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ABSTRAKT

Hlavnim cilem bakalaiské prace je analyza konkurenceschopnosti firmy. V praci je analy-

zovana firma XY, ktera piisobi ve slévarenském odveétvi.

V teoretické Casti je zpracovana literatura k danému tématu, vymezeny zakladni pojmy a

popsany analyzy, které jsou pouzity v praktické casti.

V praktické ¢asti je popsana ¢innost firmy XY a jeji produkty. Produkty jsou zatazeny dle
BCG modelu. Okoli firmy je analyzovano za pouziti metody PEST a pro ur¢eni zakladnich
sil piisobicich na firmu je provedena Porterova analyza péti sil. SWOT analyzou jsou zjis-
tény slabé a silné stranky, prilezitosti a hrozby. Prace je zakoncena doporucenimi, ktera

vedou ke zvySeni konkurenceschopnosti firmy XY.

Kli¢ova slova: konkurenceschopnost, PEST analyza, BCG matice, Porterdv model, SWOT

ABSTRACT

The main aim of this bachelor thesis is to analyze the competitiveness of a company. The

subject of the analysis is the XY company which operates in the foundry industry.

The theoretical section of the paper deals with the literature research on the given topic, the

basic terms and the description of the analysis that are used in the practical section.

The practical section describes the XY company’s activities and products. The products are
classified according to the BCG model. The surroundings of the XY company is analyzed
using the PEST method. To determine the basic forces that affect the company, the Porter’s
five forces model is conducted. The SWOT analysis is used to define the strong and weak
points, opportunities and threats. The paper concludes with the suggestions that would lead

to the improvement in XY company’s competitiveness.

Keywords: competitiveness, PEST analysis, BCG, Porter’s model, SWOT



Timto d€kuji doc. Ing. Petru BriSovi, Csc za moznost konzultace a €as, ktery vynaloZil pro
zlepSeni mé bakaléaiské prace. Pod€kovani také patii vedeni spole¢nosti XY za vstiicny

piistup a moznost pouzit potfebné materiély.

Prohlasuji, ze odevzdana verze bakalafské/diplomové prace a verze elektronickd nahrana

do IS/STAG jsou totozné.



L 00 ) ) PR 11
TEORETICKA CAST ......coooiveiiiieieeeee e es e es s sesses st nass s 13
1 KONKURENCESCHOPNOST ..ottt 14
1.1 KONKURENCE A JEJIINTENZITA .ot ee e, 14
1.2 ROZDELENI KONKURENCE DLE ROLI NA TRHU ........cccoevvovvvreninrrinene, 14
1.3 ROZDELENI KONKURENCE DLE TYPOLOGIE .....cccccovvvvevrsreereseeerinenn, 15
1.3.1 PODLE ROZSAHU PUSOBENI .....ccciiiuiiiieiiiiiie it e e e siiee e e s st e e e s siare e e e ennane e e s snnnnee e 15
1.3.2 PODLE POCTU PRODEJCU A DIFERENCIACE PRODUKTU .....cvvveeviiieeeeiiirineesiinnneenns 15
1.3.3 PODLE STUPNE ORGANIZACE A PROPOJITELNOSTL....uuviieiiiiieeeiiiieeeeeiivneeeesinneeeeens 16
1.4 KONKURENCNI STRATEGIE ..........cccoosviiersiesienieseeieseresesesssss s, 16
1.5 KONKURENCNI VYHODA .........cocooiiiiirsiereseeeeseeeeieserssssesssss s 17
1.6 PESTE ANALYZA .........cooiiiveieeeeeeeeeeeeesssse s ses st sesseas st 19
1.7 BCG MODEL - DIAGRAM RUSTU A PODILU. ......coooimeieeeeeeeeeeeereeereens 20
1.8 PORTERUV MODEL - STRUKTURALNi ANALYZA ODVETVI ................. 24
1.8.1 OHROZENI ZE STRANY NOVE VSTUPUJICICH FIREM .......cciiuvireeiirieeeeiiiiieeeesiinenee s 25
1.8.2 INTENZITA SOUPERENI MEZI STAVAJICIMI KONKURENTY ...coviiiiiieieiiiiiieeessineeeeeans 26
1.8.3 VSTUP NOVYCH KONKURENTU .....uuviiieiiiiiieeiiiieeeesiieeeessteeeeesssnneeeesnnneeessnnnneesns 27
1.8.4 HROZBA NOVYCH VYROBKU NEBO SLUZEB, JEZ NAHRADI DOSAVADNI ................ 27
1.8.5 DOHADOVACI SCHOPNOST KUPUJICICH ....ceiiiiiiiiiiiiiie e 27
1.8.6 DOHADOVACI SCHOPNOST DODAVATELU ....cccuviieeiiiiiieeeitiieeessineeeeennreeeessnneeeeaans 27
1.9 SWOT ANALYZA ....ooooioiieeeeeeeeeeee e ss st 28
PRAKTICKA CAST ..ottt 30
2  ZAKLADNI CHARAKTERISTIKA FIRMY .....ooovviiiiiieiieieissesesssseseseenieninns 31
2.1 IDENTIFIKACNI UDAJE: ........c..cooiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeee s 31
2.2 VIZE A POSLANI FIRMY ......c.ooovviiiiiiiieiieeieseeeeesenees s enessesnes s 31
2.2.1 POSLANI SPOLECNOSTI ..utvviieiititieeeeiieeeeesittteeesaisteeeesstseeesssssssessasssssesssnssssessssssesens 31
2.2.2  VIZE SPOLECNOSTI .1vveeiittieeeeiiteeeesiieeeeesstteeeesasteeaesstseeesaassseessasseseessseeseesasseeens 32
2.3 HISTORIE FIRMY ...ttt ettt sare e naee e 32
2.4 SOUCASNOST FIRMY .....oooovviiiiiriiiisiisiesessssssessessesseseessesssssssessessssensssnsnsnes 32
2.4.1 MAJETKOVA STRUKTURA FIRMY ....utiiiiiiiiiiiieeiitiieeeeeteeeeeesareeesssateeeesstaeeeessnneeans 32
2.4.2 ORGANIZACNI STRUKTURA FIRMY XY Lttt 32
2.5 CERTIFIKACE. ... .ottt ettt e s e e s te e e ste e e sare e s eaaeeens 34
2.6 VYROBNI PROGRAM FIRMY XY .....cocooiiiiiiirsiesesiosisesssessessessssnsessnsenenns 34
2.6.1 STANDARDNI PRODUKTY t1veiiiiiiiiiiitttreeeeeeeesssiissssesesessssisssssssssssessssissssssssssssesssnnnns 34
2.6.2 PREMIOVE PRODUKTY ..uvttviiiieeeiiiiisrtreeeeeeeesssisssssesessssssssssssssssssessssissssssssssesssssnnns 36
2.6.3  SPECIALNI PRODUKTY ..uttvviiiiieeiiiiisrtreeeseeeesssisssssesesessssssssssssesssessssissssssssssssssssnnnns 36
2.6.4  OSTATNIPRODUKTY ...uuvuttteiiieeeiiiiittseeeesseesssissssressssssssisissssssesssessssissssrssssesessnnnn 36

3 INTERNI ANALYZA FIRMY .......coooiiuiiiiiiisessssesseneissesesssseessssessessessensenssnsensnes 37

3.1 ZDROJE KONKURENCNI VYHODY ....ooooovoooeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeee oo oo 37



3.2.1  PODPURNE AKTIVITY :ieiiiuttteeiitueeeeiatneeeaasssnseessssseesanssssssssssssssssssssssessnssssesssnsseees 38
3.2.2  PRIMARNI AKTIVITY . tiiiiiiutiteeiiiiieeesiineeeesstteeeesstaesesanssseeessssessessssssssssnsssseessnssesens 38
3.3 HLAVNINEDOSTATKY FIRMY ....oooioiioeoeeoeeeeeeeeeeteeeeeeeeeeen e eneeesen e 42
3.3.1  UZKA MISTA VE VYROBE ....cvvivieeeeeeeeet et see et eseneeee et es s eestenen s seessenenssennns 42
3.3.2  IMARKETING ....vtiiittieeetiee e sttt e e ette e st e e et e e s tee e s beeesabe e e sabeeesateeesnteeeanteeesateeesneeesaneaeans 43
R T T o 1] 1S3 1 [ USSR 44
3.3.4  RIZENI LIDSKYCH ZDROJU ...vviveeseeeeeeeeeeeseeeeeeeseseseeesessenessesessesesenesesessesennsnseens 44

4 EXTERNI ANALYZA MAKROOKOLI FIRMY XY .......cccooovvmrnrinrnrnieninnnnn. 45
41 VYMEZENI ODVETVI ....ooovviiiiiieieieeeeeeeeeeeeee e 45
4.2 VYMEZENI TRHU ........ccceociviiiieeesesiieieseseesessssesses s sen s s sassassssen s 48
4.3 PESTE ANALYZA ........o.coioieieeeseeseeseeeee s esissessesss s sen s ssaseas s 48
4.3.1 POLITICKE A LEGISLATIVNI FAKTORY ..ceceitvireeiiiieeeeiitineeeessiveeeessnsneeessnsnneeessnnneeans 49
4.3.2 EKONOMICKE FAKTORY ..uvvtiiiiitiieeeiiuneeeasiuteseesisnseessasssesesassssssesssssssessnsssessassseees 50

7 G TS 10103 1N ) N1 0 27N 2 1028 SR 51
4.3.4 TECHNICKE FAKTORY ...coiutttieiiitiieeeiiitteeessitteseessssseesssssseeesasssesessssssssessnssssessnsssesens 51
4.3.5 EKOLOGICKE FAKTORY ..uutrtieiiitiieeeiiiuneeeaiiuteseesiissseessnssseesassssssssssssssessnsssesssnssees 52
4.3.6 ZAVERPESTE ANALYZY .ooiiiiiiiiii ittt et e et e e s nar e e e s annnee s 52

5 EXTERNI ANALYZA MIKROOKOLI FIRMY XY .......ccccvvvinrnrnrnieniininines 54
51 KONKURENCNIE FIRMY .......ccocviviiieiiniiriieeieessssssssessessessesssssssessesssses s 54
5.1.1 ROZDELENI{ FIREM DLE PODILU NA TRHU .....cccciiiuiiieeiiiiieeeeciieeeessineeesssnnneeessnneeens 55
5.1.2 SROVNANI FIREM DLE VYBAVENOSTI ..eecciiiiiiieiiiiieeeiitireeeeeiitee e e s sineeesssnneeeessnnneeans 56
5.2 SROVNANI PRODUKTU S KONKURENCH...........ccocoooviiviiiiiieseseeeereens 57
5.2.1 KVALITA POROVNAVANYCH PRODUKTU.....cceeeiiiiiiieeiiireeeesinreeeessnneeessnsnneeessnnneeens 57
5.2.2 CENA POROVNAVANYCH PRODUKTU ...eeeeiiiireeiiiiieeeeiitieeeeeeireeeessntaeeessnsnneeessnnnenans 59
53 BCG ANALYZA PRODUKTU FIRMY XY ....cooiiiiiiiiriiiiseeeesesieseessenenesnenes 60
54 PORTEROVA ANALYZA ......cooooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeetet ettt ene et en e e e 63
5.4.1 KONKURENCNI BOJ MEZI EXISTUJICIMI KONKURENTY ....ccovvvieeeieeeiiiiinrnreeeeeeeseeninns 63
5.4.2 HROZBA NOVYCH VYROBKU NEBO SLUZEB ......c.vceeeiiitiieeeiiiieeeseiireeeessisreeeesaseeeens 64
5.4.3 VSTUP NOVYCH KONKURENTU .....cciituiiiiiitiiieeeiitrieeeeitteeeesenreeessesteeeessssseesssssenens 64
5.4.4 DOHADOVACI SCHOPNOST KUPUJICICH ........ccciviiiiiiiiee ittt 64
5.45 DOHADOVACI SCHOPNOST DODAVATELU ...cceeiiiuviieeiitieeeeeeitreeeeeeireeeesssseeeesnanneeens 65

B SWOT ANALYZA ..ot tee ettt 66

7 NAVRH NA ZVYSENI KONKURENCESCHOPNOSTI ..o, 67
7.1 SYNTEZA PREDCHOZICH KAPITOL ...c.covviviiiiieeeeeeeeeeeeee s 67
7.1.1 INTERNI ANALYZA FIRMY XY Liiiiiiitiiiiiieeiiiiiiitiieeee e e e e s s eittrrreesee e e s s sasrareseessessnnnnns 67
7.1.2 EXTERNI MAKROPROSTREDI FIRMY XY ....utiiiiiiiiiiieiiitiieeesctiee e eeireeeessivveeeesenveee s 68
7.1.3 EXTERNI MIKROPROSTREDI FIRMY XY ...iittiiiiiiitiiiieiiiieee ettt e et e e s srvee e envee s 68

7.2 NAVRHY NA INVESTICE PRO ELIMINACI SLABYCH STRANEK A
HROZEB ... ..o s 69



T7.2.1 NV OBLASTIVYROBY ottttuutiieeetteesstuntsieessseessssnsssessesesstssessesteessssnreeeteeen 69

7.2.2 'V OBLASTI KOMUNIKACE SE ZAKAZNIKEM ......ccuvviieiiiiieeesiireeeessiieeeessnsnneeessnneeens 69
7.2.3 'V OBLASTI VYSTUPNI LOGISTIKY ...uutiiieiiiiiiieeeiitiieeessieeeeessnneeeessnraeeessnnneeessnneeens 70
7.2.4 'V OBLASTI LIDSKYCH ZDROJU ...ccciiiuiiieeeiitiieeeasitreeeessinesesssssneessssssnsasssssnsesssnssenens 71
7.2.5 OSTATNINAVRHY VYPLYVAJICI Z TETO ANALYZY ..ccvvveeeiiiieeeeeiiiee e s sineee e s e 71
7.7 ) 3 ST 72
SEZNAM POUZITE LITERATURY .....oovviiiieieeessesessestessesesesessessessessessn s 74
SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK .......oovviiveeieeeeeeeeeeeereseeeeeens 76
SEZNAM OBRAZKU ........oovviveiiiiieeeeeeeeeseeses sttt 77
SEZNAM TABULEK ...ttt et et enre e 78

SEZNAM PRILOH.........oo oo oot e e e e e e e e er e es e e e er e 79



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 11

UvVOD

V soucasné dobé¢ je konkurencni schopnost kliCovym problémem nejen Ceské ekonomiky,
ale i ekonomiky sv€tové. Na schopnosti konkurovat zavisi byti a nebyti vSech typt podni-
ka. V trzni spolecnosti chapeme konkurenceschopnost jako zptisobilost prodat vytvoteny
produkt s pfimétenym ziskem. Prodejnost a ziskovost jsou zdkladem konkurenéni schop-

nosti. (Trnka, 1999, s. 25)

Slova pana prof. Trnky plati i nyni, o 14 let pozdé&ji. Firmy existuji a vyrab¢ji rdzné pro-
dukty a 1i8i se hlavné tim, zda dokazou své vyrobky prodat a prosadit se na trhu oproti

konkurenci, ¢i nikoli.

Hlavnim cilem bakalaiské prace je analyzovat konkurenceschopnost vybrané firmy XY na

¢eském trhu a navrhnout opatteni, kterd povedou k jejimu zvySeni.
Hlavni zkoumané oblasti bakalarské prace jsou:

1 Charakteristika firmy XY (Cil: Identifikace firmy)
a. Urceni produktl firmy (Cil: Seznamit se s vyrobky a sluzbami firmy XY,
zatadit produkty do BCG matice)
2 Vnitini prostiedi firmy XY
a. Urceni procest ve firm¢e (Cil: Definovat a popsat hlavni a podptrné procesy
firmy)
b. Analyzovat zdroje konkuren¢ni vyhody (Cil: rozpoznat konkurenéni vyho-
dy firmy)
c. Urcit hlavni nedostatky firmy XY (Cil: rozpoznat nedostatky pro navrzeni
jejich odstranéni)
3 Vnéjsi prostiedi firmy XY
a. Urceni PESTE (Cil: Definovat skute¢nosti, za kterych firma ptisobi na trhu)
b. Urceni relevantniho trhu (Cil: Definovat trh, na kterém firma ptisobi)
€. Pojmenovat a rozdélit konkurenéni firmy dle podilu na trhu (Cil: Rozlisit
firmy na trhu dle jejich podilu na trhu)
d. Srovnat firmy dle ptidané hodnoty pro zédkaznika (Cil: Srovnat kvalitu a ce-

nu produktd na trhu)
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Postup zpracovani prace

Bakalafska prace je zpracovana na zaklad¢ nasledujiciho postupu:

1. Prostudovani problematiky konkurenceschopnosti firem a zpracovani teoretické ¢asti
2. Formulace cili bakalarské prace

3. Vybér vhodnych metod a technik pro sbér a analyzu dat

5. Realizace vlastniho vyzkumu (sbér dat, materiald, konzultace)

6. Analyza dat a prezentace postupt a hlavnich vysledkti prace v praktické casti

7. Zavéry bakalaiské prace obsahujici doporuceni, jak zvysit konkurenceschopnost firmy

Vyzkum je zna¢né zavisly od schopnosti vyzkumného pracovnika komunikovat s vedenim

firmy a na jeho odbornosti v oboru povrchovych tprav.
Rozdéleni bakalarské prace

1. V teoretické Casti jsou definovany zakladni pojmy a prace se zabyva problematikou
konkurenceschopnosti. Jsou popsany zvolené metody, které jsou pouzity
k analyzovani souc¢asného postaveni firmy na ¢eském trhu. Jedna se zejména o mo-
derni metody analyzy postaveni jednotlivych produkti na trhu (BCG analyza) ,
analyza péti konkurencnich sil (Porterova analyza), analyza vné&jSiho prostiedi
(PESTE) a analyza silnych a slabych stranek (SWOT)

2. 'V praktické casti je charakterizovana firma XY. Je uveden jeji vyrobni program a
analyzovany procesy ve firme. Za pomoci BCG analyzy jsou zafazeny produkty dle
jejich stadia Zivotniho cyklu. Jsou popsany hlavni i podplrné €innosti firmy XY.
Dale za pomoci analyzy PESTE je analyzovano makrookoli firmy a pouZzitim Por-
terovy analyzy jsou definovany hlavni konkurenc¢ni sily. SWOT analyza poté shr-
nuje silné, slabé stranky, ptilezitosti a hrozby. Nakonec jsou vyvozeny doporuceni,

ktera vedou ke zvySeni konkurenceschopnosti firmy XY.
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1 KONKURENCESCHOPNOST

Cilem této kapitoly je seznamit se s problematikou konkurenceschopnosti firmy, vymezit si

zékladni pojmy a popsat metody, které budou v praktické Casti bakalaiské prace pouzity.

Dovednost konkurovat je jddrem vykonnosti podniku na trzich mezi ostatnimi konkurenty
a predpokladem k uspéchu nebo neuspechu podniku. Konkurence vybirad ptinosné ¢innosti

podniku. (Porter, 1998, s. 34)

Zda je firma schopna konkurovat ¢i nikoli, o tom rozhoduje trh. Zakaznik si vybira nejlepsi
kombinaci kvality, ceny a rychlosti dodani zbozi a sdim rozhoduje o uspésnosti a zisku do-
davatelskych firem. Uspé&sné firmy se snaZi toto postaveni zlepit a maximalizovat zisk.
Pitra (2001, s. 22) doplituje, Ze ten, kdo umi vhodné uplatnit urcitou vyhodu a ziské tak

pfevahu nad svymi konkurenty, zvitézi.

1.1 Konkurence a jeji intenzita

Oteviena mnozina konkurentt, kteti vytvafeji v daném case a v daném teritoriu konku-
rencniho prostfedi funkéni multiplikacni polyfaktorovy efekt spojeny se vzdjemnou inter-

akei silovych vektorovych poli jednotlivych konkurentii. (Cichovsky, 2002, s. 132)

Intenzita konkurence v odvétvi neni véci nahody. SpiSe je mozné fict, ze konkurence
v odvétvi vyrista ze zakladl jeho ekonomické struktury a daleko ptesahuje chovéani sou-

¢asnych konkurentd. (Porter, 1994, s. 24)

1.2 Rozdéleni konkurence dle roli na trhu

Kotler (2007, s. 580) rozdéluje firmy na trhu dle roli, které zastavaji. Tyto role jsou uréeny

podilem na trhu. Zakladni Ctyti role jsou:

. Trzni lidr — spolecnost, ktera ma v odvétvi dominantni postaveni a nejvétsi po-
dil. Ten ¢ini ptiblizn¢ 40%. Tato spole¢nost obvykle vede ostatni firmy v otaz-
kach zmény cen, zavadéni novych produkti, apod.

. Vyzyvatel — vyznamna pozice na trhu, druhé nejvétsi firma v odvétvi s 30 % po-
dilem. Vyzyvatel ma snahu tento podil neustale navySovat

. Nasledovatel — zabira ptiblizn€ 20% trhu s cilem si udrzet svoji stavajici pozici.

. Mikrosegmentar (vyklenkar) — firma majici nepodstatny vliv na trhu. Firma ob-

sluhuje malé segmenty, které jsou pro ostatni nezajimavé
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Podil na trhu

B Trzni lidr

H Vyzyvatel

m Nasledovatel

B Mikrosegmentar

Obr. 1 Struktura trhu (Kotler, 2007, s. 580)

1.3 Rozdéleni konkurence dle typologie

Pro dobrou orientaci v zatazovani firem jsou uvedeny jednotlivé moznosti rozdéleni kon-

kurence.

13.1

1.3.2

Podle rozsahu ptsobeni

Globalni konkurence — plisobeni po celém svéte, zasahuje podle miry otevienosti a
uzavienosti vSechny nérodni trzni prostory

Aliancni konkurence — plisobi pouze na jednotlivych nadnarodnich trzich a sesku-
penich, ktera jsou vytvarena jako ekonomicka sdruzeni konkrétnich stati

Ndrodni konkurence — reflektuje konkurenci, ktera ptisobi teritorialné v tzemi jed-
noho statu v ramci struktury makroekonomickych a mikroekonomickych pravidel
dané trzni spole¢nosti

Meziodvétvova konkurence — predstavuje sumu konkurenttli, kterd ptisobi ve vice

nez jednom odvétvi

Podle poctu prodejcii a diferenciace produkti

Ryzi monopol — pouze jeden subjekt ovlada v daném case, na jednom odbératel-
ském trznim segmentu, jednim urcitym produktem, uspokojeni generované poptav-

ky. Dle vlastnika lez d€lit monopol na statni v ptipadé, Ze trh ovlada firma vlastné-
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na statem, nebo soukromy V piipad¢€, ze trh ovladd pies snahu antimonopolnich
uradi a instituci privatni subjekt.

Oligomonopolie — jeden subjekt ovlada v daném ¢ase na jednom trhu, spektrem di-
ferencovanych produktd uspokojeni generované poptavky.

Monopolisticka konkurence — mnoho subjektil uspokojuje v daném cCase a prostoru
trzni poptavku spektrem diferencovanych produktd. (napt. vyrobcei automobili do-
davaji riizné znacky aut do CR)

Dokonala konkurence — mnoho subjektil uspokojuje v daném case a prostoru trzni

poptavku stejnym nebo velmi podobnym vyrobkem.

1.3.3 Podle stupné organizace a propojitelnosti

Podle stupné organizace a propojenosti vyrobcti a distributorti do alianci mizeme urcit tyto

konkurenéni typologie:

Monopol — konkurence vykazuje nejvyS$i stupefi propojenosti a ve vyrobé-
distribuénim procesu, jehoz cilem je vytvofit dominantni konkurenéni tlak
Vv odvétvi na odbératele.

Kartel — jedna se o konkurenci, ktera si vzajemnymi (kartelovymi) dohodami roz-
délila trh na urcité ¢asti, kde si jednotlivi konkurenti nekonkuruji ani znackou, ani
cenou.

Syndikat — konkurence, kterd si na zaklad¢ dohod rozdélila trzni prostor na segmen-
ty, zéroven se dohodla na sjednoceni cen a spolecné strategii a taktice proti ostatni
konkurenci.

Trast — konkurence, kterd si vzajemnymi dohodami rozd¢lila trh, sjednotila cena,
urcila spolecnou strategii proti ostatni konkurenci a zaroven se provazala vzajem-

nou investi¢ni politikou kapitalu. (Cichovsky, 2002, s. 166)

1.4 KonKkurenéni strategie

Konkurenc¢ni strategie zkouma moznosti, které firm¢ pomohou efektivnéji konkurovat, a

tim upevnit jeji postaveni na trhu. Podstatu pfi volbé konkurenc¢ni strategie 1ze dle Portera

(1994, s. 19) vnimat z hlediska dlouhodobé vynosnosti odvétvi, které jej tak ¢ini pfitazli-

vym a z faktorl, které urcuji vzajemné konkurencni postaveni uvniti odvétvi.
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Kotler (1994, s. 37-38) dale definuje zakladni typy Konkurenéni strategie:

1. PrvenstviV celkovych nakladech

cv w7

nakladi firmy a tim dosazeni nadprimérnych vynosi. Tato metoda vyzaduje daslednou
kontrolu a snizovani nakladl i v oblastech manazerské sféry, vyzkumu, vyvoji, sluzeb a

marketingové podpory.
2. Diferenciace

Smyslem je vytvofit néco, co bude povaZzovano v celém odvétvi jako jedine¢né. Piistupy

k diferenciaci mohou mit nékolik forem:

e Image znacky

e Technologie

e Vlastnosti

e Zakaznicky servis

e Prodejni sit’

Strategie diferenciace neumoznuje firm¢, aby ignorovala naklady. Tato strategie je vhod-
nou cestou pro ziskani a udrzeni nadprimérnych vynost. Umoziiuje ochranu proti konku-
ren¢nimu soupeteni, protoZe zékaznici jsou vérni produktu a znacce a tim méné citlivi
k cenam. Vyssi cenové rozpéti eliminuje vliv dodavatelii. Vliv odbérateld je snizen jedi-
necnosti produktu. Vzhledem k loajalit¢ zakaznika je minimalizovan také vliv substituttl.

(Porter, 1994, s. 37)
3. Soustredeéni pozornosti

Soustfedéni pozornosti je strategie zamefend na principu vyhoveét velmi dobtfe zvolenému
objektu. VSechna pfijimand opatfeni musi mit toto na zfeteli. Strategie vychazi
z ptedpokladu, ze firma je schopna slouzit svému zvolenému strategickému cili efektivngji
¢i ucinnéji nez konkurenti, kteti maji Sir§i zabér ¢innosti. Nevyhodou strategie pozornosti

je kompromis mezi ziskovosti a objemem prodeje. (Porter, 1998, s. 38)

1.5 Konkurenéni vyhoda

Kotler (2003b, s. 51) uvadi, ze podnik si zajisti ispéch vytvoienim relevantni a udrzitelné
konkurenéni vyhody. Mit konkuren¢ni vyhodu je stejné jako mit stfelnou zbran v souboji,

kde ostatni maji pouze noze. Dobry podnik bude mit v zdsob¢ soubor né¢kolika vyhod, kte-
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ré se vzajemné posiluji a vztahuji se k jedné zakladni myslence. Uvédomme si vSak, ze

konkuren¢ni vyhody jsou relativni, ne absolutni.

Konkurenéni vyhoda vyrasta ve své podstaté z hodnoty, kterou je podnik schopen vytvofit
pro své kupujici a ktera prevySuje ndklady podniku na jeji vytvofeni. Hodnota je to, co
kupujici jsou ochotni zaplatit, a vys§i hodnota prameni z toho, Ze podnik nabidne nizsi ce-
ny nez konkurenti za rovnocennou uzitnou hodnotu, anebo ze poskytne zvlastni vyhody,
které vice nez vynahradi vyS$$i cenu. Jsou dva zdkladni typy konkuren¢ni vyhody: viid¢i

postaveni v nizkych nakladech a diferenciace. (Porter, 1994, s. 15-16)

Cichovsky (2002, s. 181) ¥ik4, ze vyhody a konkurenéni vyhody pak jsou v rozhodovacim
procesu motivem pro koupi konkrétniho produktu z konkuren¢niho spektra vyrobkt a mo-
tivem pro volbu producenta nebo distributora z siroké Skaly nabizejicich producentd a dis-

tributoru.

Autor v knize upozoriiuje, Ze je nutné vnimat zvlast’ konkuren¢ni vyhodu produktu a kon-
kuren¢ni vyhodu producenta (distributora), jelikoz na produkt a na jeho producenta (distri-

butora) jsou vazany odli§né konkurenéni vyhody. (Cichovsky, 2002, s. 181)

Skupina konkurenénich vyhod vazanych na produkt:

cena (spotiebitelska, prodejni, vyrobni atd.)

e financni systém koupé (za hotové, na uvér, leasing, na splatky, bezhotovostn¢)

e jakost produktu (certifikaty ISO 9000, ISO 9001, TQM, trvanlivost, stupen konzis-
tence, spolehlivost, opravitelnost, znacka jako standart kvality)

o ckologické hledisko (1ISO 13000, ISO 13001, EFA, Green punkt)

e baleni produktu (obal jako: ochrana, prodejni jednotka, soucast kvality, lakadlo pro
koupi, prezenta¢ni médium, komunika¢ni médium, nahrada prodavace, druhotna
funkce obalu)

e |ogistika a doprava (rychlost, cena, volba dopravce)

e poskytnuté informace odbérateli (rychlost, komplexnost, format, médium, srozumi-
telnost, dostupnost, Psychologicko-sociologicky aspekt informaci)

e distribuce (délka distribu¢niho fetézce, ¢as, naklady, mnozstevni bonusy)

e servis (dostupnost, délka opravy, kvalita servisu, nahrada, spojeni servisniho centra
a sit¢ s distribuci informaci, darek za vérnost)

e ostatni (Novinka, inovace, kvalitni design, technické feSeni, stavebnicové feSeni,

flexibilita a rychlost, individualizace vyroby produktu dle zakaznika, ovladatelnost
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produktu, zivotni cyklus produktu, image produktu, znacka, pojisténi, divéera

k produktu). (Cichovsky, 2002, s. 181)

1.6 PESTE analyza

Firmy jsou ovliviiovany vSemi udéalostmi, které se odehravaji okolo nich. Pracuji v neustale
se ménicim prostredi, které¢ byva ¢asto mylné povazovéano za statické. Firmy nedovedou
v€as reagovat na zmeny a piizpusobovat se jim. Prave tato schopnost je velkou konkurenc¢-

ni vyhodou.
V modelu analyzy vnéjsiho prostieni (PESTE) jsou zarazeny dulezité externi faktory:

e Politické a legislativni
e Ekonomické

e Socidlni

e Technologické

e Ekologické

Analyzu PEST mizeme oznalit jako analyzu udalosti a trendli v politické, ekonomické,
socialni a technologické oblasti, ktera poskytuje managementu $irsi perspektivu a budouci

pohled na situaci organizace jak uvadi Sulef (1995, s. 33).

Takovyto pohled uZitecnym zpisobem ovliviluje mySleni managementu o tom, jak sméfo-
vat fizeni firmy. Musi byt vSak orientovan na zdkaznika a poskytovat informace o budou-

cich pfilezitostech &i hrozbach pro firmu. (Sulef, 1995, s. 33)

Kazda z vySe uvedenych oblasti zahrnuje fadu faktort z makrookoli, které riznou mérou

pusobi na vyvoj podniku.

Politické a legislativni faktory — fadime mezi n¢ stabilitu zahrani¢ni a narodni politické
situace, ¢lenstvi zemé v EU. Jednotliva politicka omezeni se dotykaji podniku skrz danoveé
zakony, protimonopolni zékony, regulace importu a exportu, cenovou politiku, ochrany
zivotniho prostfedi a mnoho dalSich. Existence fady zdkont, pravnich norem a vyhlasek
nejen vymezuje prostor pro podnikani, ale upravuje i samo podnikani a mtze vyznamné
ovlivnit rozhodovani o budoucnosti podniku.

Ekonomické faktory — vychazeji ze zakladnich smérti ekonomického rozvoje a jsou charak-

terizovany stavem ekonomiky. Rozhodovani managementu firmy je vyznamné ovlivnéno

vyvojem makroekonomickych trend. Mezi indikatory makroekonomického okoli, jez se
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dotykaji plnéni zékladnich cili kazdého podniku, patii mira ekonomického ristu, mira
inflace, sménny kurz, daniova politika a Grokova mira. Uvedené miry maji mezi sebou uzké
souvislosti a vazby a proto je nelze prezentovat oddélené od sebe. Zachyceni téchto souvis-
losti a promitnuti jejich vlivu na podnik a predikci jeho vyvoje piedstavuje dulezity ukol,

jehoz feSeni je soucasti procesu tvorby strategie.

Socialni a demografické faktory — zahrmuji vlivy ochrany zivotniho prostiedi primérného
veéku a riistu populace, pracovni sily, zivotni urovné a zivotniho stylu obyvatelstva. Tyto
vlivy jsou vysledkem kulturnich, ekonomickych, demografickych, ndbozenskych, vzdela-
vacich a etickych podminek Zivota ¢lovéka. Poznani trendl v této oblasti jednoznacné vede

k ziskani vy$s$i miry konkurenceschopnosti.

Technické a technologické faktory — podnik musi byt dostate¢n¢ a neustale informovan o
novych technickych a technologickych zménach, aby se uchranil zaostalosti a prokazoval
aktivni inovacni ¢innost. Schopnost ur¢it vyvoj technického rozvoje umoziuje stat se

uspéSnym. Zmeény v této oblasti mohou vyznamnym zpisobem ovlivnit okoli podniku.

Sedlackova (2000, s. 10-13) dodava, ze cilem PEST analyzy je odlisit faktory, které jsou
vyznamné praveé pro ur¢ity podnik. Ocekava se, Ze se jednotlivé faktory budou v ¢ase mé-
nit. Zakladnim tkolem je identifikovat tyto faktory a odhadnout, k jakym zméndm u nich

muze dojit.
1.7 BCG model - Diagram ristu a podilu

Diagram rstu a podilu je zaloZen na pouZiti ristu odvétvi a relativniho podilu na trhu jako
indikétorti konkuren¢ni pozice podnikové jednotky firmy v jejim odvétvi a z ni vyplyvaji-
ciho ¢istého hotovostniho toku, nezbytného pro provozovani podnikové jednotky. Uvedena

definice odrazi zakladni pfedpoklad, Ze zkuSenostni kiivka funguje, a Ze firma s nejvétSim

cvwr

Tato metoda je pojmenovana podle skupiny Boston Consulting Group, ktera matici vyvi-
nula. Je zalozena na myslence kvantifikovat podil strategické jednotky na trznim segmen-
tu. Pro vyhodnoceni metody BCG se pouziva tzv. Bostonskd matice zavislosti podilu stra-
tegické jednotky na trhu (horizontalni osa) a tempo riistu podilu na trhu v Case (vertikalni
osa). Vyuziti matice je nejen ve vyhodnoceni konkurenceschopnosti strategickych jednotek
a vyrobku, ale i k ureni vySe ucinnosti, efektivity a ziskovosti vyrobku ve fazich jeho zi-

votniho cyklu. (Cichovsky, 2002, s. 211)
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Dynamickym trhem je oznacCovan takovy, jehoz prirGstek je vysSi nez deset procent.
V opacném piipadé pokud je prirtistek niz$i nez deset procent, je povazovan za trh s nizkou
dynamikou rastu. Je-li relativni podil firmy na trhu vétsi nez jedna, Ize tento podil oznacit
za vysoky. Pokud je mensi nez jedna, jedna se o nizky podil na trhu. Tyto parametry jsou

zakladem pfi stanoveni jednotlivych kvadranti BCG. (Bartes, 1997, s. 22)

Otazniky — jedné se o podnikatelské aktivity firmy (SBU), jez jsou realizovany na trzich
vyznacujicich se vysokym tempem ristu, ale s nizkymi relativnimi trznimi podily. Vyza-
duji velkou penézni hotovost pro vybudovani dodatecnych vyrobnich a pracovnich kapacit,
aby firma udrzela krok s prudkym tempem rastu trhu a aby se ji podatilo pfevzit viid¢i po-
zici na trhu. Oznaceni otaznik je vhodné vybran proto, ze firma musi zvazit rizika s timto

podnikanim.

Hvezdy — v ptipadé€ uspéchu SBU na trhu se stdva hvézdou. Drzi vedouci postaveni na trhu
s prudkym ristem. Nemusi to byt vzdy spojeno s kladnym tokem hotovosti. Firma totiz
¢asto musi vynakladat vysoky kapital na udrzeni vysokého tempa riistu a na obranu pozice

na trhu proti konkurentim.

Penézni kravy — pokud ro¢ni tempo ristu trhu klesne pod deset procent a soucasné ma
hvézda nejvetsi relativni podil na trhu, stdva se z ni penézni krava. Firma nemusi financo-
vat zvySovani vyrobnich kapacit, protoze tempo riistu poklesne, ale pravé naopak vyuziva

penéZznich krav k tomu, aby podporovala své hvézdy, otazniky a dotovala psy.

Psi — obchodni jednotky, pro které jsou charakteristické slabé relativni trzni podily na tr-
zich s nizkym tempem ristu, miZeme oznacit jako psy. Vyznacuji se nizkymi zisky nebo
dokonce ztratami, ackoli i oni mohou nékdy byt zdrojem nemalé hotovosti. (Kotler, 2003,
s. 83)

Jak Ward (1998, s. 31) ve své knize uvadi, vySe zminéné faze vyvoje vlivu podilu produktu
na trhu na zisk pfiblizné odpovidaji ¢tyfem fazim vyvoje zivotniho cyklu vyrobku. Tyto

dva koncepty, pfestoze jsou na sob¢ nezavislé, se navzajem dopliuji.
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Obr. 2 BCG Matice a zivotni cyklus vyrobku (vlastni
zpracovani dle Kotler 2003a, Jakubikova 2008)

Analyza BCG je pouZita v praktické ¢asti bakalarské prace pro zatazeni produktd firmy
XY dle fazi rstu a podili na trhu. Z toho diivodu uvadim névaznost na Zivotni cyklus pro-

duktu, dle autorky Jakubikové (2008).

Zivotni cyklus vyrobku

V souvislosti s posuzovanim postaveni jednotlivych strategickych podnikatelskych jedno-

tek v budoucnu je nezbytné zahrnout do téchto Givah i jejich Zivotni cyklus.
Faze Zivotniho cyklu vyrobkii:
1. Zavedeni na trh (otaznik) je obdobi, kdy Zivot produktu zac¢ina. V této fazi je do-
sahovano malych trzeb v absolutnich castkach, ale prudce roste tempo riistu trzeb.
Firma se snazi prosadit na rostoucim trhu. S ocekdvanymi zisky roste i konkurence.
Ziskovost v této fazi nemusi byt kladna z divodu vysokych nakladi na zavedeni

produktu. Trh se seznamuje s produktem.
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2. Rust (hvézda) — v druhé fazi je tempo ristu piijmui nejveétsi. Piijmy rostou z ditvodu
rustu trhu a ristu relativniho trzniho podilu. Produkt za¢ina byt v této fazi ziskovy.
Trh ptijima produkt a zajistuje pokryvani vynalozenych zdroji. Objevuje se konku-

rence.

3. Zralost (dojna krava) — tieti fazi je dosazeni nejvyssich prijmu z produktu. Trh je
s vyrobkem dobie seznamen. Produkt je ve fazi, kdy tempo ristu trhu klesé a rela-
tivni trzni podil je stale vysoky. Konkurence je aktivni a zvySuji se naklady na ob-
ranu proti konkurenci.

4. Upadek (hladovy pes) — posledni faze, kdy klesaji absolutni piijmy z diivodu ztraty
trzniho podilu dojné kravy. K tomuto kroku mtize dojit planované, kdy firma nevidi
dalsi perspektivu pro produkt. Dochazi k poklesu finan¢ni i marketingové podpory.

Produkt ztraci trzni podil a stahuje se z trhu. Konkurence v této fazi byva jiz zna¢na
a trh je nasycen. (Kotler, 2006, s. 360-361)

trzby
- zisky

e
o //

Uvedeni Rlst Zralost Upadek Upadek
na trh

Obrat a trzby

Obr. 3 Trzby a zisky v Zivotnim cyklu vyrobku (Kotler, 2006, s. 361)

Po urceni postaveni jednotlivych produkti v matici rist-podil (BCG) a urceni faze zivotni-
ho cyklu produktu si firma stanovi, zda je jeji portfolio zdravé. Nevybalancované portfolio
je charakteristické nadmérnym mnozstvim psii €1 otazniki anebo je zde pfili§ malo hvézd a
penéznich krav. Nyni je zapotiebi urcit cile, strategii a rozpocet u jednotlivych obchodnich

jednotek. V zasadé ma nasledujici Ctyii moznosti:



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 24

1)

2)

3)

4)

Budovat — cilem je zvysit podil SBU na trhu a soucasné dosahnout zvyseni kratko-
dobych vynosti. Vyuziva se pfedev§im pro otazniky. Aby se otazniky mohly stat
hvézdami, musi jejich podil na trhu rtst.

Udrzovat — v tomto piipadé je cilem ochranovat trzni podil obchodnich jednotek.
Tato strategie je vhodna pro silné penézni kravy, pokud chceme, aby piinasely vel-
kou finan¢ni hotovost.

Sklizet — ikolem této strategie je zvysit kratkodoby penézni tok hotovosti bez ohle-
du na dlouhodobé ucinky. Miize zahrnovat 1 rozhodnuti odejit z trhu zavedenim
programu postupného snizovani vydajl. Sklizeni je doprovazeno Casto snizovanim
nakladii na vyzkum a vyvoj, neobnovovanim opotfebovanych stroji a zafizeni,
omezovanim vydajii na propagaci a mnoha dal§im. Smyslem je velmi rychle snizit
naklady ve srovnéni s poklesem obratu a tim dosahnout zvySeni kladného toku ho-
tovosti. Strategie je vhodna zejména pro penézni kravy s nejistou budoucnosti. Lze
ji v8ak pouzit i u otaznikd a psu.

Zbavovat se — smyslem této strategie je prodat nebo zlikvidovat obchodni jednotku,
aby tak firma mohla ziskané finan¢ni prostfedky lépe zhodnotit. Tato taktika se ho-
di pro psy a otazniky. Pasobi jako brzda pti ziskavani zisku. (Kotler, 2006, s. 83-
84)

1.8 Porteriv model - Strukturalni analyza odvétvi

Kotler (1994, s. 22) povazuje za zakladni uréujici faktor vynosnosti podniku ptitazlivost

odvétvi. Konkurenéni strategie musi vyrustat z vysoce naro¢ného pochopeni pravidel kon-

kurence, kterd o pfitazlivosti daného odvétvi rozhoduji.

Kone¢nym cilem konkurenc¢ni strategie je vyrovnat se s témito pravidly, a pokud je to jen

mozné, zménit je ve prospéch podniku. V kterémkoli odvétvi, at’ doméacim nebo mezina-

rodnim, at’ vyrabi vyrobky nebo poskytuje sluzby, jsou pravidla konkurence vtélena do péti

dynamickych konkurenc¢nich faktorti: vstup novych konkurentii, hrozba novych vyrobku

nebo sluzeb (jez nahradi dosavadni), dohadovaci schopnost kupujicich, dohadovaci schop-

nost dodavateld a soupeteni mezi existujicimi konkurenty (Obr. 4). (Kotler, 1994, s. 22)
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Obr. 4 Pusobeni peti sil (viastni zpracovani dle Porter, 1994, s. 23)

Spolec¢né plisobeni téchto peti dynamickych konkurenénich faktorti rozhoduje o schopnosti
firem v daném odvétvi vytézit z investic takové miry zisku, které prevySuji cenu vloZzeného
kapitalu. Sila pisobeni téchto péti faktort je od odvétvi k odvétvi rizna a miize se menit,
jak se odvétvi vyviji. (Porter, 1994, s. 23-24)

Portertiv model je silnym néstrojem pro analyzovani konkurencnich sil v okoli firmy a

umoznuje odhalit ptilezitosti a hrozby firmy. Po analyzovani téchto sil miizeme zvolit stra-

tegii. Nyni se seznamime s jednotlivymi silami podrobnéji.

1.8.1 OhroZeni ze strany nové vstupujicich firem

Nové vstupujici konkurence s sebou pfinasi dodate¢né kapacity a plan pro ziskavani podilu
na trhu. Mira hrozby je urcena predevs§im piipravenosti ostatnich konkurentt, vybudova-

nych bariér vstupu v kombinaci s reakci stavajicich ac¢astnikt trhu.
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Porter (1993, s. 24-28) uvadi tyto hlavni zdroje prekazek vstupu na trh:

1.

1.8.2

Uspory z rozsahu — snizeni jednotkové ceny produktu V zavislosti na zvy$ovani
celkového objemu produkce

konkurenci ptekondvat loajalitu zdkazniki ke stavajici konkurenci.

Kapitalova narocnost — potieba investovat velké financni ¢astky jako podminka
konkurenceschopnosti vytvari diillezitou vstupni piekézku zejména, pokud se jedna
o rizikové investice napi. do nutné reklamy, vyvoje ¢i ndkup zéasob ¢i kryti poca-
teCnich ztrat.

Prechodové ndklady zakaznika — jednorazové naklady, které musi kupujici vynalo-
zit, pokud prejde od jednoho dodavatele k jinému. MuZe se jednat o naklady spoje-
né s prednastavenim technologie, zaskoleni zamé&stnancti, naklady na testovaci pro-
voz, apod.

Pristup k distribucnim kanaliim — zajistit distribuci vlastni produkce pies stavajici
distribu¢ni kanaly (velkoobchody a maloobchody) neni snadné, protoze jiz jsou za-
sobovany stdvajicimi konkurenty. Znamend to presvédcCit tyto distribucni kanaly,
aby akceptovaly novy produkt nebo vybudovat distribu¢ni kanaly nové.

Ndkladové znevyhodnéni nezavislé na rozsahu — stavajici konkurenti disponuji
zvyhodnénim v nékladech, které ziskali v prib&hu svého piisobeni na trhu. Jedna se
o znalostni ¢i zkuSenostni vyhodu, vladni subvence, vyhodnou polohu, pfistup
Kk surovinam ¢i vlastni technologie.

Viadni politika — miize limitovat nebo uzaviit vstup do odvétvi pomoci nastroju ja-

ko je ud€lovani licenci ¢i omezeni (napft. na t€zbu apod.).

Intenzita soupereni mezi stavajicimi konkurenty

Intenzita s jakou konkurujici firmy soupefi mezi sebou, ovliviiuje nejen ceny, ale i naklady

na soupefeni v oblastech, mezi které patii vyvoj vyrobnich zatizeni, reklama a propagace,

vyvoj novych vyrobkii a poCet obchodnich zéastupcli. Mezi podstatné faktory soupeteni

muzeme zafadit rist odvétvi, vySe fixnich nakladd, informacéni slozitost, bariéry spojené

s odchodem z odvétvi, kapitalova ucast velkych spolecnosti, rozdily mezi vyrobky a mno-
ho dal$ich. (Porter, 1993, s. 24-25)
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1.8.3 Vstup novych konkurenti

Hrozby, ze do odvétvi vstoupi novi konkurenti, je omezena soucasnou cenou a spojena
S novymi investicemi, které jsou nedilnou soucasti zaCatku podnikéni konkurentl. Nové
firmy vstupujici na trh a hodnota, kterou v konkuren¢nim boji nabizi svym kupujicim, mi-
ze byt promarnéna v piipadé, ze ji predaji kupujicim ve form¢ nizsich cen, nebo naopak
vzrostou naklady na soupetfeni. Mezi bariéry vstupu do odvétvi Ize tadit napf. Gspory
z velkovyroby, naklady spojené s pfechodem do odvétvi, vladni politika, rozdily ve znac-

kovych vyrobcich, potieba investic, aj. (Porter, 1993, s. 24-28)

1.8.4 Hrozba novych vyrobkii nebo sluzeb, jeZ nahradi dosavadni

Hrozba substituce vyrobku urcuje, do jaké miry mize jiny vyrobek, uspokojit stejné potie-
by kupujicich a z toho vyplyvajici maximalni ¢astky, kterou je ochoten kupujici za dany
vyrobek zaplatit. Mezi podstatné faktory hrozby substituce patii napiiklad naklady ptecho-
du na novy vyrobek, ochota kupujicich zménit svou dosavadni nadkupni zvyklost, relativni

vySe cen docilenych substituty. (Porter, 1993, s. 24-28)

1.8.5 Dohadovaci schopnost kupujicich

Dohadovaci schopnost kupujicich udava, do jaké miry si firma pro sebe udrzi vétSinu hod-
noty, kterou vytvofila a zbyvajici malou ¢ast zisku ponechd ostatnim firmadm v odvétvi.
Toto 1ze vnimat jako zakladni schopnost, ktera ovliviiuje ceny, jez si firmy mohou uctovat.

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

Mezi hlavni faktory, které ovliviiuji dohadovaci silu kupujicich 1ze dle Portera (1993, s.
25) rozdélit na hlavni paky dohadovaci sily zahrnujici zejména koncentrace kupujicich ve
srovnani s koncentraci  firem, informovanost kupujicich, schopnost zaclenéni
S prodavajicimi, ndhradni vyrobky, schopnost si prosadit své, a na citlivost na ceny vyply-
vajici z rozdilu ve vyrobcich, dopadu ceny na kvalitu a vykon vyrobku, zisky kupujicich,

motivaci osob, jez maji rozhodovaci pravomoci.

1.8.6 Dohadovaci schopnost dodavatelu

Dohadovaci schopnost dodavatelll ur€uje pomér rozdéleni hodnoty vytvotfené pro kupujici
mezi dodavatele a firmy v odvétvi. Tato schopnost je vyznamna pii rozhodovani o nakla-
dech na suroviny a dalsi vstupy. Mezi dilezité faktory dohadovaci sily dodavatelt lze za-

hrnout diferenciaci vstupd, pomér nakladu k celkovym nakupiim v daném odvétvi, existen-
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ci nahradnich vstupt, dopad vstupi na vysi nakladi nebo na diferenciaci, naklady ptrecho-
du u dodavatell a u firem v daném odvétvi (Porter, 1993, s. 24-28) Dodavatelé mohou vy-
uzit své prevahy nad ostatnimi ucastniky v odvétvi tim, ze bud’ pohrozi zvysenim ceny,

nebo naopak snizi kvalitu nakupovanych vstupa. (Porter, 1994, s. 27)

1.9 SWOT analyza

Jakmile byly urCeny sily ovliviiujici konkurenci v odvétvi a jejich pfi¢iny, miizeme rozpo-

znat silné i slabé stranky ve vztahu k tomuto odvétvi. (Porter, 1998, s. 30)

K zékladni identifikaci soucasné¢ho stavu podniku slouzi SWOT analyza podniku. Tvofi
logicky ramec vedouci ke konkrétnimu systematickému zkoumani vnitinich ptednosti a
slabin, vné&jSich pftilezitosti a ohrozeni 1 k vysloveni zakladnich strategickych alternativ, 0

kterych mize podnik uvazovat.

Cilem SWOT analyzy je urcit, do jaké miry jsou soucasna strategie firmy a jeji specificka
silna a slaba mista relevantni a schopné se vyrovnat se zménami, které nastavaji v prostre-
di.

SWOT je zkratkou anglickych slov Strengths (pfednosti = silné stranky), Weakneses (ne-
dostatky = slabé stranky), Opportunities (pfileZitosti) a Threats (hrozby), pficemz se jedna
o prednosti a nedostatky organiza¢nich internich kapacit a o pfilezitosti a hrozby v organi-
zacnim vn&jS$im prostiedi.

SWOT analyza se sestava ze dvou analyz, a to analyzy SW a analyzo OT. Doporucuje se
zacinat analyzou OT, tedy pfileZitosti a hrozeb, které ptichazeji z vnéjSiho prostiedi firmy,
a to jak makroprostiedi, coZ jsou napt. faktory politicko-pravni, ekonomické, socialné kul-
turni, technologické atd., tak 1 mikroprostredi, kde se jedna predevS§im o faktory ze strany

zakaznikt, dodavatelii, odbératelli, konkurence atd.

Po diikladné provedené OT analyze nasleduje analyza SW, které se tyké vnitiniho prostie-
di firmy, faktory zde jsou cile, organiza¢ni struktura, procedury, firemni zdroje, materialni

prostiedi, firemni kultura apod. (Jakubikova, 2008, s. 103)
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Tab. 1 Zdakladni charakteristiky analyzy SWOT (Voddcek, 2004, s. 125)

Interni faktory

Externi faktory

PRILEZITOSTI (O)

- trZni prilezitost
- slaba konkurence
- stabilita trhu

HROZBY (T)

- nestabilni trh
- silna konkurence

- Spatna legislativa

SILNE STRANKY (S) SLABE STRANKY (W)

- management - jakost vyrobku a sluzeb
- finan¢ni zdroje - image
- aliance

Pristup ,,SO“ Pristup ,,WO“

- ofenzivni pfistup - opatrny pfistup

- pozice sily - sdilet pfilezitost

- proaktivni jednani - zdrzenlivé jednani
Pristup ,ST“ Pristup ,,WT“

- blokovat pfileZitost - nestabilni trh

- zastraSovat konkurenci - silnd konkurence
- silové jednani - Spatna legislativa
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II. PRAKTICKA CAST
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2 ZAKLADNI CHARAKTERISTIKA FIRMY

Cilem této kapitoly je seznamit se s firmou XY a poznat jeji poslani.

Spolec¢nost XYZ se zabyva vyrobou a prodejem tryskacich materiali. Vyrabi a dodava
vysoce kvalitni zuslechténé ocelové tryskaci prostfedky kulaté (znaené S nebo SR) ve 14ti
standardnich velikostnich tfidénich a ostrohranné (zna¢ené GH, GL ¢i GP v 10ti standard-
nich velikostnich tfidénich ve tfech riznych tvrdostech. Dale pak jsou ve vyrobnim pro-
gramu zastoupeny specialni smeési kulatych a ostrohrannych materialu (zna¢ené GR) urce-
né k fezani nerostli. XYZ nabizi ¢i zprostfedkovava pro své zakazniky odborny servis jak

pro tryskaci operace, tak i pro fezani nerosta.

2.1 Identifikac¢ni udaje:

Obchodni firma: XY

Sidlo: Brdy 905, okres Praha-zapad, PSC 252 10,
1CO: 286 21 350

Datum vzniku: 1.9.1991

Odvétvi: CZ NACE: 24

Zakladni kapital: 186 000 tis. K¢
Spolecnici: WXA

38570 LeCheylas, Avenue de Savoie 528, Francouzska republika
Vklad: 186 000 000,- K¢

Obchodni podil: 100%

2.2 Vize a poslani firmy

Celou historii firmy od zaloZzeni az do dneSnich dni se prolina zakladni motiv — vyrabét
abraziva, jejichz kvalita bude pln¢ srovnatelna s kvalitou nejlepSich svétovych vyrobci.
2.2.1 Poslani spole¢nosti

,, Ivorime tym spolecné s nasimi zakazniky po celém svété, nabizime ekonomické, ekologic-

ké a snadno pouzitelné reseni pro povrchové upravy vyrobkii.
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2.2.2 Vize spolecnosti

1. Chceme se stat a zustat jednickou v nasSich trzich.
2. Nasi zakaznici se stanou naSimi velvyslanci.
3. Navrhujeme inovativni feSeni pro odliSeni nasich produktii a sluzeb.

2.3 Historie firmy
Firma XYZ byla zalozena dvéma spole¢niky 1. 9. 1991 s podilovou tcasti:

e Kovohuté, statni podnik — Brdy — 49 %
e WeelabratorAllevard — LeCheeylas — 51 %

V roce 1991 XYZ a.s. odprodala sviij 49 % podil WeelabratoruAlleward (dale WA), ¢imz
se stal 100% vlastnikem XYu Spole¢nost byla soucasti konsolida¢niho celku Weelabrato-
rAllevardEnterprises, a od roku 2005 LAO Finance. Dne 1. 7. 2011 doslo k piejmenovani
spole¢nosti WeelabratorAllevard na WXA.

2.4 Soucasnost firmy

2.4.1 Majetkova struktura firmy

Spolecnost XY je vlastnéna nadnédrodni spolecnosti WXA, kterd je nejvétSim celosvéto-
vym vyrobcem ocelovych tryskacich materialti (neni uvazovana Cina). Pokryva 51% celo-
svétové produkce. Skupina WXA obsahuje 22 vyrobnich zavodi na 4 kontinentech, 5 test-
center (specializovana pracovisté pro simulaci povrchové piedapravy), z nichz jedno je
umisténo v XYu, 3 vyzkumna a inovacni centra, Z nichZ jedno je umisténo v XYu. Kazda
vyrobni firma je vybavena laboratofi. Celkovy obrat skupiny WXA je 387 mil. EUR. Cel-

kovy pocet zaméstnanct je 1500.

Obchodni aktivity jsou zajistény jak pfimym prodejem, tak obchodnim zastoupenim ve

30ti zemich. Ke konci roku 2012 byl pocet zékaznika celé skupiny 15000.

Budovy, které firma vyuziva, jsou ve vlastnictvi firmy XY.

2.4.2 Organizacni struktura firmy XY

Spolecnost je fizena hierarchicky dle jednotlivych zon. Firma XY spadd do skupiny CEE

Zone.
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Vyvoj poctu zaméstnanct ve firmé XY je patrny z nasledujici tabulky (Tab. 2).

Tab. 2 Vyvoj poctu zaméstnancu v letech 2009 — 2011 (viastni zpracovani)

2009 2010 2011
Pocdet zaméstnancl 60 60 63
Mzdové naklady (v tis. K¢) 26 198 24 034 24 567

2.4.2.1 Vedeni firmy

V cCele firmy je generélni feditel, ktery je zaroven jednatelem firmy. Je opravnén jednat

jménem spole¢nosti a zodpovida za chod a vysledky celé spole¢nosti.

2.4.2.2 Finandni oddéleni

Finan¢ni oddéleni je vedeno finan¢nim feditelem a je zaméfeno na ekonomickou vykon-
nost firmy. Skladé se z ucetniho oddé¢leni a oddé€leni controllingu. Zodpovida za spravné
nastaveni rozpoCtll a zpracovava pravidelné reporty pro matefskou spolecnost. Zajistuje

zpracovani mezd pro spolecnost a uctovani o jednotlivych ptipadech.

2.4.2.3 Obchodni oddéleni

V cele oddeleni je obchodni feditel. Obchodni oddéleni se skldda z obchodniho tseku a

logistiky. Je zamétfeno na procesy, které jsou v pfimé souvislosti se zdkaznikem.

2.4.2.4 Vyroba

Vyroba je fizena vyrobnim feditelem a déli se na dvé hlavni sekce. Prvni je slévarna, kde
dochazi ke zpracovani vstupnich surovin na polotovar — smés ocelovych kuli¢ek raznych
velikosti. Druhou ¢asti je ocelarna. Zde se polotovar tfidi a upravuje ve findlni produkt. Do

ocelarny spada také automatizovana balici linka.

2.4.25 Inovacni centrum

Specializované pracovisteé je zaméfeno na vyvoj novych produktil. Je fizeno feditelem pro
inovace a Uzce spolupracuje s dal§imi inova¢nimi centry v zahrani¢i. Jeho cilem je udrzet
naskok pred konkurenci a vyvijet nové technologické postupy vyroby a nové produkty

S vyssi pridanou hodnotou pro zékaznika.
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2.4.2.6 Testcentrum

Testcentrum slouzi pro simulaci procesu tryskani pro konkrétni aplikace se specifickymi
materidly. Zakaznik ma moznost si pied osazenim produktu do své vyroby odzkouset pro-
ces tryskani a zkontrolovat kvalitu otryskaného povrchu a optimalizovat proces tryskani
svych vyrobku. Testcentrum je vedeno manazerem testcentra. Jeho zaméstnanci jsou ¢leny

nadnéarodniho tymu specialistd s oznac¢enim WALUE team.

2.4.2.7 Laboratov

Laboratot provadi laboratorni testy materiali v procesu vyroby. Kontroluje spravné che-
mické slozeni béhem tavby, chemické slozeni polotovaru i findlniho produktu. Zajistuje
sitové rozbory jednotlivych frakci materialdi, testuje tvrdosti po tepelnych Gpravach materi-
alu. Je vybavena specidlnimi pfistroji pro zjistovani zivotnosti materidlu pro tryskani. La-

boratof je schopna porovnavat vzorky konkurenénich materialii a testovat jejich kvalitu.

Zodpovédnym pracovnikem je vedouci laboratote.

2.5 Certifikace

V roce 1995 byl spole¢nosti XY po provedeném certifikaénim auditu udélen spoleénosti
DetNorakeVeritas certifikat ISO 9002. Nasledn¢ firma prosla v roce 2011 certifikaci spo-
le¢nosti TUV Rheinlad dle CSN EN ISO 9001:2001.

2.6 Vyrobni program firmy XY

2.6.1 Standardni produkty

Standardnimi produkty jsou ocelové granulaty a ocelové drté pro tryskani, které jsou bale-
ny do PE pytliki po 25 kg a loZzeny na EUR paletu v celkové hmotnosti 1500 kg. Paleta je
prekryta kartonem s potiskem. Celé baleni je pak piekryto a zataveno specialni folii, ktera

chrani vyrobek proti vlhkosti.

Zvétseny nahled na produkt je zobrazen na nasledujicim obrazku (Obr. 5).
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Obr. 5 Standardni produkt firmy XY

(interni materialy firmy)

2.6.1.1 Ocelové granuldty

Jsou pouZivany pro tryskani v tryskacich strojich s metacimi koly. Z divodu tvaru granula-
tu nedochazi k tak vysokému opotfebeni mechanickych ¢asti stroje a je tedy vhodny pro
vysoké pratoky materidlu ve stroji piiprocesu tryskani. Tryskdni za pomoci stroji
s metacimi koly se pouziva ve slévarnach, kovarnach a strojirnach pro dikladné ocisténi
povrchu pied dalsi upravou. Metaci kola jsou pohénéna elektromotory a za pomoci lopatek
vrhaji ocelovy granulat na tryskany vyrobek. Materialy jsou vyrabény ve dvou piesnostech
tiizeni. SR spliiuje normu SAE J444 a WS normu ASTM E11-04. Material WS je vzhle-

dem Kk pouzivani méné benevolentni normy kvalitngjsi.

Obr. 6 Tryskaci stroje s metacimi koly (interni materidly firmy)

2.6.1.2 Ocelové drté

Nejcastéji jsou vyuzivany pii procesu ruéniho vzduchového tryskéani. Jedna se o tryskani
z tryskaci jednotky, kde dojde k natlakovani tryskaciho zasobniku s ocelovou drti. Po spus-
téni procesu tryskani dochazi k unaseni ocelové drté stlacenym vzduchem hadici k trysce.

Venturiho profil trysky zajisti optimalni rozptyl materidlu na tryskany vyrobek.
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Tryskani pomoci stlaceného vzduchu se pouziva u znaéné Clenitych vyrobka, velkych a

objemnych vyrobki, které nelze tryskat ve strojich s metacimi koly.

Tryskani ocelovou drti ma své piednosti predevsim v kotvicim profilu, ktery po otryskani
drti na povrchu otryskaného vyrobku vznika. Nevyhodou pak je omezeny vykon pracovni-

ka, ktery tryskani provadi.
Drté se vyrabéji ve tfech tvrdostech:

e WGH — nejtvrdsi ocelova drt’
e WGL — ocelova drt’ stfedni tvrdosti
e WGP — mékka ocelova drt’

2.6.2 Prémiové produkty
Pro zlep$eni efektivity tryskani byly vyvinuty prémiové produkty. Jedna se zejména o pro-
dukty pro slévarenstvi a pro kovarny.

e Profilium prémiovy produkt vyvinuty pouze pro tlakovzdusné tryskani

e HPG prémiovy produkt pro slévarny

e Prowheelium agresivni prémiovy produkt, vyvinuty pro stroje s metacimi koly

2.6.3 Specialni produkty

e Stelux nerezovy granulat pro tryskani neZeleznych povrchi
e AMS Shot  specialni produkt pro shotpeening (zpeviiovani povrchu)
e Mill Pebs pro rozbijeni kamene

e HRS specialni aplikace v leteckém pramyslu

2.6.4 Ostatni produkty

Minoritni ¢ast produktli je pouzivana pro netryskaci operace.
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3 INTERNIi ANALYZA FIRMY

Cilem této kapitoly je analyzovat vnitini prostiedi firmy XY a urcit vyznamné zdroje kon-
kuren¢ni vyhody. Po jejich analyze bude mozné urcit dal$i moznosti ziskédni konkurencni

vyhody pro firmy XY.

3.1 Zdroje konkuren¢ni vyhody

Fyzické (hmotné) zdroje — budovy, ve kterych firma XY podnika, ma ve svém vlastnictvi.
Stav vyrobnich budov odpovida jejich stafi a pouzivani (slévarna, prach). Nové bylo vybu-
dovéno Srotiste (nové nadstfeseni). Budova a vybaveni inovacniho centra je dva roky staré
a ve vynikajici kondici. Budova testcentra i laboratofe je ve velmi dobrém stavu. Strojni
vybaveni je repasované a udrzované. Dopravni linky pro pfepravu abrasiva béhem vyrob-
niho procesu jsou prubézné opravovany. Rozmisténi technologii neni optimalni z divodu
prestavby ptivodni slévarny na vyrobu tryskacich materialti (nevyhovuji svétlé vysky bu-
dovy ocelarny). Vybaveni administrativni budovy je ve velmi dobrém stavu. Serverovna
véetné siti je nové vybudovana. Na budovy a jejich vybaveni nejsou Cerpany avéry. Vozo-

vy park neni ve vlastnictvi spole¢nosti (operativni leasing).

Lidské zdroje — jsou velmi dulezité pro udrzeni konkurencéni vyhody. Obchodni oddé€leni
zahrnuje zkusené pracovniky s dobrymi komunika¢nimi i technickymi dovednostmi a zna-
lostmi. Pracovnici obchodniho oddéleni jsou systematicky proskolovani. V pravidelnych
mitincich jsou nékolika zpisoby provadény vymény zkusenosti a znalosti mezi pracovniky
z mezinarodnich tymu. Tito zamé&stnanci patii mezi klicové zaméstnance firmy XY. Tech-
nicti pracovnici (walue tym) jsou specialisté podléhajici specidlnim tréninkovym progra-
mim ve Francii. VSichni zamé&stnanci maji Skoleni BOZP. Zaméstnanci maji moZnost na-

v§tévovat jazykové kurzy.

Financni zdroje — K hlavnim finan¢nim zdrojim firmy patfi zisk firmy, odpisy a bankovni
uvery. Firma je v dobré finan¢ni kondici a tvofi zisk. V soucasnosti neCerpa velky objem
cizich zdroji (bankovni Gvéry, apod.). Firma ma fizeny pohledavky po splatnosti a dafi se
ji tyto pohledavky vymahat. V ramci vlastnictvi francouzskou matkou je firma XY povinna

odvadeét poplatky za pouzivani nadnarodni znacky.

Nehmotné zdroje — firma vlastni ochranné prvky na inovované produkty a znamky. Pouzi-
vani znacky nejvyssi kvality a jeji prosazovani patii k vyznamnym konkurenénim vyho-

dam firmy XY.
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3.2 Procesni analyza ve firmé XY

3.2.1 Podpiirné aktivity

Infrastruktura podniku — firma XY ma v CR své vedeni. Vice viz kapitola 2.4.2. Organi-

zacni struktura firmy XY.

Technologicky rozvoj — probiha v inova¢nim centru. Tato kompetence patii ke klicovym

a umoznuje diky postupnym inovacim produktii udrzet naskok pted konkurenci.

Rizeni pracovnich sil — osazovani, vybér a motivace pracovnikii spada do kompetenci
oddéleni, do kterého je pracovnik zatazen. Osazovani strategicky vyznamnych zaméstnan-
cu probiha po konzultaci s matefskou spole¢nosti. Nov¢ piichozi pracovnici jsou Skoleni
dle potieb jednotlivych oddéleni. Klicovym je zde obchodni odd¢leni, které ma na starosti

komunikaci se zdkaznikem.

Obstaravatelska ¢innost — je zajiStovana spole¢né s logistikou pracovniky nakupniho

oddéleni. Tito pracovnici maji pfesné stanovena pravidla pro vyjednavani s dodavateli.

3.2.2 Primarni aktivity

Rizeni vstupnich operaci (ndkup) — ma na starosti v€asné zajisténi specifikovaného pro-
duktu s optimalnim pomérem cena / uzitna hodnota pti nizkych ndkladech procesu nakupu

a skladovani dle pozadavki, a zajisténi vyhodnych dodavatelsko-odbératelskych vztaha.

* Vybér dodavatele

* Zajisténi dopravy

» Zajisténi nakupu

* Piejimka produktu a vydej produktu do spotieby
*  Vyporadani neshodnych produktt

*  Hodnoceni dodavatela

Vyroba a provoz — Vyroba zodpovida za vyrobeni produktii v poZadovanych mnoZstvich,
terminech a kvalité pfi optimalnich nakladech, bezpe¢nym zplisobem s minimalnimi dopa-

dy do zivotniho prostfedi. Vyroba produktu je rozdélena na dvé Casti.
Slevarna — vyroba oceli

V této Casti vyroby je provedena piejimka vstupnich materialti, vsdzka do peci, tavba, roz-

stfik roztaveného kovu na kulicky, vybér kulicek z 14zné a suSeni polotovaru.
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Jako vstupni materidl je pouzit ocelovy Srot a chemické slozeni je upravovano vhodnymi

legurami, vyroba probiha na elektrické obloukové peci.
Postup vyroby vcetné schématu je uveden v pftiloze.

Vystupni produkt — ocel s chemickym sloZzenim:

pozadované chem. slozeni

. Uhlik C 0,9-1,2

. Mangan Mn 06-1,2

. Ktemik Si 05-1.2

. Fosfor P max. 0,04 %
. Sira S max. 0,04 %

Ocelarna — trizeni a uprava polotovaru
1. Trideéni ocelovych granulatii

Po hrubotiidéni je surovy granulat gravitaéné dopraven na vibra¢ni odkulovace, na jejich
kaskadach je z granulatu ur¢eného pro vyrobu kulatych tryskacich prostiedki oddélen po-
dil nepravidelnych tvart. Déale jsou na magnetickych separatorech oddéleny nemagnetické
podily necistot — okuje a struska. Z ptedtiizovaci linky tedy granulat odchazi rozdéleny na

tf1 velikostni skupiny.
2. Drceni na valcovych mlynech
Navazeni granulatu ur¢eného na mleti (vyroba drti GH, GL, GP)

Granulat na mleti je odebirdn ze zasobniku tepelné Upravy, ve kterém je uloZen zakaleny
granulat nebo piimo skluzem z korecku vynasejicim zakaleny granuldt do tohoto zasobni-
ku.

3. Tridici linka S
Ttidici linka slouzi k findlnimu tfidéni kulatych materidli po tepelném zuslechténi.

Vykon linky se sefizuje ruénim davkovacim uzavérem dle granulometrie tiidéného materi-

alu.
4, Trideni drti

Ttidici linka WGH
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Je urcena k tfidéni ostrohrannych tryskacich prostfedkli popusténych na tvrdost HV vyssi
jak 800.

Tridici linky WGL a WGP

Jsou urceny k tfidéni ostrohrannych tryskacich prostfedka popusténych na tvrdost HV 450
az 550 (GP) nebo HV 600 az 700 (GL).

Obé tfidici linky ostrohrannych tryskacich prosttedkt maji spole¢ny zasobnik netiidéného
materialu, vibra¢ni podavac¢ a koreckovy dopravnik. Podle tfidéného druhu je spousténa
prislusna tiidici linka. Ovladani je umisténo na stén¢ zasobniku netfidéného materialu.

5. Baleni produktii

Baleni produktt probihad automatizované na balici lince. Produkt je ddvkovan a zavarovan

do PE sackt po 25 kg. Ty jsou robotem skladany na paletu. Nasledné je paleta prekryta

kartonem s potiskem a oznacenim znacky a zatavena do folie proti vlhkosti.
Ocelové granulaty a drté jsou dodavany v téchto standardnich druzich obal:

1. V PE saccich o hmotnosti 25 kg loZzenych na dievéné paleté po 60-ti ks (1500 kg),
ptebaleny kartonovym vikem a smrstitelnou PE folii.

2. 'V jutovych vacich - netto hmotnost 1000 az 2000 kg.
Objednani jiné nez zakladni hmotnosti, ¢i nestandardniho obalu 1ze dohodnout.

Vyrobky se dopravuji v krytych vozech a skladuji v prostorech chranénych ptred atmosté-

rickymi sraZkami a zemni vlhkosti.

Aby se zabranilo pfipadnému poskozeni obalu, stohuji se kartony s kulatym granuldtem

maximalné€ ve dvou vrstvach a kartony s drti maximalné ve tfech vrstvach.

Balici linka je repasovana, avsak za posledni rok doslo ke tfem odstavkam. Ridici systém

linky byl opraven.

Rizeni vystupnich operaci (sklad) — je ¥izen obchodnim odd&lenim, které zodpovida za
vCasnost dodavek v ndvaznosti na dohodnuté podminky se zdkazniky. Jeho funkci zajist'uji

tf1 pracovnici. Komunikaci a predavani poZzadavkl na vydodani zboZi obstarava IS.

Sklad je vybaven regidlovym systémem, ktery vSak neumoziiuje systém FIFO (prvni do

skladu, prvni ze skladu). Manipulaéni technika je ve vyborném stavu.
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Marketing a odbyt — prodej a podporu prodeje zajist'uje obchodni oddéleni firmy. Marke-

ting se ¢leni na tyto oblasti:

1. Hodnota zakaznika — dle rozliSeni na typy zakazniki (urceni klicovych zédkazniki)
jsou urceny pravidelné navstévy obchodniho zéstupce s jasn¢ definovanym cilem
navstévy. Obchodni zastupce po kazdé navstéveé vyhotovi v CRM systému zapis
s uvedenim zavéru z jednani a naplanovanou dalsi aktivitou. V piipadé pozadavku
zakaznika je zorganizovéano jednédni za pfitomnosti technického odbornika (walue
tym).

2. Adekvatni nabidka zakaznikovi — Standardni podminky dodavek jsou stanoveny a
aktualizuji se jednou ro¢né. V ptipadé potfeby mé obchodni zastupce moznost do-
hodnout nadstandardni podminky se zakaznikem. Mize se jednat o cenovy bonus
Z rozsahu, loajality ¢i zavedeni pravidelnych technickych asistenci u zékaznika.

3. Adekvatni komunikace se zdkaznikem - Udrzovani vztahu s klicovymi zédkazniky
— zasilani dékovnych dopisii a novorocenek, darkové predméty. Cilem je, aby za-
kaznik doporucoval firmu XY spratelenym firmdm, a tim zvySoval povédomi o

konkurenénich vyhodach firmy XY.

Neni uren rozsah ani pfesné postupy pro aktivity podporujici dobry vztah s klienty. Mar-
keting je fizen centralné¢ z matetské spolecnosti (prezentace, darkové predméty, podpora
znacky apod.) a chybi lokalizace do ¢eského prostiedi. Neptizpisobeni marketingu ¢eskym

zvyklostem je konkuren¢ni nevyhodou.

Servisni sluzby (sluzby zakaznikiim)
1. Technickeé asistence

Zakladem uspéchu firmy je spokojenost zakaznika. Z tohoto diivodu byly zavedeny specia-
lizované technické asistence u vyznamnych zakaznikd. Pfi technickych asistencich je tech-
nikem walue tymu zkontrolovan stav stroje a proces tryskani pfimo u zédkaznika. Zakaznik
dostava zpétnou vazbu o skute¢ném stavu zatfizeni a doporuceni pro zefektivnéni procesu
tryskani. Vysledkem pak je nizsi poruchovost stroje a tim snizeni prostojti, vyssi produkti-

vita stroje a sniZzeni nakladi na proces tryskani.
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Kazdy walue technik ma rozpis navstév na cely rok. Tato sluzba je benefitem pro zakazni-
ka.

2. Laboratorni zkousky

Na zékladé¢ pozadavku zékaznika lze provést laboratorni zkousku materidlu piimo
Vv laboratofi firmy XY. Lze urcit kvalitu odebrané¢ho vzorku jak konkuren¢niho materilu,

tak vlastniho materialu v ptipad¢ reklamace.

Laboratof je vybavena pro zjistovani frakce materialu, tvrdosti materialu, chemického slo-

Zeni a Zivotnosti.
3. Simulace tryskani

Pozadavek zékaznika na kvalitn€ otryskany vyrobek bez rizika zkouSeni ve vlastni vyrob¢
Ize uspokojit v testovacim centru XY. Jsou zde osazeny stroje s metacimi koly. Specialni
uprava stroji umoziuje rychlou vyménu materialu ve stroji. Testcentrum je vybaveno za-
sobniky s materialy pro tryskdni. Pracovnik testcentra mize za pomoci programu namichat
pozadovanou pracovni smés. Tato smés simuluje budouci slozeni tryskaciho materidlu ve
stroji zakaznika. Pracovni smési se otryska ve stroji zdkaznikiv vyrobek a je vyhotoven
protokol. Protokol obsahuje sloZeni pracovni smési, Casy tryskani, fotografie povrchu a

méfeni povrchu.

Zékaznik je u testu pfitomen. Mlze klast dotazy a ziskavat poznatky z procesu tryskani. Po
vyhodnoceni testu se zakaznik rozhodne pro aplikaci testovaného tryskaciho materialu ve

své vyrobé.

3.3 Hlavni nedostatky firmy

Cilem teto kapitoly je syntéza ptedchozich analyz, ze kterych vyplyvaji slabé mista a hroz-
by pro firmu XY.

Ve firmé je velmi silné vnimani pozice zédkaznika a procesy jsou uzptusobovany k jeho plné
spokojenosti. Slaba mista ve firmé jsou v zakladnich oblastech: Vyroba, Marketing, Logis-

tika, Lidské zdroje.

3.3.1 Uzka mista ve vyrobé

Vyroba byla popsana v kapitole 4.5.2. Nyni se zaméfime na tzka mista. Udaje byly po-
skytnuty pracovnikem firmy XY.
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Prostory vyrobni haly pro standardni produkty

Firma vznikla v arealu byvalych Kovohuti a vyrobni prostory nebyly primarné uréeny pro
vyrobu materialu pro tryskani. Je zde omezeni svétlou vyskou hal. Pro specifickou vyrobu
je zapotiebi vyvézt koreCkovym dopravnikem material do sila a poté jej rozvadét do jed-
notlivych sekci pro dané zpracovani. Vzhledem k nizké vyrobni hale je tento proces fesen
postupné a vznika tak nutnost material ptepravovat vicekrat po nékolika koreckovych do-

pravnicich.
Budovy jsou jiz zastaralé a vyzaduji investice pro jejich udrzovani.

Zde je dobré zminit, Ze budova inovacniho centra je nové a pln¢ ptizplisobena pro provoz
tohoto vyborng, nové a naro¢n¢ vybaveného pracovisté. Také budova Testcentra, laborato-

fe a spravni budova jsou ve velmi dobrém stavu.
Balici automatizovanda linka

Linka je vybavena pro plné¢ automatické plnéni, svafovani a odvazovani 25 kg PE pytlikd,
které jsou po valeCkové trati piepraveny k robotu. Ten manipuluje s pytliky a sklada je na
EUR paletu. Tato paleta je ptekryta kartonem a celd je automaticky zatavena do folie

(ochrana proti vihkosti).

Ovladani balici linky vyzaduje repasi. V minulém roce doslo k vypadku linky na 4 pracov-
ni dny, coz znamenalo sniZzeni produkce o cca 2 mil K¢. Tento vypadek byl vykompenzo-
van na trhu EU, kdy dozasobila chybéjici materidl matetské spoleCnost. Tato spoluprace je
velkou konkuren¢ni vyhodou pravé pro zajisténi rizik, spojenych s piipadnou odstavkou

vyroby.

3.3.2 Marketing

Centralizace marketingu v ramci nadnarodni skupiny WXA je velkou vyhodou v tvorbé
silné znacky Wabrasives. Veskeré propagacni materidly, prezentace a dalSi podplrné na-
stroje jsou uzpusobeny k propagaci pravé této znacky. Lokalni marketing je podporovan
jen omezené. Firma XY nemad vlastni marketingové oddé€leni, coZ povazuji za velkou ne-

vyhodu.

Nevyhodou pak je odcizeni se lokalnim zvyklostem a nemoznost pfizpisobit produkt a
jeho propagaci mysleni lokalnim zakaznikiim. Pro firmu XY to znamena nemoznost pfi-

zpusobit propagaci ¢eské mentalité a tim ztraci cenny nastroj pro podporu prodeje.
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P. F. Drucker tvrdi, ze podnikani ma dv¢ - a pouze dvé - zakladni funkce: marketing a ino-
vaci. Marketing a inovace plodi vysledky, vSe ostatni jsou naklady. Z tohoto pohledu firma

XY ptichazi o znacnou ¢ast jedné ze dvou zakladnich funkci podnikani.

3.3.3 Logistika

Ocelovy material je ve standardnim baleni 1000 kg nebo 1500 kg. Z tohoto divodu je
mozné prevést maximalné 24 palet na kamionu. Obsazenost prostorova je vSak nizka. Pro-
dukt je tézky a je nutno fesit pfepravu organizované. Pouziva se dotézovani aut pies sys-
témy nasmlouvanych dopravci. Doprava tvoii zna¢ny naklad spojeni s pofizenim materia-
lu kupujicim. Tyto naklady nese kupujici a vnima jako vyznamny benefit, kdyz je firma

XY schopna zajistit dopravu piimo ke spotiebiteli.

Firma disponuje hlavnim skladem ptimo ve firm¢ XY. Dalsi sklady jsou pouze sklady kon-
signacni, které slouZzi pro plynulé zdsobovani velkych zdkaznikii. Konsignac¢ni sklady jsou
situovany v prostorach odbératele a jsou zasobeny pifimo na miru tomuto odbérateli dle

nasmlouvanych podminek.

3.3.4 Rizeni lidskych zdroji

Vzhledem k nedostatku odbornikti s praxi z oboru povrchovych uprav je firma nucena vy-
chovavat a vzdélavat pracovniky v internich Skolicich procesech. Je zde hrozba pietahova-

ni takto proskolenych pracovnikli konkuren¢nimi firmami.
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4 EXTERNI ANALYZA MAKROOKOLI FIRMY XY

Cilem kapitoly je uréit, na jakém trhu v ramci CR firma piisobi, vymezit odvétvi a provést
PESTE analyzu. Tyto ukony umozni odhalit potencialni hrozby ¢i piilezitosti pro rozvoj
firmy XY.

4.1 Vymezeni odvétvi

Spolecnost XY Ize zaradit do CZ-NACE 24 (Vyroba zakladnich kovi, hutni zpracovani
kovi, slévarenstvi). Pfedmétem cinnosti XY je vyroba ocelovych tryskacich materidlu na
slévéarenskych pecich. Pokud pomineme vyrobu zékladnich kovi a hutni zpracovani, tak by
se firma dala zatadit do CZ-NACE 24.5, tj. slévarenstvi. Toto zafazeni ovSem neni piesné,
protoze oddil slévarenstvi (CZ-NACE 24.5) zahrnuje vyrobu odlitkti z Sed¢ litiny oceloliti-
ny, tvarné litiny, temperované litiny a slitin z nezeleznych kovt, na rozdil od firmy XY ,
ktera vyuziva technologie elektrickych obloukovych peci k roztaveni $rotu s ptidanim le-
govacich latek, poté za pouZiti specialnich trysek dochazi k rozsttiku roztaveného kovu a

granulaci.

Pro firmy v CZ-NACE 24.5 je charakteristicka materialové i energeticky naro¢na vyroba, s
neptiznivym vlivem na Zivotni prostfedi a narocné na investi¢ni prostfedky. Vzhledem ke
skutecnosti, Ze resortni statistické zjiStovani bylo u slévarenstvi zruSeno, nemame dnes o

této vyrobni skupiné aktudlni a ucelené informace.

Produkce ocelarskych vyrobkl mezirocné klesala o 27-35 % v pritbéhu roku 2009 a recese
ocelafské vyroby zapfi¢inéna svétovou finan¢ni a odbytovou krizi, dosahla svého dna. V
roce 2010 se objem vyroby mezirocné zvysil v jednotlivych sortimentech o 13 az 24 % a to
diky rustu poptavky po vyrobcich z oceli a i rustu objemu tuzemského trhu. Pozitivni trend
pokracoval s vys§i dynamikou i v prvni poloving roku 2011, zatimco ve 2. pololeti dochazi
ke snizeni objemu produkce, a to v dusledku ochlazeni poptavky po oceli, vyvolané fi-
nan¢nimi problémy v nékterych zemich Eurozony, a tim snizenim dynamiky ekonomické-

ho rustu ve vétsiné zemi EU.

Zékladni produkéni charakteristiky odvétvi v letech 2009 — 2011 jsou zachyceny v nésle-
dujici tabulce (Tab. 3). Sledujeme-li ¢asovou fadu poc¢tu podnik v odvétvi, zejména ve
skupiné slévarenstvi, vidime vzestupny trend. Po€et podnika se v roce 2010 zvysil o 75 %
a v roce 2011 pokracoval ve zvySeni uz pomalej$im 15-ti procentnim meziroénim ristem.

Trzby za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb se v jednotlivych letech zvySuji v dusledku
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rustu dynamiky vyroby a zakdzek. Nicméné 2. polovina roku 2011 ptispéla k vyvoji spise
negativné a vyvoj trzeb se zpomalil. Pozitivni vyvoj ma také ucetni pfidanad hodnota. Po-
kles trzeb a zakazek, ktery akceleroval zeyména v prvni poloviné roku 2009, mél sviij do-
pad do oblasti zamé&stnanosti a vyzadal si 1 jeji odpovidajici redukei. V nésledujicich dvou
letech trend vyvoje poctu pracovnikll kolisal, v roce 2010 klesl primérny pocet evidenc-

nich pracovnikti meziro¢né o 3 % a v roce 2011 vrostl meziro¢né o 2,5 %.

Tab. 3 Vyvoj poctu podnikii, zaméstnancui a trzeb v odvétvi CZ NACE 24 a

CZNACE 24.5 (viastni zpracovani, www.mpo.cz)

2008 2009 2010 2011

Pocet podniki v odvétvi

24.5 Slévarenstvi 420 488 854 982

CZ-NACE 24 715 800 1242 1398

Trzby za prodej vlastnich vyrobku a sluzeb (v tis. K¢)

24.5 Slévarenstvi 33199339 16 210 757 19174 568 20 250 598

CZ-NACE 24 233123 661 140 292 175 177 196 377 203 925869

Pocet zaméstnanych osob

24.5 Slévarenstvi 19 016 13 599 13172 13 507

CZ-NACE 24 55004 45 856 43 902 45 665

Pro vyssi prehlednost byla vypracovéana tabulka srovnavajici trzby firmy v letech 2008 az
2011 s vyvojem trzeb v odvétvi 24.5 Slévarenstvi. Podil trzeb firmy na celkovych trzbach

zvoleného odvétvi je nizky a pohybuje se v rozmezi 1,12% az 1,67%.

V tabulce jsou dopocteny hodnoty zmén rdstu trzeb firmy a zmény rustu trzeb v odvétvi.
Cilem tohoto postupu je potvrdit nebo vyvratit zavislost vyvoje trzeb firmy na vyvoji od-

veétvi 24.5. Slévarenstvi.
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Tab. 4 Vyvoj a zména ristu trzeb ve firmé XY ve srovnani s odvétvim (vlastni zpracovani)

2008 2009 2010 2011
Trzby firmy v tis. K¢ 373052 241085 320305 328063
24.5 Slévarenstvi v tis K¢ 33199339 16210757 19174568 20250598
podil na trhu 1,12% 1,49% 1,67% 1,62%
% zména rastu trzeb XY 8,11% -35,37% 32,86% 2,42%
% zmeéna rastu trzeb v odvétvi 10,30% -51,17% 18,28% 5,61%

Nasledujici graf (Obr. 7) zobrazuje vyvoj trzeb zprodeje vyrobki a sluzeb
v analyzovanych letech 2008 az 2011.

Vyvoj trzeb z prodeje vyrobkl a sluzeb v letech
2008 - 2011
400
300 —— _ —
>C¥)
. 200 —— _ _ _— —
8
=}
> 100
0
2008 2009 2010 2011
rok
B Tuzemsko Zahranici

Obr. 7 Vyvoj trzeb z prodeje viastnich vyrobki a sluzeb v letech 2008 — 2011
(vlastni zpracovani)

Z tabulky byl nasledn¢ vypracovan graf (Obr. 8), ktery jasné prokazuje zavislost vyvoje
firmy na vyvoji odvétvi. Zobrazuje relativni zménu trzeb firmy XY a porovnava ji

s relativni zménou trzeb v odvétvi.




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 48

60,00%
18,28%

40,00%

20,00%
5,61%
0,00% 2,42%

B ()

2010 2011
-20,00%

-40,00%

-60,00%

-80,00%

-51,17%

-100,00%

=@==% zména rlstu trzeb Kovobrasiv == % zména rlstu trzeb v odvétvi

Obr. 8 Vyvoj relativni zmény ristu trzeb firmy XY a odvetvi (viastni zpracovani)

Z grafu (Obr. 8) je patrna zavislost vyvoje relativni zmény rustu trzeb firmy XY a relativni

zmény rustu trzeb odvetvi.

Byla prokazana zavislost vyvoje CZ-NACE 24.5. Slévarenstvi s vyvojem firmy XY. Od-

vetvi se tedy povazuje za relevantni. Firma XY se podili na tomto odvétvi ptiblizné 1,5%.

4.2 Vymezeni trhu

Odvétvi CZ-NACE 24.5 zahrnuje firmy, které se zabyvaji pfevazné jinou ¢innosti nez fir-

ma XY. Z tohoto divodu je vhodné stanovit piesnéjsi trh ocelovych tryskacich materialt.

Trh, na kterém se setkdva nabidka s poptavkou po produktech firmy XY je omezeny a ma
sva specifika. Z divodu bliz§iho ur€eni trhu pouziva ptesné pojmenovani kazdého jednoho
odbératele (zakaznika) dle jeho pozadavku na mnozstvi materialu (ro¢ni spotieba dle stroj-
niho parku) a konkrétniho produktu. Tyto potencidlni odbératele monitoruje dle skute¢né
spotieby jejich stroji. Souctem téchto spotieb pak lze velmi pfesné odhadnout velikost

trhu, na kterém firma ptsobi. Tyto citlivé interni materidly nebyly pro tuto praci uvolnény.

4.3 PESTE analyza

Firma XY piisobi z velké &asti na trzich CR a SR. Z tohoto diivodu je diilezité vzit v Giva-
hu politickou situaci v zemi, ekonomické faktory plsobici na firmu, socialni a technické

faktory, které ovliviiuji vykonnost firmy.
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4.3.1 Politické a legislativni faktory

Ceska Republika je dobie situovana z hlediska umisténi a blizkosti zemi orientované na
primysl (Némecko). Z pohledu investorl je nestabilni politické prostedi uréitym rizikem
pro investice. Ve vysoce nestabilnim prostifedi pak neni vhodné realizovat dalsi investice,
které by nebyly dostate¢né ochranéné. V CR neni politicka situace nejlepsi, ale stale patii k
bezpecnym statim pro investory.

e CR je demokraticka zemé s volenym parlamentem

e Nedochazi k ¢astym stavkam

e Vlada CR je atakovana opozici, ale bez agresivni podpory obyvatelstva

e Situace je ztizena korup¢nimi aférami, které jsou podporovany médii

e Obyvatelstvo je smifeno s politickym vyvojem zemé a neklade aktivni odpor

e Nebezpeci zmén zakont po volbach

Kazdy rok je firma nucena akceptovat nové zakony, které jsou v CR piijaty. Firma podléha

vvvvvv

patii: Obchodni zdkonik, Zakon o Ucetnictvi, Zakonik prace, Zakon o danich z ptijmu, Za-

kon o dani z pfidané hodnoty a Zakon o dani silni¢ni.

Vyvoj sazby dané 7 piidané hodnoty

Tab. 5 Vyvoj dané z pridané hodnoty v letech 2007 — 2013 (www.podnikatel.cz)

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Zakladni sazba DPH  19% 19% 19% 20% 20% 20% 21%

Snizenda sazba DPH 5% 9% 9% 10% 10% 14% 15%

Zvysovani sazeb DPH vede k narGstu cen vstupt a ty se promitaji do vyse finalniho vyrob-

ku. Zvyseni cen abraziva pak navySuje cenu operace tryskani u zakaznika firmy XY.

Vyvoj sazby dané z piijmii pravnickych osob

Firma XY byla zalozena za u¢elem dosazeni zisku. Tento ucel se dafi plnit i pfes nutnost
odvodu licen¢nich poplatkti matetské spolecnosti. Z tohoto diivodu je pro firmu XY dile-
Zity vyvoj dané z ptijmu pravnickych osob. Tato dan se vyviji piivétivéji, nebot’ firma ne-

musi odvadét tak vysoké ¢astky ze svého vysledku hospodateni jako v minulych obdobich.
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Tab. 6 Vyvoj dané z prijmui pravnickych 0sob (www.finance.cz)

2007 2008 2009 2010 2011 2012 PANE

Dan z pfijma PO 24% 21% 20% 19% 19% 19% 19%

4.3.2 Ekonomické faktory

Z makroekonomického hlediska jsou dillezité ukazatele hruby doméaci produkt (HDP), mi-

ra inflace, urokové sazby, devizovy kurz a nezaméstnanost.

Hruby domaci produkt

Vyvoj HDP piehledné zachycuje nasledujici tabulka. Pro rok 2013 se dle CNB oéekava
pokles realného HDP o 0,3%.

Tab. 7 Vyvoj HDP v letech 2007 — 2013 (www.cnb.cz)

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

HDP CR 5,7% 3,1% -4,5% 2,5% 1,9% -1,3% -0,3%

Mira inflace

Mira inflace popisuje zménu cen a zménu kupni sily penéz. ZvySovani cen zbozi ma za
disledek nizsi poptavku, kdy se odbératelé snazi kupovat mensi mnoZstvi nebo vyvijeji

tlak na cenu a poptavaji mén¢ kvalitni produkty.

Tab. 8 V'yvoj miry inflace v letech 2007 — 2013 (www.cnb.cz)

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Mira inflace 2,8% 6,3% 1% 1,5% 1,9% 3,3% 1,7%

Devizovy kurz

Devizovy kurz ma velky vliv na proexportné orientované firmy v CR. Firma XY exportuje
znacnou Cast své produkce v ramci intercompany smérnic, kdy pfebyvajici material nabizi

sesterskym spolecnostem nebo mateiské firme.

Vzhledem k obchodovani v ramci Eurozony ovliviiuje firmu XY pievazné kurz EUR/CZK.
Kurz osciluje od roku 2010 kolem hranice 25 K¢ za 1 EUR.
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Nezaméstnanost

Mira nezaméstnanosti urcuje moznost vybéru vhodnych pracovnikl a je dilezitd pro na-
staveni mzdové politiky firmy. Vys§i mira nezaméstnanosti pak zvysuje loajalitu zameést-
nanci vici zaméstnavateli a snizuje fluktuaci zaméstnancti. Negativnim jevem pii vysoké

nezaméstnanosti je pak nizsi spotfeba obyvatelstva a tim pokles poptavky.

Firma XY nevyrabi zbozi denni spotieby a tak nepodléha riziku snizeni poptavky pii vyssi

nezaméstnanosti. Fluktuace zaméstnancii ve firmé je velmi nizka.

Tab. 9 Vyvoj nezaméstnanosti v letech 2007 — 2013 (Www.CzS0.¢z)

2007 2008 2009 2010 2011 2012

Nezaméstnanost 5,3% 4,4% 6,7% 7,3% 6,7% 6,9%

4.3.3 Socialni faktory

V této Casti byva Casto posuzovan demograficky vyvoj zemé, pohyb a struktura obyvatel-
stva, zivotni uroven, zvyky a kultura obyvatelstva. Vzhledem k zaméfeni firmy XY jsou

tyto faktory zanedbatelné.

Zameéstnanci jsou vzdélavani vnitinim systémem vzdélavani a jejich fluktuace je velice
nizka. Ze zaméteni firmy vyplyva, Ze potiebuje délnické profese a na druhé strané velmi
specializované vzdélané odborniky z oboru povrchovych tprav. Budouci zaméstnance na
pozice odbornych pracovnikl ziskava firma za pomoci personalnich agentur a vlastnimi
Skolicimi programy zaméstnance zaskoli. Skoleni probihd v mateiské firmé ve Francii.

Skolici program je pravidelny a jsou do n¢j vclenéni v§ichni zaméstnanci na pozici THP.

4.3.4 Technické faktory

CR se v poslednich letech zaméfuje na vyvoj technologii a techniky. Jsou podporovéna
inovacni centra a vyvojové buiky podporujici nové technologie a ptistupy. Nadale ztstava
fakt, e mnoho let byla CR vyuZivana k primyslové vyrobé z diivodu dobré a postacujici

technické vybavenosti (zbrojni primysl, slévarny piesného liti apod.).

+ CR pracuje se star$im technickym parkem
* V poslednich letech investice do ICT
« Firmy v CR si zadinaji uvédomovat potiebu investic do novych zafizeni, které

umozni levnéjsi vyrobu a zvySeni jakosti a pruznosti
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» Zamgéfeni na jakost vyrobki ze stran zakaznik

» Statni firmy a vetejnd sféra se chova nehospodarné. Jsou omezeni pti vybéru doda-
vatele zakonem o vefejnych zakazkach, coz v podstaté znamena nakup nejlevnéj-
Sich vyrobku

* Dotace EU do rozvoje a inovaci z programtit OPPI (Operacni program Podnikéni a

inovace)

CR se bude nadale profilovat jako primyslova zemé. Z tohoto diivodu bude podporovana
technicka tGroveti firem v CR. Bude dochazet k investicim do technologii a tim ke zvy3o-

vani jakosti vyrobk.

4.3.5 Ekologické faktory

Firma XY je slévarnou a ta je spojena s ekologickymi riziky. Ochrana Zivotniho prostfedi a
ekologie jsou velmi vaznymi tématy. Firma XY piisn¢ hlid4 limity emisi a v pravidelnych
intervalech provadi Gdrzbu zatizeni. Firma ma nastaven systém jakosti I1ISO 19  011:
2003 - Auditovani systému managementu jakosti a systému environmentalniho ma-

nagementu.

4.3.6 Zavér PESTE analyzy

Vyvoj v CR je v souladu s oéekavanim. Situace v CR je stabilni. Vyhodami ptisobeni fir-
my XY v CR jsou

* Stabilni ekonomika v dnesni dob¢ , krizi‘

+  Nezaméstnanost v CR patfi k nejniz§im v Evropé

* Levnd pracovni sila ve srovnéni s okolnimi staty

*  Zru¢nost Ceského pracovnika

* Obyvatelstvo je nekonfliktni (nemé tendence ke staivkam a zménam)

* Technicka uroven ve firmach se zvysuje spolecné s jakosti produkt
Naopak ur¢ita rizika pro firmu vnimam v nasledujicich bodech

+ Lidé v CR nejsou pruzni ke zménam a nejsou ochotni stéhovat se za praci (dano
historickym vyvojem)

* Z demografického hlediska dochdzi k ubytku obyvatelstva. Ten je kompenzovan
imigraéni politikou statu

* Nevyhoda v nutnosti vedeni dvoji mény (CZK a EUR) a s tim spojené kurzové ri-

ziko
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«  Usporna opatfeni vedouci ke snizovéni investic (stavebnictvi, ocelové konstrukce)

e Zatézovani primyslu ekologickymi prvky (od¢erpavani financi v dob¢ krize)

* Ekonomicka nadvlada Némecka

+  Energeticka zavislost na CEZu

+  Vefejna sprava v CR je nabobtnala a neefektivni — $patna kontrola a komunikace

s urady

» Zptisnéni limith emisi ze zdroji znecistovani ovzdusi
Piedpoklad vyvoje: Ekonomika CR bude nadale napojena na ekonomicky vyvoj v Némec-
ku. Nepiedpoklada se prostor pro posileni ekonomickych vztahti s dal§imi zajimavymi
ekonomikami (USA, Rusko, Cina). CR bude vice integrovana do EU a vyuZivana jako
pramyslovy ostrov s dobrou a levnou pracovni silou. Z tohoto diivodu zde je prostor pro

udrzeni strojirenského pramyslu, kde ma firma své klicové zakazniky.

CR ma dobré postaveni v Evropé zejména diky nenaro¢nému obyvatelstvu, stabilni poli-
tické situaci a dobré ekonomice. Diky jiz zminénym mnohem niz§im narokiim obyvatel-

stva se bude nadale tvofit dostatecny prostor pro uspésné pokracovani primyslu.

Pokud firmy v CR budou inovovat své piistupy a technologie, mohou patfit v Evropé i ve
svété k leaderim primyslu. Nadale disponuji velmi kvalitnimi a zkuSenymi pracovniky,
dobrym $kolstvim a vzhledem ke geografickému umisténi CR je zde prostor pro vyrobu

naro¢nych vyrobktl a objemnych konstrukei.

Pro firmu XY je prostor pro udrzeni portfolia zakaznikd. Do budoucna zaméfenymi hlavné
na jakost vyrobku. Tato skutecnost je pozitivni — dojde k profilaci firmy jako nejkvalitnéj-
Siho vyrobce na trhu a zaroven k omezeni konkurence, jez se zaméfuje na cenove oriento-

vané zakazniky.
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5 EXTERNI ANALYZA MIKROOKOLI FIRMY XY

5.1 Konkurenéni firmy

Pro srovnani konkurenéniho prostiedi jsou vybrany firmy, které ptisobi na trhu v CR

s ocelovym abrazivem (ocelovymi materialy pro tryskani).
XY
Firma se zabyva vyrobou a prodejem ocelového abraziva
I.D.D. abrasive s.r.o.
Firma se zabyva vyrobou a prodejem ocelového abraziva
TRYMETA spol. sr. o.
Firma zamétfend na obchodni ¢innost s ocelovym abrazivem
JAP TRADING, s.r. 0.
Firma se zabyva vyrobou a obchodni ¢innosti véetné obchodovani s ocelovym abrazivem
COMPREX CZ s.r.o.
Firma zamétend na obchodni ¢innost véetné obchodovani s ocelovym abrazivem
PKIT Praha, s.r.o.

Firma zaméfend na obchodni Cinnost véetné obchodovani s ocelovym abrazivem
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5.1.1 Rozdéleni firem dle podilu na trhu

Podil na trhu

B KOVOBRASIV Mnisek, spol. s
r.o.

M |.D.D. abrasive s.r.o.

B TRYMETA spol.sr. o.

B PKIT Praha, s.r.o.

B JAP TRADING, s.r. 0.

m COMPREX CZ s.r.o.

Obr. 9 Podil firmy XY a konkurence na trhu s ocelovym abrazivem

(vlastni zpracovani, interni materialy firmy XY)
Z grafu (Obr. 9) je patrné, ze firma XY zaujima na trhu pozici leadera. V pozici vyzyvatele
je pak firma 1.D.D. abrasive, kterda ma 14% podil na trhu a firma Trymeta s podilem 12%.
Dohromady tyto firmy tvofi vyznamnou konkurenci firmé XY. Dalsi firmy jsou zafazeni
jako ,,vyklenkafi®.
Na mapé¢ (Obr. 10) je zfetelné uvedeno umisténi jednotlivych firem. Velikost bodu znazor-

fiuje podil na trhu s ocelovym abrazivem v CR.
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Obr. 10 Sidlo vybranych firem v CR (viastni zpracovani)

Z obrazku (Obr. 10) vyplyva, Ze firma XY ma dominantni pozici na trhu v CR. Nejvice

konkurencnich firem je koncentrovano na Moravé.

5.1.2 Srovnani firem dle vybavenosti

Pro lepsi srovnani konkurenc¢nich firem byly po konzultaci s vedenim firmy vybrany para-
metry, podle nichZ mizeme urcit uroven jednotlivych firem. Jedna se zejména o rozliSeni
na vyrobni a nevyrobni firmy a moznost dodavat jiné jak standardni produkty. Dilezitym
prvkem je pak vyvoj a inovace produktli, moznost otestovani materialu (i konkurenc¢niho)

Vv laboratofi a vyhodnotit povrch zakaznika po otryskani.
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Tab. 10 Srovnani vybranych firem dle zvolenych parametrii (vlastni zpracovani)

zaméreni standartni specialni inovace testovaci
firmy produkty produkty produtkd latoratofr centrum
, WGH, WGL, | \erez
XY vyrobce prémiove ano ano ano
WGP, WS
produkty
1.D.D. Abra- | . GH,GL,Gp, | Nerez neni potvr-
. vyrobce Sekany ne ne
sive S , zeno
drat
TRYMETA oEchodnl GH, GL, GP, Nerez., ne ne ne
cinnost S amamix
JAP obchodni | GH, GL, GP, Ne o o o
TRADING Cinnost S
COMPREX | ©obchodni | GH, GL,GP, | Nerez, o o o
cz cinnost S litina
obchodni
PKIT Praha &innost GH, GSL’ GP, Nerez ne ne ne

Standardni produkty dodavaji vSichni dodavatelé. XY dodava vyrobky v piesnéj$im tiize-
nim nez prikazuje standart (z tohoto diivodu je oznacovan produkt Wxx). Specialni materi-
aly jsou vyrabény firmami XY a [.D.D. Dalsi specialni materialy jsou dovdZeny ze zahra-
ni¢i. Na inovaci produkti pro tryskani se podili pouze firma XY. Rovnéz laboratorni
zkousky muze zajistit firma XY. Testovaci centrum s moznosti simulace tryskaciho proce-

su a vyhodnoceni pro zdkaznika nabizi pouze firma XY.

5.2 Srovnani produkti s konkurenci

Po urceni hlavnich konkurentii a vymezeni relevantniho trhu, na kterém se setkévaji, ma-
zeme analyzovat jednotlivé konkuren¢ni produkty.

5.2.1 Kuvalita porovnavanych produkti
Jak bylo zminéno, jediné dv¢ firmy své produkty vyrabéji a dalsi jsou obchodnimi zastupci
zahrani¢nich vyrobct.

Pro moznost porovnani kvality produktd byly nastaveny jednotlivé parametry. Zvolené

parametry a bodové hodnoceni je uvedeno v tabulce.
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Tab. 11 Srovnani kvality vybranych produktii dle zvolenych parametri (viastni

zpracovani)

JAP COMPREX PKIT 1.D.D.
. TRYMETA TRADING (074 Praha Abrasive
Certifikace 10 10 10 10 10 10
Zivotnost ma- 8 10 8 7 6 6
teridlu
Uc¢innost ma- 9 6 7 7 8 7
teridlu
Chemické slo- 9 8 8 8 6 6
Zeni
Stalost kvality 9 8 8 8 7 4
mat.
Baleni 8 9 8 8 7 6
SOUCET BODU 53 51 49 48 44 39
% ohodnoceni 100% 96% 92% 91% 83% 74%

Dle souctu bodu (Tab. 11) je patrné, ze firma XY se umistila jako nejlepsi. Je ji tedy piidé-
leno 100% (53 bodl je brano jako maximum, které bylo dosazeno na relevantnim trhu).
Ostatni procentudlni hodnoceni je dopoéteno a matematicky zaokrouhleno tak, aby bylo

mozné odecist relativni kvalitativni rozdil mezi firmami.
Certifikaci jsou pfipraveny dolozit v§echny uvedené firmy a zaslat atest vyrobku.
Body v kolonce Zivotnosti materialu byly pterozdéleny na zaklad¢ testd z laboratote.

Utinnost materialu je hodnota uréujici, kolik je tryskaci material je schopen otryskat po-

vrchu, nez se spotiebuje. Porovnani je provadéno laboratorni zkouskou.

Chemické sloZeni materidlu je dileZité pro spravné vlastnosti materidlu. Jedna se o za-
stoupeni jednotlivych prvkll v materidlu. Hodnoceni bylo provedeno na zaklad¢é vysledki

laboratore.

Stalost kvality je ohodnocena na zdklad¢ komunikace s vedoucim laboratoie a vychazi ze
zkuSenosti pracovnika s riznymi materialy. Byly dohledany testy zpétné€ a na jejich zékla-
d¢ byla vyhodnocena stalost kvality.

Baleni bylo ohodnoceno u jednotlivych dodavateld dle jejich tirovné. Nejlépe zde dopadla

firma Trymeta. Produkty jsou zabaleny do papirovych pytli s PE vlozkou, poté loZzeny na
EUR paletu, ptekryty kartonem a zataveny do smrs$t'ovaci folie. Firma Comprex CZ a XY
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pouzivaji PE pytliky lozené na paletu piekrytou kartonem a zatavitelnou folii. Firmy JAP
Trading pouziva PE Pytliky lozené na paletu piekryté folii. PKIT pouziva prosivané jutové
pytle. .D.D. pak pouziva jutové pytle, které jsou svazany dratem a ruéné loZeny na paleté
¢i skladané do big-bagu.

Po souctu bodu a setazeni je patrné, ze firma XY ma pevné postaveni na trhu i v kvalité
nosti. Na dalsi pozici se umistila firma JAP Trading s kvalitnim produktem. Nejhtife pak

dopadla firma I.D.D. Abrasive, kterd nabizi kvalitativné nejhorsi produkt.

5.2.2 Cena porovnavanych produktiu

V této kapitole se budeme vénovat cendm produkti. Cilem bude potvrdit nebo vyvratit

tvorbu cenového destniku firmy XY nad ostatnimi konkuren¢nimi firmami.

Cena je dopoctena jako aritmeticky primér standardniho produktu na trhu. Jako zastupce
jsme zvolili nejvice pouzivany granulat S330. Cena je uvedend v K¢ za jeden kg. Ceny
byly vypozorovany za obdobi 12 mésici a byly stanoveny (upraveny) po konzultaci
s pracovnikem firmy XY tak, aby nemohlo byt t€chto hodnot zneuzito. Tyto ceny tedy ne-

odpovidaji readlnému stavu na trhu.

Tab. 12 Srovnani cen produktit u vybranych firem (vlastni zpracovani)

JAP COMPREX PKIT 1.D.D.
. TRYMETA TRADING C(Cz ELE] Abrasive
Cena produktu 21,8 22,5 18,6 20,5 19,6 17,6
v K¢
% ohodnoceni 100% 96% 92% 91% 83% 74%
kvality
Pfepoctena 21,8 23,4 20,2 22,5 23,6 23,8
hodnota
Srovnani po- 2 4 1 3 5 6
radi hodnot

Z hodnoceni (Tab. 12) je patrné, Ze nejlépe po zapoéteni kritéria kvality produktu dopadla
firma JAP Trading. Na druhém misté je uvedena firma XY S nejvyssi kvalitou, ale vyssi
cenou. Na poslednim misté se umistila firma [.D.D., ktera s nejméné kvalitnim vyrobkem

nemtiZe obstat na trhu a to 1 pfes velice nizkou cenu.
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Na tomto konkrétnim ptipad¢ je jasné€ patrny vliv inovaci a kvality na konkurenceschop-
nost firmy a zarovenl poukazuje na fakt, Ze nejniz8i cena nemusi automaticky znamenat

nejlepsi hodnoceni.

5.3 BCG analyza produkti firmy XY

V této kapitole jsou analyzovany produkty firmy XY z hlediska jejich podilu na trhu a jsou

zatazeny do jednotlivych sekci dle BCG matice.

Z grafu (Obr. 11) lze vy¢ist procentudlni zastoupeni jednotlivych produkt na celkovych
trzbach v CR pro rok 2012. Hodnoty byly upraveny na piani vedeni firmy XY tak, aby

nemohlo dojit k jejich zneuziti.

Podil jednotlivych produkti na trzbach za rok 2012
1% 0%

WS
HGP

HGL

B SR

HGH

H Stelux

i Profilium

W NN

Obr. 11 Podil jednotlivych produktit na trzbach za rok 2012 (viastni zpracovani)
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Vyvoj trZeb jednotlivych produkttl v letech
2010 az 2014

Milionech K¢

Trzby za produkty v
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Obr. 12 Vyvoj trzeb jednotlivych produktii v letech 2010 — 2014

(Vlastni zpracovani)

V grafu (Obr. 12) je uveden vyvoj trzeb z jednotlivych produktt v letech 2010 az 2014.
Vyvoj trzeb pro roky 2013 a 2014 byl dopo¢itan za pouziti funkce FORECAST.

Na vyvoji trzeb jednotlivych produktl lze urcit nartist u produktu WS, coz je dano pouzi-
vanim tohoto produktu pro aplikace, kde se diive pouzival materidl SR (Ize vidét pokles
trzeb u produktu SR). Material GP a Profilium ma mirné rostouci trend. Produkt GL stag-
nuje a prodava se ve stejném mnozstvi. Trzby produktu GH maji sestupny trend. Trend

vyvoje trzeb produktu NN a SR naznacuje, ze brzy bude stazen z trhu.

Pti vypoctu relativniho podilu na trhu byly vSechny produkty zafazeny do kategorie podilu
vyssiho jak jedna. Je to dano vedoucim postavenim na trhu (WS, GH, GH, GP) nebo jedi-
necnosti produktu (Stelux, Profilium). Z tohoto divodu bylo nemozné sestavit matici dle

standardniho postupu. Pro identifikaci jednotlivych produktd a jejich zafazeni do skupin
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(otazniky, hvézdy, dojné kravy, psi) bylo nutné vynasobit koeficientem 2,5 trzni podil

konkurence na jednotlivych produktech.

Byl vy¢islen podil na trhu jednotlivych produkti.

Rast trhu

o0

2 1,8 1,6 1,4 1,2 1 0,8 0,6 0,4 0,2
Relativni podil na trhu

20,0%
18,0%
16,0%
14,0%
12,0%
10,0%
8,0%
6,0%
4,0%
2,0%

0,0%

e WS

eGP

o GL

® SR

@ GH

@ Stelux

© Profilium

® NN

Obr. 13 Podil jednotlivych produktit na trhu (vlastni zpracovani)

Otazniky — zde jsou zatazeny produkty Stelux (nerezovy material) a Profilium (premiovy

vyrobek). Jsou to mladé produkty, které si buduji pozici na trhu, a trh zacina rist. Tyto

produkty zatim netvoii hotovost. Produkty maji znaénou marketingovou podporu a stéle se

investuji finan¢ni prosttedky do jejich inovace.

Hvezdy — jsou ustalené produkty na trhu, které maji dobry zisk a zvySuji se u téchto pro-

duktd prodeje. Do této skupiny je zatazen produkt WS a produkt GP. GP se jiz sesouva

smérem k sektoru dojnych krav. WS jsou produkty nejvyssi kvality s hlavni znackou. Jsou

podporovana silnym marketingem.

Dojné kravy — zde jsou zatazeny produkty GL a GH. Tyto produkty jsou znamy na trhu a

maji své stalé¢ odbératele. Déle do téchto produktl nejsou vkladany prostfedky na vyvoj ani

marketing.
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Psi — patii sem produkty NN a SR. Oba jsou jiz staZzeny z trhu a nejsou nabizeny. Kazdo-
padné produkt SR ma nadale své zakazniky, pro které se v omezené miie vyrabi. Produkty

jsou urceny pro stazeni z trhu.

Portfolio produktu ve firmé¢ XY je vhodné vybalancovéano. Vlivem soustavnych inovaci

bude zachovana kontinuita tak, aby odchazejici produkty byly nahrazeny novymi.

5.4 Porterova analyza

Spolecnost XY plisobi ve slévarenském odvétvi a je zaméefend na vyrobu ocelovych mate-
ridl pro tryskani. Firma exportuje materidl v rdmci nadnarodni skupiny WXA svym ses-
terskym spoleénostem a je zodpovédna za trh v CR. VCR méa dominantni postaveni
z hlediska kvality materialu, poskytovanych sluzeb a trzeb z prodeje tryskacich materialt.
Porterova analyza umozni zkoumat sily, které pusobi v konkurenénim prostiedi a identifi-
kovat, které z nich maji pro podnik z hlediska jeho budouciho vyvoje nejvétsi vyznam a
které mohou byt strategickym rozhodnutim managementu ovlivnény. (Sedlackova a Buch-

ta, 2000, s. 47)

5.4.1 Konkurenéni boj mezi existujicimi konkurenty

Krize zptisobila pokles poptavky v primyslu a zostfila se situace v konkuren¢nich bojich.
Mnohé firmy ze slévarenstvi, strojirenstvi, které jsou hlavnimi odbérateli materialti pro

tryskani, omezili svlij provoz mnohdy az na 30% své piivodni produkce.

Firmy byly schopné realizovat zakazky s dopfedu kalkulovanou ztratou. Snahu o sniZzovani

nakladl prenasely na své dodavatele a ti byli nuceni snizovat ceny svych produktt.

Konkurence firmy XY reagovala poklesem svych cen a nechala se stla¢it na zivotni mini-
ma. To vedlo ke zneatraktivnéni trhu z divodu nizkych marzi a nartistu poétu zakazniku,

kteti se orientuji pouze na nizkou cenu.

Orientace na tyto zdkazniky pak znamend do budoucna velmi S$patnou pozici na trhu
z divodu Spatné vymahatelnych pohledavek a nizké marze, ktera neni schopna pokryt tato

rizika.

Firma XY v dob¢ krize prosazuje u zakaznika snizovani ceny operace tryskani a nikoli
zlevilovani produktu. Jedna se o inovaci, kterou nejen motivuje zakaznika ke snizeni na-

kladi, ale zaroven upeviiuje svoji pozici u zédkaznika.
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5.4.2 Hrozba novych vyrobkiu nebo sluzeb

Situace na trhu je stabilni z hlediska substitutd jiz historicky. Za ur¢ity druh substitutu lze
povazovat materialy z litiny a materialy z nizkouhlikaté oceli. Oba materidly byly na trhu
drive jak materidly z vysokouhlikaté oceli, které vyrabi firma XY a které umoziuji tepelné

zpracovani a vyssi kvalitu.

Hrozba vyvoje novych materiali je eliminovana vlastnimi inovacemi jak produktu, tak
technologii, sluzeb, procest a vzdélavanim, kterymi si firma XY udrzuje naskok pted kon-

kurenci.

Na trhu se tedy v souc¢asnosti nevyskytuje produkt, ktery by byl schopen dostate¢né nahra-

dit postaveni stavajiciho produktu firmy XY.

5.4.3 Vstup novych konkurenti

Potenciélni hrozba vstupu novych konkurentii na ¢esky trh je omezena zejména omezenos-
ti trhu. Trh roste velmi pozvolna a dochazi k poklesu jeho atraktivity z davodu stlaéenych

cen produktu.

Zahranicni vyrobci usiluji o pronikani na cesky trh formou obchodnich zastoupeni. Tyto
konkurenéni firmy vSak nebyvaji Gspésné a po krat§im plisobeni z trhu odchazeji z divodu
nemoznosti pojmout a uspokojit klicové zakazniky a zaroveil generovat z nizkych marzi

dostate¢ny finan¢ni polStaf pro sviij rozvoj.

Skute¢né ohrozZeni je ve vystavbé obdobné vyrobni firmy jako je firma XY. Vzhledem
k ¢asové, kapitalové, odborné, energetické a ekologické naro¢nosti v8ak neni lehké vybu-

dovat firmu se stejnym ¢i podobnym vyrobnim programem.

5.4.4 Dohadovaci schopnost kupujicich

Zakaznici maji dilezitou pozici ve firmé XY a jejich spokojenost je nutnym piedpokladem
usp&sného podnikani firmy. Firma ma vypracované scénéie na jednotlivé obchodni ptipady
a je ochotna jednat se zdkaznikem v jakékoli véci.

Reklamace produktu je vnimana jako moZnost k dalSimu zlepSovani. Zakaznici, kteti pre-
vazné pusobi ve stejném odvétvi, si jsou védomi vyvoje cen Srotu jako vstupni suroviny a
vnimaji cenu za Gpravu suroviny ve findlni produkt.

Kupujici chtéji kupovat produkt za co nejlepSich podminek, a proto se snazi plsobit na

dodavatele ocelovych abraziv a pozadovat nizsi cenu. Firma XY drzi ceny v dobrém roz-
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mezi s nizkou marzi a proto zdkaznici hledaji dalsi benefity, které by kromé sniZeni ceny
mohli obdrzet. Témito benefity jsou technické asistence pro kliCového zakaznika, které
mohou byt dojednény v pravidelnych intervalech v ramci uzavieni kontraktu o dodavkach
tryskaciho materialu. DalSim benefitem je bonus za loajalitu zakaznika ¢i bonus za odebra-

né mnozstvi.

Cisté cenové orientovani zakaznici nalézaji uspokojeni u konkurence. Levnym a méné kva-
litnim materidlem pak docili zvySeni doby operace tryskdni a vyssi spotieby abraziva. To
se negativné projevi na zvyseni nakladii na proces tryskdni a firma neni v této povrchové
Gipravé schopna konkurovat ostatnim firmam. Casto pak dochazi k tipadku firmy, kdy neni

schopna dostat svym zavazkim.

5.45 Dohadovaci schopnost dodavateli

Silné postaveni dodavatelii surovin, energii a spotiebniho materialu pro vyrobu (elektrody,
vyzdivku, legovaci suroviny apod.) zna¢né ovliviiuje cenu finalniho vyrobku. Z tohoto
divodu musi firma dbat dobrého vybéru dodavatelii a vyzadovat material v nejvyssi kvalité
za prijatelnou cenu. Firma fe$i dva primarni vstupy pro vyrobu a témi jsou Zelezny $rot a

elektricka energie.

Zelezny $rot je nakupovan dle nasmlouvanych podminek od dodavatele, ktery je vybiran
ve vyb&rovych fizenich. Velmi se dba na kvalitu $rotu. Srot je piebiran na Srotisti a
v piipadé¢ nevyhovujici kvality je reklamovan dodavateli. JelikoZ se cena Srotu v Case

znaén€ méni, firma XY pfistoupila na zavedeni Srotové pfirazky ke svému produktu.

Energie je firma nucena nakupovat od polostatni firmy CEZ a.s. Tato zavislost je znaéné
znevyhodnujici oproti konkurenci, kterd neni vyrobni firmou a nakupuje material ze zahra-
nici. Z tohoto diivodu byla firma XY nucena zavést tzv. energetickou piirazku ke svému

produktu.
Srotova i energeticka piirazka je u zédkaznika pfijata jako nutny krok k pevnému stanoveni
kontrakti na dodavky materialu pro tryskani. Bez n¢j by nebylo mozné urcit platnou cenu

materidlu na delsi obdobi jak jeden mésic.

Skoleni zaméstnancii si firma XY obstarava v ramci nadnarodni skupiny WXA a jejiho

vzdelavaciho programu. V oblasti Skoleni je tedy samostatna.
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6 SWOT ANALYZA

Pro lepsi orientaci v silnych a slabych strankach a analyzovani ptilezitosti a hrozeb byla

zvolena analyzy SWOT. Jeji vystupy jsou zpracovany v syntéze této prace.
Tab. 13 SWOT analyza firmy XY (vlastni zpracovani)

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)

Prilezitosti (O)

Silné a stabilni zazemi spole¢nosti
dané historii firmy

Image firmy (znacka produktu, tra-
dice)

Vysoka odbornost zaméstnanct —
rozsifovani technickych a odbornych
znalosti

Dusledny systém vybéru dodavatell
poskytujicich nejlepsi vstupni mate-
ridl

Vysoka flexibilita na individudlIni po-
zadavky zakazniku

Systém Fizeni jakosti 1ISO 9001:2001
Vyrobky s nejvyssi pfidanou hodno-
tou na trhu

Prémiové produkty a inovované
produkty — vyvoj probihd v inovac-
nim centru firmy

VyuZiti vyrobkud pro netryskaci ope-
race

Diferenciace produktu (inovace)
Diferenciace pfistupu k zdkaznikovi
Oziveni v sektoru slévarenstvi a vy-
roby ocelovych konstrukci

ZaloZeni skladu na Moravé
Vybudovani vilastniho zdroje elek-
trické energie (elektrarny)

Uzkda mista ve vyrobé (balici linka)
Neusporadanost vyroby a jeji ome-
zeni svétlou vyskou vyrobnich pro-
stor

NadstieSeni mista nakladky kamio-
nG (vystupni logistika)

Regdlovy systém neumoziuje FIFO
Kvalita $rotu v CR (vy3$i naklady)
Pouze nejvyssi kvalita vyrobk( k
prodeji (chybi mozZnost vyroby kvali-
tativné horsiho vyrobku pro cenové
orientované zdkazniky-ten pokryva
konkurence)

Upadani trhu, na kterém firma pU-
sobi a jeho vysoké pokryti

Vstup novych konkurentt prede-
v§im ze zahranici

Odchod kvalifikovanych pracovniku
ke konkurenci (do zahranici)
Znacné inovace konkurencnich fi-

rem

Vyvoj cen Srotu

Vyvoj cen energii

Vyvoj ménovych kurzi

Dovoz levného materidlu ze zahra-
nici
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7 NAVRH NA ZVYSENI KONKURENCESCHOPNOSTI

Cilem této kapitoly je shrnout poznatky o plsobeni firmy XY, identifikovat jeji konku-
rencni vyhody. Prvni Cast je syntézou piedeslych analyz. Druhd cast kapitoly vychazi
z provedenych analyz a je reakci na slabé stranky firmy XY a jeji hrozby. Druha c¢ast je
délena dle bodi, které¢ byly vyhodnoceny jako velmi vazné. Obsahuje ndvrhy na zlepSeni
monitorované situace v¢. uvedeni pravdépodobného rozsahu investice do Upravy, vyjadieni

piinosu a navratnosti investice.
7.1 Syntéza predchozich kapitol

7.1.1 Interni analyza firmy XY

Firma XY je prumyslovou vyrobni firmou, ktera ptisobi v odvétvi slévarenstvi (CZ-NACE
24.5). Ma vlastni vedeni a je vlastnéna nadnarodni skupinou WXA. Firma je slévarnou a

vyrabi ocelové granulaty a drté pro tryskani.
Na zékladé€ analyzy zdroji konkurenéni vyhody bylo uréeno:

e Stav vyrobnich budov odpovida stafi. Vyrobni budovy vyhovuji vyrobé tryskacich
material po tpraveé technologie.

e Ostatni budovy (administrativni, inovacni centru, testcentrum) jsou ve velmi dob-
rém stavu

e Inovacni centrum, test centrum a laboratofe patii k hlavnim konkurenénim vyho-
dam firmy.

e Technologie je v dobrém stavu kromé¢ balici linky. Ta vyZzaduje investice.

e Lidské zdroje jsou hlavni konkuren¢ni vyhodou firmy. Je nutné je ochranit.

e Finan¢ni zdravi firmy je na velmi dobré trovni. Firma vykazuje zisk.

e Nehmotné zdroje obsahuji zejména znaCku produktu. Znacka je vnimana klienty

jako nejvyssi kvalita materidlu pro tryskani. Jedna se o hlavni konkurenc¢ni vyhodu.
Na zakladé procesni analyzy bylo konstatovano:

e Inovacni proces umoziuje vyvijet nové produkty. Patii ke klicovym konkuren¢nim
vyhodam.

e Vnitini Skolici systém umoziiuje vychovavat odborné pracovniky. Patti ke klico-
vym konkuren¢nim vyhodam.

e Proces vyroby nevykazuje nedostatky. Uzkym mistem je pouze balici technologie.
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7.1.2

7.1.3

Vystupni operace (vydej materidlu) probihd pouze v misté vyroby. Logistika je za-
jistovana obchodnim oddélenim.
Marketing je centralizovan v ramci nadnarodni skupiny ve Francii. Chybi moznost
prizpusobeni pro ¢eské prostiedi.
Servisni sluzby zakaznikim (Technické asistence, Trial test v testcentru) patii

k hlavnim konkuren¢nim vyhodam firmy XY.

Externi makroprostiedi firmy XY

CR patii k zemim, které jsou bezpeéné pro investory. Nevyhodou jsou &asté legisla-
tivni zmény a absence EURa jako zakladni mény. V CR se pouziva ména CZK. S
tim jsou spjata kurzova rizika.

CR je pramyslovou zemi a z tohoto divodu zde je a bude zajimavy potencial pro
uplatnéni produktt, které firma XY vyrabi.

Vyznamnou nakladovou polozkou je elektricka energie, kterou firma XY pouziva
pfi vyrob&. Zde je pfitézi silné postaveni polostatni firmy CEZ a jeho vyznamny

vliv na vysi cen elektrické energie.

Externi mikroprostiedi firmy XY

Firma XY puisobi v CR a zaujiméa vedouci postaveni na &eském trhu s ocelovym
abrasivem (podil na trhu s ocelovym abrasivem 59%).

Nejvyssi koncentrace konkurentli je na Morave, kde je také nejvyssi pocet zakazni-
ka.

Vybavenosti ped¢i firma XY svoji konkurenci.

Produkt firmy XY v porovnani s konkurenci dosahuje nejvyssi kvality.

Cena produktu firmy XY je adekvatni a odpovida kvalité produktu.

Portfolio produktl firmy je dle BCG analyzy vybalancované. Obsahuje vysoky po-
cet hveézd, které pomalu prechazeji v dojné kravy. Pocet otaznikii kompenzuje od-
chazejici psy.

Dle Porterovy analyzy doslo ke znevyhodnéni pozice konkurentti vlivem stlacovani
cen po dobu krize. VEasny inovovany piistup k zakaznikiim umoznil firmé XY lep-
81 postaveni na trhu. Vstup novych konkurenti je ztizen zejména pevnym postave-
nim firmy XY a vnimanim dobrého jména firmy svymi zakazniky. Nadstandartni

(inovovany) pfistup k zdkazniklim a feSeni jejich skutecnych potieb je pak znacnou
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diferenciaci od konkurence. Dodavatelé maji vliv mirny, pouze dodavatel elektric-
ké energie mé vliv znaény. Vzhledem k postaveni firmy CEZ na trhu zde neni pro-

stor pro zlepSeni situace.
7.2 Navrhy na investice pro eliminaci slabych stranek a hrozeb

7.2.1 'V oblasti vyroby
Pro sniZzeni nékladl a odstranéni rizik odstavek do budoucna je nutné:

1) Porizeni a instalace nové balici linky
Navrh: Potizeni nového baliciho zatizeni (automaticky podavac¢ s vahou a automat
na svarovani PE pytlikd, v¢. perforace a dopravnikového pasu) a napojeni na stava-
jiciho robota.
Vyse investice: 800 000 K¢
Ptinos investice: snizeni rizika vypadku vyroby (Skoda zplisobend vy-

padkem vyroby odpovida 200 000 K¢/den, odhad: 2x

za rok vypadek)
Navratnost investice: 2 roky
Zavaznost — priorita: Nejvyssi

2) Prebudovani vyrobnich prostor — zvyseni svetlé vysky budovy
Vzhledem k nerealnosti neni tento scénat rozveden. Pfebudovani vyrobnich hal by
si vyzadalo odstavku na cca 4 mésice. Alternativou by bylo vybudovani nové vy-
robni haly a pfemisténi stavajicich technologii. S touto alternativou se prozatim ne-
uvazuje.

Vyse investice: 17 000 000 K&

7.2.2 V oblasti komunikace se zakaznikem

Firma ma vedouci postaveni na trhu a musi byt schopna velmi dobie komunikovat se za-
kaznikem. K tomuto se v sou€asnosti vyuziva centralné fizeny marketing od matetské spo-
le¢nosti. Ten neumoziiuje ptizpisobovat se zvyklostem a potiebam ceskych zakaznikti, co

je velka konkurencni nevyhoda. Jsou navrzeny alternativy:
a) Vybudovat marketingoveé oddeélent firmy XY

Navrh: Vyclenit prostiedky a zalozit marketingové odd¢leni ve firmé XY. To by

melo na starosti komplexni marketing ve firmé se zaméfenim na trh CR. Opatteni
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b)

7.2.3

by zlepsilo komunikaci se zakaznikem a tim ztizilo postaveni konkurence (bariéra).

Cilem by bylo vybudovani pevného vztahu mezi zdkaznikem a firmou XY.

Vyse investice: 670 000 K¢ (+ navySeni mzdovych nakladd o 402000 K¢
rocné). Investice zahrnuje vybaveni kancelafe pro jednoho pracovnika, néklady

spojené s vybérem pracovnika, vstupni Skoleni a budget na prvni rok)

Pfinos investice: Posileni vztahu se zdkaznikem, ziskani konkuren¢ni vyhody,
bariéra vstupu konkurence, navyseni trzeb o 2% v CR, stabilizace mésiénich odbé-
ra.

Névratnost: 3 roky

Zavaznost-priorita:  Vysoka

Outsourcing marketingovych cinnosti

Névrh: Bude urcen pracovnik obchodniho odd¢leni a bude na n¢j de-
legovéana prace spojend s marketingem. Pracovnik si vytvoii sit’ dodavatelll a bude
zadavat jednotlivé zakazky. Zakazku projednd a bude mit odsouhlasenou od ob-
chodniho feditele.

Vyse investice: 40 000 K¢ (+ navyseni mzdovych néakladi o 32160 K¢ ro¢-
né). Investice zahrnuje dovybaveni kancelare pro jednoho pracovnika, naklady spo-
jené s vybérem pracovnika, Skoleni, budget bude navysen u obchodniho odd¢€leni)
Pfinos investice: Posileni vztahu se zékaznikem, ziskdni konkuren¢ni vyhody,

bariéra vstupu konkurence, navySeni trzeb o 2% v CR, stabilizace mésicnich odbé-

ra.
Nevyhoda feseni: Pracovnik bude délit sviij ¢as a energii mezi dveé oblasti.
Navratnost: 0,5 roku

Zavaznost-priorita:  Vysoka

V oblasti vystupni logistiky

Zrizeni skladu na Morave

Navrh: Pronajmout skladové prostory v oblasti severni Moravy, kde
je nejvyssi koncentrace konkurence a zaroven znacna ¢ast odbératelt.

Vyse investice: 80 000 K¢ (+ navySeni fixnich ndkladii o cca 150 000 K¢
rocn€). Investice zahrnuje vybérové fizeni na prondjem skladu, naklady spojené

s vyjednanim podminek fungovani skladu-sluzebni cesty) Slozeni a nalozeni zbozi
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bude zajistovat firma pronajimajici sklad, fakturovano bude polozka slozeni a na-
lozeni v dohodnuté cené dle mési¢niho vykazu o pohybu zbozi.
Pfinos investice: Posileni postaveni u stiednich a malych odbérateli. MozZnost

piimé nakladky na Morav¢ ze skladu vyrobce. Zkraceni dodacich lhat. Navysenti tr-

7eb + 3%.
Nevyhoda feseni: Zvysené fixni naklady
Navratnost: 0,5 roku

Zavaznost-priorita:  Vysoka

7.2.4 'V oblasti lidskych zdroji

Pti analyze vnitinich procesti bylo odhaleno nebezpeci ztraty kvalifikovanych zaméstnanct
a jejich prechod ke konkurenci do zahrani¢i. Pro odstranéni tohoto rizika bude nutné posilit

loajalitu zaméstnancl zaméfit se na jejich spokojenost.

Vyse investice: 170 000 K¢ Investice zahrnuje naklady spojené s poradanim
teambuldingové akce, ktera bude spojena se Skolenim zaméstnanct o sounalezitos-

tech s nadnarodni firmou a jejich moznostech.

Ptinos investice: Posileni loajality zaméstnanct, snizeni fluktuace a snizeni ri-

zika spojenym s moZnosti odchodu pracovnika ke konkurenci.
Navratnost: 5 let

Zavaznost-priorita:  Vysoka

7.2.5 Ostatni navrhy vyplyvajici z této analyzy

Dalsi doporuceni nemaji prioritu, a proto budou jmenovéana bez dalSiho rozboru. Slouzi

jako moznost pro dalsi rozvoj firmy.

a) Vybudovat zdroj elektrické energie — to umozni vyvazat se z nepiiznivého vlivu na
firm& CEZ.

b) Vyhotovit analyzu na dalsi moznosti uplatnéni jejich standardnich produktii — moz-
nost najit dalsi trhy pro stavajici produkty

C) Venkovni plocha skladu - znafeni pruhy misto skladovani pod venkovnim nadstie-
Senim tak, aby nedoslo v pfipad¢ neptiznivého pocasi ke Spinéni obalu palet.

d) Uprava regdlového systému — prebudovani na systém podporujici FIFO fazeni. Tim

by odpadly slozité manipulace pro pteskladani skladovych zasob.
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ZAVER

Hlavnim cilem této bakalaiské prace bylo zhodnotit situaci firmy XY na ¢eském trhu a
navrhnout opatfeni, kterd povedou ke zvySeni konkurenceschopnosti firmy. K dosazeni
tohoto cile bylo nutné shromazdit vesSkeré dostupné informace a materidly dané firmy. Ty-

to informace a materidly byly zpracovany a vyhodnoceny za pomoci analyz. Tato prace

vychézi ze zadani a zohlednuje ptani vedeni firmy XY.

V teoretické Casti bakalarské prace byly na zakladé prostudované literatury vysvétleny
zakladni pojmy z oblasti problematiky konkurenceschopnosti, podafilo se obeznamit s

problematikou konkurenéni strategie a konkuren¢ni vyhody.

Dale byly v teoretické ¢asti popsany analyzy PEST a Porterova analyza péti konkurencnich
sil. Pro zafazeni vyrobku bylo vysvétleno pouziti BCG modelu v kombinaci s zivotnim
cyklem vyrobku. Pro piehlednost byly autorem bakalaiské prace vyhotoveny schematické

nakresy a grafy.

V praktické ¢asti byla charakterizovana firma XY a jeji produkty. Nasleduje interni analy-
za firmy, ve které byly pojmenovany zdroje konkurenéni vyhody a byly analyzovéany pro-
cesy ve firm¢. Externi analyza byla rozdélena na Mikrookoli a Makrookoli firmy.
V analyze Makrookoli byla vyuzita PEST metoda a bylo uréeno relevantni odvétvi firmy.
Pro analyzovani Mikrookoli byly s firmou XY porovnany konkurenéni firmy a konkurenc-
ni produkty. Za pomoci BCG matice byly zatazeny produkty firmy XY dle jejich Zivotniho
cyklu. Porterovou analyzou byly popsany konkurenéni sily, které na firmu piasobi. SWOT
analyzou byly zjistény slabé a silné stranky, pfilezitosti a hrozby. Prakticka ¢ast byla za-

koncena doporucenimi, kterd vedou ke zvyseni konkurenceschopnosti firmy XY.

Sbér informaci a materiald o dané firmé¢ a jejich analyza si vyZadala tfi mésice usilovné
prace. Analyzy byly konzultovany s vedenim firmy a citlivé informace z nich byly odstra-

nény ¢i pozménény tak, aby nemohlo dojit k jejich zneuZiti.

Zavéry analyz byly pfedneseny firmé a budou pouZity pro dalsi zvySovani konkurence-
schopnosti. Firma se rozhodla pro zavedeni skladu na Moravé a pro vymezeni prostoru pro
venkovni skladovani materidlu pod pfistfeSkem. Dals§i doporuceni byla zvaZzena a dalsi

vybrana budou rozpracovana mimo tuto bakalatrskou praci.

Zpracovani prace bylo pfinosem nejen pro firmu, ktera se rozhodla ¢ast doporuceni reali-

zovat, ale také pro autora, ktery poznal dalsi nahledy na zkoumanou problematiku konku-
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renceschopnosti. Pravé holisticky pfistup k této problematice a schopnost propojit teorii
S praxi je vyznamnou konkuren¢ni vyhodou na trhu prace, kterou autor vypracovanim této

prace ziskal.
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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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PRILOHA P I: POSTUP PRI VYROBE OCELI

Schéma vyroby
fj;j;m ‘ wsézkovén raateridln
keks
@) '
‘ natavovand

Sarnnt odbér veorkn nevyhovuje
analyza l"i
wyhovne
e
‘ oxidace | @
— & Fem1 odbér veorkn
Fell analyy
e — " oy
redukce
—» FeSi o
Feldn odlévdni
Al
(FeSiCta) l

odbér vzorkn
analyza

OprEva pece

1. vsazkovani

Srot 6.800-7.400kg
hraskovy koks 70-80kg
vapno 100-120kg

zaznam mnozstvi do tavebniho listu

2. natavovani (nafedéni strusky)

vapno 60kg
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alcaten 10kg (pouze v piipadé potieby)
drceny Samot 20-30kg
3. odbér vzorku a jeho analyza na spektrometru

zaznam mnoZzstvi do tavebniho listu

4. svafovani (v pripadé potieby)
vapno cca 40kg
Fe ruda 20-60kg

zaznam mnozstvi do tavebniho listu

5. odbér vzorku jeho analyza na spektrometru

zaznam vysledku analyzy do tavebniho listu

6. oxidace

7. redukce

FeSi75 30% ze vsazkované hmotnosti 20kg (70% do panve)
FeMn 40% ze vsazkované hmotnosti 8kg (60% do panve)

7kg  recal (v ptipadé pouziti FeSiCa do lici panve recal neni legovan)

zaznam mnozstvi do tavebniho listu

8. odlévani

ptisady vhozené do lici panve

FeSi75 70% ze vsazkované hmotnosti - 45kg
FeMn 60% ze vsazkované hmotnosti - 12kg
Al 2kg

alternativné misto Al 1ze pouzit FeSiCa viz 6. bod
FeSiCa 17kg

zaznam mnozstvi do tavebniho listu

9. odbér vzorku jeho analyza na spektrometru

zaznam vysledku analyzy do tavebniho listu
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10. vazeni odlité oceli

zaznam mnozstvi do tavebniho listu

11. oprava pece
magnezit 80-120kg dle aktualni potieby
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PRILOHA P II: ORGANIZACNI SCHEMA FIRMY XY

General Manager
Generalni feditel

Financial Manager
Financni feditel

Controller
Finanéni kontrolor

HR, Payroll
Personalistika,
mzdova Gcéetni

Accountant
Ucetni

Accountant
Ucetni

Production
Manager
Vyrobni feditel

Purchase Manager
Manazer nakupu

Production Leader
Mistr vyroby

30 Workers
30 délnika

Maintenance
Supervisor
Mistr udrzby

5 Mech.
Maintenance
5 Provozni zdmecnik

2 Electro
Maintenance
2 Provozni elektrikar

Laboratory Leader
Vedouci laboratore

Laboratory
Assistant
Laborant

Sales Assistant
Asistent prodeje

Sales Assistant CZ
Asistent prodeje CZ

LDU Manager
Manazer IC
(inovacniho centra)

3 workers
3 délnici

Technician
Technik

Sales Manager
Obchodni feditel

Technician
Technik

Salesman CZ B, PL
Technicko-obchodni
zastupce CZ B, PL

Salesman CZ M, SK
Technicko-obchodni
zastupce CZ M, SK




