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Uvod

Tato bakalaiska prace pojednavd o ,analyze konkurenceschopnosti podniku
LASSELSBERGER, s.r.0.“. Jedna se o podnik, jehoz primérni ¢innosti je vyroba
keramickych obkladii a dlazeb pod znackou RAKO, kterd mad na Ceském trhu jiz

dlouholetou tradici.

Cilem prace je charakterizovat zvoleny podnik a analyzovat jeho soucasné postaveni
V trznim prostfedi, nasledné predikovat vyvoj daného odvétvi ve stfednédobém
horizontu a poté aplikovat metody hodnotici vyvoj konkurenceschopnosti zvoleného
podniku a v neposledni fad¢ také navrhnout zmény pro zlepseni konkurenceschopnosti

daného podniku a zhodnotit jejich dopad na podnik.

Prace je rozdélena na dvé Casti — teoretickou a praktickou. Teoreticka ¢ast je Systém
zakladnich poznani a principt, které slouzi jako podklad pro navazujici praktickou ¢ast.
Tato prace obsahuje v teoretické ¢asti Ctyfi hlavni kapitoly, které se postupné zaobiraji
podnikanim, podnikem a okolim podniku, konkurenceschopnosti, finan¢ni analyzou a
v neposledni tfadé metodami hodnoceni konkurenceschopnosti. Veskerd poznani a
principy jsou podlozeny odbornou literaturou, jejiz kompletni seznam je uveden

V zavéru prace.

Prakticka cast je sestavena za odborné pomoci ekonomického feditele podniku
LASSELSBERGER, s.ro. a obsahuje devét hlavnich kapitol. Nejprve je
charakterizovan vybrany podnik, poté je predikovan vyvoj] v daném odvétvi a
zhodnocena stavajici ekonomicka situace daného podniku. Déle je provedena analyza
trzniho odvétvi a strukturdlni analyza odvétvi. Na tyto analyzy navazuje dotaznikové
Setfeni, jehoz respondenty jsou odbératelé zvoleného podniku. Vzhledem Kk vysledkim
dotaznikového Setfeni pokracuje tato prace zhodnocenim kontroly kvality a logistickych
postupti daného podniku. Nasledné je provedena SWOT analyza, kterda sestava ze
skutecnosti, které jsou identifikovany v pribéhu celé této prace, a z moznych strategii
pro podnik. Zavér prace obsahuje doporuceni pro dany podnik, ktera vznikla na zakladé

pfedchozich analyz, charakteristik a dotaznikového Setteni.



TEORETICKA CAST

1 Podnikani, podnik a okoli podniku

Uz v samotném nazvu celé této prace se nachazi termin podnik. Proto je vhodné si tento
termin definovat a snim i knému piibuzné, které budou v pribéhu celé prace
mnohokrat zminovany. Prvni kapitola bude tedy obsahovat vysvétleni tii zakladnich

termind: podnikani, podnik a okoli podniku.

1.1 Podnikani

V Ceské republice je podnikani z hlediska legislativy upraveno od 01.01.2014
obCanskym zakonikem (zékon ¢. 89/2012 Sb., ve znéni pozd¢jsich predpisii). Prave
tento zakon v § 394 oznacuje podnikatele za ,,0sobu samostatné vykonavajici na vlastni
ucet a odpovédnost vydéleCnou Cinnost zivnostenskym nebo obdobnym zpisobem se
zamérem Cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku.“ V § 395 je dale obsazeno, ze

,,za podnikatele se povazuje osoba zapsana o obchodnim rejstiiku®. [12]
Synek (2015) charakterizoval podnikani ¢tyfmi podstatnymi rysy:

e Zakladnim motivem podnikani je snaha o zhodnoceni vloZené¢ho kapitalu. To si
ve vetsSing pripadech lze vysvétlit jako dosazeni zisku jakoZto ptebytku vynost
nad néklady.

e Zisku se dociluje uspokojovanim potieb zakaznikl. Kazdy podnikatel by mé¢l
svou pozornost primarné zaméfit na zakaznika — jeho zajmy, pozadavky,
potieby, preference atd.

e Podnikatel uspokojuje potieby zdkaznikii svymi produkty a poskytovanymi
sluzbami prostfednictvim trhu a tim se vystavuje riziku. Podnikatelé se obecné
snazi postupovat dle takové strategie a podnikové politiky, aby potencidlni
riziko bylo na pfijatelné Grovni. Tato Uroven je individudlni dle pfedmétu
podnikani, dynamiky okolniho svéta a osoby podnikatele. Z vySe zminéného Ize
za obecny podnikatelsky rys povazovat tendenci podnikatelskych subjekti
minimalizovat rizika.

e Obecné plati, Ze na pocatku podnikéni je nejprve potieba vlozit do podniku
kapital at’ uz vlastni nebo cizi. Vyse kapitalu je individualni a to dle predmétu a

rozsahu podnikani. [12]



Smysl podnikani spoc¢ivd ve zhodnocovani vlozeného kapitadlu — jde pouze o vlastni
kapital. Cizi kapital je povazovan jen za prostfedek, jak lze dosdhnout zhodnoceni
vlastniho kapitalu. Zhodnocovanim kapitalu dochazi k zvySovani hodnoty podniku.
Dalsi zpusob jak zvysit hodnotu podniku je napiiklad zlepSujici se postaveni podniku na
trhu. [12]

1.2 Podnik

Termin podnik je oznaceni pro jakykoliv subjekt vykonavajici ¢innost, kterd spociva
V nabizeni produktii nebo sluzeb na trhu. To, zda podnik svou ¢innosti dosahuje zisku,
neni rozhodujici. Stejné tak nerozhoduje pravni forma podniku. Podstatné pro podnik je,
ze oslovuje zakazniky s nabidkou svych ¢innosti. Za primarni cil podniku Ize stanovit

jeho preziti ¢ili zachovani podniku jako takového. [2]

V novém obc¢anském zakoniku (zakon ¢. 89/2012 Sh., ve znéni pozdéjsich predpist) se
jiz termin podnik neuziva. Doslo k jeho nahrazeni terminem obchodni zavod. Jeho
ptesnd definice zni: ,, Obchodni zavod (ddle jen ,,zdvod “) je organizovany soubor jmeéni,
ktery podnikatel vytvoril a ktery z jeho viile slouzi K provozovani jeho cinnosti. Ma se za

to, Ze zavod tvori vse, co zpravidla slouzi k jeho provozu. “ [40, s. 1082]

1.3 Okoli podniku

Kazdy podnik pisobi v néjakém prostiedi, ke kterému ma riznorodé vztahy. Toto
prostiedi se nazyvd okoli podniku a jednd se o vSe, co stoji mimo podnik jako
organizaci. Vnéjsi faktory piisobici na podnik z jeho okoli mnohdy ptedstavuji pro
samotny podnik pfileZitosti ¢i hrozby. Znalosti svého okoli si podnik miiZe jen pfilepsit.
Mize tak lépe pochopit své vztahy s okolim, dokaze se mu vhodné pfizpusobit a

dokonce muze i vyuzit moznost k jeho ovlivnéni. [2]
Dle Dvoracka a Slunc¢ika (2012) 1ze okoli podniku rozlisit na vnitini a vnéjsi:

Vnitini okoli podniku zahrnuje sily, které ptsobi uvniti podniku a které mohou fizeni
podniku specificky ovlivnit. Pod témito silami si Ize ptfedstavit cile podniku, zdroje,
organiza¢ni strukturu, pracovni podminky ale i vstupy a vystupy podniku a mnoho
dal§ich. Analyzovanim vnitiniho okoli by mél podnik identifikovat své silné a slabé

stranky ve vztahu ke konkurenci. [2]

Vnéjsi okoli podniku je tvofeno faktory pusobicimi z mikrookoli a makrookoli
podniku. Faktory mikrookoli jsou ty sily, které ptisobi na podnik v ramci odvétvi. Tyto
10



faktory je podnik schopen do jisté miry ovlivnit. Naopak faktory makrookoli pfichazeji
z prostoru, ve kterém je podnik umistén. Tyto faktory jsou zndmy jako lokaliza¢ni
faktory. Déale do makrookoli spada také narodni okoli a v neposledni fadé i procesy
spojené s globalizaci svétové ekonomiky. Dulezitym znakem makrookoli je ten, Ze ho
podnik nemtze ovlivnit. Je totiz slozeno z faktori danych a nezavislych na plsobeni

podniku na trhu a které mohou mit na podnik nemaly vliv. [2]
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2 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost podniku spoc¢iva v jeho schopnosti umét tvofit jedine¢nou
hodnotu. Dle Porterovych slov (1993) se ma podnik snazit o to byt jedinecny, ne
nejlepsi. Smyslem konkurence totiZ neni porazit soupete. Konkurence v podnikani neni
bojem o konkrétni zakazky, nybrz bojem o zisky, o to kdo ziska hodnotu, ktera je
vV daném odvétvi vytvarena. V takovémto konkurenc¢nim jednani je zapojeno mnoho
zainteresovanych stran a cilem vSech je pfisvojit si co mozno nejvetsi ¢ast z jiz zminéné

hodnoty. [6]

Podnik o své zisky soutézi nejen s konkuren¢nimi podniky. Boj o zisky vede i s dalSimi
ucastniky daného trzniho prostiedi - se zdkazniky, ktefi by radi platili mén¢ a dostavali
vice, s dodavateli, kteti by chtéli dodavat méné avSak za vyss$i ceny, S vyrobci
nabizejicimi Substituéni produkty a sluzby, a v neposledni fad¢ i s potencidlnimi

konkurenty, jejichz pouha hrozba ma vliv na ceny v daném odvétvi. [6]

2.1 Konkuren¢ni vyhoda

Konkurenéni vyhodu lze povazovat za jadro vykonnosti podniku na trzich, kde se
vyskytuji konkuren¢ni podniky. Aby bylo mozné spravné identifikovat konkuren¢ni
vyhodu daného podniku, je potfeba divat se na jednotlivé ¢innosti podniku samostatn¢.
Kazda z ¢innosti podniku mize mit vliv na relativni postaveni podniku z hlediska vyse
nakladi a miZe vytvafet zdkladnu pro diferenciaci. A pravé nizké naklady a
diferenciace jsou dva zakladni typy konkuren¢ni vyhody, které vedou ke tfem
generickym strategiim pro dosazeni nadprimérné vykonnosti v daném odvétvi, které
jsou k vidéni na obrazku 1 nize. [8]

Obrazek 1: Tt1 generické strategie
KONKURENCNIi VYHODA

NiZsi naklady Diferenciace
T 1. Vidéi postaveni v ) )
Siroky cil nbikizch nékladech 2. Diferenciace
KONKURENCNI
ROZSAH

3A. Soustredéni 3B. Soustredéni

Uzky cil pozornosti na nizké pozornosti na

naklady diferenciaci

Zdroj: Vlastni zpracovani dle [8], 2016
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2.2 Strategie konkuren¢niho boje

Konkurenc¢ni strategie je oznaCeni sledu ¢innosti, jejichZ spravnou realizaci si muze
podnik zvysit pravdépodobnost, Ze dosdhne cild, které si stanovil, v daném case a
v daném prostiedi. Pfed samotnym vybérem a sestavenim té nejvhodnéjsi konkurenéni
strategie pro dany podnik je dilezité provést strukturalni analyzu odvétvi. [1] Touto

analyzou se prace zabyva Vv kapitole 5 Metody hodnoceni konkurenceschopnosti.

2.2.1 Generické konkurenéni strategie

Generické strategie jsou ruzné cesty, jak muze podnik ziskat konkurencni vyhodu.
Pokud chce podnik ziskat konkuren¢ni vyhodu, musi si vybrat jednu z nize popsanych

vyhod, o kterou bude usilovat a rozsah, v némz ji chce ziskat. [8]
Viddéi postaveni v nizkych nakladech

Cilem této konkurencni strategie je dosdhnout v daném odvétvi postaveni s cCO
zisk z velkovyroby, patentovanych technologii, know-how, vyhodnéjsiho pfistupu

K surovinam, materialim atd. [1]

Nizkonékladové postaveni podniku se promitne do vysSich zisk v pfipad€, ze své
produkty ¢i sluzby proddva za primérné ceny nebo za ceny blizké priméru daného
odvétvi. Podnik, ktery chce jednat dle strategie viid¢iho postaveni v nizkych nakladech,
z mnoha podniku, ktefi o tuto pozici usiluji. Pokud totiz tuto pozici nedrzi jen jeden
podnik a ostatni podniky o ni nepiestanou usilovat, vzniknou negativni dusledky pro

dlouhodobou strukturu a hlavné vynosnost celého odvétvi. [8]
Diferenciace

Pi1 této strategii se podnik snazi vyniknout v nékterych dimenzich daného odvétvi.
Podnik se snazi vybudovat si pevné postaveni za pomoci jedine¢nosti nékterych svych
produktii ¢i sluzeb, které jsou pro odbératele obzvlasté dulezité. Odbératelé jsou ochotni
za poskytnutou jedinecnost produktti a sluzeb zaplatit vyssi ceny. Diferenciace se tyka
nejen samotného produktu ¢i sluzby, ale také distribu¢niho systému, marketingového
piistupu apod. Také je moZzné aplikovat vice neZ jednu diferenciacni strategii, jestlize

existuje vice atributt, které jsou zakaznici ochotni v Siroké mite ocenit. [8]
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Aby podnik s trvale udrzitelnou diferenciaci mohl dosdhnout nadprimérnych ziskd,
musi Castka, o kterou navysi cenu pievySovat ndklady vynalozené na dosazeni
jedinecnosti. Podnik musi také brat ohled na své naklady celkové, protoze navysSeni
ceny se mine u¢inkem v piipadé vyrazné hor$iho postaveni v nakladech vzhledem ke
konkurenci. Z tohoto diivodu by se mél podnik snazit minimalizovat naklady ve vsech

oblastech, které nemaji vliv na diferenciaci. [8]

Fokus

Podstata této strategie spociva, na rozdil od dvou ptedchozich, v zaméteni pozornosti
podniku pouze na Uzky segment, jehoZz potfeby se snazi adekvatné uspokojit [1].
Podnik, ktery se zaméfuje pouze na cilové segmenty, neziska konkuren¢ni vyhodu
celkovou, ale mize ziskat konkuren¢ni vyhodu ve svych cilovych segmentech [8].

Strategie fokusu neboli zaméteni méa dvé obmény:

e Nékladova fokalni strategie — vyuziva rozdili ve vysi ndkladi v nékterych
segmentech.
e Diferenciaéni fokalni strategie — vyplyva zrozliSeni specidlnich potieb

zakaznik daného uzkého segmentu. [1]
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3 Financni analyza

Zakladem pro sestaveni finan¢ni analyzy podniku jsou vzdy ucéetni data podniku, ktera
se dale zpracuji a doplni finan¢nimi i nefinanénimi ukazateli a tim je mozné dosahnout
konecného zhodnoceni finan¢ni situace daného podniku. Finan¢ni analyza se zabyva
identifikaci problémi, silnych a slabych stranek a to pfedevsim hodnotovych procest
daného podniku. Vysledky finan¢ni analyzy pomahaji stanovit urcité zavéry o celkové

ekonomické a finanéni situaci daného podniku. [10]
Po zpracovani finan¢ni analyzy je podnik zpravidla schopen:

e Posoudit vliv vnitfniho a vné&jSiho prostfedi podniku.

¢ Analyzovat dosavadni vyvoj podniku.

e Porovnat vysledky analyz v prostoru.

e Analyzovat vztahy mezi ekonomickymi ukazateli.

e Poskytnout podparné informace pro budouci rozhodovani podniku.

e Analyzovat varianty budouciho vyvoje a vybrat z nich ty nejvhodnéjsi.

¢ Interpretovat vysledky vcetné navrhti ve finanénim planovani a fizeni podniku.
[10]

3.1 Analyza pomérovych ukazateli

Analyza pomérovych ukazatell slouzi k charakterizovani vzajemného vztahu mezi
dvéma a vice absolutnimi ukazateli pomoci jejich podilu. Pracuje s Gcetnimi daty, ktera

jsou obsazena v rozvaze a vykazu zisku a ztraty daného podniku. [10]
Pomérové ukazatele se obvykle rozdé€luji na:

1) Ukazatele rentability

2) Ukazatele aktivity

3) Ukazatele zadluzenosti

4) Ukazatele likvidity

5) Ukazatele trzni hodnoty

6) Provozni (vyrobni) ukazatele

7) Ukazatele na bazi finan¢nich fondt a cash flow [10]

Tato prace se v praktické ¢asti zabyva pouze nékterymi z vySe zminénych ukazateli a

proto i v nasledujicim textu budou vysvétleny pouze tyto konkrétni ukazatele.
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3.1.1 Ukazatele rentability

Ukazatele rentability charakterizuji celkovou efektivnost daného podniku. Dévaji do
poméru zisk a zvolenou zakladnu napt. aktiva, vlastni kapital, dlouhodob¢ zdroje, trzby,

naklady. [4]

Nejcastéji pouzivané ukazatele rentability jsou:

ROA - Ukazatel vynosnosti celkovych aktiv

Ukazatel ROA davéa do pomeéru Cisty zisk a celkova aktiva podniku. Tento ukazatel je

uziteCny pro srovnavani podnikii s rozdilnymi daiiovymi podminkami a s riznym

podilem dluhu ve finan¢nich zdrojich. [10]
ROA = zisk / celkova aktiva 1)
ROE - Ukazatel rentability vlastniho kapitalu

Ukazatel rentability vlastniho kapitalu ukazuje, zda kapital podniku piinasi dostatecny
vynos a zda se vyuziva s intenzitou odpovidajici velikosti jejich investicniho rizika.
Déava do pom¢éru Cisty zisk a vlastni kapital. Pfipadny investor dba na to, aby ukazatel
ROE byl vyssi nez uroky, které by mohl ziskat jinym zplsobem investovani danych

prostiedku. [10]
ROE = zisk / viastni kapital (2)
ROS — Ukazatel rentability trzeb

Ukazatel rentability trzeb dava do poméru celkovy zisk a trzby dané¢ho podniku. Trzby
plynouci do podniku za poskytované produkty a sluzby slouzi k pokryti nékladd a
tvorbé zisku. Na trzni Gispé$nost podniku muize ptisobit mnoho faktord jako je skuteéna
hodnota produkti a sluzeb, marketingova strategie, cenova politika, ale 1 nélada
vetejnosti apod. [10]

ROS = zisk / trzby (3)
3.1.2 Ukazatele likvidity

Ukazatele likvidity charakterizuji schopnost daného podniku dostat svym zavazkam.
Likvidita podniku pfedstavuje souhrn vSech potencialné likvidnich prostfedki, které ma

dany podnik k dispozici pro thradu svych splatnych zavazki. Jedna se tedy o porovnani

obéznych aktiv s ob&éznymi pasivy daného podniku. [10]
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Bézna likvidita — L3
Ukazatel bézné likvidity znazoriiuje, kolikrat jsou obézna aktiva schopna pokryt
kratkodobé zavazky. Tento ukazatel se pouziva pro zjisténi budouci solventnosti

podniku a je vyhovujici, pokud je v rozmezi hodnot 1,5-2,5. [10]
Bézna likvidita = obézna aktiva / kratkodobé zavazky 4
Pohotova likvidita — L2

Pohotova likvidita na rozdil od té béZzné nepocita se zasobami, jelikoz jejich pfeména na
penize muze byt dlouhodoby proces. Pokud je hodnota pohotové likvidity vyrazné nizsi
nez hodnota bézné likvidity, ukazuje to na nadmérnou vahu zasob v rozvaze podniku.

Idealni hodnota tohoto ukazatele se nachazi v rozmezi 1-1,5. [10]

Pohotova likvidita = (obézna aktiva — zasoby) / kratkodobé zavazky (5)
ObéZna likvidita — L1

Obézna likvidita je ukazatel, ktery znazoriiuje schopnost podniku hradit své prave

splatné dluhy. Aby byla zajisténa likvidita daného podniku, musi byt tento ukazatel
v rozmezi 0,2-0,5. [10]

Okamczita likvidita = financni majetek / kratkodobé zavazky (6)
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4 Metody hodnoceni konkurenceschopnosti

Nasledujici kapitola se bude zabyvat vysvétlenim nékolika metod, jichz je mozné pouzit
k hodnoceni konkurenceschopnosti podnikti. Jednd se o metody, které pomahaji
podnikim uvédomit si, v ¢em spocivaji jejich silné popiipadé slabé stranky a jaké
hrozby a pfilezitosti je obklopuji. Diky témto znalostem jsou pak podniky mnohem lépe
schopny pohotove a pfiméfené reagovat na trzni zmény a tak si také udrzet ¢i zlepsit své
postaveni na daném trhu. Tato prace se zabyva predev§im tfemi metodami hodnoceni
konkurenceschopnosti a to PEST analyzou, strukturalni analyzou odvétvi a SWOT

analyzou.

4.1 PEST analyza

PEST analyza slouzi primarné¢ k definovani vlivi puasobicich na podnik
z jeho makrookoli. Makrookoli je prostiedi, ve kterém se podnik pohybuje, a které
sestava z politickych, ekonomickych, socialnich, technologickych a mnoha dalSich
faktort. Usp&snost a efektivnost podniku je mnohdy odrazem toho, jak se podnik
dokaze vyrovnat a aktivné reagovat na tyto faktory. Vlivy popsané PEST analyzou

mohou pro podnik pfedstavovat jak hrozby, tak piilezitosti. [11]
Jiz samotny nazev PEST analyza odkazuje na Ctyii jiz vySe zminéné vlivy makrookoli.

e Politicke a legislativni vlivy
e Ekonomické vlivy
e Socialni a demografické vlivy

e Technické a technologické vlivy [11]

Co vySe zminéné vlivy makrookoli znamenaji, je podrobnéji rozebrano v nésledujicich

¢tyfech odstavcich:

Politické a legislativni vlivy jsou promitiny do chodu podniki prostiednictvim
daflovych a protimonopolnich zakont, regulace zahrani¢niho obchodu, cenové politiky,
ochrany zivotniho prostfedi, pracovniho prava, politické stability apod. Podniky, které
vV ramci své ¢innosti zasahuji také na zahrani¢ni trhy, se musi aktivné zajimat nejen

0 narodni politickou situaci, ale i o tu zahrani¢ni. [11]

Ekonomické vlivy jsou charakterizovany stavem ekonomiky, ktery udéavaji faktory jako

mira ekonomického riistu, irokova mira, mira inflace, dafiova politika, sménny kurz,
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mira nezaméstnanosti, primérnd mzda nebo vyvoj cen energii apod. Znalost téchto
faktorii, schopnost predikce jejich vyvoje a zndzornéni jejich dopadu na podnik je
nezbytnou soucasti tvorby podnikové strategie. V1iv na podnik mizou mit opét nejen

narodni ekonomické vlivy, ale i ty mezinarodni. [11]

Socialni a demografické vlivy vychazeji z kulturnich, ekonomickych, demografickych,
nabozenskych, vzdélavacich a etickych zivotnich podminek obyvatel. Kromé toho sem
1ze zatadit i ekologické faktory. Lidé se odjakziva snazi dosahnout svych potieb a ptani
a tim vznika tlak ptsobici na vyvoj socidlniho prostiedi. Podniky, které se dobie

orientuji v této oblasti, ziskavaji konkuren¢ni vyhodu v boji o zakazniky. [11]

Technické a technologické vlivy mohou piedstavovat napt. vladni podporu vyzkumu a
vyvoje, celkovy stav technologie, nové objevy, zmény technologie nebo rychlost
zastaravani. Aktivni z4jem o technické a technologické zmény v daném odvétvi poméha

podniku piedejit zaostalosti a prokazovat inovacni ¢innost. [11]

4.2 Strukturalni analyza odvétvi

Strukturalni analyza odvétvi, dnes znama predevs§im pod pojmem Porterova analyza péti
konkurenc¢nich sil, slouzi ke sprdvnému definovani konkurencni strategie. Cilem
konkuren¢ni strategie pro podnik je uréit takové postaveni podniku, aby byl schopen
celit konkurencnim silam, poptipadé€ vyuzit jejich aktivitu ve svlij prospéch. Na pocatku
tvorby strategické analyzy by mélo stat pochopeni struktury odvétvi. Odvétvi by mélo
byt charakterizovano z ekonomického 1 ztechnického hlediska, jelikoz urcuje silu
kazdého konkurenéniho tlaku. Uroveni konkurence v daném odvétvi vychazi z péti
zékladnich konkurenénich sil, které jsou znazornény na obrazku 2. Jedna se o intenzitu
soupefeni mezi stdvajici konkurenci, nové vstupujici firmy, vyjednavaci vliv

dodavatelt, vyjednavaci vliv odbératell a nebezpeci substitu¢nich. [7]
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Obrazek 2: Pét zakladnich konkurenénich sil

POTENCIALNI
NOVE VSTUPUJICI FIRMY

Hrozba nové
vstupujicich firem

KONKURENTI
V ODVETVI

Vyjednavaci viiv Vyjednévaci vliv
dodavatela odbératela

DODAVATELE 4_| ODBERATELE

Soupefeni mezi
existujicimi
firmami

|

Hrozba
substituénich vyrobka
nebo sluzeb

SUBSTITUTY

Zdroj: [7, s. 4], 1994

Sestavenim Porterovy analyzy lze ziskat predstavu o tom, jak dané odvétvi funguje a
jak se v ném vytvaii a rozdéluje hodnota. Kazdé odvétvi se 1isi, ale i ptesto se ve vSech
vyskytuje tataz pétice sil, rozdily se pak projevuji V jejich sile a dalezitosti. Cim
vyznamnéjsi dana sila je, tim vyssi tlak je schopna vyvinout na ceny a ndklady v daném
odvétvi a tim méné se dané prostiedi libi ostatnim zainteresovanym strandm. Nejvétsi
pfinos Porterovy analyzy pro dany podnik tedy spociva v ziskani orientace ve struktuie
daného odvétvi. Teprve poté je vhodné, aby se podnik zacal soustfedit na své vlastni

postaveni na trhu a na trzni postaveni svych konkurentii v ramci daného odvétvi. [6]
Intenzita soupereni mezi stavajici konkurenci

K soupefeni mezi jiz zavedenymi podniky v daném odvétvi dochazi ze dvou zakladnich
divodu. Muze se jednat 0 situaci, kdy jeden ¢i vice podnikd citi tlak ze strany ostatnich
konkurenti, nebo muiZe jit o snahu jednoho ¢i vice podnikli vyuzit pfilezitost ke
zlepSeni své dosavadni pozice. AvSak konkuren¢ni podniky v daném odvétvi jsou na
sobé vziajemné zavislé. Akce jednoho znich a ndslednd reakce ostatnich se muze
projevit zlepSenim postaveni daného podniku ¢i celého odvétvi, ale muze také vést
k zhorSeni postaveni vSech konkurent v odvétvi. [7] Vysoka intenzita soupefeni mezi

stavajici konkurenci ma za nasledek nizsi ziskovost vSech. Vytvarena hodnota je vlivem
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soupeteni vyplytvana na zvySené naklady konkuren¢niho soupeteni i je pienesena na

odbératele, nejcastéji v podobé snizenych cen daného produktu. [6]
Dle Portera (1994) je intenzita soupefeni mezi stavajici konkurenci vysoka pokud:

e Vdaném odvétvi se nachazi mnoho konkurencnich podnikli nebo se jedna
0 podniky s vyrovnanymi silami.

e Dané odvétvi roste pomalu a tim dochazi k bojim o trzni podil.

e Existuji vysoké fixni ndklady ve vztahu k pfidané hodnoté nebo vysoké
skladovaci naklady.

e Prechodové néklady nebo diferenciace produktu ¢i sluzeb jsou nedostatecné.

e Rozsifeni kapacity ve velkych pfirtistcich ma negativni vliv na rovnovahu
poptavky a nabidky, obzvlasté pti hrozbé hromadéni rozsitené kapacity.

e Konkurenéni podniky se fidi odlisSnymi, vzajemné nekompatibilnimi strategiemi.

o Konkuren¢ni podniky maji vysoké strategické zaméry a jsou ochotny vydat
vyssi Castky, aby dosahli uspéchu.

e Existuji vysoké bariéry pfi snaze opustit dané odvétvi. [7]
OhroZeni ze strany nové vstupujicich firem

Ohrozeni ze strany nové vstupujicich konkurentti do daného odvétvi nemusi pro jiz
zavedené podniky nutné¢ znamenat hrozbu. Intenzita ohroZeni je podminéna dvéma
faktory — jiz existujicimi vstupnimi piekazkami a reakci stavajicich ucastnikd. V praxi
to znamena, ze pokud jsou vstupni prekazky ptilis vysoké anebo zavedené podniky jsou
schopny ostie reagovat na vstupy novych konkuren¢nich podnikti, pak je ohrozeni ze

strany nové konkurence pomérné nizké. [7]

Potencidlni hrozba vstupu nové konkurence do odvétvi, ktera by zvySila kapacitu
odvétvi a snazila by se ziskat trzni podil, zptisobuje Gtlum ziskovosti odvétvi. K tomuto
utlumu dochdazi ze dvou hlavnich pficin. Za prvé dochézi k tzv. zamrazeni cen, kdy ceny
zUstavaji relativné stabilni. Vys$si ceny by totiz ptildkaly i novou konkurenci lacnou po
vysokych ziscich. Za druhé, jiz existujici podniky v odvétvi maji vysSi vydaje na
uspokojeni zadkaznikli, ¢imz odrazuji potencialni konkurenci od vstupu do odvétvi,

jelikoz hranice, kterou by musely piekonat, je tak jeste vyssi. [6]
Dle Portera (1994) existuje n¢kolik hlavnich zdroji piekazek vstupu na dany trh:

e Uspory z rozsahu
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e Diferenciace produktu

e Kapitdlova narocnost

e Piechodové néklady

e Piistup k distribu¢nim kanalim

e Nakladové znevyhodnéni nezavislé na rozsahu

e Vladni politika [7]

Vyjednavaci vliv dodavateli

vvvvv

odvétvi existuje. Plati totiz, ze odvétvi potiebuje své dodavatele vice, nez oni potfebuji
odvétvi. Pokud se dodavatelim dati drzet si velky vyjedndvaci vliv, pak jej mohou
snadno vyuzit k ziskani pro né ptiznivéj$i ceny ¢i vyhodnéjsich podminek obchodu.
Diky tomu budou dodavatelé vlastnit vétsi ¢ast hodnoty a ziskovost daného odvétvi se
tim snizi. [6]

Dle Portera (1994) maji dodavatelé v daném odvétvi velky vyjednavaci vliv, pokud plati

nasledujici skutecnosti:

e Na daném trhu se vyskytuje jen malé mnozstvi dodavateli a nabidka je
koncentrovanéjsi nez dané odvétvi.

e Na daném trhu se nevyskytuji substituéni produkty, které by jim konkurovaly.

e Dodavatelé plisobi ve vice odvétvich a dané odvétvi se vyznamné nepodili na
jejich prodeji.

e Konkrétni produkt poskytovany dodavatelem je pro dany podnik dilezitym
vstupem - zavisi na ném uspeSnost vyrobniho procesu nebo kvalita vysledného
produktu daného podniku.

e Produkty nabizené dodavateli jsou diferenciované nebo pro podniky existuji
vyznamné prechodové naklady v piipadé zmény dodavatele.

e Existuje hrozba ze strany dodavatelll jejich moznou integraci mezi odbératele.
[7]
Vyjednavaci vliv odbérateli

Pokud se odbératelim dafi drzet si velky vyjednavaci vliv, pak jej mohou snadno vyuzit
k stlaceni cen smérem dold. Kromé toho mohou vyvijet tlak na podniky, aby zvysili

hodnotu svych produktt ¢i sluzeb. Diky tomu stejné jako v ptipad¢ dodavatelli 1 zde
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budou odbératelé¢ vlastnit vétsi ¢ast hodnoty a ziskovost daného odvétvi se tim opét
snizi. [6]
Dle Portera (1994) maji odbératelé v daném odvétvi velky vyjednavaci vliv, pokud plati

nasledujici skutecnosti:

e (Odbératelé jsou koncentrovani nebo nakupuji vyznamné mnozstvi produktii
vzhledem k celkové produkci daného podniku.

e Dany produkt, ktery odbératel od podniku kupuje, tvoti vyznamnou ¢ast nakladt
nebo ndkupt odbératele.

e (Odbératelé kupuji produkty, které jsou standardni nebo nediferencované. Diky
tomu mohou odbératelé snadno najit nahradni dodavatele.

e Odbératelé neceli vysokym piechodovym nakladim V pfipadé zmény
dodavatele.

e Odbeératelé jsou malo ziskovi.

e Odbeératelé vytvateji znatnou hrozbu zpétné integrace, to znamena, Ze by si dané
produkty mohli zacit vyrabét sami.

e Kvalita vysledné produkce ¢i sluzby odbératele neni zavisla na odebiraném
produktu z daného podniku.

e (Odbératel ma dostatecné informace a to piedevSim o poptavce, skuteCnych

trznich cenach, dodavatelovych nakladech apod. [7]
Nebezpedi substituénich vyrobki

Substituty ptredstavuji takové produkty nebo sluzby, které dokdzi uspokojit stejnou
zékladni potfebu jako dany produkt ¢i sluzba. Pokud se v odvétvi vyskytuji, brani
zvySovani ziskovosti celého odvétvi. Substituty mnohdy vstupuji na trh daného odvétvi
z neoCekavanych mist. Byva velmi obtizné si viibec v§imnout, Ze se na trhu objevily,
natoz pak ptedejit jejich vstupim. [6] Substituéni produkty ¢i sluzby stanovuji v daném
odvétvi cenové stropy a tim limituji vys$i moZnych vynosi jiz zavedenym podnikim
v tomto odvétvi. Pevnost stropu nad ziskovosti dané¢ho odvétvi zavisi na atraktivité
cenové alternativy nabidnuté substituty. Ve chvili, kdy kapacita produkti na trhu
dostatecné uspokojuje poptavku, ziskavaji substituty jesté vétsi silu limitovat ziskovost
daného odvétvi. [7]
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Substituéni vyrobky ptredstavuji vétsi hrozbu pokud:

e se zvySuje pomer mezi kvalitou a cenou.
e Kupujici na nabidku flexibilné reaguiji.
e Kupujici nemusi pfi pfechodu na substituéni vyrobek podstoupit dalsi investici.

[1]
Hrozbu substitutu 1ze vyhodnotit za pomoci jeho ekonomické charakteristiky. A to
predevsim, pokud substitut nabizi vzhledem k produktu odvétvi ptitazlivy pomér mezi
cenou a vykonem. [6] Dokonce i podnik se silnym trZznim postavenim a bez ohroZeni ze
strany nové¢ vstupujicich podnikit do dané¢ho odvéti, bude dosahovat nizkych vynosii,
jestlize ¢eli siln¢jsimu vyrobci levnéjsich substitutl [7].
4.2.1 Vyvoj odvétvi

Sestaveni strukturalni analyzy slouzi také jako vychozi bod pro analyzu vyvoje odvétvi.
Zmeény v daném odvétvi maji strategicky vyznam, pokud ovliviiuji pét zakladnich
konkurenénich sil. Pro vyvoj odvétvi jsou velmi dilezité inovace, technologicky pokrok
a prosttedky, jak jiz zavedenych podniki, tak i podnikii zvazujicich vstup do daného
odvétvi. V zavislosti na aspésnosti tahti podnikti v daném odvétvi se mize vyvoj tohoto
odvétvi odehrat mnoha rliznymi zplsoby a mnozstvim ruznych rychlosti. Proto je

V podstaté nemozné provést piedpovéd’ vyvoje odvétvi s naprostou jistotou. [7]

Strukturu odvétvi I1ze z dlouhodobého hlediska povazovat za celkem stabilni. I ptesto,
ze kazdé odvétvi prochazi neustdlymi zménami, na zménu struktury je potfeba mnoho
Casu. Se stabilni strukturou odvétvi pak souvisi 1 stabilni primérnd ziskovost tohoto

odvétvi. [6]

K vyvoji odvétvi dochazi vlivem urcitych sil, které vytvaii podnéty ke zménam. Tyto
podnéty se nazyvaji evolucni procesy. V kazdém odvétvi existuji procesy, ke kterym
S jistotou dojde. Miize se ovSem liSit jejich forma, rychlost ¢i smér v zavislosti na

odvétvi. Dle Portera (1994) se jedna o nasledujici evoluéni procesy:

e Dlouhodobé zmény rastu dané¢ho odvétvi, ke kterym dochazi z peti primarnich
vnéjSich divodi: demografie, trendy v oblasti potifeb, zména relativni pozice
substitutl, zmény pozice komplementdrnich produkti a prinik do skupiny
zakazniki.

e Zmény v segmentech zakaznikl uspokojovanych danym odvétvim.
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e Zakaznici se u¢i, to znamena, ze ziskavaji vice znalosti o daném produktu
prostiednictvim opakovanych nakupu.

e Snizovani nejistoty — zdakaznici jsou identifikovani, technologie se bud
osvédcila, nebo neosvédcila, informace o velikosti odvétvi jsou shromazdény
atd.

e Sifeni vlastnickych védomosti tykajicich se technologie produkti a postupi,
vyvinuté jednotlivymi podniky.

e Akumulace zkuSenosti — schopnost udrzet si vlastnictvi zkuSenosti se stava
konkuren¢ni vyhodou pfi vyvoji odvétvi.

e ZvétSovani ¢i zmensovani rozsahu daného odvétvi.

e Zmény cen vstupll a ménovych kurzi. Zménou cen vstupl jsou zde mySleny
predevsim nasledujici ndklady: vySe mezd, materidlové naklady, cena kapitalu,
naklady na komunikaci a dopravni ndklady.

¢ Inovace produktu, marketingu nebo postupu.

e Strukturdlni zmény v ptilehlych odvétvich — odvétvi dodavateli a odbératelti
pusobicich v daném trznim prostiedi.

e Zmeéna vladni politiky mize mit vliv na strukturu dané¢ho odvétvi nejcastéji
prostfednictvim regulace vstupti do odvétvi, konkurenénich cinnosti nebo
ziskovosti.

e Vstup a vystup z odvétvi. [7]

Podnik by mél vénovat pravidelnou pozornost vySe zminénym evolu¢nim procesiim a
neustdle si klast otdzky, jak mize zména daného procesu ovlivnit strukturu daného
odvétvi. Vedouci pracovnici majici na starost strategii podniku by pak méli byt schopni
véas zacit s analyzou, ktera povede k pfedpovédi vyznamu zmén pro dané odvétvi, aby

byl podnik schopen adekvatné reagovat. [7]
4.3 SWOT analyza

SWOT analyza je ndstroj pro tvorbu systematické analyzy. Je zaméfena na

Charakteristiku dulezitych faktorti, které ovliviiuji strategické postaveni daného

podniku. SWOT analyza vychazi ze zavéri zjisténych piedchozimi analyzami. Z téchto

zavera se poté vyvodi hlavni silné a slabé stranky podniku a porovnaji se s hlavnimi

prilezitostmi a hrozbami ptsobicimi na podnik z jeho okoli. Mohou se sestavit do tzv.

SWOT matice viz obrazek 3. Toto porovnani nakonec sméfuje k syntéze jako
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vychodisku pro formulaci strategie. Dokazat spravné rozlisit silné stranky podniku od
téch slabych a pftilezitosti od hrozeb, je pro spravnost SWOT analyzy nutnosti. OvSem

mnohdy se muze jednat o velmi obtizny proces. [11]

Obrazek 3: SWOT matice

Hrozby (Threats) Ptilezitosti (Opportunities)
Reakce podniku na hrozby Reakce podniku na
Slabé stranky ) o
okoli s ohledem na jeho ptilezitosti s ohledem na
(Weaknesses) )
slabé stranky jeho slabé stranky
Reakce podniku na jeho Reakce podniku na
Silné stranky (Strengths) okoli s ohledem na jeho prilezitosti s ohledem na
silné stranky jeho silné stranky

Zdroj: Vlastni zpracovani dle [11], 2016

Spravné provedeni SWOT analyzy nevede pouze k zorganizovani dat a informaci. Dany
podnik tim pfedev§sim mize nalézt konkurenéni vyhodu, kterd se mize stat klicovou pro

strategii podniku. [3]

Primarnim cilem SWOT analyzy je tedy identifikovani, nalezeni a posouzeni vlivi
ovliviiyjicich podnik. Na zaklad¢ téchto vlivl je pak mozné provést adekvatni predikci
vyvojovych trendl faktorti vnéjsiho okoli a vnitini situace podniku a jejich vzajemnych

souvislosti. [11]
Postup SWOT analyzy je dle autorti Sedlackové a Buchty (2006) nasledovny:

1) Identifikace a predikce primarnich zmén v okoli podniku pomoci dal$ich analyz.

2) Identifikace silnych a slabych stranek daného podniku za vyuziti zavéra jiz
zpracovanych analyz vnitinich zdroju.

3) Zpracovani diagramu SWOT analyzy - posouzeni vztahti mezi silnymi a slabymi

strankami a hlavnimi zménami v okoli podniku. [11]

Diagram SWOT analyzy, viz obrazek 4, usnadiiuje srovnani mezi silnymi a slabymi
strankami podniku a pfileZitostmi a hrozbami a tim poskytuje podniku ¢aste¢nou oporu

pii volbé podnikové strategie [11].
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Obrazek 4: Diagram SWOT analyzy

PrileZitosti v okoli

Agresivné rustové
orientovana strategie
(prvni kvadrant)

Turnaround strategie
(Ctvrty kvadrant)

Slabé stranky Silné stranky

Obranna strategie Diverzifikacni teorie
(tfeti kvadrant) (druhy kvadrant)

Ohrozeni v okoli

Zdroj: Vlastni zpracovani dle [11], 2016

v

Prvni kvadrant je pro podnik tou nejpfiznivéjsi situaci. Podnik se zde setkava
s okolnimi pfilezitostmi a ma k dispozici i mnoho silnych stranek, které mohou
nabizejici se prilezitosti podpofit. V tomto kvadrantu je pro podnik vhodna
strategie ,,max — max“ znama také jako SO (Strengths a Opportunities) — silné
stranky jsou schopny vyzdvihnout ptedpoklddané ptilezitosti.

Druhy kvadrant znazoriiuje stfet silnych stranek podniku s hrozbami
ptichazejicimi z jeho okoli. Zde je volena strategie ,,min — max* neboli strategie
ST (Strengths a Threats) — silné stranky budou maximalizovana a hrozby naopak
minimalizovany. Pro tuto strategie je nutné v¢as a spravn¢ identifikovat hrozby
a pfeménit je za pomoci prave silnych stranek podniku v ptileZitosti.

Treti kvadrant nabizi mnoho pfilezitosti, které jsou bohuzel podkopavany
slabymi strankami podniku. Zde se voli strategie ,,max — min* neboli strategie
OW (Opportunities a Weaknesses) — dochazi k maximalizaci pfilezitosti, aby
byly ptekonany slabé stranky. Smysl této strategie je v eliminaci slabych stranek
a vV maximalnim vyuZiti trznich pfileZitosti.

Ctvrty kvadrant je pro podnik tim nejméné piiznivym. Stietavaji se zde slabé
stranky podniku s mnoha hrozbami z okoli. Zde figuruje strategie ,,min — min“
znama také jako strategie WT (Weaknesses a Threats) — dochazi zde
k minimalizaci jak slabych stranek, tak hrozeb. Tato strategie je obranna a
podnik je mnohdy nucen uzavirat kompromisy ¢i dokonce opoustét nékteré ze

svych dosavadnich pozic. [11]
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PRAKTICKA CAST

5 Charakteristika podniku

Podnik LASSELSBERGER, s.r.o. Vv soucasnosti predstavuje nejvétsiho vyrobce
keramickych obkladti a dlazeb na tzemi Ceské republiky. Aviak podnik neni
orientovan pouze na cesky trh, ale je také vyznamnym dovozcem obkladovych

materiali na mnohem vétsi evropsky trh. [36]

V ramci Plzeiiského kraje, se podnik fadi k dominantnim vyrobciim a zaméstnavatelim.
Podnik nabizi své produkty pod tradi¢ni znackou RAKO. Produkty podniku
LASSELSBERGER, s.r.o. byly jiz v minulosti vyuZity pifi rekonstrukci mnoha
kulturnich, historickych a obcanskych staveb a jsou také hojné vyuzivany v ceskych

domacnostech. [28]

5.1 Zakladni adaje

Z vyro¢ni zpravy podniku LASSELSBERGER, s.r.0. za rok 2014 1ze vyc¢ist nasledujici

zakladni udaje o spolecnosti:

Pravni forma: spole¢nost s ruc¢enim omezenym

Sidlo: Adelova 2549/1, Plze — Jizni Pfedmésti, PSC: 320 00

IC: 25238078

DIC: CZ 25238078

Registrace: obchodni rejstitk vedeny Krajskym soudem v Plzni, oddil C,
vlozka 22719

Jediny spolecnik: LB CERAMICS Beteiliguns-GmbH, A-3380 Pochlarn, Worth 1,

Rakouska republika
Vklad: 2 261 303 000 K¢
Splaceno: 100 %
Podil: 100 %
Druh podilu: zékladni
Kmenovy list: nebyl vydan
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Zakladni kapital: 2 264 303 000 K¢

Pocet clenui statutarniho organu: 2-4 [27]

5.2 Predmét podnikani

Ve stejné vyrocni zpravé, ktera byla zdrojem informaci o zakladnich udajich podniku, je
také stanoven predmét podnikani podniku LASSELSBERGER, s.r.o., ktery je vymezen

nasledovné:

o Cinnost uéetnich poradcti, vedeni ucetnictvi, vedeni danové evidence
o Kovafstvi, podkovaistvi
e Obrabécstvi
e Zamecnictvi, ndstrojarstvi
e Klempifstvi a oprava karoserii
e Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského zdkona
¢ Silni¢ni motorova doprava:
- ndkladni, provozovana vozidly nebo jizdnimi soupravami o nejvétsi povolené
hmotnosti piesahujici 3,5 tuny, jsou-li uréeny k piepravé zvirat nebo véci,
- 0sobni, provozovana vozidly uréenymi pro piepravu vice nez 9 osob vcetné
fidice,
- néakladni, provozovana vozidly nebo jizdnimi soupravami o nejvétsi povolené
hmotnosti nepiesahujici 3,5 tuny, jsou-li ur€eny k piepravé zvitat nebo véci.
[27]
5.3 Historie

Historie podniku LASSELSBERGER, s.r.o. v Ceské republice se datuje jiz od roku
1998, kdy podnik ziskal majoritni podil v Chlumc¢anskych keramickych zadvodech, a.s. a
zaroven skrze né ziskal majoritni podil také v akciové spole€nosti Calofrig Borovany.
V roce 1999 pak doslo k zalozeni podniku LASSELSBERGER, s.r.0. Jesté v ten samy
rok byly k nové vznikajicimu podniku ptipojeny akciova spole¢nost Keramika Horni
Biiza a podnik Kemat Skalna, s.r.o. Rozvoj podniku LASSELSBERGER, s.r.o.
pokracoval i nadale a to akvizici spoleénosti Cemix Cebin, s.r.o. Rozvoj podniku byl
nasledn¢ zavrSeny V roce 2002 piipojenim akciové spolecnosti RAKO Rakovnik a.s.

[36]
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V roce 2003 doslo ke zméné pravni formy podniku LASSELSBERGER, s.r.o. ze
spoleCnosti s ru¢enim omezenym na akciovou spolecnost LASSELSBERGER, a.s.
V roce 2005 podnik pokracoval ve fuzi a jeho soucasti se staly tézebni zavody podniku
KERKO Kosice, a.s. O dva roky pozdé&ji se podnik rozd¢lil na ¢tyfi nové samostatné
pusobici subjekty: LASSELSBERGER, s.r.0. — ptsobici v oblasti vyroby keramickych
obkladovych materiali; LB MINERALS, a.s. — pusobici v oblasti tézby a upravy
surovin; LB Cermix, a.s. — pusobici ve vyrobé suchych maltovych a omitkovych smési
a pastovitych omitek; LB IMMO, a.s. — piisobici ve spravé nemovitosti. V roce 2009
doslo k opétovné zméné pravni formy a to u vSech vySe zminénych subjektl
z akciovych spolecnosti na spole¢nosti s ru¢enim omezenym. [19]

5.4 Produkty

Nabidka produkti podniku LASSELSBERGER, s.r.o. je rozdélena do tfech
produktovych fad. Jedna se 0 RAKO HOME, RAKO OBJECT a RAKO SYSTEM.

Oficiélni loga jednotlivych produktovych fad jsou zobrazena niZe na obrazku 5.

Obrazek 5: Linie produkti

RAKOMIRAKORIRAKO)

HOME OBJECT SYSTEM

Zdroj: [37], 2015

e RAKO HOME, jak uz nazev napovida, je fada produktli zaméfena na komplexni
nabidku keramickych obkladt pro domacnosti. Nabidku této tfady produkti lze
rozdélit dle mista umisténi keramickych obkladii na Sest podskupin: koupelna,
kuchyné¢, podlaha, exteriér, technické mistnosti a bazén. Od produkti z této fady se
ocekava, ze budou splnovat predevsim dveé funkce a to dekorativnost a funkcnost.

e RAKO OBIJECT je inovovany sortiment objektové keramiky pro architekty,
projektanty a stavebni odborniky. Jednd se o komplexni systém vzajemné se
dopliujicich sérii se zaméfenim na vysoké technické pozadavky. Od produkti této
fady se oc¢ekavaji funkce jako variabilita, funkénost, vynikajici vlastnosti a vysoka
uzitnd hodnota.

e RAKO SYSTEM je komplexni nabidka produktii stavebni chemie. Tato Fada
produktli nabizi materidly pro piipravu podkladu (vyrovnavaci hmoty, penetracni

natéry), hydroizola¢ni stérky, lepici a sparovaci hmoty a piipravky na c¢isténi a
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udrzbu obkladd. Diky této tfad€ jsou nyni zdkaznici schopni nakoupit vse, co

potiebuji k aplikaci keramickych obkladt a dlazeb na jednom misté. [37]
5.5 Certifikace

Podnik LASSELSBERGER, s.r.0. je drzitelem certifikitu CSN EN ISO 9001:2009 viz
priloha A. Tento certifikat plati pro navrh, vyvoj, vyrobu a prodej keramickych
obkladovych prvki a déale je také platny pro obchodni c¢innost s doplikovym

sortimentem, vetné zakaznického servisu. [36]

CSN EN ISO 9001:2009 je certifikace systému managementu kvality. Jedna se o
vytvoieni a zavedeni v podniku efektivniho systému managementu kvality, jehoz cilem
je zvysit spokojenost zédkaznikl a to diky plnéni jejich pozadavkl. Zavedeni systému
managementu kvality pomahd rozpoznat vSechny cinnosti v podniku a jednoznacné
stanovit odpovédnosti a pravomoci vSech osob v podniku. Systém aplikovany na
zaklad¢ tohoto certifikdtu zvySuje konkurenceschopnost podniku, napoméha
k efektivnéj$imu planovani a zajistovani zdrojd, zvySuje Sance podniku na tGspéch ve
vybérovych fizenich a také dochdzi k podstatnému snizeni chybovosti a tim ke
snizovani reklamaci a nakladt s nimi spojenymi. Aby si podnik certifikat udrzel, musi
dochazet k pribéznym kontroldm, neustdlému zlepSovani a uspokojovani zakazniki.
[14]

5.6 Reklama a sponsoring

Znacka RAKO disponuje rozsdhlou podporou prodeje. Dostala se do podvédomi
spotiebitelil televiznimi a radiovymi spoty, reklamou v novinach, na internetu ¢i
reklamnimi bannery. K vidéni jsou 1 reklamni auta ¢i reklamy na plachtach nakladnich
automobild. Mimoto slouzi k podpofe prodeje i katalogy a vystavni koje v prodejnich

prostorach nékterych odbératelt podniku. [42]

O znacce RAKO je mozné slySet nejenom v souvislosti s kvalitnimi keramickymi
obklady, ale také v souvislosti s kulturnimi a sportovnimi akcemi v Plzni a okoli, na

jejichz sponzorovani se spole¢nost jiz néjakou dobu podili [36].
e RAKO partnerem kulturniho projektu Plzen 2015 — Evropské hlavni mésto kultury.

Béhem roku 2015 byla na rGznych mistech v Plzni postavena velka cirkusova Sapito,
kterd byla doprovéazena stylovymi cirkusovymi hospidkami s kvalitnim cateringem. A
pravé znacka RAKO byla po cely rok oficidlnim partnerem Sezény nového cirkusu
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Vv projektu Plzen — Evropské hlavni mésto kultury 2015. Novy cirkus je momentéalné
nejpopulérnéjsi formou divadla. Jednd se o kombinaci artistickych vykond, zivé hudby a

divadelné cirkusové atmosféry. [28]
e Charitativni tcely

Podnik LASSELSBERGER, s.r.o. se také vénuje charitativni ¢innosti, kdy podporuje
obcCanska sdruzeni a spolecenstvi tim, Ze poskytuje obklady a dlazby pro budovani a
rekonstrukce socialnich objektd. Béhem poslednich dvou let darovala spolecnost
hmotné dary ¢trnacti magistratnim méstiim na charitativni ucely. Tyto dary byly vyuzity
na rekonstrukce socialnich zafizenich v méstskych nemocnicich, v zakladnich a

matefskych skolach nebo na rekonstrukci domovt dichodct. [36]
e Podpora odborné ptipravy

Podnik LASSELSBERGER, s.r.o. podporuje také vzdélani studentt. Své odborné
vedeni a podporu poskytuje naptiklad stiedni primyslové Skole keramické v Bechyni,
sttednimu odbornému ucilisti v Horni Bfize a také spolupracuje s Ateliérem porcelanu a
keramiky v Dubi, spadajicimu pod Fakultu uzitého uméni a designu Univerzity
J.E.Purkyné v Usti nad Labem. [36]

5.7 Vyzkum a vyvoj

Kazdy rok je hlavni néaplni technického a technologického vyvoje podniku oblast
inovace vyrobniho programu Katalog Novinky pro dany rok. Stejné tak se rozvoj kazdy
rok zabyva zkouSkami novych materidlii s cilem dosahnout zajimavéj$ich produktd. A
V neposledni fad¢ vyviji také usili na hledani moznych tspor jak v oblasti surovin, tak

vV moznosti zavedeni jinych technologickych postupi. [27]

V roce 2011 byl technologicky rozvoj podniku ovlivnén pokracujici hospodatskou krizi
a restrukturalizaci vyroby vramci podniku. Z divodu poklesu poptavky po
keramickych obkladovych materidlech se podnik rozhodl realizovat investici
k zakoupeni technického a softwarového vybaveni pro digitalni tisk. Svij vyvoj tedy
podnik sméfoval k ziskani novych designt, jejich digitalizaci a grafickou upravu véetné
vyhodnocovani vyslednych designli z pohledu barevné shody a kvality tisku. Kromé
tohoto se vyvoj ubiral také smérem k dosaZeni Uspory materidlovych nakladi. Toho

bylo dosazeno ptipravou levné obklddackové a dlazdicové hmoty. Levné&jsi alternativy
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byly vyzkouseny a pii jejich aplikaci byly zachovany vSechny pozadované parametry.
[24]

Vyroba novych sérii obkladacek se v roce 2012 nesla v duchu minimalismu, kdy diky
digitalnimu tisku vznikaly zajimavé série, které byly pro zakazniky velmi atraktivni.
Jelikoz se digitalni tisk pii dekorovani ukazal jako velmi uspésny, bylo rozhodnuto

0 investici do nového digitalniho tisku pro oblast slinuté dlazby. [25]

V roce 2013 uvedl podnik na trh novinku v podob¢ nového formatu dlazdic 20 x 60 cm.
Vyvoj také probéhl diky investici do digitalniho tisku, diky ¢emuz je podnik schopen
dekorovat dlazbu tak, ze je ve vysledku velmi podobna obdobnym piirodnim
materialim. A v neposledni fadé podnik také piedstavil 15 novych sérii pro koupelny a

ostatni obytné prostory na prestizni evropské vystavé keramiky Cersaie Vv Italii. [26]

Rok 2014 lze povazovat za rok digitalizace vyroby keramické vyroby. Podnik
uskutecnil investici do pofizeni dvou novych stroji HD printt a tim si rozsitil moznosti
pti dekorovani obkladacek a dlazdic digitdlnim tiskem. A také to pfineslo snizeni cen

danych produktt pro zakazniky. [27]

5.8 Soucasné postaveni podniku na trhu

V poslednich letech doSlo k neptfiznivému vyvoji domdaciho trhu, a proto se podnik
snazil ziskavat nova odbytiSté na zapadnich trzich zejména v Kanad¢ a na Stfednim a
Blizkém vychodé¢, kde byl od roku 2014 zaznamenan dynamicky rist objemu prodeje
podniku LASSELSBERGER, s.r.o. Nejvyssi narast byl v roce 2014 ve Francii a to
0 19 %. I piesto, ze doslo k mirnému vzestupu vyvozu na vychodni trhy, neni to nic ve
srovnani se stavem v letech 2007 a 2008, tedy jesté pred dopadem ekonomické krize.
Nejslibné&j$imi trhy se zatim jevi trhy ve Francii, Rakousku a Némecku, kde se podniku
dafi zvySovat trzni podil a navic se tyto trhy vyznacuji dlouhodobou stabilitou

v dodavkach i platebni moralce odbératelt. [27]
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6 Predikce vyvoje v odvétvi

Stavebni produkce je povazovana za dulezity znak vyvoje ekonomiky. Pokles
nebytovych vyrobnich budov a bytové vystavby signalizuje zhorSeni socialni situace
obyvatelstva. A pravé tato situace nastala vlivem ekonomické krize v roce 2008, coz
zobrazuje obrazek 6. Po tomto roce doslo k vyraznému sniZeni stavebnich investic, coz
mélo vliv na vSechny podniky ptisobici ve stavebnim odvétvi. Vystavba bytovych
prostori uz probihala pouze na zaklad¢ konkrétniho piani zakaznika a nikoliv na
zéklad¢ spekulaci a predpokladi. K ristu se stavebnimu odvétvi podafilo vratit az
vroce 2014. [15] Od té doby se mu dafi drzet trend mirného rustu. A da se

predpokladat, ze si tento trend v nasledujicich letech i udrzi.
Obrazek 6: Vyvoj bytové vystavby v CR

Vyvoj bytové vystavby
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle [20], 2016

Rust stavebniho odvétvi predpokladd také Kvartdlni analyza Ceského stavebnictvi
Q4/2015. Tato analyza udava predikci riistu ¢eského stavebnictvi v roce 2016 ptiblizné
0 45 %. Tento nariist by mél byt podpofen ocekavanou pokracujici rezidencni
vystavbou ve vétSich méstech, dotanimi tituly statu a také nizkymi hypotékami ve
spojeni se zaméstnanosti a pifijmy obyvatel. Kvartalni analyza Q4/2015 ptedpoklada
rust stavebnictvi i na rok 2017, kdy by se objem produkce mohl zvysit o dalsi 3 %. [30]

I presto, Ze je predikovan narist stavebni produkce, situaci pfed ekonomickou krizi jsou
tyto hodnoty stale velmi vzdalené. Dlouhodobost tohoto rustu navic nelze nijak
S naprostou jistotou potvrdit.
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7 Vyvoj ekonomické situace podniku

Ekonomické situace podniku je zhodnocena pomoci finan¢ni analyzy. Tato financni
analyza je vytvofena za pomoci Udaji z ucetnich vykazi podniku. Tyto vykazy jsou
obsazeny ve vyrocnich spravach, které jsou vetejné dostupné na internetovém portalu

Justice.cz, coz je oficialni server Ceského soudnictvi.

7.1 Analyza pomérovych ukazateli

Finan¢ni analyza podniku LASSELSBERGER, s.r.o. byla provedena pomoci
pomérovych ukazatel. Konkrétné¢ se tato kapitola zabyva ukazateli rentability a

ukazateli likvidity podniku a porovnava je se stavebnim odvétvim.

7.1.1 Ukazatele rentability

Obrazek 7 a 8 nize znazornuji srovnani ukazateld rentability (ROA a ROE) podniku
LASSELSBERGER, s.r.o. s ukazateli rentability stavebniho odvétvi. U obou téchto
ukazateli si lze vSimnout, Ze v letech 2010, 2011 a 2013 vykazoval podnik
podprimérné hodnoty vzhledem k odvétvi. Vroce 2012 doslo k poklesu az do
zapornych hodnot, coz byl nasledek zaporného vysledku hospodateni za dané ucetni
obdobi. Podnik dosahoval vyssich hodnot nez odvétvi pouze v roce 2014, kdy jeho
hodnoty vzhledem k odvétvi byly dokonce dvojnasobné. Byl to nasledek toho, Ze
podnik zacal vykazovat mnohem vyssi vysledek hospodafeni oproti pfedchozim rokiim
a tento priznivy narlst vysledku hospodafeni se podniku podafilo udrzet i v roce 2015,

kdy trzby vzrostly o dalsi 3 %.

Obrazek 7: Srovnani ROA LASSELSBERGER, s.r.o. se stavebnim odvétvim
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle [18], [23], [24], [25], [26], [27], 2016
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Obrazek 8. Srovnani ROE LASSELSBERGER, s.r.o. se stavebnim odvétvim

Srovnani ROE podniku s odvétvim
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle [18], [23], [24], [25], [26], [27], 2016

V ramci této prace byl sledovan i vyvoj ukazatele rentability trzeb (ROS) viz tabulka 1.
I zde si lze vSimnout poklesu do zépornych hodnot v roce 2012, jakozto dusledku
zaporného vysledku hospodafeni. Stejné tak i zde byl znamenan v roce 2014
mimofadny narust tohoto ukazatele. V tomto ptipadé to byl dusledek rychlého obratu
zasob ve spojeni s vysokym objemem trzeb.

Tabulka 1: Ukazatel rentability ROS LASSELSBERGER, s.r.0.

Ukazatel rentability | 2010 2011 2012 2013 2014
ROS 3,65% | 3,81% | -2,43% | 1,72% | 7,61%

Zdroj: Vlastni zpracovani dle [23], [24], [25], [26], [27], 2016

7.1.2 Ukazatele likvidity
Vyvoj ukazateld likvidity podniku LASSELSBERGER, s.r.o0. je k vidéni na obrazku 9.

Bézna likvidita (L3) by se méla pohybovat v rozsahu 1,5-2,5. Toto vymezeni podnik
spliioval v letech 2012-2014. V piedchozich letech vykazoval hodnoty vyssi. Z hodnot,

kterych podnik dosahuje lze usuzovat, Ze disponuje udrzitelnou platebni schopnosti.

Pro pohotovou likviditu (L2) jsou doporu¢eny hodnoty 1-1,5. Téchto hodnot podnik
dosahoval v letech 2010 a 2011, avSak od té doby jiz ne. Rozdil mezi pohotovou a
béznou likviditou je pomérn€ vysoky. Tento fakt 1ze pfisoudit relativné vysokému stavu
zasob. Jelikoz se hodnoty tohoto ukazatele pohybuji jiz tfi roky pod hodnotou 1, musi

podnik spoléhat na ptipadny prodej vytvofenych zasob.
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Okamzitd likvidita (L1) je videalnim ptipadé vrozmezi 0,2-0,5. Stejné jako
Vv ptedchozim piipadé i tento ukazatel dosahoval optimalnich hodnot pouze v letech
2010 a 2011 a od té doby na idealni hranici jiz nedosahl. Nizsi hodnoty tohoto ukazatele
naznacuji, ze v pfipad¢ nutnosti rychle splatit své zavazky, by podnik nemusel mit

k dispozici dostatek finan¢nich prostredka.

Obrazek 9: Vyvoj ukazatell likvidity LASSELSBERGER, s.r.o.
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle [23], [24], [25], [26], [27], 2016

Ze srovnani ukazatelt likvidity podniku LASSELSBERGER, s.r.o. s primérem odvétvi
(viz tabulka 2) vyplyvaji nasledujici skute¢nosti. V ramci odvétvi a sledovaného obdobi
se béZna a okamzitd likvidita pohybovala v optimalnich hodnotach. Pohotova likvidita
dosahovala hodnot vysSich, nez stanovuje optimum. Déle Ize vyvodit, Ze bézna likvidita
podniku byla po celou dobu sledovani nad primérem odvétvi. Naopak pohotova
likvidita byla po celou dobu sledovani pod primérem odvétvi. A okamzita likvidita
podniku se pohybovala v letech 2010 a 2011 mirné nad pramérem odvétvi, poté se ale
snizila a v ramci sledovani zistala jiz podprimérna. Pokles okamzité likvidity podniku
byl zptisoben vyraznym snizenim finanéniho majetku podniku a to v rdmci stamilioni.

Naopak u kratkodobych zavazkil doslo k jejich mirnému nértstu v ramci deseti milioni.

Tabulka 2: Vyvoj ukazatelt likvidity ve stavebnim odvétvi

Ukazatel likvidity | 2010 2011 2012 2013 2014
L3 - odvétvi 1,72 1,83 2,00 1,72 1,70
L2 - odvétvi 1,50 1,62 1,83 1,53 1,53
L1 - odvétvi 0,40 0,45 0,27 0,39 0,42

Zdroj: Vlastni zpracovani dle [18], 2016
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8 Analyzy trzniho prostredi

V této kapitole bude rozebrano trzni prostiedi, ve kterém se podnik
LASSELSBERGER, s.r.0. pohybuje. Analyza trzniho prostiedi, je dilezita pro predikci

vyvoje tohoto prostiedi a jeho souc¢asnych i budoucich vlivi na podnik.

8.1 Politické a legislativni vlivy

Mezi politickymi a legislativnimi vlivy tato prace hodnoti legislativu a jeji zménu ve

stavajicim roce a také aktivity podniku v ramci ochrany Zivotniho prostiedi.
Legislativa

Dne 01.01.2016 vstoupila v platnost novela zdkona o Ucetnictvi. Tato novela se tyka
novelizaci zékona o Ucetnictvi, zdkona o danich z pfijmu, zdkona o rezervach a zdkona

0 auditorech. Ovsem tato novelizace nema na podnik velky dopad.

Nejdulezitéjsim legislativnim faktorem je pro podnik legislativa ohledné energetiky.
Dle jednatele podniku (2015) je velmi nevyhodna celoevropska politika v oblasti
energetiky. Naklady na energetiku jsou ve srovnani se zahrani¢ni konkurenci vyssi.
Tyto naklady jdou ze zakona do energetiky, misto jejich reinvestovani zpét do podniku
v podob¢ inovaci ¢i novych technologii. To vede ke snizeni konkurenceschopnosti
podniku. [17] Samotny podnik LASSELSBERGER, s.r.0. se zavazal k dlouhodobému
snizovani energetické narocnosti a ke zvySovani efektivity hospodafeni s energii
prostiednictvim zavedeni Systému managementu hospodateni s energii (EnMS) dle

pozadavki normy CSN EN ISO 50001 viz Piiloha B [42].
Ochrana Zivotniho prostiedi

Ochrana Zivotniho prostfedi naleZi k nejvySsim prioritdm podniku LASSELSBERGER,
s.r.0. Pii procesu zajiStovani ochrany Zivotniho prostfedi jsou striktné dodrZovany
veskeré pozadavky slozkovych pravnich pfedpisi a ve vyrobnich jednotkach
spadajicich pod plisobnost zakona o integrované prevenci podminky provozu zafizeni
stanoveného rozhodnutim pfislusného Krajského ufadu. Mimo to je podnik také zapojen
do kolektivnich systémi, zaméfenych na zpétny odbér elektrozatizeni, baterii,
svételnych zdrojl, tonerti a naplni do tiskaren. Ucasti v t&chto systémech je plné

zajisténa ekologicka likvidace vySe uvedenych druht odpada. [27]
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8.2 Ekonomické vlivy

je vyvoj HDP, dalsi v pofadi jsou mé€nové kurzy a obecna mira nezaméstnanosti.

Vyvoj hrubého domaciho produktu (HDP)

Jednim ze zakladnich ukazateli ekonomické aktivity je HDP — hodnota finalnich
vyrobkli a sluzeb nové vyprodukovanych v dané zemi v pribéhu dané¢ho cCasového
obdobi. Z velikosti HDP a jeho zmény v Case lze vycist primarni informace o

ekonomické tirovni a vykonnosti dané zemé. [5]

Na obrazku 10 nize je znazornén vyvoj HDP ¢eské republiky v obdobi let 2005-2014,
ktery je vyjadien v ro¢nich % zménach ve stalych cenach. Rok 2006 zaznamenal
maximalni hodnoty HDP v rdmci sledovaného ¢asového useku, avSak béhem let 2008 a
2009 doslo k rapidnimu propadu, coz byl disledek ekonomické krize. Roky 2010 a
2011 pfinesly zlepSeni v podobé zna¢ného nartistu, avSak béhem let 2012 a 2013 doslo
opét kpropadu a cisla se znovu pohybovala v zapornych hodnotach. Posledni

zaznamenan¢ udaje z roku 2014 jsou opét kladné a graf je tak ukoncen ristem HDP.

Pti poklesu HDP pod 3,5 % lze ocekavat zaporny vyvoj stavebnictvi a investi¢ni

vystavby. VZdy ovSem zalezi i na dalSich faktorech, které mohou danou situaci ovlivnit.

Obrazek 10: Vyvoj HDP v CR

Vyvoj HDP meziro¢né v % zménach ve stalych cenach
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Vyvoj ménového kurzu

Jelikoz podnik LASSELSBERGER, s.r.0. obchoduje i na zahrani¢nich trzich, je pro n¢j
vyznamny i vyvoj ménového kurzu a to predevsim vici euru a viaci americkému dolaru.
Trend vyvoje u obou kurz je vcelku podobny, jak je vidét na niZze zobrazenych
obrazcich 11 a 12. Jedna se o trend dlouhodobé klesajici, ktery v poslednich ¢tyfech
letech zaznamenal mirny riist. Pro podniky vyvazejici své produkty na zahrani¢ni trhy

znamena slabé koruna konkuren¢ni vyhodu.

Obrazek 11: Vyvoj kurzu EUR/CZK
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Obrazek 12: Vyvoj kurzu USD/CZK
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40



Podnik LASSELSBERGER, s.r.0. pouzivé pro u¢tovani o potizeni majetku, pohledavek
a zavazkd, devizovych tétech a devizové pokladné pevny mési¢ni kurz vyhlaseny CNB
platny v pfedposledni stiedu v pfedchazejicim mésici [27].

Podnik pravideln€ zajistuje ¢ast svych budoucich piijmi v cizi méné vici kurzovému
riziku prostfednictvim forwardovych transakci [27]. Forwardové transakce predstavuji
nakup ¢i prodej jedné mény za ménu jinou za piedem pevné stanovenych podminek —
dohodnuty forwardovy kurs mezi zainteresovanymi stranami v pfedem uréeném

terminu, kdy se provede fyzické ptedani danych mén [9].

Podnik své derivatové obchody ocefiuje pofizovacimi cenami. Své piijmy v cizi méné
zajiStuje v horizontu do 18 mésicti od realného data zajistovani a to do vyse cca 50 %
oteviené pozice dané mény. [27]

Vyvoj obecné miry nezaméstnanosti

Obecna mira nezamé&stnanosti je dal§im ekonomickym ukazatelem. Na obrazku 13 je
zobrazen jeji vyvoj v letech 2005-2015. V roce 2005 se, v ramci zaznamenanych hodnot
v grafu, nachazela mira nezaméstnanosti v CR na svém maximu a to necelych 8 %.
V nasledujicich letech doSlo k jejimu poklesu, pficemz v roce 2008 dosahovala svého
minima 4,4 %. Vlivem ekonomické krize pak doslo k vyraznému zvySeni a mira
nezamé&stnanosti se dalSich pét let, tedy v letech 2009-2013, pohybovala kolem 7 %.
V dal$ich dvou letech doslo vZdy k jejimu poklesu a v roce 2015 byla na 5 %.

Obrazek 13: Vyvoj obecné miry nezaméstnanosti v CR
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Nasledujici obrazek 14 zobrazuje vyvoj poctu zaméstnancu v podniku
LASSELSBERGER, s.r.0. v rozmezi let 2005-2015. Zaznamenané hodnoty jsou vzdy
koncovym stavem, tedy k 31.12. dané¢ho roku. Spole¢nost LASSELSBERGER, s.r.o.
patfi k vyznamnym zaméstnavatelim v ramci CR. Od roku 2005 do roku 2010 doslo
K vyraznému snizeni stavu zaméstnanci a to predev§im kvili organizacni
restrukturalizaci a snaze o snizeni nakladii na ¢innosti spolecnosti. Po sniZzeni poctu
zamestnanct v roce 2010 byl stav zaméstnancii udrzovan na nizké urovni, nezbytné pro
realizaci ukoli prodeje keramiky. V roce 2010 spolecnost piedpokladala, ze stav
zaméstnancll se ji podafi udrzet v obdobné vysi i v nasledujicich letech a tohoto
pfedpokladu skuteén¢ dosahla. V poslednich péti letech Uspé$né udrzuje stav
zaméstnanci kolem 1400 osob, mezirocni zména je vzdy pouze v ramci desitek

zameéstnancu.

Obrazek 14: Vyvoj stavu zamé&stnanci v LASSELSBERGER, s.r.o.
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8.3 Socialni a kulturni vlivy

Socidlni a kulturni vlivy musi podnik sledovat predev§im v ramci zahrani¢nich
obchodi. To, ze néco funguje Vv ¢eském prostiedi, neznamend, ze to bude fungovat i
v zahrani¢i. Je tedy dulezité, vzdy provést analyzu nového trzniho prostfedi i ze
socialniho pohledu. Diky tomu ma pak podnik moznost adekvatné pfizplsobit danému

prostiedi produkt, sluzby a pedev§im marketingovou podporu prodeje.
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Demograficky vyvoj

Z kratkodobého hlediska je demograficky vyvoj Ceské republiky stabilni a proto lze
fici, Ze tento proces nema na podnik vliv. Z hlediska dlouhodobého je podle prognézy
Ceského statistického tfadu (2003) pravdépodobny Klesajici trend demografického

vyvoje, ktery by mél byt zpiisoben relativné nizkou porodnosti vzhledem k iimrtnosti.

8.4 Technické a technologické vlivy

Podnik LASSELSBERGER, s.r.0. se zabyva vyrobou keramickych obkladu a proto je
dilezité, aby se neustale aktivné zajimal o technicky a technologicky vyvoj ve svém
oboru. Technicky a technologicky pokrok ve vyrobnim procesu muze piispét k rychlejsi
a presn¢js$i vyrobg, ke snizeni vyroby pokazenych kust, ke snadnéj$Simu vyrobnimu
procesu apod. Kromé& vyrobniho procesu miize tento pokrok mit i kladny vliv na

zasahovani podniku do zivotniho prostfedi.

Pro samotny podnik je velmi dulezité, aby veSkeré vyrobni vybaveni odpovidalo
technickym parametrim a mélo co mozno nejniz$i spotebu energie. Z tohoto diivodu
podnik vroce 2016 investoval do nové linky ve svych vyrobnich zavodech
v Rakovniku, ktera je v provozu jiz od druhé poloviny biezna 2016. Tato vyrobni linka

méa kapacitu 3,5 miliéni m?

a vyrabi formaty 20 x 40 cm, 20 x 60 cm, 30 x 60 cm a
kalibrované formaty 30 x 60 cm a 30 x 90 cm. Tato investice by se podniku méla plné
vyplatit. Nejenze snizi své naklady na spotiebu energie piiblizné€ o 15 %, ale nova linka
by se méla projevovat i snizenim zmetkovosti produktd. Podnik ptedpoklada 5%
zlepSeni kvality. V poloviné roku 2017 planuje podnik uvést do provozu dalsi vyrobni

linku a to v Chlum¢anskych zavodech. [42]
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9 Strukturalni analyza prostredi podniku

Konkurenc¢ni prostiedi podniku LASSELSBERGER, s.r.o. lze charakterizovat pomoci
Porterovy analyzy péti konkurencnich sil. V této kapitole budou tedy analyzovani
hlavni konkurenti podniku. Jako dal$i bude zhodnocena obtiznost vstupu pro novou
konkurenci. Dale se kapitola bude zabyvat vyjednavaci silou dodavatelt i odbératelti. A

Vv neposledni fad¢ bude rozebrana hrozba ze strany substituc¢nich produktu.

9.1 Stavajici konkurence

Na c¢eském trhu s keramickymi obklady dochdzi k neustdlému nardstu dovazenych
produktti. Tento nartist maji na svédomi zahrani¢ni vyrobci. Nejvétsi hrozbu predstavuji
vyrobci z Polska a Itdlie. Nemaly konkuren¢ni tlak pfichazi také od vyrobcl ze
Spanélska, Némecka, Turecka, Mad’arska a Ciny. V ramci Ceské republiky zaujima
podnik LASSELSBERGER, s.r.0. pozici vedouciho podniku na trhu s podilem 44 % na
trhu s keramickymi obklady. Zbyvajici podil tohoto trhu, tedy 56 %, si mezi sebou déli
zahrani¢ni dovozci, viz obrazek 15. Zadny jiny &esky vyrobce se na Geském trhu

nenachazi. [42]

Obrazek 15: Rozdéleni trzniho podilu ¢eského trhu s keramickymi obklady
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(43,9%)

V tabulce 3 nize jsou zaneseny podily na Ceském trhu s keramickymi obklady a

dlazbami za rok 2015 v absolutnim vyjadfeni (v m?). Celkovy trh zaujima objem

2 2

17 miliont m° a ztoho 7,5 miliond m

LASSELSBERGER, s.r.o.

pokryva svymi produkty podnik

44



Tabulka 3: Podily na ¢eském trhu s keramickymi obklady v absolutni hodnoté

Absolutni hodnota v m?
LASSELSBERGER, s.r.o. 7 500 000
Polsko 3648 000
Italie 2 304 000
Spanélsko 1 632 000
Turecko 576 000
Némecko 576 000
Mad’arsko 192 000
Cina 96 000
Ostatni 576 000
Celkem 17 100 000

Zdroj: Vlastni zpracovani dle [42], 2016

Nejveétsi nebezpeci rostouci konkurence vychazi ze skutecnosti, Ze zahrani¢ni vyrobci
jsou schopni vyrabét ve vétsim objemu. Zatimco celkovy ro¢ni objem vyroby podniku
LASSELSBERGER, s.r.o. se pohybuje kolem 30 miliénii m?, italsti vyrobci jsou
schopni vyprodukovat 600 miliéni m? a produkce $panélskych vyrobcti se pohybuje
dokonce ve vysi 620 miliont m?, pfi¢emz jejich cilovym trhem je i ten Sesky. Z vyse
zminénych vyprodukovanych 30 miliéni m? podnikem LASSELSBERGER, s.r.o.

sméfovala v roce 2015 jen ¢tvrtina na ¢esky trh a zbytek byl vyvezen do zahraniéi. [42]

Dalsi vyraznou hrozbu by mohli ptedstavovat ¢insti vyrobci. Ti sice na Ceském trhu
zaujimaji jen 0,6 % trzniho podilu, ale na svétové produkci keramickych obkladu se
podileji pfiblizné 46 % a déle rostou. Ciniti vyrobci jsou schopni konkurovat podnikiim
na ¢eském trhu predevS§im diky vyrazné niz§im ndkladim na pracovni silu. AvSak na
druhou stranu museji vynalozit vysoké prepravni ndklady a to nejen financni ale 1
gasové. Dlouhodobost dodani produkti z Ciny piedstavuje pro ¢esky podnik vyhodu.
Cinsti vyrobci nejsou dost pruzni na to dodat své produkty zakaznikiim v tak kratké
dobg, jakou pozaduji. Dodavky z Ciny jsou piepravovany v kontejnerech na velkych
lodich do némeckého Hamburgu. Teprve odtud jsou distribuovany na ¢esky trh. Tento
zpusob pifepravy trva meésic a pul az dva. I pfesto, Ze jsou dodavky odesilany
v tydennich ¢ dvoutydennich intervalech, Cinsti vyrobci nejsou schopni uspokojovat

poptavku v takové mife, aby se jejich trzni podil v ramci Ceské republiky zvysil. [42]
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9.2 Nové vstupujici konkurence

Spole¢nost LASSELSBERGER, s.r.o. nepiedpoklada, ze by se Vv Ceském prostiedi

objevila nové vstupujici konkurence. Bariéry vstupu do odvétvi vyroby keramickych

obkladt jsou v Ceské republice totiz tak vysoké, Ze je absolutné nemyslitelné, Ze by si

zde n¢kdo dalsi zalozil keramickou dilnu [42]. Tyto bariéry jsou rozebrany nize v textu.

Pro zahraniéni investory neni Ceska republika likavou lokalitou. Dévaji piednost

vlozeni svych investic do stavby keramickych zavodua jinde, piedevsim v Polsku. Od

vstupu do ¢eského prostiedi je odrazuji predev§im dvé vyznamné bariery. [42]

Vhodna lokalita

Novy vyrobcei davaji prednost takovym lokalitdm, kde je jim nabizend néjaka
statni podpora, jako napft. urcité daitové tlevy na fadu let. V ¢eském prostiedi se
jim, ale téchto lakavych statnich vyhod nedostava.

Vybér vhodné lokality je taky dilezity, kvili blizkosti nové vystavénych skladt
k logistickym centrum.

A Vvneposledni tadé se v lokdlnim misté musi nachazet adekvatni pocet
spotiebiteli. V tomto ohledu je Ceska republika mald. Spotfeba na jednoho
obyvatele je cca 17 m? za rok, pii 10 miliénech obyvatel je spotieba celé
republiky zhruba 17 milioni m? roéné. Samotny podnik LASSELSBERGER,

2, ztoho jen 7,5 miliond m? proda na

s.r.0. ron¢ vyrobi cca 30 miliéontt m
domécim trhu a zbytek je ur€en pro vyvoz do zahrani¢i. To ale znamena vysoké
prepravni naklady. K piepravé se vyuziva kamionova doprava. Nosnost kamionu
je 20-22 tun, ale kvuli vysoké vaze keramickych obkladd, v ném zGstavaji 2/3
nevyuzitého prostoru. Piepravni néklady se rozpo¢itavaji na 1 m? a to je hlavni
diivod, Ze jsou naklady na dopravu tak vysoké. Samoziejmé plati, Ze ¢im vétsi
vzdalenost, tim vyssi pfepravni naklady. Pfi dodavkach za mote se vyuZzivaji
kontejnery, které sice maji vétSi nosnost, zato doba dodani je velmi dlouhd,
nékdy aZz 2 mésice. Potencidlni konkurence vi, Ze by na ceském trhu svou

produkci celou neprodala a musela by tedy celit témto pfepravnim nakladim a

to je jeden z divodut proc o této lokalité neuvazuji. [42]
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Dostupnost surovin

Dalsi bariérou vstupu novych konkuren¢nich podnikt je dostupnost surovin potfebnych
pro vyrobni proces. Jedna se o ¢tyfi zakladni suroviny K vyrobé keramickych obkladi —
kaolin, zivce, pisky a jily. Nové podniky daji prednost pied vstupem do ceského
prostedi sousednim zemim jako je Polsko, Némecko, Ukrajina nebo Mad’arsko, kde se
nachézeji velké kapacity tdchto étyf surovin. I kdyZ se v Ceské republice tyto suroviny,
také hojné vyskytuji, nové podniky se k nim v podstaté nedostanou. Je tomu tak,
protoze veskera loziska nakoupil podnik LB MINERALS, s.r.o., ktery se zabyva
pfedev§im tézbou a upravou surovin a ktery spadd do nadnarodni skupiny
LASSELSBERGER. Podnik LASSELSBERGER, s.r.o. nakupuje u LB MINERALS,
s.r.o. cca z 80 % a pokud by nova konkurence, také chtéla nakupovat suroviny praveé
zde, dostalo by se ji pro ni tak cenové nevyhodné nabidky, aby nemohla konkurovat

podniku LASSELSBERGER, s.r.o. [42]

9.3 Vyjednavaci sila dodavateli

Jako u kazdého podniku i zde plati, ze dodavatelé maji zijem dodavat podniku
LASSELSBERGER, s.r.o. dokavad’ za své produkty a sluzby dostdvaji adekvatni
finanéni ohodnoceni. Vztahy mezi podnikem a jeho dodavateli jsou tzv. ,,win — win‘

vztahy, kdy obé strany jsou s obchodem spokojeny. [42]

V ptipad€ podniku LASSELSBERGER, s.r.0., podniku s obratem kolem 4 miliard K¢
ro¢ng, je k dispozici celd fada dodavateli. Pro vybér dodavatele ma podnik nastaveny
vnitini smérnice (smérnice jednatele spole¢nosti) a musi tudiz dodrzovat ur€ita pravidla.
Tyto pravidla naptiklad stanovuji, Ze na poptavky nad 100 000 K¢ je potieba vyhlasit
vybérové fizeni. Vyb&rové fizeni se vzdy vyhlaSuje na konkrétni komoditu (surovina,
elektfina, plyn, atd.). Nejprve se stanovy presny popis poptavky, ktery obsahuje
informace o pfedmétu poptavky a jeho mnozstvi. Dale jsou zde dodavatelé¢ upozornéni,
aby v ramci svych nabidek pro podnik uvedli platebni podminky, ceny, tarify energii a
jiné informace vzdy vztaZzeny ke konkrétni poptavce. Nasledné podnik sestavi komisy,
ktera ma za kol shromazdit nabidky od dodavatelli, zpracovat je do pocitacového
programu MS Excel, kde dojde kjejich naslednému vyhodnoceni. Ve vétSing

vyhlasenych vybérovych tizenich se ke komisy dostane cca 10 az 12 nabidek. [42]

Jakmile jsou nabidky zpracovany a vyhodnoceny, zizi se jejich pocet na 3 az 4. Tito

dodavatelé se pozvou na osobni prezentaci jejich nabidek. V prevazné vétSin€ nabidek,
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dojde jeste k jejich vylepSeni. Podnik si pak vybere toho nejlepsiho, ale vzdy se snazi,
aby m¢l na kazdou komoditu minimalné 2 dodavatele (v lepSim piipadé 3 az 4), protoze
pokud by zustali u jediného dodavatele, brzy by si mohl zacit diktovat ceny a to podnik
rozhodné nechce. Vybér dodavatele neni vzdy jen o cené a kvalité. Podnik klade dtraz i

na piipadnou piedchozi spolupraci, ¢i zda se jedna o nové zavedeny podnik. [42]

Vztahy mezi podnikem a jeho dodavateli nejsou jenom o cené, ale rozhodujici je i
kvalita prace a cas. Podnik mé dodavatele nejenom na suroviny, ale i ndhradni dily a
ruzné sluzby a je pochopitelné, ze nechce mit velké skladové zasoby. Proto je pro néj
dalezité mit takové dodavatele, ktefi jsou schopni dodat zbozi do druhého dne. Jista
skladova zasoba se tvofi pouze proto, aby se nezastavila vyroba, obzvlasté v piipadé

nahradnich dil, které se nevyrabi v CR, ale dovazi se z Italie nebo Spanélska. [42]

9.4 Vyjednavaci sila odbérateli

Odbératelé podniku LASSELSBERGER, s.r.o0. jsou pfevazné velkoobchodni podniky,
které ve svém prodejnim sortimentu nabizeji také keramické obklady, dopliujici se
série objektové keramiky, stavebni chemii a dalsi potiebné produkty k aplikaci
keramickych obkladl a dlazeb. Na ceském trhu existuje nékolik odbératelli, ktefi se

podileji vice nez 3/4 na odebraném zbozi a jsou to nasledujici velkoobchody. [42]

SIKO KOUPELNY, a.s. je rozsdhla prodejni sit se zaméfenim na koupelnové
vybaveni na Ceském 1 slovenském trhu. Zarovenn se jedna o nejvétSiho tuzemského

odbératele domacich i zahrani¢nich vyrobct koupelnového vybaveni. [38]

MK, s.r.0. se zabyvd prodejem obkladd, dlazeb a dalSich produkti spojenych
s keramikou jako je koupelnovy nabytek, vany, koupelnové baterie apod. Tento podnik

se vyznacuje preferenci prodeje ¢eské keramiky znacky RAKO. [35]

KERAMIKA SOUKUP a.s. zaujima svym objemem prodaného zbozi ptedni pozici na
¢eském trhu v oboru obkladi, dlazeb, stavebni chemie a natfadi pottebného k pokladce
materiali. Jednd se pfimého odbératele nejen Ceskych produktl, ale je také pfimym

dovozcem italskych, Spanélskych a némeckych vyrobci. [34]

KOUPELNY Jas, s.r.0. se primarn¢ zabyva prodejem keramickych obkladi, dlazeb a

koupelnového vybaveni pro standartni i luxusni koupelny [22].

MARKETIS, spol. s.r.0. se zabyva obchodni ¢innosti v oblasti dodavek stavebnich

materiali a vybaveni koupelen v¢etné jejich grafického zpracovani a dopravy zboZi.
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Poskytuje dodavky produktti stavebnim podnikiim, zajistujicim predevs§im vystavbu a

rekonstrukei socialnich zafizeni bytd i rodinnych domi. [31]

KERABO s.r.0. je podnik zabyvajici se jak maloobchodem, tak i velkoobchodem.
Jejich sortiment je tvofen obklady a dlazbami ceskych 1 zahrani¢nich vyrobctl, déle
nabizeji sanitarni keramiku, sprchové kouty, koupelnovy nabytek, elektrické topné

systémy, vodovodni baterie, nafadi pro obkladace a dalsi koupelnové dopliky. [32]

STAVMAT STAVEBNINY as. je jednim z leadert trhu se stavebnimi materialy od
tuzemskych 1 zahrani¢nich vyrobcl.. Svym zékaznikim nabizi komplexni nabidku nejen

stavebnich materialti ale i prodejnich a poprodejnich sluzeb. [21]

STAVEX U.H., s.r.0. je nejvétsi prodejce obkladt, dlazeb a vybaveni koupelen
V regionu jizni Moravy. Svym zékaznikim poskytuje kvalitni a profesiondlni sluzby od

vybéru zbozi, grafického zpracovani az po dodavku na pozadované misto. [39]

Nasledujici obrazek 16 zobrazuje procentni podil odbérateld na objemu prodeje
produkti podniku LASSELSBERGER, s.r.o. vramci CR za rok 2015. Z obrazku
odebira vice nez 1/3 prodavané produkce podniku v CR, dile jsou to odbératelé
MK, s.r.o. a Keramika Soukup a.s., ktefi dohromady tvoii také néco malo ptes 1/3
podilu na daném odbéru produkce. Zbylou necelou 1/3 tvofi ostatni odbératelé, z nichz
maji nejvetsi podil Koupelny JaS, s.r.o. a Marketis, spol. S.r.0.

Obrazek 16: Procentni podil odbératelti na objemu prodeje LASSELSBERGER, s.r.0.
v CR za rok 2015

Procentni podil odbératelii na objemu prodeje

= SIKO KOUPELNY, a.s. (35%)

= MK, s.r.0. (20%)

1%

= KERAMIKA SOUKUP a.s. (15%)
KOUPELNY JaS, s.r.0. (7%)

= MARKETIS, spol. s.r.0. (5%)

= KERABO s.1.0. (1%)

= STAVMAT STAVEBNINY a.s. (1%)

= STAVEX U.H., s.r.0. (1%)

= Ostatni (15%)

Zdroj: Vlastni zpracovani dle [42], 2016
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Vztahy mezi podnikem a jeho zdkazniky jsou vymezeny stanovenymi ro¢nimi
obchodnimi podminkami. V obchodnich podminkach je dany cenik a skazdym

zakaznikem je domluven orienta¢ni ro¢ni obrat. [42]

Odbératelim je nabizen bonusovy a rabatovy systém — jakmile dany odbératel dosahne
konkrétni vySe odbéru, mize dostat procentni slevu, ktera je podnikem piesné

odstupnovana (0,5 %, 1 %, 1,5 %, 2 % atd.) [42].

Dalsi vstficny krok od podniku vic¢i jeho odbératelim je marketingova podpora.
Velkoobchodiim, které nabizeji produkty podniku LASSELSBERGER, s.r.o., je
uhrazena polovina ¢i dokonce cela vystavni koje s keramickymi obklady a dalSimi
produkty podniku. Zbozi vystavéné v téchto kodjich je odbératelim poskytnuto
bezplatng. Vystavni koje jsou dileZitou podporou prodeje, jelikoZ mnoho koncovych

zakaznik si radéji prohlédne fyzické produkty nez jejich pouhé zobrazeni v katalogu.
[42]

Dalsi zvyhodnéni, které podnik poskytuje svym odbératelim, jsou projektové bonusy.
Tyto projektové bonusy se uplatituji pti velkych zakdzkach pro jiné podniky ¢i instituce.
Odviji se vzdy od osobni domluvy s odbératelem a jsou nastaveny na ten dany projekt.

Dalo by se fici, ze se jedna o jisté ustupky, aby podnik ziskal konkrétni velkou zakazku.
[42]

Kromé Ceskych odbératelti uspokojuje podnik LASSELSBERGER, s.r.o. i odbératele
vyvozu (kolem 15 %) do Francie, coz vedlo k nutnosti posileni mistniho prodejniho
tymu. Dle objemu vyvozu podniku jsou jeho nejvetsimi odbytisti trhy Némecka, Francie
a Rakouska. Podnik se také v poslednich dvou letech stal velmi atraktivni pro zemé
Blizkého vychodu. Pfedevs§im pro Saudskou Arébii, kde se podnik podilel na vystavbé
univerzity dodavkou 350 000 m? obkladi. Podniku se dale daii i v Africe, kde se podili
na stavbach nemocnic. Zapadni zemé& ocenuji predevsim $itku komplexnosti nabidky,
formatt, barev i specialnich doplnkt podniku. Vychodni zemé se stali v poslednich
dvou letech pro podnik méné¢ zajimavymi, predev§im kvili krizi na Ukrajin€ a oslabeni
rublu v Rusku. [16]
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9.5 Hrozba substitutu

V moment¢, kdy zédkaznik zacne uvazovat o koupi podlahové krytiny, mu trh nabidne
velké mnozstvi substitunich produkti, které jsou vSechny schopny plnit pozadovanou
funkci. Vybér podlahové krytiny muize v dnesni dobé znamenat dlouhodoby proces,
z diivodu existence nepteberného mnozstvi jejich druhti a typt. Proto je pro produkci
keramickych obkladii ohroZeni ze strany substituc¢nich produkti relativné velké. Za
substituty keramickych obkladu lze povazovat v podstaté jakoukoliv podlahovou
krytinu. Mize se jednat o PVC podlahy, vinylové podlahy, plovouci podlahy, ale i o

klasické dievo ¢i kamen a dal$i podlahové materialy. [42]

Tyto substituty ohrozuji podnik piedevsim svou prizpisobivosti vici designovym
pozadavkum ze strany zakaznikt. Naptiklad PVC krytiny je v dne$ni dobé mozné
pofidit s tak dobte provedenym designem piipominajicim keramické obklady, ze z vétsi
vzdalenosti se rozdil pozna jen velmi obtizné. OvSsem tuto metodu, kdy se vyrobce
snazi, aby jeho produkt vzhledové pisobil jako néco jiného, Ize vyuzit i u keramickych
obkladt. Podnik LASSELSBERGER, s.r.0. vyrabi naptiklad obklady, které vzhledové

pusobi jako kamen nebo jako dievo ¢i jiny material. [42]
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10 Dotaznikové Setreni

Nasledujici kapitola se zabyva rozborem dotazniku ohledné nézorti odbérateli podniku
LASSELSBERGER, s.r.o0., avsak v ramci Setieni byli osloveny i podniky, které nejsou
odbérateli podniku LASSELSBERGER, s.r.o. Tyto podniky mély pfistup jen
k omezenému poétu otazek. Setfeni probihalo v obdobi od 30.03.2016 do 08.04.2016
prostiednictvim webové sluzby Vyplito.cz. Dotaznik sestaval ze sedmi otdzek a
podotazek a byl rozeslan podnikim, které¢ se v rdmci své ¢innosti zabyvaji i prodejem
keramickych obkladt a dlazeb. Béhem tohoto dotaznikového Setieni bylo osloveno vice
nez 200 podniki, ale bohuzel kone¢ny pocet bylo pouhych 52 respondentl. Navratnost
byla tedy jen kolem 25 %. Z tohoto duvodu slouzi toto dotaznikové Setieni pouze jako

doplnéni celé prace a nelze ho povazovat za primarni zdroj informaci.

10.1 Analyza dotazniku

1) Jak jsou pro Vas dileZité nasledujici faktory pri vybéru dodavatele?

vvvvvv

Prvni otdzka byla zaméfena na zjisténi, jaké faktory nejvice ovliviiuji vybér dodavatele.

Tabulka 4 znazornuje procentni vyjadieni odpovédi vSech 52 respondenti.

Je zde vidét, ze odbératelé hledi pfedev§im na kvalitu produktd, povést dodavatele a
osobni zkuSenosti s nim a také dost dbaji na pozadavky koncovych spotiebiteli. Cena
produktll je pro né také dost dilezitd, ale je vidét, Ze si rad&ji ptiplati, aby ziskali
pozadovanou kvalitu od provéteného dodavatele a uspokojili tak své vlastni zakazniky.
Zda se jednd o domaciho ¢i zahrani¢niho vyrobce je pro odbératele nepodstatné.

Z tohoto dotaznikového Setfeni vyplyva, Ze pivod produktu jsou odbératelé ochotni

vvvvvv

Tabulka 4: Procentni vyjadieni dileZitosti uréitych faktord podle odbérateltl

1 2 3 4 5
Cena 30,8% | 385% | 23,1% | 5,8% 1,9%
Kvalita produktu 69,2% | 154% | 3,9% 3,9% 7,7%
Povést dodavatele 42.3% | 30,8% | 13,5% 5,8% 7,7%

Vlastni zkuSenosti s dodavatelem 57,7% | 26,9% 9,6% 0,0% 5,8%
Pozadavky koncovych spotiebitelti | 42,3% | 42,3% 5,8% 0,0% 9,6%
Jedna se o doméciho vyrobce 13,5% | 19,2% | 36,5% | 11,5% | 19,2%
Jedna se o zahrani¢niho vyrobce 7,7% 19,2% | 38,5% | 13,5% | 21,2%

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2016
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2) Odebirate produkty od podniku LASSELSBERGER, s.r.0.?

Tato otazka slouzila ke zjisténi, kolik zrespondenti produkty podniku
LASSELSBERGER, s.r.0. vlastné odebira. Jednalo se o uzavienou otazku, kde byly tfi
moznosti odpovédi a to ,,Ano®, ,Ne“ a ,,Odebirali jsme, ale uz ne“. Vysledky jsou
graficky znazornény na obrazku 17. Pfi odpovédi ,ne“ jiz nebyly danému
respondentovy pokladany dalsi otazky z diivodu jejich nulového zaméteni na podnik.

Odpoveéd’ ,,odebirali jsme, ale uz ne* presmeérovala respondenty na podotazku 3.

Jelikoz 15 respondentt uvedlo, Ze nejsou odbérateli podniku LASSELSBERGER, s.r.o0.,

byl pro né¢ dotaznik ukoncen a dale pokracovalo jiz jen 37 respondent.

Obrazek 17: Procentni vyjadieni odbératelit LASSELSBERGER, s.r.0.

Pocet odpovédi

.
]
Ano Ne

Odebirali jsme, ale uz ne

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2016

3) Pro¢ jste pi‘estali odebirat produkty od podniku LASSELSBERGER, s.r.o.?

Tato otazka slouzila ke zjisténi, pro¢ nékteii z odbératelti ukoncili obchodni vztahy
s podnikem LASSELSBERGER, s.r.o. Jednalo se o otevienou otazku, aby se
respondenti mohli bez omezeni vyjadiit k dané problematice. K této otazce se dostali
pouze dva respondenti, a proto vypovédni hodnota téchto odpoveédi neni pfili§ vysoka.

Ptesto nemohou byt opomenuty a jsou K vidéni na obrazku 18.

Jeden z divodd, ukonceni obchodnich vztaht s podnikem LASSELSBERGER, s.r.o.,
byla, dle slov jednoho z respondenti tohoto dotazniku, Spatna kvalita doprovazena
nizkou prodejni marzi. Dalsi z respondentti uvedl jako divod, ze produkty podniku
LASSELSBERGER, s.r.0. jsou jiz v nabidce u mnoha jeho konkuren¢nich podnikd, a

proto nebyl schopen poskytnout svym zakaznikiim jedinecnost, kterou by ocenili.
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Obrazek 18: Pri¢iny ukonceni obchodnich vztaht s LASSELSBERGER, s.r.o.

DUVODY UKONCENI ODEBIRANI PRODUKTU

Spatna kvalita

Prodava je kazdy + mala
50% prodejni marze
50%

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2016

4) Podnik LASSELSBERGER, s.r.o. je pro Vas, co se tyfe dodavani
keramickych obkladi a dlazeb ...

Tato otazka byla uzaviena a davala respondentim na vybér ze tff moznosti - ,,Hlavni

vvvvvv

vvvvvv

oznacilo podnik za svého hlavniho dodavatele keramickych obkladi a dlazeb.
1/5 respondentt povazuje podnik za pro né nedulezitého dodavatele, ale i ptesto jeho

produkty odebiraji. Celkové procentni rozdéleni je zaneseno do obrazku 19.

Obrazek 19: Vyznam LASSELSBERGER, s.r.0. pro jeho odbératele

LASSELSBERGER, S.R.O. JE PRO SVE
ODBERATELE

NediileZity
dodavatel
20%

Hlavni
dodavatel
26%

Spada mezi 5

vvvvvv

dodavatelu
54%

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2016
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5) Jaky podil tvori produkty podniku LASSELSBERGER, s.r.o. na objemu
Vaseho prodeje keramickych obkladi a dlazeb?

Tato otdzka méla slouzit ke zjisténi oblibenosti produkti podniku LASSELSBERGER,
s.r.o. mezi koncovymi spotiebiteli. Otazka byla uzaviena a moznosti odpovédi jsou
znazornény na obrazku 20. Z obrazku 20 vyplyva, ze v 40 % tvoii produkty podniku
20-40 % z objemu prodeje odbératelit podniku. Z toho vyplyva, Ze u téchto odbératelt
st koupi produkty znacky RAKO kazdy 8. ¢i dokonce kazdy 6. koncovy spotiebitel.

Je ovSem i mnoho odbératelt, ktefi by ztratou obchodnich vztaht s podnikem ptisli 0
vice nez polovinu ¢i dokonce 0 80-90 % objemu svych prodeju a tim by se mohli dostat
do kritické situace. Na druhou stranu ma podnik i takové odbératele (cca 20 %), ktefti
sice maji produkty podniku v nabidce, ale na objemu jejich prodeje netvofi vice nez
20 %. Mize to byt kvuli Siroké S$kale nabizenych produkti ¢i kvuli preferenci

koncovych spotiebiteld.

Obrazek 20: Procentni vyjadieni podilu produkti LASSELSBERGER, s.r.0. na objemu
prodeje jeho odbératelt

Podil produkti podniku LASSELSBERGER, s.r.o. na
objemu prodeje jeho odbératelii

90-100 mm—m 2 9%

80-90 e § 6%

70-80 mmmm—— 2 9%

60-70 eSS 1] 4%

50-60 meeEEsssSSS———— 3 6%

40 -50 meEEE———— 5 7%

30-40 T 20, 0%
20 - 30 e 20,0%
10-20 me—— 11.4%

Podil na objemu prodeje v %

0-10 meesssssssss———— 8 6%

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0%
Pocet odbérateli v %

B Procentni vyjadreni odbératelii s danym podilem na objemu prodeje

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2016
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6) Museli jste nékdy provést reklamaci dodavky od podniku
LASSELSBERGER, s.r.0.?

(13

Tato otazka davala na vybér pouze ze dvou moznych odpovédi ,,Ano“ a ,Ne“.
Reklamace jsou ve vyrobnim odvétvi pomérné béznou zalezitosti. Obzvlasté pii
dlouhodobych obchodnich vztazich je velmi neobvyklé, kdyz nedojde ani k jedné
reklamaci ze strany odbératele. Proto je velmi dobré, Ze neceld 1/4 respondentt uvedla,
ze nikdy nemuseli reklamovat dodavku produkti od podniku LASSELSBERGER, s.t.0.
Zbytek respondentu se jiz alespon jednou musel k reklamaci uchylit. Celkové procentni

rozdé¢leni je k vidéni niZe na obrazku 21.

Obrazek 21: Procentni vyjadieni reklamujicich odbératelti

REKLAMACE ZE STRANY ODBERATELU

mANno mNe

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2016

Dle internich informaci podniku (2016) ¢inila celkova produkce podniku za rok 2015
28,3 milioni m2 Z tohoto mnozstvi bylo reklamovano 0,0026 % produkce, coz je

v piepoétu 735,8 m? produkce. [41]
7) Jaky byl duvod Vasi reklamace?

Ziskané odpovédi na tuto otdzku mély pomoci identifikovat divody reklamaci ze stran
odbérateli. Diky tomu je mozné v ramci této prace navrhnout mozna opatieni, aby

podnik mohl t¢émto reklamacim v budoucnu alespon ¢astecné predchazet.

Tato otazka byla oteviena, aby respondenti nebyli nijak omezeni moznostmi a tak mohli
vyjadfit své konkrétni dtvody. Pfi vybéru z moznosti by mély odpovédi respondentt

niz8i vypovidaci hodnotu. AvSak vyhodnoceni této otazky je kvili individualité

vvvvvv

odpovédi lze zatadit.
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Nejvice problémovou oblasti se zda kvalita. Respondenti sami udavali jako dtvody
reklamace pfimo kvalitu, ale Castymi faktory byli také kfivost, vady V glazufe,
rozmérové vady ¢i Spatny kalibr. OvSem, dle slov jednoho z respondentd, se jedna o

naprosto bézné reklamace, které se stavaji i u ostatnich vyrobcl v rdmci tohoto odvétvi.

Jako druhy nejcastéjsi divod k reklamaci byl udavan problém s logistikou. Do této
skupiny jsou zafazeny nasledujici divody: poskozené baliky, rozbité zbozi, Spatnd

nakladka, nespravné mnozstvi, nekompletni sety.

Tteti skupina diivodu k reklamaci byla barevnost. V tomto ptipadé se jedna predevsim o

barevné odli$nosti Sarzi a odstinové nuance.

Obrazek 22: Procentni rozdéleni zjisténych divodi k reklamacim

DUVODY REKLAMACI

m Kvalita
m Barevnost

m Logistika

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2016

Dle internich informaci podniku (2016) byly nejc¢astéj$§imi divody reklamaci ze stran
odbératelti nasledujici faktory: poskozené zbozi, poskozeny obal, zdména produktu,

nedodrzeni technickych vlastnosti produkta [40].
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11 Kontrola kvality a logistika

Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, ze nejcastéj§i diavody reklamaci jsou kvalita
produktu a logistika. Proto se tato kapitola zabyva rozborem stavajici situace v podniku

ohledné kontrol kvality a logistickych procesi.

11.1 Kontrola kvality

V podniku LASSELSBERGER, s.r.o. se provadi kontrola kvality napii¢ celym
vyrobnim procesem. Jedna se o tzv. tfistupiiovou kontrolu — vstupni, mezioperacni a

vystupni. [42]
Vstupni kontrola

Vstupni kontrola ma za cil zajistit, aby veskeré pouzité suroviny odpovidali nastavenym
parametrim a politice jakosti a tim se pfedeSlo zbyteCnym ztratam v dasledku Spatné
kvality. Cetnost kontrol je riznoroda. Né&které parametry se kontroluji pouze
namatkové, jiné na ptikaz odpovédné osoby, nékteré parametry vyzaduji pravidelné
s kazdou novou davkou. Osoby, které maji kontrolu na starosti, musi veskeré zjisténé

skute¢nosti neustale evidovat. [42]
Mezioperacni kontrola

Mezioperacni kontroly se uskutectiuji na pfedem stanovenych stanovistich v prub¢hu
celého vyrobniho procesu. I zde se musi dodrZzovat nastavené parametry a cetnost
kontrol je stejnd jako u vstupni kontroly. Samoziejmé 1 v tomto pfipadé¢ musi byt

veskeré zjisténé skutecnosti neustale evidovany. [42]
Vystupni kontrola

Vystupni kontrola mé za cil zhodnotit, zda konkrétni davka produkti odpovidd vSem
jakostnim parametrim. Schvélené produkty jsou poté pfesunuty na sklad a cekaji na
vyexpedovani k odbératelim. S neschvalenymi produkty se naklada dle zjisténé vady a
dle rozhodnuti odpovédné osoby. Muze dojit k jejich pietfidéni ¢i prefazeni do jiné
jakostni tfidy apod. Jednou do tydne se provadi kontrola kvality vybranych vzorka také
Vv laboratofi. Diky tomu je mozné v ¢as identifikoval chybu a jeji pfi¢inu a v¢as zamezit

nekvalitni produkeci, aby se podnik vyhnul vyrob¢ a prodeji nekvalitnich produktd. [42]
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Keramické obklady a dlazby musi spliiovat nékolik obkladovych prvki, aby odpovidali
jakostnim normam. Kontrolované prvky jsou: nasdkavost, mrazuvzdornost, pevnost,
otéruvzdornost (odolnost proti povrchovému opotiebeni glazur), obrusnost (odolnost
proti hloubkovému opotiebeni neglazovanych dlazeb), protiskluznost podlah, chemické
vlastnosti, hygienické vlastnosti, elektrick¢ vlastnosti, rozméry a geometrické

parametry, optické vlastnosti. [42]

11.2 Doprava

Ve vétsing pripadech si dopravu produkti ze skladovych prostor podniku
LASSELSBERGER, s.r.0. zajiStuji sami odbératelé. Podnik sam nevlastni Zadna
nakladni auta, avsak ma smlouvu s dopravcem DHL. Pokud si odbératel zazada, jsou
mu produkty dopraveny na stanovené misto prostfednictvim zminéného dopravce.
S dopravcem DHL ma podnik pevné stanovené sazby, které se rozdéluji dle kraji a

zemi. K jejich zm&nam muze dojit vlivem ro¢ni zmény cen pohonnych hmot. [42]

Pteprava produktl je upravena mezinarodnimi obchodnimi dolozkami INCOTERMS. A

to pfevazné nasledujicimi podminkami.

o EXW — Kupujici je zodpovédny za zprostiedkovani vSeho od nakladky az po
vykladku, prodejce musi pouze poskytnout dané produkty k dispozici ve svém
skladu.

o FCA - Kupuyjici zajistuje dodavku az po jeji nakladce. Nez bude nakladka
dokoncena, nese zodpovédnost prodejce. Po pfedani dodavky dopravci prechazi

zodpoveédnost a naklady spojené s dopravou na kupujiciho. [13]

11.2.1 Opatieni proti poskozeni

Pti nakladce a vykladce dochazi k poskozeni danych produkti jen minimalné. Nejvice
Skod vznikd pfi samotné prepravé. Produkty jsou piepravovany na europaletich o
rozmérech 1200 x 800 mm s nosnosti 1 tuna. Pfi pfepravé v nakladnich autech jsou
produkty upevnény, aby nedoslo k jejich poskozeni. Pravé $patné zajisténi v kombinaci
se stavem silnic (hrboly, diry, apod.) ma za nasledek nejvice Skod na piepravovaném
zboZi. Pii kontejnerové prepravé jsou kontejnery prizptisobeny kiehkosti produktil tzv.
Salovanim. To znamend, Ze jsou vybaveny molitanovymi ¢i vzduchovymi vyztuzemi,

které by méli zabranit Skodam na pfevazeném zbozi. [42]
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Ovsem tim nejzékladn&jSim opatfenim proti Skodam je pojisténi, které zajistuje bud’
samotny podnik, nebo dany odbératel [42].
11.2.2 Nakladka

Jak uz bylo zminéno vyse, podnik ve vétSin¢ piipadech obstarava pouze piipravu zbozi
k nakladce a popfipadé i samotnou nakladku. Ptiprava zbozi pro nakladku se odviji od
odbératelovi objednavky, kde je piesné¢ definovano mnozstvi, Sarze, termin dodéni
apod. Pokud je pozadované zbozi na skladé¢ muze byt vyexpedovano ihned. Pokud na
sklad¢ k dispozici neni, ihned se za¢ne s jeho vyrobou a odbératelovi je poskytnuto

k odbéru do dvou az tii tydna. [42]

Podnik preferuje, aby odbératelé odebirali celopaletové mnozstvi produktd. Toto
pravidlo ovSem neni vzdy dodrzeno. Jsou ptipady, kdy odbératel pozaduje specifické
mnozstvi produktii, které neodpovida nasobkiim mnozstvi na jedné paleté. Pak dochézi
K tzv. komisnimu prodeji. Jiz zabalena a pfipravena paleta se zbozim se musi rozbalit a
jeji obsah musi byt ptizplisoben pozadovanému mnozstvi. Takovyto komisni prodej je
samoziejmé doprovazen komisni pfirdzkou, ktera &ini 5 % na m? Ov$em i s komisni
prirazkou je to pro odbératele stale vyhodny obchod, naopak podniku vznikd mnoho
potizi. Takovéto manipulovani s paletami je pravé ten dtvod, pro¢ jsou nékdy dodany
nekompletni sety o nespravném mnozstvi produktti. Také podniku zlstavaji produkty se
SarZemi, které uZ nesedi k jinym setim moZnou odstinovou nuanci ¢i nepatrnymi

rozdily v rozmérech. [42]

Vyexpedovani zbozi ma na starosti skladnik, ktery podle objednaciho listu pfipravi
potiebné mnozstvi. Pokud dojde k chybé ve vydaném mnoZstvi, v§imne si toho bohuzel
az odbératel po vykladce a vybaleni zbozi. Pak dojde z jeho strany k reklamaci.

Takovéto reklamace podnik fesi bud’ slevou, nebo vyménou zbozi. [42]
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12 SWOT analyza podniku

Na

zakladé¢ informaci zjiSténych pomoci predchozich analyz o podniku

LASSELSBERGER, s.r.0. a jeho okoli byla sestavena SWOT analyza podniku a mozné

strategie pro podnik. V ramci této prace byly identifikovany nasledujici skute¢nosti.

Silné stranky podniku

Dlouhodobé zavedena a znama znacka na trhu

Vedouci trzni postaveni v CR

Diverzifikované portfolio odbératelti

Niz§i piepravni naklady v ramci CR

Velkou ¢ést surovin doddva LB MINERALS, s.r.o. (¢len nadndrodni skupiny
LASSELSBERGER) — nizka marze

Marketing podniku — reklama, sponsoring, charitativni t¢ely, podpora studentti

Energeticka politika podniku

Slabé stranky podniku

Reklamace ze stran odbérateli
Mnozstvi finanénich prosttedki je vazano v zasobach

Vysoké energetické naklady

PrileZitosti podniku

Zlepseni kvality produktii zavedenim novych vyrobnich linek
Vyzkum, vyvoj a nasledna aplikace novych technologii a postupti
Vyvoj ménovych kurzit EUR/CZK a USD/CZK - slaba koruna
Ruist stavebniho odvétvi v CR

Nartst objemu prodejit

Bariéry vstupu do odvétvi v CR

Hrozby podniku

Tradi¢ni zahrani¢ni znacky
Zvysujici se podil ¢inskych vyrobcl na evropském trhu
Obecné ekonomické trendy — vyvoj HDP v CR

Existence raznorodych substitutii

61



12.1 Strategie

Na zakladé identifikovanych silnych stranek, slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb
podniku je mozné stanovit nejvhodnéjsi strategii pro podnik. Spravnou strategii muze
podnik zvysit svou konkurenceschopnost nebo vcas zavést preventivni opatfeni proti

hrozbam.

Jako nejvhodnéjsi se v tomto piipadé jevi strategie SO jelikoZ podnik disponuje mnoha
silnymi strankami a ma& moznost podpofit tak okolni pfilezitosti. Podnik
LASSELSBERGER, s.r.o. mize vyuzit svych silnych stranek, jako jsou jeho
marketingové &innosti, vedouci trzni postaveni v CR a skuteénost, Ze se jednd o tradi¢ni
Ceskou znacku, aby tak podpofil kombinaci dvou prilezitosti, a to vysokych bariér
vstupu do odvétvi vyroby keramickych obkladil a dlazeb v CR a piedpokladany riist

stavebniho odvétvi v dalSich dvou letech.

Mimo tuto strategii by podnik mohl také zvazit zavedeni strategie ST, kdy za pomoci
svych silnych stranek mutze minimalizovat okolni hrozby. Hrozby v podobé¢
zahrani¢nich znaek a zvysujiciho se trzniho podilu ¢inskych vyrobcit v Evropé miize
podnik v ramci Ceského trzniho prostiedi minimalizovat diky vyraznym rozdilim

Vv pfepravnich nakladech a to nejen financnich ale i ¢asovych.

Podnik mtze vyuzit i strategii OW, neboli maximalizovat okolni pfilezitosti, aby byly
pfekonany slabé stranky. Reklamace ze stran odbératelt (slaba stranka) mohou byt
méné Casté, pokud se zlepsi kvalita produkti. Toho miZe byt dosaZzeno zavedenim
novych vyrobnich linek. Dalsi slaba stranka a to vysokd vazanost finan¢nich prostredki
Vv zasobach miize byt minimalizovana diky nartstu objemu prodeji ve dvou poslednich

letech, ktery je predikovan i do dalsiho roku.

Strategie WT, kdy se stfetava mnoho slabych stranek podniku s okolnimi hrozbami,
neni divod zavadét. Je to ta nejméné ptizniva strategie a z identifikovanych skute¢nosti

nevyplyva, ze by se podnik musel uchylit k této obrané strategii.
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13 Doporuceni pro podnik

V této kapitole je definovano nékolik doporuceni pro podnik, kterd by méla pfispét ke
zvySeni jeho konkurenceschopnosti. Jelikoz podnik LASSELSBERGER, s.r.o. ma
Vv Ceském trznim prostiedi vedouci postaveni méla by tato doporuceni prispet predevsim

Kk udrzitelnosti tohoto konkuren¢niho postaveni.

13.1 Navrhy pro podnik

V ramci této bakalaiské prace byly definovany nasledujici navrhy pro udrzeni

konkuren¢niho postaveni podniku:

e Skoleni skladnikii
e ZvySeni mezioperaéni kontroly v danych oblastech vyroby

e Zvyseni povédomi o zna¢ce RAKO u koncovych spotiebitelti

13.1.1 Skoleni skladniki

Sklady jsou dulezitym clankem v logistickém fetézci, a proto se nesmi zapominat
udrzovat urcitou odbornou uroven zaméstnanct skladii. VSichni zaméstnanci podniku
povinng prochazeji Skolenim o bezpecnosti a ochrané zdravi pfi praci. Kromé tohoto
Skoleni by bylo vhodné, aby skladnici pravideln¢ absolvovali i dalsi. Tato Skoleni by
jim pomohla ziskat uceleny ptehled o struktufe skladovych systémd a jejich

jednotlivych prvcich.

Skoleni skladnikii by mélo pispét k nizsi chybovosti z jejich strany a tim by se mohlo,
alespon do jisté miry, zamezit Spatnym ¢i nekompletnim naklddkam a Skoddm béhem

manipulace s produkty.

V tomto sméru by mohl podnik LASSELSBERGER, s.r.o. vyuzit sluzeb ceského
vzdélavaciho a poradenského podniku Gradua—CEGOS, s.r.o. Jedna se o podnik, ktery
je soucasti nejveétsi evropské vzdélavaci a konzultacni sité¢ s celosvétovym dosahem.
Tento podnik poskytuje nejen tym internich odbornikt ale i rozsahlou sit” vice nez 300
externich konzultantli a lektord, diky ¢emuz je schopen pokryt specifické potieby

klientd z fad velkych, stfednich i malych podnikt v kazdém oboru. [33]

Pro Skoleni skladnikti nabizi podnik Gradua-CEGOS, s.r.0. béhem roku 2016 dva
Skolici kurzy — ,,Logistika skladovani“ a ,,Skladnik profesional®. Jednd se o dvoudenni

kurzy, které jsou pravidelné aktualizovany na zéklad€ nejnovéjsSich poznatki, aktualnich
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pozadavkl praxe a dle priabézného hodnoceni jiz realizovanych kurzii. Téchto Skoleni
se lze zacastnit formou otevienych kurzl, ¢i jako zakdzkovych kurzit na miru
V pozadovaném misté danym podnikem. Dle informaci zvetejnénych na internetovych
strankach tohoto podniku (2016) se vySe zminéné oteviené kurzy konaji nékolikrat

ro¢né a to vzdy v Praze a kazdy je v cené 8 349 K¢ na osobu. [29]

V ramci zminénych Skoleni by mély Skolené osoby ziskat potfebnou praxi predevsim v
nasledujicich Cinnostech - pfijem a expedice zbozi, prace se zdkladnimi dokumenty,
identifikace zbozi, ovladani technologickych prostfedkti pro skladovani a manipulaci,
ovladani skladovych informacnich a fidicich systémid, manipulace s paletovymi
jednotkami, obsluha paletovych a policovych regalii, obsluha vstupi a vystupl
v klasickych i automatizovanych skladech a v neposledni fad¢ vykladka a nakladka

dopravnich prostredku. [29]

13.1.2 ZvySeni mezioperacni kontroly v danych oblastech vyroby

V dotaznikovém Setfeni polovina respondentli uvedla jako divod reklamace produkti
Spatnou kvalitu. Podnik se neustdle snaZzi inovovat vyrobni vybaveni a procesy, aby
poskytoval co mozno nejkvalitngjs$i produkty. Svou orientaci na inovace naposledy
prokézal zavedenim nové vyrobni linky a plany na dal$i novou linku Vv pfistim roce.

Témito inovativnimi procesy kvalitu svych produkti neustéle zvySuje.

I ptesto stale dochézi k obcasné vyrobé produktii neodpovidajicich potiebné jakosti. Na
zakladé¢ odpovédi v dotaznikovém Setieni by bylo tedy dobré zvysit mezioperacni
kontroly v nejvice problematickych oblastech vyroby. Témito oblastmi se jevi proces
pfipravy glazur a samotné glazovani a vypalovani dlazdic a obkladl, kdy mizZe dojit
K jejich prohnuti nad normu a K jejich kiivosti.

13.1.3 ZvySeni povédomi o zna¢ce RAKO u koncovych spotiebitelu

Z dotaznikového Setieni vyplynulo, zZe pro odbératele podniku jsou také velmi dileZité
pozadavky koncovych zékaznikli. Jednim z moZznych krokt, ktery by vedl ke zvySeni
objemu prodeje produktti znaéky RAKO, je tedy piesvédéeni koncovych zakazniki, aby

prave tuto znacku chtéli.

Nejlepsi zplisob jak se dostat do podvédomi zdkaznikl je, kdyzZ mohou ziskat néco
zadarmo. Vtomto piipadé by podnik mohl vyhlasit nasledujici soutéz: Kazdy

spotiebitel automaticky ziska ke svému nakupu obkladi a dlazeb znacky RAKO u
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jakéhokoliv prodejce v Ceské republice karti¢ku s kodem. Poté se miize pomoci tohoto
kodu a cisla uctenky registrovat na internetovych strankéch podniku do soutéze. Idedlni
doba trvani soutéze je pil roku. Dost Casu na to, aby se znacka dostala do podvédomi
spottebiteld, ale ne moc, aby se spotiebitelim zprotivila. Po uplynuti pfedem pevné
stanovené doby, by doslo k vefejnému vylosovani tfi vyhercl, kterym by podnik

LASSELSBERGER, s.r.o. zaplatil jejich ptivodni ndkup do maximalni vyse 50 000 K¢.

Timto zpiisobem by se mohlo zvysit nejen povédomi o znacce RAKO mezi koncovymi
spotrebiteli, ale také objemy prodeje této znacky u odbératell podniku, které by

V podstaté kompenzovali vzniklé ndklady na soutéz.
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Zavér
Tato bakaldiskd prace pojedndva o ,,Analyze konkurenceschopnosti vybraného
podniku®. Jako vybrany podnik zde figuruje LASSELSBERGER, s.r.0., ktery se zabyva

vyrobou keramickych obkladt a dlazeb pod tradi¢ni ceskou znackou RAKO.

vvvvvv

je podnik, podnikani a okoli podniku, konkurenceschopnost, finan¢ni analyza a metody

hodnoceni konkurenceschopnosti.

Prakticka cast je uvedena charakteristikou podniku vychézejici z internich zdroji
podniku, jeho vyrocnich zprav a jeho oficidlnich webovych stranek. V dalsi casti je
predikovan vyvoj stavebniho odvétvi v CR. Poté je zkonstruovana finanéni analyza
podniku za pomoci ukazatell rentability a ukazateli likvidity a jejich srovnani
s odvétvim. Prace pokrac¢uje PEST analyzou a Porterovou strukturalni analyzou odvétvi,
kterd hodnoti stavajici konkurenci podniku, potencialni konkurenci a bariéry vstupu do

odvétvi, také vyjednavaci silu dodavateld a odbératelti a hrozbu substitu¢nich produkti.

Dalsi dilezitou kapitolou této prace je dotaznikové Setfeni, které je vystupem odpoveédi
ze strany odbératelti podniku LASSELSBERGER, s.r.o. Toto Setfeni pomohlo stanovit
dulezité faktory pro vybér dodavatele, také byly ziskany informace o procentnim podilu
Cetnost reklamaci a predev§im jejich divod. Na zakladé¢ vystupi z dotaznikového
Setfeni pokracuje tato prace piiblizenim procesti kontroly kvality a logistiky v ramci
daného podniku.

ey e

zjisténé skutecnosti z pfedchozich charakteristik a analyz a na jejich zaklad€ nabizi

podniku moZné strategie.
Tato bakalaiska prace je zakoncena doporuc¢enim pro podnik, ktera primarné vychazeji
z dotaznikového Setfeni v kombinaci s pfedchozimi analyzami. Prace obsahuje celkem

tfi razné navrhy, které by mohli podniku pomoci ve snaze udrzet si své konkuren¢ni

postaveni na ¢eském trhu s keramickymi obklady a dlazbami.
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Seznam zKkratek

a.s.
apod.
atd.
cca
cm
CZK
CR

CSN EN ISO

DIC
DHL
DPH
EnMS
EUR
EXW
FCA

HD

L1
L2

L3

mm

akciova spole¢nost
a podobné

a tak dale

cirka, ptiblizné
centimetr

Ceska koruna
Ceska republika

ceské technické normy, evropské normy a normy Mezinarodni

organizace pro normalizaci

danové¢ identifikacni Cislo

Dalsey, Hillblom a Lynn (zakladatel¢ podniku)
dail Z pfidané hodnoty

systém managementu hospodafeni s energii
Euro

Ex Works (ze zdvodu)

Free Carrier (vyplacené dopravci)
High-Definition (vysoké rozliseni)

koruna Ceska

identifikacni Cislo

okamzita likvidita

pohotova likvidita

bézna likvidita

metr

metr ¢tverecni

milimetr
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MS
napf.
ow
PVC
Q4
ROA
ROE

ROS

SO
ST
tzv.
usD

WT

Microsoft

napftiklad

Opportunities a Weaknesses (pfilezitosti a slabé stranky)
polyvinylchlorid

ctvrty kvartal

rentabilita vynosnosti celkovych aktiv

rentabilita vlastniho kapitalu

rentabilita trzeb

spole€nost s ruenim omezenym

Strengths a Opportunities (silné stranky a piilezitosti)
Strengths a Threats (silné stranky a hrozby)

tak zvany

Americky dolar

Weaknesses a Threats (slabé stranky a hrozby)
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Prilohy

Priloha A: Certifikace CSN EN 1SO 9001:2009 LASSELSBERGER, s.r.0.

CQS - Sdruzeni pro certifikaci systému jakosti
Pod Lisem 128, 171 02 Praha 8 - Troja
Ceska republika

CGS je certifikacrim orgénem, ak-editovanym podia narmy CSN EN ISCAEC ¢ 7021:2011 Ceskym Institvtam
pra akrediiaci, 0.p.s. pod ragistrainim &lslem 3029 pre cerifisaci systémo kvality

CERTIFIKAT

gislo: CQS 222072013

CQS - Scruzeni pro certfkac’ systému jaxosl
N3 zaxlade kladnéha visledku sartifikadaiho avdity
oronlauje, ze systém managementu kvality

' LASSELSBERGER
\®. 2 CERAMICS

LASSELSBERGER, s.r.0.

Adelova 2549/1, 320 00 Plzen-Jizni Predmésti, Ceska republika
Zévod Rakovnik - Samotka 246, Rakovnik;
Zavod Chluméany - U Kerami¢ky 448, Chluméany;
Zavod Borovany - Tovarni ulice &, p. 36, Borovany;
Zavod Podbofany - Déinicka 313, Podbofany;
Zavod Homni Biiza - Hornf BFiza &.p. 431
byl prové®en a shledén v sculadu s pozadaviky

CSN EN ISO 35001 ; 2009

lente certifikét olst’ pro procesy

e Navrh, vivoj, vyroba a prodej keramickych obkladovych prvko
¢ Obchodni ¢innost s dopliikovym sortimentem, véetnd zakaznického servisu

Platnost certifikatu omezena do:  01. 10. 2016
Rozhednuti o certitikaci: 01. 10. 2013

Datum vydani:  01. 10, 2013

Datum udéleni prenihe certifikatu: 20. 09. 201

-~ p‘l'*;;;ﬂ___/_’
Ing. Jana Ol8anska
douci certifikacniho organu

— EXNet —

—_——
Lo e e v

$3029

Clenove COS*:
Clektofncanicky 2kussbri Cetav, €.9. Fyzkdlng techricky »cugaon| 0219y, 3.6, Instilv: pro lestevdri & cartilikaci, =.5., Strrifmasksy
zhugabal Ustav. 6.0., Tochnixy @ akudebir/ Cstay sbavsbr] Prans. 3.6, Teshnicky 2 Ziascon| (atsy stavelr | Praha, r.p - ac2-png zévad
= £ULF, Text ni gkuiabni dstav, s.p,

* Bamam fiznd O0S olaing vdzbe vy&ai cat hkatu, Ak s6enan j2 b disaceid ne WAW.DR.02,

Zdroj: Rako.cz, 2015



Priloha B: Energeticka politika LASSELSBERGER, s.r.o.

2, LASSELSBERGER

g CERAMICS

Energeticka politika LASSELSBERGER, s.r.0.

Timto se zavazujeme k diouhodobému sniZovani energetické naroénosti a ke zvySovan| efektivity
hospodafenl s energii ve stalém procesu zlepSovani a optimalizace ve vSech zavodech spole&nosti
LASSELSBERGER, s.r.o.

Knaplnéni nasich cili zavadime Systém managementu hospodateni s energii (EnMS) dle
pozadavki normy CSN EN ISO 50001.

Budeme pravideln& prov&fovat, 2e

.

jsou zajistény potfebné finan&nl, personalini a odboné pfedpokiady
jsou zohlediiovéany a dodrzovany pfislugné pravnl, smiuvni a jiné poZadavky
se stale zlep3uje interni kontrola energeticky vyznamnych aspekti

jsou do procesu zavadénl EnMS zapojeni vaichni pracovnici a v ramci pravideiného informovani
jsou pfipraveni na energeticky isporné chovani na svych pracovistich

je energie ve spoletnosti vyuzivana uspom& a zodpovédné ve smyslu trvalého snizovani
spotfeby energie

vyroba nasich produktl probiha v rémei moznost! v energeticky uspornych zafizenich, popt. je
zvySovén| efektivity dosahovano novymi postupy v oblasti pti pravy surovin a procesi vyroby

jsou v diouhodobém planovani zohledfiovany produkty a vykony, které majl nejvétsl viiv na
snizovanl energetické naroénosti

podporujeme ndkup energeticky Uspornych produktt a slufeb a navrhy na sniZovani
energetické naro&nosti

jsou pravidein& monitorovana a vyhodnocovéna energeticka data
jsou kvantifikovény cile a transformovany do méfitelnych hodnot

vysledky jsou méteny, pfezkoumavany a aktualizovany prostfednictvim pravidelnych internich
auditl

energeticka naro&nost je vyhodnocovana v ramei pravidelnych mési&nich komentatl k energii,
urgenych managementu

je energeticka politika pravidelng pfezkoumavana, ptipadné aktualizovana.

V Pizni, dne qu/& %‘V;;

Ing. Roman Blazigek
jednatel

LASSELSBERGER, s.r.0.
“delova 2549;1, 226 00 Plzeh- Jitni Predmést(
1¢: 25238078, DIC: CZ25238078

LASSELSBERGER, s.r.0. TEL +420378021 111 BANKOVNI SPOIENS: Kameréni-
Adelova 2549/1 FAX +420378021 119 4843670297/0100

320 00 Plzen - Jizni Predmésti F-MaAIlL Info@cz.lasselsberger.com I€ 25238078

Czech Republic WEB www.rako.cz DIC €225238078

Spole¢nost je zapsana v obchodnim rejst¥iku u Krajského soudu v Plzni, oddil C, viorka 22719

Zdroj: Interni zdroje podniku, 2016



Priloha C: Rozvaha podniku LASSELSBERGER, s.r.o0. ve zkrdceném rozsahu

AKTIVA v tis. K¢ 2010 2011 2012 2013 2014
AKTIVA CELKEM 5392889 | 5498829 | 5189515 | 4997 567 | 4 774 097
Pohledavky za upsany zakladni kapital 0 0 0 0 0
Dlouhodoby majetek 3080316 | 3003329 | 2850650 | 2684275 | 2674658
Dlouhodoby nehmotny majetek 2 365 1355 100 118 12 327 29 052
Dlouhodoby hmotny majetek 2740057 | 2669036 | 2417594 | 2339010 | 2312 647
Dlouhodoby finanéni majetek 337894 332938 332938 332938 332959
ObéZna aktiva 2300738 | 2484544 | 2315334 | 2294200 | 2084 444
Zasoby 1212298 | 1344331 | 1521513 | 1403865 | 1191093
Dlouhodobé pohledavky 11 256 16 127 26 160 166 471 173017
Kratkodobé pohledavky 708 326 773 895 669 057 535555 543 948
Kratkodoby finanéni majetek 368 858 350 191 98 604 188 309 176 386
Casové rozlideni 11835 10 956 23531 19 092 14 995

PASIVA v tis. K¢ 2010 2011 2012 2013 2014
PASIVA CELKEM 5392889 | 5498829 | 5189515 | 4997 567 | 4774 097
Vlastni kapital 2311055 | 2445235 | 2361207 | 2423302 | 2632862
Zakladni kapital 2261303 | 2261303 | 2261303 | 2261303 | 2261303
Kapitalové fondy 100 000 100 000 100 000 100 000 51999
Rezervni fondy, nedé€litelny fond a ostatni fondy ze zisku 0 6 097 12 806 12 806 0
Vysledek hospodatreni minulych let -172 182 | -56 345 71126 -12 902 0
Vysledek hospodateni bézného tcetniho obdobi (+/-) 121934 134 180 -84 028 62 095 319 560
Cizi zdroje 3075543 | 3050182 | 2816185 | 2570344 | 2131917
Rezervy 13 766 13312 14 593 11721 97 455
Dlouhodobé zavazky 233703 250 652 228 508 223293 220172
Kratkodobé zavazky 809 011 897 829 995 479 988 672 923 823
Bankovni Gvéry a vypomoci 2019063 | 1888389 | 1577605 | 1346658 | 890467
Casové rozlideni 6 291 3412 12123 3921 9318

Zdroj: Vyroéni zpravy podniku LASSELSBERGER, s.r.o. za roky 2010 — 2014




Piiloha D: Vykaz zisku a ztraty podniku LASSELSBERGER, s.r.o. ve zkrdceném rozsahu

Vykaz zisku a ztraty v tis. K¢ 2010 2011 2012 2013 2014
Trzby za prodej zbozi 124 360 214 892 182 744 180 841 171193
Naklady vynalozené na prodané zbozi 78 461 144 802 127 888 130 484 118 841
Obchodni marze 45 899 70090 54 856 50 357 52 352
Vykony 3246530 | 3288976 | 3503476 | 3396073 | 3872306
Vykonova spotieba 2266011 | 2287365 | 2512392 | 2388745 | 2546 677
Pfidana hodnota 1026418 | 1071701 | 1045940 | 1057 685 | 1377 981
Osobni naklady 663 198 663 435 658 961 644 383 665 058
Dané a poplatky 9 656 9364 14 086 9588 8714
Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 213995 177790 164 611 160 230 151 250
Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 27883 46 658 123918 5241 3647
Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a 22 291 43 846 242 788 60 981 3232
materialu
Ostatni provozni vynosy 69 593 63 781 52771 7729 47 796
Ostatni provozni naklady 112 025 68 998 129 976 15 304 152 833
Ptevod provoznich vynost 0 0 0 0 0
Ptevod provoznich nakladt 0 0 0 0 0
Provozni vysledek hospodafeni 263 129 248 002 -22 990 158 956 456 256
Vynosy z dlouhodobého finan¢niho majetku 7898 3084 0 0 10 000
Vymnosy z kratkodobého finanéniho majetku 0 0 0 0 0
Naklady z finan¢niho majetku 0 0 0 0 0
Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve finanéni | 138 409 4540 0 0 5
oblasti
Vynosové uroky 1195 1361 1485 1776 3225
Nakladové Groky 98 579 86 978 78 175 64 767 45 864
Ostatni finanéni vynosy 0 7008 0 11 447 0
Ostatni finanéni naklady 25628 11248 32262 11 087 17 185
Ptfevod finan¢nich vynost 0 0 0 0 0
Pievod finan¢nich naklada 0 0 0 0 0
Finan¢ni vysledek hospodareni -168 538 | -104 432 -718 677 -105 458 -56 446
Dan z ptijmu za béznou ¢innost -9450 7820 -14 487 -6 365 86 160
Vysledek hospodareni za béZnou ¢innost 104 041 135750 -87 180 59 863 313 650




Mimofadné vynosy 585 357 41089 12951 6279 15514
Mimoiadné naklady 514 641 33530 8621 2908 12 552
Dan z ptijmti z mimotadné ¢innosti 52 823 9129 1178 1139 -2948
Mimoiadny vysledek hospodai-eni 17 893 -1570 3152 2232 5910
Prevod podilu na vysledku hospodateni spole¢niktim (+/-) 0 0 0 0 0
Vysledek hospodafeni za i¢etni obdobi (+/-) 121934 134 180 -84 028 62 095 319 560
Vysledek hospodaieni pfed zdanénim (+/-) 165 307 151129 -97 337 56 869 402 772

Zdroj: Vyro¢ni zpravy podniku LASSELSBERGER, s.r.0. za roky 2010 — 2014




Abstrakt

CISAROVA, Pavlina. Analyza konkurenceschopnosti vybraného podniku. Plzen, 2016.

75 s. Bakalatska prace. Zapadoceska univerzita v Plzni. Fakulta ekonomicka.

Klic¢ova slova: konkurenceschopnost, LASSELSBERGER, s.r.0., Porterova
strukturalni analyza odvétvi

Cilem této bakalarské prace je analyzovat konkurenceschopnost podniku
pro podnik, kterd mu mohou pomoci zvysit svou konkurenceschopnost. Teoretickd Cast
se zabyvd definovdnim pojmi podnik, podnikdni a okoli  podniku,
konkurenceschopnost, finanéni analyza a metody hodnotici konkurenceschopnost.
V praktické c¢ésti je charakterizovan podnik LASSELSBERGER, s.r.o. Déle je
definovano jeho trzni prostfedi a jsou aplikovany Porterova strukturalni analyza odvétvi
a SWOT analyza. Dalsi dileZitou ¢asti prace je dotaznikové Setfeni, jehoZ ucastniky
byli odbératelé podniku. V zavé€ru prace jsou navrzeny kroky pro zvySeni
konkurenceschopnosti podniku. Tyto navrhy jsou vystupem ziskanych informaci od

respondentti dotaznikového Setfeni v kombinaci s vypracovanymi analyzami.
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The objective of this bachelor thesis is to analyze the competitiveness of the company
LASSELSBERGER, s.r.o. The most important outcome of this thesis are the suggested
recommendations for the company, which can help increase the company’s
competitiveness. The theoretical part deals with defining of terms: the enterprise, the
business and the company environment, the financial analysis and the methods for
evaluating competitiveness. In the practical part the company LASSELSBERGER,
s.r.o. is characterized. The company is also defined by its market environment and
there are applied Porter’s five forces analysis and SWOT analysis. The great part of this
thesis is the questionnaire with the company’s customers as participants. In conclusion
some actions are suggested to increase the competitiveness of the company. These
actions are based on the combination of information obtaind from the questionnaire and

performed analysis.



