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Uvod

Jednim z nejpodstatnéjSich faktorti pro uspésnost kazdého podniku na dnesnim trhu je
jednoznacéné jeho konkurenceschopnost. Je to ukazatel, ktery ik, jak dobfe nebo Spatné
si dany podnik oproti konkurenci vede. Diky této analyze je mozné poznat rizné
konkuren¢ni vyhody a z toho odvodit tieba i pfipadné hrozby. Kazdy podnik se snazi mit
téchto vyhod co nejvice pro jeho stalost a speSnost na trhu, kde v dne$nim, trznim svéte,

siln¢ prevlada objem nabidky nad poptavkou.

Tato bakalaiska prace se zaobird analyzou konkurenceschopnosti plzeiiské firmy DAK
€z, s.r. 0., dale jen jako DAK. Jedna se o firmu zamétujici se na vyrobu plastovych oken

a dvefi a na dodavani dopliikti k témto produktim.

Samotnym cilem této prace je pak posouzeni konkurenceschopnosti firmy DAK na
soucasném trhu se soucasnymi okolnimi vlivy a navrzeni zlepsSujicich opatieni pomoci
SWOT analyzy. Autor podrobné analyzuje vné&jsi a vnitini okoli podniku, od vlivu
dodavateld, substitutl, aZ po rizné makroekonomické vlivy. Souc¢asnym cilem této prace
je také Ctenafe podrobnéji seznamit stouto tematikou, jeho porozuméni dané
problematice a seznameni s taktikami, které udrzuji podniky v piednich pozicich trhu.
Nedilnou soucasti této bakalaiské prace je snaha, aby nasledny rozbor okoli firmy,
pfesnéji feCeno pozd&jsi SWOT analyza, ukdzala podniku, jaké jsou jeho hrozby
a vhodné pftilezitosti k inovacim, jelikoz takovéto odborné analyzy se v této firmé nikdy

nevyuzivaji.

Prace sestava ze Ctyt hlavnich kapitol, kazda z nich pak obsahuje n€kolik podrobnéjSich
podkapitol. Prvni kapitola pojedndva o samotné konkurenceschopnosti a jejich
strategiich. Také jsou v ni vysvétlené a objasnéné pojmy k této problematice, naptiklad
co chépat pod pojmy konkurence nebo konkuren¢ni pozice. Zarovei je zde rozebrano
vnimani okoli podniku a jakymi metodami 1ze konkurenceschopnost posuzovat. Kapitola
tézi pouze zteoretickych poznatkli odborné literatury nékolika vyznamnych cizich

autort, jako je Michael Porter, nebo téch ¢eskych, napiiklad Pavla Marinice.

Po této teoretické Casti nasleduje piedstaveni a pfibliZzeni zvolené firmy DAK. V ném jsou
piedstaveny procesy vyroby, popsan tok materiali a produktl, politika firmy, jeji
komunika¢ni prostfedky, interakce s externimi subjekty a zasady v raznych otdzkach

kolem fungovani.



Treti kapitola se jiz vénuje vnitini a vnéjsi analyze firmy. Podrobné je zde popsano
makroprostiedi 1 mikroprostiedi firmy. Zaroven jsou provedeny nékteré analyzy, jako
napiiklad Porteriv model péti sil nebo PEST analyza. Kapitola neopomina pojednat ani
o dalgich faktorech majicich vliv na uspé$nost a prosperitu firmy, napiiklad o faktorech

fizeni vyroby, vlivu védecko-technologického pokroku nebo o financich firmy.

Nasledujici kapitola ma za cil realizovat a prezentovat SWOT analyzu firmy. Z vystupu
této analyzy jsou ziejmé veskeré prileZitosti, silné a slabé stranky firmy, ale také samotné
hrozby pro firmu jako takovou. Zaroven je pak mozné uréit smér, kterym by se méla
spolecnost orientovat, jaka zlepSeni aplikovat a kdy, jaké soucasné vyhody posilit a
udrzovat, nebo co ve fungovani spolec¢nosti pozménit pro lepsi schopnost konkurence
VvV tomto segmentu trhu. V zavéru této prace je pak vyvozeno, k jakému zavéru analyza
dosla, jak si firma v soucasnosti stoji, a pokud budou zjistény vazné nedostatky, autor

pojedna o moznych scénarich naprav téchto nedostatkd.
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1 Zakladni pojmy konkurenceschopnosti

Existence konkurence zde byla jiz od samotného pocatku obchodu. Témét vzdy se najdou
dva obchodnici, dnes podnikatel¢, podniky nebo firmy, ktefi nabizeji totozné nebo
podobné, nahrazujici zbozi. Kazdy z nich ptirozené usiluje o své prvenstvi mezi t€mito
ucastniky, a tak jsou pro néj ostatni v jeho oc¢ich konkurenty. Snazi se je predhanét a mit
pied nimi jistou vyhodu, kterou ostatni nemaji. Dvéma obvyklymi piistupy, které muize
Ctendi pozorovat v kazdodennim Zivoté, jak si ziskat pozornost zakaznika, je
prezentovani ceny vyrobku, nebo naopak ptidanou hodnotou k nému, jako muze byt

podpora ¢i servis nebo dalsi vyhody.

1.1 Konkurence

Klimes (2010) pteklada slovo konkurence obecné jako soutéZeni nebo soupereni.
V uzsim smyslu jej charakterizuje jako projev hospodaiské soutéze. Z pohledu firmy ¢i
podnikatele to znamend, Ze na daném trhu je vice subjektli nabizejicich totozny nebo
velmi podobny produkt, piipadné jeho substitut. Mohlo by se zdat, ze fakt konkurence na
trhu je pro podnik nezadouci, ovSem toto je mylny tisudek. Je to jedna z hlavnich motivaci
podniku k jeho zlepSovani, inovovani a udrzovani bdé€losti, nebot’ kazdy usiluje o své
prvenstvi a nejvetsi podil na trhu. Zaroven by se pii absenci konkurenti v daném
segmentu mohlo jednat o monopolistickou organizaci. Tento jev je v trznim hospodaistvi

nezadouci a dochazelo by k jeho nestabilité.

Pojem konkurence ma mnohem S$ir§i zébér neZ pouze ekonomicky pohled.
V konkuren¢nim prostfedi nesmime opomijet také pohledy etické, socidlni, politické,
kulturni a dalsi, pfestoze je ekonomicky zorny thel ten stézejni. Také je tieba si uvédomit,
ze konkurence je vztah mezi alespont dvéma subjekty, tedy konkurenty, kdy konkurent
musi splilovat minimaln€ tyto dva zdkladni pfedpoklady. Musi byt piedevSim
konkurenéni, tedy disponovat konkurenénim potencidlem, a musi mit i konkurenéni
zajem, tedy zajem o konkuren¢ni pozici, tak zvanou podnikavost. Nutno si uvédomit
rozdil mezi samotnou konkurenci jako né&jakym produktem aktivity firmy

a konkurenceschopnosti, coby jejim potencialem. (Mikolas 2005)

Ve schématu 1 (viz niZze) Mikola§ (2005) nazorné ilustruje, jak lze rozdélit vnimani
konkurence z pohledu jejich pozic. Muze se jednat o konkurenci mezi nabidkou a

poptavkou, anebo jednotlivé, kdy se nabidkova konkurence miize jesté blize specifikovat.
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Schéma 1: Mikroekonomicka konkurence

konkurence napfric trhem (mezi stranou nabidky a poptavky)

Konkurence konkurence na strané poptavky cenova
—— necenova
konkurence na strane nabidky — )
—— dokonala
—— nedokonala — monopolni
konkurence

— oligopol
— monopol

Zdroj: Mikol4s (2005)

1.2 Konkurenceschopnost

Mnoho autorii a instituci vyjadiuji pod terminem konkurenceschopnost ekonomickou
pfevahu ndrodni ekonomiky nebo firmy nad konkurenci v ramci hospodarské soutéze
domaci i mezinarodni, a tak je tedy nutné od sebe rozliSovat konkurenceschopnost na
makroekonomické trovni a na mikroekonomické, a také odlisit konkurenceschopnost
firmy vdaném segmentu trhu. Podle mnohych autori je hlavnim piedpokladem
ekonomického ristu dané ekonomiky stabilni, staly rtst narodni produktivity. V takto
chapaném kontextu je konkurenceschopnost v makroekonomickém pohledu ekvivalentni
vykonnosti dané ekonomiky v porovnani kjiné, kdy k meéfeni vykonnosti slouzi
indikatory ekonomického ristu, exportniho potencidlu a ekonomického blahobytu.
Naopak v mikroekonomickém pohledu se konkurenceschopnost vyjadiuje indikatory
typu urovenn vzdélani, produktivita, vyuziti pfirodnich zdroji a podnikani naklonéna

politika. (Marini¢ 2008)

Makroekonomicka politika musi vzdy brat zietel na mikroekonomické souvislosti.
Sebelepsi politika vlady je sama o sobé neucinna, pokud neni realizovana v kontextu

S podnikovou sférou. (Marini¢ 2008)

Konkurenceschopnost je tedy schopnost, dovednost podnikii a jejich vedeni, odolavat
konkuren¢nim vliviim, tedy schopnost reagovat na zmény na trhu, nové technologie,
zpisoby obchodu, sledovani novych trendli, ptizpiisobovani se navykim kupujicich,
odhadovat jejich preference, a tak si zlepSovat své postaveni diky jejich nésledné
naklonnosti k firmé&, ktera jim dokaze poskytnout piesné to, po ¢em touzi. Je to 1 hlidani

svého fungovani, jaky ma firma ptistup ke zdrojiim, at’ uz materialnim, nebo lidskym, jak
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se ji dafi, monitorovani vSech aspektt, které ji mohou ubliZit nebo pomoct, jako naptiklad
vztahy na pracovistich, kdy pfi rozeptich nebude firma nikdy tak efektivni, jak by mohla
byt. Je to 1 snaha o co nejvyhodné€js$i obstardvani surovin pro svou ¢innost, vybér

dodavatelt a kontrolovani zavislosti na odbératelich.

Kazdy z téchto aspektli se miize stat pro firmu fatadlnim, a tak je dalezité, aby mélo vedeni
piehled o vSech interakcich firmy ve vSech typech okoli. Sebemensi pochybeni mtze vést
k apadku podniku, tedy ztraté schopnosti dobré konkurence, a to napiiklad z davodi
neshod ve vedeni, jeho kostnaténi, zahledénosti a tak dale. Konkurenceschopnost by se
tedy dala shrnout jako soubor mysleni, vedeni a napadii, jak pted¢it konkurenci.
Jednotlivymi strategiemi se autor zabyva v kapitole 2, kde rozebira tfi nejobecné&jsi

modely. Konkrétni metody zkoumani jsou pak obsazené v kapitole Okoli podniku.

Prakticky vSichni autofi literatury zabyvajici se touto problematikou se shoduji na nazoru,
ze jedinym zarucené fungujicim zplUsobem, jak konkurenceschopnost udrzovat a
pfedevsim rozvijet, je zdsada dobrého népadu, kreativity a pfidané hodnoty. Naptiklad i
Soucek (2015), ktery pojednava o svétove, globalni konkurenceschopnosti, doslovné fika,
ze nas zachrani nové napady. ,,Nasimi zbranémi v boji za svétovou konkurenceschopnost
podniku jsou kreativita, vzdélani, kvalifikace, bohaté know-how, vykonnostni motivace,
tymova prace s osobni spokojenosti, neustalé zlepSovani, odvaha podstupovat rizika a
spoluprace zalozend na duvéie.“ VSechny tyto aspekty by se daly jednotné nazvat

konkuren¢ni vyhodou.

1.3 Konkurenéni vyhoda

Jednim z nékolika kliCovych faktorli vykonnosti firmy a poté tvorby hodnoty je jiz
zminéna konkurenceschopnost firmy a dale jeji konkurenéni vyhoda. Dle Portera firma,
ktera dosahuje v rdmci svého odvétvi nadprimérné rentability, disponuje praveé zminénou
konkuren¢ni vyhodou. To znamena, ze firma disponuje svou konkuren¢ni vyhodou tehdy,
kdyz ji jeji pfevaha nad ostatnimi konkurenty zajistuje dostatecné mnozstvi zakaznikd a
chrani ji pfed silou konkurence. Znalostni management vnima zdroje konkurencnich
vyhod jako originalni dovednosti a kompetence pouze dané firmé vlastni a jako
reprodukovatelné dovednosti a kompetence vicero firmam vlastni. Tyto zdroje mohou
mit jak hmotny charakter, jako naptiklad patentované technologie, unikatni licence a
podobné, tak i nehmotny, jako je tfeba know-how, procesy, organizacni systém nebo

strategicka partnerstvi. (Marini¢ 2008)
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1.4 Konkurenéni prostiedi
Konkuren¢ni prostifedi zahrnuje vSechny formy piimé i nepiimé konkurence, ktera

s podnikem soupeii o pfizen i pozornost zakaznika, jeho finance a jeho omezeny volny

¢as. (Johnova 2008)

vvvvvv

schopnostem firem. Je to nejdynamictéjsi prostiedi, v némz firma operuje. Témér
vSechny podniky ptisobi na trzich vyznacujicich se silnou konkurenci a zdkaznik mé proto
vzdy volbu, jakym produktem uspokoji své potifeby. Pro firmu je tedy nezbytné
odhadnout povahu a chovani konkurence na trzich, na kterych podnik piisobi. Taktéz znat
jeji strategii a dikladné analyzovat jeji produkty a usilovat o tvorbu konkuren¢ni vyhody.

(Grosova 2002)

Vysoce konkurencni prostfedi umoziuje uspét jen t€ém subjektim, které disponuji
ur¢itymi nehmotnymi aktivy, at' technickymi feSenimi, know-how, ochrannymi
oznacenimi ¢i goodwillem. Ta poskytuji firmdm konkurencni vyhodu a jsou nezbytnym
predpokladem k udrzeni si své pozice na daném segmentu trhu. Podnikatelé jsou casto
postaveni pted ukol tuto ¢ast majetku ocenit, a to nejen pro ucely prodeje ¢i poskytnuti
licence. Mnohdy je uzite¢né znat jeho hodnotu pied dilezitym jedndnim s obchodnimi

partnery nebo pted ué¢inénim konkrétnich krokt fizeni firmy. (Maly 2007)

1.5 Vybér konkurentu

Z charakteristik konkurence, konkuren¢nich vyhod nebo konkuren¢niho prostiedi je
ziejmé, ze pokud chce podnik provadét analyzu konkurenceschopnosti, ktera ma byt
pokud mozno co nejvice vypovidajici, musi se srovnavat s firmami nabizejicimi totozny

produkt ¢i velmi blizky substitut.

Nutno také podoktnout, ze podle Portera (1993) je existence konkurentt ve vysledku pro
firmy samotné Zadouci, nebot’ pouze tak se dokaZzi ptizplisobovat trhu, zdokonalovat se a
rozvijet. Kazdy totiZ touZi po co nejvétsim podilu na trhu a toho nelze dosahnout, kdyz
bude konkurence napied. Dotahovanim a piedbihdnim konkurentii tak firma predchazi

stagnaci, kostnaténi, a nabizi stale lepsi sluzby a produkty.

1.6 Modely konkurené¢nich strategii
Cild udrzeni si své pozice v daném odvétvi, zabezpeCeni co nejvetsi vykonnosti

vlozeného kapitalu nebo odolavani tak zvanym péti konkuren¢nim silam lze dosahovat
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mnoha zpiisoby a pfistupy, kdy nejlepsi strategii je bezesporu jedine¢na konstrukce, ktera
by odrazela vSechny zvlastnosti jejiho postaveni. VSechny tyto zplsoby je mozné pfi
velmi Sirokém pohledu zaradit do tii skupin, respektive tfi strategii, které maji vzdy
spole¢nou jednu vlastnost, a to, Ze vzdy cili na jednu moznost fizeni pro dosahovani co

nejvyssiho postaveni na trhu. (Porter 1994)

Porter (1994) také zaroven uvadi konkrétni, vySe zminéné strategie ke zdolavani péti
konkurenc¢nich sil k pfedstizeni konkurence a podrobné je popisuje. VSechny poté autor
shrnuje do piehledu, kde je ziejmé, kdy a jakou strategii je vhodné pouzit, viz tabulka 1

nize.

1.6.1 Strategie prvenstvi v celkovych nakladech

Tato strategie se stala velice popularni, béZznou, v sedmdesatych letech dvacatého stoleti
V ndvaznosti na popularizaci pojmu zkuSenostni kiivky a spocivd v tezi dosazeni
prvenstvi v celkovych nakladech v odvétvi, pomoci funk¢nich opatfeni cilenych na
dosahovani tohoto cile. Prvenstvi v nakladech ptedstavuje energické zavedeni vykonného
vyrobniho zafizeni, dusledné sledovani moznosti dalSiho snizovani ndkladt diky
nabytym zkuSenostem, prisnou kontrolu pfimych a rezijnich nékladt, vyhybani se uctim
zdkaznikil S minimalnim krytim a minimalizovani ndkladd v takovych oblastech, jako

jsou vyzkum, vyvoj, reklama, tedy marketing, prodej a podobné. (Porter 1994)

Jakmile tedy firma dosdhne kyZeného snizeni nebo sniZovani ndklada, pfinosem jsou pak
pro ni nadprimérné vynosy ve svém odvétvi, bez ohledu na ptfitomnost vlivnych
konkurenénich sil. Dale diky svym nizkym nékladiim ziskédva vyhodu nad konkurenci,
nebot’ pfi nizSich nékladech generuje oproti konkurenci vétsi zisk, ktery pravé ostatni
konkurenti vyuzili na oné soupefeni. Zaroven je firma s takto minimalnimi néaklady
chranéna pied vlivnymi odbérateli, nebot’ ti mohou snizit ceny pouze na Uroven
nejuspésnéjsiho konkurenta. Obdobné¢ je také chranéna pied vlivnou silou dodavateld,
a to tak, ze disponuje vEtsi pruznosti vyporadani se s ristem vstupnich naklada. (Porter
1994)

Ovsem faktory, které vedou k dosaZzeni zminéné pozice nizkych nakladl, asto pfinase;ji
zna¢né piekazky vstupu z pohledu dspor z rozsahu nebo vyhod nizkych nakladi.
Posledni nezanedbatelnou vyhodou strategie nizkych nakladt je fakt, ze je tak firma
vidéna v pfiznivém svétle 1 co se tyCe substitutl, v porovnani s konkurenty v jejim

odvétvi. Tato strategie tedy pokryva nebezpeci vSech péti faktori Porterova modelu
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konkurenénich sil, nebot’ veskeré¢ smlouvani mize omezit zisk jen do urovné dalsiho

vvvvv

podlehnou konkuren¢nim tlaktim zpravidla jako prvni. (Porter 1994)

Porter (1994) také hovoii o ndkladové strance této strategie. Uvadi, ze je mnohdy nutné
disponovat vyssim relativnim podilem na trhu nebo mit alespon jinou silnou vyhodu,
prednost. Jako piiklad uvadi vyhodny pfistup K surovinam. To mize zcela dobie
vyzadovat i1 zjednoduSeni konstrukce produktu pro usnadnéni jeho vyroby, udrzeni
Sirokého spektra ptibuznych produktii k rozkladani nakladi a obslouzeni vSech stéZejnich

skupin odbératelti, aby bylo mozné dosahovat pottebného objemu.

Na druhé stran€ sledovani strategie nizkych nakladt zpravidla vyzaduje vysoké pocatecni
naklady, jakozto kapitalové investice vV podobé technologickych zatizeni, agresivni
tvorbu cen a tak zvané rozbéhové ztraty pii ziskavani podilu na trhu. Ruku v ruce
S rostoucim podilem na trhu plynou rostouci uspory pii nakupech, které naklady opét
snizuji. Timto velkym ziskovym rozpétim lze takto ziskané prostredky znovu
reinvestovat do novych zatizeni pro stalé¢ vylepSovani vyroby a tim také k udrzovani
vedouci pozice na trhu. Tyto reinvestice jsou ¢asto chapany jako podminka ke stalému
udrzovani strategie nizkych nékladi. Porter také dodava, Ze tato strategie, tedy prvenstvi
v ndkladech, miize dokonce revolucionizovat odvétvi, vnémz by jinak ptezivala
historicka zakladna konkurence, a kde jednotlivi konkurenti nejsou pfipraveni, at’ uz
z hlediska vnimani, nebo ekonomicky, ptijmout nezbytné kroky pravé k minimalizaci
nakladd. (Porter 1994)

1.6.2 Strategie diferenciace

Dalsi obecnou strategii fizeni firmy je strategie spocivajici v diferencovani produktu ¢i
sluzeb firmou nabizenych. Cilem je vytvofeni néceho, co je povaZzovano v celém odvétvi
zanéco jedineéného. Samotnych pojeti nebo zpiisobt, jak pfistupovat k tomuto fizeni, je
mnoho. Muze se jednat o design nebo image znacky, avsak v idealnich ptipadech se firma
snazi odliSovat hned nékolika cestami zaroven. Diferenciace je, pokud se ji podafi
dosdhnout, pfinejmensim zivotaschopnou strategii pro ziskdvani nadpriimérnych vynost
V odvétvi, nebot’ vytvaii dobrou pozici pro vypotadani se s péti konkuren¢nimi silami,

rozdiln€ ovSem od zptsobi prvenstvi v nakladech. (Porter 1994)

Ochrana proti konkuren¢nimu soupeteni je zde obsazena ve vérnosti zakaznika jim

osvédcené znacky, zdroven jsou i méné citlivi vli¢i cenam. Rovnéz zvySuje ziskové
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rozpéti, coz na druhé strané sniZzuje potfebu usilovat o postaveni nizkych néakladu.
Zakaznikova vérnost a skuteCnost, ze pfipadny konkurent musi prekonat jedinecnost
vyrobku, vytvaieji znacné vstupni prekazky. Vyssi ziskové rozpéti, které diferenciace
piinasi, umoziuje oslabit 1 vliv dodavatell, zcela jasné pak snizuje také vliv odbératela,
ktefi postradaji srovnatelny substitut, a jsou tak méné citlivi na ceny. A nakonec firma,
ktera se natolik odlisuje, ze ziskala vérnost svych zdkaznikd, je v lepSim postaveni ve

vztahu K substitutim nez jeji konkurenti. (Porter 1994)

Porter (1994) také dodava, ze dosahovani diferenciace produkce miize branit ziskavani
velkého podilu na trhu. Casto to pravé znamena vytvafeni dojmu exkluzivity, ktery je
nesluéitelny s velkym podilem na trhu. Cast&ji oviem plati, Ze dosazeni diferenciace
v sob¢é zahrnuje jakysi kompromis nebo substitu¢ni vztah s prvenstvim v nakladech,
zejména pokud bylo diferenciace dosazeno nevyhnutelné nakladnymi ¢innostmi, jako
naptiklad sirokym vyzkumem, detailnim designem produktu, vysoce kvalitnimi materialy
¢1 intenzivni podporou z fad zakaznikii. Pfestoze budou zékaznici v konkrétnim odvétvi
uznavat prevahu jedné firmy, ne vSichni budou ochotni nebo schopni platit pozadované

vys$i ceny.

1.6.3 Soustfedéni pozornosti

Posledni obecnou strategii je soustiedéni se na konkrétni skupinu odbératelli, segment
vyrobni fady nebo geograficky trh. Obdobn¢ jako u diferenciace to miize mit rizné formy.
Na rozdil od prvnich dvou strategii, které se zamétuji na celé odvétvi, je strategie
soustfedéni pozornosti postavena na principu vyhovét co nejlépe zvolenému objektu a
veSkera pfijimana funk¢ni opatieni musi mit toto na zfeteli. Tato strategie vychazi
z predpokladu, Ze je firma schopna slouzit svému vybranému strategickému cili 1épe,
efektivnéji a i€inngji nez konkurence, kterd ma $irsi zabér ¢innosti. Vysledkem miize byt,
ze tak mize firma dosahnout diferenciace, jelikoz bude slouzit svému vybranému cili 1épe
nez ostatni, nebo muze vykazovat pifi této Cinnosti nizs$i ndklady, ptipadné¢ miize

dosahnout obojiho. (Porter 1994)

PrestoZe strategie soustiedéni pozornosti nevede k nizkym ndkladim ¢i diferenciaci
v ramci celého trhu, piesto jich dosahuje, a to jedné nebo 1 obou soucasné pti konfrontaci
se zvolenymi cili. Firma zamé&fujici se na dany cil mize taktéZz potencidlné ziskat

nadprimérné vynosy pro své odvétvi. Jeji cilend pozornost totiz znamena, Ze vici svému
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strategickému cili dosahla nizkych nékladd, vysoké diferenciace ¢i klidn€ obojiho. (Porter

1994)

Jak bylo jiz zminéno vyse, vSechny tyto strategie i pozice, kterych se pomoci téchto
strategii dosahuje, poskytuji podniku obranu vic¢i vSem péti konkurencnim sildm.
Strategie soustfedéni pozornosti miize byt rovnéz uzite€na pfi vytipovavani cilt, které
jsou z hlediska konkuren¢nich substitutii pro firmu nejméné nebezpec¢né, jinymi slovy

téch, kde je konkurence zatim nejslabsi.

Strategie soustfedéni pozornosti s sebou vzdy nese uréitd omezeni, pokud se jedna
o dosazeni celkového podilu na trhu. Nezbytnym diisledkem této cesty je kompromis
ziskovosti a objemu prodeje. Podobné jako u strategie produktu muze, ale nemusi

znamenat také kompromis s postavenim danym celkovymi naklady. (Porter 1994)

Tabulka 1: Prehled tii obecnych strategii

STRATEGICKA VYHODA
-
o Jedinecnost chapana Postaveni plynouci
; zakaznikem Z nizkych nakladi
Q
T ] ) Prvenstvi v celkovych
= V celém odvétvi Diferenciace
E nakladech
7 Jen Vv urcitém segmentu Soustfedéni pozornosti

Zdroj: Porter (1994), zpracovano autorem
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2 Okoli podniku

Kazdy podnik je otevieny systém, jednotka, kterd ma vztahy k okoli, ve kterém ptisobi.
Vysledky podniku ve zna¢né mife zavisi na vnéjSich faktorech, jez vystupuji jako
prileZitosti nebo hrozby. Znalost podnikového okoli je dulezitd ptfedevSim pro
pochopeni vztahti s okolim, schopnost adaptace na okoli a pro vyuziti moznosti pro

ovliviiovani svého okoli. (Dvotacek a Sluncik 2012)

Nékolik autord vénujicich se charakteristikam okoli podnikti uvadi jeho ¢lenéni rizné.
Nejcastéjsim z nich je rozdéleni, které uvadéji 1 Dvoracek a Sluncik (2012), kteti jej déli
na vnéjsi a vnitini. Vnitini okoli je souhrn faktorti ptisobicich uvnitf podniku a vnéjsi,
dale délené na mikrookoli a makrookoli, je okoli, ve kterém dochazi k interakci
a ovliviiovani firmy externimi faktory. Mikrookoli dle autorti piedstavuje faktory, na
které jest¢ mize mit dany podnik urcity vliv. Makrookoli ovSem zahrnuje faktory, které
na podnik ptisobi, ale podnik je nemlze nijak ovliviiovat, byt jsou tieba pro podnik
zasadni. Jsou to faktory nezavislé a ptisobeni podniku na né nema vliv. Toto rozdéleni je

graficky zndzornéno ve schématu 2.

Schéma 2: Déleni okoli podniku

Faktory podnikového okoli

|
v v

w

Vnitrni Vnéjsi

Cile podniku I

Zdroje v v
Mikrookoli Makrookoli

Organizacni struktura

Pracovni podminky
Zdroj: Dvoracek a Slunc¢ik (2012)

2.1 Analyza vnéjSiho okoli

Kazdy podnik vykonava urCitou ¢innost v ramci konkrétniho odvétvi, coz je souhrn
podnikt, které delaji totéz. Sily, které plisobi na chovani podniku v odvétvi, vymezuji
podnikové mikrookoli. Podnik je tak schopen tyto sily do urcité miry ovliviiovat. Vedle

odvétvového zameéteni své ¢innosti musi byt podnik umistén v prostoru. Dal§im faktorem
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se tedy stava lokaliza¢ni faktor. Ten se bude odliSovat naptiklad u vyrobnich podnikii a
u podnikti poskytujicich sluzby. Kazdy podnik je také soucésti ekonomického systému
zem¢, kde ptisobi. Do ndrodniho okoli patii charakter vlady, jeji stabilita, pravni prostiedi,
socialné-ekonomicky charakter spolecnosti, ekonomicka situace
a charakter produktii a pouzivanych technologii. Na v§echny zemé rovnéz ptisobi procesy
globalizace svétové ekonomiky. I ty predstavuji faktory vnéjsiho okoli, ke kterym musi
podniky ptihlizet. (Dvotacek a Sluncik 2012)

2.1.1 Analyza mikrookoli

Mikrookoli je prostfedi firmy, které zahrnuje vSechny okolnosti, vlivy a situace, které
muze firma svymi ¢innostmi vyznamné ovlivnit. Nejprve je vSak nutné dané odvétvi
fadng¢ analyzovat. Pfi tom se sleduji jeho zakladni charakteristiky, jako naptiklad velikost
a rust trhu, faze zivotniho cyklu, ndroky na kapital, vstupni a vystupni bariéry
a podobné. UrCuje se také zpravidla struktura odvétvi, kterda miize nabyvat dvou
zakladnich vlastnosti, a to atomizované podoby, kterd obsahuje velky pocet malych
podnikt, nebo konsolidované podoby, kdy je v odvétvi jen nékolik malo silnych
podniki. (Jakubikova 2013)

V disledku neustale ménici se situace v odvétvich se faktory, které mivaji nejveétsi vliv
na podnik, nazyvaji zménotvorné sily. Nejéastéji to byvaji zmény v dlouhodobé mite
rustu odvétvi, novi zdkaznici, vyvoj technologii, rostouci globalizace a podobné¢. Pti
na podnik a vytvofit odpovidajici strategie, které na n¢ budou reagovat. (Kislingerova a

Novy 2005)

Do mikroprosttedi 1ze dle Jakubikové (2013) zatfadit partnery coby dodavatele,
odbératele, financni instituce, dopravce a dalsi, zdkazniky, konkurenci nebo vetejnost,
tedy ovliviiovatele. Vefejnost se pak ¢leni na finan¢ni, vladni, mistni, na obcanska
sdruzeni a organizace, na vSeobecnou vetejnost, sdélovaci prosttedky a vnitini vefejnost

V podobé zaméstnancl.

Koudelka s Vavrou (2007) navic ¢leni mikrookoli na vertikalni a horizontalni, kdy do
vertikdlniho mikrookoli fadi dodavatele, podnik, obchodniky, odbératele a zakazniky,

a do horizontalniho mikrookoli firmu a vefejnost.
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2.1.1.1 Porteriiv model péti konkurencnich sil

Tento hojné vyuzivany a velice uzite¢ny model pro analyzu odvétvového okoli podniku
vychézi z predpokladu, ze strategickd pozice firmy pisobici v uréitém odvétvi, tedy
segmentu trhu, je hlavné¢ urCovana plisobenim péti zakladnich faktorii na podnik.

(Ketkovsky a Vykypél 2006)

Dil¢i faktory Porterova modelu péti konkurencnich sil autor rozebira v nasledujicim
textu. Konkrétn¢ jsou to potencialni konkurenti, stavajici konkurence, sila odbératela
a dodavateltl a hrozba substitutll. Jedna se o faktory, které definoval Porter jako zasadni

Vv prekonavani konkurence.

Potencialni konkurenti

Dedouchova (2001) tika, ze moznou novou konkurenci ptedstavuji podniky, které si
Vv soucasnosti nekonkuruji v daném odvétvi, ale maji potencial se novymi konkurenty stat,
kdyZ uznaji za vhodné. Tato hrozba je zavisla na vysi bariér vstupu na trh, tedy na fadé
faktorii, jez brani podniku se prosadit v daném mikrookoli. Pfekonani onéch bariér

zpravidla razantn¢ zvysuje naklady.

Ekonom Joe Bain rozlisil tii zakladni zdroje bariér nového vstupu na trh. Radi se mezi né
oddanost zakazniki, ktefi davaji prednost stavajicim vyrobkim. Sila této loajality
vytvaii problémy nové pfichozim firmam, jelikoZ k ptekonani preferenci soucasnych

kupujicich potiebuji vynalozit znaéné usili, a to nejen financni. (Dedouchova 2001)

Dalsim zdrojem bariéry je absolutni ndkladova vyhoda. Ta muze spocivat tifeba
v dokonalejsi vyrobni technologii, kterd byla po dlouhou dobu zlepSovana a jejimz
vysledkem jsou casto podstatné niz$i naklady na produkci. Zrovna tak muliZe stavajici
podnik disponovat pfistupem k levnéjSim finanénim zdrojim, jelikoZ u zavedenych firem

vidi bankovni instituce vyrazné nizsi rizika. (Dedouchova 2001)

Tfetim zdrojem bariéry je mira hospodarnosti. Ta je definovana vztahem mezi
nakladovymi vyhodami a velikosti podilu firmy na trhu. Vyhoda spocivd v moZnosti
stavajicich vyrobcl standardizovat vyrobu, tim padem zvysit objem produkce, a diky
tomu snizit cenu findlnich produktl. Muze se jednat i o vyhodné ndkupy polotovard,
materidlu, a tak se diky velké produkci rozpousti fixni néklady a firma tak mize vice

investovat do marketingu, ¢imz mulze odrazovat nové ptichozi firmy do odvétvi.
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faktorem vynosnosti v daném mikrookoli. (Dedouchova 2001)

Rivalita mezi podniky mikrookoli

Druhou silou dle Porterova modelu je mira ¢i rozsah soupefivosti mezi stavajicimi
konkurenty. V ptipad¢ slabé rivality maji podniky pfilezitost zvysit ceny a dosahnout
vyssiho zisku. Pokud je tato sila velka, dochazi k cenové konkurenci, vélce. Ta limituje,
ba az ptinasi hrozbu pro ziskovost a snizuje vynos, jakého by bylo mozné jinak prodejem

dosdhnout. (Dedouchova 2001)

Zde se také vSechny aspekty daji zatadit do tfi skupin. Tou prvni je struktura mikrookoli,
charakterizovana velikosti podilu firem na daném trhu. Dale poptavkové podminky a

vyska vstupnich bariér.

V piipadé struktury atomizovaného okoli se da zpravidla hovofit o malé diferenciaci
produktii a nizkych vstupnich bariérach. Tato kombinace obojiho vyustuje v cyklus
konjunktury a tpadku, jelikoz za téchto podminek bude vzdy velké mnozstvi nové
ptichozich za vidinou zisku. Tim se utvofi ptebytek kapacity, ktery stale narusta, a tak se
musi zacit snizovat ceny, coZ vede k cenové vélce, kdy se nemohou vSichni nadale udrzet
ve svém odvétvi, a tak vyhlasuji bankroty nebo odchézi, tim i odstrasuji nové ptichozi.

Upadkova ¢ast cyklu pokracuje aZ do vyrovnani kapacit a poptavky. (Dedouchova 2001)

V ptipad¢ atomizované struktury je velice tézké cokoli predvidat. Dané ovSem je, Ze
takovéto podniky jsou na sobé piimo zavislé, nebot’ konkurenceschopnost piimo
ovliviiuje ziskovost ostatnich. V této struktuie by vedla cenova valka k fatdlnim zavérim,
a tak si tyto spole¢nosti konkuruji ¢asto necenové, tedy kvalitou, vzhledem, dodate¢nymi

sluZzbami a podobné. (Dedouchova 2001)

Druhym aspektem jsou poptavkové podminky. Stoupajici poptavka totiz piinasi prostor
pro expanzi. Podniky tak zvySuji obrat bez zabirani dalsi ¢asti trhu ostatnim konkurentim.
Poptavka roste, zvétSuje-li se trh jako celek bud’ tim, Ze pfibyvaji zakaznici, nebo
soucasni zakaznici nakupuji vice. Klesajici poptavka pak zplsobuje vétSi miru
konkurence, kdy si podniky chtéji udrzet sviij podil na trhu, a tak maji tendenci ubirat

prostor ostatnim. (Dedouchova 2001)

Ttetim aspektem rivality mezi podniky je vySka vystupnich bariér. Ty jsou dilezitou

konkurenéni hrozbou v pfipad€, ze se v daném mikrookoli snizuje poptavka. Jsou-li
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bariéry vysoké, podniky se mohou stat zavislé na této neptiznivé situaci. Mezi vystupni
bariéry patfi investice do stroju a zatizeni, které jsou jednoucelové, emociondlni aspekt,
kdy podnik nevystoupi z daného mikrookoli ze sentimentalnich diivodi nebo strategické
vztahy mezi podnikatelskymi jednotkami v podniku, kdy kazdd podnika v jiném
mikrookoli. Nizky obrat v jedné sekci miize znamenat vysoky obrat v jing, a tak se podnik

nechce vzdavat pozice, ve které ma nizky obrat. (Dedouchova 2001)

Smluvni sila kupujicich

Tteti Porterovou konkurencni silou je sila odbératelii. Kupujici predstavuji hrozbu, kdyz
tlaci ceny smérem dolti nebo pokud vyzaduji vysokou kvalitu ¢i lepsi servis, coz zvySuje
vyrobni naklady. Opac¢né se da fici, Ze slabi kupujici tvofi pro podnik piilezitost zvedat

ceny a ziskévat tak vyssi zisk. (Dedouchova 2001)

Podle Portera maji kupujici vétsi silu, kdyz se naptiklad mikrookoli nabizejici vyrobky
skladd z fady malych podnik a kupujicimi je malé mnozstvi velkych, kdy takové
podminky umoznuji dominanci kupujicim. Dal§im ptikladem mize byt, pokud kupujici
nakupuji ve velkém mnozstvi, pak mohou vyuzit své kupni sily a plisobit na snizeni cen.
zpusobi, ze pak prodavajici stoji proti sob& a snizuji ceny, mize pak
I nastat cenova valka. Dalsim pfipadem je, pokud je to ekonomicky proveditelné, ze
mohou kupujici nakupovat od nékolika firem zaroven. Také, kdyz muze klientela
pohrozit, Ze si své vstupy zacnou vyrab&ét sami, uskute¢ni tedy vertikalni integraci

a dosdhnou tak snizeni cen. (Dedouchova 2001)

Smluvni sila dodavateli

Ctvrtym z péti faktord konkurenénich sil je vliv dodavatelt. Ti mohou puisobit jako
hrozba, pokud dokaZzi zvedat ceny a podnik je musi i nadale platit nebo pfistoupit na niZsi
kvalitu, kdy oboji vede k niz§imu zisku. Jinak feCeno, slabi dodavatelé¢ davaji podniku
moznost sniZit cenu a poZadovat vySsi kvalitu. Podnik tedy jako kupujici zavisi na

schopnostech dodavateld. (Dedouchova 2001)

Dle Portera jsou situace, kdy maji dodavatelé navrch, nasledujici. Pokud vyrobky, které
dodavatelé prodavaji, maji malo substitutd. Také, kdyz mikrookoli, ve kterém podnik
pusobi, neni pro dodavatele stézejni, kdy v takovém ptipad¢ nemaji dodavatelé na podnik
zadny vliv, a tak maji malou motivaci snizovat ceny a zlepSovat kvalitu. Pokud jsou vSak

dodavatelé natolik diferencovani, Ze je pro podnik mnohdy nemoZzné ptejit od jednoho ke
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druhému, je podnik na svém dodavateli absolutné zavisly a neni pak schopen cokoli d¢lat.
Dodavatel¢ také mohou pohrozit vertikalni integraci smétujici do daného mikrookoli,
podniku tak ptfimo konkurovat a zvySovat tak ceny. Pfikladem muze byt také neschopnost
kupujicich podnikt vyuzit této hrozby vertikalni integrace

a uspokojit své vlastni potieby niz$imi vstupnimi cenami. (Dedouchova 2001)

Sila substitu¢nich vyrobki

Patym, poslednim aspektem Porterova modelu je konkurencni sila substitu¢nich vyrobkii.
Jejich existence vytvati konkurenéni hrozbu limitujici ceny, za kterou firma prodava, a
tak limituje 1 jeji ziskovost. Pokud maji ale jeji vyrobky malo takto blizkych substitutd,
maji pak podniky moznost zvysit ceny, a tak ruku v ruce i sviij zisk. Tato jejich strategie

by méla spocivat ve vyuziti této faktické vyhody. (Dedouchova 2001)

2.1.2 Analyza makrookoli

Pro analyzu makrookoli je vhodné a snadné pouZivat hlavné analyzy PEST a SWOT. Obé
metody jsou podobné, jelikoz se obé zamétuji na identifikaci faktort v okoli, jez mohou
pusobit na podnik. Pochopiteln¢ je mezi nimi i nékolik zasadnich rozdild. Pred spusténim
analyz je nutné si tyto rozdily uvédomit. Obé metody jsou vhodné pro pouziti se
skupinovym brainstormingem, ktery je mnohdy produktivnéjsi nez mysleni samotného

jedince. (Dvotécek a Sluncik 2012)

2.1.2.1 PEST analyza

Tato analyza se vénuje klicovym soucastem makrookoli. Tyto faktory jdou pojmenovat
jako politické a legislativni, ekonomické, socidlni a kulturni a technologické.
Z pocatecnich pismen je pak odvozen nazev analyzy — PEST. Kazd4 z téchto skupin
V sob¢ zahrnuje fadu faktorti z makrookoli ovliviiujicich podnik. Dilezitost jednotlivych

faktort se lisi pro kazdou firmu, 1épe feceno, pro kazdé odvétvi. (Sedlackova 2006)

Politické a legislativni faktory

Tyto aspekty, jako stabilita narodni a zahrani¢ni situace, rizna ¢lenstvi zemé, EU
a podobné, predstavuji pro firmy jak dulezité prilezitosti, tak i ohrozeni. Politicka
omezeni se dotykaji podnikl skrze danové zdkony, protimonopolni, exportni a importni,
cenovou politiku, ochranu Zivotniho prostiedi, ochranu domacich podnika a tak podobné.
Ptitomnost fady zakonti, norem a vyhlasek nejenom Ze vymezuje prostor pro podnikani,
ale upravuje i samotné podnikani a muize tak vyznamné pozménit fungovani

a budoucnost podniku. (Sedlackova 2006)
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Ekonomické faktory

Jsou charakterizovany stavem ekonomiky, jeji podstatou a zakladnimi sméry
ekonomického rozvoje a trendli, coz zna¢né ovliviiuje kazdy podnik. Indikatory stavu
makroekonomického okoli jsou piedevsim mira ekonomického ristu, irokova mira, mira

inflace, danova politika a sménny kurz. (Sedlackova 2006)

Sedlackova (2006) poté popisuje jednotlivé indikatory, které autor stru¢né charakterizuje
dale. Ekonomicky riist vede ke zvySené spotiebé, zvysuje prilezitosti na trhu a naopak.
Stejné tak droven trokové miry plisobi na celkovou vynosnost podniku a ovliviiuje
skladbu uzitych finan¢nich prostfedkd, a jelikoz urCuje cenu kapitalu, vyrazné také
ovliviiuje investi¢ni aktivitu podnikl, tedy rozvoj. Nizka trovenl urokové miry pak
ptredstavuje prilezitosti pro realizovani podniku. Stejny bude i vliv miry inflace, ktera
charakterizuje stabilitu ekonomického vyvoje. Devizovy kurz je indikator, ktery

ovlivituje hlavné konkurenceschopnost firem za hranicemi.

Sedlackova (2006) také dodava, ze vyse uvedené indikatory nelze vnimat samostatné,
nebot’ jsou vzajemné tizce provazany. Dopady téchto indikatorti pak zpracovava zpravidla

finan¢ni analyza.

Socialni a kulturni faktory

V této skupiné faktori mizeme nalézt mimo jiné historické pozadi, systém hodnot,
mnozstvi a kvalitu pracovni sily, populacni struktury jako ve€kové, pohlavni nebo
naboZenské, vzdélavaci soustavu, jeji Groven nebo rozdélovani pifijml ve spolecnosti.
Nachazi se zde i statistika obyvatelstva. V té se objevuji pojmy jako populace, vék
obyvatelstva, modus veéku, index stafi, hospodaiského zatizeni a podobné. (Dvotacek

a Slunéik 2012)

»docialni faktory na jedné strané mohou vyrazné ovliviiovat poptavku po zbozi
a sluzbach, na strané druhé siln€ ovliviiuji 1 stranu nabidky — podnikavost, pracovni

motivaci.“ (Ketkovsky a Vykypél 2006)

Ketkovsky s Vykypélem (2006) dale uvadi rtizné piiklady vlivli nékterych socialnich
faktort, které shrne autor nyni. Uvadi naptiklad, Ze vys$$i vzdélani utvati nové postoje
K naplni prace a délce pracovni doby, sebevzdélavani, meéni tak mobilitu pracovni sily
a mize vyvolavat tlak na vy$s$i mzdy. Déle, Ze po zavedeni ndkladovych cen v MHD

vyuziva k dopravé do zaméstnani stale vice lidi vlastni formu dopravy. Také se ¢im dal
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vice diferencuje sortiment zbozi pro bohats$i oproti nabidce pro ostatni spotiebitele.
Zaroven vznikaji nova lukrativni odvétvi diky vyssi ekonomické tirovni obyvatel a jejim
novym zajmutim, jako tieba sportovni a luxusni vyziti. Stejné tak s ristem pramérné délky
zivota ve vyspélych zemich se stava jednim z nejperspektivnéjSich odvétvi péce

0 seniory.

Technologické faktory

Zcela zasadnimi pro samotnou existenci podnikl jsou bezpochyby technické vynalezy
a inovace. Investovani do tohoto sméru je pro podnik stéZejni, nicméné ma v sobé mnoho
rizik, nebot naptiklad vznikaji konkuren¢ni technologie a do posledni chvile neni nikdy
jisté, zda urcity vyzkum a vyvoj budou uspé$n¢€ zakonceny a jejich vystupy budou
spotiebiteli vitdny, zadany natolik, aby se firm¢ vratily vynalozené prostiedky.

(Ketkovsky a Vykypél 2006)

Strategické zaméteni na vyvoj technologii v oblasti vyrobki je velmi vyznamné zejména
pro firmy sledujici diferenciac¢ni obchodni strategii. A to proto, ze firmy s touto strategii
vyuzivaji jako hlavni zbran svoji jedine€nost, resp. jedine¢nost nabizenych vyrobkii na
trhu, diky ¢emuz je mohou nacenit s vyrazné vys$$i marzi. Pravé technicky rozvoj je
hlavnim prirozenym zpusobem, jak ziskat takové az bezkonkurencni postaveni.
V ptipadé firem orientujicich se na nizké ndklady je zdhodno sledovat spise technicky

rozvoj v oblasti technologii zvySujicich produktivitu. (Ketkovsky a Vykypél 2006)

2.1.2.2 SWOT analyza

Je to jednoduchy pfistup, ktery posuzuje vnitini a vnéjsi okoli konkrétni firmy. Nazev je,
jako v piipadé PEST analyzy, tvofen pocate¢nimi pismeny faktort okoli, a to silné
stranky (Strong), slabé stranky (Weaknesses), ptilezitosti (Opportunities) a hrozby
(Threats). Silné a slabé stranky jsou spojeny s vnitinim okolim, pfilezitosti a hrozby s tim

vnéj§im. (Dvotacek a Sluncik 2012)

Cilem SWOT analyzy je rozpoznat to, do jaké miry jsou stavajici strategie firmy a jeji
specifickad slaba a silnd mista podstatna a schopna se vypotadat se zménami, které v okoli

nastanou. (Jakubikova 2013)

Jakubikova (2013) dale tikd, Ze je vhodné zacinat tuto analyzu nejprve ¢asti OT, tedy
pruzkumem piilezitosti a hrozeb, jelikoz pfichdzeji z vnéjsiho prostiedi firmy, a to jak

z makrookoli, tak z mikrookoli. Tedy az po této diikladné OT analyze je na misté provést
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SW analyzu, kterd se tykd vnitiniho prostfedi firmy, jimiz jsou kuptikladu razné cile,
systémy, procedury, firemni zdroje a kultura, mezilidské vztahy, organizac¢ni struktura,

kvalita managementu a dalsi.

Grafické znazornéni SWOT analyzy je vyobrazeno v tabulce 2. Jsou zde uvedeny nejen

jednotlivé kategorie, ale 1 jejich charakteristika, jakému poli pfislusi, jaky poznatek.

Tabulka 2: SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky
(strengths) (weaknesses)
zde se zaznamenavaji skutecnosti, zde se zaznamenavaiji ty véci,
které prinaseji vyhody jak zakaznikam, které firma nedéla dobre, nebo ty,
tak firmé ve kterych si ostatni firmy vedou |épe
Prilezitosti Hrozby
(oportunities) (threats)
zde se zaznamenavaiji ty skutecnosti, ktere zde se zaznamenavaji ty skutecnosti,
mohou zvysit poptavku nebo mohou lépe trendy, udalosti, které mohou snizit poptavku
uspokojit zakazniky a pfinést firmé uspéch nebo zapficinit nespokojenost zakazniku

Zdroj: Jakubikové (2008)

Silné a slabé stranky podniku se stanovuji pomoci internich analyz a hodnoticich systémd.
Pti hodnoceni silnych a slabych stranek miize byt jako zdkladna pro vyjadieni daného
stavu uzita klasifikace hodnoticich aspekti bud’ pomoci néstrojii marketingového mixu
4P, jimiz jsou produkt, cena, misto prodeje a marketingova komunikace, nebo pfimo
podle jejich dil¢ich znaki. Témto kritériim vybranym podle zvolenych vyzkumnych
metod, jako dotazovani, diskuze nebo brainstorming, byva piidélena vdha od 1 do 5 a
nasledné jsou tato kritéria vyhodnocovana za pomoci Skalovani, kdy je obvyklé rozmezi
od -10 do +10. Timto zptisobem firma ziskava vSeobecny piehled o svych slabostech a
prednostech, které, doplnéné o moZnosti vzniku pfilezitosti, ale i hrozeb, dale vyuziva,
zuslecht'uje a poméfuje se svymi moznostmi vyrobky vyvijet nebo vyrabét, financovat

podnikatelské zaméry a se svymi schopnostmi vedeni podniku. (Jakubikova 2013)

Jakubikova (2013) navic jesté¢ upfesiiuje, Ze nevyhodou této analyzy je jeji pfiliSna
staticnost a subjektivita. PrestoZe je oblibend, jeji pfinos pro tvorbu strategickych

dokumentii neni pfili§ smérodatny. Cim dal Castéji je totiz nahrazovana jeji metodickou
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variantou, a to O-T analyzou, tedy zkoumanim strategickych scénaii. Dalsi piibuznou

metodou je metoda matice pfilezitosti a matice ohrozeni.

Jako kazda analyza ma i SWOT své vystupy, které napomohou k volbé strategie, kterym
smérem se bude vedeni podniku ubirat. Moznymi vystupnimi strategiemi jsou Strategie
ST, SO, WT, WO. Pro zaruceny rust je vzdy zddouci, aby se firma pokousela uplatnovat
strategii silnych stranek a ptilezitosti, aby co moznad nejefektivnéji ziskavala vyssi
postaveni na trhu. Tato strategie, zamé&fena na silné stranky a nové pfilezitosti, je nazvana
rozvojovou strategii (SO). Zaroven je také mozné zvolit strategii silnych stranek ve
spojeni s eliminaci hrozeb (ST). Pokud firmam v pfipad¢ vyuzivani novych piilezitosti
pfitézuji slabé stranky, je na misté volit strategii slabych stranek a pfileZitosti (WO).
Obsahem této cesty je zaméfeni se na Cinnosti, které budou postupné eliminovat
stranek podniku s jeho potencidlnimi hrozbami. Vlastnosti této analyzy je omezovani
negativnich dopadi tohoto provazani a jeho postupna naprava, tedy oddéleni zavislosti
hrozeb na slabych strankach firmy. Tato strategie tedy pracuje se slabymi strdnkami a
hrozbami podniku (WT). Tyto metody jsou nazorné graficky zpracovany v nasledujici

tabulce 3.

Tabulka 3: Prehled strategii SWOT

SWOT Interni analyza
analyza Silné stranky Slabé stranky
_ SO WO
é Vyvoj novych metod, které jsou Odstranéni slabin pro vznik
S )i:’ vhodné pro rozvoj silnych stranek novych prilezitosti.
g = spolecnosti nebo projektu.
g ST WT
E é’ Pouziti silnych stranek pro Vyvoj strategii, diky nimZ je
% zamezeni hrozeb. mozné omezit hrozby,

ohroZujici naSe slabé stranky.

Zdroj: malamarketingova.cz (2014), zpracovano autorem
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2.2 Analyza vnitiniho prostiedi

Pod touto analyzou si lze predstavit zkoumani a méteni faktorti uvnitt firmy, to znamena
tteba jeji management, hierarchickou strukturu, persondlni analyzu nebo kapital.
K tomuto posouzeni interniho prostfedi slouzi mimo jiné i metoda VRIO. Ta se zamétuje
na zdroje firmy, které d€li na fyzické, napiiklad technologické vybaveni nebo vyrobni
plochy, lidské, které obsahuji socialni klima, pocet a strukturu pracovnikd, nebo
proinovacni prostfedi. Finanéni zdroje se skladaji z disponibilniho kapitalu, rentability
provozu ¢i likvidity, a nehmotné, jako know-how, licence, patenty, technologie, image
nebo znalost trhu. Uginnost t&chto zdroji se poté posuzuje dle kritérii jako hodnotnost,
vzacnost, napodobitelnost a schopnost organizac¢ni struktury firmy téchto zdroja vyuzit.

(Jakubikova 2013)

Podle Vastikové (2008) ma rozhodujici vyznam pro posuzovani sily ¢i slabosti podniku
realizovana marketingova cinnost, kterda se navenek projevuje nékolika prvky
marketingového mixu, tedy produktem, cenou, distribuci, komunikaci, zaméstnanci,
materidlnim prostfedim nebo procesy poskytovani sluzeb. Kazdy z téchto prvki tedy
muze byt nezadouci slabinou firmy. Kazdy z téchto faktori by mél byt posuzovan
ptislusnymi pracovniky a v piipadé€ hrozby klasifikovéan co se tyce jeho zdvaznosti. Ta se
dle autorky rozd€luje na rozhodujici silnou stranku, limitujici silnou strdnku nebo

neutralni faktor, stejné tak u slabych stranek.

Vyrobnimi faktory se v ekonomii oznacuji zdroje uzivané ve vyrobé nebo poskytovani
sluzeb. Obvykle se rozdéluji na tii zakladni, a to prace, puida, kapital. Casto sem také
byvaji zahrnovany informace, kvalita managementu, firemni kultura, know-how,
goodwill, image firmy nebo partnefi. Pida je zde uvedena ve smyslu ptirodnich zdroja,
jako napftiklad lest, orné ptidy, nerostnych surovin nebo i ovzdusi. Prace pak zahrnuje
veskeré lidské zdroje vyuzité pii vyrobé. Kapital pfestavuje faktory, které se objevuji
Vv pritbéhu vyroby a jsou dale jako vstupy vyuZzivany v dal§im zpracovani. (Ketkovsky

a Vykypél 2006)

Ketkovsky s Vykypélem (2006) pak rozdéluji faktory vnitini analyzy na faktory védecko-
technologického rozvoje, marketingové a distribucni, faktory vyroby a jejiho fizeni,
podnikovych a pracovnich zdrojl a finan¢ni a rozpoctové faktory. Na rozdil od faktort

prace, puda, kapital, oznacuji tyto nikoli jako vyrobni faktory, ale firemni faktory.
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3 Charakteristika podniku DAK cz s.r.o.

Spolecnost DAK cz s. r. 0. (dale jen DAK) vznikla dne 14. kvétna 1998 zapisem do
obchodniho rejstiiku vedeného u Krajského soudu v Plzni. Prvotni sidlo bylo v Plzni,
Vv ulici Sladkovského 39. Dne 17. ledna 2008 se sidlo spolec¢nosti prestéhovalo do ulice
Kiimicka, ¢. p. 115 v Plzni. Ve vedeni firmy figuruji dv¢ rodiny, tedy pan Ing. Miroslav
Rozum a pan Oldfich Brasna, kdy jejich podil budou postupem casu piebirat jejich
potomci. V lednu 2020 byl piepsan polovi¢ni podil jednoho z vlastnikli, pana Oldficha
Brasny, na jeho syna, pana Radka Brasnu, kdy pan Brasna star§i odesSel do dichodu.
Soucasnymi spolecniky a zarovein jednateli tedy jsou pan Ing. Miroslav Rozum a pan

Radek Brasna, oba s vklady 50 000 K¢ a rovnym podilem.

Piedmét podnikani neni v obchodnim rejstiiku specificky vymezen. Jmenovité se jedna
se o vyrobu plastovych oken a dvefi, jejich prodej, sluzby montaze
a servisu, prodej doplnkl a komponent a zednictvi, jelikoz jsou mnohdy nezbytné

provadét lehké stavebni Gpravy a zednické zacistovani kolem nove osazenych oken.

Datum vzniku a zdpisu 14. kvétna 1998

Spisova znacka C 9923 vedena u Krajského soudu v Plzni

Obchodni firma DAK cz s.r.o.

Sidlo Kiimicka 1173/115, Skvrilany, 318 00 Plzen
Identifikacni cislo 25221507

Pravni forma Spolecnost s ru¢enim omezenym

Piedmét podnikani vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3

zivnostenského zakona

zednictvi
Statutdrni orgdn
Jednatel Ing. MIROSLAV ROZUM
Jednatel RADEK BRASNA
Pocet ¢lenn 2
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Zpusob jednani

Spolecénici
Spolecnik

Podil

Spolecnik

Podil

Zakladni kapital

Spolecnost zastupuje ve vSech vécech kazdy jeji jednatel
samostatné. Pfi podepisovani za spole¢nost ptipoji
jednatel

k jeji obchodni firme sviij podpis.

Ing. MIROSLAV ROZUM
Vklad: 50 000,- K¢
Splaceno: 100%

Obchodni podil: 50%

Druh podilu: zakladni
Kmenovy list: nebyl vydan

RADEK BRASNA
Vklad: 50 000,- K¢
Splaceno: 100%
Obchodni podil: 50%

Druh podilu: zékladni
Kmenovy list: nebyl vydan

100 000,- K¢

Zdroj: Obchodni rejstiik (2020)

3.1 Historie firmy

Pocatky této firmy sahaji do roku 1998, kdy se dva spolec¢nici, pan Oldfich Brasna a pan

Ing. Miroslav Rozum, dohodli zalozit vlastni firmu na vyrobu plastovych oken a dveti

V Plzni. Do té doby oba pracovali v tfemoSenské firmé WELL, taktéz vyrabéjici plastova

okna a dvete. Jejich ideou bylo vyrabét predevSim kvalitni plastova okna s okolni

dostupnosti a vyrobou piimo v Plzni. Firma zacinala v prostorach v ulici Sladkovského

v Plzni na Slovanech.
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V zacatcich podnikdni byli jedinymi zaméstnanci pravé sami majitelé, pozd&ji Cast
administrativnich ¢innosti a dil prace ve vyrobé prevzal pii svém studiu pan Brasna
mladsi. Pfed samotnym zahdjenim vyroby bylo nutné ziskat dodavatele plastovych
profilii, kovani, izola¢nich skel a dalSich komponent nutnych pro kompletaci oken. Cely
dnesni Gspéch této firmy vdeci presvédceni a diveére pana Ing. Ivo Bogara, tehdejsiho
obchodniho zastupce némecké spoleénosti VEKA AG pro Ceskou republiku, nejvétsiho

producenta kvalitnich plastovych profilli na svété, ktera az doposud dodava plastové tyce

vvvvvv

Firma DAK se tak zanedlouho dostala do povédomi vefejnosti, a ptedevsim diky dal§imu
doporuceni spokojenych zakazniku ziskavala vice zakazek a stale rostla. V obdobi let
1997 az 2007 meéla sidlo v ulici Sladkovského, kde byla se stale rostoucim objemem
produkce slozita manipulace s materidlem a zasobami, stejné jako nevyhovovaly vyrobni
a skladovaci prostory. Proto v roce 2007 firma DAK zakoupila podnik Plzensky nabytek
S. r. 0. s dvéma provozovnami, kdy jednu v Plzni na Roudné dale odprodali, a druhou,
ktera svou koncepci vyhovovala pozadavkim pro vyrobni prostory, vyuzili pro nové sidlo
spolecnosti. Od roku 2007 tak firma DAK sidli v ulici Kfimicka v Plzni na Skvrianech.

Pobocka na Slovanech byla po kratkém c¢ase zcela zrusena.

3.2 Vyrobni procesy

Vyrobni procesy firmy se déli na dva zakladni, a tim je vyroba samotna a distribuce
zhotovenych vyrobki, tedy montaz. Vztah mezi témito procesy je vazan tvrdou logikou,
kdy nelze montovat nezhotoveny vyrobek. Samotny proces vyroby ma podstatné vice fazi

a na vyrob¢ zavislych subjektl, respektive vyrobu zavislou na vice subjektech.

3.2.1 Vyroba

Vyroba samotna je popsana nasledovné. Pocateéni podminkou je, aby byl dostupny
veskery material pro vyrobu, coZ je zde ve firmé splnéno, nebot’ se udrzuji naskladnéné
nejcastéjsi zédkladni komponenty pro béZznou vyrobu. Objednavky vSech komponentl
a materialu jsou nepravidelné, s rozdilnym mnoZstvim a riiznorodym sloZenim obsahu, a
to u vSech dodavatelid. Zpravidla se rozhoduje podle toho, jaka je spotieba nebo zda neni

doptedu sjednana objemné zakézka.

Prvnim krokem pfi zahajeni vyroby okna nebo dvefi je natfezani plastovych profild,
dodavanych v Sestimetrovych ty¢ich, na pfislusnou délku a mnozstvi uvedené ve vyrobni

dokumentaci. Od pily se profily dostavaji k fréze, ktera je urcena k vyhloubeni otvoru,
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kam bude umisténa klika okna. Tyto Casti se nasledné pfevezou na stanovisté, kde se
frézuji odvodnovaci drazky, které slouzi pro odtok vody z dutin profil, kam muze
naptiklad pii desti zatéci voda. U tohoto stanovisté se ihned nachazi dalsi navazujici, kde
se plastové tyCe zevnitf vyztuzi kovovymi profily, které se obdobné dodavaji
Vv Sestimetrovych tyc¢ich a pak se shodn¢ zkracuji na poZzadovanou délku. Zde se tyto dvé
¢asti seSroubuji na stojanovém Sroubovaku a zaroven se do ramovych profild, které jsou

prichyceny ke zdi, vyvrtaji otvory pro ukotvovaci Srouby.

Odtud uz zkompletované ¢asti putuji ke svarecimu stroji, kam se musi umistit jeden dil
po druhém se spravnou orientaci, kdy na jeden vyrobeny dil pfipadaji dva svafovaci
cykly, tedy vZdy se naraz spojuji dva rohy. Vedle svarecky je umistén CNC stroj, ktery
je urCeny pro zahlazovani svaril v rozich oken. Po tomto zadisténi si dany pracovnik
vezme kazdé okno na kovaci stil, kde ho osadi ptislusnym kovanim, a to podle toho, jestli
se ma okno pouze sklapét, otvirat nebo disponovat funkci mikroventilace ¢i posuvnym

oteviranim.

Nasledné se k sobé zkompletuji oteviraci a pevna ¢ast okna, které pak putuje na zaskleni.
Sklo se zde objednava s takovym piedstihem, aby v momentu dokonceni okna bylo jiz na
skladé piijaté od dodavatele a mohlo byt vloZzeno do okna. To se v ném upevni pomoci
zasklivacich  list, kter¢é se zaméii piesné¢ podle konkrétniho vyrobku
anasledné utiznou z dlouhych ty¢i. Takto zhotovena okna si jiz pfebira montazni skupina.
Pro piehled o vyrobé samotné uvedl autor nejzasadnéjsi zlomové body vyroby, kde byly
vypustény vycerpavajici detaily, jelikoz se vzdy jedna o vyrobu na miru a pro charakter

této prace by byly tyto informace nadbyte¢né.

Samotné vyrobni procesy a postupy jsou uzplisobeny tak, aby se béhem vyroby
manipulovalo s polotovary co mozna nejméné. Pracovni stanovisté jsou usporadana tak,
aby ta, mezi kterymi je nejobjemnéjsi tok polotovarii, na sebe navazovala V tésné
blizkosti. Mezi jednotlivymi stanovisti byla naméfena vzdalenost v priméru kolem Sesti

metru.

Béhem vyroby dochazi pti n€kolika procesech k uzkym mistim z diivodu kapacity stroji.
Tento problém vsak neni pro vyrobu omezujici, nebot’ vSichni pracovnici, ktefi se na
vyrobé podileji, uméji obsluhovat vSechny stroje a zastavat vSechny pozice
a prace v kazdé fazi vyroby, a tak diky tomu, Ze vyroba probiha jak kontinualng, tak

1 paralelné, tedy, Ze na jednu zakazku ihned navazuje druhd nebo se i nékteré spojuji,
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mohou si pracovnici vybrat ¢innost, kterd je zrovna potiebna, pokud jejich stroj zrovna
neni k dispozici. Eliminuji se tak prostoje a to vede k zefektivnéni pracovniho vyuziti
zamé&stnancl. Pokud nékterou pracovni operaci nelze vykonat z divodu vytiZenosti
stroje, muze po tuto dobu pracovnik bud’ opét zahajit ¢innosti piedchazejici s jinou
zakazkou, nebo mize pomoci zrychlit ¢innosti, u kterych je to mozné, naptiklad kdyz dva
lidé délaji totoznou Cinnost. Prestoze je vyroba z pohledu vykondvanych cinnosti
kontinudlni, tak ale z pohledu pracovniki je ¢lenéna na etapy, kdy se u jednoho stroje

vzdy zpracuje nejprve celd faze zakéazky, naptiklad nafezani délek tyc¢i ¢i svarovani.

3.2.2 Montaz

Dalsi, na vyrobu navazujici ¢asti, je proces montaze. Vyroba produkti kon¢i v momenté
zaskleni a pfevzetim montazni skupinou. MontdZ je v porovnani s vyrobou proces
ponékud jednodussi. Zhotovené vyrobky se ve firmé nalozi na nakladni viiz a putuji
I S montazniky pfimo na urcenou stavbu, zpravidla, pokud se jedna o béZnou zakazku, se
vezou rovnou veskeré vyrobky sem urcené. Pfi mensi zakézce je obvyklé, Ze se spoji

s jesté dalsi zakéazkou, nebo naopak, pti velké zakazce se montuje na etapy né€kolik dni.

Nasledné, na zékladé objednavky, se okna bud’to ihned osadi do stavebnich otvori
Vv ptipadé novostavby, nebo se nejprve musi vybourat stavajici okna a az pak osadit nova.
Zpravidla se pii vybourani ve vét§iné ptipadu stara okna odvazi zpét do firmy, kde jsou
shromazd’ovana a né¢kolikrat do roka ekologicky likvidovana. MontaZ novych oken
probihd nasledovné. Samotny ram bez kiidel se umisti do stavebniho otvoru, kde je
vycentrovan a srovnan dle vodovahy. Takto je zafixovan a néasledn€ uchycen Srouby do
zdiva. Vznikld mezera se vypliiuje montazni penou, kdy po jejim zatvrdnuti jsou zpét
osazena kifdla. Casova naro¢nost osazeni novostavby b&zného rodinného domu zabere

pramérné pét az Sest hodin.

3.3 Situace na trhu a jeho charakteristika, postaveni firmy

Firma DAK ptsobi na trhu produkce plastovych oken, dvefi a jejich dopliki, kterou
dopliuje dodate¢nymi sluzbami dodani a montaze. Trh s plastovymi okny a dvefmi, ve
kterém firma pusobi, by se dal charakterizovat jako trh s vysokym poctem malych
odbérateld, jimiz byvaji rizné stavebni firmy, velci zdkaznici v podobé celych firem,
spolecnosti, statnich instituci, spolecenstvi vlastnikti jednotek, ale i jednotlivci v podobé
koncovych spotiebiteld, tedy jednotlivych domadacnosti. V souhrnném méfitku se da

interakce mezi firmou DAK a jejimi zdkazniky pojmenovat jako trh B2B v ptipad¢
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odbéru oken stavebnimi firmami, kdy vztah obchodnik — obchodnik fika, ze produkt
firmy DAK neputuje pfimo koncovému uzivateli, nybrz Kk dalsi firmé, ktera ho uziva ke
své ¢innosti, a jako trh B2C v pfipad¢ domacnosti nebo firem. V tomto ptipad¢ se jedna
0 vztah obchodnik — zakaznik, kdy koncovy produkt uzivd ptimo kupujici, tedy
domacnosti nebo firmy, které si pfimo objednaly nova okna do vlastnich objektti. Pomér
téchto dvou typti odbératell z pohledu objemu vyroby je ve firmé 50 ku 50 %. Z hlediska
poctu zakaznikl je vétSi pocet realizaci samostatnych rodinnych doma nebo vymén u
rodin, jednotlivych zadkazniki, oproti poctu realizaci u stavebnich firem. Tento pomér by

se dal odhadnout jako 70 % objednavek jednotlivci a 30 % objednavek velkoodbérateli.

Na druhé strané¢ obchodnich vztahi podniku, tedy tam, kde firma DAK hraje roli
odbératele, jsou veskeré interakce typu B2B, jelikoz vSechny materiadly nebo objednané
zbozi putuje dale z firmy k zakazniktim, firma toto zbozi nepouziva pro vlastni potiebu.
Vyjimkou jsou pak samoziejmé kancelaiské potieby nebo stroje ¢i technologie, ale ty

netvoii hlavni ti¢el obchodnich vztaht firmy.

Firma DAK se na trhu s plastovymi okny a dvefmi zaméfuje pouze na zizenou oblast
tohoto trhu. At uz z pohledu lokalizace nebo typu zakazek. Ve vztahu k velikosti firmy a
jejim kapitdlovym moznostem, firma plsobi jen v Plzenském regionu, a to cca
50 kilometri v okoli Plznég. Jedné se pouze o lokalniho vyrobce, nikoli o firmu plsobici
vcelé Ceské republice. Firma také nevyhleddva objemné zakazky, které je tieba
vlozeného kapitalu, kdy by dosSlo napfiklad u zakdzky typu ,,vyména oken budovy
Fakultni nemocnice v Plzni v obdobi jednoho mésice™ k vycerpani veskerého kapitalu do
vyrobnich procest a objednaného materialu. Zaroven je to pro firmu nevyhodné, jelikoz
by musela odsunout mensi zakazky pro zvladnuti vyroby téch velkych. Ve vztahu
Kk povaze zakazek se firma zpravidla vyhyba zakazkam velkych stavebnich firem, jelikoz
jejich platebni moralka je vii¢i malym subdodavatelim vice nez pochybna a nejista. Firma
se rovnéz netcastni vybeérovych fizeni, nebot’ takto mala firma jako je DAK nemize tyto

soutéze vyhrat, pokud nejsou stanovena piisna kritéria naptiklad pro kvalitu.

V oblasti Plzenska je poptavka po plastovych oknech relativné stala a riznoroda. Jedna

se nejcastéji o vymeény starych oken za nova ve firmach nebo rodinnych domech.

V bytovych panelovych jednotkach byl nejvétsi nartst poptavek a realizaci vymeén oken

zaznamenan v letech 2009 a 2010, dale pak v letech 2014 a 2015, z diivodu dotacnich
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programtii Ministerstva Zzivotniho prostfedi, nazvanych Zelena tsporam, ktery
poskytoval dotace spolecenstvim vlastnikd jednotek na zatepleni panelovych domu, kde
bylo podminkou také osazeni plastovych oken spliiujicich stanovené normy prostupt
tepla. Stejné jako hojny pocet realizovanych vymén oken za nova jsou Casté i poptavky
po 0sazeni oken do novostaveb, at’ uz u rodinnych domd, novych bytovych domi nebo

do firem a novych vyrobnich prostor.

V porovnani s regionalnimi firmami obdobného rozsahu vyrobnich kapacit se firma DAK
drzi na pfednich pfickach, kdy ovSem neni mozné piedcit velké celorepublikové hrace
z dtivodu rozdilnosti rozpoétii na reklamu. Jednatelé firmy odhaduji, ze firma DAK je

¢tvrtou az patou firmou s nejvyssim poctem realizaci zakazek v Plzni a okoli.

3.4 Analyza mikrookoli firmy
Pro analyzu mikrookoli podniku autor zvolil ¢asty Porteriiv model péti konkurenc¢nich sil,
tedy zptisob, ktery mapuje stavajici konkurenci, potencidlni novou konkurenci, vlivnou

silu dodavatelt a odbératela a vliv substitutt.

3.4.1 Portertiv model péti sil

Stavajici konkurence

Jak jiz autor zminil dfive, podnik pisobi pouze v okoli Plzné. Tato kapitola bude tedy
pojednavat o konkurenci v této lokalité. Firma DAK fika, Ze je jedinym vyrobcem
platovych oken v Plzni. Tento fakt je pro ni jistou konkurenéni vyhodou, kdy miZze
reagovat na pozadavky zakaznikid okamzit€ a to ji zajiSt'uje jistou flexibilitu vyroby, kdy
zakaznici mohou pfijit pfimo do firmy s néjakym urgentnim pozadavkem, ktery mtize byt
na zaklad¢ konzultace a domluvy pfednostné zatazen do vyroby. Naptiklad kdyz pfijde
zékaznik s tim, ze by potieboval do druhého dne vyrobit jedno malé okno, které si pak
vyzvedne, firma mu vyjde vstiic. Vyrobu to vyznamné neomezi a je zde moznost takto
obratné vyhovét prani zakaznika. Takovy pozadavek se jako u ostatnich vyrobcl nebo
zakazkovych kancelafi totizZ nemusi zasilat ze zakdzkové kancelate do externiho zavodu,

jinak by tato flexibilita nebyla pochopitelné viibec mozna.

Firem, které¢ na Plzensku nabizeji plastova okna a dvefe, je hned nékolik. Témi
nejzasadn&j§imi a zaroveh i nejvétsimi konkurenty ptisobicimi na tuzemi celé Ceské
republiky jsou firmy VEKRA, Rl OKNA a OKNOTHERM. Vsechny pak nabizeji vedle

plastovych oken také okna hlinikova nebo dievéna okna. DalSimi pfimymi konkurenty,
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ktefi maji podobnou koncepci firmy a plsobi na Plzensku, jsou tfemosSenska firma

WELL, firma BAUER A SYNOVE nebo firma PG OKNO.
Vybér konkurentu

Konkrétnich firem je samoziejmé daleko vice, ale autor vyjmenoval dle jeho minéni ty
Pokud se ma zacit né¢jakym zpisobem nebo podle n&jakého kritéria porovnavat, mela by

se urcit pravidla, aspekty, dle kterych budou konkurenti vybirani.

Jednim aspektem je vySe zminénd lokalnost, tedy alespon pusobeni v urcité spolecné

mnoziné trhu s firmou DAK.

Druhym aspektem je, aby byla adekvatné definovana Sife vybéru konkurentli dle
sortimentu. V piipadé firmy DAK a jeji produkce plastovych oken, dvefi a ptisluSenstvi
neni mozné, aby se srovnavala naptiklad s vyrobci plexiskel, vyrobci interiérovych dveri
nebo s hobbymarkety prodavajicimi typizovana plastova okna. Svym zpusobem tyto
vyrobky substituty jsou, nicmén¢ jejich urceni je az ptili§ vzdalené k vyrobé plastovych
oken a dvefi na miru. Tento ptiklad je ptipad pFili§ Sirokého vybéru konkurentd, a tedy
neadekvatnosti pro analyzu konkurenceschopnosti firmy. Naopak prili§ uzky vybér
konkurentti by spocival v ptisnych kritériich, naptiklad ,,firma vyrabé&jici tyto produkty
pouze na uzemi stejného mésta“ a podobné. To by potom v piipadé firmy DAK

neexistoval zadny konkurent vyrabéjici plastova okna v Plzni.

Dalsim aspektem pro vybér spravnych konkurenti jsou i kvalitativni pozadavky. Dnes u
Sirokého spektra nabizenych vyrobkii na riiznych trzich nebo u vSech stavebnich
materiald existuji stanovené normy, které musi dany produkt spliiovat. Konkrétné u oken
jsou stanoveny jednotliva rozmezi téchto kritérii, tedy kvalitativni tfidy, které se urcuji
mimo jiné 1 zpuvodu profilovanych plasti, tedy pokud se jedna
o recyklat ¢i profil tfidy A, rozuméno 0 prvni zpracovani PVC. Dalsimi kritérii jsou
indexy prostupu tepla jednotlivymi ¢astmi okna, tedy plastovym profilem (Uf) nebo
okenni vyplni (Uw). JelikoZ firma DAK odebira pouze nejkvalitnéjsi profily s nejvyssimi
certifikacemi na trhu, bude se hledacek zaméfovat na konkurenty nabizejici stejnou
kvalitu. Ty se pak mohou jesté rozd¢lit na takové, ktefi nabizeji profily stejné znacky
VEKA, a ty, ktefi vyrab&ji okna z konkuren¢nich profilli, jelikoz takovych vyrobcti

profilti v Evropé neni mnoho.
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Firma nepoklada za své konkurenty vyrobce dievénych oken, nebot’ je toho nazoru, ze
trh s drevénymi okny je relativné maly a lidi, ktefi upfednostiiuji plastova okna pied
difevénymi je stale vice, nebot zde odpada nutnost péce o né€, na rozdil od onéch
dfevénych, ktera se musi osetfovat a natirat. Podobn¢ ani trh s hlinikovymi okny neni pro
firmu hrozbou, nebot’ okna ztohoto materidlu jsou osazovana predevsim na veliké

objekty s nekomerénim vyuzitim, jakymi jsou napiiklad urady nebo nemocnice.
Nova konkurence

Hrozba vstupu novych subjektl na tento segment trhu je velice mald, nebot’ jsou zapotiebi
velmi vysoké pocatecni vstupy v podobé nakupu technologii, strojt, kde se ceny pohybuji
i viadech milionti korun, v ptipadech automatizovanych linek i v desitkach miliond.
Dalsim aspektem je zajisténi dostatecné velkych vyrobnich prostor, které budou
logisticky dobie pfistupné, zejména kvuli zasobovani kamiony, a zaroven i

reprezentativni, pokud by byla zakdzkova kancelaf na stejném miste.

Dalsim zasadnim aspektem je strana odbératelti, kdy v soucasné dob¢ jsou na trhu
relativné jiz zavedeni vyrobci s jistym renomé, a jelikoz si lidé nova okna do svych domt
pofizuji jednak na n€kolik desitek let a plati za né€ 1 fadové stovky tisic korun, budou spise
inklinovat k témto zavedenym firmam a novych firem, byt’ by nabizeli tieba lepsi kvalitu
nebo sluzby, se budou bat, jelikoz v historii, i nedavné, jiz mnoho takovych firem zaniklo
a pripadné reklamace nebo opravy téchto oken nejsou zpravidla mozné kvili veliké

raznorodosti komponentt.

Jedinou moznou hrozbou nové konkurence je potencidlni vznik néjaké velké sit€ jedné
znacky, vzniklé naptiklad fuzi, at’ uz slou¢enim nebo splynutim nékolika mensich firem,
ktera by méla zastoupeni v kazdém mésté po celé Ceské republice. V dnesni dobé jiz
takové podobné firmy jsou, nicméné v konkrétnim regionu jsou pro firmu DAK
konkurenci jako kazda jind firma, jelikoZ DAK necili na narodni trh a ani to v dohledné
dobé neplanuje. Navic mu nemohou konkurovat pii stejné kvalit€¢ ani cenové, ani
servisem nebo dopliikovymi sluzbami ¢i flexibilitou jednani a vyroby. Tato situace by se
dala pfipodobnit k vSeobecné¢ zndmému Googlu, ktery posilil na relativné malém
a jazykové izolovaném tizemi Ceské republiky své ptisobeni a vyvoj, jelikoZ na rozdil od

okolnich statd nad nim zde 1 nadale vedl Seznam.cz.
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Vliv dodavatelu

K vyrobé oken jsou dulezité Ctyti hlavni komponenty. Plastové profily, zelezné vyztuhy,
kovéani a sklenénd vypln. DAK vsechny tyto komponenty odebira vzdy od jednoho
dodavatele, ktery je ve vSech ptipadech zaroven i vyrobcem. Firma DAK navic preferuje
Ceské vyrobce a dodavatele. Pouze v nezbytnych piipadech jsou komponenty odebirany
od némeckych firem, jako naptiklad profily, coby klicovy material. Bohuzel, obvykle se
piechazi zpravidla jenom od ceskych vyrobct k t¢ém némeckym, protoze v delSim
casovém horizontu kvalita ur€itych ¢eskych soucésti, jako naptiklad dveinich vyplni,
prudce klesa a po urcité dobé¢ se objevuji zavazné reklamace na tytéz ¢asti, a to na riznych
stavbach. Jelikoz jsou trhy s okennimi komponenty silné¢ konkurencni, problémy

s kvalitou se zde neobjevuji, jelikoz by to tyto firmy poSkodilo po celé Evropé¢.

Plastové profily jsou nakupovany piimo u vyrobce VEKA AG (dale jen VEKA), ktery se
nachazi pobliz némeckého mésta Miinster, a jsou dopravovany ¢eskym dopravcem do
vyrobniho skladu. Ceny PVC profilll se pohybuji v zavislosti na cenach ropy, taktéz na
aktualnim kurzu mény. Zpravidla maji samoziejmé tendenci rist zaroven s cenami ropy,
avsak pfti jejim poklesu ceny klesaji jen mirn€. Spole¢nost VEKA ma pro kazdy trh
Vv Evropé svého zéastupce, ktery odebirajici firmy informuje o novych trendech,
pfipravovanych zménach nebo o riznych doporucenich. Ve vysledku to vypada tak, ze
odbératelé némeckého vyrobce mohou nabizet nebo vyrdbét pouze to, co pravé VEKA
nabizi. V praxi ale k zadnym omezenim nedochazi, nebot se VEKA fidi soucasnou
poptavkou, a tak vyfazuje produkty, které nejsou zddané. 1 piesto je sortiment barev
a druhi profilt velmi Siroky. Kazdy vyrobce plastovych oken ma svou vyrobni linku
uzpusobenou vzdy pro jednu znacku profilti. Pfrechod k jinému dodavateli téchto profilt
byvéa znacné ndkladny a tato volba dodavatele se uskuteciiuje zpravidla pouze pii
zakladani firmy nebo pofizovani kompletné nového vybaveni dilny. Globalnimi vyrobci
jsou spole¢nosti VEKA AG, SCHUCO, SIEGENIA, REHAU, KOMMERLING,
GEALAN nebo ALUPLAST. Pokud se zavrhne vynakladani téchto vydaji na zménu

linky, da se fici, Ze vyrobce je na svém dodavateli profilii zcela zavisly.

Dalsi dillezitym komponentem jsou zelezné vyztuhy, které brani prohybéani plastového
téla okna. Jedna se o rizné profilované Zelezné, v pfipad¢ vchodovych dvefi hlinikové,
tyCe, které jsou odebirany z firmy KOVOSTROJ BOHEMIA. Vyrobcii takovychto
ohybanych ocelovych vyztuh pro plastova okna neni v Ceské republice mnoho, nicméng
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je mozné je dovazet z Némecka, piipadné Polska. Problémy s timto dodavatelem doposud
nebyly, nebot’ se jedna o firmu, ktera sice nenabizi nejlevnéjsi vyztuhy, zato ale velice

kvalitni.

Kovani slouzi k tomu, aby se okno dalo oteviit nebo vyklopit ¢i uzavtit. Vyrobcu téchto
komponenta je vice, stejné jako vyrobct profili. Zde je ovSem o poznani jednodussi
konverze mezi vyrobci. Podminkou je samoziejmé kompatibilita kovani s profily. Zde si
kazdy vyrobce voli dodavatele bud’ na zakladé doporuceni vyrobce profila, nebo dle
vlastnich preferenci. Firma DAK pracuje konkrétné se znatkou ROTO. Jelikoz se jedna
o celoevropského producenta, problémy s kvalitou by zde byly, z divodu velké
konkurence, fatdlni. V ptipad€ portadlového posuvného systému je dodavano kovani
znacky SCHURING. Dal§imi moznymi dodavateli jsou MACO, SCHUCO, FAPIM,
G-U, SCHURING, WINKHAUS nebo SIEGENIA-AUBI.

Izola¢ni sklenéné vyplné se odebiraji z plzeniského zavodu Zatecké firmy IZOS, a to jak
dvojskla, tak i trojskla ¢i ornamentni varianty. V ptipad€ problémi s timto dodavatelem
je mozné zacit odebirat izola¢ni skla od vyrobce AGC Fenestra ze Stoda. V soucasné
dobé je ovSem vyhodné vyuzivat sluzeb firmy IZOS, jelikoz jsou jako firma vice
flexibilni a vyroba probiha hned nékolik malo kilometrti od firmy DAK. V nedavné
minulosti méla firma IZOS vazné potiZe s kvalitou a chodem vyroby. Docasné se tak
muselo ¢astecné prestoupit k dodavateli AGC, 1 ptes vyssi naklady na pofizovani a delsi

dodaci lhity.
Vliv odbérateli

Odbeérateli firmy jsou, jak jiz bylo zminé€no vySe, stavebni firmy nebo koncovi zdkaznici
V podobé domacnosti nebo firem. DAK mé nékolik neoficidlnich obchodnich partnerti
mezi plzenskymi stavebnimi firmami a diky dobrym referencim i vérné zakazniky celych
rodin. Diky vyhram té€chto firem v soutézich tak mtize firma ziskavat zakazky nejen na
rodinné nebo bytové domy, ale naptiklad i na Skoly nebo skolky v Plzni nebo v okolnich

obcich.

Ve vysledku je vliv odbérateli na firmu spiSe pozitivnim vlivem, nékdy dokonce

1 prileZitosti, nebot’ vétSina novych zdkaznikd dostavd pravé doporuceni od téch

zvladne zachovat lidsky a individualni ptistup ke kazdému zakaznikovi a klade se tak
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duraz hlavné na kvalitu a oboustrannou spokojenost nez na kvantitu, jak je tomu casto
u zminovanych velkych konkurenti. Zrovna tak i spolupracujici firmy po dlouholeté

zkuSenosti vi, Ze se mohou na firmu DAK vzdy spolehnout.

Ziskavani novych zdkaznikl je v dne$ni dobé velmi obtizné, a piesto firma doposud
spoléhala pfevazné na spokojenost svych zakazniki a jejich loajalnost a doporuceni dale.

Zatim se ji tato obchodni strategie vyplaci.
Vliv substituti

Jedinymi substituty pro plastova okna a dvefe jsou dfevéna nebo hlinikova okna,
vyjimeéné pak plastova okna s hlinikovym oplasténim. Vliv téchto substituti je velmi
mizivy, nebot’ oproti plastovym maji mnoho nevyhod. Dievénd okna hodné trpi vlivy
ptirody, poskozuje je dést’ i slune¢ni zafeni, a vzhledem k pfirodnimu materialu jsou
Vv Case nestala. Musi se opakované oSetfovat natéry proti zménadm barvy nebo vysychani
¢i praskani, mohou také byt zhotovena z nekvalitniho dfeva, které nema dlouhou
zivotnost a vSechny pozd¢&jsi opravy jsou s nejistym vysledkem. Hlinikova okna jsou zas
nevhodné pro rodinné domy nebo byty, nebot’ maji primyslovy vzhled a neni moznost
takové miry individualizace jako v ptipadé plastovych oken. Zarover se stale jedna o kov,
tedy studeny material, ktery ma i hor$i izola¢ni schopnosti. V souc¢asnosti tak neni zadny

jiny material, ktery by nahradil plast v takové mire, aby $la plastova okna do Gstrani trhu.

3.5 Analyza makrookoli firmy
Rozbor makrookoli firmy DAK je proveden pomoci PEST analyzy. Ta mapuje externi
vlivy na podnik, které podnik sam nemutize pfimo ovlivnit. Jedna se o politiku statu, jeho

ekonomicky vyvoj, socialni skladbu pracovniho trhu a technologické dispozi¢ni zdzemi.

3.5.1 PEST analyza
Politicko-legislativni vlivy

Stejné jako vSechny pravni subjekty na tizemi Ceské republiky, tak i firma DAK, jsou
povinny se ftidit veSkerymi zékony, vyhlaskami, ustanovenimi, intervencemi nebo
vladnimi nafizenimi. Do pravnich ptfedpist, jez stanovuji a upravuji moZnosti podnikant,
jeho jednotlivé formy nebo Cinnosti, se fadi nasledujici pravni normy, jimiz se tidi i

autorem analyzovany podnikatelsky subjekt.
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Obcansky zakonik ¢. 89/2012 Sh., ve znéni pozd¢jsich piedpist

Zakon o obchodnich korporacich ¢. 90/2012 Sb., ve znéni pozdéjsich piedpist
Zivnostensky zakon &. 455/1991 Sb., ve znéni pozd&jsich piedpisii

Zakonik prace ¢. 262/2006 Sb., ve znéni pozdé&jSich piedpisi

Zakon o danich z ptijmu ¢. 586/1992 Sh., ve znéni pozd¢jsich piedpist

Zakon o dani z ptidané hodnoty ¢. 235/2004 Sh., ve znéni pozd¢jsich piedpist
Zakon o ochran¢ osobnich udaju ¢. 101/2000 Sb., ve znéni pozdé&jsich predpist
Zakon o Gcetnictvi ¢. 563/1991 Sh., ve znéni pozdéjsich piedpisi

Stavebni zakon ¢. 183/2006 Sb., ve znéni pozdéjsich piedpist

Zakon o zajiSténi dalSich podminek bezpecnosti a ochrany zdravi pfi praci
a souvisejici predpisy ¢. 309/2006 Sh., ve znéni pozd¢jsich predpist

Zakon o pozarni ochrané ¢. 133/1985 Sb., ve znéni pozd¢jsich predpist

Zakon o odpadech ¢. 185/2001 Sb., ve znéni pozdé&jsich piedpist

Zakon o dani silni¢ni ¢. 16/1993 Sb., ve znéni pozdéjsich piedpisi

Zakon o dani z nemovitych véci ¢. 338/1992 Sh., ve znéni pozd¢jsich piedpist
Zakon o mzde¢ ¢. 1/1992 Sb., ve znéni pozdé&jsich predpist

Zakon o pojistném na socialni zabezpeCeni a pfispévku na statni politiku
zaméstnanosti ¢. 589/1992 Sh., ve znéni pozd&jsich predpisi

Zakon o nemocenském pojisténi ¢. 187/2006 Sb., ve znéni pozdé&jsich piedpisu
Zakon o vefejném zdravotnim pojisténi ¢. 48/1997 Sh., ve znéni pozdé&jsich
predpist

Zakon o evidenci trzeb ¢. 112/2016 Sb., ve znéni pozdéjsich ptedpisi

Zakon o zivotnim prostiedi ¢. 17/1992 Sb., ve znéni pozdéjsich ptredpist

Ustava Ceské republiky 1/1993 Sb.

Zdroj: interni dokumenty firmy (2020)

Vyrobky firmy DAK musi spliiovat n&kolik standardi dle platnych statnich norem (CSN).
Jedna se piedevsim o CSN 74 6077 Okna a vngji dvefe — Pozadavky na zabudovani,
rozuméno usazeni oken ve stavbé, z ledna 2018. Jedna se o parametry na kotveni,
pfipojovaci spary, napojeni omitek, kompatibilitu materialii a podobné. Tato CSN sestava
z n¢kolika dalsich norem, které cituje knaplnéni svého obsahu a ucelu. Dale,
V ndvaznosti na tuto smérnici, musi firma disponovat osvéd€enim o fyzickém testovani

vzorového vyrobku, nazvaném ES — prohlaSeni o shod¢. Konkrétné zékladni okenni
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systém, ktery ma stavebni hloubku 70 mm byl posuzovan za norem EN 14351-
1:2006+A2:2016. Nadale je DAK povinen ke kazdému vyrobku dokladat CE Stitek, coz
je tabulka vlastnosti a parametrii vyrobku, které splituje. Radi se sem parametry jako
odolnost proti zatizeni vétrem, vodotésnost, nebezpecné latky, inosnost bezpecnostnich
zatizeni, akustické vlastnosti, soucinitel prostupu tepla, radiacni vlastnost ¢i

privzdusnost. Tato CE osvédceni musi splitovat kazdy komponent, ktery je soucasti okna.

Dalsi certifikaty a protokoly autor vyjmenuje pouze struc¢né, jedna se hlavné
o komponenty oken a o prostfedky jejich ukotveni ¢i vlastnosti. Patii mezi n¢ mimo jiné

nasledujici:

e Protokol o stanoveni zvukové izolace oken dle CSN EN 14351-1+A1
e Certifikat na prostup tepla dle CSN EN 12412-2
e Protokol o vypoétu souéinitele prostupu tepla dle CSN EN ISO 10077-1

Zdroj: interni dokumenty firmy (2020)
Ekonomické vlivy

Nejpodstatnéj§imi  firmu ovliviiujicimi  faktory z pohledu ekonomiky jsou mira

nezameéstnanosti, vyvoj ménového kurzu a mira inflace.
Nezameéstnanost

V soucasné dobé& je mira nezaméstnanosti v Plzefiském kraji sedma nejniZsi ze vSech
kraji v celé Ceské republice. Konkrétni hodnota podilu nezaméstnanych osob (na
obyvatelstvu ve véku 15-64 let) byla 2,56 %. Nezaméstnanost v Ceské republice &inila
pak 2 % (k tnoru 2020). K rozvoji zaméstnanosti pfispiva vyhodné dopravni spojeni
s Prahou a Norimberkem, coZ pfedstavuje pro Plzenisky kraj vysoky podil realizovanych
zahrani¢nich investic. Spole¢na hranice s Némeckem umozituje rozvijet spolupraci
Ceskych a némeckych firem. V Plzenském regionu vyznamné pievySuje nabidka

pracovnich mist v evidenci Gifadu prace poptavku uchazect o zaméstnani. (czso.cz, 2020)

Faktor nizké miry nezaméstnanosti se v podniku odrazi predevsim na velice obtizném
shanéni kvalitni pracovni sily, nebot’ ¢im je niZ8i nezaméstnanost, klesa i pracovni
moralka uchazeci. Spolumajitel firmy, pan Ing. Miroslav Rozum, si tuto situaci
vysvétluje tak, ze drtiva vétsina kvalitnich a kvalifikovanych pracovnika zistava v oboru
a firmy se o né perou, je jich tedy nedostatek, stejné je to s pracovitymi
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a svédomitymi lidmi. Naopak pracovniki, ktefi se uchdzi o praci ptedevsim s ucelem se
nékde Sikovné usadit, kde na né¢ nebudou kladeny vysoké naroky na vykonnost, razantné
piibylo. ,,Za poslednich asi 7 let jsme zaznamenali velky obrat v povaze uchazeci, kdy
naprosta vétSina do mésice po néstupu zjistila, Ze se u nds musi opravdu pracovat, Ze neni
moznost se zde jakkoli Sikovné schovat, a tak zkratka dalsi den nepfisli. Je velka nouze o
spolehlivé zaméstnance.* Vysvétluje jednatel. Situace tak jasné koresponduje s vyvojem
nezaméstnanosti v Ceské republice, ktera je znazornéna v grafu 1. V soudasnosti ma
firma po delsi dobé opét vyuzitou téméf celou svou persondlni kapacitu pro soucasny

jednosménny provoz.

Graf 1: Vyvoj nezamé&stnanosti v Ceské republice za poslednich 10 let

Mira nezaméstnanosti v %
10

Mira nezamestnanost v %

L = el S I IS S B T I T e o i e 5 T - TR = -+ & e e e - o - s o e
B e i i e i =
[ I e B R e el "~ - B B o B B e o I B o R B o B T e T o o T e B Bl B o R o o I o I o o I I O ]
TR R TR T TR s L R R R R
o e S R R S s s s s R L L L s L L L s s s
O WD 00 — TN WD 00— D0 — N E N @O NMmD ONMmO NS OO O Nm D oD
== = - - - - - - -E-E-Ea-E-E-Eak-E-E-k E-E -EK-E-]

Zdroj: kurzy.cz (2020)
Menovy kurz

Vyvoj kurzu koruny viéi euru je pro firmu DAK velmi dulezity, jelikoz pravidelné
odebira velké dodavky materialu, tedy plastovych profild, od némeckého vyrobce. Jejich
cena se tedy vzdy odviji od aktualniho kurzu. V grafu 2 je tento vyvoj zndzornén v obdobi

poslednich 10 let.
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Graf 2: Vyvoj ménového kurzu koruny a eura za poslednich 10 let

EUR/CZK £20.04.2020

Zdroj: kurzy.cz (2020)

V obdobi devizovych intervenci mezi listopadem 2013 a dubnem 2017 byla koruna ume¢le
oslabovéna v tirovni 27 korun za jedno euro. Tento zisah CNB byl pro firmu DAK velmi
nepiijemnym krokem z divodu jejich ndkupti na némeckém trhu. Pofizeni stejného
mnozstvi tak bylo mnohem nakladnéjsi, coz vedlo i ke zdrazovani jejich vyrobkd.

Mira inflace

Inflace je zésadni faktor ovliviiyjici vSechna podnikani v zemi. Tento ukazatel udava
kupni silu penéz, tedy kolik 1ze potidit zboZi za stejnou nominalni hodnotu. BéZnym
jevem je inflace, tedy stav, kdy dochazi ke snizovani hodnoty penéznich prostredk,
jinymi slovy, kdy dochdzi k ristu cenové hladiny. Deflace je velmi vzacny jev opacny

inflaci, kdy cenova hladina klesa. Vyvoj inflace Ceské republiky je vyobrazen v grafu 6.
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Graf 3: Vyvoj inflace Ceské republiky za poslednich 10 let
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Zdroj: kurzy.cz (2020)

Vyvoj inflace ma na firmu DAK jisty vliv, kdy pfi jejim rGstu musi firma nominalné
vynakladat vice finan¢nich prostfedki na nakup stejného mnozstvi materidlu a zaroven

musi zdrazovat své vyrobky, aby si zachovala odpovidajici marzi.
Socialné-kulturni vlivy

Jednim ze zakladnich aspektii téchto vlivl je bezesporu vyse prumérnych mezd. Vyse
mzdy je podstatnym faktorem podniku pro ziskavani pracovni sily. Vzdy je dilezité, aby
tato vyse korespondovala s regionem a tamnimi pomeéry (viz tabulka 4), stejn¢ tak je nutné

brat ohled na konkrétni povolani.
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Tabulka 4: Primérné mzdy dle kraji

Kraj CR Primérna mzda v K¢
Karlovarsky 29962
Zlinsky 30425
Pardubicky 30659
Olomoucky 30784
Moravskoslezsky 30810
Jihocesky 30985
Vysocina 31147
Ustecky 31430
Liberecky 31703
Kralovehradecky 31925
Jihomoravsky 32896
Plzensky 33154
Stiedocesky 34900
Praha 42553

Zdroj: Cesky statisticky uiad (2020), zpracovano autorem

Plzensky kraj je kraj se tfeti nejvyssi primérnou mzdou v Ceské republice. Firma DAK
tedy musi v porovnani s podobnou firmou naptiklad v Karlovarském kraji platit svym
zaméstnancim vy$$i mzdu, pokud chce konkurovat na trhu prace a ziskat kvalitni
pracovni silu. I pfes nadprimérné ohodnoceni toto ovSem neni zaruceno, jak je zfejmé
v piedchozi podkapitole, ktera pojednava o nezaméstnanosti. Piestoze se firma DAK
nachdzi ptimo v Plzni, zapadoCeské metropoli, neni shdnéni spolehlivych zaméstnancti
lehké. Pfitom pozadavky, které vedeni na nové uchazece mad, nejsou nijak piisné
omezeny. Neni vyZadovana ani praxe v oboru, ani konkrétni vzdélani, staci pouze
kreativni mysleni, technickd a dovednostni zdatnost a Sikovnost. Samoziejmosti je

tymovost a zapaleni do prace.

Slozeni dnesniho trhu prace souvisi také s demografickymi zménami populace, od toho
odvozené urovné vzdélani a ptistupu k praci a volnému casu, kde I1ze pozorovat, ze lidé

od femesla jsou dnes pfedevsim jiz v dichodovém véku a dneSni generace neni v tomto
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oboru dostate¢né zastoupena. Mladsi generace ma zpravidla vyssi vzdélani a vétSina ma
tendenci se vyhybat fyzické praci v zaméstnani. S tim souvisi taktéz ptistup k praci
a volnému casu, kdy diive bylo zvykem praci respektovat a brat ji jako pfilezitost
k ziskavani financi, byla prioritou celého ekonomicky aktivniho zivota. Dnes ma vnimani
pracovnich povinnosti u mladsi generace ¢asto charakter potieby nebo nutnosti, aby byly

prostiedky na vlastni z4jmy.
Technicko-technologické vlivy

V soucasnosti na trhu neexistuji rizné revolucni technologie, které by mély na firmu
DAK né¢jaky bezprostiedni dopad ¢i piinos. Zhruba jednou za sedm let dojde k vytazeni
¢1 nahrazeni urc€itého typu plastového profilu, coz ovSem pro firmu neni nijak omezujici,
jelikoz tyto zmény nevyzaduji nové technologie. Ziidka pak dochazi k dopliovani
vyrobnich fad doplikovymi systémy, jako byly pred péti lety nové posuvné portalové
dvete. Pro tento novy produkt byla konana Skoleni k rozsiteni znalosti pracovnikli a
postupt vyroby. Této otazce se zCasti vénuje také faktor substitutu v Porterové modelu
péti sil v kapitole 4.4.1. Firma DAK vnima moznost pfechodu na technologii plné
automatizované vyrobni linky pouze jako moznost, nikoli nutnost ¢i potebu, jelikoz by
musela od zakladu piehodnotit své postaveni na trhu, nebot’ se takova technologie vyplati
az pii nékolikanasobné vyssi poptavce, a tedy i produkci. Pii soucasné poptavce po

oknech a odbytu by méla tato investice navratnost nékolik desitek let.

3.6  Analyza vnitiniho prostiedi

Faktory podnikovych a pracovnich zdrojii

Vedeni firmy DAK je tvofené dvéma jednateli, ktefi se vzajemné dopliuji. Pan
Ing. Miroslav Rozum zajist'uje nové zakazky, objednava dodavky materialu, komunikuje
S partnery a zahrani¢nimi dodavateli a zajistuje kazdodenni chod firmy. Pan Radek
Brasna zajiStuje komunikaci se zdkazniky, zpracovdva nabidky, vytvaii vyrobni
dokumentaci a objednava material, oblas vyftizuje reklamace nebo zajistuje praci

V terénu.

Spravu dokumentt, financi a mezd ve firm¢& obstarava ucetni. Pracovnici na dilné
dostavaji ptikazy ptimo od vedeni, kdy je za vSe zodpovédny jeden pracovnik. Na vSech
¢innostech se formalné podili vSichni pracovnici na diln€, ale neformalné¢ ma kazdy

pracovnik sviij okruh vykonavanych c¢innosti. Montazni skupinu tvoii dva az tfi
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zaméstnanci, a to podle ndrocnosti montaze. Zde je formalné¢ urcen jeden hlavni
pracovnik, predevsim pro odpovédnost, ale neformaln¢ vSichni vykonavaji stejné ¢innosti

bez rozdilu.

Kazdé patecni rdno svolava vedeni firmy poradu, kde se probiraji plany na dalsi tyden
a fesi se vSechny organizacni zalezitosti. Ucastni se jich jen vybrani stéZejni pracovnici,

vyse zminéni odpovédni zaméstnanci.

Sociélni prostiedi ve firmé, predev§im vztahy na pracovisti, jsou bez vyjimek pratelské,
a to diky castym zkuSenostem s piijimacimi fizenimi a dobrym tipovanim povah lidi
obéma jednateli. Rikaji, Ze¢ po tolika letech jiz dokazi odhadnout spolehlivého
a tymového €lena pifi pohovoru, nejdéle béhem prvniho tydne po nastupu. Tymovost je
stejné prisné kritérium jako pracovitost a spolehlivost. I proto je natolik obtizné sehnat
dobré zaméstnance, ale bez tohoto pozadavku by nebyla ¢innost ostatnich pracovnikii
zdaleka tak efektivni. S vybérem spolehlivych pracovnikii se potykaji i jiné firmy, a to

nejenom v tomto oboru.
Financni a rozpoctové faktory

Ucetnictvi a veskeré oficidlni nalezitosti firmy ma na starost jedna ucetni. Zpracovava
pravidelné tcetni zavérky, danova ptiznani, vyplaci mzdy, mé na starost penézni Ucty,

stard se o platby za material nebo vystavuje faktury za odebrané zboZi.

Financ¢ni hospodareni firmy si vSak hlidaji jednatelé sami, kdy bez jejich svoleni nema ve
firmé nikdo opravnéni cokoli nakupovat, a to ani provozni nebo ochranny material.
Zpisob vedeni finanéniho rozpoctu firmy se ni¢im nelisi od rodinného rozpoctu finan¢né
gramotnych lidi. Firma za celou dobu své existence neuskutecnila jediny uvér nebo
pujcku, vzdy si byla sobé&sta¢na, a pokud bylo tfeba néco potidit, musela si na to nejprve
vydélat. Firma si tedy ani nestanovuje budouci rozpocet. Hlavni mySlenkou firmy je byt
sobéstacnou. V pfipadé nutnosti investovat do potiebného, odménovat své zaméstnance,
neplytvat jakymikoli prostfedky, a pfedevS§im byt nezavisla na bankovnich institucich a

dlouhodobych zavazcich.
Firmu je mozné klasifikovat jako dlouhodobé ziskovou.

Jelikoz jsou oba jednatelé euroskeptici, zajem o potencialni dotace Evropské unie by byl

jisté nulovy. Firma neciti v soucasné dobé potiebu jakkoli se propojovat s legislativou
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Evropské unie. Navic doposud ani neni znamo, ze by existoval n&jaky dotacni program
na podporu vyroby plastovych oken. Pied nékolika lety bylo mozné vyuzit dotacni

program Zelena usporam, ale pouze pro spotiebitele, nikoli pro vyrobce.
Faktory védecko-technického rozvoje

Technické zazemi firmy je z dneSniho pohledu naprosto dostacujici, nékteré stroje jsou
sice vice nez 25 let staré, ale plné funkeni, a jelikoz nebyla doposud vynalezena revolucni
technologie, vyjma automatické linky, kterou by mélo vyznam do této firmy pofizovat a
nahrazovat ji stavajici stroje, firma zatim nema potiebu nakupovat nové stroje. Jednatel
pfiznava, Ze na téchto nékolika starSich strojich se vyskytuji zavady castéji nez na téch
novych, ale oprava se vzdy pohybuje maximalné v jednotkach az desitkach tisic korun,
kdezto potizeni takovychto novych stroji vychdzi fadové na stovky tisic az miliony
korun. Takové vydaje na nové stroje nejsou v soucasnosti nutné a firma tak mize své

vydaje soustfed’'ovat do pfinosnéjSich investic.

Zasadnimi pro uspéch celé firmy na trhu jsou jeji zaméstnanci. Ti jsou odborné vyskoleni
a pfesn¢ védi, co jak funguje. S ptichodem novych systému a technik ¢i technologii
vyroby jsou pracovnici vzdy dodavatelskou firmou proskoleni a obeznameni

S pouzivanim novych technologii.

Jako nejblizsi investice firmy do technického zdzemi se jevi vyfazeni jednoho nakladniho

auta z divodu nevyhovujiciho technického stavu a zakoupeni nového nékladniho auta.
Marketingové faktory

Vzhledem k vytizenosti vech ¢lent vedeni firmy nezbyva ¢as na zaobirani se propagaci
podniku. V soucasnosti firma disponuje péti trvale umisténymi reklamami v obcich
kolem Plzn¢. V minulosti vychazel tydenik obsahujici tipy a rady na pofizovani a vybér
plastovych oken zahrnuty v Mladé fronté Dnes, kde vychazely i ob¢asniky s informacemi
o vyrobé oken. Do minulého roku méla firma DAK zaplacenou televizni kampan na TV
ZAK, kterd bézela vzdy Sest tydni na jafe a na podzim. Tato reklama byla cilend
pfedevSim na star§i obyvatelstvo. Mimo tuto propagaci firma nedisponuje zadnym
informa¢nim kanalem vyjma reklamy na Facebooku a Search Engine Optimization pii
vyhledavani klicovych slov na webu. V tomto ohledu firma velmi zaostava za konkurenci
a spoléha se predev§im na zndmost z doslechu od spokojenych zikazniki. Hodnoceni

firmy mohou lidé také publikovat na platformé Google u profilu firmy. Tuto moznost
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ovSem nevyuziva prili§ uzivateld, jelikoz cilova skupina firmy DAK jsou lid¢, ktefi tyto

technologie natolik nevyuzivaji.
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4 SWOT analyza

Tato analyza je Vrlznych firmach jednou z nejcastéji provadénych analyz. Jejim
vystupem je souhrn ptredeslych analyz a shrnuti ¢i zatazeni do ptislusnych sektorii jeji
matice. Slouzi k zobrazeni silnych a slabych stranek nebo pftilezitosti a hrozeb podniku,
které vyplyvaji z charakteristiky okoli, ve kterém podnik pusobi. V tabulce 5 autor na

nasledujici stran¢ uvadi vSechna tato méftitka, ktera nasledné podrobnéji rozepisuje.
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Tabulka 5: SWOT analyza firmy DAK

Silné stranky (S)

Slabé stranky (W)

Flexibilita vyroby

Siroka mira individualizace vyrobku
Vyroba v sidle firmy

Jednota vedeni

Certifikace CSN

Rychlé zpétna vazba komunikace
Vyrobky poslednich trendti a
pozadavka

ZkuSeni zaméstnanci

Obecné povédomi o firmé v regionu
Z4dné Gvéry, zavazky a pronajmy
Rodinny zptsob vedeni rozpoctu

Vysoka kvalita vyrobkii

Minimalni reklama

Zastaravajici vozovy park

Absence potencialni nadhrady za stavajici
zaméstnance

Poruchovost strojii ve vyrobé
Nemoznost paralelné vykonavanych
¢innosti vyroby

Zavislost na dodavateli profild

Pouze neoficialni dohody s velkoodbérateli

Prilezitosti (O)

Hrozby (T)

Prekazky pro vstup novych firem
Obecné povédomi o firme
Uspokojovani zakaznikli v maximalni
mozné mife

Vyhodna poloha

Orientace na nizké ndklady

Novy trh — servis plastovych oken
Nové poptavky — vymeény plastovych
oken

Novy ,,boom* dfevostaveb

Flexibilita a Siroky zabér pfi servisu

Nedostatek kvalitni pracovni sily na trhu
Ubytek femeslnik

Slaby kurz koruny viici euru

Nové firmy v odvétvi

Posileni sou¢asnych konkurentii
Vykyvy kvality dodavateld

Jiné preference odbératelt

Nizka poptavka

ZvySujici se troven mezd

Zdroj: vystupu ze spole¢né rady firmy (2020), zpracovano autorem
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4.1 Vybér strategie

Urceni, jakym smérem této analyzy by se méla firma ubirat, je jeden ze zakladnich tcelt
jejiho provedeni. V souladu se zvolenou strategii pro dalsi smér vyvoje
a orientace firmy je vhodné zvolit cil, kterého se bude vedeni dle nové strategie snazit
dosahovat. Podle toho se poté zvoli konkrétni strategie ze ¢tyfek moznych, a to z SO,
ST, WO, WT. Firmy se v praxi zpravidla ne vzdy tidi pouze kombinaci dvou slozek
analyzy, mnohdy dochézi k prolinani dalSich nebo dojde k uplnému jejich pieorientovani

z disledku chybné volby strategie nebo novych vstupujicich aspekti.

e SO (maxi-maxi) strategie se snazi vyuzit co nejvice silnych stranek, aby

zuzitkovala nastalé piilezitosti.

o WO (mini-maxi) strategie se zaméfuje na prekonani slabych stranek tak, aby bylo

mozno vyuzit naskytnuté ptilezitosti.
e ST (maxi-mini) strategie vyuziva silnych stranek k eliminaci hrozeb.

e  WT (mini-mini) strategie fesi kumulaci nepfiznivych piedpokladl a zamétuje se

na minimalizaci negativnich efektu.
Zdroj: regionalnirozvoj.cz (2020)

V tomto ptipad¢ by byl na prvni pohled vhodny vybér rozvojové strategie SO, tedy
pfipadu, kdy se strategie snazi vyuZit co nejvice silnych stranek, aby zuzitkovala nastalé
prilezitosti. K volbé této strategie je ovSem nejprve nutné eliminovat slabé stranky, nebot’
ur¢ité jsou prekazkou pro strategii SO, napiiklad nové trhy, pfedev§im s rozmachem
drevostaveb, tedy levnéjSich forem bydlenti, a tak rostouci poptavkou po oknech, je mozné
ziskat vysoké postaveni jen tehdy, zvySi-li se jeSt€¢ vice povédomi

o firmé¢, tedy, az firma investuje do reklamy.

Stejné je to pak s poptavkou po vymeéndach jiz vyménénych plastovych oken. Zde ma DAK
ovSem ijednu vyhodu, protoZe plastova okna, co se méni, jsou zahrani¢ni okna, tedy casto
nekvalitni, z recyklatu a firmy, které tyto vymeény realizovaly a takova okna dovézely, jiz
fadu let neexistuji. JelikoZ je DAK mezi zakazniky spojovan pouze s kvalitnimi vyrobky
a spolehlivosti, je velice pravdépodobné, Zze diky osobnim doporucenim spokojenych

zakaznikd, ale i Spatnym zkuSenostem lidi s nékterymi okny zahrani¢ni vyroby, bude
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fadou z nich uptednostiovan. K ziskani dobrého postaveni na trhu vymén plastovych

oken tedy reklama v cesté nestoji.

Stejné tak je pii vybéru strategie SO piekazkou slaba stranka zastardvani technického
zazemi firmy, tedy dopravnich prostiedkd, jako vysokozdvizného voziku ¢i nékterych
vozidel. To by v piipadé nartistu zajmu o pozaru¢ni servis a diky nartistu poptavek novych
trhll 1 t€ém zaru¢nim, mohlo komplikovat plynulost chodu firmy. Podobné jako slaba
stranka uzkych mist vyroby. Neni zde mozné vykonavat na strojich tytéz Cinnosti

soucasn¢ a to by pii nartistu poptdvek mohlo zpiisobovat potize.

Volba takové strategie, ktera by eliminovala hrozby podniku, neni pfinosnd, protoze
vétsina hrozeb podniku se tyka socialniho nebo ekonomického vyvoje, ktery svym
pusobenim nemutze firma zménit. PfedevSim nabidku pracovnich sil nebo vykyvy
hodnoty mény. Muze se také objevit nova technologie, kterd odvede poptavajici po

plastovych oknech.

4.2 Navrhy na opatfeni pro zvySeni konkurenceschopnosti

V soucasnosti je nejlepsi smér, kam firmu smétfovat, potlaceni slabych stranek. Firma se
musi nejprve zbavit téchto slabin, které ji mohou v piipadé vstupu na nové trhy, a tedy
narustu poptavek, uSkodit. Patfi¢né kroky musi byt ovSem samoziejmé v souladu
S politikou minimalnich nakladt a rodinného vedeni financi ve firmé. Neptichazi v ivahu
tedy Zadny uvér nebo jakékoli financovani cizimi zdroji. Po eliminovani téchto slabin je

vhodné pfejit na rozvojovou strategii SO, nebot’ slibuje vysoky rlst potencialu.

Prvnim tkolem je tedy postupné se zbavovat zjisténych slabych stranek. Firma muze
napiiklad investovat do reklamy v radiu. Tyto investice se pohybuji od ¢astky 30 000
korun mésicné vys. V porovndni s televizni reklamou na TV ZAK je to vzhledem k délce
trvani podstatn¢ vice, nicmén¢ by tak firma ziskala dobré povédomi, nebot’ radio je
nejvice uzivany informacéni kanal, naptiklad v autech nebo na pracovistich. Firma tak
ziska jesté vétsi znamost v regionu, nejen ze zminované propagace z doslechu. Lidem
na Plzensku se tak bude castéji asociovat propojeni plastovych oken v Plzni s firmou
DAK. Rozhlasova reklama s aktivni periodou Ctyfikrat za rok by spolecné s posilenim
meésiéni kampané na Facebooku mohla vést k nartistu zakazniki zhruba o 10-15 %
v horizontu  jednoho  roku. NarGist by byl zaznamenan  piedevsim
u rodin, respektive jednotlivci, jelikoz stavebni firmy mivaji vétSinou piehled o vSech

vyrobcich oken.
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Stejné tak je nutné usoudit, do jaké miry ob¢asnd poruchovost strojii ovliviiuje plynulost
a stabilitu vyroby, potazmo firmy. V negativnim zjisténi by bylo nutné zainvestovat do
pofizeni novych strojl, jejichz cena se ovSem pohybuje od stovek tisic az po ne€kolik
miliont korun. V soucasnosti takova nutnost neni, ale neni vylouceno, Ze takova situace
nenastane. V takovém ptipade¢ je, vzhledem k finanéni politice firmy, potfeba disponovat
dostatecnymi finan¢nimi prostiedky pro nakup modernéjsich strojii. VySe vynaloZzenych
finanénich prostiedki pak bude zaviset na konkrétnim typu stroje. Navratnost této
investice by se pocitala v fadu nékolika let. Pfinos bude ve vysledném pohledu pro firmu

nulovy, pouze se eliminuje riziko pozastaveni vyroby.

Na prvni pohled je ziejmé jak moralni, tak i funk¢éni zastarani nékterych vozidel, které
jednak nereprezentuji firmu a v ¢ase jsou stale méné spolehliva. Problém je vSak ten, ze
V soucasnosti neni mozné sehnat jejich ndhradu kvili vyjimecné praktické koncepci. Je
tedy nutné zajistit, aby po konci Zivotnosti téchto vozidel byla zajisténa dispozice
dopravnich prostiedkt pro ucely firmy. DAK po¢ita v horizontu né€kolika malo let
S potizenim nahrady za tyto automobily, a to i pfes mensi prakti¢nost téch novych. Cena
takového auta se pohybuje kolem 500 000 korun. Piinosem pro firmu bude jeji lepsi
reprezentace na veiejnosti a eliminuje se i riziko poruch. Navratnost tohoto vydaje je

odhadovéna na jeden az dva roky.

Dalsi zminénou slabinou je fakt, Ze firma nemd uzavienou Zadnou oficialni dohodu se
stavebnimi firmami coby velkoodbérateli, kdy spoléha pouze na jejich loajalnost. Tato
diavéra se firmé jest€¢ nikdy nevymstila, pfedstavuje to ovSem velké riziko pro pfiliv
stalych zakazek. Doporucenim je pak podpofit soucasné slovni dohody smluvnimi

zavazky.

V ¢asti hrozeb podniku se nachéazi pfevazné takové hrozby, které nemilize firma svym
poc¢indnim omezit nebo potlacit. Jsou to hlavné ekonomické vlivy, jako rst mezd
VvV regionu, vyvoj trhu nebo kurz koruny oproti euru. Ze socidlnich vlivii jsou
nejzasadnéj$Simi pracovni moralka ptipadnych novych uchazect a pokles zastupct
riznych femesel, jako naptiklad zednikt. Vétsina z nich se nechava zaméstnat velkymi
stavebnimi firmami, takZe je prakticky nemozné sehnat zednika nebo podobnou profesi
coby osobu samostatné vydélecné Cinnou. Tento problém se zedniky by bylo moZné
z€asti potlacit néjakou dohodou u partnerskych stavebnich firem. Problém s kvalitnimi
zaméstnanci lze v dneSni dobé¢ feSit jen velmi obtizn€. V tGvahu pfichdzi moZnost
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headhuntingu, tedy pfebirani zaméstnancii z jinych firem. Tato moznost je velmi
nakladnd, navic S nejistym vysledkem. Pfiprava novych zaméstnancii by byla stejné tak
nakladnd, jako by zdrzovala vyrobu, pokud by firma spolupracovala naptiklad se stfedni
Skolou ¢i1 ucilistém, protoze dany stroj je ve firmé vzdy jen jeden, a tak by nebyl prostor
zaucovat n¢kolik u¢nti. Jedinym moznym zpiisobem je diikladné provérovat uchazece pii

pohovorech a inzerovat nabidky prace na vhodnych mistech a ve vhodnych lokalitach.

Po redukovani vyse zminénych slabin a omezeni hrozeb by bylo vhodné zvolit
rozvojovou strategii, ktera slibuje zaruceny nartst vykonnosti z diivodu zajimavych
novych piilezitosti, spolehlivého zazemi i flexibility firmy. V ptipadé takového nartstu
novych zakazek a realizaci by bylo mozné uvazovat o zavedeni provozu na dvé smény,
tedy o zdvojndsobeni poctu zameéstnancli a pofizeni dal$iho vozidla pro montéze.
V takovém piipad¢ je ale velké riziko poklesu poptavky ¢i zména preferenci zékaznikt
na trhu s okny, protoze pti takové velikosti firmy by bylo obtizné ji udrzovat i béhem

takového tpadku s kladnym vysledkem hospodateni na konci t€etniho obdobi.

Firma DAK na konkurenci ztraci pfedevsim v oblasti reklamy a komunikace svych
vyrobkd. V porovnani s ostatnimi vyrobci ovSem poskytuje za srovnatelnou cenu o
nckolik tiid kvalitnéj$i vyrobky. Vzhledem ke své velikosti a obratu si nemiize dovolit
tak masivni reklamni kampané a provoz showroomt s celou flotilou firemnich aut jako
velci hraci na tomto trhu nebo uvérové zatizené firmy. Oproti konkurenci mé vSak navrch
ve flexibilit¢ vyroby a V jednani se zakazniky. Diky svym nizkym nakladim dokaze
poskytnout u kvalitativné srovnatelného vyrobku cenu o mnoho nizsi nez konkurence.
Dalsi vyhodou oproti ostatnim vyrobcim je, ze DAK je ochoten poskytovat servis a
spravovat 1 ta okna, kterd firma nevyrobila. Tuto sluzbu nenabizi prakticky zadny velky

ani maly vyrobce.

Vyhodou vyplyvajici z flexibility a osobniho jednani je také Sir§i mira individualizace
vyrobku. Velci dodavatelé se snazi vyrobu v ramci moZnosti co nejvice standardizovat,
ale pokud ma zakaznik nevsSedni piani, mnohdy mu nevyhovi. DAK se snazi vyhovét
kazdému pozadavku, minimalné nalézt dobry kompromis. At uz se jedna o rozméry,
¢lenéni vyrobku nebo barvu. Diky osobnim zkuSenostem prezentovanych piimo

zakaznikiim je mozné vyrobit i to, s ¢im by je konkurence jinde odmitla.
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Zavér
Bakalafska prace s titulem Analyza konkurenceschopnosti vybraného podniku s cilem
analyzovat a zhodnotit postaveni konkrétni spole¢nosti v jejim pfirozeném okoli

zkoumala firmu DAK cz s. 1. 0., vyrabé&jici plastova okna a dverte.

Prvni teoreticka ¢ast prace vysvétluje zakladni ekonomické pojmy souvisejici s touto
problematikou. Zaroven jsou v této ¢ast vysvétleny nékteré principy a teorie zkoumani
okoli firem, mezi n¢z se tadi strategie fizeni podniku, a to bud’ preference nizkych
nakladd, orientace na uzkou cast segmentu trhu nebo strategie rozliSovani. Je tu také
pojednano o rozliseni okoli podniku, naptfiklad 0 makro ¢i mikrookoli, a ke kazdému

z nich je predstavena konkrétni analyza, jak toto prostfedi zkoumat.

V dal§i empirické Casti byl nejprve charakterizovan podnik, firma DAK. Jedna se
o maly podnik s deseti zaméstnanci sidlicim na pfedmésti Plzné€, ktery ma ve svém
portfoliu vyrobu plastovych oken a dvefi, jejich dodavku a montaz, prodej dopliki
a poskytovani servisnich sluzeb danych vyrobkl. V této casti prace byla popsana

vlastnické struktura a stru¢nd historie firmy.

Po Givodnim seznameni se zakladnimi daty tykajici se chodu a provozu firmy byly
provedeny ¢tyfi zakladni analyzy, a to PEST analyza, Porteriv model péti konkurenénich
sil a analyza vnitiniho prostiedi podniku a SWOT analyza. Prvni z nich zkoumala
makrookoli firmy, tedy politické, ekonomické, socialni a technologické vlivy. Druha
analyzovala mikroprosttedi firmy, konkrétné¢ hrozby nové a stavajici konkurence,
obchodni vlivy zii€astnénych stran a riziko substitu¢nich vyrobka. Tteti zkoumala vnitini

chod firmy.

Ctvrtou, komplexni analyzou, byla SWOT analyza. Ta spojila predeslé analyzy
dohromady a vyvodila €asti silnych a slabych stranek, ptileZitosti a hrozeb. V ptipadé této

prace byla uskute¢néna pf¥imo s vedenim firmy.

Hlavnim cilem pak bylo zhodnotit vystup této analyzy, z n€hoZz se vyvodil zavér, jaké cile

by se ve firmé mély nasledné plnit, aby se zamezilo ptipadnym redlnym rizikiim. Jelikoz

neni nutné, aby se cilové strategie SWOT fidily pouze dvéma aspekty, nejlepsi volbou

strategie bylo nejprve eliminovat slabé stranky firmy, ¢emuz mohou malou casti

napomahat jeji silné strdnky nebo pfilezitosti, a potom by byla vhodné volba rozvojové

strategie SO, ktera se zamétuje na pfilezitosti s vyuzivanim novych pfilezitosti. Tim by
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firma diky své flexibilité, know-how a vyhodné pozici jak fyzické, tak trzni, mohla
ziskavat veétsi mnozstvi zakazek z novych trhi a stat se tak vétsim hra¢em na trhu, diky
¢emuz by mohla také navysit svlij obrat, pocet zaméstnanct nebo rozsifit vozovy park ¢i

inovovat vyrobni prostory.

Tento vystup prace byl pfedlozen vedeni firmy DAK, kde doslo ke shod€ soucasného

cileni jejiho fizeni s vysledky této analyzy.

Vsechny osobni udaje, jako jsou jména a piijmeni osob uvadénych v této praci, jsou
poskytnuta zminénymi osobami s jejich plnym souhlasem a s védomim, k jakému tucelu

budou v praci pouzita.
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Tato bakalaiska prace je vypracovana s cilem analyzovat konkurenceschopnost plzeniské
firmy DAK cz s. 1. 0., vyrdbé&jici plastova okna, dvefe a poskytujici doplitkové sluzby
k nim, véetn¢ jejich montaze a prodeje doplnkt. V Gvodu prace je Ctenaf seznamen se
zakladnimi pojmy a nalezitostmi. Néasledna analyza je provedena pomoci n€kolika
dil¢ich, jako PEST, Porterova modelu péti sil, vnitini a SWOT, kterd doporucuje dalsi
smér vedeni firmy. Vysledky analyz i vysledné doporuceni bylo projedndvéano s vedenim

firmy.



Abstract
ROZUM, Jan. Analysis of Competitiveness of the Selected Company. Plzen, 2020. 69 p.

Bachelor Thesis. University of West Bohemia. Faculty of Economics.

Key Words: Competitiveness, SWOT analysis, PEST analysis, Porter’s five forces

analysis, company environment, competitive strategy

This bachelor's thesis is developed in order to analyze the competitiveness of the Pilsen
company DAK cz s. r. 0., which produces plastic windows, doors and providing
additional services of them, including their installation and sale of accessories. In the
introduction, the reader is acquainted with the basic concepts and requirements.
Subsequent analysis is performed using several sub-factors, such as PEST, Porter's model
of five forces, internal and SWOT analysis, which recommends the next focus of the
company’s management. The results of the analyzes and the resulting recommendations

were discussed with the company's management.



