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Uvod

V dnedni dob¢ na trhu sili konkuren¢ni prostredi natolik, Ze se souc¢asnost ¢asto nazyva
obdobim hyperkonkurence. Konkurence dokéze stale rychleji ni¢it konkurenéni vyhody
firem z jejich odvétvi a nahrazuje je novymi konkurenénimi vyhodami. K tomu ji dopo-
maha stéle zrychlujici vyvoj novych technologii a rychlejsi zmény ve spole¢nosti. Pritom
nabidka na trhu jiZ ve vétSiné odvétvi pievySuje poptavka. DilezZitost umét spravné vyuZit
svuj ¢as roste, z duvodu narastu produktivity prace. Jednotlivé podniky jsou tedy donu-
ceny neustéle inovovat svoje strategie v ¢im dal kratSim obdobi, aby byly schopny obstat
v trznim prostiedi, kde pasobi.

Firmy musi byt konkurenceschopné, aby byly schopné odolat tlaku, ktery na né konku-
rence a veiejna sprava vyviji. Samotnéd konkurenceschopnost vyjadiuje nutnost byt na
tom lépe neZ pramérna konkurence v ur¢eném odvétvi, a pritom dokézat dosahovat zisku.
K udrzeni, navraceni nebo ziskani konkurenceschopnosti pomahaji spole¢nostem jejich
jednotlivé strategie. Strategie je pouze zkraceny nazev pro dobrou konkurenéni strategii.
Strategie ma charakter dokumentu, ktery obsahuje dlouhodobé cile podniku. Jedna se o

vy s

problém piitazeni nejvhodngjsi strategie piedloZzenému cili.

Piedmétem této bakalarské préace je pravé navrh modelu konkurenéni strategie podniku.
Pro tento Ucel je nezbytné zvolit podnik, pro ktery se uréena prace bude vytvaiet. Jedna
se o stavebni firmu, ktera se zabyva montazi podlah a vétSinu praci provadi z pozice sub-
dodavatele.

Téma bylo zvoleno autorem z davodu jeho aktualnosti a o¢ekavaného jeho budouciho
uplatnéni v pozicich managementu firem nebo piipadné zaloZeni vlastni Zivnosti. Mnoho
firem uvedenou oblast reSi az, kdyz se dostanou do potizi a nefesi ji s patficnym piedsti-

hem.

Cilem této prace bude upravit prozatimni konkuren¢ni strategii zvoleného podniku tak,
aby zohlednovala souc¢asny vyvoj v odvétvi a zmeény ve spole¢nosti. K tomu bude potieba
provést nekolik dil¢ich strategickych analyz, aby se zjistilo nyn¢&jsi postaveni firmy na
trhu. Jednotlivé dil¢i analyzy budou spadat pod situacni analyzu, ktera fesi problematiku
stanoveni cila firmy a vhodného vybéru strategie vedoucich k naplnéni cili, poslani a

vizi. Na z&kladg jejich vysledki navrhneme opatieni na zmeény a po vycisleni ekonomické



efektivnosti a zjisténi, Ze se jedné o efektivni opatieni, je zahrneme do upravené konku-

ren¢ni strategie podniku.

V ramci prace bude vyieSena nasleduji vyzkumna otadzka: ,,Je analyzovany podnik XY
konkurenceschopny?*“ K vyieSeni této vyzkumné otdzky nam budou slouZit nasledujici

tvrzeni ve forme¢ hypotéz, které budeme ovérovat.

H1:,,Konkurencni vyhoda podniku XY spociva v tradici, ktera vytvorila znamou znacku.“
H2: ,,Podnik XY vykazuje vetsi financni stabilitu nez konkurenti v odvetvi.

H3: ,,Podnik XY dok&Ze inovovat své produkty.“

H4: ,,Podnik XY vyuZiva vhodné a zaroven efektivné marketingové kanaly.**

H5: ,,Zaméstnanci firmy XY maji hlubsi vztah se zamestnavatelem, nezZ je primer ve sta-

vebnictvi v Ceské republice.*

Metodologicky pristup bude pro teoretickou a praktickou ¢ast rozdilny. V teoretické ¢asti
prace bude metodologicky piistup reflexi o vhodnosti ¢i pouzitelnosti jednotlivych na-
stroju, které by se mély pouzit v praktické ¢asti prace. Budou zde tyto metody také vy-
svétleny. V praktickeé ¢asti prace budou tyto nastroje prakticky aplikovany na zvoleny
podnik, diky nacerpani nezbytnych znalosti nutnych Kk jejich vytvoteni z teoretické casti
prace. Stejny metodologicky postup se bude aplikovat i pro stanovené hypotézy, kde v te-
oretické ¢asti prace zjistime, které metody se hodi k jejich zkoumani a v praktické ¢asti
prace tyto nastroje prakticky pouzijeme ke zhodnoceni stanovenych hypotéz.
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Teoreticka ¢ast

Teoreticka ¢ast prace ucelené shromazd’uje realie a nové poznatky z jednotlivych oblasti
ekonomie. Informace jsou cerpany z odborné literatury prevazngé tisténého forméatu. V
zavislosti na cili prace je v ramci teoretické ¢asti potieba ziskat podklady k upraveni sou-
¢asné konkurenéni strategie podniku. Teoreticka vychodiska jsou zcela podrizena urce-
nému cili prace a mohou slouZit k argumenta¢nimu vychodisku v praktické ¢asti prace.
V teoretické casti prace se tedy objevi zakladni pojmy, které maji koherenci s piedmétem
této prace. Dale se zde oziejmi analytické metody, které budou pozdéji aplikovany do

praxe na zvoleny podnik.
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1. Definice zakladnich pojmi

1.1.  Trzni prostiedi

Trh funguje jako mechanismus, jehoZ prostiednictvim se prodavajici s kupujicimi stieta-
vaji. Toto stretnuti probiha za ucelem urceni ceny a mnozstvi zboZi, které se nasledné
nakoupia proda (Samuelson a Nordhaus, 2007). Trzni prostiedi je misto, na jehoz zakladé
je potieba vytvorit navrh modelu konkurenéni strategie. NeZ zaéneme vyrabét, je mnoho
ekonomickych otazek, které je potieba si zodpoveédét. Mezi zakladni otdzky patfi: co bu-
deme vyrébét, jak to budeme vyrabét a na jaky okruh zakaznika se zamerime. Na uvedené
otazky piimo i nepiimo odpovidaji jednotlivé podniky a spotiebitele. TrZzni systém
vSechno ohodnoti svou cenou, kterd ziskava hodnotu tak vysokou, jaka je jeho vzacnost
a poptavka po ném. Cena dava odpovéd’ vyrobcim, ¢emu by méli vénovat svij ¢as, aby
ho spravné vyuzili a ziskali co nejveétsi zisky. Pokud oviem spotiebitelé Zadaji mensi
mnozstvi statka, tak cena poklesne. To da vyrobcim podnét, aby sniZili jeho vyrobu nebo
se presunuli k jinému vyrobku. Neustéle dochazi k pohybu zboZi na trhu, kde lidé naku-
puji a prodavaji. Firmy investuji do vyvoje novych produktut, pticemz vlada pomoci za-
kont se snaZi regulovat ty staré. VVyrobci z rozvinutych zemi se snaZi expandovat na nové
trhy, aby zvysili svij odbyt, tim i zisky, a stavi tovarny na rozvijejicich se trzich, aby byli
bliZze urcité skupin¢ zakaznikt. Zde v mnoha ptipadech znaji mistni podnikatelé lépe
mentalitu mistnich lidi a dafi se jim udrZovat svij odbyt a mysli na to, jak budou expan-
dovat na zahrani¢ni trh. OvSem ¢asto k tomu nemaji dostatecny kapital. VSechno miti ke
stavu, kdy se nabidka rovna poptavce. Tento bod je nazyvan jako ekonomicka rovnovaha
nabidky a poptavky. Funguje zde rovnovaha mezi prodavajicimi a kupujicimi (Samuelson

a Nordhaus, 2013).

Jak uvadi Samuelson a Nordhaus (2007), lidé, kteti se nezabyvaji ekonomickou proble-
matikou, si mohou myslet, Ze trh ovladaji velké firmy a instituce. Pokud se viak do pro-
blematiky ponotime hloubgji, zjistime, Ze ho ovladaji preference a technologie. Coz
v dnedni dobé zac¢ina bohuzel postupné splyvat, protoZe spole¢nosti jsou schopné diky
reklamé ovliviiovat volbu spotiebiteli a davaji neuveéritelné mnozstvi penéz do novych
technologii, kde tim zisk&vaji ndskok oproti mensi konkurenci. Spotiebitelé vSak i piesto

svymi preferencemi uréuji kone¢né vyuziti spole¢enskych zdroju.
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Tento systém, ktery ma své zakonitosti, se da pro lepsi prehlednost vyjadrit i za pomoci
obrazku. Obrézek ¢. 1 zndzornuje, jak se vyrobci a spotiebitelé navzajem ovliviuji. Diky
pusobeni obou faktora tak uréuji cenu na trhu.

Obrazek €. 1: Trzni systém zavisly na nabidce a poptavce

Pievzato: Samuelson a Nordhaus (2013, s. 29)

Na vrcholu uvedeného obrazku, ptichdzeji zakaznici s touhou, kterou podniky chtéji vy-
slySet, za urcity obnos penéz, aby se jim to vyplatilo (vyrébét podlahy). Pokud firmy
predpokladaji, Ze se jim to vyplati, tak zaénou sami poptavat na trhu faktora (dole) jed-
notlivé sloZzky, které jsou nutné k vyrobé danych produkta (podlah). Po ziské&ni potieb-
nych faktort, které jsou potieba k vyrob¢, zacnou s jejich vyrobou (podlah). Vyrobek
nasledné nabizeji zdkaznikim na trhu statkt (nahoie), kde jejich kone¢nou cenu urcuje

velikost konkurence na trhu.
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1.2. Vize

Vize je prvni velmi Zadouci aktivitou, na kterou firma musi zaméfit své sily. Vize zna-
mena, dle Kotlera (2007), slogan, ktery vyjadiuje nutnosti dané doby. V ekonomickém
zameieni je vSak vize budouci, velmi vzdaleny stav, kterého se firma snaZi dosahnout a
kolem kterého orientuje své ¢innosti (de Wit a Meyer, 1994). Vize definuje velice kon-
krétni cile, kterych kdyZ se dosahne, nahradi se novymi. Vize spojuje kombinaci zasad,

postupt a strategii, jez se ¢asto prizpasobuji ménicimu se svétu .

Stanoveni vize je pro firmu dulezitou zalezitosti. Jeji dalsi rozpracovani poméaha stanovit
hranice marketingové strategie, urcit firemni kulturu, image, identitu a dalSi aspekty
firmy (Hanzelkové, 2009).

Obréazek €. 2: Funkce vize a poslani ve firmé

Sounalezitost s firmou Uréeni sméru
Funkce vize a poslani Pripominani
Kontrola
Inspirace

Pievzato: Blazkova (2007, s. 28)

Jednotlivé vySe uvedené bilé obdélniky nam znazornuji, pro¢ je dobré firemni vizi nebo
poslani vytvotit. Slouzi pro zaméstnance podniku a veiejnosti davaji na védomi, ¢eho

firma chce dosahnout.

Hlavnim cilem vize je vyjasnéni obecného zdméru podnikani, motivace lidi k akci a
rychla a G¢inna koordinace lidského Usili. Vize musi byt stanovena tak, aby byla jasné
formulovana, komunikovatelna a realisticka. Je spole¢na pro vSechny ¢leny organizace,
a tak by vsichni jednotlivci ve firmé méli jasné pochopit jeji obsah a piijmout role a hod-
noty k jeji realizaci. Zda je vize opravdu realisticka zjistime porovnanim firemni vize
s vysledkem situa¢ni analyzy a predikce vyvoje prostiedi. Pokud je identifikovana piilis
velka vznikla mezera, musi se vize kompletné noveé formulovat, u mensi mezery je do-

statecne jen jeji doladéni. Vedeni firmy by mélo stanovovat vize perspektivni a nasledné
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hledat vhodné strategie pro jejich realizaci. Manazeti formulované a prijaté vizi musi také
verit (Kotler a Armstrong, 2001, s. 19).

Jak uvadi Blazkova (2007), vize slouzi jako podklad pro nasledné urceni poslani, jenz

samotnou vizi podrobnéji rozpracovava a vede akce k jejimu dokonceni.

1.3. Poslani

[ Y,

Pokud chce firma Gspésné fungovat, potiebuje mit stanovenou a spole¢né sladénou vizi i
poslani, nebot’ ,,vize bez akce je pouze sen, ktery nikam nevede* (Blazkova, 2007, s. 26).

Avsak pti akci bez vize neni jasné, kam viechny firemni aktivity sméiuji.

Poslani neboli mise firmy je podrobngjsi vysvétleni smyslu daného podnikéni a prohléa-
Seni o0 tom, ¢eho chce firma dosahnout (Kotler a Armstrong, 2004, s. 82). Poslani stano-
vuje normy chovani organizace a vztah firmy k ostatnim subjektam trhu. Urcuje smysl
existence firmy a vysvétluje hodnoty, jez jsou firmou dlouhodobé uznavany. Dle Vicka
(2002) se poslanim firmy rozumi uspokojeni potieb zdkaznikia prostrednictvim vyrobka
nebo sluzeb. Nasledn¢ by se z firemnich vynosi mély uspokojovat potieby vSech, kteii

jsou soucasti firmy.

Poslani musi byt stanoveno tak, aby bylo viemi ve firm¢ piijato, a aby vytvotilo dobrou
image firmy. Pfi sestavovani poslani musime brat v Gvahu historii firmy, vngjsi faktory
firmy, soucasné preference vrcholového managementu a vlastnika firmy, jiz vymezeny
ucel existence firmy a zdroje, jeZz ma firma k dispozici. Jak uvadi Jakubikova, pro vyme-
zeni poslani si firma nejdiive musi zodpovédét zakladni otazky: kdo je jejimi zakazniky,
jaké zékaznické potieby chce firma uspokojit, jakymi produkty je chce uspokojit, jaka je
filozofie firmy, na jakém trhu firma ptsobi, jakou ma firma konkuren¢ni vyhodu. Po zod-
povézeni uvedenych otézek si tak firma definuje ¢étyti dimenze. Jsou jimi trhy, zékaznicke

skupiny, zakaznické potieby a produkty (Jakubikova, 2008, s. 21).
1.4.  Strategie

Na zékladé stanoveného poslani firmy je potieba vytvofrit strategické cile, tedy kroky,
vedouci k jeho dosaZeni. Strategické cile se, dle Duchona (2008), tykaji spiSe organizace
jako celku neZ jednotlivych ¢asti a jsou urceny piedevsim pro management firmy. Jedna

se o cile, které zaruc¢i dalsi rozvoj a prosperitu firmy.
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Moderni pojeti strategie je vymezeno jako pripravenost podniku na budoucnost. K pie-
deSlému pridava prihlizeni ke zménam jeho zdroju, schopnosti a dokézat reagovat na

zmeény v okoli podniku. Vztah mezi témito pojmy je zndzornén na obr. ¢. 3.

Obréazek ¢. 3: Vztah mezi poslanim, podnikovymi zdroji a schopnostmi a okolim

podniku
Poslini a cile podniku
STRATEGIE
PrileZitosti a ohroZeni Zdroje a schopnosti
v okoli podniku podniku

Pievzato: Dedouchové (2001, s. 2)

Strategické cile by mély byt vytvoieny tak, aby spliovaly podminku SMART. Podle této
metody musi byt cile specifické, méritelné, dosazitelné neboli akceptovatelné, realistické
a ¢asové ohranicené. Vytycené cile maji byt navrzene tak, aby pokryvaly cely ¢asovy
horizont strategie. V' navrhu strategie by se m¢lo rozliSovat, zda se opravdu jedna o stra-
tegické cile ¢i implementacéni Ukoly. Strategické cile ukazuji budouci stavy firmy, nade-
finovaneé podle potiebnych strategickych analyz. Implementaéni ukoly se z nich odvozuji.
Jsou to nastroje, pomoci nichz jsou strategické cile realizovany. Piikladem spravného
stanoveni strategického cile by mohlo byt: ,,Fluktuace projektant: bude 7eSena formou
Programu stabilizace pracovnikii v profesi projektantiz a musi do konce roku 2013 kles-
nout ze stavajicich 10 % na 8 %, do konce roku 2014 na 6 % a do konce roku 2015 na 5
%" (Hanzelkova, 2013, s. 135). Pokud bychom uvedli jen: ,,Fluktuace projektantiz musi
byt co nejrychleji snizena“, nejednalo by se o dostate¢né definovany strategicky cil. Chy-
béla by tam specifi¢nost, méritelnost a ¢asové ohraniceni, jeZ jsou dle metody SMART

nezbytné.

Soubor strategickych cili a cest vedoucich k jejich realizaci, je strategii firmy. Za stra-

tegii vétSina lidi povazuje jakykoli plan ¢i program. Jde vSak o urc¢eni hodnoty, jakou
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bude naSe firma vytvaret. Dle Portera je strategie zkraceny nazev pro dobrou konkureneni
strategii (Magretta, 2012 s. 95). Pravé na tu se chceme v této bakalaiské praci zaméftit.
Dulezité je cilit na trvalé zvySeni vykonnosti firmy, diky které bude dosahovano lepSich
vysledki, nez kterych dosahuji nasi konkurenti na trhu. Dobra strategie, jak uvadi Porter
(Magretta, 2012 s. 25, 98), by méla mit jedine¢nou hodnotovou nabidku, konkrétné pii-
zpusobeny hodnotovy tetézec, strategicky soulad hodnotového tetézce, rozhodnuti od-
liSnd od soupeit, kontinuitu v ¢ase. Kazdy z uvedenych prvka napomaha k udrzitelnosti
strategie. Prave strategie napomaha k Uspésnému rozvoji podniku. Tim se podle zkuSe-
nosti z rozvinutych zemi lisi Uspédné podniky od téch méné GspésSnych. Samotna strategie
spada do strategického fizeni. Toto pravidlo se nelisi podle velikosti nebo zaméieni pod-
niku, ovliviuje vSechny stejné od Zivnostniku az po nadnarodni korporace. Obdobné ne-
zalezi na zaméreni, jestli se jedna o vyrobni podnik, podnik sluZzeb nebo neziskovou or-

ganizaci.

vy s

Vytvéieni strategie a jeji ndsledné vyuzivani patii k nejsloZit&jSim ¢innostem firemniho

vedeni. Pouze vedeni vytvari strategii a ma za ni zodpovédnost. Strategie ma charakter

dokumentu, ktery obsahuje dlouhodobé cile podniku, tedy strategické cile, stanovuje pri-
béh jednotlivych aktivit a rozmistuje zdroje nezbytné pro dosaZeni stanovenych cilu.

Koncept pasobnosti strategického Fizeni piedstavuje obr.¢. 4.

Obréazek €. 4: Strategické Fizeni

Strategicka

Poslani (mise), G
analyza

corporate strategie

Generovani
moZznych
feseni

Disponibilni zdroje

b

Strategicky

management ji

Externi a interni
prostiedky firmy

Vybér
optimalniho
feSeni

Vybér
strategie

Implementac
e strategie

Pievzato: Berka, 2019, s. 5
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1.5.  Konkurenéni strategie

V potaz pii vytvareni ndvrhu modelu strategie musime brat konkurenci. KdyZ vytvarime
znac¢ku, musime chépat naSi konkurenci na trhu, jejiz intenzita kazdym rokem stoupa.
Trhy jsou nyni tak konkuren¢ni, Ze neni jiz mozné sledovat pouze stranu poptavky (Kot-
ler, Keller, 2007, s. 379-380). VVybér odlisné cesty, nez ji zvolili druzi, je z&kladnim prv-
kem strategického soupeieni. Uspéch nad konkurenci spociva ve vytvaieni jedine¢né
hodnoty, nejde jen o to byt nejlepSi. PonévadZ napodobovani konkurence k trvalému

Uspéchu nevede. Piiklady rizn¢ zvolené konkurencni strategie jsou na obr. ¢. 5.

Obréazek ¢. 5: Dva zasadné odlidné pristupy ke konkurenci

BYT NEJLEPSI BYT JEDINECNY
Byt jednickou Dosahovat vysSi navratnosti investice
Sousttedit se na podil na trhu Sousttedit se na vlastni zisky firmy

Konkurovat prostiednictvim napodobo- | Konkurovat prostiednictvim inovaci

vani

»Nejlepsim“  zékaznikim  poskytovat | Uspokojovat rozmanité potieby svych za-
»nejlepsi produkt kaznika

Prevzato: MAGRETTA, 2012, s. 39

ww s

Kdyz se konkurenti v odvétvi zaméti na to byt takzvané nejlepsi, ocitnou se na bojisti.
VSechny firmy budou usilovat o stejného zakaznika a budou bojovat o kazdy jeho nakup.
Navzajem se budou napodobovat, a tak jejich nabidka vyrobku se bude ¢im dal vice sho-
dovat. Postupné zmizi jejich odliSnosti natolik, aZ je zdkaznik piestane vnimat. Nakonec
zakaznikovi nezbyde jiné kritérium neZ cena a firmy budou muset zleviiovat (Margretta,
2012, s. 32). Ovsem kazdy konkurent mtize mit tendenci se chovat rozdilng, vzhledem k
jeho velikosti, podilu na trhu nebo pouZité strategii. U kazdého z nich se hodi provést
nezavisla analyza. Pokud se rozhodnou nékteii zmenit ceny, lze piedpokladat, Ze se

ostatni zachovaji stejné. (Kotler, 2007, s. 792)

Mezi podstatnou formu odliSeni patii analyzy. V soucasnosti trh nabizi mnoho systémi a
dat k jejich zpracovani. Analyzy se daji vyuZzit na celé spektrum véci, které maji hodnotu.
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D¢je se tak, diky koordinovanym zpasobtm v jednotné strategii pod vedenim Spi¢kového
leadershipu (Pinos, 2016, str. 34).

Pti tvorbé konkuren¢ni strategie musime brat ohled na faktor Gplnosti splnéni poZadavka
cile, takeé na vynaloZené ndklady, aZ po faktor ¢asu. Vybrana strategie musi byt splnitelna

v ¢asovém horizontu.

Pii vybéru samotného systému vSak pusobi konkurence raznych modelu, takZze kazda
firma se musi zamyslet, ktery je pro podnik vhodny. M¢la by vytvotit kritéria odrézZejici
podminky a poZadavky, které jsou na systém kladeny. Mezi pozadavky by se dle Kei-
kovského (2006) mélo objevovat:

- Logické struktura modelu. Model by mél byt slu¢itelny s organiza¢ni strukturou
a procesy strategického fizeni.

- Hierarchické usporadani modelu strategickeho fizeni, jenzZ je vhodnym tfeSenim
pro vetsi firmy.

- Zachovani prabéhu strategického fizeni, predevsim zéasady ,,shora-dola“, pii-

- PoZadavky na potiebné analytické informace.

- Systém by mél byt otevieny, aby bylo mozné reagovat na vyvoj firmy bez nut-
nosti metodologického zasahu.

- MozZnost zapojeni vech ¢lanku strategického fizeni do formulace strategii.

- Moznost nasledné snadné realizace strategie.

- Lze ho dodate¢né prizptisobovat meénicim se podminkam.
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Obrazek €. 6: Model strategického ¥izeni — Porterovo ,,kolo konkurenéni strategie*

CILE

Definoviini Cile pro rust
toho, ziskovosti,
Vyvoj jak podnik podil na trhu,

a vyzkum hodla reakce
konkurovat na poZadavky
spole¢nosti atd.

Pievzato: Ketrkovsky, 2006, s. 20

Dnedni extrémni konkure¢ni doba stavi manazery firem vaci vlastnikim a zajmovym
skupindm do rozdilné role nez tomu bylo diive. Z diuvodu nastalé globalizace se zvySuje
komplexnost, kterd se projevu v propojovani systémi a jevi. Urychlujici zmeny se
projevuji v rychlejSim vyvoji novych technologii, znalosti, mnoZzstvi informaci a zmény

postoji zakaznikd. To vytvaii tlak na piedvidani zmeén a reagovani na né.

vvvvvv

Néklady jsou métitkem vstupt, nikoliv vystupa. Lepsi konstrukce vyrobku nebo sloZitéjsi
sluzba nejsou hodnotou k dosaZeni konkuren¢ni vyhody, pokud se tak nestane hodnotou
pro uzivatele. Konkuren¢ni strategie s tim musi pocitat. Samotného zdkaznika nezajima

postup, ale kone¢na cena vyrobku a protivahou je jeho hodnota.

Uvedeny vztah vyjadiuji strategické hodiny viz obr. ¢. 7. Autory této teorie jsou Johnson
a Scholes. (Dedouchova, 2001, s. 60).
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Obréazek €. 7: Strategické hodiny

Hodnota Diferenciace
vnimand 4
zikazaiker Hybrid Cilend diferenciace
vysoki
Nizki cena ey
2 6
J"I
nizkd F
1 ;" .4"'}
Nizkd cena, ; Netspéiné siralegie
nizkd voimand hodnota '\ g -7
nizka vysokd Cena

Zdroj: Dedouchova (2001, s. 60)
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2. Marketingova situaéni analyza

Situacni analyza je prvni sloZzkou marketingového strategického fizeni. Pravé tato analyza
nam slouzi jako podklad k vhodnému rozhodnuti pti stanoveni cila firmy a vybéru stra-
tegie pro jednotlivé trhy k napInéni téchto cila, vizi a poslani. Analyza pomaha urcit,
analyzovat a ohodnotit viechny relativni faktory, u nichZ se oc¢ekava, Ze budou mit vy-
znam pro kone¢nou volbu cilu a strategii firmy. Jak uvadi Zelenka (2015), souc¢asti mar-
ketingové situacni analyzy je také identifikace cilovych segmentt, analyza makropro-
stredi a mikroprostiedi, analyza konkurence, SWOT analyza a analyza prodeji. Na za-
kladé realnych a aktualnich podkladi piedkladd managementu firmy, v jaké situaci se

prave firma nachazi. Graficky jsou jejich vztahy vyznaceny na obr.¢. 8.

Obréazek ¢. 8: Situaéni analyza

SITUATION
ANALYSIS

/\—

INTEENAL
ENVIEONMENT

* Product

* Price

* Place

* Promotion
= People

Sales

= PLC

s Targeting

= Physical evidence
Process management

Profitability

s Market shars
* Performance

= MecKinsey Matrix

= Positioning

Prevzato: Vrontis (2003)

EXTERNAL
ENVIREONMENT

Macro:

» Sociclogical
» Cultural

» Technological
» Economic

» Political/lezal

Micro:

» Structure of the market
competitors

» Consumer needs

» Trends of the market

» Power forces

Stakeholders

v

5.W.0.T.
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Obsah situacni analyzy se skryva pod oznacenim ,,5C*. Toto oznaceni vzniklo z poc¢atec-
nich pismen péti anglickych slov: Company (podnik), Collaborators (spolupracujici firmy
a jednotlivci), Customers (zékaznici), Competitors (konkurenti), Climate (makroekono-
mickeé faktory — PEST analyza).

Strategicka situacni analyza vyjadiuje komplexni piistup k zaznamenéni dulezitych fak-
tora, které maji vliv na ¢innost podniku ve vzajemnych souvislostech. Vysledky analyzy
jsou nésledné podkladem pro tvorbu navrha strategii budouciho chovani firmy (Jakubi-
kova, 2008, s. 82).

Podle Pleskace (2001) se pozice firmy na trhu neustale méni. Management podniku od-
povida na nastalé trzni situace pod tlakem rodicich se ptiznivych i negativnich jevi a

sleduje, jak se spliuji cili a musi na né reagovat.

Kotler a Amstrong (2004) rozdéluji prostredi firmy na vnéjsi a vnitini.

Obrazek €. 9: Vnéjsi a vnitieni prostiedi firmy

Ptevzato: Jakubikova, 2008, s. 82

Jak je ziejmé z obr. ¢. 9, jednotlivé slozky marketingového prostredi jsou vzajemné pro-
pojeny — jejich roviny, vrstvy i faktory. VVnéjsi prostiedi se déli na makroprostredi a mi-

kroprostiedi. Vnitini prostiedi je samostatnou jednotkou.

Analyza prostiedi je provadéna piedevsim proto, aby firmy védély, jaké je jejich posta-

veni na trhu, v némz pasobi, aby byly ptipraveni reagovat na zmény okoli, aby fungovaly
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jako jeden uceleny celek, aby umély predvidat chovani konkurence a v neposledni fadg,
aby vytvarely pevne zaklady své strategické aktivity (Mallya, 2007, s. 40).

2.1. Analyza vnéjSiho prostiredi firmy

Podle vySe uvedeného obrazku se deli vnéjsi prostiedi na makro a mikroprostiedi. Mak-
roprostiedi obsahuje Sest zakladnich faktoru, které pasobi na mikroprostiedi. Rozborem
téchto Sesti faktoru se vénuje analyza PESTLE. Jak uvadi Thomas (2007) Iépe analyzovat
a porozumét trhu je jednim z klicovych faktora Uspéchu kazdé firmy. LepSi porozuméni
trhu umoZni zavedeni dalSich relevantnich produkta pro potieby zékazniki a poZadavku
zakazniki a dopieje inovace a reengineering produkti. Pochopeni vnéjSiho prostiedi a
jeho dasledkt je moZné minimalizovat rizika selhdni a zpozdéni v operacich, jez Setii

naklady firmy.

Dle Kotlera a Kellera existuje celkem dvanact hlavnich faktora, které zpasobuji vznik
stale nového marketingového chovani, coz piinasi nové prilezitosti pro cely trh. Jsou jimi
technologie informacnich siti, deregulace, privatizace, nadmérna konkurence, globali-
zace, raznorodost odvétvi, preména maloobchodu, eliminace prostiedniku, kupni sila a

informovanost spotiebiteli, Ucast a vzdor spotiebiteli (Kotler a Keller, 2013, s. 44).
2.1.1 Analyza PESTLE

Analyza PESTLE je jednim z nastroju situa¢ni analyzy. Pouziva se pro Uc¢ely hodnoceni
podnikéni a je jednim z nejpouzivangjSich modela p#i hodnoceni vysoce dynamického
vnéjSiho podnikatelského prostiedi (Gupta, 2013). Model ocenuje vSechny kli¢ové fak-
tory, které piimo ¢i nepiimo ovliviuji vykon podnikéani, aby bylo moZzné vyvinout strate-
gie, které by prekonaly problémy pro lepSi postaveni na trhu (Johnson, 2014). Analyza
PESTLE poméha porozumét politickym, ekonomickym, sociologickym, technologic-
kym, pravnim a enviromentalnim faktoram. Jedna se o techniku, ktera kontroluje sku-
tecné nebo potencialni faktory, které by mohly ovlivnit cile, pokud jsou nefizené (Murray,
2010, s. 88).

Politické faktory

Politickym faktorem je jak&koli zména ve vladé s odpovidajicimi zménami priorit nebo
zavedenim nové vladni iniciativy. MuZe se jednat jak 0 omezeni v domovské zemi, v

které firma pusobi, tak i piesah ptes hranice daného statu. Rozvoj globalizace a s ni i rast
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celosvétoveho obchodu a mezinarodnich organizaci méni rozsah politické ¢innosti. To
ma za dusledek ¢im dal vice politickych otazek, jez mohou mit dopad na firmu a jeji
fungovani (Cadle, Paul, Turner, 2010, s. 3).

Ekonomicke faktory

Jak uvadi Fotr (2012), ekonomické Udaje prevzaté z makroprostiedi vyhodnocuji stav
ekonomiky, které maji dopad na hospodaisky vysledek podniku. Mezi zakladni indika-
tory, jejichz zmény je nutné sledovat, patti: vyvoj HDP, stav platebni bilance statu, mira
nezaméstnanosti, Urokové sazby, ménové kurzy, pramérna vyse duchodu obyvatelstva,
davky statni socialni podpory, kupni sila, Zivotni minimum (Jakubikové (2013, s. 100).
Musi se také sledovat vyvoj hospodaiského cyklu ekonomiky, protoze ten nam znaci, jak
by se mohla vyvijet poptavka po ndmi nabizenych vyrobcich.

Ekonomickymi faktory, jejichZ vzajemné umisténi pti idedlnim stavu nam ukazuje Ma-
gicky ¢étyithelnik, jsou produkt, cenova hladina, zaméstnanost a platebni bilance. Z mo-
delu Magického ¢tyrthelniku (viz obr. ¢. 10) miaZeme vyc¢ist tempo dlouhodobé udrZitel-
ného ekonomického ristu, piebytek obchodni bilance, nizkou nezaméstnanost nebo i niz-

kou miru inflace.
Obréazek ¢. 10: Magicky ¢étyiuhelnik

ekonomicky rost
(primérné roni tempo

rustu rediného HOP v %)

latebni bilance
nezamésinanost e I
(promérna ro&ni 0 0 (ptlumérnzy podil
mira nezaméstnanostli ' + salda bézného ;
v %) uétu na nominalnim

produkiu)
0

cenova stabilita
(promé&rnd rolni mira inflace v %)

Zdroj: Jurecka (2010, s. 321)
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Sociélni a demografické faktory

Socialni a demografické faktory zdaraznuji dopad sloZeni obyvatelstva na rast firem a
jejich aktivitu na trhu. Studuje se narodnostni sloZeni obyvatel, vzdélanost struktury po-
pulace a migrace obyvatel v dané oblasti. Tyto faktory maji na firmu vyznamny vliv pie-
devsim pokud zakaznikem a spotiebitelem jsou obyvatelé dané zemé (Fotr, 2012, s. 305).

v 7y

Pokud se rozhodneme své podnikani rozsitit na mezindrodni Uroven, pii rozhodovani o
zahrani¢nich investicich je nutné znét, jaké jsou aktualni podminky v dané zemi. Pod-
minkami se zde mysli zaméstnanost obyvatel, transparentnost, mira korupce a respekto-
vani norem a naboZenstvi. Neni doporucovano vyrabét v zemich s nestabilni ekonomikou
duleZité soucéastky vyrobkt nebo celé vyrobky, u kterych je potieba vyuZit vlastni know-
how, o které se da lehce pfijit.

Odhadovani demografické charakteristiky je dle Sedlackové a Buchty (2006, s. 18), du-
leZite pro zjisteni velikosti cilového trhu a efektivniho osloveni. Starnuti obyvatelstva a

zvySovani Zivotniho standartu p#indsi firmam noveé prilezZitosti.
Technologické faktory

Zde maji hranice statu nejmensi vyznam. Nové technologie napomahaji rastu globalizace.
Toto prostiedi je pro firmy ¢asto zdrojem inovaci, jez napomahaji firmé zvySovat konku-
renceschopnost a dosahovat lepSich hospodaiskych vysledka. Vyzkum a vyvoj usiluje o
rychlé technologické zmény ve vyrobni, skladovaci, dopravni, informa¢ni a komunika¢ni
oblasti (Synek a kol., 2002).

Legislativni faktory

U analyzy legislativnich faktord hraje vyznamnou roli stat. Statem vytvoiené pravni
normy, zakony a vyhla3ky urcuji prostor pro podnikani, ale také objasnuji samotné pod-
niké&ni. Legislativnimi faktory, jez nas jako firmu mohou ovliviiovat, jsou jmenovité:
,Dariové zakony, statni regulace hospodéasstvi, antimonopolni zakony, regulace exportu
a importu, tarify a obchodni bariéry platné v zahranici, zakony o ochrané Zivotniho pro-
stredi, zakon o vladnich investicnich pobidkach, Obcansky zakonik, ochrana osobniho
vlastnictvi, zdravotni a bezpecnostni zakon“ (Mallya, 2007, s. 43). Rozsah a hloubka
pravnich piedpist upravujici podnikéni se neustéle rozsituje. Kvali tomuto faktu se fada

podnikovych analyz, jak uvadgji Cadle, Paul, Turner (2010, s. 4), vénuje pouze souladu

26



se zvlastnimi z&kony a predpisy. N¢které pravni vyhlasky mohou vychézet z vnitrostat-
nich vlad, jiné naptiklad ze zakoni EU a mohou mit $irSi spektrum pasobeni. Pii analyze
PESTLE se musi rozpoznat, které ze zakond maji dopad na firmu, piestoZze pochazeji

z odlisné zemé, neZ je zemi zaloZeni firmy.
Ekologické faktory

Posledni z faktora makroprostiedi, pusobici na trh stavebnictvi, jsou ekologické faktory.
Jednotlivd odveétvi maji v oblasti Zivotniho prostiedi své vlastni priority a rizna ekolo-
gickd omezeni, které musi kazda firma analyzovat jiz pred vstupem na dany trh. Aby
firma nepriSla do konfliktu s natizenimi, je potieba, aby dbala dle Mallya (2007, s. 48) o
ochranu Zivotniho prostiedi, udrZitelny rozvoj, recyklaci odpadu, obnovitelné zdroje

energie, dostupnost vodnich zdroja a jejich dalsi vyuZiti.
Mikroprostiedi

Analyza mikroprostiedi se ¢asto provadi v ramci konkrétniho odvétvi. Analyza se sou-
stiedi na konkurenéni prostiedi, sleduje strukturu odvétvi, soucasné trendy v daném od-
vétvi a miru zadluZenosti v odvétvi (Dedouchova, 2001, s. 17). Existuji vSak i konku-
renéni sily, které maji svaj pavod v jiném odvétvi. Jedna se o substituéni vyrobky firem
z odlisnych odvétvi. Jak uvadi Srpova (2011, s. 165), mezi klicoveé faktory, jez zptasobuji
zmeény v odvétvi, patii sezénnost, platna legislativa, zavislost na informacich, citlivost na
zménu kupniho chovéni, dodavatelsko-odbératelské vazby, surovinova zavislost, techno-
logicka naroc¢nost, vysoky podil fixnich nakladd, kapitadlovd naro¢nost. V ramci mikro-
prostiedi vytvarime analyzu odvétvi, analyzu konkurence a analyzu konkuren¢nich sil
(Kislingerova, 2005, s. 95).

2.1.2 Analyza odvétvi

Odveétvim rozumime skupinu subjektt, které provozuji stejnou ¢i podobnou ¢innost. Ana-

lyzou odvétvi analyzujeme mikrookoli vybraného subjektu.

Prvnim krokem analyzy je vymezeni hranic odvétvi. Jak vSak uvadi Sedlackova, Buchta
(2006) vymezit ho, byva nékdy velmi obtizné. Odvétvi se dnes s rozvojem novych tech-
nologii slévaji a prolinaji. MuzZeme to vidét u telefona, které svoji kvalitou uz u uzivatelé
nahrazuji standartni fotoaparaty. Struktura odvétvi je proménna nikoliv konstantni veli-

¢ina. Hranice odvétvi se urcuji podle usudku, ktery zvaZzuje Gcel a souvislost analyzy.
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Nahraditelnost se s delSim ¢asovym horizontem zvySuje. P¥esné vymezeni hranic odvétvi

neni u vystupu odvétvové analyzy rozhodujici.

Déle je tieba definovat jeho zdkladnich charakteristiky, mezi které patti odbytové moz-
nosti, importni naroc¢nost, citlivost na technologickou zménu, vyrobkové inovace, téz in-
vesti¢ni naro¢nost, koncentrace kapitalu uvnitt odvétvi a citlivost na vnéjsi vlivy. Co se
tyce odbytovych mozZnosti je tieba upiesnit velikost a nasycenost trhi, pocet konkurenti
a jejich relativni velikost, pocet a velikost zakaznika, geograficky rozsah. Pti provadéni
analyzy je tieba vzit v Gvahu fazi Zivotniho cyklu odvétvi. RozliSujeme fazi vzniku, rastu,
ustéleni, dozréani a Upadku. Jak uvadi Ruckova (2011), kazdé odvétvi ma rozdilnou citli-
vost na konjunkturalni vyvoj. Mohou byt odvétvi nebo pouze jejich ¢asti cyklicka, které
pti ekonomickém rastu dosahuji vyssiho zisku, kam patii napi. stavebni pramysl, odvétvi

neutralni a odvétvi anticyklickd, kde je nejvyssi rast za dob krize.
Dle naSich potieb je duleZitost kladena na soucasny stav a o¢ekavany vyvoj odvétvi.

Pii analyze odvétvi je cilem zjistit atraktivitu odvétvi, zmeénotvorné hybné sily, ptsobici
konkurencni sily a mozné kli¢ové faktory aspéchu. Analyza odvétvi slouZi i k porovnani

firem v dané oblasti.

Informace o hlavnich ukazatelich (rentabilita, likvidita, zadluZenost) jsou k dispozici v
agregovanych analyzach ministerstva pramyslu a obchodu (www.mpo.cz). Malé podniky
mohou vyuzit webové stranky Ceského statistického (radu (www.czso.cz), ktery zakladni

Udaje oborovych analyz uvadi v sekci pramyslu.
2.1.3 Analyza konkurence

Podnikajici subjekt by mél mit vzdy dobie zmapovanou svou konkurenci. Ne proto, aby
ji kopiroval, ale aby na z&kladé¢ prehledu mohl byt lepsi. Kvalitni analyzou konkurence je
mozné identifikovat piipadné diry na trhu, vyvinout novy produkt ¢i lepsi sluzby, zjistit

nové marketingové trendy, provadét marketing a prodavat efektivng;ji.

K efektivni naplanovani konkurenc¢ni strategie je tieba zjistit vSechny informace o své
konkurenci, co Ize ziskat. Dle Kotlera (2007) porovnavat své produkty je potieba stale.
Stejné tak je tieba s vyrobky konkurenta porovnavat i jejich ceny a distribu¢ni kandly.
Tak se daji nalézt oblasti konkuren¢nich vyhod i nevyhod. Ty pomohou k vzniku ug¢in-
néjSi marketingové kampané¢ proti konkurenci a pripravi silngjsi obranu proti krokam

konkurence.
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VétSina organizaci neni dnes fadné strukturovand nebo organizovang, aby mohla ptijimat
spravna rozhodnuti, kterd ji pomohou piekonat konkurenci na trhu. Existuje dostatek pii-
klad, kdy Spatné rozhodnuti negativné ovlivnilo mnoho zd¢astnénych stran. Staci si pie-
¢ist sekci mistnich novin a uslySime o bankrotu, restrukturalizaci, kvali nadmérné opti-
mistickym progndézdmnovych piijma. Zbyte¢né se tak zhati Gsili oblasti vyzkumu a vy-
voje a dalSich lidi (Craig S. Fleisher, 2015). Analyzu konkurence je tedy tieba provézt

zodpovedne.

Piiklady vhodnych informaci o konkurenci, které pomohou firmée pti planovani, mazete
vidét v nasledujici tabulce na obr.11, zdroje k ziskéani informaci o konkurenci na obr.12.
Udaje z tabulky na obr.¢. 18 je tieba doplnit 0 moznost ziskavani informaci o konkurenci

aktualn¢ piimo ze sociélnich siti ¢i vice pomoci po¢itacovych program.

Obrazek &. 11: Zadouci informace o konkurenci

Co podniky zfejmé védi Co by podniky rady védély
o svych konkurentech o svych konkurentech

Prodeje a zisky podle vyrobkd,

Celkové prodeje a zisky hlavnich znacek

Prodeje a zisky podle trhu Relativni naklady

Trzni podily Spokojenost zakazniku a Groven sluzeb
Organizacni usporadani Mira navratnosti zakaznika

Systém distribuce Naklady na distribuci

Vedeni firmy a jejich profily Strategie novych vyrobki

Profil zdkazniku/spotrebitell a jejich postoje | Velikost a kvalita databéaze zakaznika

Efektivita reklamy

Strategie budoucich investic

Smluvni podminky s hlavnimi dodavateli

Podminky strategickych partnerstvi

Ptevzato: Blazkova, 2007, s.63
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Obrazek €. 12: Zdroje informaci o konkurenci

Prilezitosti pro ziskani

Lehce dostupné zdroje Dalsi zdroje informaci daliich informaci

Vyroéni zpravy a finanéni

4 Cenovy list Setkani s dodavateli
vykazy
Clanky v novinach, éasopi- : % .
sachi, B G Reklamni kampané Veletrhy, vystavy
Analytické zpravy Propagacni akce Seminéare, konference

Zameéstnani byvalych

Vladni zpravy Vybérova fizeni sracomikiksahiranin

Prezentace, propagacni Diskuse se spolecnymi distri-

Prihlasky na patent

materialy o firmé a vyrobcich butory
Databaze informaci shromaz- Socialni kontakty s konku-
dované nezavislymi subjekty renty

Obchodni komory, rizné aso-
ciace, sdruzeni, ministerstva

Ptevzato: Blazkova, 2007, s.65

Pokud se analyza konkurence podafi, tak dojde k stanoveni spravného positioningu. Déle
Machkova (2010) upozornuje, Ze pfi samotné analyze je nutné brat do Gvahy pocet kon-
kurenc¢nich firem a jejich podilu na trhu, realizovany obrat, vyrobni kapacity, image a

marketingovou strategii.

Jak uvadi Hanzelkova (2013) analyza konkurence neni duplicitou pro sektor konkurenti

Porterovy analyzy, diskutované v nasledujici kapitole.
2.1.4 Portertv model péti sil

Model péti sil je nezbytny nastrojem identifikace konkurenta firmy. Model umoZnuje
porozumét odveétvi a povaze vztaht mezi riznymi Gcéastniky trhu, na které firma pusobi
a pomaha urgit pozici firmy na trhu, jak uvadi Dedouchova (2001, s. 17). Tento model je

zndzornén na obr. &. 13.

Kompletni analyza zkouma pét sil. Je jimi vyjednavaci sila zakazniku, dodavatelska vy-
jednavaci sila, hrozba nahradnich produktd, hrozba novych Géastnika a konkurence-
schopnost v rdmci odveétvi. Prvni ¢tyfti sily zvySuji rivalitu v odvétvi a pracuji nezavisle
na sobé. Ze strategického hlediska je tato analyticka technika rozhodujici pro urceni po-
zice spole¢nosti na trhu, ale také pro boj proti konkurenci. Je nutné také jasné identifiko-

vat vztahy spole¢nosti s ostatnimi pramyslovymi hraci.
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- Konkurenty v odvétvi
- Zé&kazniky

- Dodavateli

- Substitu¢nimi vyrobky

- Potencialni novou konkurenci

(50MINUTES.COM, 2015)
Nyni si popiseme vliv jednotlivych sil na trhu.
Stavajici konkurence

V realném ekonomickém prostiedi mezi sebou firmy zapasi o konkurenéni vyhodu, ktera
miuZze mit mnoho podob. M. Porter mluvi o dvou zakladnich typech konkuren¢ni vyhody,
a to ndkladové a diferencia¢ni. (Margretta, 2012)

Podnik ma tedy konkuren¢ni vyhodu, pokud je schopen dodavat relativné stejné kvalitni
vyrobek ¢i sluzbu jako konkurence s niz8imi naklady nebo kvalita jeho vyrobka (resp.
sluzeb) presahuje kvalitu produktia konkurence (Kotler, 2007).

Odbératelé

Vliv odbératela neboli zakazniki v konkurenénim prostiedi zavisi na jejich vyjednava-
cich schopnostech. To piiméje firmy, aby sniZily své ceny, pfi udrZeni kvality ¢i zvySeni
kvality vyrobkt a sluZzeb. Timto zpusobem zakaznici piasobi na naklady na vyrobek
(50MINUTES.COM, 2015).

Dodavatelé

Dodavatelé zpusobuji hrozbu na trhu, pokud jsou v silné vyjednavaci pozici. V této pozici
dok&Zi vyrazn¢ zvySovat cenu ¢i zachovat cenu pti sniZeni kvality vyroby. Dodavatelé
maji silnou pozici, pokud vyrobky dodavateli maji jen malo substitutd nebo jestli-Ze exis-
tuje velka diferenciace dodavateli. KdyZ jsou dodavatelé v hor$i vyjednavaci pozici,

firmy mohou poZadovat slevu nebo zvyseni kvality (Dedouchova, 2001, str. 22).
Substituéni vyrobky

Substitucni vyrobky jsou alternativni vyrobky ¢i sluzby nabizené k existujici nabidce v
sektoru. Firmy odpovidaji na podobné potieby jinym nebo inovativnim zptsobem a vy-
vijeji silny tlak na kvalitu a ceny vyrobka (50MINUTES.COM, 2015).
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Potencialni nova konkurence

Potencialni konkurenti ohroZuji firmu tim, Ze mohou dosahnout dosavadnich neobsaze-
nych pozic na trhu zptasobem, Ze prinesou vétsi hodnotu novym spotiebitelim. Jejich
touha ziskat novy trzni podil ¢asto pasobi na ceny a politiky firem. Hrozba novych G¢ast-
nika je silngjsi, kdyZ existuji jen malé, ¢i Zadné bariéry vstupu na trh a kapitalové poza-
davky jsou velmi nizké. Nizkymi bariéry vstupu jsou slabé Uspory z rozsahu nebo nizké
naklady na vyménu zékaznika. Naopak vysoké bariéry vstupu zaru¢uji pavodnim Gc¢ast-
nikam trhu ur¢itou ochranu proti novym G¢astnikim (5S0MINUTES.COM, 2015).

Obréazek ¢. 13: Porteriv model péti sil

Potencidlni
nova konkurence
hrozba novych
| konkurentu
v
Konkurence
Dodavatelé IR0 <« Odbératelé
N
vyjednavaci vyjednévaci schopnost
schopnost dodavalteld odbérateld
r Y
| hrozba substituénich
yrobk( a sluZzeb
Substituéni vyrobky M et

Pievzato: Meffert, 1996, s. 148

V uvedeném modelu se silna konkurence jevi jako nebezpeci. Naopak slaba konkurence

se jevi jako prilezitost, protoZe firmé vznika prostor pro dosaZeni vétSich ziska.
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Obréazek ¢&. 14: Poptavkove podminky a vystupni bariéry v konsolidovaném mikro-

prostiredi
POPTAVKOVE PODMINKY

poptavka se sniZuje poptavka se zvySuje
- o ' PrileZitost zvys3it
R Velka hrozba i ceny prostfednictvim
Z > prebytku kapacity E dohodnutych cen
= ' arozdifeni &innosti
2 A T e T )
e : PrileZitost zvy3it
E < Mimd hrozba i ceny prostfednictvim
‘>>- K= prebytku kapacity ' dominantniho postaveni

i aexpanznich operaci

Zdroj: Dedouchova (2001, s. 21)
2.1.5 Model tvorby konkurenéni vyhody v malych a st¥ednich firmach

Mnoho autori se shoduje, Ze Porterav piistup se hodi spiSe pro velké firmy. Pro analyzu
firem mensiho a stredniho rozsahu neni vhodny. V malych firméach se velmi téZko sesta-
vuje hodnotovy fetézec, protoZe aktivity nemaji presnou strukturu a vzdy stejné poradi.
Velke firmy se t&Si stabilizovanym procesim, samostatnym oddélenim, coz zleh¢uje ana-
lyzu. V malych a stiednich firméach se také obtiznéji sestavuji plany konkuren¢nich vy-
hod. V prostiedi mensich podniku se ke konkuren¢ni vyhodé ma pristupovat odlisné. Jak
uvadi Srpovéa (2011), model by mél byt v malych firméach obecnéjsi. Pti rozhodovacich
procesech drzi rozhodujici vliv majitel. Mensi podniky vykazuji vétsi citlivost na okoli.
Velké firmy okoli mohou ovliviiovat, ale malé firmy na né mohou pouze nasledné reago-
vat. Mensi podniky jsou donuceny byt vice flexibilni. Flexibilita samotna muzZe byt kon-

kurenéni vyhodou.

Autor Jones (2003) predstavil sviij model, ktery vysvétluje tvorbu konkurenéni vyhody
v malych a stiednich podnicich. Tento model vnima charakteristiky mensich firem a vy-
jasnuje, kde vznika prostor pro inovace. Model méa celkem sedm blokd, které jsou vza-

jemné propojené vazbami viz obr. ¢. 15.
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Obréazek ¢. 15: Model tvorby konkurenéni vyhody v malych a stfednich firméach

Strategicky ramec

A
A

Cinitel zmény -

A \ 4

Externi sité Interni sité

A A

»| Flexibilita organizace |«

A
Y

Inovace

A
Y

Konkurencni vyhoda

Prevzato: Jones (2003)

V Jonesové modelu, jez je zde graficky znazornén, se za¢ina tim, Ze se pro vytvoreni
konkuren¢ni vyhody urci hranice strategického ramce, ve kterém se firma pohybuje a
chce pohybovat. Strategicky ramec vychazi z aktualniho déni na zvazovanych trzich a
z analyzy konkurence. Uréuje zdroje uvnitt firmy, které maji nejvétsi potenciél. VyuZiti
se uplatni v aktivitach, jez se jevi pro firmu jako nejperspektivnéjsi. Firma objasni svoji
pozici na trhu. Jak Jones (2003) uvadi, na tvorbu strategického ramce ma ¢asto zna¢ny
vliv sdm majitel, protoZe v malych a strednich firmach byva majitelem firmy prave jeji
zakladatel.

Cinitel zmény

U zmen, které sméruji k vytvoieni nové konkurenéni vyhody ve vymezeném strategic-
kém ramci, jiz nemusi byt piitomen majitel, jako tomu bylo v ptedchozim kroku. Vyvo-
lavatelem zmény byva vrcholovy management, mohou to byt vSak i zaméstnanci ¢i obé
skupiny spole¢né. V malych a stiednich podnicich vedeni firmy provadi kontroly zmeén
Castéji, protoZe zde byva zna¢na omezenost ze strany majitele v delegovani rozhodovaci

pravomoci a v nakladani s finan¢nimi prostiedky. To se projevuje predevsim u firem za-

¢inajicich, kde jsou finan¢ni zdroje malé. Oproti malym spole¢nostem vétSinou u vétSich
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podnikt miva stiedni a niZsi management pravomoci Vv fizeni projekta vysSi (Srpova,
2011, s. 173).

Externi sité

Externi sité zprostiedkovavaji vazby na vnéjsi okoli. Ty jsou, dle Bessanta (2007), po-
tieba hlavné u stiednich a malych firem, aby jim umoznovaly ptistup k informacim, no-
vinkam z odvétvi a legislativé. Malé a stiedni firmy vice trpi nedostatkem zdroj, a proto
jsou tyto firmy ¢asto donuceni spolupracovat s dalSimi firmami, napiiklad ad hoc ve
formé konsorcii spolupracujicich v ramci vétSich zakazek ¢i v radmci raznych formalngj-

Sich vztahu.
Interni sité

Pro chod ve firmé jsou samoziejmé dileZité téZ vnitini site, které, jak uvadi Tidd (2007),
umoziuji zamestnancam lépe spolupracovat napii¢ firmou a fesit tak zastupitelnost za-
meéstnancu i jiné aktudlni problémy. Interni sité jsou klicové i pro sdileni informaci a
jejich adaptaci uvniti firmy. Vedeni firem tak umoznuji flexibilitu raznych ¢innosti v or-

ganizaci.
Flexibilita

Velkou vyhodou malych a stiednich firem pied velkymi firmami je flexibilita. Srpova
(2011) uvadi, Ze prave flexibilita témto firmam umoZnuje pusobit i na trzich, kde jsou
hlavnimi hréci velké firmy. Flexibilita je velkym bonusem kazdé firmy a méla by byt
snaha ji zachovat i pii rozvoji a zvétSeni podniku. Kladné se flexibilita v malych firméach
projevuje jak ve vnitinim prostiedi firmy, tak v jeji vztahu k okoli. Casto byva jedinou

moznosti, jak v delSim horizontu pieZit, tedy piizpasobit se novym podminkam.
Inovace

Inovace jsou stéZejnim faktorem pro vyvoj vSech firem a dalezitym prvkem pro rast pod-
niku. Byva to zrealizovany vysledek vyvolany ¢initelem zmény urcenym ve strategickém
ramci, ktery je ovlivnén externimi a internimi sitémi. Inovace zahrnuji zavadéni novych
produkta ¢i sluzeb, dale novych procesu, jejich zdokonalovani a vyvoj a zefektivnéni
organiza¢niho a marketingového tizeni. Pro vznik radiké&Ini inovace musi byt splnéna cela
fada podminak. Inovace vSak muze byt pouze ¢aste¢na nebo postupna prirastkova, ktera
podle Jonese (2003) probiha v malych firmach nejcastéji.
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Konkurenéni vyhoda

Piedevsim vysledkem zavadéni inovaci vznik& konkurenéni vyhoda. Konkurenéni vy-
hoda je vSe, co umoZnuje organizaci piedehnat jeji konkurenci. Ta vak postupné zanika
a proces vedouci k jejimu dalSimu vzniku se musi stale opakovat. Jak dale Prochazka
(2011) rozebira, vychozi podminky vSak jiz budou odlisné, a proto bude treba zvolit i
novy strategicky ramec, ktery je jiz ovlivnén ptavodni konkurenéni vyhodou. DalSi kon-
kurenc¢ni vyhoda, pak bude opét zdkladem pro dalSi konkuren¢ni vyhodu. Takto se proces

stale opakuje.
2.2.  Analyza vnitiniho prostiredi firmy

Jak uvadi Vochozka (2012), analyzu vnittniho prostredi firmy by mél provadét v idealnim
ptipadé ¢lovek, ktery je soucasti firmy. V opa¢ném ptipad¢ je to jen velmi obtizné. Prv-
nim Ukolem hodnotitele je vyuZit viech dostupnych informaci k tomu, aby o vnitinim
prostiedi podniku ziskal alespon z&kladni predstavu. Cilem Setteni je vyjadiit konkuren-
ceschopnost podniku, vyhledat a popsat jeho silné a slabé stranky ve vztahu ke konku-

renci a z toho plynouci ekonomicky potencidl.

Vyroba ma vyrazny vyznam, protoZe se jednd o hlavni podnikovou funkci, ktera se da
zkoumat analyzou vyrobnich faktora. Tento nastroj ma svoji dalezitost pti SWOT ana-
lyze. ProtoZe tuto analyzu budeme pouzivat v praktické ¢asti, je jeji princip rozepsan
v samostatné podkapitole. Analyza zpracovava informace o produktech spole¢nosti, o je-
jich vlastnostech, vyvoji a sortimentu, dale o vyrobnim programu a procesu a k tomu
pottebného technického zatizeni a vybavenosti podniku, fizeni kvality, fizeni zasob, vy-

robni kapacity, dostupnosti vstupnich surovin apod..

Dle Svéckové (2017) mohou zdroje nabyvat dvojiho charakteru. Prvni se vztahuji k or-
ganizac¢ni a fidici struktuie a nazyvaji se organizacni zdroje. Druhou skupinou jsou fy-

zické zdroje, které je snazsi si predstavit.

Jakubikové (2013) uvédi, Ze vnitini prostiedi podniku tvoii zdroje firmy a schopnost je
optimaln¢ aplikovat. Tyto zdroje si podnik piimo fidi a také je manazeii mohou ovlivio-
vat. Analyza vnitiniho prostiedi vede k identifikaci zdrojt a jejich moZné strategické zpui-
sobilosti, jako reakci na kroky a piilezitosti vznikajici neptetrZité v jeho okoli. Rozezna-
vame ¢tyti zakladni okruhy firemnich zdroju. Jsou jimi fyzické zdroje, lidské zdroje,

finanéni a zdroje nehmotné povahy (Jakubikova, 2012, s. 133). Cilem této analyzy je
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nalezeni klicovych téZko napodobitelnych oblasti, aby byla zajisténa dlouhodobost jejich

existence.

Pii hodnoceni vnitinich zdroja bychom méli dodrZet postup dle Vachala (2013, s. 419).
Zacit identifikaci kompetenci a zdroji podniku, dale ohodnotit kompetence a zdroje na
zakladé jejich vyznamu pro tvorbu konkuren¢ni vyhody. Na zavér je potieba porovnat
strategicky vyznamné kompetence a zdroje s kompetencemi a zdroji naSich konkurentd.
Timto postupem docilime nalezeni konkuren¢ni vyhody podniku.

K zhodnoceni interniho prostredi Ize vyuZzit i metodu VRIO. Ta zdroje podniku rozdéluje
do vyse uvedenych kategorii a posuzuje je podle ¢tyi hledisek, které téZz uvadi Jakubikova
(2008).

- Hodnotnost (value)
- Vzacnost (rareness)
- Napodobitelnost (imitability)

- Schopnost organizacni struktury firmy vyuzit téchto zdroja (organization)

Sellani (2007) ve své praci zminuje vyucéujiciho statni univerzity v Ohiu Dr. Jay Barney
a autora knihy Zisk&vani a udrzovani konkurenéni vyhody, ktery vytvoiil model strate-
gického planovani, zaméteny ve viech smérech na branding. Ten zduraziuje, Ze znacka
se ned& odde¢lit od strategie a znacka je strategie, ktera je predavana cilové skupiné. Dle
né¢ho se d& situace spole¢nosti zhodnotit tak, zda se vSechny poloZzky drzi modelu —
znacky. Pokud ano, tak spliuji viechna kritéria VRIO.

2.2.1  Fyzickeé zdroje

Materialni zdroje zahrnuji jednak material (movité zdroje) a infrastrukturu (nemovité
zdroje). Z naSeho Uhlu pohledu sem spadaji vyrobni plochy, technologicka vybaveni, ma-
terial ap. Jsou obvykle nejsnadnéji identifikovatelné a také ohodnotitelné. Hodnota aktiv
je v3ak z pohledu konkurenéni vyhody témet nic nefikajici. ZaleZi totiz na jejich konkrét-
nim sloZeni a jejich vlastnostech, staii, vyrobni efektivit¢ a dalSich charakteristikach
(Grant, 2010).

Technologie a ji odpovidajici technologické vybaveni muze zpusobit velky rozdil mezi

vvvvv

nout sniZzenim nékladu rozpoc¢teného v delSim ¢asovém horizontu a okamzitého zlepSeni
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vyrobku. Technicky rozvoj ma tedy za cil vyrabét vyrobky, u nichz muze byt co nejdele

zachovan jejich vyrobni postup a také se snazit vyrabét nenapodobitelné vyrobky.

Mallya (2007, s. 54-55) déli firmy dle jejich vztahu k védecko-technickému rozvoji do tti
skupin:

- Ofenzivni inovétoti — Firmy, které uvadgji na trh mnoho technologickych ino-
vaci.

- Defenzivni ndsledovnici — Firmy, jeZ jsou seznameni s chybami inovatoru a
snazi se takovym chybam jiz vyhnout.

- Defenzivni imitatoti— Do této skupiny patii méné naro¢né obory na technologie.

2.2.2. Nehmotné zdroje

Nehmotné zdroje jsou takovymi zdroji, které se rozvijeji v priab&hu celé existence pod-
niku, do této chvile a po tu dobu byly akumulovany. Mohou to byt myslenky, napady,
védecka kapacita, inovacni schopnosti, které rozvijeji inovaéni potencial (Vachal, 2013,
s.419). Dle Granta (2010) se dale jedna napiiklad o know-how, ochranné znamky, licence
nebo obchodni tajemstvi. PiestoZe to na prvni pohled neni ziejmé, jsou pro mnoho firem
nehmotné zdroje hodnotné&jsi nez hmotné. Proto se u nékerych firem zna¢né lisi data fi-

nan¢ni rozvahy s hodnotou firem na akciovém trhu.

Rozvoj nehmotnych aktiv ma na svédomi globalizace a informac¢ni technologie. Prave
technologie uvadi Vallejo a kol. (2011, s. 66) jako klicovou hnaci silu, ktera vyvolava
dramatické zmeény ve struktuie podniki. Aby tyto zmény zustaly konkurenceschopné,
spole¢nosti viech velikosti se rozhodly, Ze piesunou sviij pohled z hmatatelnych zdroja
na nehmotné. V soucasné dobé jsou nehmotna aktiva povaZzovana za dualezitéjsi nez tomu
bylo v historii, a¢koli jejich vyznam neni novy. V dnesni dobé¢ je systematicka manipu-
lace s témito zdroji povaZzovana za rozhodujici pro zachovani konkurenceschopnosti.
Spojuji se nehmotné statky s novym manazerskym piistupem, ktery je zamétren na dlou-

hodobé zvySovani zisku, protoZe klicova je udrzitelnost.
2.2.3. Lidské zdroje

,.Lidskymi zdroji nejsou pouze lidé sami o sobe, jsou to predevSim jejich vlastnosti,
schopnosti a postoje. Lidé spolu s jejich vykonem tvosi podstatu kompetence ¢loveka vy-
konavat sverené ukoly” (Plaminek, 2008, s. 30). Tuto definici vyjadiuje téZ schéma na
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obr. ¢. 16. Lidé maji tendenci se chovat urcitym zpusobem. Kazdého jedince miZe hnéat
jind motivace, aby doséahl svého vlastniho cile. Ty mohou a nemusi mit souvislost s tim,
pro jakou firmu pracuji a jaka je jeji firemni kultura. Tyto atributy se povazuji za zakladni
odlisnost od ostatnich zdroju firmy. S lidmi je potieba o strategiich komunikovat. Protoze
prave lidé jsou tvirci strategii a zaroven jejich nositeli. Pro firmu je duleZité védét, jaky
druh pracovniki bude potiebovat, znat jejich pocet a situaci, kdy a v jakém sledu je na-
birat. Pak musi zvolit nastroje, pres které je bude efektivné ziskavat, coz se v zavislosti
na ekonomickém cyklu maze ménit. To ma na starost ve vétSich firmach manazer lid-
skych zdroji a v menSich firmach vedouci jednotlivych oddéleni, kde je nedostatek lidské
sily. Zakonem natizenou agendu, ktera je s tim spojena vede Uc¢etni oddéleni. Je potieba
mit pfedem pripravenou strategii pro fizeni lidskych zdroji. Aby bylo dosahovéano stano-
venych cili, celkova strategie lidskych zdroja by méla planovat lidské zdroje, definovat
postupy pro ziskavani a vybér novych zaméstnancu a ridit odménovani a rozvoj téch sta-
vajicich. Promyslend strategie lidskych zdroju je zékladem kultury organizace. Lidské

zdroje jsou zdrojem konkuren¢ni vyhody tim vétsi, ¢im je niZsi nezaméstnanost.

Brewster (1993) vymezil evropsky model fizeni lidskych zdroja. Tento model zahrnuje:
zavedené pravni prostiedi, cile organizace, analyzu nédklada a vynost, role personalist,
vztahy s liniovymi manaZery a v neposledni fad¢ firemn¢ organizované i neorganizované

vztahy se zaméstnanci.

,Je pomerné iracionalni zpochybsiovat nutnost Ucelného a Gcinného rizeni lidskych
zdrojii, kdyZ Zadna organizace nemuze preZit a rust bez rozumného systému organizace

prace a rizeni lidi** (Boxall a kol., 2007, s. 1).
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Obrazek ¢. 16: Definice lidskych zdroja
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Ptevzato: Plaminek, 2008, s. 31

Dle Businy (2014, s. 182) ¢asté a vyznamné zmény povahy, podminek a poZadavki vy-
konavané prace zpuasobuji jak potiebu neustalého prohlubovani a rozSirovani pracovnich
schopnosti jednotlivych zaméstnancd, tak i potiebu promysSleného zhodnocovani investic
do perspektivnich zaméstnanci zajisténim jejich dalSiho rozvoje a funkéniho postupu

v podniku.
2.2.4, Finanéni zdroje

Finan¢ni zdroje je vyraz, kterym se komplexné oznacuji vSechny finan¢ni prostredky celé

organizace. Finance jsou jednim ze zdroji, pomoci nichZ se vstupuje do produkéniho
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procesu. Kazda organizace musi priabézné v ¢asovych intervalech kontrolovat svou fi-
nancni situaci pro ovéreni, jestli s financemi, jeZz ma k dispozici, zachdzi hospodarn¢. Fi-

nancni zdroje, které maji vliv na finan¢ni uspofadani a stabilitu podniku se ¢leni, dle Se-

dackoveé (2006, s. 77), na zdroje vlastni a zdroje cizi. Analyza finanénich zdroju vychazi
z mnoha hledisek, a to dle zpusobu ziskavani kapitalu, pfistupu k cizimu kapitalu, pies
velikost vlastniho kapitalu. Ekonomické poucky doporucuji, Ze hlavnim prostiedkem fi-
nancovani by mély byt predevsim zdroje vlastni, a to zejména u dlouhodobych investic.
Pokud vlastni zdroje nestaci, je tieba ziskat zdroje cizi. Cizi zdroje je mozné ziskat od
soukromych investort nebo jako bankovni Gvéry, terminované ptjcky, vydat vlastni dlu-
hopisy ¢i vyuZit jiné netradi¢ni néstroje. Cizi kapital vSak predstavuje zavazky organizace
vuci jinym subjektam. Ty je potom tieba do finan¢ni analyzy zahrnout. Nicméné vyuziti
ciziho zdroje ve spravnou chvili miZe pti spravném tizeni podniku naklady na investici

naopak efektivné snizit.

Pro rozbor Gdaju, ktera jsou prevzata z Gcetnich a jinych dokumenta vyuzZivame finanéni
analyzu. Finanéni analyza je nezbytnym nastrojem finan¢niho fizeni firem v trZznich
ekonomikéach. Jejim hlavnim ukolem je zhodnotit finan¢ni situaci firmy, vyhledat a vyu-
Zit silné stranky podniku a zaroven odkryt slabiny firmy. V tomto sméru se vyuZivaji
statisticka data z minulych obdobi a soucasnosti, jejich vzajemné srovnani, srovnani s
vysledky celého oboru a zaroven predpovida hospodaieni do budoucnosti (Ruckova,
2011). Casové hledisko hodnoceni informaci stru¢né vystihuje obr. &. 17.

Obrazek & 17: Casové hledisko hodnoceni informaci

hodnoceni minulosti y zkoumani perspektiv
e —————
finan&ni pomé&rova analyza finanéni planovani ¢as

Pfevzato: Ruckova, 2011, s. 9

Podle toho, kdo je zadavatelem analyzy a pro koho je uréend, souvisi vytipovani a vyuZiti
odlisnych finan¢nich ukazatel.
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Finan¢ni analyzu je nutno rozeznavat interni a externi. Interni je ur¢ena piedevsim pro
vedeni firmy a je neodmyslitelnou souc¢ésti kratkodobého i dlouhodobého systematic-
kého finan¢niho tizeni podniku. Firemnim analytikiim jsou k dispozici veSkeré Gcetni i
jiné dokumenty, zejména pak finan¢ni plan a veskeré statistické Udaje. Externi analyza
jako zdroj pro dalSi rozhodovani je délana pro potieby bank, investoru, strategickych
partnert ¢i vyznamnych obchodnich partnera MuZe byt provadéna i na Zadost samotné
firmy, aby ziskala piedstavu, jakym zptisobem pasobi na své partnery. Tento typ analyzy
je ale zajimavy i pro maklére ¢i konkurenci a odbornou verejnost. Pri externi finan¢ni
analyze je velmi dulezité zvazit, pro koho je finanéni analyza zpracovavana. Vlastniky
podniku zajima piredevsim navratnost jejich prostiedku, tedy hodnoceni rentability vio-
Zeného kapitélu. Véritelé se budou zajimat hlavné o likviditu svych obchodnich partnera
a jejich schopnost spléacet zavazky (Knapkova, 2010).

Na obrazku ¢. 18 je uveden plan provedeni analyzy a o¢ek&vané vyhodnocené ukazatele
jednotlivymi ekonomickymi subjekty.

Obr. ¢. 18: UZivatelé finanéni analyzy a jeji zaméieni
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Prevzato: Rackova (2011, s. 11)
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Zé&kladnim prvkem finan¢ni analyzy jsou finanéni ukazatele, nebot’ pravé ty prokazuji
vykonnost firmy. Pii sestavovani finan¢ni analyzy se pouZivaji dva typy ukazateli, a to
ukazatele absolutni a pomerové. JelikoZ v praktické ¢asti budeme provadét razné typy

analyz, rozebereme si, s jakymi daty a jak budeme pracovat.

Kdyz z Gcetnich vykazt prebirame konkrétni data, které Ize pouzit p¥imo, jedné se o ab-
solutni ukazatele. Jsou vyjadienim objemu poloZek Uc¢etnich vykazu, tzn. piindseji in-
formaci o rozsahu podnikovych aktiv a pasiv, ndkladu a vynosa, piicemZ mérnou jednot-

kou jsou penize. Udaje o stavu ke konkrétnimu datu jsou stavové ukazatele, Gidaje za dany

casovy interval jsou tokové ukazatele. S absolutnimi ukazateli se pracuje piedevsim v

analyze vyvojovych trenda. Jde o srovnani vyvoje v ¢asovych radach — horizontalni ana-

Iyza. Pro vyhodnoceni meziro¢nich zmeén se nabizi nékolik zpusoba feSeni. Vypoétem se
zjistuje, o kolik procent se jednotlivé polozky bilance oproti predeSlému roku zménily,
¢i o kolik se jednotlivé udaje zméenily v absolutnich ¢islech.

Pro kvalifikaci ¢asti jedné sloZzky k celku v jediném obdobi pak slouzi vertikalni analyza.

Jde o porovnéni napi. jedné polozky aktiv na celkovém mnoZstvi aktiv, jedné polozky
nakladi na celkovém mnozstvi nakladd, popt. vynosu atd. (Knapkova, 2010, s. 87). Ur-
¢ovani velikosti podilu jedné poloZzky na celku ve dvou po sobé jdoucich obdobich vypo-

vida zprostredkované také o vyvoji této polozky. (Otrusinova, 2011, s. 93).

KdyZ se vykazany Udaj pomérujeme s jinym Udajem, pracujeme s pomérovymi ukaza-
teli. Ty vyjadiuji pomér dvou ukazatelt absolutnich. UmoZnuji ziskat rychly obraz o za-
kladnich charakteristikach podniku, provadét ¢asova srovnani, srovnavaci analyzy apod.,

proto jsou ukazateli nejpouZivangjSimi.

Samou podstatou podniku je zajiStovat jeho majiteli uzitek, tj. musi byt rentabilni, ale jak
uvadi Kislingerova mél by byt téz likvidni a priméiené zadluzeny. Pak bude spInén pied-
poklad trvalého provozu (tzv. going koncern princip), protoZe za podnikani se nepovazuji
jednorazové projekty. Do skupiny ukazatela poméiujici zisk se zdroji fadime praveé uka-
zatele rentability, aktivity, zadluZenosti, likvidity, produktivity prace, kapitaloveho trhu
a ukazatele vykonnosti (Kislingerova, 2008, s. 29).

Pomérovych ukazateli existuje celé fada. Ja zde dale uvedu jen nékteré z nich, s kterymi
bude v praktické casti prace nasledné pracovano.
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Ukazatele rentability neboli vynosnosti slouzi k vyhodnoceni celkové efektivnosti

dané organizace. Jedné se o ziskavani novych zdroju a zajistovani vynosnosti z investo-
vaného kapitalu. Tyto ukazatele ¢asto vyhledavaji akcionéti, potencialni investofi i jiné
skupiny, pro které maji tyto data z&kladni vyznam. U téchto pomérovych ukazatelia se
vétSinou vychazi ze z&kladnich Gcetnich vykazu, a to z vykazu zisku a ztrty a rozvahy
(Ruckova, 2012, s. 120).

Ukazatel rentability celkovych aktiv (ROA) = zisk po zdanéni/celkova aktiva
Ukazatel rentability vlastniho kapitalu (ROE) = zisk po zdanéni/vlastni kapital
Ukazatel rentability trzeb (ROS) = zisk po zdanéni/trzby

Ukazatele aktivity ukazuji, jak se aktiva nebo ¢asti aktiv podili na realizaci trzeb pod-

niku. Sleduji, jak ¢asto se aktiva vyskytuji, ptipadné jejich ¢asti béhem ur¢itého ¢asového
Useku, zpravidla jednoho roku, v trzbach podniku nebo sleduji dobu, za jakou se aktiva
prevadi do podoby trzeb. Podil trZzeb a aktiv podniku pog¢ita ukazatel obrat aktiv (VVachal,
2013, s. 223).

Obrat aktiv = trzby/aktiva

Doba obratu aktiv = aktiva/(trzby/365)

Obrat zasob = trzby/zasoby

Doba obratu zasob = zasoby/(trzby/365)

Doba inkasa pohledavek = pohledavky/(trzby/365)

Doba splatnosti kratkodobych zavazka= kratkodobé zavazky/(trzby/365)

Ukazatele likvidity stanovuji likviditu podniku. Likvidita stanovuje miru schopnosti

podniku uhradit své zavazky, preménit aktiva na hotovost nebo jiny druh majetku jako
jeji nahradu. K uréeni likvidity podniku se pouZivaji pomérové ukazatele (Cizinska, 2010,
5.168).

Celkova (béznd) likvidita = obéZnéa aktiva/kratkodobé zavazky
Pohotova likvidita = (obéZna aktiva - zasoby)/kratkodobé zavazky

OkamZzita likvidita = finan¢ni majetek/kratkodobé zavazky
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Ukazatele zadluzZenosti je vyjadienim dlouhodobé finan¢ni stability spole¢nosti. Zadlu-

Zenost mefi, jak podnik vyuZiva k financovani cizi zdroje a jak je schopny hradit své
zavazky. U velkych spole¢nosti je bézné a Zadouci, Ze k financovani svych aktiv pouziva
kromg vlastniho kapitélu téZ kapital cizi. Nesmi to v3ak firmu zatéZovat piilis vysokymi
financnimi naklady. Vyssi zadluZenost je proto moznd, ale jen v ptipadé vysSich hodnot
firemni rentability. Vysoké hodnoty zadluZenosti jsou rizikem pro vétitele, piedevsim pro
banku, kde jsou ukazatelem z hlediska poskytnuti Gvéru. Cilem analyzy zadluZenosti je
tedy pro fizeni podniku hledani optimalniho vztahu mezi vlastnim a cizim kapitalem. Za
optimalni stav se povaZuje nizsi hodnota cizich zdroja nez vlastniho jméni. Ukazatelem
celkové zadluZenosti, je pomér celkovych zavazka k celkovym aktivam, ktery se nazyva
také ukazatel vetitelského rizika (Ruckova, 2008, s. 57).

Ukazatel vetitelskeho rizika = cizi kapitél/celkova aktiva
Koeficient samofinancovani = vlastni kapital/celkova aktiva

Ukazatel irokového kryti = EBIT/nékladové uroky
2.3. SWOT analyza

SWOT analyza je strategickym nastrojem pouzivany pro pramysl, obchod a charitativni
a dobrovolnické organizace. Jak uvadi Sarsby (2016), zkratka SWOT je odvozena z po-

¢ate¢nich pismen ¢tyi anglickych slov — Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats.

Obr. ¢. 19: SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky
(strengths) (weaknesses)
zde se zaznamenavaji skutenosti, zde se zaznamenavaji ty véci,
které pfinaseji vyhody jak zakaznikim, které firma nedéla dobfe, nebo ty,
tak firmé ve kterych si ostatni firmy vedou lépe
Prilezitosti Hrozby
(oportunities) (threats)
zde se zaznamenavaji ty skutecnosti, které zde se zaznamenavaji ty skutecnosti,
mohou zvySit poptavku nebo mohou lépe trendy, udalosti, kleré mohou snizit poptavku
uspokojit zakazniky a prinést firmé uspéch nebo zapficinit nespokojenost zakazniku

Ptevzato: Jakubikova (2008, s. 103)
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Jak uvadi Jakubikova (2018), silné a slabé stranky se tykaji vnitiniho prostiedi firmy.
Jsou jimi napiiklad firemni zdroje, kultura, materialni prostiedi, mezilidské vztahy, fi-
remni cile, systémy, procedury. PtileZitosti a hrozby prichazeji z vnéjSiho prostiedi firmy,
a to jak makroprostredi, tak mikroprostiedi. Makroprostiedi zahrnuje faktory politicko-
pravni, ekonomické, socialné-kulturni, technologické, mikroprostiedim jsou z&kaznici,

dodavatelé, konkurence, odbératelé, verejnost.

Silné stranky (Strengths) jsou schopnosti, které umoznuji firme pasobit kvalitné na trhu
a je tieba je vyuZit.

Slabé stranky (Weaknesses) jsou vlastnosti, které zakazuji spole¢nosti nebo jednotce,
aby fungovaly dobie a musi se feSit.

PiileZitosti (Opportunities) jsou trendy, sily, udalosti a ndpady, které muze spole¢nost
nebo jednotka vyuzit.

Hrozby (Threats) jsou mozné udalosti nebo sily mimo kontrolu firmy, které spole¢nost

nebo jednotka musi naplanovat nebo rozhodnout, jak zmirnit (Pahl, 2009, s. 4).

Analyza SWOT je jednou z nejéastéji pouzivanych analyz svého druhu. VVyhodou této
analyzy je, Ze je snadno srozumitelnd. Je tvoiena jednoduchym diagramem. DalSi vyho-
dou je, Ze ji miZzeme pouZit na mnoha Urovnich organizace, a to od jednotlivce, tymu,
obchodni jednotky aZ po divize a firemni strategie. SWOT analyza lIze aplikovat v ruz-
nych hloubkach - pro jednodussi okolnosti mazZzeme zvolit odleh¢ené zachazeni, az po
vysoce detailni zpracovani rozsahlejSich nebo slozitéjSich probléma. Analyza je vysoce

vizualni, a proto snadno komunikovatelnd s ostatnimi zainteresovanymi stranami.

I pies svou popularitu a vySe uvedené vyhody ma SWOT analyza pii Spatném zachéazeni
i nékolik nevyhod. Spatnym zachazenim maze byt pouZivani nekvalitnich dat a zobectio-
vanych Udaju, pouZiti dat, ktera jsou ovlivnény nasim presvédéenim a preferencemi, ne-

oddéleni analytickych prvku shéru dat, jeho hodnoceni a nasledné rozhodovani.

Také je otazka dle Granta (2005, s. 13), co je lepsi, obousmérny rozdil mezi vnitinimi a
vnéjSimi vlivy nebo étyicestnou SWOT taxonomii? Kli¢ovou otazkou je, zda je rozumné

a hodnotné zaradit interni faktory do silnych a slabych strnek a vngjSich faktora do pri-
leZitosti a hrozeb. V praxi jsou takové distinkce obtizné.
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Prakticka ¢ast

V ramci praktické ¢asti vyuzijeme nabyté teoretické znalosti, které jsme ziskali z literar-
niho piehledu v teoretické casti prace. PouZijeme je na konkrétni podnik, ktery Vam bude
vzapéti predstaven. ProtoZe neni vhodné poskytovat dobrovolné informace konkurenci,
jak jste se mohli jiz presveédcit v prvni ¢asti prace, proto bude podnik v této praci nazyvan
XY, i piesto kazdy ¢tenai pozna o jaky podnik se jednd, pokud pozdgji koukne na internet.
Informace mimo veiejné piistupné zdroje o podniku byly ziskany z rozhovoru s jednate-
lem a zéroven spolecnikem spolec¢nosti XY, dale z navstévy stavby a areélu spolec¢nosti.
Budou Vam predstaveny zakladni informace o analyzovaném podniku a jeho soucasna
vize a cile. Poté bude provedena situa¢ni analyza. V jejim ramci provedeme analyzu pro-
stiedi za pomoci analyzy PESTLE, analyza odvétvi, analyza konkurence, Porterova mo-
delu péti sil a analyzu vnitiniho zdroja podniku. Vysledky analyzy prostiedi budou slouZit
jako podklad pro vytvoieni SWOT analyzy. Ta ndm poskytne cenné informace pro navr-
Zeni opatteni, které mazou upravit a vylepsit souc¢asnou konkurenéni strategii podniku.
Pied jejim kone¢nym vylepSenim bude jeté posouzena ekonomicka efektivnost navrze-
nych opatfeni. Na konci prace bude posouzen cil prace, vyzkumna otazka a hypotézy

z Uvodu, jestli doSlo k jejich napInéni.
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3. Predstaveni podniku XY

3.1. Zakladni informace o podniku XY

Spole¢nost XY je ¢eskou spole¢nosti, ktera pusobi na trhu jiz pies 25 let. Sidlo ma na
Praze 4 jiZz od svého zaloZeni v roce 1992. Ve svém oboru mé jiz dlouhou tradici a patii
k nejdéle pasobicim spole¢nostem na ceském trhu. V roce 1996 se preménila na spolec-
nost s ru¢enim omezenym. Jeji statutarni organ tvofi tii jednatelé a zakladni kapital ¢ini

1 milion K&.

Jedna se 0 maly podnik, ktery pasobi trvale na ¢eském trhu a ndrazove také na evropském
trhu. Zaméstnava 30 az 60 lidi v zavislosti na ro¢nim obdobi. Proto se lisi vySe pracov-
niho Gvazku. Néktefi pracuji v pracovnim poméru, dalsi zaméstnanci pracuji v ramci
pravnich vztaht zaloZenych dohodami o pracich konanych mimo pracovni pomér. Také
narazové spolupracuje s nékterymi osobami samostatng vydéledné ¢innymi (OSVC),

které maji Zivnostenské opravnéni.

Piedmét podnikani se v prab&hu let meénil, a to jak z davodu legislativnich zmeén, tak i
z davodu provadéni raznych ¢innosti, které mély na ¢innost podniku zanedbatelny vy-
znam. K hlavnim pfedmétam podnikéni vzdy patiilo izolatérstvi, podlahaistvi a vyroba
nebezpe¢nych chemickych latek a nebezpe¢nych chemickych smési a prodej chemickych
latek a chemickych smési klasifikovanych jako vysoce toxické a toxické. Predmétem

podnikani v soucasné dobg je:

- Provadéni staveb, jejich zmén a odstraniovani

- Projektova ¢innost ve vystavbé

- Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského zakona

- Silni¢ni motorova doprava - ndkladni provozovana vozidly nebo jizdnimi soupra-
vami o nejvétsi povolené hmotnosti nepiesahujici 3,5 tuny, jsou-li uréeny k pre-
pravé zvirat nebo véci

- lzolatérstvi

- Truhlaistvi, podlahaistvi

- Vyroba nebezpeénych chemickych latek a nebezpecnych chemickych smési a
prodej chemickych latek a chemickych smési klasifikovanych jako vysoce toxické

a toxické
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Sama spole¢nost XY se na svych webovych strankéch charakterizuje jako: ,,Specializo-
vana spolecnost zabyvajici se jiz celou 7adu let provadenim vysoce kvalitnich, chemicky
a mechanicky odolnych podlah z mnoha typ:i tuzemskych i zahrani¢nich materiéli.” Mu-
Zzeme tedy tvrdit, Ze se jedna o stavebni spole¢nost, ktera z divodu jeji velikosti ¢asto
funguje pouze jako subdodavatel pro vétsi stavebni spole¢nosti u velkych stavebnich za-
kézek. U strednich stavebnich zakazek ji jiz naleZi pozice hlavniho dodavatele. Déle pro
potieby vyroby a skladovani materialu vlastni skladové a vyrobni hospodaistvi ve Slaném
o velikosti 5000 m2. Zde funguje i velkoobchod vicesloZzkovych specialnich materiald,
které se v maloobchodu neprodévaji.

Podnik XY se déli na téi montazni divize, které maji vlastni vedeni. Vedouci divizi jsou
zaroven jednateli spole¢nosti. Kazda divize ma svij bankovni G¢et a nastaveny ro¢ni plan,

ktery musi splnit. Divize se dé&li podle geografického rozmisténi po Ceské republice.

Obréazek ¢. 20: Rozdéleni podniku XY na montédzni divize

Podnik XY
Divize 14 Divize 15 Divize 17
(Sever) (Jih) (Morava)

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019

Diky pochopeni rozdéleni spole¢nosti na montazni divize bude moZnost prehlednégji zpra-

covat jeji organiza¢ni strukturu.

Obréazek €. 21: Organizaéni struktura spoleénosti XY

Valna
hromada
Jina divize Vedouci
divize
Skladovy Ekonomicky Obchodni Realizaéni
usek usek oddéleni oddéleni

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019
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3.2. Portfolio vyrobki

Spole¢nost provadi montazni prace, které maji na starost montézni divize 14, 15, 17.
Jedna se 0 montéz syntetickych stérek, které tvoii 60 % obratu firmy. Déale firma a jeji
montazni divize provadi ochranu stavebnich konstrukci proti chemickym vlivaim, to ma

spole¢nost XY zahrnuto i ve svém nazvu. Tato oblast tvoti 30 % obratu firmy.

V jednom arealu ve Slaném pusobi vyrobni divize, kterd vyrabi 70 aZz 90 procent pro
vlastni spotiebu a zbytek pro prodej. Jedna se napiiklad o vyrobu epoxidovych tmeli a
vinylesterovych tmeli. Funguje zde i velkoobchod vicesloZkovych speciélnich materiala,
které se v maloobchodu neprodavaji a téz se zde prodavaji i vyrobky, které vyrobni divize
vyrobi.

Mezi drobné pracovni aktivity patii poradenska ¢innost, technické konzultace, posudky
a navrhy technologického postupu.

Pii praci se pouZivaji vicesloZzkové specidlni materialy, které se z velké ¢asti ziskavaji
externé od velkych dodavatela. Jak vypada vysledek montaze pramyslového podlaho-

vého systému od spole¢nosti XY, miZete vidét na ndsledujicim obrazku.

Obrazek ¢&. 22: Podlahoviny do garézi

Ptevzato: Interni zdroje podniku XY, 2015
3.3. Zakaznické portfolio

Firma XY pisobi v Ceské republice a narazové u vétsich celka, které piedstavuji vice jak
5000 m? podlahové plochy v zahrani¢i. Nechce po zkudenosti z minulosti moc ¢asto
opoustét domaci trh, aby jeji misto na trhu nezabrala jin& spolec¢nost.
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Mezi z&kazniky patii hlavni dodavatelé, kteti délaji velké stavebni zakazky. MuzZeme
zminit stavebni firmy Metrostav a.s., GEMO Olomouc, spol. s.r.0., pro které déla firma
subdodavky piedstavujici 68 % firemniho obratu. Velikost téchto subdodavek je mezi 2
az 30 tisici m?. Tyto zakéazky jsou napiiklad garaze v nakupnich centrech, Narodni mu-

zeum.

U menSich celka spole¢nost XY funguje jako hlavni dodavatel napiiklad pro Procter &
Gamble Czech Republic s.r.o. a LATECOERE Czech Republic s.r.o., dale se jedna o
vyrobni firmy pievazné z automobilového pramyslu, chemickych a dalSich obdobnych
odvétvi pramysli. Tato ¢ast tvori 25 % obratu.

Malé zakézky tvoii pouze 7 % obratu. Jedna se o autoservisy, gardze, truhlaistvi a dalsi

Zivnostniky.
3.4. Poslani, vize a strategicke cile podniku

V teoretické ¢asti prace jsme si presné stanovili jednotlivé pojmy. Vedeni spole¢nosti
nezna presné definice téchto slov a jejich hranic, i presto mé jasnou predstavu o jednotli-

vych zéleZitostech po vysvétleni vyznamu jednotlivych slov

A v L&

Poslani spole¢nost ma stanovené jako: ,,Inovativne Skolit lidi k technické discipline.
Mélo by se toho docilit diky vedeni lidi k disciplin¢é. Za pomoci velmi profesionélniho
pristupu. Prikladem pro firmu jsou némecké firmy a celkové nastaveni taméjsi spolec-
nosti. DuleZita je technicka zdatnost obyvatel a firem, kterd ma stale dulezité postaveni
na trhu, protoZe jak jsme si urcili v praktické ¢asti prace, trh ovlada preference a techno-
logie. Je to zaruka toho, Ze nebudou neustéle rust ceny rukodélné préace a tim prispéji
spole¢nosti. Poslani si vykladaji, jak ¢aste¢né mohou prispét k rozvoji spole¢nosti. V pra-
myslu 4.0 se piedpoklada urcita technické zdatnost u vétSiny obyvatelstva, pokud chtéji
uspét na trhu prace. Poradaji pro veiejnost vzdélavaci akce a poradenstvi, aby zlepSili své
znalosti a tim se dosahlo piibliZzeni Zivotni Grovné Zapadu, diky vétSimu lidskému poten-
cialu v nasi spole¢nosti oproti statim jako Spanélsko. Jakéakoliv ¢innost lidského myslent,
aby ziskala vysokou pridanou hodnotu. Nejvétsi zhodnoceni lidské préce je v technickych
disciplinach.

Podle nich musi vize navazovat na poslani. Poslani rozpracovavaji do vizi. Neustalym
Skolenim se zvysi technické zdatnost lidi. Vizi spolecnost chdpe nasledujicim zpasobem:

,.VYSSi kvalita, neZ je prumeér, je jedina zaruka dlouhodobosti, perspektivy a existence.**
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Zde bych r&d uvedl, tak jak jsme zjistili v teoretické ¢asti prace, mélo by se sice jednat o
dlouhodobé cile, ale ptesto velice konkrétni. Proto Ize doporucit doplnit citovanou vizi o
tyto slova: ,,Proto pracujeme na snizeni poruchovosti v zaruc¢ni dobé pod 1 %.“ Skoro
kazda spole¢nost v oboru, mé prohlaseni o tom, jak je jejich prace kvalitni, a presto se na
veiejnosti relativné pravem rozSituji informace ze stavebnictvi, jak jsou nékteré prace
oSizené. Prikladem muZe byt stav naSich silnic a dalnic. Firma XY samoziejmé méa
sprdvné zamétenou vizi na kvalitu, protoZe v kone¢ném dasledku nés zajima, Ze se nam
v budovéach nic nestane a produkt bude kvalitni. Druhou vizi spole¢nosti piedstavuje:
,,udrZet se na trhu za kaZzdou cenu minimalne 50 let.** Tato vize ma jiZ presné stanovené

parametry, ale nezni pro lidi mimo firmu zrovna lakave.

Kvuali vy§§imu zisku, ktery se dosahuje, kdyz je spole¢nost hlavnim dodavatelem, se zvysi
ziskovost oproti praci subdodavatele pro velké stavebni spolec¢nosti o 100 %. Je zde
oviem vétSi konkurence, protoZe tuhle praci chtéji délat vSechny spole¢nosti. Strategicky
cil spole¢nosti XY tedy zni: ,,Zvysit procento praci o 30 % pro primé zakazniky ze sou-
casneho stavu za 3 roky.* Tim by se zvysila razantné ziskovost spole¢nosti. Pro primé
zékazniky se presto pracuje za doporucené ceny, av3ak pro hlavni dodavatele jako sub-
dodavatel se pracuje za velkoobchodni ceny, kde ziskovost téchto praci je o polovinu
nizsi. Pfitom dokézat udrzZet ostatni poloZky na stavajici Urovni bez propadu predstavuje
vyzvu. Dalsi strategicky cil je: ,,Byt neustale inovativni*, aby se 60 az 70 procent zékaz-
nika vratilo a fungoval tak princip trafiky. Proto jsou duleZité inovativni procesy pro spo-
lecnost XY. Kdyby se tyto z&kaznici nevraceli, tak by firma mohla mit problém v hori-

zontu 3 az 6 let s obratem.

Tabulka €. 1: Silné a slabé stranky vyjasiiujici zakladni charakteristiky

Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019
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4. Situaéni analyza podniku

Nyni na podnik bude uplatnéno v rdmci situacni analyzy, nékolik dil¢ich analyz, které
nam blize specifikuji okoli podniku XY a samotny podnik v realngjSich konturéch.
Dozvime se, jakym vyzvam tento podnik ¢eli a pomiaZou ndm odhalit jeho silné a slabé
stranky. V ramci makroprostiedi bude provedena PESTLE analyza, poté bude nasledovat
zaméreni na mikroprostiedi, kde bude provedena analyza odvétvi, analyza konkurence a
Porterav model péti sil. Nasledné se plynule dostaneme k analyze vnitinich zdroju pod-
niku, kde budeme analyzovat fyzické zdroje, zdroje nehmotné, lidské zdroje a finan¢ni
zdroje. Tyto ¢asti nam budou slouzit jako podklad pro SWOT analyzu, ktera nam bude
sumarizovat zjisténé informace z analyz a modelu. Podle ni navrhneme opatieni pro pre-
konani slabych stranek podniku. Pokud tyto opatieni budou ekonomicky efektivni, tak

jimi upravime souc¢asnou konkurenéni strategii podniku XY.
4.1. PESTLE analyza

Z duvodu, Ze se chystdme pouZzit na podnik XY analyzu PESTLE, tak analyza bude za-
hrnovat 6 faktort. Budou to faktory politické, legislativni, ekonomické, socialni a demo-
grafické, ekologické a technologické. Tyto faktory mohou ovliviiovat podnik, ale maly
podnik typu podniku XY nema moZznost nijak ovlivnit tyto faktory, nezbyva mu nic ji-
ného neZ se jim prizptisobit. V analyze se piedeviim zaméiim na stav v Ceské republice,
kde firma prevazn¢ piasobi. Z divodu urcitého zapojeni na zahrani¢ni trhy v ramci Ev-
ropské unie a pusobeni EU na Ceskou republiku, tak bude zmin&no toto geografické
Uzemi.

4.1.1 Politické faktory

Politicka situace v tuzemsku je stabilni a nema tedy na podnik XY vyznam. Politicka
garnitura vi o mnoha problémech, které odvétvi stavebnictvi trdpi. Predevsim se jedna o
legislativni faktory, na které mohou mit politicti reprezentanti vliv. OvSem zhorseni po-
litické situace se uz neda predpokladat, protoZe jiz nyni je na tristni Grovni. Soucasné
volebni prizkumy nahravaji tomu, Ze vyvoj politického sloZeni bude i do budoucna beze
zmeén (viz Graf ¢. 1). Snad se vSak pomalinku miZe blyskat na lepsi ¢asy, kdyz se ve
vladni iniciativé usiluje o zkraceni doby stavebniho tizeni, ale ned4 se na to v Zzadném

ptipadé spoléhat, protoZe v praxi to Zadny efekt zatim nema. Podle Zebficka svétové

53



banky trva stavebni povoleni 246 dni a patfime mezi nejbyrokrati¢téjSi zeme na svété
v tomhle ohledu (The World Bank, 2019).

Graf ¢. 1: Priaizkum volebni preference — biezen 2019
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V Evropské unii dochazi k politické krizi ve Velké Briténii, ale na maly stavebni podnik

v tuzemsku by to Zadny vliv mit nemélo.
4.1.2  Legislativni faktory

Tato oblast extrémn¢ ovliviiuje ¢innost podniku XY. Jediny zdkon ba dokonce jedina
vyhl&Ska dokaze zmenit vyrazné prostiedi podnikani stavebni spole¢nosti. Obecné se
jedna o zakon ¢. 90/2012 Sh., o obchodnich korporacich a zakon ¢. 89/2012 Sh., ob¢ansky
zakonik, které upravuji a ovliviuji ptisobeni firem v CR. Ovem tyto zakony jsou jiZ star-

Siho data a nezpasobuji rozdily mezi firmami.

Podle studie verejné spravy 2018 zpracované analytickou spole¢nosti CEEC Research ve
spolupraci se spole¢nosti Elanor, vyplyva, Ze: ,,Pri zadavani verejnych zakazek aktualné
rozhoduje stale v nejvetSi mire (45 procent) pouze cena, 42 procent zastupci verejné
spravy pak uvedlo, Ze i kvalita provedeni je pri vybéru dodavatele duleZita, avSak nesmi
pritom dojit k navySeni ceny zakazky. Pouze 13 procent U/edniks: uprednostsiiuje kvalitu
provedeni zakazky nad jeji cenou** (CEEC Research, 2018). Samotny zakon ¢. 134/2016
Sh., o zadavani verejnych zakazek, zménil postup, kdy je rozhodujicim kritériem pouze
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cena, ale pouze nepatrné. Jednotlivé zmény tohoto zakona se ¢innosti stavebni spole¢nosti

XY velmi dotykaji.

Mén¢ z&vazné pro firmu tohoto typu jsou soucasné zmeny zakoniku prace, ktery nabyde
platnost po G¢innosti novely ¢. 32/2019 Sb., z&koniku préce, tj. od 1. ¢ervence 2019, o
zmeéné vyplaceni pracovni neschopnosti, coz zpusobi, Ze se bude vyplacet od prvni za-
meSkané smény. Jedna se o pouze drobny vydaj pro spole¢nost oproti tomu, jaké vydaje
spole¢nosti zptisobuje problematika verejnych zakazek.

Firma musi byt ptipravena na dalSi politiku EU v oblasti Zivotniho prostiedi, protoZe vy-
razné ovliviiuje CR, prostiednictvim legislativy (predevdim nafizeni a implementova-
nych smérnic). Klicovou imluvou na mezinarodnim poli je Agenda 2030, schvalena na
padé OSN v zati 2015, kterd mé nové Cile udrZiteIného rozvoje (Sustainable Develop-
ment Goals, SDGs). Tyto cile maji ptispét k vymyceni chudoby a udrZitelnosti rozvoje
na globalni drovni. EU tuto agendu zohlednuje i v zahrani¢ni a obchodni politice, kromé

agendy Zivotniho prostiedi, kterou to ovliviiuje nejvice.

Pro firmu je také duleZitd smérnice EU o vysilani pracovniki, ktera hovoii, jak firmy maji
postupovat pii dané délce prace na Uzemi Evropské unie, pokud se jedna o hostitelskou
zemi. CoZ je dulezité pii jednotlivych zakdzkach, které podnik v zahrani¢i vykonava.

V Némecku vstoupi brzo v platnost zjednoduSeni procesu ziskavani viza pro cizince, kteii

ptijizdi z ne¢lenskych sttt Evropské unie. CoZ je vyrazna hrozba pro zaméstnavatele ve

stavebnictvi, a i pro firmu XY.
4.1.3 Ekonomické faktory

Ekonomicke faktory monitoruji ekonomiku jako celek. K tomu nam slouZi makroekono-
mické ukazatele, které obsahuje Magicky ¢tyrthelnik (viz Obr. ¢. 16). ProtoZe se jedna o
faktory, které maji vyznam na podnik, tak se budeme bavit pouze o trech ukazatelich, a
to ekonomickym rastem, ktery se méti pomoci HDP. Déle to bude stabilitou cenové hla-

diny méienou pomoci inflace a plnou zameéstnanosti vyjadienou mirou nezaméstnanosti.

v

Prvni oblast, na kterou se zameiime, je hruby doméaci produkt. Tento makroekonomicky
ukazatel vyjadiuje finalni celkovou penéZni hodnotu statka a sluZzeb vytvoiené za urcité
asové obdobi na urgitém Uzemi. MaZeme s nim méfit vykonnost ekonomiky v Ceské
republice a ma dilezity vyznam pti predikci dalSiho vyvoje. Spole¢nost ptisobi v odvétvi,

kde pusobi hospodaisky cyklus a ma na néj zasadni vliv. OvSem tento vyvoj se do jisté
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miry liSi v oboru stavebnictvi, kde firma XY putisobi, takZe jsem ptipravil srovnani celko-
vého vyvoje v tuzemsku a vyvoje v odvétvi stavebnictvi. Pro predikci vyvoje na tento rok
jsem vychazel, z odhadt ekonomu a stavebnich firem, protoZe ty mohou nejlépe posoudit,
jak se budou dané ukazatele vyvijet, jelikoZ se pohybuji v praxi (viz Graf ¢. 2).

Graf & 2: VVyvoj HDP a stavebni produkce v CR od roku 2008 (v %)
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Zdroj: Data Cesky statisticky G¥ad, 2019
Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019

Podle uvedenych dat je ziejmé, Ze v obdobi krize s ro¢nim odstupem dochazi ve staveb-
nictvi k razantn¢jSimu poklesu stavebni produkce a ta se to snazi dohnat v obdobi ekono-
mického rastu, ovSem zde nardzi na dalSi limity, které rychlejSimu riastu brani. V sou-
¢asné chvili se jedna hlavné o nedostatek praceschopnych lidi, ktery zpusobuje tento vy-
voj. K tomuto tématu se dale podrobngji vyjadiim. Tento skokovy vyvoj, ale Ceské re-
publice neprospiva, protoze dulezitym piedpokladem doséhnuti, co nejvétsiho rastu je
stabilita. Da se prepokladat, Ze se lidé v tuzemsku pouci z nastalého vyvoje, protoze se
jednalo o prvni krizi v trznim hospodarstvi, které zemé zaZila za dlouhy ¢as od krize v 30.
letech 20. stoleti coZ dnes Zijici lidé vétSinou uz nezaZzili. Tento vyvoj podporuje hlavné
vyvoj v cendch pozemka, byta a domd, kde dochazi k raketovému rustu a lidé budou mit
na paméti v budoucnu, Ze vlastni bydleni jiz predstavuje vzacny statek a pokud budou
mit tu moznost, tak ho radi poiidi. Musime mit také na zieteli, Ze v nedavné dobé CNB

omezila moznost Gveéra pro fadu lidi ze stiedni tiidy. Zde se da predpokladat, Ze nastaly
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vyvoj vykompenzuji bohati spoluobc¢ang, ktefi stale vice bohatnou a nuzky mezi chudymi

a bohatymi se ¢im dal vice rozeviraji.

Vyse jsem uvedl, Ze stavebnictvi nardzi na limity trhu prace. Na trhu dochazi k nedostatku
zakladniho faktoru a to préace. Pro ukazku je ptiloZzen graf vyvoje nezaméstnanosti na
nasem Gzemi (viz Graf ¢. 3). Udaje o predikci miry nezaméstnanosti jsou ¢erpany od

vlady CR, protoZe Uiad prace CR je vetejna instituce.

Graf & 3: Vyvoj obecné miry nezaméstnanosti v CR od roku 2008 (v %)
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Zdroj: Data Cesky statisticky Gtad, 2019
Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019

V dnesni dobé na urad prace chodi pouze lidé, kteti nejsou piilis kvalifikovani pro obory,
které spolec¢nosti v souc¢asné dobé vyZaduji. Da se fici, Ze lidé kvalifikovani pro obory, o
které neni zajem se dokazi rekvalifikovat na obory, po kterych existuje poptavka. V sou-
¢asné chvili je mira nezaméstnanosti dokonce pod piirozenou mirou nezaméstnanosti, a
to znaci pro ekonomiku, ale i spole¢nost velky problém. Firmy musi vyuZit moznosti,
ktera jim jedina zbyva, a to zvysit mzdy, aby udrzZely stavajici zaméstnance a dokazaly
ziskat zaméstnance nové. V soucasné dobé se tak déje spiSe pietazenim zaméstnancim

od konkurence nez z trhu prace.

SniZuje se i mira nezaméstnanosti v okolnich zemich i v rdmci celé EU, takZe nedostatek
pracovniku za¢ina pocitovat i zahrani¢ni konkurence, které podnik ¢eli, kdyZ chce ziska-

vat zakéazky v zahrani¢i a ta musi také zvySovat mzdy, a tak ¢asto nestiha uspokojovat
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poptavku na danych trzich. Tento stav zptisobuje zvySovani miry inflace, protoZze kdyz

roste cena préce, tak se to zakonité musi projevit ve viech oblastech ekonomiky.

Mira inflace vyjadiuje meziro¢ni zménu indexu spotiebitelskych cen. Na miru inflace ma
velky vliv CNB, prostiednictvi zvy3ovéani zakladnich Grokovych sazeb, které provadi

v rdmci monetarni politiky, kterou mé na starost.

Graf & 4: Vyvoj miry inflace v CR od roku 2008 (v %)

Vyvoj miry inflace v CR (v %)
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Zdroj: Data Cesky statisticky fad a Ceské narodni banky, 2019
Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019

V souc¢asné dob¢ se pohybuje mira inflace blizko 2 %, jak mtzete vidét z grafu. Do jisté
miry to je ovlivnéno cilem CNB, ktery si stanovila v nedavné minulosti, ktery zni: ,,In-
flaci mit na Urovni prave 2 % s pasmem nejistoty 1 % na obé strany.* KdyZ zohlednime,

jak v soucasné dobé funguje trh prace, tak se v nejbliZsi budoucnosti da predpokladat
stabilni vyvoj s tim, Ze bude dochazet k postupnému poklesu inflace.

4.1.4 Socialni a demografické faktory

Do této kategorie spadaji postoje obyvatelstva, které je ovlivnéno Zivotnim stylem a poté
zde mame demografické faktory. Ty se nejvice vyuZivaji pro segmentaci zdkaznickych
skupin, ty ovSem stavebni spole¢nost XY zaméiend na Uzkou cast stavebnictvi nemusi
ieSit, protoze cili na podniky, Zivnostniky a vetrejnou spravu, kteti to fesit museji. Tato

spole¢nost se nemusi zajimat o to, jaké budou prevazovat kratkodobé trendy, v oblasti
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pasobnosti firmy nedochazi k rychlym zménam nazora. Dochézi zde k dlouhému vyvoji

nazora, které ma své opodstatnéni v cenové (ne)narocnosti a také k adrzbé.

Postupem c¢asu dochazi ve vétSich méstech k ¢im dal vétsim problémam s parkovanim.
Hustota zastavby se zvysuje, to klade diraz na co nejefektivnéjsi vyuZziti Uzemi. Souc¢asné
kapacity parkovacich mist jiz nestaci. Uzemni plany pogditaji s plochami pro vystavbu
parkovacich doma na okrajich velkych meést. Méstské Grady prostiednictvim urbanistic-
kych studii prosazuji vystavbu podzemnich krytych parkovacich stani v centrech mést,
kvuli navstévnikam a mistnim obyvatelim, coZ prispéje ke zvySeni Zivotni trovné v da-
nych lokalitach.

Nyni se zamétime na postupny trend, ktery vede k niZsi porodnosti a k postupnému zvy-
Sovani prumérneho veéku obyvatel, ktery je také dan prodluZzovanim lidského Zivota. A
aby to veiejny sektor ustal, tak musi dochazet k zvySovanim véku odchodu do duchodu.
Zde muzeme vyvozovat predikce na dalSi ¢asovy horizont, protoZe v této oblasti nedo-
chazi k prili§ velkym zmeénam v kratkém ¢asovém obdobi. Vékovy vyvoj obyvatelstva na
nasem Gzemi aZ do roku 2050 ukazuje obrazek Ceského statistického Gfadu (2018) viz

obr. ¢. 23.

Obrézek &. 23: Poget osob podle vékovych skupin, 2018-2050 v CR
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Pievzato: Cesky statisticky Gfad, 2018
Z obrazku lIze vygist, Ze dojde k dalSimu prohloubeni vzéacnosti faktoru prace, protoze
bude méné obyvatel v produktivnim véku. Ovsem k tak razantnimu narustu ceny prace,
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jak dany obrdzek muze vypovidat nedojde, protoZe v nékterych odvétvich v tomhle ob-
dobi razantn¢ ubyde nutnost lidské prace z duvodu, Ze je nahradi stroje a lidé pak budou
muset hledat Zivobyti v jinych oblastech. VVzniknou sice nové odvétvi, ale neda se jiz
predpokladat, Ze nahradi pocet mist, ktery z divodu nich zanikne. Proto se také postupné
zkousi zavadét zaruceny prijem o urcité hodnoté pro viechny v urcitych ¢astech svéta a
zagina se o ném postupné diskutovat i v CR, ale to se bavime o hodné vzdéalené budouc-

nosti, kterou podnik XY nyni nemusi reSit.

Déale mazeme zminit, Ze se vzdélanost obyvatel podle dat zvySuje. OvSem zde je nutné
uvést, Ze podnik XY a i mnoho dalSich lidi polemizuje o tom, zda se kvalita uchazeci o
praci a celkova kvalita lidi zvySuje. Mame zde mnoho soukromych vzdélavacich instituci
a pocet statnich Skol také narostl a oproti tomu se sniZil pocet narozenych déti, to podle
mnoha hlasi vede k sniZeni vzd&lanosti obyvatelstva CR, i kdy? je velmi t&zké, da se fici
nemozné to graficky i jinak dokazat. Podnik XY se pohybuje v praxi a nepotiebuje mit
tuto oblast nijak dokazanou, staci mu vychazet z vlastni zkuSenosti a ze zkuSenosti kon-
kurence v odvétvi stavebnictvi. Dale se musi firma vyrovnat s tim, Ze se malo lidi vénuje
ve Skole technickym profesim. Zaroven se v této dobé resi akutni nedostatek ucna a ucha-
zec¢u o studium v oboru stavebni délnik a piibuznych oborech, kde tato oblast dosahla jiz
svého dna, kdy v podstaté firmy musi pocitat s tim, Ze mladé pracovniky budou firmy

sami zau¢ovat a dovzdélavat az potom, co je zaméstnaji.
4.1.5 Ekologické faktory

Ve stale vétsSi mite se dba na ekologii. Postupné se stava i u nas, Ze na urcitych mistech a
¢ase dochazi Urady k regulaci odbéru vody. Tento bod pro podnik nepiedstavuje v sou-
¢asné chvili velkou hrozbu, protoZe podnik XY nevyuZiva pti vyrobé a préaci tolik vody,

jak je tomu ve stavebnictvi bézné.

Ovsem vzhledem k tomu, Ze pracuje s chemickymi latkami, které jsou v ¢im dal vétsi
mite omezované vlivem ekologického trendu, aby nebylo ublizovano prirodé, tak podnik
musi prijimat urcité technologicka opatieni a snazit se inovovat své vyrobky. Toto téma
si rozebereme v nasledujici oblasti technologickych faktori. Na EU tla¢i ekologické or-
ganizace afta, jak bylo jiz zminéno vytvari nove zdkony a smérnice zakazujici razne latky.

vvvvv

To déle zapticinuje nutnost zmenit receptury u nékterych kvalitnich produkta, které pod-
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nik pouziva. BohuZel dojde u produkta ke snizeni kvality. MuzZeme tedy hovofit o ekolo-
gii za cenu niZsi kvality. K dokazani tohoto tvrzeni mtize poslouzit porovnani technic-
kych listi skupiny produktt Sikafloor, které jsou vyrabény spole¢nosti Sika CZ s.r.0. pod
znac¢kou Sika. Odkaz na tyto technické listy muzete nalézt ve zdrojich této bakalarské
prace. U téchto produkti kvili této zméné doslo k sniZzeni mechanické odolnosti, a to
vedlo i k sniZeni jejich Zivotnosti. Spole¢nost XY ovSem nemizZe snizit dobu zaruky ¢i

kvalitu svych produktu.

Téchto vyrobku je cela fada a nejedna se pouze o vySe uvedené vyrobce a jednu oblast
parametrech toho souc¢asna lidska technologie neni schopna, pokud budeme mluvit pfi
udrZeni vyrobkia v rozumné cenové hlading. TakZze musi piijit na fadu nové inovativni

postupy vyuZzivajici jiné suroviny nez dosud.
4.1.6  Technologické faktory

Spole¢nost provadi svoji préci i v chemickych provozech, kde na jejich vyrobky ptsobi
napiiklad kyselina sirova a musi proto pracovat i s takovymi latkami, které dokazi této
kyseliné odolat. TakZe je nutn¢ vedena kviili omezovani pouzivani urcitych latek z da-
vodu ekologie k inovacim svych vlastnich vyrobka nebo k pouZivani stale novych vy-
robku od dodavateli. Dodavatelé potadaji razné ukézkové setkani, kde predvadi, jak
spravné pouzivat tyto produkty, aby bylo dosazeno pozadovanych vlastnosti, jiz zména 2
grama jedné latky na litr maZe znehodnotit pii praci tento materiél, takZze proto firma

pouZziva specialni vahy, které vedou k zamezeni této skute¢nosti.

Aby se neporusilo dobré jméno spole¢nosti XY, které si za dobu své existence vybudo-
vala, musi sledovat vyvoj technologii. Neni snadné vybrat si ty nejlepsi materialy a vy-
robky za vhodnou cenu. Je velice duleZité investovat do této oblasti, protoZe zde vznika
rozdil mezi firmami a nové technologie zpasobuji vstup do modrého oceanu, kde neni
Zadné konkurence a teprve ¢asem zde postupné vznika konkurenéni prostiedi. V modrém
oceanu se dosahuji nejvyssich ziski z davodu jedinecnosti. V CR oproti zemim zapadni
Evropy byva do vyvoje technologii investovano méné penéz, a to ma v kone¢ném du-

sledku vliv na to, Ze zde vznika méné novych vyrobka, coz zapri¢itiuje nizsi prosperitu

v budoucnosti. Pokud by doslo k navy3eni této ¢astky, tak se zvysi potencial nasi zemé.
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Toto tvrzeni dokladaji data z nasledujiciho grafu, ktery porovnava vydaje na vyzkum a

VyVoj u eskych a zahrani¢nich firem v Ceské republice.

Graf & 5: Vydaje na vyzkum a vyvoj v podnikatelském prostiedi CR v letech 2005
az 2017

Vydaje na vyzkum a vyvoj v
podnikatelskym prostfedi CR
(v mil. K&)
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Soukromé podniky domaci
m Soukromé podniky pod zahraniéni kontrolou

m Verejné podniky

Zdroj: Cesky statisticky Girad, 2019
Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019

Z grafu se da jednoznaéné vycist, Ze zahrani¢ni spole¢nosti pasobici v tuzemsku se v ¢im
dal vétsi mire soustredi na inovace a tim se vzdaluji od ¢eské konkurence. Ta neni
schopna zahrani¢ni konkurenci konkurovat, protoze ¢asto nedisponuje takovym kapita-

lem, ktery maji zahrani¢ni konkurenti k dispozici.
4.1.7 Shrnuti PESTLE analyzy k identifikaci p¥ilezitosti a hrozeb

Z provedené PESTLE analyzy vyplyva nekolik prileZitosti. Zasadni piileZitost se jevi tlak
obyvatelstva po krytych parkovacich stanich, ktery je zptisoben nedostatkem parkovacich
mist ve velkych méstech v ur¢itych lokalitach. Firma XY se na podlahy v téchto objek-
tech zamétuje. Dale se u veiejnych zakazek muZe postupné projevit snizeni kritéria ceny
jako jediného hodnoticiho ukazatele. U menSich staveb se d& pogitat se snizenim doby na
vyftizeni stavebniho povoleni a u vétSich staveb, na ktere se podnik XY vice zaméiuje, se
0 tom jedna a debatuje na politické Grovni, ale je otazkou, jaka tato iniciativa bude mit
kone¢né vysledky. Jako drobné prilezitosti miZzeme uvést sniZzeni nezaméstnanosti

v okolnich zemich, jenZ donuti tamni spole¢nosti zvysit mzdy a tim i cenu svych praci a
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vyrobki. Posledni prileZitosti se jevi Sance ziskat pracovniky z obord, kde dochézi k na-

hrazovani lidi stroji.

Hrozeb, jak tomu ¢asto byva, je vétsSi mnoZstvi neZ prilezZitosti. Nejvyraznéjsi hrozbou,
kterou v soucasnosti stavebni spole¢nosti pocituji, je nedostatek uchazec¢a o zaméstnani,
ktery se v soucasné dob¢ pohybuje na nejnizsi Grovni od roku 1997 a ma dale klesajici
trend. Z divodu demografického a socidlniho vyvoje tuto hrozbu déle prohlubuje snizo-
vani poctu lidi v produktivnim véku a nechut’ lidi studovat u¢inovské a technické obory a
téZ Uprava legislativy v udélovani viza v Némecku pro cizince z ne¢lenskych statia EU.
Déle ekologické organizace tla¢i jednotlive staty i mezinarodni organizace a spolecenstvi
k tomu, aby se dbalo na ochranu Zivotniho prostiedi, coZ vede k zdkazu nékterych latek,
které spolec¢nost XY pouziva. Proplaceni prvnich tfi dna doc¢asné pracovni neschopnosti
pracovniki neptedstavuje vyraznou hrozbu, ale uréité to na podnik vliv mit bude. Po-
sledni hrozbu ptedstavuje razantni zvySovani naklada na vyzkum a vyvoj u zahraniéni
konkurence, coZ se projevi s casovym odstupem. Pro vétsi prehlednost vySe uvedené sku-

tecnosti zachycuje nasledujici tabulka.

Tabulka €. 2: Prilezitosti a hrozby vyplyvajici z PESTLE analyzy

Politické faktory

Legislativni faktory

Ekonomické faktory

Socialni a demografické faktory

Ekologicke faktory

Technologické faktory

Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019
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4.2. Analyza odvétvi

Kvuli rozmanitosti vyrobkového portfolia, kterého maZzeme byt v sou¢asném oboru pod-
lahaistvi svédkem, tak se tento obor dale déli na rizna odvétvi. Spole¢nost pusobi v od-
vétvi priamyslovych litych podlahovych systémui. Tomuto odvétvi nejvice konkuruji pod-
lahy s PVC povrchem, které bude podrobngji definovat v této préaci.

Dle Mora (2016, s. 8) podlahy jsou tvoteny vrstvami nebo fadami vrstev na nosnych pod-
lahovych nebo stropnich konstrukcich. Mélo by vZdy dojit ke konstruktivnimu spojeni s
celou budovou. Podlaha a nosna konstrukce musi spliovat zakladni faktory, které definuji

jejich konstrukeni usporadani.

Pramyslové lité podlahové systémy, jsou podlahy, kam patii anhydrit nebo stérkové ma-
teridly na bazi syntetickych pryskyfic atd.. Tyto podlahy maji hladky povrch bez dilatac-
nich spér, jsou chemicky i mechanicky vysoce odolné a mohou se navrhovat v celé Skale
barevnych kombinaci. Maji i dalSi jeSté nezminéné prednosti, které spousta lidi vita i v
objektech urcenych pro bydleni.

V minulosti se lité podlahovy vyuZivali v pramyslovych provozech, obchodech ¢i kancelatich.
Ovsem minimalisticky a strohy trend a také zména v designu bydleni v nedavné minulosti zpi-
sobil jejich vyuZziti i v této oblasti. Lité pramyslové podlahy nachézeji vyuZiti u novostaveb, re-
konstrukci nebo pti sanacich porusenych nebo nevyhovujicich podlah. Jejich piednosti je doko-
nale rovny povrch, obvykle neni tieba délat dilatacni spary. Tyto podlahy se dale déli na nékolik

skupin.

Anhydritové potéry jsou lité podlahové smési na bazi bezvodého siranu vapenatého. Dokazi na-
hradit klasické cementové smési. Mlety anhydrit se misi s vodou, piskem a ptisadami, az vznikne
tekutd hmota, ktera po vyliti velmi rychle tvrdne a je na ni mozné chodit jiZz po 24 aZ 48 hodinach.
Podlaha doséhne idealnich vlastnosti jiz po péti dnech. Jsou vhodné pro objekty s podlahovym

vytapénim a lepsi tepelnou vodivosti.

Do odvétvi litych pramyslovych podlahovin spadaji i podlahové smési, jejichZ zaklad tvoii niz-
komolekularni epoxidové pryskyfice, které se v predepsaném pomeru smichaji s tvrdidlem, a po-
lyadi¢ni reakci poté vytvrzuji. Vznikly povrch vyniké velmi vysokou mechanickou a chemickou
odolnosti a je absolutné nenasékavy. Lité podlahy na bazi polyuretanovych pryskyfic jsou dvou-
slozkové materialy tvoirené polyetherovou nebo polyesterovou pryskyfici s tvrdidly, jejichZz za-

kladem jsou izokyanaty.
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U vSech typa téchto podlah podklad musi spliiovat parametry, které udava norma CSN 74 45 05.
K doséahnuti kvalitniho vysledku je nutné postupovat podle pokynt uvedenych v technickych lis-
tech. Technickeé listy a dosahovani spravného postupu nabyva na vyznamu z davodu sniZzovani
kvality nekterych pouZitych surovin i odborné préace se daji snadn¢ji pokazit nez v nedavné mi-
nulosti (Hejhalek, 2009).

Vstup na trh je mozny pti investicich v fada miliona korun, takze se jedna o odvétvi, kam je
mozZnost vstupu rozhodné moznd, ale panuje zde velice konkurenc¢ni prostiedi, jak se budeme
moci nasledné presveédeit. Firmy nedosahuji takoveého zisku, aby se to velkym firmam nebo bo-

hatym lidem vyplatilo do této oblasti investovat svij kapital.

Stejné tak jak bylo uvedeno vySe u stavebni produkce, ktery miZete vidét na grafu ¢. 2,
jedna se o cyklické odvétvi. Vyznam poklest nebo rastu HDP, je zde vySSi neZ, jak hos-
podaisky cyklus ovliviiuje celkovy vyvoj HDP v CR. Pro ukézku pro Vas byl ptipraven
vyvoj hospodaiskych vysledkt spolec¢nosti XY a par konkurenti v odvétvi, kterym se

firma zaobira.
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Graf &. 6: Vyvoj hospodaiskych vysledki spoleénosti v odvétvi litych podlah
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Zdroj: Ugetni uzavérky uvedenych spole¢nosti, 2019
Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019

Z grafu vyplyva zajimavé véc, Ze a¢ vech pét menSich podnika v ur¢itém ¢asovém ob-
dobi mezi lety 2009 az 2012 nedosahovaly vyrazného zisku, tak Z&dny z nich nedosahoval
ani jednou ztraty za dané obdobi. Podniky v nasledném obdobi dokazaly vyrazné zvysit
svij zisk. Ani jedna mensi spole¢nost v obdobi 2009 az 2017 nedosahovala ztraty ani
jedné koruny, takze na nulu byly zaokrouhlovany pouze castky, které se pohybovaly
v pasmu zisku. Podnik XY se v prvni poloviné uvedeného grafu ziskovosti drZel v ¢ele,
ale v druhé poloving grafu spadnul do praméru v odvétvi pramyslovych litych podlaho-
vych systémi. Samostatnou kapitolou je nejvétSi podnik v grafu, a tou je firma
TECHFLOOR. Ta kopirovala do zna¢né miry pramér vyvoje stavebni produkce v CR a
dokézala nam, Ze toto odvétvi patii k cyklickym.
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Abychom zjistili, jak velké mnoZstvi zakdzek musely jednotlivé firmy vyftidit, aby bylo
dosaZeno ziska uvedenych vyse v grafu ¢. 6, tak byl zhotoven graf o velikosti trzeb jed-
notlivych firem viz graf ¢. 7. Krivka jednotlivych firem se téméf shoduje s vySe uvede-

nym grafem.

Graf &. 7: TrZby spole¢nosti v odvétvi priamyslovych litych podlahovych systémi
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Zdroj: Ugetni uzavérky uvedenych spole¢nosti, 2018
Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019

Na grafu maZeme vidét, Ze vzhledem k ziskovosti, musely firmy vynaloZit zna¢né usili,
aby bylo dosaZeno i tak nizkého zisku u vétSiny spole¢nosti v odvétvi litych podlah. Od
roku 2015 mutzeme sledovat postupny narust, ktery ma zrychlujici tendenci v celkovém
kontextu zde uvedenych firem v daném odvétvi. Tento narust je dan zvySenim mnoZzstvi
zakazek, které zpusobuje stabilni rast HDP. OvSem v daném obdobi se veiejné zakazky
jedinym kritériem vybéru hral pravé cenovy faktor. Mtzeme také hovoiit o flexibilité
téchto stavebnich spolecnosti, protoZe dokazi rychle zvySovat trzby, kdyZ je k tomu pro-
stor a vétSina z nich nedosahuje ztrat v obdobi stagnace trhu. Podnik XY po celou dobu
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vykazoval primérné vysledky v trzbach vzhledem k danému odvétvi a k tomu, jaké hod-

noty firma XY vykazovala v roce 2009 tedy na zacatku uvedeného grafu.
Shrnuti analyzy odvétvi

Mezi zasadni prilezitost patti rast trhu od roku 2015 na naSem Gzemi, ktery méa vyrazny
vyznam na zvySovani zisku, které podnik XY v odvétvi priamyslovych litych podlah do-
sahuje. Druhou prileZitosti je zvySovani narocnosti prace, kde se ¢im dal vice projevuji
odborné znalosti pracovnikt. Na druhou stranu v tomto odvétvi panuje konkurenéni pro-
stiedi z davodu pusobeni mnoha firem na trhu. Déle v celém odvétvi plati mensi inves-
ticni naro¢nost pro to, aby se firmy staly lepSimi, nez jsou v sou¢asné dob¢. Je zde kon-
kurence pro odvétvi v podobé podlahovin s PVC povrchem, které mohou v mnoha ob-
jektech nahrazovat lité podlahy, protoZe maji urcité lepsi vlastnosti, ale na druhou stranu
nékteré postradaji. Piehledné jsou tyto prileZitosti a hrozby shrnuty v nasledujici tabulce.

Tabulka ¢. 3: PrileZitosti a hrozby zjisténé v analyze prostiedi

Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019
4.3. Analyza konkurence

V rdmci analyzy konkurence vam bude piedstaveno blize pét podniki, které jste mohli
zahlédnout v grafech vyse a jsou piimymi konkurenty firmy XY. Souc¢ésti analyzy je zis-
kéni, co nejvice informaci o konkurenci. V praxi by to mélo chodit tak, Ze ziskéané infor-
mace 0 konkurenci by mély byt zapsany do internich dokumentd, které by mély byt pii-
stupny pouze vedeni spole¢nosti a kazdy konkurent by mél mit sviaj vlastni dokument,
ktery by se mél neustale aktualizovat. K tomu v této praci neni prostor a tato prace je do
jisté miry urcena i SirSi verejnosti, kterd neni sezndmena se zékladnimi informace o kon-

kurenci.

68



431 BCC,s.r.o.

Prvni zkoumanou firmou bude BCC, s.r.o., ktera z uvedenych firem dosahuje druhého
nejvétsiho obratu. Je také druhym nejvétSim podnikem a zastupuje lehce vétsi spole¢nost,
nez je podnik XY, ktery mu musi v tomto regionu konkurovat. Podnik BBC sidli v Opavé
a vznikl zhruba ve stejné dob¢ jako podnik XY, ktery je o trochu star$i. Zakladni kapital
¢ini pouhych 140 tisic K¢&. Jak je mozné vycist z webu spole¢nosti, po prozkoumani vét-
Siny jejich zakazek, které mé ve svych referencich zverejnéné, se nejvice zaméiuje na
oblast Moravy a Slezska a pusobi také v Cechach. Péar zakéazek dokongila jesté na Slo-
vensku, kam to ma z Opavy geograficky velmi blizko. Je to jeden z hlavnich davodu,
pro¢ se tolik nedaii vySe uvedené Divizi 15 (Morava) spole¢nosti XY.

Piedmétem ¢innosti BCC jsou pramyslové podlahoviny. Jak spole¢nost uvadi na svem
webu, tak za dobu své existence ziskala mnoho stalych zékaznika. Diky tomu, Ze Géetni
zavérku firm¢ potvrzuje auditor, tak zde je k nalezeni mnohem vice informaci, nez je
tomu u vétSiny dalSich zminénych konkurenti. DuleZitou véc piedstavuje fakt, Ze spolec-
nost ziskala strategické partnerstvi s nékterymi generalnimi dodavateli staveb, coZ je pro
spolecnost XY problém, protoZe na né pievazné v soucasné dobé cili. Mezi odbératele
spole¢nosti se fadi Bak — stavebni spol., a.s., Metrostav a.s., Building HSV s.r.0. a POHL
CZ a.s., které dohromady piedstavuji odbyt pies 66 milionia K&. Firma méa 44 kmenovych
zaméstnanci a timto pojmem je uréeno, Ze vyuZiva i dalsi pracovni silu v sezéng, ale
v realité ji vyuZziva po vétsinu roku. Provadi jak podlahy do novostaveb, tak sanaci starych
podlah. Mezi pouZivané podlahy nejvice vyuziva tyto typy podlah betonové, epoxidove,
DORSIDUR, UCRETE, s tim, Ze nejvice instaluji prvni dvé zminéné. Daéle se v Gc¢etni
zavérce mazete docist, Ze nejvyznamnéjSimi dodavateli jsou ZAPA beton,a.s., CEMEX
Czech Republic, s.r.o. a BEKAERT Petrovice.

4.3.2 Flimexs.r.o.

Spole¢nost Flimex se fadi k mensim spolec¢nostem oproti spole¢nosti XY, ktera je podle
trzeb, jak je vidét z uvedeného grafu dvakrat vetsi v poméru se spole¢nosti Flimex. Fli-
mex byla zaloZena v roce 2005 v Turnoveé. A ani neuvadi na svych strankach dobu svého
zaloZeni, protoZe se jedna o relativné mladsi spolec¢nost. Zakladni kapital ¢ini 200 tisic

K¢ a firma zaméstnava 13 zaméstnancu.
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Z uvedenych referenci na svych webovych strankach je ziejma skutecnost, Ze jejich ty-
pickymi zékazniky do nedavné doby byli pouze ptimi zdkaznici a s rozvojem, kterym tato
firma proSla, se maZe nyni zamétit i na praci pro hlavni dodavatele, coZ pro spole¢nost
predstavuje vyzvu a pro spole¢nost XY predstavuje mozné zvyseni konkurence na hlav-

vz

nim trhu, kam spole¢nost XY miki svou aktivitu a nebudu tak s firmou Flimex jiZz pouze
soupefit o primé zékazniky. Spole¢nost se zabyva take vice druhy litych podlahovin, vy-
tvaii podlahy pro pramysloveé haly a dilny, potravinovy a chemicky pramysl, dekorativni
povrchové Upravy podlah interiéri a anhydritové podlahové potéry. Jako velkou vyhodu
této firmy muzeme povaZovat vytvoreni piehlednych a graficky poutavych webovych
stranek, které maji taky dobie nastavené parametry, aby k nim vedlo hodné odkaza z in-
ternetu. Tim by se firma XY mohla inspirovat, protoZe, ta ma webové stranky jiz zastaralé
a neékteré Gdaje zde uvedené jiz neplatné. Jedna se hlavné o uvedeni jmen nékterych by-
valych pracovnika, kteti ve firmé jiZz nepasobi, a predevsim nezveiejiuje informace na

sviij web ve vhodném rozsahu.
4.3.3 JKDISBET s.r.o.

Jedna se také o spole¢nost mensi, nez je firma XY. Tato spole¢nost byla zaloZena az
v roce 2007, cozZ je t&zké vycist z webu firmy, protoZe to zde neuvadi a jeji obrat se po-
hybuje okolo 50 miliéna. Zakladni kapital spole¢nosti ¢ini 200 tisic K&. Firma prezentuje
svij cil na webu u profilu firmy. OvSem nejedna se o cil, ale poslani piipadné by se dala
vzit do Gvahy i vize, ovSem podnik ma i dalSi chyby na webu tieba gramatického razu. Je
vidét, Ze tento web vytvarel ziejmée vedouci pracovnik firmy, ktery ale nedisponuje po-

tiebnym vzdélanim v ekonomické oblasti a na tuto ¢innost nikoho nedelegoval.

Firma se ¢leni na tti divize podle toho, jakou oblasti litych podlah se zabyva. Divize
Epoxy se zabyva epoxidovymi podlahami. Divize Beton a potéry realizuji betonove pod-
lahy, které jsou v této oblasti nejpouzivangjsi. Posledni Divize Polyuretanbeton se zabyva
podlahovymi systémy Remmers Crete. Firma, ktera vyrabi tyto systémy je také nejvy-
znamnéjSi partner spole¢nosti JK DISBET, jde o spole¢nost Remmers Baustofftechnik.
Tato spole¢nost pasobi na trhu vice nez 60 let a disponuje tisici zaméstnanci, takZe takova
podpora v z&dech musi byt znat a da se fici, Ze se jedna o konkurenéni vyhodu oproti
konkurenci, kterd vyvaZzuje nekteré dalsi véci, které firma JK DISBET nema ideélné na-

stavené.
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4.3.4 ATEMIT,s.r.o.

Firma ATEMIT je lehce vétsi, neZ je tomu u podniku XY, ale nejvice se blizi z uvedenych
konkurentt jeho velikosti. Jeji zakladni kapital ¢ini 200 tisic K& a mazeme prohlasit, Ze
firma XY mé nejvétsi zakladni kapital ze zkoumanych spoleénosti, pokud pomineme toho
nejvétsiho v odvétvi firmu TECHFLOOR. Firma vznikla v roce 2003 a piesto se ji poda-
filo piedstihnout firmu XY v trzbach. To vede k nutnému zamysleni nad otazkou, co dé-
lala firma ATEMIT dobie, aby tohoto stavu na trhu dosahla nebo ptipadné, co délala
firma XY $patn¢, Ze to dopustila. V roce 2017 vznikla nova firma RECETEX s.r.o0., kterd
vznikla jako nova firma stejnych majiteld, kteti vlastni firmu ATEMIT a z téchto dvou
firem vzniknul holding. Firma RECETEX po necelych dvou letech na trhu jiz dosahla
obratu 15 milionu Ké. RECETEX se zaméiuje UZeji pouze na vyrobu epoxidovych prys-
kyfic na miru. Je zajimavé, Ze je to jedina firma, kterd ma své webové stranky take celé
v anglicting.

Déle o firm¢ ATEMIT je zajimavé zminit, Ze lidé maji moZnost stahovat zdarma Radce
k opravdm podlah, coZz maze byt skvély marketingovy tah a konkurenéni vyhoda. Déle
tato spole¢nost vyhradné zastupuje znacku STONHARD. O spolec¢nosti feditel priznava
takové skutecnosti jako: "Objizdel jsem arealy kolem Brna a komunikoval s lidmi, jestli
nebudou investovat do podlah. Jednou jsem hovoril s podnikatelem, ktery vyrabel tricka
s potiskem. Akorat délal vyberové rizeni na novou podlahu. Vyberové Fizeni jsme vyhrali
a podlahu jsme s manzelkou a par pomocniky polozili vlastnima rukama. Skoncili jsme
po pulnoci a do rana podlahu poskakaly Zaby. Investor byl p7irodné smyslejici, tak jsme
podlahu nateli a ta podlaha je tam se stopami Zabicek dodnes a slouZi dob7/e" (Tesafik,
2005). Je to velice zajimava historka z historie firmy. Tento netradi¢ni a napadity marke-
ting piindsi do tohoto odvétvi litych pramyslovych podlah néco svéZiho a neokoukaného.

Ovsem neposiluje to pohled na firmu z hlediska jeji profesionality

Firma jinak bojuje na trhu o stejné zakazky jako subdodavatel pro vétsi stavebni spolec-
nosti, na které se ve velké mite zaméiuje firma XY a potkavaji se pii vybérovych tizeni
od primych zakazniku, kde panuje jeSté veétsi konkurence, ale je zde dosahovano aspon

dvojnasobného zisku na m? oproti subdodavkam, kde zisk ukrajuje fetézec dalich firem.
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4.3.5 TECHFLOORSs.r.o.

Posledni zminénym konkurentem firmy XY bude podnik TECHFLOOR s.r.0.. Jedna se
0 nejvétsi podnik ze zde uvedenych a taky dosahuje na celém trhu litych priamyslovych
podlahovych systémua nejvétsi trzeb. Tato spole¢nost byla zaloZzena v roce 1996 a sidli
v Roztokéch. Diky své velikosti pasobi i na zahrani¢nich trzich, protozZe ¢esky trh ji uz
byl maly a pterostla ho. Do jejich portfolia patii beton, akrylatové systémy, polyuretanové
systémy a epoxidové systémy. V roce 2017 realizovali napiiklad u Miele technika v Uni-
¢ové 17 500 m? montaz Epotecu AST. Firma zaméstnava stalych 130 zaméstnanct a rea-
lizuje pes 1 milion m? podlah ro¢né.

Vv

Za zakladni filozofii firma povaZuje: ,,Poskytovat zékaznikam nejvyssi kvalitu dodavky,
ktera vzdy akceptuje jejich poZadavky a plni jejich o¢ekavani“. Da se fici, Ze tato filozofie
nema moznost realného vycisleni, protoZe neni zcela konkrétni a je pievazné nehmata-

telna.

Hlavni cil spole¢nost definuje nasledujicim zpusobem: ,,Orientace na zakaznika a spInéni
jeho potieb v oblasti navrhu, pouZiti, vyroby a vlastni pokladky podlahového systému,
ktery bude plIné odpovidat jeho potiebam po strance technické, estetické a v neposledni
fad¢ finan¢ni.* Zde jiZz dochézi k mozZnosti tento hlavni cil néjakym zptasobem reélngji

vyc¢islit na rozdil od firemni filozofie.

Zajimavosti u této spole¢nosti je fakt, Ze za posledni 3 roky nepodavala Ucetni zavérku
pod svym jménem. Firma, ktera vznikla pod jménem Nullo modo a.s. v roce 2007, ¢asem
ziskala z&kladni kapitdl 2 miliony korun vrédmci vloZeni podilu spole¢nosti
TECHFLOOR a od té doby plati tyto skutecnosti. Minuly rok soudni znalec ocenoval
firmu TECHFLOOR, aby mohlo dojit k moznosti navyseni kapitalu u spole¢nosti Nullo
modo a.s. 0 115 miliona K¢. Z tohoto dokumentu jsem ziskal také data o spolec¢nosti
TECHFLOOR za posledni 3 G¢etni obdobi.

4.3.6 Shrnuti analyzy konkurence

Mezi hlavni prilezitosti miZzeme zaradit relativné levnou ¢innost, a to je vytvoreni pie-
pracovani webovych stranek pro spole¢nost, protoze pokud tomu nedojde, tak bude po-
kracovat hrozba, Ze firemni stranky budou Spatné vniméana potencialnimi zakazniky. Déle

to miZe byt domluva strategického partnerstvi s ur¢itymi vyznamnéjSimi zékazniky,
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které mohou predstavovat aspon 3 % obratu firmy za rok. Nalezeni dodavatelské spolec-
nosti v zahranigi, kterou by v CR firma XY vyhradné zastupovala. Mezi dal$i hrozby patii
domluveni dalSich strategickych partnerstvi konkurenta se zékazniky a také zvySovani
poctu firem v odvétvi, protoZe nové firmy, které vedou pracovnici, ktefi diive pracovali
pro vétsi spolecnosti na trhu. Ti predstavuji hrozbu, protoZe znaji postupy velkych spo-
lecnosti, maji své kontakty se z&kazniky a pokud budou chytii, tak je dok&zi sami také
rozvinout. Take proto dochazi k rychlému rozvoji nékterych mensich firem, které dokazi

¢asem, ¢im dal vice konkurovat firme XY.

Tabulka €. 4: Prilezitosti a hrozby identifikované v analyzy konkurence

Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019
4.4. Porteriav model péti sil

Diky Porterovu modelu péti konkurencnich sil provedeme analyzu péti konkurenénich sil
puasobici v odvétvi. Tento model byl uptednostnén z davodu, Ze tato prace bude slouZit
vedeni podniku, které druhy zminovany model v této praci (Model tvorby konkurenéni
vyhody v malych a stiednich firméch) nezna. Méné znamy model od pana Jonese by byl
vSak vhodny pro firmu velikosti podniku XY vice. Mezi konkuren¢ni sily z modelu od
Portera fadime intenzitu soucasné konkurence, hrozbu potencialni konkurence, smluvni
silu dodavatela, smluvni silu odbérateli a hrozbu substitu¢nich vyrobka. Tyto sily musi
mit, néjaké ¢iselné vyjadieni, aby bylo mozno tyto veli¢iny zméfit, k tomu ndm poslouzi

Skaly. Ty budeme mit ve velikosti od 1 do 5, protoZe u Skl je nejvhodné;jsi mit praveé péti
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stupniovou stupnici. 1 nam bude vyjadiovat nejslabsi silu a oproti tomu 5 nejsilngji puso-

beni sily.
4.4.1 Intenzita soué¢asné konkurence

Poéet konkurenti a intenzita konkurence na trhu

Pocet podnika, které jsou relativné podobné velké a v nejvétsi mire se zamétuji na sub-
dodéavky pro velké stavebni spole¢nosti CR a pro né realizuji instalaci litych pramyslo-
vym podlahovych systémi o velikosti 2000 m?az 30000 m? v celé skale primyslovych
odvétvi, mazeme presngji urcit. Tuto ¢innost vykonava 7 firem na trhu. V této préaci k nim
patti ATEMIT, BCC a TECHFLOOR spole¢né s firmou XY a 3 dalSimi Tyto spole¢nosti
se, ale zaroven snazi ziskat piimé zékazniky, kde je zarucena dvakrat vyssi ziskovost
oproti subdodavce hlavnimu dodavateli nebo jeSté¢ mezistupni, ktery piedstavuje vyssi
finalni dodavatel stavby (VFDS). Ov3em na piimé zakazniky se soustiedi i mensi firmy,
protoze se vétSinou jedna o firmy stiedni velikosti a miti sem vSichni z odvétvi, coz pied-
stavuje tieba i 25 firem. Na grafu ¢. 8 jsou znazornény jednotlive trzni podily zde uvede-

nych spole¢nosti na trhu.

Graf ¢&. 8: Trzni podily spole¢nosti na trhu

TRZNi PODILY NA TRHU (V %)

m Techfloor s.r.o. m Ostatni mBCC, s.r.o. Flimex s.r.o.

W JK DISBET s.r.o. mATEMIT s.r.o. mPodnik XY

Zdroj: Vyroc¢ni zpravy konkurenénich podniki a interni data podniku, 2019
Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019

Vyznam na intenzitu konkurence: 5
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Mira rastu trhu

V soucasné dobé probiha rast na tomto trhu, jak je mozno vyc¢ist ze dvou grafi 6 vyvoje
trZzeb a 7 vyvoje ziskovosti. Tento trh je z velké miry ovlivnén hospodaiskym cyklem, jak
uz bylo nékolikrat zminéno. Tento cyklus je v tomhle odvétvi vyznamnéjsi, nez je pra-

mérny dopad hospodaiského cyklu na odvétvi v CR.
Vyznam na intenzitu konkurence: 2
Fixni ndklady a vystupni bariéry z odvétvi

Toto odvétvi neni nikterak razantné ekonomicky ndro¢né z hlediska kapitalu. Pocatecni
investice zapojeni na trh predstavuji ¢astku v milionech K¢. Jsou zde vydaje na néktera
specificka zarizeni (napi. specialni vahy, aplikovaci a brusné stroje apod.), logistickou
naro¢nost a par dalSich specialnich pomucek, ale hlavné se zde jedna o kvalifikovanou a
zodpovedné provadénou praci. Vystup z odvétvi nepredstavuje velké bariéry, protoze na-

klady v porovnani s ostatnimi odvétvimi jsou relativné nizké.
Vyznam na intenzitu konkurence: 2
Diferenciace produkti

Firmy v odvétvi si nemohou dovolit Sidit na materialech, protoze by se to velmi rychle
projevilo na jejich postaveni v budoucnu na trhu a také by nedokazaly splnit zaruc¢ni
Ihatu. Rozdil v kvalité piedstavuje kvalita smichani jednotlivych surovin, coz i pro od-
borné spolec¢nosti piedstavuje docela sloZitou zalezZitost. Produkty se diferencuji na né-
kolik oblasti betonové, epoxidové, UCRETE a anhydridové a k tomu jeste dalsi jednot-
livé firmy se snaZi vyvijet svoje vlastni podlahy. Kazda skupina podlah se hodi vice do

raznym odvétvi nebo jesté dale na rizné objekty v danych odvétvich.
Vyznam na intenzitu konkurence: 4
Piechodové naklady

Néklady na piechod k jiné firmé¢ ma zdkaznik v podstaté nulové. Jednotlivi zakaznici
¢asto vypisuji vybérova tizeni na jednotlivé zakazky, a tak se miZe stat a velmi casto se
tak déje, Ze vice firem déla ve stejny ¢as pro stejného hlavniho dodavatele. Zakaznici tj.
i hlavni dodavatelé voli velmi ¢asto podle aktualni cenové nabidky na zakazku a vyberou
pro sebe tu nejvhodné;si.

Vyznam na intenzitu konkurence: 5
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Tabulka €. 5: Shrnuti intenzity konkurenéni sily

Faktor! vliv na intenzitu konkurence 1 2 3 4
Poéet a velikost konkurenti v odvéti
Mira mistu trhn X
Vstupni bariéry z odveétvi X
Diferenciace produkia X
Piechodove naklady X
Intenzita konkurentni sily x

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019
4.4.2 Hrozba potencialni konkurence

Jak bylo vy3e jiz zminéno, je téZké vypocitat piesné obtiznost vstupu nové konkurence
na trh, protoZe to se déle liSi podle toho, k jaké skupin¢ zakaznika nové konkurence chce
proniknout. Pro firmu XY predstavuje 60 % odbytu zakéazky pro velké stavebni spolec-
nosti, kde funguje jako subdodavatel na stavbé, 30 % odbytu predstavuji zakazky pro
primé stiednim a vétsi zakazniky (pramyslové zavody, sklady atd.) a 10 % predstavuji
drobni zékaznici (OSVC, ob¢ané). Tyto procenta se kazdym rokem méni a nejsou tedy
zcela zavazujici, ale v posledni dob¢ osciluji kolem téchto hodnot. ObtiZnéji se stane nova
konkurence konkurenci pro spole¢nost XY u zakazek pro velké stavebni spole¢nosti a
proti tomu je pro potencialni konkurenci snadngjsi se stat konkurentem v oblasti zakéazek
pro OSVC. V prvnim ptipadé to je velmi obtizné a nové konkurenci maze trvat fadu let
a milionové naklady, nez se tomu tak stane. V druhém piipadé, pokud odejde napiiklad

stavajici zaméstnanec od nekteré velké spole¢nosti v oboru a zaloZi Zivnost, tak to pro n¢j

nebudu zcela sloZité se stat konkurenci u zakazek pro OSVC.
Kapitalova naro¢nost

Jak jiz bylo popsano vyse, tak je velmi tézké urcit kapitalovou naro¢nost, protoZe ta se
li8i pro jednotlivé oblasti pasobnosti firmy. Pokud vezmeme hlavni oblast, kde firma pu-
sobi, tak se zde pohybuje kapitalova naroc¢nost v radech miliéna az 25 miliona K¢. Pro-
toZe firma musi kromé strojniho vybaveni platit také sit” internich a externich obchodnika,

ktefi ji budou shanét a vytipovavat zakazky.

Vyznam na intenzitu konkurence: 4
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Uspory z rozsahu

Firma XY ma vyhodu oproti mensi konkurenci v tom, Ze dosahuje Uspory v rozsahu.
Hlavne¢ ji dosahuje hromadnymi nakupy od dodavatelt, ktefi ji poté poskytuji na material
slevu. Z divodu, Ze 50 az 70 procent konec¢né ceny zakazky tvoii ndklady za material,
tak mensi konkurence nedokaze cenoveé konkurovat vétsim vyrobcam, kteii dosahuji této

konkuren¢ni vyhody.
Vyznam na intenzitu konkurence: 2
Piistup k distribuénim kanélam

Firmy na trhu maji na tomto Uzce specializovaném trhu u potencialnich zakaznika uz
vybudované jméno. Toto jméno budovali uz fadu let a zakaznici s nimi jiz maji ¢asto
vlastni zkuSenost. Tyto firmy také disponuji vlastnim know-how v postupu, jak se jed-
notlivé latky michaji a ¢asto rozviji specialni rady svych vlastnich podlah. Spole¢nost XY
vlastni patent od byvalého vedouciho katedry na CVUT na ur¢ity typ podlah. Jsou to
vinylesterové a epoxidové tmele, které vyrabi ve své vyrobné. Disponuje taky fadou ob-
chodnich zéstupch, kteti vyhledavaji vhodné zakazky.

Vyznam na intenzitu konkurence: 2
Diferenciace produkti

Doséahnout z&kladni diferenciace produkta pro nastupujici konkurenci neni zcela obtizné.
K zakladni ¢tyfem oblastem je lehké se dostat. Druhou véci uz je fakt, umét vSechny

druhy spravné zpracovavat, coz uz je velmi slozité.
Vyznam na intenzitu konkurence: 3
Piechodové naklady

Piechodové naklady zde v podstaté neexistuji. Jednotlivy zakaznici ¢asto mazou piecha-
zet, jak se jim zlibi. U vétsi konkurence to tak jiz zcela platit nemusi, kdyZ maji urcita
strategicka partnerstvi se zakazniky, kde mohou byt zanesené pokuty. Této situace je ale

pro zac¢inajici konkurenci v podstaté nemozné dosahnout.

Vyznam na intenzitu konkurence: 4
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Tabulka ¢. 6: Shrnuti intenzity konkurenéni sily pi¥ichozi konkurence

Faktor/ vliv na intenzitu konkurence 1 2 3 4 5
K apitdlova naroénost
ljspor}r z rozsahu X
Ptistup k distribucnim kanahim x
Diferenciace produlkti X
Piechodové naklady X
Intenzita konkurentni sily x

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019
4.4.3 Smluvni sila dodavateli

Na trhu pasobi celé fada dodavateli. Firmy peclivé na této oblasti pracuji, protoZe je to
jedna ze strategickych véci, kterou firma musi #eSit. Dodavatelé materiala certifikuji (au-
torizuji) spole¢nosti v tomto oboru, aby mohli délat mont&zni prace s jejich materialy a
byli schopné je spravné zpracovat. Z davodu, Ze zpracovavané materialy v odvétvi litych
pramyslovych podlahovych systémi se v podstaté neprodavaji v maloobchodég, protoZe
jsou prakticky nezpracovatelné pro bézné obyvatele a Zivnostniky. Vztahy se buduji na
zaklad¢ odbornosti, zpusobilosti a platebni moralky.

Konkurence na trhu dodavatela

Firma XY ma silné postaveni na trhu a ma dobrou platebni moralku, takZe ziskala dobré
postaveni v Zebticku u dodavatel, ktefi si vytvareji Zebticek, skladajici se z ratingu od
A po E. Firmy s ratingem A maji prednost pied ostatnimi, kdyZ je nedostatek materialu
na trhu. Dialezitost firmy dodavatelé vnimaji, pokud dokazi firmy v odvétvi odebirat
aspon 3 % jejich produkce. Mezi dodavatele spolecnosti XY patii ROKOSPOL a.s.,
SIKA CZ, s.r.0., Sto s.r.o. a BASF Stavebni hmoty Ceska republika s.r.o.. Celkem ma
podnik XY 4 strategicka partnerstvi v této oblasti a ma zabér az 10 firem, od kterych
odebird material. DuleZitost zvySuje fakt, Ze ceny montaznich praci firmy XY z 50 aZz 70
% tvoii ceny materidlu. Diky strategickym partnerstvi u dodavateli dokaZi ziskat slevu u
vyrobku a tim ziskat strategickou vyhodu oproti mensi konkurenci. Firem na trhu ptisobi
vétSi mnozstvi, takZe se jejich sila zvySuje v obdobi hospodarského ristu, ktery probiha
v souc¢asné dobé, kdy doSlo v nedavné dobé k nedostatku materialu na trhu. To ale ovliv-
nilo pouze mensi konkurenci. Duvod predstavuji prave Zebiicky ratingu, ktery dodavatelé
surovin pro sebe vytvéaieji.
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Vyznam na konkuren¢ni silu dodavateli: 2

Diferenciace vstupu

//////

Dodavatele se lisi svoji Siti sortimentu, oviem i kvalitou, proto se také vyprofilovala spo-
le¢nost BASF Stavebni hmoty Ceska republika s.r.o., ktera dodavéa vyrobky UCRETE

Vv s

materské spole¢nosti z Francie. UCRETE piedstavuje nejodolnéjsi podlahy. Avsak spo-
tieba podlah UCRETE neni tak vysoka, oproti dalSim typum, protoZe také stoji vice pe-
néz, a kdyZ je dostacujici levnéjsi typ podlahy, tak se instaluje pravé ten i u zakaznika
firmy XY.

Vyznam na konkuren¢ni silu dodavateli: 2
Diilezitost vstupu pro odbératele

Material, jak bylo vySe feceno piedstavuje 50 az 70 % ceny U¢tované za montaz podlah
firmou XY, takZe predstavuje zasadni polozku v rozpoétu spole¢nosti XY. Cast materiala
dokéze firma vyrobit sama ve vyrobé ve Slaném, ale na tuto vyrobu potiebuje zase mit

dodavatele surovin.
Vyznam na konkuren¢ni silu dodavateli: 4
Diilezitost zakaznika pro dodavatele

VeétSina dodavatela se zamétuje i na jiné oblasti nez pouze na oblast litych pramyslovych
podlah, takze firma XY se snazi byt pro dodavatele daleZitou firmou, ale samoziejmé vi,

Ze pro veétSinu dodavatela nemuze byt klicovou firmou.
Vyznam na konkuren¢ni silu dodavateli: 3
Piechodové naklady

Piechodové néklady jsou pro firmu velmi nizké. Sice mé uzaviené partnerstvi a uzavira

kontrakty predem, ale tato doba velmi rychle uplyne.

Vyznam na konkuren¢ni silu dodavateli: 1
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Tabulka ¢. 7: Shrnuti intenzity konkurenéni sily dodavatela

Faktor/ vliv na intenzitu konkurence 1 2 3 4 5
Konkurence na trhu dodavatehi X

Diferenciace vstupu X

Dhilezitost vstupu pro odbératele X

Dhilefitost zakaznilea pro dodavatele X

Prechodové nakdady X

Intenzita konkurentni sily x

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019
4.4.4 Smluvni sila odbératela

Vyjednavaci sila odbérateli ma také dopad na konkurenéni silu. Jeji velikost zavisi na
tom, jak silnou maji z&kaznici vyjednavaci silu na trhu. Podle toho miZou stanovovat
svoje podminky a naroky. Postaveni na trhu urc¢uje jeho velikost. Pokud firma pasobi na
trhu jako hlavni dodavatel, tak se jedna vzdy o velkou firmu, ktera dokéze diktovat pod-
minky firm¢ XY. Mezi tenhle typ zakazniku firmy XY patii Metrostav, a.s., GEMO a.s.
a STRABAG, a.s.. Poté zde mame piimé zakazniky, kde zélezi na tom, jak velka je to
spole¢nost a jak velké mnozstvi m? podlah chce vytvorit. Pokud se jedna o vétsi a stiedni
spole¢nosti, tak firmy maji stale silnou vyjednavaci pozici, protoZe na né cili vSechny
spole¢nosti z odvétvi litych podlah. Firma XY v této oblasti pracuje naptiklad pro SPOL-
CHEMIE, a.s., Procter & Gamble Czech Republic s.r.o. a LATECOERE Czech Republic
s.r.o.. Poté zbyvaji malé firmy a Zivnostnici, ktefi maji svou vyjednéavaci pozici velmi

slabou.
Konkurence na trhu odbératela

Pocet zakaznika za rok méa spole¢nost sice vyznamné mnoZstvi, ale zasadnich a vyznam-
nych je pouze nékolik z nich. Prijiti o kazdého vyznamného zékaznika piedstavuje pro
podnik velky problém. V piipadé nezajmu malého zakaznika to nepiedstavuje pro podnik
XY problém najit nového. Vice malych firem nedoké&Ze nahradit poptavku jedné velké

stavebni firmy, protoZe u ni je zarucen stabilni odbyt.

Vyznam na konkuren¢ni silu odbératela: 5
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Diferenciace vstupu

Diferenciace vyrobka pro zakazniky je pro podnik XY, ¢im dal vétsi problém, protoZe na
trhu doSlo k tomu, Ze firmy v tomhle odvétvi délaji vétSinou jiz vSechny produkty, které
v této oblasti zarucuji pies 90 % trzeb. Pro podnik nema moc velky vyznam vyvijet a dale
diferenciovat své produkty, kdyZ o né na trhu nebude zajem nebo by byl jejich odbér

maly.
Vyznam na konkuren¢ni silu odbératela: 4
Dilezitost vstupu pro odbératele

Existuji odvétvi, pro které jsou tyto typy podlah nezbytné. MiazZzeme jmenovat chemicky
a potravinarsky pramysl. Dale jde o kryté gardZe. V administrativnich budovach nebo
nemocnicich uz existuje substitut, ktery lité podlahy mtze nahradit. Povlakové krytiny
z PVC piedstavuji tento substitut.

Vyznam na konkuren¢ni silu odbératela: 2
Diilezitost zakaznika pro dodavatele

Jak jiz bylo fe¢eno, jde o jeho velikost odbytu a jeji stabilitu. Cim je tato skute¢nost vétsi,

tim se zvySuje duleZitost zdkaznika.
Vyznam na konkuren¢ni silu odbératela: 5
Piechodové naklady

Piechodové néklady jsou pro jednotlivé zakazniky v podstaté nulové. Nema je cenu ani

zminovat.
Vyznam na konkuren¢ni silu odbératela: 5

Tabulka €. 8: Shrnuti intenzity konkurenéni sily odbératela

Faktor/ vliv na intenzitu konkurence 1 2 3 4 5
Konlurence na trhu odbérateld X
Diferenciace vstupu X
Drilezitost vstupu pro odbératele X
Drilezitost zakaznika pro dodavatele
Prechodove naklady X
Intenzita konkurentni silv x

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019
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4.4.5 Hrozba substituénich vyrobki

Za substitut se da povaZzovat pro odvétvi litych pramyslovych podlah, kde spole¢nost pu-
sobi povlakové krytiny z PVC, které maji n¢které vlastnosti horsi a nekteré lepsi, kazdy
se hodi vice na razné prostory, ale u urcitych prostor dochazi ke stietu téchto dvou od-
vétvi.

Atraktivita substitutu

Povlakové krytiny z PVC jsou konkuren¢ni alternativni podlahoviny do vetrejnych budov,
predevsim obchodnich budov, zdravotnickych zatizenich, administrativnich budov a ob-
chodnich center, Skolnich zatizenich. Nekonkuruji litym podlahdm v krytych parkova-
cich stanich, vyrobnich halach, prostorech pro potravinaisky a chemicky pramysl, pro
tyto prostory nejsou vhodné.

Vyznam konkuren¢ni sily: 3
Cena substitutu

Cena povlakovych krytin z PVC je obdobna jako u naSeho zkoumaného odvétvi. Také
zaleZi na kvalit¢ a poZadovanych vlastnostech. Standartni cena do vetejnych staveb se u
povlakovych krytin z PVC pohybuje od 380 do 580 K¢&. Je vSak pod tyto krytiny nutné
pripravit stavbou kvalitni podkladovou vrstvu, ktera je v piipadé pouZiti litého podlaho-

vého systému jiz sou¢asti montaznich praci.
Vyznam konkuren¢ni sily: 3
Konkurence na trhu

Konkurence na trhu substitutu je obdobné stejné velka jako u litych podlahovych sys-
témua. Na trhu pusobi nékolik velkych hrac¢a v odvétvi a také velka fada téch mensich.

Vyznam konkurenéni sily: 4
Piechodové naklady
Nejsou zde prakticky zadné, stejné jako u naSeho zkoumaného odvétvi.

Vyznam konkuren¢ni sily:
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Tabulka €. 9: Shrnuti intenzity konkurenéni sily substituta

Faktor/ vliv na intenzitu konkurence 1 2 3 4 5
Atralkctivita substitutu

Cena substitutu X

Konkurence na trhm X
Ptechodove naklady X
Intenzita konkurentni sily x

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019
4.4.6 Shrnuti Porterova modelu péti sil

Z vykonaného Porterova modelu péti hybnych sil, ktery analyzuje mikroprostredi pod-
niku vyplyva nékolik prilezZitosti a hrozeb pro podnik a také identifikuje, které konku-
ren¢ni sily podnik XY nejvice ovliviwuji. Na piehled intenzity jednotlivych konkurenénich
sil se maZete podivat do nasledujicim tabulky.

Tabulka ¢. 10: Shrnuti celkové intenzity Porterova modelu péti sil

Faktor/ vliv na intenzitu konkurence 1 2 3 4 5
Soutasni konkurence v odvétvi
Nowvé vstupujici firmy X
Dodavatele X
Odbératelé X
Substituty
Celkovi intenzita konkuretni sily X

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019

MiiZzeme tedy konstatovat, Ze podnik XY se vyskytuje ve velmi konkuren¢nim prostredi
z davodu vysoké celkové intenzity konkurenéni sily. Vysoka intenzita konkurencni sily
je ovlivnéna vlivem soucasné konkurence v odvétvi, odbérateli a substituty. Tabulka nam
jasn¢ demonstrovala, Ze se v odvétvi litych podlahovych systema vyskytuje vice hrozeb

nez prilezZitosti.

U prilezitosti musime rozhodné zminit fakt, Ze tento trh se vyskytuje ve fazi nezanedba-
telného rastu. Také se na uréeném trhu vyskytuji dalsi prilezitosti. Jedna se o dulezity a
v n¢kterych odvétvi pramyslu nenahraditelny vyrobek na trhu. Pristup k distribu¢nim ka-

nalim se s jejich vyznamem razantné sniZzuje. V tomto odvétvi je mozné vyuZit ispory
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z rozsahu. Mensi vyznam pro Usp&Sny podnik mé fakt, Ze je mozne vyuzit nizké vystupni

bariéry z odvétvi.

Hrozeb mazZeme nalézt vétSi mnoZstvi nez prilezitosti, a hlavné maji vétsi vahu. Muazeme
identifikovat mizivé pirechodové néklady, coZ podnik defacto nema moznost ovlivnit.
Také mazeme zminit postupné dalSi hrozby. Velké mnoZstvi konkurentd pasobicich v od-
vétvi. Velky vliv dosahuje Uzke spektrum zékaznika. Stirani moznosti odliSeni od kon-
kurence z davodu, Ze vétSina konkurentt postupné zapliuje vSechny druhy litych podla-
hovych systéma do svého portfolia. Nova konkurence mize vyuzit plynulého rozjezdu,
které odvétvi nabizi, z divodu nizkych vstupnich vydaja nebo vysoka mira konkurence
u substitu¢niho vyrobku. Mohl bych zde pokracovat dale, ale vérim, Ze se mi podatilo
zachytit ty nejvaznéjsi hrozby.

Tabulka €. 11: P¥ileZitosti a hrozby plynouci z Porterova modelu péti hybnych sil

Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019
4.5. Analyza vnitinich zdroja podniku

V rdmci vnittniho prostredi podniku bude vyuzita analyza vnittnich zdroja podniku. Ana-
lyza vnittnich zdroji podniku rozebira dukladné¢ fyzické zdroje, zdroje nehmotné, lidske
zdroje a zdroje finan¢ni. Kvali vétsi prehlednosti finanénich zdroja podniku, bude v jejich
ramci vyuZzita zkracena finan¢ni analyza podniku. Po analyze jednotlivych oblasti, které
maji Uzkou souvislost se stanovenymi hypotézami v Gvodu, tak provedeme jejich zhod-

noceni.
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45.1 Fyzickeé zdroje

Firma XY velice brzy po svém vzniku ziskala patent na vlastni epoxidové a vinylesterove
tmely, coZ byl dulezity piedpoklad k rozjezdu vyroby do vétSich métitek. Tento patent
ziskala diky svému byvalému zaméstnanci, ktery jednu dobu dokonce puasobil ve funkci
vedouciho katedry na CVUT v Praze. Touto ¢asti se zabyva vyrobni divize spole¢nosti
ve Slaném, kde se nachézi areal spole¢nosti XY na 5000 m2.Tyto zdroje jsou dilezitym
predpokladem k naplInéni prvni vize spole¢nosti, kterd je zminéna v kapitole poslani, vize
a strategické cile podniku. Dale nutn¢ ke své ¢innosti potiebuje certifikaty od celého
spektra dodavateld, aby mohla provadét autorizované montazni prace u jednotlivych za-
kaznika. Bez teéchto certifikaci by bylo takika nemozné ziskat vétSinu zakézek. Mezi cer-
tifikaty spole¢nost XY mohu uvést certifikaty Sika, Ucrete, STO, Spolchemie, Mastertop,
Conideck, sanace a osvédceni Lena.

Vyrobky spole¢nosti tvoii hlavné vyrobkova rada Fugacid. Tato fada obsahuje 4 epoxi-
dové tmely a k tomu jeden na bézi vinylesterovych pryskytic. VSechny uvedené tmely
jsou dvou nebo vicesloZkové. Jednotlivé vyrobky maji rizné sloZeni a pouZivaji se K ji-
nym ¢innostem. D4 se ¥ici, Ze tato fada vyrobki je navrZena tak, aby obsahla celou mon-
tdZ podlahy u zékaznika. Prvni se nanese kotvici natér, ktery je pro vSechny typy rady
Fugacidu stejny. Nasledné prijde na fadu vyrobek, slouZici k podkladani a sparovani, dale
se na n¢j nanese zakladni vrstva (treti vyrobek), a nakonec nasleduje kryci vrstva. Suro-
viny k vyrob¢ se ziskavaji od velkych dodavateli, se kterymi spole¢nost ma sjednané

strategicke partnerstvi.

Obréazek €. 24: Technickeé udaje Fady patentovanych vyrobkia spoleénosti XY

Fugacid®15 Fugacid®25 Fugacid® 30  Fugacid® 100

Objemova hmotnost kgim3 1600 1600 1800 1000
Obsah netékavych sloZek % 99 99 99 25
Obszah popele max. % 45 45 75 2
Wez pevnosti v tlaku min. MPa 50 50 &0 -
PridrZnost - k betonu min. MPa 15 15 15 -
PridrZnost - k oceli min. MPa 25 25 2,0 -
Tepelna odolnost: - trvala *C 50 50 &0 -
Tepelna odolnost: - narazova *C &0 &0 a0 -
Masakavost za normalni teploty % 05 05 08 -
Doba zpracovateinosti pfi 20°C min 30 30 a0 &0
Pomér mizeni s tvrdidlem - hm.d. tvrdidla hm. d. 62 62 3.0 20

na 100 hm.d. Fugacidu
Baleni kg 10 10 13 5,10, 20, 200

Ptevzato: Interni zdroje spole¢nosti XY, 2019
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Tyto vyrobky vyrabi vyrobni divize spole¢nosti XY ve vySe uvedenych prostoréach arealt.
Vyrobky se poté dale skladuji, neZ dojde bud’ k vlastni spotiebé pti montazich spole¢nosti
XY nebo k prodeji ve velkoskladu spole¢nosti, ktery je souc¢asti stejného aredlu ve Sla-
ném. Vlastni spotieba zaru¢i 70 az 90 % odbytu vyrobku. Velkosklad slouZi i k prodeji
materidlu, ktery spole¢nost nevyrabi. Velkoobchod nabizi také moznost nasledného do-

dani na poZadovanou adresu.

Vyrobou se zabyva vyrobni divize, ktera nam na obrazku ¢. 21 v kapitole spada pod skla-
dovy Usek. Jednotlivé montéazni divize vytvaieji poptavku po vlastnich vyrobcich a vy-
robni divize je pIni. Na samotnou vyrobu dale dohliZi vedouci vyroby a skladu.

Firma disponuje vice jak dvaceti ¢lennym vozovym parkem. U samotné montéze se prvni
povrch piebrousi brousicim zatizenim, nasledné se vyuziji specialni vahy a michadla na
smichani spravného poméri vstupnich surovin. Michadlo musi obsluhovat zkuSeny pra-

covnik. Déle se tekuty material pti montazi rozetre dlouhymi hrably.

Tabulka €. 12: Shrnuti silnych a slabych stranek u fyzickych zdroja spole¢nosti XY

Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019
4.5.2 Zdroje nehmotné

Jeden ze dvou strategicky cila firmy tika: ,,Byt neustale inovativni*. Jak uz jinak toho
dosahnout nez spravné péstovat firemni nehmotné zdroje. Firma oproti konkurentam za
posledni dobu neprovedla moc zasadnich inovaci v této oblasti. VétSinou se jednalo

Vv s

pouze o drobné zalezitosti, které nepiedstavovaly vyrazné¢jSi posun kupiedu. MaZeme
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jmenovat rozvijeni védecké kapacity a mysleni u zaméstnanca diky jejich ucasti na Sko-
lenich, které potédaji vyrobci materiali, aby byly jejich materialy dobie pouzivany pti
montaznich ¢innostech. Také kazdy rok s dodavateli ¢eSi jejich materialy, co se tyka kva-
lity a inovaci. Predevsim se jednd o nezdvadnost produktt. Technici absolvuji tyto Skoleni
a predvadécky. Tyto Skoleni a nabrané znalosti z nich jsou nezbytné pro nasledné ziskani
certifikaci danych vyrobct. Vyrobci jednotlivé materialy stale inovuji a firma XY musi
absolvovat dalSi a dal3i praktické ukazky, aby ziskala nové certifikaty a neptisla o ty staré.
Tato ¢innost se podniku XY dati dosahovat na velmi dobré Grovni.

vvvvvv

Jak uZ bylo feceno s novymi vlastnimi inovacemi vyrobkového portfolia uz to je sloZité;si
zalezitost. Z davodu silici konkurence na trhu, zakonité vznikad mensi prostor pro vytvo-
feni unikatnich vyrobku, které by ziskaly patentovou ochranu. Néklady na vyvoj tako-
vych vyrobka se zvySuji a neni v moznostech mensi firmy XY disponovat tak velkym
mnoZstvim penéz, které by mohla alokovat do této oblasti védy a vyzkumu.

Nemusi se, ale jednat u zdroju nehmotnych pouze o ziskavani znalosti presné k oblasti
litych podlahovych pramyslovych systému, které podnik XY pii podnikéani maze zhod-
notit. Do této kategorie patti i informacni technologie, které s jejich rychlym rozvojem
ziskavaji na vyznamu. Informacni technologie neptedstavuji pro firmu z odvétvi litych
podlah priméarni oblast pasobnosti, ale predstavuji vhodny dopliikovy marketingovy ka-
nal, jak ziskat potencialniho zédkaznika. Pro firmy z oboru piedstavuji nejdilezitéjsi sou-
cast této kategorie webové stranky, které nabiraji stale na vyznamu. Mohou zde byt k do-
stani dalSi marketingové kanaly, které firma vyuZiva. V tomto ohledu firma velice pokul-
hava za vétSinou firem z odvétvi, protoZe jeji firemni stranky nebyli fadu let prestavény
a jejich vizualni stranka odpovida obdobi mezi lety 2006 az 2008. U marketingu firma
preferuje interni a externi obchodni zastupce, kteti vyhledavaji potencialni zakazky. U
vybérovych fizeni na stiedni a vétsi zakazky firmu zastupuje bud’ technicka podpora nebo
ptimo vedeni spole¢nosti. Firma XY praktikuje strategii, Ze v terénu maji byt ti nejlepsi.

Déle se firm¢ nabizi vice vyuZivat informaéni a analytické systémy, aby zjistila vice in-
formaci o potenciélni konkurenci a ziskala ptehledna data o svych zékaznicich. Diky
témto nastrojum by poté mohla pietvofit souc¢asnou marketingovou strategii podniku,
kterd v nyn¢jSi podob¢ pusobi jiz velmi zastarale, i kdyZ ve stavebnictvi se tyto skutec-
nosti projevi az opozdéné oproti jinym trhiim v ekonomice. Oviem v soucasne dob¢ se to
jiz u firmy XY projevuje a zaspala tuto mezeru, které ji dany trh litych podlah nabizel.
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Tabulka €. 13: Shrnuti silnych a slabych stranek u nehmotnych zdroja spoleénosti
XY

Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019

Po provedeni analyzy vnittnich zdrojia podniku u fyzickych a nehmotnych zdroji jsme
jiz kompetentni hodnotit, zda plati nasledujici hypotéza H3 stanovena v Gvodu préce:
,.Podnik XY dokaZe inovovat své produkty.” Podnik dok&Ze inovovat nékteré své pro-
dukty za pomoci svych dodavateli. Oviem vzhledem ke skute¢nosti, Ze v porovnanim
s pramérem v odvétvi podnik XY nedokaze jiz fadu let inovovat své vlastni vyrobky, coz
je dulezita soucast Uspésného pasobeni na trhu, tak musime konstatovat, Ze se nam nepo-

datilo prokézat hypotézu H3 vytvoienou v Uvodu této préce.

Po dokonceni analyzy vnitinich zdroja podniku u nehmotnych zdroja nam ptislusi zhod-
notit téZ, jestli plati hypotéza H4 z Gvodu: ,,Podnik XY vyuZiva vhodné a zarover efektivne
pad¢. Tuto hypotézu jsme neprokézali a miaZeme ji i zamitnout, protoZe firma XY nerea-
guje na rozvoj marketingovych kanala, které se rozvinuly nebo vznikly v posledni dese-

tileti a zastupuji v dneSnim svété duleZitou roli.
4.5.3 Lidské zdroje

Jak jsme mohli zjistit v teoretické ¢asti prace, lidé jsou pouhym nositelem lidskych zdroju
a aby bylo vyuZito potenciélu téchto zdroja, tak se s nimi musi umét spravné pracovat.
Z duvodu soucasného nedostatku zaméstnancu ve stavebnictvi nabyva tato oblast na sile.
Firma XY v této oblasti vynika, protoZe ji za poslednich pét let neopustil Zadny staly
zamestnanec. Podle jednatele spole¢nosti XY mé také spole¢nost mnoho z&jemca o préci
z oboru. Zaroven oviem dodavéa, Ze ma obavu z prace na z&padnich trzich, protoZe za-

méstnance nemuze mit pod kontrolou. Kazdému v hlavé Srotuji rozdilné myslenky nebo
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ke zm&nam postoje mize byt rychle od nékoho naveden. Casto se jedné o lidi, ktefi sha-
néji zaméstnance na své stavby a slibi jim velky vyd¢lek, ale nakonec nedostanou od nich
zaplaceno. Ovsem z duvodu lidské naivity a poméram ve stavebnictvi, se kterymi si nevi
rady ani legislativa, zustava tento stav stale bézny. Pied péti lety odeSla skupina zamést-
nancu firmy XY do USA, ovSem po par mésicich se radéji vratili zpatky a byl jim nakonec
umoznén navrat do spole¢nosti. To dokazuje obavu vedeni spole¢nosti, ktera byla vyse
uvedena. Z dutvodu této skutecnosti se rozhodl autor této prace sestavit vyzkumné Setreni
pro zameéstnance spolecnosti XY, kteii piedstavovali prvni vybérovy soubor. Tento sou-
bor byl porovnavan s druhym vybérovym souborem, ktery predstavoval zaméstnance u
jinych stavebnich firem v CR. Toto vyzkumné Setieni probghlo v obdobi od tnora do
dubna 2019. K metodé sbéru dat bylo zvoleno dotaznikového Setieni, které bylo ano-
nymni. V ném byla vyuZita Likertova stupnice ke Skalovani odpovédi. Na jeji piesné
znéni se muzete podivat do pfilohy ¢. 1. Otazky ¢islo 2, 15, 17, 19 slouzili pouze jako
doplikové odpovédi a nebyli zahrnuty do kone¢ného hodnoceni. Cilem dotaznikového
Setieni bylo zjistit hloubku vztahu mezi zaméstnancem a zaméstnavatelem ve stavebnic-
tvi. Hypotéza se shodovala s hypotézou H5 uvedeno v Gvodu této prace, jestli: ,,Zamést-
nanci firmy XY maji hlubsi vztah se zaméstnavatelem, nez je prameér ve stavebnictvi
v Ceské republice.” K ziskani dat u prvniho vybéru autor této prace pouzil setkani se za-
méstnanci spole¢nosti, které mu vedeni spole¢nosti umoznilo. U druhého vybéru k zis-
kani 21 dat pouzil odkazy na internetovych strankach zamérenych na stavebnictvi na sa-

motny dotaznik, ktery byl zvefejnén na strankach www.survio.cz. U odkazu na dotaznik

bylo napsano, Ze se jedna o dotaznik uréeny pro zaméstnance ve stavebnictvi. Po ziskani
21 dat z tohoto zdroje byl tento zdroj ukonéen. K ziskani druhé pualky dat ve druhém vy-
bérovém souboru provedl autor ve stejném ¢ase nahodna dotaznikové Setieni v 7 krajich
CR po trech ziskanych datech. Mezi dotéenymi kraji se vyskytuje Karlovarsky, Libe-
recky, Jihocesky, Vysocina, Olomoucky, Jihomoravsky a Praha. Dotaznikové Setreni
bylo vypInéno lidmi, kteti mu Ustné potvrdili, Ze pracuji ve stavebnictvi. U prvniho vy-
bérového souboru se mu nakonec podaftilo shroméazdit 20 vzorki a u druhého vybéroveho
souboru se mu podatilo shromazdit 42 vzorki. Kazdou otazku ohodnotil autor 1 az 5
body, protoZe se jedna o ordinalni proménné, aZz na odpovedi 2, 15, 17, 19, které méli
pouze doplnujici charakter, aby mél moznost zjistit, jestli se jedna o relevantni data. Zis-
kal tedy stupnici, kterd se pohybovala od 15 do 75 bodu u jednotlivych dotaznika. Byl
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vytvoren krabicovy graf v programu SW STATISTICA zvla3t pro kazdy vybérovy sou-
bor. U prvniho vybéru nebyly zjisténé Zadné odlehlé hodnoty. U druhého vybéru byly
nalezeny 2 odlehlé hodnoty a nasledné byl tento vybér o tyto odlehlé hodnoty ogistén.
Déle byl zjistovan pramérny pocet bodi u prvniho a druhého vybéru. VVzhledem k tomu,
Ze prvni vybérovy soubor ziskal vice bodu neZ druhy sledovany vybér, tak se nasledné
zjistovalo, jestli plati alternativni hypotéza u prvniho vybérového souboru: ,,Zaméstnanci
firmy XY maji hlubsi vztah se zaméstnavatelem, nez je primer ve stavebnictvi v Ceské
republice.* Pramér v CR nam predstavuje hodnotu zjisténou u druhého vybérového sou-
boru, ktery ndm zastupuje pramér v Ceské republice. Nulova hypotéza tedy zni: ,,Zamést-
nanci firmy XY maji stejny vztah se zamestnavatelem, jako je primer ve stavebnictvi
v Ceské republice.* Stanovime obvyklou hladinu vyznamnosti, ktera ve statistice pred-
stavuje 5 %. Prvni ur¢ime prostiednictvim Shapiro-Wilkova testu, ktery je vhodny pro
nase dva vybéry o velikosti 20 a 40 zkoumanych vzorcich, jestli oba vzorky maji normalni
rozdéleni. Podafilo se nam zjistit, Ze oba vzorky maji normalni rozdéleni. Ovsem z du-
vodu pouZiti Likertovy Skaly budeme piesto pouZivat neparametricky test. Bude se také
jednat o dvouvybérovy test, protoZze mame dva vybéry. Poté zvolime Dvouvybérovy Wil-
coxonuv test z vySe uvedenych davoda. ProtoZe vysledek vypocteny prostrednictvim
Dvouvybérového Wilcoxonova testu za pouZiti SW STATISTIKA spadé do kritického
oboru, tak zamitdme nulovou hypotézu a ptijimadme alternativni hypotézu, Ze: ,,Zamest-
nanci firmy XY maji hlubsi vztah se zaméstnavatelem, nez je prameér ve stavebnictvi
v Ceské republice. Vysledek vyzkumného 3etieni tedy zni ,,Zaméstnanci firmy XY maji
hlub3i vztah se zaméstnavatelem, nez je primer ve stavebnictvi v Ceské republice.* Pro-
kazali jsme tedy hypotézu H5 stanovenou v Gvodu této prace. Z toho nésledné mazeme
vyvodit nékteré zavery a interpretovat to tak, Ze tato oblast spada do silnych stranek spo-
lecnosti XY.

Mezi jeden z divodu patii vySe mzdy u firmy XY, ktera se pohybuje nad primérnou
si¢né. Panuje zde patrné velka spokojenost se mzdovou politikou spole¢nosti, kterou do-
kazuje minimalni fluktuaci pracovnikt. Mzdy jim chodi kazdy mésic ve stanoveném ter-
minu na bankovni Ucet. KdyZz vezmeme v potaz, Ze ve stavebnictvi se pohybuji nékteré
firmy, které nezaplati lidem za vykonanou préci, potom co ji dokon¢i, tak zaméstnanci

firmy XY si vazi daného ohodnoceni za préci.
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Firma se fidi principem Fair trade. Spole¢nost XY vznikla jako zaméstnanecka firma.
Firma vznikla z byvalych zaméstnanca a ty spole¢né zaloZili firmu. Mnoho z téchto pua-
vodnich zaméstnanci jiz odeSlo do dichodu. Diky dobie nastavené mzdové politice se
spole¢nosti podarilo projit prestavbou, kterd piedstavovala omlazeni zaméstnanecké

struktury.

Jak jiz bylo napsano u piedstaveni spole¢nosti, firma zaméstnava 30 az 60 lidi v zavislosti
na ro¢nim obdobi. Proto se lisi vySe pracovniho Uvazku. Né&kteti pracuji v pracovnim
poméra, dalSi zaméstnanci pracuji v rdmci pravnich vztaht zaloZenych dohodami o pra-
cich konanych mimo pracovni pomér. Také narazove spolupracuje s nékterymi osobami
samostatné vydélecné ¢innymi (OSVC), které maji Zivnostenské opravnéni. Prepodtena
vySe zaméstnancu pracujicich na hlavni pracovni pomér ¢inila v letech 2016 a 2015 22

zameéstnancu.

VySe mzdy se u vétSiny pracovnikia odvijela podle jejich odvedeného vykonu. Nékdy
pohybliva ¢ast mzdy piedstavuje opravdu stéZejni ¢ast. Nejvyraznéji se to projevuje u
obchodnich zastupct. Tyto pracovnici jsou ohodnoceni podle toho, kolik dokazi ziskat
zakazek pro spolecnost a v jaké vysi. Pii této praci musi byt vysoka motivovanost pra-

covnika, protoZe o jednotlivé zakazky se tvrdé valci mezi konkurenty na trhu.

Pracovnici pii montazich také maji vysokou variabilni slozku mzdy podle jejich vykonu.
To zaruci, Ze pracovnici opravdu budou piln¢ pracovat a kvalitni zaméstnanci si mohou
prijit na kvalitni penize. Oproti statnimu sektoru, kde je ¢asto mozné vidét pracovniky

v této oblasti vice odpogcivat nez pracovat.

Podnik ma také propracovany systém zaSkoleni jednotlivych novych pracovnikd, protoze
chape, Ze potrebné znalosti potiebuji jednotlivi pracovnici postupné nacerpat, aby bylo
efektivné vyuzito jejich lidskych zdroji. Od pracovnika v prvnim roce ve firmé proto
nejsou ocekavany takové vykony jako od ostatnich, kteti zde pracuji po vétSinu jejich
prozatimniho profesniho Zivota. Pocet pracovniki roste opravdu velmi pomalu. Souc¢asné

kapacity jsou pro spole¢nost nyni dostacujici.

Pro utvrzeni kolektivu v rdmci vyro¢i firmy a jednou za rok firma pofada firemni akce.

Casto maji podobu firemniho turnaje v bowlingu, ktery je doplnény rautem.

Celkové rozvijeni pracovnika, ktefi jsou nositeli lidskych zdroju piedstavuje pro podnik

duleZitou soucéast firemni strategie.
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Tabulka ¢. 14: Shrnuti silnych a slabych stranek u lidskych zdroja spoleénosti XY

Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019

4.5.4 Finanéni zdroje

K finan¢nim prostiedkiam je nutné piistupovat obezietné, protoZe v dnesni dobé kazda
firma na trhu vcetné firmy XY se maZe dostat velice rychle do potiZi. K zjisténi soucasné
financni situace a jejimu prabéZznému vyvoji, ktery k této pozici na trhu vedl, ndm po-
slouZi finan¢ni analyza. Provedenim této analyzy o spole¢nosti XY mtizeme zjistit mnoho
informaci, nejen o tom, jak naklada se svymi financemi, ale také o tom, jak se mu daii na
trhu prodévat své vyrobky a jaké strategie vyuzZiva, aby dosahl vétsiho zhodnoceni vlo-
Zenych penéz do firmy. K ziskani potrebnych dat nam poslouzi ucetni zavérky firmy XY
v obdobi od roku 2011 do roku 2016.

Finanéni analyza

V této praci se budeme podrobngji vénovat dvéma finanénim vykazam, které obsahuje
ucetni zavérka, abychom zjistily podrobngjsi piedstavu o stavu firmy. Jedna se o rozvahu
a vykaz zisku a ztraty spole¢nosti XY. Z divodu kapacitniho omezeni mnozstvi stranek
této prace nebude bohuzel mozné provést srovnani s konkurenci z odvétvi. K rozboru
zvolime vhodné analytické nastroje, které byly piedstaveny v teoretické ¢asti prace. Bude
se jednat o absolutni ukazatele, které nam poslouZi k urceni vyvoje spole¢nosti. Doséh-
neme toho diky srovnanim vyvoje v ¢asovych fadach, coz predstavuje vyuZziti horizon-
talni analyza. Déle vyuZijeme jednotlivé pomérové ukazatele, které jsme si taktéz pred-
stavili v teoretické ¢asti prace.

Horizontalni analyza

Zapomoci horizontélni analyzy budeme schopni vyjadrit meziro¢ni zmeny ve vyvoji spo-
le¢nosti XY. Dosahneme toho diky diferenci jednotlivych polozZek v ¢ase. Vyjadiime si

také jakou procentualni zménu to pro jednotlivé poloZzky v ¢ase predstavovalo. Nyni je
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tieba uveést, Ze zjednodusené verze rozvahy a vykazu zisku a ztraty jsou k dispozice v pti-

loh&ch této préce, abychom ziskali reaInéjsi piedstavu o jednotlivych sloZkach G¢etnich

vykazi. Dale tedy mtzeme pristoupit k rozboru rozvahy spole¢nosti XY za pomoci ab-

solutni a relativni zmény horizontélni analyzy aktiv a pasiv, které mtzete vidét v nasle-
dujicich tabulkach ¢. 15 a ¢. 16.

Tabulka ¢. 15: Horizontalni analyza rozvahy - absolutni zmény (podnik XY)

FEOZVAHA k31.12. (us. KE) 2012 2013 2014 2015 2016

AKTIVA CELEKEM -833 ooTa 610 -1138 3730
B. Dlouhodoby majetek 403 a3 -1023 -1308 1396)
BIL Dlouhodoby himotny majetek 493 a3 -1023 -1308 1396
C. Obéina aktiva -8307 o384 431 18 4329
CL Zazoby 6542 4021 -3816 015 -2243)
CII. Pohledavicy -3040 4704 4339 2321 3214
CIV. Penéini prostiediy -3125 169 -112 -1388 3363
D. Casove rozlizem aktiv -18 -1 -18 152 3

Pasiva k 31.12. (tis K&)

PASIVA CELEEM -8330 o078 410 -1138 3730
A Vlastni kapital 4042 813 1232 =300 4438)
AL Zalkladni kapital 0 0 0 0 0l
AL Fondy ze risku 0 0 0 1 0]
ATV, VH minulych let {(+/-) 4408 4041 -1184 -328 3461
AV, VH béiného uéetniho obdobi (+/-) 334 4126 2416 327 a77)
B.+ C. |Ciz zdroje -13272 0163 -1842 638 15311
B. Fezervy 700 3730 0] -1400 of
C. Zavarky -13972 3413 -1842 762 1311
CL Dlouhodobé ravarlsy -21 =300 0 0 134
CII. Eratkodobé zavarloy -13831 3713 -1842 762 1123
D. Casove rozhizemn 0 0 ] 0 10}

Zdroj: Ugetni zavérka podniku XY, 2019

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019
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Tabulka ¢. 16: Horizontalni analyza rozvahy - relativni zmény (podnik XY)

BROZVAHA k3112 (v %) 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016

ARTIVA CELEEM -2205) 3389 -1.55] -2093) 1529
E. Dlouhodoby majetek 1363 2390 -27.22] 47.82) 9783
EIl.  |Dlouhodoby hmotny majetek 1363 2300 -2722] 4782) 9783
C. Obéima akiiva -23.57] 38.56 121] 003] 1204
CL Zazoby -16.93) 13622) 4728) 2130 -67.31
CII.  JPohledavicey 2188 26.43] 1914 B33 1091
CIV. |Penéini prostiediy -41.01 376 -240] -3049] 10626
D. Casove rozlizend akiiv -10.84] 068] -1224] 11783) 1210

Pasiva k 31.12. (tis KE)

PASIVA CELEEM Z2205) 3389 -1.53] -203) 15290
A Vlastni kapital 44,33 3.08 7310 277 2324
AL Zalkladni kapital 000] 000 0000 000 0.00
AT JFondy ze zisku 0001 000 000 074 0.00
ATV, |VH minulych let {(+/-) To44] 4062) 783 S04 2686
AV, |VHbéiného ttetniho obdobi (+/-) | 12.11) -83.49] 225.08] 10.12] 2745
BE. + C. |Cizl zdroje 4075] 68334] -B.16] -3.08 6.53
E. Eezervy -] 535.71 0.00] -31.46 0.00
C. Favarky 3237 42600 -1017) 468 769
CL Dilouhodobé zavazky —6.54]-100.0:) -
CII. |Eratkodobé zavazky -32.93) 46.04] -10.17] 4488 6.60
D Casove rozlifeni -

Zdroj: Ugetni zavérka podniku XY, 2019
Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019

Provedena analyza vypovida o tom, Ze v roce 2012 doSlo k razantnimu sniZeni aktiv a
pasiv spole¢nosti XY, ale jednalo se pouze o vyjimku ve vyvoji spolec¢nosti. Jinak byl
patrny ustaleny trend, kde postupné dochézelo k rastu pohledavek, to bylo zptsobeno
zvySenym objemem praci z pozice subdodavatele. Subdodavatel patii v fetézci od pri-
mého zakaznika aZ na 3 nebo 4 misto a diky tomu casto dochazi k vétsi prodleve, nez
zakazky spole¢nosti XY dostane proplacené. To zpasobuje potiebu disponovat vétSimi
financnimi prostiedky nez v minulosti, kdy piedstavovalo vétsi procento zakazek prace

pro ptimého zakaznika.

K ukojeni této potieby bylo vyuzito ziska z minulych let, diky dobrym finan¢nim vysled-
kam spole¢nosti, které doklada navysujici se ¢astka u VH minulych let. Postupné také
doSlo k razantnimu sniZeni vySe zavazki spole¢nosti k ostatnim firmam pasobicich na
trhu. Tato skute¢nost mize vypovidat o tom, Ze firma postupné lehce ztraci schopnost

zhodnotit vloZené penize a za¢ina mit az nadbytek penéz na U¢tu, které nedokaze patiiéné
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vyuZzit. Neinvestuje se patticné do rozvoje spole¢nosti, protoZe firma v soucasné dobé

nedokaze najit vhodné ptilezitosti na trhu.

Po prozkouméni rozvahy spole¢nosti XY se zamétime na druhy Ucetni vykaz, kterym se
zde budeme zabyvat, ten predstavuje vykaz zisku a ztraty, u kterého bude pouZzito stej-
ného postupu, jaky jsme pouZzili u prvniho vykazu. Provedené horizontéalni analyzy jsou

k vidéni v tabulce ¢. 17 a ¢. 18.

Tabulka ¢. 17: Horizontélni analyza vykaz zisku a ztraty - absolutni zmény (podnik
XY)

Zjednoduteny VYKAZ ZISKU A ZTRATY k 31.12. (tis. K&) 2012 2013 2014 2015 2016
I, )Ttibv z prodeje viastnich vyrobka a shuzeb 166 877 119101 15594 4711
A |Vikonova spotieba -1353 24231 10413] 16089 8177
A 2 |Spotteba materidl a energie 762 151 5075 26241 10919
A 3. |Shuzby -2113 2272 5338] 13465] -1742
D. |Oscbni naklady 573 270 963 387 319
*  |Provozni visledek hospodafeni (+/-) 721 -4519 2399] 5391 1164
V1. |Vinosové uroky a podobné vinosy 0 -1 12 3 -15
J. |Nakladove uroky a podobné urokoy -17 -15 26 5 28
V11 |Ostatni financni vinosy -59 120 -91 -29] 7
K. |Ostatni financni naklady 41 -35 13 21 -13
*  |Fmant¢ni vysledek hospodateni (+/-) -83 169 -118 -52 -23
*=  Vysledek hospodateni pfed zdanénim 638] -4350 2281 487 1141
L. |Daf z ptijmu 104 -224 -135 160] 164
**  Vysledek hospodateni po zdanéni 534] -4126 2416 327 977
=== |Vysledek hospodateni za uéetni obdobi (+/-) 534] -4126 2416 327 977

= |Cisty obrat za idetni obdobi=1. + I + IIL. + IV. + V. +VL. + VIL 1526 2396 9202] 15568] 10841

Zdroj: Ugetni zavérka podniku XY, 2019

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019
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Tabulka ¢. 18: Horizontélni analyza vykaz zisku a ztraty - relativni zmény (podnik
XY)

Zjednoduseny VYKAZ ZISKU A ZTRATY k 31.12. (v %) 2012 2013 2014 2015 2016
[.  |Triby z prodeje vlastnich vyrobkai a sluzeb 031 1.64 21.89 2351 575
A |Vikonova spotieba -3.21 5.95 2413 30.03 11.74
A 2 |Spotteba materiali a energie 3.04 0.58 19.50 844 3238
A3 |Shizby -12.45 15.28 31.14 59.90 -7.63
D. |Osobni naklady 939 4.04 13 .86 489 3.84
*  |Provozni vysledek hospodateni (+/-) 12991 -72.05] 13683 12 98 24 81
V1. |Vinosové uroky a podobné vynosy 0.00] -100.00 - 25.00] -100.00
J.  |Naldadové troky a podobné troky -19321 -21.13] 4643 6.10 3218
VIL |Ostatni finan¢ni vinosy -100.00 -] -75.83] -100.00 -
K. |Ostatni financni naklady 46.07] -2692 13.68 1944] -10.08
*  |Finanéni vysledek hospodateni (+/-) 7094 -84.50] 380.65 34.90 11.44
**  1Vysledek hospodateni pted zdanénim 1174 -7164] 13246 12.17 2541
L. |Dat z piijmu 10.14] -19.82] -14.90 20.75 17.62
**  Vysledek hospodateni po zdanéni 12.11] -83.49] 296.08 10.12 2745
% IVisledek hospodateni za tcetni obdobi (+/-) 12.11] -83.49] 296.08 10.12 2745
*  |Cisty obrat za idetni obdobi =1 + IL. + IIl. + IV. + V. +VL + VIL 2.70 4.12 15.35 2230 12.70

Zdroj: Ugetni zavérka podniku XY, 2019
Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019

Z vySe uvedenéeho je ziejmeé, Ze postupné dochazi k zvySovani trzby spole¢nosti za jed-
notlivé ¢asové obdobi. S tim v ruku v ruce jde zvySovani spotieby materialu a energii.
Daéle s tim souvisi nutnost zvySovat naklady na sluzby, kde vysokou polozku predstavuji
naklady na cestovani a ubytovani v misté zakazek, jelikoz firma pusobi po celé Ceské
republice a v&tsi zakazky provadi i v zahrani¢i. Kvali snizovani nezaméstnanosti v Ceské
republice na mizivou Uroven, je firma donucena neustale navySovat mzdy, protoZe pra-
covnici pocituji zvySeny zajem o jejich préci na trhu, a piitom i znehodnocovanim penéz,
které zpusobuje inflace. Spole¢né se zvySovanim trzeb spole¢nosti dochazi k rastu obratu,

ktery ma Gzkou souvislost s trzbami, protoZe je z vétSiny z nich prave tvoien.

Spole¢nost se drzi na stabilni Grovni nizké ziskovosti, ktera nema velké vykyvy. Patii
v tomhle ohledu k premiantim v odvétvi, protoZe vétsing firem mnohem vice kolisa zis-

kovost podle momentalni situace na trhu.
Analyza pomérovych ukazatela
V nasledujici ¢asti vyuzijeme jednotlivé pomérové ukazatele, které porovnavaji urcité

poloZzky z vykazii mezi sebou. Celkove se tato ¢ast finan¢ni analyzy nazyva pomeérova
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analyza, protoZe dochazi k pométovani riznych poloZek z vykaza. Tuto analyzu roz¢le-
nime na jednotlivé skupiny ukazateli, které se zabyvaji kazdy urcitou ¢asti problematiky.
Ze skupiny ukazatehi vyuzijeme ukazatele rentability, aktivity, likvidity a zadluzenosti.

Ukazatele rentability

Prvni skupinu ukazatela pro nas budou predstavovat ukazatele rentability. Nyni zjistime
vynosnost investovaného kapitalu za obdobi 2011 aZz 2016 prostiednictvim rentability
celkovych aktiv (ROA), rentability trZzeb (ROS) a rentability vlastniho kapitalu (ROE).

Tabulka ¢. 19: Ukazatele rentability podniku XY (vynosnost v %)

2011 2012 2013 2014 01 2016
ROA 11.67 16.78 2.07 8.33 9.4 10.44
ROE 39.74 | 30.82 4.84 17.87 | 20.24 | 20.60
ROS 8.26 823 1.50 4.87 4.34 5.24

| in

Zdroj: Ugetni zavérka podniku XY, 2019
Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019

V tab. ¢. 19 muZeme vidét, Ze po celou dobu dochazi k zhodnocovéani vloZeného kapitélu.
Neni mozné urcit doporu¢ené hodnoty, kam by tyto hodnoty ukazatela mély spadat, aby
se dalo mluvit o vhodném zhodnoceni kapitéalu, protoZe tyto hodnoty se pohybuji u kaz-
dého odvétvi jinak. D4 se fici, Ze se daji najit rozhodn¢ lepsi prilezitosti, jak zhodnotit
svij investovany kapital nez vyuzit této moznosti u podniku XY. Pokud vezmeme ohled
na inflaci, s kterou musime v redlném svété pocitat, tak realné zhodnoceni je na mizivé

arovni. V posledni dobé se ovsem celé stavebnictvi potyka s nizsi ziskovosti, nez tomu

bylo v minulé dek&dg.
Ukazatele aktivity

Vyjadiuji, jak efektivné firma naklada se svymi financemi. Zde budeme o firmé XY po-
Citat obrat aktiv, dobu obratu aktiv, obrat zasob, dobu obratu zasob a dobu inkasa pohle-

davek. Vypoctené hodnoty téchto ukazatela jsou zanesené do tab. ¢. 20.
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Tabulka ¢. 20: Ukazatele aktivity podniku XY

2011 2012 2013 2014 2015 2016

Obrat aktiv 1.41 1.82 1.38 1.71 2.17 1.99
Doba obratu aktiv 25481 | 198.00 | 260.83 | 21068 | 165.57 | 180.50
Obrat zasob 14.07 16.99 6.74 15.59 2452 | 7933
Doba obratu zasob 2558 21.18 53.40 23.10 1468 | 454

Doba inkasa pohledavek] 13533 | 12095 | 150.73 | 14732 | 12947 | 13579

Zdroj: Ugetni zavérka podniku XY, 2019
Zpracoval: Ondtej, 2019

Zacneme rozborem obratu aktiv, podle kterého se tato skupina ukazateli nazyva. M-
Zzeme sledovat zvysujici obrat aktiv za ur¢ené obdobi. Stale ovSem muzeme hovotit o
velké vazanosti zdroju, kterymi firma disponuje, a to neni rozhodné dobie. Déle zde
mame jeho denni vyjadieni o tom, jak dlouho trva, nez dojde k jednomu jejich obratu,

coZ vyjadiuje stejnou véc akorat v jiném vycisleni.

Obrat zasob ma také zvysujici tendenci. V posledni dob¢ tato hodnota vzrostla neuveéri-
telnym zpasobem. D4 se predpokladat, Ze se na téchto hodnotach dlouho neohieje, pro-
toZe v odvétvi litych pramyslovych podlahovych systému piece jen je nutné mit urgité
zasoby, takze pro podnik by bylo vhodné zase mirng zvysit zasoby, aby ¢islo dosahovalo
tésné jednociferné hodnoty. Doba obratu zdsob mé opét denni vyjadienost stejné proble-

matiky.

Doba inkasa pohledavek se pohybuje po celou dobu na podobnych hodnotach kolem 5
mésici, coz je pro podnik neuspokojivé, ovsem v segmentu pusobnosti podniku, se s tim
da delat pouze malo, protozZe je ¢asto soucasti dlouhého fetézce, nez na néj jako subdo-

davatele dojde ¢as.
Ukazatele likvidity

Tato skupina ukazatelt pro spole¢nost XY zna¢i, jak jsou na tom ohledné dostani svych
zavazku k dalSim subjektam puasobicich na trhu. My se zaméiime na béZnou, pohotovou
a okamzitou likviditu. Vysledné hodnoty téchto ukazateli pro spole¢nost XY jsou zahr-

nuty do nésledujici tab. ¢. 21.
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Tabulka €. 21: Ukazatele likvidity podniku XY

2011 2012 2013 2014 2015 2016
Bémna likvidita 131 207 1.96 221 211 222
Pohotova likvidita 1.16 1.81 1.51 1.95 191 216
Olcamzita likvidita 0.29 0.36 0.26 0.28 0.19 0.36

Zdroj: Ugetni zavérka podniku XY, 2019
Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019

U spole¢nosti XY jsme svédky zvySujicich hodnot u prvnich dvou ukazatela, kde bézna
likvidita se dostala z nizSich nez doporuc¢enych hodnot postupné do spravného rozmezi a
nyni jiz nabyva vysSich hodnot v doporuc¢ené oblasti 1,8 — 2,5 pro béZznou likviditu. U
pohotovostni likvidity se da vycist, Ze postupné vystoupila z vhodné zony a je jiz nepo-
tiebn¢ vysoka a tyto prostredky se nedokazi uz spravné vyuzit. Okamzita likvidita se po-
hybuje stale na poZzadované Urovni a neni tieba jakychkoliv zasaht.

MiZzeme tedy vyjadiit, Ze kapitél je az piili§ vdzan v pohotovostni likvidité, nez by bylo
potrebné a tento kapital by se dal vyuZit do investic podniku XY do oblasti, které ho trapi,
aby doslo k celkovému rychlejSimu rozvoiji.

Ukazatele zadluzenosti

Posledni skupinu ukazatehi, které budou slouzit k hodnoceni podniku XY v této préci,
budou ukazatele zadluZenosti. Tyto ukazatelé vyjadiuji, do jaké miry se pouZivaji vlastni
a cizi zdroje k chodu podniku. Zamétrime se na ukazatel véritelského rizika, koeficient

samofinancovani a ukazatel Uvérového kryti.

Tabulka ¢. 22: Ukazatele zadluzenosti podniku XY

2011 2012 2013 2014 2015 2016
Ulkcazatel vetitelského rizikca 0.71 0.46 0.57 0.53 0.53 0.49
Koeficient samofinancovani 0.29 0.54 043 047 047 0.51
Ukazatel ivérového kvt 61.75 8552 30.75 48 82 5161 48 97

Zdroj: Ugetni zavérka podniku XY, 2019

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019
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V tab. ¢. 22 vidime sniZujici hodnotu vétitelského rizika, coz je do zna¢né miry zpiso-
beno tim, Ze podnik nedok&zZe jiz dostate¢né zhodnotit cizi kapital, a ptitom disponuje
dostatkem vlastniho kapitalu, takZze ho k chodu nepotiebuje. OvSem ¢im vice by dokazal
podnik sprdvné alokovat cizi kapitél, tim by se zvysila rentabilita vlastniho kapitalu, coz
by pro vlastniky podniku XY mélo byt klicové. Hodnota Gvérového kryti postupné kle-
sala, ale stale predstavuje obrovskou jistotu, Ze podnik na trhu pteZije v nasledujicich
letech, ¢imz se ptiblizi ke stanovenému cili spole¢nosti: ,,Udrzet se na trhu za kazdou

cenu miniméalné 50 let“.

Tabulka €. 23: Shrnuti silnych a slabych stranek u finanénich zdroja spoleénosti XY

Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019

S dokonéenim finan¢nich zdroju analyzy vnitinich zdroju podniku maZzeme koneéné ove-
fit platnost hypotézy H2: ,,Podnik XY vykazuje vetsi financni stabilitu nez konkurenti v od-

1

vetvi.* Po provedeni horizontélni analyzy vykazu zisku a ztraty, muZzeme konstatovat, Ze
spole¢nost se drZi na stabilni urovni nizkeé ziskovosti, kterd neméa velké vykyvy. Patii
v tomhle ohledu k premiantam v odvétvi, kdyz se podivame zpatky do analyzy odvétvi,
protoze vétSing firem mnohem vice kolisa ziskovost podle momentélni situace na trhu.

Potvrzujeme tedy hypotézu H2 vytvotrenou v Gvodu préce.
4.6. SWOT analyza

Za pomoci SWOT analyzy nyni usporadame jednotlivé prileZitosti, hrozby, silne a slabé
stranky z dosud provedenych analyz do piehledné tabulky. Celkem jsme zjistili 15 pfile-
Zitosti, 22 hrozeb, 20 silnych stranek a 16 slabych stranek spole¢nosti XY. Do této tabulky
poloZce v jednotlivych skupinach bude ptitazena patti¢na vaha, aby celkova vyse v kazdé

kategorie dala dohromady 1. Déle se uréi daleZitost pro podnik jednotlivych slozek
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SWOT analyzy (1 — nejslabsi, 5 — nejsilngjsi). Nakonec ndm vyjde celkové hodnota jed-

notlivych poloZek viz tab. ¢. 24 nize.

Tabulka €. 24: SWOT matice pro podnik XY

Zpracoval: Ondiej Mo3a, 2019

vy /s

Jedné se v prvni fadé¢ o dlouholetost tradice této spolecnosti na trhu, kterd pomohla zvysit
za dobu své existence povédomi o znacce. Tato silna stranka je ovSem ohroZovéna silici
konkurenci na trhu, kde se postupné stiraji rozdily v kvalité jednotlivych montaznich fi-

rem v odvétvi a take se snizuji rozdily ve vyrobkovém portfoliu, které jednotlivé firmy
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nabizi. Druhou identifikovanou silnou strankou bylo mnoZstvi certifikata od velkych vy-
robca materiala, které firmu XY opraviuji provadét kvalifikovanou montaz u zékaznika.
Jejich kaZdoroc¢ni obnova a vzajemna kooperace na vylepSovani jednotlivych vyrobku
vede k vylepSovani jednotlivych materiali, ale hlavné feSi nastalé problémy se zprisio-
vanim norem pro jednotlivé vyrobky v této oblasti pramyslovych litych podlahovych sys-
téma.

Déle musime zminit, Ze firma disponuje kvalitni siti obchodnich zastupcu, ktefi firme
hledaji vhodné zakazky na trhu. Marketingové strategie nabyvaji v poslednim obdobi,
¢im dal vétsiho vyznamu, protoZe v soucasné dobé neni problém néco vyrobit nebo vy-
tvorit, ale najit na trhu zakaznika, ktery by o to mél zajem, jelikoZ trh je jiz presycen.
Vhodné doplnéni marketingové strategie je jeden z nejpalcivéjSich problémi spole¢nosti
XY, protoZe marketingova strategie se zadrhla v podobg, ktera se pohybuje pted jednim
desetiletim zpét. Proto do vyraznych slabych strdnek spole¢nosti patii firemni webové
stranky, které svoji vizudlni podobou, ale i svym nastavenim ptipominaji toto obdobi.
Nejsou zde zveiejnéné Zadné aktualni informace o spole¢nosti a par informaci je jiz ne-
platnych. Spole¢né s tim je vhodné doplnit nékteré dalsi oblasti, které maji na Uspéch

marketingove strategie vliv.

Dalsi jeSté nezmineéné silné stranky, které maji nizsi vyznam je finanéni stabilita a stabi-
lita podniku XY po personélni strance. Spole¢nost dokaze nabidnout lidem zajimavé
mzdoveé ohodnoceni, oviem nedokaZe jiz vyuZit investovaného kapitalu v plné miie,
takZze muZzeme hovotit o tom, Ze podnik XY je finanéné stabilni, ale nedokdZe momen-

taln¢ vyuzit potencidl investovaného kapitalu v pIné vysi.

Posledni silnou stranku spole¢nosti piedstavuje, Ze disponuje vlastnimi patentovanymi
vyrobky, které se oviem mohou vyuZit pouze v Uzké oblasti ¢innosti, které spole¢nost
XY provadi. To ma souvislost se slabou strankou nedostate¢né védecké a vyzkumné ¢in-
nosti spole¢nosti XY, oviem tato oblast se u malé firmy tézko zlepSuje z davodu, Ze by
se nedoséhlo efektivniho navraceni vloZenych financi, jelikoZ mezera pro inovace se stéle

vice zmensuje.

K vyraznym slabym strankam patii vySe zminéné webové stranky. Dale mazeme hovorit
0 Uzké specializaci firmy XY vzhledem ke konkurenci v odvétvi, ktera se jiz ve vétSing

pIn¢ vrhla na vSechny oblasti tohoto odvétvi. Spole¢nosti XY chybi vyraznéjsi zapojeni
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do oblasti litych podlah na bazi cementu. K tomu, aby firma docilila vyraznéjsiho prosa-
zeni se v této oblasti potiebuje ziskat lepsi materialni vybaveni pro tuto oblast. Se sou-
¢asnym materialnim vybavenim by vétSim spolec¢nost nemohla dostate¢né konkurovat a
mohla by take ztratit dobré jmeno, které si roky sloZité budovala. K ziskani tohoto mate-
ridlniho vybaveni by mohly slouZit nedostate¢né vyuZzité firemni prostredky, které oviem
nejsou v takoveé vysi, aby si to firma mohla v plné form¢ dovolit. V této situaci by bylo
vhodné vyuZit dotaci pro malé podniky, které nabizi Evropska unie pro technologické a
strojni vybaveni. V Ceské republice tento program je uréen pro jednotlivé regiony a
mista, ktera na tom nejsou tak dobie jako ostatni. Zde se nabizi presunuti sidla spole¢nosti
do Pierova, kde dlouhodobé ptisobi Divize 15 (Morava) spole¢nosti XY. Umoznil by se
tak spole¢nosti pristup k dotacim, které vyuziva konkurence na trhu, ktera puasobi v bliz-
kych oblastech. Divize 15 by se vice preorientovala na tuto oblast pasobnosti, kdyby
doké&zala ziskat tuto dotaci. | kdyby tato Zadost nevysla, zpiistupnila by se mozZnost ziskat
dotace v menSim objemu tieba na marketing spole¢nosti XY nebo na vyzkumnou ¢innost

v budoucnosti.

Mezi prileZitosti patii rast trhu pramyslovych litych podlahovych systémut v soucasné
dobg, které se projevuje u vétSiny podnika v odvétvi zvySovanim trzeb i zisku. Do bu-
doucna se da pocitat se zvySenym zajmem po krytych parkovacich stanich bud’ ve forme
parkovacich doma nebo garadzi. Tyto objekty bude ve velkém poptéavat veiejny sektor,
takze je dalezité pro firmu XY, za jakych podminek se budou vypisovat verejné zakazky
na tyto stavby. Pracovnici ve veiejném sektoru si postupné pomalu uvédomuji, Ze by se
do jisté miry m¢lo dbat i na kvalitu a neméla by byt jedinym kritériem volby stanovena
cena. Pro ur¢ité odvétvi jsou tyto podlahy nezbytné a nejbliZsi substitut povlakoveé krytiny
z PVC nedokaze konkurovat v chemickém, potravinaiském nebo automobilovém pru-
myslu tomuto odvétvi pramyslovych litych podlahovych systémi. Pro firmu by bylo
vhodné ziskat strategicke partnerstvi bud’ s urcitou velkou stavebni firmou, pro kterou
déla subdodavky nebo vétsi firmou, pro kterou piedstavuje hlavniho dodavatele, oviem
to je sloZitou z&leZitosti, protoZe by se to muselo vyplatit i té druhé firme, kterd dokaze
diky vybérovym fizenim na tyto prace usetfit.

vy s

Nejvyraznéjsi hrozbu préve predstavuje Uzké spektrum vlivnych zékaznika, které jediné

dok&Zi zarugit vysoké trzby pro spole¢nost XY a je nutné se jim v mnohém bohuZel pod-
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fizovat, aby firmu XY nevySachovali a nenahradila je konkurence na trhu, protoze pie-
chodové néklady pro jednotlivé zdkazniky v podstaté neexistuji. Rozvijejici se trh
v tomto odvétvi se v relativné kratkém dobé zaplnil velkou fadou mensich i vétSich kon-
kurentu, které konkuruji firme¢ XY podle jednotlivych typt zakazek. Vlivem silici kon-
kurence jsou firmy donucené zahrnout do svého vyrobkoveho portfolia postupné vechny
dulezité typy pramyslovych litych podlahovych systémda, takze velké firmy z oblasti li-
tych podlah na bazi cementu piechézeji i k epoxidovym podlaham, u kterych firma XY

zacinala. Ta musi stale vice ¢elit silici konkurenci od velkych hra¢t na trhu.

vy s

Jak jiz bylo v hodnoceni SWOT analyzy re¢eno, jedna ze dvou nejsilngjSich stranek spo-
le¢nosti je dlouholetost tradice této spole¢nosti na trhu, ktera pomohla zvysit za dobu své
existence povédomi o znacce. Spole¢nost XY je nejdéle pasobici firmou v odvétvi pra-
myslovych litych podlahovych systému na trhu v CR. Tim se nam povedlo prokézat hy-
potézu H1 stanovenou v Uvodu préce. Hypotéza H1 zni: ,,Konkurenchi vyhoda podniku

XY spociva v tradici, kterd vytvorila zndmou znacku.*
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5. NAVRZENI OPATRENI A ZHODNOCENI
JEJICH EKONOMICKE EFEKTIVNOSTI

Vzhledem k vyse zjisténym a okomentovanym skute¢nostem nyni navrhneme pro firmu
XY opatieni pro piekonani jejich slabych strdnek. Budou navrZena ¢tyii opatieni, a to v
oblasti marketingové, rozsiteni vyrobkového portfolia a v personalni oblasti spole¢nosti
XY, aby bylo mozné dosahnout strategického cile spole¢nosti XY ,,ZvySit procento praci
0 30 % pro primé zakazniky ze soucasného stavu za 3 roky.*“ Také zhodnotime ekono-
mickou efektivnost téchto opatieni, abychom zjistili jejich kvalitu a ta nasledné mohla

byt pouZita k Uprave soucasné konkuren¢ni strategie podniku.

5.1. Prvni opatieni — pirestavba a aktualizace webovych

stranek

Soucasné webové stranky jsou jiz nedostatecné a je nezbytné provést jejich celkovou pie-
stavbu. Firma musi pti piestavbé strAnky komunikovat s tviircem novych webovych stra-
nek a poskytnout mu aktuélni data o spolec¢nosti, které je vhodné zveiejnit. BliZe specifi-
kovat sortiment velkoobchodu ve Slaném by nebylo také od véci. Aktualizovat reference
spole¢nosti s par vyjadienimi vedeni firem, u kterych se provedla mont&Z pramyslovych
litych podlahovych systému. Piedstavit 3 pracovniky firmy, ktery by zastupovali jednot-
livé sloZky spole¢nosti napii¢ jeji organiza¢ni strukturou. K této ¢innosti se nabizi cela
fada firem. Pro navrh byla vybrana opravdu kvalitni a provéreny tvarce firemnich stranek

s mnoha referencemi. Jedné se o Studio dkLab.

Tabulka ¢. 25: Cenové kalkulace navrhu novych webovych stranek

Niaklady na tvorbu firemnich stranek od Studia dkLAB

Cena realizace 45 000 K¢&
Prvni rok provozu 3000 Ké
Dalsi roky provozu 15000 K&
MNavratnost prvotni investice 1 rok

Nuinost spoluprace s tvircem stranek |

Zdroj: Podklady Studio dkLab, 2019

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019
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Tato navratnost piedstavuje stiizlivou variantu, kterd pocité se ziskem par zakédzek men-
Siho rozsahu navic nebo se ziskem jedné stiedni nebo piipadné velké zakazky oproti sou-

dasnému stavu.

W O

5.2. Druhé opatieni — zlepSeni vybaveni firemnich pocitac¢i

S neustalym rozvojem technologii, dochazi také k nutnosti dokéazat spravné zpracovat
spoustu informaci, které se v okoli firmy XY vyskytuji. Aby toho firma dosahla, tak po-
tiebuje vlastnit celou fadu kvalitnich programt. Tohoto docilit poméahé& Microsoft, ktery

nabizi celou fadu programut v jednom bali¢cku Office.

Tabulka €. 26: Cenova kalkulace nakupu bali¢ku programa Office

Naklady na nakup balitku programi Office na rok
9 x Office 365 Business Premium 28 641 K¢
MNavratnost 0.5 rokm

Zdroj: Podklady Microsoft, 2019
Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019

Byl zvolen balicek Office 365 z davodu, Ze standartni verze Office, které se vydavaji
jednou za nekolik let jsou sice levnéjsi na porizeni, ale neobsahuji fadu daleZitych funkci,

[0 R4

které firma XY potiebuje ke své ¢innosti, aby se stala jeSte uspésnéjsi firmou na trhu.
5.3. Treti opatieni - nakup nového strojniho vybaveni k po-
kladce litych podlah na bazi cementu

Protoze firma XY se primarné zabyva montazi epoxidovych podlah a konkurence v od-
vétvi presla v mnoha pripadech z litych podlah na bazi cementu i k epoxidovym podla-
ham, tak je nutné ziskat ur¢itou ¢ast trhu litych podlah na bazi cementu pro sebe jako
protivahu k nastalému utoku konkurence. Firma XY je schopna provadét montaz litych
podlah na bazi cementu jiZz nyni, ale vétsi pristroje si musi zapajcovat. Proto je nutné pri

vétSim zapojeni firmy do této oblasti tyto stroje pofidit natrvalo.
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Tabulka ¢. 27: Cenové kalkulace ndkupu novych stroji na pokladku litych podlah

na bazi cementu

Nilklady na nakup novych stroji na poklidlku litych podlah na bizi cementu
Somero 5-940 Laser Screed® 2700000 K¢

2x HLADICKA WHITEMAN HHNGS. 26 kW 1073 476 K¢
BLASTRAC BMG-435 W/D - Bruska planetova 133 631 K¢
Celkova cena stroji 3907 103 K¢
Pocni navratnost investince 1 000 000 K¢
Cellcova navratnost investince 3,907 rolu

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019

Diky témto strojum by firma XY mohla ziskat nové zakazky v fadu desitek miliona K¢
ro¢né. Je samoziejmé, Ze celkova vyse zakézek z této oblasti by se liSila prvni rok od téch
nasledujicich. Jedné se o finanéné naro¢néjsi opatieni, ale podnik XY potiebuje najit ro-
zumné vyuZziti pro investovany kapital, a proto se nabizi tato moZnost, aby se firma defi-
nitivné plnohodnotné usadila na celém trhu pramyslovych litych podlahovych systému.
K budoucimu ziskavani dotaci by pomohlo piesunout sidlo firmy do prostor Divize 15
(Morava) v Prerové. Zvysila by se tim Sance na zisk&ni dotace. Naptiklad nyni probihaji
dotac¢ni program Technologie na podporu rozvoje malych firem a jejich strojniho vyba-
veni a je v ném zahrnut i Pierov. Vice informaci je moZné nalézt na strdnkach Minister-

stva pramyslu a obchodu CR.
5.4. Ctvrté opatieni - Posileni personalni stranky spole¢-
nosti expertem na slovensky a mad’arsky trh

Protoze firma XY pusobi i na zahrani¢nich trzich u velkych zakazek, kde se hlavné jedna
o slovensky a mad’arsky trh, bylo by vhodnou volbou najmout takového pracovnika, ktery
Zije v Ceské republice a jeho mateiskymi jazyky jsou slovenstina a madarstina. Tyto kri-
téria i s potiebnym vzdélanim spliiuji nejlépe Slovéci, kteii dokonguji prazskou VS a po-

chazi z mad’arského pohranici na Slovensku.
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Tabulka ¢. 28: Cenové kalkulace na nové ziizené pracovni misto

Naklady na nové ziizené pracovni misto na rok
WNastupni plat 420 000 K&
Odvody zaméstnavatele 142 800 K¢
Cestovni naklady 100 000 K¢
Flocni rezijni nakdady 13 000 K¢
Waklady na pofizeni (PC, telefon, atd.) 60 000 K¢
Jednorazové naklady 60 000 K¢
Celkove roéni provozni nakdady 675 B00 K&
Navratnost prvni rok 1.2 roku
Navratnost daléi roky 0.6 rolm

Zpracoval: Ondiej Mosa, 2019

Néklady na nové pracovni misto nejsou zrovna malé, ale naplni této pozice nebudou jen
ziskavani zakazek na Slovensku a Mad’arsku. Bude také pomahat pii ziskavani zakazek
v tuzemsku na pokladku litych podlah na bazi cementu, kde by se méla rozsitit ptisobnost
firmy. Z tohoto dtvodu by bylo stejn¢ tieba najmout nového pracovnika na tuto oblast.
To by umoZiovalo vyuZit tohoto pracovnika a doplnit to z vlastnich 100 % nevyuZitych
lidskych zdroju spole¢nosti XY. Na za¢atku stejné musi prvotné dojit k zauceni noveho
pracovnika, aby ziskal potiebné znalosti, takZe se o0 danou oblast jesté ¢as musi starat také

nékdo jiny.
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Zaveér

Cilem bakalaiské préace ,,Navrh modelu konkurenéni strategie podniku* bylo upravit pro-
zatimni konkuren¢ni strategii podniku XY, tak aby zohlednovala sou¢asny vyvoj v od-
vétvi a zmény ve spole¢nosti. K dosaZzeni stanoveného cile bylo nutné identifikovat silné
a slabé stranky podniku a taktez prileZitosti a hrozby, kterym podnik celi v trznim pro-
stiedi. K progndzovani dalSiho vyvoje firmy na trhu bylo nezbytné provést situacni ana-
lyzu, kterd pini roli podkladu pro navrhovana opatieni, které by se méla implementovat
do soucasné konkurencni strategie zvoleného podniku. ZjiSt'ovanou sou¢asnou pozici na
trhu pomohly objasnit i hypotézy stanovené v Gvodu prace po ovéieni jejich platnosti.

Vytvoiené hypotézy mely nésledujici znéni:

H1:,,Konkurencni vyhoda podniku XY spociva v tradici, ktera vytvorila znamou znacku.“
H2: ,,Podnik XY vykazuje vetsi financni stabilitu nez konkurenti v odvetvi.

H3: ,,Podnik XY dok&Ze inovovat své produkty.

H4: ,,Podnik XY vyuZiva vhodné a zaroven efektivné marketingové kanaly.**

H5: ,,Zaméstnanci firmy XY maji hlubsi vztah se zamestnavatelem, nezZ je primer ve sta-

vebnictvi v Ceské republice.*

Prvni hypotézu se ndm podaiilo prokazat, protoze spole¢nost XY je nejdéle pusobici fir-
mou v odvétvi pramyslovych litych podlahovych systému na trhu v CR. V hodnoceni
SWOT analyzy patfti k jedné ze dvou nejsilngjSich stranek spole¢nosti dlouholetost tra-
dice této spole¢nosti na trhu, kterda pomohla zvysit za dobu své existence povédomi o

Znacce.

Druha hypotéza se povedla dokazat, ponévadz po provedeni horizontéalni analyzy vykazu
zisku a ztraty, maZzeme konstatovat, Ze spole¢nost se drZi na stabilni Urovni nizké zisko-
vosti, ktera nema velké vykyvy. Patii v tomhle ohledu k premiantim v odvétvi, kdyZ se
podivame zpéatky do analyzy odvétvi, protoZe vétsing firem mnohem vice kolisa ziskovost

podle momentalni situace na trhu.

Treti hypotéza jiZz nebyla prokazana. Po provedeni analyzy vnitinich zdroji podniku u
fyzickych a nehmotnych zdroja bylo zjisténo, Ze podnik dokaze inovovat nékteré své

produkty za pomoci svych dodavateli. AvSak vzhledem ke skute¢nosti, Ze podnik XY
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nedokéaze jiz radu let inovovat své vlastni vyrobky, coz je dulezita ¢ast UspéSného puso-
beni na trhu a metodologicky tato hypotéza je mySlena, vzhledem k praméru v odvétvi,
tak musime konstatovat, Ze se ndm nepodarilo prokazat hypotézu H3.

Ctvrta stanovena hypotéza v ivodu prace byla zamitnuta z davodu, Ze firma XY nerea-
guje na rozvoj marketingovych kanalu, které se rozvinuli nebo vznikli v posledni deseti-

leti a zastupuji v dneSnim svété dulezitou roli.

Posledni pata hypotéza byla po provedeném vyzkumném Setieni metodou anonymniho
dotaznikového Setfeni dvou vybéri, kde byla pouZzita Likertova Skéla, potvrzena za po-
moci Dvouvybérového Wilcoxonova testu v SW STATISTICE na hladin¢ vyznamnosti
5 %.

V ramci prace byly vyieSeny vyse zminéné hypotézy, které meély formu pod bodu k hlavni
vyzkumné otazce, kterd méla znéni ,,Je analyzovany podnik XY konkurenceschopny“? Po
analyze jednotlivych vysledku tvrzeni, mtzeme dojit k zavéru, Ze stanoveny podnik XY

je konkurenceschopny, ovsem jeho konkurenceschopnost ma klesajici tendenci.

Po zjisténi mnoha skute¢nosti se podaiilo navrhnout 4 vyznamna opatieni, ktera byla
shledana za ekonomicky efektivni. Méla by byt implementovana do soucasné konku-
ren¢ni strategie podniku a tim by doSlo k upraveni prozatimni konkurenéni strategie pod-
niku. Vysledny model konkurenéni strategie podniku by mél byt Zivotaschopny az po
podani 10 dalSich opatienich vedeni podniku, které byla vytvoiena, ale z divodu ome-
zeneé delky préce zde jiZz nemohla byt zahrnuta.

Mezi 4 vyznamna opatieni zahrnutd v této praci patii prestavba a aktualizace webovych
strének, zlepSeni vybaveni firemnich pocitact, ndkup nového strojniho vybaveni k po-
kladce litych podlah na bazi betonu a posileni personalni stranky spole¢nosti expertem na
slovensky a mad’arsky trh.

Stanoveny cil povaZuje autor této bakalaiské préace za splnény v ramci moznosti, které
mu bakalaiska prace nabizela. Téma ,,Navrh modelu konkuren¢ni strategie podniku“ je
vhodné¢jSi minimalné pro rozsah diplomové préce. Prace byla velmi ¢asové naro¢nou za-
leZitosti. Autor této prace musel ziskal detailni piehled specifického odvétvi litych pra-
myslovych podlahovych systému. Déale musel zpracovat vyzkum, pro ktery bylo velice

¢asoveé naroc¢né ziskat potrebny pocet dat, aby se vyzkum stal relevantni. OvSem tyto
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skutecnosti byly oc¢ekavatelné a autor préce je bral jako velkou vyzvu je splnit. Ke kva-
litnéjSimu zpracovani této problematiky, by bylo potieba mit moznost vyuZit neomezené
délky prace a nutnost nezaml¢eni urcitych informaci o firmé XY z davodu povinnosti, ze
zakonu vyplyvajici zveiejnovat kvalifika¢ni prace vefejnosti. Jak jsme se méli moZnost
dozvedét z teoretické ¢asti prace, tak by firma neméla zverejinovat nikdy interni data, po-
kud k tomu neni sama donucena. Proto autor musi jeSté jednou velice podékovat za zve-
iejni jejich ¢asti. Proto tato verze predstavuje pouze ¢astecnou verzi, kterd byla piedkla-
dané vedeni spole¢nosti v plném znéni. Pokud se zaméfime na samotnou bakaléiskou
praci tak, autor musi konstatovat, Zze byly piedloZzené dulezité navrhy, které také ale

ostatni konkurence v odvétvi mohla predpokladat, Ze se tak u této spolec¢nosti XY stane.
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Priloha ¢. 1:

Persondlni situace ve stavebni spole¢nosti

Dobry den,

Véazena pani, Vazeny pane,

jsem studentem Zapadoceské univerzity v Plzni a chtél bych Vas poZadat o vypInéni né-
sledujiciho dotazniku.

Dotaznik ma pomoci zjistit, jaka je personalni situace v oboru stavebnictvi v Ceské re-
publice. Dotaznik je naprosto anonymni a ziskané Udaje budou pouzity vyhradné pro
ucely bakalaiské prace. Vysledky z dotazniku budou zpracovany v souladu s narizenim
GDPR.

D¢kuji Vam za vyplnéni dotazniku

Ondiej Mosa e-mail: ondram88@seznam.cz

Vyberte a zakrouzkujte, prosim, pravé tu odpoveéd, kterd odpovida nejblize VaSemu na-

Zoru.



. Vystudoval jste obor zaméteny na stavebnictvi?

a) Rozhodné ano (studijni obor se shoduje)

b) SpiSe ano (studijni obor obsahoval z ¢asti stavebnictvi)

c¢) Céste¢né (studijni program zahrnoval par predmétt z technickych véd)
d) SpiSe ne (dozvédél/a jsem se zakladni poznatky o stavebnictvi)

e) Rozhodné ne (studoval/a jsem obor jiného zaméreni)

. Mate predchozi praxi v oboru?

a) Rozhodné ano (uz mnoho let pracuji v oboru)

b) SpiSe ano (po par mesicich v oboru jsem pieSel/a do soucasné firmy)
c) Céstecné (absolvoval/a jsem jednu letni brigadu v oboru)

d) SpiSe ne (rekonstruoval jsem svij dam)

e) Rozhodné ne (vymenil jsem maximalné Zarovku)

. Jaka je Vase statni piislusnost?

a) Ceska
b) Jina

. Sledujete zahrani¢ni vyvoj ve stavebnictvi?

a) Rozhodné ano (kazdy mésic aktivné vyhledavam informace tohoto zame-
feni)

b) SpiSe ano (kdyZ se dozvim aktualitu zabyvajici touto problematikou, vyhle-
davam doplnujici informace)

c) Césteeng (sleduji masmédia)

d) SpiSe ne (informace se dozvim maximalné od pratel v hospod¢)

e) Rozhodné ne (nezajimam se o tuto problematiku mimo své zaméstnani)

. Dostavate pracovni nabidky od konkurence

a) Rozhodné ano (kazdy mésic jsem osloven/a)

b) SpiSe ano (jednou za rok mé kontaktuiji)

c) Casteend (pratelé mi poskytuji nabidky prace)

d) SpiSe ne (pratelé o tom obcas vtipkuji)

e) Rozhodné ne (Zadna pracovni nabidky nedostavam)



6.

10.

Mate vyssi cile jako je naptiklad vlastni podnikani?

a) Rozhodné ano (mam jiz pripraveny podnikatelsky plan)

b) SpiSe ano (v budoucnu bych se vlastnimu podnikéni rad/a vénoval/a)

c) Céstecng (uvidim, jakou budu mit v Zivoté prileZitost)

d) SpiSe ne (kdyZ mam moznost, preferuji odpracovat par hodin a déale relaxo-
vat)

e) Rozhodné ne (zaméstnanecky pomeér je jistota)

. Jste spokojeny se svou soucasnou mzdou?

a) Rozhodné ano (vydélavam vice, nez jsem si, kdy myslel/a, Ze je mozné)

b) SpiSe ano (mam mzdu, s niz jsem spokojeny/a)

c) Céste¢ne (dostavam vysokou mzdu, ale velmi se na to nadiu)

d) SpiSe ne (m& mzda je dostate¢nd, nyni vice nepotiebuji)

e) Rozhodné ne (za tu dobie odvedenou préaci, bych si zaslouzil mnohem vyssi
mzdu)

Jste spokojen se sezénnim rozlozenim praci?

a) Rozhodné ano (mam rad/a dlouhy odpocinek béhem zimy)

b) SpiSe ano (nemam rad/a praci v zimnim obdobi, 1éto se da preZzit)

c) Céste¢ne (dovolenou bych chtél/a mit neustéle, takZe nezéleZi na tom, kdy ji
mam)

d) SpiSe ne (n¢jaky ten tyden v lét¢ bych u bazénu piece jen rad/a stravil/a)

e) Rozhodné ne (na dovolenou se jezdi v Iétg, ale ja musim byt v praci)

Nevadi Vam sluZebni cesty, dojizdéni za praci po CR a do zahra-
nici?

a) Rozhodné nevadi (rad/a poznavam krasy nasi planety)

b) SpiSe nevadi (ptipravim se alespon cestou psychicky do prace)

c) Casteene (nékdy jsem radgji na cestach, jindy bych byl/a naopak radgji
doma)

d) SpiSe vadi (rad/a bych odvedl svoji praci a pak Sel/a v klidu domt)

e) Rozhodné vadi (nechce se mi opoustét mou rodinu)

Zohlednuje management Vase navrhy a piipominky?

a) Rozhodné ano (vSechny ndvrhy management probral)

b) SpiSe ano (jedna moje piipominka byla zapracovana do firemnich procesi)
c) Céste¢né (management mé pripominky vzal na védomi)

d) SpiSe ne (nejsem si jist, zda se nad nimi vibec zamysli)

e) Rozhodné ne (m&m se pry starat o to, co se mi fekne)



11. PovaZujete svou praci za zajimavou népln Zivot

a) Rozhodné ano (je to smysluplné aktivita a zaroven zabava)
b) SpiSe ano (tato prace je velmi uzite¢na)

c) Casteens (jde to)

d) SpiSe ne (priste bych volil jinak)

e) Rozhodné ne (je to jako ze zlého snu)

12. PovaZujete své pusobeni ve firm¢ za strednédobé perspektivni? (3

roky)

a) Rozhodné ano (budu jeji soucasti)

b) SpiSe ano (pravdépodobné zde zastanu)

c) Céste¢ng (budu o tom jesté premyslet)

d) SpiSe ne (kdyZ najdu lepsi préaci, odejdu)
e) Rozhodné ne (nebudu v ni nadale ptisobit)

13. PovaZujete sve pusobeni ve firme za dlouhodobé perspektivni? (10

let)

14.

a) Rozhodné ano (budu jeji souc¢asti)

b) SpiSe ano (pravdépodobné zde zastanu)

c) Caste¢ne (budu o tom piemyslet)

d) SpiSe ne (kdyZ najdu lepSi zaméstnani, odejdu)
e) Rozhodné ne (nebudu v ni nadale ptisobit)

Mate navrh na zlepSeni podminek na pracovisti?

a) Ne, rozhodné nemam (uz té byrokracie je stejné dost)

b) SpiSe nemam (néco bych mél, ale piineslo by to asi vice problému nez
uzitku)

c) Céstecng (neni to natolik pievratné, aby to bylo nutné)

d) SpiSe mam (napada mé jeden navrh, ale je sloZité ho vysvétlit)

e) Ano, mam (navrh mam piipraven) *

15. * Pokud jste odpovédél/a "Ano, mam”, uved’te prosim Vase navrhy



16. Chtél/a byste pracovat v jiném oboru, nezZ je stavebnictvi?

a) Rozhodné¢ ne (obor mi vyhovuje)

b) SpiSe ne (obor je obstojny a neznam pro sebe lepsi alternativu)

c) Césteén& (obor mi moc nevyhovuje, ale nemam za ngj zatim nahradu)

d) SpiSe ano (chteél bych, ale nemam v ném zatim dostate¢né znalosti a zkuSe-
nosti

e) Ano, mam (mam jiz vybrany jiny obor) *

17. * Pokud jste odpovedél/a "Ano, mam ", jaky obor to byl?

18. Uvital/a byste nové benefity od zaméstnavatele?

a) Rozhodné ne (m&m jich aZ piilis mnoho)

b) SpiSe ne (benefity, které mam, jsou dostatecne)

c) Céste¢ng (nevim, jaké dalsi bych mohl/a mit)

d) SpiSe ano (ty, které mam, mi nevyhovuiji, preferuji jiné)
e) Ano (byl/a bych rad/a, kdybych také uz n¢jaké mél/a) *

19. * Pokud jste odpoveédeél/a "Ano", které benefity byste preferoval?



Priloha €. 2:

Zjednodu$ena ROZVAHA k 31.12. (tis. K¢) podniku XY

3 FOZVAHA k3112, (ts. K&) 2011 § 2012 | 2013 | 2014 | 2013 | 2016

AEKTIVA CELEEM 3TTT3| 20 4430 39 42138 B11] 37 673 43 432
BE. Dlouhodoby majetek J168] 3663] 3738] 2733 1427 2823
BIl. |Dlouhodoby hmotny majetek J168] 3663] 3738] 2733 1427) 2823
C. Obéamma aldiva 344300 25 632) 33 516)35 947 35 065 40 204
CI Faszoby 3792 3150) 8071} 4253 33404 1092
CII. |Pohledaviss 23026) 17 986) 22 TROJ27 130] 20 4600 32 674
CIV. |Penéiniprostiedky T621] 4495] 4665] 45353] 3 163] 6528
D. Cazove rozliZen akbiv 166 148 147 129 281 3l3

Pasivak 31.12. [tz K&)

PASIVA CELEEM 3TTT3) 20 4430 39 421138 811 37 673 43 432
A Vlastni kapital 11 093] 16 035] 16 8304 18 082] 17 382] 22 020
Al Zalladni kapital 1000) 1000] 1000Q 1000] 10000 1000
AN JFondy ze znisku 136 136 136] 13 137 137
ATV, |VH minulych let (+/-) 3340] 9057) 14 808) 13 T14) 12 886 16 347
AN, |VHbéiného utetniho obdobi (+/-) | 4 408] 4942 g16] 3232] 3359 43536
B.+C. |Cizi zdroje 266800 13 408) 22 571120 720] 20001] 21 402
E. Bezervy J00) 44350] 44500 30500 3050
C. Zavazly 266800 12 TO8) 18 121116 2704 17 041) 18 332
ClL Dlouhodobé zavarksy 321 300 186
CII.  JEratkodobe zavarky 26339 12 408] 18 12116 2700 17 041] 18 166
D Casove rozhifeni 10,




Priloha €. 3:

Zjednoduseny VYKAZ ZISKU A ZTRATY k 31.12. (tis. K&) podniku XY

Zjednoduseny VYKAZ ZISKU A ZTRATY k 31.12. (tis. K&) 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016

I |Triby z prodeje vlastnich viroblki a shizeb 53 366] 53 532] 54 409] 66 319] 81 913] 86 624
A |Vikonova spotieba 42091] 40 738] 43 161] 53 574] 69 663) 77 840
A 2 |Spotteba materidhu a energie 25 107) 25 869] 26 020] 31 095] 33 719] 44 638
A3 |Shuzby 16 984 14 869] 17 141] 22 479] 35 944] 33 202
D. |Osobni ndklady 6105] 6678 6948 7911] 8298 E£617
*  |Provozni vysledek hospodafeni (+/-) 5551 6272] 1753] 4152] 4691 5855
VI |Vynosové troky a podobneé vinosy 1 1 12 15

J. |Nakladové wroky a podobné troky 88 71 56 82 87 115
VII. |Ostatni financni vinosy 59 1200 29 7
K. |Ostatni financni naklady 89 130} 935 108 129 116
*  |Finanéni vysledek hospodatent (+/-) 117 200 31 -1a9] 201 224
** Vysledek hospodateni pfed zdanénim 5434 6072] 1722 4003] 4490] 5631
L. |Dat z pijmm 1026] 11301 906 771 931] 1095
== Wysledek hospodateni po zdanéni 4408] 49421 816| 3232] 3559] 4336
**% 1Wysledek hospodateni za 0¢etni obdobi (+/-) 4408] 49421 816| 3232] 3559] 43536
*  |Cisty obrat za ticetni obdobi =1 + I + 111 + V. + V. +VI + VIL | 56 394] 58 120] 60 516] 69 808] 85 376 96 218




Abstrakt

MOSA, O. Navrh modelu konkuren¢ni strategie podniku. Bakalaiska prace. Cheb: Zapa-
doceska univerzita v Plzni, Fakulta ekonomickd, 2019. 125 s. Vedouci préace Ing. Miro-
slav Pavlak, PhD.

Kli¢ova slova: Trzni prostiedi, konkurence, vize, konkuren¢ni strategie, situa¢ni analyza,
analyza prostiedi, PESTLE analyza, analyza odvétvi, analyza konkurence, Portertiv mo-
del péti sil, model tvorby konkurenéni vyhody v malych a stiednich firméch, analyza
vnittnich zdroju podniku, finan¢ni analyza, SWOT analyza

Bakalarska prace se vénuje problematice vytvaieni modelu konkurenéni strategie pod-
niku. Cilem prace je upravit prozatimni konkuren¢ni strategii zvoleného podniku tak, aby
zohlednovala sou¢asny vyvoj v odvétvi a zmény ve spoleénosti. V dnesni dob¢ na trhu
sili konkuren¢ni prostiedi natolik, Ze se soucasnost ¢asto nazyva obdobim hyperkonku-
rence. Nabidka jiZ ve vétsiné odvétvi pievySuje poptavka na trhu. Jednotlivé podniky jsou
donuceny neustéle inovovat svoje strategie v ¢im dal krat§im obdobi, aby byly schopny
obstat v trznim prostiedi, kde ptasobi. Metodologicky ptistup bude pro teoretickou a prak-
tickou ¢ast rozdilny. V teoretické ¢asti prace bude metodologicky pristup reflexi o vhod-
nosti ¢i pouzitelnosti jednotlivych nastroju, které by se mély pouZit v prakticke casti
prace. Budou zde tyto metody také vysvétleny. V praktické ¢asti prace budou tyto na-
stroje prakticky aplikovany na zvoleny podnik. Odpovéd’ na stanovenou vyzkumnou
otazku v Gvodu: ,,Je analyzovany podnik XY konkurenceschopny?“, zni, analyzovany
podnik je konkurenceschopny, oviem jeho konkurenceschopnost méa klesajici tendenci.
Hlavnim vystupem prace jsou 4 vyznamnd opatieni, které byly shledany za ekonomicky
efektivni a mély by byt implementovany do soucasné konkurenéni strategie podniku. Tim
by doslo k upraveni prozatimni konkuren¢ni strategie podniku. Vysledny model konku-
renéni strategie podniku by mél byt Zivotaschopny az po podani 10 dalSich opatieni ve-
deni podniku, které byly vytvoieny, ale z divodu délky prace zde jiz nemohly byt zahr-

nuty.



Abstract

MOSA, O. Model Proposal of Competitive Company Strategy. Bachelor thesis. Cheb:
University of West Bohemia in Pilsen, Faculty of Economics, 2019. 125 s. Supervisor
Ing. Miroslav Pavlék, PhD.

Key words: Market environment, competition, vision, competitive strategy, situational
analysis, environment analysis, PESTLE analysis, industry analysis, competition analy-
sis, Porter's five forces model, competitive advantage creation model in small and me-
dium size companies, internal company resources analysis, financial analysis, SWOT

analysis

This bachelor thesis is devoted to create competitive company strategy model. The aim
of the thesis is to adjust the provisional competitive strategy of the chosen company to
reflect the current development in the sector and changes in the company. Nowadays, the
competitive environment is rapidly growing in the market that current period is often
called as a hyper-competition period. In most of sectors the supply exceeds market de-
mand. Individual companies have to constantly innovate their strategies in a short period
to be able to compete in the market environment where they operate. Methodological
approach will be different for the theoretical and practical part. In the theoretical part of
the thesis the methodological approach will be reflecting the suitability or usability of the
individual tools which should be used in the practical part of the thesis. These methods
will be explained here. In the practical part of the thesis these tools will be practically
applied to the chosen company. The answer to the research question created in the intro-
duction: "Is the analyzed company XY competitive?" is that the analysed company is
competitive but its competitiveness is declining. Main output of the thesis are four im-
portant measures that have been found as an economically efficient and they should be
implemented to the current competitive company strategy. It would edit the provisional
competitive company strategy. The final competitive company strategy model should be
viable after ten more additional management measures that were created but because of

the length of the thesis couldn’t be included.
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