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ABSTRAKT

Ciel'om tejto bakalarskej prace je spracovat’ analyzu konkuren¢ného prostredia spolo¢nosti
Energotex SK s.r.0. Teoreticka ¢ast’ je zamerana na Stadium konkurencie z réznych hl'adisk
a tedrii. Podrobnejsie sa zameriava na SWOT analyzu a v d’alsej Casti je potom vysvetlenie

Porterovho modelu piatych konkuren¢nych sil.

Prakticka cast' predstavuje firmu Energotex SK s.r.o. ajej konkurenciu na domacom
a zahrani¢nom trhu. Identifikuje hlavnych konkurentov spolo¢nosti, zameriava sa na
vypracovaniec SWOT analyzy. Prakticky spracovava Porterov model piatych
konkurenénych sil a porovnava konkurenciu z roznych hl'adisk. V poslednej Casti prace su

uvedené vysledky analyzy a z nich vyplyvajuce odporucenia pre spolo¢nost’.

Krlacovéslova:  konkurencia,  konkurencieschopnost,  Porterov.  model piatych

konkuren¢nych sil, SWOT analyza, konkurenéné prostredie.

ABSTRACT

The aim of this bachelor thesis is to process analysis of the competitive environment of the
Energotex SK Company. The theoretical part is focused on the competition study from
different perspectives and theories. It focuses in more detail on SWOT analysis and next

part describes the Porter’s five competitive forces.

The practical part presents the Energotex SK Ltd. and its competitors in the home and
foreign trade. It also identified the main competitors for the company, focuses on
developing the SWOT analysis. It practically processes the Porter’s analysisof five
competitive forces model and competition comparison of competitors according to
different criteria. The last section presents the analysis results and consequential

recommendations for the company.

Keywords: competition, competitiveness, Porter’s five forces model, the SWOT analysis,

competitive environment.
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UvVOD

V dnesnej dobe by sme v podmienkach trznej ekonomiky len tazko hladali odvetvie,
vV ktorom by si navzajom nekonkurovali firmy. Prave konkurencné prostredie patri medzi
najdynamickejsie prostredie, v ktorom jednotlivé podniky pdsobia. Dobra informovanost’ o
vyvoji trhu, potrebach zakaznikov, alebo svojej konkurencii predstavuju v dnesnej dobe
tvrdych konkuren¢nych bojov to najddlezitejSie o firma moze ziskat'. Mézeme povedat’ Ze
tieto informacie sa daju vyvazit zlatom. Preto si kazdd spolocnost’ vel'mi dobre strazi
avzdy si dva krat rozmysli, ktoré informacie o Sebe asvojich vykonoch poskytne

verejnosti a naopak, ktoré informacie si rad$ej ponecha.

V suvislosti s konkurenciou sa najCastejSie skloniuje vyraz konkuren¢ny boj. Jedna sa
0 neustalu konfrontdciu firiem na trhu, kde si navzdjom celia svojimi vyhodami v ramci
konkuren¢ného prostredia, akymi st napriklad: dobre fungujuca stratégia, nizke ceny,
kvalita vyrobok. Pokial’ firma nedokaZze ispesne Celit’ svojej konkurencii ¢asto to konci jej

zanikom.

Znie to pomerne jednoducho no analyza konkurenéného prostredia a jej zostavenie nie je
vec jednoduchd. K UspeSnému zostaveniu analyzy o konkurencii je potreba mat vzdy
dostato¢né, ale hlavne kvalitné mnoZstvo informdcii. A prave tieto informacie ako som uz

spominal si kazdy podnik vel'mi dokladne strazi.

Cielom tejto bakalarskej prace je spracovat’ pre spolo¢nost’ Energotex SK s.r.o. analyzu
konkuren¢ného prostredia, ktort za pomoci teoretickych poznatkov prevediem do
praktického rieSenia danej problematiky. Analyza konkurencie je dolezitd z hned
niekol’kych hl'adisk. Byva zédkladom pre formulovanie stratégie podnikania, ale taktiez pre

marketing, financie a mnoho d’alsich oblasti.

Prakticka cast navdzuje na podklady spracované v Casti teoretickej. Zaoberda sa
charakteristikou spolo¢nosti Energotex SK s.r.0., ndsledne popisuje hlavnych konkurentov
podniku v oblasti odpadového hospodarstva. Praca porovnava konkurentov podl'a trzieb,
poctu zamestnancov, poctu zbernych dvorov a komercnych zédkaznikov. Ciel'om tejto Casti

je vytvorit’ konkrétne vysledky a identifikovat’ vyhody spolo¢nosti Energotex.

V zavere¢na Cast’ je venovand moznym navrhom a odporucaniam, ktoré by mohli mat’

prinos pre posilnenie konkurencie schopnosti firmy Energotex SK s.r.o.
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. TEORETICKA CAST
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1 ANALYZA KONKURENCIE

1.1 Konkurencia a konkurencieschopnost’

Schopnost’ konkurencie je jadromuspechu alebo netspechu podnikov. Konkurencia
rozhoduje o vhodnosti tych ¢innosti podniku, ktoré mozu prispiet’ k jeho vykonnosti,
napriklad inovaciou zdruzeného chovania, alebo dobrej realizacie zameru. (Porter, 1993, s.

19)

V dnesnych podmienkach trznych ekonomik mdézeme povedat’, Ze silnejsi vitazi. A pokial
chceme byt my tym silnejSim aGispeSnym, musime pozorovat® naSu konkurenciu.
Konkurencia md mnoho poddb. Ked sa pozrieme na konkurenciu v §irSom slova zmysle
znamena to rivalitu ¢i uz medzi jednotlivcami alebo skupinami a vznika vzdy, ked’ sa dva
aviac rivalov snazia dosiahnut' urcitych cielov, ktorych sa snazia dosiahnut aj ti

ostatni.(Porter, 1993, s. 19)

Konkurencia ako takd mé dva hlavné aspekty. Prvym aspektom je konkurencia vnimana
ako chovanie sa firiem a druhym aspektom je potom konkurencia vnimana ako samotna
Struktara trhu. V prvom pripade sa sleduje stanovovanie cien, investicie firiem, vyskum
a vyvoj firiem a iné. Naopak v druhy aspekt chapeme hlavne ako pocet firiem na trhu ich
trzni podiel a prekazky vstupu na tento trh. Neexistuje snadd’ Ziadne odvetvie, kde by
nedochadzalo k urcitym prejavom konkurencie, ¢i uz vo forme rivality medzi firmami

alebo konkuren¢nymi bojmi, sit'azenim. (Porter, 1993, s. 19)

,, Konkurencieschopnost' je pozitivna vlastnost konkurenta a jeho vysledny prejav
interakcie s radou a spektrom konkurentov v konkurencnom prostredi. “Takto definuje
problematiku konkurencieschopnosti L. Cichovsky(2002, s. 13) vo svojej knihe. Mozeme
to chépat’ ako pozitivnu interakciu konkurenta s radou ostatnych konkurujacich si firiem na

poli v ktorom dané firmy posobia.

Konkurencieschopnost’ sa vSak da chapat’, taktiez ako jedna zpodob podnikatel'ského
potencidlu. Tento potencidl by sa mal vyznacovat vSeobecnymi a Specidlnymi
charakteristikami. Za vSeobecnu charakteristiku potencialu mézeme povazovat rozdiel

medzi tym, ¢o je atim, o by mohlo byt. Specilny potencial je taky potencial, ktory
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externe posobi na firmu, ¢i uz negativne a tym ju obmedzuje alebo pozitivne, kedy dava

spolo¢nosti nové prilezitosti na trhu. (Mikolasik, 2005, s. 33)

1.2 Analyza konkurencie

Nato aby firma bola v danom odvetvi uspe$snd, musi neustale sledovat kroky svojej
konkurencie. Na zaklade pozorovania konkurencie firma ziska doélezit¢ informacie
0 sucasnej a potencidlnej rivalite medzi firmami, poskytujicimi rovnaky produkt, ale aj
0 miere ohrozenia tymi podnikmi, ktoré pontkaju alternativne spdsoby uspokojenia danych
potrieb. Tak moze firma najst’ mozné oblasti konkurenénych vyhod a nevyhod suc¢asného
pocinania si na trhu a naslednom zaujati odpovedajlcej stratégie. Mdze zah4jit’ ucinnejsie
marketingové kampane proti konkurencii a pripravit’ si silnejSiu obranu proti jednaniu

konkurencie. (Kotler, 2007, str. 568)

I. Hordkova (1992, s. 53)vo svojej knihe uvadza: , Analyza konkurencie sa odvija od
Specifikacie Struktury daného odvetvia, ktoré je funkciou poctu vyrobcov a stupna
diferenciacie produktu. “Pod pojmom nediferencovany produkt mézeme chapat’ produkt,
0 ktorom zakaznik nema hibsiu predstavu respektive nevnima podstatné rozdiely medzi
produktmi, ktoré pochadzaju od réznych firiem aj ked’ su tieto produkty rovnaké. Naopak
pokial zdkaznik vnima ponuky réznych firiem ako rozdielne produkty, hovorime Ze

produkt je diferencovany. (Hordkova, 1992, str. 53)

1.3 Odvetvovépojatie konkurencie

Ako pise Kotler vo svojej knihe (2007, s. 569-570) obvykle by pre firmu nemalo byt
problémové svoju konkurenciu identifikovat. Odvetvie mdzeme charakterizovat' ako
skupinu firiem, ktoré ponukaji produkty alebo produktovu triedu, ktora predstavuje blizke
substituty.Mo6Zeme to tieZ chapat’ ako stbor vSetkych predavajucich firiem urcity produkt
alebo sluzbu. Odvetvové pojatie konkurencie nam podobne ako aj odvetvie predstavuju
firmy, ktoré ponukaji produkty 'ahko nahradite'né. Jedna sa o vyrobky alebo sluzby, ktoré
su l'ahko nahraditelné a maji vysoku elasticitu dopytu. Primarnym cielom firmy je
porozumiet’ svojmu konkurenénému modelu pokial’ sa chce v tomto odvetvi udrzat’ a stat’

sa dobrym hracom.
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1.3.1 Cista konkurencia

Cista konkurencia patri k jednym z extrémnych pripadov, kedy sa trh vyznacuje vysokym
poctom firiem ponukajicich nediferencované vyrobky alebo sluzby. Cena je stanovena
trhom a ani firma a ani zakaznik nemaji narok ju ovplyvnit. Cenova konkurencia v tomto
pripade nie je mozna, pretoze by doslo k odlivu zadkaznikov na stranu konkurencie. Na
druhej strane taktiez znizenie cien by malo negativny efekt, ktory by viedol k zniZeniu

ziskov a postupnému vyradeniu firmy z tohto trhu. (Horakova, 1992, str. 54)

1.3.2 Monopolisticka konkurencia

Toto prostredie je typické vysokym poctom menSich firiem, ktoré pontkaju diferencované
vyrobky alebo sluzby. Vyrobky, ktoré¢ pontkaju su 'ahko zastupite'né. Taktiez mozeme
povedat’, Ze neexistujli bariéry vstupu a ani vystupu na tento trh. Casto krat sa jednotlivy
konkurenti zameraju na urcitd skupinu zakaznikov, ktorych potreby st pre nich T'ahSie
dosiahnutelné a uspokojitelné, avSak za vysSiu cenu. Konkurencia cenou hrd velky
vyznam, naopak celkova propagicia ma pomerne menSie opodstatnenie. (Hordkova,

1992,str. 54)

1.3.3 Oligopol

Jedna sa o konkurenciu malého poctu producentov, avSak s rozhodujicim podielom na
trhu. Zakaznik obvykle vnima rozdiely medzi produktmi ako podstatné. Zdrojom tychto
rozdielov mozu byt napriklad zmeny v kvalite, vlastnostiach, cene, obchodnej znacke ¢i
estetickom prevedeni. U oligopolu je vyznamnym nastrojom marketingu prave propagicia
tohto vyrobku ¢i sluzby. Vyrobca ma v tomto pripadne zna¢ny vplyv na cenu. V pripadne
'ahkej nahraditel'nosti vyrobku moze cenova konkurencia posluzit’ ako nastroj k zvyseniu

podielu firmy na trhu. (Horakova, 1992, str. 54)

1.3.4 Cisty monopol

Tento druh konkurencie je druhym extrémnym pripadom kedy vyrobok alebo sluzbu v
danom prostredi poskytuje jedna jedina firma. Této firma urcuje cenu tohto vyrobku alebo
sluzby. V pripade ¢istého monopolu nema propagacie ziadny vyznam. Predajné cesty st

uplne v rézii firmy. Takyto monopolny podnik vytvara vyrazné bariéry pre vstup novych
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firiem do odvetvia. Byva casto dosledkom pravnej regulacie, patentu alebo licencie.

(Horakova, 1992, str. 54)

1.4 Trzné pojatie konkurencie

Firma sa vSak nemusi snazit’ identifikovat’ konkurenciu z pohl'adu odvetvia, ale z pohl'adu
trhu. Tu sa definuje funk¢na konkurencia ako firmy, ktoré sa snazia uspokojit’ rovnaké
potreby zakaznikov. Trzné vymedzenie konkurencie obvykle odhali firme SirSie spektrum
skutoc¢nej a potencidlnej konkurencie. Vo firme potom dochddza k lepSiemu dlhodobému
planovaniu. Zéakaznicky orientovany pohlad na trh je pre firmu dolezity, pretoze jej
pomdha sa vyhnut , konkurencnej kratkozrakosti®, kde existencia najblizSej konkurencie
zaslepuje firmu, ktord potom nevnima d’alS$iu moznt konkurenciu, ktora moéze uplne

prevratit’ doterajsie fungovanie podnikania. (Kotler, 2007, str. 570)

1.5 Konkurenc¢na vyhoda

Porteruvadza vo svojej knihe Konkurenéna vyhoda (1993, s. 15) ,,je jadrom vykonnosti
podniku na trhoch kde existuje konkurencia. “teda na trhoch s vynimkou monopolnych
trhov. Konkuren¢na vyhoda vyrasta v podstate s hodnoty, ktort je podnik ochotny vytvorit
pre svojich zdkaznikov. Mdze mat’ podobu niz§ich cien ako maji konkurenti za rovnaké

vyrobky alebo sluzby, pripadne poskytnutie zvlastnych sluzieb. (Porter, 1993, str. 16)

Niektoré tieto vyhody su vSak len docasné a Casto neudrzitelné. Firma vSak musi najst’
udrzitelnl vyhodu oproti svojej konkurencii, teda taku, ktoré je udrzitelna po urcity Cas aj

navzdory konkurencii a je jedine¢na, cenna a nenapodobitel'na. (Blazkova, 2007, str. 82)

Existujii dva zékladné typy konkurencnej vyhody, ktoré mézu dany podnik mat’. Jednou
z nich je prvenstvo nizkych nakladoch druhou moznostou je diferenciacia od konkurencie

Vv ponukanych produktoch ¢i sluzbach. (Porter, 1993, str. 30)

1.6 Konkurencna stratégia

Konkurencna stratégia skima moznosti, ktoré firme pomé6zu efektivne konkurovat’ a tym
upevnit’ jej postavenie na trhu. Kazda takato stratégia musi byt chapana v kontexte
socialne Ziaduceho konkuren¢ného chovania, pravidiel tvorenych etickymi normami

a verejnou politikou. VSetky firmy, ktoré sa snazia o vstup do jednotlivych odvetvi, musia
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mat’ svoju konkuren¢nu stratégiu. TG mozu jasne formulovat, alebo ju mozu pred
konkurenciou skryvat. Svoje stratégie si firmy mézu rozvijat’ planovane, alebo za pomoci

aktivity jednotlivych firemnych oddeleni. (Porter, 1994, str. 6-8)

Neexistuje najlepsia stratégia pre vsetky spoloc¢nosti. Kazda firma sa musi rozhodnut’ ¢o je
pre nu najlepsie vzhl'adom k situacii v odvetvi k ich cielom, prilezitostiam a zdrojom.
Michael Porter navrhuje Styri zakladné konkurenéné stratégie, ktoré mézu firmy pouzit.
Jedna sa o tri vitazné stratégie ajednu stratégiu porazeného. Tri vitazné stratégie su

nasledujuce:
» Celkové prvenstvo v nizkych nakladoch
» Diferenciacia
» Fokus (Zameranie)

Kazda s tychto stratégii predstavuje odlisnu cestu k istej konkurenc¢nej vyhode. Jedna sa
0 spojenie hl'adanej konkuren¢nej vyhody a rozsahu strategického ciela, v ktorom sa ma

konkurenénej vyhody dosiahnut’. (Kotler, 2007, str. 578-579)

1.6.1 Celkové prvenstvo v nizkych nakladoch

Jedna sa o najjasnejSie definovanu konkuren¢nu stratégiu. V tejto stratégii si firma urci, Ze
jej cielom bude snaha byt’ vyrobcom s najniz§imi vyrobnymi nakladmi. Takato firma ma
Siroky rozsah svojej Cinnosti a nepOsobi len v jednom segmente, ale taktiez sa snazi
zamerat’ na viac segmentov a dokonca v niektorych pripadoch méze zasahovat’ aj do iného
odvetvia. Zdroje nizkych nakladov si rdzne a zalezia predovsetkym na tom, v akom

odvetvi sa firma pohybuje. (Porter, 1993, str. 31-33)

1.6.2 Diferenciacia

Druhé genericka stratégia pri ktorej sa podnik usiluje, aby bol vo svojom odvetvi jedine¢ny
Vv niektorych dimenziach, ¢o kupujlci radi ocenia. Prostriedky k dosiahnutiu diferencidcie
su kazdému odvetviu vlastné. Diferenciacia sa moZe zakladat’ na samotnom vyrobku, na
distribuénom systéme, na marketingovom pristupe a na Sirokej Skale d’alSich faktorov.
Podnik usilujici o diferencidciu musi hl'adat’ len také moznosti tejto stratégie, ktoré mu

prinesi vySSiu cenovl prémiu ako naklady na tato diferencidciu. Logika tejto stratégie
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vyzaduje aby si podnik vybral pre svoju diferencidciu vlastnosti vyrobkov alebo sluZzieb,

ktoré st naozaj odlisné od konkurencie. (Porter, 1993, str. 33-34)

1.6.3 Fokus

Tretia genericka stratégia sa nazyva fokus. Této stratégia je celkom odlisna od ostatnych,
pretoze spociva vo vybere tizkeho rozsahu konkurencie vo vnutri daného odvetvia. Jedna
sa 0 zameranie svojej stratégie na urcity segment alebo skupinu segmentov. Tato stratégia
si zaklada na principe vyhovenia pozorne zvolenému objektu. Stratégia vychadza z toho, ze
firma je schopnd viest svoju stratégiu a dosiahnut’ svoje ciele lepSie nez konkurenéné

firmy. (Porter, 1993, str. 34-36)
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2 NASTROJE STRATEGICKEHO RIADENIA

Peter Drucker (1993, s. 21) vo svojej knihe tvrdi, Ze: ,,znalosti a informacie su dnes
jedinym zmysluplnym zdrojom. Tradicné vyrobné faktory ako praca, poda a kapital —
nevymizli, ale stali sa druhoradymi. Hlavnym producentom bohatstva sa stali informdcie

a znalosti.

O to viac st dnes pre podnik dolezité informacie a znalosti o svojej konkurencii. Preto je
Vv sucasnej dobe jednym =z najvyznamnejSich segmentov marketingu prave analyza
konkurencie. V nasledujucej kapitole si priblizime jedny z moznych metdd, ktoré sa bezne

pouzivaju pri konkurenc¢nej analyze.

2.1 SWOT Analyza

Analyza SWOT zaist'uje na zékladne strategického auditu Styri kI'i€ové oblasti. St nimi:
» S — Strengths — silné stranky
» W — Weaknesses — slabé stranky
» O — Opportunities — prilezitosti
» T - Threats — hrozby

Audit ponuka nepreberné mnozstvo dat rozneho vyznamu a spol'ahlivosti. Analyza SWOT

tieto data spracovava a zdoraznuje kIiCové polozky vyplavajuce z interného a externého

auditu. (Kotler, 2007, str. 97)

Pristup SWOT analyzy rozliSuje dve charakteristiky vnutornej situacie podniku (silné
aslabé stranky) a dve charakteristiky vonkajSieho okolia (prilezitosti a hrozby). Cielom
SWOT analyzy nie je v ziadnom pripade spracovanie zoznamu potencialnych prilezitosti
a hrozieb asilnych aslabych stranok, ale predovSetkym idea hlboko Strukturovanej
analyzy, ktora by poskytovala uzitocné informacie a poznatky. (Sedlackova a Buchta,
2006,str. 91)

Postup pri realizacii SWOT analyzy je obvykle nasledujtci:

1. Identifikacia a predpoved’ hlavnych zmien v okoli podniku. Zvlastnu pozornost’ je
vhodné venovat hybnym silam pdsobiacim na zmeny v podniku aklucovym

faktorov v oblasti tispechu.
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2. Svyuzitim zaverov jednotlivych Casti analyzy vnutornych zdrojov a schopnosti

podniku identifikovat’ silni a slabé stranky podniku a Specifikovat’ prednosti.

3. Posudit’ vzajomné vztahy jednotlivych silnych a slabych stranok na jednej strane
a hlavnych zmien v okolitom prostredi podniku na strane druhej. (Sedlackova

a Buchta, 2006, str. 92)

Doporu¢end hodnota ukazovatelom sa pohybuje v rozmedzi od sedem az osem
klaCovych bodov, ktoré by mali byt’ zoradené podl'a vyznamnosti aby tak bola analyza

prehl’adne;jsia.

2.1.1 Silné stranky

Za silné stranky su povazované tie interné faktory, vd’aka ktorym ma firma silnu poziciu na
trhu. Predstavuju oblast’, v ktorej je si firma pocina uspeSne. Mdzeme ich pouzit' ako

podklad pre stanovenie konkuren¢nej vyhody. (Blazkova, 2007, str. 156)
Priklady silnych stranok:
» Silna znacka
Dobré povedomie medzi zdkaznikmi
Cenova vyhoda vd’aka know-how

Exkluzivny pristup k zdrojom

vV V VYV V¥V

Aktivny pristup k vyskumu a vyvoju (Blazkova, 2007, str. 156)

2.1.2 Slabé stranky

Slabé stranky taktieZ patria k internym faktorom, no moézZzeme povedat’, Ze sl presnym
opakom tych silnych. Pokial’ je firma v nieCom slab4, troven niektorych faktorov je nizka
indikuje to, ze firma ma nedostatok urcitej silnej stranky a teda vznika hej stranka slaba.

Moze to viest’ k braneniu efektivnemu vykonu firmy. (Blazkova, 2007, str. 156)
Priklady slabych stranok:

» Zla poloha alebo umiestnenie sidla spoloc¢nosti

» Neziaduca povest’ u zakaznikov

> Nedostatok skuisenosti
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» Vysoké naklady

» Neprehl'adné portfolio (Kotler a Keller, 2007, str. 93)

2.1.3 Prilezitosti

Prilezitosti predstavuju moznosti, s ktorych realizaciou stipaji vyhliadky na rast ¢i lepsie
vyuzitie disponibilnych zdrojov a G€innejSie splnenie cielov. Zvyhodnuju podnik voci
konkurencii. Aby ich podnik mohol lepSie vyuzit, musi ich najskor identifikovat' a az

potom po ich vyuziti s nimi moze kalkulovat. (Blazkova, 2007, str. 156)
Priklady prilezitosti:
» Nové technologie
Nenaplnené potreby zakaznikov
Odstranenie medzinarodnych bariér

Rozvoj novych trhov

vV VWV V V¥V

Akvizicia, joint ventures (Blazkova, 2007, str. 156)

2.1.4 Hrozby

Hrozbami moZeme nazvat’ nepriaznivé situdcie ¢i zmeny v podnikovom okoli, ktoré mézu
nastat’ a znamenali by neZiaduce prekazky v podnikani. Mohli by znamenat’ hrozbu
poklesu alebo nebezpecenstvo neuspechu. Vo vlastnom zaujem podniku je rychla reakcia
odpovedajucim spdsobom, ktory by viedol kich odstraneni alebo minimalizacii.

(Blazkova, 2007, str. 156)
Priklady hrozieb:

» Vstup novych konkurentov na trh
Nepriaznivy ekonomicky vyvoj
Zmeny Vv preferenciach zakaznika

Vznik obchodnych bariér

vV V VYV V¥V

Nové regula¢né opatrenia (Kotler a Keller, 2007, str. 93)
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V praxi obCas dochadza k problémom pri zostavovani SWOT analyzy. Stava sa Ze
jednotlivé faktory st zaradené do nespravnych kategérii. Vel'mi Castou chybou v praxi sa
stava zamena prilezitosti, kedy sa povazuju za silné stranky, ¢i naopak. Je treba zdoraznit’ a
neustale si uvedomovat’, ze silné a slabé stranke patria medzi interné faktory firmy, ktoré sa
jej priamo tykaju, maju na nu bezprostredny vplyv a st firmou ovplyvnitel'né. Oproti tomu
stoja prilezitosti a hrozby, ktoré prichadzaji z okolia a firma ich nemdze v Ziadnom
pripade ovplyvnit. Mo6ze ich vSak vyuzit’ vo svoj prospech (prilezitosti), alebo im musi

gelit’ (hrozby). (Blazkova, 2007, str. 156)

Jak interpretovat . ..P;E'.ei.it.?.m R : Hr't‘:xby ooy
- Od nejpritazlivéjsich po méné 0Od nejhoriich po méné
SWOT matici T S
pfitailivé (zleva doprava) ohrotujici (zprava doleva)
© < T‘ v < x
'y ‘
Silné stranky Strategie : Strategie
0d nejzajimaveéijsich MAXI-MAXI S MAXI-MINI
po méne zajimavé g
(shora dold) Je nutné maximalizovat Je nutné maximalizovat
silné str:‘nhky. a tim . silné stranky, a tim
maximalizovat pfilezitosti minimalizovat hrozby
: - . v
v 4 max ¥ | © | d mint P &
A
Strategie Strategie
Slabé stran ®
s MINI-MAXI " | MINI-MINI
Od nejzavaznéjsich z
po méne zavaine Je nutné minimalizovat =~ = | Je nutné minimalizovat
(zdola nahoru) slabé stranky, a tim < slabé stranky, a tim
maximalizovat prile2itosti minimalizovat hrozby
v

* > & > 2

Obr. 1SWOT analyz, zdroj: rotschedl.webnode.cz
Aj ked SWOT matica berie do tivahy iba Styri faktory, méze vel'mi dobre posluzit’ pre
d’al$ie rozhodovanie, pretoze svojou jednoduchostou je ahko uskuto¢nitelnd. Poskytuje
informacie ktoré¢ mézu byt nagpomocné pri d’alSom postupe firmy. Vysledky analyzy mozu
byt’ I'ahko pri celopodnikovom a marketingovom pldnovani a taktiez pri vybere vhodnej

marketingovej stratégie. (Blazkova, 2007, str. 159)
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2.1.5 Analyza S-W

Hodnotenie vplyvu vonkajSich c¢initelov, vykondvané s imyslom stanovit ciele
organizacie, musi byt doplnené rozborom vnutornych c¢initelov. Nastrojom takéhoto
rozboru je tkz. S-W analyza z anglického prekladu ,,Strengths and WeaknessesAnalysis.
Tato analyza spociva vo vymedzeni silnych a slabych miest firmy. Vysledky tejto analyzy
maju vyznam pre dalSie kroky arozhodnutia firmy v oblasti stanovenia cielov,

rozmiestnenia zdrojov a inych. (Horakova, 1992, str. 49)

Faktory, ktoré¢ hodnotime moézu byt triedené podla urcitych kritérii, pripadne budu
nasledovat’ v poradi bez triedenia. Pri posudzovani vplyvu faktorov méZeme pouzit’ r6zne
metddy bodového ohodnotenia a priradenia jednotlivych vah faktorom, ktoré povazujeme
za vyznamné. Kazdy faktor potom musi byt posudzovany z hl'adiska zavaznosti pre
podnik, pretoze nie kazda silna stranka firmu posiliiuje a naopak nie kazda slaba stranka je

pre firmu oslabenie. (Blazkova, 2007, str. 160)

2.1.6 Analyza O-T

Tato analyza sa predovSetkym zameriava na rozbor vonkajsich Cinitel'ov spolo¢nosti, ktoré
mozu predstavovat’ ¢i uz prilezitosti na strane jednej, alebo hrozby na strane druhej. Jej
nazov je odvodeny zanglického prekladu ,,Opportunities and  Threats
Analysis.“Tatoanalyza umoznuje podniku rozliSovat’ medzi atraktivnymi prilezitostami,
ktoré sa skryvaji na trhu, a ktoré mézu mat’ pre podnik pozitivny vplyv a priniest’ im
vyhody nad konkurenciou a problémami, ktorym bude musiet’ podnik celit. (Hordkova,

1992, s. 48)

Nanest'astie nie je pravda, Ze SWOT analyza ma len pozitivne stranky. Naopak ma jeden
vyrazny nedostatok. Ked’Ze analyza je zostavovany vzdy k ur¢itému datumu, odraza len
momentalnu situdciu, v ktorej sa spolo¢nost prave nachadza, ateda je staticka.
Nezohl'adiiuje ndm buduci vyvoj, a preto je mozné ju vyuzit' len v obmedzenom casovom
intervale. TaktieZ je pomerne subjektivna, pretoze kazdy hodnoti jednotlivé faktory
roznymi sposobmi. Preto sa doporucuje priliS na fiu nespoliehat’ a vyuzit' ju ako zdroj

informacii k niektorej z d’alsich analyz. (Dvortacek, 2012, s. 16)
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2.2 Porterov model piatych konkurenc¢nych sil

Tato analyza nesie meno po svojom zakladatel'ovi Michaelovi E. Portrovi. Tento model
patri k zdkladnym a taktiez k najvyznamnejSim nastrojom pre analyzu konkurencného
prostredia firmy.Porter zistil, Ze nie vSetky odvetvia maju rovnaky potencial. Poukazal nato
7e medzi prijmami v odvetviach s roznym zameranim st zna¢né rozdiely. Tieto rozdiely st
podmienené predovsetkym silnym vplyvom pravidiel konkurencnej hry v odvetvi, ktoré su

ovplyvnené takzvanymi piatimi konkurenénymi silami.
» Novo vstupujice firmy
» Nebezpecenstvo moznosti substitatov
» Vyjednavacia sila odberatel'ov
» Vyjednavacia sila dodavatel'ov
» Existencia stavajicej konkurencie

Tychto pit faktorov definoval Porter ako pét hlavych konkurenénych sil v odvetvi vo

svojej knihe. (Huggins a Izushi,2011,s. 6)
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Obr. 2Porterov model piatych konkurencnych sil, zdroj: Konkurencni stratégie

2.2.1 Ohrozenie zo strany novo vstupujucich firiem

Firmy, ktoré novo vstupujui na trh prinasaji so sebou nové kapacity, snahu ovladnut’ ¢ast’
trh, ataktiez Casto zna¢né mnozstvo kapitalu. Prave tieto nové vstupy mdézu mat za
nasledok napriklad znizenie cien na trhu, rast ndkladov a toto vSetko moze viest' k zniZeniu
ziskovosti stavajucich firiem na trhu. Hrozba vstupujtcich firiem na trh vSak Casto zavisi
na bariérach vstupu na tento trh a taktiez na reakcii podnikov ktoré sa na trhu uz pohybuju.
Pokial’ st tieto prekazky vysoké, alebo reakcia na novl hrozbu v podobe novej
konkurencie by bola zo strany posobiacich podnikov agresivna, moéZeme povazovat’ hrozbu

novych vstupov za nizku. (Porter, 1994, s. 7)

Michael Porter (1994, s. 7-14) eviduje Sest’ hlavnych prekazok vstupu na trh. St nimi

nasledovné:

> Uspory zrozsahu — stsporami zrozsahu sa stretavame snad’ v kazdej oblasti
podnikania. Princip tohto opatrenia spociva v znizeni jednotkovej ceny produktu,

pripadne faze alebo Cinnosti spojenej s vyrobou Vv zavislosti na zvySovani celkového
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objemu produkcie. Tieto uspory prinatia novo vstupujucu konkurenciu prist’ na trh
s vel'kym rozsahom svojej vyroby, €o Casto krat si nemézu dovolit, alebo vstupit

na trh s niz§im rozsahom vyroby, ale ¢elit’ cenovému znevyhodneniu.

» Diferenciacia produktu — diferenciacia produktu znamena, ze firmy, ktoré sa na trhu
pohybuju uz dlhSie obdobie maji svoje postavenie pevne zakorenené. Reklama,
vernost’ zdkaznikov, servis, znacka to vSetko su prekazky, ktoré by novo vstupujuca
spolo¢nost’ musela prekonat’. Toto Usilie vSak znamena Casto krat vysoké, prvotné
investicie aich navratnost’ je dlhodobejsia. TaktieZ po netspechu a zlyhani by

firmam nezostala ziadna zostatkova hodnota.

» Kapitalova naro¢nost’ — tato prekazka priamo stvisi s predchadzajicim bodom. Ako
uz bolo spomenuté vstup na novy trh anasledné preklenutie prekdzok znacky,
reklamy ¢i vernosti zékaznikov si vyzaduje znacné mnozstvo kapitalovych
prostriedkov. V dnesnej dobe uz pre vaésinu spolo¢nosti nie je problém so ziskanim
zdrojov potrebnych pre vstup na novy trh vd’aka novym trendom financovania.

avsak v niektorych technicky naro¢nych odvetviach tato prekazka stale existuje.

» Prechodové naklady — jedna sa o jedno razové naklady spojené s prechodom od
jedného dodévatela k inému. St tvorené ndkladmi na preskolenie zamestnancov,

nakup novych zariadeni, potrebou technickej pomoci ¢i zmenu design-u produkcie.

» Pristup k distribu¢nym kanalom — vzhl'adom nato, ze stavajuce distribucné kanali
su Casto krat plne Cerpané firmami uz pdsobiacimi na trhu, je pre novo vstupujici
podnik problematické sa k tymto kanalom dostat’. Preto sa nové spolo¢nosti musia
snazit’ prinutit’ tieto kanaly k spolupraci prostrednictvom cenovym prielomov alebo

spolo¢nych reklam, ¢o vSak znizuje podnikom zisk.

» Nakladové znevyhodnenie nezavislé na rozsahu — stavajliice spolocnosti mézu mat’
také zvyhodnenie v nakladoch, ktoré novo vstupujice firmy nemézu dosiahnut’ bez
ohladu nato, aké dosiahli uspory z rozsahu. Rozhodujuce vyhody st ovplyvnené

nasledovnymi faktormi:
1. vlastné technologie vyroby
2. vyhodny pristup k surovinam

3. vyhodna poloha
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4. vladna subvencia

2.2.2 Konkurencia medzi stavajucimi podnikmi

Stperenie medzi stdvajicimi konkurentmi je ndm dobre zndme v podobe neustaleho
sut’azenia o lepSiu poziciu. Spdsoby ako si vydobyt’ lepSie postavenie st napriklad cenova
konkurencia, reklamné kampane, servis zakaznikom a iné. Za tymito krokmi vidia firmy
predovsetkym prilezitost’ na vylepSenie doterajSej pozicie, pripadne tlak zo strany svojich

konkurentov. (Porter, 1994, s. 17)

Kazda akcia vyvolava reakciu a nie je to inak ani v tomto pripade. Vo vaésine odvetvi maju
konkurenéne kroky jednej firmy dopad na superiacich partnerov a z pravidla vyvolavaju
odvetu alebo asponi snahu o kompenzaciu. Znamena to, ze firmy su do urcitej miery na
sebe zavislé. Superenie v niektorych odvetviach sa oznacuje vyrazmi ako ,,vojnové®,
Htrpké®, rezanie krkov.“ SluSnejSie pouzivané vyrazy su napriklad ,,dzentlmenské™ ¢i

,»slusné.“ (Porter, 1994, s. 18)

Faktory, ktoré ovplyviiuju intenzitu konkurenéného boja maju tendenciu sa menit. Castym
prikladom st zmeny odvetvového rastu v zavislosti na rozvoji odvetvia. Tieto zmeny sa

Casto odrazia Vv siliacom stipereni, klesajucim ziskom a otrasoch. (Porter, 1994, s. 20)

2.2.3 Tlak zo strany substitatov

Kazda firma, ktora v odvetvi figuruje, sutazi s inymi odvetviami, ktoré ponukaji podobné
vyrobky, teda substitity. Tieto ndhradné vyrobky lakaji predovsetkym svojou cenou. Tym
nam vznikd takzvana cenova hranica, pri ktorej zékaznik voli radSej substitut a spolocnosti
tym padom klesa ziskovost. Cim atraktivnejia je cenova alternativa, tym je strop nad
ziskovostou pevnejsi.Prave preto, Ze substitity nie si priamymi supermi je tazké ich
vyskyt predvidat. Doélezité v pripade substititov je tloha ndkladov prechodu. Substitity
ziskavaju prevahu pokial’ su naklady pre kupujtcich nizke. (Magretta, 2012, s. 51-52)

2.2.4 Vyjednavacia sila odberatel’ov

Odberatelia sa snazia svojim vyjednavacim vplyvom dosiahnut vysSej kvality, lepSich
sluzieb, nizsich cien a tym konkuren¢né spolocnosti stavaji proti sebe. To vSetko sa deje

na ukor ziskovosti odvetvia, ktora klesa. Kazd4d skupina odberatelov ma svoje
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charakteristiky, ktoré zavisia na trznej situécii a dolezitosti ich nakupov. Silnd skupina

odberatelov je charakterizovana nasledovne:

>

>

Nakupuje znacné mnozstvo celkového objemu dodavatel'ovej produkcie.

Produkty, ktoré nakupuje v danom odvetvi, predstavuji vyznamnu cast’

odberatel’'ovych nékladov ¢i nakupov.

Produkty, ktoré nakupuju st S$tandardizované alebo nediferencované. To
znamena, ze pokial je tu moznost’ najst’ nahradného dodavatela, stavaju tychto

dodavatel'ov vzajomne proti sebe a robia z nich konkurentov.

Pokial’ im nehrozia vysoké prechodové naklady

Skupina, ktord je integrovana alebo predstavuje moznost' spitnej integracie
moze pozadovat’ ustupky voci dodavatel'om.

Je plne informovanad o cenach, ponuke ¢i dokonca o dodavatel'ovych nakladoch,

¢o zvySuje jej vyjednavaciu poziciu. (Porter, 1994, s. 25-26)

2.2.5 Vyjednavacia sila dodavatel’ov

Zvysenie ceny, znizenie kvality nakupovanych prostriedkov. To st vyznamné faktory,

ktorymi disponuji dodavatelia. O menej kvalitné ¢i drahSie vyrobky nebude taky zaujem

atym bude ziskovost podnikov klesat. Podmienky, ktoré posiliiuji postavenie

dodavatel'ov su podobné ako aj u odberatel'ov. Aj v tomto pripade méZeme definovat’ silni

skupinu ako:

>

Skupinu, ktorej ponuka je ovladana nieckol’kymi spolo¢nostami a je

koncentrovanejsia, ako odvetvie ktorému dodava.

Skupine, ktora sa nemusi bat nahrady substituénym produktom pri dodavani

svojim odberatel'om

Ich produkt je vyznamnym vstupom pre odberatela a nie je moZzné ho nahradit’

bez dodato¢nych nakladov.
Ma diferencovanu produkciu, alebo vytvorila prechodové naklady

Predstavuje vyrazné nebezpeCenstvo perspektivnej integracie do odvetvia

odberatelov. (Porter, 1994, s. 27-28)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 29

2.3 Stratégia trzného vodcu, vyzyvatel’a, nasledovatela

a mikrosegmentara (trosSkara)

Tento typ stratégic skuma konkurenciu firiem klasifikovanu z hladiska ich postavenia na
cielovom trhu, ktoré moéze byt: veduce, vyzyvatel'ské, nasledovatel'ské a v neposlednej
miere podradné, teda troskarske. Styridsat’ percent trhu je drzanych v rukach trzného
vodcu, to znamena v rukich podnikov s najvaédim podielom. Dalsich tridsat’ percent
ovlada trzny vyzyvatel’, firma ktora je na vzostupe a snazi sa vydobyt si vyraznejsi podiel
na trhu. Dvadsat’ percent ovlada nasledovatel’, ¢o je firma, ktord je taktiez na vzostupe,
avSak nema aZ taky zaujem zvySovat’ svoj trzni podiel. Jej primarnym cielom je udrzovat’
svoj podiel a snazit’ sa ,,nerozbit’ svoju lod’ o skaly.“ Poslednych desat’ percent je v rukach
troSkéarov, teda spolo¢nostiam s malym trznym podielom a pre ktoré nie je vyhodne sa

pustat’ do superenia s konkurenciou. (Kotler, 1998, s. 330)

Predni firma na trhu Vyzyvatel Nasledovatel Troskar

40 % I 5% 0%

Obr. 3ldealizovana Struktura trhu, zdroj: Marketing Management

2.3.1 Stratégia trzného vodcu

V dnesSnej dobe sa vo vicSine odvetvi vyskytuje firma, ktora je uznavanym vodcom na
trhu. Patri hej najvacsi podiel na trhu a ,diktuje pravidla hry. Nuti ostatné spolo¢nosti
Kk cenovym zmenam, k zavadzaniu novych vyrobkov ¢i novych foriem distribucie a
propagécie. Stava sa Ze tento vodca trhu je ostatnymi obdivovany ( nie je to vSak
podmienka). Jeho dominantna pozicia na trhu je vSak vzdy ostatnymi reSpektovana. Takato
spoloc¢nost’ byva orientaénym bodom pre ostatni konkurenciu. Niektory z nich sa ju snazia

napodobnit’ iny sa jej vyhybaja. (Kotler, 1998, s. 331)

Prianim kazdej dominantnej firmy je udrzat’ si postavenie jednotky na trhu. To vsak

vyzaduje najst’ sposob ako zvacsit’ celkovu ponuku trhu, ochrénit’ stavajuci trzny podiel, a
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nakoniec pokusit’ sa zvysit' svojho trzného podielu aj v pripade, ze celkova velkost’ trhu
zostane rovnakd. Obvykle dominantnd firma ziska najviac prave vtedy, ked’ sa zvicsi
celkovy trh. VSeobecne mozeme teda konsStatovat’, ze predné firmy na trhu ziska najviac,

pokial’ dokaze najst’ nové vyuzitie pre svoje vyrobky. (Kotler, 1998, s. 331)

Je potrebné vsak zdoraznit, Ze aj ked’ je primarnym cielom rozsirit' celkovy trh a tak
zvysit’ ziskovost’, nesmie dominantnd firma zabudnut’ na ochranu stavajucich podielov na
trhu asacasne branit svoje bezné obchody pred konkurenciou. NajucinnejSim
prostriedkom je neustdla inovacia. Vyvojom novych produktov a sluzieb, zvySovanim
ucinnosti distribucie ¢i zniZovanim nakladov sa moéze dominantnd spolocnost’ branit
utokom konkurentov. Na obranu svojho trzného podielu je mozné vyuzit niektoru

Z nasledujucich obrannych stratégii:

» Pozicna obrana — v dnesnej dobe takmer nepouzivand, pretoZe sa povazuje za

prejav marketingovej kratkozrakosti.

» Kiridelna obrana — spociva v preorientovani ¢asti svojich zaujmov z ovladaného

trhu na menSie trhy.

» Preventivny uder — ako vyplyva znazvu jedna sa o preventivny utok

dominantnej spolo¢nosti proti ich konkurentom.

» Aktivna obrana — spociva v taktike protiutoku na ttoc¢iacu firmu zo zameranim

na tu Cast’ trhu, z ktorej ma utociaca firma najvacsi profit.

» Pohybliva obrana — dominantna firma rozsiri svoje pole pdsobnosti na nové

trhy, z ktorych moze nasledne viest’ pripadnu odvetu.

» Obmedzend obrana — spociva v preskupeni sil, vzdanie sa slabych pozicii a
zameranie sa na pevnejsie postavenie v dolezitych oblastiach trhu. (Kotler,1998,

5. 331-337)

2.3.2 Stratégia trzného vyzyvatel’a

Tento druh stratégie predstavuju spolo¢nosti figurujiice na druhom, tretom a nasledujicom
mieste Vv poradi trzného podielu. Podnik, ktory figuruje ako trzny vyzyvatel musi
predovsetkym definovat’ svoje strategické ciele. Pri rozhodovani o tychto cieloch je si

musia polozit’ otazku, ¢i napadnut’ konkurenta a ktorého. Jednou z moznosti je napadnat
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trzného vodcu. Tato stratégia je vSak vel'mi riskantna, no na druhej strane potencidlne
vel'mi vynosna. Této stratégia je tispe$nd za predpokladu Ze predna firma nevyuziva naplno
potencial trhu. Druhou moznostou je utok na rovnako velku konkuren¢nu firmu, ktora
vSak neodvadza naplno svoju pracu a nedisponuje dostatkom finanénych prostriedkov.
Poslednou mozZnost'ou, ktora sa naskytuje je Gitok na malé lokalne a regionalne podniky.

(Kotler, 1998, s. 342)
Trzny vyzyvatel’ ma moznost’ zvolit’ z piatych typov utoku na svojho konkurenta.

» Frontalny Gtok — byva zamerany predovsetkym na silné stranky konkurenta ako

vyrobky, reklama, ceny.

» Kridelny Gtok — m6zeme ho definovat’ ako utok na ta Cast’ trhu, ktora bola

dominantnou firmou neobsluZena.

» Obklucovaci utok — pouziva sa v pripade dostatocnych prostriedkov utoc¢nika

a ciel'om je rychla kampan a obsadenie trhu v ¢o najkratSom Case.

» Obchvatovy Gtok — vyhyba sa priamemu kontaktu s dominantnou spolo¢nost'ou

a zameriava sa na menSie trhy s cielom rozsirit si trznt zakladnu.
» Partizdnsky utok — je vyuzivany malymi firmami, ktoré nemaju prostriedky na
vel'ké marketingové kampane a spociva v nepretrzitych malych utokoch

s cielom demoralizovat’ a oslabit’ konkuren¢né spolocnosti. (Kotler, 1998,

5.342-347)

Okrem tychto moznosti utoku moze vyzyvatel’ vyuzit aj jednu z konkrétnych stratégii. AKo

priklad som vybral $tyri, ktoré povazujem za najefektivnejsie.
» stratégia cenovych zliav — predaj porovnate'nych vyrobkov za nizsie ceny

» stratégia lacnejSicho tovaru — ponuka vyrobkov priemernej kvality za omnoho

vyhodnejsie ceny

» stratégia rychleho rozSirovania skaly vyrobkov — je zavedena na trh nova Siroka

Skala vyrobkov a konkurent tak ddva zakaznikov $ir§iu moZnost’ vyberu.
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» stratégia znizovania vyrobnych nakladov — z nazvu vyplyvajica snaha o znizenie
vyrobnych nékladov. Prikladom je invézia azijskych Statov na vsetkych svetovych

trhoch.

Je potrebné zdoraznit’, ze vyzyvatelom sa len mélokedy podari zvacsit trzny podiel, pokial
vyuziva len jeden druh stratégie. Uspech zavisi hlavne na idedlnej kombinacii niekol’kych

stratégii a foriem Gtoku pre zlepsenie svojho postavenia na trhu. (Kotler, 1998, s. 347)

2.3.3 Stratégia trzného nasledovatel’a

Pozicia nasledovatela je nezdvideniahodna. Podniky s tymto postavenim na trhu maju
mensi trzni podiel v porovnani s vediucimi spolo¢nostami. Tieto podniky nasleduju alebo
kopiruju vedtcu firmu. Vacsina nasledovatel'skych spolo¢nosti neinovuje alebo inovuje len
malo. Casto krat je pre nich vyhodnejsie veduce spolo¢nosti len kopirovat. Takto viak
dosahuju nizsich prijmov. Z praxe vyplyva, Ze len dve nasledovatel'ské firmy dosahuju
zisk. Nemozno vSak povedat’, Ze tieto spoloCnosti nemaju ziadne ciele alebo ziadnu
stratégiu. Taktiez musia vediet’” ako si udrzat’ stavajucich zakaznikov, ako ziskat’ urcity
trzny podiel, ako ziskat zakaznikov novych. Nasledovatel nesmie ostat’ pasivny a len
kopirovat’ vedice spolo¢nosti. Musi si ur€it’ svoj ciel, svoju stratégiu. Existuji Styri

zakladné stratégie pre trznych nasledovatelov.
Stratégia skrytého protivnika — skryty protivnik kopiruje vyrobky trzného vodcu a nésledne
ich predava na ¢iernom trhu prostrednictvom neddveryhodnych dealerov.

Stratégia parazita — parazit napodobiiuje vyrobky, reklamu, distribuciu a iné znaky trzného

lidra.

Stratégia napodobniovania — napodobitel’ kopiruje urcité znaky od lidra, ale udrzuje si
urcité odlisnosti.

Stratégia upravovatel'a — upravovatel' prebera vyrobky od trznych lidrov a upravuje ich.

Casto krét ja vylepsuje, ¢o moZe upravovatela posunut’ v budiicnosti do role vyzyvatela.

(Kotler, 1998, s. 348)

2.3.4 Stratégia trzného mikrosegmentara (troskara)

Takmer v kazdom odvetvi sa vyskytuja firmy, ktoré sa zameriavaju na obsluhu medzier na

trhu. Tymto firmdm sa hovori mikrosegmentari alebo troskari. Tieto spolocnosti sa z
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pravidla vyhybaja stretu z vel'kymi konkurentmi. Napriek tomu, ze tieto spolo¢nosti maji
maly trzny podiel, ¢asto krat dosahuju vysokych ziskov. Je to spdsobené lepSou znalostou
cielovych zakaznikov. Pre takéto malé podniky hra vyznamnu rolu Specializacia. Podniky
si maji moznost vybrat s nasledovnych S$pecializicii: na koncovych uzivatelov, na
distribiciu, na sluzby, na produkt, na vyrobné vlastnosti a iné. Stratégia trzn¢ho troSkara
ma vSak aj svoje rizika. Mdze sa stat’, ze medzera, ktort firma obsluhuje vyschne, alebo

bude napadnuta konkurenciou.(Kotler, 1998, s. 349-350)
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3 ZHRNUTIE TEORETICKEJ CASTI

Nedelitel'nou sucast'ou kazdého podniku je jeho okolie, jeho konkurencia. Konkuren¢né
prostredie v ktorom sa firmy pohybuji ma vyznamny vplyv na jeho chovanie ¢i reakciu na
rozne podnety. Je nesmierne dolezité aby podnik svoju konkurenciu dobre poznal a mal

0 nej dostatok informacii.

Konkurencia sa deli do mnohych kategoérii. To najzakladnejSie vSak spoc¢ivam v rozdeleni
konkurencie na odvetvové pojatie, ktoré sa d’alej deli na ¢istii konkurenciu, monopolisticka

konkurenciu, oligopol, ¢isty monopol a trzné pojatie konkurencie.

Aby podniky dosiahli vyty€enych cielov a ovladli urcitu Cast’ trhu musia mat’ vopred
uréeny plan, stratégiu. Konkurencnd stratégia skuma moznosti, ktoré firme pomodzu
efektivne konkurovat’ a tym upevnit’ jej postavenie na trhu. RozliSujeme tri zdkladne typy

stratégii, spomedzi ktorych firmy mézu volit’.
» Celkové prvenstvo v nizkych nakladoch
» Diferenciacia
» Fokus (Zameranie)

K tomu aby podnik ziskal potrebné informacie o trhu, trZznych podieloch konkurujucich
firiem a o konkurentoch samotnych a mohol spravne zvolit' svoju stratégiu, vyuziva
nastroje nazyvané ako nastroje strategického riadenia. Medzi tieto néstroje najCastejSie

radime SWOT analyzu a Porterov model piatych konkurenénych sil.

SWOT analyza rozobera vnutorné a vonkajSie faktory ovplyviiujuce podnik. Medzi
vnutorné patria silné a slabé stranky spolo¢nosti naopak vonkajSie stranky predstavuji
prilezitosti a hrozby. Porterov model poukazuje na silny vplyv pravidiel konkuren¢nej hry
Vv odvetvi, ktoré su ovplyvnené takzvanymi piatimi konkuren¢nymi silami. Medzi tieto sily
radime: novo vstupujice firmy na trh, nebezpecenstvo zo strany substitutov, vyjednavaciu

silu odberatel'ov, vyjednavaciu silu dodavatel'ov a existenciu stavajlicej konkurencie.
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II. PRAKTICKA CAST
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4 SPOLOCNOST ENERGOTEX SK S.R.O.

4.1 Zakladné infirmacie

Obchodné meno:Energotex SK

Sidlo: Svetla 1, 811 02 Bratislava

Datum zapisu: 03.10.2008

Predmet podnikania:

Medzi hlavné predmety podnikania patri:

>

>
>
>
>
>
>
>

podnikanie v oblasti nakladania s inym ako nebezpecnym odpadom
sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti vyroby

sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti obchodu
sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti sluzieb

prendjom hnutel'nych veci

poskytovanie sluzieb v pol'nohospodarstve a zdhradnictve
pripravné prace k realizcii stavby

uskuto¢niovanie stavieb a ich zmien

Cely predmet podnikania mozZete najst v prilohe P 1. (Ministerstvo spravodlivosti
Slovenskej republiky, © 2012)

4.2 Charakteristika spolo¢nosti

Spolo¢nost’ Energotex SK s.r.o. sa od rokuj 2008 zameriava na realizaciu projektov

tykajucich sa zivotného prostredia a taktiez vyroby energie z obnovitelnych zdrojov.

Firmdm a podnikom produkujucim odpad pontka spoloCnost’ rieSenia vo forme

odpadového hospodarstva. Silny doraz kladie spolo¢nost’ na recyklaciu odpadu a nasledne

jeho spitné zaradenie do vyroby. V oblasti odpadového hospodarstva sa spolocnost’

Specializuje na papier — karton, noviny, ¢asopisy, biely papier a plasty — PET fT'ase. Druhou

z aktivit spolo¢nosti je uz spomenuté rieSenie vyuzitia obnovitelnych zdrojov. Firma od

roku 2009 aktivne projektuje a podiel’a sa na prevadzkovani zariadeni na vyrobu elektricke;j
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energie. Primarne sa sustredi na Bioplynové stanice, sekunddrne na Fotovoltaické
elektrarne. V tejto oblasti taktiez spolocnost’ poskytuje pre svojich klientov odborné
poradenstvo, ktoré sa tyka predovSetkym vyberom vhodnej lokality, inZinierskych prac ¢i

zabezpeceni plynulej prevadzky.(Energotex,© 2013)

Nasledujtica tabul’ka nam popisuje vyvoj trzieb vo firme Energotex SK za roky 2008 az

2013. Informécie pouzité v grafe som Cerpal z internych materialov spolo¢nosti.

Vyvoj trzieb v tis. €
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2000 -+
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1000 -
500 -
0 T T T T T T
2008 2009 2010 2011 2012 2013

Obr. 4Vyvoj trzieb spolocnosti, zdroj: viastné spracovanie s vyuzitim
internych materidalov spolocnosti
Ako mdzeme vidiet z grafu, podnik ma rastuci, aj ked kolisavy trend trzieb. Vykyvy
mozeme sledovat’ v rokoch 2009 a 2012. V roku 2009 to bolo spdsobené predovsetkym
ekonomickou krizou, ktora sa dotkla aj tohto odvetvia. V roku 2012 mdézeme dat’ za
nasledok poklesu trzieb strate zaujmu verejnosti 0 slne¢nti energiu, ale taktiez mierneho

poklesu zauymu verejnosti o recyklaciu.

4.3 Produkty spolo¢nosti

Za hlavnu ¢innost’ spolo¢nosti mézeme povazovat’ vykup a spracovanie kartonu a papiera.
Proces spracovania prebieha za pomoci modernych technologii, ¢i uz na vlastnych, alebo
cudzich zbernych dvoroch. Vykupeny a spracovany odpad sa néasledne vracia do vyroby, co
ma pozitivny efekt na spotrebu dreva pri vyrobe papiera. Spolo¢nost’ taktiez ponuka

vyhodne podmienky pre klientov, ktorym vznikd pravidelne viacSie mnozstvo odpadového
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materidlu. Tato aktivita spolocnosti na jednej strane znizuje naklady na manipulaciu s
odpadom inych podnikov a taktiez si takto podnik zaistuje klientelu a kladne vplyva na
zivotné prostredie. (Energotex,© 2013)

Spolo¢nost’” Energotex taktiez tizko spolupracuje so zahrani¢nymi partnermi a to najme
z Pol'ska a Srbska. V nasledujucej tabulke si priblizime rozdelenie produktov, ktoré

spolo¢nost’ ponuka.

Tab. 1Rozdelenie druhov papiera, zdroj: www.smurfitkappa.com

Druh Papiera

Seda lepenka, vinita lepenka, zmes
Kartén . '
triedenych lepeniek

Kopirovaci papier, dokumentéarny papier,
Biely papier (Kancelarsky) _ .
papier na digitalnu potlac

Papier biely stredne Knizné obalky, koreSpondencny papier

Farebné Casopisy, nepredané noviny, zmes
Noviny a ¢asopisy
odrezkov

Karton patri medzi najmenej kvalitnych druhov papiera ¢o sa odraZa rovnako na cene. Na
druhej strane to mnoho spolo¢nosti povazuje za vyhody a vo velkom mnozstve tento
materidl vyuziva, predovSetkym na skladovanie a prepravu. Z toho ndm plynie vznik
zna¢ného mnozstva nepotrebného kartonu, a preto je velky zaujem o kupu a recyklaciu

tohto druhu papiera.

Naopak biely papier tzv. kancelarsky patri do skupiny s najvysSou kvalitou vlastnosti. Preto
jeho zber a separacia si vyzaduje najvacsie naroky. TaktieZ cena tohto papiera sa pohybuje
Vinej cenovej kategérii ako ostatné druhy. Tento druh papiera je vyuzivany v drvivej

viacsine spolo¢nosti predovsetkym na administrativne tucely.

Poslednt skupinu tvoria noviny a Casopisy, ktoré modzeme zaradit' do skupiny stredne
kvalitnych papierov. Tento druh papiera je pouzivany predovSetkym tlaciarenskymi
a polygrafickymi spolo¢nostami. TaktieZz vyskyt tychto materidlov je hojny a o ich zber

a separdaciu je Coraz Vacsi zaujem.
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4.4 Zdroje ziskavania papiera

Spoloc¢nost’ ziskava odpadovy papier na vlastnych alebo na cudzich zbernych dvoroch. Pod
pojmom vlastnych dvoroch si mézeme predstavit’ domaci trh naopak zdroj papiera pre

cudzie zberné dvory je zahrani¢ny trh.

» Domaci trh — na tychto dvoroch sa papier zbiera, triedi, lisuje a nasledne sa
uskladni. V d’alSom kroku sa papier expanduje odberatel'om. Zdrojom papiera na
domacom trhu su predovSetkym miestne zberné dvory a zariadenia s podobnym

zameranim, ale taktiez aj obchodné retazce.

» Zahrani¢ny trh —taktiez slazi ako zdroj =ziskavania odpadového papiera.
Dodavatel'mi v tejto oblasti su predovsetkym firmy z Pol'ského a Srbského trhu.

(Interné materialy spolo¢nosti)
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5 SWOT ANALYZA SPOLOCNOSTI ENERGOTEX SK S.R.O.

Ako vyplyva z nazvu, v tejto Casti bakalarskej prace sa zameriam na podrobné zhodnotenie
sucasnej situdcie V spolocnosti Energotex SK, S.R.O. Za pomoci SWOT analyzy sa
pokusim identifikovat’ faktory, ktoré na podnik pdsobia zvonku aj z vnutra. Ako prva
spracujem analyzu vnutornych faktorov spolo¢nosti teda silnych a slabych stranok,
nasledne sa zameriam na analyzu vonkajSich faktorov, medzi ktoré patria prilezitosti

a hrozby.

5.1 Silné stranky
» geograficka poloha spolo¢nosti
» doraz na ochranu zivotného prostredia
» intenzivna partnerska spolupraca

» stala skupina odberatel'ov

5.2 Slabé stranky
» zastarany vozovy park

» nizke povedomie verejnosti o firme

5.3 Prilezitosti
» Vstup na nové trhy a rozsirenie pdsobenia v zahranici
» Rast zaujmu spolocnosti o ochranu zivotného prostredia

» Spolupraca so Statnymi a verejnymi institiciami

5.4 Hrozby
» Vstup novych konkurentov na trh
» Politicka situacia v krajine

» Nizky pocet odberatel'ov
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6 VYHODNOTENIE SWOT ANALYZY

V nasledovnej Casti si podrobnejsSie rozoberieme jednotlivé vonkajsie a vnutorné faktory,

ktoré nam vyplavaju zo SWOT analyzy.

6.1 Analyza silnych a slabych stranok

Ako silnta stranku spolo¢nosti by som urcite spomenul doraz, ktory spolo¢nost’ kladine na
ochranu zivotného prostredia. V dnesnej dobe plnej propagécii a uprednostiiovania tkz.
»zelenych smerov* v oblasti vyroby spotreby a inych je tento postoj firmy urcité¢ vyznamny.
Vdaka tomuto mé firma urcite vySSie Sance uspiet na poli konkurencie oproti
spolo¢nostiam, ktoré tento smer nepresadzuju. TaktieZ v povedomi verejnosti lepSie vyznie

podnik, ktory dba na ochranu zivotného prostredia.

Za vyznamna silni stranku, ktora urCite modze predstavovat konkurencni vyhodu
povazujem geografické rozmiestnenie prevadzok podniku. Vyzdvihnit by som chcel
prevadzku v Dolnom Kubine, ktory je povazovany za centrum regionu Oravy, ale taktiez je
povazovany za hlavny dopravny uzol v smere do Pol'ska. Vdaka tomuto strategickému
bodu si firma vybudovala pevné postavenie v tejto oblasti a ziskala na svoju stranu va¢sinu

dodavatel'ov zberné¢ho odpadu.

Délezitou silnou strankou je urcite spolupraca s odberateI'mi. V ramci mojej praxe som mal
nieckol’ko krat ti moznost’ vidiet, na akej vysokej Girovni prebiehali stretnutia a jednania
medzi odberatel'mi a podnikom Energotex.Bez dobrej spoluprace by spolo¢nost’ musela
hl'adat’ novych dodavatel'ov ¢o by malo za nasledok zvysenie nakladov. V neposlednej by

som urcite neopomenul kvalitny personal, ktorym podnik Energotex SK disponuje.

Za slabu stranku, na ktora by som chcel upozornit’ je opotrebovanost’ vozového parku.Ako
som uz spomenul medzi spolo¢nostou a ich odberate'mi prebicha komunikacia na vysoke;
urovni, €o si vSak vyzaduje neustalu potrebu vozidiel vozového parku, ktoré vSak nie st
v stave, aké by podnik potreboval. Preto by som navrhol presmerovat’ urcité investicie na

jeho obnovu.

Ako som uz naznacil v silnych strankach firma kladie vysoky doraz na ochranu Zivotného
prostredia. Tento potencial vSak podl'a mdjho nazoru plne nevyuziva. Napriek tomu, Ze
medzi svojimi obchodnymi partnermi si vybudovala dobré meno v povedomi verejnosti je

len malo znamou spolo¢nostou.
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6.2 Analyza prileZitosti a hrozieb

Ako hlavnu prilezitost’ pre podnik vidim rozSirenie a prildkanie novych dodavatelov a
odberatel'ov, tym Ze by im ponukla ,nieco na viac.”“ To nieCo by mohlo byt napriklad
poskytnutie rdznych zliav pri odbere. Tento krok by mal urcite pozitivny dopad aj na obrat
firmy. Pozitivny dopad na obrat spolo¢nosti, moze byt dosiahnuty taktiez zlepSenim
procesu recyklacie odpadového papiera. Ako vel'ku prilezitost’ pre podnik vidim zameranie
sa na svoju druhu oblast’ podnikania a tou su bioplynové stanice. V dnesnej dobe nestalej
politickej situacie a neustalych rastov cien prirodnych surovin, vidim velkd budtcnost
VvV tomto smere predovSetkym s pomerne rychlou névratnost'ou prvotnej investicie a taktiez

omnoho niz§im nédkladom na prevadzku tychto zariadeni.

Spolo¢nost modze taktiez tazit zo svojej firemnej politiky, ktord presadzuje ochranu
zivotného prostredia. Prave tato téma byva Coraz CastejSie preberand a je 0 fu stale vacsi
zaujem. Vdaka tomu by sa mohol podnik dostat do podvedomia potencidlnych
odberatel'ov.Obrovskll prilezitost vidim V rozsireni spoluprace s inStituciami verejného
a Statneho sektoru ako su Skoly urady nemocnice ainé. tieto institicie maju vysoku
spotrebu papiera Vv oblasti administrativy a preto ich povazujem za potencialnych

odchodnych partnerov.

Vseobecné ohrozenie pre spolocnost’ Energotex SK predstavuje stavajuci konkurenti na
trhu, ktory svojim obratom poctom zamestnancov ale aj sietou distribuénych centier
omnoho presahuju kapacity firmy. Ako d’alSiu nevyhodu by som spomenul nizky pocet
odberatelov. Aj ked vztahy medi spolo¢nostou aodberatelmi st velmi dobré,
neocakavané situdcie, ktoré by narusili tieto vzt'ahy by viedli k zna¢nému poklesu trzieb

a mohli by mat’ negativny vplyv na podnik.

6.3 Odporucenia vyplyvajiace zo SWOT analyzy

V tomto vyhodnoteni by som chcel sumarizovat’ a vysvetlit' najddlezitejSie body uvedené
vo SWOT analyze. Firma by sa mala snazit’ vyuZit’ svojich silnych stranok a prileZitosti k

elimindcii slabych stranok a hrozieb, ktoré na firmu posobia.

Spolo¢nost’ Energotex SK s.r.o. ma mnoho prednosti ktorymi disponuje. Ako hlavné by
som chcel vyzdvihnut' geograficki polohu v Oravskom regione a taktiez spolupracu

s dodéavatel'mi. Firma Uzko spolupracuje s miestnymi zbernami a vykupnami odpadového
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materidlu vd’aka ¢omu  ovlada vacSinu trhu s odpadovymi materidlmi V regione.
Neustalyzaujem o ochrana Zivotného prostredia, je politika, ktorou sa podnik snazi riadit’

a vd’aka comu si vybudoval dobré meno a povedomie u zakaznikov.

Zo slabych stranok, by som chcel poukazat' predovSetkym na opotrebovany vozovy
park.Bolo by vhodné, keby firma viac zapracovala na obmene vozového parku a tiez viac
investovala do zviditeI'nenia sa. AvSak oboje, ako obnova vozového parku, tak reklama a

propagacia firmy su finan¢ne nékladné a odvijaju sa od finanénych moznosti firmy.

Domnievam sa ze do buducna by sa mala spolo¢nost’ zamerat’ na jednu z stratégii, ktoré su
popisané v kapitole 1.6. Diferencidcia by zrejme nebola najlepSou variantov, pretoze
odlisit’ sa v oblasti recyklacie pri dnesnych dostupnych technoldgiach a materidloch je
takmer nemozné. Naopak myslim si, Ze by mal podnik uplatnit’ stratégiu nazyvanu fokus.
Superenie s velkymi konkurenénymi firmami by s najva¢Sou pravdepodobnost'ou viedlo k
netspechu . preto by mal podnik svoje silné postavenie v regione Orava a taktiez vyuzit
podporu svojich silnych a stalych odberatel'ov. Prave vdaka tymto moznostiam by mohol
dokazat" ovladnut’ Cast’ trhu, ktora pre ostatné velké podniky nie je az tak pritazliva.
TaktieZ by sa mal viac zamerat’ na svoju druhu oblast’ podnikania. Domnievam sa, Ze tato
oblast’ trhu je zatial’ na Slovenskom trhu len v pociatku a preto by spolo¢nost’ mala t'azit’

prave s vyhody dlhSieho posobenia na tomto trhu ako konkurencia.
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7 PORTEROV MODEL PIATYCH KONKURENCNYCH SIL

V nasledujucej Casti analytického rieSenia sa zameriam na model piatich konkuren¢nych
sal. Tychto pat’ sil ovplyviiuje ziskovost’ a atraktivitu daného odvetvia, ale taktiez aj ceny a
naklady produktov. Na zaklade vedomosti a poznatkov z teoretickej Casti sa budem snazit’
odhalit’ a identifikovat’ pat’ konkuren¢nych sil, ktoré na spolo¢nost’ Energotex SK s.r.o.

Vv odvetvi posobia.

7.1 Konkurencia medzi stavajucimi podnikmi

Konkurencia v oblasti odpadového hospodarstva je pomerne zna¢na. Rozhodol som sa

vybrat’ najvyznamnejSich konkurentov spolo¢nosti Energotex SK s.r.o., ktorymi su:
» Zberné suroviny a.s.
» Brantner Slovakia s.r.o.
» A.S.A Slovenskospol. s r.o.

» FIRST RECYCLING SP.Z0.0.

7.1.1 Zberné suroviny a.s.

Zberné suroviny a.s. je v jednou z najvyznamnejSich dcérskych spolo¢nosti zoskupenia
DEMONTA Trade SE. Na slovenskom trhu je dlhodobo etablovanou firmou, zameranou
na vykup, spracovanie a predaj recyklovatelnych materidlov. Od vzniku pdsobila v r6znych
organizanych formach v zavislosti od vyvoja slovenského hospodarstva.Spolocnost
posobi v teritdriu celého Slovenska, ktoré ma pokryté hustou sietou 140 vykupnych miest,
ktoré¢ st organizacne zaclenené do 30 zavodov. Vykup a zber druhotnych surovin
zabezpecuje od obyvatelstva, z priemyselnych zdrojov, z tGradov, institicii, obchodnych
retazcov, zbernych dvorov obci a zdruzeni obci, spolo¢nosti komundlneho typu, zo

Skolského zberu a inych zdrojov.

Hlavna ¢innost’ Zbernych surovin a.s.:
» Recyklacia ocel'ového liatinového Srotu
» Recyklacia odpadového papiera

» Kompletna recyklacia roznych zariadeni a akumulatorov (ZSSA,© 2013)
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SWOT analyza spolo¢nosti Zberné suroviny a.s.

Tab. 2SWOT analyza spolocnosti Zberné suroviny a.s., zdroj: viastné spracovanie

Silné stranky Slabé stranky

> Siroké tzemné pokrytie > Vyssie ceny oproti konkurencii
> Certifikaty

» Dlhoro¢né posobenie na trhu

Prilezitosti Hrozby

» Zvysenie trzného podielu » Vstup novych konkurentov

> Rast nakladov

PrehPad trZieb spolo¢nosti Zberné suroviny a.s.

V nasledujicom grafe mdzeme vidiet' prehl’ad trzieb spolo¢nosti za roky 2008 az 2013.
Udaje zachytené v grafe som &erpal s dostupnych informacii na webovych strankach

spoloc¢nosti a taktiez z poskytnutych materidlov a informacii firmy Energotex.
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Obr. 5Vyvoj trzieb spolocnosti Zberné suroviny a.s., zdroj: viastné

spracovanie s vyuzitim materidlov z WWw.zssa.sk




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 46

7.1.2 Brantner Slovakia s.r.o.

Spolo¢nost’ Brantner Slovakia s.r.o. posobi na slovenskom trhu uz od roku 1992. Firma je
sti¢ast’ nadnarodnej spolo¢nosti Brantner so sidlom v Raktsku. V sucasnosti na Slovensku
zamestnava viac ako 700 pracovnikov. Neustalou reakciou na nové potreby a vyzvy sa
stala jednou z najvacsich a najprogresivnejsich firiem v celom odpadovom hospodarstve v
SR. Zabezpecuje komplexné sluzby odpadového hospodarstva pre viac ako 550 000
obyvatel'ov a 2 000 firemnych zdkaznikov. Firma sa tiez angazuje v oblasti technickych
sluzieb vratane letnej a zimnej udrzby komunikécii, starostlivosti o verejnt zelen, drzbu a

modernizéciu verejného osvetlenia atd’.

Hlavna ¢innost’ spolo¢nosti Brantner Slovakia s.r.o.:
» Recyklacia nezeleznych kovov
» Recyklacia odpadového papiera
» Recyklacia plastov

> Udrzba pozemnych komunikacii (brantnerslovakia,© 2013)

SWOT analyza spolo¢nosti Brantner Slovakia s.r.o.

Tab. 3 SWOT analyza spolocnosti Brantner Slovakia s.r.o., zdroj: vlastné spracovanie

Silné stranky Slabé stranky
» Podpora nadnarodnej spoloc¢nosti » Opotrebovany vozovy park
» Sponzoring » Vyssie naklady na zamestnancov
PrileZitosti Hrozby
» Zahrani¢né trhy » Vstup novych konkurentov

Prehl’ad trzieb spolo¢nosti Brantner Slovakia s.r.o.

Graf nam popisuje vyvoj trzieb spoloénosti Brantner od roku 2008. Udaje zachytené

v grafe som Cerpal s dostupnych informécii na webovych strankach.
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Vyvoj trzieb v tis. €
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Obr. 6 Vyvoj trzieb spolocnosti Brantner Slovakia s.r.o., zdroj: viastné

spracovanie s vyuzitim materidlov z Www. brantnerslovakia.sk

7.1.3 A.S.A. Slovenskospol. s r.o.

Spolo¢nost’ A.S.A. na uzemi Slovenska poskytuje Siroké spektrum sluZieb a rieSeni
nakladania sodpadmi. Podnik spolupracuje s mestami, obcami, priemyselnymi
a komerénymi partnermi, ale taktieZ s logistickymi centrami a domacimi Zivnostnikmi. Pre
svoju obchodnu c¢innost ma k dispozicii rozsiahly vozovy park néakladnych vozidiel,
Specialnych vozidiel uréenych na prepravu réznych druhov odpadov, vysoko moderné
zvozové a kontajnerové systémy, vlastné recyklacné a zhodnocovacie prevadzky spolu s
odbornymi a kompetentnymi konzultanymi a poradenskymi servisnymi centrami. Firma sa
pohybuje na slovenskom trhu uz od roku 1992 kedy bola zalozend prva dcérska
spolocnost. A.S.A. je ¢lenom skupiny FCC, ktord zastreSuje celosvetovo oblast
odpadového hospodarstva a eviromentalistiky. S po¢tom viac ako 60 000 zamestnancov sa

radi medzi popredné svetové spolo¢nosti v tejto oblasti.

Poskytovanie sluzieb spolo¢nostou .A.S.A. v oblasti komplexného odpadového
hospodarstva je zalozené na individudlnom pristupe k poziadavkam zékaznika. VSetky
¢innosti od poradenstva, zberu a prepravy odpadov, ich triedenia, separované¢ho zberu v
obciach a mestach, zhodnocovania a skladkovania ako aj sana¢nych prac, st vykonavané s

vel'kou starostlivostou a nezavisle od mnozstva a druhu odpadov.(asa-group, © 2014)
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SWOT analyza spolo¢nosti A.S.A Slovensko spol. s r.o.

Tab. 4 SWOT analyza spolocnosti A.S.A Slovensko spol. s r.o., zdroj: vlastné spracovanie

Silné stranky Slabé stranky

» Dlhoro¢na skusenost’ » Problémy s logistikou

» Rozsiahly vozovy park

Prilezitosti Hrozby

» Zameranie sa na Statne zakazky » Silny konkurenti

» Rast cien energii a materialu

Prehl’ad trzieb spolo¢nosti A.S.A Slovensko spol. s.r.o.

Spolo¢nost” A.S.A Slovensko poskytuje svoje vykony ako aj poCet zamestnancov a iné

ekonomické tidaje na svojich webovych strankach, z ktorych som v tomto pripade Cerpal.

Vyvoj trzieb v tis. €
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Obr. 7 Prehlad trzieb spolocnosti A.S.A. Slovensko spol. s r.o0., zdroj:

vlastné spracovanie s vyuzitim materidlov z www.asa-group.com

7.1.4 First RecyclingSP. Z.0.0.

Spolo¢nost’ FirstRecycling je sicastou medzinarodnej skupiny IL Recycling, ktord operuje
vo Svédsku a taktiez aj v Pol'sku. Podnik je lokalizovany predovsetkym okolo hlavnych

priemyselnych oblasti akymi s WarSava, Poznan a Sosnovec. Firma sa pohybuje na trhu
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uz viac ako Sest’desiat rokov a zamestnava viac ako 600 zamestnancov, ktory su Skoleni

Vv oblasti odpadového hospodarstva.
Hlavné ¢innosti podniku:
» Recyklacia odpadového papiera
» Recyklacia plastov
» Poradenstvo v oblasti odpadového hospodarstva

» Sanac¢né prace(firstrecycling, © 2014)

SWOT analyza spolo¢nosti FirstRecycling SP. Z.0.0.

Tab. 5 SWOT analyza spolocnosti FirstRecycling SP. Z.0.0., zdroj: viastné spracovanie

Silné stranky Slabé stranky

» Vysokd  tUroven  internetovych » Vyssie ceny ako u konkurencie

stranok

> Kladné referencie a dobré obchodné

meno spoloc¢nosti

Prilezitosti Hrozby
» Expanzia na nové trhy » Silny konkurenti na trhu
» Zvysenie trzného podielu » Rastlce ceny vstupov

PrehPad trzieb spolo¢nosti First Recycling SP. Z.0.0.

Nasledujuci graf zobrazuje trzby firmy FirstRecycling za roky 2008 az 2013. Informécie
0 vyvoji trzieb spolo¢nosti som Cerpal predovSetkym z internych materialov spolo¢nosti

Energotex, ktord ma vysoké povedomie a prehlad’ a aktivitach svojich konkurentov.
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Obr. 8 Prehlad trzieb spolocnosti FIRST RECYCLING SP. Z.0.0., zdroj:

vlastné spracovanie s vyuzitim materidlov z www. firstrecycling.pl

7.2 Ohrozenie zo strany novo vstupujtcich firiem

Novo vstupujuce firmy mdzu narazit’ na niekol’ko prekaZzok. Za najvyznamnejSie moéZeme
povazovat urcite Uspory z rozsahu, ktoré podniky eviduju v odvetvi vdaka mnozstvu
objemu svojich zdkazok. Pokial’ sa nejaka spolocnost’ predsa len rozhodne vstupit’ do tejto
oblasti trhu musi taktiez pocitat’ s pomerne znacnou kapitalovou narocnost’ou pre vstup.
Ako priklad moézeme uviest potrebu ndkupu strojov a zariadeny na spracovanie

odpadovych materialov na ich prepravu a skladovanie.

TaktieZ je potreba vlastnit’ rozne licencie a patenty, ktoré opraviiuji spolo¢nosti pracovat’
s odpadovymi materialmi. V neposlednej miere je potrebné spomenut’ aj distribucné siete.
Tu existuje vela podnikov, ktoré sa distribiciou zaoberaji. AvSak pravdou je, ze pri
dlh§om pdsobeni na trhu uz poznaju svojich zakaznikov, vedia ¢o ¢akat’ a ako pristupovat’
preto moze byt narocné ziskat' nové distribucné siete a taktieZ by to prinieslo dodato¢né

naklady pre podnik.

7.3 Tlak zo strany substitutov

Substititom rozumieme produkt, ktory dokaze stavajuci produkt jednoducho nahradit’.
V oblasti odpadového hospodarstva, konkrétne zberu, recyklacie a ndsledného predaja

separovan¢ho papiera mdézeme povedat’ ze substiticia je nemozna. Papier nemoze len tak
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nahradit’ za iny material, pripadne ind varianta bude niekol’ko krat nadkladnejSia. Pokial’ sa
odberatel’ predsa len rozhodne pre ini spolo¢nost’ bude to spdsobené pravdepodobne inymi
zmluvnymi podmienkami. Taktiez niektori zakaznici mo6zu mat’ vytvoreny kladny vztah ku
kvalite a cene existujuceho vyrobku, preto miera moznosti prechodu ku konkurencii sa tak

radikalne znizuje.

7.4 Vyjednavacia sila odberatel’ov

Odberatelia maju odli$né priania a potreby, ktoré sa snazia ¢o najlepsie uspokojit. Ulohou
stavia proti sebe konkurentov, ktori sa snazia ukoristit’ pre seba prave tohto zakaznika. Na
trhu s odpadovym hospodarstvom sa pohybuje mnoho firiem ¢o znane zvySuje
vyjedndvaciu silu odberatelov, pretoze moézu kedykol'vek odist ku konkurencii.
Spolo¢nost” Energotex SK s.r.o. ma vSak vyznamnych a stalych odberatel'ov, ¢o podnik
stavia do relativne dobrej pozicie. Taktiez dlhodoba spolupraca umoziuje podniku
vyhodnejsie podmienky odberu. Na druhej strane v pripade straty niektorého z odberatel'ov

by to bola zna¢na strata, ktora by sa urcite prejavila v poklese trZieb.

7.5 Vyjednavacia sila dodavatel’ov

Dodavatelov zbernych surovin je na trhu s odpadovym hospodarstvom vysoky poéet. Ci uz
sa jedna o zberné¢ dvory, obyvatel'stvo, z priemyselnych zdrojov, z turadov, inStitdcii,
obchodnych retazcov, spolo¢nosti komunélneho typu, zo Skolského zberu alebo inych
zdrojov. Preto sa domnievam, ze vyjednavacia sila nebude predstavovat’ vysoku hrozbu,
ked’Ze je tu vzdy mozZnost’ prejst’ k inému odberatel'ovi. Ak firma vyhodnoti, Ze je pre nu
sucasny dodavatel’ skor neprinosny, je lepSie skusit’ sa poobzerat’ po nieckom inom, aj ked’

ich spolupraca mohla byt” dlhodoba.
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8 POROVNANIE KONKURENTOV

V nasledujucej Casti mojej bakalarskej prace som sa zameral na porovnanie konkurentov
z roznych aspektov, o ktorych som dokazal zhromazdit' potrebné informdacie. Jedna sa
predovsetkym 0 porovnanie trzieb jednotlivych spolo¢nosti ale taktiez zrovnanie z pohl'adu
poctu  zamestnancov, podla poctu priemyselnych akomerénych zékaznikov

a Vv neposlednej miere podla poctu zbernych dvorov, ktorymi jednotlivé podniky disponuju.

8.1 Porovnanie trzieb

Ako prvé zrovnanie som vybral trzby spolocnosti. Informacie o jednotlivych podnikoch
som ziskal z dostupnych internetovych zdrojov, ktoré som nédsledne vlozil do tabulky
a grafu. Informacie o prehl'ade trzieb st vyhradne za trzby zberu a recyklacie papiera. Pri
spracovani grafu som vychadzal s informacii o cenach, ktoré sa v prieme pohybuji na
hranici 140€ za tonu zberného papiera a taktiez o mnozstve, ktoré jednotlivé spoloc¢nosti

vyzbierali za uplynuly rok.

Porovnanie trzieb spolocnosti za rok
2013 v tis. €
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SKs.r.o. suroviny a.s. Slovakia  Slovenkso Recycling
s.r.o. spol.s.r.o. SP.Z.0.0.

Obr. 9Porovnanie trzieb spolocnosti za rok 2013 v tis. €, zdroj: viastné

spracovanie
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Tab. 6Porovnanie trzieb spolocnosti za rok 2013 v tis. €, zdroj: viastné spracovanie

Energotex Zberné Brantner AS.A. ] )
) _ ) FirstRecycling
Firma SK suroviny Slovakia Slovensko
Trzby
3636 12615 9837 7082 16802
vV tis. €

Ako mozeme vidiet' v ramci uzemia Slovenska dosiahla najvacsich trzieb v oblasti zberu
a recyklacie papiera spolocnost’ Zberné suroviny a.s. vo vyske viac ako 12,5 miliona eur.
V ramci porovnania vsetkych spolo¢nosti dominuje pol'skd firma Firstrecycling s vyskou

trzieb takmer 17 miliénov eur. Spolo¢nost’ Energotex dosiahla trzieb vo vyske 3,6 milidna

v

8.2 Porovnanie poctu zamestnancov

Kazda spoloc¢nost’ vd’a¢i za svoj uspech predovSetkym svojim zamestnancom. Je vsak
potrebné mat’ ti spravnu $trukturu pracovnikom, ktori dokazu pracovat’ efektivne a hlavne
kvalitne. Pocet ktory uvadzam nie je presny, ked’ze spoloc¢nosti neradi zverejiiuju presné
gisla. Udaje, ktoré som pouzil som ziskal na internetovych strankach a z internych
informacii spolo¢nosti. Pocet zamestnancov uvadzany u spolo¢nosti Brantner Slovakia

a A.S.A. Slovensko je len v ramci slovenskych pobociek tychto podnikov.

Porovnanie poctu zmanestnacov
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Obr. 10Pocet zamestnancov, zdroj: vlastné spracovanie
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Tab. 7Pocet zamestnancov, zdroj: vlastné spracovanie

Energotex Zberné Brantner AS.A. ] )
_ _ ) FirstRecycling
Firma SK suroviny Slovakia | Slovensko
Pocet
10 500 700 500 250
zamestnancov

8.3 Porovnanie poctu priemyselnych a komerénych zakaznikov

Ako dalsie kritérium v porovnavani som sa rozhodol vybrat’ pocet zakaznikov. Zakaznici

predstavuju dolezity faktor pre kazdu spolo¢nost’. Firmy bez odberatel'ov ¢i dodavatelov

by nemali trzby, ¢o by urcite viedlo k ich zaniknutiu. Graf opét’ odraza len slovensky trh.

Vel'kost obsluhy priemyslenych a
komercnych zakaznikov
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a.s. s.r.o. spol.s.or.o. SP.Z.0.0.

Obr. 11Velkost obsluhy priemyselnych a komercnych zakaznikov, zdroj:

vilastné

spracovanie

Tab. 8 Velkost obsluhy priemyselnych a komercnych zdkaznikov, zdroj: vlastné

spracovanie

Energotex Zberné Brantner ASA. ] ]
FirstRecycling
Firma SK suroviny Slovakia Slovensko
Pocet
30 1200 2000 1400 1300
odberatel’ov
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Na grafe mézeme vidiet, Zze najvacsi podiel zakaznikov pre komer¢né a priemyselné ucely
ma spolo¢nost’ Brantner Slovakia v celkovej vyske 2000. Zostavajuce vel'ké firmy maju
pomerne vyrovnany pocet pohybujuci sa v rozmedzi 1200 az 1400. Opiat’ na poslednom na

mieste je firma Energotex SK s poc¢tom odberatel'ov vo vyske 30.

8.4 Porovnanie po¢tu zbernych dvorov

V predchadzajucej kapitole som porovnaval pocet zakaznikov, ktorych jednotlivé podniky
obsluhuju. V tejto som sa zameral na pocet zbernych dvorov, ktorymi spolo¢nosti

disponuju a od ktorych ziskavaju odpadovy material pre svoju dalSiu podnikatel'sku

¢innost’.
Porovnanie poctu zbernych dvorov
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s.r.o. spol.sor.o. SP.Z.0.0.
Obr. 12Pocet zbernych dvorov, zdroj: vlastné spracovanie
Tab. 9Pocet zbernych dvorov, zdroj: viastné spracovanie
Energotex Zberné Brantner ASA. ] ]
) _ _ FirstRecycling
Firma SK suroviny Slovakia Slovensko
Pocet
3 30 59 20 50
dvorov

Ako prvé by som chcel spresnit, ze pocet dvorov, ktorymi disponuje spolo¢nost’

Firstrecycling na uzemi Slovenskej republiky je nulovy. Avsak ked’ze firma Energotex SK
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pOsobi aj na pol'skom trhu rozhodol som sa uviest’ tento pocet V ramci porovnania podniku

Energotex a podniku Firstrecycling a uzemi Pol'ska.

Dominantné postavenie aj v tomto pripade potvrdzuje firma Brantner Slovakia s celkovym
poctom 59 zbernych dvorov. Na druhom mieste je spolocnost’ Zberné suroviny a.s.
s po¢tom 30 zbernych dvorov. Firma A.S.A Slovensko disponuje dvadsiatimi zbernymi
dvormi. Pocet zbernych dvorov spolo¢nosti Energotex SLK sa pohyboval za uplynuly rok

na urovni 3. V roku 2014 vSak firma rozsirila svoju spolupracu s d’al$im zbernym dvorom.
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9 STRATEGIA TRZNEHO VODCU, VYZYVATELA,
NASLEDOVATEI’A A MIKROSEGMENTARA (TROSKARA)

V tejto kapitole sa budem zaoberat' trznym podielom jednotlivych podnikov, ktoré
ovladaju a ich nasledného rozdelenia prave podl'a velkosti ovladaného podielu. Pre lepsiu
predstavu som zostavil graf zachytavajuci trzné podiely jednotlivych podnikov. Pre
vypocet trzného som pouzil informécie o celkovych trzbach jednotlivych podnikov
acelkovej vySke trzieb vradmci recyklacie aodpadového hospodarstva dostupné na

internetovych strankach Statistického tiradu slovenskej republiky.

W Energotex SK

18%

B Zberné suroviny
\ Brantner Slovakia

A.S.A. Slovenkso

W Ostatné spoloCnosti

Obr. 13Trzny podiel jednotlivych spolocnosti, zdroj: viastné spracovanie

S vyuzitim materialov z www.statistics.sk

9.1 Stratégia trzného lidra

Firma, ktora disponuje uz dlhodobo najvacsim trznym podielom v oblasti odpadového
hospodarstva je spolo¢nost’ Brantner Slovakia s.r.o. Tento podnik dosiahol v roku 2013
najviacsie trzby spomedzi ostatnych konkurentov ato vo vyske 36 297 tis. euro a trzny
podiel vo vyske 18%.Spolo¢nost’ Brantner Slovakia s.r.o. pésobi na slovenskom trhu uz od
roku 1992. Firma je sucast nadnarodnej spolo¢nosti Brantner so sidlom v Rakusku.
ZabezpeCuje komplexné sluzby odpadového hospodarstva pre viac ako 550 000
obyvatelov a 2 000 firemnych zakaznikov Co len viac upeviiyje jej dominantné postavenie

na trhu.
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9.2 Stratégia trzného vyzyvatela

Za trzného vyzyvatel'a by sme mohli urcit’ spolocnosti A.S.A Slovensko spol. s.r.o., ktora
dlhodobo zaujima poziciu dvojky na trhu s odpadovym hospodarstvom. Spolo¢nost” A.S.A.
na uzemi Slovenska poskytuje Siroké spektrum sluzieb a rieSeni nakladania s odpadmi.
Podnik spolupracuje s mestami, obcami, priemyselnymi a komer¢nymi partnermi, ale
taktiez s logistickymi centrami a domacimi zivnostnikmi. Firma dosiahla v roku 2013
trzieb vo vyske 32 724 tis. eur ¢im sa taktiez radi na druhé miesto. Rovnako na druhé
miesto ju radi aj velkost’ trzného podielu, ktory dosiahol trovne 16%. Firma je sucastou
medzinarodnej skupiny FCC, ktora zastreSuje celosvetovo oblast odpadového
hospodarstva a eviromentalistiky. Prave tato spolupracu pokladdm za vyhodu v pripadnom

utoku na trzného lidra na Slovensku.

9.3 Stratégia trzného nasledovatel’a

Do pozicie trzného nasledovatel'a by som postavil spolo¢nost’ Zberné suroviny a.s. a to aj
napriek tomu, Ze dosiahla najvyssich trzieb v ramci zberu a recyklacii papiera. Spolo¢nost’
dosiahla v roku 2013 trzieb vo vyske 25 452 tis. eur. AvSak v porovnani s konkurenciu
ovlada len nie¢o malo cez 13% trhu. Tato slovenska firma zo sidlom v Ziline a dlhoroénym
pdOsobenim na trhu operuje na celom uzemi Slovenska. Do pozicie nasledovatel'a som ju
zaradil z dovodu nizsich trzieb ako spolo¢nost’ A.S.A Slovensko spol. s.r.o. Tomuto faktu
prikladdm skutoc¢nost’ Ze podnik disponuje vidc¢Sim poctom zbernym dvoroch a taktiez
pocet zamestnancov je vysSi, o sa mohlo odrazit' v nakladoch na mzdy pripadne na
prevadzku zberni. Domnievam sa, Ze pripadné zlepSenie organiza¢nej Struktiry by malo

kladny vplyv na vyvoj trzieb v nasledujucich rokoch.

9.4 Stratégia trzného mikrosegmentara (troskara)

Do tejto pozicie som zaradil pradve mnou analyzovanu firmu Energotex SK s.r.o.
Spolo¢nost’ zaznamenala v roku 2013 trzby vo vyske 3 636 tis. eur ¢o predstavuje zlomok
trzieb v porovnani s poprednymi lidrami na trhu s odpadovym hospodarstvom. Taktiez
Vv ostatnych ukazovatel'och, ktoré som porovnaval ju zna¢né prevySuje konkurencia. Firma
sa zamiera na menej atraktivnu oblast’ trhu, ktora nie je tak lakava pre konkurenciu.

Spolo¢nost’ sa ako spravny mikrosegmentar Specializuje na ur¢ity druh odpadového
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materidlu, ktorym je papier, zatial' konkurencia pracuje zo vSetkym i druhmi odpadového
materidlu. Podnik tazi z dobrej spoluprace s vyznamnymi slovenskymi ale aj zahrani¢nymi

partnermi.
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10 ODPORUCENIA PRE SPOLOCNOST ENERGOTEX SK

10.1 RozSirenie spoluprace s institiiciami verejného a Statneho sektoru

Za vyznamnu prilezitost’ povazujem spolupracu s instituciami ako su Skoly rézne urady
nemocnie ainé zariadenia Statnej spravy. Spolo¢nost’ Energotex sa Specializuje na zber
arecyklaciu papiera a prace tieto institicie su vysokym producentom recyklovatel'ného
papiera. Preto do budiucna by som uréite odporucil oslovit' okolit¢ urady a Skoly
anadviazat spolupracu. Tymto krokom by sa firme mohlo podarit rozsirit' siet
odberatelov a vytlacit' tak konkurenciu z trhu. Taktiez by podnik mohol vyuzit' svoje
postavenie Specializovanej spolo¢nosti na recyklaciu papiera a poskytnut’ Skolam
a nemocniciam zvyhodnené ceny ¢o by malo uréite pozitivhu reakciu a viedlo by
k dlhodobej spolupraci. Z celkového hl'adiska by tymito krokmi podnik mohol dosiahnut’

vyss$ich trzieb, rast trzného podielu pripadne zisku novych dodavatel'ov papiera.

10.2 ZlepSit’ uroven internetovych stranok a zaviest’ internetova reklamu

Potencidlni dodévatelia Cerpaji  prvotné informacie 0 spolocnosti v dneSnej dobe
modernych technologii predovsetkym z navstevy internetovych stranok spolo¢nosti. V tejto
oblasti ma Energotex SK nedostatok. Webova stranka www.energotex.eu je sice
prehl’'adnd, avSak mnoho odkazov, ktoré sa na stranke nachddzaju su prazdne a neposkytuju
informacie, ktoré by mohli viest’ k nadviazaniu spoluprace. Podl'a aktualnych finan¢nych
moznosti moze zakupit’ nové internetové stranky s niekol'kymi zélozkami. SWOT analyza
taktiez poukéazala na slabé povedomie verejnosti o spolo¢nosti. Zavedenim internetove;j
reklamy na r6znych webovych strankach by urcite viedlo k zvySeniu povedomia o firme.
Tato forma propagicie nepatri medzi nakladné, ¢im by rozpocet spolocnosti vyrazne

neutrpel.

10.3 Obnova vozového parku

Vozovy park spolocnosti Energotex ako odhalila SWOT analyza predstavuje slabu stranku.
Firma by mala zapracovat’ na obmene vozového parku. Tento krok by mal za nasledok
znizenie ndkladov na prepravu materidlu. Pozitivum obmeny vozového parku by

predstavovalo aj fakt, Ze v povedomi verejnosti sa by firma odrazila ako prosperujica


http://www.energotex.eu/
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firma vyuZzivajica moderné technologie a vozy, ktoré su Setrné k zivotnému prostrediu, ¢o

by prispelo k dobrému menu spolo¢nosti.

10.4 Vstup na nové trhy

Vyhodnt polohu blizko hranic s Pol'skom firma uz vyuzila v spolupraci s obchodnymi
partnermi v Pol'sku. AvSak Cesky pripadné madarsky trh zostava pre spolo¢nost’ zatial
neznamy. Preto by som navrhol do budicna expanziu predovsetkym na Cesky trh kde urcite

¢aké mnoho potencidlnych odberatelov.
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ZAVER

Vypracovanie analyzy konkurencie je pre firmu vyznamnym krokom pre varovanie sa
s konkuren¢nym bojom, ktory sa v trznom prostredi neustale zvysSuje. Presnd a vCasna
identifikacia stratégii konkurujucich si spolo¢nosti je pre kazdd firmu ucinny, nie vSak
jediny nastroj fungovania a rozvoja podniku. Analyza konkurencie pomdze firme zlepSit’

sucasné postavenie na trhu.

V teoretickej Casti bola preskimana literatira k danej téme so zameranim na analyzu
konkurencie. Déraz bol kladeny na Porterov model piatych konkuren¢nych sil, tri obecné
stratégie a SWOT analyzu, ktoré boli d’alej v praci vyuZivané pre analyzu konkurenéného

prostredia spoloc¢nosti.

V analytickej Casti prace som cCerpal informdacie v oblasti odpadového hospodarstva a
rovnako ako o konkurencii predovsetkym zo sekundarnych zdrojov, ktoré st bezplatné a
verejné dostupné. Tymito zdrojmi boli napriklad internetové vyhl'addvace, webové stranky
samotnych konkurentov, slovensky Statisticky trad, webové stranky Ministerstva
spravodlivosti. Pri pokuse ziskat informécie od samotnych firiem prostrednictvom e-
mailovej komunikécie = som najCastejSie narazil na odmietavym postoj pripadné
odkazovanie sa na webové stranky v dosledku firemného tajomstvo . Preto tspesnost

ziskanie priméarnych informécii od samotnych firiem bola viac menej netispesna.

Zaciatok praktickej Casti sa venuje predstaveniu spolo¢nosti Energotex SK s.r.o. jej
produktov a podnikatel'skej ¢innosti, ktorou je zber arecyklacia odpadového papiera

a nasledny predaj odberatel'om pre d’alSie spracovanie.

V nasledujicom kroku bola spracovana SWOT analyza spoloc¢nosti, v ktorej boli
vymedzené silné a slabé stranky podniku, ale taktiez prileZitosti a hrozby. Cielom bolo
zistit, ako je firma UspeSna v stcasnosti, odhalit’ jej prednosti a nedostatky, ale taktiez
poukazat’ na prileZitosti, ktoré sa jej naskytaju a hrozby, ktorym musi elit. Ako som uz
spominal vo vyhodnoteni SWOT analyzy, firma disponuje celou radou silnych stranok,
ktoré moéze vyuzit v konkuren¢nom boji. Medzi tieto silné stranky patri napriklad
geografickd poloha firmy, intenzivna partnerska spolupraca ¢i doraz kladeny na ochranu
zivotného prostredia. Pokial’ by firma chcela zvysit’ svoju konkurencie schopnost’ mala by
sa snazit’ vyuzit’ svoje prednosti, ale taktiez zapracovat’ na zisku novych silnych stranok. K

elimindcii slabych strdnok by musela firma vynalozit pomernej velké mnozstvo
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finan¢nych prostriedkov, pretoze obmena vozového parku, vicSia propagacia firmy je

pomerne nakladné.

Dalsiu kapitolu som venoval formulécii piatych konkurenénych sil, ktoré posobia na trzné
prostredie v ktorom firma Energotex SK s.r.o. pdsobi. V tejto kapitole som taktiez
predstavil jednotlivych konkurentov spolo¢nosti medzi ktorych patria Zberné suroviny a.s.,
Brantner Slovakia s.r.o., A.S.A. Slovensko spol. s.r.o. a Firstrecycling SP. Z.0.0.
U kazdého z konkurentov som sledoval vyvoj ich trzieb v rokoch 2008 az 2013 a taktiez

som vypracoval kratku SWOT analyzu.

V zavere mojej prace som sa venoval predovSetkym porovnaniu jednotlivych konkurentov
z viacerych aspektov ako boli trzby za separaciu a recyklaciu odpadového papiera, pocet
zamestnancov, pocet zbernych dvorov, vysky obsluhy komerénych zdkaznikov a pocte
zbernych dvorov. Na zéklade informacii o mnozstve vyseparovaného papiera jednotlivych
podnikov a celkovej vySke za odvetvie pri danych trhovych cenach za jednu tonu som

taktiez vypocital trzny podiel jednotlivych konkurentov.

Z celkovej analyzy konkurencného prostredia som dospel k zaveru, Ze firma Energotex SK
s.r.0. by sa mala zamerat’ na stratégiu fokusu. Znamena to, ze by sa firma mala zamerat’ na
svojich kl'icovych zékaznikov, ktori prindSajii firme najvécsie zisky. V budicnosti vidim
ako velku prilezitost' oslovenie inStitucii verejného a Statneho sektoru. KedZe firma
nemodze konkurovat ¢o do velkosti trZieb, trzného podielu ¢i poctu zamestnancov
stdvajicim konkurentom na trhu mala by sa zamerat prave na oblast’ recyklacie
odpadového papiera, vyuzit' svoje dobré geograficki polohu atym =ziskat ista
konkuren¢ni vyhodu vd’aka ktorej by si mohla do buducna ziskat’ vacsi trzny podiel

a eliminovat’ tlak zo strany konkurencie.
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ZOZNAM PRILOH

Pl Predmet podnikania



PRILOHA P I: PREDMET PODNIKANIA

A\

vV ¥V VY Vv ¥V VYV VYV V V

Podnikanie v oblasti nakladania s inym ako nebezpecnym odpadom

kupa tovaru na tcely jeho predaja konecnému spotrebitel'ovi (maloobchod), alebo

na ucely jeho predaja inym prevadzkovatel'om Zivnosti (vel’koobchod)
Sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti vyroby
Sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti obchodu

Nékladna cestnd doprava vykonavana vozidlami s celkovou hmotnost'ou do 3,5 t

vratane pripojného vozidla

Sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti sluzieb

Skladovanie

Reklamnd a propagacna ¢innost’

Prendjom hnutel'nych veci

Poskytovanie sluzieb v pol'nohospodarstve a zdhradnictve
Pripravné prace k realizacii stavby

Uskutoc¢novanie stavieb a ich zmien

Dokoncovacie stavebné prace pri realizéacii exteriérov a interiérov

Pol'nohospodarstvo a lesnictvo vCitane predaja nespracovanych
pol'nohospodarskych a lesnych vyrobkov za ucelom spracovania alebo dalSieho

predaja



