢nost XYZ a.s., musi neustale zabyvat jak byt konkurence-
schopnou v ramci celosvétové puisobnosti, jak poskytnout zakaznikiim to, co poptavaji, za

piijatelnou cenu a tudiz uspokojit zakaznika.

Na zmény v trznim prostiedi musi spole¢nost rychle reagovat, ponévadz pomala reakce by
mohla ohrozit jeji plynuly chod a do jisté miry i samotnou existenci. Zakaznici neustale
pozaduji stroje nové, rychlejsi a Usporné€j$i. To znamena pro spolecnost také inovovat
a nabidnout trhu to, co zada. Pokud bude schopna nabidnout do budoucna produkty a sluz-
by cenové dostupné pro dany typ zékazniki, kvalitni a s dlouhou zivotnosti a soucasné pro
firmu rentabilni z hlediska vyrobnich nakladu, bude mit firma zajisténu dostate¢nou konku-
renceschopnost a tim velkou Sanci pfezit s moznosti byt ziskovou a uspésné fungujici.
V praci jsem se zaméfil na faktory ovliviiujici konkurenceschopnost nejen v ramci produk-
tového portfolia, ale i spolecnosti jako celku, a to mimo jiné efektivnim fungovanim sprav-

né nastavenych podnikovych procest.

Pro moji bakalafskou praci byla vybrana spole¢nost XYZ a.s., kterd se zabyva vyrobou
obrabécich strojli a jejich naslednym prodejem do celého svéta a to s dlouhou tradici znaé-
ky a jeji znamosti, zejména na ceském a slovenském trhu. Cilem této bakalarské prace je
zanalyzovat soucasnou konkurenceschopnost spolecnosti na trhu, jak svymi produkty, tak
svymi sluzbami, jez spolecnost nabizi, zjistit, kde jsou jeji slabé stranky a také, kde jsou

prilezitosti pro posileni konkurenceschopnosti.

Teoreticka €ast je vénovana obecné charakteristice daného problému konkurenceschopnosti
a popisu metod, které se pro feSeni této problematiky vyuzivaji nebo s ni maji pfimou sou-

vislost.

Prakticka Cast pak zahrnuje zejména zakladni tidaje o spolecnosti a aplikaci vybranych ana-
lytickych metod umoziujicich posouzeni soucasného stavu spoleénosti z hlediska konku-

renceschopnosti.

Na zaklad¢ zjisténi hlavnich rezerv jsem pak ve své praci navrhl spole¢nosti nékolik dopo-
ruceni, jak by bylo mozné zvysit jeji konkurenceschopnost, které jsem nasledné i projednal

s vedenim spolecnosti.
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. TEORETICKA CAST
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1 ZAKLADNI POJMY

1.1 Konkurence

Mikolas (2005, s. 65-66) popisuje pojeti konkurence v mikroekonomii jako soupetfeni mezi

Kupujicimi a prodavajicimi stejného druhu zbozi, tudiz jakozto konkurenci napfi¢ trhem.

To znamena stfetavani poptavky a nabidky. Skute¢nd ekonomické konkurence je tedy exis-

tujici a volné pisobici pouze v trznim hospodarstvi. V mikroekonomické teorii dochazi

Kk rozdéleni na ruzné formy a stupné konkurence, dle vymezenych predpokladi. Konkuren-

ce z hlediska mikroekonomie muze byt rozdélena na konkurenci:

Mezi nabidkou a poptavkou — z4jem vyrobcl prodat to, co vyrobili, s co nejvysSSim
moznym ziskem. Spottebitelé chtéji naopak uspokojit svou pottebu za co nejnizsi
moznou cenu. Tedy nastava nerovnovazny stav. K rovnovaznosti dojde diky urci-

tému kompromisu mezi nabidkou a poptavkou.

Na stran€ poptavky — jednd se zde o stiet z4jmu spotiebitelll, kteti vstupuji na trh.
Kazdy vstupujici spotiebitel chce nakoupit co mozna nejveétsi mnozstvi zbozi za co
pak se vyznam této konkurence zvysuje. Tato skute¢nost vede k rdstu ceny mezi

spotiebiteli.

Na stran¢ nabidky — kazdy vyrobce pfichdzi na trh s mySlenkou prodat co nejvice
svych vyrobkil za co mozna nejvyssi cenu, jez mu umoziluje maximalizovat zisk.
Dalsim dulezitym cilem je oslabovani svych konkurentti, ¢imz je mysleno snizovani
jejich podilu na trhu. Konkurence na stran¢ nabidka ziska velkou dynamiku zejmé-
na tehdy, kdy poptavka pfevysuje nabidku. Néasledné konkurence mezi vyrobci vede

ke snizovani ceny.

Na stran€ nabidky je mozno konkurenci v mikroekonomii rozdélit dale na cenovou, nece-

novou, dokonalou a nedokonalou. K minimalizaci ziskii konkurenti a maximalizaci svych

ziskl je pouZito ze strany vyrobcll zboZi mnoho metod. Dle tohoto hlediska miiZzeme uvést

dv¢ zékladni podoby konkurence na stran€ nabidky, a to cenovou a necenovou. (Mikolas,

2005, s. 66-67)
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Cenova konkurence — tvorba cen je zde vyuzita jako néstroj konkurenéniho boje.
Vysledkem této skutecnosti je pfildkat diky snizeni cen svého zbozi co nejvétsi

mnozstvi kupujicich.

Necenova konkurence — zde se jedna o ziskani zakaznika jinymi metodami, nez-li
snizovanim cen. Muze se jednat o poskytnuti diferenci v oblasti designu, image,
kvality, technické urovné vyrobku, apod. V praxi se stfetdva na stran¢ nabidky ce-
nova i necenova konkurence, coz je vyhodné pro spotiebitele a to piedevsim sku-
teCnosti snizujicich se cen produkce, pro vyrobce je to ovSem velmi vyCerpavajici.
To miize vyvrcholit az situaci, kterou neni spolenost schopna korigovat a dochézi
k bankrotu. U necenové konkurence je sledovan vznik pozitivnich a negativnich
dasledki. Mezi pozitivni jsou zafazeny napi. rast kvality, technickych parametri
produkce. U negativnich dasledkd je to zejména plytvani prostfedkii na reklamu,

podporu prodeje, apod.

Na strané nabidky je dale konkurence rozd€lena na dokonalou a nedokonalou. Toto rozdé-

leni je na zakladé hlediska podminek, které vyrobci maji na trhu. U dokonalé konkurence

se jednd pouze o teoretické vychodisko pro navazujici uskute¢nitelné uvahy. Je zde pfti-

tomna existence velkého poctu konkurentil, a to jak na strané nabidky, tak na strané€ po-

ptavky a taktéz napfi¢ trhem. Ve skute¢ném ekonomickém svété se mizeme stietnout nej-

Castéji s riznymi formami nedokonalé konkurence. Rozdéleni dle ekonomické teorie je

monopolni konkurence, monopol a oligopol. (Mikolas, 2005, s. 66-67)

111

Typologie konkurence

Konkurencni typologie podle rozsahu konkurencniho piisobeni

Globalni konkurence — podle miry uzavienosti a otevienosti postihuje vSechny stat-

ni prostory a zaroven alian¢ni trzni seskupeni, pisobi celosvétove.

Alian¢ni konkurence — postihuje jednotlivé trzni prostory a seskupeni, jez jsou vy-

tvareny za ucelem ekonomického sdruzeni konkrétnich statt.

Nérodni konkurence — bere na védomi konkurenci, kterd ptisobi na izemi jednoho
statu v teritoriich v ramci struktury mikroekonomickych a makroekonomickych

pravidel, tykajicich se dané trzni spole¢nosti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 14

Meziodvétvova konkurence — jedné se o souhrn konkurentt, kteti pisobi alespon ve
dvou odvétvich, a zaroven obsahuje substituenty jako konkurenty, ptfi¢emz je za-

znamenana jejich snaha piejit z jednoho odvétvi do druhého.

Odvétvova konkurence — jsou zde obsazeni vSichni konkurenti v odvétvi ekonomi-

ky a vSech trhli nachazejicich se v daném odvétvi.

Komoditni konkurence — jedna se o konkurenty, kteti vyrab¢&ji nebo distribuuji stej-

né nebo podobné produkty, jez jsou zahrnuty v komoditni klasifikaci EU.

Konkurenéni typologie podle nahraditelnosti produktu v trinim prostiedi

Konkurence znacek — o konkurenci znacek je mozno uvazovat tehdy, pokud distri-
butor nebo producent povazuje za svého konkurenta nebo konkurenty subjekty, jez
nabizeji podobné vyrobky ¢i sluzby stejnému trhu odbérateld za srovnatelné ceny.

Dochazi tedy ke konkurenci v rdmci stejné komodity rizné produktové znacky.

Konkurence odvétvova — pokud producent nebo distributor shledava za své konku-
renty vyrobce totozné fady vyrobki, které uspokojuji podobnou nebo stejnou potie-

bu vznikajici v daném odbératelském segmentu.

Konkurence formy — distributor nebo producent shledava svymi konkurenty ty pro-
ducenty, ktefi mohou byt uspésni pii uspokojeni trhu riznymi zptisoby nebo metao-

dami.

Konkurence rodu - pokud distributor nebo producent shledava svymi konkurenty

subjekty, jez soupeti o toky hodnot ptislusné ¢asti trhu.

Konkurencni typologie podle poctu prodejcit a stupné diferenciace produktii

Ryzi (Cisty) monopol — tento druh monopolu 1ze dale rozd¢lit na dvé ¢asti, a to mo-
nopol statni (trh je ovladan podnikem, ktery je vlastnény stitem) nebo soukromy

(trh ovlada privatni subjekt,a to 1 pfes snahu antimonopolni instituce).

Oligomonopolie — pojednava o konkurenci v odvétvi, kdy jeden subjekt (sdruzeni,
aliance, distributor ¢i producent) ovlada v uréitém cCase, v jedné odbératelské trzni

oblasti, pomoci odli$nych produktl uspokojeni vzniklé poptavky.
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Monopolistickd konkurence — druh konkurence, kdy velké mnozstvi subjektti uspo-
koji v ur¢itém prostoru a case poptavku na trhu, a to konkrétné spektrem odlisnych

produkti.

Dokonala konkurence — u tohoto typu konkurence lze fici, ze velké mnozstvi sub-
jektt dokéaze uspokojit v uréitém prostoru a ¢ase poptavku na trhu podobnym nebo

stejnym vyrokem.

Konkurencni typologie podle stupné organizace a propojitelnosti producentii do alianci

Monopol — je oznacovan za konkurenci, kde ve vyrobn¢ distribu¢nim procesu dojde
Kk nejvy$simu moznému stupni vzéjemného propojeni, pfi¢emz cilem je vytvoreni

dominantniho konkurenéniho tlaku na odbératele v odvétvi.

Kartel — jedna se o konkurenci, kde je trzni prostor rozdélen na jednotlivé segmenty
V souvislosti s uzaviranim vzajemnych dohod (kartelové dohody), kde konkurenti

nesoupefi ani cenou, ani znackou.

Syndikat — konkurence si na zakladé vzajemnych dohod rozdé€lila nejen prostor na
trhu a doSlo ke sjednoceni cen, ale také doSlo ke stanoveni taktiky a strategie, jak

postupovat proti konkurenci.

Trust — je konkurenci, kdy dosSlo nejen ke stanoveni spolecné strategie, taktiky,
sjednoceni cen a rozdé€leni trzniho prostoru, ale soucasné také ke spolutcasti pii

vzajemnych investicich. (Mikolas, 2005, s. 66-67)

1.2 Konkurence a spoluprace

Johnson a Scholes (2000, s. 107-109) popisuji skute¢nost, ze podniky v uréité fazi mohou

nalézt zaklad pro dosaZeni urcité vyhody oproti konkurenci, ne vSak vzdy je toho mozné

dosahnout pfimou konkurenci. Timto je mysleno, ze podnik muiZze v urcitych oblastech trhu

pusobit jako konkurent a v jinych oblastech trhu navazovat spolupraci nebo dokonce kon-

kurovat a spolupracovat zaroven. Totiz spoluprace mezi potencialnimi odbérateli a dodava-

teli nebo zdkazniky bude s velkou pravdépodobnosti vyhodné, pokud kombinované nakla-

dy na ndkup a transakce (vyjednavani a kontrakty) jsou pii spolupraci nizsi nez vnitini na-

klady, které by byly nésledkem osamoceného jednani podniku, naptiklad pokud vysledkem

spoluprace podnik ziska hodnotu vySsi nez pii samostatnych operacich nebo pokud spolu-
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prace umozni podniku soustfedit se na vlastni klicové kvalifikace a zabranit tudiz vnéjSim

nehospodarnym aktivitdm.

1.3 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost méla, ma a bude mit bezesporu ve vSech ekonomikach vysadni po-
staveni. Jde o vyuziti dovednosti, které podniku poskytnou moznost vytvofit pfi nejmensim
srovnatelnou nebo lepsi produkci po kvalitativni strance, kde se tato produkce nebude vy-
raznym zpusobem liSit nebo bude pfevySovat produkci ucastniki dané¢ho typu trhu a to za
ceny, které budou mozné srovnat s konkurenci, nebo budou nizsi, popiipad¢ vyssi pouze
o tolik, Ze dany rozdil bude vyvazen vys$i uzitnou hodnotou daného produktu. Lze tedy
konkurenci definovat jako schopnost pii nejmensim si udrzet, popiipad¢ zvySovat sviij po-
dil na daném trhu. Pokud se jednd o konkurenceschopnost na domacim trhu, pak mluvime
o vnitini konkurenceschopnosti. V opa¢ném piipadé€, kdy je mozno hovofit o zahrani¢nim

trhu, pak se jedna o konkurenceschopnost vnéjsi. (Hucka, Kislingerova a Maly, 2011, s.

109-113)
Faktory konkurenceschopnosti jsou:

e uzitné vlastnosti (funk¢nost a kvalita vyrobku ve srovndni s podobnymi vyrobky,

znacka, anebo také region ptivodu)
e Cena
e kvalita dodavky (zaruka, marketing, flexibilita dodavky, servisni podminky)

Toto jsou faktory, jez ovliviiuji usp€Snost dan¢ho produktu (zbozi, sluzby nebo jiného stat-
ku) pti souboji o zdkaznikovu ptizen s jinymi produkty podobného typu, které jsou totozné
nebo mohou byt substitutem definovaného produktu. UZitné vlastnosti vznikaji vyrobou
produktu nebo poskytnuti sluzby. Diky cené je moZno porovnat ndklady kupujiciho oproti
nakladim, které souviseji s nakupem jiného produktu (poptipad¢ nekoupit produkt zadny
nebo si dany produkt vyrobit sam). Kvalita dodavky pak znazornuje urcity komfort souvi-
sejici s koupi a uzitim produktu nebo sluzby. Danou problematiku je nutné posuzovat také
Vv jinych souvislostech. Vyskytuji se zde i vné&jsi faktory konkurenéni schopnosti, jenz vy-
tvaii prostiedi v zemi (pro ptiklad je mozno uvést infrastrukturu, pravni ramec podnikani,

uroven vzdélani, jimz dand pracovni sila disponuje). Vnéjsi faktory v kone¢ném vysledku
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do jisté miry determinuji celosvétovou konkurenéni schopnost podniku a produktd, které

tyto podniky nabizeji. (Hucka, Kislingerova a Maly, 2011, s. 109-113)

Pokud Ize uvazovat o trzich obecné, lze fici, ze jsou mimo jiné zatizeny bariérami nebo
jinak obchodné omezeny, pak je nutno chépat cenu ponékud odliSnym zplsobem, protoze
Vv urcitych pfipadech prestava byt zavisla na mimotrznich (politickych) rozhodnutich. Jako
ptikladem lze uvést zménu vySe celni sazby nebo sménny kurz dané mény. Nelze tudiz
konkurovat na trhu, kdy bude dovozni clo stanoveno na 50 nebo 100% ceny vyrobku. Na-
sledné totiz ptestava rozhodovat kvalita a soucasné také uzitné vlastnosti, protoze se cena
ve srovnani s domadci produkei dostane tak vysoko, Ze neni zdkazniky akceptovana. Zvlast-
nosti je stav, kdy dojde ke stanoveni cla v ramci pasobeni tzv. prohibitivni funkce, ktera
ma za ucel nepftipustit obdobné vyrobky na trh, nikoliv v§ak jako ochrana doméaciho vyrob-

ce. (Hucka, Kislingerova a Maly, 2011, s. 109-113)

U hlavnich faktorti konkurencni schopnosti existuji dale také ptipady, kde je mozno konku-
rovat ur¢itymi slozkami daného celku a nasledné diky jedné sloZzce mozno ziskat zvlasStni
postaveni nebo podstatné vyhody na trhu. Jako piiklad je moZzno uvést vyrobky, jez jsou
mozné zatadit pod pojmy, jako jsou ,,$vycarské hodinky“, ,,francouzské vino“ nebo v mi-
nulosti ,,japonska elektronika®. Pokud totiZ produkt oznaeny jako ,,francouzské vino*
ziska tento ptivlastek, miize z dané situace vytézit v o¢ich potencidlnich zédkaznikl urcitou
vyhodu, jez neni moZno definovat vSeobecné a tudiz je mozné dany produkt prodavat za
vys§i cenu oproti konkurenci. Jedna se zde o kombinaci dvou faktorti, obecné vzato je
,»francouzské vino* oznacovano za chutngjsi a kvalitn€j$i nez vina ostatni, tudiz je predi-
kovéano, ze ma lepsi ,,uzitné vlastnosti“. Zakaznik v této souvislosti ocekava, ze tomuto
produktu bude také odpovidat jeho cena. Zde je vidét, ze rozhodujicim pojmem konku-
rencni schopnosti je cena, za niz je producent ochoten a schopen nabizet své produkty na
trhu. Nekteti zakaznici ovsem nejsou schopni spravné posoudit uzitnou vlastnost nebo kva-
litu daného produktu jez kupuji, a tudiz nejsou schopni ani posoudit, zda produkt, jez ku-
puji, odpovida ¢i neodpovida kvalitou a uzitnymi vlastnostmi vynaloZené cené oproti ce-
nam a produktim konkurence. Tito zakaznici nedisponuji dostate¢nymi zku$enostmi. Poté
muze cena n€kdy plnit kol matouci slozky, protoZe je jeji vysokd hodnota spojovana
s ocekavanim o urcité kvalité, coz nemusi byt nutné pravda. (Hucka, Kislingerova a Maly,

2011, s. 109-113)
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1.3.1 Konkurenceschopnost a uspésnost podniki v podminkach globalizace

Byla naznacena existence vnitinich prvkl, jez ovliviiuji celkovy vysledek a také prvki
vné&jSich, které ovlivituji konkuren¢ni schopnost podnikti. Vné&jsi prvky jsou zejména regi-
ondlni nebo narodni, nemusi souviset se samotnym produktem a byvaji shodné pro vic
podnikd. Vnitini prvky jsou pak soucasti daného vyrobku a definuji jej na trhu, urcuji jeho
pfimou uspésnost a postaveni. Otevienost trhli bez bariér, rychla vyména a dostupnost in-
formaci o trzich jsou hlavnimi zménami, které ptinesla globalizace. (Hucka, Kislingerova

a Maly, 2011, s. 109-113)

1.4 Konkurent

Mikolas (2005, str. 65) dale uvadi, ze konkurent vstupujici do konkuren¢niho vztahu musi
spliiovat alespoil dva ptredpoklady. Jednim z nich je podminka byt , konkurencni®, tudiz
musi byt konkurenceschopny, tj. mit konkuren¢ni potencial. Druhym z nich je vlastnost mit
,konkuren¢ni zajem, tj. musi se chtit zapojit do konkurence, tudiz musi obsahovat speci-
ficky potencial, tedy podnikavost (pokud je brana v tivahu konkurence v podnikani jako
takovém). Na védomi je tedy nutno brat diferenci mezi konkurenceschopnosti, jakoZto po-

tencidlem spolec¢nosti a konkurenci, jakozto vysledek aktivity spolecnosti.

1.5 Konkurencni strategie

Jedna se o postup, jimz ziskaji podniky vyhodu oproti rivalim na daném trhu. Podle Porte-
ra je tudiz moznost vyuzit tii zakladni strategie (strategie diferenciace, strategie nizkych
nakladu, strategie niky). Zvoleni vhodné strategie je zavislé pfedev§im na dynamice cilo-
vého trhu, mozného ¢asového vyhledu piisobeni na daném zahrani¢nim trhu, povaha zdroje

dané konkuren¢ni vyhody.

Strategie diferenciace — spociva v principu vyroby produkt, jez uspokoji urCité potieby
cilového trhu a to diky rozdilnym vlastnostem vici jinym produktim. Jedné se o produkty
majici specifické jedinené vlastnosti, které jsou téZko napodobitelné. Vyrobce tak mize
pozadovat vyss$i ceny za své produkty, ponévadz nabizeji vyssi uzitnou hodnotu nez konku-
rence. O diferenciaci lze hovofit u vlastniho vyrobku nebo také u sluzeb, jez jsou spojeny
s uzivanim produktu. Za konkurencni vyhodu lze u této strategie oznacit vysokou image

produktu nebo podniku. (Svétlik, 2003, s. 103)
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diz i néslednou cenu v daném odvétvi. Tato strategie je uspesna piedevsim na trzich, kde je
vysoka poptavka po standardnich produktech, a tam kde vyrobce provede usporu z rozsahu
vyroby nebo distribuce. Vyhoda musi byt trvala, jinak strategie nebude tspésna. Tato kon-
kuren¢ni vyhoda je dosazitelna prostfednictvim stale nizkych vstupnich nakladua, standardi-
zaci produkce, vétsim rozsahem vyroby, anebo pfiznivym umisténim, a tak dosazenim niz-
kych nakladi, jez jsou spojeny s distribuci. Vyssi prodej tak zajisti veétsi pokryti trhu,
a tudiz nizsi hodnotu jednotkovych nékladii distribuce ¢i vyroby. Jinou moznosti miize byt

vytvoreni silné euroznacky, jez nasledné snizi ndklady na marketingovou komunikaci.

Strategie niky — neboli vyklenku trhu. Pojednava o velmi tizkém specifickém segmentu
zakazniki. Za cil je kladeno uspokojeni potieb a ptani specifickych zdkaznik. Podnik ma
tak moznost stat se lidrem, bud’ diky specialnim znalostem, které jsou jen stézi napodobi-
telné, anebo trvale nizkym nakladlim. Specialni znalosti mohou byt dosazeny ¢innosti za-
meéfujici se pouze na oblast, v niz je podnik silny a neplytvat tak zdroje a ¢as na Sirokou

vyrobkovou fadu. (Svétlik, 2003, s. 103)

1.6 Spokojenost zakaznika, uméni ziskat a udrzet si ho

Podle Kotlera (2001, s. 51-52) spokojenost zakaznika zavisi na skute¢nosti, jakou uzitnou
hodnotu dany vyrobek ma v souvislosti s o¢ekavanim zakaznika. Lze tedy fici, ze spokoje-
nost zakaznika zavisi na potéSeni nebo zklamani, jez vyplyvaji z porovnani vykonnosti
spotiebitelské s vykonnosti o¢ekavanou. Pokud je skute¢na vykonnost pod ocekdvanim
zakaznika, zdkaznik neni spokojen, jestliZe je zdkaznik naopak spokojen nad sva oc¢ekavani
z daného vyrobku, doslo ke splnéni podminky, Ze skutecnd vykonnost je vyssi, nez je oce-
kavani zédkaznika a ten ma z vyrobku radost. Mnoho podniki usiluje o skute¢nost, aby za-
kaznici byli spokojeni, coz vytvafi prostor pro nasledny nakup novych nebo dokonalejSich
vyrobkil od jinych podnikli. Vysoce spokojeni zdkaznici, pak ovS§em nemaji zdjem o zménu
daného vyrobku za vyrobek dokonalejsi. Vysoké uspokojeni prostfednictvim daného vy-
robku vytvaii u zakaznika emocionélni vztah ke znacce a vérnost podniku. Mnoho podniki
usiluje o vytvareni pevného svazku s koncovymi zédkazniky. V minulosti fada podnika po-
vazovala koncové zékazniky jako samoziejmost, a to diky malému mnozstvi nabidek, které
byly zakazniklim nabizeny jen s minimalnimi rozdily nebo rychlost riistu poptavky byla tak

vysoka, ze se podniky nemusely bat o sviij zisk. V soucasnosti ovSem doslo k vyraznym
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zménam a zakaznika je tak mozno jen tézko potésit. Je totiz mnohem cenové citlivejsi,
k dispozici velké mnozstvi konkuren¢ni nabidky, z niZ si mize vybirat. V soucasnosti tak
musi podniky vynakladat nemalé usili pro ziskdni novych zékazniki a disponovat tak do-
vednostmi, mezi které patii ziskani zakaznikovi pozornosti, ovlivnéni jeho potieby a jak

zapisobit na jeho kupni rozhodovani.

V prvotni fazi uskutecni podniky reklamu. V dalsi fazi je nutné ovlivnit rozhodovani za-
kaznikt, ktefi jsou pro podnik nejvice zajimavymi. Na ty je potfeba soustfedit svou pozor-
nost pomoci specificky zaméfené propagace, kterd piechdzi v individudlni formovani

a presvédcovani zakaznika o vhodnosti a nutnosti koupit dany nabizeny produkt.

Spousta podniki se v soucasnosti soustied’uje predev§im na ziskani zakazniki novych, nez
aby se vénovala na udrzovani zakaznikt stavajicich. Dlraz je tak kladen na vysoké prodeje
misto toho, aby dochazelo spiSe k budovani vztahu se zakaznikem, je vice vénovano pied-
prodejnim a prodejnim aktivitam, nez investicim do trvalych zakaznickych hodnot. Kli¢em
pro udrzeni zdkaznika je spokojenost. Vysoce spokojeny zdkaznik je podniku vérny delsi
dobu, kupuje vice zdokonalenych a novych vyrobki, s uznanim hovoii o produktech pod-
niku, je mén¢ citlivy na ceny za souc¢asné mensi pozornosti na konkurenéni vyrobky, po-
skytuje podniku cenné ndméty souvisejici se zdokonalenim vyrobki a sluzeb, Setfi podniku
¢as a naklady tim, ze nepozaduje tolik informaci ve srovnani se zakaznikem novym. Pod-
niky by tak mély pravidelné vyhodnocovat spokojenost zakaznikd a Cinit tak, aby nedoslo
pouze k naplnéni jejich o¢ekavani, ale k ptekonani a dosazeni stavu vyssiho, nez je oceka-
vany. Jde 0 vybudovani vyssich bariér, které brani jeho odchodu. Zakaznici jsou tak na-
chylni na zménu dodavatele, predevsim v souvislosti s prvotni vyssi kapitalovou investici,
ztraty Casu ur¢en€¢ho pro zkoumani jiného produktu nebo také hrozi, ze pfijdou o vérnostni
slevy. Vyhodnéjsi je tak zdkaznikovi poskytnout vys$si uspokojeni. Spokojeny zakaznik se
tak stava pro konkuren¢ni firmu velmi téZce ziskatelnym, kdy nestaci pouhé naldkani pro-

stiednictvim propagacniho pfemlouvani nebo nizsich cen. (Kotler, 2001, s. 62-66)

1.7 Kupni chovani zakaznika, postoje a preference

Bouckova (et al, 2003, s. 91, 119) uvadi, Ze kupni chovani zakaznikl je mozno rozdélit na
dve oblasti, a to na kupni chovani spotiebni, které ma za ucel uspokojit osobni, individual-

ni potfeby zakaznikl a kupni chovani instituci, jez ma za ucel uspokojeni potieby zékazni-
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ka, kterym je instituce nebo organizace. Kupni chovani organizaci ma Clenitéjsi proces, nez
chovani spotiebni, pficemz prib¢h je zavisly nejen trovni podnétil, slozenim rozhodovaci-

ho ustfedi spolecnosti, ale 1 stavem mikroprostiedi a makroprostiedi.

Podle Berndta, Altobelli a Sandera (2007, s. 41) je z hlediska postoje a preference zakazni-
ka vyraznym jevem vliv kultury souvisejici s koupi daného produktu, jez muze ovlivnit
jeho kupni chovani. Autoti Perreault a McCarthy (2005, s. 606-607) zminuji, ze v ramci
celosvétového prodeje je nutno brat ohled mimo jiné na zemé jako je naptiklad Cina, kde
donedavna politicky rezim siln¢ ovliviioval vstup evropskych spolecnosti a jejich produkti
do Ciny. To se oviem zménilo pfed nékolika lety, nicméné vstup na &insky trh je stéle po-

n¢kud komplikovany, ale uz neni nemozny.

Foret (et al, 2001, s. 62-63) uvadi za jednotlivé faze rozhodovaciho procesu nakupniho
chovani organizace pét zakladnich krokid a to identifikace problému, sbér informaci, vy-
hodnoceni ziskanych informaci (alternativ), koupé a vyhodnoceni po nakupu. Ve vsech
téchto oblastech mize dojit ke komplikacim, jez nasledné mohou ohrozit nakup daného
produktu. VétSina rozhodnuti o koupi ma vzhledem k velkému poctu osob , jez jsou za
nakup odpovédni (skupinové rozhodovani) dlouhodoby charakter, béhem kterého do roz-

hodnuti zasahuji jednotlivé osoby a tim dochazi k prodlouzeni rozhodovaciho procesu.
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2 ZIVOTNI CYKLUS VYROBKU

Jak se méni vyrobek, trh a také konkurenti béhem zivotniho cyklu vyrobku, tak se také mu-
si ménit diferenciacni strategie a pozice spolecnosti. Ma-li vyrobek zivotni cyklus, pak je
timto oznacenim mysleno, Ze je nutno brat v tvahu jen omezeny zivot vyrobku. Dale pak
skutecnost, ze prodej vyrobku prochdzi Ctyimi rozdilnymi stadii, pficemz kazdé z téchto
stadii je pro prodavajiciho urcitou vyzvou, prilezitosti, ale sou¢asn¢ mize byt i problémem.
V riznych stadiich dané¢ho Zivotniho cyklu vyrobku dochazi k rGstu nebo poklesu zisku,
pricemz vyrobky vyzaduji béhem kazdého stadia Zivotniho cyklu vyrobku riizné finan¢ni,

vyrobni, marketingové, personalni a nakupni strategie. (Kotler, 2001, s. 316)

Kitivka zivotniho cyklu vyrobku ma zpravidla tvar zvonu. Kfivka je rozdélena do Ctyf sta-

dii, a to uvedeni na trh, rist, zralost a ipadek.

e Uvedeni na trh — jedna se o obdobi pozvolného ristu prodeje po uvedeni vyrobku

na trh. Jelikoz jsou naklady na zavedeni vyrobku vysoké, zisk je pak nulovy.

e Rust — jde o obdobi, behem n¢hoz dojde k rychlému piijeti trhem a vyrazné zlepSeni

ziskovosti.

e Zralost — vyrobek jiz dosahl pfijeti vétSinou zakaznikii, coz znamena zpomaleni
ristu obratu. Zisky za¢nou klesat nebo se stabilizuji v souvislosti se zvySenou kon-

kurenci.

e Upadek — jakmile za¢ne klesat obrat, zisky se vytraceji.

Zavedeni Rast Zralost Upadek

Prodej a zisk

/ =™

Cas

Obrazek 1: Zivotni cyklus vyrobku (Zdroj: Zivotni cykly duchovnich smértr)
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Zivotni cyklus vyrobku je mozno pouzit k analyze vyrobkové kategorie (alkohol), vyrobku
(vodka), vyrobkové varianty (¢iry alkohol) nebo znacky (Smirnoff). Kfivka ve tvaru zvonu

neni vSak typicka pro vSechny vyrobky. (Kotler, 2001, s. 316)
Alternativnimi modely jsou dle Kotlera (2001, str. 316) modely nésledujici.

e Model s nahlym poklesem ristu ve zralosti, jeZ je charakteristickym rysem pro malé
domaci spotiebice (zafizeni na pfipravu doméciho chleba, ruéni mixéry). Bezpro-
sttedn¢ po uvedeni vyrobku na trh dojde k ndhlému rtstu obratu, ktery pak klesne
na ,,strnulou” uroven, kdy udrzuji vyrobek zdkaznici, jez si kupuji dany vyrobek ja-
ko néhradu misto vyrobku plvodniho a dale je udrzovan zikazniky zvyklymi na

dany vyrobek.

e Model cyklu a opakovaného cyklu je nejlépe vystizen prodejem novych 1éka. Far-
maceuticka spolecnost vytvori primarni cyklus, ktery vznikne pii expanzivni propa-
gaci jejiho nového 1éku. Po urcité dobé zacnou klesat trzby a dojde k poskytnuti
dalsi podpory v propagaci daného vyrobku spole¢nosti, ¢imz nastane druhy cyklus

(zpravidla mensi a kratsi).

e Model vin PLC, u kterého obrat projde pofadim zivotnich cykld, které jsou vyvola-
ny objevenim novych charakteristik, novych uzivateli vyrobku nebo nového pouzi-
ti. Pro ptiklad je mozno uvést prodej nylonu prokazujici dany prabéh vin prostied-
nictvim mnoha vyuziti (koSile, padaky, puncochace, lodni plachty, kobercoviny, au-

tomobilové pneumatiky), jez jsou v prub&éhu doby objevovana.

2.1 Kritika koncepce Zivotniho cyklu

Koncepce zivotniho cyklu produktu je manazery pouzivana pro interpretaci trzni a vyrob-
kové dynamiky. Umoznuje manazerim charakteristiku hlavni marketingové vyzvy v jed-
notlivych etapach zivotniho cyklu produktu a urcit tak jisté alternativy marketingové stra-
tegie. Jako kontrolni nastroj dava podniku moznost méfit typické vlastnosti produktu ve
srovnani s vyrobkem podobnym, zavedenym jiZz v minulosti. Jeho mensi uzite€nost je
V progndzovani, ponévadz historie prodeje zahrnovala SirSi vzorek a rizné casové interva-

ly. (Kotler, 2001, str. 316)
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3 DRUHY POUZITYCH ANALYZ

3.1 SWOT analyza

Na zakladé¢ strategického auditu zjistuje podstatné silné (Strengths) a slabé (Weaknesses)
stranky, ptilezitosti (Opportunities) a hrozby (Threats). Na zdklad¢ auditem ziskanych dat
analyza tyto data zpracovava a zdiraznuje zasadni polozky, které vyplynou z externiho
a interniho auditu. Bude tedy zfejmé na co by mél podnik zaméfit svou pozornost. (Kotler

et al, 2007, s. 97-99)
Piilezitosti a hrozby

Dulezitym ukolem managementu je rozpoznani pfilezitosti a hrozeb, kterym je dand spo-
le¢nost vystavena. Vysledkem této analyzy by mélo byt to, ze manazer bude schopen roz-
poznat trendy, které¢ by mohly mit dopad na spolecnost. Manazer by mél tudiz rozpoznat
potencidlni hrozby a mozné skody, jez mohou vzniknout. Poté se zaméfit na nejpravdépo-
dobngj$i mozné hrozby a vypracovat plan, jak se s touto skutecnosti vypotadat. Tento plan
by mél byt vypracovan s dostatecnym piedstihem. Prilezitosti jsou tam, kde mtze spolec-
nost své silné stranky promeénit ve sviij prospéch. Manazer by tudiz mél zhodnotit pravdé-
podobnost a pfitazlivost danych pfilezitosti, jez nesou uréita rizika. Pfi dosahovani cill
bude manazer nucen rozhodovat mezi pfilezitosti a hrozbou, pfedev§im ve spojitosti s urci-

tou mirou rizika, které nese dané rozhodnuti. (Kotler et al, 2007, s. 97-99)
Silné a slabé stranky

Silné a slabé stranky zahrnuji pouze ty rysy obchodni spolecnosti, které maji vztah ke kri-
tickym faktorim uspéchu. Pokud je seznam piili§ dlouhy, znamené to, ze podnik neni
schopen dostatecné rozlisit, co je diileZité a co nikoliv. Slabé a silné stranky jsou relativni,
ne absolutni, pfi¢emz silné stranky by mély byt zalozeny na faktech. (Kotler et al, 2007, s.
97-99)
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STRENGHTS (Silné stranky) OPPORTUNITIES (Prilezitosti)
g
€ | MOZNOSTI PRILEZITOSTI
'8 Podminky, kterymi jsme schopni UspéSnou | co bude zlepSeno, éeho bude realizaci cile
E realizaci clle podpofit dosazeno

Co nam to usnadni? Co tim zlepsi

WEAKNESSES  (Slabé stranky) | THREATS (Hrozby)
g
*g RIZIKA HROZBY
3 podminky, které mohou dosazeni cile které nas nuti realizovat, nebezpetné
% zmarit moZnosti, které by nas éekaly

Co nam to znesnadni? Co nas k tomu nuti?

Vnitfni Vnéjsi

Obrazek 2: SWOT analyza (Zdroj: Metodika zpracovani analyzy SWOT pro orga-

ny vefejné spravy)

3.2 BCG matice

Tato matice vznikla diky firmé Boston Consulting Group za uc¢elem analyzy vyrobni fady

a obchodni jednotky, jakozto pomoc jednotlivym podnikiim.

rlst trhu (96)

vysoky otazniky
hvézdy
10
nizky /
O pS!
dojné kravy
0
k - . -
10 AR izky relativni
trzni podil

Obrazek 3: BCG matice (Zdroj: Faze planovani)
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Podle Blazkové (2007, s. 143-144) BCG matice hodnoti dva Cinitele strategické uspésnosti.

e Horizontalni osa — jedna se o predpokladané vzniklé penézni prostiedky. Jde o rela-
tivni trzni podil. Pokud dojde k rastu podilu na trhu, ptedpoklada se, Ze dojde k vy-
tvofeni vice pencz. Je zde rozliSen nizky a vysoky trzni podil, kde se podil podniku
srovnava s podilem jeho nejvétSiho konkurenta. M¢étitko osy je logaritmické, tudiz
pokud podnik bude mit 20% trzni podil a konkurent také, tak podil bude 1:1. Jestli-
ze nejvetsi konkurent ma 60%, tak podil bude 1:3 a postaveni naSeho podniku je re-
lativné. Zda bude mit nejvetsi konkurent jen 5%, tak podil bude 4:1 a postaveni na-

Seho podniku bude pomérné silné.

e Vertikdlni osa — rozliSujeme pomalu a rychle rostouci trhy. Jde o o¢ekavanou miru
rustu trhu. Pfi pozadované vyS$si mife rlstu trhu je nutnost investice penéznich pro-
sttedkti. Sila trhu, jeji budouci potencial a atraktivnost pro budouci konkurenty je
znazornéna mirou trzniho ristu. Za mezni bod je ozna¢ovana hranice 10% rocné.
Pokud dosahne miry ristu nad hranici 10% je oznac¢ovana za vyznamnou. Nékteré
trhy jako je napt. FMCQG, rostou pomalym tempem.

Zékladni mysSlenkou modelu je, Ze ¢im vyssi je podil na trhu naseho vyrobku nebo ¢im
rychleji dany trh roste, tim je tato skutecnost pro nd§ podnik pfiznivéjsi. To stejné plati
Vv piipad¢ podilu na trhu podnikatelské jednotky. Tedy o spotiebé nebo tvorbé finanénich
prostfedkil na dany vyrobek nebo podnikatelskou jednotku vypovida pozice vyrobku nebo
podnikatelské jednotky v dané matici. Rozdéleni matice probiha do Ctyi kvadrantt, kde
kazdy kvadrant ptedstavuje rizny typ obchodu (definici jednotlivych kvadrantii je mnoz-
stvi prostfedk, jez dané kvadranty pro podnik vytvareji, poptipadé vyzaduji od podniku).
(Blazkova, 2007, s. 144-145)

Otazniky — vyrobky, jez maji nizky podil na trhu, ale jsou pfitomny na trhu s vysokym
rustovym tempem. Vyzaduji vSak penézni hotovost za ucelem zvysit podil na trhu na tkor
konkurentti, jez jsou silng&jsi. Je potfeba peclivé zvazit, zda investovat do otaznikti, do ja-
kého mnozstvi obchodl a jaké z nich odstranit z trhu, ponévadz piedstavuji potencialni

hrozbu a nejistotu v budoucnu. Mohou byt ziskové i ztratové.

Hvézdy — pokud bude otaznik Gspé€Snym, stava se hvézdou, jez ma silné postaveni oproti

ostatnim konkurentim a pohybuje se na trhu s vysokym tempem ristu. Na udrZeni pozice
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je tieba vynalozeni velkych penéznich prostfedki. Hvézdy jsou pouze ziskové. V budouc-

nu se ocekdva po snizeni tempa rustu, Ze se hvézdy stanou pené¢znimi kravami.

Penézni kravy — maji nizké tempo rustu, ale relativné velky trzni podil. Jsou to produkty,
které jsou jiz uspésnymi a nepotiebuji vyssi mnozstvi investic. Diky nim je produkovéana
dostate¢né vysoka penézni hotovost, jez se pouziva k financovani ostatnich skupin, prede-

v$im hvézd.

Psi — jedna se zde o produkty s nizkym tempem ristu, na malo atraktivnim trhu a nizkym
trznim podilem. Pfevazné piinaseji nizké zisky, nékdy dokonce ztraty. Je tedy nutno zvazit,
jestli tyto produkty zastavit nebo omezit, a to pfedevs$im v pripadé, kdy nejsou perspektiv-
ni. (Blazkova, 2007, s. 143-145)

Pro kazdy vyrobek je tak mozno vybrat jednu z nasledujicich strategii, jez urci, jak se ma
podnik zachovat a postupovat na zakladé vysledku ziskanych z analyzy. (Blazkova, 2007,
S. 145-146)

e Budovat trzni podil — cilem této strategie bude navySeni trzniho podilu vyrobku na
daném trhu a je vhodna pro otazniky s predpokladem stat se hvézdou, v ojedin€lych
pfipadech také u hvézd, jez vytvareji velmi vyznamné piijmy na rostoucich trzich.

Strategie vyZaduje velké finan¢ni prostedky.

e Udrzovat — investice podniku jsou pouze takové, aby doslo pouze k udrZeni vyrob-

ku na soucasné pozici, jedna se v podstaté o udrzeni trzniho podilu daného vyrob-

ku.

e Sklizet — u podniku dojde ke snizeni investovanych penéz z divodu maximalizace
kratkodobé penézni hotovosti a zisku z vyrobku. Strategie je vhodna pro slabé pe-
nézni kravy, pfi¢emz penézni budoucnost téchto krav je nejasna. Je mozno také po-

uzit u otaznikl a psi.

e Zbavovat se — za cil je u této strategie prodej, likvidace obchodu z divodi pouzit
penézni prostiedky jinde. Urceno pro psy a otazniky, které jsou brzdou pii ziskani
ziskl.

Vyrobky projdou zZivotnim cyklem, kdy v idedlnim ptipad€ zacnou jako otazniky, poté se
stanou hvézdami, nasledné pak penéZnimi kravami a na zavér se z nich stavaji psi. Pokud

draha daného vyrobku neni uspokojiva, mél by podnik navrhnout novou strategii a tim se
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stava matice prostiedkem diilezitym pro strategické planovani podniku. To znamena nepie-
trzité zmény strategii, zmény portfolia a také predpoklad byt pfipraven na vstup vyrobki
novych a na vystup vyrobki, které jiz uzaviely zivotni cyklus. Nutno pozorn¢ ptiradit cile
nebo strategie, v nespravném piipadé pokud by bylo investovano do pst s nad¢ji, Ze se
C¢asem podaii zmeénit jejich neperspektivni postaveni nebo udrzovat nadmérné mnozstvi
otaznikl, poté investovat do kazdého z téchto otaznikli méné, nez by v danou chvili bylo

potiebné. (Blazkova, 2007, s. 145-146)

3.3 Porterova teorie konkurenc¢nich sil

Teorie popisuje podstatu konkurenéni vyhody jako podstatu vykonnosti spole¢nosti na tr-
zich, kde se vyskytuje konkurence. Dle této teorie zavisi hladina konkurence v odvétvi na
peti konkurencnich silach. Podle odvétvi se také 1iSi plisobeni téchto sil, kdezto celkové
pusobeni vsech péti sil vymezuje v odvétvi dosazeni finalniho zisku. Efektivni konkurenc-
ni strategii ma byt pro podnik dosazeni takového postaveni v daném odvétvi, aby podnik
byl schopen co nejlépe celit konkurencnim silam, anebo vliv téchto sil pfemeénit ve svij

prospéch. (Mikolas, 2005, s. 69-70)

Potencialni novi
konkurenti

(Ohrozeni ze strany novych
potencialnich konkurent)

1
—~——

Konkurenéni
rivalita "J

Odbératelé

(Dohadovaci schopnost
odbératell)

Dodavatelé

(Dohadovaci schopnost | [ e
dodavatelt) (Rivalita - soupefeni mezi-
stavajicimi organizacemi)
L N
Nahradni (nové)
vyrobky

(OhrozZeni ze strany
nahradnich vyrobka -
substituta)

Obrazek 4: Porterova teorie konkurenénich sil (Zdroj: Porterova teorie konku-

rencnich sil)

Podle uvedenych péti konkurencénich sil je mozno sledovat skutecnost, Ze konkurence vy-

skytujici se v odvétvi prekracuje bézné hranice konkurenéniho pole. Dodavatelé, zakaznici,
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substituty a noveé vstupujici firmy jsou tudiz konkurenty, ptsobici na firmy v odvétvi a mo-
hou tak byt méné ¢i vice vyznamné v souvislosti na zvlastnich okolnostech. (Mikolas,

2005, s. 69-70)
Konkurence v odvétvi

Mikolas (2005, s. 69-70) definuje konkurenci v odvétvi jako soupefeni mezi firmami pod-

nikajicimi ve stejném odvétvi. Rozsah tohoto konkurenéniho zapoleni ovlivituje Sest fakto-
ri:

e Stupeni koncentrace — vztazeno na pocet znacek a vyrobct a jejich trzni podil. Po-

kud je stupenn koncentrace vyssi, tim je i ostej$i konkurence. V této fazi dochazi

K uzavirani riznych dohod mezi firmami, jakoZto obrana pfed nezadoucimi konku-

renty.

e Diferenciace vyrobkli — pokud se produkty odliSuji mén¢ v oblasti vlastnosti, tvaru
a kvality, pak konkurence roste. Mize dojit k oslabeni konkurence a to vlivem pre-

ference znacky a diferenciaci produktu.

e Zmeéna velikosti trhu — pii zvétSeni trhu dochazi k okamzitému oslabeni konkuren-
ce. Pokud by ovsem doslo ke stabilizaci trhu, pak nadbyte¢né kapacity na trhu ve-

dou vétsinou k intenzivnéjsi konkurenci.

e Struktura nékladt — dodavatelé si konkuruji vice cenou, pokud maji vyssi fixni na-
klady, pfi zmenSujicim se trhu. TudiZ pak dojde kompenzaci variabilnich nakladi

cenou, a tak dojde ke zvyseni fixnich nakladu.
e Rostouci vyrobni kapacita — pokud narist vyrobnich kapacit bude vyssi, nez nartst
trhu, pak dojde ke vzniku ostré konkurence.
e Bariéra vstupu — pokud je problematické odstoupit pro dodavatele ze zmensujiciho
se trhu, pak dochazi ke zvySeni konkurence.
Nové vstupujici firmy

Soupefeni zacina, kdyZ na trhu dosavadni vyrobci dosahnou snadnych vynosu a do daného
teritoria je snadné vstoupit. Rychlost vstupu noveé vznikajicich firem na trh byva zpravidla
ovlivnéna dvéma druhy bariér, a to bariérou strategickou a bariérou strukturalni. U strate-

gické bariéry jiz plsobici vyrobcei na trhu délaji vSe pro skutecnost, aby trh, na némz piso-
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bi, nebyl pro nové konkurenty lakavy. Kdezto bariéra strukturalni, kdy na stavajici trh ma
ptistup mensi mnozstvi noveé vzniklych konkurentt, a to z divodii nedostatecného mnoz-
stvi zkuSenosti a pfistupu k distribu¢nim kanaltim, dale pak investicemi, kdy je nutno in-
vestovat, aby dodavatel ziskal novou pozici na trhu a stal se vyznamnym. A soucasn¢ také

vyrobni kapacita, jez ovliviiuje vysi nakladové ceny. (Mikolas, 2005, s. 69-70)
Substituty

Jednd se o vyrobky, jez funkéné nahrazuji vyrobky jiné. Ke zvySeni nebezpeci dochazi
zejména pii zméné ceny a kvality substitutu (zlepSeni) v poméru k vyrobku, jeZ jsou nabi-
zeny anebo tehdy, mohou-li zakaznici jednoduse piejit k substitutu od naseho vyrobku.
(Mikolas, 2005, str. 69-70)

Vyjednavaci sila zakazniki
Zavisejici na péti faktorech:
e pocet zdkaznikli — pokud je zakaznikli na trhu ménég, maji vétsi vliv a mohou vice
prosadit své zajmy

e stupen koncentrace zdkaznika — pokud je na trhu mensi pocet zakaznikd, ale naku-
pujicich velké mnozstvi vyrobk, jejich vyjednavaci pozice vzhledem k ziskéni lep-

Sich podminek dodavky a ceny je vyhodnéjsi

e nebezpeCi zpétné integrace — tlakem zdkaznikli dochdzi ke spojeni dodavateld
V obchodnim a vyrobnim fetézci. To vede k poklesu ceny a ziskovosti vyrobce po-

lotovaru tzv. cenové nizky.

e stupen diferenciace produktu — pokud je odbératel nucen nakupovat pouze od urci-
tého vyrobce, jeho vyjednavaci sila bude velmi mala. Pokud je na trhu konkurenti

vice, bude pozice pro vyjednavani zdkaznika s vyrobcem vyhodnéjsi.

e citlivost na kvalitu produktu — pokud zakaznik projevi své preference na kvalitu vy-
robku, pak bude GspéSny ten dodavatel, jez nabizi produkt kvalitativné lepsi, nez

jeho konkurent.
Vyjednavaci sila dodavatelii

P&t faktorli zminénych u vyjednavaciho vlivu odbératelli (zdkaznikl), je vztazen také na

dodavatele. Dodavatelé maji na rozdil od zakaznikl vét§i moznost si ur¢ovat podminky.
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Témito podminkami se musi pak zakaznici fidit. Mezi vyjednavaci sily, jimiz dodavatelé
disponuji, jsou zejména dodavky specialnich produktii, zvyseni vlastniho stupné konkuren-
ce, harmonizace a zjednoduseni zpétné integrace, postup, kdy zakaznik musi investovat,
aby mohl provést zménu dodavatele, a v neposledni fad¢ dodavky polotovart, jez maji roz-
hodujici vyznam a vliv na kvalitu findlniho produktu. Lze zde postfehnout posun od ryze
ekonomického pojeti konkurence k pojeti podnikatelskému, pficemz podnikatelskym po-

tencialem je mozno oznacit okoli firmy ve formé jejiho ohroZeni. (Mikolas, 2005, s. 69-70)
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II. PRAKTICKA CAST
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4 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

Spolecnost XYZ, a.s. se sidlem ve Zlin¢ - Malenovicich, s italskym vlastnikem TAJIMAC-
MTM s.p.a. se zabyva vyvojem a vyrobou obrabécich stroji. Od doby vzniku prosla spo-
le¢nost mnoha zménami. VSechny stroje jsou neustdle inovovany, a to na zakladé zkuse-
nosti nabytych pfi tradi¢nich a zejména pak netradi¢nich postupi, jejichZ vysledkem je pak
nabidka efektivniho feSeni technologického problému zakaznika. Jelikoz spole¢nost nabizi
vice druhti obrabécich strojii, muze byt osloveno vétsi portfolio zakaznikt, nez pii speciali-

zaci pouze na jeden druh stroju.

Spolecnost je tak pfipravena na individudlni poptavky zakaznika, jemuz je schopna diky
své konstrukei navrhnout moznou upravu, popt. navrhnout nové feseni, jez zakaznik potre-
buje. Vyrobni usek firmy z vétsi ¢asti sam produkuje potiebné komponenty pro stroje, jez
jsou produkty dané spole¢nosti (s vyjimkou nakupovanych normalizovanych soucasti) a jen
pro vyrobu cca 20% soucasti jejich finalnich vyrobki je vyuzivano technologickych a pfi-
padné i kapacitnich kooperaci. Spole¢nost dale mimo jiné nabizi dilezity servis pro zakaz-

nika a poprodejni sluzby, aby byl zajistén plny komfort klienta a jeho spokojenost.

Obrazek 5: Areal spole¢nosti XYZ a.s. (Zdroj: interni materialy spole¢nosti)

4.1 Predmét podnikani

Stavba obrabécich strojii s mechanickym pohonem, koupé zbozi za ucelem jeho dalSiho
prodeje a prodej, zprostiedkovani obchodu a sluZzeb, pronajem nemovitosti a nebytovych

prostor, vykonavani a dodavky praci primyslové povahy a pramyslovych kooperaci, vyro-
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ba, instalace a opravy elektrickych stroju a pfistrojii, kovoobrabécstvi, zamecnictvi, Cinnost
technickych poradct v oblasti ekologie (s vyjimkou posuzovani vlivii na zivotni prosttedi),
provozovani Cerpacich stanic s palivy a mazivy, poskytovani technickych sluzeb, technic-
ko-organiza¢ni Cinnost v oblasti pozarni ochrany, pronajem a pujéovani véci movitych,
vyzkum a vyvoj v oblasti pfirodnich a technickych nebo spolecenskych véd, vyroba, insta-

lace a opravy elektronickych zatizeni, zpracovani dat, sluzby databank, sprava siti.

Datum vzniku spole¢nosti: 5.6.2000
Zéakladni kapital: 347.000.000,-K¢
Akcionati: TAJIMAC-MTM S.p.A. a REMOLINO LIMITED

Akcie: 2 ks akcii o jmenovité hodnoté 500.000,-K¢ a 346 ks akcii o jmenovité hodnoté
1.000.000,-K¢

4.2 Historie spole¢nosti v datech

1903 vznik prvni strojirenské dilny ve firmé Bata
1905 vyroben prvni obuvnicky stroj
1936 koncern Bata zaklada dcetinou akciovou spole¢nost MAS

zahdjeni vyroby obrabécich stroji

1935-37 vystavba slévarny

1939 zahéjena vystavba zavodu na vyrobu obrébécich strojii v Sezimové Usti
1950 vznik samostatného podniku ZPS

1951 vyroben prvni revolverovy soustruh

1955 vyroben prvni vicevietenovy automat

1964 vyroben prvni NC obrabéci stroj v Ceskoslovensku

1972 vyrobeno prvni NC obrabéci centrum v Ceskoslovensku

1980 vyroben prvni CNC obrabéci stroj

1982 zahdjen provoz v nové slévarné sedé litiny ve Zlin¢, Malenovicich
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1990/02

1992

1993

1994

1995

1996

1997

1999/10

2000

2000/06

2000

2001

2002

2003

2004

2005

podpis dohody mezi TAJMAC-MTM S.p.A. a ZPS, a.s.

privatizace statni akciové spole¢nosti ZPS

dokoncen transformacni proces, nové organizacni uspoiadani ZPS, a.s.
ZPS, a.s. nejvétsi evropsky exportér obrabécich center do USA

ZPS, a.s. nejvétsi vyrobee soustruhti v CR

10.misto v soutézi Ceskych 100 nejlepsich

konsolidace marketingové fizené SKUPINY ZPS

ZPS, a.s. 34.misto ve svétovém zebiicku vyrobcti obrabécich stroji
vyhlasen konkurs na ZPS, a.s.

spole¢nost se umistila na 102. Misté v ramci svétového Zebiicku a na

1. misté v CR

firmu piebira novy majitel - TAJIMAC-MTM S.p.A. a jeji ndzev se méni
na XYZ, a.s.

spolecnost se umistila na 121. misté v ramci svétového zebticku prodeje
obrabécich strojii a na 1. misté v CR

vyroben prvni CNC vicevietenovy automat

pfekonani celosvétové recese, vyrazna inovace vyrobniho sortimentu,
vyrobeno prvni multiprofesni obrabéci centrum, ocenéno Zlatou medaili na
MSV Brno

zména organizacni struktury na divize, zmény v organech spolecnosti
prvni pétiosé¢ obrabéci centrum

zahjeni praci na novych projektech vstiikolisy NEGRI BOSSI a Manurhin
6. misto v projektu Top 10 firem Zlinského kraje v kategorii Top 10
nejatraktivnéjSich zaméstnavatela

Zlatd medaile na 47. MSV Brno v kategorii ,,Obrabéni, tvafeni a povrchové
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2006

2007

2008

2009

2010

upravy* pro horizontalni centrum MCV 1210

prvni uspesné instalace CNC dlouhoto¢nych automati MANURHIN K'MX
V CR, XYZ, a.s. vyhlagen spole¢nosti INA — Schaeffler

,»Nejlepsim dodavatelem soustruznickych automatti za rok 2005

Zlata medaile na 48. MSV Brno pro Sestivietenovy soustruznicky automat
MORI-SAY TMZ642CNC

ZPS-TRANSPORT, a.s. se stava dcefinou spole¢nosti XYZ, a.s.
MANURHIN K'MX Sarl. — pInohodnotna dcetina spole¢nost

Zlata medaile na veletrhu IMT Brno 2008 za dlouhoto¢ny CNC automat
MANURHIN K'MX 432, 92. misto ve svétovém zebiicku vyrobcti
obrabé&cich stroji

1. misto, hlavni cena za technologii na veletrhu FOR INDUSTRY v Praze —
stroj H40A Trend, 2. misto v 1. ro¢niku soutéze ,,Inovacéni firma Zlinského
kraje®, 88. misto ve svétovém zebticku vyrobcli obrabécich stroji

Zlata medaile na veletrhu IMT Brno 2010 pro portalové multifunkéni
centrum MCV 1800MULTI, spole¢nost se stala clenem CAMIC —

Italsko-¢eské obchodni komory

4.2.1 SloZeni organt spole¢nosti

Predstavenstvo a dozor¢i rada, oba subjekty voleny na funkéni obdobi 5 let.

Majetkové ucasti — finan¢ni investice

ZPS-SLEVARNA, a.s. (100%)

ZPS-MS, a.s. (100%)

TECNIMETAL-CZ, a.s. (50%)

ZPS-AUTOMATY, ass. (100%)

ZPS-MECHANIKA, a.s. (100%)
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ZPS-TRANSPORT, a.s. (100%)
MANURHIN K'MX Sarl. (100%)

ZPS-CNC USA, Inc. (100%)

4.3 Organizacni struktura spole¢nosti

PREDSTAVENSTVO O CTRA

DIVIZE PROJEKTY
TECHNICKY | [FINANCNI| [REDITEL : I . NEGRI P
REDITEL REDITEL | [| NAKUPU ‘{ s | '1 g | ‘IA“TOMATY| BOSSI sl
SPRAVA | | sPrava sPRAVA | || sPrava SPRAVA || serava ||| sPrava | [ | SPRAVA
KANC.TR KANC FR KANC. RN KANC.VR KANC.RDCNC KANC RDA VED.PROJ. VEB’PRO.L
PODPORA SOURHNNE VYROENI TECHNICKA TECHNICKA TECHNICKA TECHNICKA
TecHnickreH | | | Planovan| | | _nakup | [| cinnost | [ | einnost | [ | cinwost ||| cinnost | || GinnosT
] CINNOSTI, A ZASOBOV. BRIPRA ERIFR A ERIPR A ERIFR A ERIPR A
1 FAIENIY FINANCCOVAN OESL. VYK CESLVYR OHSL.VYH. OBSLVYR CESLVYR
:
e 4 0 {0 {0 Q0 QY Y (S
' NwZKUMNE | VYROENI VYROENI VYROENI VYROBNI VYROBNI VYROBNI
¢-i V¥volova . (Hucemiien| L CiNNosT | 14 SINNOST || Lf CINNOST | L] CINNOST | |- CINNOST | |- CINNOSF
| ZAKLADNA ELMONTAZ, os SN MONTAZ ONTAZ MONTAZ
S8 [(a=————a RS S
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TRADING ‘M:*f?}- VAR SKLADUVANI SKLAUOVANI ALUVEN)
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Obrazek 6: Organizacni struktura (Zdroj: interni materialy spole¢nosti)

4.4 Vyrobni program spolec¢nosti XYZ, a.s.
Vyrobni program je rozdélen do péti zakladnich oblasti:
e Vicevietenové automaty
e Vertikdlni a horizontalni obrabéci centra
¢ Dlouhoto¢né automaty Manurhin
e Vstiikolisy NEGRI BOSSI
e Vyroba (vlastni, kooperacni)

Obrabéci centra, vicevietenové automaty a dlouhotocné automaty predstavuji hlavni tfi

projektové pilife spolecnosti.
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441 Vicevietenové automaty

Ve vicevietenovych automatech jsou zakladnimi modely stroje MORI-SAY a to automaty
vackové (fada 620AC, 632-42AC, 657-67AC, 832-42AC).

Jako zéstupce dané kategorie vyrobki byl vybran stroj MORI-SAY 620AC, ktery je jednim

Z nejprodavanéjsich strojti.

Obrazek 7: Vicevietenovy automat MORI-SAY 620AC (Zdroj: interni materialy

spole¢nosti)

Tabulka 1: Zakladni parametry stroje (Zdroj: vlastni zpracovani na zaklad¢ inter-

nich materialti spole¢nosti)

Technické parametry

MORI-SAY 620AC

Pocet vieten 6
Max. primér tyCe 20 mm
Vrtani upinaci trubky 28 mm
Max. délka podani
100 mm

ty¢ového materialu

Max. otacky

500 — 6.500 ot./min.

Hlavni motor

9 kW

Pracovni ¢as

0,8-90s
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Jde o soustruznicky vackovy automat vysoké presnosti a tuhosti. Je uren pro sériovou
a hromadnou vyrobu piesnych soucasti zejména z ty¢ového materialu, vyjimkou nejsou ani
stroje, které jsou upraveny pro obrabéni polotovart, jez jsou ptivadény do pracovniho pro-
storu a upeviiovany do klestin pomoci specialniho feSeni navrzeného konstruktéry spolec-
nosti. Principem je vysoka pfesnost a tuhost pii obrabéni na Sesti victenech s nezavislymi
podélnymi suporty, Sesti ptiénymi suporty a ¢tyfmi kiizovymi suporty. V ramci prislusen-
stvi ke stroji je mozné jej doplnit o automaticky naklada¢ nebo automaticky zasobnik mate-
ridlu.

A dale CNC automaty TMZ625CNC, TMZ642CNC, TMZ867CNC. Tyto stroje se vyzna-
¢uji pohanénym prtislusenstvim a vysokymi pracovnimi otackami, vysokou tuhosti a dosa-
hovanim kratkych cyklovych casi. Jsou vyrabény v metrickém provedeni pro evropsky

I americky trh.

Obrazek 8: Vicevietenovy automat MORI-SAY TMZ 642CNC (Zdroj: interni ma-
terialy spolecnosti)
Do projektu AUTOMATY jsou zatazeny ve vyrobnim programu soustruznické stroje SAL

100 pro vyznamného svétového vyrobcee lozisek.

4.4.2 Vertikalni a horizontalni obrabéci centra

Komodita obrabécich center zahrnuje vyrobu vyrobu vysoce robustnich, univerzalnich
a presnych vertikalnich 1 horizontalnich stroji a multi-profesnich strojii typu horni gantry.
Vertikalni stroje jsou uznavany hlavné z pohledu mnohostranného technologického vyuZziti,
a to jak pro tiiosé obrabéni, tak i pro pétioké. Vyrobni program vertikalnich center je tvo-
fen mnoha variantami kolem zékladni specifikace osvédcenych modelt MCFV 1050B,
1060, 1260, 1680 a 2080 s moznosti volby mnozstvi zakladniho a zvlastniho ptisluSenstvi

a riznymi typy vieten s rychlosti az 18 000ot./min., vybornym zrychlenim, rychloposuvy
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a pracovnimi posuvy.Stroje jsou vybaveny nejmodernéjSimi CNC fidicimi systémy, které
jsou uvadény na trh prednimi svétovymi vyrobcei jako jsou HEIDENHAIN, SIEMENS,
SELCA a FANUC.

Nejprodavanéjsim zastupcem dané kategorie je stroj MCFV 1060, ktery pokryva celou
Skalu technologii od silového po vysokorychlostni obrabéni. Stroj tvofi dva stacionarni
odlitky, a to zakladna a na ni upevnény stojan. Veskeré pohyby jsou realizovany prostied-

nictvim linearniho vedeni s valivymi elementy.

Obrézek 9: Obrabéci centrum MCFV 1060 (Zdroj: interni materialy spolecnosti)

Tabulka 2: Zakladni technické parametry stroje MCFV 1060 (Zdroj: vlastni zpra-

covani na zakladé internich materiali spolecnosti)

Technické parametry MCFV 1060
Pocet vieten 1
Upinaci kuzel ISO 40

Maximalni otacky

10.000 ot./min.

Maximalni vykon

20 kw

Kroutici moment

244 Nm

Typ ptevodu

Planetova ptevodovka

Ridici systém

SINUMERIK,
FANUC




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 41

Dalsi kategorii vertikalnich center pfedstavuji stroje typu horni gantry. Portalova centra
MCV 1210, MCV 1220 a MCV 2316 jsou vhodné zejména na vyrobu lisovacich nastroji
a forem az do hmotnosti 12 000 kg a také fada Infinity — MCV2515, 4015, 4022, 5022,
5032. Zékladni provedeni téchto stroju je tfiosé s pevnym stolem, pétioké provedeni lze
voliteln¢ vybavit dvouosym CNC naklapécim a soucasné rotacnim stolem nebo dvouosou
souvisle fizenou hlavou, a to dokonce 1 dodatecné poté, co byl stroj dodan a nainstalovan
ve vyrobnim zévodé zakaznika ve tfiosé varianté. Tato moznost pozd¢jSiho dovybaveni
stroje dle potieb zakaznika ve tfiosé varianté. Tato moznost je atraktivni zejména pro vy-

robce tvarove velmi slozitych soucastek a forem.

Obrazek 10: Vertikalni centrum MCV 1220 typ horni gantry (Zdroj: interni mate-

rialy spole¢nosti)
Nedilnou soucasti vyrobniho programu jsou rovnéz multi-profesni a vice-osa obrabéci
centra TM1250, 2000, 2500, 3000 a nejlepsi ve své tfid¢ (pro rok 2010) stroj MCV
1800MULTI. Stroj TM 1250 je urcen pro komplexni obrabéni (frézovani, soustruZeni,
brouseni) tvarové a technologicky naro¢nych obrobkl pfi jednom upnuti do stroje, coz
umozni presn€jsi obrabéni a vyssi produktivitu. Stroj je vhodny pro vyrobu statord, pievo-

dovych skfini a nalezne vyuZiti v leteckém a energetickém primyslu.

Stroj MCV 1800MULTI je soustruznicko-frézovaci obrabéci centrum, které umoziiuje

komplexni obrabéni prostorové slozitych a technologicky naro¢nych vyrobk kombinova-
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nych tvarit pomoci souvislého pétiokého frézovani doplnéného soustruznickymi a vyvrta-

vacimi operacemi a fezanim zavitu.

J-c paconoin

McCV 1800MULT

TAJMAC-.

Obrazek 11: Soustruznicko-obrabéci centrum MCV 1800 MULTT (Zdroj: interni

materialy spolecnosti)

Kompletni fadu obrabécich center doplnuji horizontidlni obrabéci centra. Inovace
V horizontalnich obrabécich centrech byla zahajena strojem H40A, ktery byl prvnim z fady
HxxA (H50A, H63A, H80A). Hlavni vyhodou oproti konkurenci je dlouha zivotnost stroji
a tuha konstrukce. Tyto stroje tvoii dileZité portfolio vyrobkl spolecnosti a v sou€asnosti
jsou nabizeny pod oznac¢enim H500, H630, H800, H1000. Vyroba soustruznickych center,
jez jsou urceny pro soustruzeni a obrabéni rozmérnych soucasti hiidelového i ptirubového
charakteru z fezanych polotovari a ty¢ového materialu, byla ze strategickych diavodu utlu-
mena a omezena na jediny model TCH500/2500. Tento stroj je i nadale nabizen na zaklad¢

poptavky zakaznika.

4.4.3 Dlouhoto¢né automaty Manurhin

U dlouhoto¢nych automatt byly inovovany modely K'MX 426, 526, 626 na komercné za-
jimavéjsi fadu K'MX 413, 432, 532, 632, SWING.

Zastupcem dlouhoto¢nych automatl je stroj K’'MX 413, ktery je urcen pro vyrobu malych

soucasti o priméru 2-16 mm. Jde o vysoce dynamicky stroj s vynikajici produktivitou ve
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srovnani s CNC revolverovymi soustruhy. DalSim dilezitym prvkem stroje je jeho vysoka
presnost a kvalita opracovaného povrchu. Stroj je dodavan jako komplexné vybaveny stroj
ve standardu a je tak pfipraven k okamzitému pouziti. Sekundarni vieteno a pohanéné na-
stroje jsou zahrnuty v cen¢ soucasné také s podavacem tyc¢i. Se 2 elektrovieteny, 3 pohangé-

vvvvvv

dilce.

-

Obrazek 12: Dlouhoto¢ny automat Manurhin K’'MX 413 (Zdroj: interni materidly

spole¢nosti)

Tabulka 3: Zakladni technické parametry stroje Manurhin K'MX 413 (Zdroj:

vlastni zpracovani na zéklad¢ internich material spolecnosti)

Technické parametry K'MX 413
Max. pramér tyce (hlavni vieteno) 13 mm
Max. otacky hlavniho vietena 12.000 ot./ min.
Zdvih vieteniku 130 mm

Max. délka soucasti uvnitf vietena

95 mm
(pomocné vieteno)
Max. délka pro ptedni vyhozeni 130 mm
Max. otacky pomocného vietena 12.000 ot./min.

Pocet pracovnich poloh (nastroje) 3
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V duisledku celosvétové krize bylo nahromadéno velké mnozstvi skladovych stroji. Proto
byla vyroba dlouhoto¢nych automatii vyrazné ponizena. Zacaly se pfipravovat prototypy
novych dlouhoto¢nych automatii MANURHIN s pfedstavenim Vv roce 2011, a to konkrétné
modely K'MX 532 TREND a K'MX 632 DUO.

4.4.4 Vstrikolisy NEGRI BOSSI

V produkeci vsttikolist pro spolecnost Negri Bossi doslo k uceleni typové fady, hydraulické
verze V90, 130, 180, 250, 330, 430, 550, 650, 800, hybridni VJ170, 220, 330, 430. Stroje
jsou k dodani s moznosti volby velkého mnozstvi aplikaci. Produkce elektrickych verzi
byla utlumena. Typy 130 aZ 430 nové¢ vyuZivaji uzaveéry, jeZ jsou dodavany od firmy Sacmi

Machinery Nanhai.

Obrazek 13: Vstiikolis Negri Bossi V800 (Zdroj: interni materialy spole¢nosti)

Tabulka 4: Zakladni technické parametry vstiikolisu Negri Bossi V800 (Zdroj:

vlastni zpracovani na zékladé¢ internich materiali spolecnosti)

Technické parametry V800 (8000H-4250)
Teoreticka vstiikova kapacita 2060 cm?
Max. vstiik za min. 440 cm?
Max. tlak na material 2060 bar
Pocet stupna vyhtivanych z6n 5
Zdvih vyhazovace 350 mm
Vaha stroje 29.100 kg
Délka/vyska/sitka 10410 x 2445 x 2150 mm
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Doplitkem vyrobniho programu spoleénosti je kooperaéni vyroba pro CR i zahraniéi, je
mozno vyrabét v ramci vyuziti volnych kapacit slozit¢ komponenty a obrobky, dale pak
také celé skelety stroju vCetné montaze. Jedna se o spolupraci spole¢nosti Negri Bossi

a spole¢nosti XYZ, a.s., kdy dochazi k vyrobé¢ vstiikolisii od 160 do 530 tun.

4.5 Vyvoj poftu zaméstnanci

Vyvoj poctu zaméstnanct vyrazné poznamenal hospodaiska krize v roce 2008, coz je moz-
no mimo jiné pozorovat na poctu pracovnikii. Vlivem oslabeni poptavky po danych strojich
bylo jednim z nezbytnych opatteni zefektivnit ¢innost spolecnosti a s tim spojené redukce
zaméstnanct, a tudiz mzdovych nakladd, jez hraly dilezitou roli pro udrzeni Zivotaschop-

nosti spole¢nosti. Zde je nutno poznamenat také nadmérné vysokou fluktuaci zaméstnancti.

Pocet zaméstnancu

1200 71109 1122

1000 -+ 873

800 664 636

600 - m Pocet zaméstnancu
400 -+

200 o

T T T T 1
2007 2008 2009 2010 2011

Graf 1: Vyvoj poctu zaméstnanct spolecnosti (Zdroj: vlastni zpracovani)

4.6 Podil jednotlivych vyrobkii na finalni produkci HR 2011

Nasledujici graf ukazuje, jakym podilem se podili jednotlivé vyrobky na celkové produkci

dané spolec¢nosti.

Podil jednotlivych vyrobki na finalni
produkci

B Obrabéci centra
W Automaty
Manurhin

= Negri Bossi

Graf 2: Podil jednotlivych vyrobkut na finalni produkci (Zdroj: vlastni zpracovani)
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4.7 Export na zahranic¢ni trhy dle jednotlivych divizi

Zde vidime procentudlni zastoupeni exportu na jednotlivé svétové trhy dle jednotlivych

divizi.

4.7.1 Prodej obrabéci centra HR 2011
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Graf 3: Prodej obrabécich center — cilové trhy (Zdroj: vlastni zpracovani)

4.7.2 Prodej Automaty HR 2011

Cilové trhy - Automaty
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Graf 4: Prodej vicevietenovych automatti — cilové trhy (Zdroj: vlastni zpracovani)
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4.7.3 Prodej Manurhin HR 2011

Cilové trhy - Manurhin

5%

m Ceska Republika
M Francie
Italie

W Nizozemi

M Rusko

Graf 5: Prodej dlouhoto¢nych automattt Manurhin — cilové trhy (Zdroj: vlastni

zpracovani)

4.7.4 Prodej Negri Bossi HR 2011

Jelikoz se jednd o specialni projekt ptimo pro italského odbératele Negri Bossi, ktery ¢ini

100% prodej pouze do jedné spole¢nosti.

4.8 Vnitropodnikova komunikace a komunikace se zakaznikem

Vnitropodnikova komunikace mezi jednotlivymi pracovniky probiha tstni formou. JelikoZ
je spole¢nost rozdélena do mnoha oddé€leni, komunikace mezi oddélenimi probiha telefo-

nickou formou, a také zasilanim e-maildi, to zalezi na diilezitosti pfedavanych informaci.

Komunikace se zakaznikem probiha zejména prostiednictvim e-mailu vzhledem ke komu-
nikaci pfevazné v anglickém jazyce. Pocatecni faze, kdy vznik4 poptavka od zdkaznika,
probiha formou pfijeti vykresu daného dilce, nasleduje potvrzeni vyrobitelnosti poptavané-
ho dilce a nasledné je proveden rozbor technologem, ktery pak pfipravi podklady pro pro-

dejce k vytvoreni cenové nabidky.

Nabidka je prezentovana zakaznikovi vétSinou také e-mailem a vyuzitim zprostredkovateld
na danych trzich. Pokud je zédkaznikem shledana nabidka jako zajimava dojde na navstévu
zakaznikovi spole¢nosti a je nasledné uskuteénéna prezentace o vyrobci a jeho zdzemi. Jiny
druh komunikace je se zakaznikem, kde neni na trhu zprostiedkovatel a je nutnost napla-

novani sluzebnich cest do danych zemi, pfi¢emz soucasné s prodejcem cestuje také techno-
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log. K uzavieni obchodu dochazi zpravidla po dvou jednanich, kdy dojde k odsouhlaseni
vyrobni technologie daného dilce a k odsouhlaseni dulezitych skutecnosti tykajicich se

stroje a jeho pfislusenstvi. Naslednd komunikace probiha jiz prostfednictvim telefonu.

Z hlediska konkurenceschopnosti je mozné mimo jiné i komunikaci se zdkaznikem oznacit
jako urcity druh vyhody, kdy rychla schopnost reakce na dany dotaz nebo poptavku vypo-
vida jisté informace o spolecnosti. Zakaznik by tudiz mél byt v co nejkratsi dob& uspokojen

odpovédi na jeho pozadavek a nabidnutim vhodné moznosti feSeni jeho problému.

4.9 Poskytované sluzby zakaznikim

4.9.1 Aplika¢ni stiedisko

e Divize CNC - stfedisko se zabyva komplexni podporou zakaznikd v oblasti sefize-
ni a technologie stroji. Hlavni ¢innosti aplikacniho stfediska lze oznacit doporuceni
vhodného technického feSeni a konzultace, sefizovani stroji, testovaci obrabéni,
zpracovani technologickych postupli a ¢asovych studii na pozadované dilce, pota-
dani specializovanych seminait, ale i Skoleni obsluhy spojené s programovanim
strojii. Hlavnim cilem je tak nalezeni optimalniho feSeni pro daného zakaznika,
spojen¢ho s vhodnym vybérem stroje, jeho zprovoznénim a zaclenénim do jeho vy-

robnich kapacit.

e Divize Automaty a Projekt Manurhin —nabizi zakaznikiim sefizeni vicevietenovych
vackovych, CNC automatli a dlouhoto¢nych automatti, doplnéného o komplexni
servis technické podpory, zpracovani technologickych postupt a zaroven také sko-

leni obsluhy a udrzby stroju.

4.9.2 Servis

Divize CNC, Automaty i Projekt Manurhin — nabizi zakaznikovi uvedeni stroje do provozu
spojen¢ho se zaSkolenim obsluhy stroje. Dale pak zaru¢ni i pozarucni servis soucasné
s moznosti preventivni prohlidky stroje a také prodej ndhradnich dilii, jeZ jsou fizeny
Vv lokélni siti SME-UP. Dodavky nahradnich dila je schopna spole¢nost expedovat do 48

hodin od pfijeti pozadavku.
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4.9.3 Kooperace

V ptipad¢ volné vyrobni kapacity je spole¢nost schopna nabidnout zékaznikovi moznost
poskytnuti brusky na plocho, horizontalni stroje, portalovéa centra a moznost kaleni plame-

nem vodicich ploch, vackovych drah a ozubeni.

4.10 Zivotni cyklus vyrobku

Pro nazornou ukézku zivotniho cyklu vyrobku byl vybran Vicevietenovy automat MORI-
SAY 620AC. Celkova doba zivotniho cyklu byla odhadnuta hlavnim konstruktérem na 25
let. Jelikoz doslo k uvedeni na trh v roce 1995 a na zaklad¢é uspésnych prodeju, kdy tento
typ stroje je jednim z nejprodavangjSich, se tak nachazi v sedmnactém roku prodeje, pfi-
¢emz poptavka je stale dostatecné vysoka. Pred ctyifmi mésici doslo k navySeni ceny za-
kladniho stroje, coz nebylo pfijato ze strany téch zdkaznikl, kterym byla jiz ptedloZena
cenova nabidka. Béhem prodeje stroje doslo postupné k mensim tpravam a vylepSenim,
které byly navrzeny konstruktéry spolecnosti, a soucasné také dochdzelo k pribéznym
zméndm v oblasti vizualni podoby stroje spojenymi s novym barevnym provedenim. Vyro-

bek je velmi kvalitni a spolehlivy napliujici znaky ristové faze Zivotniho cyklu vyrobku.

Jinym pfipadem je novy vicevietenovy automat TMZ 625 CNC, ktery nahrazuje jiZ zasta-
raly stroj MORI-SAY 6/25, ktery byl ve fazi tpadku s velmi nizkym z4jmem ze strany za-
kaznikti a management spole¢nosti se tudiz rozhodl jej odstranit z vyrobniho programu
spole¢nosti. Dochazi tak k nahrazeni novym, rychlej$im a vykonngjSim strojem, jez je
V soucasnosti ve fazi zavedeni stroje na trh a poptavka ma dle ziskanych informaci neustale

rostouci tendenci.
Zivotni cyklus jednotlivych stroji je velmi riizny, je viak mozno fici, Ze ve vétsing ptipadi
se jedna o Zivotni cyklus v fadu deseti az dvaceti let, pficemz neni vyjimkou ani tficet let,

béhem kterych je schopen dany typ stroje generovat tak dulezité zisky pro spole¢nost.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 50

5 NAKUPA VYROBA

Nejprve je nutno konstatovat, ze pokud hovoiime o vyrob¢ spolecnosti, jedna se o vyrobu
malosériovou. Preference nakupovanych polozek spociva v mensich nakupovanych obje-
mech a dlouhodobégj$im ¢asovém horizontu. Je tieba také pii srovnavani cen poptavanych
polozek brat v ivahu naklady na logistiku, které¢ v danych kalkulacich pfimo nejsou obsa-
zeny, ale vyslednou cenu ovlivni. Pfiblizn¢ 80% skladovych zasob tvoii atypické polozky
(tudiz nutnost drzet pojistnou zasobu, coz ovlivni vazanost finan¢nich prostfedk v tomto

typu zasob), u béznych polozek tato skutecnost odpada.

5.1.1 Informace pro nakup

Z hlediska informaci, které¢ jsou velmi diilezité pro nakup surovin a dalSich polozek vycha-
zi spolecnost zejména z moznosti internetového ptistupu na celosvétovou sit’ dodavateli,
navstévy veletrhd, vystav, pficemz zkouma vyhodnost nabizenych vstupt, a to jednak
Z hledisek cen, zaruky, terminu dodani, moznosti drZet pojistnou zasobu na stran¢ dodava-
tele a hlavn¢ kvality dialezité pro spolehlivost daného vyrabéného produktu. O tom co
a ¢astecné také kdy nakoupit, rozhoduje prevazné dany konstruktér mimo jiné na zakladé
srovnavani s konkurenci, kdy se snazi najit izké misto na trhu. Mize také dostat podnét od

obchodnikt pro nejéastéji poptavané polozky ze strany zakaznika.

5.1.2 Porovnani a vybér dodavateli

e Systém vybéru dodavatelll probiha na zaklad¢ stanovenych kritérii, jimiz jsou kvali-

ta, cena, termin dodani, zaru¢ni lhita, pojistna zasoba na stran¢ dodavatele, rdmco-

vvvvvv

e Pro fizeni zasob dochazi k pouziti metody KANBAN (pfiblizn¢ 1 az 1,5 meésice

pted pouzitim dochazi k dodani dané polozky do skladu).

e Vstupni kontrola a procentni neshody jsou feSeny pouze vizudlni kontrolou a zjisté-
nim odpovidajiciho poctu kusti, ponévadz chce spolecnost po dodavateli 100%-ni
vystupni kontrolu (pokud dojde ke zjisténi chyby az pfi montazi dané polozky, do-

chazi nasledné k fizeni v némz jde o stanoveni podminek thrady danych zmetki).
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5.1.3

5.1.4

Proces nakupu

Dodaci lhity — zavislost dodacich lhit zélezi na jednotlivych polozkach a pohybuje
se vV rozmezi hodin az dvou let. Polozky, jez jsou nakupovany s dlouhou dodaci lhi-
tou jsou objednavany na zaklad¢ zkusenosti a predpokladti budouciho vyvoje trhu,
kdy teditel ndkupniho oddéleni na zéklad¢ vlastniho uvazeni (zkuSenosti) ur¢i zda

polozku koupit ¢i nikoliv.

Systém skladovani — spole¢nost mé centralni sklad, na ktery jsou umistovany naku-
pované polozky, poptipadé je uplatiovana metoda ,,first in first out* pfimo na mon-
tazi.

Vykryvani z prodejniho skladu — tuto moznost spole¢nost vyuziva zejména tehdy,

pokud jiz objednané polozka nedorazila nebo neni fyzicky na sklad¢ a je nutnost

rychle uspokojit poptavku zékaznika.

Plan finalnich produkti — plan je stanoven jen v obecnéjsi formé, kterd je prabeézné

dopliiovana aktudlnimi informacemi a to na obdobi pfiblizné roku a pil.

Ovéreni nakupovanych produkti

Z hlediska ovéfovani produktli probiha kontrola technickych parametrii, kvalitativni

kontrola, dale pak mnozstevni, terminové, cenové a zaruéni ovéteni.

5.2 Vyroba

V soucasné dob¢ je vyroba vytizena na 100%, z ¢ehoz piiblizné 80% tvoti vyroba dilcti pro

vlastni stroje a pfiblizn€ 20% tvofi kooperace. Z hlediska strojového parku, jez byl nedav-

no doplnén o nové soustruznicko-frézovaci centrum, 1ze hovofit o0 maximalizaci schopnosti

vyrabét si vlastni dilce pro stroje vSech divizi vlastni cestou, pokud je to samoziejmé na-

kladové€ tnosné. Dodaci lhiity z vyroby jsou dlouh€, coz neptiznivé ovliviiuje dodaci lhiitu

stroje k zakaznikovi a dochazi tak ke ztrat¢ jedné z konkuren¢nich vyhod, které spolec¢nost

méla oproti danym konkurentim. Je zde tudiz otdzkou, zda pti splnéni pozadované ceny za

dany dilec a terminu dodéani, neni vyhodnéjsi vyuzit moZnost outsourcingu a tak urychleni

dodaci lhtty stroje zakaznikovi a opétovného ziskani konkuren¢ni vyhody.
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6 SWOTANALYZA

Nyni bude provedena SWOT analyza (silné a slabé stranky — vnitini prostiedi, prilezitosti

a hrozby — vnégjsi prostiedi spole¢nosti).

Tabulka 5: SWOT analyza (Zdroj: vlastni zpracovani)

Silné stranky (Strengths)

Slabé stranky (Weaknesses)

Siroké produktové portfolio
Obchodni znacka

Historie

Know-how

Certifikace a normy CSN EN ISO
9001:2009 (vyvoj, vyroba, prodej a
poskytovani sluzeb)

Nadnarodni plisobnost — otevienost
vuci cizim trhim
Vlastni konstrukce a vyvoj strojli

Spolehlivost

Nedostatecné pokryto portfolio stro-
ju z hlediska rozméri dilct

Neaktuélnost a zastaralost interneto-
vych stranek spojené s tézkou orien-
taci pro klienta

Absence dostate¢ného poctu jazyko-
vych mutaci na internetovych stran-
kach

Slaba reputace a obchodni znacka na
zahrani¢nich trzich

Kurzova ztrata (absence financ¢ni
sluzby fixace obchodovatelné mény
Z hlediska trvani obchodniho piipa-
du v ¢asovém horizontu zpravidla 7-
8 mésicl

Vysoka fluktuace zamé&stnanct

PrileZitosti (Opportunities)

Hrozby (Threats)

Vyuziti novych trhii a mezinarodni
expanze

Flexibilita nabidky a poptavky
Rozsifeni vyrobni kapacity
Spokojenost zdkaznika
Outsourcing

Osloveni
segmentll

novych  zékaznickych
Rozvoj a vyuziti novych distribuc-
nich cest

Strategické aliance, fuze, akvizice,
joint venture, apod.

Levngj$i vyroba ze strany asijskych
vyrobcu stroji

Kurzové riziko
ZvySovani cen vstupli

Efektivnéjsi marketingové kampané
u konkurentt

Ztrata klicovych zamé&stnanct
Nedodrzovani dodacich termint
Z vyroby, a tim padem dodaci lhity
stroje zékaznikovi

Zdlouhava reakceschopnost na po-

ptavku od zékaznika (v fadu zpravi-
dla do 14 dnil)
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Diilezitou informaci je uvést z hlediska konkurence to, ze v ptipad¢ divize obrabécich stro-
ji CNC dochazi k vétsSinovému prodeji na ¢eském a slovenském trhu, kde je historie a tra-
dice znacky dostatecné¢ znama. Déle je zde poskytovana dostate¢né spolehliva a rychla re-
akceschopnost pfi feseni technickych problémii s danymi stroji, coz je jedna ze skute¢nosti,
jez ovlivni rozhodnuti zakaznika pro koupi daného stroje spolecnosti XYZ, a.s. Na svéto-
vych trzich spolecnost s obrabécimi stroji CNC jiz tak uspés$na neni, a to zejména kvuli
vysoké cené stroje oproti konkurentim pievazné z asijské oblasti, dale nedostatecnym po-

krytim servisnich sluzeb a nezndmost obchodni znacky v ramci svétovych trhi.

V divizi Automaty je situace pon¢kud opaéna, ¢esky a slovensky trh je pro dany typ stroji
nezajimavy a poptavka zde je témér nulova. Tyto stroje jsou exportovany na zakladé po-
ptavky z celého svéta do riiznych zemi, jakymi jsou napiiklad Indie, Cina, Japonsko, Ko-
rea, tedy spise vychodni staty, kde dochazi stale Castéji k investicim ze strany evropskych
spolecnosti do novych vyrobnich kapacit, popt. velkych asijskych dodavatelli soucastek,

jez dané stroje vyrabi, zejména pak pro automobilovy primysl.

V ptipad€ ostatnich divizi je mozno konstatovat, Ze jejich produkce smétuje jak na Cesky,
tak 1 na svétovy trh. Jak je z provedené analyzy zfejmé ma spolecnost dostate¢né mnozstvi
faktl v podobé¢ skutecnosti, jeZ jsou obsazeny v silnych strankach na to, aby dokazala kon-
kurovat celosvétové a to ve vSech divizich. Dale jsou zde pfilezitosti, kterych by mohla
spolecnost vyuZzit, pokud by byla ochotna investovat finan¢ni prostfedky k prohloubeni
pusobnosti na jednotlivych svétovych trzich. S tim je také spjato jazykové vybaveni za-
méstnancil, které je Spatné a mnohdy jazykova bariéra miiZe znamenat konec jinak béZzného

uspeésného obchodniho piipadu.

Servisni celosvétova sit’ je nezbytnou nutnosti v dnes$ni dobé, ponévadZ zakaznik kupujici
stroj v fadech statisicti euro zada také naslednou brzkou reakci v ptipadé vyskytnuti se pro-
blému u daného typu stroje, coz je mnohdy podminkou pro koupi stroje. Zakaznik si ne-
muze dovolit z hlediska planovani, aby doslo k prostojum stroje vlivem Spatného, popf.
Casto poruchového stroje. Tato velmi dulezita skutecnost se v posledni dobé stale vice pro-
jevuje jednak ze strany zakaznika a také ze strany mnoha zprostiedkovatelli, S nimiz spo-
le¢nost na jednotlivych trzich spolupracuje. V ramci doporuceni budou na zavér zminény
skutecnosti vychazejici z provedené analyzy, jez by mohly spole¢nosti uspofit naklady

a pfedevsim zvysit vynosy diky vyuzitim pfilezitosti, které jsou spjaty s moznosti celosvé-
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tové plisobnosti spole¢nosti a tim vyuziti potencialu, které jednotlivé trhy nabizeji a to

I véetné moznosti zalozeni dcefinych spole¢nosti.

Mezi silné stranky lze oznacit Siroké produktové portfolio v oblasti obrabécich stroju
a vstrikolist, jez je schopna dana spolecnost nabidnout zakaznikovi, tudiz dojde pokryti
sirsiho spektra zakaznikt dle jejich specifickych pozadavki, pfi¢emz je spolecnost schopna
udélat do jisté miry v podstaté stroj na miru dle specifického pozadavku zakaznika na pti-
slusenstvi dodavané ke stroji. Obchodni znacka je silna, ovSem toto plati pouze na Gzemi
CR a Slovenska, kdezto z hlediska mezinarodniho obchodu tomu je naopak. Spole¢nost se
muze dale opiit o bohatou historii, kterd u potencialniho zakaznika mize vzbudit dilezitou
davéru pro uzavieni obchodniho piipadu. Na zaklad¢é bohaté historie a zkusSenosti spolec-
nost profituje z know-how u nabizenych stroji a disponuje také certifikatem osvédcujicim
o managementu kvality CSN EN ISO 9001:2009 (v oblasti vyvoje, vyroby, prodeje a po-
skytovani sluzeb). Nadnarodni plsobnost je také velmi dilezitou silnou strankou spolec-
nosti poskytujici moznost k navyseni podnikovych vynost diky prohloubeni ptisobnosti na
jednotlivych trzich s moZznosti osloveni dalSich novych trhli. Vlastni konstrukce a vyvoj je
to udrzet tempo s konkurenci, popfipadé byt lepsi a mit tak konkurenéni vyhodu po strance
konstrukce stroje. Spolehlivost je zejména u Ceskych a slovenskych zakaznikd v silném

poveédomi a je také dulezita pfi jejich rozhodovani o koupi daného stroje.

Slabé stranky jsou zastoupeny zejména nedostate¢né pokrytym produktovym portfoliem,
co se ty¢e rozméru dilcli. Stroje jsou schopny totiz opracovat dilce jen v urcitych limitova-
nych rozmérech, a tudiz nedojde k uspokojeni fady zékaznikt, kteti zadaji stroje pro roz-
mery, jez nejsou schopné stroje z nabidky spolecnosti splnit. Zastaralost a neaktualnost
internetovych stranek spojena s malym poctem jazykovych mutaci. Obchodni znacka se
slabou reputaci na zahrani¢nich trzich, spojena s nedostatecnou marketingovou propagaci
na danych trzich. Kurzové ztraty vlivem dlouhé doby trvani obchodniho piipadu v fadu
mésici (6-8) poté mohou vyrazné ovlivnit vysi zisku z daného obchodu. Vysoka fluktuace
zaméstnancl je vyraznou slabou strankou dané spolecnosti a tykd se predevSim veékove

mladsich zaméstnanct.
Mezi prileZitosti pro spolecnost, které by mohly byt ptinosem, 1ze zahrnout posileni ob-
chodni znacky spojené s expanzi na nové trhy a zvySeni trzniho podilu na trzich, kde jiz

spole¢nost ma urcity pocet prodanych stroju, popiipadé prodat na tyto trhy stroje z ostat-
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nich oddéleni, které na daném trhu doposud nepiisobi. Pruznost poptavky a nabidky spjata
s rychlou reakci na zakaznikovu poptavku a moznosti nabidnout diivéjsi termin dodani
stroje nez konkurence. Rozsifeni vyrobni kapacity za soucasné inovace strojii ve vyrob¢ je
spjato s vétsimi investicemi, které sebou nesou vypocet rentability a dal§i nezbytné skutec-
nosti. Ze soucasného stavu lze usoudit danou moznost jako pfilezitost do budoucna. Spo-
kojenost zakaznika je velmi dilezita a je tudiz nutno brat zietel na vyhodnocovani spoko-
jenosti zdkaznikli. Outsorcing je také piilezitosti jak zvladat neefektivni ¢innosti a mit tak
vice ¢asu na to zaméfit se na ¢innost, jez piindsi spole¢nosti diilezity zisk. Osloveni novych
segmentt na trhu vedouci ke zvySeni podnikovych vynost, rozvoj a vyuziti novych distri-

bucnich cest a moznost vyuzit napiiklad strategické fuze, aliance, joint venture.

Mezi hrozbami, které ohrozuji spole¢nost, jsou levnéjsi vyroby ze strany asijskych produ-
centl stroju, kteti predevs$im diky nizsi kvalit€ a absenci servisniho zdzemi maji naklady na
stroje daleko nizsi a tudiz jsou schopni nabidnout podobny stroj za bezkonkurenéni cenu.
Kurzové riziko z hlediska dlouhého trvani obchodniho pfipadu mtze ovlivnit zisk z daného
obchodu. ZvySovani cen vstupl je dalsi dulezitou skutecnosti, jez nasledné ovlivni cenu
vyrobku. Konkurence investuje vice finan¢nich prostfedkti do marketingové propagace, coz
posiluje jejich postaveni na celosvétovém trhu s obrabécimi stroji a co se také tyka mimo
jiné, vyssiho povédomi o znacce jako takové. Jiz zminovana fluktuace zaméstnancii spoje-
na se ztratou klicovych zaméstnanct piedev§im mladsiho veéku. Dodaci terminy jsou zby-
te€né zdlouhavé a ovlivni tak ndslednou poptavku zakaznika. Neschopnost reagovat na
poptavku zakaznika v kratkém terminu po obdrZeni detailnich informaci nutnych pro zpra-

covani obchodniho ptipadu.
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7 BCG MATICE

Vzhledem k hospodarské krizi v roce 2008 doslo k poklesu poptavky ve strojirenské oblas-
ti, véetné prodeje stroji uréenych pro obrabéni, jez nabizi spoleénost XYZ, a.s. Pokles je

zachycen na grafu, kde je mozno vidét rapidni pokles trzeb (ve vysi 62% ve srovnani roku
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Graf 6: Vyvoj trzeb za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb (Zdroj: vlastni zpracova-

V roce 2011 jiz trzby zaznamenaly zvySeni oproti roku 2010, a lze tudiz fici, Ze obdobi

klesajici poptavky po hospodaiské krizi se zastavilo a poptavka ma znovu rostouci tenden-
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Graf 7: Podil jednotlivych vyrobku na celkovych trzbach (Zdroj: vlastni zpracova-

ni)
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Nejvice z celkovych trzeb tvoii divize Automaty s podilem na celkovych trzbach za vlastni
vyrobky a sluzby ve vysi 37%. Dal$i vyznamny podil tvoii divize Obrabéci centra s podi-
lem 32%. Nasledné pak divize vstiikolisi Negri Bossi s podilem 14% a dale divize dlouho-
tocnych automati Manurhin s 9% a vyrobou v zastoupeni 8%. BCG matice je efektivnim
néstrojem strategického planovani v oblasti marketingu. Cim vy$si je podil nasich vyrobki
na daném trhu nebo je vysoké tempo ristu daného trhu, tim 1épe pro spole¢nost. Matice je
rozdélena do Ctyr kvadrantii, pficemz kazdy z kvadrant( je charakteristicky jinym typem

obchodu.

Automaty a Obrabéci centra jsou hvézdami, znamenaji pro spole¢nost hlavni finanéni
zdroje a to z dlouhodobého hlediska. Jedna se o stale ziskové, poptavané a spolehlivé vy-

robky. Oba druhy stroji jsou dlouholetym vyrobkem spoleénosti.

Vstiikolisy Negri Bossi jsou penézni kravou, maji relativné silné trzni postaveni a pied-
stavuji pro spole¢nost uréitou jistotu finanénich zdroji, ponévadZz konkurence v oblasti
ce do marketingové propagace v této oblasti. Spole¢nost by si méla jak hvézdy, tak 1 pe-

nézni kravy chranit jako dilezité financni zdroje pro jeji zdravy chod.

Dlouhoto¢né automaty Manurhin soucasné s vyrobou jsou otazniky, jelikozZ mohou byt
ziskové 1 ztratové je nutno velmi pozorné volit nutné vysoké penézni investice, které mo-
hou naptiklad proudit z penéZnich krav za ucelem zvySeni trzniho podilu. Je také nutna
optimalizace vyrobkové tady, jelikoz jsou zde stroje prodavané ve vEétSim mnozstvi, ale

také stroje, kde se spolecnost miize velmi snadno dostat do ztraty.
Spole¢nost nema vyrobky, jez nalezi do kvadrantu Psi.

Hvézdami jsou jednozna¢né Automaty a Obrabéci centra s vyraznym podilem na celko-
vych trzbach, jez jsou stézejnimi vyrobky pro spolecnost, ktera by se bez hvézd neobesla
a fesila by existen¢ni problémy. Vstiikolisy Negri Bossi, jakoZto penézni krava predstavuje
pro spolecnost jakousi stabilitu souvisejici s relativné silnym trznim postavenim a nedosta-
te¢nou konkurenci, pficemZ na dotaz ohledné¢ konkurence dosli pracovnici k zavéru, ze
nikdo nevénuje pozornost konkurenci ve svété z ditvodu jejiho nedostatku. Otazniky za-
stoupené vyrobky Manurhin nejsou pro spole¢nost velmi vyznamné ziskovymi a je otaz-
kou, zda by nemélo dojit k optimalizaci vyrobkové fady a zvazeni posileni marketingové

propagace z divodu Sirokého spektra konkurence.
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8 PORTEROVA ANALYZA KONKURENCNICH SIL

8.1 Konkurence v odvétvi

Pro kazdy ze Ctyt druhii vyrobkti bude nasledné provedena prislusna analyza a to z diivodu
odli$nosti souvisejicimi s danym typem vyrobku a s jeho konkurenci, kterd je u nékterych
druhti vyrobki velka a u jinych naopak velmi mala. Také zde hraje svou roli zaméfeni na

ruzny druh cilovych trhil, a to zejména ceského trhu a trhu celosvétového.

8.1.1 Vicevietenové automaty

Konkurence v oblasti vicevietenovych automatt neni piili§ velka a jedna se o celosvétovou
konkurenci. Tyto stroje jsou ureny pro export, pouze ve vyjimecnych piipadech dojde
k prodeji stroje do Ceské Republiky, a to zejména diky podnikam vyrdb&jicim dany typ
dilce, jeZ maji zahrani¢niho vlastnika, v soucasnosti spise na zaklad¢é zkusenosti se stroji,
jez byly do podniku prodany v minulosti. Z hlavnich konkurentti je mozno uvést nejveétsi,

kterymi jsou:
e GILDEMEISTER (Italie)
e Alfred H. Schutte GmbH & Co KG (Némecko)
e TORNOS S.A. (Svycarsko)
e INDEX-Werke GmbH & Co. KG Hahn & Tessky (Némecko)

Jelikoz druh vyroby danych dilct, pro ktery jsou stroje urceny (velkosériova, hromadna)
neni v Ceské Republice b&zny, hlavni odbyt tvofi prodeje do Itélie, Némecka a na Sloven-
sko. Spolec¢nost se v soucasnosti zamétuje na indicky trh, jez ma velky potencial k nakupu
téchto strojii zejména pro hromadnou vyrobu dilcti pro automobilovy a textilni primysl. Na
zéklad¢ komunikace s potencialnimi klienty bylo zjisténo, Ze vySe zminovana konkurence
je na tomto trhu také pfitomna a cenové rozpéti daného typu stroje, jez se lisi, pficemz da-
ny vystup ve form& vyrobeného dilce je stejny, jsou srovnatelné. Tudiz zde hraje svou roli
technické zdzemi a s tim souvisejici poskytovani servisnich praci s dostate¢nymi sklado-
vymi zasobami potiebnych nahradnich dilt pro mozné opravy. V tomto sméru spolecnost
zaostava za svou konkurenci, protoZe neni schopna nabidnout servis do 24 hodin od nahla-

Seni poruchy a s tim spojeného hodnoceni od klienta, kdy velké ¢asové prostoje znamenaji
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pii sérii naptiklad 2 miliony kust rocné znacnou ztratu. Jelikoz jsou v soucasné dobé¢ za-
kladany nové vyrobni kapacity mnohymi podniky, je zde tudiz moznost prodeje téchto stro-
ji. Podobna situace panuje také na ¢inském trhu, kde vSak spolecnost, oproti konkurentim,
doposud neptisobi. Konkurenc¢ni vyhodou uvedenych konkurentil tak je schopnost poskyt-
nout rychly servis se zajisténim dostatecnych skladovych zasob ndhradnich dili, a tudiz

uspokojeni pozadavku na brzky a v€asny servis ze strany zakaznika.

NejprodavanéjsSim zéastupcem téchto strojii je mechanicky vackovy stroj MORI-SAY
620AC, jehoz vyrobni davka je tomu také ptizplisobena na zédkladé mnohaletych primér-
nych ro¢nich prodejl tohoto stroje z hlediska optimalizace vyrobni davky a s ni souviseji-

cimi naklady.

8.1.2 Obrabéci centra CNC

U obrabécich center je situace ponékud jina. Nejvétsi odbyt zde tvoii prodeje do Ceské
Republiky zejména diky silnému jménu, kvalité vyrobku, historii spolecnosti a zajiSténi
servisni podpory na zaklad¢ pozadavkl zakaznika. Jako dalsi cilové trhy je mozno uvést
Némecko a Rusko a to diky skuteénostem obdobnym jako v ¢eské Republice. Konkurence
tohoto druhu strojii je velmi §iroka a to jak v Ceské Republice, tak i ve svéts. Zde je uve-
den vycet hlavnich konkurentl tvofeny jak ¢eskymi zastupci, tak i svétovymi, pficemz se
jedna pouze o vybér téch nejvétsich z divodu mnozstvi konkurentti, které Cita desitky raz-

nych spolecnosti po celém svété:
e TOS KURIM - 08, a.s. (CR)
e TOS Varnsdorf a.s. (CR)
e KOVOSVIT MAS, a.s. (CR)
e STROJTOS Lipnik, a.s. (CR)
e STROJIRNA TYC, s.r.0. (CR)
e DMG/MORI SEIKI (Némecko/Japonsko)
e OKUMA (Japonsko, USA)
e MAZAK (USA)

e FPT (Italie)
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o JOBS (Italie)
e HERMLE (Némecko)

e HAAS (USA)

e MECOF (ltalie)

e ZAYER (Spanélsko)

e NICOLAS CORREA (Spanélsko)

Jelikoz jsou vyrobni néklady podobnych strojii produkovanych v asijskych zemich, zejmé-
na pak v Cing, na velmi nizké Grovni, neni schopna spole&nost konkurovat danym asijskym
strojum, pficemz dalsi ptitézujici okolnosti je absence servisni podpory v dané lokalité,
a tudiz investice smérem k vytvoreni servisni podpory v lokalité Cina, Korea, Japonsko se
stava nemyslitelnou a za velkého piedpokladu by znamenala pro spolecnost neefektivni
vynalozeni finan¢nich prostiedkli. Jméno spolecnosti neni ve svété marketingoveé podpote-
no a tudiz ve prospéch mnohych konkurenti hovoii jejich dobré jméno spolecnosti, které
mnozi ze zakaznikl znaji a védi, Ze dana spole¢nost ma jisté reference, kvalitu, historii

a dilezité zkuSenosti. Nejprodavanéjsim strojem je pak stroj MCFV 1060.

8.1.3 Dlouhoto¢né automaty Manurhin

Hlavni odbyt na ¢esky trh ndm mimo jiné naznacuje situaci velmi podobnou jako u obrabé-
cich center, kde je mezi konkurenty mozno vidét jiz objevujici se spole¢nosti z Japonska,
Taiwanu a Korey. Stroje jsou uréeny zejména pro jednodussi dilce a mensi série vyrobe-
nych kusti. To také odpovidd hlavnimu odbytu na cesky trh, jeZ v této oblasti vyhovuje
danému typu stroje S ur€enim pro malosériovou vyrobu. Z hlavnich konkurentd je moZzno

uvest:
e Citizen (Japonsko)
e Tornos-Bechler (Svycarsko)
e STAR (Japonsko)
¢ Hanwha (Korea)
e Poligym (Taiwan)

e Nexturn (Taiwan)
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e Maier (Némecko)
e Miyano (Japonsko)

Zastupcem dané divize je stroj] K'MX 432, ktery zejména diky své originalni konstrukci ma

velkou konkuren¢ni vyhodu.

8.1.4 Vstrikolisy NEGRI BOSSI
V ptipadé¢ vsttikolisi nedochazi k zddné marketingové propagaci, ke sledovani konkurence
a boji s ni. Jedna se o urcity pocet prodanych urcitych typa stroji v dlouhodobém ¢asovém

horizontu, pficemz odbératel je pouze jediny.
e Arburg (Némecko)

e Engel (USA)

8.2 Dodavatelé

Hlavni dodavatelé jsou ve stalé spolupraci se spole¢nosti zejména diky dobrym zkuSenos-
tem a dodavatelsko-odbératelskym vztahtim, pfi¢emz mimo tuto skute¢nost rozhoduje také
mnoho dalSich Ciniteld, jez jsou blize popsany v ¢asti Nakup. Hodnoceni probiha na zakla-
dé¢ predem stanoveného dotazniku, ktery musi dodavatelé zodpoveédét pied tim, nez je
mozno o n¢jaké spolupraci hovotit. Mnozstvi dodavatelt je v desitkadch vzhledem velkému

mnozstvi pouZitych vstupti.

8.3 Odbératelé

Odbeérateli jsou zékaznici z celého svéta. Tato skutec¢nost je ovlivnéna druhem vyrobku
spolecnosti. U jiz zmifiovanych obrabécich center a dlouhoto¢nych automatti Manurhin
jsou odbératelé prevazné z Ceské Republiky a v piipadé Vicevietenovych automati jsou to
podniky na celosvétovém trhu, zabyvajici se ptisluSnym typem vyroby pro tento druh stro-

ju. Jako reference je mozno uvést spolecnosti jako jsou:
e INA Herzogenaurach (Némecko)
e WEBER Christian CWG (Némecko)

e Johann Dvorak (Rakousko)
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e HILTI (Rakousko)

e HYDRAP (CR)

e NOVIBRA (CR)

¢ INA (Slovensko)

e KINEX (Slovensko)

e AVTOVAZ (Rusko)

e HELWAN (Egypt)

e TORMEP (Brazilie)

e LMW (Indie)

e YOU-TECH Solution Corp. (Jizni Korea)

e MAXIM INTERNATIONAL (USA)

8.4 Nové vznikajici konkurenti

Z diivodu zejména velké kapitalové investice do novych vyrobnich kapacit, potfebnych
stroji a mnohych dalSich skutec¢nosti dilezitych pro efektivni chod podniku nedochazi ke
vzniku nové konkurence na ¢eském trhu. V rdmci celosvétové plisobnosti je situace po-
dobna. Konkurence v oblasti obrabécich center a dlouhoto¢nych automatii je velka jak na
¢eském, tak i1 na sv€tovém trhu. I z tohoto diivodu nevznikaji nové spolecnosti s timto
pfedmétem podnikani. Boj s konkurenci, a to at’ cenovy, tak i s povédomim ve strojirenské
oblasti by to neméli novi konkurenti lehké a s velkou pravdépodobnosti by doslo k jejich
neuspéchu, pokud by nebyli schopni nabidnout novou technologii, poptipadé¢ néco ¢im

soucasni konkurenti nedisponuji.

8.5 Substituty

Substituty ohrozuji vyrobky spolecnosti zejména v oblastech obrabécich strojii a dlouho-
tocnych automatti. Zde je velké riziko nahrazeni stavajicich stroji v podnicich, jeZ dané
produkty maji, zejména pak u nové vznikajicich mensich firem, kde potfizovaci cena stroje
je vétSinou hlavni prioritou pro nakup. Nejvétsi hrozbou jsou tak asijské stroje zejména od

spole¢nosti z Ciny, Japonska, Taiwanu a Korey. Stroje jsou vyrdbény za mnohem nizsi
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naklady, nez je tomu u konkurence. Je to na ukor kvality pouzitych materiala, zivotnosti
jednotlivych komponenti, nedostatecné celosvétové pokryti kvalitnim a rychlym servisem,
dostupnosti nahradnich dili. Tyto velmi dulezité skuteénosti mnohdy zakaznici neberou na
védomi a kupuji tak dané stroje v domnéni, ze udélali spravné. Dalsi hrozbou je také nakup
substitutli, kdy oproti stroji spolecnosti XYZ, a.s., ktery vyrobi naptiklad jeden milion kust
dilct ro¢né, nakoupi spolecnost Ctyii stroje levnéjsi, pii zachovani stejného poctu vyrobe-
nych kust, a také ziskd mensi pravdépodobnost ztraty zptisobené poruchou stroje. Pokud
by doslo k poruse jednoho stroje, dalsi tii stroje pokracuji v produkci, a tudiz ztrata nedo-

sdhne hodnot jako v ptipadé pouziti jednoho stroje.
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9 SHRNUTI PROVEDENYCH ANALYZ

Zanalyzovani soucasné situace za pomoci provedenych analyz je velmi dulezité pro fidici
pracovniky zejména diky zji$téni slabych stranek, hrozeb a prileZitosti ziskanych prostied-
nictvim SWOT analyzy, kdy byly zjiStény zavazné skutecnosti ovlivitujici konkurence-
schopnost dané spole¢nosti, jakymi jsou tzké produktové portfolio, kde by mohlo dojit
k jeho rozsifeni a tim k Sir§Simu uspokojeni poptavky, dale pak zaméfeni se na vysokou
fluktuaci zaméstnanci, coz znamena neustale zaskolovani zejména novych prodejcu, ktefi
jsou nejcastéji ménicimi se pracovniky. Jako slabou stranku je také mozno oznacit jazyko-
vou bariéru, ze strany prodejcii a servisnich technikll pti feSeni obchodnich ptipadd a za-
rucnich i pozaruénich servisnich ukont. Slabé povédomi o znacce je nedilnou soucasti ne-
ziskanim daveéry zakaznika. Zastaralost a neaktualnost internetovych stranek je v dnesnim
rychle ménicim se svéte velkym nedostatkem. Kurzova ztrata by zde mohla tvofit vyznam-
nou finan¢ni ¢astku, o kterou by spole¢nost mohla pfijit, diky absenci fixace kurzu obcho-
dovatelné mény, ponévadz se jedna zpravidla o obchodni ptipad v délce trvani v fadu mé-
sich a tudiz ztrata muZze znamenat nezanedbatelny pokles zisku z prodaného stroje.
V oblasti ptilezitosti pro spole¢nost je nutno fici, Ze vstup na nové trhy a strategické alian-
ce by mohly byt velkym piinosem do budoucna. Ztrata klicovych zaméstnancti by pro spo-
le¢nost mohla mit katastrofalni nasledky, a tudiz je nutno tyto zaméstnance vhodné moti-
vovat a peCovat o n¢, aby nepfijali nabidku nového zaméstnani u konkurence. Kratké doda-
ci terminy jsou velkou konkurené¢ni vyhodou, a tudiz by mélo dojit k redukei ¢asu potieb-

ného pro vyrobu daného stroje pro zakaznika.

Na zakladé provedené analyzy BCG bylo zjisténo, Ze divize Automaty a Obrabéci centra
jsou pro spolecnost predstaviteli dlouhodobych financ¢nich zdrojii a mélo by tudiz dojit
k maximalizaci podpory ze strany managementu spolec¢nosti a zvolenim vhodnych a hlavné
efektivnich podnikovych procesii téchto divizi. Vstiikolisy Negri Bossi jsou diky relativné
nizké konkurenci v postaveni, poskytujici urcitou jistotu financnich zdrojt, pficemz dopo-

sud nebylo potieba provadét vyraznou marketingovou propagaci.

Porterova teorie konkuren¢nich sil ndm nastinila jak velkd je konkurence pro jednotlivé
divize a to jednak v ramci Ceské republiky, tak i na celosvétovém trhu. Déle pak situaci
souvisejici s dodavatelskymi a odbératelskymi vztahy, jez dopliiuje mozné ohrozeni substi-

tuty.
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10 DOPORUCENI

Na zékladé provedenych analyz a ziskanych informaci nize uvadim nékolik doporuceni pro

zlepseni konkurenceschopnosti spolecnosti.

1. MoZnost osloveni novych trhu za souc¢asného posileni zna¢ky formou vhodné mar-

ketingové propagace.

Jelikoz mnoho konkurenénich podnikt zaloZilo v poslednich letech sviij podnik v Cing
a navratnost jejich investice dle ziskanych informaci probih4, az v soucasnosti navrhuji
spole¢nosti udélat prizkum cinského trhu a po vyhodnoceni a propoctu finan¢nich investic
vstoupit na tento trh za G¢elem ziskani novych klientti. Toto je spjato s technickou a servis-
ni podporou v dané oblasti, jez bude bezpochyby odstranénim konkurenéni vyhody ze stra-

ny konkurentu.

Vidim zde moznost pomoci technického zazemi a skladovych zasob vytipovanych nahrad-
nich dila pro stroje také pokryti nejen ¢inského trhu, ale také japonského a korejského.
V téchto zemich je schopen servisni technik byt u zadkaznika do 24 hodin, pfi¢emz tato do-
ba miize byt vlivem letu z Ciny cca 2 hodiny i kratsi a tudiz zdkaznik@v pozadavek rychlé-
ho servisu bude splnén. Navrhuji spoleCnosti vyslat clov€éka na urcitou dobu
Kk prozkoumani daného trhu a mentality ¢inskych zakaznikd. Poté situaci vyhodnotit a pfi-

stoupit k zavéru, zda na trh vstoupit a za jakych podminek.
2. Posileni znacky

Znacka jako takové je velmi silna zejména v Ceské Republice a na Slovensku. Navrhuji
zamgéfit se na efektivni marketingovou propagaci, spojenou s Ucasti na veletrzich na trzich,
kam by spole¢nost mohla usp&sné sméfovat sviij odbyt (zejména Cina, Japonsko, Korea,
Indie, Taiwan, Malajsie), ktera by znamenala posileni povédomi o znacce. Dale pak propa-
gaci ve formé internetové prezentace spolecnosti vyhledavani klicovych slov a také moz-

nou video prezentaci celé spolecnosti.
3. Efektivni zaSkoleni prodejce a ziskani potiebnych znalosti, motivacni systém.

V ramci znalosti produktu zlstava ¢asova narocnost zaclenéni nového pracovnika do pra-
covniho procesu, spojena s nutnym ziskanim potifebnych znalosti, o jednotlivych strojich,
jez je v tadu let, nez se novy pracovnik dokaze plné orientovat v problematice strojti. Tento

problém je nastolen neefektivnim motivacnim systémem, ktery spolecnost ma. Fluktuace
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zaméstnanct, zejména téch mladych je velmi vysoka, a v soucasné dob¢ spole¢nost hleda
prodejce do vice divizi. Doba nez spole¢nost nalezne vhodného kandidata na danou pra-
covni pozici je zdlouhava. Dalsi Casova prodleva vznikne zaskolovanim nového pracovni-
ka, vznikne tak problém nedostatku prodejct, ktefi jsou schopni v ramci celého svéta oslo-
vovat zakazniky s nabidkou stroji a moznost vycestovat za zakaznikem pifimo do jeho spo-
le¢nosti a schopnost argumentovat ve prospéch prodavaného stroje. Tento stav je zpisoben
piredevsim z nedostateného motivacniho systému a mladi, novi a nadéjni pracovnici tak
odchazi do konkurenénich podnikd, kde jim jsou nabidnuty vyhodnéjs$i podminky a moti-
vacni systém obsahuje Sir$i portfolio benefitl. V oblasti zaskolovani nového pracovnika
jsou zna¢né mezery, kdy neni vénovan dostatek ¢asu novému pracovnikovi a vysvétleni
vSech nalezitosti, tato skuteénost pak mtize pracovnika demotivovat, coz vede az k nasled-
nému ukonc¢eni pracovniho poméru. Navrhuji spolecnosti, aby se vice zaméfila na ¢innost
tykajici se zaSkolovaci faze nového pracovnika. Na téch spravnych prodejcich totiz ve
znaéné mife zavisi budouci finanéni zdravi podniku a to, ze bude schopen financovat svij
chod za soucasného produkovéani pozadovaného zisku. Problémem také je absence strate-

gického cile, poslani a vize, jiz by spolecnost méla dosahnout.

V oblasti znalosti prodejct dale navrhuji workshop s konstruktéry, kteti znaji detailné jed-
notlivé stroje a mohou tak prodejciim ptedat své znalosti a zkuSenosti za ucelem dosazeni
znalosti nutnych pro prodej stroje, argumentovani zakaznikovi a v kone¢né féazi i uspofe
nakladt souvisejici s nutnosti pracovnich cest technologa do zahrani¢i soucasné s prodej-

cem, ktery tak bude ¢astecné schopen zvladnout 1 jeho praci.
4. Doporuceni v oblasti outsourcingu.

M¢é doporuceni je také v oblasti outsourcingu, kde by mohlo dojit k dohod¢ se zahrani¢ni-
mi spole¢nostmi, kdy by vyrabély pro spolecnost XYZ, a.s. dané komponenty potiebné pro
nové stroje, a to zejména vyrobni podniky v asijskych statech. Tim by doslo k uspoie na

nakladech na jednotlivé komponenty, zrychleni terminu doddni komponent a moznost se

vvvvvv

5. Rozsireni produktového portfolia.

Ze SWOT analyzy navrhuji spole¢nosti zaméfit se na rozsifeni produktového portfolia

0 stroje vyrab¢jici $irSi rozmérové spektrum vyrdbénych dilcii. V soucasnosti se stava ne-
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schopnost uspokojit poptavku v této oblasti vice znatelnou a spolecnost by se méla nad

touto moznosti zamyslet.
6. Inovace Vv oblasti internetovych stranek.

V oblasti internetovych stranek doslo k urc¢ité zmén¢, dle mého nézoru vSak k nedostatecné
zméne, zejména v neuplnosti obsazenych informaci, malého poctu jazykovych verzi, kdy
aktivni je pouze CeStina a angli¢tina, malé mnozstvi video ukazek obrabéni dilct, video
ukazka prezentace spolecnosti, a také celkové zjednodusit orientaci zakaznika v prostredi

stranek, pii vyhledavani urcitého druhu vyrobku.
7. SniZovani naklada na vstupy.

Déle je nutno také zminit oblast nakupu, kdy dochézi k postupnému mirnému navysovani
cen vstupl. To je mozno feSit nezdvislym sledovanim riznych trhii a moznosti potizeni
vstupti za vyhodnéjSich podminek, spliujicich pozadovana kritéria. Jako efektivni moznost
bych navrhl sledovéni internetovych aukci, kde se stfetdvaji poptavajici s nakupujicimi
a mohou fesit vSe prostiednictvim internetového prostiedi, tudiz odpadad nutnost cestovani
a tak vzniklé ¢asové a finanéni ztraty. Kurzova ztrata je také z hlediska dlouhodobého ob-
chodu nezanedbatelnou skutecnosti, kdy obchod od prvotniho pfijeti objednavky trva pfi-
blizné Sest aZ osm mésicl. BEhem této doby a ¢astek pohybujicich se ve stovkach tisic euro
by pfipadnd kurzova ztrata mohla byt znatelna. Obchodovatelnd ména je euro. Navrhuji
moznost prubézného prozkoumani mény jednotlivych stati, se kterymi obchod probiha,

zda jejich ména neni pro spolecnost financné vyhodnéjsi a jeji volatilita neni stabilngjsi.
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ZAVER

Tématem mé bakalaiské prace byla Analyza konkurenceschopnosti spole¢nosti XYZ a.s.
Cilem bylo shromazdéni potiebnych informaci tykajicich se konkurenceschopnosti spolec-
nosti, zjisténi soucasného stavu a jejich nasledné podrobné zanalyzovani. Pomoci ziska-

nych informaci jsem se pak pokusil navrhnout vhodna doporuceni na jeji posileni, ktera

byla posouzena odbornymi pracovniky a jez budou piedloZzena managementu spole¢nosti.

Pfi vypracovani mé prace jsem pouzil informace nejen z vnitiniho prostiedi spolecnosti,
diky ptimému kontaktu s jednotlivymi fediteli a vedoucimi divizi, ale také informace zis-
kané prostfednictvim internetu, a v§eobecné dostupnych materiala tykajicich se spole¢nos-
ti. Pomoci ziskanych informaci bylo zanalyzovano sou¢asné postaveni spole¢nosti na celo-
svétovém trhu a néasledné byly analyzovany podnikové procesy a hledany rezervy, jejichz

vyuziti mize mit vyrazny vliv na posileni konkurenceschopnosti do budoucna.

V teoretické ¢asti této prace byly popsany zékladni pojmy tykajici se daného tématu, vcetné
popsani terminti jako jsou konkurence, typologie konkurence, konkurenceschopnost, kon-
kurent, loajalita s dal§imi nezbytné nutnymi pojmy jako jsou zivotni cyklus vyrobku a me-
tody analyz, které byly pouzity (SWOT, BCG, Porterova teorie konkurenc¢nich sil).Tyto
analyzy byly poté pouZity v praktické ¢asti.

V praktické Casti jsem vyuzil vybranych analytickych metod pro analyzu vSech zakladnich
aspektli majicich vliv na jeji konkurenceschopnost. Pfedev§im bylo nutné zjistit, zda vy-
robky, které maji na trzbach firmy nejvétsi podil, jsou dostatecné kvalitativné i cenoveé pfi-
jatelné pro zékazniky, z ¢ehoz vychazi i schopnost spolecnosti Uspésné konkurovat ostat-

nim firmam na celosvétovém trhu s obrabécimi stroji.

Na zaklad¢ zjisténych informaci jsem provedl na zavér shrnuti analyz, z ¢ehoz vznikla do-
poruceni na posileni konkurenceschopnosti spolecnosti zahrnujici sedm oblasti, jez jsem
povazoval za nejdulezitéjsi a budou tudiz predloZeny a projednany s managementem dané
spole¢nosti. Béhem této prace jsem mél moznost nahlédnout do mnoha divizi a sledovat
jejich ¢innost a dospél jsem Kk zavéru, ze i tak technicky vyspéla spolecnost jakou je XYZ
a.s. ma fadu prileZitosti jak zvysit svoji konkurenceschopnost a to v mnoha oblastech pre-
devsim diky zefektivnéni podnikovych procest. Doufam, Ze tato prace bude pro firmu pii-
nosem a realizace, alespon nékterych doporuceni, které obsahuje, ptispéje ke zlepSeni jeji

konkurenceschopnosti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 69

SEZNAM POUZITE LITERATURY

Monografické publikace:

BERNDT, Ralph, Claudia Fantapié ALTOBELLI a Matthias SANDER, 2007. Mezindrodni
marketing management. 1. vyd. Praha: Computer Press. 360 s. ISBN 978-80-251-
1641-8.

BLAZKOVA, Martina, 2007. Marketingové fizeni a planovini pro malé s stiedni firmy.
1.vyd. Praha: Grada. 278 s. ISBN 978-80-247-1535-3.

BOUCKOVA, Jana a kol., 2003. Marketing. 1. vyd. Praha: C.H.Beck. 432 s. ISBN 80-
7179-577-1.

FORET, Miroslav a kol., 2001. Marketing — zdklady a postupy. Praha: Computer Press.
162 s. ISBN 80-7226-558-X.

HUCKA, Miroslav, Eva KISLINGEROVA a Milan MALY, 2011. Vyvojové tendence vel-
kych podnikii: podniky v 21. stoleti. 1. vyd. Praha: C.H.Beck. 275 s. ISBN 978-80-
7400-198-7.

JOHNSON, Gerry a Kevan SCHOLES, 2000. Cesty k uspésnému podniku: stanoveni cile a
techniky rozhodovani. 1. vyd. Praha: Computer Press. 803 s. ISBN80-722-6220-3.

KOTLER, Philip, 2001. Marketing management. 10. rozs. vyd. Praha: Grada. 719 s. ISBN
80-247-0016-6.

KOTLER, Philip a kol., 2007. Moderni marketing: 4. evropské vydani. 1. vyd. Praha: Gra-
da. 1041 s. ISBN 978-80-247-1545-2.

MIKOLAS, Zdengk, 2005. Jak zvyisit konkurenceschopnost podniku. 1. vyd. Praha: Grada.
200 s. ISBN 80-247-1277-6.

PERREAULT, William D., McCARTHY, E. Jerome, 2005. Basic Marketing, a global-
managerial approach. New York: McGraw-Hill/lrwin. 832 s. ISBN 0-007-
252523-1.

PORTER, Michael E., 1993. Konkurencni vyhoda. Praha: Victoria Publishing. 626 s.
ISBN 80-85605-12-0.

SVETLIK, Jaroslav, 2003. Marketing pro evropsky trh. 1. vyd. Praha: Grada. 272 s.
ISBN 80-247-0422-6.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 70

Webové zdroje:

Marketing. Faze planovani [online]. © 2008 [cit. 2012-05-08]. Dostupné z:
http://marketing.topsid.com/index.php?war=strategicke_planovani&unit=faze pla

novani
Elektronické ¢lanky:

POLAK, Jaroslav A. Zivotni cykly duchovnich sméri. Amor Vacui. Amor Vacui — zdpisky
Z cest [online]. 28.7.2010 [cit. 2012-05-08]. Dostupné Z:
http://kojot.name/857392-zivotni-cykly-duchovnich-smeru-nastin-eseje-php

VELICKO, Jifi. Metodika zpracovani analyzy SWOT pro organy vefejné spravy. Vlastni-
cesta.cz. Poradenstvi a poradce pro kazdého [online]. ©2006-2009 [cit. 2012-05-
08]. Dostupné Z: http://www.vlastnicesta.cz/metody/metody-

managementu/metodika-zpracovani-analyzy-swot-pro-organy-verejne-spravy/

STRELEC, Jif{. Porteriiv model konkurenénich sil. Vlastnicesta.cz. Poradenstvi a poradce
pro kazdého [online]. ©2006-2009 [cit. 2012-05-08]. Dostupné z:
http://www.vlastnicesta.cz/metody/metody-marketing/porteruv-model-

konkurencnich-sil/
Podnikové zdroje:

interni materidly spolec¢nosti XYZ a.s.


http://marketing.topsid.com/index.php?war=strategicke_planovani&unit=faze_planovani
http://marketing.topsid.com/index.php?war=strategicke_planovani&unit=faze_planovani
http://kojot.name/857392-zivotni-cykly-duchovnich-smeru-nastin-eseje-php
http://www.vlastnicesta.cz/metody/metody-managementu/metodika-zpracovani-analyzy-swot-pro-organy-verejne-spravy/
http://www.vlastnicesta.cz/metody/metody-managementu/metodika-zpracovani-analyzy-swot-pro-organy-verejne-spravy/
http://www.vlastnicesta.cz/metody/metody-marketing/porteruv-model-konkurencnich-sil/
http://www.vlastnicesta.cz/metody/metody-marketing/porteruv-model-konkurencnich-sil/

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

71

SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

BCG Boston Consulting Group.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 72
SEZNAM OBRAZKU
Obrazek 1: Zivotni cyklus vyrobku (Zdroj: Zivotni cykly duchovnich smérd).................. 22
Obrazek 2: SWOT analyza (Zdroj: Metodika zpracovani analyzy SWOT pro organy

VETEJTIE SPIAVY) .rvvitientiiieisie ettt ettt b ettt b e bbb n e rs 25
Obrazek 3: BCG matice (Zdroj: Faze planovani) ........ccccceviiiiiiiiiiiieniiie e 25
Obrazek 4: Porterova teorie konkuren¢nich sil (Zdroj: Porterova teorie

KonKurenCniCh Sil) ..voiuuii i 28
Obrazek 5: Areal spolecnosti XYZ a.s. (Zdroj: interni materidly spolecnosti) ................... 33
Obrazek 6: Organizacni struktura (Zdroj: interni materialy spole€nosti) ........ccccvveveriinnnnne 37
Obrazek 7: Vicevietenovy automat MORI-SAY 620AC (Zdroj: interni materialy

] 070) (51614 0 1] | TSSO 38
Obrazek 8: Vicevietenovy automat MORI-SAY TMZ 642CNC (Zdroj: interni

MALETTALY SPOLECIIOST)..ceuvieiiiiiie it ne e 39
Obrazek 9: Obrabéci centrum MCFV 1060 (Zdroj: interni materialy spolecnosti)............. 40
Obrazek 10: Vertikalni centrum MCV 1220 typ horni gantry (Zdroj: interni materialy

] 18] (<07 0] TSP PR TR 41
Obrazek 11: Soustruznicko-obrabéci centrum MCV 1800 MULTI (Zdroj: interni

MALETTALY SPOLECNOSLL) ...c.vivieiieiiiiiiie ettt 42
Obrazek 12: Dlouhoto¢ny automat Manurhin K'MX 413 (Zdroj: interni materialy

] 18] (<07 0] TP PR PR 43
Obrazek 13: Vstiikolis Negri Bossi V800 (Zdroj: interni materialy spole¢nosti) ............... 44



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 73
SEZNAM TABULEK
Tabulka 1: Zakladni parametry stroje (Zdroj: vlastni zpracovani na zaklad¢ internich
MAtETTAIT SPOIECTIOST) . vviiuiiieiiiie ittt saae e 38
Tabulka 2: Zakladni technické parametry stroje MCFV 1060 (Zdroj: vlastni
zpracovani na zaklad¢ internich materidlti SpoleCnosti) .......cccvvveviiiieiiiiieniiie e 40
Tabulka 3: Zakladni technické parametry stroje Manurhin K'MX 413 (Zdroj: vlastni
zpracovani na zaklad¢ internich materidlti SpoleCnosti) .......cccvvveviiiiiiiiieniiie e 43
Tabulka 4: Zékladni technické parametry vstiikolisu Negri Bossi V800 (Zdroj:
vlastni zpracovani na zéklad¢ internich materiali SpoleCnosti) .......cccevvvveiiiiieiinenns 44
Tabulka 5: SWOT analyza (Zdroj: vlastni ZpraCOVANI) ..........cccevvverieriniinieeniseseese e 52



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 74

SEZNAM GRAFU

Graf 1: Vyvoj poctu zaméstnancti spolecnosti (Zdroj: vlastni zpracovani)...........ccccceeeueene 45
Graf 2: Podil jednotlivych vyrobkt na findlni produkci (Zdroj: vlastni zpracovani) .......... 45
Graf 3: Prodej obrabécich center — cilové trhy (Zdroj: vlastni zpracovani)............cccceeueee. 46
Graf 4: Prodej vicevietenovych automatt — cilové trhy (Zdroj: vlastni zpracovani)........... 46

Graf 5: Prodej dlouhoto¢nych automati Manurhin — cilové trhy (Zdroj: vlastni

V0 €2 1610 ) 21 o | RO 47
Graf 6: Vyvoj trzeb za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb (Zdroj: vlastni zpracovani)....... 56
Graf 7: Podil jednotlivych vyrobkil na celkovych trzbach (Zdroj: vlastni zpracovani)....... 56



