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ABSTRAKT

Tématem mé bakalafské prace je analyza konkurenceschopnosti spole¢nosti Spedos s.r.o.
Cilem této prace analyza a posouzeni postaveni spolecnosti Spedos s.r.0. na trhu. Na za-

klad¢ této analyzy jsem pak navrhla opatteni, ktera by zlepsila jeji konkuren¢ni postaveni.

Uvedené téma jsem si vybrala z divodu stale se zvySujici dilezitosti udrzeni stalé konku-
renceschopnosti firem na ¢eském trhu. Ve své praci jsem vyuzila moderni metody analyzy,

tzn. BCG matici, SWOT analyzu a Porterovu analyzu péti konkurencnich sil.

Kli¢ova slova: konkurenceschopnost, BCG matice, SWOT analyza, Porterova analyza péti

konkuren¢nich sil

ABSTRACT

The topic of my bachelor thesis is to analyze the competitiveness of the company Spedos
Ltd. The aim of this thesis is the analysis and assessment of the position of company
Spedos Ltd. on the market. According to the analysis | suggested measures which would

improve its competitive position.

I chose this topic because of the increasing importance of maintaining constant competi-
tiveness of companies in the Czech market. In my bachelor thesis | use modern methods of

analysis, ie. BCG matrix, SWOT analysis and Porter five forces analysis.

Keywords: competitiveness, BCG matrix, SWOT analysis, Porter’s five forces analysis
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UvVOD

Byt konkurence schopnym je zékladem tspéchu kazdého podniku. Soucasné trzni prostiedi
je vsak pro firmy velmi naro¢né. Diky globalizaci se sice oteviely ¢eskym podniklim cesty
témet do vSech zahranicnich statli a tim i na spousty novych trhii. Naproti tomu jim vSak
také piibyla spousta novych zahrani¢nich konkurentt, které je téeba sledovat a zistat tak
konkurenceschopnym. Firma se musi odliSovat v sortimentu nabizenych produktt, ale i
Vv jejich kvalité, cené, rychlosti a pruznosti v plnéni pfani a pozadavki zdkaznika. Pravé

nazor zakaznika je totiz sttedem pozornosti kazdé konkurenceschopné firmy.

Podnik, ktery chce uspét na trhu, si musi umét vytvofit a hlavné udrzet jistou konkurenéni
vyhodu. V dnesnim svété rychlého technického pokroku, jehoz tempo se neustéale zrychlu-
je, se ale tato ziskand vyhoda miize stit v okamziku minulosti, protoze ji bude zakaznik
brat jiz jako samoziejmost. Proto nabyva ziskavani informaci o konkurenci a jejich nasled-
na analyza stale vétsi vyznam. Firma na jejim zaklad¢€ totiz miize byt neustale o krok po-

predu.

Pro firmu je proto nezbytné sledovat nejen svou konkurenci ale i samotné zmény na trhu a
aktivné hledat nové strategie pfi zajistovani svych odbytovych moznosti.

JiZ pti prvnich konzultacich s vedenim firmy Spedos s.r.o. bylo rozhodnuto zaméfit celou
nosti Spedos Vrata a.s., ktera ji zajiStuje nejvétsi trzby a jeho dobra konkurenceschopnost

ma pro celkovou ¢innost firmy z4sadni vyznam.

Tématem mé bakalafské prace je analyza konkurenceschopnosti spole¢nosti Spedos Vrata

a.s. s cilem navrzeni doporuceni pro zlepSeni konkurenceschopnosti této spolecnosti.

V teoretické ¢asti se vénuji zakladni charakteristice problému konkurenceschopnosti, defi-
nicim zékladnich pojmt s ni souvisejicich a nasledné popisu jednotlivych analyz, jako jsou
BCG matice, SWOT analyza a Porterova analyza péti konkurencnich sil.

V uvodu praktické ¢asti této bakalarské prace je uvedena zakladni charakteristika firmy,
jeji historie 1 soucasnost, vyrobni program se zadkladnimi udaji o vyrob¢ a stru¢nd analyza

téchto udaju.
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Dalsi ¢asti prace je uz podrobnd analyza konkurenceschopnosti spole¢nosti Spedos Vrata
a.s., ktera je hlavni naplni této prace. Tato analyza byla zpracovana pomoci vySe uvedenych

analytickych metod a hlavni zji$téné nedostatky jsou shrnuty v jejim zavéru.

Obsahem posledni ¢asti této prace jsou navrhovana opatieni, ktera by méla vést ke zvyseni

konkurenceschopnosti firmy.
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. TEORETICKA CAST
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1 KONKURENCESCHOPNOST

Schopnost konkurence je jadrem uspéchu nebo neuspechu podnikii. Konkurence rozhoduje
o vhodnosti téch cinnosti podniku, které mohou prispét k jeho vykonnosti, napr. inovaci,

soudrzného chovani nebo realizace zameéru. (Porter, 1993, s. 19)

Konkurenceschopnost je vlastnosti, ktera podnikatelskému subjektu dovoluje uspét v sou-
tézi s jinymi podnikatelskymi subjekty a jeji hodnoceni proto souvisi s charakterem a pod-
minkami této soutéze. Zvitézi ten, kdo umi vhodné uplatnit urcitou (konkurencni) vyhodu a
ziska tak pfevahu nad svymi soupefi. Byt trvale konkurenceschopnou znamené pro firmu
vytvaret zitiejSi konkurencni vyhody rychleji nez soupefi stac¢i okopirovat jeji dnesni kon-
kuren¢ni vyhody. Predstavitelé firmy se pii volbé své podnikatelské orientace musi zaméfit

na aspekty konkurencnich vyhod ptispivajicich ke:
e konkurenceschopnosti nabizenych produktu;
e konkurenceschopnosti firmy na danych trzich a v daném oboru;

e Kkonkurenceschopnosti oboru jako zdroje pro zhodnoceni kapitalovych vkladt. (Pit-

ra, 2001, s. 22)

Konkurenceschopnost je pojem dynamicky. Je to konkurencni tlak, ktery urcuje smer vyvo-
je. Podminky, za kterych je dosahovdno konkurenceschopnosti se stdle vyvijeji a meni. Aby
bylo konkurenceschopnosti dosahovano, musi se ménit organizace a rizeni podniku. Kon-
kurenceschopny podnik musi byt vzdy na urovni doby, resp. v predstihu. (Univerzita Toma-
Se Bati ve Zling, 2004, s. 4)

Pojem konkurenceschopnost zahrnuje pfedevs$im vytvareni a provozovani podniku, ktery je
na urovni doby a je srovnatelny s ostatnimi ucastniky trhu. Jeho vedeni musi byt tviirci,
musi hledat nové pfistupy a vytvaret lepsi nabidku nez konkuren¢ni podniky. Soucasné
musi vyuzivat vSech legélnich vné&jSich podminek politického a ekonomického systému.
Uvniti podniku pak musi zabezpeCovat konkurenceschopnost optimalni organizaci a tize-
nim celého cyklu vyroby od priizkumu trhu, pies projektovani a ptipravu vyroby az po ex-

pedici, prodej a servis. (Univerzita Tomase Bati ve Zlin¢, 2004, s. 4)
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1.1 Marketing konkurenceschopnosti

Marketing konkurenceschopnosti je cilené, uvédomélé a casoprostorové teoreticky zdiivod-
nené hledani strategii a taktik jednotlivymi producenty pri zajistovani odbytovych moznosti
Vv globdlnim segmentovaném trznim prostredi a pri aktivnim boji s konkurenty a konkurenci

V dané komodité, odvétvi, funkci, ¢ase a prostoru. (Cichovsky, 2002, s. 59)

1.2 Konkurence

Trzni konkurence je proces, ve kterém se stfetavaji rizné zajmy raznych subjektt trhu.
Kazdy, kdo vstupuje na trh, tam ptichazi s néjakym cilem — chce realizovat své ekonomic-
ké z4jmy.

V klasickych ekonomickych rozborech se zduraziuji tfi zakladni podminky existence trzni

konkurence:

1. na trhu je soucasné vice prodejct a/nebo kupujicich a zadny z nich samo-

statné ¢i v malé skupin¢ nemuze silou své pozice ovladnout trh;

2. prodejci a/nebo kupujici disponuji stejnorodymi (homogennimi a pln¢ za-

ménnymi) vyrobky nebo sluzbami;
3. wvstup na trh i vystup z trhu je volny (neomezeny). (Vodacek, 2004, s. 57)
Podle rozsahu konkurenéniho plisobeni producentli 1ze konkurenci rozd¢lit na:
e globalni konkurenci — svym rozsahem ma prakticky celosvétovou plisobnost;
e aliancni konkurenci — zahrnuje pouze jednotlivé nadnarodni prostory;
e narodni konkurenci — reflektuje konkurenci, kterd ptsobi v tizemi jednoho statu;

e meziodvétvovou konkurenci — ptedstavuje sumu konkurentl plisobicich ve vice nez

jednom odvétvi,
e odvétvovou konkurenci — zahrnuje vSechny konkurenty v ramci odvétvi ekonomiky;

e fkomoditni konkurenci — zahrnuje vSechny konkurenty vyrab¢jici nebo distribuujici

stejné nebo podobné produkty. (Cichovsky, 2002, s. 163)
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Dalsim kritériem pro rozdéleni konkurence je nahraditelnost produktu v trznim prostiedi.

Zde muzeme konkurenci rozdélit na:

e konkurenci znacek — vznika pii konkurenci v rdmci stejné komodity riznych znacek

produkti, jejichz nositeli jsou rizni producenti;

e konkurenci odvétvovou — vznika tehdy, kdyz producent povazuje za své konkurenty

vyrobce stejné tiidy vyrobki;

e konkurenci formy — vznika v pfipad¢, kdyz producent povazuje za své konkurenty

ty producenty, ktefi dokézou uspokojit potteby trhu riznymi formami;

e konkurenci rodu — je charakteristicka tim, Ze producent povazuje za své konkurenty
viechny subjekty, které soutézi o toky penéz daného segmentu trhu. (Cichovsky,

2002, s. 164)

1.2.1 Cenova a necenova konkurence

K maximalizaci ziskd svych a minimalizaci ziskt konkurentl pouZzivaji vyrobci fadu me-
tod. Z tohoto hlediska rozliSujeme dvé zakladni formy konkurence na stran¢ nabidky - ce-

NOvou a necenovou.

Podstatou cenové konkurence je ve zdanlivé nesmyslném dobrovolném sniZzovani ceny
zbozi ze strany vyrobcii. Cini tak, aniz by je k tomu nutil pfebytek nabidky nad poptavkou.
Cilem tohoto jednani je snaha piilakat spotiebitele pravé k sobé a ovladnout tak trh. Aby
mohli v budoucnu na takto ovladaném trhu diktovat podminky jeho ostatnim ucastnikiim,

jsou ochotni se do€asné vzdat svych ziskd.

Druhou formou je necenovad konkurence, jejimz cilem je podle Macakové (2002, s. 41) také
prilakani poptavky, avsak jinymi metodami. Jedna se zde zejména o rlst kvality produko-
vanych vyrobkl a sluzeb. MiiZeme sem ale také zatadit reklamu, obalovou techniku ¢i do-

konalejsi servis.

1.2.2 Konkurence dokonala a nedokonala

Dokonala konkurence je pouze abstrakci ekonomické teorie a v realném svété bychom ji

marné hledali. Jeji podstatou je existence naprosto rovnych podminek pro vSechny jeji
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ucastniky. Existuje zde velké mnozstvi vyrobct vyrabéjicich zcela homogenni produkci,

ktefi nemohou ovlivnit ani trzni cenu produkovaného vyrobku ¢i sluzby.

V redlném ekonomickém svété se vSak miizeme setkat s riiznymi formami nedokonalé

wev

Monopol - je protipélem dokonalé konkurence. Pro tuto trzni strukturu je charakte-
ristickd ptitomnost pouze jediného vyrobce na trhu dané produkce. Podle Macakové
(2002, s. 124) je rovnéz podstatna skute¢nost, ze vyrobek v podminkach monopolu

nema zadné blizké substituty. Vstupu do odvétvi tak brani silné bariéry.

Oligopol - ptedstavuje v praxi pievazujici trzni strukturu. Charakteristickym rysem
je, Zze z ptvodnich mnoha vyrobct jich na oligopolnim trhu zdstalo jen n€kolik. Ti
vSak maji znacnou silu, takze jsou schopni branit dal§im z4jemctim, aby na tento trh
vstoupili. Vyrabi se zde zpravidla diferencovany produkt. (Macakova, 2002, s. 43,
133)

Monopolisticka konkurence - je podle Macakové (2002, s. 136) piedstavovana ta-
kovou situaci na trhu, kdy mnoho firem prodava podobné, ale nikoliv stejné vyrob-
ky. Monopolistickd konkurence je v ramci nedokonalé konkurence trzni strukturou
nejvice ptipominajici dokonalou konkurenci, jelikoz se jedna o trh jednoho vyrobku
s mnoha vyrobci bez existence bariér vstupu na tento trh. Nedokonale konkurenc-
nim rysem zde vSak je skute¢nost, Ze vyrobek je diferencovan u jednotlivych vy-

robcil a mize se tak lisit jeho cena.
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Mnoho producentt Jeden producent
Nediferencovany Dokonala élSty
oS konkurence monopol
DiteiskEovany Monopolisticka Oliaobol
produkt konkurence gop

Obr. 1 — Konkurencni typologie podle poctu producentii a diverzifikace

produktu v trznim prostiedi (Cichovsky, 2002, s. 166)

1.3 Konkurencni strategie

Konkurencni strategie ma za cil vybudovat vynosné a udrzitelné postaveni viici silam, které

rozhoduji o schopnosti konkurence v daném odvétvi. (Porter, 1993, s. 19)

Zakladem pro volbu konkurenéni strategie jsou podle Portera (1993, s. 19, 20) dvé ustfedni
otazky. Prvni je pfitazlivost odvétvi z hlediska dlouhodobé vynosnosti a faktory, které ji
urcuji. Druhou ustfedni otdzkou v konkurencni strategii jsou rozhodujici Cinitelé, urcujici
vzajemné konkurencni postaveni uvniti daného odvétvi. Ani jedna z téchto dvou otazek
vSak nestaci sama o sob& k tomu, aby usmérnila volbu konkurenéni strategie. I podnik ve
velmi pfitazlivém odvétvi nemusi dosahovat pfitazlivého zisku, pokud si vybral nevalné
konkurenéni postaveni. A naopak, podnik ve vynikajicim konkuren¢nim postaveni muize

pusobit v tak ubohém odvétvi, ze jeho zisk je v koneéném disledku nevalny.

K tomu, aby mohla firma efektivné naplanovat své konkurenc¢ni strategie, potfebuje podle
Kotlera (2007b, s. 568) zjistit o své konkurence vSechno, co lze. Neustale musi srovnavat
své produkty, ceny, distribucni kandly a zptisoby komunikace se svymi nejbliz§imi konku-

renty. Tak mize najit moZzné oblasti vyhod a nevyhod.
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Tento proces se nazyva analyza konkurence a je prvnim krokem pfti vytvaieni konkurenc-
nich strategii. Hlavni ¢asti tohoto procesu je identifikace kli¢ovych konkurentl, hodnoceni
jejich cild, strategii, silnych a slabych stranek a typickych reakci. Obvykle pro firmu neni
tézké identifikovat svou konkurenci. Je zde vSak dilezité zvolit konkurenty, které 1ze ohro-

zit a kterym je potieba se vyhnout.

Jakmile firma identifikuje a zhodnoti své hlavni konkurenty, musi si vytvofit takové kon-
kuren¢ni strategie, které ji umozni co nejlépe umistit jeji produkt proti nabidce jinych fi-
rem. Neexistuje vSak nejlepsi strategie pro vSechny spolecnosti. Kazda firma se musi roz-
hodnout, co je pro ni nejlepsi vzhledem k situaci v odvétvi i jejim cilim, piilezitostem a

zdrojum. (Kotler, 2007b, s. 578)

Identifikace Zjisténi Identifikace
konkurencni > cila > strategii
firmy konkurence konkurence
Zhodnoceni Odhad Volba konkurence,
»| silnych a slabych »| typickych reakci | kterou I'zg oprozit
stranek kenkuririce a ktere je treba
konkurence se vyhnout

Obr. 2 — Kroky pri analyze konkurence (Kotler, 2007b, S. 569)
Existuji tfi potencidlné Usp&€Sné obecné strategické pfistupy k predstiZzeni ostatnich firem

v odvétvi: prvenstvi v celkovych nakladech, diferenciace, sousttedéni pozornosti.

1.3.1 Prvenstvi v celkovych nikladech

V tomto piipad¢ se firma snazi dosdhnout nejnizSich vyrobnich a distribu¢nich nakladd,
aby mohla nastavit nizsi cenu nez konkurencni firmy a ziskat tak vétsi podil na trhu. (Kot-

ler, 2007b, s. 578)

Podnik si zde stanovi za cil stat se ve svém odvétvi vSeobecné zndmym vyrobcem s nizky-
mi naklady, pfi¢emz ma Siroky rozsah ¢innosti a pisobi v mnoha segmentech. Jestlize pod-

nik dokéze tohoto cile dosdhnout a udrzi si vid¢i postaveni v nizkych nakladech, pak bude
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ve svém odvétvi dosahovat nadprimérnych vykonti. OvSem za ptedpokladu, ze docili i
primérnych cen. Pfi stejnych nebo nizsich cendch nez maji konkurenti se totiz jeho prven-

stvi v nizkych nakladech promitne do vyssich ziskt.

1.3.2 Diferenciace

Pti strategii diferenciace usiluje podnik o vytvofeni né¢eho, co bude v celém odvétvi ptiji-
mano jako néco jedine¢ného. Pristupy k diferenciaci mohou mit mnoho forem, napt. design
nebo image znacky, technologie, vlastnosti nebo zakaznicky servis. V idealnim piipad¢ by

se firma méla odliSovat hned v n€kolika ohledech najednou. (Porter, 1994, s. 37)

Zde se firma soustiedi na vytvoreni vysoce diferencovanych produktovych fad a marketin-
govych produktii, aby ptisobila jako lidr dané tfidy v odvétvi. Za svou jedine¢nost je odme-

nén vyssi cenou.

1.3.3 Soustiedéni pozornosti (fokus)

Tato strategie je zcela odliSnd od ostatnich generickych strategii. Zde se totiz firma sou-

stiedi pouze na uzky vybér konkurence v daném odvétvi, misto aby usilovala o cely trh.

Tato strategie vychazi z pfedpokladu, Ze firma je schopna slouZit svému zvolenému strate-

gickému cili efektivnéji nez konkurenti, kteti maji $ir§i zabér ¢innosti. (Porter, 1994, s. 38)

Podnik s fokdlni strategii si tedy vybere jeden segment nebo skupinu segmenti v tomto od-
véetvi a prizpusobi svou strategii presné tak, aby slouZila jen témto, nikoliv jinym segmen-

tum. (Porter, 1993, s. 34)

Tato strategie ma dvé varianty. Pti nakladové fokalni strategii (cost focus) usiluje podnik

cvwr

strategie usiluje podnik o diferenciaci. (Porter, 1993, s. 34)

1.4 Konkurenéni tahy

Firmy svou pozici na trhu udrzuji pomoci konkuren¢nich tahd. Témi bud’ Gito¢i na konku-
renci nebo se brani proti hrozbam ze strany jinych firem. Tyto konkurencni tahy se méni

podle roli, jez firma na trhu zastava.
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Existuji ¢tyfi zakladni trzni role:
o Trzni lidr — spole¢nost, ktera ma v odvétvi nejveétsi podil. Ten Cini zhruba 40%. Ta-

to spolecnost obvykle vede ostatni firmy v otazkach zmény cen, zavadéni novych

produktt, apod.

e Vyzyvatel — zastava misto druhé nejvétsi firmy v odvétvi s 30% podilem, ktera se

tento podil snazi neustale navySovat.
e Nasledovatel — drzi zhruba 20% trhu s cilem si udrzet tento svuj stavajici podil.

o  Mikrosegmentar (vyklenkar) — firma, ktera obsluhuje malé segmenty, které ostatni

firmy ignoruji.

10%

30%

B Trzni lidr
B Vyzyvatel
ONasledovatel

OMikrosegmentar

Obr. 3 — Struktura trhu (Kotler, 2007b, s. 580)

1.5 Konkurenéni vyhoda

Konkuren¢ni vyhoda je podle Portera (1993, s.15, 16) jadrem vykonnosti podniku na trzich,
kde existuje konkurence. Vyrista v podstate z hodnoty, kterou je podnik schopen vytvorit
pro své zakazniky. Muze mit podobu nizsich cen nez maji konkurenti za rovnocenné vyrob-

ky nebo sluzby, nebo poskytnuti zvlastnich vyhod, které vice vynahradi vyssi cenu.

Nezbytnym zakladem nadpriimérného vykonu je dlouhodob¢ udrzitelna konkurenéni vyho-
da. Jsou dva zakladni typy konkurenéni vyhody, kterou mize dany podnik mit: vid¢i po-

staveni v nizkych nakladech a diferenciace.
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Tyto dva zakladni typy konkuren¢ni vyhody spolu s rozsahem ¢innosti, pro které se je pod-
nik snazi ziskat, vedou ke tfem generickym strategiim pro dosazeni nadprimérné vykon-

nosti: vadci postaveni v nizkych nakladech, diferenciace a fokus. (Porter, 1993, s. 30)

Marketingové odbornici, ekonomové a prodejci se vzdy snazili a snazi logicky poznat mé-
fitelnost konkurencnich vyhod jak produktu, tak producenta. Pro marketing konkurence-
schopnosti je potrebné kvantifikovat konkurenéni vyhody z hlediska uréeni jejich miry vy-
znamnosti a méfitka jejich podilu na rozhodovani ptislusného segmentu trhu. Jde tedy o to

ptifadit konkrétni konkuren¢ni mife jeji hodnotu.
Cile kvantifikace jsou tfi:

1. nabidnout odbérateli k uspokojeni produkt s Sirokym spektrem konkurenc-
nich vyhod, pti¢emz kazda z konkurenénich vyhod bude mit vysokou méfi-

telnou hodnotu;

2. poznat kvantifikovany ptirtastek konkurenc¢nich vyhod v kazdé operaci a fazi
vyrobn¢ distribu¢niho procesu, coz umoziuje definovat ucinnost a efektiv-

nost jednotlivych operaci pro prodejnost produktu;

3. urcit vztah mezi konkuren¢nimi vyhodami a hodnotou produktu pro vytvo-

feni ceny dal$i konkurenéni vyhody produktu. (Cichovsky, 2002, s. 206)

Ke kvantifikaci konkuren¢ni vyhody existuje mnozstvi metod. Ja jsem si pro svou bakalai-

skou praci zvolila metodu BCG matice a SWOT analyzu.

1.6 BCG matice

V roce 1970 uvetejnila americka poradenska firma Boston Consulting Group svoji dnes jiz
klasickou metodu hodnoceni konkurenceschopnosti. Pomoci BCG matice lze hodnotit

konkurenceschopnost jednotlivych strategickych jednotek konkrétniho producenta.

BCG matice funguje jako nastroj planovani vyrobkového portfolia, jehoz hlavni myslenkou
je fakt, Ze objem hodnotovych penéz, vytvofenych jednotlivymi produkty, je velmi té€sné

spojen s tempem rastu trhu a relativnim podilem na trhu.

Vertikalni osa matice zobrazuje pfirtstek trzeb u jednotlivych vyrobkt v procentech. Na
horizontalni osu se nanasi relativni trzni podil v nasobcich, tzn. pomér trzeb firmy k trzbam

jednoho ¢i vice nejvétSich konkurentil v odveétvi.
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BCG matice d¢€li podnikatelské jednotky a jejich produkty do Ctyt skupin:

Hveézdy — produkty s vysokym tempem rastu a relativné vysokym podilem na trhu.
Je potieba do téchto produktd investovat, jelikoz se da o¢ekavat, ze se v budoucnu

stanou hlavnimi zdroji zisku spole¢nosti.

Dojné kravy - produkty, které si udrzuji dobré trzni postaveni na mirn¢ rostoucich
¢i stagnujicich trzich. Vytvareji znacné mnozstvi finanénich prostfedkd, které Ize
investovat do ostatnich skupin (zejména hvézd a otaznikd). Jednim z cili firemni

strategie je proto jejich ochrana.

Otazniky — produkty s nizkym relativnim podilem na rychle rostoucim trhu. Jejich
pozice je znacn¢ nestabilni, jelikoz v budoucnu mohou byt stejné¢ dobie ziskové ja-

ko ztratové.

Hladovi psi — produkty, jez vykazuji nizky podil na pomalu rostoucim trhu. Jsou
pro firmu zcela neperspektivni, a je proto potifeba pfii tvorb¢ strategie rozhodnout,
zda tyto produkty zastavit nebo investovat do jejich pferodu na inovovany, zisko-

v&jsi vyrobek. (Cevelova, 2008)

UO;)‘A
_ || HVEZDY | OTAZNIKY
’ DOJNE o
KRAyy | BIDNIPSI
:ysoky nizky

relativni podil na trhu

Obr. 4 — BCG matice (Tomek 2001, s. 103)
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Jednotliva pole matice také urCuji 1 zakladni parametry, které by mél podnik respektovat

V ramci zivotniho cyklu produkti.

Za idealniho stavu by mélo byt portfolio produktt vyvazené. M¢l by v ném byt zastoupen
dostatecny pocet dojnych krav, které produkuji kapital pro investice do dnesnich hvézd a
budoucich hvézd (otazniki, které jsou vybrany pro dal$i zdokonalovani). V portfoliu by

také mélo byt zastoupeno co nejméné hladovych psi. (Majaro, 1996, s. 99)

1.6.1 Zivotni cyklus vyrobku

Krivku zivotnosti vyrobku miizeme povazovat za vhodnou bazi pro planovani marketingove
strategie, at’ jde o véasné nasazeni novych vyrobkii nebo o riizna opatieni zajistujici pro-
dlouzeni Zivotnosti vyrobku na trhu (snizeni ceny, reklama, nové formy prodeje atp.). (To-

mek, 2001, s. 101)

Podle Tomka (2001, s. 101-102) je také dulezity fakt, ze délka cyklu zivotnosti je velmi
riznorodé podle druht vyrobka. U né€kterych ji budeme pocitat v tydnech, u jinych v mési-
cich ¢i letech. Dlouhodobé poznatky o cyklu zZivotnosti riznych vyrobkil jsou pro vyrobce

vyznamnym signalem pro ptipravu a uvadéni novych vyrobki na trh.
Rekneme-li, Ze vyrobek ma néjaky Zivotni cyklus, minime tim Ctyfi véci:
e Vyrobek ma omezeny Zivot.

e Prodeje vyrobku prochézeji ¢tyfmi rozdilnymi stadii, z nichz kazdé ptredstavuje pro

prodavajiciho odlisné vyzvy, ptileZitosti a problémy.
e Zisky v riznych stadiich Zivotniho cyklu vyrobku stoupaji a klesaji.

e Vyrobky vyzaduji v kazdém stadiu Zivotniho cyklu vyrobku odlisné marketingoveé,

finan¢ni, vyrobni, nakupni a personalni strategie. (Kotler, 2007a, s. 360)

Zivotni cyklus vyrobku zobrazuje vyvoj trzeb a ziskovosti v priibéhu Zivota kazdého pro-

duktu. Mazeme jej rozdélit do Ctyt fazi:

® Uvedeni na trh — obdobi pomalého riistu prodeje po uvedeni vyrobku na trh. Zisky

jsou nulové kvili znaénym nakladiim na zavedeni vyrobku.

® Rust — obdobi rychlého trzniho pfijeti a podstatné vylepSeni zisk.
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® Zralost — zpomaleni rustu obratu, protoze vyrobek jiz dosahl piijeti vétSinou po-
tencialnich zakaznikt. Zisky se stabilizuji nebo zac¢nou klesat v disledku zvysené

konkurence.

® Upadek — obrat znaéné klesé a zisky se vytraceji. (Kotler, 2007a, s. 360-361)

obrat

obrat a zisk

uvedeni rist zralost upadek

Obr. 5 — Zivotni cykly obratu a zisku (Kotler, 20073, s. 361)

1.7 SWOT analyza

SWOT je zkratka anglickych slov Strengths (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky),
Opportunities (piilezitosti) a Threats (hrozby).

SWOT analyza je nastrojem vyuzivanym pro celkovou analyzu jak vnitfniho prostiedi fir-
my, tak vnéjsich ¢initelt. MiiZeme ji tedy rozd¢lit na analyzu S — W, ktera analyzuje vnitini

prostiedi firmy a analyzu O — T, kterd naopak analyzuje vnéjsi Cinitele.

Jedna se o komplexni metodu kvalitativniho vyhodnoceni veskerych relevantnich stranek

fungovani firmy.

SWOT analyza tedy slouzi ke srovnani vnejsich pozadavkii zvolené podnikatelské prilezi-
tosti, o jejiz vznik firma usiluje, na kvalitu jejich vnitinich zdroju s aktualni moznosti firmy
tyto pozadavky splnit. Anebo pro ocenéni firmy ubrdnit se hrozbam, které se objevuji
V okoli. Z tohoto srovnani pak vyplyvaji ctyri zakladni typy volby strategické moznosti pri-
stupu firmy ke zvolené prilezitosti. (Pitra, 2001, s. 74)
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Eliminuje-li firma sva ohrozeni, koncepéné fesi slabé stranky a kultivuje silné stranky, mu-

ze efektivné realizovat prilezitosti. (SWOT analyza, 2005)

Tab. 1 — Zdkladni charakteristika analyzy SWOT (Vodacek, 2004, s. 125)

Interni faktory

Externi faktory

Silné stranky (S)
- management
- finan¢ni zdroje

- aliance

Slabé stranky (W)
- jakost vyrobkt a sluzeb

- image

Prilezitosti (O)
- trzni ptilezitost
- slaba konkurence

- stabilita trhu

Pristup ,,SO“
- ofenzivni pfistup
- pozice sily

- proaktivni jednani

Pristup ,,WO*
- opatrny piistup
- sdilet prilezitost

- zdrzenlivé jednani

Hrozby (T)
- nestabilni trh
- silna konkurence

- Spatna legislativa

Pristup ,,ST*
- blokovat ptilezitost
- zastraSovat konkurenci

- silové jednani

Pristup ,,WT*
- nestabilni trh
- silna konkurence

- $patna legislativa

1.8 Porterova analyza péti konkurencénich sil

Prvnim zakladnim urcujicim faktorem vynosnosti je podle Portera (1993, s. 22) ptitazlivost
odvétvi. Konkurencni strategie musi vyrlstat z vysoce naro¢ného pochopeni pravidel kon-
kurence, ktera o pfitazlivosti dané¢ho odvétvi rozhoduji. Koneénym cilem konkurenéni stra-
tegie je vyrovnat se s témito pravidly, a pokud je to mozné, zménit je ve prospéch podniku.

Pravidla konkurence jsou rozd€lena do péti dynamickych konkurenc¢nich faktort:
e Vstup novych konkurentli
e Hrozba novych vyrobkii nebo sluzeb, jez nahradi dosavadni

e Dohadovaci schopnost kupujicich



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 26

e Dohadovaci schopnost dodavateli

e Soupefeni mezi existujicimi konkurenty

Potencialni
novi
konkurenti

Hrozba vstupu novych
konkurentt

Dohadovaci Konkurenti Dohadovaci

schopnost v odveétvi schopnost
dodavatelu

Dodavatelé ————» u Kpucich Kupujici

Soupereni mezi
stavajicimi podniky

A

Hrozba nahradnich
(novych) vyrobk

Nahradni
(nove)
vyrobky

Obr. 6 — Porterova analyza péti konkurencnich sil (Porter, 1993, s. 23)

Spolecné piisobeni téchto péti dynamickych konkurencnich faktorii rozhoduje o schopnosti
firem v daném odveétvi vytézit z investic takové miry zisku, které prevysuji cenu vlozeného
kapitalu. Techto pét dynamickych faktorii také rozhoduje o vynosnosti odvétvi, protoze
ovliviiuji ceny, naklady a potrebné investice firem v daném odvétvi, coz jsou zakladni sloz-

ky pro navratnost investic. (Porter, 1993, s. 23-24)

1.8.1 Vstup novych konkurenti

Hrozba vstupu novych konkurenta ¢ini pravdépodobnym, ze do odvéti vstoupi nové firmy
a v konkuren¢nim boji hodnotu vytvaienou pro kupujici promarni tim, Ze ji piedaji kupuji-
cim ve formé nizsich cen, nebo tim, Ze zvysi naklady na soupefeni. Tato hrozba také limi-
tuje ceny a vyvolava nové investice k odrazeni novych konkurentt. (Porter, 1993, s. 24, 27-

28)
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Mezi prekazky vstupu podle Portera (1993, s. 25) fadime uspory z velkovyroby, rozdily ve

znackovych vyrobcich, totoznost druhu vyrobkt ¢i vladni politiku.

1.8.2 Hrozba novych vyrobki nebo sluzeb, jeZ nahradi dosavadni

Tato hrozba urcuje, do jaké miry miize jiny vyrobek uspokojit tytéz potieby kupujicich, a
tak stanovi strop castky, kterou je kupujici ochoten za vyrobek daného odvétvi zaplatit.

(Porter, 1993, s. 24, 27-28)

Rozhodujici ¢initelé hrozby substituce je naptiklad relativni vyse cen docilenych substituty,

naklady ptechodu ¢i ochota kupujicich piejit na novy vyrobek. (Porter 1993, s. 25)

1.8.3 Dohadovaci schopnost kupujicich

Dohadovaci schopnost kupujicich urcuje do jaké miry si udrzi pro sebe vétsinu hodnoty
pro né vytvorené a firmam v daném odvetvi ponechaji jen skromny zisk. Tato schopnost

ovliviiuje ceny, které si firmy mohou uctovat. (Porter, 1993, s. 24, 27-28)

Rozhodujicimi €initeli dohadovaci sily kupujicich podle Portera (1993, s. 25) jsou ndhradni
vyrobky, naklady pfechodu u kupujicich v poméru k nakladim piechodu u firem nebo kon-

centrace kupujicich versus koncentrace firem.

1.8.4 Dohadovaci schopnost dodavateli

Dohadovaci schopnost dodavatelii urcuje, do jaké miry si hodnotu vytvoienou pro kupujici
privlastni spiSe dodavatelé nez firmy v daném odvétvi. Tato schopnost rozhoduje o nékla-

dech na suroviny a dalsi vstupy. (Porter, 1993, s. 24, 27-28)

Dodavatelé mohou uplatnit pfevahu pfi vyjedndvani nad ostatnimi ucastniky odvétvi hroz-

bou, Ze zvysi ceny nebo snizi kvalitu nakupovanych statkt a sluzeb. (Porter, 1994, s. 27)

Mezi rozhodujici Cinitele zde patii zejména diferenciace vstupil, naklady ptechodu u doda-

vatelll a u firem v daném odvétvi nebo koncentrace dodavateld. (Porter, 1993, s. 25)

1.8.5 Soupereni mezi existujicimi konkurenty

Intenzita soupereni piisobi podobné jako hrozba vstupu novych konkurentii. Urcuje, do
jaké miry formy v daném odvétvi uz existujici, v konkurencnim boji mezi sebou hodnotu,

kterou vytvareji pro kupujici, promarni, protoze ji predaji kupujicim ve formé nizsich cen,
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nebo ji promrhaji ve vyssich nakladech na soupereni. Ovliviiuje také ceny a zaroven i na-
klady na soupereni v takovych oblastech jako vyvoj vyrobnich zarizeni, vyvoj vyrobkii, pro-

pagace a mnozstvi persondlu prodeje. (Porter, 1993, s. 24, 27-28)

Mezi rozhodujici ¢initele soupetfeni podle Portera (1993, s. 25) patii napiiklad rist odvétvi,
fixni nebo skladovaci naklady, totoznost druhu vyrobki, rozmanitost konkurenti nebo pie-

kazky odchodu z odvétvi.
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II. PRAKTICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 30

2 ZAKLADNI CHARAKTERISTIKA FIRMY SPEDOS S.R.O.

Spolec¢nost Spedos s.r.0. je piivodné obchodni firma zabyvajici se dovozem riznorodé ska-
ly vyrobkii pro stavebnictvi. Postupem Casu se zni stala vyznamna vyrobni spolecnost
S jasnou orientaci a specializaci, kterd jiz nékolik let zaujima jednu z ptednich pficek ve

svém oboru na domacim trhu. Stale vice jeji produkce také sméfuje na trhy zahranicni.

2.1 Historie a souc¢asnost

Spolecnost Spedos vznikla v ervenci roku 1991 pod taktovkou tii soucasnych majitelt

jako subjekt zaméteny na specialni dodavky staveb (odtud odvozen také nazev firmy).

Do n¢kolika mésicti doslo ke specializaci na sortiment prumyslovych vrat, vyrovnavacich
mustkdl a automatickych dvefi. Zpocatku v kooperaci se zahrani¢nimi firmami, poté
s vlastni vyrobou a vlastnimi vyrobky zaujal Spedos béhem kratké doby jedno z pfednich

mist na ¢eském a slovenském trhu.

Od poloviny 90. let se cilen¢ budovala a v nasledujicich letech plynule rozvijela kvalifiko-
vana obchodni sit, specializované stfedisko a predevsim operativni zakaznické call cent-

rum s hustou siti servisnich zakladen.

Od roku 1991 uvedl Spedos na cesky a slovensky trh ptes 70 tisic zatizeni z oblasti dveini

a vratové techniky.

Dnes je Spedos stabilnim, zkuSenym a spolehlivym partnerem mnoha dulezitych staveb-
nich firem a vyznamnym obchodnim partnerem fady vyrobnich, obchodnich i ptispévko-

vych organizaci.

Pravé zakaznicky servis se stal hlavnim pilitem firemni strategie. Nové vyrobni haly, cent-
ralni servisni dispecink, obchodni a administrativni zdkladna tvofi zazemi umoZznujici na-

bidnout zékaznikovi pruzné reakce, optimalni terminy a variantni feseni.

Republikové centraly sidli ve vlastnich prostorach ve Valagském Meziti¢i a v Ziling. Odtud
je poskytovana podpora viem odlou¢enym pracovistim v Ceské i Slovenské republice. Pro-

sttednictvim obchodnich partnert plisobi Spedos také v zahranici.
Spedos Group se dnes déli do Ctyr Casti:

e Spedos ADS a.s.
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e Spedos Vrata a.s.
e Spedos s.r.o.
e Spedos-Slovensko, spol. sr.0

Tato bakalafska prace bude s ohledem na pfani vedeni firmy zamétena vyhradné na dcefi-

nou spole¢nost Spedos Vrata a.s., které ma pro firmu zcela zasadni vyznam.

2.2 Spedos Vrata a.s.

Spedos Vrata a.s. je nejveétsi ¢ast celé Spedos Group. Jeho hlavni ¢innosti je vyroba a pro-
dej prumyslovych a garazovych vrat, vyrovnavacich mustkd, vratovych tésnéni, protipri-
vanovych clon a nové také pozarni uzavéry, které firma zacala vyrabét a prodavat v roce

2011.

Spedos Vrata a.s. v loniském roce koupila nové stiedisko nazvané Jezefany, které se specia-
lizuje na vyrobu pozarnich uzavér. Jeho zarazeni do spolecnosti tak rozsifi sortiment a vy-
robu tohoto typu zbozi. Spolu s timto stfediskem firmé pfibude 10 zaméstnanct a predpo-
kladané trzby v prvnim roce citaji asi 13mil. K¢. Jelikoz firma odkoupila nejen vyrobni
haly a stroje ale i veSkeré vyrobni licence, neméla by byt v tomto sméru ohroZena ze strany

konkurence.

2.2.1 Filosofie a poslani firmy

Firma Spedos Vrata a.s. chce byt silnou, stabilni a konkurenceschopnou spole¢nosti na
¢eském trhu. Jejim poslanim je byt spolehlivym dodavatelem komplexniho portfolia pro-

duktii a sluzeb z oblasti automatizované vratové techniky.

Mezi hlavni hodnoty, které firma Spedos Vrata a.s. vyznava, patii vSe, co ji chrani a poma-
ha ji v progresi, a zaroven také reflektuje firemni kulturu a priority. Mezi tyto hodnoty fadi
zejména jednoznacnou profilaci spolehlivého dodavatele a orientaci na zakaznika a jeho

potieby.
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2.2.2 Organizaéni struktura

Vykonny reditel

Marketingoveé
oddéleni

l | l l l 1

Planovani, Technické Prodej Zakazkové Prodej
rozpoéty oddéleni Morava oddéleni Cechy

Pfjprava Velkoprodej
vyroby
1
Vyroba
vrat
I
Vyroba
mustki
I
Vyroba
tésnéni

Nakup Vyroba

Obr. 7 — Organizacni struktura firmy

2.2.3 Zaméstnanci

Spolec¢nost své Cinnosti samoziejmé prizpusobuje stav svych zaméstnancl. S postupnou
modernizaci je spojen pokles potfebnych zaméstnancti zejména z délnickych fad. Ve vyro-
bé byly prioritné pofizovany technologické piipravky slouZzici ke zvySovani produktivity
prace a zlepSeni pracovniho prostfedi. Vedle toho také probihaly projekty s cilem snizovat

pracnost jednotlivych vyrobkd.

Vztahy mezi zaméstnanci a spoleCnosti se fidi zdkonikem prace a fidicimi akty spolecnosti.
Spoleénost poskytovala svym zaméstnanciim fadu benefitt. Cast vyhod byla zaméstnan-
cim nabizena bez omezeni, jako naptiklad moznost pfispévku na stravovani, ¢ast byla po-
skytovana pouze kmenovym zaméstnancim po uplynuti zkuSebni doby. Zna¢na pozornost

je vénovana prohlubovani a zvySovani kvalifikace zaméstnanci.
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Tab. 2 — Vyvoj poctu zaméstnancii v letech 2007-2011

Rok 2007 2008 2009 2010 2011
Délnici 25 24 20 19 20
Technici 25 25 23 18 19
Celkem 50 49 43 37 39

2007 2008 2009 2010 2011

B Délnici B Technici

Obr. 8 — Vyvoj poctu zaméstnancii v letech 2007-2011
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Obr. 9 — Vékovd struktura zaméstnanci
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92%
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Obr. 10 — Podil muzii a Zen mezi zaméstnanci
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Tab. 3 — Pridand hodnota na zaméstnance v letech 2007-2011

Rok 2007 2008 2009 2010 2011
Pridana hodnota na zaméstnance | 718 tis. | 619 tis. | 397 tis. | 564 tis. | 487 tis.

800 00071
700 000+
600 000+
500 000+
400 000+
300 000+
200 000+
100 000+

0-

2007 2008 2009 2010 2011

Obr. 11 — Pridand hodnota na zaméstnance v letech 2007-2011

2.2.4 Politika Zivotniho prostiedi

Podnikatelské aktivity spolecnosti jsou v souladu se zakony tykajici se ochrany zivotniho
prostifedi. Nakladani s obaly a odpady je soucasti systému jakosti certifikovaného dle ISO
9001:2000. Likvidace odpadu je provadéna na zédkladé¢ smlouvy o sdruzeném plnéni zpé&t-

ného odbéru a vyuziti odpadu s organizaci tomu opravnénou.

2.2.5 Certifikaty a ocenéni

Firma Spedos Vrata a.s. svou ¢innosti také obdrzela n¢kolik certifikati kvality a ocenéni.
Momentilné je drzitelem certifikaitu TUV SUD Management Service, ktery potvrzuje, Ze
spole¢nost zavedla a pouziva systém managementu jakosti v oboru vyvoj, vyroba a prodej

automatickych vratovych systémi a byly tak splnény pozadavky normy ISO 9001:2008.

V roce 2010 spolecnost Spedos Vrata a.s. také ziskala ocenéni v programu Kvalitni firma

ve stavebnictvi.
Firma se také zapojila do programu Ministerstva zivotniho prostifedi Zelené usporam ad-
ministrovany Statnim fondem Zivotniho prostiedi CR, ktery je zaméfeny na Gispory energie

a obnovitelné zdroje energie.
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3 VYROBNI PROGRAM A VYROBNI PROCES

3.1 Vyrobni program

e Garazova vrata

Obr. 12 — Gardzova vrata

Zateplena sek¢ni gardzova vrata slouZi k pohodlnému a ekonomickému uzavieni garazi.

Skladaji se ze dvou hlavnich ¢asti — vodicich list a vratového kiidla.

Vodici listy jsou uchyceny zevnitt za vratovym otvorem a vymezuji tak vratovému kiidlu
prostor pro pohyb. Podle dispozic se rozlisuje n€kolik typti vratového kovani, kdy se vyska
nadprazi pohybuje od 70 do 350 mm. (Spedos, 2000)

Vratové kiidlo je sestaveno z n€kolika vodorovnych ocelovych lamel vyplnénych polyure-
tanem. Lamely jsou navzdjem propojeny kloubovymi spojovacimi prvky, které umoziuji
plynuly pohyb ve vodicich kolejnicich a pfi otevieni vrat ohnuti a zasunuti vratového kiidla
pod strop. Lamely jsou vysoké 500 nebo 610 mm a daji se jak vzajemné kombinovat, tak
také doplnit hlinikovou prosklenou lamelou ¢i lamelou s nékolika typy okynek. (Spedos,
2000)

1. VODICI LISTY

2. VRATOVE KRIDLO

3. SPOJOVACI PRVKY LAMEL
4. TORZNi PRUZINY

5. NAVIJECI BUBNY

6. ELEKTROPOHON

Obr. 13 — Popis sekcnich garazovych vrat
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e Pramyslova vrata

Obr. 14 — Primyslova vrata
Primyslova vrata sekcni jsou vrata s vynikajicimi izolaénimi schopnostmi uré¢ena do pri-
myslovych provozii. Spedos Vrata a.s. vyrabi tfi zékladni typové fady téchto vrat (viz Obr.
15). VSechny tii fady jsou tvofeny jednou nebo vice lamelami o tloustce 40 mm vyplné-
nymi tvrdou polyuretanovou pé€nou bez pouziti freonu. Tyto lamely mohou byt prosvétleny

okynky riiznych tvart a velikosti.

B, W
T
| [
ORI
Ocelova vrata tepelné izolovana  Ocelovo-hlinikova vrata - typ VM02 Hlinikova vrata - typ VMO03

~typ VMO1

Obr. 15 — Typy primyslovych sekcnich vrat

e Protiprivanové vratové clony

Obr. 16 — Protipritvanové vratové clony

V sortimentu firmy Spedos Vrata a.s. nalezneme dva typy protipravanovych clon — pruhové

z&vesy a kyvna vrata.
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Pruhové zavésy jsou nejjednodussim typem vratového uzaveru pro vnitini vyrobni a skla-
dovaci provozy. Jsou vyrobeny z mékceného, zpravidla prihledného plastu a umoziuji
rychly a plynuly prijezd paletovych nebo vysokozdviznych vozikii a prichod osob. Piitom
nevyzaduji zddnou manipulaci a vratovy otvor zlistdva nechranén jen po dobu prajezdu.

Konstrukce je tvofena pasy z mékceného PVC, které jsou piipevnény k nosniku z oceli.

Kyvnd vrata jsou jedno— nebo dvou—ktidly vratovy uzavér pro primyslové provozy. Stejné
jako v ptipad¢ pruhovych zavési vratova vyplit umoziuje rychly a plynuly prijezd paleto-
vych vozika bez jakékoliv nutné ru¢ni manipulace. Vratovy otvor vymezuje ocelova zaru-
beni, ke které jsou proti sobé pfipevnény dva ocelové nosniky. Ty slouzi k uchyceni
kyvnych vrat, kterd se uprostfed vratového otvoru vzijemné piekryvaji. Nosniky jsou
uchyceny na pruzinovych zavésech, které¢ dovoluji vychyleni vrat na obé€ strany az do thlu

90°.

e Vyrovnavaci mistky a vratova tésnéni

w“”lgiiil“”[““““”"”’Hl"l l!!l!‘llulluuﬂll'vv

Obr. 17 — Vyrovnavaci miistky a vratova tésnéni

Firma Spedos Vrata a.s. vyrabi ¢tyfi druhy vyrovnavacich mustkdl — vyrovnavaci mustek

s vysuvnou a sklopnou listou, vyrovnavaci mistek sklopny a klapkovy.

Vyrovnédvaci mistek je zafizeni slouZzici k vyrovnani vySkového rozdilu a k premosténi
vzajemného odstupu lozné plochy nékladniho automobilu a ptekladaci rampy v primyslo-
vém nebo skladovacim objektu. Vyrovnavaci mistek se instaluje do podlahy na vnéjsi
okraj nakladaci rampy, a tak vznikne pohodlné a spolehlivé propojeni objektu a lozné plo-
chy vozidla ptispivajici k rychlé a ekonomické manipulaci s materidlem a zbozim. (Spedos,

2000)

Vratova tésnéni se ve spole¢nosti Spedos Vrata a.s. vyrdbi ve dvou variantach — vratové

tésnéni klapkové a nafukovaci.
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Klapkové té€snéni je ochranné zafizeni, které je instalovano na vnéjsi vratovy otvor piekla-
daci rampy. Vytvari kvalitni t€snéni mezi loznou plochou nakladniho vozidla a nakladaci
plochou budovy a pickladka zbozi pak probiha v chranéném prostiedi bez ohledu na vnéjsi
povétrnostni podminky. Svou univerzalnosti je také vhodné pro vétSinu nékladnich auto-
mobill. Nosné ramy té€snéni jsou vyrobeny z pozinkované oceli a vnéjsi kryci listy
z eloxovaného hliniku. Plastové dily tésnéni jsou z vysoce kvalitniho otéruvzdorného plas-

tového materidlu s textilni vyztuhou pro zajiSténi rozmérové stalosti a dlouhodobé zivot-

nosti produktu.

Nafukovaci tésnéni nabizi idedlni kombinaci utésnéni a maximalni variability. Je vhodné
zejména pro potravinaiské provozy, které jsou naro¢né na udrzeni stabilni vnitini teploty a
Cistoty. Vysledkem jsou znacné Uspory energie, zlepSeni pracovniho prostiedi, produktivity
a bezpecnosti prace. Vlastni nafukovaci ¢ast je vyrobena ze specialni textilie potazené plas-

tem, ktera je odolna proti protrZeni, vlhku a fyzickym deformacim.

Firma Spedos Vrata a.s. vyrabi také naklddaci komory. Nakladaci komora je piedsunuty
prekladaci systém. Obsahuje primyslova vrata, vratové t€snéni a vyrovnavaci mustek.

Bézné nakladaci misto je instalovano v obvodovém plasti budovy. Naproti tomu nakladaci

komora je vysunuta mimo pudorys budovy a je samostatné oplasténa.

Obr. 18 — Pozdrni uzavery

V sortimentu spole¢nosti Spedos Vrata a.s. nalezneme tfi typy pozarnich uzavér — pozarni
roletovy uzavér, posuvna pozarni vrata a pozarni sekéni uzaver.

Textilni pozarni roletovy uzavér je zatizeni oddé€lujici jednotlivé pozarni iseky a zabranu-
jici Sifeni pozaru mezi nimi. V klidovém stavu je pozéarni uzavér v horni poloze v uzavie-
ném nabalu. Pii pozaru se uzavér aktivuje a sjede dol. Nosné konstrukce jsou tvoreny

z ocelovych plechii. Vypln otvoru tvofi specialni nehotlava textilie, ktera je navinuta na

trubkové hiideli, do niZ je usazen elektromotor.
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Ocelova pozarni vrata posuvnd jsou specialni uzavéry, které brani $ifeni pozaru, pronikani
tepla a plamene. Oproti jinym uzavérim maji vyhodu v tom, ze nevyzaduji pro jejich ote-
vieni zadny prostor pfed priichozim otvorem a umoznuji vyuziti celé velikosti priichoziho
otvoru. Kiidlo uzévéru je stavebnicového typu sestavené¢ z dild. Jednotlivé dily jsou
sendviCové skoiepinové konstrukce vyplnéné nehoflavym izolatnim materidlem oplasténé
ocelovym plechem. Dil kiidla uzavéru je opatien na horni strané pojezdovym vozickem se
¢tyfmi kladkami. Ovladani téchto posuvnych vrat mize byt manudlni, elektromagnetické

gravitacni, elektromotorické gravita¢ni ¢i motorické.

smér pohybu vratového kfidla

pri otevirdni
1. kryt pojezdove drahy 4, pohon pro automatizovanou verzi
2. vratové kfidlo z ocelovych segmentd 5. zasuvny prostor

3. madlo pro manuaini posun

Obr. 19 — Posuvna pozarni vrata

PoZarni sekcni uzavér vyrabi firma Spedos Vrata a.s. na zakazku dle rozmérovych poza-
davkti zakaznika. Kiidlo uzavéru je tvofeno jednotlivymi segmenty vyrobenymi
z dievéného masivniho rdmu pokrytym kalcium-silikatovymi deskami. Jednotlivé sekce
vratového kiidla jsou navzajem spojeny ocelovymi zavésy a spoje jsou navic oSetfeny zpé-

nujicim produktem, ktery v piipadé pozaru vyplni provozni spary.
e Nakupované produkty

Firma Spedos Vrata a.s. je také vyhradnim dodavatelem tii zahrani¢nich firem v Ceské
republice. Od spole¢nosti Albany Door Systems nakupuje rychlonavijeci vrata (protiprava-
nova). Dal§im dodavatelem je spolecnost Marantec, od které firma Spedos Vrata a.s. naku-
puje pohony gardzovych vrat. Tteti spolecnosti, ktera firme¢ Spedos Vrata a.s. dodava své
vyrobky, je firma Teckentrup. Od této firmy Spedos Vrata a.s. odebira rolovaci vrata a mfi-

v

z€.
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3.2 Nabizené sluzby

e Konzultace

Konzultace jsou zakladem pro technicky, technologicky ale i cenov¢ variabilni navrhy jed-

notlivych variant budouci dodavky.
e Projekty

Jelikoz se firma vzdy snaZzi vyjit zdkaznikovi co nejvice vstiic, snazi se veSkeré projekty

optimalizovat piesné podle pozadavku a potieb zakaznika.
e Vyvoj

Veskery vyvoj se opird o vlastni vyvojové oddé€leni, které zaclefiuje do svého programu

zejména pozadavky a pfipominky tuzemskych uzivatela.
e Vlastni vyroba

Vlastni vyroba umoziuje flexibilitu dodacich 1htit i rychlé feseni konstrukéné velmi naroc-

nych projekta.
e MontaZze

MontéaZe jsou provadény vyhradné kvalifikovanymi Skolenymi pracovniky s dlouholetymi

zkuSenostmi. Je tak zajiSténa rychlost 1 kvalita vyslednych montazi.
e Garance

Jelikoz je ve firmé Spedos Vrata a.s. zékaznik na prvnim misté, nese plnou odpovédnost za
bezvadné fungovani jejiho vyrobku. Nabizi také nadstandardni zaru¢ni lhity a péci o za-

kaznika po celou dobu Zivotnosti vyrobku.
e Prevence

Prevence je odrazem z4jmu o zachovani co nejdelsi zivotnosti nasSich vyrobki. Spedos
Vrata a.s. tak nabizi pravidelné preventivni prohlidky v rdmci zaru¢niho i pozaru¢niho ser-

visu vcetné n€kolika variant preventivni péce.
e Servis

Firma Spedos Vrata a.s. nabizi komplexni servisni sluzby a servis je k dispozici 24 hodin

denné na bezplatné servisni lince. Do spektra servisnich sluzeb patii nejen zarucni servis
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zdarma, ale firma poskytuje i havarijni servis, dodavky nahradnich dila ¢i preventivni pro-

hlidky.

3.3 Vyrobni proces

e Sekéni primyslova vrata
Vyroba sek¢nich priimyslovych vrat se da rozdélit na 5 pracovist’:
1. Rezani lamel a jejich sklad
2. Montaz lamel (vratové kiidlo, vestavéné dveie)
3. Vyjezdy vrat
4. Pruziny
5. Krabice s drobnym kovanim

Mezi hlavni strojové zafizeni, kterd jsou pouzita pii vyrobé téchto vrat, mizeme zatadit

bodovacku, vrtacku, pilu pfimocarou kotou¢ovou, brusku, lisovacku nebo kotoucovou pilu.
e Vyrovnavaci mistky
Vyroba vyrovnavacich miistkli prochazi tfemi pracovisti:

1. Svatovna, kde probiha déleni materidlu, svafovani polotovaru a nésledné

montaz
2. Obrabéni
3. Sklad

Hlavnimi nastroji uZivanymi pfi této vyrobé¢ jsou napf. frézka velkd a mald, svarecka CO2,

rucni bruska, ru¢ni vrtacka ¢i soustruh.
e Kyvna vrata a tésnéni
Tato vyroba se dé€li do tfi pracovist’:
1. Rezéni
2. Montaz

3. Sklad
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V této vyrob¢ se ze strojovych zafizeni pouziva napi. pila kotouCova, rucni bruska, rucni

vrtacka, pec na folie nebo pfimocara pila.
e Pozarni uzavéry (vyroba ve stiedisku Jezerrany)
Vyroba pozarnich uzavér pobiha ve ctyiech po sobé jdoucich stediscich:
1. Déleni materidlu
2. Ohybani profild
3. Svarovani
4. Kompletace

Ve stredisku Jezefany se pii vyrobé poZarnich uzavér pracuje s nlizkami a ohraflovacim

lisem. Nachazi se zde také lakovna.

3.3.1 Kusova a sériova vyroba

Co se tyka kusovosti a sériovosti jednotlivych vyrobkti, musime od sebe oddélit vyroby

kusové a vyroby, kde lze alesponl ¢astecné o sériovosti hovorit.

Ve spole¢nosti Spedos Vrata a.s. pievazuje kusova vyroba nad vyrobou sériovou.

B Kusova vyroba B Sériova vyroba

Obr. 20 — Podil kusové a sériové vyroby
e Kusova vyroba

Sekéni primyslova vrata jsou typickym piikladem kusové vyroby. Vzhledem

k rozmanitosti rozmért, barev, druhli kovani, typt a poctu oken, vestavnych dveti a dalsiho
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elektro-vybaveni (moznost dalkového ovladani, jisténi spodni hrany apod.) Ize konstatovat,
ze v ro¢ni produkci témét nenalezneme dva analogické produkty.

e Vyroba ¢astecné sériova
Vyrobu miustkl lze povazovat za vyrobu sériovou, protoze 75% produkce se vyrabi ve

dvou zakladnich délkach (2,5m a 3m). Zbytek produkce je vyrabén na miru presné dle po-

zadavku zakaznika.

Vyrobu tésnéni lze téZ povazovat za vyrobu sériovou, protoze 90% jeji produkce je vyra-

béno ve standardnich rozmérech a pouhych 10% tzv. na miru zékaznikovi.
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4 VYVOJ TRZEB A PODIL JEDNOTLIVYCH VYROBKU NA
TRZBACH
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Obr. 21 — Vyvoj trzeb za prodej viastnich vyrobkii a sluzeb

v letech 2007 — 2011

Jiz v roce 2008 byl v trzbach firmy zaznamenan jisty pokles. V roce 2009 se v§ak naplno
projevila finan¢ni krize, ktera firmu citelné zasahla i v oblasti trzeb. Hned v nasledujicich
letech sice miizeme pozorovat opét jemny ndrQst trzeb, nejsou vSak ani zdaleka v takové
vysi, jaké dosahovaly pied krizi a podnik musel optimalizovat své kapacity a hledat tspor-

na opatfeni, aby je udrzel alesponi na této urovni.

2% 7% 6%

16%

3%

B Garazova vrata

B Priamyslova vrata

[ ] Protiﬂrﬁvanové clony
E Muastky

OVratova tésnéni

B Pozarni clony

Obr. 22 — Procentualni podil jednotlivych vyrobkii

na trzbach
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Nejvice trzeb spolecnost Spedos Vrata a.s. ziskava z prodeje priimyslovych vrat. Tyto trzby
pokryvaji 64% trzeb za vlastni vyrobky a sluzby. Pozarni clony tvoii pouze 7% celkovy
trzeb. Tento produkt vSak spoleCnost zacala prodavat teprve V lonském roce a da se tak
tedy predpokladat, ze jeho podil na trzbach bude mit rostouci tendenci. Nejméné trzeb spo-

le¢nosti plyne z protiprivanovych clon a vratovych tésnéni.
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5 ANALYZY KONKURENCESCHOPNOSTI

5.1 BCG matice

BCG matice patii k vyznamnym nastrojim strategického managementu. Je to analyza, kte-
rd se zabyva soucasnym a budoucim obchodnim uspéchem jednotlivych vyrobku a sluzeb.
Jeji vysledky daji firmé informace, které ji umozni 1épe soustiedit své finanéni prostiedky

do rozvoje téch vyrobki a sluzeb, které pro ni budou v budoucnu opravdovym piinosem.

A
9
>
HVEZDY OTAZNIKY
2
= &
O
= o
“ DOJNE s
KRAVY BiDNI PSI
'y ® O
5 ®

\7 soky izky
=0 relativni podil na trhu My

B Garazova vrata
B Prumyslova vrata
M Protipruvanové clony

@ Mustky =
O Vratova tesneni
B Pozarni clony

Obr. 23 — BCG matice

Dojnou kravou jsou pro firmu Spedos Vrata a.s. pramyslova vrata, ktera tvofi vice nez po-
lovinu trZzeb spolecnosti. DrZi si dobré trzni postaveni na mirné rostoucich trzich a poskytu-

ji firm¢ dostate¢né mnozstvi finan¢nich prostfedka, které 1ze investovat do jinych produkta
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a sluzeb. Z dlouhodobého hlediska maji také potencial si udrzet své pevné konkurencni

postaveni na trhu.

Do dojnych krav mizeme také zaradit vyrovnavaci mustky. Jejich tempo rtstu vSak
Vv poslednich letech prudce kleslo, a proto je témét na pomezi mezi segmenty dojnych krav
a bidnych pst. Tento pokles v§ak mizeme velkou mérou ptic¢ist disledktim finan¢ni krize a
da se tak predpokladat, Ze se tempo ristu tohoto produktu opét vrati do vzristajicich hod-

not.

Na pomezi segmentli dojnych krav a bidnych psii se nachazi garazova vrata. Jejich podil na
trzbach podniku totiz v poslednich letech velmi rapidné poklesl a firma by méla zvazit, zda
neinvestovat do inovace a modernizace tohoto produktu. Pokud by totiz tato klesajici ten-

dence 1 nadéle pokracovala, stal by se tento produkt pro firmu velice neperspektivnim.

Do otaznikii mizeme zatadit pozarni clony. Tento produkt zacala firma vyrabét a prodavat
teprve v roce 2011 a Ize tedy jen spekulovat, zda se z n&j v budoucnu stane hvézda nebo
klesne do pozice bidného psa. Jelikoz vSak spole¢nost v lonském roce koupila jiz zmino-
vané nové vyrobni sttedisko Jezerany, které se mé specializovat pravé na vyrobu pozarnich
uzaver, da se predpokladat, ze se tento produkt posune do kategorie hvézd a stane se hlav-

nim zdrojem zisku spole¢nosti.

Mezi bidné psy lze tadit dva typy vyrabénych produktii — vratova tésnéni a protiprivanové
clony. Podil na trzbach téchto produktl v poslednich letech markantné klesl a nemaji proto
pro firmu pfili§ velkou perspektivu do budoucna. ProtoZe se vSak jedna viceméné jen o
doplitkové produkty celého vyrobniho portfolia, neni u nich ani pfedpoklad vysokého podi-

lu na trzbach.

5.2 Porterova analyza péti konkurencnich sil

1. Vstup novych konkurenti

V dnesni dobé se na tuzemském trhu nachdzi tak velké mnozstvi firem, Ze je témét nemoz-
né nalézt v ném odvétvi, ve kterém by nebyl vysoky konkuren¢ni boj. S tim také souvisi
fakt, ze neexistuje odvétvi, do kterého by neexistovaly piekdzky vstupu novych podnikii.
Neustale také roste tlak zakaznikli na kvalitu vyrobkil a rychlost jejich vyroby ¢i dodani.
Firmy tak musi dbat na rozvoj svych vyrobki a sluzeb a neustale je inovovat a byt schopny

pruzné reagovat na zmény trhu. Vzhledem k vysokym naroktim jak na prvotni penézné
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naroc¢né investice a tim 1 na dostatek kapitalu, tak na dostate¢né mnozstvi kvalifikovanych
pracovnikl se neda predpokladat, ze by na tuzemském trhu vznikla nova konkurenéni fir-

ma.
2. Hrozba novych vyrobkiu

Spolec¢nost Spedos Vrata a.s., jak jiz bylo podrobnéji rozepsano, ma velice Siroké spektrum
vyrobkd, které nabizi svym zakaznikiim. Vzhledem k tomuto faktu a i vzhledem k tomu, ze
firma Spedos Vrata a.s. je schopna své standardizované vyrobky upravit pfesné pozadav-
kiim zakaznika, neni hledani substitutl jednoduché. Na trhu vSak existuje i fada jinych typi
vrat, ktera firma Spedos Vrata a.s. nevyrabi. V tomto pifipadé se vSak snaZi konkurenénimu
boji celit tim, ze nejpreferovangjsi typy takovych vrat odkupuje od jinych zahrani¢nich

spolecnosti a distribuuje je na tuzemském trhu jako jejich vyhradni dodavatel.
3. Konkurence kupujicich

V oboru podnikani firmy Spedos Vrata a.s. funguje konkurenéni boj trochu jinak nez
Vv jinych odvétvich. Zde se ziskavaji zakazky pres vybérova fizeni a soutéze. Aby firma
obstala, musi u zdkaznika vyhrat jak cenou, tak i kvalitou vyrobenych vyrobkil a rychlosti
jejich dodéani. Vyznamnou roli zde také hraje i image a dobré jméno firmy. Firma Spedos
Vrata a.s. v minulych letech vyhrala n&kolik vyznamnych zakazek jak v Ceské republice ,
tak 1 na Slovensku. Jako jednu z nejvétSich lze uvést zakazku pro firmu Hyundai

v Nosovicich, kam vyrobila a dodala velké mnozstvi pramyslovych sekénich vrat.

HYUNDAI
Nosovice

Obr. 24 — Vyrobni hala Hyundai v NoSovicich

4. Konkurence dodavatelu

Dosazeni vysoké kvality nabizenych produkti zavisi také na dodévanych komponentech,

vvvvvv

by.
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Komponenty k sekcnim vratiim:
e Lamely — zde jsou dva hlavni dodavatelé, italské firmy Tecsedo a Ital Panelli

o Komponenty (bubny, panty, vyjezdy, oblouky, dalsi dily kovani) — firma Doco a

Flexiforce

e Pohony — firma Gfa (dodavatel pohonu pro primyslova vrata) a firma Marantec

(pohony pro garazova vrata)

Dodavatel¢ komponentt k vyrovndavacim miistkum:

e Slzi¢kovy plech a ocel — firma Ferona

e Hydraulicky pohon — firma ABB

e Hydraulické pisty — firma Hydraulics
Dodavatelé komponentd k vratovému tésnéni.

e PVC s textilii — Technolem

e Ocelové dily - Agrostav Choryné

5. Soupereni mezi existujicimi konkurenty

V Ceské republice piisobi na trhu primyslovych vstupt velké mnozstvi malych i vétsich
konkurenénich firem. VétSina z nich vSak vratovou techniku nevyrabi, jen ji prodava a
montuje. Mnozi z nich také neoplyvaji tak Sirokym sortimentem nabizenych produktii jako
firma Spedos Vrata a.s. Obecné tak Ize za silnéjs$i konkurenci povaZzovat firmy, které jsou
pfimo vyrobci této techniky ¢i maji vyhradni zastoupeni silné zahrani¢ni znacky a zarovein

se rozsahem nabizeného sortimentu ptiblizuji firmé Spedos Vrata a.s.
Z tohoto pohledu mizeme tedy za nejvétsi konkurenty spoleénosti povazovat tyto firmy:
e Tyros Loading Systems

Tato spolec¢nost zastupuje silného zahrani¢niho vyrobce vrat i ptekladni techniky. Koncent-
ruje se vSak predevsim na velké zakazky a dava tak prostor konkurenci v oblasti mensich

privatnich odbérateld.
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e Hormann-CR

Jedna se o nadnarodni spolecnost, ktera se z velké Casti zabyva velkoobchodnim prodejem
svych vyrobku. Tato firma ma velice silnou pozici na trhu. Disponuje silnou znackou, ktera
vyjadiuje métitko kvality. Mezi jeji slabé stranky vSak patii zejména neschopnost vcas rea-

govat na specifické pozadavky zakaznika a kratké dodaci lhuty.
e Belting spol. s r.o.

Firma Belting s.r.o. je autorizovany prodejce, ktery zastupuje silnou znacku ptekladni
techniky, jenz je pak vyzadovana zahrani¢nimi investory. Jelikoz se vSak nejedna piimo o
vyrobce této techniky, nedokaze zédkaznikovi poskytnout spolehlivy servis, ktery by mél byt

u takto nékladné investice samoziejmosti.
e Lomax

Tato spolecnost oplyva vlastni vyrobou rozmanitého sortimentu produktti. Ma také vybu-
dovanou S$irokou sit’ prodejct. Ta vSak souvisi i s jeji slabsi strankou. Jelikoz distribuuje
své vyrobky vyhradné ptes tyto prodejce, vznika tim vyssi riziko nedostatecné péce o za-

kazniky, ktera se vSak projevi na spole¢nosti Lomax samotné.
o  Kruzik

Spole¢nost Kruzik je samostatny vyrobce svych produkti. Jako u ptedeslé firmy je vSak

Vv prodeji téchto produktii zavisly vyhradné na samostatnych prodejcich, ktefi je distribuuji.

5.3 SWOT analyza

SWOT analyza je prostfedek vyuzivany zejména k tvorbé firemnich strategii, ktery identi-
fikuje silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby spolecnosti. Silné a slabé stranky jsou
vnitini faktory zvysujici nebo snizujici hodnotu firmy. Pfilezitosti a hrozby jsou naopak
faktory vnéjsi, které firma nemuze tak lehce ovlivnit ¢i kontrolovat. M¢la by je vSak odhalit
pomoci analyz, kterymi pak mtize predejit pfipadnym negativnim dopadiim na firmu ¢i

promarnéni urcité piilezitosti, kterd by naopak jeji hodnotu zvysila.
Strenghts — Silné stranky:
e Nckolikaleta tradice a spokojenost zdkaznikli

e Vyrobky certifikované podle norem ISO
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e Kbvalifikovana pracovni sila
e Pruzna reakce na pozadavky zakaznika
e Vyhradné vlastni pravideln¢ Skoleni servisni specialisté
e Vlastni servisni stiedisko
e Non-stop bezplatna servisni linka a dojezd k poruse do 24 hodin od jejiho nahlaseni
e Vsechny vyrobni procesy realizovany v jednom arealu
Weaknesses — Slabé stranky:
e Nutnost ¢erpani avéru
e Nedostatecnd orientace na technologicky vyvoj
e Nizké automatizace vyroby
Opportunities — Prilezitosti:
e Rist trzniho podilu a konkurenceschopnosti segmentu protipozarni techniky
e Vlastni vyvoj a vyroba pozarnich roletek

e ZvySeni trzniho podilu a konkurenceschopnosti rozsifenim fady mechanickych

mustkil a nové verze muistkd s vysuvem
e Rozsifeni pisobnosti na dalsi zahrani¢ni trhy
Threats — Hrozby:
e ZvySovani materidlovych, spotfebnich a mzdovych naklada
e SniZzovani cen produktii konkurence v disledku napliiovani jejich vyrobnich kapacit

e Zostrovani konkurence vstupem zahrani¢nich dodavatel na ¢esky trh

5.4 Shrnuti provedenych analyz

Pro firmu Spedos Vrata a.s. je spokojenost zakaznikii na prvnim misté. Proto ji po zavede-
ni Certifikovaného systému kvality pravideln¢ ovéfuje a vysledky jsou kazdym rokem lep-
§i. Tyto vysledky také slouzi jako podnét pro zlepSovani prace vSech oddé€leni. VSechny
vyrobni procesy i skladovani probihaji v jednom arealu. Tim odpadaji mozné naklady na

dopravu ¢i jiné provozni naklady. Velkou pfednosti spolecnosti Spedos Vrata a.s. je jeji
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servisni stiedisko. V ném pracuji pravidelné Skoleni servisni specialisté 24 hodin denné.
Zakaznik ma tak pti vzniku jakékoliv poruchy garanci jak bezplatného poradenstvi tak i

dojezdu Kk poruse do 24 hodin od jejiho nahlaseni.

Mezi slabé stranky patii zejména fakt, Ze technologicky proces vyroby je malo automatizo-
van. Firma Spedos Vrata a.s. také zastava pasivni ptistup k vyvoji. Neni tedy nositelem
technologickych novinek, ale je spiSe nasledovnikem. Jelikoz je firma Spedos Vrata a.s.
¢eskou spole¢nosti, nemd moznost financovani od zahrani¢nich vlastnikii ¢i matetskych

firem, a je proto odkézana pouze na financovani ze ziskl ¢i ¢erpani uvéra.

Protoze firma Spedos Vrata a.s. zacala v roce vyrabét a prodavat protipozarni techniku,
patii jeji mozny rozvoj k velkym pfilezitostem firmy. Jak jiz bylo fe¢eno, firma Spedos
Vrata a.s. nékteré typy nabizenych vrat nevyrabi, ale pouze je odkupuje od zahrani¢nich
firem. Velkou pfilezitosti by pro ni tedy znamenala vlastni vyroba téchto typt vrat — at’ uz
rolovacich ¢i protikoufovych clon. Dalsi piilezitosti by pro Spedos Vrata a.s. také bylo roz-
Sifeni stavajiciho portfolia mechanickych mistkl a vytvoteni nového typu mustku. V nepo-
sledni fad¢ by firm&€ mohlo pfivést spoustu novych zakaznikil i proniknuti na nékteré dalsi

zahrani¢ni trhy.

Pro témét kazdou firmu je hrozbou zvyseni jejich nakladu, at’ uz materialovych ¢i jinych
provoznich. Proto je dulezité sledovat zmény cen dodavanych surovin, jejichz nepiiznivy
dopad by se dal pfipadné feSit nalezenim jiného dodavatele. Dalsi vyznamnou hrozbou je
také sniZzovani cen konkurence. Ta miiZe nastat naptiklad pfi naplnéni jejich vyrobnich
kapacit, coZ by pro firmu Spedos Vrata a.s. znamenalo velké ohroZeni a nutnost sniZzeni cen
I za cenu nasledného sniZeni ziskt. Dalsi situace, ktera by mohla firmu Spedos Vrata a.s.
ohrozit, je moznost vstupu zahrani¢ni firmy na Cesky trh. Konkurence by se tim vyrazné

zvysila a méla tak na firmu velmi neptiznivy vliv.
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6 DOPORUCENI

6.1 VéEtsi orientace na propagaci pozarni techniky

Spolecnost Spedos Vrata a.s. Vv lofiském roce odkoupila nové vyrobni sttedisko Jezetany a
rozsiti tak své portfolio o dalsi typy pozarnich zdbran. Zaradila se tim mezi vyrobce pozar-
ni techniky a doplnila své portfolio o posledni chybé&jici produkt. Bude diilezité se zamérit
na marketingovou propagaci téchto vyrobkii a dostat se tak do povédomi potencialnich

zékazniki. Doporucuji tyto opatieni:
e zvefejnit tuto skutecnost predevsim na svych webovych strankéch,
e predstavit nové produkty na odborném pozarnim veletrhu,
e oslovit stavajici zékazniky stfediska Jezefan,
e proskolit obchodniky v novych produktech,

e vytipovat nové nejveétsi potencialni zékazniky a ty pomoci obchodni sit¢ osobné na-

vStivit.

6.2 Komunikace se zakaznikem

vvvvvv

do povédomi vetejnosti a ziskat tak nové zakazniky. K tomuto mtize firmé¢ pomoci jeji ak-
tivni Gcast na veletrzich ¢i vzhled a aktivita na jejich webovych strankach, bez kterych

V soucasné dob¢ konkurenceschopna firma snad nemuze fungovat.

Spole¢nost Spedos Vrata a.s. se n¢kolik poslednich let neucastnila zddného veletrhu. Tim
vSak ztraci velké mnoZstvi potencidlnich zakaznikl, ktefi takovéto veletrhy navstévuji.
Doporucila bych proto aktivnéjsi pfistup v tomto sméru. Ne vSak na stavebnim veletrhu
zaméteném na prodej gardZové techniky, kterého se spole¢nost v minulosti Gcastnila, ale
radéji na strojirenském veletrhu v Brné, ktery je zaméfen na kone¢né uZivatele primyslo-

vych produktl, coz je pro spolecnost vhodnéjsi.

Spole¢nost Spedos Vrata a.s. ma velice dobte graficky propracované internetové stranky,
na kterych jsou velice podrobné popsany veskeré vyrobky a sluzby, které firma svym za-
kazniktim nabizi. Tyto stranky vSak mohou i firmé samotné slouzit jako zpétna vazba od

zakaznikl a piinést tak nové podnéty na zlepSeni firemnich aktivit. Proto bych spole¢nosti
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Spedos Vrata a.s. doporucovala na své stranky umistit popularni pocitadlo navstévnika,
které firm¢ poda dulezitou informaci, kolik potencidlnich zékaznikd jeji stranky navstivilo.
Toto pocitadlo by bylo také vhodné doplnit o kratky dotaznik, ze kterého by se firma do-

zvédéla, zda byla adresa jeji stranky zadana pfimo ¢i nalezena pies internetovy vyhledavac.

Spole¢nost Spedos Vrata a.s. by také m¢la vice dbat na svou reklamu pomoci referenénich
fotografii z uskute¢nénych projektd, na kterych se podilela. Na téch totiz mize predvést
svou kvalitn¢ odvedenou praci v realnych stavbach. Na svych strankéach sice ma zvetejnéno
par fotografii z velkych projektd, ale potencialu internetovych stranek podle mé v tomto

ohledu neni vyuZito naplno.

Déle by firma mohla na svych strankach umistit alespon orientac¢ni ceniky svych produkti

a ukazat svym budoucim zdkaznikiim moZnosti financovani jejich projekti.

6.3 Zména podilu prodeji ve prospéch koneénych uzivateli

Doporucuji dale, aby se firma soustfedila na prodej ptfimo pro konecné uzivatele. V sou-
Casné dob¢ je prodej realizovan z 60% pies stavebni firmy a pouze 40% pies kone¢né uzi-
vatele. Ziskovost kone¢nych uzivatell je pfitom asi o 5% vyS$$i, nez u firem stavebnich.
ZvySenim poctu navstév obchodnikli u koneénych uzivatelti a oslovenim této skupiny za-
kaznikli napf. na jiz zminé€ném strojirenském veletrhu by doslo k vyrovnani prodejii pro

ob¢ skupiny na 50:50 a tim ke zvySeni ziskovosti prodeje.

6.4 Opatieni v oblasti vyrobniho programu

Rozsitenim portfolia nabizenych vyrobktl by firma mohla uspokojit individudlni potieby
fady zdkaznikd, pro které musi v soucasnosti vyrabét specidlni finalni vyrobek. Soucasné
by také oslovila komplexnosti nabidky dalSi zakazniky. Jak jiz bylo uvedeno dfive,
Vv soucasné dob¢ firma Spedos Vrata a.s. nékteré typy vrat neni schopna sama vyrobit, a tak
je odkupuje od zahrani¢nich dodavateli. Jedna se predevS§im o vrata rolovaci. Pokud by
vSak firma byla schopna tato vrata vyrobit sama, znamenalo by to pro ni velky piinos jak

Vv oblasti vySSich trzeb, tak 1 ztraty zavislosti na zahrani¢nich dodavatelich.

Spolecnost Spedos Vrata a.s. by se méla zamétit také na rozSifeni fady mechanickych
mustkll a novou verzi mustku s vysuvem. Prodej vyrovnavaci mistki je totiz v soucasné

dobé¢ na Gstupu a tento krok by jej mohl opét vratit do pozitivnich rovin.
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6.5 Opatieni v oblasti vyrobniho procesu

Jak jiz bylo dfive popsano, spole¢nost Spedos Vrata a.s. provadi jak vyrobu kusovou, tak i
sériovou. Vyroba vyrovnavacich mustki spada z vétsi Casti do vyroby sériové. V tomto
ptipad¢ vSak tato vyroba podléhd sezonnosti, jelikoz ve stavebnictvi je vétSina produkce
vyrabéna na podzim a v jarnich mésicich je naopak vyroba téméf nenaplnéna. Pro tyto jarni
mesice firmé doporucuji vyrabét pouze ramy a plosSiny zakladnich typth mistkl (2,5 m a
3m) tzv. ,,na sklad“. Protoze Spedos Vrata a.s. nema takové kryté skladové plochy, kde by
bylo mozno jiz smontované ramy skladovat, doporucuji je kompletovat az na zaklad¢ kon-

krétni vyrobni zakéazky.

S nedostatkem kryté skladové plochy se potyka i vyroba vratovych tésnéni. V tomto piipa-
dé¢ bych firmé doporucila také tésnéni hned nekompletovat, ale nafezat pouze boc¢ni a ¢elni
tésnici PVC plochy spolu s ocelovymi a hlinikovymi profily, a poté kompletovat az na za-

kladé konkrétni zakazky.

Pokud by doslo k aplikaci téchto tiprav v metodice vyrobniho procesu, doporu¢ovala bych
dale firm¢ investovat do nového svareciho automatu, ktery by jesté vice zvysil efektivitu

vyroby.

Jak jiz bylo v této praci n¢kolikrat zminéno, spole¢nost Spedos Vrata a.s. v lofiském roce
koupila sttedisko Jezetany, které se specializuje na vyrobu pozarnich zabran. Firma toto
stfedisko zakoupila nejen s vyrobni halou a licencemi, ale nachazi se zde i vyrobni stroje.
Jelikoz se jedna o piistroje na stiihani plechu a ohybani U profili, mohla by je v budoucnu

spole¢nost Spedos Vrata a.s. vyuZit i na vyrobu vyrovnavacich mustka.

Ve stiedisku Jezetany se nachazi také lakovna. Je proto mozné pravidelné pievazet k na-
stiiku lamely pro sekéni vrata, kterd by jinak byla lakovéana u externich dodavateld v regio-
nu. Jelikoz je vSak v novém stiedisku 1 nevyuzity nakladni viiz, doporucuji spolec¢nosti
prave toto feSeni.

Ve vyrobnim procesu spolecnosti je pouzito velké mnozstvi strojovych zatizeni. N&ktera
jsou vSak jiz zastarald a jiz ne tak efektivni. Tento fakt se tyké predevSim bodovacky, ktera
je pouzivana pii vyrob¢ primyslovych sekénich vrat. Spole¢nost Spedos Vrata a.s. vyuziva
zastaraly typ bodovacky, ktery pracuje na principu odporového svafovani. Vétsina konku-
ren¢nich firem vSak jiZ pouZiva novy typ tohoto pfistroje, ktery pracuje na modernim prin-

cipu spojovani za studena, tzv. toxovani. Doporucuji tedy firmé Spedos Vrata a.s. investo-
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vat do modernizace tohoto pfistroje, ktery velmi Casto vyuzivd ve vyrobé a predejit tak

moznym budoucim ztratdm a komplikacim.
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ZAVER
Tématem mé bakalatské prace byla analyza konkurenceschopnosti spole¢nosti Spedos Vra-

ta a.s.

Zakladni informace a data jsem ziskala pfi konzultacich se zaméstnanci spole¢nosti, pro-
studovanim informacnich prospektii, internich smérnic, a také prostiednictvim webovych

stranek spole¢nosti. Podrobnéjsi informace nutné pro detailni analyzy jsem pak ziskévala

praktickym sledovanim vSech ¢innosti a jejich vzajemnych navaznosti.

V teoretické Casti této prace se zabyvam teoretickymi informacemi souvisejicimi se zada-
nym tématem. Jsou zde popsany jak zakladni pojmy a charakteristiky, tak 1 metody prove-
deni jednotlivych analyz, které jsem nasledné pouzila v ¢asti praktické. Prakticka ¢ast prace
obsahuje predstaveni spolecnosti, jeji historii 1 soucasnou situaci, vyrobni program a dalsi

konkrétni udaje nezbytné pro nasledné provedeni analyz.

V ramci provedenych analyz jsem zjistovala , jak firma vyuziva svych konkuren¢nich vy-
hod v konkurenci s ostatnimi firmami. Hodnotila jsem také, jak se jednotlivé produkty
z nabizeného portfolia podili na trzbach spole¢nosti a zda jsou konkurenceschopné jak

z hlediska ceny tak i kvality.

Spolecnost Spedos Vrata a.s. v lonském roce podnikla velmi dobré kroky ke zvySeni své
konkurenceschopnosti. Asi nejvétsim krokem byla podle mé koupé nového vyrobniho stie-
diska Jezetany, které se specializuje na vyrobu poZarnich zabran. Pokud by se spolecnost-
Spedos Vrata a.s. drzela mych doporuceni a investovala do marketingové propagace téchto
protipozarnich vyrobkid, mohla by naplno vyuzit potencialu, ktery v sobé toto stredisko
skryva. Jeho zakoupenim totiz spole¢nost vyplnila pomyslnou mezeru ve svém vyrobko-

vém sortimentu a mohla by se s jeho pomoci stat $pickou ve svém oboru.

Ackoliv firma spedos Vrata a.s. doplnénim poZarnich zabran nabizi svym zakaznikiim ve-
lice Siroky sortiment produktl a sluzeb, méla by dbat i na rozvoj stavajicich vyrobku. Ty je
potieba neustale modernizovat, vylepSovat a také rozSifovat o jejich nové typy a druhy.
Piikladem této nutnosti jsou vyrovnavaci mustky, jejichZ podil na trzbach spolecnosti
Vv poslednich letech rapidné klesl. Je tedy potieba se na tento produkt zaméfit a pokusit se
jeho podil znovu vratit do kladnych hodnot. Nejlepsi cestou by podle mé bylo obohatit sor-

timent téchto nabizenych mustka o dalsi typy, jako napt. novou verzi muistku s vysuvem ¢i

wrwe
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Ke zvyseni konkurenceschopnosti by spole¢nosti Spedos Vrata a.s. prispéla i vétsi orienta-
ce na lepsi komunikaci se zdkaznikem, at’ uz stavajicim nebo potencidlnim. Méla by vice
dbat na prezentaci nabizenych vyrobkl a sluzeb na svych webovych strankach a také se
Castéji objevovat na riiznych vystavach ¢i veletrzich. Svou neucasti se totiz dobrovolné
vzdava potencialnich zakazek, které by takto vcelku snadno mohla ziskat. Své webové
stranky by také mohla vyuzit nejen jako informacni a propagacni cestu k zdkaznikovi. Tyto
stranky totiZ nabizi vybornou zpétnou vazbu pravé od zakaznika, kterd ma pro firmu vel-
kou hodnotu. Na zaklad¢ takto ziskanych informaci se tak mtze bez vynalozeni velkych

nakladi dozvédet, co a jak na svych strankach vylepsit.

Doufam, ze ma bakalafska prace bude pro spole¢nost Spedos Vrata a.s. ptinosem, vyuzije
mych poznatkli v budoucim rozhodovéni a ptispéje tak ke zvySeni své konkurenceschop-

nosti.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
BCG Boston Consulting Group
ISO International Organization for Standardization

SWOT  Strenghts, Weaknesses, Opportunities, Threats
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