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ABSTRAKT

Tato bakalgska prace je zattena na analyzu konkur&mho prostedi firmy Servis

Vranik s. r. 0. v oblasti nakladnich pneumatik.

Tato bakal&ska préace je roztena do dvousasti.Cast teoretickou, ktera se budénovat
popisu konkurence, jeji identifikaci. Naslédoude obsahovat roZéni konkurence podle
raznych hledisek. V zavecnych kapitolach budou popsany konkunenstrategie, které

firmy vyuZivaji na trhu, a také zde bude popsanadetykajici se dotaznikového &ti.

Druhou ¢asti bakalgské prace j&ast analytickd. Ta bude z#&mna na popis konkurent
firmy a jejich analyzu. Sestaveni dotaznikispeje k lepSimu zji&ni pohledu zakazniku
na firmu Servis Vranik a jeji konkurenty. Vysledkydotazniku budou zpracovany do
tabulky. Nasledné vytweni pozéni mapy naporive ke zjiséni postaveni jednotlivych

firem na trhu.
Za&wr bakal&ské prace bude obsahovat shrnutiéasného postaveni na trhu a mé

doporieni. Konkrétg jak by firma Servis Vranik s. r. 0. mohla zlepsie postaveni na

trhu nakladnich pneumatik.

Kli¢ova slova: Konkurence, SWOT analyza, Rozimapa, Dotaznik, Protektor, Postaveni

na trhu
ABSTRACT

This bachelor thesis is focused on competition yamalfor the firm Servis Vranik. The
firm want to analyse their competition in trucletiield.

This bachelor thesis is divided into two parts.sFpart describes the definition of the
competition. Then there will be written about dimigl competition in many fields. Last

chapters will be focused on competitive strategies there will be described survey too.

Second part of this thesis will describe the commet and their analysis. The written

questionnaire helps with creating positional map.

In the end I will sum up the position in the markatl | will recommend how the company

can improve its market position.

Keywords: Competition, SWOT analysis, Positionapiaurvey, Protector, Position in

the market
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UvoD

Jednou ze zakladnich podminek pro dlouhodobyalsfirmy je jis€ analyza konkurence.
Konkurenci zna kazdy podnik a kazdy podnik se sypgoradava podle sebe. Je tedy
v zajmu firmy sougtedit se kron jiného také na své konkurenty, jejich produktygisy,
které poskytuje zékaznik. Analyza konkurence je pro firmy velmildzitym faktem.
Kazda firma by si ila byt wdoma, Ze neni na trhu sama, Ze zde existuji dai$y,fkteré

se budou snazit vyuzit konkuggr vyhodu a pebrat tak zakazniky ostatnim firmam. Je
ziejmé, Ze kazdy podnik, ktery chce &spa trhu, musi rozué svému konkuretnimu
prostedi a rychle reagovat na Zny v odwtvi ¢i na trhu.

V teoretické ¢asti budu popisovat prasdi firmy a stim souvisejici SWOT analyzu.
DalSim tématem, které zpracuji v teoreticiésti, je definice konkurence a konkuen
prostedi. Treti kapitola se zaobira pojetim konkurence respdkteni konkurence podle
odwétvového a trzniho pojeti. V nasledujici kapitolelldmn popsat kroky, na které jeba

se zamdfit pii provadni analyzy konkurence. Postaveni firem na trhusaadno zjistit

Z pozéni mapy, ktera je sa@dasti kapitoly o postaveni firem na trhu. Zanowe této
kapitole popisSi strategie, které firmy mohou uipdatat na trhu. A kona¢ v posledni
kapitole tétoc¢asti budu zkraceninformovat o marketingovém vyzkumu a zejména

o0 dotazovani a dotazniku.

Cilem bakal&ské prace je provést analyzyi nejwtSich konkurerit firmy Servis Vranik.
V avodni kapitole pedstavim firmu Servis Vranik s.r. o. jeji historppodnikatelské
zaneieni a oswtlim pojmy, se kterymi jsem se setkdvala kazdy gq#nyykonu praxe.
V dalSi kapitole provedu SWOT analyzu firmy SeiVianik s. r. 0., ze které zjistim silné
a slabé stranky podniku, takélpzitosti a hrozby. Nasledujici kapitola bude 2&na na
popis konkure#nich firem. Informace o firmach budu sbiratepazié na internetu
a v odbornychtasopisech, za#hujicich se na gumarenskyapnysl. V dalSich kapitolach
analytickécasti budu hodnotit postaveni firmy na trhu. Nejppestavim pozhi mapu,
kterd bude vychazet z dotazniku, a poté provedudrabmeni z pohledu uplaivané
strategie. Dotaznik takéfippeje k lepSimu zhodnoceni konkugegrch firem a poskytne
cenné informace pro zé&v a dopordeni na konci této prace. &domuji si riziko
nevyplréeni dotazniku a potdm s neochotou vypdni ze strany zakaznik od

konkurergnich firem.
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Zawr této prace bude obsahovat celkové shrnuti ddtazého Seeni. Uvedu také
doporieni pro firmu, jak by mohla zlepSit svatinnost, pro spokojenost zakazhik

a zarove, aby mohla lépe konkurovat firmam na trhu néakladnipneumatik.



| TEORETICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 13

1 PROSTREDI FIRMY

Stejre jako lidéci zvirata Ziji v utitém prostedi, tak i firmy maji své prosdi. V takovem
prostedi jsou schopny existovat, ouinji jej a zarové jsou timto prosedim

ovliviiovany.

Firemni aktivity jsou ovliviovany fadou aspekt Ty maZzeme rozdlit do dvou skupin.

Vlivy vnéjSi a vlivy vnitni.

1.1 Vnit¥ni viivy

Vlivy vnitini se také nazyvaji mikroprdésti. Jedna se o takové vlivy, kteréspbi na
organizaci zevnit Jde o souhrn vztéha vazeb uvnit podniku. Nutno také dodat, Ze
mikroprostedi firmy Ize ovlivnit, diky tomu, Ze vSechny aktivjsou spojeny ginnosti

uvnitc podniku.

Mezi hlavni vlivy mikroprostedi se zahrnuje podnik jako samostatny subjektgi@mce,

zakaznici, dodavatelské vztahy, partnerské firrppda (Zamazalova, 2001)

Do mikroprostedi lze z#adit také vedlejSi faktory jako je nappatet a kvalita
zamestnand, historie firmy, technologickd vybavenost firmyiltura uvnit organizace,
vybavenost firmy, finaéni situace a spoustu dalSich. &&k, 2010)

1.2 Vnéjsi vlivy

Pokud hovéime o vrgjSich vlivech, fisobicich na organizaci & bychom vychazet ze

dvou zakladnich skupirc¢hto vlivi. Jedna se o mezopriedi a makro prosedi.

1.2.1 Mezoprostredi

Mezoprostedi Ize charakterizovat jak&sténg ovlivnitelné prostedi. (Eastniky trhu si
podniki miZze sam zvolit a také jete z¢asti ovlivnit, jak jiz byloreceno.

Do mezoprosedi firmy mizeme z#adit vSechny zakaznikyf aiz se jedna o zakazniky
realné, tak také zakazniky potencialni. DalSi vyammau sloZkou mezoprdasdi je
verejnost. Do ni spadaji zdjmové skupiny.éledaci prostedky, Skoly, zdravotnické
instituce a mnoho dalSich. Mezoptesti zahrnuje i partnery firmy, jako naglodavatelé
¢i distributai, ale také konkurenci, organy statni spravy, k&jsorgany a dalsi.
(Swetlik, 2010)
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1.2.2 Makro prostiedi

Charakteristika makro prdsdi firmy je velmi jednoducha. Jedna se o okolfir které

pusobi na firmu z venku.

Makro prostedi je utenofadou faktoii, které nelze ovlivnit, a diky tomu jsou tyto fakto
kratkodol nenenné. V gipac nerespektovaniéthto faktoti, mize firma utrgt Skoduci
se vystavuje riziku. (Zamalova, 2010)

Makro prostedi firmy je tvdenoctyifmi zakladnimi faktory. Jsou to:

a. Politické faktory
b. Ekonomické faktory
c. Socialni faktory

d. Technologické faktory

1.2.2.1 Politické faktory

Faktory tykajici se politické sféry ovhwji prostedi firmy velmi vyrazs. Zejména pravni
ramec, tykajici se existence firem i trhu ouiliye prostedi firmy. DalSim ramcem, ktery
ovliviiuje firmu, je ochrana sp@biteli a ochrana Zzivotniho prdsti. Poslanim této
legislativy v podnikani je ochranit firmyied nekalou konkurenci a spebitele ged

Spatnymi podnikatelskymi aktivitami.

Mezi dalSi politické faktory lze #¥adit krajské ¢i mistni organizace, mezinarodni
organizace, instituce, které mohowladat certifikaty¢i oswédeeni. Ri vyctu politickych
faktoni, nesmime také zaportnna ffizné lobbistické skupiny, které sinovliviuji

prostedi firmy. (Zamazalova, 2010)

1.2.2.2 Ekonomické faktory

Mezi z&kladni ekonomické faktory patkupni sila trhu a spimbiteli. Tyto faktory
zahrnuji dale rychlostistu mezd, vySi Uspor, dostupnosgniy divéru obyvatel v danou

ekonomiku, apod.

Ekonomické faktory slouzi pro odhad ceny pracovlyi & cen produkt. Zkoumaji, jaké
maji spotebitelé sklony, zda vice utracefi jsou spiSe spovi. Poskytuji dilezité
informace o jednotlivych fazich ekonomického cyklw chovani speégbiteli a sodasreé

maji vliv na strukturu nabidky a segmentaci. (Zaah@aza, 2010)
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1.2.2.3 Socialni faktory

Spolenost, v niz lidé Zziji, formuje jejich hodnoty, zwylei zpasob mySleni. Socialni

faktory silre ovliviuji zmintné hodnoty, postoje a zvyky.
Mohou byt dvojiho druhu: kulturni a demograficke.

Kulturni faktory souvisi s vlastnostmi trhu a subjikia takovém trhy,Pro marketing je
dilezity obsah kultury, tykajici se zakladnich hodaapotebniho chovani, ale také jeji

vyvoj.“ (Zamazalova, 2010, s. 106)

Demografické faktory jsou charakteristikou obyvatelstva jako celku. byidlaji
informace o hustét obyvatelstva, rozmighi obyvatel v regionech, o sloZzeni obyvatel.
Tyto Gdaje jsou velmiiezité pro segmentaci trhu, ale také pro spraveédeni nabidky

na trhu a vhodnou marketingovou komunikaci.

1.2.2.4 Technologické faktory

Diky stéle se zrychlujicimu vyzkumu, vybnovych a novych technickych
a technologickych vymozZenosti, se staly technolagifaktory sodasti marketingového
prostedi organizace. Velkou roli ve sledovani technakgth zngén hraje nejen tempo

vyvoje, ale takeé finami nar@&nost a snaharzpiasobit se. (Zamazalova, 2010)

Firmy se snaZzi vyuzit technologickych faktok odliSeni se od konkurence a ziskani co
nejwtsi konkurerni vyhody.

Do technologickych faktér miZzeme z#adit krone technologické diferenciace a patent

také dopravu, automatizaci vyrobiynoveé technologie v distribuci. (84ik,2010)

Kotler (2001) pidava k &mto ctyfem zakladnim faktém jeSt piirodni prostedi
a demografické prosdi.

Piirodni prostiedi. Autor v knize Marketing management h#voo neustdle se
zhorSujicim stavu ffrodniho prosedi. Lidé si vSak zali vSimat tohoto problému
a postupentasu zaaly firmy omezovat vypousdhi Skodlivin a z&aly se sousedovat na

ochranu Zivotniho proisdi.

V souvislosti s firodnim prostedim se v knize také uvadi omezenastoplnich zdraj.
Hovori se zde o tzv. obnovitelnych a neobnovitelnyéimognich zdrojich. Obnovitelné

zdroje zahrnuji lesy, ni¥e, potraviny a je vyZzadovano zachazet s nimi s ysim.
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Naopak neobnovitelné zdrojerauistavuji v sotasné dob velky problém. Jednd se
zejména o0 omezené zasoby nafty, uhli, platiny hyatakovi. (Kotler, 2001)

Demografické prostedi zahrnula Zamazalova (2010) do popisu socialnidktoféa
a jedna se o stejny vyklad a uvedeniklpdd, jako v knize Marketing management od

Kotlera.

1.3 SWOT analyza

Firma musi sledovat ziny vyskytujici se v jejim okoli. Ma by byt schopna na zmy

reagovat rychle a takovym @gobem, aby ji toiimeslo co nej¥tSi uzitek.

Se sledovanim zén souvisi SWOT analyza, ktera pomaha &ridentifikovat jeji silné,
slabé stranky, fflezitosti a hrozby. Gelem SWOT analyzy je posuzovategpoklady
firmy k uskuté&néni podnikatelskeho z&dru.

Z&kladni myslenku SWOT analyzy polozZil Albert Humgi ve 20. Stoleti. Konkrégn
v letech 1960 az 1970 prowdvyzkum, tykajici se analyzy nelsmhu @i planovacim
procesu u firem Fortune 500 v USA a UK. Jeho my&espdivala v rozdleni firemniho

prostedi na silné a slabé stranky a dale na hrozl¥lezosti. (Zikmund, 2010)

SWOT analyza je sloZzena ze dveoasti. Prvni¢ast analyzy je za#éiena na vnini
prostedi tzv. interni analyza a drulidst tzv. externi se zatiuje na pilezitosti a hrozby

podniku.

1.3.1 Interni analyza

Tatoc¢ast se sklada ze silnych a slabych stranek podSitkanky silné i slabé jsou faktory,
vytvarejici nebo sniZujici vnibi hodnotu firmy nap aktiva, dovednosti, podnikové zdroje
atd. SWOT analyza® 2005-2012)

Silné stranky podniku gedstavuji vSechny vyborné aktivity, které podnikvadi. Pai
sem nap jedingné know-how, goodwill, patenty, unikatdii odliSné produkty, umishi
podniku atd. Podnik by sedrsnazit své silné stranky maximalizovat.

Naopakslabé stranky podniku poskytuji informace o tom, co jeha zlepSit nebo znit
k lepSimu. Zde bychom mohli it Spatnou reputaci podniku, Spatnou kvalitu pkoil
a sluzeb, vysoké naklady, Spatné disfiikkanaly. Slabé stranky podniku bglmnbyt co

nejvice minimalizovany.
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1.3.2 Externi analyza

Externi analyza obsafe prilezitosti a hrozby, které signovliviuji ¢innost podniku. Tytc

faktory nelze aelké¢asti ovlivnit

Prilezitosti jsou pro firmu veSkerérflezitosti, které mohou byt vyuzity ke &éeni trznihc
podilu¢i zisku. Pro firmu je dlezité snazit se vShny pilezitosti vyuzit a maximalizov:
je. Maximalizace filezitosti je pro firmu finosem ' podol& vétSi moznosti se odliSit ¢
konkurence. Korilezitostem bychom mohli ¥adit nap. rozvoj a vyuZziti novych tiin
osloveni novych zakaznickych segmentvyvoj novych produki, outsourcing
podnikovych proceas (SWOT analyz, © 2005-2012)

Poslednicasti SWOT analyzy jschrozby. Hrozba je vSe co ohroZuje @Spost firmy ne
trhu. Hrozby ¥tSinou zahrnuje silnou konkurenci, klesajici pogtav oboru, ve kterém
firma podnikd, regulaci trhu, cta zvySeni dani.SWOT analyza® 200:-2012)

Strengths Opportunities

Weaknesses Threats

Zdroj: Zikmund, 201

Obr. 1. SWOT analyza
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2 KONKURENCE

Slovo konkurence pochazi z latinskétmncurrerecoz znamena ,vést spolu” nebo take
,béZet spolu*. (Zidlicka, 2009)

Konkurence je jednim ze zakladnich kafheérzniho mechanizmu. Tento mechanismus
ovliviiuje aridi celou ekonomiku tim, Z&eSi zakladni otazky ekonomiky, tj. co, jak a pro
koho se ma vyrobit. Je tedy nedilnou &mii trhu a trh bez konkurence negm \ibec

existovat. (PeStova, 2004)

Konkurence ma vice vyzndma mize byt fizné definovana. Jako nap,soutzeni, tedy
soul¥zné usili ekonomickych subjékt dosazeni téhoz cile v situaci, kdy ne vSichtiono
tohoto cile dosahnout.(PeStova, 2004, s. 37)

Robert Holman (2011, s. 163-164) definuje konkurdakto: ,Tradichi pojeti ekonomie
spojuje konkurenci s gtem vyrobé na trhu. Podle tohoto pojeti je konkurence tigtsiy
¢im vice firem je na trhu. Pokud se podivAme na kamici v dynamickém slova smyslu,
tak konkurence neni trzni stav nybrz trzni proweskterém se prosazuji nejlepsi firmy.
Konkurence nezavisi na momentalniritpdirem na trhu, ale na otéenosti trhu. Je-li trh

oteveny pro vstup novych firem, je to trh konkufrari

Konkurence nmize byt také vysitlena jako sowfeni ¢i vztah mezi jedinci, ktery je
vyvolany potebou zdroje, jez se vyskytuje na trhu v omezenérozstai. Tento vztah
vétSinou smdtuje ke snizeni moZznostirgriti a Gstu jediné, (Castnicich se sotie.
(Slovnik pojm, 2011)

Z hlediska pirodowdného niZzeme konkurenci definovat jako interakci mezi¢ma
a vice organismy, ipkteré ¢innost jednoho organismu patige rychlost istu ¢i vyvoje

druhého organismugfipadré zvysuje jeho imrtnostp je to konkurenge® 2004—-2012)

Zjednodusea Ize tici, Ze konkurence je boj firem, které existuji d@ném trhu. Firmy
bojuji proti konkuretinim firmam zlepSovanim svych vyrabki poskytovanych sluzeb.
Obecr tedy mizeme definovat konkurenci jako firmy, snazici sedpzhnout ostatni
a ziskat lepSi postaveni na trhu, vice platicittazaiki, zkratka byt lepSi nez ostatni firmy

v daném odstvi trhu.
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2.1 Konkuren¢ni prostiredi

Rivalita uvnit odwtvi ¢i trhu zavisi na strukte daného trhu. Strukturu konkutemho
prostedi Ize charakterizovat jako velikost podilu podnila daném trhu. Z toho vyplyva,
Ze konkuretni prostedi je sili ovlivnéno patem konkurent a zarové nabidkou
a odliSnosti nabidky od ostatnich podnik

2.1.1 Konsolidovana struktura
Konsolidovana struktura konkur@riho prostedi znamena, Ze na trhu se vyskytuje pouze
jedna firmaci velmi malé mnozstvi firem.

2.1.2 Atomizovana struktura

Velké mnozstvi malyclii sttednich firem, kde neexistuje podnik s vysadnim gpastim.

Tak Ize popsat atomizovanou strukturu konkaréno prostedi. (Svandova, 2005)
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3 POJETI KONKURENCE

Tato kapitola vys#tluje, jak Ize rozdlit konkurertni firmy. Ty mohou byt rozéleny
podle od¥tvi a podle trhu. &koli by se toto rozéleni mohlo zdat na prvni pohled snadné,

ve skuténosti tomu tak neni.

3.1 Odvétvové pojeti konkurence

Charakteristika odtvi je velmi jednoducha. Jedna se o skupinu firen,trhu, které
vyrakgji vyrobky ¢i poskytuji sluzby a tyto vyrobky a sluzby se mohoahrazovat.
(Kotler, 2001)

Velmi dalezitym faktem pro analyzovani konkurence v &sije paiet prodavajicich. Zda
se v od¥tvi vyskytuje jen jeden prodavajici nebo je jichcedi Druhym faktem je
diferencovanosti homogennost nabidky.

Odwtvové pojeti konkurence Gzce souvisi se struktliemkurergniho prostedi.
Diky odwtvovému pojeti konkurence rozeznavame 4 druhy kaariae.

1. Monopol. MuzZe vzniknout, pokud pouze jedna firma, nabizityrprodukt nebo
poskytuje sluzbu dostupnou na trhu. Existence mpohloje \&tSinou vysledkem
regulanich opaiteni statu, licenci a paténtCichovsky, 2002)

V piipact, Ze monopol neni regulovan statemize si firma dovolit vysoké ceny,
minimalni rozsah sluzeb a slabou reklamu. Je tha thivodu, Ze zakaznici nemaji
jinou volbu. V gipac regulovaného monopolu je firma nucena nabizetnéany
a poskytovat vice sluzeb. Pokud se chce dalSi fotostat na trh monopolu, je to
velmi obtizné, protoZe se zde vyskytuje velké mhoZkarier, které brani této
firm¢ vstoupit na trh. (Kotler, 2001)

2. Druhym typem od¥tvového pojeti konkurence jeligopol. Oligopol je typ
konkurence v odstvi, kde rékolik malo firem nabizi vyrobky, které mohou byt
diferencované nebo standardizované. Podle toholigepml rozclen do dvou
nasledujicich kategoriiC{chovsky, 2002)

a. Cisty oligopol. Jedna si o takovou situaci na trhu, ké&alik malo firem
nabizi stejnou komoditu napocel, benzin. Tyto komodity byvajétginou
na stejné drovni. Firma tedyire ziskat konkuremi vyhodu jedig tim, ze
nabidne nizsi ceny nez konkurence. Druhymisppem jak ziskat vyhodu

oproti konkurenim je poskytnout daleko lepsi sluzby.
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b. Diferencovany oligopol se sklada zdkolika firem, nabizejicicasté&ne
odliSné vyrobky. Dalo by se takéci, Ze firmy nabizeji stejnou komoditu
avSak rozdilnou ve kvatt vlastnostech produktdi ve sluzbach. Kazda
Z chto firem se snazi zaujmout co nejvice zakarzmitaw diky t€mto
vlastnostem, kvalitodi specialnimi sluzbami. Zméné atributy pak umozni
danym firmam gtovat si vysSi cenu.

3. Na trhu se mizeme setkat s velkym mnozstvim firem, které jsdwopay odliSit
své vyrobky od ostatnich pouze ¢asti nebo Upla Takovou strukturu trhu
nazyvdme monopolistickou konkurenci. Firmy, které jsou saisti
monopolistické konkurence, se velmi z#aji na utitou skupinu zakaznika €m
se snaZi fizpusobit svou nabidku

4. Dokonald konkurence znamena, Ze konkurenti nabizi stejny vyrobek a@bsiu
Jedna se o tzv. kapitadlovy nebo také komoditni N&.takovém trhu neni zaklad
pro diferenciaci produktu a ceny u vSech konkurebudou tudiz stejné.
(Kotler, 2001)

3.1.1 Bariéry vstupu

Vstoupit do odwtvi neni vzdy snadné. Jak jsem jiz aowala, u monopolu existuje velka
fada vstupnich bariér. Naproti tomu u dokonalé koskce nenalezneme skoro Zadné
vstupni bariéry. Je to danaeglevsim p&em konkurent v daném odstvi. Vstupni
bariery mohou byt charakterizovany, jako snaha lr&#ni vstoupit na trh. Aktivita

zabraiovani je wtsinou provadna sodasnymi podniky na trhu. (Svandova, 2005)
Vstupni bariéry mohou byt nap

1. Vysoka kapitalova natmost

2. Omezené zdroje

3. Patenty a licence

4. Powst firmy

KdyZ firma vstoupi do odivi trhu, casto se potykd také sgkazkami, které ji bréni
vstoupit do pitazlivéjSiho segmentu. émto prekazkam fikdme bariéry mobility.
(Kotler, 2001)
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3.1.2 Bariéry vystupu

Existuje také moznost, kdy firma jiZ nechce daisgbit v utitém odwtvi. Snazi se tedy

Z tohoto od¥tvi odejit. V odchodu ji vSak mohou branizné vystupni bariéry.
Nejcastji se firmy potykaji s¢mito vystupnimi bariérami:
1. Oficialni a moralni zavazkyii zakaznikim, fitelam ¢i zamgstnaném
2. Vysoky stupé vertikalni integrace

3. Nizka hodnota majetku vidledku zastarani (Svandovéa, 2005)

3.2 Trzni pojeti konkurence

Trzni pojeti znamen4, Ze se zZgajeme misto na sledovani firem, které vyjélstejné
vyrobky na firmy, uspokojujici stejnou gebu ¢i na firmu, ktera slouzi stejné skupin
zakaznik. Diky tomuto pojeti konkurence Ize identifikovatokou skupinu konkurenf

uspokojujici stejnou piebu, jak jiz bylateteno. (Sumberova a Kozék, 1999)
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4 ANALYZA KONKURENT U

Firma musi udat vSe pro to, aby analyzovala své konkurentytedg, pro firmu, velmi
dulezité udlat analyzu strategie, kterou konkurence vyuzivaleDe nutné zjistit cile

konkurenti a také jejich silné a slabé stranky.

4.1 Strategie

.Firmy, jeZz pouzivaji na trhu stejnoti obdobnou strategii se nazyvaji strategicka
skupina.” (Kotler, 2001)

Jestlize firmy vstupuji na trh, je pr@ wlilezité rozalit si dany trh doctyi strategickych
skupin. Hlavnimi hledisky pro rozteni trhu do &chto skupin je jakost produkce

a vertikalni integrace viz. Obrazeék2

Skupina A

1
1
|+ Uzka specializace

: « Nizké vyrobni naklady
1

1

1

Vysoka

« Vysoka urova sluzeb
¢ Vysoka cena

Skupina C

Stredni sortiment
Pramérné vyrobni naklady
Primérna Urova sluzeb
Praimérné ceny

Skupina B

1

1

. PIny sortiment

1« Nizké vyrobni naklady
|+ Dobré sluzby

N Pramérné cen

Kvalita

Skupina D

! 1
! I
I ~
1« Siroky sortiment :
: e Primérné vyrobni naklady :
I« Nizka Grové sluzeb 1
1 . - 1
1 * Nizka cena i
[

Nizka

Vysoka Nizka

Vertikalni integrace
Zdroj: Vlastni, dle Kotler, 2001

Obr. 2. Strategické skupiny
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Identifikace doctyt strategickych skupinimasi firmamiadu vyhod. Jednou z vyhod je
sila vstupnich bariér do kazdé skupiny. Druhou wgho tohoto rozéleni je esné
definovani konkurerit v dané strategické skuginCharakteristika vyrobnich nakkade

bezpochyby dalSi vyhodou. (Kotler, 2001)

4.2 Cile

Po identifikovani hlavnich konkurenfirmy a jejich strategii je nutné, polozit si ok§z

tykajici se cih jednotlivych konkurerit.

V takovém pipact je velmi uziténé vychézet ze vSeobecnéhteqpokladu, Ze kazda
firma na trhu chce dosahnout co rig$iho zisku. B analyzovani cil konkurence jeitba,
si uwdomit, Zze konkuretni firmy mohou mit i vice cil, ne jen jeden. Jednim
z nejleznejSich cili je soustedni se na tst trzniho podilu, rentabilitu podniku,
technologickou vysgost atd. (Kotler, 2001)

Firemni cile byvaji $tSinou ugeny historii firmy, jeji velikosti, saiasnou finatni situaci,

managementem, stalosti zakaznikchlosti vyvoje novych treridatd.

4.3 Silné a slabé stranky

Ze vSeho nejiive musi firma nashromazdit co nejvice informakbokurergnich firmach.
Lépe feceno o jejich pednostech a nedostatcich. Diky tomuto kroku pake bomidnik

schopen rozeznat silné a slabé stranky svych kenkur

Podil na trhu, podil v p@domi zakaznik a podil na oblib jsou obecné determinanty,
které mizeme sledovatipanalyzovani konkurence.

Poradenska firma Arthur D. Little rozliSuje Sestangch konkureénich postaveni firem

na trhu:

1. Dominantni postaveni firmy znamena, Ze dand firma kontrotijevani vSech
konkurenti a méa k dispozici veskeré informace, tykajici satsgie konkurerit

2. Firma, kter4d mze podnikat kroky bez ohledu na to, jak se zachojaj
konkurenti, znamena, Ze dana firma silaé postaveni na trhu.

3. Vyhodné postaveni na trhu poradenska firma Arthur. D.lditpopisuje jako
moznost firmy uplatnit silné stranky a vyuZfflpzitost pro zlepSeni pozice na trhu.

4. Udrzitelné trzni postaveni symbolizuje stabilitu firmy a umojpe také udrzovat

stejné postaveni na trhu. V tomtidgad jsou vSak Sance na zlepSeni mizivé.
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5. Vykonnost firmy je nedostatad a takova firma se stdséabou Pokud tato firma
nezlepsi styl svého podnikani, bude muset trh dpust

6. Posledni postaveni na trhu se nazgeadrzitelné. Toto postaveni popisuje situaci
neunosnou pro firmu. Jeji vykon je nedostagea neexistuje jiz Zadna moznost na
zlepSeni. (Kotler, 2001)

Kazda firma provégici analyzu konkurence by seéla zangiit na prodej konkurence,
podil na trhu jednotlivych firem, ziskovost konkngai firmy. Déle je pihodné zjistit miru
obratu, cenovou politiku, kvalitu vyrobku, vyuzitiyrobnich kapacit¢i navratnosti

investic.(Sumberova a Kozéak, 1999)

4.3.1 Zpisob ziskavani informaci

Ziskani informaci hraje velmi vyznamnou roli preabmzovani silnych a slabych stranek.

Informace mohou byt ziskavany:

Od zangstnané dané firmy
Od obchodnik, kteri s danou firmou spolupracuji

Z verejnych zdroj

A

Webovych stranek (Sumberovéa a Kozéak, 1999)

4.4 Océekavana reakce konkurenta

Ocekavani toho, jak konkurent zareaguje, lze veltika odhadnout. Pokud firma
piedpoklada pravipodobnou reakci konkurenta, t#e snad@i formovat Utok na
konkurenta. Firmy sefpodhadovani reakce konkurenta mohddit 4 kategoriemi, do
kterych konkurenta Ize zadit.

Laxni konkurent nereaguje rychle na reakci konkurence. Zpravidldoj dano tim, Ze
firma povazuje své zakazniky z&ne.

Vybiravy konkurent si nevSima ostatnich a reaguje pouze né&téurformy atoku.
VétSinou jde o reakci na snizZeni ceny.

Konkurent-tygr. Podnik reaguje rychle na vSechny druhy ohroZenidoderwuje se
atocit na takového konkurenta, protoze je vytrvaly yi l@obojuje o misto na trhu az do
posledniho dechu.

Stochasticky konkurent. U tohoto typu konkurence Ize jedZzko predvidat jeho reakci.
Stochastické firmy reaguji jertkde, zpravidla zalezi na situaciétdinou se jedna o malé

firmy. (Sumberovéa a Kozéak, 1999)
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5 POSTAVENI FIREM NA TRHU

Postaveni firem na trhu hraje velkou rofi pozhodovani o atoku na konkurenty. Diky

tomu maji firmy na trhutizné role.

5.1 Konkuren¢éni strategie

Kotler (2001) rozeznava 4izné role na trhu. Firmaiiwie zaujmout pozici trzniho leadera,

nasledovatele, trzniho vyzyvatele a tragka

5.1.1 Strategie trzniho leadera

Trznim leaderem je takova firma, kterd ma vyhrgomstaveni na trhu. Vyskytuje se na

prvnich mistech trzniho hodnoceni, udava cenyma kvalitu zbozi.

Vedouci firma je vzdy respektovana a zpravidlatégédsorientéanim bodem konkurence.
Firmy se ji snazi ohrozit, napodoldit se ji Uupl® vyhnout. Leadi# musi neustéle branit
svou pozici na trhu. Z tohotdodu se vedouci firmy snazi o razsiani celkové trzni

poptavky, obranou svého trzniho podilu a snaheétsitvpodil na trhu. (Kotler, 2001)

5.1.2 Strategie trzniho vyzyvatele

Nasledovatelé stoji na druhémiatim mis¢ pomysiného stupinku. Vyzyvatelské firmy
vétSinou Ut@i na trzniho leadera a snazi se ohrozit jeho pestana trhu, ba dokonce

pievzit jeho pozici.

Kotler (2001) tyto firma nazyva také pronasledoieatgPronasledovatelské firmy mohou
zaujmout jeden ze dvou posgtomohou Utdit na vedouci firmu a na dalSi konkurenty
a tvrde se uchazet o dalsi trzni podil. Nebo Sikonranévrovat a snazit se, aby svou lodi

nenarazili do skaly.”

Jak zaznlo ve slavné TroSkavkomedii Slunce seno jahody (1984)Ngjlepsi obrana je
atok“ Tak vyzyvatelské firmy voli prvni variantu a dfona leadery. f&dtim, nez se
vyzyvatel rozhodne jaky typ utoku zvolit, jgeba si ujasnit cil atoku. Zda bude &itmna

trzniho leadera, na firmy o stejné velikastha malé a regionalni firmy.
Utok mize probihat v §i forméach:

1. Frontalni utok znamena, Ze pronasledovatel se snazi vyrovnatukiwdcer,
distribuci.
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2. Kridelni utok je zangteny na slabé misto leadera.
3. Utok obkli¢enim dava moznost Gtit na rékolika frontach zarowe

4. Obejit nepritele znamena, Ze firma nejde deéipého stetu s widcem, ale ragji

atoci na slabsi firmy.

5. Gerilovy utok je vymezen jako malé utoky na trzniho leaderavét(i, 2010)

5.1.3 Strategie trzniho nasledovatele

V tomto pipact firmy voli druhy postoj, ktery je uveden v citacipiedchozi kapitole.
Trzni nasledovatelé imituji vyrobky trzniho leadaranazi se co nejvice napodobit trzniho
leadera. Zarowvesi musi nasledovatel udrzet stvajicéqiozdkaznil a snazit se ziskat
nové. (Kotler, 2001)

5.1.4 TroSkar

Troskdi jsou takoveé firmy, které se za&huji na trzni vyklenkyili mikrosegmenty. Cilem
je ziskat nejlepSi postaveni v mikrosegmentu a niilamnySlenkou fsobeni je trzni

specializace.
Troskaum ¢i mikrosegment@&im se nabizi ¢kolik moznosti, jak psobit ve vyklenku.

Firmy mohou zaujmout pozici specialisty na koncavéliivatele, specialisty na vertikalni
arovni, specialisty na zakazniky ¢ité velikosti, specialisty na tité zakazniky,
geografického specialisty, zakazkového specialigyecialisty na vyrobeki fadu,
specialisty na kvalitu nebo cenu, specialisty n&lsy a konén¢ specialisty na distrikimi

kanaly.

Firmy majici roli troSkée by se newrly spoléhat pouze na jeden mikrosegment. Je
doporweno se specializovat na vice mikrosegrieatmit tak jistotu feziti na trhu.
(Kotler, 2001)

5.2 Pozkni mapa

Pro zjiSEni postaveni firmy na trhu a postaveni konkdnéch firem je moZno vyuzit
poziknich map, které nazatrukazuji jednotlivé firmy a jejich postaveni na dantrhu.
Od tohoto postaveni se pak odviji &3y tykajici se zlepSeni postaveni na téthupevreni

svého postaveni.
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Pozini mapa je grafické znazam postaveni produktdané firmy a produkit firem
konkurergnich. Diky pozini mag lze porovnat produkty, sluzbyr samotné firmy podle

zadanych kritérii. NépsgjSim kriteriem pro tvorbu po&nich map je kvalita a cena.

Vavrova a Tomek (2001, s. 97) uvfidaké objektivni kritéria, mezi které $adi image,

komunikace, rozsah sluzeb, jakost produktu.

Prilezitost k podnikani je tam, kde se podle zakaknikskytuje malo firem. Diky pozni

map: muze podnik zjistit preference zakazia takeé jak zakaznici vnimaji jeho vyrobky.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 29

6 MARKETINGOVY VYZKUM

Definice marketingového vyzkumu je ve vSech literath stejna. VSechny literarni zdroje
se opiraji o definici Philipa Kotlera (2001, 14Ggtaiika, ze: Marketingovy vyzkum je
systematicky provady sk’r, Uprava, zpracovani, analyza, interpretace a preaace
informaci, které slouzi k identifikaci /@&Seni fiznych marketingovych situaci v podniku

nebo organizaci.”

Z ¢asového hlediska je marketingovy vyzkum dlouh@giibprace, kterd kombinuje
nékolik vyzkumnych postufp zaroveé, pouziva naréné statistické postupy, porovnava
a vyhodnocuje vysledky #iznych zdroj. V marketingovém vyzkumu také dochazi

k hlubSimu pochopeni poznétk souvislosti. (Foret a Stavkova, 2003)
Vyhody marketingového vyzkumu

1. Diky marketingovému vyzkumu e firma lépe poznat trh a porozém
mu.

2. Lze také snadi)i rozpoznat pilezitosti, probléemy a hrozby, které podnik
ohrozuji a jsou spojeny s podnikanim.

3. Firma snadgi formuluje svou marketingovoucinnost a své cile.
(Maly, 2006)

6.1 Techniky marketingového vyzkumu

Technikou marketingového vyzkumu rozumimeisgb, jaky jsou sbirdna primarni data.
Ty umoziuji evidenci chovani lidi a jejich naZoa postaj. Techniky marketingového

vyzkumu Ize rozdit do tii kategorii. Jedna se o Dotazovani, pozorovanparaxent.

Dotazovani

vvvvvv

nastrofi, jako je dotazniki zaznamovych arch, je mozné ziskat informace aaintanych
(respondentech). Respondenta Ize kontaktowanh@ nebo niZze byt zprosedkovan

tazatelem.

Do kategorie dotazovanfadime pisemny kontakt, spadajici do Skatulky fimého
kontaktu. Dale zde néleilefonické dotazovanj které se fifazuje spoléné sosobnim

rozhovorem ke zprostedkovanému kontaktu. (Foret a Stavkova, 2003)
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Pozorovani

Jedn& se o proces poznavani a zaznamenavanérskstie bez toho aniz by pozorovatel
zasahovat do éthto skuténosti. Pozorovatel &Sinou neni vfimém kontaktu

S pozorovanym objektem.
Experiment

Tato technika marketingového vyzkumu je zaloZzenatodiu vztafi mezi démadi vice
proménnymi. Experiment je zddeckého hlediska nejhodnéjsi. Vyzaduje totiz pdivy

vybér skupiny subjekt a gresné zkoumani jejich reakci. (Maly, 2006)

6.2 Dotaznik

Jednim z nejpouzivajsich nastraj mkt. vyzkumu je dotaznik. Lze jej imalit do
pisemného kontaktu s respondenty. Dotaznik je mazrarakterizovat jako o soubor
otadzek kladenych respondént. (Kotler, 2001)

Je to velice pruzny nastroj, vyuZivany daejtji ke skeéru primérnich informaci. Dotaznik
nabizi Sirokou Skalu moznosti, jak klast otazkyoo divodu je nutné, aby byl dotaznik
perfektre pripraven. Velkou dlezitost je nutnéiflozit otazkam, kterym by & porozungt
kazdy respondent. (Maly, 2006)

Dobie sestaveny dotaznik bythodpovidat déma hlavnim pozadavikn:

1. Mél by byt ucelové technicky. Tzn., Ze otazky by sty byt formulovany co
nejpresreji, aby zarové respondent mohl co négsrEji odpowdet.

2. Mél by byt psychologicky Jde zejména o vytyeni podminek a okolnosti, které by
napomohly tomu, Ze vypdni dotazniku bude snadné @djgmné. Tento poZzadavek
také zahrnuje fakt, Ze respondent bude odpovidaticrst a pravdie.
(Foret a Stavkova, 2003)

Zminéné pozadavky by gty byt rozctleny do ¢tyi oblasti. Jakymi je celkovy dojem,
formulace otazek, typologie otazek a manipulacetazhikem
6.2.1 Celkovy dojem

Dotaznik musi na prvni pohled upoutat pozornogiaredenta. To ovlivni, jak respondent

bude na otazky v dotazniku odpovidat.
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6.2.2 Formulace otazek

Jednou ze zasad pro formulaci otazek v dotaznikedeoduchost jazyka. Taqustavuje
podminku, Ze otdzku musi pochopit vSichni respotideviezi dalSi zasady seéadi
konkrétnost otazeki pouzivani znamého slovniku. Coz znamena Wdou odbornych

naz\a, pokud je dotaznik den Siroké viejnosti. (Maly, 2006)

6.2.3 Typologie otazek

Tazatel voli mezi dsma zakladnimi tipy otazek. Jednou variantou jsawené otazky.
Ty nedavaji moznost respondentovi vybrat odjdbvDruhou moZznosti jsou otazky

uzaweneé, které nabizi moznost wyb.

6.2.4 Manipulace s dotaznikem

Manipulace s dotaznikem probiha daegji formou rozesilani posStowi e-mailem.
Dotaznik je také j@dkladan respondamh pri osobnim kontaktu. V tomtotipact tazatel

vidi reakce respondanfl niZze zaznamenat reakce responderad., jejich vyraz tvée.

Tento bod obsahuje také informace o navratnostizhikii. Navratnost dotaznikje dana

piedevsim tim, jak dokaze zaujmout svym obsahemet{foBtavkova, 2003)
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7 SERVIS VRANIK S. R. O.

Firma Servis Vranik s. r. o. (dale jen firma“, /8& Vranik®, ,Vranik®) je v sodasné
doke jednim z nejutSich vyrobé a prodejé protektorovanych pneumatik v cet@eské

republice.

Diky vyvoji trhu se firma snaZi neustale rdo$iat své sluzby a sortiment nabizenych
rozmeri. Nyni nabizi protektory na osobni, nakladni, déd&e a off road (4x4) vozy.

Firma pisobi na tzem{R prostednictvim vice nez 800 prodejnich partnarnutno také
dodat, Ze méa velmi deéé vyvinuty logisticky systém. Diky obchodnim pariima je
schopna dodat objednané zboZi po €aléké republice a od roku 2008 také na Slovensko.

(Pachman, 2008)

Servis Vranik prodava protektory vSech zémiych druti pod obchodni zrkou Pneu

Vranik.
F ! !
Zdroj: www.pneuvranik.cz
Obr. 3. Logo firmy Servis Vranik s. r. o.
7.1 Historie

Firma byla zaloZzena roku 1998, kdy byl zahdjen prov protektorovacim zavedve
SluSovicich-Novych Dvorech. tRodni podnikatelskowinnosti bylo protektorovanéi

zpracovani gumarenskych &sina osobni a dodavkova vozidla.

Spole&nost se také zala zabyvat koupi novych pneumatik z&lém dalSiho prodeje

a montazi pneumatik.

Diky velkému zajmu o protektory z&ley Pneu Vranik byla v roce 2008iizena dcéna
spole&nost na Slovensku.@™odem byla Uspora naklacha dopravu. V tomtéz roce byla

zahajena vyroba nakladnich protekitor
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7.2 Zakladni udaje

Firma se zabyva protektorovanim osobnich, nakldadmeumatik.
Nazev Servis Vranik s.r.o.
Adresa Trnava 23,
Trnava 763 1&R
Provozovna SluSovice-Nové Dvory,

76315 SluSovice

Zlinsky kraj
Tel.: 577 982 293
Fax: 577 981 695
E-mail: pneuvranik@pneuvranik.cz
e 26238861
DIC CZ26238861

OR vedeny u KOS v B oddil C., Spisova zika 38982

Organiz&ni struktura firmy je uvedena ¥ifpze P II.

7.3 Predmét podnikani

Predmet podnikani Ize rozit do ¢tyi hlavnich skupin.

1. Teplé protektorovani.

2. Studené protektorovani.

3. PneuservisServisni sluzby se sotisf’uji prevazi na rezouvani pneumatik.

4. Nakup a prodej. Mimo zmémé ¢innosti, firma zajiSuje také nakup a prodej novych

pneumatik.

V této préaci se budu dale zabyvat jen nakladnimigitory.
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7.4 Protektor

» Protektor je obnovena pneumatika, ktera uimge prodlouzeni uzitnych vlastnosti ojeté
pneumatiky a je to nejekol@tdjSi zpisob recyklace pnet(Jak nakupovatPneuvranik
[online], © 2010)

Protektorovani rize probihat dvojim Zsobem za tepla a za studena.

7.4.1 Protektorovani za tepla

Servis Vranik vyuZziva technologii teplého protekigini pro osobni pneumatiky cast

pneumatik nakladnich.

Pt protektorovani za tepla je nejprve nutngklddre zkontrolovat pneumatiku z hlediska
poskozeni, stha celkového stavu. Z pneumatiky je nasteddstragn stary dezén a boi
popisy. Na obrouSenou pneumatiku je nanesen spdjovaztok a poté novy
nezvulkanizovany kaiwkovy material. Pneumatika musi projit vyvazenihy, se pedeslo
tzv. hazivosti pi pouziti. Po tomto Ukonu je do nového materiallispydn novy dezén.
Lisovani dezénu probihéatiptlaku 14 atm. a o teplét140 — 150 °C. Nakonec jsou
Zz pneumatiky odstramy pretoky z lisovani aje znovu zkontrolovana #&ppavena
k dalSimu pouziti. Zdroj: Vlastni zpracovani naladk prohlidky vyroby a vykladu mistra
vyroby pana Sedia.

7.4.2 Protektorovani za studena

K protektorovani pneumatik studenou technologiinéir Servis Vranik vyuzivaéhouny
rakouské zniky Kraiburg a belgické zriay Galgo. Firma protektoruje touto technologii
pouze nakladni protektory.

Pneumatika je i v tomtoffpact dukladné zkontrolovana zda, neni poskozena i z hlediska
st&i a celkového stavu. Z pneumatiky je odstrarstary dezén a poté na obrouSenou
pneumatiku je nanesen spojovaci material. DalSilmké je naneseni nového jiz
zvulkanizovaného dezénu. V autoklavu poté dojtietlpku 6 atm. a teplét110 °C ke
zvulkanizovani dezénu s kostrou. Z pneumatiky jedatragny pietoky z lisovani a je
opét zkontrolovana a ipravena kdalSimu pouziti, jako tomu bylo ifpgad
protektorovani za tepla. Zdroj: Vlastni zpracovaaizaklad prohlidky vyroby a vykladu
mistra vyroby pana Sedk
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7.4.3 Rozdil mezi teplym a studenym protektorovanim

Hlavnim rozdilem mezi teplym a studenym protektérdm je to, Ze u studeného
protektorovani @stava mgvodni ba&nice protektorované pneumatiky. Z toho vyplyva pro
majitel automobilu zakonnou povinnost mit stejng pneumatik na jedné napeavCoz
znamena, Ze i po protektorovani se musi majitedraabilu fidit pavodnim typem koster.

NemiZze kombinovatizné givodni vyrobce nékladnich pneumatik.

Teplé protektorovani nakladnich pneumatik provadnd Vranik technologii ,patka,
patka“, kdy protektorovana pneumatika vypada jadean b@nice je v tomto fipact také
nova, a to znky Pneu Vranik. Vyhodou pro teplé protektory je mogt parovanitiznych

pavodnich koster na ndpravu, coZ u studenych nenhén(@stava fivodni banice).

Teplé protektorovani ma dalSi vyhodu. Jedna secblejsi vyizeni mozné reklamace.
U studenych protektérje nutné zajistit odpovidajici kostru a nechaagkazko¥ vyrobit,

coZ trva podstathdéle.

Katalog studenych i teplych protekiiorvyrabinych firmou Servis Vranik je soasti

piilohy P 1.

7.4.4 Vyhody koupé protektoru

Cena protektoru je podst&tniZsi, nez cena nové pneumatiky. DalSi vyhodod gowpit
zrovna protektor je taka stejny kilometrovy pibéh jako u nové pneumatiky. Recenze na
protektorovanou pneumatiku jsou také pozitivni. &akci nejastji udavaji jako vyhodu

cenu v pornaru ke kvali€ pneumatiky.

7.5 GREEN DIAMOND

Green Diamond je osobni, zimni pneumatika, ktergabbje ostré granule karbidu
kiemiku. Velikost &hto granuli je cca. 15 mm. Tento vyrobni postupvdi vCR pouze
firma Servis Vranik s. r. 0. a ma ng také licenci. Testovanéthto pneumatik praihlo

v severskych zemich nape Svédsku, v Reykjaviku a na Islandu.

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakkaohformaci z firmy Servis Vranik s. r. o.
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8 SWOT ANALYZA SERVIS VRANIK

SWOT analyza je jednim ze zakladnich nastrgjimz sestavenim si firma é&domi své
silné a slabé stranky, ale tak#&lgzitosti k podnikani a hrozby, jez ji ohrozuji trdu.

Provedeni SWOT analyzy poskytnédeFité informace o firida sodasr i o jejim okoli.

Silné stranky Slabé stranky
Kvalitni vyrobky Rychlost vykryvani objednavek
Ptiznivé ceny Podnikani v pronajatych prostorach
Inovativnost Nedostataé skladové prostory
Dozivotni zaruka Negehlednost webovych stranek

Sire sortimentu oproti ostatnim firmam
Vysok& marze pro smluvni partnery
Technologie Green Diamond
Ekologické hledisko

BlizSi osobni kontakt se stalymi
obchodnimi partnery

RychléieSeni reklamace

Prilezitosti Hrozby
RozSteni maloobchodnich sluzeb Silnéa konkurence
Spolupréace se zahrgnimi firmami Nedivéra k protektom
Reklama v radiwi regionalni OhroZeni dost@t@ho pdétu pneumatik
televizi RTA ugenych k protektorovani ze strany
Prebrani konkuretmich zakaznik rozvijejicich se polskych konkurént
Rozsteni pobéek v zahrariii Odchod kvalifikovanych pracovnik

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakkaohternich dokumeiitfirmy
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Servis Vranik poskytuje svym zékazak kvalitni vyrobky, za fjatelné ceny. Tato
skut&nost pati mezi nej¢tsi silné strdnky spoteosti. DalSi vyraz# silnou strankou je
inovativnost, kdy se firma Vranik snazi p&me ¢asto investovat do nakupu nového
sortimentu. Diky marzi, kterou maji smluvni parinai prodeji protektoit znaky Pneu
Vranik, jsou ochotni¢asto roz&it svou nabidku o tyto pneumatiky a dopdituje
koncovym zakaznikm. Pra¢ vysokda marze z prodejeigobi jako stimul pro prodejce
pneumatiky. Vysokou marzi proto povazuji za jednoepyrazmjSich silnych stranek

firmy.

V této dol&, kdy se spoknost sousedi na ZzZivotni prosedi vice nez kdy jindy, je
pozitivni strankou také ekologické hledisko protekt/ani. VyuZzivaji se pneumatiky, které
by se vyhodily na skladku a protektorovanim &atb pneumatikdm dava ,novy Zivot“.
Tudiz se prodlouzi jejich Zivotnost a oddali seadkhvani na skladkacki jejich
vyhazovéni v lesich, vtom nejhorSimigads. V piipact reklamace se firma vzdy snazi
vyjit vstiic vSem svym zékaznikn, tak aby byli spokojeni a zaravei firma zachovala

tvar spolehlivé a zakaznicky orientované firmy.

Nedostatené skladové prostory a podnikani v pronajatych dielpovazuji za neptsi
slabé stranky firmy. Zmimé nedostatky vSak bud@eSeny v pibéhu tohoto roku. Firma
se bude ghovat do ¥tSich a co je @leZité do vlastnich prosto€iimZ se sniZi jeji vydaje
na najem. Zarovgji zvétSeni skladovych prostor ji umozni navysit objenowy.

RychlejSi vykryvani objednavek byigpelo k vétSi zakaznické spokojenosti a dalo by se
fici, také k ¥tSim ziskim firmy. Zakaznici, kterym jejich objednavka nebyigkryta do
mesice od jejiho zadani, tyto objednavky v&sine piipadi ruSili. Poslednim bodem
zarazenym do slabych stranek firmy je uvedena@i@pdnost webovych stranek. Jedné se
pouze o mMj osobni nazor. Jelikoz jsem hledala informaceamdii na webovych strankach
a i po rekolika dnech jsem se tam moc nevyznala. Stranky $soe aktualizovany kazdou
pulhodinu, ale jejich fehlednost je neodpovidajici. V dnesni internetosd do povaZzuiji

za velky nedostatek.

Prilezitost tykajici se i@vzeti konkuretnich zakaznik se zda jako slozita, ale diky situaci
na trhu a faktu, Ze bénska protektorovna Obnova kintak by to zase takovy problém
byt nentl. Zakaznici této firmy sami volaji referentkdmimrfy Servis Vranik a zadavaji
objednavky pré¥ u firmy Servis Vranik.
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NejcastjSi hrozbou pro firmy je silna konkurence. Ani fan®ervis Vranik neni vyjimkou.
Za nejetSiho regionalniho konkurenta osébpovazuji firmu Czech Style, sidlici ve
Zling-Malenovicich. DalSi konkureéni firmy jsou z fiznych regiof a budou popsany

v nasledujicich kapitolach.

Hrozbou pro firmu je také celkovd nedra k protektoiim. Divodem byva nejistota
spojend s obavami o kvalitu pneumatiky. Zakazniguaentuji tim, Ze neznajitipod
pneumatiky a neznaji jeji ogebeni. Potencialni zakaznici riediuji protektoiim také

z divodu omezené rychlosti a tva@rtbublinek” podél protektoru.

Mezi dalSi velké hrozby patzkupovani ,koster polskymi konkurenty a firmaarnik tak
nema dostatmé mnozstvi pneumatik gebnych pro vyrobu protektior PolSti vyrobci
poté zaplavuji trh levnymi a ne moc kvalitnimi preatikami, které jsou prodavany

v supermarketech.

8.1 Shrnuti a doporuéeni

Analyza internich faktdr ukazala, Ze firma ma vice silnych stranek, keh slabych, ale
nesmi se tim nechat unést. Snaha byt stale lejgfisa firme prosgje a objevi se nové

prileZitosti, které by se daly snadno vyuZit.

Skute&nost, Ze se firma budeébhbvat do novych, &Sich prostor dava firthmoznost

soustedit se n&esSeni dalSi slabé stranky firmy, coz je zlepSetiowmgch stranek.
Navrh, jak situaci resit:
» Doporuila bych firmg zanefit se na jejich vzhled. Pro informaci zakaznikych na

strankach také uvedla dokument, obsahujici pokskypuZzivat protektory a starat se

o e béhem roku.

Externi analyza je zdrojem informaci zejména idepitostech, které by firma mohla
v budoucnu vyuzit. Pt zde zejména fieZitost tykajici se roz&ni maloobchodnich

sluzeb a sortimentu.
Navrh, jak situaci resit:
» Tuto moznost povazuji za nejsnafinproveditelnou nap o prozatimni usklacni

pneumatik,¢i rozSieni sortimentu o autokosmetiku, diskyglsovéietzy ¢i drobné
nahradni dily.
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DalSi, avSak nakladjsi prilezitosti by byla reklama v celostatnim radiunfarVranik tuto
piilezitost jiz jednou vyuZzila a zajem o vyrobky seedl. Z toho dvodu bych doportila
firm¢ investovat do reklamni kampanOvSem az po dokdeni vystavby vlastnich

vyrobnich hal a &Sich skladovych prostor.

Hrozbu v podob nedivéry k protektofim firma nfize omezit pr& tim, Ze bude na
strankach informovat o tom, jak se protektory vyjaljak se pouzivaji atd.

Navrh, jak situaci resit:

» ZlepSenim vzhledu aiehlednosti webovych stranekfigdnim informaci o vyrob

a pouzivani protektér firma zabije ti mouchy jednou ranou.

DalSi ohroZeni pro spaleost je odchod kvalifikovanych pracoviikPokud by firma

zaznamenala velky odchod pracovhioporila bych ji nasledujici dva body.

Navrh, jak situaci resit:

» Vprvé tak bych dopordgila firm¢ pokra&ovat ve slevovych programech pro
zanestnance. Tykaji se slev na ndkup pneumatik, slypietuservisu, a pokud by to

bylo alespd trochu mozné, zvysit tyto slevy. K tomu bych ¢eSaivrhovalagast&né

prispivat zamistnan@m na stravovanii dojizcni do prace.
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9 CHARAKTERISTIKA CTYR NEJVETSICH KONKURENT U

9.1 Wetests.r.o.

Firma Wetest je nefiSim vyrobcem nakladnich protekiou nas. Wetest pneu spol.

s r.0. byla zaloZena v roce 1991. Seaiidtije se na protektorovani nakladnich pneumatik.

Firma Wetest s. r. 0. byla prvni, kterd vyuZivala@aosud vyuziva protektorovani za
studena. Tato skuteost dovolila vzniknout prvni studené protektordwnCechach,
konkrétre v Mélniku. (Profil spolénosti.Wetest-pneu.donling. © 2008)

Na uvod je nutnéici, Ze spolénost z&ala roku 1993 spolupracovat s firmou Barum
Continental s. r. 0. a vytvita tak samostatnou firmu Bawe s. r. 0. CoZz je apbj
pocateEnich slabik ndzvu Barum a Wetestét¥inovy podil ve spolmosti Bawe s. r. o.
piipada firmé Wetest. Dle obchodniho rejitu 51% spolénosti viastni pra zminovany
Wetest. Zbytek podiluifpada firmé Barum Continental s. r. 0.

(Ministerstvo spravedlnosti, © 2012a)

\/ 1)
WCfest

Zdroj: www.wetest-pneu.cz

Obr. 4. Logo firmy Wetest s. r. 0.

9.1.1 Sowasnost

Firma se prezentuje jako stabilni a strategick@amizpce, které jde zejména o zakazniky.

Tento fakt ji drzi ve svém odtvi na tplném vrcholu.

V sowasné dob ma firma WETEST pneu spol. s r.otep 300 zakaznik Jedna se
zejména o dopravni podniky @GSAD v ramci celé republiky. Kvalita vyrolikje dana
jednak kvalitou pouzivanychéboumi a jednak vlastnim know-how.tRazem vysoké
kvality vyrobki je ozn&eni Czech Made, které bylo fighudéleno roku 1996.

Spole&nost v fedeSlém roce vyuZila zvySeného obratu a renovovgtabni stroje,
otewela pobdku v Ceskych Budjovicich. (Horvath, 2011a)
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JelikoZ se jedn& o nejisi firmu v oblasti nakladnich protekigrnakupujici cca. 3x vice
nez ostatni, ziskala firma vyhodii pdkupu dezéinod spolénosti Kraiburg.

9.1.2 Organizaéni struktura

Jednatelem je pan Ing. Véaclav Subrt, ktery je ,dpdidniku a je jednim ze zakladatel

profesni organizace Sdruzeni vyralprotektoru. (Horvéath, 2011)
Obchodnimieditelem spolkénosti Wetest s. r. 0. je pan Jan Michalek.

Firma Wetest vlastni 3 difiné spolénosti. Prvni spoliosti je BAWEL s. r. 0. se sidlem
v Ostra¥. Druhou dcé&nou spolénosti je WESTAR s. r. o. sidlici vBysi nad
Pernstejnem a posledni BAWEPNEU s. r. 0. se sigl€mskych Budjovicich.

K dcginym spolénostem se postuprpridal také franchisovy partner Czech Style s. r.o.
sidlici ve Zlig-Malenovicich. Spolu s déaymi spol&nostmi Fedstavuji soubottyt

protektoroven, jez tud spol&nou pracovni si (Pob@ky firmy.Wetes{online], © 2010)

Velkou vyhodou toho seskupeni firem je geografiglemistni. Spolénost Wetes
zaji¥uje dodavku protektér po celychCechach. Jeji déméa spolénost Bawel oblast
Severni Moravy a Slezska. Co se tyka firmy CzecjleSta se soudi na Sedni

a Vychodni Moravu.

Diky tomu vyhodnému rozmisti dceéinych spolénosti firma Wetest uSgtvelké penize
na logistice. Majitel pan Subrt si jedom néakladnosti rozvozu pneumatik po celé
republice progednictvim kurydi, a proto volil takové rozmi&ti.

9.1.3 Obchodni ¢innost

Konkurergni firma Wetest provadi protektorovani pomoghduni znaky Kraiburg stejg
jako firma Vranik. Déle vyuZivaji dnouny spolénosti Galgo a Vipal. Hlavni firemni
¢innosti je vyroba nakladnich protekiara studena. Mezi dal&innosti pati koupgs zbozi

a jeho dalSi prodej.

9.2 Bawel s.r.o.

Spole&nost Bawel s. r. 0. je diiaou spol€nosti firmy Wetest s. r. 0., jak jsem jiZ zminila.
Vznikla roku 1993, kdy byla zapsana do OR v Osiravato spolénost klade draz

predevsim na budovani dobré pozice na trhu i u zdk&z®nazi se nabizet produkty
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a sluzby na té nejvyssi profesionalni arovni. Gogegnim z hlavnich dilcelé spolénosti,
jak tvrdi jednatel pan Vdzslav Livetka.

Zdroj: www.bawel.cz

Obr. 5. Logo firmy Bawel s. r. 0.

9.2.1 Obchodni ¢innost spol&nosti

Spole&nost protektoruje pneumatikyéhouny znaky Kraiburg, Vipal a Ruzi. Krom
protektorovani se firma Bawel s. r. 0. sdedtje na poskytovani sluzeb v oblasti prodeje

nahradich dil, autobateriti autokosmetiky.

Predmétem podnikani je podle OR zpreéstikovani obchodu, kosipzbozi za telem
dalSiho prodeje, zpracovani gumarenskychéssmudrzba motorovych vozidel aj.
(Ministerstvo spravedinosti, © 2012b)

V konkurergnim boji spoléha firma na spolupraci setevymi koncerny, jak v oblasti
novych pneumatik, brzdovych matetidbk i autobaterii. (fledstaveni spobmosti. Bawel
[online], ©2010)

9.3 Czech Styles.r.o

Malenovicka spokénost Czech Style vznikla roku 1999. Jiz od svéhoikuz se zabyva

prevazie dovozem, vyvozem a prodejem pneumatik vyrobenyBusku.

9.3.1 Historie spoletnosti

V zatatcich se vedeni firmy snazZilo ziskat pi@ni od vyrobce pneumatik pro prodej
a zastupovaniipd statem. Majitelé tehdy zvolili, p@tném testovani, vyrobce pneumatik
znaky Kama.

V roce 2007 spolmost Czech Style s. r. 0. vytila novy koncept cil, zan&iujici se na

poskytovani sluzeb doprawnm i motoristm. Ve stejném roce pak byla ve
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Zling- Malenovicich otetena nova protektorovaci linka pro nékladni pneukgati
Kapacita této linkyini 15 000 ks studenych protekiiaiocné.

Od roku 2009 se spaleost ¢clenem si& Premio, ktera je zarukou vysoké kvality
v poskytovani sluzeb a dobrého pom cen a vykonu vyrohk S ruskym vyrobcem
pneumatik znéky Kama zaala firma spolupracovat o rok pagid tedy v roce 2010.
(Spole&nost Czech Style a jeji historie, © 2006 — 2011)

9.3.2 Sowasnost

V sowasné dob je spolénost druhym nejtSim vyvozcem pneumatik Kama do celého
swta. Vyhodou Czech Style je jispozice na trhu. Protoze Iz&ko v této oblasti najit
spole&nost s tak Sirokou nabidkou aktivit. Spmest obchoduje v tuzemsku i na v§iseh
zahrantnich trzich. Czech Style je spomsti s velmi diverzifikovanowinnosti, coz

piedstavuje v dnesni nejisté ekonomické situaci welkghodu.

(IR

Zdroj: www.pneu-tyres.cz

Obr. 6. Logo firmy CZECH STYLE s. r. o.

9.3.3 Obchodni éinnost

Obchodni rejgtk spolé&nosti Czech Style s. r. 0. uvatidu ¢innosti, kterym se tato
spolg&nost ¥nuje. Jedna se zejména o opravy &ilfth vozidel, motorovych vozidel,
zpracovani gumarenskych &sin, montdz a opravy elektrickych tzzeni atd.
(Galiova, 2010)

Czech Style, se zabyva vyrobou stejjako velkoobchodem, importem i exportem,
poskytovanim sluzeb zakazhik v oblasti silnini autodopravy stefn jako slouZi
I béZnym motorisim. (Horvath, 2011b)
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9.4 Protektory Praha s.r. o.

Tato firma je stalici na trhu s pneumatikamisébi zde fes 50 let a za tu dobu si ziskala

fadu stalych a spokojenych zakaznikirma misobi fevaz v oblasti StednichCech.

V sowasné dob je jednim z pednich poskytovatél protektorovacich sluzeb GR. Od
zatatku své existence se firma specializuje na protekfini za tepla v lisu s oxiEenou

italskou technologii Marangoni.

Spole&nost spolupracuje g@dnimi vyrobci Bhoun, protektorovacich sési a novych
pneumatik. Konkréthse spolénosti Kraiburk, zabyvajici setbouny; spolé&nosti Mitas,
kterd poskytuje nové pneumatiky a protektorovacissndi Matador, ktery se specializuje

na vyrobu novych pneumatik.

Od roku 2004 vyuziva technologii protektorovani gmdena na osobni i nakladni

pneumatiky Cimz rozsfila spektrum svych sluzeb.

9.4.1 Obchodni ¢innost

Obchodni rejstk spole&nosti Protektory Praha s. r. 0. udawkalik cinnosti, kterym se
tato firma ¥nuje. Pati zde zejménainnosti jako poskytovani sluzeb v oblasti vyroby
nakladnich a osobnich protekipropravy a servisni sluzby automobilist, zpracovani
gumarenskych sési a gumovych odpad V OR nalezneme tak&nnosti souvisejici

s koupi a prodejem zbozi zaelem jeho dalSiho prodeje, protektorovani pneumatik

a mnoho dalSichinnosti. (Ministerstvo spravedInosti, © 2012c)

@ ROTEKTORY

raobh»ay  svolsce

Zdroj: www.protektorypraha.cz

Obr. 7. Logo firmy Protektory Praha s. r.o.
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10 ANALYZA KONKURENT U

Analyza konkurerit jak jiz bylo fe¢eno v teoretick&asti, je pro firmu velmi dlezita.
V této kapitole bude zhodnoceno postavéigt zminovanych firem a zarovepostaveni

firmy Servis Vranik.

10.1Poziéni mapa

Pro zjiS&ni postaveni jednotlivych firem na trhu jsem z\aBlestaveni pagii mapy, ktera
poskytne lepSi pohled na kazdou firmu zvlaBozEni mapa vychazi z dat zj&tych

v dotaznikovém S&ni. Dotaznik je sasti grilohy P III.

Jako vychozi kritéria jsem zvolila kvalitu nakladmiprotektofi na ose Y a cenu protekior

na ose X. Autodopravci tedy hodnotili celkovou kitala cenu nakladnich protekiéor

které firmy poskytuji.
Nazev firmy Cena Kvalita
Wetest s. r. 0. 6,00 6,50
Bawel s. r. 0. 4,90 5,75
Czech Style s. r. o. 5,50 6,25
Servis Vranik s. r. 0 5,16 6,16
Protektory Praha s. 4,75 5,50
0-5 = Nizka
5-10 = Vysoka

Zdroj: Vlastni zpracovani dotazniku

Tab. 1. Aritmeticky pimer ceny a kvality nakladnich protekibr

Hodnoty v tabulce jsou spiddny pomoci aritmetického joméru, tak aby bylo jaghvidét
pramérné hodnoceni kvality a ceny jednotlivych firem.

Z tabulky vyiteme, Ze monitorované firmy budou v podi mag blizko u sebe
a postaveni na trhu bude velmi vyrovnané. Sameéisia nam vSak nic nevypovi. Az
vytvoreni pozéni mapy jast ukaze, kdo je na pomysiném stupnizit v kvalité¢ a ces.
Pod grafem Ize nalézt popis situace vyobrazené a2icpiomag, kde se soustdim na

kazdou firmu zvlad
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Pozicni mapa

7,00 — Kvalita

6,60 +
® Wetest

620 1. ® Czech Style

Servis Vranik

580 @ Bawel

Protektory Praha
5,40 +

Zdroj: Vlastni zpracovani dotazniku

Graf 1. Pozini mapa

Z pozini mapy lze wyist, Ze nejlepSi postaveni na trhu nakladnich krotie ma firma
Wetest s. r. 0. Vyrobky, této vyrazmsilné firmy, respondenti povazuji za nejkvaljsi
a diky nevyrazné konkurenci si firmada#e dovolit vysoké ceny, které zékaznici musi

platit. Z toho dvodu zaujimé nejvyssi misto.

Tésné misto pod spaleosti Wetest fipada jeji fradizové spolénost Czech Style.
Kvalitou vyrobki je o reco malo horsi, ale gad sefadi do vyssi kategorie. Coz se odrazi

v cenach, které jsourignivéjSi nez u jeji matské spolénosti, ale jsou respondenty

povaZovany za vyssi.

V tésné blizkosti Czech Stylu je untisa firma Servis Vranik. Dalo by séci, Zze ol
firmy jsou na tom v podstatstejreé. Vyrobky firmy Servis Vranik jsou povazovany za
kvalitni a troufam skici, Ze kvalita vyrobl obou firem je na stejné vysoké urovni. OvSem

cenow jsou pro respondenty viceijatelné.

Vyrobky spolénosti Bawel respondenti povazuji za kvalitni a c&nafijatelné. Cena

s

Ize¥ici, Ze si spolénost udrzZuje zlatou igtdni cestu, jak v kvaéif tak také v ceh
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Nejmére kvalitni a ceno¥ nejnizsi je sortiment vyrolik nabizeny firmou Protektory
Praha. Akoli firma pisobi na trhutadu let, zaujima mezi monitorovanymi firmami

posledni misto. Dvodem by mohla byt nejnizsi reputace.

10.2 Zhodnoceni firem dle konkurereni strategie

Mezi nejvyznamsjSi, nejzkuSe&si a nejetsi firmy v oblasti nakladnich pneumatik pat
firma Wetest s. r. 0. V této oblasti je povaZzovaaatrzniho udce diky své dlouhodobé
pusobnosti na trhu a vybornym zkuSenostem Skolenébisopalu. Firma dba na
dodrZzovani pesnych zéasadipvyrob¢ studenych protektér Jejim hlavnim cilem je
spokojenost zakaznik Zarovei se soused’uje na kvalitni vyrobky a ifimérené ceny

v zavislosti na ekonomické situaci trhu.

Vzhledem k faktu, Ze spaleosti Bawel s. r. 0. a Czech Style s. r. 0. jsoefidou
a frartizovou spolénosti firmy Wetest, tak tyto spdieosti nelze povazovat za trzni

vyzyvatele, nasledovatele ani mikrosegminta

Pokud se blize podivame na firmu Servis Vranilkidomime si, Ze uplatje strategii
trzniho vyzyvatele. Akoli firma protektoruje nakladni pneumatiky tepred roku 2008
aje vtéto oblasti ,nowkem*“ ziskala konkuremi vyhodu v teplych nékladnich
protektorech. Tudiz fize ohroZovat vedouci firmu, sotefujici se pevazrie na studené
protektory. Snaha firmy o ziskani novych zaka#rakudrZzenidch stavajicich je patrna,

z kazdé jeji aktivity.

Firmu Protektory Praha Ize izalit do kategorie vyuZivajici strategii trzniho ledsvatele.
Snazi se udrzet si své zakazniky a vyampohroZuje wd¢i firmu. SpiSe manévruje

a snazi se vyhnoutipému kontaktu sidci spol€nosti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 49

11 VYHODNOCENI DOTAZNIKU A POROVNANI S FIRMOU
SERVIS VRANIK

Abych zjistila, jak hodnoti nékladni dopravci firmservis Vranik a jeji konkurenty,

sestavila jsem za timt@élem dotaznik.

Nejprve jsem vytviila online dotaznik na webové strance www.oursubiey ale
vyskytly se potizZe b vyplnovani, a proto jsem zvolila starsi, ale stejginnou metodu,
vytvoieni dotazniku v textovém editoru Word. Jak jsemdiavey gredchozi kapitole,
dotaznik je sotasti ilohy P Il

11.1Vyhodnoceni dotazniku

Pro ely bakalé#ské prace jsem rozeslala sto dotainfkmam specializujicim se na
nakladni dopravu. K vyhledani firem mi poslouziha www. firmy. cz. Ze sta dotaznik

se vratilo Sedesat. Coz povaZzuji za velkysabp
Otazka ¢. 1: Odebirate nakladni protektory.

Nasledujici graf ukazuje, kolik procent responderzt Sedeséti, odebiraji nakladni

protektory, neodebirafi diive odebirali nakladni protektory.

Odbér nakladnich protektoru

80,00 - 75,00
70,00 -
60,00 -

50,00 -
M Odebira (%)
40,00 -
B Neodebira (%)
30,00 -
Drive odebiral (%)
20;00 b 11,67 13,33

10,00 A

0,00 -

Odebira (%) Neodebira (%) Drive odebiral (%)

Zdroj: Vlastni zpracovani dotazniku

Graf 2. Odler nakladnich protektar
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Z tohoto grafu jednoduSe &gme procento odebirajicich, ktaii@i 75 %. Hodnota 75 %
odpovida 45 respondeém. Dale vidime, Ze 11,67 % respondespada do kategorie, kie
odebirali nakladni protektory tide. Procento idve odebirajicich se rovna osmi
responderiim. Zawrecnych 13,33 % respondénneodebird nakladni protektoryibec

a paitem respondeftodpovida procentuelni vyjéehi sedmi dotazovanym.
Otazka¢. 2: Prog ne.

Na druhou otazku odpovidaly firmy, které neodebirs@kladni protektory a dale jiz

nepokr&ovaly ve vyphovani dotazniku.

Duvod, proc firmy neodebiraji nakladni
protektory

80 71,4
70
60 -
50 - m Spatné reference (%)
40 -

30 - H Nedlvéra (%)
20 - 14,2 14,2

18 __- - Kvalita v poméru k

. T ' cené je nevyhovujici (%)

Spatné reference NedUvéra (%) Kvalita v poméru k
(%) cené je nevyhovujici
(%)

Zdroj: vlastni zpracovani dotazniku

Graf 3. Divod, pra’ firmy neodebiraji nakladni protektory

NejcasgjSim divodem pr¢ firmy neodebiraji protektory, byla nevyhovujici diiva
v poneru k cerk. Tuto moznost zvolilo & firem. V procentuelnim vyjaéni se jedna
071,4 %. Druhym dvodem se stala nédéra, kterou zvolila jedna firma a jde tak
0 14,2 % z celkového ptu sedmi neodebirajicich firem. Z&enych 14,2 % volilo jako

duvod Spatné reference.

Otazky ¢islo 3 a 4 byly uteny firmam, které idve odebiraly nakladni protektory. Po

zodpowzeni Echto otadzek taky nepokravaly v dalSim vyplovani.
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Otazka ¢. 3: Pro¢ jiz neodebirate nakladni protektory

Jak je patrné z popisu pod graféimlo 4 jedna se o osm firemiiz osmi firem uvedlo
jako divod, pra@ jiz neodebiraji protektory, Spatnou zkuSenost aitou. Tyto firmy
piedstavuji 37,5 %. DalSifitfirmy uvedly v dotazniku jako id/od ¢astou reklamaci.
Zbyvajici dw firmy volily Unikovou cestu a ozdy poli¢ko jiny divod. Zastupuji tedy

25 % z osmi firem.

Dtlivod, proc firmy jiZ neobebiraji nakladni
protektory

40 - 37,5 37,5
35 -
30 -
25 -
20 -
15 -
10 ~

25 B Spatnd zkusenost s kvalitou
(%)

m Casta reklamace (%)

Jiné (%)

Spatna zkusenost s Casta reklamace Jiné (%)
kvalitou (%) (%)

Zdroj: Vlastni zpracovani dotazniku

Graf 4. Divod, pra’ firmy jiz neodebiraji nakladni protektory

Otazka €. 4: Od koho jste drive odebiral nakladni protektory a jaky typ.

Teplé nakladni protektory odebiralaive 62,5 % firem. Zbyvajicich 37,5 % firem
odebiralo studené protektory. Mezi firmy, od ktdrydotazovani odebirali protektory, se
objevil nag. Raudo Pneu s. r. 0., Pro North Czech a. s., Kajg., také Servis Vranik

s.r.0.aCzech Style s. r. o.
Nasledujici otdzky zodpovidaly firmy, odebirajiékitadni protektory.
Otéazka ¢. 5: Jaky typ protektora odebirate.

Otazkac. 5 mela za kol zjistit, jaky typ protektérfirmy odebiraji. Pro fehlednost jsem
vytvorila graf tykajici se odiyu nakladnich protektérod kazdé firmy. Zde nalezneme typ
a paet nakladnich protektdr Graf¢. 5 Ize spojit s otazkot. 6, ve které jsem se tazala

responderit, od kterého vyrobce odebiraji ndkladni protektory.
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Pocet odbéru nakladnich protektoru
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Zdroj: Vlastni zpracovani dotazniku

Graf 5. Odler nakladnich protektar

Pokud séteme oba typy protektdy dostaneme p@et vracenych dotaznik Paiet
vracenych dotaznikposlouZzi pro vypeet procent do tabulek a gtaf

Od firmy Wetest s. r. 0. odebira nakladni protektbd firem. Spolénost Bawel s. r. o.
uvedlo 8 firem jako svého vyrobce nékladnich prtmgk Firem nakupujicich protektory
u firmy Czech Style s. r. 0. je 9. Servis Vranikrso. vyrabi protektory pro 10 firem
a Protektory Praha s. r. 0. jsou dodavatelem naitadprotektolt pro 8 dotazovanych

firem.
Otéazka ¢. 7: Jste spokojen s jeho sluzbami.

Ve vSech 45 fipadech jsem se setkala s kladnou oddowsuzuji z toho, Ze firmy jsou

na Spkkove urovni a zakaznici s firmou neélinvyrazngjSi problém.

Otazka ¢. 8: Pokud odebirate nakladni protektory od vice vkobca, ktery z nich, je

podle Vas nejlepsi.

Co se tyka otazky. 8 tak nebyla vypkna vibec. Z toho vyplyva, Ze firmy maji své
vyhradni dodavatele nakladnich protektaa jsou jim ¥rni. Zaroveér je to znamka

spokojenosti respondénse sluzbami vyrolicprotektofi.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

53

Otazka ¢. 9: Co ocaéujete na Vami zvoleném vyrobci.

V tabulce je uvedeno procento odpdi z celkového p#iu 45 firem, které ozrdy

moznost, Ze odebiraji nakladni protektory.

Vysoce Kvaltni a Snadna
. Y L Nizk& cenu cenow Zakaznicky .
Nazev firmy kvalitni - , . komunikace
. (%0) prijatelné servis (%)
wyrobky (%) ; (%)
wyrobky (%)
Wetest 8,89 6,67 8,89 6,67 8,89
Bawel 0 6,67 13,33 4,44 6,67
Czech Style 2,22 6,67 4,44 6,67 6,67
Servis Vranil 0 13,33 8,89 8,89 8,89
Protektory 0 11,11 0 4,44 8,89
Praha
Celkem 11,11 44,45 35,55 31,11 40,01

Zdroj: Vlastni zpracovani dotazniku

Tab. 2. Oceeni firem

Je mozné si povSimnout u firmy Wetest, Ze respanadeaiuji zejména vysoce kvalitni

vyrobky. Tuto odpo¥d’ volilo 8,89 % respondeit stejré tak odpo¥d kvalitni a cenow

prijatelné vyrobky ma 8,89 % zastoupeni v tabulce. digné Urovni je také posledni

odpowd, tykajici se snadné komunikace s firmou.

Respondenti o¢elji u spol€énosti Bawel pedevsim kvalitni a cenéwrijatelné vyrobky.

Tuto variantu odpaodi volilo 13,33 % respondeint Snadnou komunikaci a nizkou cenu

zvolilo 6,67 % a zakaznicky servis ocenilo 4,44&éponderii.

Malenovicka firma Czech Style, je zakazniky asvitg océovana pro nizké ceny, servis

poskytovany zakazniikn a snadnou komunikaci. Kazdy ze z#miych bod byl zastoupen

3x coz pedstavuje 6,67 %. Kvalitni vyrobky zvolilo 2,22%spendent. Zawrecny bod

kvalitnich a ceno¥ prijatelnych vyrobki byl ozna&en 4,44%.

Zkoumana firma Servis Vranik je amvana pro nizké ceny. MozZnost nizkych cen je

v tabulce zastoupena 13,33 %. ZbyvajicirtoZznosti byly voleny v kazdém 2zipadi 4x,

toto vyjadeni zn&i dohromady 26,67 %. Jednotlivé body ziskaly 8,89 %
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Zé&kaznici nejvice oamiji na prazské protektoro¥mizkou cenu. Podobnjako u firmy
Servis Vranik. V této oblasti si 8lfirmy silné konkuruji a jak je patrné jak z tabulky, tak

z pozeni mapy, Protektory Praha maji ceny §adizSi nez Servis Vranik.
Porovnani s firmou Vranik

Pfi pohledu do tabulky a hodnoceni celkového stavmyfi Servis Vranik je mozné
konstatovat, Ze si vede velmi deb Wetest diky své tradici a velkym zakazmiksice
piedhani firmu Vranik v kvakit vyrobki. AvSak naskok v nizkych cenach by mohl frm

pomoci i piebirani zakaznikkonkuregnim firmam.

Kvalitni a ceno¥ prijatelné vyrobky volilo vice respondénti firmy Bawel. Pro firmu
Servis Vranik tak plyne iflezitost zansiit se na zlepSeni kvality. Naopak firma Servis

Vranik ma vyhody oproti této firtnv zakaznickém servisu a snadné komunikaci.

Czech Style, ma podle tabulky vyhodu ve vysoceittviah vyrobcich oproti firma Vranik.
Spole&nost Vranik méa vSak vyhodu v nizkych cenach ot firme. Zmingny fakt je,
ale jedinou vyhodou, kterou Servis Vranik ma. \atsich oblastech je malenovicka firma
vzdy o jeden bod nded. Zakaznicky servis poskytovany spgolesti Czech Style je na
vySSi Urovni a troufam gici, Ze je Iépe propracovany nez zakaznicky sespEe&nosti
Servis Vranik. Mezi nejhlawgi sluzby poskytované zakaziik bych uvedla mobilni
servis, pedstavujici konkuragmi vyhodu. Pod mobilnim servisem si zjednodéSkre
piedstavit pojizdny pneuservis tzn., pokud budete b&tiem svych cest poruchu a jste

zakazniky Czech Stylufipede Vam na pomoc tento mobilni servis.

Co se tyka porovnani se spiiesti Protektory Praha tak ma Servis Vranik jasféody
ve vSech oblastech, jak v nizkych cenéach, tak takékaznickém servisu i shadné

komunikaci.

Otazka €. 10 poslouzila k vytveeni pozéni mapy. Tabulka a graf je s&sti kapitoly
vénovane této tematice. Porovnani firem a vyhodnotzmilky je také saidsti fedchozi
kapitoly.

Otazka ¢. 11: Jak hodnotite vzhled a aktualnost webovych istnek

V dnesni internetové debje podstatné mit v provozu kvakitnzpracované a demtn
aktualizované webové stranky. Dalo byis®, Ze dole zpracované internetové stranky

jsou vizitkou spolénosti. Graf 6 ukazuje odpédi responderit na otdzku, jak hodnoti

vzhled a aktualnost webovych stranek firmy.
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Prehlednost webovych stranek
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Zdroj: Vlastni zpracovani dotazniku

Graf 6. Prehlednost webovych stranek

Podle mého subjektivniho nadzoru rejlpledrjSi webové stranky aha spol€nost Wetest.
Po prvni navév¢ jsem déla o spolénosti vSe a snadno jsem se v nich orientovala.
Stranky jsou logicky afehledrg zpracovany. Nechybi zde historie firmy, aktualeniky,
pobaiky firmy atd. Vysledky pevedené do grafické podoby tomu také ge&uji.

V piipact firmy Wetest 17,78 % respondénpovazuje stranky zarghledné a snadrse
v nich orientuji. Dva respondenti volili moznostoptedni, kdy stranky jsou proén
piehledné, alecasto neaktualizované. V procentuelnim vygad se jedna o 4,44 %

z celkového pé&tu 45 odebirajicich.

Webové stranky spataosti Bawel jsou podolnstrukturovany jako stranky jeji mas&é
spole&nosti. Neni tedy vyloteno, Ze se o vzhled webovych stranek obou 8potgi stara

stejna firma. Za fehledné je povazuje 11,11 % dotazovanych.

Druhé nejpehledrjSi strAnky mé spotaost Czech Style.fBhledné a snadné na orientaci
je povazuje 15,56 % zakazihikrmy. Zbyvajici 4,44 % se v nich nevyzn&aspbi pro &
negehledrs.

Stranky zkoumané firmy Servis Vranik jsou hodnocecg. 11 % dotazovanych jako

piehledné. Neaktualizované jsou pro 6,67 % respoidenbylé 4 % se v nich nevyznaji.

Snadno se na webovych strdnkach spulsti Protektory Praha orientuje 11,11 %

zakaznik. Za grehledné, ale neaktualizované je povazuje 6,67 poreteni.
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Porovnani s firmou Servis Vranik

Webové stranky firmy Servis Vranik zaostavaji zardtami spolénosti Wetest a Czech
Style. Ol& spole&nosti a vlasta i dalSi dva konkurenti maji webové stranky zpraoov
lépe.Ctyti konkurergni firmy maji na svych strankach navic uvedeny rimface o pouZziti
protektoii. Pouze stranky spairosti Servis Vranik tyto informace postradaji. j=gm jiz
uvedla v doporéeni pod SWOT analyzou bylo by dobré tyto informdoplnit.

Otazka ¢. 12: Je zakaznicky servis Vami zvolené firmy vyhayjici.

Zakaznicky servis hraje jednu z hlavnich roli dileSrpodnikatelského sta. Podle mého
néazoru, pokud firma nema dobry z&kaznicky serveaniie na trhu fezit delSi dobu.
Spokojeny zakaznik, by &byt prioritou pro kazdou firmu.

Nekteré firmy se soustdi pouze na zakazniky a pokulhavaji v jinych dblas V gipadc

zkoumanych firem to nenitipad ani jedné z nich. VSechny firmygdi, Ze spokojeny

Mrivrw s

Zakaznicky servis
20,00 17,78
18,00 -
15,56
16,00 -
14.00 13,33 13,33
11,11
12,00 - H Spokojeny (%)
10,00 - 8,89
8,00 - L, ,
B Spokojeny s malymi
6,00 7 4,44 vyhradami (%)
4,00 4 2,22 2,22
2,00 -
0,00 - T T T
Wetest Bawel Czech Style Servis Protektory
Vranik Praha

Zdroj: Vlastni zpracovani dotazniku

Graf 7. Spokojenost se zakaznickym servisem
Se zékaznickym servisem firmy Wetest je spokojedglll % respondeiita dalSich

11,11 % je spokojeno s mensSimi vyhradami.

Ostravsky Bawel provadi zakaznicky servis na vysok@/ni. Spokojenych respondént

bylo 13,33 % a 4,44% dotazovanych ma k zékaznicke&emisu mensi vyhrady.
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Na pomysiném stupinku ¥#i v této oblasti stoji, firma Czech Style. Neni¢senu divit
s tak Sirokou Skalou sluzeb, které poskytuji svyakaznikKim. Spokojeno se zakaznickym

servisem této spataosti je 17,78 % respondénpouze 2,22 % ma mensi vyhrady.

Co se tyka zakaznického servisu, tak na grafu vedire nejiire dopadla spotmost Servis
Vranik. Pouze 8,89% zakaziile zcela spokojeno. Vyhrady k zakaznickému servisu
13,33% dotazovanych.

Druhou g@icku zaujima prazska protektorovna, se kterou je gjeok 15,56 % a 2,22 %

responderit ma vyhrady.

vl

vyrovnanost spokojenosti se sluzbami firmy Weté&staf 7 informuje, také o velkém

rozdilu mezi spoknosti Czech Style a ostatnimi firmami.
Porovnani s firmou Servis Vranik

Kazda z konkuremich firem je v oblasti zakaznického servisu na tépe nez firma, kde

jsem travila odbornou praxi.

Firmu Czech Style, je velmiciké porovnavat s firmou Servis Vranik, protoze £erv
Vranik se sougedi pouze na jedntinnost. Coz je protektorovani, kdezto Czech Styde m

Siroky zalsr aktivit, a proto neni divu, Ze ma Iépe orientoyaakaznicky servis.

Protektory Praha nemaji tak Sirokou Skalu sortimemie jejich zakaznicky servis je
vyborny. K tomu jist prispivaji cetné zkuSenosti, které firma nasbiratéadm svého vice

nez padesatiletéhaipobeni na trhu.

Jedinou firmou, tak trochu srovnatelnou v této stilge nelnicky Wetest. Procentuelni

rozdil mezi ¢émito firmami je minimalni &ini 2,22 % v celkové spokojenosti zdkaznik
Otazka ¢. 13: Reklamace u dané firmy prolghla.

Reklamani tad kazdé firmy nalezneme na webovych strankachyfirde tedy velmi
snadné se s nim seznamit. Zakaznici jstilk@zdém odbru pneumatik upozowmi na

piipadné reklamace a jsou povinni se s reklarimaiadem seznamit.
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Zdroj: Vlastni zpracovani dotazniku

Graf 8. Reklamace

Reklamace u firmy Wetest v 6,67 % pébla do 14 dfi. Zbytek, tedy 15,56 %

responderit, uvadi v dotazniku odpeéw’, Ze reklamace préhla ve stanoveneé .

Firma Czech Style méa neitgi procento viizenych reklamaci do 14 @inSest respondeint
predstavuje 13,33 % z celkového ¢po responderit odebirajici nakladni protektory

a 6,67 % zékaznikudava, Ze jejich reklamace bylafigena v zakonném terminu.

Servis Vranik spolé s firmami Bawel a Protektory Praha zaujimaji drulésto
v rychlostiteSeni reklamaci do 14 @lnV pripac firmy Servis Vranik jeden z respondént
uvedl za¥recnou moznost, tedy Zedns reklamaci problémy. V grafurgdstavuje zeleny
sloupec se 2,22 %.

Porovnani s firmou Servis Vranik

Spole&nost Servis Vranik se snazi iigovat reklamace do 14 dn ale v rkterych
piipadech je to slozité a reklamaci nelzéedjt dive nez do rssice. V porovnani s firmou
Czech Style je Servis Vranik 0 2,22% pozadu. Opajeeporovnani s firmou Wetest, kdy

Servis Vranik je v rychlostieSeni reklamaci do 14 dni rychlejSi a to o 4,44 %.
Otazka ¢. 14: S¢im nejste spokojen u svého vyrobce nakladnich protéor @

| kdyZ jsou zakaznici firmy celk@vspokojeni, nelze se vyhnout faktu, Ze &kterych

piipadech jsou s&tim nespokojeni. Otazk&. 14 ieSi pra¢ tuto moznost. Akoli



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 59

respondenti uvedli, Ze jsou spokojeni se svym wgeoi nakladnich protektir Tabulka

3 monitoruje jejich mensSi nespokojenosti.

Spatna Doba dodéan|Zpisob doda " . Jsem

; ; Cena Kvalita Nevim .

Nazev firmy | komunikace| protektoi protektoni (%) () (%) spokojen
() () () (%)

Wetest 0 6,67 2,22 0 2,22 8,89 6,67
Bawel 6,67 0 8,89 4,44 0 8,89 8,89
Czech Style 0 4,44 6,67 4,44 4,44 4,44 4,44
Servis Vranif 2,22 6,67 0 4,44 4,44 6,67 2,22
Protektory 0 6,67 6,67 0 4,44 0 4,44
Praha
Celkem 8,89 24,45 24,45 13,32 15,54 28,89 26,66

Zdroj: Vlastni zpracovani dotazniku

Tab. 3. Nespokojenost zakaznik

NejvyrazrejSi oblasti, se kterou jsou zakaznici firmy Wetesspokojeni je doba dodani
protektofi. S tim neni spokojeno 6,67 % zakazZnikStejné procento zakaziikje
spokojeno. Jednomu zakaznikovi nevyhovujéspb dodani a dalSimu kvalita. Jeden

zakaznik pedstavuje 2,22% v tabulce.

Tabulka naznauje, Ze 8,89 % zakaznikspole&nosti Bawel neni spokojeno setspbem
dodani protektdr. Stejny pdet zakaznik je spokojen nebo nevi. Druhou oblasti je Spatna
komunikace, ktera ziskala 6,67%. Za zminku stdjé teena, se kterou nejsou zakaznici

spokojeni. Jedna se 0 4,44 %.

Czech Style, ma nejtsSi paet nespokojenych zakaziikve zpisobu dodani protektor
Jedna se o 6,67 % zakaznik Ostatni oblasti jako cena, kvalith doba dodani je

zastoupena vzdy 4,44% zakaznik

Oblast nespokojenosti u firmy Servis Vranik je dalmdani protektdr. Tuto moznost
zvolilo 6,67 % dotazovanych. DalSich 6,67 % volilze nevi oblast nespokojenosti

a 2,22 % uvedlo, Ze je zcela spokojen.

Doba dodani protektdra zmsob dodani u firmy Protektory Praha volilo dohrogad
13,34 % respondeintcoz Fedstavuje 6,67 % v kazdé kolonce tabulky.
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Porovnani s firmou Servis Vranik

Doba dodani protektdra zpisob dodani hraji velkou roli pro spokojenost zakazn
U firem jako je Wetest, Servis Vranik a ProtektBnaha zakaznici nejsou spokojeni @rav

s dobou dodani protekirS timto bodem neni spokojeno 6,67 % u kazdé firmy

Pokud porovname spdleost Bawel s firmou Servis Vranik, tak dégme k za¥ru, ze
Servis Vranik je na to ve vSech oblastech Iépésdp dodani nemusi Servis VrartéSit

vibec a Spatnou komunikaci pouze v 2,22 %. Ostatiastljsou tak zhruba vyrovnany.
Otazka €. 15: Co byste zlepsili.

ZlepSeni sluzeb vyZaduje velké investice a tabukazuje, na co by se kazda z firerdlan
zanteiit. Pro &ely bakalé#ské prace je pro énsamozejm¢ nejdilezitgjsi firma Servis
Vranik.

Nazev firmy Zakaznicky servis Rychlost,vykryvén Rychlejéifgéenl' Nevim (%)
(%) objednavek (%) reklamaci (%)

Wetest 6,67 8,89 6,67 0
Bawel 2,22 6,67 0 8,89
Czech Style 4,44 11,11 4,44 0
Servis Vranik 8,89 6,67 2,22 4,44
Protektory Prahg 6,67 6,67 4,44 0
Celkem 28,89 40,01 17,77 13,33

Zdroj: vlastni zpracovani dotazniku

Tab. 4. Navrh na zlepSeni

M¢élnicky Wetest by se g zanefit na rychlost vykryvani objednévek. Z tabulky vy,
Ze 8,89 % dotazovanych by jej zlepSilii Tespondenti, fedstavujici 6,67 % by zlepsili

zakaznicky servis a rychlejigseni reklamaci.

U spole&nosti Bawel 8,89 % respondénhevi co by se dalo na spétesti zlepSit. Na
rychlejsi vykryvani objednavek by se sdasilo 6,67 % a pouze 2,22 % by vyhovovalo

vylepsit zakaznicky servis.

Czech Style, maigjm¢ probléemy s vykryvanim objednavek. Nazuog to tabulka 4, kde
11,11 % uvedlo rychlost vykryvani objednavek jalaogku vhodnou ke zlepSeni. Dva
respondenti, fedstavujici 4,44 % navrhuji zlepSit zdkaznicky seavzbyli dva rychlejsi

feSeni reklamaci.

Jak jsem pedpokladala, tak vifpac firmy Servis Vranik nejgtSi procento navrhu na

zlepSeni bude mit zakaznicky servisajfdredpoklad byl spravny a z tabulky dtgme, Ze
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8,89 % dotazovanych by jej zZmlo. Druhou oblasti, kterou by firma &a podle
responderit zmeénit je rychlost vykryvani objednavek. MoZnost ryeiho vykryvani

objednéavek zvolilo 6,67 % dotazovanych.

V piipact Protektoéi Praha by respondenti zlepSili zakaznicky servigcailost vykryvani
objednavek. Zmigné body maji stejny pet 6,67%. Reklamace resp. jejich rychlejsi
feSeni navrhuje zlepsit 4,44 % dotazovanych.

Porovnani s firmou Servis Vranik

Rychlost vykryvani objednavek se jevi jako oblagg které maji slabinu vSichni
konkurenti firmy Servis Vranik. V oblasti, tykajiske objednavek, jsou na tom nijh
firmy Wetest a Czech Style. Rozdil mezi sgalesti Wetest a Servis Vranéini 2,22 %.
V piipact druhé spolénosti nabyva tento rozdil vySe 4,44 %. Vypovidaotmaskoku
firmy Servis Vranik ped €mito konkurenty. Dopowtila bych firmg, snazit se tento naskok

si udrzet i nadéle.

Naopak nej¥tSi slabinou spotmosti Servis Vranik je zakaznicky servis. Oprotimam
Wetest a Protektory Praha je na torireho 2,22 %. Firma Czech Style ma naskok
v zakaznickém servisur@d firmou Servis Vranik o 4,44 % a spwlest Bawel dokonce

0 6,67 %.
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12 SHRNUTI A DOPORUCENI

Dotaznik splnil s\j u¢el dokonale. Poslouzil k vyt¥eni pozéni mapy a zarowepomohl

pii porovnavani s konkurénimi firmami. Diky riiemu je také jednodusSsi zjistit, na co by se

firma meéla zangfit v pripac, zlepSeni svych sluzeb.

Z dotazniku vyplyva mnoho zémi, a proto se je budu snazit popsat co nejadju

a zarové navrhnu jak danou situaiasit.

V prvni fack bych se rada soustlila na respondenty, kieozn&ili v dotazniku odpov¥d,
Ze neodebiraji nakladni protektory. Jednimizodii byla nevyhovuijici kvalita v po#énu
k cere.

Navrh, jak situaci resit:

» V tomto gipact navrhuji firms, aby se snazilarpswdcit nové zakazniky, Ze tomu tak
neni. Dalo by se vyuZzit,igbyvajicich protektdr na sklad a poslat je za minimalni
cenu dopravci, aby je sam vyzkouSel. Safep® je dilezité, aby obchodni zastupce

tyto protektory firn¢ sam pivezl a nabidl dopravci aktualni ceniky. Yigadt jeho

spokojenosti nic nebrani uzani smlouvy o dodavkach nakladnich protektor

Druhym divodem je netivéra v protektory. Tato skutaost mize bytieSena stejnym
zpisobem jako fedchozi bod. Pokud by firma vyuzila navrhovany ppstliminovala by
jedno zrizik. V pipack, Ze by uspla u vice firem a prokazala by se kvalitou
a spolehlivosti, dal by se tim eliminovat bodistit nejtSi cetnosti vyskytu, Spatné

reference.

Firma Vranik by se dale mohla zafit na zdkazniky, kigé drive odebirali ndkladni

protektory.
Navrh, jak situaci resit:
» Navrhla bych firnd piredchazet si takové zdkazniky. Jednou z mozZnogidgiat jim

akeni nabidku zboZi a zaroweripravit pro ré exkurzi do vyroby.

DalSim zaérem, vyplyvajicim z dotazniku je, Ze by se firmahtaozangtit na své webove

stranky. Tato poloZka neni zdaleka tak nakladna gatatni.
Navrh, jak situaci reSit:
» Jak jsem uvedla jiz ve shrnuti pod SWOT analyzapodwila bych novy vzhled

stranek. Spolmost Bawel na svych strankach uvadi, také retdhogle mého nazoru,
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by firma mohla vybrat cca. 5 dobrych firem, se Yaer spolupracuje delSi dobru
a maji vynikajici vztahy a jménéachto firem uvést jako své referenceispelo by to

ke zwtSeni divéryhodnosti firmy.

Jednim ze zavi, vyplyvajici z vyhodnoceni dotazniku, je slaby a@Ahkicky servis oproti
konkurergnim firmam. Vyplynulo to hned zékolika otazek v dotazniku. Zakaznickym
servisem mam na mysli komunikaci se zakazniky Zbsljim poskytované.

Navrh, jak situaci resit:

» Prvni moznosti jakesit tuto situaci, je vyuzit Skoleni personalu \asb telefonickée
komunikace. Jako ffklad bych uvedla kurz v B# ktery se bude konat
20.6. - 21. 6. 2012. Cena za tento kdmi 7. 199,- K& i s DPH. V gipad Ucasti
dvou administrativnich pracovnic, firma by musedgplatit za tento kurz4. 398,- K.
Investice do Skoliciho kurzu by se figgisté brzy vratila.

» Jako druha mozZnost se nabizi réasdi sluzeb a sortimentu. Mezi sluzby poskytované
firmou bych z#adila kontrolu autoskel, vyénu autobateriéi pripravu na STK.

» DalSim feSenim této situace navrhuiji fiénrstanovit si 2 dny v roce, které budou
vyhrazeny zékaznikn a Siroké viejnosti. V tyto dny otetenych dvé si zakaznici,
ale i Sirok& veéejnost mohou prohlédnout vyrobu protektom zarové si owfit
kvalifikovanost zamstnand na vlastni ¢i. Vyhodou pdadani di otewenych dvéi
je piima komunikace s nawdmniky. Ti maji moznost zeptat se na nejasnostidkle
protektorovani, jak se o protektory statiese geswdcit o jejich kvalit.

» Poslednim navrhem, tykajici se zakaznickeého serygsyeho budouci pzkum.
Myslim si, Ze firma by mohla provést v blizké budoasti ptizkum, ve kterém by se
zantfila na oblasti zakaznického servisu. Dikyizkumu by zjistila, ktera oblast je

nejhorSi a mohla by ji vylepsit.

Firma by se ia zantiit také nareSeni reklamaci. Wdomuiji si, Ze pdet reklamaci firma
nijak neovlivni. VZdy se najdou lidé, kfebudou reklamovat vyrobky i ipad jasré
neuznané reklamace. Mam spis na migseni reklamaci g&asoveho hlediska.

Navrh, jak situaci resit:
» Pracovnici firmy, by se #hi snazit vyreSit danou reklamaci v co nejkratSi moznésdob
Piipadré upozornit zdkaznika, Ze reklamace buddizgna do stanovené tity.

K rychlejSimu feSeni reklamaci by jstpomohlo také zniiované zvySeni stavu

obchodnich zastufic
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ZAVER

Konkurence ovliviuje firmu, & chce nebo ne. Pokud se firma o svou konkurendjimea,
deéla velkou chybu. V fipact firmy Servis Vranik s. r. 0., kde jsem vykonavatibornou
praxi, tomu vSak nebylo. Vedeni firmy si samo vybranalyzu konkurence, jako oblast,
kterou by patebovala zanalyzovat podrafjin Analyza konkurent firmy maZze byt

provedena mnoha #poby. Ja& jsem zvolila vykresleni p&zi mapy a nasledn

vyhodnoceni dotazniku, tykajici &g/t zadanych konkureata firmy samotneé.

Teoretickacast bakalgské prace popisuje prasti firmy, rozaélujici se do ti menSich
casti. Nasledh je zde popsdna SWOT analyza, tykajici se takétipdisfirmy. V dalSi
kapitole je popsana konkurence ob&cfo si pod timto pojmemigdstavit a jak jej
vyswetluji razni autdi. Ve treti kapitole jsem uvedla dvoji pojeti konkurencgale jsou
bariéry vstupu na trigi vystupu firem z trhu. V nasledujici kapitole sénwji popisu
analyzy konkurerit, kde je zejménaidezité znat strategii, cile, silné a slabé stran&$ich
konkurenti a je nutné také zafit se na éekavanou reakci konkurenta. Jaké konktnén
strategie jsou vyuZzivany firmami, jsou popsany pitade paté. Satasti je také pozni
mapa. Zavwrecnd kapitola teoretickéasti se soustdi na marketingovy vyzkum. Popis
marketingového vyzkumu a techniky, kterymi ji prd#d Jako sotést kapitoly také

najdeme teorii o dotazniku.

Analyticka cast bakalgské prace je koncipovana tak, aby logicky navazovah
teoretickoucast. Nejprve jsou zde uvedeny informace o zkounfan&. Jeji historie,
zakladni udaje, s@astné postaveni. Nesmi cyISWOT analyza zkoumané firmy, ktera
lépe identifikovala silné a slabé stranky firmy kDiSWOT analyze jsou lépe viditelné
prilezitosti pro firmu, ale také jeji hrozby. Na koréto kapitoly jsem provedla strhnuti
a doporudeni, kterd by firit mohla zlepSit image a postaveni na trhu. Kapittehaata se
zan®iuje na charakteristikatyr nejwtSich konkurernit firmy Servis Vranik s. r. 0. Deséata
kapitola se zabyva samotou analyzou konkureRbzEni mapa ukazuje postaveni firem
na trhu dle ceny a kvality vyrobik Poté nasleduje zhodnoceni firem podle jejich
konkurertnich strategii, které upkaiji na trhu. Popis konkurénich strategii vychazi
z teoretické ¢asti bakaléské prace a stejntak tvorba pozini mapy. Vyhodnoceni
dotazniku a porovnani s konkurenty je dalSi kapit@ na ni navazuje z&ecna kapitola.

Tato za¥érecna kapitola celko¥ shrnuje vysledky dotazniku a uvadi dop@mni pro firmu.
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Volila jsem takova dopoteni, aby firmu zaZovala finagné co nejmén, z divodu

nyrgjSi vystavby novych vyrobnich a skladovych prostor.

Hlavnim cilem této bakaitgké prace byla analyza konkurerd nasledné porovnani
s firmou Servis Vranik. Konkurenty jsem analyzovptamoci dotazniku. Vysledky jsem
pievedla do tabulek a poté jsem dané firmy porovadianou Servis Vranik. Podle mého
nazoru jsem stanoveny cil splnila. Firma nyni ze#aithsji svou konkurenci a vi, na
kterou oblast se u kazdé firmy za&i, tak aby byla lepSi nez konkurence. Sekundarnim
cilem bylo vytvdgeni pozéni mapy. Diky ni, Servis Vranik zna svou pozicitrirau. Pokud
piijme nrekter4d z mych dopotieni, troufdm sitici, Ze by se mohla, na pdéri mag,
posunout blize k firktaCzech Style s. r. 0., ba dokonce k firilvetest s. r. 0.

Doufam, Ze moje bakaigka prace bude, alesptrochu ginosna pro firmu Servis Vranik
s. r. 0. Doufam také v to, Ze mé navrhy ji zaujmatplik, Ze se je bude snaziepést i do
praxe. Pro mne byla tato bakiia prace velkymifnosem. Diky ni jsem si @domila, Ze
firma musi provéaét analyzu konkurence docetasto. Nestd znat své konkurenty jen
povrcho¥. Je dilezité si o nich zjistit vice informaci a snazit g&ptsobit své sluzby

S jejich, ba co vic, snazit se jgegkthnout a ziskat tak konkurém vyhodu.
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PRILOHA P I:

KATALOG NAKLADNICH PNEUMATIK
protektorovani za studena

Pneu Vranik je nejvétsim vyrobcem protektorovanych pneu pro osobni,
dodavkové a 4x4 automobily v Ceské republice. Spoleénost ma sidlo ve
Slusovicich - Nowych Dvorech a spolupracuje s vice nez 500 smiuvnimi

partnery po celé CR a SR.

Vyroba protektord pro nakladni automobily studenou technologii je
zatim posledni novinkou v nabidce nasi firmy. Firma je wbavena Spiékovou
moderni technologii od renomované firmy s maximalnim dirazem na kvalitu
a kompletnost sortimentu nakladnich pneumatik. Samoziejmosti je

i diagnostické zarizeni, které nedestrukéni metodou odhali pripadne
poskozeni pneumatiky.

Vlysoka kvalita protektoravani je dana jednak renome a kvalitou pouzivanych
b&hounl spoleénosti Kraiburg, ale také viastnimi zkuSenostmi dosazenymi
vice nez 10 lety Gspésné praxe v oboru.

Viyrobky firmy jsou od éervna 2003 hemologovany a vyhovuji pozadavkim
EU [predpisy EHK OSN ¢&. 108 a109).

Na nase protektorované pneumatiky poskytujeme na vyrobni
vady éasové neomezenou zaruku, rozhoduje vySka zbylého
dezénu.

Mezinérodni Regionalni . E Méstsky [ ;| Provoz
doprava ! doprava E Sy provoz E mimo cesty

25

BEZPECNE £X; KAMKOLIV’




KATALOG NAKLADNICH PNEUMATIK

protektorovani za tepla

Rozmér Vzor §itka (nm)  hloubka (mm) e
215/75R175 V26 180 135 @ H“HME_.
315/80R225  VDY3 260 24 doprava
315/80R225  VDE2 260 28 A Hgmz
315/70R225  VDE2 270 19,3 i w
385/65R225  VIE2 287 17 AJ mimo cesty

tel.: 577 982 293



PRILOHA P Il: ORGANIZA CNi STRUKTURA FIRMY

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakkaohformaci z firmy Servis Vranik s. r. 0.



PRILOHA P lll: DOTAZNIK

Mapovani postaveni firem na trhu v oblasti nakladnich protektori

(PFi vypliiovdni Ize zaznadit vice odpovédr.)

1. Odebirate ndkladni protektory.

" Ano (prosim pfejdéte k otazce €. 5
" Ne (prosim piejdéte k otazce €. 2)
« Dfive jsem odebiral (prosim piejdéte k otazkam €. 3 a €. 4)

2. Pro¢ ne? (Ve vyplitovani dotazniku prosim nepokracujte)
I Spatné reference

™ Nedtivéra

~ Kvalita v pom&ru k cené je pro mé nevyhovujici
I NeslySel jsem o nich

I~ Jiny dtvod

Zde napiste, jaky
3. Pro¢ jiz neodebirate nakladni protektory.
™ Kwiili $patné zkuSenosti s kvalitou
I Dlouhy dodaci termin protektorti
I Vyfizeni reklamace je sloZité
I~ Casta reklamace
I~ Nevyhowjici dezén
™ Cena
I~ Jiné

4. Od koho jste odebiral nakladni protektory a jaky typ.
Sem vepiste nazev firmy: Klepnéte sem a zadejte text.

[~ Tepké
™ Studené

5. Jaky typ protektort odebirate.
™ Tepk

[ Studené



6. Od kterého vyrobce odebirate nékladni protektory
[~ Wetest s. 1. 0.

™ Bawels. 1. 0.

 Pneu Vrank s. 1. 0.

™ Czech Style

I~ Protektory Praha

[~ Jiny (na vyznaené misto uved’te ktery)

Klenndte sem a zadeite

<t
wACPDNCIC SCIT d ZdUCiC 1CXL.

7. Jste spokojeni s jeho sluzbami?
" Ano
" Ne

8. Pokud odebirate nakladni protektory od vice vyrobet, ktery z nich, je podle Vas
nejlepsi.

9. Co oceftujete na Vami zvoleném vyrobci.
I Vysoce kvalitni vyrobky
™ Nizkou cenu
[ Kvalitni a cenove piijatelné zboZ
I~ Zakaznicky servis
I Snadnou komunikaci

10. Napiste hodnoceni vyrobce nakladnich protektord. (V pfipadé, Ze odebirate od
jednoho vyrobce, napiste hodnoceni pouze jeho.)

Cena Kvalita
protektor( | protektor(

Wetest
Bawel
Czech style
Pneu Vranik

Protektory
Praha

1 = Nejmensi
10 = Nejvétsi



11. Jak hodnotite vzhled a aktudlnost webovych stranek.
I~ Pfehledné, snadno se orientuji
I~ Ptehledné, ale Gasto neaktualizované

I~ Stranky jsou nepfehledné, nevyzndm se v nich

12. Je zakaznicky servis Vami zvolené firmy vyhovujici.
I Jsem spokojeny

~ Jsem spokojeny s menSimi vyhradami

[~ Nespokojeny

13. Reklamace u dané firmy prob¢hla.
[~ Rychle a bez problému cca. do 14 dni

[ Ve stanovené Thiit¢ do 30 dni
™ S reklamaci byly probémy

14. S &im nejste spokojeni u svého vyrobce nékladnich protektord.
r~ Spatn4 komunikace

™ Doba doru¢ni protektorti
[~ Zplsob doruovani protektord
™ Cena
™ Nevim
I~ Se v8im jsem spokojen
15. Co byste zlepsili.
I~ Zakamicky servis
I~ Rychlos vykryvani objednavek
[ Rychlejsi feSeni reklamaci

[™ Nevim

Dékuji za Vasi ochotu a ¢as pfi vypliiovani dotazniku.

S pranim p&kného dne Lenka Skrabanova



