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ABSTRAKT

Predmétem bakalaiské prace je analyza konkurenceschopnosti firmy ABC. Prace se sklada
ze dvou ¢asti. V prvni €asti jsou obsazeny teoretické poznatky o konkurenceschopnosti a o
pouzitych analytickych metodach. V praktické ¢asti probiha analyza konkurenceschopnosti
na zékladé analyz vnitiniho a vnéjsiho prostfedi firmy. V praci je aplikovéana Porterova ana-
lyza, BCG matice, SWOT analyza, PEST analyza, metoda 7 S a business model Canvas.
Konkurenti jsou srovnani pomoci benchmarkingu a hodnotové kiivky. Cilem analyz je zma-

povani soucasné konkurenceschopnosti a vytvoteni navrhl pro jeji zvySeni.

Kli¢ova slova: konkurenceschopnost, konkurenéni strategie, konkurenéni vyhoda

PEST analyza, SWOT analyza, Porterova analyza, Canvas

ABSTRACT

Topic of my Bachelor's thesis is analysis of competitiveness of the company ABC. This
thesis is consists of two parts. The first part contains theoretical knowledge about competi-
tiveness of companies and also about analytic methods which were used. The practical part
of my thesis describing analysis of competitiveness based on analyses of inner and outer
environment of the company. This thesis also describing the Porter five forces analysis, BCG
matrix, SWOT analysis, PEST analysis, 7 S method, and the Business Model Canvas, as
well. The competitors were compared to each other using a benchmark fraction and a value
curve. The goal of the analyses is to map the current competitiveness and also to create some

suggestions for their increase.

Keywords: competitiveness, competitive strategy, competitive advantage PEST analysis,

SWOT analysis, Porter's analysis, Canvas
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UvVOD

Na celém svété podnikéd nepieberné mnozstvi firem. Jejich GispéSnost je zavisla na mnoha
faktorech. N¢které faktory ¢innost firmy ovliviiuji nepatrné, jiné jsou pro existenci klicové.

vvvvvv

nosti.

Na zacatku bych rad zminil svij nazor. Domnivam se, ze komplexni popsani problematiky
konkurenceschopnosti je prakticky nerealné. Svét postupuje neustale doptedu a to co platilo
v€era, dnes nemusi byt pravdou. Nové nazory a trendy pomalu zac¢inaji nahrazovat davno
stanovena pravidla o konkurenceschopnosti a o chovani trhu. Zaklad konkurenceschopnosti

vSak zlstane navzdycky stejny. Jedna se o pomyslny boj o ziskani a udrZeni zakaznika.

Podle teorie britského pfirodovédce Charlese Darwina pteZiji jen ti nejsilné;jsi. Lidska poko-
leni nebo zvitata spolu bojovala a bojuji o preziti od pocatku véki. Je ptirozené, ze kazdy
organismus chce dosahnout co nejlepsich Zivotnich podminek. Casto jich mtize dosahnout,
jen pokud bude konkurovat jinému Zivému tvoru. Firmy spolu zapasi nikoliv pouzitim te-

saki, mecl nebo stielnych zbrani, ale pomoci kvality svych vyrobkil a sluzeb.

Pod pojmem firma si piedstavim velmi detailn€ ¢lenity celek. Spravné fungovani jednotli-
vych procesti v ném je tézké pochopit. Jesté slozitéjsi je procesy adekvatné nastavit a pfi-
zpusobit konkrétnim podminkam. Jak se vyvijeji schopnosti a dovednosti zivych jedincu,
tak se 1 firma musi vyvijet a zdokonalovat. Musi se snazit byt o krok napted pred konkurenci.
Pokud tak necini, mtize to znateln¢ oslabit jeji zdravi nebo dokonce vést k ukonceni jeji

aktivity.

Cilem podnikajicich spole¢nosti je dosazeni zisku diky uspokojeni potieb kupujiciho. Slo-
vicko diky bych rad zdlraznil, protoze bez svych zakaznikl neni firma nic vic, neZ pojem
V obchodnim rejstiiku. Nyni se dostavam k pomysinému jadru problému konkurenceschop-
nosti - k zakaznikovi. To on ve vysledku ur¢i osud firmy. Spole¢nosti musi nového zakaz-
nika zaujmout a nabidnout mu to, co pozaduje. Jinak hrozi, Ze jednoho dne uz neptijde na-

koupit do znamych mist, ale poohlédne se radéji u konkurence.

Spolec¢nost ABC se dopliikoveé vénuje 1 vyrobé technickych vyliskii o nich vSak tato baka-

latska prace nebude pojednavat.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Analyza konkurenceschopnosti je dilezita, protoze dokdze odpoveédét na fadu otazek. Pod-
nikim dopomaha ke zlepSovani znamych indikatort uspéchu. U fady firem mize objevit

dosud skryté indikatory, které spolecnost nepovazovala za dllezité nebo je viibec neznala.

Hlavnim cilem mé bakalaiské prace je zmapovat a zhodnotit tiroven konkurenceschopnosti

firmy ABC. Zpracovani tématu probéhne v teoretické a praktické roviné.

V teoretické ¢asti nejprve objasnim zakladni pojmy tykajici se tématu. Dale Vas sezndmim
s riznymi nazory lidi, ktefi na problematiku konkurenceschopnosti nebo na pfibuzna témata

publikovali odborné texty. Posléze popisi jednotlivé metody, které v praci vyuziji.

V praktické ¢asti predstavim zkoumanou firmu ABC, jeji obchodni partnery a konkurenty.
Pouzitim popsanych metod v teoretické ¢asti analyzuji a zhodnotim jeji souc¢asné postaveni
v konkurenénim prostredi

Pti sbirani podkladii k psani prace vyuziji rizné metody. Nejvyraznéji mé uvazovani nejspise
ovlivni nestandardizované rozhovory s vedenim spolec¢nosti. Pfi nich ziskdm interni infor-

mace o fizeni procest v podniku a 0 ekonomické situaci.

Vybornym zdrojem informaci bude internet. Bez jeho pomoci tézko ziskam podklady pro
vytvoteni PEST analyzy. Ke zpracovani ¢asti benchmarkingu pouZziji internetovy portal:
www.justice.cz. Pfi interpretovani informaci na papir budu vychazet i ze svych osobnich

zkuSenosti a postiehll z déni ve firmé.

K ziskani informaci o vnéj$im prosttedi spole¢nosti pouziji ¢ast SWOT analyzy, PEST ana-
lyzu a Porterovu analyzu péti konkurencnich sil. SWOT mi pomiiZe pfi stanoveni novych
prilezitosti a vyzev pro spole¢nost a pfi zmapovani faktorti, které by mohly fungovani pod-
niku ohrozit. Pomoci PEST analyzy zmapuji déni na nasi politické scéné, ekonomickou sta-
bilitu, socidlni situaci a technologickou vyspélost. Diky Porterové analyze zjistim uroven
konkurence v oboru obuvnickych komponentt. Ur¢im, jakou tlohu a dulezitost pro podni-

kani maji dodavatelé a zadkaznici firmy a zda existuji substituty vyrobki firmy ABC.

Analyzu vnitfni situace ve spolecnosti provedu metodou 7 S. Ta pocita se 7 dulezitymi (kli-
¢ovymi) faktory uspéchu pii podnikani. Na radu svého pana vedouciho V praci dale pouziji
business model Canvas. Canvas mapuje 9 oblasti, které jsou dilleZité pro prosperitu podniku.

Po provedeni téchto dvou analyz a podle rozhovort s panem feditelem a na zékladé vlastniho

usudku stanovym silné a slabé stranky podniku. Ty budou zaznamenany ve SWOT analyze.
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Na pomezi vnitini a vnéj$i analyzy se pohybuje BCG matice. BCG matice m¢ informuje 0
uspésnosti prodejii hlavnich produktovych reprezentantti vici nejlepsimu konkurentovi a na-

povi 0 celkovém vyvoji trhu s obuvnickymi komponenty.

Po provedeni veskerych metod a analyz sestavim navrhy na zmény. Navrhy by mély dopo-

moci firmé ABC ke zvySeni jeji konkurenceschopnosti a k zlepSeni soucasné situace.
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. TEORETICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 13

1 TYPOLOGIE KONKURENCE

Podle Cichovského (2002, s. 13) je konkurenceschopnost pozitivni vlastnost konkurenta,
jeho vysledny projev a vzajemné soupeieni s jinymi konkurenty v konkrétnim konkurenc¢nim
prostiedi. Konkurenceschopnost je faktorovym a vektorovym disledkem ptisobeni konku-

rencnich sil konkurentii v prostredi.

Podle Magrettové. (2012, s. 41) neni smyslem konkurence porazit svého konkurenta. Pra-

vym divodem je dosazeni zisku.

Pojem konkurené¢nost se vyvinul z trzni rivality. Vyjadiuje trzni potencial konkrétniho pod-
niku, odvétvi nebo statu v souboji s konkurujicimi podniky, odvétvimi a staty. Vysledkem
souboje je schopnost ziskat dobré postaveni na trhu, ¢imz je zajisténa prosperita subjektu na
kratkou nebo stiedné dlouhou dobu. (Jirasek, 2001, s. 48)

Spole¢né s vyvojem trzniho prostiedi vzniklo v historii lidské spolecnosti velké mnozstvi

druhtt a typt konkurence. Cichovsky uvadi nasledujici 4 zakladni typologie konkurence.

1.1 Typologie podle rozsahu konkurenéniho piisobeni

Globalni konkurence plisobi svym rozsahem na celém svété. Podle miry otevienosti a uza-

vienosti ovlivituje veskeré statni trhy a alian¢ni trzni seskupeni.

Alian¢ni konkurence zasahuje pouze do jednotlivych nadnarodnich trznich prostoru a do

seskupeni ekonomickych sdruzeni danych stati.

Narodni konkurence piisobi pouze na uzemi jednoho daného statu a musi dodrzovat mak-

roekonomicka a mikroekonomicka pravidla v dané spole¢nosti.

Meziodvétvova konkurence prezentuje firmy podnikajici vice nez v jednom odvétvi a dalsi

konkurenty, ktefi se snazi prechdzet z jednoho odvétvi do druhého.

Odvétvova konkurence zacleniuje vSechny konkurenty pohybujici se v konkrétnim odvétvi

Vv dané ekonomice.

Komoditni konkurence obsahuje vSechny konkurenty, ktefi vyrabi nebo distribuuji stejné

nebo velmi podobné vyrobky, které jsou zahrnuty v komoditni klasifikaci EU.

(Cichovsky, 2002, s. 162-164)
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1.2 Typologie podle nahraditelnosti produktu v trznim prosti-edi

O konkurenci zna¢ek mluvime tehdy, pokud vyrobce povazuje za své konkurenty ty pro-
ducenty, kteti nabizeji podobné vyrobky a sluzby na stejném trhu ve srovnatelnych cenach

S nim.

O konkurenci odvétvovou se jednd, pokud producent povazuje za své konkurenty vyrobce,

kteti uspokojuji stejné nebo podobné piani zakaznik v daném odbératelském segmentu.

Konkurence formy vznika, pokud vyrobce povazuje za své konkurenty ty producenty, ktefi

dokazi riznymi metodami a zplsoby uspokojit zdkaznickou potiebu.

Konkurence rodu piedstavuje situaci, pii které distributor povazuje za své konkurenty ves-

keré subjekty, které bojuji o toky hodnot na daném trhu. (Cichovsky, 2002, s. 164)
1.3 Typologie podle poctu prodejci a stupné diferenciace produkti

1.3.1 Monopol

Pii monopolu existuje pouze 1 vyrobce daného statku a statek nema zadné substituty. Navic

existuji velmi silné bariéry vstupu do tohoto odvétvi
Existuje nékolik typtt monopolu:

PFirozeného monopolu je dosazeno diky velikosti firmy a vynost z rozsahu. Pfirozeny mo-
nopol se vyskytuje napiiklad v energetickém pramyslu.
Administrativni monopol je charakteristicky zdsahy statu. Stat zasahuje, protoZe si chce

zanechat vedouci postaveni v odvétvi nebo z diivodil patentti a autorskych prav.

U ekonomického monopolu je slabsi firma pohlcena tou silnéjsi. (Paulik a Pellesova, 2006

5. 103-104)

1.3.2 Oligopol

U oligopolu existuje nékolik vyrobcti daného produktu. Produkt byva vétsinou diferenco-

vany. Existuji bariéry vstupu do odvétvi.(Paulik a PelleSova, 2006 s. 102)

Ve smluvnim oligopolu pisobi na trhu nékolik firem, které maji podobné postaveni na trhu.
Firmy se vzajemné¢ znaji a jsou na sob¢ zavislé pfi stanovovani ceny a rozsahu vyrabéné
produkce. Podniky spolu ¢asto uzaviou kartelové dohody, které jsou ale podle nasi pravni

upravy zakazany.
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Oligopol s dominantni firmou je charakteristicky jednou dominantni firmou a mnozstvim
konkurenénich firem, které tvoii konkurencni lem. Dominantni firma je cenovym vidcem.

Dale urcuje i vyrabéné mnozstvi pro ostatni firmy. (Paulik a PelleSova, 2006 s. 109-110)

1.3.3 Monopolisticka konkurence

V monopolistické konkurenci existuje na trhu velké mnozstvi malych a stfednich firem,
které maji jen maly vliv. U tohoto typu konkurence neexistuji Zzadné bariéry vstupu na trh a
vyrobky na trhu jsou diferencované. Kazda z firem v monopolistické konkurenci ma v ramci

svého produktu monopolni uplatnéni a sama si urCuje cenu vyrobkil. (Paulik a PelleSova,

2006's. 111)

1.4 Typologie podle stupné organizace a propojitelnosti producenti do

alianci

Kartel je forma konkurence, kdy se konkurenti domluvi na zaklad¢ kartelové dohody. Smys-
lem dohody je rozdéleni trzniho prostoru na jednotlivé segmenty, V nichz si firmy nekonku-

ruji ani znackou ani cenou.

Syndikat je zalozen na form¢ dohody. Firmy se dohodnou na sjednoceni ceny, uréeni trzniho

prostou a dale se domluvi na spolecné strategii a postupu proti ostatnim konkurentim.

O trastu mluvime tehdy, pokud si firmy rozd¢li trzni prostor, sjednoti ceny a domluvi se na
spolecné strategii a taktice proti ostatnim konkurentim. Soucasné vSak jsou firmy spojeny

investi¢ni politikou kapitalu. (Cichovsky, 2002 s. 166)
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2 DVA ZAKLADNI PRiSTUPY KE STRATEGII

2.1 Strategie modrého oceianu

2.1.1 Definice modrého oceanu

Modry ocean mizeme charakterizovat, jako nevyuzity trzni prostor, kde se vytvati poptavka
a vznika pftilezitost k vysoce ziskovému rastu. VétSina modrych oceanii se nachazi uvnitf

rudého oceanu.

Pfedmétem analyzy modrého oceanu neni cela firma, ale strategicky tah. Strategicky tah je
souhrn manazerskych rozhodnuti a opatieni, ktera zasadnim zptsobem ovliviiuji podniko-

vou nabidku, kvili kterym novy trh vznika. (Kim a Mauborgne, 2005, s. 19-25)

2.1.2 Hodnotova inovace

V modrém oceanu neni ukolem konkurenci porazit, protoze ona zde nehraje Zadnou tlohu.
Zakladem strategie modrého ocednu je hodnotova inovace. Ta spoc¢iva v rapidnim pfirtistku
hodnoty, kterd nas posune na svrchovany a nedotknutelny trzni prostor. K vytvotfeni hodno-
tové inovace dojde, jen pokud firma dokaze sladit inovaci s uzitnou hodnotou, cenou a na-

klady.

Hodnotova inovace je ovlivnéna rekonstrukcionistickym pojetim. V modrém oceanu neexis-
tuji pevné hranice trhu a struktury odvétvi. Ucastnici modrého oceanu mohou vzniklé hra-

nice ménit.

Pti vzniku modrého oceanu dochézi k sou¢asnému snizovani nakladi a zvySovani hodnoty
pro kupujiciho. Hodnotové inovace se od oby¢ejné inovace odliSuje, protoze se jedna o kon-
cepci komplexni strategie. (Kim a Mauborgne, 2005, s. 27-32)

2.1.3 Nastroje vhodné pro vytvareni modrych oceani

Nyni Vas seznamim se dvéma zakladnimi nastroji, které pomahaji ke vzniku modrého oce-
anu.

2.1.3.1 Hodnotova kiivka a jeji interpretace

Hodnotova ktivka je spojena se strategii modrého oceanu. Je grafickym zobrazenim vykon-

nosti podniku. Zachycuje:

e Na vodorovné ose faktory, které ovliviiuji konkurencni jednani v odvétvi
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e Nasvislé ose uroveti nabidky u jednotlivych faktord, které vykonnost ovliviiuji. Uro-

ven je urcena pomoci skore.
(Kim a Mauborgne, 2005, s. 39-40

Strategie modrého oceanu — hodnotova kfivka ndm ukazuje, zda si firma zaslouzi prospe-

rovat. To pozname podle dodrzovani 3 pravidel dobré strategie:

e Jasné zaméreni
e Rozdilnost

e PresvédCivy slogan

Hodnotovou kiivku musi podnik umét spravné vyhodnotit, jinak neposkytne spravné infor-

mace. Existuji nasledujici typy kiivek:

e Kiivka je blizko kfivek konkurenti — tento stav signalizuje, Ze firma je pravdépo-
dobné soucésti rudého oceanu. Firma se snazi o dosaZeni lepSich vysledkl nez kon-
kurence v oblasti nakladu a kvality. Mize zaznamenat pouze maly rist a rozvoj.

e VeSkeré faktory maji vysoké skore — firma musi zacit zkoumat, zda soucasny trzni
podil a jeji ziskovost pokryvaji investice do podnikani. Pokud se tak nedéje, firma
nabizi kupujicim velmi mnoho, coz se ji nevyplaci.

o Kiivka jako misa Spaget — situace, kdy se kiivka chova neptedvidave a skace sem
a tam. Tento stav znamena neadekvatné nastavenou strategii. Strategie spolecnosti je
rozdélena na dil¢i strategie, které spole¢né nepomahaji ani k odliseni od konkurence
ani netvoti dobry strategicky plan.

e Kf¥ivka strategickych rozpori — stav, kdy firma ma vysoké skore u jednoho faktoru,
zatimco u jinych prvki, které podporuji tento faktor, dosahuje firma nizkého skore.

(Kim a Mauborgne, 2005, s. 54-56)

2.1.3.2 Systémovy ramec Cty¥ aktivnich opatieni

Systémovy ramec fesi 4 otazky, které pomohou k rozhodnuti mezi odliSenim se a nizkymi

naklady.

e Které z faktord neodmysliteln¢ pattici k odvétvi, by mély byt zruseny?
e Které z faktorti by mély byt zmirnény v intenzité svého pisobeni, nez jaky je stano-

veny standard v odvétvi?
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Které z faktorti by mély zvysit iroven svého piisobeni, nez jaky je stanoveny stan-
dard v odvétvi?

Které nové faktory by mély byt zahrnuty do analyz?

(Kim a Mauborgne, 2005, s. 42)

2.2 Rudy ocean

2.2.1 Vize, cile, poslani a ucel podnikani

Pojem podnikani je definovan v zdkoné €. 513/1991Sb, obchodniho zakoniku, ve znéni poz-

d¢jsich predpist. ,,Podnikdnim se rozumi soustavna cinnost provadéna samostatné podni-

katelem, viastnim jménem a na viastni odpovédnost za vicelem dosazeni zisku.

Poslani — je zdkladnim krokem strategického tidiciho procesu. Podnik si urci, jaké je jeho

role v podnikatelské oblasti a jaké aktivity chce provozovat. Objasnénim svého poslani se

podnik hlasi ke své filozofii, kterou tvofi cilové piedstavy a zakladni hodnoty podniku. (Ho-
rakova, 2003, s. 23)

Podniky je tieba fidit za ucelem tvorby bohatstvi. K tvorbé bohatstvi potiebujeme:

Zakladni ekonomické informace — prognozy piijmu, vydaja, likvidity, pomér mezi
skladovymi zasobami a prodejem vyrobkii a podobné.

Nejsou-li tyto ukazatele v normé, znaci to problém, ktery by méla organizace piesnéji
identifikovat a fesit.

Informace o produktivité — ziskani informaci o produktivité vSech faktorti. Toto ndm
spolehliveé pokryje analyza ukazatele ekonomické piidané hodnoty. Dal$im voditkem
je vyuziti benchmarkingu, podle kterého se miiZeme srovnat s témi nejlepSimi
v oboru.

Informace o kompetentnostech — uméni délat néco, co druzi nedokazi nebo inkrimi-
novanou ¢innost délaji Spatn€. V kompetentnostech se spojuje hodnota pro trh nebo
hodnota pro zakaznika s konkuren¢ni vyhodou vyrobce nebo dodavatele.

Informace o alokovani vzacnych zdrojii — informace o vykonnosti lidi a kapitalu.
Informace o alokovani vzacnych zdrojii Casto rozhoduji o uspéchu ¢i neuspechu
V podnikani. Podnik musi tyto dva zdroje spravné transformovat do konkrétnich ak-

tivit.
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Veskeré tyto informace jsou vedoucimi pracovniky vyuzivany k fizeni spole¢nosti. (Druc-

ker, 2002, s. 93-97)

Utelem existence podniku je vytvofit si zdkaznika. Vytvofit zakaznika lze plnénim t&chto

dvou funkeci:

e Marketing

e inovace

Ziskovost neni ucelem, ale prvkem, ktery omezuje a limituje podnikovou organizaci a jeji

¢innost. (Drucker, 2002, s. 27)

Vize — pfedstavuje pozitivni odraz budouci situace, ktery je motorem k motivaci a vykon-
nosti. Vize musi byt srozumitelnd. Udava dlouhodoby smér pro stanoveni budoucich plani

a cilt organizace. (Mallya, 2007, s. 29)

Jirdsek (2001, s. 21) upozoriiuje, ze nesmi byt porusen vztah mezi cilem a prostfedky, které

nam pomohou k jeho dosazeni.

Mise — je konkrétni postup, ktery prevadi vizi do realné podoby. Mise zkouma soucasné

aktivity firmy a pomaha spole€nosti pii feseni jejich problému. (Mallya, 2007, s. 31)

Mise by méla mit jasnou definici, a méla by byt dlivodem k samotné existenci podnikatel-
ského subjektu. Mise by méla byt unikétni, ¢imz by se firma stala jedine¢nou vici své kon-

kurenci (Hanzelkova, Ketkovsky, Odehnalové a Vykypél, 2009, s. 35)

Cile — miZeme je definovat jako specificky stav, kterého chce organizace dosdhnout pomoci
svych aktivit. Zaroven cile urcuji, jaké konkuren¢ni postaveni podnik muze ziskat. Cile

vdechnou smysluplnost uréenému poslani a pomahaji pti stanoveni podnikové strategie.

Na formulaci cilii se podileji rizné zdjmové skupiny. Cile mizeme ¢lenit na obecné a kon-

krétni. (Mallya, 2007, s. 32-33)

Teprve az urceni cili konkrétné kvantifikuje poslani firmy a umoZziuje provadét zasadni
rozhodnuti. (Hordkova, 2003, s. 25)

2.2.2 Druhy konkurené¢nich strategii podle Michaela Portera

Podle Michaela Portera (1993, s. 17) konkurenéni strategie slouzi k poznani postupti, krokt

a moznosti, které pomohou efektivngji firmé konkurovat.

Existuji tf1 zakladni formy konkurenc¢ni strategie:
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e Prvenstvi v celkovych nakladech
e Diferenciace

e Soustfedéni pozornosti

Prvenstvi v celkovych nakladech je zalozeno na nejriznéjsSich opatienich. Jedna se na-
ptiklad o kontrolu ptimych a rezijnich nakladt, minimalizaci ndkladd na vyzkum a vyvoj

nebo minimalizaci nakladt na prodej a reklamu.

Nizké naklady chrani firmu pted soupetenim jejich konkurentt a pted vlivnymi odbéra-

teli a vlivnymi dodavateli.

Pokud firma dosdhne prvenstvi v celkovych nakladech, dosahuje tim nadprimérnych
vynost v daném odvétvi bez ohledu na ptisobeni vlivnych konkurenénich sil. Dosahnuti

této pozice vSak vyzaduje ziskat vysoky relativni podil na trhu. (Porter, 1994, s. 35-36)

Diferenciace se snazi o dosahnuti jedine¢nosti podniku v nékterych dimenzich, coz
oceni zdjemci o koupi podnikovych produkti. Diferenciace se vyznacuje vyssi cenou

prodavanych produktt.

Diferenciace se mize zakladat na vyrobku, jeho distribu¢nim systému nebo na jeho mar-
ketingu. Podnik, jemuz se podaii ziskat diferenciaci, dosahuje nadprimérného zisku, po-
kud ¢astka zvySujici cenu produktu je vyssi nez naklady na dosazeni jedine¢nosti daného
produktu. Podnik musi snizovat vesSkeré naklady, které pifimo nesouvisi s diferenci-

aci.(Porter, 1994, s. 37-38)

Pfi soustiedéni pozornosti se podnikovym cilem stane ovladnuti jednoho nebo vice
mensich segmentll na trhu. Podnik se snaZi o ziskani vedouciho postaveni v konkrétni

urcité oblasti zdkaznického zajmu.

Miize mit podobu ndkladové strategie, kdy chce firma ziskat konkuren¢ni vyhodu na
zakladé¢ nejnizsich nakladd. Druhou variantou soustfedéni pozornosti je snaha o diferen-

ciaci produktu. (Porter, 1993, s. 34)
Tato strategie roz€leniuje trh z hlediska demografického ¢i geografického nebo na za-
kladé frekvence uzivani produktu ¢i sluzby zédkazniky

2.2.3 Vypracovani strategie

Pro vypracovani strategie nam pomtize odpovéd’ na tyto 3 otazky.

e V ¢em podnikédme a proc¢?
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e Jakeé jsou klicové faktory podnikani?

e Jak se mizeme nejlépe prosazovat pres konkurenci?

V prvni otdzce si musime definovat poslani, vizi a smysl podnikani firmy. Ur¢ime hodnoty
a smér, kterymi se budeme fidit. Vytvofime si mantinely podle, kterych budeme napliovat

planovanou strategii v daném oboru.

Druhé otazka se zabyva provedenim strategické analyzy a zkoumdnim soucasné situace

v oboru. K tomu slouZi:

» Analyza vnéjsiho prostiedi — PESTEL
» Analyza vnitiniho prostiedi — klicové procesy

» Existujici strategie

Souhrn informaci z téchto analyz slouzi k tvorbé SWOT matice.

vvvvvv

» V kterych trznich nikach budeme konkurovat?

» Jak se budeme odlisovat nabidkou zakaznikovi od konkurence?
» Které fidici procesy pro nas budou klicové?

» Jaké podpirné technologie vyuzijeme v nasi strategii?

(Kaplan a Norton, 2010, s. 23-24)

2.2.4 Konkurenéni vyhoda

Konkuren¢ni vyhodou se miize stat kazdy prvek firemniho podnikéni. MiZe to byt vyrobek,
jeho konstrukce, design, jeho uzitnost, cena, zptsob vyroby, pouzita technologie nebo vy-
robni néaklady. Vlastnit konkuren¢ni vyhodu znamena byt konkurenéni. (Jirasek, 2001 s.

45,50)

K rozvoji pojmu konkurenéni vyhoda zaslouzené ptispel Michael Porter. Zajimal se o ana-
1yzu hodnotového fetézce, zkoumal postupné naristani hodnoty od piipravy vyroby, jejiho

pocatku a vSech ostatnich fazi véetné expedice. (Jirasek, 2001, s. 46)
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2.24.1 Analyza konkurencni vyhody

K tomu abychom v podniku nasli konkurenéni vyhodu, miizeme pouzit nasledujici matici.

Udrzeni zvlastnosti Vyjimeény aspéch

Nizky

Stupen odliteni

Vysoky

Vira v rostoucl trh UdrZeni cenové vyhody
Vysoké Nizké

Relativni nadklady

Obrazek 1. Matice analyzy konkurencni vwhody (Jakubikova, 2013, s. 147)

Matice porovnava naklady ve vztahu ke konkurentiim a stupen jedine¢nosti (diferenciace)
produktl vici konkurentim. Misto, které firma v matici obsadi, zavisi na vice faktorech.

Jednotlivé kvadranty matice jsou:

UdrzZeni zvlastnosti — relativni naklady jsou ve stejné vysi jako diferenciacni stupen. Jedna

se o jedine¢ny produkt za vyssi cenu.

Vyjimeény uspéch — relativni néklady jsou nizké, a jedinecnost je na vyssi urovni. Jedna se

o vyrobek, ktery ma obrovsky potencial. Vyrobek je konkurenceschopny za jakoukoliv cenu.

Vira v rostouci trh — vyssi relativni ndklady a nizky stupen diferenciace. Vyrobek ma jedi-
necnou Sanci na uspéch a na dosazeni bleskového ristu trhu. Konkurenéni vyhoda pfi zvo-

leni toto strategie neni zarucena.

UdrZeni cenové vyhody — ma nizké relativni naklady a jedine¢nost na malé irovni. Jedna
se 0 bézné vyrobky, které nalezneme i u konkurence. Firma s touto strategii je konkurence-

schopna, jen pokud udrzi cenovou vyhodu.

(Jakubikové, 2013, s. 147)
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3 BENCHMARKING

Spole¢nost Xerox vyvinula v 80. letech minulého stoleti metodu Benchmarking. Zaklada se
na systematickém porovnavani produktl, procest, cen, efektivity, metod a dosahovanych

vysledku s ostatnimi subjekty na trhu.” (Tyll, 2014, s. 44)

Dulezité je stanovit benchmark. To je ukazatel vykonnosti na urcité Grovni, které¢ho se sna-

zime dosahnout. (Nenadal, Vykydal a Halfarova, 2011, s. 13)

Benchmarking uspéje jen v organizaci, ktera ma na vysoké urovni planovani, strategii, tak-
tiku a ma stanovené cile. Bez splnéni téchto podminek je benchmarking neefektivni. Je po-
tieba také mit vyskoleny profesionalni personal, ktery benchmarking provadi. (Cichovsky,

2002, s. 204)

Nekteti autofi benchmarking kritizuji pro jeho jednostrannost a piehdnéni jeho dalezitosti.
Potom muze dochazet ke vzniku omylt, protoze se podnik upne na svého nejlepsiho konku-

renta a zacne jej pouze kopirovat (Jirasek, 2001, s. 93)

3.1 Zakladni Typy Benchmarkingu
Na zékladé pfedmétu srovnavani rozliSujeme 3 nasledujici druhy:

Vykonovy benchmarking — srovnava finan¢ni nebo nefinan¢ni data s cilem najit rozdily ve

vykonnosti mezi zkoumanymi subjekty. (Pavelkova a Knapkova, 2009, s. 207)

Spole¢nost diky tomuto typu benchmarkingu poznd svoji relativni vykonnost. Vykonovy
benchmarking pocita s realizaci QFD metody (domu kvality). Ta se snazi pienést potieby a

ptani zékaznikti do produktu.

Procesni benchmarking — porovnava a méfi ur€ity proces v organizaci. Napiiklad faktu-

race, rozsah a kvalitu servisu a jiné. (Nenadal, Vykydal a Halfarova, 2011, s. 21-23)

Pii méteni vykonosti a funk¢nosti procesu se srovnavame s vudci na trhu a hledame nejlepsi

postupy na trhu.

Strategicky benchmarking — snaZi se o objeveni standardi vykonosti na svétové urovni a
tim uréit rozdily v konkurenceschopnosti. Ukolem strategického benchmarkingu je vymyslet
takovou strategii, ktera udrzi soucasnou firemni pozici a dale rozvine a zefektivni firemni

aktivity. (Pavelkova a Knapkova, 2009, s. 207)
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Z hlediska potencionalnich partnerd rozliSujeme:

Interni benchmarking — precizné¢ analyzuje vykonost a procesy ve vlastnim podniku. Cilem
je objevit nejlepsi proces. Vyhodou tohoto typu je uplnost a dostupnost informaci. (Pavel-

kova a Knapkova, 2009, s. 207 - 208)

Nedostatkem je, ze v okolnim prostiedi urCité existuji firmy s lepSim fungovanim procesu.

Navic tento typ benchmarkingu neni realizovatelny v malych a stfednich podnicich.

Externi benchmarking — slouzi ke srovnani zkoumanych dat mezi konkuren¢nimi podniky.
Castym problémem je vyhledat spravného partnera pro vyzkum. Piednosti je, Ze firma mtize
objevit sva slaba mista a ucit se od téch nejlepsich. (Nenadal, Vykydal a Halfarova, 2011,
S. 24-25).

3.2 Postup pri benchmarkingu
Blazkova popisuje 8 krokt, které pouZzijeme pii aplikaci benchmarkingu v praxi.

1) Vybér oblasti / ¢innosti pro benchmarking

2) Interni analyza — detailni porozuméni vlastnim podnikovym procesim, vykonim a
situaci

3) Sbér a analyza externich dat — analyza podnikovych procest ostatnich firem zahrnu-
tych do analyzy

4) Identifikace nejlepSich postupt a vykont

5) Srovnani nasich podnikovych vykoni s nejlepSimi

6) Vyhodnoceny zjisténych srovnani

7) Identifikace napravnych opatieni, strategii a akci

8) Zavedeni téchto opatieni do praxe

(Blazkovéa, 2007, s. 171)
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4 ANALYTICKE NASTROJE

4.1 Koncepce7 S

Konzultaéni skupina McKinsey vytvotila model 7 S, aby fidici pracovnici 1épe porozuméli
slozitostem, které jsou spojeny s organiza¢nimi zménami. V modelu vystupuje 7 prvkd, je-
jichz anglické nazvy zacinaji pismenem S. Vedeni spole¢nosti musi brat v potaz kazdy faktor
modelu, aby byla zajisténa implementace podnikové strategie, protoze faktory jsou vza-

jemng provazany. (Mallya, 2007, s. 73)

Strategie piedstavuje ¢innosti, které zajist'uji udrzeni konkurenéni vyhody a lepsiho posta-
veni k zakaznikdm. Strategie je uzce propojena s alokaci dostupnych firemnich zdroja. (Jira-
sek, 2003, s. 72)

»Strukturou se v modelu 7 S v podstaté chape obsahova a funkéni napln organiza¢niho

usporadani ve smyslu nadfizenosti, podfizenosti a vztahu mezi podnikatelskymi jednotkami.

Systém Fizeni zahrnuje formalni a neformalni procedury, které slouzi ke koordinaci podni-
kovych Cinnosti. Systémy fizeni se rozkladaji na manazerské informacni systémy, komuni-

kaéni systémy, kontrolni systémy, systémy alokaci a jiné. (Mallya, 2007, s. 73)

Schopnosti jsou profesionalni zdatnosti kolektivu tvoticiho jeden celek. V uvahu ptipadaji
kladné i z&porné synergické efekty, které jsou ur€eny trovni organizace prace a jejim fize-

nim. (Ketkovsky a Vykypél, 2006, s. 115)

Aby se pracovnici u€ily novym dovednostem, musi podnik vytvotit odpovidajici prostiedi.
V ném musi byt patrné touha néco dokazat, spolecna vize a sdilend kultura vSech zicastné-

nych stran.

Spolupracovnici jsou lidské zdroje ve firmé. Podle koncepce 7 S se musi pracovat na jejich
rozvoji, na vztazich mezi pracovniky, na motivaci k praci a chovani vué¢i zameéstnavateli.

(Mallya, 2007, s. 74)

Od pojmu lidské zdroje se dnes upousti. Bézné se pouziva slovni spojeni lidsky kapital.
Ukolem lidského kapitalu je pfidat hodnotu k existujicimu kapitalu podniku.

Lidsky kapital se za¢ina vyvijet do socidlniho kapitalu. Socidlni kapitdl zkouma vzajemné

vztahy, soudrznost a vstficnost pracovniki. (Jirasek, 2001, s. 22)
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Styl predstavuje zptisob, jakym management piistupuje k feSeni problému a k fizeni organi-
zace. Ve vetsiné podniki se ale skutecné problémy fesi jinak, nez je to popsano ve smérni-

cich a predpisech. (Mallya, 2007, s. 73-74)

Sdilené hodnoty nam ptedstavuji zdkladni skutecnosti, principy a ideje, které respektuji za-
méstnanci podniku a nékteré dalsi firmy se kterymi podnik uzce spolupracuje. (Ketkovsky

a Vykypél, 2006, s. 115)

Kdyz podnik dokaze skombinovat a vzajemné provazat spravné fungovani téchto 7 faktort

ma pred sebou svétlou budoucnost. (Jirasek, 2003, s. 73)

| STRUKTURA |

| STRATEGIE | SYSTEMY :-

i’

SDILEME
HODNOTY

| SCHOPNOSTI | {

| SKUPINA

S5TYL |

Obrdazek 2. Model 7 S (managementmania, © 2011-2013)

4.2 Business model Canvas

Osterwalder uvadi, ze business model pfedstavuje zakladni princip, jak firma vytvari, pte-

dava a ziskava hodnotu.
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Business model Canvas se sklada z 9 prvku, které vytvoii logicky celek. Model se zabyva
¢tyfmi hlavnimi oblastmi firmy: zdkaznikem, nabidkou, infrastrukturou a finan¢ni Zivota-

schopnosti firmy.
V modelu se vyskytuji tyto prvky:

e Zakaznické segmenty — predstavuji rizné skupiny osob ¢i subjektli, na které se ori-
entuje podnikova ¢innost. Zakaznik je srdcem modelu a bez n¢j nemiize model fun-
govat. Dulezité je definovat segmenty, ve kterych ma firma ptisobit. Druhym krokem
Je zjisténi prani a preferenci téchto segmenttl. Ostatni segmenty by méla firma igno-
rovat.

e Hodnotova nabidka — popisuje spojeni vyrobkt a sluzeb, které vytvareji hodnotu pro
konkrétni skupinu zdkaznikl. V tomto bod€ modelu zjistime divod, pro¢ zdkaznici
preferuji urcitou firmu. Jinymi slovy je hodnotova nabidka souborem vyhod, které
podnik nabizi svému zakaznikovi. Vyhodami mohou byt novost, vykon, ptizptiso-
beni designu, cena a mnoho dalSich.

e Kandly - zabyvaji Se komunikaci mezi segmenty a piistupem firmy k témto segmen-
tim. Kanaly plni dilezité funkce. Zvysuji povédomi o vyrobcich a sluzbéch, preda-
vaji hodnotovou nabidku zakaznikiim nebo poskytuji prodejni zakaznickou podporu.

e Vztahy se zakazniky — prvek zobrazuje variabilitu vztaht, které si podnik vypracuje
s jednotlivymi segmenty. Toto jednani podniku vychazi z motivace zakaznika ziskat
a udrZet nebo je motivaci navyseni prodeju. Mezi zakladni formy vztahi patii osobni
asistence, samoobsluha, spolutvorba nebo automatizované sluzby.

e Zdroje piijml — predstavuji penézni prostredky, které firma ziskava z kazdého za-
kaznického segmentu. Zdroje ptijmut jsou tepny modelu. Existuji dva typy pfijmu:

o Transakéni piijmy — jednorazové platby zakaznika
o Opakujici se pfijmy

e Klicové zdroje — soubor aktiv, které slouzi k spravnému fungovani modelu. Mezi
klicové zdroje patii zdroje fyzické, duSevni, lidské a finanéni.

e Klicové Cinnosti — soubor aktivit, které musi podnik vykonat, aby business model
fungoval. Kli¢ovymi ¢innostmi jsou vyroba, schopnost feseni problémt a platforma.

e Klicova partnerstvi — obsahuje dodavatele, odbératele a jiné formy obchodniho part-
nerstvi, které firma potfebuje k ¢innosti modelu. Partnerstvi poméahaji k optimalizaci

modelu a ke snizeni rizika. Existuji 4 typy partnerstvi:
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o Strategicka spojenectvi mezi subjekty, které si nekonkuruji

o Spoluprace mezi konkuren¢nimi subjekty

o Spolecné projekty s cilem vytvofit nové podnikatelské projekty

o Vztahy mezi kupujicim a dodavatelem s cilem zajistit si spolehlivost dodavky

e Struktura nékladl — tento faktor slouzi ke zjisténi struktury nakladt, které souvisi

s business modelem. Tyto naklady zjistime snadno, pokud mame spravné definovéano
ptedchozich 8 bodl. Néklady mizeme rozdélit na:

o Fixni ndklady

o Variabilni naklady

o Uspory z rozsahu

o Uspory ze sortimentu

(Osterwalder, Pigneur, 2012, s. 16-43)

4.3 BCG matice

BCG matici vytvotila spole¢nost Boston Consulting Group. Tato metoda slouzi k analyze
obchodnich jednotek nebo vyrobkovych fad.(Blazkova, 2007, s. 143)

BCG analyza slouzi nejen ke zkoumani konkurenceschopnosti strategickych jednotek a pro-
duktd, ale i synergicky umoziuje definici G¢innosti a efektivnosti vybranych produktu. Jed-
notlivé kvadranty BCG matice urcuji strategické a taktické parametry, které determinuji zi-

votni cyklus vyrobki.(Cichovsky, 2002, s. 211)
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Obrazek 3. BCG matice (halek.info,© 2015)

Matice posuzuje dva faktory strategické uspésnosti:

Vertikalni osa ndim zobrazuje ocekédvanou miru ristu trhu. Existuji rychle nebo pomalu ros-
touci trhy. VyS$§i mira ristu trhu je zavisla na penéZnich investicich. Mira trzniho ristu ndm

ukazuje silu trhu a odhaduje jeho budouci potencial.

Na horizontalni ose je zobrazen relativni trzni podil. Podle trzniho podilu mtizeme odhado-
vat vysi vytvofenych penéZznich prostfedkil. Predpokladdme, ze vyssi trzni podil ndm zaruci
vy$$i mnoZstvi penéznich prosttedkl. Trzni podil ziskdme porovnanim prodeji s nejlepsim

konkurentem na trhu.

Matice je sestavena ze 4 kvadranti, z nichz kazdy predstavuje odlisny typ vyrobku. (Blaz-
kova, 2007, s. 144)

Hvézdy — skupina vyrobk, ktera si zaslouzi nejvetsi pozornost, protoze dosahuje vysokych

MV

rast.(Business vize, © 2010- 2011)

Firma musi vynaloZit penézni prostiedky pro udrZeni postaveni hvézdy. Je piedvidano, Ze

po poklesu rustu trhu se hvézdy ptetransformuji na penézni kravy. (Blazkova, 2007, s. 144)
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Otazniky — vyrobky, které jsou na rychle rostoucim trhu, ale dosahuji jen malého trzniho
podilu. Otaznik se mize v budoucnu piesunout do kteréhokoliv dalsiho kvadrantu BCG ma-

tice. Na otazniku mizeme hodné vydélat, ale také hodn¢ ztratit. (Business vize, © 2011)

Otazniky vyzaduji hodné investic, aby si sou¢asné postaveni udrzely nebo se piesunuly do
hvézd. Vedeni spolecnosti se proto musi rozhodnout, které otazniky bude déle rozvijet, a

které by mél podnik prestat podporovat. (Kotler a Armstrong, 2012, s. 43)

Penézni kravy — jsou to vyrobky, které stabiln¢ pfinaseji penézni prostfedky a pfitom ne-

vyzaduji velké investice. (Business vize, © 2010- 2011)

Vyrobky umistnéné v penéznich kravach jsou zralé a uspésné. Penize, které produkuji, se
pouzivaji k financovani ostatnich skupin vyrobk, vétsinou hvézd. (Blazkova, 2007, s.

144-145)

Psi — vyrobky dosahujici nizkého relativniho podilu, umistnéné na trhu s nizkym tempem
rastu. Casto dosahuji malych ziski nebo piinaseji i ztraty. Pii dlouhodobém dosahovani ztrat

je tieba zvazit jejich dalsi setrvani na trhu. (Blazkova, 2007, s. 145)

Bidny pes miize mit 1 sv4 pozitiva v podobé referen¢nich zakdzek nebo udrzeni renomé spo-

le¢nosti. (Business vize, © 2010- 2011)

Jakubikova (2013, s. 136) dodava, ze pokud tempo rustu trhu zaporné, do matice je doplnéna
polozka bidnych psi Vv piipad¢ vyssiho relativniho trzniho podilu. V ptipadé nizsiho rela-

tivniho trzniho podilu a zaporného tempa riistu je doplnéna polozka odpadkovy kos.

4.4 SWOT analyza

SWOT analyza je dilezity nastroj, ktery nam identifikuje, sumarizuje a zhodnoti slabé a
silné stranky, vyrazné ptilezitosti a moznosti ohrozeni podnikové ¢innosti. (Horakova, 2014,

s. 77)

Kombinuje tim srovnani vnitiniho a vnéjsiho prostiedi podniku. (Kasik a Havlicek, 2012, s.

44)
Nazev SWOT muzZzeme rozlozit na:

e S =strenghts = silné stranky
e W =weaknesses = slabé stranky
e O = opportunities = prilezitosti

e T =threats = hrozby
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(Blazkova, 2007, s. 155)
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Obrazek 4. SWOT analyza (Sun marketing, © 2011-2015)
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Silné stranky jsou pozitivni a kli¢ové faktory, které ptispivaji k tspé$nosti podnikové
¢innosti a ovlivituji prosperitu podniku. Jsou to rzné schopnosti, dovednosti a zdroje,

které zvyhodiuji podnik vici konkurenci. (Hordkova, 2003, s. 44)

Slabé stranky jsou naprostym opakem silnych stranek. Firma je v ur¢itych ¢innostech

slaba a to ji brani k efektivnimu vykonu.(Blazkova, 2007, s. 156)

Piilezitosti predstavuji nové moznosti podniku, které mu dopomohou K lepsimu vyuziti

disponibilnich zdrojii, a tim ke splnéni stanovenych cilti. (Horakova, 2003, s. 44)

Rozpoznand nova piileZitost a jeji spravné vyuziti se miZe stat novou konkurenéni vy-

hodou (Blazkova, 2007, s. 156)

Hrozby poukazuji na moznost vzniku neptiznivych situaci, plynoucich z vnéjsiho pro-
stiedi. Jedna se predevsim o zménu trendtl ve spole¢nosti nebo vznik bariér v podnikani.

(Horédkova, 2003, s. 45)

Hrozby mohou znamenat nebezpeci upadku, ¢i celkového netispéchu podniku. Podnik
musi rychle reagovat na jejich vznik a snazit se o jejich minimalni pisobeni. (Blazkova,

2007, s. 156)

Spolecnost by méla analyzovat své trhy a marketingové prostiedi. Tim najit atraktivni
pftilezitosti a identifikovat hrozby ve svém Zivotnim prostiedi. Méla by analyzovat silné

stranky a slabé stranky, jakoZ i marketingové akce a ur€it si svou cestu. Cilem je, aby
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silné stranky spolec¢nosti odpovidaly na atraktivni piilezitosti, které trh vytvari. (Kotler

a Armstrong, 2012, s. 52-53)
Po tvorbé SWOT analyzy muzeme ze ziskanych dat vytvorit dalsi matice.

Matice EFE — hodnoti faktory externi analyzy. Vybere hrozby a pfileZitosti, které maji za-
sadni vliv na fungovani strategie a jejichz ptsobeni se odrazi v ¢asovém horizontu strategic-

kého planu.

Matice IFE — hodnoti faktory z vnitiniho prostiedi firmy. Hodnoti silné a slabé stranky,

které ovlivnuji strategii podniku.
(Jakubikova, 2013, s. 131-132)
Ze SWOT analyzy nam vyplyvaji tyto zakladni strategie:

e SO — vyuriti silnych stranek ve prospéch piilezitosti
e WO - piekonani slabych stranek vyuzitim pfilezitosti
e ST — vyuziti silnych stranek k odstranéni ohrozeni

¢ WT — minimalizace slabych strdnek a vyhnuti se ohroZeni
(Dvotacek a Sluncik, 2012, s. 16)
Zasady pri zpracovani SWOT matice

1) Prvnim krokem je sumarizace vSech piedchozich analyz (Porterova analyza,
PEST ) a dalsi, abychom nezapomenuli na uvedeni dulezitych informaci.

2) Druhym krokem je vytazeni nepodstatnych navrhl. V analyze by se méla objevit
jen dulezita fakta. Pfipadné mize dojit k sumarizaci faktord, za predpokladu, ze
nedojde k poruseni vykazovaci schopnosti analyzy.

3) Ttetim krokem je oCislovani faktorti ve SWOT analyze.

4) Poslednim doporuc¢enym krokem je ptirazeni dulezitosti jednotlivym faktorim
(EFE a IFE matice)

(Hanzelkova, Ketkovsky, Odehnalova a Vykypél, 2009, s. 141-142)
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Chyby SWOT matice

e Stati¢nost — SWOT analyza pracuje s daty z dnes$niho respektive ze veerej-
Stho dne. Vyznamnéjsi jsou vSak informace o budoucich silnych a slabych
strankéach a o novych pftilezitostech a hrozbach, které nas teprve cekaji.

e Subjektivnost — posouzeni polozek SWOT analyzy je zavislé na subjektiv-
nim pfistupu autora.

e Konzervativnost — SWOT analyza nam ukazuje co zlepsit a zvétsit, vétSinou

ale neslouzi k nalezeni naprosto revolu¢niho feseni.

(Jirasek, 2003, s. 70)

4.5 PEST analyza

PEST analyza rozpoznava externi podminky, ve kterych se podnik nachazi. PEST analyza
je schopna identifikovat nové trendy a tim zajistit podklady pro adekvétni reakci obchodni
spole¢nosti. V PEST analyze zkoumame politické, ekonomické, socialni a technologické

faktory. (Blazkova, 2007, s. 53)

Cinnost jednotlivych faktorli je vzajemné provazana. Podnik si musi uvédomit, v jakych

oblastech jeho ¢innosti faktory ptisobi kladné ¢i zaporné.(Kasik a Havlicek, 2012, s. 50)

Politickymi a legislativnimi faktory jsou napfiklad: stabilita zahrani¢ni a narodni politické
situace, Clenstvi v mezinarodnich uskupenich (EU, OPEC) a mnoho dalSich. Tyto faktory

mohou byt pro podnik hrozbou nebo pftilezitosti.

Politicka rozhodnuti ovliviiuji podnik v oblastech danovych a protimonopolnich zakoni,
Vv oblastech mezinarodniho obchodu (import a export) a v neposledni fadé také v ochrané

zivotniho prostfedi, zaméstnancti a zakaznikd.

Ekonomické faktory jsou zavislé na soucasné ekonomické situaci. Predev§im je podnik
ovliviiovan makroekonomickymi ukazateli (HDP, Grokova mira, nezaméstnanost, sménny

kurz a mira inflace). (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 16-17)
Socialni faktory se daji velmi rychle najit a zmapovat pomoci dat od Ceského statistického
ufadu. Mezi nejvyznamnéjsi socialni faktory patii demograficky vyvoj, trendy v Zivotnim

stylu a nabozenské a etnické otazky.
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Technologické faktory fesi otazky ohledné infrastruktury, stavu a rozvoje pramyslu a od-
borng feceno kvartérni sféru. Ta se zabyva stavem zejména aplikované védy a vyzkumu

novych technologii. (Business vize ©2010-2011)

Poslanim PEST analyzy neni vypracovani seznamu pouhych faktort. Dilezité je rozpoznat,
ktery faktor ma zasadni vliv na ¢innosti spolecnosti. Podnik dale musi zkoumat, jak se fak-

tory méni v Case a jak se méni jejich sila ptisobeni. (Sedlackova a Buchta, 2006, s. 19)

4.6 Porterova analyza 5 konkuren¢nich sil

Uroveti konkurence v odvétvi miizeme zjistit podle vzajemného piisobeni péti hybnych sil,
provedenim strukturdlni analyzy odvétvi. Tim uréime potencidlni ziskovost v daném od-
vetvi.

Porterova analyza se sklada z téchto prvku:

e OhroZeni ze strany nové vstupujicich firem

¢ Intenzita soupefeni mezi stavajicimi konkurenty
e Tlak ze strany nahradnich vyrobki — substitut
e Vyjednavaci sila odbératela

e Vyjednavaci vliv dodavatelt

4.6.1 OhrozZeni ze strany nové vstupujicich firem

Pied vstupem novych podnikateld je prostfedi chranéno bariérami. Hrozba novych konku-
rentll plisobi na zmraZeni cen, protoZe vysoké ceny jen zvysi atraktivitu trhu. Dale zplsobi

vys$$i vydaje na uspokojeni potieb zakaznikt zavedenych firem. (Magretta, 2012, s. 52)
Existuje Sest hlavnich ptekazek vstupu.

Uspory z rozsahu — jedna se o snizeni jednotkové ceny vyrobku v zavislosti na zvyseni
celkového objemu vyroby za urity ¢asovy Gsek. Uspory z rozsahu nuti nového konkurenta,
aby vstoupil na trh bud’ s velkym rozsahem vyroby a riskoval tim reakci ze strany jiz exis-
tujicich firem anebo s malym rozsahem produkce, pii kterém poskytne cenové zvyhodnéni.

Uspor z rozsahu se da dosahnout v kazdé oblasti ¢innosti podniku.

Diferenciace produktu — pfedstavuje situaci, kdy znamé firmy maji své zavedené znacky a
vérné zakazniky. Vérnost zakaznikl si existujici spolecnosti vybudovaly svou reklamou,
servisem a odliSnosti vyrobkll. Novy konkurent musi investovat velké finan¢ni prostiedky

ke vzniku dobrého postaveni svych vyrobki. Casto toto usili trva delsi dobu a piinasi ztraty.
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Kapitalova naro¢nost — nutnost investic do po¢ate¢niho vyzkumu a vyvoje podnikani nebo
reklamy. Kapital je potfeba nejen na nakup stroji, zasob, financovani ztrat, ale i k ziskani
diavéry zékaznikd.

Prechodové naklady — jsou to jednorazové néaklady, které kupujicimu vznikaji kvali pie-
chézeni produkce od jednoho dodavatele k druhému dodavateli. Jedna se naptiklad o néklady

na Skoleni zaméstnancti na nakup dopliikového zatizeni a o naklady a ¢as pottebné k otesto-

vani nového dodavatele.

Piistup k distribuénim kanaliim — vstupujici konkurent si musi zajistovat distribuci svych
vyrobkid. Toho dosdhne plisobenim ceny a reklamy na existujici distribu¢ni kanaly. Novy

konkurent musi piesvédcit obchodnika, aby nakupoval jeho produkci.

Nakladové znevyhodnéni nezavislé na rozsahu — Piisobici zndmé firmy mohou dosahovat
takového zvyhodnéni v ndkladech, o kterych si nové firmy mohou nechat jen zdat. Zvyhod-
néni se dad dosdhnout pomoci vlastnictvi technologie, vyhodné polohy, dobrému piistupu

k surovinam nebo pomoci vladni podpory.

Vladni politika — Vlada miize omezit nebo upln¢ zakazat vstup do odvétvi pomoci licenci
nebo omezeni pristupu k surovindm nebo na zaklad¢é pozadavkii na ochranu zivotniho pro-

stfedi.(Porter, 1994, s. 8-14)

4.6.2 Intenzita soupereni mezi stavajicimi konkurenty

Soupeteni mize mit riznou formu. Muze se jednat o cenovou konkurenci, investici do re-

klamy, uvadéni novych vyrobkil na trh nebo o zlepSeni stavajicich sluzeb. (Magretta, 2012,
s. 54)

Soupeteni je ovliviiovano touto fadou faktoru:

Pocetni nebo vyrovnani konkurenti — pokud v odvétvi ptisobi mnoho firem, da se tim
odvozovat vétsi konkurenéni aktivita. Jednani jedné spolecnosti se odrazi na chovani jejich

konkurentu.

Pomaly rist odvétvi — jedna se o souboj, pfi kterém nové, expanze chtivé firmy se snazi

urvat co nejvetsi cast trhu pro sebe.

Vysoké fixni nebo skladovaci naklady — vysoké fixni néklady zpiisobi vznik silného tlaku
na kazdou firmu v naplnovani jeji kapacity. Pokud je kapacita piebytecna, vede toto jednani

ke snizovani cen.
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Nedostate¢na diferenciace nebo prechodné niklady — pokud ma produkt formu komo-
dity, fidi se kupujici pti vyberu podle ceny a urovné poskytovanych sluzeb. Cilem zékaznika

je dosazZeni co nejvyhodnéjsich podminek koupi.

Rozsifeni kapacity ve velkych priristcich — tento faktor ptisobi na rovnovahu nabidky a

poptavky, pokud dojde k nahromadéni rozsitenych kapacit.

Riiznorodost konkurenti — spole¢nosti s riznou strategii, s odliSnymi metodami, piistupy

a cili, mohou se sebou konkuren¢né bojovat

Vysoké strategické zaméry — soupeieni je silngjsi, pokud vétsi ¢ast firem vycleni velké

finan¢ni ¢astky na dosazeni Gspéchu.

Vysoké prekazky vystupu — jsou to ekonomické, strategické, emocionalni faktory, které
pfinuti subjekty K setrvani v daném odvétvi i kdyz podnikani v tomto odvétvi nepiinasi

zadny nebo jen maly uzitek. (Porter, 1994, s. 18-21)

4.6.3 TIlak ze strany nahradnich vyrobkii — substitutt

Substituty jsou vyrobky nebo sluzby, které dokazi odliSnym zpisobem uspokojit potiebu
zakaznika stejné jako vyrobek z odvétvi. Substituty jsou bariérou pro navySeni ziskovosti

odvétvi a slouzi ke stanoveni cenového stropu odvétvi.(Magretta, 2012, s. 50)

Substituty musime brat na védomi, pokud se zlepSuje jejich cenova pozice nebo jsou vyra-
bény odvétvimi s vysokou ziskovosti. Pro firmu je dilezité rozhodnuti, zda vymyslet plan

na vytlaceni substitutu z trhu nebo zda s nim nevyhnutelné pocitat. (Porter, 1994, s. 23 — 24)

4.6.4 Vyjednavajici vliv odbératelii

Odbeératelé se snazi o dosazeni vyssi kvality vyrobku a lepSich sluzeb. Jejich vliv se podepi-
suje na vzajemném pusobeni konkurentli a snizovani cen vyrobku a sluzeb v odvétvi. Vliv

odbérateld zavisi na fad¢ faktora.
Skupina odbérateltl je silné v urcitych piipadech.

e Produkty, které nakupuje v daném odvétvi, ptedstavuji vyznamnou ¢ast odbératelo-
vych nékladt nebo nakupt

e Produkty, které nakupuji v odvétvi, jsou standartni nebo nediferencované

e Jestlize ji nehrozi velké prechodové naklady

e Jestlize dociluje nizkého zisku
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e Odbeératelé vytvareji hrozbu zpétné integrace

e Odbératelé jsou pIn¢ informovani

(Porter, 1994, s. 25-26)

4.6.5 Vyjednavaci vliv dodavateli

Dodavatelé maji z4jem na vyssich cenach produkce a dosazeni vyhodnéj$ich podminek na-
kupu. Ziskovost odvétvi se bude snizovat, protoze si dodavatelé privlastni vétsi ¢ast hodnoty.

(Magretta, 2012, s. 48)
Dodavatel¢ jsou silni v téchto ptipadech:
e Nabidka je ovladana jen malo spole¢nostmi a je vyS$$i neZ poptavka
e Neexistuji substituty jejich vyrobki
e Odveétvi neni pro né dulezitym zakaznikem
e Jejich produkty jsou dilezitym vstupem pro odbératelovo podnikéani

e Skupina mé diferencovanou produkci nebo vytvotila prechodové naklady

Porterova tearie konkurencnich sil

POTENCIALNI
NOVI KONKURENT!

Hrozba valupu
novych konsurentu

STAVAJICI KONKURENTI
V ODVETVI

DODAVATELE ! KupuJicl

Intenzita L 4
soupefoni
Vijednavac: sila 7 Vyjednavaci sita

dodavateio Kupupcich

Hrozba
substroty

SUBSTITUTY
(Nahradnl vyrobky)

Obrazek 5. Hybné sily konkurence v odvétvi (Porter, 1994, s. 4)
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1. PRAKTICKA CAST
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5 PREDSTAVENI FIRMY ABC

Udaje vyskytujici se v této kapitolce, byly ziskany na zakladé rozhovort s vedenim spoleg-

nosti ABC.

Spolecnost ABC se zabyva plastikarskou vyrobou. Konkrétné se jedna o vyrobu obuvnic-
kych komponentt a doplikoveé se firma vénuje i vyrob¢ technickych vyliskt. Produkty spo-
le¢nosti nejsou uréeny K pfimému prodeji koneénému zakaznikovi, ale k dalSimu pramyslo-

vému zpracovani.

Na nasem trhu se firma pohybuje vice jak 15 let a za tu dobu si ziskala urcité postaveni vici

konkurenci.

Vyrobky se vyvazi i do dalsich zemi - Slovenka, Rakouska, Svycarska, Némecka, Polska a

Litvy.

5.1 Historie spolecnosti

Spolecnost ABC vznikla v roce 1999 odtrzenim od plvodni spolecnosti a pfevzala od ni
vyrobu obuvnickych komponentti. Vyrobni know-how a ¢ast zaméstnancu bylo zaclenéno

do nové organizacni struktury spolecnosti.

Pii zac¢atku podnikatelské ¢innosti firma vyuZivala pronajaté prostory i vyrobni stroje. Po-
stupem Casu doSlo k odkoupeni prostort i stroji. V letech 2001 az 2003 se podafrilo zlepsit
zazemi spolecnosti. Byl koupen sklad, postavena administrativni budova a doSlo k roz§iteni
vyrobni haly, véetné zlepSeni socialniho zazemi pro zaméstnance. V souvislosti se zlepSenim
vyrobnich moznosti byly formou leasingu pofizeny technologicky vyspélejsi stroje, které
zajistily lepsi postaveni vi¢i konkurenci.

V roce 2003 doslo na trhu k poklesu z4jmu o obuvnické vyrobky. Ekonomickd situace se

podepsala i na spole¢nosti ABC. Ta byla nucena reagovat a zménit své vyrobkové portfolio.

Proto se zacala intenzivné&ji vénovat vyrobé technickych vyliskl a v této oblasti zaznamenala
vysoky vzrist poptavky U automobilového a elektrotechnického priimyslu. Toto strategické

rozhodnuti vyvolalo nové investice do technologii vstfikovéani.

Diky lepsi vyrobni situaci firma pfijima nové zaméstnance a investuje financni prostredky

do nového software.
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Nasledné zasahuje ekonomiku celosvétova hospodaiska krize. Na ni firma velmi doplatila,
protoze jeji nejveétsi odberatel béhem 3 mésict snizil objednavky o 65 %. Firma musela ra-
zantn¢ snizit pocet svych zaméstnancii. Navic se dostala do platebni neschopnosti vici véfi-
telim (splaceni stroju na leasing). Firma se zachranila odprodejem vyrobnich linek a skla-

dovych prostor.

V dnesni dob¢ se podaftilo firmu stabilizovat. Jeji produktivita je na Grovni z let predkrizo-
vych. Doslo ke zménam v nabizeném sortimentu a firma se opét zacala vyhradné vénovat
vyrob¢ obuvnickych komponentii. Vyroba technickych vyliskl se realizuje ve velmi malé

mife.
5.2 zaméstnanci

Na pocatku podnikani ve firm¢e pracovalo 5 lidi. Jejich pocet se pak zvysil az na 50. Doslo
ke zdokonaleni personalni stranky a k rozvétveni organizaéni struktury spole¢nosti. Vzniklo
5 tsekt fizeni.

Kdyz firmu zasihla hospodarska krize a doslo k tibytku odbytu, sniZila svijj stav na 12 pra-

covnikll. Dnes po ¢astecné stabilizaci ve firmé pracuje vice jak 25 osob.

V poslednich letech firma snizuje mnozstvi THP pracovniki a jejich funkce kumuluje. Tim

se ji dafi sniZovat naklady.

PocCty zaméstnancli v jednotlivych
letech

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014  SOUCASNY
STAV

Obrazek 6. Vyvoj poctu zameéstnancii u spolecnosti ABC
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5.3 Cile a vize spole¢nosti

e ZlepSovani technologického zazemi

e Poftizeni novych skladovych prostori

e Udrzovani dobrych obchodnich a ptatelskych vztahli se vSemi zainteresovanymi
stranami

e ZlepSovani odménovani zaméstnancu

e Zajisténi ekonomického ristu spolecnosti

5.4 Vyrobkové portfolio

e Podesve z termo kaucuku

e Podesve z mékéené¢ho PVC

e Dilce z polyamidu

e Ortopedické dily

e Intarzie

e Chranice sportovni a pracovni obuvi

e Zdobici prvky — loga a nasivky

5.5 Vyrobni proces

Vyroba podesvi, intarzii a ortopedickych dilti probiha na karuselu. Formy vyrobkt se roze-
stavi kolem karuselu. Nyni je potfeba nastavit vstfikovaci jednotku. Nastavuje se barva, hus-
tota a vysledné sloZeni nové podesve. Princip samotné vyroby na karuselu probih4 v né€ko-

lika krocich.

Materiél v granulované podobé je ptivezen do vyroby. Zde jsou k nému ptidany latky, které
dobarvi vstupujici material. Nékdy se ptfidavaji 1 odpady (odiezky) z minulych vyrobnich
davek. Takto vytvofena smés je nasypana do stroje. Pomoci Snekového dopravniku je smés
hrnuta a roztavovana vevnitt stroje. Roztavena smés je vstiiknuta do formy s konkrétni po-

dobou podesve. Cely vyrobni cyklus trva v priméru 3 minuty.

Takto nedokoncené podesve piechazi do dalsi ¢asti dilny. Zde dochazi k dokon¢ovacim ope-
racim. Nejprve je nedokoncena podesev obrousena, oCiSténa a naleSténa. Po dokonceni této
operace dochazi k poslednimu kroku ve vyrobé. Tim je barveni. Podesve jsou barveny ma-

nualné pracovniky spolec¢nosti.
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5.6 Obchodni partnefi spole¢nosti ABC

5.6.1 Dodavatelé

Vsichni kli¢ovi dodavatelé spolenosti ABC nepochézi z Ceské republiky. V této &asti ves-
keré informace pochazi od pana feditele nebo z internetovych zdroji zminénych podnikd.

Mezi nejvétsi dodavatelské partnery patii:

UTEKSOL d.0.0 - vyrobce termoplastickych elastomert, plastovych profilti a komponenti
pro obuv. Na trhu ptisobi od druhé poloviny 20. stoleti. Svou produkci vyvazi ze Slovinska
do celé Evropy. (Uteksol, © 2014)

D PLAST, a. s. vznikla v roce 1990. Zamé&fuje se na vyrobu past, granulatt, trubek, hadic
a vytlacovanych profill pro potravinarsky primysl, stavebnictvi, strojirenstvi, automobilovy
primysl a spotfebni odvétvi. Pro firmu ABC dodavaji materidly na vyrobu reklamnich pied-

méti, jako jsou loga nebo nasivky. (D plast, © 2010)

5.6.2 Odbératelé

FARE spol. s. r. 0. - Firma FARE, spol. s r.0. byla zalozena v roce 1991. Ve firmé pracuje
asi 60 zamé&stnancl. Ve svém portfoliu maji vyrobky z fad panské, damské, détskeé, trekin-
gové a policejni obuvi. Prodejny spole¢nosti FARE nalezneme v Praze, v Libereckém, Zlin-
ském nebo Kralovohradeckém kraji. (FARE, © 2015)

Prabos plus a.s. — historie spole¢nosti saha do roku 1860. Vyrobce obuvi vhodné pro turis-
tiku. Jeji vyrobky slouzi armadeé, policii hasi¢im a ostatnim uniformovanym slozkam. (Pra-

bos, © 2015)

Bat’a, a. s. — prvni zminka o spole&nosti pochazi z roku 1894. Spoleénost BATA, akciova
spole€nost patii mezi vyznamné ¢eské firmy s dlouholetou tradici. Bat’a, jehoz sit’ tvofi v

soucasnosti Sedm desitek prodejen, patii mezi nejvétsi ceské prodejce obuvi. (Bata, © 2015)

Fretz men AG - Svycarsky vyrobce obuvi, ktery na trhu ptisobi uz vice nez100 let. Zamé&st-
nava 75 zaméstnancii. Specializuje se vyhradné na panskou obuv. Znacka se prodava ve vice
jak 25 zemich z celého svéta. Boty znacky Fretz men obsahuji v sob¢ technologii GORE —

TEX. (Fretz — men, © 2014)

Mucos — Mucos je dcefinou spolec¢nosti rakouské firmy Hartjes. Zabyva se vyrobou zdra-
votnické obuvi. Na trhu plisobi od roku 2005. (Hartjes, © 2014)


http://www.bata.cz/web/prodejny
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Spolecnost ABC ma své zakazniky i v jinych zemich starého kontinentu. Produkci vyvazi

na uzemi Slovenska, Polska nebo i do Litvy.

Odbératelé spolecnosti ABC

B FARE spol.s.r.o. M Prabos plusa.s mBata,a.s HFretzmenAG ® Mucos M Ostatniodbératelé

Obrazek 1. Rozlozeni poptavky spolecnosti ABC
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6 ANALYZA KONKURENCNIHO PROSTREDI

6.1 Konkurence

6.1.1 Konkurence

V této podkapitolce Vas seznamim s konkurenty spolecnosti ABC. Do analyzy jsem zahrnul
pouze dva konkurencni subjekty. Rozhodoval jsem se o pfidani jednoho konkurenta z Otro-
kovic. Po zvazeni vSech pro a proti jsem tak neucinil, protoze firma vyrabi z jinych materialt

nez spolecnost ABC a jeji konkurenti.

Udaje z piedstavovaci ¢asti prace jsou Cerpany z internetovych stranek zminénych spolec-

nosti.
Komponenty, a. s. Zlin

Historie této spole¢nosti saha az do roku 1894 a je silné spojena s rodinou Tomase Bati. Pfi

restrukturalizaci aredlu Svit vznika v roce 1998 nyné;jsi spolecnost.

Zabyva se vyrobou nejen obuvnickych komponenti, ale také vyrobou chemikalii vyuZziva-
nych v obuvnickém primyslu. Spolec¢nost je flexibilni a dokaze nové vyrobky vyvinout a

realizovat jejich vyrobu piesné podle ptani a potieb zakaznika.

V dne$ni dobé& spole¢nost zavadi nové vyrobni programy a své produkty nabizi armade¢,

sportovceim nebo do zdravotnictvi. (Komponenty Zlin, © 2014)
SOLES 2 WALK spol. s r.o.

Spolecnost vznikla na konci roku 2002. Sidli v obci Bfezivky ve zlinském kraji. Vyrabi
obuvnické komponenty ptevazné pro rakousky a némecky obuvnicky trh. Vyroba je kom-
plexni od vyvoje nové podesve a vznik jeji formy, aZz po vyrobu podeSve a dokoncovaci

prace. (Soles 2 walk, © 2014)

6.2 Porterova analyza

Michael Porter vytvofil schéma hybnych sil konkurence v odvétvi. Podle jeho poznatki nyni
vytvofim toto schéma pro spole¢nost ABC. V analyze se budu vénovat stdvajici konkurenci,
moznosti vstupu nového konkurenta, substitutim vyrobktl spolecnosti ABC a obchodnim
partnerim (odbératelim a dodavateliim) firmy. Tabulky s ohodnocenim faktort analyzy bu-
dou tvofeny pomoci rozhovoru s panem feditelem. Faktory jsou obodovany podle miry pu-

sobeni od 1 bodu (slabé ptisobeni) do 5 bodii (silné piisobeni)
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6.2.1 Vstup novych konkurenti

Riziko vstupu dal§iho konkurenta neni pfili§ vysoké. Tento obor podnikani nepfitahuje ma-
sovou pozornost. Trh je dostate¢né€ nasycen. Je potfeba brat na védomi, Ze vyrobky na tomto
trhu jsou ur¢eny k dal$imu zpracovani. Firma podnika stylem business to business. Vyrobky

nejsou uréeny pro piimou spotfebu obyvatelstva.

Ptipadny vstup do tohoto segmentu podnikani neni bezbariérovy. Zasadni ptekazkou je zis-
kani vyrobniho know-how. Novy konkurent by musel dale zvazovat nakup specializovanych
vyrobnich strojti, vyrobnich prostor a ziskani kvalifikovanych zaméstnanct. Z téchto infor-

maci vydedukuji, Ze vstup je velmi kapitalové naro¢ny.

Trh obuvnickych komponentt je siln¢ diferencovany, coz je dalsi silnou prekazkou vstupu.
Novy konkurent by musel ziskat zdkazniky a dodavatele plastovych materidlti. Vybudovani

respektu, uznani a ur¢itého zakaznického zajmu v této branzi neni jednoduché.

Zab&hnuté firmy maji vybudované vazby s obchodnimi partnery. Té¢zko by novy konkurent
na trhu hledal misto pro svou produkci. Podle téchto informaci usuzuji, ze pii zac¢atku pod-
nikani by nova spole¢nost dosahovala finan¢ni ztratu a v disledku velkych pocéatecnich vy-

daji by jeji dalsi existence byla siln¢ ohroZena.

Dalsi piekazkou vstupu jsou znalosti o oboru podnikani. Trh obuvnickych komponentih ma
dlouhodobou tradici. Za tu dobu zavedené firmy ziskaly cenné zkuSenosti a maji cenné in-
formace o svych vyrobnich procesech. Dokdzi snizovat ndklady vyroby, protoze se neustale

snazi o zdokonalovani vyrobnich postupti.

I kdyZ je novy konkurent velmi nepravdépodobny, firma ABC by neméla usnout na vavfi-
nech a méla by se snazit ziskavat informace o souc¢asnych konkurentech. Podle nich by méla

korigovat svou konkurencni strategii.
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Tabulka 1. Faktory oviivaujici vstup novych konkurentii na trh

Cislo Faktor Bodové ohodnoceni
1 Uspory z rozsahu 1

2 Diferenciace produktu 5

3 Kapitalova naro€nost 4

4 Ptechodové naklady 1

5 Ptistup k distribu¢nim kandlim 3

6 Nékladové znevyhodnéni 2

7 Vladni politika 1

Celkem bodi (max. 35 bodii) 17

Primérné skore 2,43

6.2.2 Intenzita soupeieni mezi stavajicimi konkurenty

V oblasti obuvnickych konkurentl ptisobi na ¢eském tzemi jen par firem. Jejich konkuren-
ceschopnost je na vysoké urovni. Konkurenti se vzédjemné sleduji a vyhodnocuji podniknuté
kroky. Firmy musi spravné reagovat na zmény ve stavajicim konkuren¢nim prostiedi. Kazda

chyba vzhledem k malému poc¢tu konkurentii, miize zasadné€ zménit jejich postaveni na trhu.

V soucasné dobé dochdzi k rustu odvétvi. Firmy podnikajici s obuvnickymi komponenty
musi drzet krok s nastavenymi trendy a snaZzit se o rozvoj svych aktivit. Musi se pfizpuso-

bovat ménicim se pozadavkiim. Hlavni zmény probihaji v oblasti designu vyrobkd.
V analyze pocitam 1 se strategickymi zameéry, protoze firmy vlozily do podnikani mnozstvi
penéz. K vyrobé v tomto odvétvi je potieba vlastnit velky objem fixniho majetku.

Nékteré faktory ovliviiujici intenzitu soupefeni mezi stavajicimi konkurenty na trhu plisobi

jen ve velmi omezené mifte.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 47

Tabulka 2. Faktory oviiviwjici intenzitu soupereni mezi stavajicimi konkurenty

Cislo Faktor Bodové ohodnoceni
1 Pocet konkurentt 1

2 Konkurenceschopnost konkurentil 4

3 Rist odvétvi 2

4 Vysoké fixni nebo skladovaci naklady 4

5 Nedostatecna diferenciace nebo pfechodné naklady 1

6 Riiznorodost konkurentt (sila, metody) 1

7 Strategické zdmeéry 4

8 Piekazky vystupti 5

9 Rozsifeni kapacity ve velkych pfirtistcich 1
Celkem bodi (max. 40) 23
Primérné skore 2,56

6.2.3 Tlak ze strany nahradnich vyrobkii - substituti

Trh je tak specializovany, Ze substituce neni prakticky mozna. Podle informaci od pana te-
ditele se jedna italsk4 firma pokousSela o vyrobu podesvi z nanovldken v TR materidlu. Plan
vSak ztroskotal na vysoké technologické a kapitdlové naro¢nosti projektu. Do roku 2025 se

neocekava, ze by mohlo dojit ke zméndm v materidlech pro vyrobu.

6.2.4 Dodavatelé a jejich vyjednavaci sila

Vyrobkovy sortiment spolecnosti jsem piedstavil v jedné z pfedchazejicich kapitolek. Kazda
vyrobkova skupina (podesve, intarzie atd.) ma svého vyhradniho dodavatele materidlu pro

vyrobu, coz ukazuje, ze dodavatelé disponuji znacnou vyjednavaci silou.

Silu dodavatell posiluje 1 neexistence substitutli na trhu s obuvnickymi komponenty. Do-
davatelé se tak nemusi obavat, ze by jejich vyrobky byly nahrazeny a mohou si domluvit

lepsi cenové podminky.
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Dalsim dulezitym prvkem je fakt, Ze vyroba obuvnickych komponentti neni hlavnim zakaz-
nikem dodavatelti. Vyroba z plasti je ¢lenita a materidl dodavany dodavateli se mtize pou-

zivat 1 v jinych typech vyrobniho programu.

Suroviny vstupujici do vyrobniho procesu spolu s pouzitim technologického postupu urcuji
vyslednou kvalitu vyrobenych komponentt. Dodavané suroviny jsou tak dilezitym staveb-

nim kamenem k dosaZeni prosperity spole¢nosti ABC.

Porter uvadi, Ze dodavatelem je i pracovni sila v podniku = zaméstnanci spolecnosti. Jejich

zkuSenosti a manualni zru¢nost jsou velmi dulezité k dosahovani podnikovych cili.

Tabulka 3. Faktory oviiviwujici vyjednavaci silu dodavatelit

Cislo Faktor Bodové
ohodnoceni

1 Nabidka je ovladana malo spole¢nostmi a je koncentrovana 4

2 Existence substituti v odvétvi 5

3 Dulezitost odvétvi obuvnickych komponentt pro dodavatele 4

4 Dulezitost dodavatelovy produkce pro odbératelovo podnikani 3

5 Dodavatelé maji diferencovanou produkci, nebo ptechodové N 1

6 Moznost vzajemné integrace dodavateli 2

7 Pracovni sila — zaméstnanci 4

Celkem bodii (max. 35) 23

Primérné skore 3,29

6.2.5 Odbératelé a jejich vyjednavaci sila

Odbératelé disponuji velkou vyjednévaci silou vic¢i podniku ABC. Déje se tak z nékolika

divodi.

Naptiklad spole¢nost FARE odebira pies 30 procent produkce spole¢nosti ABC v oblasti
obuvnickych komponentt a je jejim velkoodbératelem. Diilezité je spravné nastaveni ceno-
vych relaci a moznost vyuzivani jinych vyhod (mnozstevnich slev nebo servisu dodacich

termintl), pro udrZzovani vielych vztahti s obchodnim partnerem.
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Dal$im divodem je informovanost odbératelti o dodavatelové poc¢inani. Jelikoz plisobi na

¢eském trhu jen par firem s obuvnickymi komponenty, da se jednoduse zmapovat poptavka.

Odbératel mize podle informaci od jinych firem tla¢it na spole¢nost ABC hlavné v oblasti

cen.

Sila odbératell je omezovana specifickou nabidkou produkti a nemoznosti vyrabét si kom-

ponenty ve vlastni rezii.

Tabulka 4. Faktory oviiviwjici vyjednavaci silu odbératelii

Cislo Faktor

1

2

5

6

Existence velkoodbératelti

Vyznamnost odvétvi pro odbératele

Hrozba ptechodovych nakladi pti hledani nového vyrobce
Docilovani nizkého zisku u odbératele

Hrozba integrace odbératel

Informovanost odbératele

Celkem bodi (max. 30)

Pramérné skore

Bodové ohodnoceni

4

23

3,83
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7 PROVEDENE ANALYZY

V nésledujici kapitole se seznamime s vysledky provedenych analyz, které by ndm m¢ély

zmapovat a pomoci zlepsit konkurenceschopnost firmy.

7.1 BCG matice

Pomoci BCG matice zjistim, které vyrobky spolecnosti ABC se uspé$né prodavaji na trhu
s obuvnickymi komponenty. Matice hodné napovi, jak jsou vyrobky konkurenceschopné.
Analyza byla sestavena na zaklad¢ internich informaci o prodejnosti jednotlivych vyrobki a
pomoci rozhovoru s panem feditelem jsme urcili postaveni vyrobkl vici konkurenci. Nej-
vetSim problémem pfii sestavovani bylo ur€eni tempa rastu trhu u jednotlivych obuvnickych

komponenti.

V BCG matici zachytim hlavni skupiny vyrobka z portfolia produkce spole¢nosti. Jedna se
o vyrobky z fad termo kaucukovych podesvi, intarzii, ortopedickych dilt a jako posledni

skupinu zde zahrnu loga a nasivky.

Tabulka 5. Vstupni data k BCG matici

Oznaceni Vyrobek Zastoupeni v trzbach
A — ¢ervena Podesev 74 %
B — zelena Intarzie 13 %
C - Zluta Ortopedicky dil 11 %
D — modra Loga a naSivky 2%
Hvézdy

Do kategorie hvézd jsme s panem feditelem zaradili intarzii. Vyrobek se prodava na trhu
pies dva roky. Jeho prodejni Cisla neustale rostou a nyni je vyrobek zadanym hitem. Oce-
kava se, ze by intarzie méla udrzovat dobré postaveni i v budoucnu. Podle informaci o
konkurenci, které spole¢nost ABC ma4, jsou jeji intarzie na trhu viici konkurentim nejpro-

davang;si.
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Otazniky

V otaznicich jsou obsazeny ortopedické dily. Jejich dalsi budouci vyvoj je znacné nejisty a
jedna se pomérné o novy produkt. Zakaznik si piesné navrhne technickou podobu dilu a
podili se na vyvoji. Posléze financuje vyrobu nového dilu. Z poslednich ziskanych dat je
zfejmé, ze prodejnost téchto specidlnich vyrobki roste. Bohuzel konkurence v segmentu
ortopedickych potieb je na vysoké Grovni, proto je uréeni dal§iho vyvoje prodejnosti velmi

problematické.
Kravy

Na pomezi dojnych krav a hvézd se nachazi hlavni strategickd obchodni jednotka organi-
zace - vyroba termo kaucukovych podesvi. Podesve jsou hlavnim pfijmem organizace. Pro
fungovani spolecnosti jsou podesve nepostradatelné. Mirnym nedostatkem podesvi je za-
tim neprovedena inovace Vv technologii vyroby. Spole¢nost musi reagovat na zmény v kon-

kuren¢nich podminkach a dévat finanéni prostiedky na udrzeni silné pozice svych podesvi.
Psi

Do segmentu psti jsem zaradil loga a nasivky. Diivod je prosty. Jejich prodejnost je velmi
mald a z dlouhodobého hlediska klesa. Navic kazdé logo 1 ndSivka musi projit specializo-
vanym vyvojem a vyrobou. Jedna se pouze o dopliitkovou ¢innost. Firma neni pii vyrobé

log a naSivek iniciativni, ale snazi se o komplexni pokryti potieb svych zakaznik.
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7.2 SWOT analyza

Ve SWOT analyze zjistim, které silné stranky, slabé stranky, ptileZitosti a hrozby ovliviiuji

podnik ABC. Analyzu jsem zpracovaval na zékladé rozhovoru s panem feditelem.

7.2.1 Silné stranky

Informace o trhu obuvnickych komponentii — predchtidce spolecnosti ABC zacal na trhu
pracovat jiz v roce 1990. V roce 1999 se firma ABC odstépuje. Za vice jak 15 let své samo-
statné existence si firma prosla nejriznéj$imi situacemi. Z toho usuzuji, ze ziskala nepfe-
berné mnozstvi informaci, které ji napovi, jak se v konkrétni situaci chovat a jaké kroky

podniknout pii problémech.

Jedine¢nost vyrobkii — na ¢eském trhu se pohybuje jen par firem, které jsou schopné obuv-

nické komponenty vyrabét, a tim konkurovat v daném oboru podnikani.

Dobré vztahy se zainteresovanymi stranami — spolecnost se aktivné snazi o udrzovani

ptatelskych vztahli. Ty vybudovava nejen se svymi obchodnimi partnery, ale také se zamést-
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nanci. Jsou realizovany vyménné pobyty a stdze s vyznamnymi obchodnimi partnery. Spo-
le¢nost své vztahy zaklada na Cestnosti a tcté ke kazdému zaméstnanci. Ti se pak odménuji

logjalitou Kk firmé.

Efekt spoluvytvareni — firma dokaze svou vyrobu sladit piesné podle potieb a piani zakaz-
nikti. Spolecnost je ochotna vyrobit nové druhy komponentt a obstarat veskeré ¢innosti od
jeho vyvoje az po prodej. Béhem 2 az 3 tydnt je spole¢nost schopna mit dokonc¢eny navrh
podesve od technického navrhu vykresu az po fyzické dokonceni nového druhu podesve. Pii

vzniku nového typu podesve firma intenzivné spolupracuje se svymi dodavateli a odbérateli.

Efektivnost Fizeni - pracovnici maji pfesné stanoveno, jaké kompetence jejich funkce ob-
nasi. Podle organizacni struktury kazdy pracovnik vi, na koho se ma v ptipad¢ problému

obratit a kdo je jeho nadtizeny vedouci. Nedochézi k zbyte¢nym konfliktlim pfi fizeni.

Environmentalni politika - veskeré vyrobky vyrobené ve spolecnosti ABC jsou ekologicky
nezavadné. Po skonceni jejich zivotniho cyklu je mozné vyrobky recyklovat. I materialy,

které obsahuji nebezpecné barviva ¢i spaliny se dale vyuzivaji ve stavebnim primyslu.

7.2.2 Slabé stranky

Marketingova komunikace - v dnes$ni dob¢ je velmi dulezité, aby firma pouzivala marke-
tingovou komunikaci. Ve firmé je marketing na slabé trovni. Spole¢nost vyuziva nastroju

marketingové komunikace v omezené mifte.

Nedostate¢na strategie do budoucna — neni nastavena pevna koncepce do budoucna. Firma
nema definované cile, kterych by chtéla dosahnout, ptipadné mi cile pfipadaji velmi obecné.
Jedna se o cile, kterych chce dosdhnout, kazda organizace podnikajici za u¢elem nejvyssiho

zisku.

Technologie vyroby — stroje, které firma ABC pouziva, dokézi pti jedné vyrobni operaci
nanaSet pouze jednu barvu na vyrobky. Ve svété je situace odliSna. Stroje standardné prove-
dou vicebarevné nastiiky. Dobarvovani ve spole¢nosti ABC provadi pracovnici manudlné.

Vyroba podesve je tedy drazsi, trva vice ¢asu a je na ni potieba vice pracovni sily.

Kapacita — ve firm¢ je problematické hospodafeni se zasobami. Neni dostatecné feseno je-
jich uskladiovani, protoze neexistuje adekvatné velky sklad. Do budoucna spolecnost uva-

Zuje o vystavbé nového skladu.
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Nahradni dily ve vysSich cenovych kategoriich — az po vzniku poruchy firma avizuje po-
ptavku po daném ndhradnim dile. Nedisponuje zddnymi rezervnimi dily na opravy. Tim mo-
hou vznikat velké ¢asové pritahy ve vyrobé a dochazi k poklesu efektivnosti. Nahradni dily

pro vyrobni stroje ve spolecnosti ABC jsou tézce a draze ziskatelné.

Nizka vynosnost podnikani — podle podlozenych dat z ucetnich zavérek dosahuje firma
enormn¢ nizké rentability v podnikéni. Divodem je ptisobeni celosvétové hospodarské krize

a nizky cenovy strop vyrobk.

7.2.3 |IFE matice

V nésledujici matici jsou zaznamenany silné a slabé stranky podniku ABC. Kazdému faktoru
nalezi urcitd vaha podle jeho dulezitosti. Rating ndm ukazuje, zda je dany faktor kli¢ovy
nebo je méné dalezity. Konkrétné:

e 1bod - podstatné W

e 2 body - nepodstatné W

e 3 body - nepodstatné S

e 4 body - podstatné S

Vynasobenim ratingu a vahy ziskame vazené skore jednotlivych faktord. Posledni operaci

V matici je konecny soucet piisobeni vSech faktort silnych a slabych stranek.
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Tabulka 6. IFE matice spolecnosti ABC

SIW

S1

S2

S3

S4

S5

S6

W1

W2

W3

W4

W5

W6

Faktor

Informace o trhu obuvnickych komponenti
Jedine¢nost vyrobkl

Dobré¢ vztahy se zainteresovanymi stranami
Efekt spoluvytvaieni

Efektivnost fizeni

Environmentalni politika

Marketingové komunikace

Nedostatecna strategie do budoucna
Technologie vyroby

Kapacita

Néhradni dily ve vysSSich cenovych relacich

Nizk4a vynosnost

Celkové skore

7.2.4 Prilezitosti

Body Vaha
3 0,07
4 0,09
3 0,05
4 0,15
4 0,07
3 0,05
2 0,04
1 0,13
1 0,09
1 0,08
2 0,07
1 0,11

Vazené skore
0,21
0,36
0,15
0,60
0,28
0,15
0,08
0,13
0,09
0,08
0,14
0,11

2,38

Rozsifeni nabidky — momentaln¢ je firma silné zaméstndna mnozstvim zakazek. Do bu-

doucna by proto rada rozsifila své vyrobkové portfolio a tim vice uspokojila poptavku.

V planu je klasicky nebo leasingovy nakup vyrobni linky. Tato zména by se méla stat v pri-

béhu nésledujiciho pil roku.

Objevovani novych trhu — celosvétovy trend v oblasti obuvnickych komponentii, zazna-

menava piesun vyroby z Asie do Evropy. Na evropském trhu roste podil zakdzek a zdoko-

naluje se technika Just in time. Toho by mohla firma vyuzit k zisku novych obchodnich

partnertl a zdkazniki. Jen Cas ukaze, zda pfiliv zakazek z Asie zlep$i nebo naopak zhorsi

postaveni firmy ABC na trhu.
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Spojeni s obchodnim partnerem - firma zvazuje, ze spolené€ spoji sily S vyznamnym
obchodnim partnerem, aby ziskala technologickou konkuren¢ni vyhodu. Jedna se o techniku

piimého nastiiku bez pouziti lepidla.

Vznik spoluprace s u¢ilisti a stifednimi §kolami — trend v oblasti vzdélani v posledni dobé
ukazuje, Ze ubyva manualné vzdélanych lidi. Do budoucna by mohl byt problém sehnat
ruéné pracujicitho zaméstnance. Proto bych do pfilezitosti zatadil spolupraci se Skolstvim.
Firma by si mohla vychovavat své vlastni zaméstnance na zaklad¢ spoluprace se stiednimi

prumyslovymi $kolami v kraji.

Navstévovani veletrhi a vystav u nas i v zahranici — zde by spole¢nost mohla prezentovat

svou vyrobu a ziskat nové kontakty.

7.2.5 Hrozby

Neprili§ dobra platebni moralka — platebni zvyklosti u nasi firmy a v oboru podnikani,
nam ukazuji, ze vétSina odbératelti dostava svym zavazkiim vcas. Bohuzel se nékdy vyskyt-

nou i odbératelé, ktefi splni své zavazky az za 2 nebo dokonce 3 mésice od vystaveni faktury.

Konkurence ovlivni cenu vyrobki - neustale se musi sledovat konkurenéni prostiedi. Je
dualezité spravné nastavit cenové relace u svych vyrobki a sledovat, jak zmény cen ovliviiuji
preference u velkych obchodnich partnerti. Riziko spociva v tom, ze se nékdo dohodne a
tekne, Ze udéla néco levnéji a kvalitnéji. Timto krokem by mohla spole¢nost ABC pfijit o

¢ast svych zakazek.

Rostouci dluhové zatiZeni - firma ma ¢ast stroji nakoupeno na tivér nebo na leasing. Pokud
by véftitelé chtéli okamzité uhradit své zavazky, firma by méla existen¢ni problémy. Podobna

situace se jiz stala v roce 2008. Spole¢nost se v§ak dokazala zachranit prodejem majetku.

Nové patenty u konkurence — sledovani technologického vyvoje je nezbytné. Nové revo-

lu¢ni technologie u konkurenti by mohly zna¢né omezit atraktivitu vyrobka firmy ABC.

Odchod kli¢ovych pracovnikii spolecnosti — jelikoz firem podnikajicich v oboru je mélo a
vétsina z nich sidli nedaleko spole¢nosti ABC, vznika hrozba pielivu kli¢ovych zaméstnanct

Z jedné firmy do druhé.

7.2.6 EFE matice

EFE matice zkouma pftileZitosti a hrozby pro podnik. Zajima se tedy o externi faktory. Kaz-

dému faktoru opét dame vahu a pfifadime spravny rating.
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1 bod — podstatné T

2 body — nepodstatné T

3 body - nepodstatné O

4 body - podstatné O
Postup vypoctu je stejny jako v IFE matici.
Tabulka 7. EFE matice spolecnosti ABC

O/T Faktor

O1 Rozsifeni nabidky

02  Objevovani novych trhli

O3  Spojeni s obchodnim partnerem
O4  Vznik spoluprace s ucilisti a sttednimi Skolami
O5  Navstévovani veletrhi a vystav
T1  Neptilis dobra platebni moralka
T2  Konkurence ovlivni cenu vyrobku
T3  Rostouci dluhové zatiZeni

T4  nové patenty u konkurence

T5  Odchod klicovych pracovniki

Celkové skore

7.3 PEST analyza

Body Vaha VazZené skore

4

3

0,07
0,03
0,18
0,13
0,11
0,12
0,06
0,17
0,06

0,07

0,28
0,09
0,72
0,39
0,33
0,24
0,06
0,17
0,06
0,14

2,48

V této Casti prace se zamétim na analyzu makroekonomického okoli. Seznamim Vas s poli-

tickymi, ekonomickymi, socialnimi a technologickymi faktory z vnéjSiho prostiedi, které

ovlivituji vykonnost firmy ABC.
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7.3.1 Politické faktory

Spolecnost ABC musi dodrzovat celou fadu legislativnich norem a ustanoveni. Zakladni
Z nich se tykaji dodrzovani ucetnich a danovych zéasad, zakoniku prace, obcanského zako-

niku a zdkonl o ochran¢ Zivotniho prostiedi.

| kdyz firma vyrabi ekologicky c¢isté, musi byt zaregistrovana v kategorii znecistovatell
zivotniho prostiedi. Musi spliiovat podminky integrovaného systému plnéni ohlasovacich
povinnosti. Jedna se o pravidelné posilani piehledii o své Cinnosti organtim ministerstva zi-

votniho prosttedi.

V ramci dodrzovani legislativy v oblasti ekologie musi firma ABC spliiovat podminky v za-
koné ¢. 185/2001 Sb., o odpadech a o zméné nékterych dalSich zakoni. Konkrétné se
jedné o dodrzovani pravidel pro pifedchazeni vzniku odpadu, pro nakladani se vzniklym od-
padem. Zietel musi firma brat na dodrZzovani ochrany Zivotniho prostiedi, lidského zdravi a

trvale udrzitelného rozvoje.

Politicka situace v Ceské republice mi pfipada velmi nestabilni. Ministfi jednotlivych re-
zortll se ¢asto méni a jejich ndvrhy a koncepce tak nejsou dotazeny do konecného stavu. Jen
maloktera koalice vydrzi vladnout celé obdobi 4 let. Dochazi ke stfidani vlad pravicovych a
levicovych, coZ chvili nahrava podnikateliim a chvili ob¢antim. Prakticky to vypada, tak, ze
co jedna vlada vymysli a implementuje do praxe, tak néasledujici vlada zrusi. Za zminku stoji

1 legislativni proces, ktery mi pfipada zbyte¢né slozity.

V oblasti dani z pridané hodnoty se opét planuji zmény. V roce 2016 nebo 2017 by mély
op¢t platit jen 2 sazby.

e Zakladni sazba — 20 %

e SniZzena sazba — 10 %

Ke zméné dojde, pokud se podaii zavést elektronicky systém evidence trzeb. Ten zjednodusi
vybér dani v Ceské republice. Zména dani povede ke zvyseni pi{jmi do statniho rozpodtu a

projevi se ve spotiebitelskych cenach.

Dalsim podstatnym faktorem je globalizace trhi. V roce 2004 Ceska republika vstoupila
do Evropské unie. Firmy tak mohou snadnéji nakupovat ze zahrani¢i nebo tam vyvaZzet.
V roce 2007 nase zem¢ vstoupila do Schengenského prostoru. V ném je jednodussi prekra-

Covat hranice jednotlivych zucastnénych statu.
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7.3.2 Ekonomické faktory

Kazdy podnik je ovlivnén pisobenim makroekonomickych ukazatelti. Mezi né€ patii inflace,

nezameéstnanost, HDP, tirokové miry nebo napiiklad devizovy kurz.

Ceské hospodaistvi v poslednim Gtvrtleti lofiského roku rostlo meziro¢né o 1,5 %. Celo-
ro¢ni rust v roce 2014 byl na hodnoté 2 %. Nasemu hospodaistvi se tak podatilo vymanit se

z recese. Nyni se ocekava ro¢ni rast od 2,1 % do 3,1 %.

Momentalni hodnota meziroéni inflace v Ceské republice je t&sné nad trovni 0 % bodu.
Odbornici ocekavali i deflaci. Pro podnik by deflace mohla mit negativni dopad. Odbératelé
firmy ABC by omezovali svou spotiebu na minimum, protoze by o¢ekavali jesté dalsi sni-

zovani cen a své penize by si drzeli u sebe. Firma by nemohla provadét investice.

Podle prognoz Ministerstva prace a socidlnich véci by se hodnota inflace méla postupné

zvySovat. V roce 2015 by se méla pohybovat v rozmezi 0,4 % — 1,5 %.

Ve Zlinském kraji doslo v lednu 2015 ke zvySeni nezaméstnanosti o 2,7 %. Jedna se o vice
jak 30 000 0s0b bez prace. Nezaméstnanost ve Zlinském kraji je na hodnoté 7,6 %. V Ceské
republice je hodnota 0 0,1 % vétsi. Hlavnim divodem nynéjsiho zvySovani nezaméstnanosti
je pocasi. V zimnich mésicich klesé pocet zaméstnanych lidi ve stavebnictvi nebo v zemé-

deélstvi.

V tomto roce by se méla hodnota nezaméstnanosti pohybovat v rozmezi 7 % — 7,4 %. V dal-

Sich letech se ocekava klesajici trend nezaméstnanosti.

Vyse urokovych sazeb jsou na historickych minimech. Podniky mohou ziskat levnéjsi
uvery.
Dalsim faktorem, ovlivitiujicim ekonomické prostiedi je cena energii. Firma ABC pfti vyrob-
nim procesu spotfebovava mnozstvi energie. Z poslednich zprav je ziejme, ze dojde ke sni-
zeni cen elektfiny. Toto sniZeni ndkladii ale vykompenzuje zvysSeni cen plynu, ktery je po-

tteba na vytapéni prostord.

7.3.3 Socialni faktory

Podle Ceského statistického ufadu v roce 2014 doslo k zhorSeni Zivotni irovné obyvatel-
stva. Ukazatel pokracoval v nepfiznivém vyvoji jiz tfeti rok v fad€. V letosSnim roce by mélo

dojit k obratu a Zivotni uroven by méla rust.
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Lid¢ kvili dneSnim vysokym zivotnim nékladim a rodinné ekonomické situaci hodné Setfi.
Na to dopléci i spolecnost ABC. Kone¢ny spotiebitel radéji Sdhne po méné kvalitnich a lev-
néjsich produktech z Asie. Rad bych podotkl, ze firma ABC svou produkci prodava dalsim
firmam, nikoliv konecnému zakaznikovi, proto se domnivam, ze ukazatel zivotni urovné

firmu ovliviluje jen neptimo.

Pocet vzdélanych lidi se za posledni roky zvySuje. Piibyva vysokoskolsky vzdélanych lidi.
Objevuji se prvni problémy. Jako je ptetlak ekonomicky zamétenych pracovniki nebo ne-
dostatek manudlnich pracovnikl. Firmé ABC bych doporucil zapocati spoluprace s mistnimi
ucilisti a stfednimi Skolami. Zde by firma mohla ziskéavat jejich absolventy do pracovniho

poméru a vychovavat si své mladé zaméstnance.(vis. SWOT analyza)

V nasledujicim grafu mizete vidét, jak se méni struktura vzdélani obyvatelstva. Udaje po-

chéazi od Ceského statistického tiadu.

Nejvy3si ukonéené vzdélani obyvatel CR starsich 15 let
(vyjadienov %)

45

a0 1~

35 1

30 W Zkladni (véetné nedokonceného)

25 M Stredniodborné

> ® Uplné stfedni vieobecné
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B Uplné stiedni odborné

Obyvatelé (vyjidieno v %)

15 B Vy3Ei

10 £ M Vysokoskolské

1980 1991 2001 2011

Roky, kdy probéhlo séitani lidu

Obrdzek 9. Vyvoj vzdélanosti v Ceské republice (CSU, © 2012)

Ke zménam dochazi i v demografické struktuie obyvatelstva. Trend poukazuje na zvySo-
vani poctu seniorl. Velkou ¢ast dichodct trapi bolesti nohou a chodidel. Firma ABC by
v dalSich letech mohla ¢ast svych aktivit sméfovat do vyroby zdravotnickych podesvi, které

by pecovaly o zdravi a komfort.
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Ne vSichni zaméstnanci bydli v mésté, ve kterém firma ABC puisobi. Rad bych proto vzpo-
menul mobilitu zaméstnanci, protoze, néktefi musi do prace denné dojizdét desitky kilome-

tra.
7.3.4 Technologické faktory

Firma musi drzet krok s konkurenci. Okrajové se zabyva vyzkumem a vyvojem novych
zpusobu vyroby, pouzitych materiali a technologii. Je potieba dodat, Ze spole¢nost nema

nadbytek finan¢nich zdroju a proto vysledky vyzkumu a vyvoje jsou zna¢né omezené.

S tim souvisi i rychlost zastaravani. Technologie jdou velmi rychle dopfedu a jejich ino-
vovani nesmi byt opomenuto. Odvétvi obuvnické vyroby neni vyjimkou. Spole¢nost ABC
se chysta investovat do modernizace svych vyrobnich zafizeni. V jednani je spojeni s ob-

chodnimi partnery a realizovani vyroby pifimym néstfikem.

Jednim z faktord, ktery rozhoduje do Gispéchu ¢i netispéchu je aktualnost informaci a jejich

prenos. K tomu firma pouziva informacni systém Helios.

Casto dochazi k inovacim, které souvisi s technologickymi parametry vyroby. Pro potiebu
efektivniho fizeni je ve firmé zavedena multifunkénost provoznich mist. Tim dochazi
k zplostovani vyrobnich procest (spojeni vice funkci do jedné). Firma tak zvySuje svoji

produktivitu a efektivitu.

7.4 Metoda 7S

Pomoci této metody rozeberu 7 dulezitych faktorti podnikové ¢innosti, které souvisi s jeho
vnitinim prostiedim. Konkrétné se budu zabyvat strategii, strukturou, systémem fizeni,

schopnostmi, spolupracovniky, stylem fizeni a sdilenymi hodnotami.

Strategie — jak jiz je psano v ptedchozim textu. Firma ABC nema dostate¢né definovanou
strategii do budoucna. Pfi mé snaze objasnit pro¢ tomu tak je, mi pan feditel spolecnosti
odpovédél: ,,Spole¢nost mé definované cile 1 strategii. Bohuzel finan¢ni krize stale plné€ ne-
skoncila ptisobit a nevime, kdy se tak stane. Firma se proto spise zabyva operativnim fizenim

a fesi kazdodenni situace podle svych kratkodobych cilt.*

Obecnou strategii podniku je stoprocentni spokojenost zakaznikd. Klade se nejvétsi diraz

na kvalitu, v¢asnost dodavek a plnéni jinych pozadavki zakaznika.

vvvvvv

podnikéni, hlasuje o zménach v podniku a o novych projektech. V podniku ptsobi jeden
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vrcholny manazer, ktery mé nejvétsi kompetence a odpovédnost za firmu. Pod néj spada 5
usekd fizeni. Ve spolecnosti ABC je ekonomicky usek, vyrobni usek, persondlni usek, usek
logistiky a Gsek fizeni jakosti. Useky se pak dale vétvi. V podstaté se jedna o liniovou struk-
turu fizeni, coz je u mensich podniki typické. Firma méa méné nez 30 zaméstnanci, proto je
zbyte¢né, aby v organizacni struktufe existovaly kontrolni §taby. Obrazek organizacni struk-

tury je obsazen v ptiloze II

Systém Fizeni — systém fizeni ma ucelenou koncepci, ktera je podpotena informacnim sys-

témem Helios. Systém fizeni je odvozen z Clenitosti organizacni struktury. Veskeré firemni

useky spolu kooperuji. Piikazy jsou definovany z hornich pater fizeni na ty nizsi. Je samo-
ziejmosti, ze jednotlivé useky berou na védomi pfipominky a poznamky z nizSich oddéleni
spadajicich do jejich ptisobnosti.

vvvvvv

Schopnosti — podle mé, jsou schopnosti nejdilezitéjsim faktorem z analyzy 7 S. Kdo nevi
jak se ma co délat, nemize konkurovat. Ve firmé ABC pracuji vysoce kvalitni a schopni
zameéstnanci. Musi umét obslouzit vyrobni stroje jako po manudlni, tak po programové
strance. Vlivem technologického pokroku jsou zaméstnanci $koleni a zdokonalovani v po-
ttebnych oblastech. Nekteti zaméstnanci pracuji v podniku dlouhou dobu a disponuji plno-

hodnotnymi zkuSenostmi v oboru.

Zatim jsem mluvil jen o pracovnicich ve vyrobnim procesu. Dutlezité jsou i manazerské
schopnosti fidicich pracovnikt. Néktefi musi dohliZet na spravny prabéh vyroby (technolo-
gove), jini uzaviraji obchodni kontrakty (pracovnici ekonomického useku) a veskeré ¢innosti

jsou pod zastitou managementu.

Spolupracovnici — vytvoteni pratelského pracovniho kolektivu napomaha k plnéni podni-
kovych cilt. JelikozZ je naSe firma mala, pracovnici se ve firm¢ znaji. Béhem svych navstév
v podniku ABC jsem pozoroval i chovani zaméstnancti. Ti se k sobé& chovali velmi pratelsky
a panovala mezi nimi pozitivni nalada. Z toho usuzuji, Zze firma ABC ma dobry pracovni

kolektiv. Zaméstnanci jsou otevieni uceni se novym vécem a postuptm.

U vrcholovéjsich zaméstnanct vstupuji do popredi jejich komunikaéni schopnosti, etika a
uroven jejich vystupovani k zainteresovanym stranam podniku. Dodrzovani slusnych zpi-
sobll chovani je povinnym standardem ve firm¢. V kraji, ve kterém firma sidli, je ¢asto po-
uzivan specificky dialekt. S okolim podniku vSak musi pracovnici jednat se spisovnou

mluvou.
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Problém u tohoto bodu analyzy 7 S je podle postiehii zZ rozhovorii od pana feditele, nedosta-
te¢né finan¢ni ohodnoceni zaméstnancl. Mzdy zaméstnancti by podle jeho nazoru mély byt

na vyssi arovni, nez jsou dnes.

Styl — v organizaci je zaveden demokraticky zpusob fizeni. Pan feditel ma hlavni slovo
V bézném operativnim rozhodovani. Rad si vyslechne nazory svych podiizenych a konzul-
tuje s nimi jednotlivé varianty pii feSeni situaci, protoze sam nemuze sledovat veskeré

aspekty, které rozhodovani ovliviuji.

Sdilené hodnoty — kazdy zaméstnanec se snazi o plnéni si svych povinnosti. Na nasténkach
ve spravni budové se nachazeji vysledky z jednotlivych pracovist. Vedle vysledkd, jsou zde
I fotky z riznych firemnich akci. Firma ABC se snazi o aktivni tvofeni podnikové kultury.
Hlavni sdilenou hodnotou je Cestnost a uznani za dosazené vykony. Zaméstnanci si jsou
védomi, Ze nepracuji jen pro svoje Zivobyti, ale i pro uspokojeni potieb a ptani zdkaznik

firmy.

7.5 Business model Canvas

Zikaznické segmenty — definovani zdkaznického segmentu neni pfili§ sloZité. Spole¢nost
ABC podnika na nikovém trhu. To znamena, Ze se vénuje specifickému zakaznickému seg-
mentu. Spole¢nost ABC pracuje zpisobem business to business. Své vyrobky prodava dal-
$im firmdm podnikajicim v obuvnictvi. Tyto firmy pouZivaji produkty od spole¢nosti ABC
jako vstupni material pro svoji vyrobu uz hotovych bot nebo dalSich komponentd. Firma

viibec neposkytuje vyrobky béznym obcantim.

Hodnotova nabidka — spolecnost ABC je vyjimecna svym postojem k zédkaznikovi. PIné
realizuje proces spoluvytvéieni se svymi odbérateli. To zvySuje Sanci dosahovat vétsich

ziskl. SnaZi se 1 o stanoveni nizkych cen pro svou produkei.

Naopak hodnotova nabidka spole¢nosti zaostava v designu vyrobku. Spole¢nost nedisponuje

technologii, ktera by levn¢ a kvalitné dokazala pozvednout design na svétovou uroven.

Distribué¢ni kanaly — z distribu¢nich kanalti firma aktivné pouziva e-mailovou nebo telefo-

nickou komunikaci.

Spole¢nost ma 1 internetové stranky. Jejich kvalita a informativni Groven je nizka. Vyuziti

kanalu v podobé¢ socidlnich siti by pro firmu nemélo zadny uzitek.
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Vztahy se zdkazniky - spolecnost se snazi vytvaret a udrzovat dobré vztahy se svymi za-
kazniky, coz vyzaduje urcité manazerské a etické schopnosti. Je potieba brat v Gvahu, Ze
dobré vztahy ¢asto nejsou zadarmo. Firma vyuZziva moZnosti osobni asistence a komunikuje
se zékaznikem beéhem obchodnich aktivit. Ve velké mife je vyuzivano zakaznické spolu-

tvorby, jejiz podstata je popsana v predchozim textu.

Klic¢ové zdroje — aby spole¢nost mohla uskuteénovat své aktivity, potiebuje kli¢ové zdroje.

Hlavnimi zastupci fyzickych zdroju jsou vyrobni stroje, prostory a infrastruktura.

Dusevni zdroje jsou znalosti a know-how pouzité pti vyrobnim procesu. Do této kategorie
také zaradim lidské zdroje. Je dulezité, aby se firma snazila o rozvoj svych pracovniki, pro-

bouzela v nich tymového ducha a ochotu dosahovat pracovnich cilu.

Mezi finanéni zdroje spolecnosti patii pfijaté platby za vyrobky, zélohy za prodavané vy-
robky a uvéry od bank. Finan¢ni zdroje musi spolecnost mit v rozumné vysi, aby se nedostala

do existen¢nich problému.

4

Kli¢ové cinnosti — nejdulezitéjsi klicovou cCinnosti je vyroba obuvnickych komponenti

podle prani zdkaznika. Tuto ¢innost mazu rozlozit na:

e Zasobovani

e Zabezpeceni strojni technikou

e Ziskani kvalitniho obsluhujiciho persondlu u stroju
e Samotny vyrobni proces

e Expedice vyrobki.

Struktura nakladi — spole¢nost ABC se snazi o minimalizaci ndkladd ve vSech svych €in-
nostech. Strukturu nékladi a jejich zmény za roky 2012 a 2013 popisSu v nasledujici tabulce.

Firma zatim nema udaje z ¢etni zavérky z roku 2014,
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Tabulka 8. Analyza nakladii spolecnosti ABC (VZZ 2013)

Nakladova polozka 2012 2013
Naéklady vynalozené na zbozi 165 1040
Spotteba materialu a energie 20351 22 208
Sluzby 1673 1578
Vykonova spotieba 22024 23786
Osobni néklady 6948 6822
Dané¢ a poplatky 48 32
Odpisy DNM a DHM 1371 124
Zustatkova cena prodaného DM a materialu 421 836
Zména stavu rezerv a opranych polozek v provozni oblasti = -412 -310
Ostatni provozni naklady 405 280
Nékladové uroky 301 243
Ostatni finan¢ni naklady 212 519
Dan z piijmt za béznou ¢innost 84 62
Celkové naklady 31567 33434

Z tabulek je mozné vydedukovat, u kterych polozek doslo k vyraznym zménam. Polozka
nakladl na zbozi se mezi 1éty 2012 a 2013 zvysila nékolikanasobné. Zvyseni bylo zptisobeno
vétsim objemem prodaného zboZi v roce 2013. Dalsi vyznamné rostouci polozkou nakladii
jsou ostatni finan¢ni naklady. Ke sniZeni hodnot ndklada doslo u oblasti dani, odpisi a ostat-

nich provoznich nakladd. Firma v obou letech rozpoustéla vytvotrené rezervy.
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Tabulka 9. Horizontdlni a vertikalni analyza nakladii spolecnosti ABC

Nakladova polozka

Naéklady vynalozené na zbozi

Spotteba materialu a energie

Sluzby

Vykonova spotieba

Osobni néklady

Dané¢ a poplatky

Odpisy DNM a DM

Zustatkova cena prodaného DM a materialu
Zmeéna stavu rezerv a opravnych polozek v provozni oblasti
Ostatni provozni néklady

Nékladové uroky

Ostatni finan¢ni naklady

Dan z pfijmi za béZnou ¢innost

Celkové naklady

2012
0,52
64,47
5,30
69,77
22,01
0,15
4,34
1,33
-1,31
1,28
0,95
0,67
0,27

100

2013
3,11
66,42
4,72
71,14
20,40
0,10
0,37
2,50
-0,93
0,84
0,73
1,55
0,19

100

2012/2013
+530,30
+9,12
-5,68

+ 8,00
-1,81
-33,33
-90,96
+98,57
-24,76
-30,86
-19,27
+144,81
-26,19

+5,91

Struktura vynosi — vynosy rozeberu podle totozného principu pouzité¢ho u struktury na-

kladu
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Tabulka 10. Analyza vynosii spolecnosti ABC (VZZ 2013)

Vynosova polozka 2012 2013
Trzby za prodej zbozi 188 1082

Trzby za prodej vlastnich vyrobkl a sluzeb 30435 31 140

Zmeéna stavu zasob vlastni ¢innosti 427 -233
Vykony 30862 30907
Trzby z prodeje DM a materidlu 435 882
Ostatni provozni vynosy 63 133
Vynosové uroky 48 31
Ostatni finan¢ni vynosy 70 471
Celkové vynosy 31666 33506

Z dajt v tabulce je patrné, ze celkové vynosy se za rok 2013 zvysily 0 5,9 %. Je to hlavné
zpusobeno vy$§im prodejem zbozi. Vynosy za prodané zbozi se zvysily vice jak ctytikrat.
Doslo také ke zvySeni ostatnich provoznich vynost a ostatnich finanénich vynost. U ostat-
nich provoznich vynost se jedna o inventariza¢ni pfebytky a operace spojené s dotacemi.
Polozka trzeb za prodany DM a materialu také rostla. Zde se vSak jedna o umély efekt z pro-

deje nepotifebného majetku.
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Tabulka 11. Horizontalni a vertikalni analyza vynosii spolecnosti ABC

Vynosova polozka 2012 2013 2013/2012
Trzby za prodej zbozi 0,6 3,2 +4755

Trzby za prodej vlastnich vyrobkl a sluzeb 96,1 929 +2,3

Zména stavu zasob vlastni ¢innosti 1,3 -0,7 -154,6
Vykony 975 92,2 +0,1
Trzby z prodeje DM a materidlu 1,4 2,6 +102,8
Ostatni provozni vynosy 0,2 0,4 +111,1
Vynosové uroky 0,2 0,1 -35,4
Ostatni finan¢ni vynosy 0,2 1,4 +572,9

Celkové vynosy 100 100 +5,8
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8 BENCHMARKING

V nasledujici podkapitolce srovnam firmu ABC s jejimi konkurenty. Srovnani bude probihat
ve dvou oblastech. Prvni ¢ast benchmarkingu se bude tykat srovnani ukazatelti hodnotové

ktivky a druhd ¢ast srovnani finanénich ukazateli.
Jednotlivé subjekty srovnani budou v tabulkach prezentovany pomoci zkratek.

e Firma ABC = Firma ABC
e Firma IJK = Komponenty, a. s. Zlin

e Firma XYZ =SOLES 2 WALK spol. s.r. o.

8.1 Ukazatelé hodnotové kiivky

V tabulce jsou ohodnoceny ukazatele hodnotové kiivky u spole¢nosti ABC a jeji konku-
rence. Hodnoceni je provadéno pomoci bodového ohodnoceni Vv intervalu od 1 bodu do 5
bodu, kdy 5 bodl znamena nejlepsi mozné hodnoceni. Kazdému faktoru je pfivlastnéna ur-
¢itd véha.

Tabulka 12. Benchmarking ukazatelii hodnotové krivky

Faktor Firma ABC FirmalJK FirmaXYZ Viha
Rychlost dodavek 5 3 3 0,19
Sife sortimentu 2 5 4 0,17
Uroveti vyrobnich technologii 4 3 4 0,18
Ekologizace vyroby 4 3 3 0,13
ZkuSenosti 4 5 4 0,07
Cenova hladina 5 4 3 0,26
Celkové skore 411 3,74 3,42 1

Poradi 1 2 3

Z propocti vyplyva, ze firma ABC v této ¢asti benchmarkingu vystoupala na prvnim misto.
Je to hlavné zplisobeno lepsi ptizplisobivosti pozadavki zdkazniki. Spole¢nost dokédze rych-

leji a za mensi cenu uspokojit jejich potieby a tuzby.
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Hlavnim nedostatkem spole¢nosti ABC je mala $ife nabizeného sortimentu produktt. Coz
muze byt zpisobeno velikosti firmy. V dalSich porovnavanych spole¢nostech pracuje vice

zam¢stnancu. Firmy tak mohou mit pestiejsi vyrobu a §ifi svych aktivit.

Nyni ptichéazi ¢as na vypracovani hodnotové kiivky. Udaje z benchmarkingu budou pomoci

ni pfeneseny na grafickou Uroven.

Hodnotova krivka firmy ABC a jejich konkurentu

10

8 A

6 oo O e * A

4 K 7

2

0

ZkuSenosti Sife sortimentu Urovei Cenova hladina  Ekologizace Rychlost
vyrobnich vyroby dodavek
technologii
A = ABC UK & = XYZ

Obrazek 10. Hodnotova kifivka spolecnosti ABC a konkurentii

Z uvedenych hodnotovych kiivek je jasné vidét, Ze firma ABC se nachazi v krvavych vodach
rudého oceanu. Pribéhy hodnotovych kiivek potvrzuji tidaje z Porterovy analyzy o konku-
rencni rivalité. Z grafu je patrné, Ze konkurenti mezi sebou soupeti, aby dosahli co nejvétsiho
zisku. Hranice rudého ocednu obuvnickych komponentil jsou pevné stanoveny a neoceka-
vam, Ze by se staly flexibilnimi.
Ke vzniku modrého oceanu nejspise nedojde i z nasledujicich divodu:
e Firma ABC ma jasné zaméteni pouze u faktoru o rychlosti dodavek a zde dosahuje
lepsich vysledkt nez konkurence. Faktor zkusSenosti je silny, ale sdm o sob& nezna-

mena nic, pokud ziskané zkuSenosti nedokaze podnik implementovat do dnesnich

trznich podminek. Navic na zkuSenosti se nelze zaméftit, 1ze je pouze pouzit.
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e Strategic spole¢nosti ABC se v zakladu nelisi od strategie jejich konkurentti. Spo-
le¢nost se nesnazi nijak odlisit od konkurence. Coz je jasné vidét na prubéhu hod-
notové kiivky.

e Firma nema vytvoieny pasobivy a snadno zapamatovatelny slogan, ¢i heslo.

8.2 Ukazatelé financni analyzy

V této Casti benchmarkingového rozboru zobrazim nékteré stavové a tokové polozky z roz-
vah a vykazii ziskl a ztrat danych spolecnosti. Dale vypocitam nékteré zakladni ukazatele

finan¢ni analyzy podniku.

Finan¢ni ukazatele srovndm pouze u dvou firem, protoZe nemdm pfistup k ucetnim vykaziim

spole¢nosti Komponenty, a. s. Zlin.

Tabulka 13. Vybrané polozky rozvahy a VZZ u spolecnosti ABC a XYZ (Justice, © 2015)

Firma Firma ABC Firma XYZ
Ukazatel / rok 2012 2013 2012 2013
Aktiva celkem 19417 22889 15398 70965

Dlouhodoby majetek 11901 13458 5903 8761

Obézny majetek 7489 9385 8876 61156
Vlastni kapital 7543 7615 10061 36134
Cizi kapital 11746 15284 5237 34301
Pfidana hodnota 8861 7163 12499 96002

Vysledek hospodateni 99 72 2070 25492

V prvni tabulce srovnavam zakladni veli€iny z rozvahy a vykazl ziskd a ztraty. MlZeme
vidét, Ze velikostné se podniky ABC a XYZ diametralné€ odliSily v roce 2013. Prudké zvy-
Seni hodnot aktiv a pfidané hodnoty u spolecnosti XYZ je zplsobeno prevzetim veskeré
vyrobni ¢innosti 0d spole¢nosti Kurt O. John, spol. s. r. 0. Tato skute¢nost u spole¢nosti

XYZ klicove ovlivnila vysledky u ukazatelti finan¢ni analyzy v roce 2013.
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Tabulka 14. Ukazatelé financni analyzy u spolecnosti ABC a XYZ
Firma Firma ABC  Firma XYZ
Ukazatel / rok 2012 2013 2012 2013
Celkova zadluzenost | 0,60 0,67 0,35 0,48
Mira zadluZenosti 156 201 053 0,95

Bézna likvidita 094 084 240 1,93
Rentabilita trzeb 0,016 0,012 049 0,15
Rentabilita aktiv 0,025 0,016 017 0,45
Rentabilita VK 0,013 0,009 0,21 0,71
Obrat aktiv 158 141 036 2,88

Ve druhé¢ tabulce jsem zpracoval srovnani ukazatel z oblasti finan¢ni analyzy. Konkrétné

se jedna o ukazatele zadluZenosti, likvidity, rentability a aktivity.

U podniku ABC dochazi ke zvySovani celkové zadluzenosti a miry zadluzenosti. Zvysujici
se hodnoty zadluzenosti jsou ovlivnény rostouci hodnotou piijatych kratkodobych zaloh a

vys$i potfebou bankovnich tvért.

Uroven b&zné likvidity je pod hodnotu 1. Podnik ABC pii tak malé likvidité podstupuje
znacné riziko, protoze obrat kratkodobych cizich zdrojui je vyssi nez obrat kratkodobych

aktiv.

Situace u rentability v podniku ABC je hodné $patna. Hodnota ziskové marze v roce 2013
klesla na uplné minimum v celkové vysi 1 % bodu. Obdobny vyvoj zaznamenava i pro-
dukeni sila podniku reprezentovana rentabilitou aktiv. Klesajici tendenci mé i rentabilita
vlastniho kapitalu. Obecné miizu konstatovat, ze hodnoty ukazatell rentability jsou hluboko

pod doporuc¢enymi hodnotami.

Pti analyze aktivity budu odkazovat i na udaje obsazené v nésledujici tabulce. Podle udajii
o obratu aktiv usuzuji, ze firma ABC dobte vyuziva svych vyrobnich zdroji pfi podnikani.
Dokonce se ji v roce 2013 podaftilo snizit dobu mezi platbou za pfijaty material a piijetim

inkasa ze svych vyrobkli o 6 dnti.
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Tabulka 15. Analyza obratového cyklu penéz u spolecnosti ABC a XYZ

Firma Firma ABC Firma XYZ
Ukazatel / rok 2012 2013 2012 2013
Doba obratu zasob 23 21 4 31

Doba obratu pohledavek 52 71 241 40
Doba obratu zavazku 65 88 242 56

Obratovy cyklus penéz 10 4 3 15

Tabulka 16. Ukazatelé produktivity u spolecnosti ABC a XYZ

Firma Firma ABC Firma XYZ
Ukazatel / rok 2013 2013

Trzby / pocet zaméstnanct 1151 1598
Vykony / pocet zaméstnancti 1104 1626
Osobni néklady / pocet zaméstnancti 244 513

Posledni tabulka pouzita v benchmarkingu se zabyva ukazateli produktivity. Kazdy z uka-
zatelll u firmy ABC ma mensi hodnotu nez u konkuren¢ni firmy XYZ. Rozdil v mzdovém

ohodnoceni zaméstnancil je patrny na prvni pohled.
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9 SHRNUTI ANALYZ PRAKTICKE CASTI

Po provedeni Porterovy analyzy jsem zjistil a konstatuji nasledujici skutecnosti:

e Vstup nového konkurenta je nepravdépodobny
e Konkuren¢ni boj mezi stavajicimi konkurenty je stiedné silny
e Na trhu obuvnickych komponentli neexistuje substituce

e Dodavatelé 1 odbératelé disponuji velkou vyjednavaci silou
Po vytvoreni BCG matice konstatuji nasledujici vyroky:

e Uspé&snymi vyrobky jsou reprezentanti z fad intarzii a klasickych podesvi
e Ortopedické dily spadly do otazniki a jejich budouci vyvoj je nejisty

e Loga andSivky jsou jen doplitkovou vyrobou a patii do skupiny pst
Po sepsani a zhodnoceni polozek SWOT analyzy tvrdim, Ze:

e Jako silné stranky pisobi efekt spoluvytvareni a jedinenost vyrobk

e Jako slabé stranky plisobi nedostatecna strategie a nizka vynosnost

e Vysledek IFE matice je 2,38, coz ukazuje na pievahu slabych stranek nad silnymi
e Vyznamnymi pfilezitostmi je spojeni s partnerem a vznik spoluprace se Skolami
e Podnik ohrozuji rostouci dluhy a Spatna platebni moréalka obchodnich partnert

e Vysledek EFE matice je 2,48, coz znaci jen malou pievahu hrozeb nad pfileZitostmi
Po zpracovani PEST analyzy jsem zjistil, ze:

e Podnik se snazi vyrabét Setrné k zivotnimu prostiedi

e Politicka situace u nas je vrtkava

e Ekonomicka situace se po ekonomické krizi zacina zlepSovat

eV Cesku se méni demograficka struktura a zhorsuje se Zivotni uroven stfedni tiidy

e V nasi republice je snaha o vyzkum, vyvoj a inovace pouzivanych technologii
Z modelu 7 S a business modelu Canvas vyplynulo, Ze:

e Firma ma dobrou strukturu a styl fizeni a podnika na nikovém trhu

e Firma nemad vyieSenou strategii a distribu¢ni kandly a zaostava v designu vyrobkl
Po provedeni benchmarkingového srovnani tvrdim, Ze:

e Firma patii do vod rudého oceanu

e U ukazatelti hodnotové kiivky vy¢niva v rychlosti dodavek
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e U ukazatelid hodnotové kiivky zaostdva v nabizeném sortimentu vyrobki

e Firma neni pfili§ financné zdrava
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10 DOPORUCENI PRO ZVYSENI KONKURENCESCHPNOSTI

Po provedeni vSech analyz a zhodnoceni vysledk, ptichazi na fadu posledni ¢ast bakalarskeé
prace. V ni se pokusim o nastinéni navrhl na zvySeni konkurenceschopnosti spole¢nosti
ABC. Pii tvorbé doporuceni budu pievazné vychazet z vysledkit SWOT analyzy a z ben-

chmarkingového srovnani s konkurenty.

10.1 Marketingova komunikace s okolim firmy

Je potieba si uvédomit, ze marketingovd komunikace u firmy ABC musi mit dobrou kon-
cepci. Rozhazovani penéznich prostiedki za reklamu ve formé plakati nebo televiznich a
radiovych spotl je zcela zbyte¢né. Tato forma komunikace by neoslovila cilovou skupinu

zakaznikd.
Firma ABC muze vyrobce bot oslovit riiznymi zptisoby:

e Navstévovani veletrhll a vystav spojené s prezentaci vlastnich vyrobki

e Vytvofeni a pfimétené aktualizovani prospektil o nabizenych produktech

e Informace o chystanych novinkach a prodejnich akcich

e Den otevienych dvefi pro obchodni partnery

e Pouzivani nov¢jsich informacnich technologii — Facebook nebo program Skype

e Pouzivani modernich zpiisobti propagace — instruktazni videa, online prezentace

Na veletrzich a vystavach by firma mohla zviditelnit uZitné vlastnosti svych vyrobki. Ve-
letrhy jsou pfithodné misto pro navazani novych obchodnich kontraktii. Firma ABC zde mtliZe
ziskat zajimavé informace o konkurentech a technologickych novinkach v oboru. Obuvnické
veletrhy v tomto roce prob&éhnou napiiklad v Poznani v Polsku nebo dvakrat bude veletrh

VvV némeckém Diisseldorfu.

Nov¢ informacni technologie by zna¢né zefektivnily a zkratily proces pfi vyrobé na zakazku.
Dochazelo by ke snadnéjSimu toku informaci od zakaznika k firmé. V ptipadé vzniku nejas-
nosti a problémil by dochazelo k rychlejSimu feseni bez zbytecnych ¢asovych prutahi, coz
by firma ocenila hlavné u obchodnich partnerti z jinych zemi. Komunikace by probihala

online a nikoliv jen off-line ptes e-mail.

Dale bych doporucil lepsi vyuziti stavajicich webovych stranek spole¢nosti. Momentélni

podoba stranek je neprofesionalni a nedostateéna. Obsahuje jen zakladni informace. Pokud
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by podnik nashromazdil dostate¢né mnozstvi finan¢nich prostiedkii, mohl by investovat do

zfizeni e-shopu na svém webovém rozhrani.

K intenzivnéjsi propagaci by mohly slouzit i dalsi komunikac¢ni kanaly a technologie. Na-
priklad vyuziti internetového serveru youbute.com. Na ném by spolecnost ABC mohla sdilet
informativni videa, pojednavajici o prubehu vyrobniho procesu. Videa by mohla slouzit i

K zvyraznéni silnych vlastnosti nabizenych vyrobkii.

10.2 Rozsireni produktového portfolia

Pti provadéni benchmarkingu jsem objevil, ze firma ABC nema tak Siroké vyrobkové port-
folio jako jeho konkurence, piitom vyrobni technologie ma na srovnatelné a mozna i vyssi
urovni. Navrhoval bych vSestrannéjsi a univerzalngjsi vyuziti vyrobnich stroju. Sortiment by
Sel rozsifit o nasledujici polozky:

e Vyroba smési obuvnickych chemikalii

e Vyroba pro gumarensky primysl

e Vyuzivani jinych vstupnich materialt pfi vyrobé komponentti (EVA)

Rozsiteni sortimentu by vyvolalo zvySenou potiebu nové pracovni sily. Ruku v ruce by

rostly i mzdové naklady spole¢nosti.

10.3 Nové obchodni kontrakty

Firma ABC ma rozvétvenou zékaznickou sit’. Vyrobky prodava napiiklad do Rakouska nebo
Svycarska. Je ale $koda, nevyuZit vynosového potencialu u jinych zapadoevropskych trhii.
Firma ABC by mohla vyvézet své vyrobky naptiklad do Némecka nebo zemi Beneluxu. Za
ucelem zisku novych zahrani¢nich zakazek firmé doporucuji, aby vstoupila do projektu s na-
zvem: Zijeme v zahraniéi. Projekt se zaméfuje na malé a stiedni firmy. Jeho cilem je bez
zbyte¢nych byrokratickych zasahi efektivné provéfit nové exportérské moznosti ve vybrané

zemi a ziskat nové obchodni kontakty.

10.4 ZvySeni cen

Podle benchmarkingového Setieni firma dopadla dobfe v hodnoceni ukazateli hodnotové
kiivky. Pfipadd mi, Ze se firma tidi strategii penetracni ceny. Zéakaznici jsou radi, ze za

produkty spolecnosti zaplati méné nez u konkurence. Nékteré vyrobky jsou uz zab&hnuty a
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nasly si své vérné zakazniky. Z téchto dlivodl navrhuji zvySeni ceny vyrobkt. Timto krokem

by se také zvedla rentabilita v podniku, ktera je velmi nizka.

Nabizi se otazka, jaka je elasticita poptavky u sortimentu obuvnickych komponenta a jak
by zakaznici na zvyseni cenové hladiny vyrobku zareagovali. Proto je dtlezité piipadné zvy-

Sovani cen délat postupné a s rozvahou.

10.5 NedodrzZovani obchodnich podminek ze strany zakazniki

Reditel spole¢nosti si postézoval, Ze nékteii z obchodnich partnerii nedodrzuji obchodni pod-
minky. Jde predevsim o pozdni inkaso faktur vystavenych spolecnosti ABC. Tento problém
se da fesit riznymi cestami. Firma ABC muze vyc¢lenit pracovnika, v jehoz kompetenci by

bylo upozoriiovat a urgovat nezodpovédné zédkazniky.

Druhou moznosti je navazani kontaktu s faktoringovymi a forfaitingovymi spolecnostmi,
které by problémové pohledavky kupovaly do své bilance. Spole¢nost by tak rychleji mohla

vyuzit finan¢ni prosttedky, které ji prdvem nalezi.

Tteti alternativou je nabizeni vyhod za pfedcasné splaceni zavazkl z obchodnich vztaht ve

formé slev.

10.6 Motivace a produktivita prace zaméstnanci

Spokojeni zaméstnanci tvofi prosperujici firmu a dosahuji vEétsi vykonnosti. Pfi srovnani
podniku ABC s konkurenci jsem uvidé€l, Ze pracovnici podniku ABC maji mensi mzdové
ohodnoceni nez zaméstnanci u konkurence. Mensi mzdy se odrazily v produktivité zamést-
nanct. Firmé¢ ABC bych proto navrhnul zlepSeni sou¢asného motivaéniho systému prede-
v§im pomoci zvySeni mezd.

Vykonnost mize podnik ABC zvysit i pomoci jinych neZ finan¢nich prvkl. Nejprve bych
ve firmé provedl dobrovolné a anonymni dotaznikové Setfeni tykajici se spokojenosti s pra-

covnim prostfedim. Preferuji formu slovniho hodnoceni, kde by pracovnici mohli objasnit

N 24

by pomohlo zavedeni systému fizeni vyroby a kvality 5 S. Japonska technika 5 S se tyka:

e Vytiidéni pracovnich predméti a ponechani pouze téch, které jsou k praci nutné
e Adekvatni rozmisténi pracovnich nastroji v korespondenci s pracovnim postupem
e Udrzovani pracovisté v Cistoté a v poradku

e Standardizace nastavené¢ho poradku
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e Udrzovani poradku pomoci kontrol a auditi

Provedeni téchto péti krokl za pomoci asistence odborniki by mélo zvysit uroven vykon-

nosti a spokojenosti zaméstnancii.
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ZAVER
Bakalatska prace méla za ukol vymezit a ohodnotit nejriiznéjsi faktory, ovliviujici troven

konkurenceschopnosti firmy ABC. Spolecnost ABC se zabyva plastikaiskou vyrobou. Jejim

hlavnim oborem ¢innosti je vyroba obuvnickych komponenta.

V teoretické ¢asti jsem uvedl zakladni informace o druzich konkurenceschopnosti, popsal
strategie modrého a rudého oceanu, uvedl co je to benchmarking a vyjmenoval analytické

metody, které jsou pouzity v praktické ¢asti.

V praktické casti jsem nejprve predstavil firmu, které se bakalarska prace tyka. Postupné
jsem popsal firemni historii, vyrobni proces a program. V ivodu praktické ¢asti jsem defi-
noval i firemni cile. Uvedl jsem nejvyznamnéjsi obchodni partnery z fad odbérateld a doda-

vatelll a zpracoval informace o zaméstnancich podniku.

Nasledné jsem aplikoval metody, které analyzovaly konkuren¢ni postaveni podniku ABC.
Metody se dotykaly jak vnitiniho tak vnéjsiho prostredi spole¢nosti. Porterova analyza mé
informovala o ohromné sile, kterou disponuji dodavatelé a odbératelé spole¢nosti. Z analyzy
vyplyva, Ze mezi konkurenty panuje rivalita, Ze vstup nového konkurenta je velmi neprav-
dépodobny a ze v dalSich letech neni ofekavan vznik nového substitutu. BCG matice mi
ukazala, jak si stoji jednotlivé vyrobky v prodejnosti. Firma ABC ma reprezentanta jak ve
hvézdach, tak 1 ve skupin€ psi. Ve SWOT analyze jsem zjistil, ze hlavni silnou strankou
firmy je efekt spoluvytvareni. Nejvétsim problémem spolecnosti je neadekvatné planovana
strategie do budoucnosti. Spojeni s obchodnimi partnery ve snaze zdokonaleni technologie
vyroby je podle mé nejvétsi piilezitosti firmy. Nejhor$i hrozba se skryva za stale rostoucim

dluhovym zatiZenim spolec¢nosti.

PEST analyza poukéazala na nestabilni politicky systém v CR a &asté stfidani vlad. Zdiraz-
nila oZivovani ekonomické situace po prodélani financni krize. Ze socialniho hlediska pou-
kazala na dilezitost vzdélani zaméstnancli a upozornila na moznost nedostatku manualné
zruénych zameéstnancti v budoucnu. Z technologického hlediska vyzdvihla smysl inovaci

technologii, dulezitosti vyvoje a zkoumani novych moznosti.

K analyze vnitiniho prostfedi jsem pouzil metodu 7 S a business model Canvas. Podle nich
jsem urcil klicové faktory uspéchu v podnikéani. Spole¢nost ABC ziskala plusové ohodno-

ceni diky jednoduch¢ struktuie a demokratickému stylu fizeni. Pochvala patfi i zamé&stnan-
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cum, ktefi spolu ochotné spolupracuji a tvoti dobry kolektiv. Naopak minusové body si za-
slouzila strategie podniku. V modelu Canvas jsem také provedl analyzu nakladl a vynost

spolecnosti, definoval jeji kliCové zakazniky a klicové ¢innosti.

Posledni analyza se tykala benchmarkingu. Srovnal jsem firmu ABC s konkurenty. V oblasti
hodnotové kiivky si firma nevedla viibec Spatné a ve srovnani s konkurenty obsadila prvni
misto. Pfi srovnani ukazatell finan¢ni analyzy jsem firmu ABC porovnaval uz jen s jednim
konkurentem. A zjistil jsem, jak kichké ma firma finan¢ni zdravi. Jeji konkurent dosahl ve
finanéni analyze lep$iho vysledku v obou letech. Nutno podotknout, Ze udaje finan¢ni ana-

lyzy u konkurenta v roce 2013 ovlivnila faze.

Hlavni konkuren¢ni zbrani podniku ABC je jeji spoluprace se zdkaznikem pii plnéni zaka-
zek, jejich rychlé plnéni a nizka cena. Spole¢nost by naopak méla zapracovat na rozsifeni
vyrobniho sortimentu a na zlep$eni ukazateli finan¢ni analyzy, pfevazné rentability podni-

r

kani.

Na zavér jsem vymyslel par navrhl, u kterych véfim, ze maji potencial a mohou zlepsit
konkuren¢ni schopnosti spole¢nosti ABC. Rady by mély pomoci v riznych podnikovych
¢innostech. Prvni radou je zvyraznit marketingovou strategii podniku. Dal$i rada poukazuje
na univerzalnost vyrobnich stroju. Jejich lepsim vyuzitim se mize zvétsit sortiment nabize-
nych vyrobkt. Firma by se méla nadale snazit objevovat skryty potencial na zahrani¢nich
trzich a je§té vice rozsifovat miru svého plisobeni mimo uzemi Ceské republiky. Jedna
z mych rad by méla dodat odvahu managementu firmy ke zvySovani cen vyrobkl. V potadi
pata rada tesi problémy s nespolehlivymi obchodnimi partnery. Ve firmé ABC navrhuji i

zlepSeni v motiva¢nim systému zaméstnancii a v organizaci prace.

Sledovani a spravné vyhodnoceni faktorii konkurenceschopnosti ovliviluje miru splnéni
podnikovych cild a jeho prosperitu. Pévné veéfim, Ze vesSkeré informace uvedené v této ba-
kalatské praci pomohou vedeni spolec¢nosti ke stanoveni kroki, které zvysi konkurenéni

schopnosti firmy ABC.
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