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ABSTRAKT

Tato bakalafska prace je zaméfena na postup, jak spravné vyhodnotit strategickou analyzu
firmy XY.

Prace je rozd€lena na dv¢ ¢asti. Teoreticka ¢ast mluvi obecné o strategické analyze.

Prakticka cast popisuje jednotlivé kroky externi a interni analyzy a jejich vysledky jsou
vyhodnoceny v zavéretné SWOT analyze, ktera je jadrem celé prace. Vystupem praktické
Casti jsou jista doporuceni a opatieni, kterd vyplyvaji z praktické ¢asti. Tyto zavéry mohou

byt pouzity pro tvorbu strategickych obchodnich rozhodnuti.

Klicova slova: Strategickd analyza, externi analyza, interni analyza, SWOT analyza,

strategie.

ABSTRACT

This bachelor thesis is focused on procedure how to make correct conclusion of strategic

analysis of the company XY.

The thesis is divided into two parts. The theoretical part is generally devoted to strategic

analysis.

The practical part describes particular steps of external and internal analysis and their
results are summarized in a final SWOT analysis, which is the core of the thesis. There are
some recommendations and precautions which are based on the practical part. These

conclusions can be used for making strategic business decision.

Keywords: Strategic analysis, external analysis, internal analys, SWOT analysis, strategy.
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UvoD

Pro zpracovani mé bakalarské prace jsem si vybral téma Strategicka analyza firmy XY.
Vzhledem k zadosti od vedeni firmy, abych nezvefejnoval jeji nazev, bude v praci uzivana
zkratka XY. Cilem bakalaiské prace je posouzeni Strategické situace podniku XY,
analyzovani jeho stavu a naslednd formulace a implementace vhodné strategie, ktera

piinese tomuto podniku uZitek.

Globalizace, jako celosvétovy trend, se vV dneSni dob¢ stava méfitkem uspéchu vsech
ekonomickych subjektl a tyto subjekty, propojujici jednotlivé trhy, maji vyrazny vliv na
prostiedi, v némz Zijeme. Globalni svét je chapan jako pevnina, po které vSichni krac¢ime
a na které piezivame, a toto pieziti zavisi na nasi orientaci v dZungli mnoha moznosti a na
snaze vyniknout nad ostatnimi. Proto je dulezité se v tomto prostiedi orientovat, jit Si

pevné za svymi cili a ¢init spravna rozhodnuti, ktera nas timto prostfedim povedou.

Z pohledu firem, nejenom v naSem okoli, si mizeme povSimnout, ze se kazda potyka
s neustalym tlakem od prostiedi, v némz se nachazi. Proto nelze opomenout rostouci trend
globalizace. Je to trend, jehoZ sila na prostfedi firem je v dneSni dob¢ stale vice citit.
Hlavni soustiedénost by se proto méla vénovat rozvoji podniku a jeho strategiim, v boji
proti konkurenci. Podniky, které se timto smérem neubiraji, jsou odkazany, diive nebo
pozdéji, k zaniku. Nikdy diiv, jako dnes, to nebylo tak tézké. Dnesni svét upiednostiiuje
jedine¢nost a fada firem pouziva, dle jejich ndzoru, stale osvédéené a fungujici strategie.
Jejich nasazeni v praxi vSak nemusi byt jiZ za né&jaky ¢as vhodné. Kromé potladovani
konkuren¢nich nevyhod by se mély firmy snazit nalézat takové cesty, které jim pomohou
K rustu a nalézani potencialnich pfilezitosti. Pro tyto Gcely se pouziva strategicka analyza,

Ktera zkouma vnitini a vnéjsi prostiedi firmy.

Nejednd se tedy pouze o0 boj sexternimi ¢Ciniteli, jako napiiklad s vyse
zminovanou konkurenci, nebo snahou hledat dal$i potencionalni zdkazniky ¢i dodavatele,
ale také o boj samotnych firem se sebou. Pozornost by se ov§em neméla ubirat pouze na
zeStihlovani vyroby ¢i snizovani nakladt, ale taky na efektivnost, ktera by s sebou
pfinaSela nové prilezitosti v konkurenénim boji. Dilezitym krokem je sladéni c¢innosti
podniku se zménami, které plisobi jak v makro, tak i mikroprostiedi.

Spravne fungovani firmy se odrazi v jeji organiza¢ni kultufe. Soucasti organizac¢ni kultury
by se mélo stat seznameni se vSech c¢lenti organizace s vizi a cili, které si pii zaloZeni

podniku jeji vedeni stanovilo. Chybou vSak zustava, ze mnoho naSich firem jedna tak, Ze
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nema zajem o implementaci vize do zakladni strategie podniku, a tudiZz ji berou
zaméstnanci pouze jako jakysi druh kosmetickeho zkréSleni firemnich dokumenti.
V hor$im piipadé firmy zadné vize nemaji, a tak jen bezduSe piezivaji v konkuren¢nim
prostiedi. Firma, kterd nezna svij smér, se Stdvd dezorientovanou a muze ve svEté
konkurence dfive nebo pozdé&ji zaniknout. Odmitani a nezajem o tento tzv. ,.kosmeticky

balic¢ek* se muze stat fadé firem osudnym.

Jelikoz Zijeme v chaotickém svéte, ve svéte, kdy se vSechno ze dne na den méni, méli
bychom si uvédomit, ze je tieba neustalého hledani novych feseni a novych strategii. Proto
je hlavnim ukolem strategické analyzy vyuzivat silnych stranek spole¢nosti ve prospéch
naskytujicich se pfilezitosti a soucasné odstranovat slabé stranky a hrozby. K formulaci
spravné strategické analyzy nadm slouzi fada modelu a analytickych postupti, které jsou
z velké ¢asti i hlavnim pfedmétem této bakalaiské prace. Diky nim je pak formulace
vhodné strategie pro dany podnik mnohem snazsi. JelikoZ je tato bakalaiské prace

obsahové omezena, jsou zde pouZity jen nejzakladnéjSi analytické metody.
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1 STRATEGIE

»otrategie je jednotny, souhrnny a integrovany pldn, ktery je navrhnuty tak, aby zabezpecil
dosdhnuti zakladnich cilii podniku. Klasicky normativni pristup rikd, Ze strategie vznikd
jeste predtim, nez zacne podnik realné jednat. Jinak receno, strategie je zpiisob dosahovani
predem vytyéenych cilit a hlavni diraz se pri tom klade na planovani.” (Zamecnik,

Tuckova a Novak, 2008, s. 223)

Proto je Zadoucim stavem si v prvni fadé ujasnit cile a pfipadné zmény, kterych chce dany
subjekt v urcitém Casovém horizontu dosadhnout, a nasledné¢ na to vypracovat analyzu
soucasného stavu. Tato analyza je v pfimém spojeni se stanovenymi cili velice dilezitym

krokem.

Faktory, které firmu ovliviuji, maji za nasledek to, Ze je dosavadni strategie pfehodnocena
a nasledn¢ vytvorena strategie nova. Kontrolni vedeni by se tedy mélo pokouset v¢asné
analyzovat odchylky od dosavadni strategie, analyzovat dlouhodobégjsi a kratkodobg&jsi
trendy a urcit oblast, jakym smérem se bude podnik ubirat. Nelze se tedy pouze zaméfovat
na pritomnost, ale také usilovat o aktivni budovani vlastni budoucnosti (nap¥. odhalovat
nové trhy, vytvafet poptavku na novych trzich apod.). K dosazeni tohoto cile je nutné
sledovat jednak vnitini prostfedi firmy, ale také komplexné hodnotit jak interni, tak
i externi vlivy, které na podnik soucasné pusobi. Vysledkem toho je schopnost jasného
ureni sméru konkurenéni vyhody a vymezeni konkurenc¢ni pozice podniku jako
vychodiska pro strategii. Dulezité je si vSak uvédomit, Ze kazda strategie je zékladem

dlouhodobého fizeni podniku (nejen kratkodobého operativniho fizeni).
otrategicke Fizeni vyuziva ruzné pristupy k formulaci strategie, casto uplatiovanym je

hierarchicky pristup, zalozeny na formulaci poslani, vize, strategickych cilii a strategie.*
(Sedlackova, 2006, s. 2)
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PODNIKATELSKE POSLANI ]

i

Definice vize == stanoveni cil & => zakladni strategie podniku J‘

]

STRATEGICKA SITUACE PODNIKU
/ INTERNI ANALYZA \ / EXTERNI ANALYZA \

* VRIO analyza e PEST analyza

e BCG * Analyza konkurenénich sil

s \/ymezenikliéovych faktord Konkurentni postaveni (BCG, GE)
(silnych a slabych stranek) Atraktivita odvétyi

* ‘vymezeniklicovych faktord
(hrozeb a prileZitosti)

\ AN J

FORMULACE STRATEGIE

il

IMPLEMENTACE STRATEGIE

iR

o "

STRATEGICKA KONTROLA, HODNOCENI A NOVA FORMULACE STRATEGIE

"

Obr. 1: Proces strategického rizeni (Vlastni zpracovani podle: Zdamecnik,
Tuckovad a Novak, 2008, s. 224)

1.1 Vize firmy, podnikatelské poslani

Aby bylo mozné Gspésné rozvinout podnikové strategie, je dilezité mit urcitou podnikovou
vizi, kterd je vyjadiena podnikatelskym poslanim.

Tato vize tika, jakym smérem se chce podnik ubirat a ¢im se chce stat. Takovato vize,

ktera je ptetransformovana do urcitého vyjadieni, je poslanim podniku. Vize se zamétuje

na definovéani budoucnosti, kdezto podnikové poslani je zaméfené vice na soucasnost.

V zahrani¢i jsou vize formulovany do tzv. ,mission statement“, ktera definuji zakladni

divod jejich existence. Takova definice zpravidla poskytuje jeji zakladni filosofii. Obvykle
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pochazi od jejiho zakladatele nebo strategického vedeni, které ji vytvofilo v prib&hu

existence firmy. (Sulet, 1995, s. 45)

Vize organizace by méla vymezovat jeji ucel a poslani a definovat managementu trhy,
vyrobky a okruhy pusobnosti, ve kterych se bude organizace pokouset uspét. ,,Vize musi

oznacit specifické cile, které budou pouzity jako navod pro hodnoceni.* (Sulef, 1995, s. 46)

Po Gspésném stanoveni vize a podnikového poslani nasleduje formulace strategickych cilt.

Tyto cile se odviji od poslani a vize podniku.

1.2 Cile firmy

Organizacni cile ptedstavuji vysledky, kterych chce firma za vlivu svych ¢innosti
dosdhnout. U vétSiny firem se muze jednat predevsim o staly zisk, efektivitu, jakost
vyrobku, vedouci postaveni na trhu apod. Diky znalosti organizaénich cilti je pak mnohem

snazsi formulovani vhodné strategie. (Sulef, 1995, s. 47)

.Formulace poslani, vize, cilii a strategie vyzaduje analyzovat a vyhodnotit velké mnoZstvi
informaci charakterizujici nejen podnik a jeho jednotlivé stranky, ale i jeho okoli. Poté

jsme uz schopni urcit zdkladni strategii podniku.** (Sedlackova, 2006, s. 2)

,, Cile naznacuji, kam se chce firma dostat. Strategie rikd, jak se tam dostat.** (Kozék,

2008, s. 26)

1.3 Zakladni strategie podniku

Po definovani vhodnych podnikovych cilu, vize a poslani, se pfistupuje K uré¢eni podnikové
strategie. Pfi jeji realizaci by se méla respektovat skutenost, ze musi nastat rovnovaha

mezi vnéjSim a vnitinim okolim podniku.

Zakladni strategie podniku se odviji od prostfedi, v némz se kazda firma nachazi. Je
ovlivilovano jiz diive zminénymi vnitinimi a vné&j$imi silami, pfic¢emz toto pisobeni miize
pfedstavovat potenciondlni piinos, ohrozeni nebo oboji. Analyza téchto sil (prostiedi)
a jejich nasledné zhodnoceni s vytyCenymi organiza¢nimi cili je jddrem pro spravne

definovani strategie podniku.

Strategicka pfedvidavost a strategické mysleni jsou nedilnou soucésti toho, aby byl podnik

pfipraven celit vSem moznym vliviim, které na néj béhem jeho existence plisobi.
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Pfi¢inou toho, pro¢ je efektivni realizaci strategie pfipisovana tak velkd hodnota, je, Ze
az 70% firem nedosahuje svych cilt, které jsou vyjadieny v jejich strategickych planech.
Jestlize zaméstnanci neznaji strategii své firmy, nemohou svazovat své kazdodenni

¢innosti s jeji Gspésnou realizaci. (Kaplan, 2010, s. 17)

Podnikové
vize, cile

a aspirace
vedeni
podniku

Pozitivni a

Zdroje, silné - Zakladni negativni

a slabe vlivy okoli

stranky str ateg e podniku

1

Socialni
tlaky na

podnik

Obr. 2: Zakladni strategie (vlastni zpracovani podie: Suler, 1995, s. 31)
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2 STRATEGICKA ANALYZA

Analyza (z fec. ana—-ly0, rozbor, roz¢lenéni) znamena ve volném slova pickladu rozklad
pocinaje filosofii, chemii, pfirodovédou, ale rovnéz se mize stat soucasti bézného Zivota.
Jejim aplikovanim se da dospét ke konkrétnim vysledkiim na zakladé detailniho poznani
podrobnosti. (Berka, Cechéak a Cizek, 1985, s. 41)

Strategicka analyza je velmi esencialni ¢ast podnikani a dalo by se fict, ze svym obsahem
ma velice blizko k vojenstvi. Jak ve vojenstvi, tak u firemni strategie je dulezita
vyzbroj/vybava a informace o piipadnych hrozbach. Relevantni a vcasné informace
piinaseji konkuren¢ni vyhodu, diky které ma firma kontrolu nad velkou ¢&asti Uzemi
a odhali nepftitele/konkurenta mnohem diiv, nez by se zdalo. Diky $pi¢kovému vybaveni
dokéZe firma pohotovéji reagovat na zmény na ,,00jiSti a mtze tak s predstihem nasadit
posily tam, kde je téeba. Stanoveni strategie nam nezaruéi vitézstvi, ale vyrazné nam snizi

moznost neuspechu.

Ukolem strategické analyzy je, podle Sulefe (1995), hledat odpovédi na otazky: ,,Kde jsme
nyni?*, ,,Kde chceme byt?*“, a ,,Jak se tam chceme dostat?*. Pro stanoveni zakladni
strategie je nezbytné vychazet z vysledkd strategické analyzy. Diky ni je snazsi
identifikovat vztahy mezi podnikem a jeho okolim (vné&jsi okoli, konkurence, odvétvi, trh

a zdrojové moznosti podniku).

Strategickd analyza mé za cil identifikovat, analyzovat a hodnotit veSkeré dulezité faktory,
které by mohly mit vliv na kone¢nou podobu podnikoveé strategie a volbu cilt. Vlivem se
nerozumi jen samotné faktory, ale také intuitivni odhad budoucich trendt, jeZ nas mohou
béhem urcitého obdobi piekvapit. ,,VeSkeré hodnocené faktory nam slouZi pro popis
zakladnich charakteristik, spolecné s vysvétlenim jejich strategického dopadu a implikaci.*
(Sedlackova, 2000, s. 23)

Hlavnim ¢initelem, ktery ma obrovsky vliv na strategii podniku z hlediska dopadu, je

urceni zakladnich charakteristik odvétvi.

Pro ziskani kvalitnich zavéra strategické analyzy je zapotiebi vychazet z technik k tomu
urcenych: analyza vné¢jSiho prostiedi PEST, matice identifikace faktorti a priorit, SWOT

analyza, VRIO analyza, analyza konkurence a analyza odvétvi.


http://cs.wikipedia.org/wiki/%C5%98e%C4%8Dtina
http://cs.wikipedia.org/wiki/V%C4%9Bda
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3 ANALYZAOKOLI

Obecné je znamo, ze na firmu pisobi dva druhy ¢initeld, kteti ovliviiuji jeji funkci. Jedna
se o vnéj$i a vnitini faktory. Tyto faktory se daji z velké ¢asti korigovat, coz plati zejména
nebo jen s minimalni ptsobnosti. Vystup takovéto analyzy lze pak pouZit k eliminaci

hrozeb a rozvoji prilezitosti v konkurenénim prostiedi.

Analyze prosttedi identifikuje ti1 zakladni sily, které zde pisobi:
e vyrobek
e konkurenci
e trh

Vyhodnoceni téchto tii zakladnich veli¢in se provadi za pomoci tzv. analytickych
modeld. Analytické modely zpracovavaji informace, které umoznuji vedeni firmy
pfemyslet o dalSim vyvoji a rozviji tak strategické moznosti firmy. Vychazi se pfitom

z nésledujicich analyz:

Wewr

e Analyza vnéjsiho okoli (PEST, Porterova analyza konkuren¢nich sil, analyza

konkurenéniho postaveni)

e Analyza vnitfniho prostiedi (vnitinich zdroji a schopnosti - VRIO, analyza
struktury konkurence), ktera je zapotiebi zpracovat tak, aby poskytla celkovy obraz

soucasné situace spolecnosti ve stavajicim prostiedi.

Aby bylo mozné provést SWOT analyzu, je zapotiebi analyzovat tzv. konkurenéni
prostiedi. Toto prostiedi zachycuje odvétvi podnikani, ve kterém dana firma pusobi.
»Sumarizuje vysledky externich a internich analyz a na jejich zdaklade formuluje vhodné
strategie. Pokud podnik pusobi ve vice odvétvich, tak se musi analyza vypracovat pro
kazdeé odvetvi zviast. Kazdeé odvetvi ma své specifické parametry a podnikatelské sance
arizika, sily a slabosti se projevi az po porovnani s konkurencnimi podminkami odvétvi.
V pripade, Ze podnik piisobi pouze v jednom odvétvi, plati vysledky SWOT analyzy zaroven
i pro formulaci strategie pro podnik jako celek.” (Zame¢nik, Tuckova a Novak, 2008,
s. 235)

Po komplexnim vyhotoveni SWOT analyzy se na zakladé vyhodnocenych vysledki

pfistupuje k dalsimu dulezitému bodu, a to k formulaci samotne strategie.
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3.1 Analyza vnéjSiho okoli

Tato analyza je zamétfena na identifikaci a rozbor faktort, které maji vyrazny dopad na
strategickou pozici firmy. Jeji hlavni soustfedénost je zaméfena na vlivy soucasnych
a budoucich trendu a jejich jednotlivych sloZek, které jsou soucasti makro a mikrookoli.

Jednotlive kroky analyzy vné&jSiho okoli se odvijeji pomoci analyzy MAP.

-

STRATEGICKA POZICE

"

»A“ a,,P“ Vymezeni kliCovych hrozeb a ptilezitosti

)

Portfoliov4 analyza BCG

Kritické faktory uspéchu
==

L
,»M“ PEST analyza

Porterova analyza konkuren¢nich sil

Obr. 3: Kroky analyzy MAP (vlastni zpracovani)

Ukolem analyzy MAP je identifikace ptileZitosti a hrozeb, kterym je podnik vystavovan ve
vné&jsim prostiedi. Pistup MAP se pouziva pro podrobnou analyzu faktort vyplyvajicich
z PEST analyzy a Porterovy analyzy konkurenénich sil, uréeni perspektivnich trenda
(v minulosti, v piitomnosti a vV budoucnosti) a jejich pfipadny dopad na dosavadni strategii.
Trendy mohou byt odrazem jak subjektivniho pohledu vrcholového vedenim firmy, tak
i objektivniho pohledu pfi hodnoceni KFU zékazniky. Tato kombinace totiz nejlip ukéze,
jaké faktory jsou vyznamné pro analyzovany podnik, nebot’ to, co je vyznamné pro firmu,

nemusi mit tu samou vahu i pro jiny podnik v odvétvi. (Sedlackova, 2000, s. 11)

Vyhodnoceni urgentnosti jednotlivych faktort je dilezité z toho divodu, ze poukazuje na
fakt, sjakym UGsilim je nutné se témito faktory zabyvat. Vystupem analyzy MAP je
sestaveni SWOT analyzy, tedy urceni strategické pozice analyzované firmy (silné a slabée

stranky, pfilezitosti a hrozby).

Tab. 1: Analyza PEST - pristup MAP (zdroj: Hrdzdilova Bockovda, 2009, s. 93)

Faktor |:'> Trend |:'> Dopad |:'> Urgentnost:’>Névrh strategie
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3.1.1 Prvni faze analyzy MAP, tedy faze ,,M*

Tato analyza je zaméfena na monitorovani a identifikaci faktord, v nichZz muze podnik
spatiovat jisté prileZitosti nebo hrozby. Ty plynou ze dvou analyz:
e PEST - pfilezitosti/hrozby jsou rozdéleny podle mista jejich vzniku do &tyf
kategorii (Pravni a politické, Ekonomické, Socialni a Technologické).

e Porterova analyza konkuren¢nich sil - tato analyza se provadi pro vyhodnoceni
strategickych piilezitosti spole¢nosti a hrozeb konkurence (ukazuje postaveni

vlastni spole¢nosti mezi konkurenci).

Sulef (1995) souhlasi s tezi Portera (1994), ktery se domniva, Ze vliv neboli vyrovnani se
organizace s tzv. ,,péti konkurenénimi silami®, se promit& na atraktivnosti trhu, potenciél-

nim rastu na trhu a moznost ziskat konkurenéni vyhodu.

Novi
konkurenti

L L

Dodavatelé Rivalita - Odbératelé
V odvétvi

|

Substituty

Obr. 4: Porteriiv model péti sil (Porter, 1994, s. 4)
Dosazené vysledky z analyzy konkurenénich sil ur¢i konkurenéni pozici firmy na trhu,
diky niZ pak miize management firmy ohodnotit spravnost jejich strategickych zaméru.

Jestlize jsou vSechny sily, které na podnik puasobi, piiblizné stejné silné, da se

predpokladat, ze ziskovost v daném konkuren¢nim odvétvi bude mald. Naproti tomu
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vyskyt relativné slabych sil predikuje vysoké ceny s nadprumérnymi zisky. (Sedlackova,
2000, s. 42)

Silny potencial jednoho ze zdroji konkurence ma za nasledek horsi situaci analyzovaného
podniku. Ten musi totiz vynakladat vétsi usili na volbu vhodné strategie Vv boji

0 konkurenéni pozici.

3.1.2 Kritické faktory tspéchu a portfoliova analyza BCG

Kritické faktory uspéchu (KFU) jsou vystupem piedeslé analyzy, tedy analyzy
konkurenénich sil. Tyto faktory vyzdvihuji vlivy na tspéch v podnikani v daném odvétvi.
Kdybychom se je méli pokusit blize specifikovat, jednd se o faktory, podle kterych se
zékaznik rozhoduije, jestli dany produkt koupit, ¢i ne. (Sulef, 2003, s. 137) Podle Sulefe
(2003) jsou nejvyznamnéjsi KFU z oblasti nakladi, kvality a sluzeb. K jejich vyhodnoceni

slouzi tzv. matice priorit.

Matice priorit je technika, ktera mize byt zpracovana jak subjektivni formou, napt.
majitelem firmy (vystupem jsou prilezitosti a hrozby), tak objektivné (napt. formou

dotaznik jak jednotlivé firmy vnimaji zakaznici).

Da se tedy fict, ze KFU zastupuje kli¢ové oblasti innosti podniku. Je proto nezbytné, aby
Kk uspésnému dosaZeni cile byly tyto kli¢ové oblasti splnény. Jadrem této techniky je
vicekriterialni rozhodovani se mezi vice variantami. (Sulef, 2008, s. 215-216) Postup
analyzy matice priorit:

1) Analyza KFU pro dany trh. Hodnota vah se piifadi subjektivné a to jak pro
soucasny, tak i oéekavany vyvoj v budoucnosti (procentualni podily).

2) Sestaveni matice priorit tak, Ze na jedné strané jsou KFU a na druhé strané jsou
posuzované firmy. Zéaroven se stanovi bodova stupnice pro KFU (1 — nejnizsi az
10 — nejvyssi hodnoceni).

3) KFU jsou tedy jednotlivé obodovany (subjektivné/objektivné) podle dileZitosti pro
dany podnik. Ohodnoti se, ktera varianta spliiuje kritérium nejlépe (10 bodi),
a kterd nejhife (1 bod). ,, Pridélenou hodnotu bodii pak vyndasobime vihou kritéria
a celkovy vysledek ziskame sectenim vazenych hodnot. Variantou, kterda nejlépe
odpovida stanovenym vysledkim, je, podle toho, jak jsme orientovali hodnotici

vV

s. 215)
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Tab. 2: Matice priorit (KFU) - srovndni konkurencniho postaveni (viastni)

Kritérium Véha Véha FIRMA A FIRMAB
(KFU) v soucasnosti | vbudoucnosti | Body | Skére | Body | Skoére
Cena x kvalita 50% 55% 9 4,5 6 3
Materialy 30% 35% 9 2,7 3 0,9
Sife sortimentu 20% 10% 7 1,4 3 0,6
CELKEM 100% 100% 25 8,6 12 45

,.BCG analyza je zaloZena na myslence dileZitosti vztahu tempa ristu a relativniho podilu
firmy na trhu.* (Zamecnik, Tuckova a Novak, 2008, s. 239)

K vyhodnoceni konkuren¢niho postaveni se pouZiva tzv. portfoliova analyza. Portfoliové
analyzy slouzi k vyhodnoceni postaveni jednotlivych vyrobki v ramci vyrobkového
portfolia dané firmy. ,,Jednd se o néstroj pouzivany k strategickému rozhodovéni. Vysledek
analyzy slouZi jako podklad pro rozhodovani o tom, které vyrobky jsou povaZzovany za
neperspektivni, a proto budou stazeny z vyrobniho programu, a které vyrobky naopak
poklada firma za perspektivni a je ochotna investovat do jejich rozvoje.” (Zamecnik,
Tuckova a Novak, 2008, s. 238).

Cela problematika je ilustrovana na drovni ,,Strategickeé obchodni jednotky* — SBU.

Portfolic matice BCG

o

"HVEZDY™ "OTAZHIKY™
E SBLS
g SBEUI
=
=
] SBU2
g =
£
-1 SBUE
é 5 SAUT
=
=
=
£ SBLM SBU4
% SBUS
"DOJHNE KRAVY™ "PSI"
- Wysoky rel. trini podil | Mizky rel. trini podil 0.1

Relativni trEni podil

Obr. 5: Portfoliova matice BCG (zdroj: www.synex.cz)
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e Hvézdy - vyrobky s vysokym podilem na trhu a se silnym rustem (relativné vysoké
ceny a zisky), vyzaduji znacné investice, aby se udrzely na trhu.

e Otazniky — nizky podil na trhu, ale se silnym rastem. VyZzaduji zna¢né investice,
aby se staly hvézdami, v opa¢ném piipad¢ je vhodné opustit trh.

e Dojné kravy — silny podil na trhu s nizkym rastem. Nevyzaduji velké investice,
vlozené prostiedky jsou vysoce navratné.

e Bidni psy — nizky podil na trhu i na rastu = potieba se zbavit.

3.1.3 Druha a treti faze MAP, tedy faze ,,A*“ a ,,P*

Tyto faze jsou zhotoveny subjektivné (majitelem firmy) a jejich podstatou je vymezeni
Klicovych pfilezitosti a hrozeb, které na firmu pusobi. Analyzuji se faktory z Porterovy
a PEST analyzy:

U Porterovy analyzy je hodnocen vyskyt faktoru ¢isly 1-5 a v ptipadné relevantniho
faktoru se uréi i jeho vliv na firmu. Tato analyza je tvofena standardizovanou formou
(ptiloha PI, Tab. 13-17), tudiZ je pro vSechny podniky stejna, a proto neni pro management

firmy jeji vyhodnoceni nikterak obtizne.

U PEST analyzy se vyhodnocuje dosavadni ptsobeni faktori a jejich ptedpokladany vyvoj.
Hodnocenim dopadu (1 — nizky aZ 5 — vysoky), jejZ s sebou faktor ptinasi, zjistime, kterym

faktorim je tfeba vénovat pozornost.

Vystupem téchto analyz jsou faktory, jez jsou zapsany v tabulce 8 (prakticka cast).
Rozdéleni faktort na ptileZitosti a hrozby se provadi parovym porovnavanim (Piiloha
PII: Tab. 19). Jadrem této metody je porovnavani dvou kritérii, pficemz to, které ma pro
nas vEtsi vyznam, vybereme. Tento postup se pouZije na srovnani vSech variant s ostatnimi
Kritérii. Pro piehlednost se v praxi pouziva tzv. Fulleruv trojuhelnik. ,,V prvnim radku jsou
vSechny kombinace pro porovnani s prvnim kritériem, v druhém kombinace pro porovnani
s druhym kritériem, krom té, kterd je v piredchozim radku, v kazdém dalSim radku jsou
kombinace pro porovnani s dalSim kritériem, které nejsou v predchozich radcich. Kazdy

radek ma tedy o 1 clen méné, nez radek predchozi.**

.»,Oznacme symbolem ni pocet zakrouzkovanych i, konkrétne tedy zakrouzkovanych

Jednicek oznacime ny, apod..”* (Kel¢evova, 2012, s. 5-6)
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Vahy se potom spocitaji jako podil poctu jedni¢ek (n;) celkovym souétem vsech ni. Po
stanoveni hodnot vah se jednotlivé faktory ohodnoti dle jejich dulezitosti ¢isly 1-5
(1 = nizka hodnota pro podnik, 5 = vysoka hodnota pro podnik).

Vysledné skore se vypocita jako soucin vahy a bodového hodnoceni. Rozliseni, zdali se

jedna o prilezitost nebo hrozbu, se provadi nasledovné:

e Prilezitost = ziskané bodové hodnoceni je vétsi nez celkovy soucet skore

e Hrozba = ziskané bodové hodnoceni je nizsi nez celkovy soucet skore

3.2 Analyza vnitiniho okoli

3.2.1 VRIO analyza - analyza zdroju

Tato metoda je ur¢ena pro zkoumani konkurencnich organiza¢nich zdrojt spolecnosti a je
zaméfena na vniténi organizaéni prvky, které maji vyznam pro budouci dosazeni
vysledkd. Mezi vnitini organiza¢ni prvky fadime ty, jeZ jsou nejbliz§imi Gcastniky firmy,

tudiz maji vliv na funkci podniku. Patii sem naptiklad:

e Firma

e Dodavatelé

e Trzni zprosttedkovatelé
e Zakaznici

e Konkurence

e Vefejnost

Oproti externi analyze je zde velkad vyhoda v tom, Ze vSechny objekty vnitiniho okoli je
mozno do jisté miry ovliviiovat. To s sebou pfinasi jist¢ vyhody hlavné pii vybéru

vhodnych dodavatelti a zakaznik.

Interni analyza se da zpracovat nékolika zpusoby. Jednou z metod je subjektivni metoda
posuzovani silnych a slabych stranek, kterou vypracovavaji manazeii podniku. Pro
hodnoceni silnych a slabych stranek se pouziva analyza KFU. Tyto faktory byly
definovany v analyze okolniho prostiedi. Jedna se o faktory, které jsou dulezité jak pro
zdkaznika (podle nichZ se zéakaznik rozhoduje pii koupi produktu), tak ipro firmu.
Hlavnim Ukolem analyzy silnych a slabych stranek je zjistit, jak jednotlivi konkurenti

splituji pozadavky kritickych faktorG Uspé&Snosti na trhu. Pii vyhodnocovani se pracuje
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s tabulkou, kterd obsahuje standardni katalog otdzek, jenz zabezpecuje jednotnost SWOT
analyzy pro vdechny subjekty. V kombinaci s jinymi technikami dojdeme k pravdivéjsimu
obrazu stavu spolecnosti. Vysledkem analyzy podniku je ,,Profil silnych a slabych

stranek.** (Zamec¢nik, Tuc¢kova a Novak, 2008, s. 231)
Analyza se zpracovava tim zpusobem, ze jsou K dispozici ¢tyti hlavni kategorie (fyzické,
lidské, finan¢ni a nehmotné zdroje), které maji podkategorie, a tyto podkategorie jsou

hodnoceny managementem firmy. Zavérecné vyhodnoceni se provadi pomoci ,klice*

obsazeného v teoretické ¢asti (str. 33, Tab. 6).

Vyznamnou roli hraje také specifikovani zdrojii a schopnosti, diky nimz ma firma do jisté
miry konkuren¢ni vyhodu. Z pohledu konkurentd se jedna o docasnou ¢i trvalou vstupni

bariéru.

Sestavovani samotné analyzy ma dvé arovné. V té prvni se zjistuji individualni zdroje

podniku a ve druhé se analyzuji zdroje, které pfispivaji k vytvareni konkurenéni vyhody.

Zjednoduseny obraz toho, jak by mohla vypadat klasifikace vnitinich zdroju firmy:

Tab. 3: Audit organizacnich zdrojii (Suler, 1995, s. 34)

VYROBA | MARKETING | FINANCE | PERSONAL R&D JINE
Stroje Vyrobky Cash Lokalita Velikost Lokalita
3 Budovy Sluzby Dluznici Projekce budov
FYZICKE Materialy Patenty Akcie
ZDROJE Lokalita Licence
Zasohy Skladisté
| Vyrobni Prodejci Akcionafi Adaptabilita Védci Manazerské
LIDSKE Pomocny Pracovnici marke- Bankéfi Lokalita Technologové | dovednosti
ZDROJE personal tingu Pocet Projektanti Planovaci
Dodavatelé Z&kaznici Veékovy profil
Rizeni jakosti | Systém sluZeb Vnitini adet- Pracovni Hodnoceni Planovani a
] Rizeni vyroby | Distribuéni kanaly nictvi smlouvy projekti kontrola
SYSTEMY Planovani Manazerské Odménovani informaci
vyroby ucetnictvi
Nakup
Tymovy duch | Jméno Dobré jméno Organiza¢ni Know-how Image
NEHMOTNE Goodwill kultura Lokalita
ZDROJE Informace o trhu Image
Kontakty
Image
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Postup pii stanoveni postaveni zdrojui organizace:

1) Urc¢i se zdroje (viz Tab. 3 - Audit organizac¢nich zdroji),

2) Vyhodnoti se, jak jsou zdroje vyuzivany a tyto ukazatele jsou pak dale porovnany
s konkurenci, vieobecnymi trendy a s ukazateli za primyslové odvétvi, (Sulef,
1995, s. 33)

3) Zjisti se flexibilita zdroju. Jinak feceno, jestli je podnik vhodné vybaveny pro
vyrobu soucasnych vyrobkii,

4) Snaha 0 rovnovahu zdrojii. Spatna znalost marketingu miize zapfi¢init, ze se fada
vyrobki neproda, protoze jsou zaméfeny na $patné trhy, (Sulef, 1995, s. 35)

5) Vénovani pozornosti zdkaznikim a zaméstnanctiim: v€asné vypozorovat, analyzovat
a napravit rozpory (nespokojenost zakaznikt, nedostatek pracovni motivace...),

6) Analyza stupné¢ a charakteru ,,zaostavani“ zdroju. ,,Organizacni efektivita je
samozrejmé vyznamnym prostredkem tvorby konkurencnich vyhod a jeji nizka
uroven se promitd do nizsi kvality zboZi a sluzeb, coz ma za nasledek ztratu

zékaznikii.** (Sulef, 1995, s. 35)

Aspekty hodnoceni zdroji u metody VRIO:

e V —value (hodnota) — Je zdroj schopen vyuzit prileZitosti a neutralizovat hrozby?
»Zdroje a schopnosti jsou vyznamné (hodnotné) pouze tehdy, maji-li navaznost na
Jeden nebo vice klicovych faktoru uspéchu v odvétvi a soucasné tvori-li hodnotu pro
zakaznika nebo preziti konkurence.** (Sedlackova, 2006, s. 102)

e R —rareness (vzacnost) — Kolik konkurencnich firem tento zdroj viastni? Jedna se
0 zdroje a schopnosti, které nejsou bézné dosazitelné, a proto vytvaieji v odvétvi
konkuren¢ni vyhodu?

e | — imitate (napodobitelnost) — Bude pro firmy, které tento zdroj vlastni, nakladné
ho napodobit? Schopnost napodobeni je jednim z velkych zpusobi ohrozeni
konkuren¢ni vyhody.

e O - organization (soulad s organizaci) — Ma firma takovou organizacni strukturu,

aby mohla zdroje vyuzit?
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Tab. 4: Posouzeni vyznamnosti zdroje pro konkurencni vwhodu (Bockova, 2009, s. 114)

Hodnotnost | Vzachost Napodobitelnost | Soulad s organizaci | Vyhodnoceni zdroje
Ne Ne - - Slabé stranka

Ano Ne Snadno Ano Silna stranka

Ano Ne Ne piili§ snadna Ano Docasna vyhoda

Ano Ano Obtizné Ano Trvala vyhoda

Trvald vyhoda — pokud méa podnik trvalou vyhodu v ur¢itém sméru, je pro né€j zadouci

rozvijet takovou strategii, ktera by zajistila pokra¢ovani, upevitovani a ptipadnou kontrolu

dosazenych vysledku. Faktory, které jsou pro firmu kli¢ové, je nutno rozvijet i za cenu

dalSich investi¢nich vydaji.

Docasna vyhoda — z dlouhodobého pohledu je nutné zajistit jejich vétsi ucinnost, tedy

navrhovat takové strategie, které budou posilovat vykonnost za G¢elem zlepseni vysledkd.

Silna strdnka — navrhem strategie je analyzovani a zhodnoceni silné stranky, pfipadné

vybér vhodné podpory.

Slabé stranka — navrhem strategie je na zaklad¢ analyzy zvazit zasadni zmény.
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3.3 SWOT analyza - strategicka situace podniku

Tato analyza je zatazovana do analyzy vnitiniho prostiedi a je zaméfena na zkoumani
silnych a slabych stranek podniku, p¥ileZitosti a hrozeb plynoucich z jeho okoli.
Organizace se musi prubézné¢ vnitiné meénit, nejen kvili tomu, aby rozvijela své silné
stranky, ale také aby byla schopna minimalizovat hrozby a maximalizovat vyuZiti
prilezitosti. Neni mozné zabezpecit trvaly riist podniku, aniz bychom vénovali pozornost

vnéjSimu okoli, které se neustale méni.

SWOT analyza poukazuje na strategickou zpusobilost podniku a jeho schopnost se

vyrovnat s negativnimi vlivy pasobicimi z vnéjsiho okoli.

Nejen Ze identifikuje silné a slabé stranky, ale zaroven je porovnava s vnéjSimi vlivy

podniku. Zavére¢na syntéza vysledku je vrcholnym krokem strategické analyzy.

Samotny nazev je odvozen z anglickych slov:

e Strenght (sila) — pfednosti, diky nimz ziskava firma pfevahu nad konkurenty
(kvalitngjsi vyrobky, silnd image, cena, rozsahlé distribuéni kanaly a rychlost
dodavky). Pro zpracovani muzeme pouzit matici indikatorti konkurenéni sily.

e Weakness (slabost) — jaké zasadni faktory, kdyby se objevily, by mohly vazné
ohrozit podnik nebo ho dokonce zni¢it? Slabosti ptedstavuji nedostatky, které jsou
zpusobeny Spatnym planovanim, organizovanim, realizovanim a kontrolou
vnitinich zdroji a mohou vést k neekonomické vykonnosti firmy.

e Opportunity (ptilezitost) - které muze v budoucnosti, nebo i v soucasnosti, podnik
vyuzit pro sviij rast a prosperitu. Jednd se piedev§im o pFiznivé faktory, které
ovliviiuji soucasny nebo potencionalni vystup organizace (zmény v legislative,
rostouci pocet zakaznikt, nové technologie, zlepSeni vztaha s dodavateli...).

e Threat (hrozba) — jsou soucasné nebo budouci podminky v prostiedi, které jsou
nepfiznivé organiza¢nim soucasnym nebo budoucim vystupim (vstup konkurenta
na trh, pokles poctu zakaznikti, uvedeni novych technologii, zména v zakong¢...).

(Sulet, 1995, s. 36)
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Zameénik, Tuckova a Novak (2008) rozlisuji ¢tyii z&kladni strategie (viz Tab. 5):

e Strategie rozvoje — jde 0 rozvojovou-ofenzivni strategii se zaméfenim na silné

stranky podniku a vyuziti ptilezitosti, které mu nabizi jeho okoli.

e Obranné strategie — jednd se o obrannou-defenzivni strategii silného podniku

pusobiciho v neptiznivém okoli, jiZ si podnik brani uz vydobyté pozice.

e Strategie spojenectvi — slaby podnik se nachazi v pfiznivém okoli a spojenim se

s jinym podnikem mohou tyto nabizejici se ptilezitosti lépe zuZzitkovat.

e Strategie Utlumu - slaby podnik se nachazi v neptiznivém prostiedi.

Tab. 5: SWOT analyza (vlastni zpracovani podle: Zamecnik, Tuckova a Novak, 2008,

s. 235)
PRILEZITOSTI HROZBY
Vyuziti: Konfrontace:

>
\Lu !
Z 2

5') \é STRATEGIE ROZVOJE OBRANNA STRATEGIE
|_
n

Hledani:

Ve

STRATEGIE SPOJENECTVI

SLABE
STRANKY

Vyhybani:

STRATEGIE UTLUMU
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4 ZAVER TEORETICKE CASTI

Pfi zahajeni podnikatelské ¢innosti ma kazda firma néjakou vizi, poslani a strategii, jak se
dopracovat k ur¢itym vysledkim. Je vSak na kazdé z nich, jak bude v budoucnu stavajici
strategii obmeéinovat a jestli ji vibec bude n&jakym zpisobem meénit. Je takika
nevyhnutelné, aby vedeni firmy minimalné jedenkrat roéné piehodnocovalo (podle vyvoje

konkurence, spotiebitelt a technologii), pfipadné upravovalo svoji strategii.

Pro spravnost fungovani dosavadni strategie je nezbytna jeji kontrola, jejimz Ukolem je

v€asné zjisténi problému a jeho rychla naprava.

Existuje velké mnozstvi technik a metod, prostfednictvim kterych je mozné feSit
strategickou analyzu podniku. Nasim zamérem by nemélo byt tyto techniky automaticky
uplatiiovat a dovolit jim stit se mechanickou pfiruckou, kterou sta¢i pouze vyplnit, ba
naopak, myslim si, Ze kazd4 analyza poskytuje prostor pro vlastni ndzory, myslenky
a rozvoj kreativity. Jednotlivi manazeti by nam mohli potvrdit, Ze i pfes rozdilnost nazort,
které jsou vSak postaveny na solidni analyze, jsou vZdy lepSi nez pouhy odhad budoucich
trendii. Nem¢li bychom ale podcenovat slabiny, které mohou zkreslit a negativné ovlivnit
vysledky firmy. Manazeti vnimaji své okoli prostfednictvim svych zkuSenosti, a tak se
muze stat, ze ncktery z kontrolovanych procesii mize byt ohodnocen dvéma manaZery

zcela odlisné (subjektivnost pohledu).

Aplikovanim strategického mysleni bychom méli byt schopni perspektivné pohlizet na své
moznosti a za pomoci variant se vhodné rozhodovat a pruzné reagovat na piipadné zmény.
K tomu nam slouzi analyzovani faktort jak vnéjSiho, tak i vnitiniho prostfedi. Syntéza
téchto faktord puisobi jako hlavni konkuren¢ni vyhoda, diky niZ jsme pak schopni lépe
identifikovat postaveni firmy v odvétvi, a zaroven je i vhodna pro poloZeni zékladniho

kamene naSi strategie.

Proto by mélo byt snahou kazde firmy nejen vytvateni vhodné strategie, ale rovnéz
implementace strategie do organizacni kultury, pfi¢emz kazdy z pracovniki by mél byt
seznamen se strategii promitajici se do jejich motivace. Tento krok je velice dulezity
K tomu, aby ho vSichni zaméstnanci promitli do své kazdodenni prace. Vysledkem je pak
to, ze organizace presné vi, kterym smérem se v konkurenénim mofti ubird. M4 své vize,

Zna svoji strategii a cile.
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II. PRAKTICKA CAST
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5 RYTECTVI

Technika rytectvi spadd pod graficke techniky a je spojovana s Albrechtem Direrem
(1471-1528), vyznamnym grafikem a malifem renesan¢niho Némecka, ktery proslul svymi

médé-ryteckymi skvosty.

Pod obecné&jsim pojmem rytina se rozumi soubor ryteckych technik linearni nebo ténové
kresby, pii kterych je obraz vyhlouben rycimi nebo drsnicimi nastroji do zdobené plochy.
Principem ryti je, Ze se do pfedem upravené plochy (oc€isténé, odmasténé, vhodné upnuté

atd.) vyryje kresba ocelovymi rydly/sekaci.

V soucasné dobé ma rytectvi Siroké spektrum uplatnéni. Zakladni rozdéleni v rytecké praxi

by se dalo roz¢lenit nasledovné:

e Ruéni ryti
e Strojni ryti

Nové technologie ovsem pfinaseji do tohoto odvétvi fadu novych vyuziti a hlavné
zjednoduseni préace, pfesnost ryti a moznost zhotovovani slozitych ornamentii, ¢imz se
stavd, Ze velké procento lidi v oboru opousti od klasického ruéniho zdobeni. Nejnovéjsim
trendem je zhotovovani plastik, polo-plastik a plosnych reliéfii s pomoci CNC
gravirovacich strojl ¢i laserového vypalovani do velké Skaly materidlii (poCinaje dievem,
plasty a sklem a konce tou nejtvrdSi oceli). Lidé stimto zaméfenim se uplatiuji jak
v penéznich ¢i reklamnich agenturach, tak jako umélecti designéfi, rytci, fezbafi, zlatnici

apod.

Obr. 6: Strojni ryti — CNC gravirka

(pramen: www.logismarket.cz)


http://www.logismarket.cz/
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Obr. 7: Nastroje pouzivané pri rucni praci (zdroj: propagacni materidly firmy

Ceskd Zbrojovka a. s.)
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6 PROFIL SPOLECNOSTI XY

6.1 Charakteristika firmy

,.Prava spokojenost z realizace nasich napadit mé napliuje tehdy, kdyz zakaznik pri

prebirani zakdzky Zasne udivem 7 dobre odvedené prace.** (manazer firmy XY)

Hlavni pfedmét podnikani firmy XY je zaméfen na maloobchodni ¢innost souvisejici
s umélecko-femeslnym zpracovanim zbrani a dopliku, jejich opravami, Upravami,

nakupem a prodejem.

Tato podnikatelska ¢innost byla zaloZena roku 2004. Firma XY sidli v jihomoravském
mésté, v Uherském Brodé¢, kde pod vedenim zakladatele firmy funguje jiz fadu let az do
soucasnosti. Jedna se o malou spolecnost, kterd zaméstnava okolo péti zaméstnanct.
Zakladateli firmy XY bylo teditelem Ceské Zbrojovky nabidnuto Gzce spolupracovat
s timto nejvétsim vyrobcem zbrani v CR, diky némuz ma firma XY ohlas nejen na

domacim trhu, ale i ve svété.

V dnesni dobé€ je soustiedénost firmy vénovana predevs§im lukrativnim zékazniklm, ktefi

maji zajem o luxusni, ruéné upravované, bohaté¢ zdobené a jedine¢né zbrang.

6.2 Sluzby

Firma XY nabizi svym z&kaznikim fadu sluzeb. Pfevaznou vétSinu zakaznika tvori lidé,
ktefi maji zajem o luxusni sluzby v oboru designérské c¢innosti zbrani. Jednd se
o realizovani designovych puskaiskych novinek, zhotovovani limitovanych edici (obdobné
jako svétovi konkurenti), ryti podle katalogovych vzorti Ceské Zbrojovky (se kterou firma
uzce spolupracuje hlavné pifi zakazkach pro vysoce postavené lidi) a samoziejmé

i navrhovani a ryti originalnich motivii ¢i motivt podle pfani a fantazie zakaznika.

Firma se zabyvd kompletnim zdobenim zbrani — od kvalitniho difeva, které se dovazi
z Turecka (na pazby zbrang), az po parohovinu, mamutovinu, velbloudi kosti, rohovinu,
zlato, stiibro, drahé kameny a usSlechtilou ocel. Oblibenym sortimentem jsou soupravy
zbrani, kde se Kk pistoli zhotovuje niiz, ktery je vyroben z uslechtilé (damascénské) oceli,
ato vSe je ulozeno v kazeté z cizokrajného dieva. Takhle kompletni, luxusné zhotovenou
zbran dokresluje ornamentalni rytina, ktera dodava dilu celistvost. Motivy jsou riznorodé
ato od rostlinnych motiv, prokladanych zlatem a stiibrem, az k zvifecim vyobrazenim.

To vSe je vytvoieno kombinaci jemné povrchové a plastické rytiny.
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6.3 Zakaznici

Hlavnimi odbérateli jsou zdmozni myslivci, vyznamni zastupci z fad policie, vojakd,
sbératelti zbrani a uméni, manaZer, majitela firem, cirkevnich hodnostait, ¢i hvézdy
showbyznysu. Netfeba opomenout i hlavniho odbératele a partnera, samotny podnik,

Ceskou Zbrojovku.

Pozadavky zakaznikl jsou rozmanité, a proto se firma zaobird velkou Skalou zakézek.
Snahou vedeni je vSak zaméteni se na prioritni, lukrativni zdkazniky, ktefi maji zajem

0 Spickovou kvalitu a jedine¢né provedeni zakazek.

O kvalité sluzeb vypovida tada tspé$nych obchodnich stykd i mnozstvi vyprodukovanych
solitéri napi. pro zdkazniky z Blizkého a Stfedniho vychodu. Ti si nechavaji zhotovit
zbrang, které jsou prokladany ryzim zlatem, stiibrem a pazby jsou zhotovené z luxusniho

dieva — tureckého ofechu (s kresbou podobnou dymkarskému brieru).

Obr. 8: Rytiny (zdroj: propagacni materialy firmy

Ceska Zbrojovka a. s.)
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Vyznamné zakazky pro uiady vlady Ceské republiky:

e George W. Bush: exkluzivni zakazkou byla objednavka pro Utad vlady Ceské
republiky, ktery si zadal zhotovit zdobenou kulovnici pro nejvyssiho ptedstavitele
Spojenych stati americkych.

e Zbrané pro krale a Sejky: firma XY se muze pochlubit i vztahy, které ma
prostiednictvim podniku Ceska Zbrojovka napiiklad s jordanskym kralem
Abdallahem II.

6.4 Propagace a inspirace

Do povédomi zahrani¢nich klientd se firma XY dostala diky svym nav§tévam
mezinarodnich vystav predevSim v USA a v Némecku, kam ji pofadatelé radi zvou. Je to

predevsim zasluhou precizné odvedenych praci a propagace ze strany Ceské Zbrojovky.

Inspiraci pro tvorbu hledd firma XY piedev§sim na vystavach, kde jsou dostupné ke

zhlédnuti veSkeré nové trendy.

6.5 Konkurence

Konkurence v domacim prostfedi je takika zanedbatelnd az miziva. Domaci trh neni
v tomhle sméru rozvinuty. Rada umélcti se vtomto oboru zaméfuje na niz§i tiidu
zakaznikd, anebo svoji ¢innost ukonéi z riznych divoda (v soucasnosti je aktualnim
negativnim vlivem prohlubujici se celosvétova hospodaiska krize). Mnoho potenciélnich
konkurentii dava pfednost pohodInéjsi praci, a tak upfednostiuji strojni ryti za pomoci

CNC gravirovacich stroju, jejichZ vyuZiti v praxi je prozatim omezené.
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7 VLASTNI ANALYZA

Vlastni analyza je zhotovena za pomoci dosavadnich poznatka ziskanych z teoretické ¢asti
bakalaiské prace. Prvnim kokem je analyza vnitiniho a vnéjsiho okoli firmy XY, na jejimz
zakladé se vypracovava SWOT analyza, kterd bude slouzit jako vhodny podklad pro
navrhnuti firemni strategie. Tato strategie bude eliminovat hrozby a podporovat rozvoj

prilezitosti v konkuren¢nim prostiedi.

7.1 Analyza vnéjsiho okoli

V Ceské republice se nachazi fada malych firem, jejichZ podnikatelska ¢innost zasahuje
nemalou ¢asti do podnikani firmy XY. Tyto subjekty jsou roz¢lenény do nékolika
kategorii. Velké mnozstvi firem dava prednost méné fyzicky naro¢né praci, a tak do
umélecko-ryteckého oboru podnikéni zapojuji z velké ¢asti moderni technologie (lasery,
CNC obrabéci stroje), které jsou schopny docilit izasnych vysledkii (pfevazné v presnosti,
sloZitosti obrabéni a rychlosti provedeni prace), ale tim padem se jejich zaméfeni pohybuje

véts§inou mimo zbrojni odvétvi.

Prvni faze analyzy MAP, tedy faze ,.M* (identifikace prilezitosti a hrozeb):

Pravni a politické

A. Nutnost znalosti pravnich piedpisi jinych zemi: ziskani vyvozni/dovozni licence
do/ze zahrani¢i, pfedevsim pokud se jedna o zemé¢, do kterych je vyvoz omezen.
Pravidla vyvozu a dovozu zbrani v ramci CR a EU (i mimo ni) jsou striktné dana
Zakonem o zbranich (ptedpis ¢.119/2002 Sb.) a neni mozné je jakkoliv obchazet
bez nutnosti postihu (odebrani licence, zédkaz obchodni ¢innosti ¢i, v nejhorSim
piipadé, odnéti svobody). Proto si kazdy obchodnik velice dobie zvazi, s kym bude
obchodovat. Samotné udéleni vyvozni a dovozni licence je provazeno fadou
kontrol, a tudiZ s sebou pfinasi znaénou zodpovédnost podnikatelského subjektu.

B. Zbrojni licence a opravnéni K provozni ¢innosti: v souc¢asné dob¢ je legislativné
upravovan nafizenimi:

e Narizeni o technickych pozadavcich pro zabezpeCeni prechovéavani zbrani
nebo stieliva a o podminkach skladovani, piechovavani a zachdzeni
s cernym loveckym prachem (ptedpis ¢. 338/2002 Sh.),

e Zakon o zbranich (piedpis €. 119/2002 Sb.), podrobnéji:
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0 Zbrojni prikazy a jejich skupiny (§ 16)

0 Vékova hranice, bezuhonnost, odborna a zdravotni zpusobilost pro
vydani zbrojniho prukazu (§ 19, § 20, § 21, § 22)

0 Zbrojni licence typu B, C na ndkup, prodej, piepravu, opravu
a upravu zbrani a stieliva (§ 31)

0 Preprava zbrani a stfeliva podnikatelem Vv oboru zbrani a stfeliva
(8 50), tranzit zbrani a stieliva (§ 46)

0 Zabezpeceni, svéfeni a vefejné vystavovani zbrani a stieliva (§ 58,
§59, § 61).

Ekonomickeé

C. Dopady vladni politiky na podnikatelsky sektor v CR: zména dafiovych zakont
v letech 2011-2013 s sebou ptinese zmény, které se budou tykat jak podnikateld,
tak i zakaznikd. Zakladni sazba DPH ¢ini v letoSnim roce 20% a zakon pocita s tim,
Ze se tato hodnota bude v r. 2013 sjednocovat se snizenou dani, a to na 17,5%.

Aby byl stat schopny zajistit danovy vynos, zajistit financni prostfedky do statni
pokladny aniz by zatiZil podniky, které by mohly ztratit motivaci k podnikani,
dochazi k postupnému navyseni spotfebni dané.

D. Mira ekonomického rastu: vykazuje-li ekonomika rist, signalizuje to pro podniky
prilezitosti k dal$imu rustu. Nemély by vSak zapominat na hrozby plynouci ze
strany konkurence, jejiz tlak se bude stupniovat. Ekonomicky silna spole¢nost
umoziuje zvySovani kupni sily obyvatelstva — rist poptavky.

Prognézy CNB jsou pro letosni rok stiidmé a predvidaji stagnaci ceské ekonomiky.
Naproti tomu pfisti rok by mohl pfinést oziveni a tim i zvySeni HDP o 1,9%.

E. Urokova mira: vy3e Grokové miry ovliviiuje dostupnost a cenu kapitalu, ktery maze
podnik investovat do svého dalSiho rozvoje. Jestlize urokova mira klesa (snizuji se
naklady na pofizeny kapital), zvySuje se poptavka po kapitalu a to s sebou piinasi
zvyseni investic. Na druhé stran¢, nabidce kapitalu, vSak dochazi k opa¢nému
vlivu. Nizké Groky vedou k tomu, Ze lidé méné Setii => mensi mnozstvi penéz
v bankach => banky méné pajcuji. (Kloudova, 2007, str. 87)

F. Inflace: nizka mira inflace pozitivné ovlivituje podnikani. Nizké hodnoty totiz
signalizuji stabilni ekonomiku a podporuji jeji dalSi vyvoj. Mira inflace ma vliv na

vyvoj cen vyrobnich faktord a je urCujicim faktorem poptavky ze strany zakaznikd.
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Dalsi vliv, ktery ssebou pfinasi, je vliv na finanéni rozhodovéani podnikid —
soucasnd hodnota penéz.

Prognézy CNB pro vyvoj inflace jsou pro letosni rok nechvalné. Ta totiz otekava
rust inflace kolem 3%. MlzZe za to pfedevsim rist DPH. Oc¢ekavany vyvoj pro rok

2013 mluvi o hodnot¢ atakujici dolni hranici 2%.

. Sménny kurz: dalSim vyznamnym indikatorem, pifedevsim pro podniky obchodujici

se zahrani¢im, je devizovy kurz. Nejvyznamné&jSimi ukazateli sménnych kurzt pro
CR jsou kurzy CZK viaci EUR a USD. Posilovani ¢eské koruny vii¢i ostatnim
ménam piinasi na jedné strané potize vyvozciim, avSak na druhé strané je vyhodna
pro dovozce — fada zahrani¢nich produktt se stava pro ¢eského obcana atraktivnéjsi

a levngjsi.

Socialni

H. Ptistup k praci a volnému casu.

Loagjalita zaméstnancu: odchod ke konkurenci, vzdélavani atp. Loajalita
zam&stnanci je Vvtomto oboru velice dilezita. Trh prace totiz nenabizi
kvalifikované pracovniky, ktefi by obsdhli svymi znalostmi a dovednostmi
dosavadni zaméstnance firmy XY.

Zajem o luxus: zajmovou skupinu tvofii pfedevsim vysSi socialni téida a zvysujici se
poptéavka po kvalitnich vyrobcich u stfedni socialni tfidy. V radmci odvétvi mizeme
zakazniky c¢lenit na myslivce, sbératele zbrani, sportovce, policisty, armadu
a Vv neposledni fadé¢ majitele firem a politiky. Tito lidé maji pfedevSim zajem

0 designérskou ¢innost, originalitu atp.

Technické a technologickeé

K. Moderni techniky ryti: laser, CNC gravirovaci stroje — sniZzeny pocet pracovnik,

kvalitnéjsi, rychlej$i a mnohdy levné&jsi prace.
Nové technologické postupy: sledovani dodrZzovani postupu praci — zvy3eni jakosti,

zrychleni produkce vyroby atp.

M. Pusobeni reklamy ve svété internetu: tento faktor se da povazovat za velkou

ptilezitost. Rada firem mé4 v dnesni dobé vlastni webové stranky, kde o sobé& davaji
védét Siroké Skale zakazniki. Propagace vyrobki skrze reklamu na internetu mé

| sva negativa. Konkurence nespi, a proto muze sondovat, jaké vyrobky konkurenti
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propaguji. Nevyuziti moznosti propagace na webu znamena nevyuZiti nabizené

ptilezitosti a tudiz potencionalni hrozbu ze strany konkurence.
Shrnuti Porterovy analyzy (pfiloha PI, tabulky 13-17):

e Rivalita v odvétvi

Meziro¢ni nartust konkurence v odvétvi se zvysil o pouhou desetinu z 2,7 na 2,8 bodu.
Nejvyznamnéji se na této hodnoté podili polozka Sife konkurence, ze které je patrne, Ze
stale vetsi ¢ast konkurentli je zamétena na vicero aspektd nez jen na cenu. Tato skute¢nost
je zohlednéna i pii tvorbé tabulky KFU (piiloha PII, tabulka 18), ktera hodnoti faktory
uspéchu v odvétvi. Pii tvorbé ceny vyrobki/sluzeb je kladen vétsi duraz na snizovani
variabilnich nakladu, protoZe jejich ceny neustéle rostou (kvalitni dfevo, zlato, prace...).
Zalozeni firmy v tomto oboru je spojeno s vysokymi fixnimi naklady. V piipadé, ze podnik
musi z jakéhokoliv divodu ukon¢it ¢innost a opustit toto odvétvi, je tato operace spojena
s vysokymi naklady.

Maly rast poptavky v odvétvi ma za nasledek to, Ze se poptavka po vyrobcich/sluzbach

vyviji malym tempem.

e Novi konkurenti

Hrozba vstupu nové konkurence do odvétvi se v hodnoceni sniZila o necelych 10 %.
Pozitivni vnimani této skutenosti vychazi ze strachu novych konkurenti vstoupit do
odvétvi. Vstup s sebou totiz ptinasi vysoke fixni naklady na nékup surovin (cizokrajne
dfevo, zlato, rohovina), vys$$i prvotni naklady na zafizeni dilen a znalosti specialnich
technik (know-how) potiebnych ke zvladani fady vyrobnich postupt.

DalSi hrozbou pro firmy v odvétvi jsou novi konkurenti, kteti maji za cil obsazeni velké
Casti trhu a zajisténi si vyhodné pozice. Proto vstupuji na trh s nizkymi cenami (redukce

vyrobnich nakladt) a kvalitnimi sluzbami konkurujicimi nejsiln€j$imu t¢astnikovi na trhu.

e Odbératelé

Primérna hodnota odpovédi na vyjednavaci silu zakazniku se shiZila z 3,6 na 3,4 bodu,
a tak se da hovofit o negativnim stupni. Za sniZzenim stoji hlavné odliv po¢tu vyznamnych
zékazniku, ktery je z velké ¢asti disledkem neutichajici finanéni krize.

Vyznamnost ceny vyrobkil pro zékaznika je znidzornéna v tabulce KFU (piiloha PII,

tabulka 18). Jelikoz jsou zakaznikovy naklady piechodu ke konkurenci nulové, jeho
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vyjednavaci sila je vysoka. Rada zakaznikti odekava $pickovou kvalitu za dobrou cenu,
aproto si svého potenciondlniho dodavatele vyrobku/sluzby vybiraji podle uréitych
kritérii, které znazornuje piiloha Il, tabulka 18.

NejvyraznéjSim faktorem je pomér ceny a kvality, jehoZ rist se da v budoucnu déle
ocekavat. Zakaznik je ochotny si za luxus a Spickovou préci pfiplatit. O¢ekava tak kvalitni
puskatskou praci (bezchybnd funk¢nost, pazba na miru, drahé materidly) doladénou

ryteckymi motivy dle ptani.

e Substituty

Skore substitu¢nich vyrobki stouplo ze 1,8 na 2,4 bodu. Je tomu tak proto, Ze v poslednich
letech pfibylo nékolik firem, jejichz levné substituty se snazi konkurovat firm¢ XY. Vidina
blizké budoucnosti také nevésti nic pozitivniho. Da se ovSem piedpokladat, Ze ceny
substitutll porostou, jelikoZ poroste cena a kvalita uzitnych vlastnosti vyrobku, a tak bude
vstup pro dalsi ptipadné konkurenty nelehky.

V budoucnu se da oCekavat zvySeny ruast strojni vyroby, ktery s sebou ptinese fadu levnych
substitutti. Ta iz v dnesni dobé dokaze Spickove zpracovat dievo i kov, vytvaret plastiky,
reliéfy, vypalovat ornamenty a pismo. Jedna se vSak zatim pro oko rozpoznatelny rozdil.

Bude vZdy zalezZet na vkusu a financ¢ni situaci zakaznika.

e Dodavatelé

Vyjednavaci sila dodavateli se v meziroénim srovnani snizila z2 na 1,4 bodu. Za
zlepSujici stav muze piedevs§im rostouci pocet dostupnych dodavatelti a skuteénost, ze fada
dodavateld si v tomto odvétvi zna¢né vazi svych zakaznikd. Konkurence mezi dodavateli
je velkd, a tak fada z nich nabizi zakaznikiim slevy ¢i substituéni, mnohdy levngjsi a stejné
kvalitni materialy.

Vyjimku tvoii komodity obchodovatelné na trzich, jejichz ceny neustale rostou. Jedna se
predevsim o luxusni materidly — vstupy, diky nimZ dostavaji vyrobky firmy XY velkou

¢ast hodnoty (zlato, stfibro, orientalni dievo).

Druha a tieti faze analvzy MAP, tedy faze ..,A* a ,.P* (kli€ové prilezitosti a hrozby):

Tento seznam dvaceti faktort vychazi z PEST analyzy a soucasné i z vysledkt Porterovy
analyzy konkurenénich sil (Ptiloha PI, Tabulky 13-17). Prvnim tfinact faktoru je vysled-
kem PEST analyzy a poslednich sedm faktort vysledkem Porterovy analyzy konkurené-

nich sil.
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Tab. 6: Seznam potencidalnich prileZitosti a hrozeb (Hrazdilova Bockovd, 2009, s. 127)

Faktor n Vaha hc?gr?g:eéni (véhsaks Eody)

1 Znalost pravnich piedpisti v CR popt. i mimo ni 18 0,100 5 0,500
2 Zbrojni licence a opravnéni k provozni ¢innosti 19 0,106 5 0,528
3 Dopady vladni politiky na podnikatelsky sektor 4 0,022 3 0,067
4 Mira ekonomického ristu (poptavka) 14 0,078 2 0,389
5 | Urokova mira 0 0,000 1 0,000
6 Inflace 10 0,056 3 0,167
7 Sménny kurz 8 0,044 5 0,222
8 Piistup k praci a volnému ¢asu 12 0,067 3 0,200
9 Loajalita zamé&stnancta 10 0,056 4 0,222
10 | Z&jem o luxus 2 0,011 3 0,033
11 | Moderni techniky ryti 7 0,039 4 0,156
12 | Nové technologické postupy 2 0,011 2 0,022
13 Pusobeni reklamy 7 0,039 4 0,156
14 | Vniméani hodnoty vyrobku zékaznikem 14 0,078 5 0,389
15 Cena vstupti 13 0,072 5 0,361
16 | Vysoké prvotni naklady 12 0,067 3 0,200
17 | Dodavatelé 5 0,028 2 0,056
18 | Substituty 10 0,056 3 0,167
19 | Konkurence 7 0,039 2 0,078
20 gpiékové materialy 6 0,033 4 0,133

Celkem 180 100% 4,044
Tab. 7: Prilezitosti a hrozby

PrileZitosti Hrozby

Znalost pravnich predpisi

Dopady vladni politiky na podnik. sektor

Zbrojni licence a opravnéni

Urokova mira

Mira ekonomického rustu

Inflace

Sménny kurz

Pfistup k praci a volnému Casu

Loajalita zaméstnancti

Zajem o luxus

Moderni techniky ryti

Nové technologické postupy

Piisobeni reklamy

Vysoké prvotni naklady

Vnimani hodnoty vyrobku zakaznikem

Dodavatelé

Cena vstupl

Konkurence

Spickové materialy

Substituty
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Analyza konkurené¢niho postaveni (portfoliova analyza BCG a matice priorit — KFU)
Data pouzitd pro identifikaci KFU a uréeni portfoliové analyzy BCG byla poskytnuta
majitelem firmy XY. Jedna se o subjektivni pohled majitele firmy doplnény o redlna data

z prodejni knihy (viz tabulka 8 a 18).

Rok 2010-2011 s sebou piinasi meziro¢ni pokles poskytnutych sluzeb o 20 %. Hlavni
pii¢inou je pfetrvavajici hospodaiska krize a nejistota, jaky bude vyvoj na finanénich
trzich. Pi blizsi analyze zjistime, Ze produktové portfolio firmy je zaméfeno na nékolik
stéZejnich produktd. Zajem zakaznikli je zaméfen na pusSkaiskou praci (nevsedni design

a pouzité materidly), ryteckou praci (jemné dekorovani zbrané¢) a kombinaci obou.

Nejvyraznéji se na zisku spolec¢nosti podili mnozstvi rytych a puskatsky upravovanych
kulovnic, které se pohybuje okolo 53 % celkové produkce. Vzhledem k tomu, Ze se jedna
0 jednu ze stéZejnich ¢innosti, je Mmeziro¢ni pokles mezi léty 2010 a 2011 ,,pouze* 8%.

O néco hute si vede druhy nejziskovéjsi produkt, a to ryti pistoli. Zde je pokles v produkci
10%.

Nejvice ztratovymi poloZzkami je zhotovovani dievénych kazet a ryti nozu. PrestoZe je zde
pokles v produkci nejveétsi (30-40%), nejedna se o zavaznou situaci. MizZe za to fakt, Ze

finanéni pfijmy z téchto produktt nejsou pro firmu XY nijak vyznamné.

Tab. 8: Vyvoj SBU v letech 2010-2011 (vlastni zpracovani)

SBU 2010 2011 /Pokles

Kulovnice (SBU 1) 40 32 l 8 %
Pistole (SBU 2) 20 18 10 %
Drevéné kazety (SBU 3) 10 7 i 30 %
Noze (SBU 4) 5 3 l 40 %
CELKEM 75 60 l 20 %

Soucasny trend stavi do poptedi potfeby zdkaznika, a pravé proto je vyroba podiizena
pfevazné jeho pranimi, kterd uspokojuji jeho potieby. Diilezitou roli zde hraji potieby jak
soucasné, tak 1 budouci. Kritické faktory uspéchu, tedy faktory dulezité pii rozhodovani se
0 koupi produktu zakaznikem, jsou zaznamenany v Priloze PII, tabulka 18.

KFU jsou nadale pouzity pro VRIO analyzu zdroji. Tady jsou vystupem silné a slabé
stranky, které v konfrontaci s pfilezitostmi a hrozbami (z vn&j§i analyzy) vytvaii

strategické klima (SWOT), jemuZ by méla firma XY vénovat pozornost.
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7.2 Analyza vnitiniho okoli (VRIO)

Zkoumani mikroprosttedi, tedy interni analyza, se zabyva analyzou nejblizsich ucastnikti
firmy, ktefi maji vliv na funkci podniku. Toto urceni vyplyva jak z vysledka analyzy okoli,

tak i analyzy zdroju a schopnosti podniku.

Tab. 9: Prifazeni vahy KFU (vlastni zpracovani podle Hrazdilova Bockova, 2009)

KONKURENCNI
ZDROJE \% R | o] POZICE
Sluzby Ano Ne Ne prilis snadna | Ano | Docasna vyhoda
Materialy Ano Ne Ne prilis snadna | Ano | Docasna vyhoda
Vybaveni dilen Ano Ne Snadno Ano | Silna stranka
FYZICKE
ZDROJE Sife sortimentu Ne Ne - - Slaba stranka
Licence Ano Ne Snadno Ano | Silna stranka
Nové technologie Ne Ne - - Slaba stranka
Zru¢ni pracovnici Ano | Ano | Obtizng Ano | Trvala vyhoda
Dodavatelé Ano Ne Ne prilis snadna | Ano | Docasna vyhoda
LIDSKE Organizovani Ano | Ano | Obtizné Ano | Trvala vyhoda
ZDROJE
Plnéni termint Ano Ne Snadno Ano | Siln stranka
Zékaznici Ano Ne Ne piili§ snadna | Ano | Docasna vyhoda
Ceny vstupti Ano Ne Snadno Ano | Silna stranka
Ziskovost Ano Ne Snadno Ano | Silna stranka
FINANCNI Planovani Ano Ne Ne piili$ snadna | Ano Docasna vyhoda
ZDROJE = o - v
(SYSTEMY) Rizeni vyroby Ano Ne Ne pfilis snadna | Ano Docasna vyhoda
Kvalita préace Ano Ano Obtizné Ano | Trvald vyhoda
Cena x kvalita Ano Ne Ne piili§ snadnd | Ano | Docasna vyhoda
Renomé spole¢nosti | Ano Ano Obtizné Ano | Trvald vyhoda
Know-How Ano Ano Obtizné Ano | Trvald vyhoda
NEHMOTNE
ZDROJE Kontakty Ano Ne Ne prilis snadna | Ano | Docasna vyhoda
Oblast pokryti Ano Ne Ne piili§ snadna | Ano | Docasna vyhoda
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Oznaceni, zdali se jednd o silnou nebo slabou strdnku, mizeme provést obdobné jako
u hodnoceni piilezitosti a hrozeb (pomoci Porterovy analyzy), anebo za pomoci posouzeni
zdroje pro konkuren¢ni vyhodu (viz teoreticka cast, tabulka 6). Pro vyhodnoceni jsem

pouzil druhy zpiisob a to z n¢kolika davodi:
e postup je snazsi a pomaha nam rozd¢lit ptilezitosti a hrozby vice dopodrobna

e pouZiva se piehlednéjsi vyhodnocovaci kli¢ (teoreticka ¢ast, tabulka 6)

Tab. 10: Matice priorit — srovndni konkurencniho postaveni v CR (vlastni podle:
Hrazdilova Bockova, 2009, s. 130)

Z pohledu firmy a zakaznikid

Trvala vyhoda Docasna vyhoda Silné stranky Slabé stranky
Zruéni pracovnici Sluzby Vybaveni dilen Site sortimentu
Organizovani Materialy Licence Nové technologie
Kvalita prace Dodavatelé PInéni termint
Renomé spole¢nosti Zakaznici Ceny vstupt
Know-how Planovani Ziskovost
Rizeni vyroby
Cena x kvalita
Kontakty
Oblast pokryti
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7.3 SWOT analyza - strategicka situace podniku

Pro zpracovani SWOT analyzy budeme pracovat s jiz difive vyhodnocenymi vysledky
analyz vnitiniho a vnéj$iho okoli. Vystupem jsou Ctyfi zakladni strategie, které zobrazuji
stavajici situaci podniku a pomoci nichz muzeme firmé navrhnout vhodna doporuéeni:

Tab. 11: SWOT analyza - strategicka situace podniku (vlastni zpracovani podle: Bélohla-
vek, 2006, s. 219)

Vyuziti: Konfrontace:
Strategie rozvoje Obrannad strategie
Silné stranky (S) Prilezitosti (O) Silné stranky (S) Hrozby (T)

Vybaveni dilen
Licence

Plnéni termint
Ceny vstupt
Ziskovost

Kvalita prace

Znalost pravnich ptedpist
Zbrojni licence

Mira ekonom. ristu
Smeénny kurz

Loajalita zamé&stnancti
Moderni techniky ryti

Pusobeni reklamy

Vybaveni dilen
Licence

Plnéni termint
Ceny vstupt
Ziskovost

Kvalita prace

Dopady vladni politiky
Urokovéa mira

Inflace

Pfistup k praci a volnému ¢asu
Zajem o luxus

Nové technologické postupy

Vysoké prvotni ndklady

Vniméani hodnoty zadkaznikem Dodavatelé
Cena vstupt Konkurence
Spickové materialy Substituty
Hledani: Vyhybani:
Strategie spojenectvi Strategie Utlumu
Slabé stranky (W) Ptilezitosti (O) Slabé stranky (W) Hrozby (T)

Sife sortimentu

Nové technologie

Znalost pravnich ptedpist
Zbrojni licence

Mira ekonom. riistu

Sménny kurz

Loajalita zaméstnanci
Moderni techniky ryti
Pusobeni reklamy

Vniméani hodnoty zakaznikem
Cena vstupil

Spitkové materialy

Sife sortimentu

Nové technologie

Dopady vladni politiky
Urokové mira

Inflace

Pfistup k praci a volnému ¢asu
Zajem o luxus

Nové technologické postupy
Vysoké prvotni ndklady
Dodavatelé

Konkurence

Substituty
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7.4 Navrh opati‘eni vedouci ke zlepSeni dosavadni strategie firmy XY

Ukolem této bakalaiska prace bylo analyzovat strategii firmy XY, srovnat ji s konkurenci
a navrhnou zlepSeni dosavadni strategie. Firma XY funguje na domacim trhu jiz fadu let
a za tuto dobu si vydobyla véhlasné jméno v oboru. Tento podstatny znak je zasluhou
zakéazek pro vyznamné tuzemské zdkazniky, diky nimz se firma fadi na Spicku ceského
trhu. Kvili silicim tlakiim jak z vn&j$iho, tak i vnitiniho prostfedi ma management firmy
zajem o aplikaci konkrétni strategie, kterd ji ukaze vhodny smér v neustale se ménicim se

prostiedi.

Strategie S-O
Strategie rozvoje by méla byt zaméfena na vyuZiti silnych stranek firmy, diky nimz
zhodnoti ptilezitosti, které plynou z vnéjsiho okoli. Tato strategie byva ¢asto zobrazenim

Zadouci budoucnosti, tedy stavu, kterého chce podnik dosédhnout.

e Koncentrace

Dosavadni strategie firmy XY je koncipovéna tak, Ze se firma soustredi na malou skupinku
vyrobkd pro konkrétni trh. Myslim si, Ze to, Ze se firma zaméfuje na uspokojovani potieb
konkrétniho trhu, tedy poskytnuti malé skupiny vyrobki malé skupiné zakazniku, ji
umoziuje Vyzdvihovat firemni piednosti, zvySovat efektivnost i flexibilitu vyroby.
Pruznost organizace reagovat na zmény dle piani zakaznika je chapana velice pozitivné.

Z pohledu zaméstnanci se jedna rovnéz o kladny jev, jenZ ssebou pfinasi vysokou
profesionalitu zaméstnanct ve vztahu Kk &innosti, kterou vykonavaji. Uzka specializace jim
pomaha se stat dokonalymi pii vykonavani konkrétnich tkoli. Firmé to zajistuje vysokou
efektivitu a konkurenceschopnost.

Nevyhodou této strategie spatfuji ve snizeném ristu spole¢nosti, tedy zisku, kvili

koncentraci na Uzky trh a obtizné pronikani na trhy nove.

e Rozvoj trhu
Firma XY je svou dosavadni strategii zaméfena na specifického zakaznika. Tento uzce
zamé&feny trh, kde jsou poskytovany Spickové sluzby zamoznym zakaznikim, vede
v poslednich letech (kvtli neustale se prohlubujici se hospodarské krizi, Kterd trva jiz od
roku 2008) k rapidnimu poklesu zakazek. Tento fakt se odrdzi i ve sniZeni ziskovosti

a konkurenceschopnosti firmy XY jak na zahrani¢nim, tak hlavné domacim trhu.
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Podle mého n&zoru by firma méla ptehodnotit svoji strategii trhu. Trh, na kterém podnika,
je sice vysoce ziskovy, ale ptinasi s sebou i vysoké riziko. Jestlize se ekonomice nebude
dafit, problém se odrazi i v poptavce po vyrobcich a sluzbach. V letoSnim roce odhaduje
CNB zvyseni inflace, které bude mit negativni dopad na poptavku a rovnéz i piipadné
zvySeni cen vyrobnich faktort.

Pozitivni rozhodnutim, které firma v minulosti u€inila, bylo investovani do ptedzasobeni
se vstupy, tedy drahymi komoditami (zlato, stfibro, orientalni dievo). Nyni, v dobé krize,
tak muze Cerpat ze svych relativné levné nakoupenych zésob, ¢imz si muze dovolit se
svymi vyrobky cenové konkurovat i zahrani¢nim firmam.

Strategie rozvoje trhu spociva v prodeji stavajicich vyrobkd na novych trzich. Pro firmu
XY by to znamenalo ,,kosmetickou” modifikaci stavajicich vyrobki. Tato Strategie je Casto
zavadéna za pomoci vhodné mifené reklamy, diky niz firma oslovuje nové zakazniky.
Pronikani do novych geografickych oblasti a oslovovani novych socialnich skupin, v tom
vidim perspektivu tohoto druhu podnikéni.

Dalsi silnou strankou je, Ze management firmy ma znalosti pravnich pfedpisi jak na
domacim, tak na fad¢ zahrani¢nich trhti a vlastni i nezbytné licence, které jsou pak
potiebné k manipulaci a obchodovani se zbranémi. Diky tomu ma firma XY opravnéni
obchodovat i se zahrani¢nimi klienty, ¢ehoz by méla do budoucna vice vyuzivat. Nejenze
ji zahrani¢ni klientela ptinese vétsi zisky, ale zaroven Se spokojenosti novych zakaznikt

rozsiti i své pole ptisobeni do novych geografickych oblasti.

e Rozvoj vyrobku

Mimo rozvoj trhu se da rovnéz uplatnovat strategie rozvoje vyrobku. V soucasnosti tuto
strategii firma uplatiuje jen z mens$i Casti. Vyuziva ji pfevazné u vyrobku uréenych
k propagaci na vystavach (Némecko, USA). Diky nim se firma snazi vymanit ze stereotypu
tohoto femesla a upoutat pozornost hlavné zahrani¢ni klientely. Vyrobky, které jsou
prezentovany, jsou zhotoveny z netradi¢nich materialti a oproti luxusnim nadstandardiim
obsahuji dalsi, pro zakaznika ldkavé prvky (turecké dievo, damascénska ocel, paroZzi,
mamuti kost, zlato, polodrahokamy apod.). Problémovou komoditou na domécim trhu je
nedostatkovy sortiment cizokrajného dfeva patiicné kvality a dale specialni upravované
kovové polotovary (pro vyrobu nozl, hlavni apod.) Tyto materidly dovazi podnikatel ze
zahranici od obchodnikid z Rakouska, Némecka ¢i Turecka.

Hodnotnost, kterou zéakaznici vnimaji (prostiednictvim poméru cena/kvalita, hodnota

rytecké pace, hodnota puskaiské prace, materialy, image apod.), je zakladnim prvkem
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ur¢ujicim hodnotu vsech vyrobka. Diky pochopeni této koncepce je moZné uplatiovat
nove sméry, tedy zaméfeni se na nové trhy.

Pomér ceny a kvality je nejen pro firmu, ale i pro zakaznika zna¢né vyznamny. Jedna se
0 ukazatel, diky némuz si firma XY drzi vysoké postaveni na domacim trhu a zaméiuje se
na specifického (naro¢ného) zakaznika. Ma jasné definovany trh. Pomér cena/kvalita je
dilezitym ukazatelem jak na domdacim, tak i na zahrani¢nim trhu. Diky velké
konkurenceschopnosti, pfevazné diky nizkym cenam (pro =zahrani¢ni zakazniky)
a Spickové kvalité, se stavi firma do silné pozice.

Kudrzeni této pozice je nutnd snaha podnikatelt tlacit na snizovani cen vstupil
a podnécovani dodavateld k cenové valce. Problémem je skutecnost, Ze fadu vstupli neni
firma XY sto snizit, jelikoz se jednd o komodity, drahé kovy a difevo, jejichz hodnota na
trzich neustale roste. Proto je pro podnikatele vhodné se ptredzasobit, ¢imz sice vzrostou
dodatecné ndklady, ale z dlouhodobého hlediska, za ptfedpokladu rastu cen vstupl na
trzich, mize na dlouhodobé investici nékolikanasobné vydélat. Jestlize i konkurence
pifemysli podobnym zpuisobem, pak se to projevi v cenove valce s konkurenty. Spole¢nost
XY se fadné poucila z hospodaiské krize v roce 2008, a tak se predzésobila, diky ¢emuz
jesté dnes muze bez problémil cenové konkurovat i ve svétovém méftitku.

Z dosavadniho vyvoje se da odhadnout, Ze i budoucnu poroste diraz na snizovani cen
a zlepSovani kvality vyrobkul. Je vice nez ziejmé, ze aby bylo dosaZzeno takove kvality,
musi se kvalita stat véci vSech pracovniki. Proto je duleZita implementace firemni strategie
mezi vSechny Eleny projektu. Jejich osobni angaZzovanost a poskytovani jejich nasazeni
a zkuSenosti zabezpecuje spolecnosti efektivitu a funkénost celého systému.

Vyhodu této strategie vidim vtom, Ze diky jeji implementaci firma oslovuje nove
zadkazniky, aniz by pfisla o ty dosavadni. Hlavni pfednosti této strategie je, podobné jako
strategie koncentrace a strategie rozvoje trhu, Ze dava vyniknout pfednosti firmy, aniz by

zasadn¢ ovlivnila jeji hlavni aktivity.

Obrana strategie S-T

Obrannou strategii vyuzZiva podnik tehdy, je-li si jisty svou silou a je-li pfipraveny na
piimou konfrontaci o vedouci pozici. Prestoze dodavatelé, konkurenti, pfipadné substituty
pfedstavuji hrozby, mize si firma XY dovolit pfimou konfrontaci. Ve vztahu
k dodavatelim ma silnou vyjednavaci silu, za kterou stoji aktivni angaZovanost

managementu firmy pii vybéru vhodného dodavatele. Konkurence mezi dodavateli je
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vysokd, a tak se Casto uchyluji k cenovym valkdm, coz je firmou XY vnimano velice

pozitivné.

ProtoZe neni domaci trh fadné rozvinuty pro konkurenci a kvuli tomu, Ze vstup do tohoto
odvétvi s sebou prinasi vysoké fixni naklady, nema firma XY zapotiebi vénovat pozornost
jakymkoliv obrannym strategiim (ST) vzhledem k potencionalni tuzemské konkurenci.
Néklady potiebné na vybaveni dilen a znalosti riznych technik ryti a postupt jsou dalsi
bariérou vstupu do tohoto odvétvi. Ano, sledovat konkurenci a piipadné sni svadét
konkurencni boje je dualezité, ale to vSak za piedpokladu, ze se najde firma, kterd Vam
takiikajic Slape na paty. Vzhledem k omezené obsahové strance této prace jsem se zaméfil
vyhradné na domaci prostiedi. Zkoumani zahrani¢niho trhu by jisté pfineslo fadu novych

pohledu, nevyjimaje volby vhodnych strategii proti konkurenci.

Strategie spojenectvi W-O

Strategie spojenectvi maji za tikol odstranit slabé stranky za pomoci vyuziti piilezitosti.
Castym krokem byvé ziskavani dodate¢nych zdrojii (napf. nova pracovni sila), které vede
k vyuziti piilezitosti. Tomuto kroku se vSak spole¢nost v soucasnosti vyhyba a spoléha na
momentalni stav, ktery je dle mého nazoru, do budoucna neperspektivni. Spole¢nost by se
méla pokouset sama sebe rozvijet, rozvijet trh, rozvijet vyrobky a v neposledni fadé¢
rozvijet a vychovavat i nové pracovniky. Starnuti a zvySujici se pramérny vék dosavadnich
zaméstnanc by mél podnitit diskuzi v managementu firmy o tomto stavu a vést

k restrukturalizaci zaméstnanct.

To, Ze je firma zaméfena na uzky sortiment, se neda povazovat za neekonomické, ba
naopak. Jestlize vSak dlouhodobé vykazuje snizujici se pocet novych zakazek, stoji za
zamysleni rozsifeni (¢i mensi obména) dosavadnich vyrobkl. Rytectvi je velice Siroka
oblast podnikani a dalo by se fict, ze kazdy z konkurentli se zamétuje mnoha sméry. Firma
XY je schopné nabidnout velkou Skalu svych produkti, avsak trh si Zada z velké ¢asti to
samé. Tim, jak je firma XY specificky zaméfena na uritou tfidu zakaznikd, slouzi
k uspokojovani jejich potieb stejna Skala zakladnich produkti (pistole, pusky, noze
a kazety z cizokrajného dreva). Tyto zakazky se ovsem od sebe lisi tim, Ze v poslednich
letech roste zdjem o cenové dostupnéj$i produkty. Ty jsou zpracovavany podle ptani
zékaznika (tzn., Ze jsou zhotoveny na miru, vyrobeny a ozdobeny dle rozmari zadatele

a vzdy se jednd o origindl).
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Slabou strankou analyzované firma XY je distancovani se od novych technologii, které
s sebou pfinasi v prvni fad¢ jednak efektivnéjsi zptisob prace, vétsi presnost, rychlost, ale

také maximalni kvalitu.

Strategie Utlumu W-T

Investici do novych technologii a rozsifenim vyrobkového portfolia, prostfednictvim
kterych se firma XY fadné odlisi od konkurence, odstrani sve slabé stranky. Tyto strategie
byvaji ¢astym krokem obrany proti ohrozeni zvenc¢i. Kdyz je spolecnost intern¢ slaba, musi

celit kritické vnéjsi hrozbé.
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ZAVER

Tato prace byla zaméfena na podrobnou analyzu firmy XY, ktera podnika v oboru
umélecko-femesIného zpracovani zbrani, jejich Gprav, oprav a ptipadné jejich nésledného
prodeje. Ke zdokonaleni stavajici strategie byla provedena analyza vnitinich a vné&jSich

zdroju firmy XY. Jejich vzdjemnd interakce byla voditkem k vytvofeni nové strategie,

tudiz byly splnény hlavni cile této bakalarské prace.

Hlavnim doporuc¢enim pro firmu XY, které plyne z praktické ¢asti bakalarské prace, je, aby
se zam¢éfila na strategie, jeZ jsou pro ni prioritni — tedy strategie SO a WO. Tyto strategie
se soustfedi na rozvoj trhu a vyrobku. Veskeré zdroje by mély byt investovany do téchto
dvou prioritnich strategii, které podniku upevni pozici leadera na domacim trhu.
Skute¢nost, ze se poptavka po lukrativnich vyrobcich v odvétvi v poslednich ¢tyfech letech
rapidné sniZila, dava firm& varovny signal, aby piehodnotila svoji stavajici strategii.
Doporucoval bych proto, aby si firma pfi stanoveni vize stanovila takovy cil, v némz by
promitla své stavajici produkty do nového odbytisté. Zajmem podniku Vv piipadé
nepiiznivého vyvoje trhu, tedy mensi mnozstvi lukrativnich zakazek, by se m¢la stat jina
socialni tiida, kterd by piipadny odliv téchto zakazek nahradila. Aby byla zména strategie
uspésna, tzn., aby se zvysil podil zakazek (i téch méné finanéné zajimavych), musi se firma
dostat do povédomi Siroké verejnosti. Nic nepuisobi na potencialniho zédkaznika v moderni
spolecnosti vice, jako pouziti vhodné reklamy. Soucasné trendy stavi na dostupné

a finan¢né nenaro¢né propagaci skrze internetové stranky.

Firma XY by se neméla spoléhat jen na svou dobrou image a véhlas, ktery svou
dlouhodobou ptisobnosti na domacim trhu ziskala. Dulezité je, aby se aktivné pokousela
podporovat sve prezentovani ,,novych* (levnéjsich) vyrobku i prostiednictvim internetu.
Vlastni webové strdnky, ptipadné i prezentovani se skrze socidlni sit¢ (Facebook), jsou
Vv dnesni dobé povazovany za standard a vidim v tom ohromnou pfileZitost, jak ziskat nové
zakazniky. Jestlize firma v tomto sméru takiikajic ,,usne na vaviinech”, konkurence toho

lehce vyuZije.

U vétSiny firem je hlavnim podnikovym cilem dosazeni zisku nebo dlouhodoba
maximalizace trzni hodnoty. V nasem piipad¢ se jedna o malou spolecnost, jejimz hlavnim
cilem je maximalizace zisku pii sou¢asném snizovani nakladt a zachovanim hodnoty, tedy
kvalitni prace pro zékazniky. To, jak zakaznik vnima hodnotu vyrobku, je pro preziti

podniku Vv konkurenénim prostiedi velice dulezité. UdrZeni si stdvajicich a ziskavani
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novych zékazniki je otazkou pteziti spole¢nosti. Vychodiskem mtizou byt nové produkty,
jejichz niZ8i cena (na Ukor kvality-zauc¢ovani novych lidi) bude pro nového (levnéjsiho)

zédkaznika dostate¢né zajimava.

Nedostatek stavajici strategie vidim v tom, Ze firma neinvestuje do modernizace vybaveni
dilen a Ze i pfes to, Ze ma loajalni zaméstnance, nevytvaii vhodné klima pro nove (mladé)
lidi — primérny vék dosavadnich zaméstnancii je pfiblizn¢ 45 let. Snahou firmy by méla
byt spoluprace snovymi potencialnimi spolupracovniky (rytci, pusSkafi, nozifi...).
Implementace levné a kvalitni pracovni sily do podnikani pfinese firm¢ XY snizeni
nakladi, ¢ehoz by mohla vyuzit pfi pronikani na nové trhy, ¢i by mohla prostiednictvim
uspofenych ndkladii modernizovat strojni vybaveni dilen. Pfi aplikaci by mohla firma
vychazet z jedineénych moznosti, které ji poskytuje okoli podniku. Sidlo firmy, mésto
Uhersky Brod, je specifické tim, Ze se zde nachéazi posledni ugilisté v CR, které nabizi
studium obort jako Umélecko-femesiné zpracovani kovu ¢i puskafina. Kooperace
a ziskavani zkuSenosti u¢ni z praxe zde nejsou az tak obvyklé. Myslim si, Ze by bylo pro
ob¢ strany piinosné, tedy jak pro Skolu, tak i firmu XY, aby nalézaly spole¢né cesty

Kk pfipadné spolupraci.

Hlavni vyhodu pro firmu XY spatfuji vtom, ze si muze vychovavat nové mladé
zaméstnance takiikajic na miru a zajistit si tak do budoucna jiz kvalifikovanou pracovni
silu. Naklady na tyto mladé lidi by byly minimalni. Pfinos pro odborné u¢ilisté by spocival
zejména ve zviditelnéni se diky spojeni s top firmou pusobici v zajimavém a lukrativnim

odvetvi.

V ptipad¢ pozitivniho vyvoje sménného kurzu bych firmé doporucil, aby se opét
predzasobila kvalitné¢j$imi, riznorod¢jSimi a mnohdy levnéj$imi polotovary ze zahranici.
Promys$lend a dobfe mifena obchodni aktivita muze byt impulzem pro rozsifeni
vyrobkového portfolia ¢i modernizaci vybaveni dilen, coZ by v budoucnu mohlo vést ke

zhodnoceni investice a posileni konkuren¢ni vyhody.

Ptinos této bakalatské prace pro firmu XY spociva v tom, Ze na zakladé provedené¢ SWOT
analyzy si manazer firmy uvédomil duleZitost za¢lenéni novych zaméstnancu, a tak se

Vv soucasnosti podili na formovani jednoho absolventa odborného ucilisté (rytec).

Dalsi posun firmy doptfedu vidim v zaméfeni se na propagaci podniku na internetu, tzn.
vytvoreni vlastnich webovych stranek, na ¢emz taktéz s manazerem firmy XY v soucasné

dobé spolupracuji.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

Apod.
Atp.
Atd.
a. S.
BCG
CNC
CzK
CNB
DPH
EUR
FEGA
HDP
KFU

MAP

PEST
rec.
R&D
SBU
SWOT
USA
USD

VRIO

A podobné

A tak podobné

A tak dale

Akciova spolecnost

Boston Consulting Group

Computer Numerical Control

Oznaceni sménného kurzu pro ¢eskou korunu

Ceska Narodni Banka

Daii z Piidané Hodnoty

Oznaceni sménného kurzu pro Euro

Firearms Engravers Guild of America

Hrubi Domaci Produkt

Kriticky Faktor Usp&chu

Technika vyhodnoceni perspektivnich trendt (M — monitorovani, A- analyza do-
savadniho pusobeni, P — Predikce vyvoje)

Analyza vnégj$iho okoli (Pravni a politické, Ekonomické, Socidlni, Technické)
Z teckého

Research And Development

Strategicka podnikatelska jednotka

Zkratka pro strategickou analyzu (Strenght, Weakness, Opportunity, Threat)
United States of America

Oznaceni sménného kurzu pro americky dolar

Analyza zdrojt (Value, Rereness, Imitate, Organiztion)

World Wide Web (oznaceni pro sluzby provozované prostfednictvim internetu)
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PRILOHA PI: TABULKA 13: PORTEROVA ANALYZA, TABULKA PRO HODNOCENT
KONKURENCNI RIVALITY V ODVETVi (HRAZDILOVA BOCKOVA, 2009, s. 103-104)

Rivalita v odvétvi Primérné odhady
Rok
(1 bod ... nejnizsi, 5 bodi ... nejvyssi) 2010 | 2011
1 Riist po¢tu konkurenti

Je-1i velky pocet konkurentt a je-li jejich konkurenceschopnost
piiblizné stejna, pak rivalita v odvétvi roste.

Malo priblizné stejné silnych konkurentu (1 bod)
Hodne priblizné stejné silnych konkurentii (5 bodi)

2 Rist odvétvi

JestliZe roste poptavka po vyrobcich/sluzbach v odvétvi pomalu,
pak je rivalita v odvétvi vetsi. 5 5

Vysoky riist poptavky (1 bod)
Maly riist poptavky (5 bodu)

3 Podil ¢istého jméni/prodeje — velké fixni naklady
Vysoké fixni naklady jsou pfic¢inou tlaku na vyuZivani kapacit a
také na sniZzovani cen, tudiz stimuluji konkuren¢ni boj.
Nizky (1 bod)

Vysoky (5 bodit)

4 Diferenciace vyrobkii/sluzeb
Cim vyssi diferenciace vyrobki/sluZeb, jejich image, tim vyssi je
vyrobku/sluzbé vern&ji. 2 1
Vysokda diferenciace vyrobkii (1 bod)
Nizka diferenciace vyrobkii (5 bodii)

5 Diferenciace konkurenti

Jestlize se konkurenti 1i$i svymi strategiemi, ptivodem, silou, ze-

mi puvodu, pfistupy ke konkurenénimu boji, pak je konkurencni

rivalita vyssi. Vyvoj je hufe predvidatelny, mohou se vyskytovat
prekvapeni, atd.

Nizka diferenciace konkurenti (1 bod)

Vysoka diferenciace konkurentii (5 bodit)




Rozsifuji se kapacity pouze ve vétSich prirastcich?

Jestlize ano, pak je konkurencni rivalita veétsi.

Ve vetsich (5 bodii)

Intenzita strategického usili

Jestlize je vEtsi pocet konkurentl v odvétvi systematicky zaméten
na uspéch, pak je konkurencni rivalita velka.

Intenzita strategického usili mala (1 bod)
Vysoka (5 bodit)

Naklady odchodu z odvétvi

Je-li ndkladné odejit z odvétvi, pak je rivalita vétsi, firmy se zde
snazi udrzet. Tyto naklady mohou mit napt. podobu uzavienych
dlouhodobych kontraktd, nesplacenych pujcek, realizovanych
investic, strategickych partnerstvi, zdsob hotovych vyrobkii, emo-
cialnich postoju vlastnikd, tradice, atd.

Néaklady obchodu jsou nizké (1 bod)
Vysoké (5 bodit)

Charakter konkurence, postoj k business etice

Konkurence se mtize odvijet bud’ formou ,,gentlemanské* konku-
rence, nebo gangsterskymi formami.

Konkurence typu gentleman (1 bod)
Gangster (5 bodii)

10

Sire konkurence

Konkurence miize byt omezena pouze na urcity aspekt (napft. ce-
nu) anebo muze byt Siroka, uskutec¢novana vice formami. Ve dru-
hém piipade¢ je rivalita vyssi.

Konkurence je omezend jenom na urcity aspekt (1 bod)

Je Siroka (5 bodit)

Celkem (z max. 50 bodii)

27

28

Primérné skore (celkem/10)

2,7

2,8




PRILOHA PI: TABULKA 14: PORTEROVA ANALYZA, TABULKA PRO HODNOCENI
HROZBY VSTUPU DO ODVETVI (HRAZDILOVA BOCKOVA, 2009, s. 106-107)

Novi konkurenti Prﬁmél('jné odha-
y
Rok
(1 bod ... nejnizsi, 5 bodi ... nejvyssi) 2010 | 2011
1 Uspory z rozsahu

Jestlize redukce nékladl z rozsifeni obchodnich aktivit je velka,
pak existuje mensi hrozba vstupii (mali zacinajici konkurenti ne-
maji v odvétvi $anci). Uspory z rozsahu se mohou projevovat riiz-

nymi formami — redukei vyrobnich nakladu, distribu¢nich nakladu, 4 5)
atd.

Uspory z rozsahu jsou velké (1 bod)
Malé (5 bodii)

2 Kapitalova naro¢nost vstupu do odvétvi
Bariéry vstupu rostou s kapitalovou naro¢nosti. Velkou roli hraje
také riziko podnikani, potieba know-how atd.
Kapitdlova narocnost pri vstupu je vysoka (1 bod)
Nizka (5 bodii)

3 Piistup k distribu¢nim kanalim (kontakty)

obtizngjsi je vstup do odvétvi. 1 1
Pristup k distribucnim kanaliim je obtizny (1 bod)
Snadny (5 bodii)

4 Poti‘eba vlastnit pFi vstupu do odvétvi specialni technologie,
know-how, licence atd.

Ano (1 bod)
Ne (5 bodii)

5 Piistup k surovinam, energiim, pracovni sile
Jestlize vyrobky/sluzby hlavnich konkurentt jsou vysoce diferen-

ciované a jejich zdkaznici jsou jim loajalni, pak je vstup do odvétvi

vvvvvv

Neni snadny (1 bod)
Je snadny (5 bodu)




Schopnost existujicich konkurenti sniZovat po vstupu novych
konkurentt naklady a zlepSovat sluzby

Je vysoka (1 bod)
Je nizka (5 bodit)

Diferenciace vyrobkii/sluzeb, loajalita zakazniki existujicich
konkurenti

Jestlize vyrobky/sluzby hlavnich konkurentii jsou vysoce diferen-
cované a jejich zékaznici jsou jim loajalni, pak je vstup do odvétvi

vvvvvv

Diferenciace vysoka (1 bod)

Diferenciace nizka (5 bodii)

VIadni politika

Jak je vlada naklonéna vstuptim do odvétvi? (dotace, licence,
vladni zakazky, atd.)

Negativne (1 bod)
Pozitivne (5 bodu)

Vyvoj po pripadném vstupu do odvétvi
Jestlize miZe nova firma po vstupu do odvétvi relativné snadno
»couvnout®, pak je hrozba vstupu vyssi.
,,cesta zpet“ je obtizna (1 bod)

,,cesta zpet“ je snadna (5 bodii)

Celkem (z max. 45 bodii)

20

19

Primérné skore (celkem/9)

2,22

2,11




PRILOHA PI: TABULKA 15: PORTEROVA ANALYZA, TABULKA PRO HODNOCENT
VYJEDNAVACI SiLY ZAKAZNIKU (HRAZDILOVA BOCKOVA, 2009, s. 110)

Vyjednavaci sila odbérateli Primérné odhady
Rok
(1 bod ... nejnizsi, 5 bodi ... nejvyssi) 2010 | 2011
1 Pocet vyznamnych zakaznika

Je-li vyznamny podil obratu firmy spojen s malym poétem vy-
znamnych zékaznika, pak je vyjednavaci sila téchto zakaznikt
VysoKa. 4 3

Maly pocet vyznamnych zakaznikii (1 bod)
Nevyznamny (5 bodit)

2 Vyznam vyrobku/sluzby pro zdkaznika

Vyrobek/sluzba je pro zakaznika vyznamny z hlediska podilu na
jeho vydajich. 3 3

Vyrobek je pro zékaznika velmi vyznamny (1 bod)

Nevyznamny (5 bodit)

3 Zakaznikovy naklady prechodu ke konkurenci
Jsou-li vysoké, pak je zdkaznikova vyjednavaci sila nizsi.
Jsou vysoké (1 bod)

Nizke (5 bodit)

4 Hrozba zpétné integrace
Znamena, ze zakaznik mize snadno zacit podnikat
v analyzovaném odvétvi a mj. se zacit zasobovat sam.
Hrozba zpétné integrace je nepravdepodobna (1 bod)
Vysoce pravdépodobna (5 bodit)

5 Ziskovost zdkaznika

Je-1i zakaznik ziskovy, pak jeho vyjednévaci sila je niz8i (muze
byt pii jednani velkorysejsi). 5 5

Vysoka (1 bod)
Nizka (5 bodii)

Celkem (z max. 25 bodii)| 18 17

Primérné skore (celkem/5)| 3,6 3,4




PRILOHA PI: TABULKA 16: PORTEROVA ANALYZA, TABULKA PRO HODNOCENI HROZBY
SUBSTITUTU (HRAZDILOVA BOCKOVA, 2009, s. 108-109)

Hrozba substitutiu Primérné odhady

Rok
(1 bod ... nejniZsi, 5 bodi ... nejvyssi) 2010 2011

1 Existence mnoha substituti na trhu
Malo, resp. Zadné substituty (1 bod) 1 2
Mnoho substitutit (5 bodii)

2 Konkurence v odvétvi substituti

Je-li konkurence v odvétvi substitutli vétsi, pak mohou byt jejich
vyrobci ke vstupu do ,,naSeho* odvétvi vice motivovani. 1 1

Mala (1bod)
Velka (5 bodii)

3 Hrozba substitutd v budoucnu?

Obijevi se?
Pravdépodobnost, ze se objevi je nizka (1 bod)
Vysoka (5 bodii)

4 Vyvoj cen substitutii

Jejich ceny se budou spiSe sniZovat nebo zvySovat?
ZvySovat (1 bod)
Snizovat (5 bodii)

5 UZitné vlastnosti substituta?
Budou se zlepSovat nebo zhorSovat?
Zhorsovat (1 bod)
Zlepsovat (5 bodii)

Celkem (z max. 25 bodii) 9 12

Primérné skore (celkem/5)| 1,8 2,4




PRILOHA PI: TABULKA 17: PORTEROVA ANALYZA, TABULKA PRO HODNOCENI
VYJEDNAVACI SILY DODAVATELU (HRAZDILOVA BOCKOVA, 2009, s. 111-112)

Vyjednavaci sila dodavateli Primérné odhady
Rok
(1 bod ... nejnizsi, 5 bodi ... nejvyssi) 2010 | 2011
1 Pocet a vyznam dodavateli

Pfi malém poctu moznych dodavatelll je jejich vyjednavaci sila
velka. 3 1

Dodavatelit je mnoho (1 bod)
Malo (5 bodii)

2 Existence substitut — jsou hrozbou dodavatela
Ano, velka hrozba (1 bod) 3 3
Ne, mala hrozba (5 bodii)

3 Vyznam odbératel pro dodavatele

Cim mensi je vyznam dodavatelii pro odbératele, tim v&tsi je vy-
jednavaci sila dodavateld. 2 1

Velky (1 bod)
Maly (5 bodit)

4 Hrozba vstupu dodavateli do analyzovaného odvétvi
Zvysuje vyjednavaci silu dodavatel.
Nepravdepodobna (1 bod)
Velmi pravdépodobna (5 bodii)

5 Organizovanost pracovni sily v odvétvi

Cim organizovanéjsi (napt. odbory), tim vétsi vyjednavaci sila —
toto plati speciadln€ pro trhy prace! 1 1

Nizka (1 bod)
Vysoka (5 bod:i)

Celkem (z max. 25 bodu)| 10 7

Primérné skore (celkem/5) 2 1,4




PRILOHA Pl1: TABULKA 18: MATICE PRIORIT — SROVNANI KONKURENCNIHO POSTAVENi vV CR

(SUBJEKTIVNI POHLED MAJITELE FIRMY)

FIRMA FIRMA FIRMA FIRMA
Kritérium Vaha Vaha XY Libor Votava Ondfej Trlifaj Jaroslav Haluza
(KFU) v soucasnosti | v budoucnosti

Body Skare Body Skore Véha Skdére | Vaha | Skore

Cena x kvalita 20% 21% 9 1,8 6 1,2 9 1,8 7 14

Kvalita puska¥. prace 20% 21% 10 2 5 1 8 1,6 6 1,2
Kvalita rytec. prace 16% 14% 10 15 4 0,6 9 1,35 5 0,75
Materialy 14% 15% 9 1,17 3 0,39 6 0,78 6 0,78
Renomé spoleénosti 20% 21% 10 2,2 3 0,66 9 1,98 5 1,1
Sife sortimentu 5% 5% 7 0,35 3 0,15 6 0,30 7 0,35
Geograficka oblast pokryti 5% 5% 10 0,5 5 0,25 7 0,35 5 0,25
CELKEM 100% 100% 65 9,29 29 4,14 54 7,71 41 5,83




PRILOHA Pl11: TABULKA 19: URCENI VAH PRILEZITOSTi A HROZEB

20

VYSVETLIVKY:

- - oznaceni pro vyznamngjsi faktor
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