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ABSTRAKT

Abstrakt ¢esky

Tato bakalafskd prace je zaméiena na analyzu konkurencniho prosttedi firmy TAJIMAC-
ZPS v Malenovicich. V prvni ¢asti jsou obsazeny poznatky z teorie o daném tématu jako je
postup pfi analyze konkurence, Porteriiv pétifaktorovy model, SWOT analyza a tii obecné
konkurenéni strategie. V druhé casti je popsana firma TAJMAC-ZPS spolu s ostatnimi
firmami, které jsou nejvétSimi konkurenty firmy TAJMAC-ZPS. Poté jsou firmy mezi
sebou porovnany a vysledky znazornény do grafi. Cilem této bakalafské prace je navrh

moznosti jak zvysit konkurenceschopnost firmy.

Kli¢ovéa slova: Analyza, konkurence, Porteriiv pétifaktorovy model, vyjednavaci sila,

konkurenéni strategie

ABSTRACT

Abstract in English

The bachelor work is focused on analyzing the competitive environment of company
TAIJMAC-ZPS in Zlin, Malenovice. The first part contains the theory of knowledge about
this topic like the procedure for analyze competition Porter’s five forces and three general
competitive strategies. In the second part is described TAIJMAC-ZPS with other
companies, which are the biggest competitors of TAJIMAC-ZPS. After wards is made
a comparision between TAJMAC-ZPS other companies and the results are illustrated in
graphs. The aim of his bachelor works is to design ways to increase the competitiveness of

the firm.

Keywords: The analysis, competition, Porter’s five forces, bargaining power, competitive

strategies
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UvVOD

Kazdy vyrobek, ktery se objevuje na trhu, ma spoustu dalSich konkuren¢nich vyrobk.
Konkurence ve vyrobé obrabécich strojii je celkem vysoka po celém svété. Vyrobky si

mohou konkurovat v ceng, kvalité nebo napt. v technickych parametrech.

Firma TAJMAC-ZPS, a. s. ma celou fadu konkurentfl po celém svété, at’ uz jde o Ceskou
republiku, Némecko, Spojené staty americké nebo tfeba o Japonsko a Asii. V dnesni dobé
jsou obrébéci stroje velice dulezité pro vyrobu dalSich vyrobkt, bez kterych se dnes uz svét
neobejde. Bez obrabécich stroji nemohou byt vyrobeny napt. automobily, letadla,

prostiedky kosmického vyzkumu, vojenska technika, lod¢, nebo domaci spotiebice.

Téma analyza konkuren¢niho prostiedi bylo vybrano se zdjmem zjistit velikost konkurence
ve vyrobé obrab&cich stroji a jak v ni obstava firma TAJIMAC-ZPS, a. s. Cilem bakalaiské
prace je zjistit, v ¢em je firma TAJMAC-ZPS, a. s. lepsi nez ostatni konkurencni firmy,

jaké ma nedostatky a jaké strategie vyuziva, aby byla lepsi nez konkurenti.
Bakalarské préace je rozdé€lena na cast teoretickou a ¢ést praktickou.

Teoreticka Cast je zaméfena na popis postupu pii analyze konkurence a na Portertiv
pétifaktorovy model, ktery charakterizuje vyjednavaci silu zdkaznikii, vyjednavaci silu
dodavatelti, hrozbu vstupu novych konkurenti, hrozbu substituti a rivalitu firem
pusobicich na daném trhu. Soucasti teoretické €asti je 1 popis SWOT analyzy a zaméteni
na tfi obecné konkurencni strategie, kterymi jsou prvenstvi v celkovych nékladech,

strategie diferenciace a strategie soustiedéni pozornosti.

V praktické ¢asti je popsana firma TAJMAC-ZPS, a. s. spolu s dalSimi tfemi
konkuren¢nimi firmami na tizemi Ceské republiky. Jde o firmu KOVOSVIT MAS, a. s.,
Teximp, s. r. 0. a DMG Gildemeister, s. r. 0. Porteriv pétifaktorovy model, ktery je popsan
Vv teoretické Casti, bude aplikovan na firmu TAJAMC-ZPS, a. s. a bude popsana strategie
vyuzivana firmou TAJMAC-ZPS, a. s. U kazdé firmy jsou znazornény ciselné udaje
0 trzbach, hospodaiskych vysledcich a vysi aktiv od roku 2005. Poté co budou popsany
vSechny firmy, budou porovnany jejich zakladni ekonomické udaje a nasledné znazornény
v grafech. Nejdiive budou srovnany trzby, poté hospodaiské vysledky a nakonec vyse

majetku konkurencnich firem.



| TEORETICKA CAST
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1 ANALYZA KONKURENCE

K tomu, aby podnikdni bylo Uspésné, je tieba dynamického rustu, ktery je zavisly na
velikosti trzniho podilu nebo prostoru. Tento podil je vytvafen firmou na ukor svych

konkurentu.

Analyza konkurence je provadéna K identifikaci svych piimych, neptimych, ale také
potencialnich konkurentii. Nazor né¢kterych firem je takovy, Ze sledovani jejich
konkurence neni obzvlast’ dilezité a nékteré firmy to se sledovanim konkurence mohou
I prehanét. Analyza konkurence slouzi firmé predevsim k pochopeni jejich konkurenéni
vyhody a nevyhody a k pochopeni minulych, sou¢asnych i budoucich strategii konkurenta.
Analyza konkurence muze byt pfispévkem ke zvySovani povédomi o piilezitostech

a hrozbach nebo k predpovédi navratnosti investic.

Firma by méla také uvazovat o budoucich konkurentech dodavajicich vyrobky nebo
sluzby, které zakaznici povazuji za substituty, ¢imz jsou vyrobky, které jsou odlisné od
naSich a uspokojuji potifeby zakaznika jinym zpisobem. K uréeni nasich piimych

a nepiimych konkurentt je pouzivana matici identifikace konkurent. (Blazkova, 2007)

Hodné
f Potencidlni konkurenti Pfimi konkurenti
= @
£ 3 g
2 = T
" Konkurenti v zarodku Nep#imi konkurenti

Malo

Podobnost schopnosti

Zdroj: Blazkova, 2007, s. 62

Obr. 1. Matice identifikace konkurentii
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»Matice je zalozena na dvou faktorech:
Spole¢ny trh

Tento faktor znamend, do jaké miry si konkurenti konkuruji na spolecnych trzich, tzn.,
nakolik se prekryvaji trhy, na nichZ podnikaji jednotlivi konkurenti, z hlediska uspokojeni
zakaznickych potieb. Pfi definovani trhu z hlediska zdkaznickych potfeb dostaneme S§irsi
trh nez pii vyrobkovém definovani trhu, jak bylo zminéno dfive. Tento faktor ndm ftika,
kdo je nas ptimy ¢i nepiimy konkurent.

Podobnost schopnosti

Tento faktor ukazuje podobnost v silnych strankach posuzovanych firem. Vyjadiuje,
nakolik je ptislusny konkurent schopen uspokojit potieby daného trhu, a to v soucasnosti

i v budoucnosti.” (Blazkova, 2007, s. 62)

Firmy s pozici vysoko na obou oséch, jsou piimymi konkurenty. Firmy, které nejsou na
stejném trhu, ale maji podobné schopnosti, jsou nazyvany potencialnimi konkurenty.
Firmy, které nejsou v sou€asnosti nasimi konkurenty, jsou zaznaceny nizko na obou osach.
Tyto firmy nejsou naSimi konkurenti v soucasné dobé¢, ale je dulezité pozorovani
ptfipadnych zmén Vv jejich aktivité v budoucnu. Nejvétsi pozornost by se méla vénovat tzv.
nepfimym konkurentim. Tyto firmy se vyskytuji na stejném trhu, ale jejich podobnost
schopnosti je mald. V soucasnosti jsou nasi nepiimi konkurenti, ale diky né¢jaké vyznamné

zméné se mohou stat nasimi primymi konkurenty. (Blazkova 2007)

1.1 Postup pri analyze konkurence

Dulezita je identifikace hlavnich konkurenti. Aby byla firma schopna provadét spravna
strategickd rozhodnuti, musi byt dobfe obeznadmena, kdo jsou jeji pifimi, nepiimi
a potencialni konkurenti.

Poté jsou zhodnoceny slabé a silné stranky, strategie, o¢ekavani, zdroje, schopnosti a cile
kazdého konkurenta. Jsou hledany otazky na velkou fadu otazek. Cim vice odpovédi je
nalezeno, tim 1épe je provadéna analyza konkurence. Mezi par hlavnich otazek je zahrnuto:
- Jak intenzivni je konkurence?

- Kdo jsou nasi konkurenti?

- Jaké jsou jejich trzni podily?

- Jaky je jejich profil?
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- Jaké strategie maji nasi konkurenti?

- Jaké jsou silné a slabé stranky konkurentti?

- Jak vypada konkuren¢ni nabidka vyrobkl a sluzeb?

- Jaké ceny maji nasi konkurenti?

Musi byt uvazovano o jednotlivych faktorech a jejich vlivu na trzni pozici nasi firmy pouze
Vv celku, aby bylo mozno zjistit celkovy vliv.

Nakonec jsou navrzeny aktivity a strategie, které by mély pomoci ziskat konkuren¢ni
vyhodu a pomohou zareagovat na konkurenéni strategie, které piijdou v budoucnu.

(Blazkova, 2007)
Jsou uvadény zakladni faktory urcujici kladné a zaporné stranky konkurence:

- Trzni faktory: mezi trzni faktory je fazena napf. Sife sortimentu, velikost trzniho
podilu, cenova politika, kvalita, kvalita marketingu nebo faze zivotniho cyklu.

- Financ¢ni a ekonomické faktory: do finan¢nich a ekonomickych faktorti je fazena
napf. tvorba cash flow, vynosnost, struktura kapitalu nebo troven likvidity.

- Technologické faktory: mezi technologické faktory je fazena uroven technologie,
vyuzity vyrobnich kapacit, iroven vyzkumu a vyvoje a napf. patenty a licence.

- Organiza¢ni a manaZerské faktory: do organiza¢nich a manazerskych faktort je
zafazen systém fizeni, kvalifikace zaméstnanct, jejich veék a vzdélani, ale 1 historicky

vyvoj konkurenta. (Sedlackova, Buchta, 2006)

Je mnoho informaci, které jsou o konkurenci zjistitelné, ale jsou také otazky, na které jsou

odpovédi neznamé:

- Podniky snejvétsi pravdépodobnosti jsou obeznameny o celkovém prodeji
atrzbach konkurentli, jejich trznich podilech, vedenich jejich firem, jejich
profilech, distribuci nebo organizac¢nich uspotadanich.

- Informace, které by firmy chtély, aby byly znamy, jsou napft. relativni naklady,
spokojenost zakaznikd, naklady na distribuci, efektivita reklamy nebo prodeje
a zisky podle vyrobkt. (Blazkova, 2007)
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2 ANALYZA KONKURENCNICH SIL

V kazdém odvétvi piisobi konkurencni sily, které ovliviiuji konkurencni pozici a GspéSnost
podniku. Analyza konkurence je nedilnou soucasti kazdého mikrookoli. Je orientovana na
rozbor konkuren¢ni situace na zdroje konkurentll, na jejich intenzitu, na akce a reakce
konkurentli a na soucasnou a budouci konkurenéni situaci. Analyza konkuren¢nich sil je
délena na dva zakladni kroky. Prvni krok analyzy je definovan jako charakteristika
konkurence v daném odvétvi. Druhy krok analyzy je orientace na jednotlivé konkurenty.
Cilem obou ¢asti analyzy je ziskat obraz konkurenc¢niho prostedi, za ucelem vytvoireni

strategie. (Sedlackova, Buchta, 2006)

2.1 Porteruv pétifaktorovy model

Jako nastroj analyzy okoli podniku v daném oboru je velmi Casto vyuzivan PorterGv
pétifaktorovy model konkurencéniho prostfedi. Cilem tohoto modelu je pochopeni sil,
pusobicich v tomto prostiedi a identifikovat sily s nejvét§im vyznamem pro podnik
z hlediska budouciho vyvoje a které mohou byt ovlivnény strategickym rozhodnutim
managementu. Aby firmy mohly byt ve svém podnikani usp&Sné, musi byt tyto sily
rozpoznany. Firma musi byt se silami vyrovndna a schopna zménit jejich pisobeni ve sviij
prospéch. Model je rozdé€len na pét zékladnich faktord, urcujicich strategickou pozici firmy
na daném trhu. Jde o vyjednavaci silu zdkaznikli, vyjednavaci silu dodavatell, hrozbu
vstupu novych konkurentti, hrozbu substitutdi a rivalitu firem pasobicich na daném trhu.

(Ketkovsky, Vykypél, 2006)

Potencialni novi
konkurenti

(OhroZeni ze strany novych
potencidlnich konkurent)

————

Dodavatelé KORKUFENEARS| | 6 4pcratels
rivalita

(Dohadovaci schopnost - ) . (Dohadovaci schopnost
dodavatelis) (Rivalita - soupefeni mezi odbératelir)
stavajicimi organizacemi)

Nahradni (nové)
vyrobky
(OhroZeni ze strany

nahradnich wyrobkd -
substituta)

Zdroj: Vlastni cesta, © 2009

Obr. 2. Porteriv pétifaktorovy model
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Jak je uvadéno v knize Strategie podniku, tak Porterovo tvrzeni zni: ,,Tyto sily plsobi na
podniky uvnitf mikrookoli a omezuji je ve zvySovani cen a dosahovani vyssiho zisku.*

(Dedouchova, 2001, s. 17)

Z jeho modelu se muze zdat, Ze slaba konkurence mize byt ptilezitosti a silna konkurence
muze byt hrozbou, protoze silnou konkurenci je snizovan zisk a naopak slabou konkurenci
muze byt zisk zvySovan. VSemi témito silami je ovlivnén vyvoj podniku i vyvoj
mikrookoli. Z tohoto ditvodu by mély byt poznany strategickymi manazery pfilezitosti
i hrozby a formulovany odpovidajici strategie, aby byla ziskana konkurenéni vyhoda.

(Dedouchova, 2001)

2.1.1 Vyjednavaci sila zakazniki

Pokud jsou zdkazniky stlaceny ceny dolli a pozadovana vys$i kvalita, jsou zdkaznici

vnimani jako hrozba, jelikoZ budou zvySeny vyrobni naklady. (Dedouchova, 2001)

Zakaznik je vuci dodavateli v silné pozici v piipadech, je-li velkym zakaznikem z hlediska
poptavky nebo zdkaznikem vyznamnym jako napf. firma s dobrym image. Témto
zakaznikiim jsou k dispozici potifebné trzni informace a jsou velmi citlivi na cenové
zmény. Zékaznik je schopen velmi snadno pfejit ke konkurenci nebo v pfipad€ potizi miize
byt uskutecnéna tzv. zpétna integrace, ¢imz je mysleno, ze zdkaznik bude sam vyrobce
zbozi. Pro tyto zakazniky nehraje pfili§ velkou roli kvalita zbozi, jelikoz jimi nejsou

vnimany az tak rozdily mezi zbozim ostatnich dodavatelti. (Ketkovsky, Vykypél, 2006)

Pokud jsou to silni zékaznici, jsou schopni v odvétvi vyvinout velice silné konkuren¢ni
tlaky. Konkurencni vztahy jsou zostfovany velkou silou kupujicich. Tito zékaznici jsou
také ve vyhod¢ ve vymahani dalSich vyhod jako napt. lepsi platebni podminky nebo lepsi
kvalitu. Je znamo mnoho situaci, kdy je sila zakaznikl velice vyznamna. Zejména pokud je
malo zékaznikl, nakupujicich ve velkém mnozstvi. V tomto ptipadé jsou zdkaznici
schopni si vyjednat rizné mnozstevni slevy, nebo zlepSeni vlastnosti vyrobku. Jde také
hlavné o obory, s velkym poctem malych firem s malou vyjednavaci silou. Ziskovost firem
se da zvySovat hledanim zakaznikl v relativné slabé pozici, coZ je vyhodnéjsi nez vyvijet
konkuren¢ni tlaky. Kazda skupina zédkaznikii ma jiné pozice pro uplatnéni této vyjednavaci
sily. Kazda skupina je méné citliva na néco jiného. N¢kteii na cenu, néktefi na kvalitu nebo

na sluzby. (Sedlackova, Buchta, 2006)
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2.1.2 Vyjednavaci sila dodavateli

Hrozba muze byt zpisobena dodavatelem v ptfipadé zvysujicich se cen. V tom ptipad¢ by
zvysSeni muselo byt zaplaceno nebo by se muselo ptejit na nizsi kvalitu. (Dedouchova,

2001)

Vysokd vyjednéavaci sila je vyskytovdna predevsim v situacich, kdy je dodavatel velky
nebo vyznamny na ur€itém trhu, pokud je zdkaznikem poptavano vysoce diferované zbozi,
jde napft. o specidlni vlastnosti, které nejsou konkurenty zajisStény, jako je kvalita zboZi.
Pokud v piipadé vyjednavaci sily dodavatelti neexistuji snadno dostupné substituty, nebo
pokud informace o nabidce a poptavce nebo o trzni cené nejsou poskytnuty zakaznikiim, je
vyjednavaci sila také vysoka. Pokud dodavatelé nejsou citlivi na zménu ceny ani nejsou
nuceni minimalizovat svoje ndklady, jejich vyjednavaci sila miize byt také vysoka.

(Ketkovsky, Vykypél, 2006)

Silou a vlivem dodavateli mize byt snizovana ziskovost firem v daném odvétvi. Ziskovost
odbérateld mlize byt snizovana zvysSenim ceny vyrobkl nebo snizenim kvality vyrobku
nékterych silnych dodavatelti. Jde predevSsim o dodavatele surovin, energie nebo
technologie. Cim vétsi je vliv dodavateld, tim je vétsi jejich vyjednavaci sila. Je mnoho
pfedpokladii, kdy je vyjednavaci sila vysoka. Zejména pokud je odvétvi dodavateld
ovlivitovano nékolika velkymi podniky, kterymi je vyuZivana jejich trzni pozice. Pokud
jsou vstupy dostatecné jedine¢né a diferencované, pro kupujici nebude snadné prejit

k jinému dodavateli. (Sedlackova, Buchta, 2006)

2.1.3 Hrozba vstupu novych konkurentu

Jde o firmy, které v souCasné dob& nejsou nasimi konkurenty, ale maji schopnosti stat se
Jimi v budoucnu. Pokud je vysoké riziko vstupu potencialnich konkurentt, stava se rizikem
pro ziskovost firem v daném mikrookoli. Pokud je toto riziko nizké, firmy mohou vyuzit

vyhody a zacit zvySovat ceny a tim zvySovat sviij zisk.

Hrozba vstupu novych konkurentii je zavisld na vyS$i bariér vstupu na trh, které jsou
piekazkou k prosazeni se na daném trhu. Cim vyssi jsou bariéry vstupu na trh, tim jsou

vy$si také naklady, které musi byt firmou vynalozeny.
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Ekonomem Joe Bainem jsou rozliSeny tfi zakladni zdroje bariér vstupu na trh:

Oddanost zakaznika

Jde o zakazniky, kterymi jsou upfednostiiovany soucastné podniky. Oddanost mize byt
vytvatrena firmou prostfednictvim reklamy nebo jménem podniku. Dulezitd je také péce
0 zakazniky, vysoka kvalita vyrobkl apod. Je-1i oddanosti zakaznikt silnd, potom je vstup

novych podniki na trh tézky.
Absolutni nakladové vyhody

v

Tyto absolutni nakladové vyhody mohou byt ziskany na zdklad¢ dokonalejsi vyrobni
technologie, kterd je vysledkem minulych zkuSenosti, existence pracovni sily nebo napf.

ptistupt k levnéj$im finan¢nim zdrojim.
Mira hospodarnosti

Mira hospodarnosti je vztah mezi ndkladovymi vyhodami a velikosti podilu firmy na trhu.
Tato vyhoda mize byt dosazena celou fadu pfic¢in. Jde napt. o vyhodny nakup materialu
a polotovari nebo o rozpusténi fixnich nékladd do vice vyrobkll. Pokud jsou tyto
nakladové vyhody vyznamné, potencidlni konkurenti vahaji o vstupu na dany trh. Pfi
nizkém riziku vstupu novych konkurentdi na trh firmy jsou schopny zvySovat ceny a tak
zvySovat sviij zisk. Podnikem by také mély byt sledovany ty strategie, které mu pomohou

si udrzet nakladové vyhody. Podle empirickych prizkumi je vyska vstupnich bariér

vvvvvv

Hrozba vstupu novych konkurentli je snizovana v ptipadé, jsou-li fixni naklady vstupu do
odvétvi vysoké, nebo ma-li odvétvi strukturu pfirozeného monopolu, jsou-li nédklady na
piestup do jiného oboru nebo k jinému dodavateli ptili§ vysoké, a pokud jsou vyrobky
vysoce diferencované. Firmy existujici na daném trhu uz dlouhou dobu, maji vyznamné
nakladové vyhody. Jedna-li se o odvétvi s vysokym stupném regulace, jako je letecka

doprava nebo banky, hrozba je také klesajici. (Kefkovsky, Vykypél, 2006)
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2.1.4 Hrozba substitutu

Cim méné substitutd k uréitému vyrobku existuje, tim je hrozba snizujici. Jestli-ze vyrobky
podniku maji blizkych substituti mensi mnozstvi, znamena to, ze podniky maji moznost
zvedat ceny svych vyrobkt a tim by byl zvySen i vysledny zisk. (Dedouchova, 2001)

v

Pokud se stane vyrobek diky své cen¢ nebo vykonu ptiznivéjsi, v tu chvili jsou zékaznici
schopni odvratit svou pfizeit od pivodniho vyrobku. Je nutno zac¢it pochopenim potieb,
které dany obor uspokojuje. Podniky jednoho odvétvi se mohou dostat do konkurenéniho
vztahu s podniky jiného odvétvi, protoze se mize stat, Ze jejich vyrobky budou dobrymi
substituty pro vyrobky nase. Jako naptiklad vyrobci bryli si konkuruji s vyrobci

kontaktnich ¢ocek. Tato konkurenéni sila je determinovana tfemi faktory:

Relativni vySe cen substituti

Substituty, které jsou cenové konkurenc¢ni, jsou schopny limitovat ceny, které mohou firmy
v odvétvi stanovit, aniz by byl motivovan piechod zakaznikl k substitutim. Zisky firem

v daném odvétvi jsou omezovany limitovanymi cenami.

Diferenciace substituta

Jelikoz tyto substituty existuji, zakaznici jsou schopni porovndvat cenu, kvalitu nebo
vykon. Naptiklad prodejci napojt ve sklenénych lahvich a prodejci napojt v plechovkach
si také konkuruji. Potom uz musi kazdy podnik byt schopen presvédcit zdkazniky, Ze jejich

varianta je lepsi.
Naklady na zménu

Mezi typické naklady piechodu k substitutim jsou fazeny napf. pofizeni vybaveni pro
zpracovani substitutli, technickd pomoc, Skoleni zamé&stnancti, ¢as a naklady na testovani

kvality a spolehlivosti substitutt. (Sedlackova, Buchta, 2006)

2.1.5 Rivalita firem pusobicich na daném trhu

Rivalita na ur¢itém trhu mtze byt vysokd, pokud se jedna o malo rostouci trh. V takovém
piipadé jsou firmy ve snaze udrzet si svoji pozici na trhu. Rivalita je vysokd, pokud je na
daném trhu velky pocet konkurentii, nebo pokud vyrobky, které jsou nabizeny konkurenty,

jsou malo diferencované. (Ketkovsky, Vykypél, 2006)
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Energie vkladand podnikateli do snahy ziskat co nejlepsi trzni pozici, je odrazena na

intenzité této konkurencni sily. (Sedlackova, Buchta, 2006)

V piipadé, ze maji podniky prilezitost zvySovat ceny a dosahovat tak vétSich ziskul, je
konkuren¢ni sila firem slabd. V opatném piipad€, je-li konkurencni sila vysoka, je
zptuisobena cenova konkurence, poté cenova valka a tou je zvySovana rivalita mezi
konkurenty. Pokud je konkuren¢ni sila hodné¢ vysokd, miize piedstavovat hrozbu
ziskovosti. Boje mezi konkurenty jsou charakterizovany riiznou intenzitou a riznymi
formami. Jako konkuren¢ni néstroje jsou pouzivany napft. cena, kvalita, reklamni kampang,

distribu¢ni kanaly apod.
Rozsah rivality vznikajici mezi t€émito podniky je funkci n€kolika faktort:

1. Struktura mikrookoli

Struktura mikrookoli je rizné podle velikosti podilu jednotlivych podnikli na daném trhu.
Struktury mikrookoli jsou ménény od atomizovaného ke konsolidovanému.
V atomizovaném mikrookoli neexistuje zadny dominujici podnik. Jsou v ném zahrnuty
pouze malé a stfedni firmy. V konsolidovaném mikrookoli je zahrnut naopak maly pocet

velkych firem nebo jen jeden jediny podnik.

Atomizované okoli

Tato struktura piedstavuje spiSe hrozbu nez pfileZitost, protoze je zde vyskytovana
existence nizkych bariér vstupu a vyrobky jsou malo diferencované. Jelikoz jsou nizké
bariéry vstupu, tak se zacinajicim se zvySovanim poptavky a zvySovanim zisku, bude
ukdzano mnoho firem, které budou chtit na trh vstoupit. Tim padem se za¢nou piepliovat
kapacity a firmy budou nuceny snizovat ceny, aby byly vyuzity jejich volné kapacity.
Nakonec dojde k vzniku cenové valky a tim bude sniZovan zisk v mikrookoli. Nékteré
firmy zacnou vystupovat z mikrookoli, aby byli odstraseni nové vstupujici. Kapacita se
zacne vyrovnavat s poptavkou a to prostfednictvim bankrotli. Nejlepsi moznosti je strategie

minimalizace nékladii. Firmy mohou dosahovat vysokého zisku a prezit upadek.

Konsolidované okoli

Vsechny firmy v konsolidovaném mikrookoli jsou na sobé zavislé, protoze
konkurenceschopnosti jedné firmy je ovliviiovana ziskovost ostatnich firem v tomto okoli.
Kdyz jedna firma zaéne tlacit ceny doli, jsou nuceny snizit ceny i ostatni firmy. Casto se

firmy snazi tuto hrozbu snizovat sledovanim pohybd cen dominantniho podniku. Za¢ne-li
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hrozit cenova valka, podniky si zaénou konkurovat tzv. necenovymi faktory jako je napf.

kvalita nebo vzhled.

2. Poptavkové podminky

Poptavka mtze byt bud’ rostouci nebo klesajici. Pokud je poptavka rostouci, znamena to,
ze zakaznici nakupuji vice nebo zakaznikl pfibyva. V opacném piipadé, kdy poptavka je
klesajici, pfi¢inou ubyvajicich zakaznikd, nebo zdkazniki, ktefi nakupuji méné, mohou
podniky dosdhnout rlstu pouze, obsadi-li ¢ast trhu ostatnich podniki. Klesajici poptavkou

je zvySovana rivalita mezi stavajicimi firmami. (Dedouchova 2001)

3. Vysoké fixni naklady

Znacna konkurenéni rivalita je vykazovana ptedev$im podniky v kapitalové naro¢nych
odvétvich s vysokymi fixnimi naklady. V obdobi kdy poptavka oslabuje, jsou firmy
nuceny pouzivat rabaty, slevy a rizné zpusoby k ristu objemu prodeje. Naptiklad muize jit

o letecké spolecnosti poskytujici slevy za Gi¢elem plného obsazeni letadla.

4. Diferenciace produkti

Zakaznici mohou piechdzet od jednoho konkurenta k druhému, pokud jsou produkty malo

diferencované.
5. Vystupni bariéry

V ptipadé, Ze je poptavka klesajici, stdvaji se bariéry velkou hrozbou. Jsou vytvafeny
nadbyte¢né kapacity a firmy jsou nuceny zlstat v odvétvi i za cenu kratkodobych ztrat, coz
vede k cenovym valkam. Vystupni bariéry maji celou fadu forem jako investice do stroju

nebo vysoké fixni ndklady na vystup.
6. Akvizice slabSich podniki
Podniky, vstupujici na trh prostfednictvim akvizice, vétSinou piinaSeji nové dovednosti

azdroje kuplatnéni agresivni strategie, aby byl povznesen podnik na vedouci misto

V odvétvi.
7. Globalni zakaznici
Rivalita mezi konkurenty se zvySuje samotnou existenci globalnich zdkaznikl. Tyto firmy

jsou ve snaze ziskat konkuren¢ni vyhodu na globalnim zaklad¢. Nejznaméjsim ptikladem

je souboj firem Coca-Cola a Pepsi. (Sedlackova, Buchta, 2006)
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2.2 Strategické implikace modelu péti sil

V kazdém odvétvi je sila pusobeni téchto sil jina. Sila je ménéna i vyvojem odvétvi. Z toho
je vyplyvajici, ze vSechny podniky nemaji tu moc byt na stejné urovni, co se tyce
vynosnosti. Pokud jsou vSechny sily silné, bude vynosnost zfejmé nizka a naopak budou-li

sily slabé, vynosnost podniku mize byt nadprimérna.

Pokud je poptavka vyssi jak nabidka a jsou vysoké vstupni bariéry, i primérny
management je schopen realizovat vynosnost. Zména v kterékoli sile, miize mit vliv na
vyvoj ostatnich sil, jelikoz vSechny sily jsou propojeny. Nékolik firem je uspéSnych spise
diky pfitazlivosti jejich oboru nez jejich vyborné urovni fizeni. Velmi dobrou vynosnost
ukazuji firmy v odvétvi, kde vSechny sily piisobi pfiznivé jako je napt. u farmaceutického

primyslu nebo u nealkoholickych napoja.

Uvnitt oboru muze dochazet k rivalité. Hlavné pokud je v oboru velky pocet podnikd,
muze dochazet k aktivitdm na vlastni pést. Firmy véfi, ze tyto aktivity nebudou konkurenty
zaznamenany. Pokud je odvétvi ovladano jednim ¢i nékolika malo podniky, jsou schopni
zavést si fad.

Téchto pét sil jsou firmy schopny ovlivnit svoji strategii. Nékterymi inovacemi vSak bude
dosazeno pouze piechodné konkurenéni vyhody. Muze jit napt. o reklamu v televizi, diky
které bude nejdiiv ziskdn vétsi podil na trhu. Pozdé&ji bude firma nasledovédna jejimi
konkurenty a nakonec se nékdo stane vitézem, a tim se zvysi naklady ostatnim firmam.
Zaroven je dulezité zaméfeni na priciny vstupu novych konkurentli na trh, nebo také na
jejich odchody, davat pozor na bariéry vstupu, jednoduse feceno zabyvat se v§im, co by

mohlo vést k vyhodné&jSimu postaveni na trhu.
Vlivy jednotlivych sil

Vyjednavaci silou kupujicich jsou ovlivitovany ceny vyrobki, prodavané firmami. Touto
silou mohou byt ovlivnény néklady a investice, napt. ndkladnym servisem. Stejné tak je
tomu u hrozby ze strany substitutl, kde pokud jsou ceny vyrobku pfili§ vysoké, zdkaznici
pfechdzi na substituty. Vyjednavaci silou dodavatelli jsou ovlivnény vstupy a miize
rozhodovat o ndkladech vynaloZzenych na technologii nebo na suroviny. Intenzitou
soupefeni miize byt ovlivnén vyvoj vyrobki, propagace nebo poctu pracovnikii. Hrozbou
vstupu novych konkurentl jsou vyvolavany investice k posileni vstupnich bariér za

ucelem odradit potencidlni konkurenty. (Sedlackova, Buchta, 2006)
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3 SWOT ANALYZA

SWOT analyza je nastrojem pro systematickou analyzu se zaméfenim na charakteristiku
klicovych faktori ovliviiujicich strategické postaveni podniku. SWOT analyzou jsou
identifikovany hlavni slabé a silné stranky firmy, které jsou porovnavany s piilezitostmi
a ohrozenim podniku. N¢kdy je velmi tézké rozlisit, zda urcity jev predstavuje prilezitost ¢i

hrozbu nebo zda urcita charakteristika predstavuje silnou nebo slabou stranku podniku.

Hlavnim cilem SWOT analyzy je rozvijet silné stranky a utlumovat slabé stranky podniku
a soucasn¢ byt pfipraven na potencialni prilezitosti a hrozby. Zakladni ptinos SWOT
analyzy lze také nalézt v identifikaci vné&jSich i vnitinich faktord a nasledné ocenéni jejich
vlivil a vazeb mezi nimi. Cilem analyzy neni zpracovani seznamu potencidlnich ptileZitosti
a hrozeb, ani seznam silnych a slabych stranek. Jde pfedevsim o ideu poskytujici uzitecné

poznatky.

Postup pii realizaci SWOT analyzy:

- Identifikace a ptfedpovéd hlavnich zmén v okoli podniku. Pozornost by se méla
vénovat také hybnym silam a klicovym faktoriim uspéchu.

- Identifikace silnych a slabych stranek podniku a specifické prednosti.

- Posouzeni vzijemnych vztahti silnych a slabych stranek s hlavnimi zménami

Vv okolnim prostfedi firmy.

Diagramem SWOT analyzy je piredstaveno usnadnéni v porovnani vnéjSich rizik
a ptilezitosti s vnitfnimi silnymi a slabymi strankami podniku. Diky své pifehlednosti

a systemati¢nosti je mozné iniciovat ivahy smeétujici k volbé strategie.

(Sedlackova, Buchta, 2006)

PrileZitosti v okoli

Turnaround strategie Agresivni ristové orientovana strategie

Slabé
stranky

Silné
stranky

Obranna strategie Diverzifikaéni strategie

OhroZeni v okoli

Zdroj: Strateg

Obr. 3. Diagram SWOT analyzy
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v

Prvni kvadrant je nepiiznivéjsi a podnik se zde setkava s prilezitostmi v okoli a zaroven je
nabizeno velké mnozstvi silnych stranek. Jde o strategii ,,max — max*. VétSina podnikl se
snazi dosdhnout pfesunu z jiné pozice do pozice této situace. Silné stranky v druhém
kvadrantu jsou ovlivnény nepiizni okoli. Silné stranky jsou ve stfetu s hrozbami. Zde jde
0 strategii ,,min — max*. Jde o v€asnou identifikaci hrozeb, které je tfeba pomoci silnych
stranek pfeménit v piilezitosti. Firmy ve tfetim kvadrantu maji na trhu nékolik ptilezitosti,
ale maji velky pocet slabych mist. Strategie ,,max — min“ se snazi minimalizovat
ptilezitosti k ptekonani slabych stranek. Nejméné piiznivy je Ctvrty kvadrant. Podnik se
vyskytuje v situaci, kde pievazuji slabé stranky, a vyskytuje se velky pocet rizik. Zde se

jedna o strategii ,,min — min“, kterd se snazi minimalizovat slabé stranky a rizika.

Pomoci principii analyzy SWOT je mozné sestavit SWOT analyzu konkurence pro
nejvyznamngéj$i konkurenty. Cilem je zvazovat potencialni reakce na o¢ekavané ptilezitosti
a hrozby vzhledem k jejich slabym a silnym strankam. Vnéjsi prostfedi i vnitini podminky
podniku jsou proménlivé a dynamické. Diky tomu se méni jednotlivé faktory. Vychazi se
z minulosti, z ptitomnosti, ale nejdilezitéjsi jsou analyzy zaméfené na Casové horizonty

vV budoucnu. (Sedlackova, Buchta, 2006)

HROZBY

PRILEZITOSTI

SLABE STRANKY
KONKURENTA

Reakce konkurenta na
hrozby okoli s ohledem
na jeho slabé stranky

Reakce konkurenta na
prilezitosti s ohledem na
jeho slabé stranky

SILNE STRANKY
KONKURENTA

Reakce konkurenta na
hrozby okoli s ohledem
na jeho silné stranky

Reakce konkurenta na
prilezitosti s ohledem na
jeho silné stranky

Zdroj: Sedlackova, Buchta, 2006, s. 94

Tab. 1. SWOT analyza
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4 OBECNE KONKURENCNI STRATEGIE

Konkurenceschopnost je zakladni bodem, zda bude firma uspé$na nebo neuspésna.
Konkurence rozhoduje o ¢innostech podniku piispivajicich k vykonnosti podniku. Diky
konkurenéni strategii je hleddno podnikem nejvyhodnéj$i postaveni v daném odvétvi.
Cilem konkurenéni strategie je ziskat vynosné postaveni, které¢ bude udrzitelné vici silam,

rozhodujicich o konkurenceschopnosti.

Pokud ma firma v planu tvofit konkurenc¢ni strategii, musi si polozit dvé zakladni otazky,
které se tykaji pfitazlivosti odvétvi z hlediska dlouhodobé vynosnosti spolu s jejimi faktory
a rozhodujicich ¢initelt, ktefi ur€uji postaveni uvnitt ur¢itého odvétvi. Odpovédi na tyto

otazky vSak nejsou stalé, jelikoz pfitazlivost i postaveni se méni. (Porter, 1993)

Kazda firma vstupujici do daného odvétvi, ma svoji strategii. Tato strategie muze byt
skryta nebo jasn¢ formulovana a je rozvijena bud’ implicitn€, explicitné nebo planované
prostiednictvim rtznych oddéleni firmy. Konkurencni strategie vlastné znamena,
vypracovat Sir$i zasady o tom, jak bude podnik konkurovat ostatnim firmam a jaké budou

jeho cile. (Porter, 1994)

Existuji tfi potencidlné uspeés$né strategie, které jsou urcitou pomoci, jak se dostat pied
ostatni firmy v odvétvi. Tyto strategie mohou byt pozity bud’ samostatn¢, nebo rtiznymi
kombinacemi. Jedna se o strategii prvenstvi v celkovych nékladech, strategii diferenciace

a strategii soustfedéni pozornosti.

4.1 Prvenstviv celkovych nakladech

Pii strategii prvenstvi v celkovych ndkladech je vyZzadovdno zavedeni vykonného
vyrobniho zafizeni, musi byt pozorn¢ sledovana moznost snizovani ndkladi vlivem
zkuSenosti. Potfeba je sledovat pfimé a rezijni ndklady a minimalizovat néaklady
Vv oblastech jako je vyzkum a vyvoj nebo reklama. Aby byly dosaZeny cile, je tfeba
sledovat naklady v manazerské sféfe. Pokud podnik dosahne nizkych nakladd, bude mit
nadprimémé vynosy v odvétvi. Nizkymi ndklady je pifinaSena podniku ochrana pied
konkurenci. Z nizkych nakladi je vyplyvajici, ze firma ma stale zisk, zatimco konkurenti
ho obétovali pro soupeteni. Nizké néklady jsou ochranou pted vlivnymi odbérateli, ale
I pfed vlivnymi dodavateli. Diivodem je, ze odbératelé mohou stlacovat cenu jen na uroven

nejusporngjsiho konkurenta a dodavatelé poskytuji vétsSi moznost se vyrovnat s rostoucimi



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 26

vstupnimi néklady. Tato strategie je vyhodna i co se ty¢e substitutli a vlastné tak chrani
podnik proti piisobeni vSech péti konkurencnich sil. Aby bylo dosazeno celkovych nizkych
nakladii, m¢l by byt ziskan vysoky podil na trhu nebo jiné prednost. Je mozné, ze by firma

byla nucena zjednodusit konstrukci produktu k usnadnéni vyroby.

Tato strategie mize znamenat vysoké pocatecni kapitalové investice do technologie, nebo
ztraty pii ziskavani podilu na trhu. Velkym podilem na trhu je vSak umoznéno uspofit pfi
nakupech a tim jsou snizovany ndklady. Diky této strategii se stala firma Briggs and
Stratton velmi uspéSnou a nyni si udrzuje 50procentni podil na svétovém trhu. DalSimi
firmami, které jsou vdécné ze svlj uspéch strategii nizkych nakladi je napf. Lincoln

Eletric nebo Black and Decker.

Mezi rizika prvenstvi v celkovych nakladech jsou fazeny napft. technologické zmény, které
znehodnocuji investice nebo znalosti z minulosti. Dalsi rizika jsou tvofena nizkymi
naklady novych ucastniki na ziskani znalosti diky schopnosti imitace nebo diky jejich
schopnosti investovat do nejmodernéjSich zafizeni. Podniky této strategie pfili§ jsou
sledovéany néklady, a tudiZ nejsou schopny postihnout zddané zmény vyrobku. Velké riziko
je tvofeno ndkladovou inflaci, ¢imZ je podnik omezen, aby byla zachovdna cenova

odlisnost. (Porter, 1994)

4.2 Diferenciace

Diferenciaci je mySleno vytvofeni néceho, co celé odvétvi povazuje za jedinecné. Existuje
celd fada forem diferenciace jako napt. design, image znacCky, technologie, vlastnosti,
zakaznicky servis nebo prodejni sit” apod. Podnik mlize byt odliSen bud’ samostatné jednou
formou, nebo hned kombinaci vice forem, coze je nejidedlné€jsi. V této strategii nejsou
hlavnim strategickym cilem néklady. Diky diferenciaci miZe podnik ziskat nadprimérné
vynosy v odvétvi a dobfe se vyporadava s péti konkurencnimi silami. Touto strategii je
chranén podnik proti konkurenci diky zakaznikim, ktefi jsou vérni jejich oblibené znacce
anejsou n&jak zvlast’ ovlivnéni cenami. Diferenciaci je zvySovan zisk a tim se podnik
nemusi snazit o co nejnizSi nadklady. Vérnost zékaznikii je nejvétsi prekazkou pro

konkurenty, ktefi by museli piekonat jedinecnost tohoto vyrobku.

Mezi rizika diferenciace je fazen urcité rozdil mezi naklady konkurence s nizkymi naklady

a firmami, které sleduji strategii diferenciace. Pokud je tento rozdil pfili§ velky, loajalita
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vuci dané znacce nemusi byt zachovana. Riziko také miize byt tvoteno klesajici potfebou
zakazniku vi¢i diferenciaCnimu faktoru nebo imitace, kterd snizuje uroven diferenciace.

(Porter, 1994)

4.3 Soustiedéni pozornosti

Tato strategie je zaméfena na konkrétni odbératele, segment vyrobni fady nebo
geograficky trh. Naopak od nizkych nakladi nebo diferenciace neni zamétfena na celé
odvétvi, ale pouze na zvoleny objekt, kterému se snazi vyhovét a musi brat v Gvahu
vSechna funk¢ni opatfeni. Pfi této strategii by podnik mél byt schopen slouzit svému
strategickému cili efektivnéji nez konkurence. Ve vysledku je bud’ podnikem dosazeno
diferenciace, nebo bude lepsi nez konkurence co se tyce zvolenych cilli, nebo budou
vykazovany niz8i naklady. Stejn¢ jako strategie prvenstvi v celkovych nakladech
a diferenciace, i touto strategii je firma chranéna proti kazdé z péti konkurencnich sil.
(Porter, 1994)
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UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 29

5 TAIMAC-ZPS, A. S.

By TNIMAC - DS @0

Zdroj: TAJMAC-ZPS, © 2012

Obr. 4. TAJMAC-ZPS Logo

Obchodni firma: TAIJMAC-ZPS, a.s.
Sidlo: Zlin, Malenovice, Ttida 3. kvétna 1180, PSC 764 87
Pravni forma: Akciova spolecnost

5.1 Predmét podnikani:

- technicko-organizacni ¢innost v oblasti pozarni ochrany

- zdmecnictvi, nastrojafstvi

- obrabécstvi

- vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohdch 1 az 3 Zivnostenského zdkona

- vyroba, instalace, opravy elektrickych stroji a pfistrojii, elektronickych

a telekomunikacnich zatizeni (Justice, © 2012)

5.2 Charakteristika firmy TAJIMAC-ZPS

Firma TAJMAC-ZPS, as. je zaméfena na vyrobu obrabécich stroji. Spolecnost byla
puvodné zaloZzena TomaSem Bat'ou, vznikem prvni strojirenské dilny. Od roku 1936 jsou
zde vyrdbény obrébéci stroje. V roce 1950 byl zaloZzen samostatny podnik Zavody
ptresného strojirenstvi Gottwaldov (ZPS) vyclenénim ze Svitu Gottwaldov, po znarodnéni
firmy Bata. V ¢ervnu 2000 byla firma piebrana majitelem - TAJIMAC - MTM s.p.A.

Spole¢nost TAJIMAC-ZPS, a.s. je pln¢ integrovand a vyspéla mezinarodni spolec¢nost.

Firma ma dlouholetou tradici a vysokou uroven know-how.


http://cs.wikipedia.org/wiki/Obr%C3%A1b%C4%9Bc%C3%AD_stroj
http://cs.wikipedia.org/wiki/Tom%C3%A1%C5%A1_Ba%C5%A5a
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=Z%C3%A1vody_p%C5%99esn%C3%A9ho_stroj%C3%ADrenstv%C3%AD_Gottwaldov&action=edit&redlink=1
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=Z%C3%A1vody_p%C5%99esn%C3%A9ho_stroj%C3%ADrenstv%C3%AD_Gottwaldov&action=edit&redlink=1
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=Z%C3%A1vody_p%C5%99esn%C3%A9ho_stroj%C3%ADrenstv%C3%AD_Gottwaldov&action=edit&redlink=1
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=Svit_Gottwaldov&action=edit&redlink=1
http://cs.wikipedia.org/wiki/Ba%C5%A5a
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Spolecnost TAJIMAC-ZPS, a. s., je komplexni firma zabyvajici se vyvojem a vyrobou
obrabécich stroji. Tim, Ze vlastni slévarenské prostory ZPS - Slévarna, a.s., které jsou
vybudovany ve vyrobnim arealu spolecnosti v Malenovicich, disponuje koncentrovanou

kapacitou zahrnujici vSechny etapy vyvoje a vyroby.

TAIMAC-ZPS, a. s., zaujima v CR ¢&elni postaveni v oblasti obrabécich center
a vicevietenovych automatt. Patii mezi nejvétsi Ceské exportéry a zatazuje se do skupiny
ptednich svétovych vyrobet. Export firmy piedstavuje vice nez 80% z vyrobené ro¢ni

produkce.

Vyrobni program se skldda z vysoce vykonnych obrabécich center a ze svétového hlediska
Spickovych vicevietenovych automat. Stroje se uplatiuji v nejnarocnéjSich
primyslovych odvétvich na vSech svétovych trzich a ziskaly si velmi dobrou povést pro

svoje vysoké technické parametry, pfesnost a spolehlivost.
Spole¢nost TAJMAC-ZPS je ¢lenem né¢kolika svazu:

- Svazu vyrobcil a dodavateli strojirenské techniky CR
- Obchodni a hospodatské komory ve Zliné
- Svazu priimyslu a dopravy CR

- Ceské marketingové spolecnosti

5.3 ZPS-SLEVARNA, a.s.

ZPS-SLEVARNA je oznadena jednou z nejmoderngjsich slévaren v Evropé. Tradice je ve
slévarné udrzovana jiz 80 let. Dnes jsou zde vyrabény velmi slozité odlitky ze Sedé

a tvarné litiny pro obrabéci, tvatect, textilni a jiné stroje.

Vsem ekologickym normam je vyhovujicimi technologiemi umoznéno vyrabét odlitky
s vysokou presnosti a vysokou uzitnou hodnotou, coz dokazuje skladba zakaznikt, ktefti
jsou predstaviteli evropské Spicky ve svych oborech. Vyrobni moznosti slévarny jsou

omezeny rozmezim 30 - 8 000 kg.
Firmou jsou zajiStovany kompletni sluzby, jako navrhy technologickych postupii, vyroba

modelovych postupti, vlastni odlitky, opracovani a doprava odlitkii k zdkaznikovi

a vystaveni protokolii kvality materidlu. (TAJMAC-ZPS, © 2012)
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Ve firmé¢ TAJIMAC-ZPS byl v minulém roce zaznamenan narust trzeb o 40 % oproti

ptedchozimu roku. Rozdil mezi trzbami se pohyboval okolo 1,075 miliardy korun.

Ve firmé¢ TAIMAC-ZPS je nyni zaméstnano pies 600 lidi, kdezto v roce 2008 to bylo jeste
1 050 lidi. Podle feditele firmy to byl cileny tlak na sniZeni nakladd, protoze by bez toho
firma tézko v krizi obstala. Firma TAJMAC-ZPS je podle jeho slov nyni dobfe nastavena
a dalsi vyhled do budoucna je optimisticky. (Justice, © 2012)

5.4 SWOT analyza

SWOT analyza
Silné stranky (Strenghts) Slabé stranky (Weaknesses)

- Vysoka trovei ,,Know how* jakozto | - Logistika
dlouholetého vyrobce obrabécich - Planovani vyroby
stroji - Vyrobni néklady stroji

- Stabilni portfolio stavajicich klientl - Vztahy s dodavateli

Piilezitosti (Opportunities) Hrozby (Threats)

- Rozvoj nové fady obrab&cich strojii ve | - Globalni ekonomicka situace
vellko§tech, kte’révdﬁve firma - Technologicky pokrok asijskych
nedokazala vyrabét vyrobct obrabécich stroji

- Viceosa obrabéci centra

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tab. 2. SWOT analyza

5.5 Porteruv pétifaktorovy model

5.5.1 Ohrozeni ze strany dodavateli

Ve firm¢ TAJIMAC-ZPS byl pocitovan v obdobi zvySujici se poptavky po obrabécich
strojich po né¢kolikaleté globalni recesi nedostatek komponent, jako jsou napi. linearni
vedeni, kulickové Srouby, elektrovietena, pohony apod. V soucasné dobé jsou ve firmé

TAJMAC-ZPS stabilizovany dodavky jednotlivych komponent od jejich dodavatelt.
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ZvySovani cen ze strany dodavatelli je také nebezpecnym faktorem. VysS$Simi cenami je
firma neustdle nucena jednat se stdvajicimi dodavateli, ale také hledat dodavatele nové.
Tento proces je dan dlouhodobg, jelikoz jakost dodavanych komponent musi byt dokonale
provéiena, aby se piedeslo negativnimu ovlivnéni funk¢nosti a spolehlivosti stroji firmy

TAIMAC-ZPS.

e 24

- SIEMENS
- FANUC

- HEIDENHAIN

- LAPPP KABEL

- TECNIMETAL CZ
- ZPS-SLEVARNA
- COROLL

- M-HYDRAULIKA

5.5.2 OhrozZeni ze strany kupujicich

Dilezity je stale trvajici tlak na snizovani cen produkt firmy TAJIMA-ZPS, komplexnost
dodavek, pozadavky na dodaci terminy a také penalizace za pozdni dodavky technologie.
Pokud jde o pfipadné dohody a kompromisni navrhy, je prostor ze strany velkych
nadnarodnich firem pomérné maly. Proto je kladen velky diraz na sledovani celého
vyrobniho procesu tak, aby bylo pfedchazeno nebezpe¢i pozdni dodavky, popf. sefizeni
stroji. Firma neni schopna ceny snizovat donekonecna, proto se snazi svym piistupem
a dodavkami strojii s dlouholetou Zivnosti a prednosti ptresvédCit zdkazniky o tom, Ze
v kone¢ném disledku neni pofizovaci cena az tak dulezitd. Rada klientd si diky

produktivité, spolehlivosti a dlouholeté Zivotnosti stroji uvédomuje, Ze pofizovaci cena

vvvvvv

5.5.3 Ohrozeni ze strany substituti

Témétr kazdy stroj je vyrdbén u vice ¢i méné konkurentl, jelikoz vyrobni sortiment
spolecnosti neni zcela unikdtni a nenahraditelny. Proto je nezbytné, aby byly dodavky
roz§itovany do podoby komplexniho feSeni. Také musi byt hledany nové segmenty trhu,
kde je nastup substituti téméi vyloucen nebo alespoii technologicky velmi obtizny. Firmou

je zde vyuzivano jeji nejsilnéjsi stranky, kterou je ,,Know how*.
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5.5.4 OhrozZeni ze strany stavajicich a potencidlnich konkurenti

Ve firmé TAIMAC-ZPS je toto ohroZzeni snizovano pomoci monitorovani veskerych
svétovych trendd v oblasti vyvoje a vyroby obrabécich strojli a zvySovana unikatnost
jednotlivych modeli stroji. Spolecnost je fazena do spoluprace sitadou védeckych
a vzdélavacich instituci jako jsou CVUT v Praze nebo Technickd Univerzita v Liberci.
Vyuzivani pfislusnych dotacnich tituld pro jednotlivé inovacni projekty je jednim

z dtlezitych faktord.

5.6 Konkuren¢ni strategie

Spole¢nost TAJMAC-ZPS je v soucasné dobé oproti minulosti potykana ve vé&tsi miie
S vzristajicim tlakem ze strany konkuren¢nich dodavatelii. Pfizna¢ny je zejména silny tlak
ze strany asijskych vyrobcli a dodavatelti obrabécich stroji. Neni zde mozné postavit
strategie firmy a prodeje do pozice piimé cenové konkurence se stroji, které se svymi
cenami pohybuji pod vyrobnimi néklady strojli tuzemského vyrobce obrabécich stroju.
Z dtvodu ristu kvality a technickych parametr obrabécich strojii asijské provenience se
strategie, zalozena na dodavce stroji vysSich parametrti, jevi jako slepa cesta. Jedina
moznost firmy je tvofena nabidkou nadstandardni sluzby zakaznikovi a individuélni
pfistup. S ohledem na velikost a vyrobni kapacitu firmy musi byt ve spolecnosti hledany
nové cesty a hlavné ty segmenty trhu, na kterych neni narist dovdZenych stroji tak
markantni, nebo na kterych je z pohledu konkurenti technologickd bariéra. Proto jsou
vyvojove aktivity firmy TAIMAC-ZPS zaméteny na vyvoj nové fady velkych portalovych
center, fady INFINITY LINE. Tyto stroje jsou provedeny univerzalné a stavebnicoveé
atim bude moci byt uspokojena Siroka Skala zdkaznikd ve velikostech, kde fada
konkurentli jiz nema co nabidnout. Jelikoz ale nemuze byt strategie zaméfena pouze na
vyvoj novych produktli, snazi se firma u stavajicich produktii rozvijet dodavky do podoby
komplexniho feSeni, které predpokladd mimo dodavky stroje samotného, také kompletni
zpracovani vyrobni technologie veetné zajisténi piipadné automatizace pracovisté, dale
také nadstandardni zarucni 1 pozarucni servis s reakéni dobou do 24 hodin a stim
souvisejici flexibilitu v doddvkach néhradnich dilti. Stale vice je firma nucena nabizet
ruzné modifikace jejich standardné nabizenych stroji tak, aby zdkaznikovi nabizely
komfort ve vSech ohledech. Firma je schopna drzet si stavajici portfolio zakaznikd, které je

V dnesni dob¢ velmi dilezité, na zaklad¢ komplexniho servisu zakaznikovi. Tento servis je



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

nabizen navic za pfijatelnou cenu.
V dlouhodobém horizontu nic pfindSeno. Proto jsou firmou TAJMAC-ZPS maximalné
posilovany jejich dobré vztahy s jednotlivymi klienty. Vzajemnou spokojenosti a divérou

obou stran je zarucena uspésna budoucnost.

5.7 Zakladni ekonomické udaje

Jednorazovy prodej obrabéciho stroje neni firme

Rok Trzby Zisk Aktiva
(viis. K&) | (vtis.K&) | (vtis. K&)
2005 1310 344 16922 | 1423788
2006 1598 424 89281 | 1654132
2007 1981 309 149288 | 1947459
2008 1747168 37133 | 2423017
2009 1028 133 -25558 | 2167483
2010 753 290 -29309 | 1840870
2011 1075 000 25000 >

Zdroj: Podnikatel, © 2012

Tab. 3. Zakladni ekonomické udaje firmy TAJMAC-ZPS

® Udaj neni znam.
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Graf 1. Zdkladni ekonomické udaje firmy TAJMAC-ZPS

Spolecnosti TAJIMAC-ZPS, a.s. bylo dosazeno za rok 2006 celkového objemu trzeb ve
vysi 1 598,4 mil. K¢, coz predstavovalo nartist 22 % ve srovnani s pfedchazejicim rokem
2005. Tento rist trzeb nastal diky dodavce vstiikolisii pro italskou firmu Negri Bossi
a z divodu, ze ve firm¢ byl zaveden projekt vyroby dlouhoto¢nych automati pro jejich

akvizici ve Francii, spolecnost MANURHIN "'KMX.

V roce 2007 byly trzby dale nevySeny, a to o 24 %, oproti minulému roku. Rok 2007 je

charakterizovan pfiznivé, jelikoz byl zvySen jak zisk, tak trzby i aktiva.

V roce 2008 bylo v trzbach dosazeno celkem 1 747,2 mil. K¢, tzn. menSiho objemu ve
srovnani s hospodatskym rokem 2007, i pfes zapocteni negativniho vlivu vyvoje kurzu

koruny k EUR a USD (dopad vice nez 162 mil. K¢)

Vysledek hospodateni v roce 2009 byl ukoncen pro spolenost za dané ucetni obdobi
ztratove, z diivodu rychlych a vyraznych poklesii trzeb, zptasobenych celkovym poklesem

poptavky po strojirenskych vyrobcich, vzniklych diky ekonomické krizi.

V roce 2010 bylo dosazeno ve firm& v trzbach vysledku 753 mil. K¢, coz je propad
0 zhruba 25 % oproti pifedchozimu roku. To je odivodnéno nejspi§ pokracujici krizi

Vv poptavkéch po strojirenskych vyrobcich.

Trzby dosaZzené za rok 2011 jsou rozdéleny do tfech produktl, asi 40 % je tvofeno

vicevietenovymi automaty, dalSich 40 % prodejem obrabécich center a 1/5 trzeb projektem
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Manurhin, vstiikolisy NEGRI BOSI a kooperace. Firmou TAJIMAC-ZPS jsou vyvazeny
stroje do rozvinutych zemi Evropské unie a do dalSich kli¢ovych teritorii, kterymi jsou

Rusko, Indie a jihovychodni Asie.

5.8 Nejvétsi konkurenti

Konkurence na trhu s obrabécimi stroji je pomérné¢ vysoka. Obrabéci stroje jsou v dnesni
dob¢ velice dulezité. Bez obrabécich strojii nemohou byt vyrobeny napf. automobily,
letadla, Iékatské pftistroje, prostfedky kosmického vyzkumu, vojenskou techniku, domaci
spotebice nebo lod¢. Po konzultaci s obchodim oddélenim firmy TAIMAC-ZPS byly za
nejvetsi konkurenty na Ceském uzemi vybrany firmy KOVOSVIT MAS, DMG Czech
s.r.o. DECKEL MAHO GILDEMEISTER a HAAS v Ceském zastoupeni jako Teximp.
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6 KOVOSVIT MAS, A. S.

N

KOVOSVIT MAS

machine your future

Zdroj: (KOVOSVIT MAS, a. s. © 2009)

Obr. 5. KOVOSVIT MAS Logo

Obchodni firma;:  KOVOSVIT MAS, a.s.
Sidlo: Sezimovo Usti II, namésti Tomase Bati 419, PSC 391 02

Pravni forma: Akciova spolecnost

6.1 Predmeét ¢innosti spoleénosti KOVOSVIT MAS, a.s.:

- vertikalni obrabéci centra

- pétiosa vertikalni obrabéci centra se zamétenim na vykon

- portadlova obrabéci centra, horizontalni obrabéci centra

- frézovaci centra dle zdkaznickych technologii

- kovoobrabéci centra postavena na miru dle pozadovanych parametrt
- Cislicové fizené soustruhy dle pozadavku zakaznika

- universalni hrotové soustruhy s CNC fizenim

- soustruznické obrabéci centra pro stiedni 1 velké firmy

- kovoobrabéci soustruznické stroje, otocné vrtacky

- kovoobrabéci stroje, obrabéci centra se zarukou kvality (Justice, © 2012)
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6.2 Charakteristika firmy KOVOSVIT MAS, a. s.

Spole¢nost KOVOSVIT MAS ma 70letou tradici ve vyrobé a vyvoji obrabécich stroji.
Firma byla mnohokrat ocenéna za technicky piinos ve vyvoji obrabécich strojti v Ceské
republice. Svym vyrobnim sortimentem je orientovana hlavné na subdodavatele pro
automobilovy, energeticky, letecky a strojirensky prumysl. Firmou KOVOSVIT MAS jsou
nabizeny zakaznikim komplexni sluzby, individualni feSeni, flexibilitu, vyrobky nejvyssi

kvality a odpovidajiciho servisu.

V soucasné dob¢ je dodavan spolec¢nosti svym zakaznikim v tuzemsku i zahrani¢i velmi
Siroky sortiment obrabécich stroji a zdkaznickych sluzeb, pokryvajici komplexné
technologie frézovani, pétiosého frézovani, vrtani, vyvrtavani, soustruzeni vcetné
multifunkénich soustruznicko-frézovacich center. Dale je spole¢nost zaméfena ina

specialni technologie — valeCkovani. (KOVOSVIT MAS, a. s. © 2009)

6.3 Zakladni ekonomické udaje

Rok Trzby Zisk Aktiva
(v tis. K<) (v tis. K<) (v tis. K<)

2004 1331875 1562 1799 035
2005 1184013 -53 306 1862 035
2006 1547600 | -127000 6
2007 1584 106 95 469 1346 032
2008 1546 353 156 872 1456 583
2009 683308 | -179981 1147 453
2010 932 202 -72 970 983 513

Zdroj: Podnikatel, © 2012

Tab. 4. Zakladni ekonomické udaje firmy KOVOSVIT MAS

® Udaj neni znam.
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Graf 2. Zakladni ekonomické udaje firmy KOVOSVIT MAS

Rok 2006 byl oznacen pro spole€nost KOVOSVIT MAS, a.s. rokem vysoké prodejni
aktivity. Bylo dosazeno celkové vySe trzeb 1 547,6 mil. K. V porovnani s piedchozim
rokem 2005 byly trzby zvySeny o 363,5 mil. K¢. Mezi hlavni teritoria, ktera zaznamenala
nartst, jsou fazeny staty byvalého SNS, Polska, Ceské republiky a USA. Celkovy objem
exportu byl vy¢islen na 901 mil. K¢, coz je tvofeno 58,3 % celkového prodeje. V roce
2006 bylo dosazeno ztraty 127 mil. K¢. Ztrata je odivodnéna tvorbou opravnych polozek

na zasoby ve vysi 90 mil. K¢ a pohledavek z obchodnich vztaht ve vysi 20 mil. K¢.

V roce 2008 zacaly byt ekonomické potize vyrazné projevovany i u zékaznikti firmy
KOVOSVIT MAS, a.s. a s tim je spojen i narlst pohledavek z obchodniho styku. Ale
I pfes vSechny tyto nepfiznivé vlivy byl tento rok pro firmu charakterizovan ptiznivé. Bylo
dosazeno zisku 157 mil. K¢ pfi trzbach 1 546 mil. K¢. Spole¢nosti KOVOSVIT MAS, a.s.
byla vykazana v roce 2009 ztrata ve vysi 179,98 mil. K¢ V porovnani s predchozim
obdobim, trzby byly snizeny o 336,85 mil. K¢. Trzby spole¢nosti dosédhly v roce 2009
pfiblizné 686,45 mil. K¢, coz je o 55,94 % méné nez v predchazejicim roce. Celkova

aktiva spole€nosti byla vyc¢islena ke konci roku na 1,15 mld. K¢.

Rok 2010 byl stale pro spole¢nost KOVOSVIT MAS, a.s. stale poznamenam dopadem
ekonomické krize. V objemu trzeb bylo dosazeno 932,2 mil. K&, ¢imZ je meziro¢né
predstavovan nartist o 249 mil. K& Mezi hlavni teritoria jsou fazeny staty Ceska republika,
Polsko a dalsi staty Evropské unie. Celkovy objem exportu byl vyc¢islen na 502,2 mil. K¢,

coZ je tvoreno 53,9 %.
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7 HAAS (TEXIMP), S. R. O.

Teximp/

360° CNC Solutions
Zdroj: (Teximp, © 2007)

Obr. 6. Teximp Logo

Nazev subjektu: TEXIMP, spol. s r.o.
1CO: 45790621

Sidlo: Praha 9 - Kbely, Mladoboleslavska 908, PSC 197 00

7.1 Predmét podnikani

- vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského zakona
- vyroba, instalace, opravy elektrickych stroji a pfistroji, elektronickych

a telekomunikacnich zatizeni (Justice, © 2012)

7.2 Charakteristika firmy HAAS (Teximp), s. r. 0.

Cinnost spole¢nosti je zaméfena na prodej a servis CNC obrabécich stroji a jejich
ptislusenstvi. Zakaznikiim jsou nabizeny rovnéz kompletni feSeni vyroby dodavky stroje
na kli¢ pro konkrétni aplikaci, jehoZ souc¢ésti je poradenstvi s vybérem vhodného zatizeni,

zaskoleni obsluhy, dodavka technologie - sefizeni stroje, zarucni a pozaruc¢ni servis.

Ve firm¢ je zavedeno pravidelné Skoleni pracovnikli. Diky domu je u vyrobcl stroji

zabezpeceno rychlé pfedavani know-how na zakazniky.

Pro celoro¢ni predvadéni novych stroji byly v ceské a slovenské republice vybudovany
predvadéci technologické centra - TTC Teximp Praha a TTC Teximp Belusa, kde je

predvedena i expozice strojil.
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V TTC Teximp jsou piedvadény technologie obrabéni na dilech zékaznikd. Jesté pred
kone¢nym vybérem stroje je moznost se seznamit Se zpisobem obrabéni a mit tak zaroven
100% garanci jeho vyrobniho ¢asu a vyrobnich nakladd. Divize Teximp Brno posiluje

obchodni a servisni aktivity na Morav¢ a Slezsku.

Teximp s.r.o. je 100% dcefinou spoleénosti firmy Teximp SA se sidlem ve Svycarsku.
Teximp SA ma dalsi dcetiné spolec¢nosti na Slovensku, ve Slovinsku, Chorvatsku, Srbsku,

Rumunsku a Bulharsku.

Firma je zaméfena na poradenstvi a prodej CNC obrabécich stroji, néstroji, upinani,
meéfici pfistroje, na technické a komercni poradenstvi. Pro zajiSténi zisku musi byt
stanoven vyborny pomér cena stroje/vykon. Mezi servis a sluzby je fazen zarucni
a pozarucni servis, garance dodavek ndhradnich dikii minimalné 10 let, rozsahly sklad

nahradnich dild, ptisluSenstvi stroji a nastrojové drzéky. (Teximp, © 2007)

7.3 Zakladni ekonomické udaje

Rok Trzby Zisk Aktiva
(vtis. K&) | (vtis. KE) | (v tis. K<)
2005 68 298 1199 33782
2006 108 922 775 37115
2007 125 604 2 737 38 794
2008 109 223 -4 554 37074
2010 107 393 7947 38 585

Zdroj: Podnikatel, © 2012

Tab. 5. Zdkladni ekonomické udaje firmy Teximp
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HAAS (Teximp), s. r. 0.
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Graf 3. Zdkladni ekonomické udaje firmy Teximp

Jak je zndzornéno na grafu, trzby firmy Teximp do roku 2007 byly stale zvySovany. V roce
2006 bylo dosazeno trzeb 108 922 tis. K¢, tedy byly zvySeny o 40 624 tis. K& oproti
minulému roku. Nasledujici rok se trzby opét zvysily, a to o 16 682 tis. K¢, coZ je asi

0 15,3 %.

V roce 2008 byly trzby sniZzeny na 109 223 tis. K¢, tedy o 16 381 tis. K&. Jako diivod
miize byt uveden uréité dopad krize na odbératele. Udaje o roku 2009 nebyly zjistény.
Trzby vroce 2010, jak je znazornéno na grafu, nebyly téméf zménény od roku 2008.
Z diivodu, Ze nejsou zndmy trzby v roce 2009, nemuze byt posouzeno, zda byly trzby

zvySeny nebo sniZeny.

Pokud je pozornost zaméfena na zisky firmy, je na prvni pohled ziejmé, ze rok 2008 nebyl
pfiznivy ani z hlediska ziskl. V roce 2007 byl zisk vy¢€islen na 2 737 tis. K¢. Dalsi rok uz
byl zisk sniZen na ztratu 4 554 tis. K&, Snizen byl tedy o 7 291 tis. K¢.

V roce 2010 byl zisk vracen zpét do pozitivnich ¢isel a dokonce v roce 2010 bylo dosazeno
nejvyssiho zisku za obdobi 2005 - 2010. U zisku bylo dosaZeno trovné 7 947 tis. K¢, coz
je nariist o 12 501 tis. K€ oproti roku 2008. Na rok 2009 neni bran ohled, jelikoZ Gdaj neni

znam.
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8 DMG CZECH S.R.O. DECKEL MAHO GILDEMEISTER

DIMIG

Czech

Zdroj: (DMG, © 2012)

Obr. 7. DMG GILDEMEISTER Logo

Obchodni firma: DMG Czech s.r.o. DECKEL MAHO GILDEMEISTER

Sidlo: Brno - Brnénské Ivanovice, Kastanova or.¢.8. ¢.p.392, PSC
620 00

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

8.1 Predmét ¢innosti:

Zastoupeni pro Ceskou republiku a Slovensko:

- soustruznické stroje a centra od GILDEMEISTER, GRAZIANO a FAMOT

frézovaci stroje

- obrabéci centra a laserové stroje od DECKEL MAHO

- ultrazvukové stroje od firmy SAUER

- obchod s ndhradnimi dily, Skoleni

- nova fada ekonomicky vyhodnych frézek a soustruhii z fady DMG ECOLINE

- potradani dni otevienych dveii v pfedvadécim centru v Brné (kazdorocné v dubnu)

a také ve vyrobnich zavodech (Justice, © 2012)
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8.2 Charakteristika firmy DMG Czech s.r.o. DECKEL MAHO
GILDEMEISTER

Spolecnost DMG GILDEMEISTER Czech je fazen k 64 svétovym obchodnim a servisnich
zastoupenim koncernu GILDEMEISTER. Firmou jsou nabizeny CNC obrabéci stroje
a centra, Skoleni, servis, poradenstvi. Firmou je uvedeno pro soustruzeni 8 typovych fad
a 38 druht stroju, pro frézovani 6 typovych tad a 42 provedeni stroji, v nekonvencénich

technologiich stroje pro obrabéni ultrazvukem a laserem.

Spole¢nost GILDEMEISTER je znacena jako svétovy lidr vyroby obrabécich strojii na
bazi soustruznickych, frézovacich technologii a dale technologii Lasertec a Ultrasonic.
Jsou nabizeny inovativni strojni technologie, kompetentni servisni sluzby a potiebam
zakaznikll uzplsobené softwarové produkty. StéZejni kompetence jsou doplnény
inteligentnimi feSenimi pro perspektivni trh obnovitelnych energii. Cetnymi inovacemi

orientovanymi na potieby zakaznikt urcuje spole¢nost GILDEMEISTER svétové trendy.

Vyhradnim zastupcem GILDEMEISTER GROUP pro CR a SR jsou nabizeny stroje pro
nastrojarny a piesné kovoobrabéni. GILDEMEISTER CNC soustruZznické stroje a centra,
DECKEL MAHO CNC frézovaci stroje a centra. LASERTEC - laserové obrabéni.
ULTRASONIC - ultrazvukové frézovani. Firma se pys$ni novou fadu ekonomicky
vyhodnych frézek a soustruhi fady DMG ECOLINE. DMG GILDEMEISTER je
zajiStovano nékolik sluZeb jako je prodej, servis, Skoleni, ndhradni dily. Jsou pofadany dny

otevienych dvefi v ptedvadécim centru v Brng, které se konaji kazdy rok v dubnu.

(DMG, © 2012)
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8.3 Zakladni ekonomické udaje

Rok Trzby Zisk Aktiva

(v tis. K&) (v tis. K&) (v tis. K&)
2005 581 096 10 324 262 708
2006 561 616 11 217 262 082
2007 636 976 18 047 139 369
2008 845 101 23818 286 150
2009 489 427 26 691 240 186

Zdroj: Podnikatel, © 2012

Tab. 6. Zdkladni ekonomické udaje firmy DMG GILDEMEISTER

DMG Gildemeister, s. r. 0.
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Graf 4. Zdkladni ekonomické udaje firmy DMG GILDEMEISTER

Trzby firmy DMG GILDEMEISTER byly do roku 2008 vyvijeny pozitivné. V roce 2006
sice byly snizeny o 19 480 tis. K&, ale nasledujici rok zase trzby zvyseny o 75 360 tis. K¢
na 636 976 tis. K¢. V roce 2008 bylo dosazeno firmou DMG GILDEMEISTER nejvyssich
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trzeb. Trzby byly vySplhany az na 845 101 tis. K¢, coZ znamend ndrst asi 0 32,7 %. Zde

je videt, ze krize jesté ve firme nebyla projevena.

Ale v roce 2009, kdy trzby snizeny na 489 427 tis. K¢, coz je pokles o 355 674 tis. K¢,

zacCala byt krize ziejm¢ projevovéana. Trzby byly snizeny o 42 %.

Co se tycCe oblasti hospodatského vysledku, je viditelné, ze firma DMG GILDEMEISTER
za poslednich nékolik let nebyla ve ztraté. Naopak byly zisky stale zvySovany. V roce 2005
byl zisk vycislen na 10 324 tis. K¢. a v roce 2009 uz na 26 691 tis. K& V porovnani byly
zvySeny od roku 2005 do roku 2009 o 158,5 %.
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SROVNANI TRZNICH PODILU FIREM

Trini podily v CR
TAJIMAC-ZPS 8 %
KOVOSVIT MAS 7%
Teximp 10 %
DMG GILDEMEISTER 10 %
Ostatni 62 %

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tab. 7. Trzni podily

Trni podily v CR

8 %

7%

B TAJMAC-ZPS
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Zdroj: Vlastni

Graf 5. Trzni podily v CR

Na grafu jsou znazornény trzni podily vybranych firem v Ceské republice. Na grafu je
viditelné, ze nejvétsi trzni podil, coz je 10 %, je zaujiman firmou Teximp a DMG
GILDEMEISTER. O néco mensi, a to o 2 %, je obsazeno firmou TAIMAC-ZPS, coz je
tvoteno 8 %. Néco okolo 7 % je zaujimano posledni firmou, tedy KOVOSVIT MAS.

Ostatnich 62 % je pokryto ostatnimi konkuren¢nimi firmami. Napft. firma HERMLE, jejiz
trzni podil v ¢eském zastoupeni je tvoren skoro 6 %, podil firem MAKINO a MAZAK je

tvoren asi 3 %.
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9 SROVNANI TRZEB

Trzby v tis. K¢
Rok | Tamaczps | O | r i | iLoEmEIsTER
2005 1310344 1184 013 68 298 581 096
2006 1598 424 1547 600 108 922 561 616
2007 1981 309 1 584 106 125 604 636 976
2008 1747 168 1546 353 109 223 845 101
2009 1028 133 683 308 ! 489 427
2010 753 290 932 202 107 393 8

Zdroj: Podnikatel, © 2012

Tab. 8. Prehled trzeb
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" Udaj neni znam.

8 Udaj neni znam.

Graf 6. Srovndni trzeb
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Na grafu jsou porovnany firmy TAJMAC-ZPS, KOVOSVIT MAS, HAAS (Teximp)
a DMG GILDEMEISTER, vzhledem na jejich trzby v obdobi 2005 — 2011. N¢které udaje
nejsou uvedeny, jelikoZ nejsou zvefejnény na strance Www.justice.cz. VSechny udaje jsou

v tis. K¢&.

Co se tyce vyvoje trzeb firmy TAJIMAC-ZPS, je vidno, Ze trzby byly do roku 2007 stale
zvySovany, ale diky ptichézejici krizi v roce 2008 zacaly byt rychle snizovany. Déle je
zietelné, ze trzby firmy TAJIMAC-ZPS jsou pohybovany od 700 mil. K¢ do 2 mld. K¢.
Z grafu je zfejmé, ze ve firmé¢ TAIMAC-ZPS bylo dosaZeno nejvyssich trzeb v kazdém
roce z téchto vybranych firem. Jednim z moznych divodi miize byt uveden fakt, ze touto
firmou jsou prodavany stroje s vyS$imi cenami v porovnani s konkurenci. Divodem

vys§ich prodejnich cen miize byt uvedena zejména vysoka kvalita nabizenych stroji.

Jak je zakresleno v grafu, firmou KOVOSVIT MAS je v oblasti trzeb obsazeno druhé
misto. Jeji trzby jsou pohybovany od 600 mil. K¢ do 1 600 mil. K¢ Trzby firmy
KOVOSVIT MAS jsou vyvijeny podobné jako trzby firmy TAJIMAC-ZPS. Ceny stroji
této firmy jsou stanoveny primérné, a proto ma mozna o trochu nizsi trzby jako firma

TAIMAC-ZPS.

Trzby firmy DMG GILDEMEISTER jsou zfetelné o mnoho niZ§i jak trzby firmy
TAIMAC-ZPS nebo KOVOSVIT MAS. Trzby firmy DMG GILDEMEISTER jsou
pohybovény od 480 mil. K¢ do 850 mil. K¢. Trzby této firmy byly do roku 2008 vyvijeny
pozitivné, stale byly zvySovany. Po roce 2008 nebylo zjisténo, zda byly zvySovany dale,
nebo na nich byla odrazena krize. Tato firma je zastoupenim pro Ceskou republiku a je
podstatné mensi nez jsou firmy TAJMAC-ZPS nebo KOVOSVIT MAS. Divodem
podstatné nizsich trzeb ve srovnani s TAJMAC-ZPS a KOVOSVIT MAS je skute¢nost, Ze
touto firmou jsou nabizeny stroje za podstatné¢ vys$i ceny, které tfada tuzemskych

zakaznikd odmita akceptovat.

Trzby firmy Teximp jsou viditeln€ nejnizsi. Jsou pohybovany jen od 68 mil. K&. do
109 mil. K¢. Trzby jsou vyvijeny pozitivné do roku 2008, kdy byly stale zvySovany. Po
krizi byly trzby nepatrn¢ snizeny, ale nejde o velké skoky jako u firmy TAJMAC-ZPS.


http://www.justice.cz/
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10 SROVNANI HOSPODARSKYCH VYSLEDKU

Zisk/ztrata v tis. K¢
Rok | TAJMAC-ZPS KO?\/A%SSV'T HAAS (Teximp) GILDSMSSTER
2005 16 922 -53 306 1199 10 324
2006 89 281 -127 000 775 11 217
2007 149 288 95 469 2737 18 047
2008 37 133 156 872 -4 554 23 818
2009 -25 558 -179 981 S 26 691
2010 -29 309 -72 970 7947 10

Zdroj: Podnikatel, © 2012
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V tomto grafu jsou porovndny hospodaiské vysledky (zisk/ztrata) firem TAJAMC-ZPS,
KOVOSVOT MAS, Teximp a DMG GILDEMEISTER v letech 2005 — 2011. Udaje jsou

opét v tis. K¢. V tomto grafu opét chybi par udajt, které nejsou znamy.

V grafu je vidno, ze nejvyssiho zisku bylo dosazeno firmou KOVOSVIT MAS v roce
2008. 1 ptfes neptiznivé vlivy tohoto roku bylo firmou dosazeno zisku 157 mil. K¢.
Naésledujici rok uz pro firmu nebyl tak pfiznivy a bylo dosazeno nejvétsi ztraty ze vSech
firem. Ztrata byla vyc¢islena na troven 180 mil. K¢, coz déla pokles oproti minulému roku

0 336 mil. K¢&. Firma je 1 nésledujici pohybovéna ve ztratach.

Zisky firmy TAJMAC-ZPS byly od roku 2005 do roku 2007 stale zvySovany. V roce 2007
bylo dosazeno nevyssiho zisku, ktery byl 149 288 tis. K¢&. V roce 2008 byl zisk snizen
0112 155 tis. K&  Nasledujici dva roky byla firma ve ztraté. V roce 2011 byla firma
piehoupnuta pies krizi a opét se stava ziskovou.

cv v

Nejvyssiho zisku bylo dosazeno v roce 2010, coZ ¢inilo necelych 8 mil. Oproti roku 2008

je to narist o 12,5 mil. K¢&.

Jedind firma, ktera od roku 2005 nebyla =zasaZzena ztratou, je firma DMG
GILDEMEISTER. Zisky této firmy jsou sice nepatrné, ale kazdym rokem zvySovany, coz

je ur€ité pozitivni.
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11 SROVNANI AKTIV

Aktiva
Rok | TAmaczes | PN T rlime | GiLoEMEISTER
2005 1423788 1862 035 33782 262 708
2006 1654 132 1 37115 262 082
2007 1 947 459 1346 032 38 794 139 369
2008 2 423017 1456 583 37074 286 150
2009 2 167 483 1147 453 12 240 189
2010 1840 870 983 513 38 585 13

Zdroj: Podnikatel, © 2012

Tab. 10. Prehled aktiv
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Na poslednim grafu jsou srovnany vysSe aktiv, jinym slovem vySe majetku, ktery byl
firmami TAJMAC-ZPS, KOVOSVIT MAS, HAAS (Teximp) a DMG GILDEMEISTER
v letech 2005 — 2010 vlastnén. Ciselné udaje jsou v tis. K&. Podle grafu je viditelné, Ze
firma TAJIMAC-ZPS ma majetek v nejvys$si hodnoté, zatimco firma DMG Teximp
ale byla to firma KOVOSVIT MAS. Aktiva firmy TAJIMAC-ZPS byly do roku 2008
zvySovany, ale diasledkem krize v nasledujicich letech snizovany, jako je tomu

i U ostatnich firem.
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NAVRHY A DOPORUCENI

V teoretické Casti byly popsany tii obecné konkurencni strategie, prvenstvi v celkovych

nakladech, diferenciace a soustfedéni pozornosti.

Konkuren¢ni strategii ,,Prvenstvi v celkovych nakladech® by zfejm¢ nebylo vhodné
vyuzivat firmou TAJMAC-ZPS. Pii této strategii je vyhoda tvoiena velkym trznim
podilem, kterym by bylo firmé¢ umoznéno uspofit pii ndkupech, a tim byly sniZovany
naklady. Trzni podil této firmy je tvofen 8 %, coz je dost, ale jsou i firmy, které maji trzni
podil vyssi jako je DMG GILDEMEISTER nebo firma Teximp. Pokud by chtéla byt firma
zaméfena na tuto strategii, bylo by nejlepsi zjednodusit konstrukei, ¢imz by byla
usnadnéna vyroba. Ale to by nebylo nejvhodnéjsi feSeni, protoze obrabéci stroje si
vyzaduji pfesnou konstrukci, aby bylo dosazeno vysoké kvality a dobrych technickych
parametr. Takze pokud jde o vyrobu obrabécich stroji, kterou se firma TAJIMAC-ZPS

zabyva, tato strategie by rozhodné nebyla navrZena na zavedeni do firmy.

Spole¢nost TAIMAC-ZPS je velmi zaméfena na inovaci produktt. Uz jen z tohoto diivodu
by byla vhodné&j$im feSenim navrzena strategie ,,diferenciace®. Firma je na jednu stranu
nucena nabizet nadstandardni sluzby a individudlni pfistup, jelikoz kvalita a technické
parametry strojii asijské provincie neustale stoupaji. Vyhodou firmy je, Ze jejich vyrobky
jsou neustale inovovany a zlepSovany. Je velice dllezité byt n€im vyjimecny, odliSny od
konkurence. Firma TAJMAC-ZPS je nyni zaméfena na vyvoj nové fady velkych
portalovych center, fady INFINITY LINE. Tyto stroje budou disponovat takovymi
technickymi parametry, které nejsou fadou konkurentli v nabidce jest¢ zavedeny. Tyto
stroje jsou provedeny univerzalné a stavebnicové a muze tak byt uspokojena Siroka skala
zakazniki.

Strategie ,,soustiedéni pozornosti“ by také mohla byt uvedena jako mozné feSeni. Tato
strategie je zamé&fena na konkrétni odbératele, segment vyrobkové fady nebo geograficky
trh jak bylo zminéno v teoretické Casti. Tady je firma orientovdna na segmenty trhu, kde
neni nartst dovazenych stroji tak markantni, nebo je na nich z pohledu konkurenti
technologicka bariéra. I z tohoto divodu byly zaméfeny vyvojové aktivity na vyvoj nové
fady. Zde by mohla byt soustfedéna pozornost na hlavni cil, coz je proniknout do Indie

a Ciny.
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Mély by byt udrzovany co nejlepsi vztahy se svymi dodavateli, nebo pokud mozno hledani
novi potencialni dodavatelé z divodu neustalého zvySovani cen stavajicich dodavateli.

Zakaznici firmy by méli byt jakymkoliv zpiisobem piesvéd¢ovani o tom, ze cena stroju

vvvvvv

nedochazelo ke ztratdm zakaznika.

Mc¢ly by byt stale inovovany vyrobky spole¢nosti, navrhovany a zavadény nové vyrobkové
fady, nebo rozSifovan komplex sluzeb. Mohla by byt zavedena spoluprice s dalSimi
védeckymi a vzdélavacimi institucemi jako napf. Vysoké uceni technické v Brné nebo

Akademie véd Ceské republiky.

Aktivity firmy TAJIMAC-ZPS by mély byt orientovany také na jeji slabé stranky. Jednou
ze slabych stranek jsou uvadény vyrobni néklady stroji. Mél by byt nakupovéan levnégjsi
material, coz neni v dneSni dobé nejjednodussim feSenim, jelikoZ ceny dodavatelli jsou

stale zvySovany nebo by méli byt ziskani zcela novi dodavatele.
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ZAVER
Cilem této bakalatské prace bylo zjistit, jaka je konkurence v odvétvi vyroby obrabécich
stroji, porovnat konkurencni firmy a tim zjistit, v ¢em je firma TAJMAC-ZPS lepsi nez

ostatni konkuren¢ni firmy, jaké jsou silné a slabé stranky a v disledku navrhnout

konkurenéni strategie a tim dosahnout zvyseni konkurenceschopnosti firmy.

V teoretické Casti byla prostudovéna literatura k danému tématu se zaméfenim na analyzu
konkurence. Byl popsan postup pii analyze konkurence, Portertiv pétifaktorovy model,

SWOT analyza a ti'i obecné strategie.

V této praci byly srovnany firmy TAJMAC-ZPS, KOVOSVIT MAS, Teximp a DMG
GILDEMEISTER. Nejdtive byly popsany samostatné véetné znazornéni jejich zakladnich
ekonomickych udaji, jako je vySe trzeb, vySe hospodarského vysledku a vySe majetku

firmy, v obdobi 2005 - 2011 a poté byly tyto udaje porovnany mezi sebou.

Z pruizkumu bylo zjisténo, ze firma TAJMAC-ZPS funguje velmi dobfe a prosperuje.
V ptedchozich tabulkach a grafech bylo jasné vidét, ze firma TAIMAC-ZPS, co se tyce
vyse trzeb, prevysuje viditelné ostatni firmy a to ve vSech obdobich. Stejné tak je tomu
hospodatského vysledku, byla firma TAJMAC-ZPS vétsinu let v zisku, pouze dva roky po

ekonomické krizi byla ve ztraté, s ¢imzZ ovSem firma urcité pocitala.

Firma TAJMAC-ZPS ma v porovnani s vétsinou konkurentl, mimo firmu DMG
GILDEMEISTER, nadprimémé ceny stroji. Diky vysoké kvalité stroji a vysokym
technickym parametriim si vSak firma vyssi ceny dovolit maze. Hlavnim cilem firmy je
zvyseni prodeje v teritoriich Indie a Ciny. V disledku byla navrzena firmé strategie
diferenciace a strategie soustiedéni pozornosti, diky kterym by tento cil mohl byt

uskutecnén.

Je zcela nepochybné, ze vSechny kroky, které firma podnikd, jsou chytré, promysSlené
a spravné. Mozna by nebylo $patnym napadem spojit konkurenéni strategii ,,diferenciace*
a ,,soustfedéni pozornosti pfi uskute¢iovani cile zvyseni prodeje stroji v Indii a Cing.
Firma by mohla zavést novou fadu orientovanou piimo na tyto destinace, aby byli

zékaznici v téchto destinacich uspokojeni.
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ZPS Zavody presného strojirenstvi

CVUT Ceské vysoké uéeni technické

CNC  Computer Numerical Control

DMG Deckel Maho Gildemeister
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