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ABSTRAKT

Sledovéani konkureitje jednou z mnohaéei, které pispivaji k zajis¢ni Usgchu dané
firmy. Tato bakal&ska prace se zabyvagobenim konkurence v oélvi zpracovani plast

pro automobilovy segment.

Teoretickacast studuje konkurenci aanych pohled a teorii. Objaguje Portetiv model
konkurergnich sil, snazi se identifikovat ,dobrého” konkuiea stanovit vhodnou strategii

pro danou firmu. Saiasti je také vysstleni SWOT analyzy.

Prakticka¢ast navazuje n&ast teoretickou a upkatje poznatky z ni ziskané. Déle se za-
meéiuje na uéeni klicovych konkurent firmy Plastika a. s. a na vyzkum cenové a nabidko-

vé Urovré konkuregnich firem.

Kli¢ova slova: konkurence, Portiermodel konkureénich sil, vylér konkurent, SWOT

analyza.

ABSTRACT

One of the first things how the company could beceasful is monitoring of competition.
This bachelor's thesis deals with effect of contjoetiin plastic processing industry for

automotive segment.

The theoretical part studies competition from manoints of view. It shows up a Porter
model of competitive powers, tries to identify abtgl” competitor and sets up an appropri-

ate strategy for the company. One of the partss AWOT analysis.

The practical part is connected with the theoréticee by using its information. Then this
part is focused on finding main competitors of Blastika a. s. and analyzing price and

offer standard of the competitive companies.

Keywords: competition, Porter model of competitipewers, selection of competitors,
SWOT analysis.
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UvoD

V podminkéach trzni ekonomiky dochazi keeshvani firem, které usiluji o ziskani stejnych
zakaznik a tim dochazi ke konkurémimu boji. Jak poptavka po vyrobcich a sluzbéach
neustale roste, konkurence se stavajsira péetrgjSi. K tomuto trendu ifispélo nemalou
meérou oteveni trhu v rdmci Evropské Unie. DoSlo ke&tBeni poptavky, ale i Kistu p@tu

konkurent.

Ceské firmy se musely Z# zabyvat otazkou, jakelit strategickym manéum konkurence
doméci i zahragni, aby si udrZely své postaveni na trhuéRlouhlasim s nazorem spiso-
vatele F. Bartese, Ze vlastiideni konkuretniho boje je pro vrcholovy management firmy
velmi slozitou, narénou i zn&né rizikovou ¢innosti vyZadujici vysokou Uroieznalosti,

znané zkusSenosti a v mnohychipadech i notnou davku onohotjgloveiného Ststi®.
Presto existujgada firem, které na stovych trzich dosahuji nemalych éspa.

Zcela si u¢édomuji, Ze sestaveni analyzy konkufeino prostedi, je nelehky ukol. Aby
meéla analyza pdebnou vypovidaci schopnost pro firmu, febia ziskatadu informaci
o konkuregnich firmach, coz neni zrovna snadné. Firmy obvyldsa@luji fadu informaci
vefejnosti. Bul’ si ch&ji udrZzet dobrou imagetred zakazniky a wejnosti nebo necé,
aby jejich slabé stranky znala konkurence. Mysl&aky Ze rozhodujici jsou oba tyto fakto-

ry.

| presto, jak je ziskavani informaci o konkuneith firmach obtizné, sestavila jsem analy-

zu konkureminiho prostedi z udaj, které se mi poddo shromazdit.

Ma prace je roz&lena na dv ¢asti, teoretickou a praktickou. V prvni kapitolezedyvam
struinou charakteristikou, co je to konkurence, na jatézky by si firma rla odpowdét
pied z&atkem sledovani konkurence a v @@vtéto kapitoly je rozliSeni konkurence dle

nékolika hledisek.

Druha kapitola teoretickéasti rozebira strategii konkur@riho boje od M. E. Portera,
V niZ wnuji pozornost vSemghi konkurergnim silam, jez psobi na danou firmu, ale také

se zminim o moznych reakci konkuriena chovani dané firmy.

Ve ftieti kapitole popisuji, proje dilezity vyber konkurent, které chce firma sledovat.

Vv s

nosti by ,dobry konkurent” & mit.



Ctvrta kapitola se zabyva otazkou obecnych konkimimh strategii. Vysstlim v ni fi
obecné strategie podle M. E. Portera @radnim argument, péoje pro firmu dilezité

uplatiovat jednu z nich.

V paté kapitole se podivam na vyiteai strategii z pohledu amerického profesora PleKot

ra a jeho definovani konkurémich firem.

Zawrecna kapitola teoretickéasti vyswtluje sestaveni SWOT analyzy a vyhody, které

firm¢ prinasi pokud je sestaveradre a nezaujat

Praktickoucast jsem zagfila na firmu Plastika, a. s. (dale jen Plastikale fsem pobyvala
na praxi, a na zkoumani jejiho konkuteiho prostedi. Ri vypracovani této praktické

¢asti jsem se snazila vyuzit vSech pozaatiskané zZasti teoretické.

Firma Plastika mi zadala jasny ukol a také cil na@&abéské prace. Slo o monitoring

benchmarketingu, jehoZz smyslem bylo zjitcenové a nabidkové Uravkonkurence.

Pred zahajenim samotnéhaipkumu konkurence nejive v mé praci firmu Plastikargd-

stavim, vys¥tlim, ¢im se zabyva a jaké segmenty obsluhuje.

V dalSic¢asti provedu zZazeni firmy Plastika a. s. do skupiny pro rozli&omkurence podle
L. Cihovského a P. Kotlera a néaslédaké vyuZiji Porterova modelwh konkurerénich

sil na prostedi firmy Plastika.

Dale pro nastigni konkureniho prostedi identifikuji konkuregni firmy predstavim je
a provedu jejich srovnani z hlediska trzeb, hosfsiddo vysledku, gitu zangstnand
a trzniho podilu. Tim si vyté¥ém prehled o tom, ktera firma maieci postaveni na trhu

a jak si stoji firma Plastika ve srovnani s konkaie

Z divodu nedostatku informaci o konkutaich firmach sestavim ve své praci pouze
SWOT analyzu pouze pro firmu Plastika a. s. a vitvodavrhy na zlepSeni jejiho postave-
ni.

VSechny vySe provedené studie mi poskytnéledty prehled o konkuretmich firmach

vhodnému k dalSimu pzkumu konkurence.

Cilem mé bakal&ké prace je tedy zmapovat konkumeinprostedi firmy Plastika. Jeho
soutasti je identifikace hlavnich konkuréntporovnani jejich finagtnich Udaj s firmou
Plastika, dale také zjistit a porovnat nabidkovoceaovou urovie konkurence s firmou

Plastika a. s.



|. TEORETICKA CAST
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1 KONKURENCE

Konkurence neni trzni stav nybrz trzni proces, teedn se prosazuji nejlepsi firmy. Kon-
kurence nezavisi na momentalnintfoofirem na trhu, ale na ot&nosti trhu. Je-li trh ote-

vieny pro vstup novych firem, je to trh konkugan

Intenzita konkurence nezavisi nacpoa sile existujicich konkurantale také na piu
a sile potencialnich konkurént konkurent, ktei na trhu je&t nejsou, ale mohli by nap

shadno a rychle vstoupit.

Konkurence je tedy proces, ve kteréemdadsyg firmy vytl&uji z trhu nelsgsné konkurenty

a tim grirozere ziskavaji i velky trzni podil. [3]

Chce-li byt firma Usgsna, musi nejen sledovat a shrod@azat informace o svych zakaz-
nicich, ale i mapovat konkur&mi prostedi. K tomu ji poniZze sestaveni Portrovatpak-

torového modelu konkurence. Firma by si takdanumet odpowdét na nasledujici otazky:

- kdo je Vase konkurence, jaky ma podil na trhu éhobai vysledky,
- kdo miZe byt VaSe nova, potenciélni konkurence,

- jaka je jeji marketingova a obchodni strategie,

- jaké produkty a sluzby nabizi, a jejich podil werfiainim portfoliu,

- na které zakaznické segmenty se &Gane,

- jakéje jeji vnitni organizace,

jaké jsou jeji silné a slabé stranky (SWOT analyza)

Ziskat odpowdi na tyto otazky nemusi byfibec snadné. Konkurence obvykle neni ochot-
na tyto informace poskytnout. Firma se je proto imareZzit ziskat z jinych dostupnych
.Zzpravodajskych kanat. Informace mizeme dostat od zakazfikze zprav publikovanych
v tisku nebo na Internetu, analyzovat marketingakivity konkurence, navstivit konku-

rencni firmy, na prezentacich vyrobla vystavach.
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1.1 Analyza konkurence

Firma je Uspsna v daném odwi pokud ma pehled o své konkurenci, zné cile konku-
renénich firem a dokaze formulovat strategii proti ¢gjidtoku. To znamena mitehled
o konkuregnich vyrobcich, nabidce sluzeb, cenové hkgdmakaznicich &adé dalSich

informaci.

Podle nahraditelnosti vyrobki miazeme rozliSovatéty¥i urovné konkurence:

1) Konkurence znaek — reprezentuje firmy, které nabizeji podobné arsatelné produk-
ty priblizné stejnych technickych paramétuzitnych vlastnosti,
ceny a piblizn¢ stejnych konkurefmich vyhod. Konkureimi

vyhody se jen nepatérodliSuji, rozhodujici je zré&a vyrobku.

2) Odwétvova konkurence — predstavuje firmy, které vyr&p nebo distribuuji produkt
nebo sluzby stejné komodity, avSakmych technickych para-
metti, uzitnych vlastnosti,izné ceny a odliSnych konkuren

nich vyhod.

3) Konkurence formy — definuje firmy, které vyradji produkty nebo sluzby, jez mohou
uspokojit konkrétni pdebu trzniho segmentu, avSakzmym

zpasobem.

4) Konkurence rodu— predpoklada, ze konkrétni firma si za svou konkureimilstavu-
je vSechny firmy, které usiluji o penize, kterynainkrétni trzni
segment disponuje. Firma tak nabizi komplexni spshweb
nebo na sebe navazujicich produtdk, by obslouZila konkrétni

trh z viceodétvoveho pohledu. [2], [5]
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1.1.1 Odvétvove a trzni pojeti konkurence

Existujefada zjisohi jak konkurenci monitorovat a dale studovat. Jedninich je analy-

za konkurence z odtwového a trzniho hlediska.

Odvétvoveé pojeti konkurence

Odwétvi je skupina firem, které nabizeji vyrobky nelbrahd/ vyrobki, které jsou schopny

vzajemr se nahrazovat. [5]

Jedna se tedy o substituty. Substituty jsou chariskické pruznosti své poptavky. Vzros-

te-li cena jednoho vyrobku, zvysi se i cena jeHusstutu.

Kriteria poznavani odvétvi: pocet prodejé a stupé diferenciace, bariéry vstupu a vystu-

pu, pohyblivosti a zmenSeni, ndkladova struktueatikélni integrace a stupglobalizace.

Poznanim pd@tu prodejci a stupré diferenciacelze zjistit, zda je nabidka homogenni
nebo vysoce diferenciovana. Z toho vyplysé typa struktury odv étvi tj. ryzi monopol,
ryzi oligopol, diferencovany oligopol, monopolidtéc konkurence a dokonaléd konkurence.

Konkurereni struktura v odétvi neni stala a s vyvojem trhu sé&ze nenit. [10]

Ryzi monopol- jedna se o typ odtvi, kdy pouze jedna firma nabizi své produkty &itér

zemi. Tyto produkty jsoudim jedin€né, takZe firma nema konkurenty.

Oligopol — struktura odstvi, v ekmz velké firmy nabizeji vyrobky ztie¢ diferenciované,
ale i standardizované. Jedna se tedyzd oligopol Firmy, které nabizeji stejné
komodity. MoZnost odliSeni je duve snizovani cen, poskytovani lepSich slu-
Zeb¢i snizovani naklail Druhym typem jediferencovany oligopolFirmy na-

bizejici odliSné vyrobky s cilem zaujmout co ’&V paet zakaznik.

Monopolistickd konkurence— odwtvi, ve kterém je mnoho konkuréntkteti dokazou

odlisit své nabidky. ¥Sinou se za®gtuji jen na ukité segmenty zakaznik
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Dokonala konkurence— konkuregini odwtvi tvori mnoho konkurerit nabizejici stejny
vyrobek nebo sluzby. Mintadny zisk Ize dosahnout pouze sniZzenim néklad

na produkcti distribuci. [5]

TrZzni pojeti konkurence

Z hlediska trzniho pojeti, konkurenty nejsou firmyabsjici stejné vyrobky. Vzajennsi
konkuruji ty podniky, které se soustli na uspokojovani stejnych et zakaznik. Diky
trznimu pojeti konkurence, firmy mohou lépe idektifat své konkurenty a budovat dlou-
hodobé marketingové plany. K tomutoeilu Ize vyuZit od¥tvovou trzni analyzu zaloZe-
nou na magp trzniho bojist. Vytvoreni mapy trzniho bojistie dle mého nazoru vho¥si

pro trh se spéebnim zbozim, proto se ji ve své praci nebudu zkbgvat. [5]
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2 PORTEROVA STRATEGIE KONKUREN CNIHO BOJE

Firma, ktera chce dosahnout svychiaildaném marketingovém préstli a v ugitém oka-

mziku, musi vhod& zvolit konkurerni strategii. Konkuretni strategii nizeme chapat

Mriviw s

mi faktory pro vykr vhodné konkureii strategie jsouifiazlivost od¥tvi a konkuregni

postaveni firmy v odstvi.

Pritazlivost odvtvi je ukeno @ti dynamickymi konkuretnimi silami, které fisobi na
utv&eni konkuretnich vztali. Zménou jednoho z faktér miZzeme tyto vztahy ovlivnit

a pogipack i zvysit piitazlivost odwtvi.

Témito konkurenénimi faktory dle Portera jsou:
- hrozba vstupu novych konkurént
- hrozba novych vyrohk¢i sluzeb (substitui),
- dohadovaci schopnost kupuijicich,
- dohadovaci schopnost dodavatel

- soupédivost mezi existujicimi konkurenty. [8]

Z&kladni sloZky pro navratnost investic a vynosmaisétvi, jako je cena, néklady, investi-
ce pro dané od¥vi, ovliviiuje €chto gt dynamickych faktar. Cenu nejvice ovlituji fak-

tory jako dohadovaci schopnost kupujicich a hrazheedeni novych vyrolik

Dohadovaci schopnost kupujicichize také ovlivnit naklady a investice, protoZze velmi
schopni kupci poZaduji ndkladny servis. Dohadoselsopnost dodavatetozhoduje o néa-
kladech na suroviny a dalSi vstupy. Intenzita séemieovliviiuje ceny a zarovei naklady
na soupeni v takovych oblastech jako vyvoj vyrobnicltizani, vyvoj vyrobku, propaga-
ce a mnozstvi personalu prodeje. Hrozba vstupuatol@nkureni limituje ceny a vyvo-

lava nové investice k odrazeni novych konkuient

Sila pisobeni kazdého Zahto gEti dynamickych konkuremich faktofi je funkci struktury

odwtvi, neboli zakladnich ekonomickych a technickygsirdaného odtvi. [9]

Grafické znazorgni péti konkurergénich faktoti je na obrg. 1.
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_ POTENCIALNI
NOVE VSTUPUJICI FIRMY

Hrozba nové
vstupujicich firem

KONKURENTI
V ODVETVI
Vyjednédvaci viiv Vyjednévaci vliv
dodavatela odbératela
I DODAVATELE ———& -«—— ODBERATELE I

Soupefeni mezi
existujicimi
firmami

Hrozba
substituénich vyrobki
nebo sluzeb {

SUBSTITUTY

Obr. 1. Porteriv model konkuremmich sil.
Zdroj: Konkurerni strategie, Porter M. E., str. 4

2.1 Hrozba odvétvového soupéeni

Hrozba od¥tvového soup@ni vyjaduje rivalitu uvnit odwtvi, mezi jiz existujicimi fir-

mami na trhu. Btazlivost odw¥tvi zavisi nadchto faktorech:

» Stupea koncentrace — koncentrace je dan&@m firem na trhu a jejich trznim podilem.

Je-li na trhu mélo firem s velkym trznim podileronkentrace je vysoka.

» Diferenciace vyrobk — se z¥tSujici se odliSnosti vyrolikkonkuregni boj neni tak

velky.

» Zmeéna velikosti trhu —kdyz se trh &8uje, konkurence je vice rozptylena a konkénén

boj neni tak nebezpey.

» Struktura naklatl — konkuregni boj se zostje, jsou-li fixni naklady vysoké a trh se

zmensuje.

» Rostouci vyrobni kapacita — roste-li vyrobni kapmacychleji nez dochazi ke &&ovani

trhu, konkuretini boj se piostiuje.
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* Prah odstoupeni — konkukam boj roste, pokud dodavatelé nemohou odejit zenZm-
jiciho se trhu. [1], [8]

2.2 Hrozba novych uchazéi

,,,,,

dosahovat zajimavého zisku.
Bariéry vstupu:

a) strategicka bariéra — stavajici dodavatelé usilujéatraktivnost trhu, na kterém operu-
ji, aby tak zamezili vstupu novych firem, siapomoci volné kapacity, zadrzovani mo-

dernich technologii, sniZzeni cen a gigipod.

b) strukturni bariéra — mezi tyto bariéry fiatag. trzni investice, vyrobni kapacita, ne-

zkuSenost a neznalost distréimich kanab.

Cim komplikovarji bude tyto bariéryiekonavat, tim ménbudou do odétvi vstupovat
novi uchazsi. [1], [8]

2.3 Hrozba substituénich produkti

Jedna se o vyrobky, které se mohou vzafemahrazovat. Maji stejné fuérki vyuziti.

NejvetSi hrozbu existence substitiich vyrobk: predstavuji pro dodavatele, kdyz:
- pomer kvality a ceny se zvysuje,
- kupuijici flexibilné reaguji na nabidku,

- kupujici nemusi investovat Zidbdu gechodu na substitni vyrobek. [1]

2.4 Hrozba rostouci kompetence zakaznik

Tato hrozba se tyk& firem, které jsou &mti celého vyrobniheéetzce. Sila kupujicich

zavisi nad&chto prvcich:

- poctu kupujicich (i menSim poétu maji wtsi vliv),
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stupni koncentrace kupujicich (malygeod kupujicich kupuje velkodast celkové

produkce),
- nebezpéi zpitné integrace (cena i ziskovost vyrdldkesd),

- stupni diferenciace vyrolik(je-li kupujici zavisly na specifice produktu, mélou

vyjednavaci silu),

- ovlivnitelnost kvalitou produktu (je-li kvalita priupujiciho dlezit4, ma dodavatel

velkou moc). [1]

2.5 Hrozba rostouci kompetence dodavatdl

Jde o @ist nebo pokles sily dodavatet zavislosti na nasledujicich faktorech:

stupni koncentrace dodavatégroste jejich moc),

zjednoduSeni nasledné integrace (roste jejich moc),

dodavka jedinénych produki (roste jejich moc),

dodavkatinitele majiciho zasadni vyznam pro kvalitu fin&imivyrobku. [1]

2.6 Reakce konkurenti

Podniky seizn¢ vyrovnavaji se strategiemi svych konkufgntoz zavisi na jejich posta-

veni na trhu. Existugtyti zakladni reakce:

Firma, jista si ¥rnosti svych zakaznik nereaguje na chovani konkurence. Jedna se tedy
o laxniho konkurentaVybiravy konkurenteaguje pouze nackteré stimuly, které se mu
zdaji nebezpmé. DalSim typem reakce k@nkurent tygr Tento konkurent jedné obrahn
proti kazdému utoku konkurence. Naom&chasticky konkurerse vyznauje tim, Ze &-

kdy reaguje akdy ne. Jeho postoj je nigalvidatelny. [5], [10]
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3 VYBER KONKURENT U

VétSina firem vnim& své konkurenty jako ohrozZeni. Zbrs# pedevSim zamezit konku-
rencnim firmam vstup do odivi a v ziskani trzniho podilu.&kteri konkurenti vSak mo-
hou byt pro firmu prosgni, jsou to tzv. ,dotd konkurenti. Ti mohou poslouZit pi@du

raznym strategickym aqil které zvySi udrzitelnou konkurém vyhodu daného podniku

a zlepsi strukturu jeho odtwi.

3.1 Strategickeé vyhody existence konkurerni

Existence spravnych konkurénhizZe ginést rozléné strategické vyhody, které lze rézd
lit do ¢tyi generickych strategizvySeni konkurertni vyhody, zlepSeni sotdasné struk-

tury odvétvi, pomoct rozvoji trhu a zamezeni vstupu do odstvi.

Konkurenti mohowevysit konkureini vyhodutim, Ze absorbuji vykyvy v poptéavce, zvySuji
moznost diferenciace, slouZi rggzlivym segmenim, poskytuji svymi naklady zastitu,
zlepSuji dohadovaci postaveni s organy vydavajinatizeni a pedpisy, konkurenti sniZzu-

ji riziko protitrustovych opdeni a také zvysuji stimulaci.

Existence konkurefitmizZe také #iznym zmsobemprospet celkové struktte odvtvi. Zvy-
Suji poptavku v oditvi, predstavuji druhy nebdeti zdroj pro zakaznika, posiluji Zzadouci

sloZky struktury odstvi.

Ve vznikajicich odetvich nebo v odétvich, kde dochazi k vyvoji technologii a posiup
mohou konkurentpomoci rozvinout trhA to tak, Ze se podileji na ndkladech rozvoje,trh
snizuji riziko kupujicich, konkurenti pomahaji¢itou technologii standardizovat nebo
legitimovat, dobi konkurenti podporuji obraz daného ¢t pro veejnost, zvySuji prav-

dépodobnost a intenzitu odvetnych ajgai proti vstupu novych konkureéna dalSi. [9]

3.2 ,Dobry" konkurent

Dobry konkurent je ten, kteryiie sphovat rékterd z vySe uvedenych kritérii. Je to takovy
konkurent, ktery nuti dany podnik o staly rozvdgpSovani svych sluzeb, inovace a dalsi,

bez rozvleklého véeni mezi sebou. Zadny konkurent viak neni dokon&lynkurentem,
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protoZze nespuje vSechna kritéria. ®ktefi manazé dokonce popiraji existenci dobrého

s

3.2.1 Vlastnosti dobrého konkurenta

Dobry konkurent m&adu charakteristickych vlastnosti. Ty vSak nejstaticke, jelikoz

cile a strategie se mohou u konkuieich firem nénit.

Duveryhodny a Zivotaschopny podnik ma dostatek finanich zdrofi k motivaci
daného podniku ke snizeni nakiaal zlepSeni diferenciace. Zarave divéryhod-

ny pro kupujiciho.
Zretelnd slabina- podnik ma rozpoznatelna slaba mista.

Zna a chape pravidla dodrzuje pravidla podnikani v daném &w. Pomaha roz-

voji trhu.

Realistické pedstavy— konkurent nefecewuje nistovy potencial odstvi a své

schopnosti.
Znalost naklad — zna své naklady a v souladu s nimi stanovi eng.c

Strategie pro zlepSeni ogtvi — konkurent méa dobré strategie, které zamezuji-vst
pu novych konkurefitdo odwtvi, zdiraziuji kvalitu a diferenciaci misto snizovani

cen nebo zmiwiji citlivost kupujicich na ceny.

Omezeny cit konkurent ma jeden dany cil a nesnazi se o doggihych cit,

o které usiluje dany podnik.

Sluwitelné cile— cile konkurenta jsou slitelné s cili dané firmy. [9]
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4 OBECNE KONKUREN CNi STRATEGIE
Pri zdolavani pti konkurerénich sil existuji i potencialg UsgSné obecné strategické
piistupy k gedstizeni jinych firem v odivi.
1. Prvenstvi v celkovych nakladech,
2. diferenciace,
3. soustedéni pozornosti.

Nekdy se firmy mohou rozhodnout pro sledovani vicg jeelnoho z uvedenychriptupi,
ale jen ¥idkakdy je to mozné. Efektivni vyuZitéahto strategii vyZaduje plné nasazeni
a podmirna organizéni opateni, jejichZz dinek se pi sledovani vice nez jednoho hlavniho

cile zeslabi. [8]

4.1 Prvenstvi v celkovych nakladech

Tato konkurenini strategie ma za cil dosahnout pro danou firmsigs@ni s co nejnizSimi
naklady v porovnani s ostatni konkurenci v danéwmeted Vychazi se ziznych zdroj
nakladi nag. zisk z velkovyroby, patentovanych technologiioknhow, vyhodsjSiho

piistupu k surovinam, materidh apod.

Uspch firmy, ktera realizuje strategiiéino postaveni v nizkych néakladech, &pé ve
vyuziti vSech zdrdj ke sniZzeni naklad Konkurerini boj mezi firmami, které uplaji
tuto strategii, je velmi vysoky.

DuleZité u této strategie je dosahnout skmkenejnizSich naklatlv odwtvi, neba v opa-

ném gipact soupéeni vede k celkovému snizeni vynosnosti tohot@wmdv{1], [8]

4.2 Diferenciace

Tato konkurenni strategie umatuje, aby realizujici firmy doséhla s jeji pomodkdaé
jedingnosti v ugitych oblastech, které zakaznici dokazi ocenioa gchotni za tuto jedi-

netnost zaplatit i vysSi cenu.
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Pro Usgsné uplatani této strategie si firma musi vybrat pro svofedenciaci ty charakte-
ristiky vyrobka ¢i sluzeb, kterymi se liSi od charakteristik vyrdbk sluzeb svych konku-

rent.

Na rozdil od pedchozi strategieidciho postaveni v nizkych nakladeclize byt strategie
diferenciace s ugpghem realizovana vice firmami. Podminkou je existefizné zakazni-

ky vnimana jedingnost vyrobk. [1], [8]

4.3 Soustedéni pozornosti

Narozdil od pedchozich dvou strategii, které bylyemy k uplaténi v Sirokéifadk seg-
menti daného oditvi, strategie soustdini pozornosti se sousdi na Uzky segment, jehoz
potreby se snazi uspokojit ,na miru“. Pro &Spost této strategie je nutna odliSnost mezi
segmenty, které dana firma obsluhuje a segmenayrosti. Konkuretini strategie souist-
déni pozornosti se tedyimie zandtit na nizké naklady v daném segmentu nebo na diere
ciaci. [1], [8]

4.4 Uviznuti uprostied cesty

Tyto tti obecné strategie jsou alternativnimi Zivotasclyomnpiistupy pro vypéadani se

s konkureginimi silami. Firma, kter4 neni schopna rozvinoutwsgtrategii ani jednim ze
tiéi nazn&enych sndri, je v extréma Spatném strategickém postaveni. Tato firma paoétrad
podil na trhu, kapitalové investice a rozhodnuéitlor nizké naklady, chybi ji diferenciace
v ramci celého oditvi, ktera je nezbytna, mame-Ili se vyhnout nutnasifiovat o postaveni
dané nizkymi ndklady anebo saesknim pozornosti, jeZ by ji umoznilo dosdhnout odli-
Senici pozice nizSich nakladv uzsi sfée.

Firma tgici uprosted cesty ma té#h jistotu, Ze dosdhne nizké ziskovosti. Prgatiobrd
bude také trgt nedobrou vnini atmosférou, zmatenym organiném uspdadanim a Spat-

nym motiva&nim systémem. [8]
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5 VYTVA RENi KONKUREN CNICH STRATEGIi DLE KOTLERA

Kotlerovo pojeti strategie konkurence vyplyva z egani trzni pozice pro konkrétni fir-
mu. Definuje celkendtyii mozné pozice konkuréni firmy na trhu a jim odpovidajici stra-
tegie. Nej¥tSi trzni podil na trhu maji trznfidci 40 %, vyzyvatelé 30%, trzni nasledovate-

lé maji 20% a trzni troSkial0%.

5.1 Trzni vadci

Trznim vidcem je firma, kterd& ma n&gi trzni podil. Udava ostatnim firmam trendy
v podnikani, nuti je k inovacim a cenovymé&ram. Zakladnimi cily pro tuto firmu je sna-
ha o zvySeni poptavky, chranitig\stavajici trzni podil a snazit se o udrZzeni &ikozani

trzniho podilu.

o ZvétSovani poptavky— firma hleda noveé uzivatele, nove uzititsi uziti

» Brani podilu na trhu — negretrzita inovace vyrohka sluzeb, zvySovankinnosti
distribuce. Proti konkurenci vedouci firmy pouzivapranné strategie. Jedna se
0 pozi'ni obranu Coz je vytvdeni opevini kolem svého vyrobku bez snahy pod-
nikat i v jiné oblasti.Casto dochazi ke zteaiziskovosti pouzitim této strategie.
DalSim typem jeidelni obranakdy firma se nejen snazi branit své tzemi podni-
kani, ale i se za#iuje na vylepSovani svych slabych strarfedeventivni ader¢oz
je rizna forma aktivniho utoku na konkurenerotiofenzivge dalsi obrannou stra-
tegii. Firma se rozhodne reagovat na utoky konlaggktéi nagiklad snizuji ceny
¢i inovuji vyrobky. Pohybliva obranap tohoto typu se firma snazi ro@siat své
teritorium a budovat nova centra pro obranu a Utavnim nastrojem je inovace.
Posledni strategii jplanovany UstupJedna se o planovanéepkupeni sil. Firma

opousti sva slaba mista a séedt se na oblasti, kde vynika.

* Roz8Fovani podilu na trhu —z&kladnimnastrojem pro zitSovani podilu na trhu
je zwtSovani ziskovosti firmy. Ziskovost Ize zvysit safdm naklad, oslovenim

celého trhuii se sougedit na specificky trzni segment. [5]
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5.2 Trzni vyzyvatelé

Cilem trznich vyzyvatél je zwtSit swij podil na trh. Vyzyvatelé @¥ou bul’ zaut@it na

vedouci firmu, napadnout stéjmelkou firmu nebo zaudtit na malou regionalni firmu.

5.2.1 Strategie hlavniho uderu vyzyvatei

» Frontalni utok — jedna se o Utok na silné stranky konkurenta.r&yd ten, kdo mad-

Si zdrojeci lepSi strategii vedeni Utoku.

« K¥Fidelni utok — je to utok na slaba mista higple. Firma pedstira utok na silnou
stranku k odlakani pozornosti a plnou silou zéiita slabiny konkurenta. Firma se také

muze zangiit na hledani nepokrytych pgeb na trhu.

* Obkli¢ovaci manévr — firma zautéi na konkurenta z celkového hlediska. Nabidne

stejné vyrobkyi sluzby vyhodsiji. Uspsch zavisi na dostateych zdrojich a rychlosti.

* Obchvatny utok — jedna se o néjni boj s konkurenci. Firma se snaZzi o diverzifikac
svych vyrobki, o diverzifikaci do novych geografickych trise stavajicimi vyrobkyi za-

vadi nové technologie.

» Partyzanska valka — jde o nepravidelné utoky na konkurenty s cilenejistit je

a zmastCasto firma usiluje o obsazenikterého segmentu. [5]

5.2.2 Volba specifickych strategii utoku

* Nizké ceny —firma mize nabizet stejné vyrobky za niZSi ceny.

» LevnéjSi zbozi —prodavat zbozi nizSi jakosti za niZSi ceny.

» Prestizni zboZi -nabidka zboZi vysoké kvality za prestizni ceny.

* Rychlé rozSiovani skaly vyrobkia —zavedeni Siroké nabidky vyraink
* Inovace vyrobki —neustalé vylepSovani.

» Zdokonalovani sluzeb -novéci lepSi sluzby.

» Inovace distribuce —vybudovani nové distrikini cesty.

* Snizovani vyrobnich nakladi —snaha o dosazeni nizSich nakiag¢z ma konkurence.

 Intenzivni reklamni propagace[5]
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5.3 Trzni nasledovatelé

Hlavnim cilem nésledovateje udrZet si své postaveni na trhu. SnaZi se dsi vedou-
ci firmy, ale nepokousi se s nimi bojovéasto napodobuji vyrobky G&gnych firem. Tato
strategie mMze byt stejdl Us@ESna jako strategie inovace z@&@pokladu, Ze nasledovatel vi,

jak si udrzet zdkazniky a ziskat nové.

Existuji 4 zakladni strategie:

Skryty protivnik — kopiruje vyrobky a prodava je n&egném trhu*.

Parazit — napodobuje vyrobky, reklamu, distribuci, balemiaku vedouci firmy.

Imitator — kopiruje &které prvky vyrobk od vedoucich firem, ostatni si vSak nechava

vlastni. MiZe dokonce jit o0 zdokonaleni vyrab& nabizeni jich na jinych trzich.

Upravovatel — upravuje a zdokonaluje vyrobkyeyzaté od vedoucich firem. [5]

5.4 Trzni troSkar

TrZznimi troSkd jsou firmy, které hledaji k podnikani nepokrytdsta na trhu, tzv. trzni
vyklenky. Firmy oslovuji specifické zakazniky seesg@lni nabidkou vyrohk Nebezp&im
je, kdyz poptavka pathto vyrobcich klesn& vyklenek je napaden konkurenci. Fiftiak

zustanou specializované zdroje, které G2enuplatnit na trhu.
Trzni troSka se mohou specializovat nap

na koneéného zakaznika, vertikalni specialista, natau velikost zakaznik na specifické
zékazniky, geograficky specialista, produktovy sesta, zakazkovy specialista, specialis-

ta na jakost a cenu. [5]



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 26

6 SWOTANALYZA

Analyza SWOT se sklada ze dvéaésti a to z externi a interni analyzy. Jde o tratexyic-
ké analyzy, jejichz smyslem je odhalitilpZitosti a ohrozeni v okoli podniku a najit silné

a slabé stranky podniku.

Duvodem pro sestaveni SWOT analyzy je nasledné vywdamstruktivnich zasra, které
povedou k sestaveni strategie firmy. Strategie Bharlavre vychazet ze silnych stranek

k ziskani pilezitosti v okoli podniku.

Analyzu Ize vyuzit v oblasti podnikového manazZehskéozhodovani, ale i néfglad (i
analyzovani konkuremiho prostedi firmy. Je dobrym nastrojem, jak rozpoznat s#drsta-
bé stranky, ale iffleZitosti a ohroZeni v okoli podniku.il@zité je, aby analyza byla vy-
pracovana objektivha nezauj& Jen tehdy ma vypovidaci schopnost. Firmy si ppoto

vypracovani analyzy najimaji specializované aggntur

6.1 Analyza S-W

Analyza silnych a slabych stranek se zabyvéanhiti vlivy podniku. Informace o vriitich
vlivech umozni fir¢ predpowd mozny vyvoj organizace. Kazdy vliv nema stejnotiwa

proto je dileZité rozpoznat ty podstatné a vyuzit je ke zleppestaveni firmy na trhu.

Mezi hlavni vnitini vlivy patii: vyrobni Zizeni a technologie, personalni faktory, finan-

covani, organizaceiézeni, marketingova sila firmy, Uravenarketingové komunikace.

6.2 Analyza O-T

Jedna se o analyzu g&iho prostedi firmy. VSima si v&Sich vlivi, které bd’ pozitivre
nebo negativé ovliviuji podnikani spoknosti. Analyza ohrozeni se zabyva negativnimi
vlivy, jako je napiklad konkurence, vladni fiaeni, ochrana sp@biteli. Naopak analyza
prilezitosti se snazi &daznit potencialni moznosti d&ifezitosti na zlepSeni situace firmy.
[11]
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II. ANALYTICKA CAST
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7 PREDSTAVENI FIRMY PLASTIKA

Ve své bakali&ké praci se zabyvam analyzou konkdrého prostedi firmy Plastika a. s.,
ktera podnika na fimyslovych trzich. Své vyrobky prodava firmam, ktgr&ompletuji do

podoby pro konéné zakazniky.

Poslani spolé&nosti:

PLASTIKA a. s. Kromgiiz se specializuje na vyrobugpnyslovych plastovych komponent

véetrg predvyrobnich sluzeb, finalizacei@eni vyrobnich a logistickych prodes

Spole&nost je adaptovana na globalni pfedf. Zodpo¥dn¢ podnika a zaiedni hodnoty

pro zakaznika povazujeme flexibilitu a spolehlivost

Firma Plastika a. s. stavi své podnikani na konmpieilem motivovaném tymu a trvale roz-
viji systém vzdlani a motivace tak, aby vytig€la atraktivni progedi pro rozvoj a realizaci

osobnosti a odbornych schopnosti svych&dnand. [6]

Zakladni hodnoty spol&nosti
» Flexibilita vieSeni pdaeb zakaznika
* Spolehlivost
* Pruzna adaptace novych technologii
« Kompetence a integrita tymu

» Socialni zodpogdnost

7.1 Historie

PLASTIKA a. s. byla zaloZena rokil956 s nazvem Lidové druzstvo invalidNVA, které
se zabyvalo vyrobou h¥ak, sportovnich p#égb, opravou elektromotibra laboratornich
pristroja.

Vroce 1963 byl zmenén nézev druzstva na VDI Plastika. K vybudovani zévo
v Kaplanow ulici v Krométizi doslo rokul966 kde PLASTIKA nadale sidliz0.létabyla
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ve znameni zavé&di novych technologii, konkré&trtechnologie vstkovani a vybudovani

vlastni nastrojarny.

V roce 1992 dochazi k certifikaci jakosti dle norem ISO 90&utomatizovana linka na

vyrobu klavesnic bylaifzzena rokul998

DalSim vyznamnym rokem je r@005 kdy dosSlo k rozéhnuti logistického centra.

V roce 2006 se PLASTIKA a. s. stala séasti skupiny SPV Plast a. s. se sidlem v Praze.
Ve skupirg Plastika jsou déale tyto spaéleosti:

e

technickych vdikovanych dit.

Plastika Sainte-Savineve Francii se zabyva imyslovym zpracovanim plast

Plastika SV s. r. 0.Zdounky vyrébi silnini sneérové sloupky a plastové gmyslové venti-
latory.

szszsz
Vv~

ererer

V roce 2007 doslo k vybudovaninové lakovny a clean roomu. Clean room je vyrolaié h
scistym provozem pro vyrobu dil které vyZaduji maximalrdistotu @i zpracovani, fe-

vazre z oblasti automotive. [6], [12]

7.2 Zakladni udaje

Spolenost Plastika zasstnava terék 400 pracovnik. Jeji r@&ni obratcini 726 mil. CZK,
coZ je 26 mil. EUR. Aredl Plastiky a. s. se rozkl&a ploSe 30 0009V roce 2007 export
spole&nosti tvail 70 %. Produkce Plastiky s&di certifikaty jakosti ISO 9001, ISO 14001,
ISO TS 16949 a UL registraci.
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7.2.1 Vyrobkové portfolio v roce 2007
» Paitacove klavesnice a Logistické centruddfo)
* Komponenty a sestavy pro automobilovyimiysl (0%)
« Komponenty a sestavy pro elektraimysl 3,5%)
» Ostatni ( kancel&ka, telekomunikani technika...) 2%)

 Cerné technikaQ,5%)

7.2.2 Technologie vyroby a sluzby

* Navrh, vyvoj, konstrukce a vyroba Svaovani ultrazvukem

forem L.
ore « Horka razba

* Navrh vyrobk e Montaze

» Vstiikovani plast (1K, 2K, GIT, Testovani a meni

vstiikovanicirych materialh)
» Logistické sluzby
e Tamponovy a laserovy potisk

7.2.3 Kli¢ovi zakaznici
1. FUJITSU SIEMENS COMPUTERS
2. BARUM CONTINENTAL
3. MAGNA DONNELLY
4. TI Automotive
5. TRW

[6], [7], [12]
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7.3 Vyvoj segmenti

Firma Plastika a. s. vyrabi plastoveé dily a kompdyero tyto segmenty:

. klavesnice a logistické centrum,
. automobilovy piimysl,
. elektro segment,
. ostatni.
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OVyroba klavesnic O Logistické centrum B Automobilovy segment O Elektro segment O Ostatni

Graf 1. Obchodni vysledky firmy Plastika.
Zdroj: Profil firmy 2007

Z grafu ¢.1 je patrné, Ze prodej klavesnic od roku 2004 dtles341 mil.lK& az do roku
2007, kde se po#mné ustdlil na prodeji 100 mil.K Tento rapidni pokles byl apoben
prilivem levrgjich klavesnic vyrobenych @ing do CR. Nejwtsi mist prodeje byl zazna-
menan v automobilovém segmentu, kdy se trzby mety 2004 a 2008 zvysily
0 304 mil.K&. Prodej v segmentu logistického centra je pawh nenenny, a to kolem
200 mil.K¢ za rok. Prodej v elektro segmentu dosahl vrchaloce 2004 a pozgl se usta-
lil na 21 mil.K¢. Ostatni segment, do kteréhoip&bmponenty a sestavy kandsléé tech-
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niky acerna technika, je z hlediska vySe prodeje velmigmaini. V r. 2004 byl na arovni
80 mil.K¢, dva nasledujici roky doSlo k poklesu na 47 niile&Kv roce 2007 klesl prodej az
na 17 mil. K. Tento pokles je také @ipoben v dsledku levijsiho zbozi Liny. V roce
2008 doslo kirstu prodeje diky vyrabnovych produki na 30 mil.KE. Z celkového hle-
diska lze konstatovat, Ze prodej firmy Plastikanplg rostl od roku 2004 do roku 2008,
ato z 551 mil.K na 732 mil.K. V roce 2007 doSlo k mirnému poklesu prodeje. Kenk
rence totiz pevzala gkteré zakazniky firmy Plastika, protoZe ziska@cohto zakazek vyza-

dovalo vysoké investice.

7.3.1 Klavesnice a logistické centrum

V tomto segmentu nabizi Plastika a. s. komplexmaap/ani vyrobi. Vyroba zahrnuje
vstiikovani dili, montaz, elektronické testovani klavesnic, lasgrpetisk, tampoprint,

lakovani a baleni.

Dily kldvesnic jsou vsikovany @i uzaviracich silach 3000-3500 kN. Ylkobvéani klaves
probih& na pracovisti vybavené manipulatory, kidé&esy po vysiknuti nasledé kom-

pletuji. Pouzité materidly jsou ABS, PBT a PS.

Nasled® probiha rdni montaz klavesnic a jejich kompletni elektroni¢kstovani. Dale
pokraujet laserovy potisk klavesnice, ktery zajisti W@ odolnost proti éru. Klavesni-

ce jsou zkompletovany, zataveny do félie a dod@kaznikim.

Konkurerni vyhody v tomto segmentdlouhodobé zkuSenosti s masovymi dodavkami

produktu, sluzby logistického centra, cena.

NejvétSim zakaznik pro tento segmenfjdJITSU COMPUTERS SIEMENS.

7.3.2 Automobilovy pramysl

Vyznamné mnozstvi dodavek tvadily pro automobilovy pimysl. VyrakEneé dily jsou
pouzity v rékolika typech osobnich automabilswtovych vyrobdé. Jsou to nafklad:
OPEL, SKODA auto, Volkswagen, Mercedes-Benz, SMAR®rd, BMW, Chrystler,
LAND ROVER atd.
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V tomto segmentu firma Plastika vyrabi dilsigtrojovych desek, dily interigr ventilas-

nich systém, zpstnych zrcéatek, sstiometi a dily palivovych systétn
Tyto dily se vyrabi technologii vgtovani. Na wkterych dilech je naslednprovadna
montéz. Pro vsikovani je pouZzita Siroka Sk&la mateiid zavislosti na specifikacich z&-

kaznika.

7.3.3 Elektro segment

V elektro segmentu Plastika produkuje komponerggsiavy pro rozvody nizkého dest-
niho napti (skiing, rozvadce, spinde, styk&e, rozvodné desky), dale kontrolni a bezpe

nostni systémy (hlase poZzait)

Hlavni technologii pouZitou u dilpro elektrotechnicky fmysl je vstikovani. Po vdiko-
vani se dil chladi, nasleglise riné montuji kovové vlozky a dil se kompletuje s dalSim

dilem. Matridlem pro vyrobu je PET.

NejvétSimi odlgrateli: Schneider Electric, HBL

7.3.4 Ostatni

Do tohoto segmentu gatkomponenty a sestavy kandsléé techniky (komponenty tiska-
ren, kopirek, tondr, cartridgi. Dale z oblasti telekomunikace to jsnademy, koncovky
kabely, telefonyCerna technika (komponenty a sestavy pro televBig. technika (kom-

ponenty pro kavovary, rychlovarné konvice).

NejvétSimi zakaznikySONY, BRAUN, FLEXTRONIX, LEXMARK, XEROX . [12]

7.4 Zhodnoceni segment

Po seznameni se s jednotlivymi segmenty a konZidtacdouci bakatské prace jsem se
rozhodla, Ze svou praci z&ifm na automobilovy segment. Jedna se o &&j\segment

a tudiz Ize pedpokladat, Ze analyza konkurence pro firmu budeopna.

Po konzultaci s obchodniky firmy Plastika, pomootdpikové databaze a internetu jsem

vybrala 14 konkurerit na které by bylo zajimavé se z#in
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Nejprve pomoci Porterovap faktoroveho modelu konkurénich sil zmapuji konkuren
ni prostedi firmy Plastika. Zagtim se na identifikaci konkureintv automobilovém seg-
mentu, zjistim jejich charakteristiky a provedu \sréni ugitych Udaji konkurent
s firmou Plastika. Dale zjistim potencialni konkutge ktefi by firmu mohli ohrozit v bu-
doucnu, existenci substituta ucim, zda je firma Plastika zavisla na svych doddicite
a odkgratelich. Pomoci SWOT analyzy provedu rozboriwilito a vijSiho prostedi firmy

Plastika a stanovim jeji silné a slabé stranky.

Hlavnimi zdroji pro sestaveni konkukgriho prostedi mi budou informace ziskané
z firemni databaze konkuréntktera obsahuje 63 firem, dale z internetovychrsk jed-
notlivych konkureginich firem, informace ziskané konzultaci s obchikgrd Plastiky,

z vyratnich zprav a z dalSich zditoj
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8 ANALYZA KONKUREN CNiHO PROSTREDI FIRMY

V této ¢asti jsem provedla analyzu konkuéarho prostedi firmy Plastika, ktera vychazi

Z literatury.

Z hlediska nahraditelnosti vyroblze firmu zaadit dle L.Cihovského do kategoriedwet-
vova konkurence Do této skupiny péit totiz firmy, které vyralyi stejnou komoditu, ale
liSi se nap. v cer, kvalité, distribuci, konkureéni vyhod apod. Nemze jit o konkurenci
znaek, jelikoz pro zakazniky v tomtaipadt znaka neni rozhoduijici, ale ani o konkuren-
ci formy, protoZze vyrobek firmy Plastika the byt pouzit jen jednim #Agobem.

V neposlednitact, firma Plastika nebude povazovat za své konkureakg firmy, které

pusobi v jiném odstvi. Nepijde tedy ani o konkurenci rodu.

Dle Kotlera, Plastiku a. s. |zefzalit do skupinyodwtvového pojeti konkurenceNejbliz-
Simi konkurenty jsou pro ni totiz firmy, které nabji podobné vyrobky, jez se daji nahra-
zovat vyrobky konkurefmich firem. SniZi-li cenu vyrobku jedna firma, mesinu snizit

i ostatni firmy v odvtvi. Odwtvi je charakteristické gbem prodejé a diferenciaci jejich
vyrobka, bariérami vstupu, vystupu a mobility, nakladowsitukturou vertikalni integraci

a globalizaci.

Z hlediskapoc¢tu prodejaz a stupré diferenciacefirmu Plastika a.s. pétdo skupinydife-
rencovany oligopal Odwtvi, ve kterém firma Plastikaipobi se sklada zkolika firem,
jez nabizejicastén¢ odlisSné vyrobky. Tyto odliSné prvky mohou byt ket vyroblki,
vlastnostech produktu, ve igobu vyrobyei sluzbach. Firmy v odstvi se musi snazit na-

lézt svou konkuremi vyhodu a odliSnost, kterou zaujmou zakazniky.

Bariéry vstupudo odwtvi, které firma Plastika a. s. muselglonavat, byla kapitalova
narainost. Podle obchodniho zakoniku firma Plastikap jakciova spoknost, musi vy-
tvaret zakladni kapitél, ktery je 48 milcK DalSimi vstupnimi bariérami bylo ziskani od-
borného persondlu a licenci pro vyrobu. Firma naug8lvstupu do oddtvi také zajistit

dodavatele materialu, stiogapod.
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Pokud by se firma Plastika rozhodla z &V odejit,éekalo by ji pekonavani mnohbari-

ér vystupu Nagiklad by musela WeSit zavazky &¢i zamgstnaném, dodavateim, zékaz-
nikiam, investoim a dalSim. Jestlize by firma Plastika musela apugtobu pro automo-
bilovy segment, znamenalo by to pro ni @mau ztratu, protoZe zisku z tohoto segmentu

tvoii zna&noucast jejiho celkového obratu.

Nakladova struktura Jelikoz firma Plastika je vyrobni podnik, ktergispbi na skolika
segmentech, vyrobni naklady jsou vysoké.iglddku obrovského tlaku ze strany konku-
rence Plastika a. s.muselaspoupit na rozsahlé inovace. V roce 2006-2007tRasves-
tovala vice nez 10Mil.K¢, predevSim do novych technologii (lakovna, cleanroanmg-
kupu novych lif. Tim padem doSlo k narustu fixnich naklaa v disledku celkového
zdraZzovani dochazi také ke zvySeni variabilnichlatik nag. mez, surovin, fepravy

a dalSich.

Firma Plastika usiluje @ertikalni integraci nebo-li o komplexnieSeni Zabyva se jak
navrhem vyrobk, konstrukci a vyrobou forem, tak i poskytuje sha¥kovny, logistické-

ho centra, ale i testovani a&fani vyrobki.

Stupei globalizace Plastika a. s. patdo skupiny firem PLASTIKA GROUP, kter@&ipobi
i na zahraninich trzich.Rada zakaznikje ze zahradi, coZ zgisobuje, Ze Plastika musi
byt schopna konkurovat na celéswé bazi. Snazi se tedy dosahovat vysokeé efelgtvno
a ziskavat nové technologie. To zahrnuje tak&stina mezinarodnich veletrzich, hap
firma Plastika a. s. se @&istiuje veletrhuK Messe v Disseldorfukontrakt&niho veletr-
hu Z-MESSE v Lipsku, ale i Mezindrodniho strojirenského veletrhu v Brrg.

V neposlednfadt se snazi o vztvani svého personalu ggonavani jazykovych bariér.
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9 PORTERUV MODEL P ETI KONKUREN CNICH SIL

V této kapitole se za#him na popis gti konkurergnich sil. Techto @t konkurernich sil,
které uvadi M. Porter, ovliwji vynosnost a atraktivhost daného &v. Maji také vliv na

ceny, naklady a ptgbné investice podniku.

Na zaklad Porterova modelu se pokusingiipét konkurernich sil, které fisobi na firmu
Plastika v od¥tvi zpracovani plast Identifikuji rizika ze strany saasnych konkureiit

v odwtvi, potencialnich uchazg, ale i ze strany substitytdodavatal a kupuijicich.

Znalost gti konkurergnich sil je pro firmu Plastika velmiutezita. Kazda zrma jednoho

z pati faktora mazZe ovlivnit vynosnost celého odlvi, ale i jen utitého segmentu.

9.1 Hrozba odvétvového soupéeni

Mezi firmami v jednom odktvi pasobi silné konkuremi sily. V odtvi zpracovani plast
firmy nabizeji podobné vyrobky stejnym zakaznigroto je rivalita mezi konkurenty vel-
ka. Firma Plastika je tak omezenia pvySovani cen a tudiz i v dosahovani vyssihowzisk
Pokud jedna firma v tomto oétwi snizi cenwi zisk& utitou konkurewni vyhodu, ostatni
musi reagovat, aby si udrzely své zakazniky. FiPtaatika ma tu vyhodu, Ze se neséeist
di pouze na jednoho zédkaznika (hapa oblast automobilového tpnyslu), ale dokaze

uspokojit zakazniky i z jinych oblasti.

Pro analyzu tohoto faktoru jsem si zvolila podidaché literatury skolik kritérii, které ho

ovliviuji, a ugila jsem, jak isobi na firmu Plastika a. s.
Mezi vybrana kritéria jsem zadila:

» Stupei koncentrace- stup@& koncentrace firem zabyvajicich se zpracovanimtiplas
pro automobilovy pimysl je pondrné nizka. Na trhu existuji desitky firem, které nabiz
plastové sotastky do automohil V celkovém ndfitku je jejich trzni podil nizky. Kaz-
da z firem se snazi o &$ovani trzniho podilu, kiidiferenciaci nebo snizovanim na-

klad. Aktivita jedné firmy ¥tSinou zisobi reakci ostatnich konkurént
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» Diferenciace vyrobki — diferenciace vyrohkv tomto od¥tvi je nizka. Design i funk
nost dilu jsou definované zdkaznikem. OdliSn&enbyt jen kvalita. Firma Plastika
podnika v odtvi, ve kterém si zakaznik sam navrhuje, jak by jefrobek ngl vypa-
dat a z jakého materidlu mé byt vyroben. Plastika &éedy jen mélo ovliwje kon&ny
vzhled vyrobku. Konkurefmi boj, co se t§e inovaci, je vSak velky. &olik konkurenti
ma vlastni vyvojova centra, na coz Plastika zarealgoa v roce 2007 zalozila vlastni

vyvojoveé oddleni.

» Zména velikosti trhu — trh se z¥tSuje v disledku Evropské Unie. Tim padem roste
poptavky po vyrobcich spaleosti Plastika i v zahrasii Konkurence na tuzentiR se
oslabuje v dsledku rostouciho @tu zdkaznik. Firm¢ Plastika se nabizi nové moznos-
ti, kde uplatnit své produkty, ale zaravelastika a. s. musi &a ¢elit konkurenci ze za-

hranii.

o Struktura néaklad w — pii zakladani podniku, fixni naklady firmy Plastiksly vysoké
z divodu zakoupeni arealu budov s vyrobnimi halami zze@am pro administrativni
pracovniky. DalSimi naklady byly investice do stra¢ho parku a jeho vybaveni. Varia-

bilni naklady jsou powrné nizké, ale ndistaji v disledku celkovéhaiistu cen.

* Rostouci vyrobni kapacita— vyrobni kapacita firmy Plastika je limitovana. dgeje

pouze omezenna rostouci trh. Vyrobni kapacita je omezena itivesni.

* Prah odstoupeni— odstoupit pro Plastiku ze segmentu vyrobyi giflo automobilovy
pramysl| by bylo velmi &Zké. Tento segment zaujima 50% podil vynpso Plastiku.

Odstoupeni ze segmentu by bylo velmi nevyhodné.

Aby firma Plastika dokazalgelit hrozke odwtvového soup@ni, nezbyva ji nez neustéale
sledovat nabidku konkurence a snaZit se byt ve swboru na Spici jak v kvalit

a v inovacich technologii vyroby, tak i vqpé® zakaznika.

9.2 Rivalita novych konkurenti

Obor pro vyrobu a zpracovani plastve kterém firma Plastikaipobi, je pordrné neatrak-

tivni pro nog prichozi firmy. Jedna se totiz o advi s nizkou rentabilitou a vysokymi
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naklady. Hlavnimi konkurenty jsougdevsim spolaosti s dlouholetou tradici zpracovani
plasti. Firma Plastika se tedy nemusili obavat vzniku zcela nové konkurence. Atrak-

tivnost odwtvi a vstup novych konkureintzavisi na vysi tzvbariér vstupu

V odwétvi, ve kterém firma Plastika a. sigobi, jsou vstupni bariéry tyto:

Efekt velkovyroby — v oboru vyroby termoplaste dilezité vyrakt co nejvice a co nej-
levrgji. Kazdy konkurent pak musi pitat s velkou vstupni investici a sgaeini ztratou,

nez se mu podaziskat dostatae velkoucast trhu.

Kapitalova naroénost vstupu —je velka v této oblasti podnikani firmy Plastikeo\N kon-
kurenti by museli pekonavat bariéru vysokych naklady naipeni stroji, surovin, na vy-
budovani vyrobnich hal a dalSich budov. Na# je také najit pro vyrobu a zpracovani

plasti kvalifikovany personal.

Pristup k distribuénim kanalim — pro nové konkurenty rize byt nesnadné vybudovat
distribuwni st

Ocekavana protiopatieni —lze atekavat, Zestavajici firmy budou bojovat s novymi kon-
kurenty. Budou se snazit udrZet si své zakaznikgdat konkurenci moznost se prosadit.

Stavaijici firmy zanou nap. investovat do novych technologii nebo zlepSowatitu vy-

robki a sluzeb.

Legislativa a vliadni zasahyPlastika po celou dobu své existence &tmava ZP okany.
Zmenou legislativy pichazi o dotaci ve vysi 7 mil&rocné. Podnikani firmy Plastika
omezuje vlada také davou reformou, zvySenim cen energie a dalSimi. ek plasti
pomaha mit certifikdit jakosti a v sotasné dob je to vlast® i nutnost. Bezé&chto certifi-

kath zakaznici nebudou firéndivéiovat.

9.3 Rivalita substitu¢nich vyrobki

Hrozba substitdt je pro firmu Plastika velmi mala. D4 se mysiliiot, Ze vyrobky firmy
Plastika pro automobilovy segment i dalSi segmeefgou ntim nahraditelné. dzko by

se naSel substitut pro zrcatko automobilu, palu®skuci klavesnici. DalSim dévodem
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pro¢ neexistuji substituty je, Ze zakaznik si sam giktizhled vyrobku &asto i material,

ze kterého ma byt produkt vyroben.

9.4 Rivalita dodavateh

Kazda firma je satastitrettzce dodavatel - vyrobce - otfatel. Od zavislosti jednotlivych
¢lanki rettzce se odviji &eni zisku, které nemusi byt vzdy spravedlivé. Dadelé se
nachazeji oproti vyrobci ve vyhddpokud jsou silgSi a koncentrovai)Si nez vyrobci
v daném odstvi, anebo pokud samo o#tvi neni pro velkého dodavatelélezitym trhem,

resp. vyrobce neni vyznamnym @ditelem. [28]

Firma Plastika je velmi zavisla na dodavatelicb a toho dvodu, Ze zédkaznich samcur
je material, ze kterého bude vyroben proddldsto utuje i dodavatele, ktery jimi pozado-

vany material bude dodavat.

9.5 Rivalita odbérateli (kupujicich)

Jak uvadi M. E. Porter, odiatelé tl&i ceny doili, usiluji o dosazeni vysSi kvality nebo

lepSich sluzeb a stavi konkurenty proti&etio vSe na Ukor ziskovosti ogtvi.

Odbkiratelé v od¥tvi, ve kterém Plastikatgobi, maji silny vliv. Produkty, které nakupuiji,
jsou standardni nebo nediferencované. Dal§iwodem je, Ze firma Plastika se bez svych
odksratel nedostane ke kotieym spotebitelim. Casto také sam zakaznikiuje podobu

vyrobku. Pro odératele je tedy snadné 2nit vyrobce a tim stavi konkurenty proti gob

Presto kItovi zakaznici, jako je Magna Donnelly a Barum Coerital, jsou do jisté miry
na Plastice zavisli. Plastika jim dodava velké olyjeroduki, tudiz by pro 8 bylo obtiz-

né své dodavateledmit.

Naopak Plastika je také zavisla righto klicovych odigratelich, jelikoZz nakupuji velké
objemy zbozi a tudizimasi znané zisky. A jak uz také bylteceno, Plastika a. s. se bez

nich nedostane ke kotre@mu spatbiteli.
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10 CHARAKTERISTIKA KONKURENT U

Firma Plastika m&du konkurenit. Ve firemni databazi je 64 konkurérge vSech podni-

katelskych oblasti, kterymi se firma Plastika zabylak jsem jiz zminila v kapitole 7, svou

analyzu konkuretniho prostedi jsem zagtila na konkurenty vyra¥ici plastové dily pro

automobilovy piimysl. Nejprve jsem pracovala s databazi konkdrénny Plastika a zu-

Zila seznam konkureintasi na 30. Toto mnozstvi je stale pong velké. Nektefi konku-

renti nemusi byt pro firmu Plastika podstatni. Brigem se rozhodla s timto seznamem

navstivit obchodniky firmy Plastika a spé&i jsme vybrali 14 firem, s kterymi firma Plas-

tika nejvice soupe

Tady je seznam hlavnich konkutafch firem:
 ADVANCED Plastics s. r. 0.

ALFA Plastik a. s.

GM, spol.s. r. o.

IBEROFON CZ a. s.

INOTECHCR spol. s. r. 0.

ISOLIT-BRAVO s .. 0.

LINASET a. s.

LISOVNA Plasti s. r. 0.
MERGO CZECH s. r. 0.
OKULA Nyrsko a. s.
PLASTICS MACHINES s. 1. o.

RONAS s.r. 0.

e KASKOs.r. 0. e TWIST spol.s.r. 0.
Lk kv K
Ustecky kraj e
Karlovarsky Kralovehradecky
kraj kraj
Praha
o o
Plzefisky kraj Stfedodesky kraj Pardubicky kraj ° °
o °l.1ura\lslcuslezsk5’r
Clomaucky kraj
Wysodina kraj
JihoZesky Kraj o o oa °°
insky kraj
Jihomarawvsky °
kraj o

Obr. 2. Rozmighi konkurent firmy Plastika

Vlastni zdroj
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Jak je vidt na obr. 2.¢erna koléka znazatuji konkurerni firmy, modré koleko je Plas-
tika a.s. Nejvice konkureintse nachazi v blizkosti firmy Plastika. Je tedy&énevyhnu-
telné, aby tyto firmy neovlitovali chod Plastiky a. s. Firma by¢ta mit ucité powdomi

o svych konkurentech, proto jednotlivé firmy smé predstavim.

* ADVANCED Plastics s. r. o.(sidlo Vrbno pod Pradiem)

Spole&nost vznikl r. 1867 se jménem Grohmann jako vyrdtmeového spdaebniho zbozi.
Roku 1990 byla f&jmenovana na Lisovna plastickych hmot Vrbno paatifelem. V roce
2004 doslo k fazi s firmou Gardena Technik s. raovznikl spolény nazev Advanced

Plastics s. r. 0. Tato firma vyrabi hlavoro automobilovy a elektronickyjmysl. [14]

» ALFA Plastik a. s. (sidlo Bruntal)

Spole&nost ALFA Plastik gsobi na trhu od roku 1955. Zabyva se vyrobou @lgsh
piepravnich obdl a plastovych vylisk pro automobilovy pmysl. Podnika také na Ukra-
jing, ma vlastni vyvojové kapacity a je jednim z g&jich zamistnavatal na Bruntalsku.
[25]

* GM spol. s. r. o.(sidlo Vyskov)

Firma vznikla viijnu 1991 ze statniho podniku VysSkovan. Navazatanta 40-ti letou tra-
dici vyroby plast. Zabyva se vyrobou vyliskpro automobilovy, elektrotechnickyimy-
sl, ale produkuje i vyrobky sp@bniho zbozi. [21]

* IBEROFON CZ a. s.(sidlo Uhersky Brod)

Firma IBEROFON z&ala svou podnikatelskodinnost pod ndzvem KASTEK v. 0. s.
v roce 1992. Zawfila se na vyrobu plastovych obuvnickych kompofieRtostupg svou
¢innost zmgnila na vyrobu technickych vyliska doslo také kigjmenovani firmy a ke
zmené pravni formy na IBEROFON CZ a. s. & produkuje vice nez 45 mil.vyrobk
pro zakazniky z oblasti automobilového i elektrbtéckého pimyslu z tuzemska i zahra-

ni¢i. Radi se mezi absolutni &g v oboruCR. [15]
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« INOTECH CR spol. s .r. o(sidlo Tachov)

Firma INOTECH je jednim z vyznamnych zpracovatelrmoplasi. Je strukturovana jako
komplexré uzaveny vyrobni okruh, ktery nabizi sluzby odcptniho vykresu, vyroby
forem ges realizaci samotné vyroby az po opracovani, lpagisvirovani, lakovani are-

depsané baleni jednotlivych komporniedle poZzadavk zakaznika. [18]

e ISOLIT — BRAVO s. r. 0. (sidlo Jablonné nad Orlici)

Tato firma se charakterizuje jako ryze soukromdespost, kterd je dodavatelem kvalit-
nich vyrobki pro znamé zakazniky. Svéepnosti vidi hlavé v modernich technologiich,
udrZovani standardu kvality odpovidajicimu trhexibilita dodavek, spolehlivost, kom-

plexnost vyroby. Nabizi totalni podporu marketindi6]

» KASKO spol. s. r. o.(sidlo Horni Nmci)

Firma Kasko s. r. 0. byla zaloZzena v roce 1992o0Jyzeceska spokénost bez dasti za-
hraniniho kapitalu. Hlavni fgdnmétem podnikani je vyvoj a vskovani plastovych vylis-
ku, konstrukce, vyroba forem a nasfrosvé zdkazniky ma na spalitelském trhu, v au-

tomobilovém a elektrotechnickémugonyslu. [24]

* LINASET a. s. (sidlo BudiSov nad BudiSovkou)

Firma Linaset byla zaloZzena r. 1956 a jiz 50 esgbi na doméacim i zahr&nim trhu
v oblasti automobilovém (17 % vyrotka elektrotechnickém (38% vyrolk pramyslu.
Strategii firmy je dodavat kvalitni formy a techkécvylisky z termoséti termoplast pro

razna od¥tvi praimyslu. [13]

+ LISOVNA PLAST U spol. s. r. o(sidlo Valagské Me#i)

Firma byla zaloZena roku 1969. LISOVNA PLASThabizi kompletni servis v oblasti
vstiikovani plast pro elektrotechnicky a automobilovyipnysl. Vyhodou firmy je jeji

umiseni na dalnici D1 mezi Prahou a Brnem. [17]
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« MERGON Czech s. r. o(sidlo Brno-Modtice)

Firma MERGON Czech je so¢asti skupiny firem MERGON Group, kterd méa své gdyo
v USA, Irsku a WCeské Republice. Zabyva se navrhovanim, vyvojemrabou netradi-

nich plastovych vyrohk prostednictvim specializovanych divizi, Mergon Autometiv
Mergon Industrial a Mergon Healthcare. Jejich zaékazjsou z odetvi automobilového,

praimyslového i zdravotnického po celéngty [23]

» OKULA Nyrsko a. s. (sidlo Nyrsko)

Akciova spolénost OKULA vznikla roku 1895. Je to stabikdsky podnik s dlouholetou
tradici vyroby brylovych obrub a zpracovani plasgch hmot. Vyroba plagtnyni pgresahu-
je 90% z celkového odbytu. Vyuzivd modernich tetbgio k uspokojeni zakaznik

z oblasti farmacie, kosmetiky, ale i v elektroteickém a automobilovém pmyslu. [22]

e PLASTICS MACHINES s. r. 0. (sidlo Turnov)

Firma Plastics Machines je vyhradnim zastupcencéanské firmy MODITEC. Firma se
hlavné zabyva prodejem pouzitych yi&bvacich ligi a jinych technologii pro plastikekou

vyrobu. Spolupracuje s firmami véhecku a v dalSich zemich EU. [27]

* RONAS s. r. 0.(sidlo Roznov pod Radhagt)

Firma RONAS séadi mezi pedni vyrobce vsikovanych forem pro termoplasty a dodava-
tele technickych plastovych vyliskRONAS je dynamicky se rozvijejici se firma s \jiae
padesatiletou tradici. V roce 2003 dostala prestzeréni ,Subdodavatel roku” od agen-

tury Czechinvest v kategorii ,Strojirenstvi“. [19]

e TWIST spol. s. r. o.(sidlo Zalseh)

Spole&nost TWIST spol. s. r. 0. byla zaloZena roku 199kavnim gedmétem ¢innosti je
vyroba termoplast pro automobilovy a elektronicky fimysl a pro obor fesného stroji-
renstvi. V roce 2001 firma ziskala o&ah,dodavatel roku“ od spodaosti OEZ s. r. o.
[20]
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10.1 Porovnani konkurenta

V této casti mé prace jsem se rozhodla porovnat konkuremékolika hledisek. Jedna se

hlavré o srovnani z pohledu trzeb, hospisi&ho vysledku a @tu zangstnand.

« Dletrzeb

Na grafuc. 2. je zobrazeno porovnani trzeb jednotlivych koekti se spolénosti Plastika
a. s. za rok 2006. V seznamu chybi firma Lisovres®la Plastics Machines, jelikoZ jsem
nenaSla pdebné informace. Zdrojem mi byly finami (daje uvedené na internetovych

strankach finagnich novin.

Z grafu¢. 2.je patrné, Ze nejtsi trzby za rok 2006 &he firma Isolit-Bravo 1 263 mil.K
a nejmensi firma GM spol. s. r. 0., 63 mi.KSpol€nost Plastika se umistila veesdnich
hodnotéach s trzbami 753 mikKVelikost trzeb napovidé jen vzdatea UsgsSnosti firem.
Dulezité je také znat, jaké ma firma naklady. Poctetd naklad od vyse trzeb dostaneme

hospodésky vysledek, ktery nam vice napovi o postaveniyfina trhu.

1400 OADVANCED
OALFA
1200 1 BGM
OIBEROFON
w 1000 17 B INOTECH
X 300 1 @ISOLIT
E B KASKO
2 600 | OLINASET
= B MERGON
400 1 OOKULA
B PLASTIKA
200 1 O RONAS
0 BTWIST

Graf 2.Trzby konkurerni za rok 2006 v mil.K

Zdroj vlastni (fin. idaje z http://ipoint.financrwviny.cz)
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* Dle hospod&ského vysledku

Z grafu¢. 3. vidime, Ze velikost trzeb neni jedinyméujicim faktorem. Usginost firmy
zavisi na trzbach, na velikosti nakiea na strategii, kterou firma zaujme. Zdgde o stra-
tegii trzniho widce, vyzyvatele, ndsledovateietroSkae. Z grafu pozorujeme, Ze nejlepsi
dasky vysledek rla v roce 2006 spodeost Iberofon, -35 278 000¢K ktera v té dob
meénila majitele. Hospod&éky vysledek firmy Plastika je 23 440 000.K

Z grafi 2., 3. Ize tedy vypozorovat, Ze i kdyz mé& firmargme velké trzby, jeji hospoda
sky vysledek, nebo-li zisk, e byt velmi maly. Zavisi na tofiadaciniteli, které nejsou
piednttem mé prace. Céia jsem pouze nastinit, jaky je vysledek si jedaétkonkureg-

nich firem na trhu.

120 000 — B ADVANCED
o 100000 OALFA
X 80000 |GM
I OIBEROFON
Z 60000 - B INOTECH
§ 40000 EISOLIT
2 B KASKO
> 20 000 - OLINASET
:£ 0 B MERGON
2 20000 | OOKULA
3 EPLASTIKA
-40 000 + D RONAS
-60 000 BTWIST

Graf 3.Hospoddsky vysledek firem za rok 2006 v ti& K
Zdroj vlastni (fin. daje z http://ipoint.financrwiny.cz)

Velikost firmy a jeji uspchy mizeme také pozorovat nadto zangstnand. Pokud ma
firma hodré zantstnané, mohlo by to znamenat, Ze se jifid& nasledujici tabulce. 1.

se nachazi seznam konkuteith firem séazenych podle gidu zangstnand.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 47

* Dle poétu zaméstnanai

Tab. 1. Pdet zangstnana jednotlivych firem.

Pocet zaméstnanc G jednotlivych firem
ADVANCED LINASET ALFA ISOLIT OKULA | PLASTIKA | RONAS
768 767 750 626 470 373 313
TWIST IBEROFON | INOTECH KASKO | LISOVNA GM MERGON
228 225 191 163 160 93 48

Zdroj vlastni (fin. daje z http://ipoint.financrwviny.cz)

Nejvice zamistnan@ ma firma Advanced, 768 lidi. Podobny¢pb pracovnik maji vSak i
firmy Linaset a Alfa. Lze tedyfpdpokladat, Ze(pde o nejetsi firmy na trhu. Pro firmu

Plastika a. s. je nejblizSim konkurentem z hlediskastnand spol&€nost Ronas a Okula.

10.2Ur¢eni strategie konkurer€nich firem

Podle trzniho podilu fiZzeme identifikovat, zda firmy jsou trznimadci, vyzyvateli, na-
sledovatelici troskdi. Pro zjiSéni trzniho podilu jsem vychézela fedpokladu, Ze na trhu
jsou pouze vySe uvedeni konkurenti, pozn. Lisoviast®s. r. 0. a firma Plastics Machines
S. r. 0. nezazuji z divodu nedostatku informaci. Sdla jsem tedy trzby jednotlivych fi-
rem, coz mi dalo 100% trzniho podilu a nasteiem dopoitala procentualni podily pro

kaZzdou firmu. Trzni podily jsou znadzeény v grafuc. 4.

O LINASET
@ ADVANCED
. 13%
5% 0 IBEROFON
@ ISOLIT
m INOTECH
0 RONAS
m TWIST
m GM
17% 0 OKULA
m MERGON
17% 5% B KASKO
o ALFA
@ PLASTKA

7%

Graf 4.Zobrazeni trznich podilfirem
Zdroj vlastni
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Nejvétsi trzni podil maji firmy Advanced Plastik a Isdbravo. Lze pedpokladat, Ze tyto
firmy budou viidci na trhu zpracovani plaspro automobilovy pimysl. Trznimi vyzyvate-

li jsou Alfa Plastik a. s., Plastika a. s. a fir@kula a. s. Tyto firmy budou (h na vedou-
ci firmy a snaZzit o z8tSeni trzniho podilu. Spaleosti Linaset, Iberofon, Inotech, Ronas,
Twist, GM, Mergon a Kasko jsou podle trzniho poditasledovateli. Nebudou @ib na

vedouci firmy, jelikoZ by to proébylo @ilis kapitalow narané.

Firma Plastika a. s. se bude v budoucnu snazitétseni svého trzniho podilu,éa by
zlepSit svou strategii a pokusit se o inovace, sbyyrovnala &d¢im firmam na trhu. Za-

roven si vSak musi uhdjit své postaveni a branit svaicgpeuci nasledovateim.
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11 SWOT ANALYZA FIRMY PLASTIKA

SILNE STRANKY:

zkuSenosti
systéniizeni jakosti
vyrobni zazemi
flexibilita a pripravenost
logistické centrum
komplexnost vyroby
spoluprace se zahr&m

vyuzivani forem £iny

SLABE SRANKY:

kapital

technologie

informace o konkurenci
portfolio zakaznili, vyrobki
ceny

kvalita

ména

nezapojeni se do strategickych :

ali-

» dobré jméno spotmosti anci
« komunikace
* procesy
PRILEZITOSTI: OHROZENI:

nova lakovna

vybudovani clean roomu
globalizace

trh B2C — finalni vyrobky
inovace, moderni technologie
vyroba novych produkt
ziskani novych zakaznik
vybudovani CRM systému
investice nadnarodnich korpora
vCR

optimalizace procés

strategicka aliance

ici °

starnouci strojni park
tlak ze strany zatstnané

krize se zahrathimi partnery

nebezpéi konkurence z Rumunsk

a Asie
obor s nizkou rentabilitou a vys
kymi naroky

stavajici segmentace

a
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Z vySe uvedené SWOT analyzy vyplyva, Ze slabé kyrdmmy Plastika peviadaji nad
silnymi. Presto ma firma spoustuifezitosti, jak svou, na prvni pohled, Spatnou agitu

Zlepsit.

Aby SWOT analyza ma vypovidaci schopnost o konkurenci, musela bycbegtavit
u vSech konkuremmich firem. Konkurenti vSak dobrova@mezvéejiuji své slabé stranky

¢i ohroZeni, proto toto srovnani neni mozné.

11.1Silné a slabé stranky firmy Plastika

Mezi silné stranky firmy Plastika povaZzuji jeji Zenosti v oddtvi. V oboru podnika jiz

52 let. Spolénost ma certifikovany systém jakosti dle norem, zaituje jejim zékazni-
kam kvalitni vyrobky. Diky dlouhodobémuapobeni na trhu ma jiz vybudovano zazemi
pro svou vyrobu Fidici ¢innosti. To je vyhoda oproti néwznikajici konkurenci. Svym
zakaznikm firma Plastika a. s. pruZmiizpiusobuje vyrobu a snazi se byt glofipravena

na spli@ni jejich pozadavik Jednim znakemiipravenosti je, Ze Plastika a. s. nabizi kom-
plexnost vyroby, ale tadu doprovodnych sluzeb, jako je halpgistické centrum, navrh
forem, navrh vyrobk ale i testovani a &teni. Pro své zakazniky se snazi snizovat ceny,
coz ji umoznila spoluprace s dodavateli foreirzy. Ke spolupraci se zahranimi part-

nery @ispélo nemalou mdrou i dobré jméno spataosti.

Slabou strankou firmy Plastika je v sasné dob jeji nizky kapital z dvodu investic, kte-
ré byly nutné k vybudovani nové lakovny a cleanmmaoMEla by proto hledat zakazniky
pro tyto d¥ now vzniklé sluzby, aby se jeji investice co nejrygihkeatily. V poslednich
nékolika letech dochazi také k zastaravani technloge vede k obtizfjSimu naphovani
norem kvality. Za svou dalSi slabinu firma Plastiavazuje vysoké ceny, i kdyz jak uvi-
dime v za&¥ru mé bakal&ské prace, ceny nejsou nejhorsi. Jasnou slabinongeyvazené
portfolio zdkaznilk. To znamena, Ze jeden zékaznikiitwdce jak 50% obratu a ostatni
zakaznici jen zbyvajici nepatrna procenta. Nevyhgdoi nezapojeni se do strategickych
alianci, které by ji fineslo &ast ciziho kapitalu a zlepSeni fikaun situace. Na Spatné
arovni je také komunikace, uvhifirmy i se zakazniky, navaznost protgsi vyrobé

a Spatna informovanost o konkurentech. Slaboulstitéfe nyni i ndna, protoze posilovani

ceské koruny zdraZuje vyrobu.
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11.2 Piilezitosti a ohrozeni firmy Plastika

Jednou z filezitosti pro firmu Plastika se stava vybudovakiovny a clean roomu. Tim
rozSii sluzby pro stavajici zakazniky a umozni ziskatndakeé by se firma Plastikaéta
zametit na optimalizaci procésve vyrol a tim zamezit ztratdm. DalSi zdkazniky by moh-
la prilakat produkce novych vyrolikéi vstup firmy na trh B2C. Ke zlepSeni komunikace
by meélo dojit vybudovanim systému CRM. Vychodisko z fitiich obtizi by firma mohla

hledat ve vstupu do strategickych aliaticiiskani investic z nadnarodnich korporaci.

OhroZeni firmy Plastika je hlagrv pronikani konkureritz Rumunska a Asie ngsky trh

a stale se zdokonalujici konkurenc€R. Dalsim ohroZenim je zastaraly strojovy park, jez
ma za nasledek snizovani kvality produkttim by mohl zfisobit ztratu skterych zakaz-
nika. V disledku zdrazovani cenGR mohou zarstnanci zait vyvijet tlak na vedeni

a doZzadovat se zvySeni mez. Hrozhgenbyt i z dvodu segmentace vyrobkV rad seg-
menti tvoii jeden zdkaznik vic jak polovinu obratuii feho ztr&¢ by mohlo dojit

k zavaznym finatnim problénim. Obor, ve kteréem Plastikaigobi, ginasi malé zisky

a velké investice, coz by v budoucno také mohlmosahu firmy narusit.

11.3Vyplyvajici doporuceni

V budoucnu by firma ®a upravit své strategie podle teorie #ované v kapitole 4. Za-
mefit se bul’ na snizovani nakladii diferenciaci a najit tak konkuréni vyhodu. Pro zlep-
Seni své finaini situace by se &a snazit o vstup do strategickych alianci, ziskawésto-

ra ¢i nalakat nové zékazniky na nové sluzby jakymiajeolna a clean room. Potregeni
problémi s finarnimi zdroji by se mdla snazit o inovaci technologii, obnovu strojového
parku, zlepSeni optimalizace progesle i o lepSi motivaci zatatnané. V neposledni
fak by mela shroma&’ovat informace o svych konkurentech, sledovatnauwit se vyuzi-

vat jejich strategie ve fyprosgch.
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12 PRUZKUM KOKURENT U

V této kapitole se &nuji praizkumu vybranych konkureénich firem a aktivnimu stou in-
formaci. Podstatou mé bak&ké prace byl monitoring konkurence formou benclear
tingu s cilem zjistit cenovou a nabidkovou Unpwstatnich firem. Ktiové pro firmu Plas-

tika a. s. bylo sledovani parametrkteré nejvice ovliwuji cenu.

12.1Analyza nabidek
Parametry, které nejvice ouiiuji nabizenou cenu tohoto dilu jsou:
e Hmotnost dilu + vtok (68g)
e Cyklus — ngly firmy samy navrhnout
» Otiskovost formy (2 otiskova)
* Cena materialu — ndmi poptavana cena byla 8¢
» Baleni - pozadovali jsme cenu bez baleni
* Doprava - dopravu bychom siifdili sami

* Cenadilu bez dopravy i bez baleni

Mym Ukolem bylo vypracovat poptavku po vyrobku Lanfrager (plastovy dil, ktery je

souwasti automobil). Poptavka a vykres produktu se nacha4iilopec. 1.

S poptavkou jsem oslovila vSech 14 firem. VSechomkkirergni firmy, které jsem obesla-
la, odpo¥dély, ale ne vSechny zaslaly nabidku. Jako prvni diabizaslala firma Isolit-
Bravo. Ostatni firmy poZadovatadu ugesiujicich informaci, které jsem musela dale zjis-
tovat u pracovnik Plastiky a. sCasto se stavalo, Z&qu zaslanim nabidky poZadovaly
telefonni kontakt. To s¥ci o tom, Ze firmy jsou neédéiivé ke svym konkuredin a jen
tak neposkytuji informace.irévlada tedy strategie tygr. O figntsolit- Bravo miZzufict, Ze

se jedna o laxniho konkurenta. Firma ma velky podikrhu, je si jista svymi zakazniky,
proto se strategii konkurénnhezabyva a svou cenovou nabidku zaslala bez ja&ireh

otazek.
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Firmy Linaset a. s., Advanced Plastics s. r. o0.jstwspol. s. r. 0. odmitly spolupraci
z kapacitnich dvoda. Firma Iberofon CZ odepsala, Ze nebude nabizei padadovany
dil. Firm¢ Okula Nyrsko ma poptavka nebyla odeslana z te&kaic probléni z jejich

strany.

V koneiné fazi mam k porovnani 9 firengetné Plastiky a. s.Vezmeme-li v Gvahu, Ze fir-
ma Plastika fisobi na trhu B2B a neni kaimgym zakaznikem, ale jen subdodavatelem,
tento p@et neni maly. Na&domi také musim vzit oprasmou nedvetivost ze strany kon-
kurence, protoze se nestasasto, aby soupii firma usilovala o spolupraci. Tuto skéte
nost jsem v poptavce @dodnila tim, Ze v satasné dob ma firma Plastika omezenou vy-
robni kapacitu na lisech o tonazich 80-120 turd&tlt tomu, aby splnila poZzadavek svého
zékaznika, péebuje pomoct s vyrobou plastového dilu Lampentrdgabidkové kalkula-

ce jednotlivych firem jsou zobrazeny v tabuice.

Tab. 2.Srovnani nabidek konkur&rich firem

Firma Kalkulovany | Materidl v | Cena* EXW Platebni Dodaci Platnost

cyklus Ké/kg Ké/ks podminky podminky nabidky
Alfa Plastik 25s 30,0 3,755 30 dnd netto DDP Tachov | 12.5.2008
GM, spol.s.r.o. 35s 30,0 2,48 30 dnU netto EXW VysSkov | 31.3.2008

3% skonto-do
Inotech CZ a.s. 38s 30,0 4,80 10dnu netto pfi od zavodu 26.5.2008
platbé do 30 dnu

Isolit-Bravo s.r.o 35s 31,5 3,11 30 dnd netto 21.3.2008
Kasko spol.s.r.o. 35s 30,0 2,48 30 dnU netto 25.3.2008
Lisovna Plast 4 s.r.o. 35s 30,0 2,83 30 dnd netto | DDU V.Mezifi¢i| 30.4.2008
Plastika 35s 30,0 2,60 30 dnU netto 25.3.2008
Plastic Machines 35s 30,0 2,90 30 dnU netto 4.4.2008
Ronas s.r.o. 37s 30,0 2,93 30 dnd netto DDP Kroméfz | 31.3.2008

Vlastni zdroj
*cena vyrobku bez baleni a dopravy

Oslovené firmy nily zaslat nabidku, ve které uvedly cenu dilu a agklyroby. Cyklus je

rychlost otevirani a zavirani formy vyrobku. Toiwiilje, kolik produkti se stihne ugat

e
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cyklus ma firma Alfa Plastik, a to jen 25s. Dalengon¢ kratky cyklus je u firem GM,

Isolit-Bravo, Kasko, Lisovna PlastPlastics Machines a Plastika.

DalSim utujicim faktorem byla cena materialu. Tu jsem ve gegtavce stanovila po zku-
Senosti s firmami, kteréiive odpo¥dély. Dotazovaly se na ni zZi@odu jeji nutnosti H
sestaveni nabidky. Nami stanovena cena byla ted«cB0g. VétSina firem se tinfidila.

o

Firma Isolit-Bravo sestavila nabidku s cenou materd 1,50 K vySsi.

Vysledkem kalkulaci firem byla cena dilu bez dogravbaleni. Nabidku cen jednotlivych

firem znazoiiuje graf 5.

5 O Alfa Plastik

B GM, spol.s.r.o.

M Inotech CZ a.s.
Olsolit-Bravo s.r.o

B Kasko spol.s.r.o.
OLisovna Plastu s.r.o.

Cena dilu K é/Ks
w

2 1 1 [ | BPlastika

O Plastic Machines
17 O Ronas s.r.0.
0

Spole énosti

Graf 5.Ceny konkurednich firem bez baleni a dopravy
Vlastni zdroj

Nejvy3Si cenu nabidla firma Inotech CZ a. s., 4,8 K&/ks. Jejich vysoka cena je ovliv-
néna pongrné dlouhou délkou cyklu, ktera je 38s. Druhou nejdrdi@mou je spolénost
Alfa Plastik s cenou 3,75dKs. V tomto ffipadt vySSi cena neni apobena délkou cyklu,
ani cenou materialu. Lze tedy jetedpokladat, Ze se jedna o vySSi kvatitw¢tSi naklady
na vyrobu. Teti nejdrazsi firmou je spdleost Isolit-Bravo. Cena dilu jimi vyrobeného je
3,11 Ke/ks. V tomto pipadt vySSi cena také neniigobena délkou cyklu, ale nejspis pou-
Zitim o réco drazsiho materialu. Firmy Lisovna Pigd®lastics Machines a Ronas nabidly

cenu podobnou kolem 2,%Ks. Firma Ronas ji ma nepatmyssSi z dvodu delSiho cyklu.
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Cena firem Plastika, Kasko a GM se pohybuje nanir@\b Ke/ks. Konkrétg spole&nosti
Kasko a GM ma cenu 2,48Ks a Plastika 2,60 #ks.

Z grafuc¢. 5. tedy vyplyva, ze firma Plastika nabizi gon¢ velmi vyhodnou cenu za kva-

litni vyrobky. Z konkureginiho hlediska je jeji nabidka velmi vyhodn& proazakiky.

Platebni podminky nabizené firmami byly térstejné, a to do 30 drod vystaveni faktu-
ry. Firma Inotech dokonce nabidla skonto 3#zpplaceni do 10 dinod vystaveni faktury.
Firma Plastika také poskytuje ¥kterych gipadech skonto svym zakazaik, ale jen teh-
dy, je-li spoluprace se zakaznikem podénm nabidkou skonta.&&inou se jedna skonto

2-7% dle doby Zivotnosti produktu.

Dodaci podminky jsou v miskonkurerni firmy, jelikoZz jsem poZadovala kalkulaci bez
dopravy.
Platnost nabidky u konkurémich firem je zné&n¢ odliSna. Jeji fiblizné grafické znazor-

néni jsem zpracovala v graf. 6.

1.6.2008
O Alfa Plastik
12.5.2008
B GM, spol.s.r.o.
%>‘ 22.4.2008 - B Inotech CZ a.s.
% @ Isolit-Bravo s.r.o
£ 2.4.2008 ] — B Kasko spol.s.r.o.
§ O Lisovna Plastl s.r.o.
g 13.3.2008 | | | @ Plastika
O Plastic Machines
22.2.2008 + H
O Ronas s.r.o.
2.2.2008
Spole €énosti

Graf 6.Platnost nabidky konkuraht
Vlastni zdroj

NejdelSi platnost nabidky umoznila firma Inotechioatén®i 3 mesice. Druhou nejdelSi

platnost nabidky m& firma Alfa Plastik a dale firlngovna Plast. U ostatnich firem je
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platnost nabidky poémné vyvazena, a to vifblizné délce 1 mssic. Firmu Plastika jsem do
grafu také zgadila a jeji pipadnou platnost nabidky zjistila. Jeji platnostédbpejdéle r&

sic od zaslani nabidky zakaznikovi.

12.2Uré&eni ,dobrého konkurenta“

Dle teorie, kterou uvadi Michael E. Porter, se divam, Ze ¥tSina mnou vybranych kon-
kurenti firmy Plastika, jsou ,dobrymi“konkurenty. Diky estenci konkurerit firma Plasti-
ka rozsfila své sluzby vybudovanim lakovny a clean roonale e snazi o sniZzovani cen
vyrobki a zaji§ovani levijsich forem zCiny. Lze tedy souhlasit, Ze konkurentigpivaji
ke zvySeni konkuremi vyhody dané firmy, zlepSeni s@sné struktury oditvi, mohou

pomoci rozvoji trhu a omezuji vstup do @tivi novym firmam.

Z mého ptizkumu jsem mohla identifikovat u vybranych konkutefirmy Plastika gkteré
vlastnosti, které @uji, zda jde o dobrého konkurentétd¥ina konkurerit uvadi pongrné
nizké ceny, za které by vyrobily mnou pozadovamstuvy dil. Lze tedyiedpokladat, ze
jsou zZivotaschopni a é@véryhodni, kdyz si mohou dovolit poskytnout svym zakazmik
vyhodnou nabidku. Nizkymi cenami motivuji firmu 8tita ke snizovani svych cen. Dale
z mého plizkumu jsem usoudila, Ze majietelné slabiny Nekteri se totiz vibec nesnazili
0 spolupréci, coz dava firrPlastika ¥tSi nadji na ziskani zdkaznik o které jiné firmy
nemaji zajem. K weni dalSich vlastnosti ,dobrého konkurenta“ bychigimvala vice
informaci, které mij vyzkum neobsahuje.iBsto i tyto dva zjigné faktory mohou byt pro

firmu Plastika uziténé.

12.3Uréeni obecné konkurelini strategie

Po konzultaci s vedouci marketingového &ddi jsem se dozdéla, Ze firma Plastika
vaci konkurenci nepouZziva zadnou ze strategii, které uvadi M. E. Porter ve své knize
ani v ramci jednoho segmentu. Podle Portera jdg ¢eidv. firmu ,na li cesty”, u které

Ize atekavat mensi ziskovost. Toto pravidlo firma Plastilotvrzuje.
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| kdyz vysledky vyplyvajici z mého fizkumu cenové a nabidkové ur@vkonkurence
ukazuji, Ze firma Plastika a. s. nabizi druhou igjrcenu, nezvolila bych strategii prven-
stvi v celkovych nakladech dle M. Portera. Jedniddvodi je v sodasné dob ne zrovna
piizniva finargni situace a dalSimagodem je, Ze by muselagaehnat finejmensim d¥
firmy, které by se svého postaveni zajisté n#gghzdat. Kdyby se firma Plastika pokusila
snizovat naklady a tim padem i ceny produkbohla by se dostat do vazné fitiankrize.

e

jakmile firma posili suj finan¢ni stav a solventnost.

Dle mého nazoru by bylo v séasné dob lepSimieSenim fijmout strategii diferenciace,
a to bul’ jen v automobilovém segmentu nebo v ramci cel@wstai. Diferenciace se ta
Ze tykat nap vyrobku, jeho konstrukce, designu, jak@stsluzeb, které ho provazeji.im
Ze jit také o odliSeni ve apobu vyroby, technického vybaveni, ekologické ohpddosti

vyrobku a vyroby, logistice, propagace a dalSich.
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ZAVER

Vypracovani analyzy konkurence sé&#ma stat pro firmu vyznamnym néstrojem pro stale se
zostujici boj s konkurenci. §asna identifikace konkureinta jejich zmisobu podnikani
dava firn¢ vyhodu vytvdit G¢innou strategii proti ni a zlepsit tak postavenitm. Plré
souhlasim s F. Bartesem, autorem knihy ,Konkéméstrategie firmy*, Ze nejlepSi strate-

gii je rozumny status quo, tzn. vzjemny respekikikioenti a jejich w¥domi o tom, Ze ne-

mohou bez nasledného trestu zaiitoa svého uhlavniho n&gele na trhu.

Cilem mé bakak&ké prace bylo vypracovat analyzu konkérého prostedi firmy Plasti-
ka se zarrenim na monitoring benchmarketingu. V prvni faenjsse pokusila o analyzu
konkurergniho prostedi dle uznavanych teorii R. Kotlera a M. E. Part@rech jsem zjis-
tila, Ze pro firmu Plastika jsou hlavnimi konkurgfitmy, které vyraksji stejné produkty,
ale lisi se naip cenou, kvalitou apod. Postupovanim podle tedeétiasti jsem ufila, jaké
jsou bariéry vstupu, mobility a vystupu pro novénkorent, zda firma Plastika usiluje

o vertikalni integraci a globalizaci.

DalSi kapitolu jsem &novala rozboru i konkurergnich sil, které psobi na Plastiku.
Hrozba konkurerit v odwtvi je zn&né velka, jelikoz zékaznik je ten, kdo si stanovuje
vlastnosti vyrobku. Rozhodnuti o vyrobci zavisiytg¢eh na ceé a kvali€. Riziko ze strany
dodavatei je také velké, jelikoz &ktefi zakaznici si utuji dodavatele sami. Tim se firma
Plastika nachazi ve slepédaae a musi fistoupit na podminky daného dodavatele. Hrozba
novych konkurenit neni velka. Dvodem je, Ze se jedna o ativi s malou rentabilitou

a velkym rizikem. Bariéry vstupu jsou zimg vysoké. Hrozba substitutémei neexistuje.
Jednotlivé plastové dily v automobile¢hklavesnice pro PC jsou v séasné dob tézko
nahraditelné za substituty. Riziko ze strany kupafi je znané a to z dvodu Spatného
portfolia zdkaznik. Jeden zdkaznik t¥ionag. 50% obratu, tim padem je velmi nebezpe

né o takoveho zakaznikaijf.

Jednotlivym porovnanim konkureénjsem zjistila, Ze konkureni firmy s pongrné vyso-
kymi trzbami nemusi mit vysoky i hospdsiay vysledek. To ukazuje na odliSné strategie
firem nebo to mZe byt zndmka finamich problénd. | kdyZ Plastika v satasné dob trpi

nedostatkem kapitélu, jeji hospdsidy vysledek v porovnani s konkurenty je stale kspo

jivy.
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Diky sestaveni SWOT analyzy se mi jevi velkou siahi nedostatek fingnich zdroj.
Firma by se rfla snazit ziskat nové investory, usilovat o vstopsttategickych aliandii
prildkat zakazniky na n@wzniklé sluzby lakovny a clean roomu. Jakmil¢esj finartni
situaci, n¢la by se zaw¥it na obnovu technologii a strojového parku, abyZzekh krok
s konkurenciCést prostedki by také ndla vydat na motivaci a kvalifikaci pracoviiik
V neposlednitadé by nmela investovat do kvalitniho vyzkumu konkurence,rktg urcité

pomize k nalezeni konkuréni vyhody a k sestaveni vhodné strategie.

Vlastni pfizkum konkurent, kterym jsem se zabyvala, se tykal monitoringuchemarke-
tingu, ktery firma provadi pravidein Z ncho jsem zjistila cenové nabidky jednotlivych

s

2,48 K&/Kks. Plastika nabizi také pémé nizkou cenu a to 2,60ks.

Z tohoto posledniho fizkumu konkurence se snadno nabizi jako vychodiskofipnu
Plastika pijmout strategii wdcovstvi v nejnizSich nakladech. Pouziti této eyt vSak
podle mého ndzoru neni vhodnyasenim. Domnivam se tak diky informacim, které jsem
ziskala ve zbyvajiatasti mé analyzy konkuréniho prostedi. V sodasné dob totiz neni
finan¢ni situace firmy PlastikaifliS dobra a dalSi Uspory naklad tim i snizovani cen, by
vedlo k nizSim ziskm. Z tohoto dvodu bych firn¢ Plastika doportila, aby se snazila

o strategii diferenciace podle uznavaného ekonom®aiftera. Plastika a. s. seifegeslé
doke neidila ani jednou z vySe zminych strategii, coz je dle mého rémh nebezpéné.

Firma, ktera uviznedkde mimo, tedy ,uproséd cesty”, ma nevyhodné postaveni na trhu,

e
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RESUME

When any company wants to be successful in busihessnportant to know its competi-

tors. It can help to set up effective businesgesgsaand find competitive advantage.

That is one reason why | chose Analysis of the cgitipn background as the theme of my

bachelor's thesis.

I made this analysis for the company Plastika lo@mpany doing its business in a branch
of plastic processing industry. Plastika Inc. hésng tradition in this industry and its main

competitors are on the market for a long time a we

I made up a list of the most important competitorsPlastika Inc. There are competitive
companies Advanced Plastics Ltd., Alfa Plastik L@&8M,Ltd., Iberofon CZ Inc., Inotech

CZ Ltd., Isolit-bravo Ltd.,Kasko Ltd., Linaset lndMlergo CZ Inc., Okula Inc., Plastics
Machines Ltd., Ronas Ltd., Twist Ltd.

The purpose of this thesis is to determine conipetliackground of the company Plastika
according to the theory, compare firms and therniegs, profits, number of employees

and market share.

The main goal is to find out price and offer stafjghe competitive companies. | sent them
our demand for a specific product and then procksiseir offers. | discovered that the
highest price has company Inotech Ltd., 4,80 CZH thre lowest one companies GM Ltd.
and Kasko Ltd., 2,48 CZK. The price of the firm$fika Inc. is 2,60 CZK.

These analyses lead to recommendation. From thésed SWOT analysis | find out that
company Plastika has some financial problems nosvtddarge investment. First | suggest
improving financial position for example by findimgvestors, entering strategy alliances or
looking for new customers. From the research afepand offer level | find that company
Plastika has the second best price offer. | recomanusing strategy of the lowest expenses

according to M. Porter and try to offer their custs the most profitable price.
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PRILOHA P 1: POPTAVKA ZASILANA KONKUREN CNiM FIRMAM

Poptavka po vyrobku Lampentrager, 560 tis.ks/rok

Véazeni obchodni partiie

nase firma se zabyva vyrobou plastovycli dikomplexnich plastovych komponént
V souwasné dobvsak mame omezenou kapacitu na nasich lisechaziiwm 80-120
tun.

Poptavame vyrobek Lampentrager — BMW R56, @@ formu zajistime od KT
¢.15/2008.

Dle piiloZené technické dokumentace vyrobku prosim zgi@cenovou nabidku (bez
dopravy) ¥etrg dodacich a platebnich podminek.

- materiadl (PP GF30 schwarz , Techoprene)

- cena materidlu 30K

- rozmer formy 375 x 425 x 350 mm

- velikost lisu cca 80t

- nasobnost 2-otiskova

- typ vtoku horky + studeny rozvod

- vtok 69

- wylisk  15g

- hrub& hmotnost vyrobku 219

- baleni - volg loZzeno do KLT + sé&y/dodame

- pozadavky na kvalitu SPC - 2-krat zasgsm/4hod.
hmotnost - 2-kzatsnénu/4hod

Cyklus a cenu dilu prosim navrhn  éte

Obaly sami dodame.

V¢éfime, Ze se nam co néjde ozvete agSime se naifpadnou budouci spolupraci s Vami.

V priloze se nachazi vykres vyrobku.

S pozdravem,
Lenka Strasakova

Obchodni odd&eni.
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