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ABSTRAKT

Témou mojej bakaldrskej prace je Analyza konkurencieschopnosti firmy PANFLEX -
SLOVENSKO, s.r.0. Praca je rozdelend do dvoch casti. Prva Cast’ obsahuje teoretické po-
znatky tykajtice sa konkurencieschopnosti, konkurencie a popis jednotlivych marketingo-
vych analyz. Praktickd cast’ je zamerand na analyzu konkurencieschopnosti firmy
PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o. Sucastou praktickej Casti bolo nazbieranie, ¢o najvaic-
Sieho mnoZstva informécii o firme. Hlavnym cielom prace bola analyza hlavnych konku-
rentov spoloc¢nosti. Tieto informacie boli d’alej vyuzité pri aplikéacii analyz na posudenie
konkurencieschopnosti firmy. Po vyhodnoteni jednotlivych marketingovych analyz boli

navrhnuté jednotlivé opatrenia k zvySeni konkurencieschopnosti firmy.

KTlacové slova: konkurencia, konkurencieschopnost, PEST analyza, SWOT analyza, Po-

rterov model piatich konkurenc¢nych sil

ABSTRACT

The topic of my bachelor thesis is the Analysis of competiveness of the firm PANFLEX —
SLOVENSKO, s.r.o. The thesis is divided into two parts. The first part includes theoretical
knowledge regarding competiveness, competitors and the discription of the most frequent
marketing analysis. Practical part of this work is focussed on the analysis of competiveness
of the firm PANFLEX — SLOVENSKO, s.r.o.. Part of it was to gain as much information
about the firm as possible. The main goal of this work was the analysis of the greates com-
petitors of the firm. Later this information was used during the application of analysis for
considering the competiveness of the firm. After the evaluation of marketing analysis |

suggested some steps leading to the increase of competiveness of the firm.

Keywords: competitors, competiveness, PEST analysis, SWOT analysis, Porter’s model of

five competitive powers
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UvVOD

V sucasnosti jednym z najpouzivanejsich pojmov su konkurencia a konkurencieschopnost’.
Kazdd firma, ¢i uZz na lokdlnych alebo globalnych trhoch zvadza dennodenné boje
s konkurentmi. Neustale rastica konkurencia nuti firmy vytvarat konkuren¢né vyhody,
inovovat’. Stale totiz plati, ze na trhu preziju len ti najsilnejsi. Aby firma dokazala prezit
a prosperovat’ na trhu musi disponovat’ informéciami o svojej konkurencii, neustale sledo-
vat’ konkuren¢né subjekty a zaroven sa usilovat’ o to, byt lepsi ako konkurencia. Kazda
firma by pri prieskumu trhu mala porovnavat’ ceny, design, formu predaja a propagaciu

vyrobkov.

Velkym medznikom v podnikani firiem bol vstup Slovenskej republiky do Eurdpskej tinie
v roku 2004. Tento krok priniesol nové moznosti v odbyte, vyrobe produktov. Pre sloven-
ské firmy sa otvoril eurdpsky trh, s ktorym prislo nové konkurencné prostredie, ale zaroven
aj novi naro¢nejsi zakaznici.

O tom, ¢i bude firma tspesna alebo neuspesna nerozhoduje len konkurencia, ale hlavnym
faktorom st zakaznici. Casom sa nemeni len spravanie zdkaznikov, ale aj ich priority, pos-
toje a naroky. Cim je konkurencia viésia, tym su naroky zikaznikov vyssie. Ak chce byt
firma Gispesna, musi sa vediet’ prispdsobit’ potrebam zakaznika. Pre zakaznika nie je v su-
Casnosti ni¢ l'ahSie, ako vymenit dodéavatela, ak dostane u konkurencie lepsie podmienky,

servis a ceny, hlavne z dévodu, aby na ne dokazali, ¢o najrychlejSie reagovat’.

V teoretickej Casti prace s popisané zakladné pojmy suvisiace s konkurenciou, ako aj me-

tody analyzy konkurencieschopnosti

V praktickej casti prace je popisand zdkladnd charakteristika firmy PANFLEX -
SLOVENSKO, s.r.0. Nasleduje riesenie analyzy konkurencieschopnosti firmy pomocou
SWOT analyzy, PEST analyzy, Porterovho modelu piatich konkuren¢nych sil. Suc¢ast'ou
analyzy je tiez kratka finan¢né analyza firmy, ktord nam ponuka pohl'ad na finan¢nt stran-

ku firmy. Dalej nasleduje popis portfélia firmy, popis dodavatel'ov a odberatel'ov.

Obsahom poslednej Casti bakalarskej prace su odporucania na zvysenie konkurencieschop-

nosti firmy PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o.

Cielom bakalarskej prace je analyzovat’ spolocnost PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o.,

a navrhnut’ odporucania pre zvysenie konkurencieschopnosti spolo¢nosti.
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. TEORETICKA CAST
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1 MARKETING A KONKURENCIA

1.1 Marketing

Ulohou marketingu je hladanie a uspokojovanie ludskych a socialnych potrieb. Jedna z

definic nam hovori, Ze: ,, marketing je efektivni uspokojovani potreb.” (Kotler, 2001, s.19)

., Marketing je procesem planovani a napliovani cilené zkonstruované koncepce, ocenova-
ni, propagace a distribuce myslenek, vyrobkii a sluzeb, ktera smeruje ve svéem souboru pO-
znatki  k uskutecniovani vymeny produktii, jejich smény, uspokojujici potieby jedincii

i organizaci.” (Cichovsky, 1997, 5.75)

1.2 Konkurencia

V sucasnosti ma kazdy podnik svojich konkurentov. Aj keby existovala len jedna jedina
letecka spolo¢nost’, konkurenciou, ktorej by sa firma mala obavat’, by bola vlakova dopra-

va, autobusy, bicykle, a aj 'udia, ktori radi chodia pesi. (Kotler, 2003, s.49)

Byvaly riaditel' Coca- Coly, Roberto Gouzueta, dokéazal rozpoznat" konkurentov svojho
vyrobku. LCudia mu tvrdili, Ze Coca-Cola dosiahla maximalnemu podielu na trhu, on sa
vsak ohradil, ze jej podiel na trhu nepredstavuje ani 5 centilitrov zhruba 1,5 litra tekutin,
ktoré den ¢o den vypije kazdy zo 4,4 miliardy svetového obyvatel'stva. ,, Nasim nepritelem

je kava, mléko, ¢aj i voda, “ povedal svojim F'ud'om. (Kotler, 2003, s.49)

Podnik bude pritahovat’ ¢im d’alej viac konkurentov, ¢im bude Uspesnejsi. Trhy su plné
velryb, zralokov a malych ryb. Mame moznost’ si vybrat: bud’ si ddme niekoho k obedu
my alebo sami ako obed posluzime. Pocitacovy vedec Gregory Rawlins to vyjadril nasle-

dovne: ,, Pokud nejste soucdasti parniho vdlce, jste soucasti cesty, po niz parni valec jezdi.

(Kotler, 2003, s.49)

Nikdy, by podnik nemal svojich konkurentov ignorovat'. ,, Cas strdveny prizkumem terénu
Jje mdlokdy ztraceny, “ poznamenal v Stvrtom storo¢i pred n.l. Sun Tzu. Mame-li byt’ efek-
tivnym konkurentom, musime byt zaroven efektivnym spolupracovnikom. (Kotler, 2003,
5.49)

Vstupom Slovenska do EU vzrastla potreba v§imat’ si medzinarodné prostredie a oddel’o-
vat’ tzv. uzsie a SirSie medzinarodné prostredie. Zapojenie sa do medzinarodného obchodu
je v sti¢asnosti jednym z najdolezitejSich a kI'i¢ovych zdrojov napredovania podniku. Pod-

I'a Sr$novej a Fiizyovej (2003) v sucasnosti, ak podnik funguje vyluéne na domacom trhu,
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nedovol'uje mu to jeho systematicky rozvoj z dlhodobej perspektivy. Sucasné trendy v me-
dzinarodnej a narodnej konkurencii, ale aj iné faktory * umociiuju potrebu internacionali-

zacie podnikov.

Konkurencia zahrituje vSetky skuto¢né, ako aj potencialne ponuky, o ktorych sa zakaznik

pri kiipe méze rozhodovat'.
Podl'a nahraditel'nosti vyrobkov moézeme rozlisit’ Styri stupne konkurencie:

1. Konkurencia znaciek: konkurenti spolo¢nosti st tie spolo¢nosti, ktoré¢ pontkaju
svojim zadkaznikom rovnaké alebo podobné vyrobky a sluzby za rovnaké alebo po-
dobné ceny

2. Odvetvova konkurencia: konkurenti spolo¢nosti st vSetky firmy, ktoré vyrabaju
rovnaké triedy vyrobkov. Prikladom moézu byt automobilové spolocnosti, napr.
Volkswagen, ktory povazuje za konkurentov vsetkych vyrobcov automobilov.

3. Konkurencia formy: konkurenti firmy su vSetky spolo¢nosti, ktoré ponukaju rov-
naké sluzby

4. Konkurencia rodu: konkurenti firmy su vsetky spolocnosti, ktoré s nou stperia

0 zakaznikove peniaze. (Kotler, 2001, s. 31)
Konkurenciu na trhu mozno rozlisit’ z pravidla podla nasledujucich kritérii:

e subjektov na trhu
e formy predaja

e trhovych podmienok
Konkurencia podl'a subjektov na trhu:

1. Konkurencia na strane dopytu — konkurencia medzi spotrebiteI'mi , kazdy spot-
rebitel’ chce maximalizovat’ svoju potrebu, to znamend, ze chce nakupit’ ¢o najlac-
nejsie a o najviac, hoci aj na ukor ostatnych spotrebitelov.

2. Konkurencia na strane ponuky — konkurencia medzi vyrobcami — kazdy vy-

robca chce maximalizovat’ svoj zisk na zaklade predaja ¢o najviac¢Sieho mnozstva

! Hlavne prudko rastuce vydaje na vyvoj a vyskum, skracovanie Zivotného cyklu vyrobkov a technoldgii,
vysoka kapitalova potreba, vyvoj komunikacnej a informacnej techniky, zlepSovanie dopravnych podmienok,
rozsirovanie a prehlbovanie sluzieb vhodnych pre internacionalizaciu
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aza Co najvyhodnejSich podmienok, hoci aj na ukor ostatnych konkurentov.

(MORRISON, 1989 cit. podl'a Trebuna, Magulakova, Kral, 2007, s. 46)
Konkurencia podla formy predaja:

1. cenova konkurencia- vyrobca sa do¢asne vzdava casti zisku alebo celého zisku,
a to tym Ze zniZi ceny tovarov a sluzieb, ktoré poskytuje. Chce prilakat’ k sebe , ¢o
najviac spotrebitel'ov a predpoklada, ze konkurenti nebudt schopni sa takto nizkej
cene prispdsobit’. Po dosiahnuti svojho ciel'a moze zacat’ ceny postupne zvySovat
(napr. cielom je preniknut’ na trh vd’aka nizkym cenam a ubrat’ konkurencii jej ob-
jem Klientov).

2. necenova konkurencia- vyrobca lédka k sebe spotrebitelov vd’aka zvySovaniu kva-
lity a technickych parametrov ponukanych tovarov a sluzieb. Tento efekt sa preja-
vuje najma v pridanej hodnote k tovaru, sluzbe (napr. zmena dizajnu, inovacia to-
varov, predaj na splatky a pod.). Tento sposob konkurovania je naro¢nejsi ako z fi-
nan¢ného, tak aj z ¢asového hl'adiska. (MORRISON, 1989 cit. podl'a Trebuna, Ma-
guldkova, Kral, 2007, s. 46)

Konkurencia podla trhovych podmienok:

1. dokonala konkurencia- na trhu existuyje mnozstvo malych vyrobcov
a spotrebitel'ov. Vyrobcovia dodévaji na trh rovnaké vyrobky. Jednotlivy vyrobco-
via nie su schopny ovplyviiovat’ celkovil ponuku a ceny. Je mozny volny vstup aj
vystup subjektov z odvetvia do odvetvia. Predpokladdme dokonalti informovanost’
vSetkych ucastnikov o situdcii na trhu.

2. nedokonalda konkurencia- opak dokonalej konkurencie. Zasadny rozdiel je vSak
V tom, Ze jednotlivy vyrobca méze ovplyvnit’ cenu na trhu. Rozoznavame monopol,
oligopol, monopolistickd konkurencia. (MORRISON, 1989 cit. podl'a Trebuna,
Magulakova, Kral, 2007, s. 46)

1.3 Konkuren¢na stratégia

., Stratégia sa zvycajne charakterizuje ako vedomé urcenie zdkladnych dlhodobych cielov
podniku, stanovenie postupu realizacie cinnosti (alebo stratégii), ktoré umoznia co naj-
rychlejsie splnit’ ciele, a rozmiestnenie zdrojov potrebnych na splnenie cielov.* (Sedlak,

2008, s. 153)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 15

Podl'a M. N. Clemente (2004, s.92) mézeme konkuren¢nu stratégiu definovat’ ako ,, Kon-
kurencni strategie je typ marketingové strategie, kdy propagacni komunikace zminuje kon-
kurencni znacky a podtrhuje prednosti Vaseho produktu ve srovnani s nimi. Tato strategie
miize zahrnovat srovnavaci reklamu (komparative advertising) nebo jinou marketingovou
komunikaci, kterd snizuje hodnotu konkurencnich vyrobkii ¢i vyzdvihuje funkce, které kon-

kurenci chybéji.

Michael E. Porter (1994, s. 19) vo svojej knihe definuje konkurenénu stratégiu ako: ,,Kon-
kurencni strategie je hledani priznivého konkurencniho postaveni v urcitém odvetvi,

V zdkladni aréné, v niz se konkurence projevuje.

Vyber najvhodnejsej konkurencnej stratégie nam ovplyviiuju dve otazKy a to: pritazlivost’
odvetvia a rozhodujuci ¢initelia. Pri zostavovani a naslednom vybere najvhodnejsej straté-
gie je v prvom rade vel'mi dolezité analyzovat’ pat’ zakladnych dynamickych konkurenc-
nych faktorov, ktoré nam urcuji uz uvedent pritazlivost’ odvetvia. Medzi dynamické fak-
tory patri: vstup novych konkurentov, hrozba novych vyrobkov (sluzieb), dohodovacia
schopnost’ kupujucich, dodavatelov a superenie medzi existujucimi konkurentmi. (Porter,

1994, s. 20)

1.4 Konkuren¢na vyhoda

Konkurenéna vyhoda vyrasta z hodnoty, ktoru je podnik schopny vytvorit’ pre svojich ku-
pujacich a ktora zaroven prevysuje naklady podniku na jej vytvorenie. Pod pojmom hod-
nota rozumieme to, ¢o je kupujuci ochotny zaplatit’, a vyssia hodnota prameni z toho, ze
podnik ponukne nizsie ceny ako konkurenti za rovnocennu uzitnti hodnotu, alebo Ze pod-

nik dokaze poskytnut’ zvlastne vyhody, ktoré vynahradia vyssiu cenu. (Porter, 1994, s. 21)

Podstatu konkurencnej vyhody vysvetluje M. N. Clemente ( 2004, s. 92) nasledovne:
., Konkurencni vvhoda (competitive advantage) je urcujici charakteristika nebo stav, ktery
spolecnosti umoznuje odlisit se od konkurentii a prekonat je. Konkurencni vyhodou firmy
miize byt schopnost poskytnout nejvyssi nebo jedinecny vykon nebo nabidnout nizsi ceny
nez konkurence. Japonsti vyrobci aut napriklad méli konkurencni vyhodu v tom, Ze nabizeli
vysoce kvalitni vozy za dostupné ceny. Umoznuje to levnd pracovni sila a vysoka pracovni

moralka v Japonsku.
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D’Aveni navrhuje Styri stratégie, ktoré zohl'adfiuji hyperkonkurenciu? ako realitu a kratko-

doby zivot konkuren¢nych vyhod. (D’ ’Aveni, 2004 cit. podla Kislingerova, 2008, s. 47)
Stratégie:

e naklady a kvalita — stratégia zalozena na schopnosti podniku pracovat
S vynimoc¢ne nizkymi nakladmi a si€asne zaistit’ vysokt kvalitu vyrobkov

e rychleho know- how - stratégia zaloZena na schopnosti podniku vstapit’ do kon-
kuren¢ného boja s vynimocnymi aktivami v presny ¢as

e vstupné bariéry — bariéry, ktoré podniku prinasaju stabilitu

e Kkapitalova sila — podnik vyuziva svoju silnu kapitalova poziciu (D 'Aveni, 2004 cit.

podla Kislingerova, 2008, s. 47)

Hl'adanie konkuren¢nej vyhody vedie k uspechu, ¢i neuspechu podniku. Podnik si zvidcsa
dokaze udrzat’ konkuren¢nt vyhodu len po urciti dobu, pokym ju konkurenti nenapodo-
bnia. Musi sa snazit’ dosiahnut’ relativne udrzatenu konkuren¢nu vyhodu nepretrzitym
prispdsobovanim Sa, rozpoznavanim zmien a trendov vonkajSicho charakteru, schopnos-
tiam, kompetenciam a zdrojom. Viacsina konkuren¢nych vyhod je len docasna. Skor alebo
neskor prestanu fungovat’. Je potrebné chovat’ sa iniciativne, prichddzat’ s novymi iniciati-

vami, ¢o najrychlejsie, rychlejsie, ako konkurencia.

1.4.1 Hodnotovy retazec

Kazdy podnik predstavuje subor ¢innosti, ktorych ucelom je navrhovat,, vyrabat’, dodavat’,
predavat’ na trhu a podporovat’ jeho vyrobok. Tieto ¢innosti sa daju znazornit’ s pouzitim

hodnototvorného retazca. (Porter, 1994, s.58)

Rozdiely medzi hodnotovymi ret'azcami konkurentov st zdrojom konkuren¢nej vyhody.

(Porter, 1994, s. 60)

Hodnotovy retazec nam ukazuje celkovil hodnotu a pozostdva z hodnotvornych ¢innosti
a marze. Hodnotvorné ¢innosti st technologicky aj fyzicky odlisné ¢innosti, ktoré podnik
koné. Marza je rozdiel medzi celkovou hodnotou a sthrnnymi nakladmi na vykonéavanie

potrebnych hodnotvornych ¢innosti. (Porter, 1994, s.60)

2 Hyperkonkurencia oznaGuje situdciu na trhu vo chvili, kedy technolégie alebo ponuky firiem s natolko
nové, ze Standardy a pravidla vzajomného superenia st len vytvarané, ¢im vznikaju konkuren¢né vyhody,
ktoré nie su dlhodobo udrzatel'né
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Hodnotvorné ¢innosti moézeme rozdelit’ na dva vSeobecné typy:

1. primarne ¢innosti

2. podporné ¢innosti

Primdrne dinnosti - st také ¢innosti, ktoré sa zaoberaji fyzickou tvorbou vyrobku, jeho

naslednym predajom a dodanim kupujicemu a jeho naslednym servisom. (Porter, 1994, s.

61)

e Riadenie vstupnych operdcii su to Cinnosti suvisiace s preberanim, skladovanim
a rozdel'ovanim vstupov na dany vyrobok,

e Vyroba a prevadzka su to ¢innosti spojené so spracovanim vstupov do finalnej po-
doby vyrobku,

e Riadenie vystupnych operdcii su to ¢innosti spojené s odvozom, distribuciou vy-
robku kupujucim,

e Marketing a odbyt st to ¢innosti, ktoré maji za ulohu umoznovat’ kupujacemu ku-
pit’ dany vyrobok a zaroven lakat’ k jeho kupeniu,

e Servisné sluzby su to Cinnosti, ktoré nam maju pomahat’ zvySovat’ alebo udrziavat

hodnoty vyrobku (Porter, 1994, s.62-63)

Podporné &innosti - pomahaju primarnym ¢innostiam a aj sebe, a to tym, Ze obstaravaja

kapené vstupy, pracovné sily, technoldgie aj rozliéné celopodnikové funkcie. (Porter,

1994, 5.61)

o Obstaravatelska cinnost — chapeme ju ako funkciu, ako ndkup vstupov uzitych
v hodnotovom retazci podniku, nie ako vstupy samotné. Medzi kupené vstupy pat-
ria zasoby, suroviny,

e Technologicky rozvoj — napr. know — how , vyrobné postupy, technoldgia vlozena
do vyrobnych zariadeni,

e Riadenie pracovnych sil — pozostavaju z ¢innosti tykajucich sa prijimaniu, vycviku,
d’alSieho rozvoja a platov zamestnancov vsetkych druhov,

o Infrastruktira podniku- pozostava z rady Cinnosti, ktoré zahriiuji generalne riadi-

tel'stvo, planovanie, uctovnictvo, finanéné oddelenie. (Porter, 1994, s.63-66)

1.4.2 Inovacie ako konkuren¢na vyhoda

Inovéacie predstavujii najdolezitejsi faktor urcujuci uspech podniku. Svet sa stava vd’aka

vzrastajice] globalizacii stale viac prepojenym a konkurenénym. S rastiicou konkurenciou
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sa inovacie stavaju doleZitejsimi, a to na vietkych trhoch bez rozdielu. Podniky z Ciny

a Indie predstavuji vyznamnych konkurentov na globalnych trhoch.

Stratégie inovacie predstavuju zvlastnu formu stratégie diferenciacie, pontkaju tri vyho-

dy:

Inovacia berie v ivahu potencionalne dlhodobejsie fungujuce zéklady pre konku-
renéntl vyhodu. Podnik, ktory prichadza ako prvy ma Sancu na vysoké zisky. Ak
podnik prichadza s prevratnou technoldgiou, moéze zni¢it' vyhody stavajucich pod-
nikov.

Inovécia by mala byt uvazovana komplexne. Technologie nie su jedinou formou
inovacie, nové sposoby podnikania si vyznamnou inovaciou. Tie sa mdzu stat’ do-
lezitou konkuren¢nou vyhodou.

Sklon k inovaciam- manaZzéri, zamestnanci, vlastnici malych a strednych firiem ma-
ju sklon byt’ viacej inova¢ni a odvaznejsi ako vo velkych firmach.

Pod inovéaciami nemo6zeme chapat’ len prevratné technické rieSenia. Inovacie st
niekedy chapané len ako zmeny v zmysle technickych parametrov vyrobku. Vela
podnikov mé dokonalé produkty vyroben¢ Spickovou technolégiou, zékaznici vSak
0 ne nejavia zaujem, nevidia dovod preco nakupovat’. To, o odliSuje inovacie od

beznej premeny, je tvorba hodnoty pre zakaznika. (Kislingerova, 2008, s. 48-49)
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2 KONKURENCIESCHOPNOST

NajuspesnejSim v ramci konkurencieschopnosti podniku sa stdva ten podnik, ktorému sa
podari uplatnit’ ur¢iti konkurencnti vyhodu a zaroven ziskat’ prevahu nad ostatnymi pod-
nikmi. Ak chce byt podnik dlhodobo uspesny, mal by chciet’ stdle napredovat’, hl'adat,

sledovat’ a vyuzivat konkurencné a strategické faktory budiceho vyvoja.

V stcéasnosti patri medzi zakladné znaky trhovej ekonomiky schopnost’ zakaznika slobod-
ne sa rozhodovat’. Zakaznik sa rozhoduje nie len, ¢o kupit’, ale hlavne od koho. Vdaka
tejto skuto¢nosti vznikd sutaz medzi potenciondlnymi dodavatel'mi o zdkaznika. Kazdy
dodavatel’ chce, aby zakaznik kupil prave u neho. Zvit'azi ten, kto dokaze v sutazi uplatnit’
nejaku konkurenént vyhodu a tym ziskava prevahu nad svojimi supermi. Ak povieme, Ze
je podnik trvalo konkurencieschopny znamena to, ze dokaze zajtrajSie vyhody vytvarat

rychlejsie nez jeho super dokdze odkopirovat’ vyhody dnesné.

Kvalitativnu konkurencieschopnost’ vystihuje Kadetabkova ako: ,, Kombinace znalostni
revoluce a globalizace prindsi vyznamné prileZitosti pro podporu ekonomického a social-
niho rozvoje a soucasne rizika zaostavani pri nedostatecné schopnosti prizpiisobeni. Vedle
naristu intenzity konkurence se méni i jeji charakter. Vyrobni naklady nediferencovanych
produktit jsou razantné stlacovany, zdrojem dodatecné pridané hodnoty proto mohou byt
pouze riizne formy produktové diferenciace, jako jsou inovacni designy, ucinné marketin-
goveé postupy, efektivni distribuce, renomované znacky. Konkurenceschopnost tak zavisi na
produktivnim prispevku do globdlniho hodnotového retézce a vytvareni vlastnich novych
retezcu zalozenych na inovacich a sluzbach s vysokou pridanou hodnotou. UdrZitelny eko-
nomicky riist v tomto typu svétové ekonomiky zavisi na uspesnych stratégiich zaloZenych na
soustavném vyuzivani a vytvareni znalosti. “ (Kadefabkova, 2004 cit. podla Kislingerova,

2008, s. 18)
Kazdy podnik by sa mal snazit’ vytvarat’ také konkuren¢né vyhody, ktoré zvysuju konku-
rencieschopnost’ produktov, podniku na danom trhu, ale aj konkurencieschopnost’ celého

odvetvia. Konkurencieschopnost’ produktov je dana hlavne ich kvalitou. Postavenie podni-

ku na danom trhu je determinovana zadujmom zakaznika o ponukané produkty.
Dalsi a zaroveti novy pohl'ad na konkurencieschopnost’ nam poskytuje Mikolas.

Poukazuje na skuto¢nost’, ze tradi¢ne je konkurencieschopnost’ podnikov posudzovana na

zaklade 4 atributov- finan¢ného, technologického, I'udského a obchodného potencialu pod-
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niku. Mikolas nas vsak upozorfuje na to, ze konkurencieschopnost’ podniku je tvorena

prinajmensom d’al§imi $tyrmi dimenziami, uvedené na obr. 1.

cas IDENTITA Priegm.r

financie, rakamici,

finanény obchodny

vizia,
INTEGRITA MOBILITA
stratégia
znalosti, interné procesy,
inovacie, Mudia technologie
SUVERENITA
spolocnost’ priroda

Obrazok 1 Dimenzie konkurencieschopnosti (Kadar, Kadarova, 2010)

Definuje integritu ako sudrznost' podniku, ktora je dana identifikdciou zamestnancov
s podnikom. Identitu definuje ako vlastnti osobitnost’ podniku, ktora ho realne vymedzuje
vo vztahu k okolitému prostrediu. Mobilitu definuje, ako schopnost’ podniku reagovat’ na
zmenu, ako v externom tak aj v internom prostredi podniku. Suverenitu urcuje, ¢i podnik
dokaze redlne Cinit’ rozhodnutia o svojom vyvoji, a ¢i ich dokaze realizovat. (Mikolas,

2005 cit. podl'a Kadar, Kadarova, 2010)

2.1 Zakladné faktory konkurencieschopnosti podniku

Medzi rozhodujuce kritéria konkurencieschopnosti podniku a ich produkcie st ndklady,
¢as a kvalita. Postupne s rozvojom novych stratégii, vyroby sa ich dolezitost’ a vyznam

postupne meni. (Kadar, Kadarova, 2010)

., Naklady, kvalita a ¢as su determinované pouzivanou technologiou, znalostami, ktoré su v
podniku k dispozicii a faktormi vonkajsieho prostredia, ktoré ovplyviuju vsetky oblasti a
procesy v podniku. Ndklady suvisia so vstupmi do vyrobného procesu, kvalita sa vztahuje
predovSetkym na vystupy podniku, ktorymi su vyrobky alebo sluzby a cas je spojeny s ciel-
mi vyroby, ktoré sa maju dosiahnut. Efektivnost vyroby a efektivnost podniku sa prejavuje

vo svojich zakladnych zlozkdch, ktorymi sii 3U dispornost, ucinnost, iicelnost, alebo 3E
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economy, efficiency, effectiveness. Uvedené zlozky efektivnosti by mali byt v rovnovda-
he. “(Kadar, Kadarova, 2010)

Spdsoby zlepsovania konkurencieschopnosti podniku si zvycajne zamerané na zlepSovanie
iba jedného z faktorov naklady, cas alebo kvalita. Ak chceme, aby bol vyrobok tispesny,
musia byt vSetky tieto faktory na primeranej urovni. Cielom je dosiahnut’ ¢o najvyssiu

kvalitu pri minimalnych nékladoch. (Kadar, Kadarova, 2010)

KVALITA Niaklady na
kvalitu

Podnik
svetového vyznamu

Priemerny podnik

=30 %

Cas ‘
{(v¥voj, uvedenie na Cena
trh) -60 % {produkt)

Obrdzok 2 Faktory konkurencieschopnosti a ich vplyv na konkurencieschopnost
podniku (Kaddr, Kadarova, 2010)

., Sipky ukazujii pozadovany smer vyvoja jednotlivych faktorov. Uhol o predstavuje konku-
rencieschopnost. Menenim hodnét jednotlivych parametrov v smere Sipok sa dosahuje rast

konkurencieschopnosti, lebo uhol o. sa zvicsuje. “ (Kadar, Kadarova, 2010)
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3 BOJ S KONKURENCIOU

3.1 Porterov model piatich konkurenénych sil

Model piatich sil, navrhnuty Michaelom Porterom, ktoré ovplyviiuju dlhodobu ziskova
pritazlivost’ trhu alebo trzného segmentu. Jednd sa o osvedCeny ndvod na skumanie
a hodnotenie konkuren¢nych sil. Skiama 5 sil, ktoré st zdrojom konkurencie v odvetvi,
Vv ktorych sa silnd konkurenc¢na sila povazuje za hrozbu, pretoze znizuje zisk, slaba konku-
ren¢na sila sa poklada za prileZitost', pretoze dovoli podniku dosiahnut’ vacsi zisk. Medzi
tieto sily patria: odvetvovi konkurenti, potencialny uchadzaci, substitu¢né produkty, za-

kaznici a dodavatelia. Tieto sily vytvaraju nasledovné hrozby:

1. Hrozba intenzivneho odvetvového stiperenia. O trznom segmente mdézeme pove-
dat, Ze je nepritazlivy, ak v iom pdsobi vicsi pocet silnych alebo agresivnych
konkurentov. Pritazlivost segmentu je d’alej oslabovana, ak tempo rastu predaja na
trhu stagnuje alebo klesa, potom nemozeme plne vyuzit' vyrobnej kapacity, fixné
naklady su vysoké, vystupné bariéry privel'mi vel'ké a konkurencia ma na trhu silné
postavenie. Takéto podmienky mézu Casto viest k cenovym vojnam a propagac-
nym subojom, krychlejSiemu tempu zaviadzania novych vyrobkov, atym aj
k vysokym nakladom na ziskanie dobrého konkuren¢ného postavenia.

2. Hrozba novych uchadzacov. Pritazlivost’ trhu zavisi aj na velkosti vstupnych
a vystupnych bariér. Ak su vstupné bariéry vysoké a vystupné bariéry nizke, vtedy
je segment najpritazlivejsi. V tomto pripade do odvetvia vstupuje len malo firiem;
na druhej strane firmam, ktorym sa vel'mi nedari m6zu odvetvie I'ahSie opustit’. Ak
st vstupné aj vystupné bariéry vysoké, potencialny zisk je tiez vysoky, firmy vsak
viacej riskuju a to tym, ze v pripade neuspechu budu musiet’ zdolavat’ ekonomicky
naro¢né bariéry vystupu z odvetvia. Ak su vstupné aj vystupné bariéry nizke, vtedy
firmy mézu do odvetvia l'ahSie vstlpit’ aj vystlpit. Nevyhodou je nizka rentabilita.
Najhorsi pripad je ten, ked’ su vstupné bariéry nizke a vystupné bariery vysoké. To-
to odvetvie je charakteristické tym, Ze v ,,dobrych* ¢asoch vstupuje vela firiem do
odvetvia, avsak v ,,zlych ¢asoch” je pre firmy t'azké vysthpit’.

3. Hrozba substituénych produktov. Ak sa v segmente nachadza viacej skutoénych
alebo potencionalnych substituénych produktov, segment je nepritazlivy. Substi-
tuéné vyrobky limituja ceny, a tym aj zisky firmy. Preto, by firma mala dosledne

sledovat’ vyvojové trendy cien substitu¢nych vyrobkov.
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4. Hrozba rasticej kompetencie zakaznikov. Segment je nepritazlivy, ak si v iom

zékaznici s vysokou alebo rasticou kupnou kompetenciou. Zakaznici su ¢im d’alej

tym naro¢nejsi. Snazia sa znizovat' ceny, vyzaduju kvalitnejSie vyrobky a sluzby,

tym prichddza k znizovani efektivity.

5. Hrozba rasticej kompetencie dodavatelov. Segment je nepritazlivy, ak dodava-

telia mézu zvySovat’ ceny alebo redukovat’ objem dodavok. (Kotler, 2001, s. 219)

Vplyvvyjednavajlcich
dodavatelov

Hrozba novo vstupujicich firiem

DODAVATELIA |5

KONKURENTI
V ODVETVI Vplyv vyjednavajucich

odberatelov

«— ODBERATELIA

Superenie medzi
existujacimi firmami

Hrozba substituénych vyrobkov alebo sluzieb

Obrazok 3 Model piatich konkurencnych sil (vlastné spracovanie)

3.2 SWOT analyza

U SWOT analyzy vychadzame z hodnotenia silnych a slabych stranok formy s hodnotenim

prilezitosti a hrozieb. SWOT analyza zostavuje a zorad’uje vnutorné slabé a silné stranky

podniku vzhl'adom na jeho prilezitosti a rizika prichadzajice z vonkajsieho prostredia pod-

I'a dolezitosti.

Analyza vonkajSieho prostredia (analyza prileZitosti a hrozieb)

Analyza vonkajSieho prostredia je zamerana na vyhl'adavanie novych prilezitosti, ktoré st

potrebné na rozvijanie podnikovych aktivit. Dalej je zamerana na odhalovanie moZnych

ohrozeni z okolia, ktoré treba dat’ do tvahy pri tvorbe stratégie podniku. (Trebuiia, Magu-

l'akova, Kral’, 2007, s. 36)
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Firma sleduje sily makroprostredia (ekonomické, demografické, technologické, socilne,

politické), ktoré ovplyviiuju zisky z jej podnikania.
Hlavnym dévodom sledovania vyvojovych trendov je identifikacia prileZitosti a hrozieb.

Pravdepodobnost’, Zze firma dosiahne tspechu, bude zavisiet’ nie len na tom, ¢i jej obchod-
na sila bude odpovedat’ hlavhym poziadavkam trhu, ale tiez na tom, ¢i je jej konkuren¢na

sila véac¢sia ako ich konkurentov.
Analyza vnutorného prostredia (silnych a slabych stranok)

Analyza vnatorného prostredia je zamerand na odhalovanie existujucich slabych a silnych
stranok podniku v porovnani s konkurenciou v danom obore. Pri analyze vnutorného pro-
stredia postupujeme tak, Ze zvolime najvaznejsich konkurentov, s ktorymi budeme podnik
porovnavat. Zvolime tie interné faktory, ktoré su pre uspeSnost’ podniku rozhodujuce.

(Trebuna, Magul'akova, Kral’, 2007, s. 36)

Je potreba u kazdej obchodnej jednotky pravidelne vyhodnocovat’ jej silné a slabé stranky,
aby sme dokézali nie len rozpoznat atraktivne prilezitosti, ale mat’ aj schopnost’ tieto prile-

Zitosti vyuzit'.

Stratégia SO Stratégia WO

Stratégia ST Stratégia WT

Tabulka 1 BCG matica (vlastné spracovanie)
Stratégia SO — vyuzit' silné strdnky na ziskanie konkurenc¢nej vyhody, najatraktivnejsi
variant. Pre podnik sa odporica ofenzivna stratégia (zvySovanie predaja vyrobkov, rast

podielu na trhu, rast zisku).

Stratégia ST — vyuzit’ silné stranky na boj proti hrozbam. Podnik sa nachadza v nepriazni-
vom prostredi. Je nutné pouzit’ defenzivnu stratégiu na udrzanie exitujucej pozicie (podnik
uskuto¢iiuje malé zmeny stvisiace so zmenami prostredia, ktoré vedu k ziskaniu kratkodo-

bych efektov).

Stratégia WO — prekonat’ slabiny vyuzitim prilezitosti. Podnik sa nachadza v odvetvi, kde
prevazuju prilezitosti nad hrozbami. Podnik vSak nema dostato¢né schopnosti vyuzit’ ich.
Preto sa odporuca stratégia spojenectva (spdjaju sa nadvédzujice firmy, spajanie za ic¢elom

rozsirenia posobnosti v novych odvetviach)
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Stratégia WT — minimalizovat' ndklady a celit hrozbam. Najmenej atraktivny variant.
Podnik by mal zvolit’ odchod do atraktivnejSieho prostredia. (Trebuiia, Magul’dkova, Kral,

2007, s. 39)

3.3 BCG matica

Analyza produktov BCG (Boston Consulting Group z roku 1977) sltzi podniku na zistenie
optimalne;j Struktury vyroby a predaja produktov.

BCG matica bola prvou technikou portféliovej analyzy, ktora ziskala vel'ka obl'ubu a Siro-

ké pouzitie.

vysoké HVIEZDA OTAZNIK
RASTUCI
7ISK MIZKY ZISK
Tempo
rastu
trhu
DOJINA KRAWVA PES
MAIVYSE] NAIMEMST
ZISK ZISK
nizke
Wysaky relativny podiel na trhu nizky

Obrdzok 4 Matica BCG ( Trebuna, Maguldakova, Kral, s. 82)

Matica BCG je Stvorpolickova matica, kde na zvislej suradnici matice je zndzornené tempo

rastu trhu a na vodorovnej relativny podiel na trhu.

Vertikalny vektor BCG matice zachytava vyvoj odvetvia od vysokého rastu (INDEX rastu

je vacsi ako 1,0) az po nizky rast , zaznamenavajuci pokles (index rasti je mensi ako 1,0).

Relativny podiel na trhu je kritériom, ktoré vyjadruje vplyv internych strategickych fakto-
rov, slabych asilnych stranok podniku. Ak prevazuju slabé stranky podnik v boji
s konkurenciou nie je Uspesny, nizky podiel na trhu. Ak prevazuju silné stranky podniku,
podnik uspesne stperi s konkurenciou a ziskava vysoky podiel na trhu. (Sakal, Podsklan,
2004,5.130)

Otazniky
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e su oblasti alebo odvetvia podnikania, kde je vyrazna prevaha slabych stranok pod-

niku a externé prostredie poskytuje mnozstvo prilezitosti,

e produkty s malym relativnym podielom na trhu,

e VicSina produktov zadina svoju kariéru v tejto skupine, kedy je potrebné propago-

Hvi

vat’ ich reklamnymi kampanami, zvysit' relativny trhovy podiel a premiestnit’ ich
do skupiny hviezd. (Trebuna, Magul'akova, Kral, 2007, s. 82)

ezdy

e su oblasti alebo odvetvia, v ktorych je podnik silnejsi ako konkurenti. Ide o odvet-

via s prevahou prilezitosti nad hrozbami.

e produkty vo faze rastu s vysokym relativnym podielom na trhu,

e noveé, moderné, perspektivne produkty s vyraznou marketingovou vyhodou pred

konkurenciou, ktora vSak zvysila pozornost,

e podnik sa snazi udrzat’ na trhu, pripadne rozsirit’ relativny podiel na trhu, ¢o ale

Doj

Psy

zvySuje naklady. (Trebuna, Magul'akova, Kral, 2007, s. 82)
né kravy

e su odbory alebo odvetvia podnikania, prevaha silnych stranok podniku nad slaby-
mi v porovnani s konkurenciou, o¢akavame ustup prileZitosti a za¢ina nastup hro-
zieb,

e produkty s vysokym relativnym podielom na trhu a nizkym tempom rastu trhu,

e produkty vo faze zrelosti, kedy su minimalne jednotkové naklady,

e produkty prindsaju relativne maximaélny zisk, st financnym zdrojom podniku.

(Trebuna, Magul'akova, Kral, 2007, s. 82)

e su posledna skupina BCG matice,

e odvetvia alebo odbory podnikania, v ktorych ma podnik vela slabych stranok
V porovnani s konkurenciou,

e produkt vo faze utlmu,

e problémové produkty s nizkym relativnym podielom na trhu a S nevyraznym tem-

pom rastu trhu. (Trebuna, Magul'akova, Kral, 2007, s. 82)

Kazdy podnik by sa mal snazit’, aby jeho portfolio produktov bolo optimélne vyvazené:
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e aby mal na trhu zastupeny dostato¢ny pocet ,,dojnych krav*, ktoré¢ vo svojej
zrelosti produkuju potrebny kapital na rozvoj podniku, na investicie do sucas-
nych ,,hviezd” a buducich ,hviezd®, t.j. ,,otaznikov*, z ktorych sa budi moct’
stat’ buduce ,,dojné kravy*,

e aby mal vo svojom portféliu, ¢o najmenej ,,psov®, ktoré pred ich stiahnutim
z trhu nevytvaraju pozadované trzby (pozadovany kapital), ale naopak, vyzadu-
ju si neperspektivne financné investicie. (Trebuna, Maguldkova, Kral, 2007,
5.83)
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4 GLOBALIZACIA

Globalizaciu nemo6zeme presne definovat’. Podl'a slovniku DUDEN, pod pojmom ,,globali-

b119

zovat* rozumieme ,,celosvetovo sa otvarat™, ,,rozSirovat’ sa na celu zem“3V podstate ide
0 zjednotenie trhu podnikov. Mozeme tiez povedat’, Ze pojem ,,globalizacia” nahradzuje

povodne pouzivané slovo ,,internacionalizacia®.
Globalizaciu vnimame ako narodohospodarske oznacenie pre:

e celosvetové prepojovanie trhov sluzieb, tovarov, finanénych trhov, ktoré je mozné
v dosledku politickej liberalizacie a prostrednictvom novych technoldgii (napr. in-
ternet),

e proces vzajomného posiliiovania na sebe zavislych trhov,

e stratégie prepojovania nadnarodnych podnikov s cielom dosiahnut’ konkurencnej
vyhody,

e zruSenie segmentacie trhu. (Kislingerova, 2008, s. 3)

Priciny globalizacie méZeme pozorovat’ uz na zaciatku 90. rokov 20. storocia, kedy zacalo
prichadzat ku vzniku trZznych ekonomik v krajinach vychodnej a strednej Eurdpy
a naslednému rozsireniu Eurdpskej tnie. Hospodarska aktivita ekonomik sa vyrazne
posilnila v Azii, Cine a Indii. Hlavna klt¢ova ulohu zohrali nové informaéné technologie.
Vedla pozitivnych faktorov pozorujeme aj urcité ohrozenia plynice z globalizécie,
napriklad v stratich pracovnych miest vo vyspelych krajindich , posilovanie ulohy
multinaciondlnych, dnes uz globalnych spolo¢nosti a ich problematickému spravaniu, ktoré

si uz tazSie kontrolovatel'né. (Kislingerova, 2008, s. 4)

Vvsledky spravy slobalnej konkurencieschopnosti SR v rokoch 2012-2013

Slovenské republika sa v hodnoteni konkurencieschopnosti prepadla oproti minulému roku
02 miesta askoncila na 71. priecke vrebricku 144 krajin. Vyplyva to zo Spravy
0 globdlnej konkurencieschopnosti 2012-2013, ktort 5.septembra 2012 zverejnilo Svetové
ekonomické forum (WEF). Ide o historicky najhorSie umiestnenie Slovenska od jeho zara-

denia do tohto prestizneho medzinarodného porovnania v roku 1997. Slovensko sa dostalo

* DUDEN: Das Fremdworterbuch. 7. neue bearbeitete und erweiterte Auflage. Duden Verlag : Mannheim,
2006.
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do pozicie tretej najmenej konkurencieschopnej krajiny EU, ked’ niZsie v rebricku sa na-

chadzaji uz len Rumunsko (78. miesto) a Grécko (96.).

Na vrchole rebricka sa tvrtykrat po sebe umiestnilo Svajéiarsko. Singapur si udrzal druht

prie¢ku a Finsko je na tretom mieste, kde vystriedalo minuloroéné Svédsko (4).

Roébert Kic¢ina, vykonny riaditel’ Podnikatel'skej aliancie Slovenska (PAS), ktora je partner-
skou instituciou Svetového ekonomické fora v sprave hovori: ,,Vysledky tohtorocnej Spra-
Vy 0 globdlnej konkurencieschopnosti vypovedaju o pokracovani trendu mierneho ekono-
mického oZivovania svetovych ekonomik. Tri Stvrtiny z dvadsiatich najvyssie umiestnenych
krajin dosiahli vyssie skore Indexu konkurencieschopnosti v porovnani s predchadzajucim
rokom.“ V suvislosti s umiestnenim Slovenska dalej dodava: ,, Zostup Slovenska
V rebricku je zapricineny pretrvavajucimi bariérami podnikania, ktoré sa viadam napriek
deklaratornym vyjadreniam nedari v praxi odstranovat. O imidz reformnej krajiny uz Slo-
vensko definitivne prislo a od roku 2004 sa podnikatelia nedockali novych reforiem, ktoré
by zasadnym sposobom zlepsili podmienky na podnikanie. Slovensko v rebricku kleslo uz
po Siestykrat v rade a coraz vyraznejsie zaostiva za ostatnymi krajinami V4. Hlavnymi
barierami, ktoré najviac zhorsuju nasu konkurencieschopnost, su najmd neefektivne fungu-
Juce verejné institucie, nizka vymozitelnost prava, vysoky deficit verejnych financii a slaba
efektivnost verejnych vydavkov, nizka kvalita vzdelavacieho systému, neefektivny trh prace,

byrokracia, klientelizmus a korupcia. “ (Alianciapas, 2012)

Index globalnej] konkurencieschopnosti (GOCI)
Krajina = 2012 = 2011

Zmena

FPozicia Pozicia 2012-2011

Svajciarsko 1 1

Singapur 2 =2

Finsko 3 =1 L
Svedsko 4 3 o
Haolandsko & T L
FMMemecko & &

L=, ra 5 Wi
W, Britania o 10 L
Hong Kong = 11 L
Japonsko 10 o o
Ceska rep. 39 33 e
FPoalsko 41 41

Madarsko &0 43 w
Slovensko 71 50 ol

Obrazok 5 Index globalnej konkurencieschopnosti (Alianciapas, 2012)
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Najvicsie konkurencné nevyhody Slovenska, ktoré identifikovalo Svetové ekonomické

forum:

e nizku vymoZitel'nost prava,

e vysoka miera klientelizmu v Krajine,

e mimoriadne nizka dovera verejnosti voci politikom,
e Vysoké administrativne zat'azenie podnikania,

e slaba kvalita sluzieb zo strany $tatu na podporu podnikania.
Medzi najvyraznejSimi konkurenénymi vyhodami slovenskej ekonomiky sa nachadzaju:

e otvorenost’ Slovenska voci zahrani¢nému vlastnictvu podnikov,
e nizke colné bariéry,
e legislativa podporujuca prilev zahrani¢nych investicii,

e technologicka vyspelost’ investorov prichddzajicich na Slovensko.

Prieskum prebiehal od februara do aprila 2010 a zapojilo sa don viac ako 14 000 manazé-
rov z celého sveta. Do prieskumu bolo oslovenych 220 velkych podnikov a 220 malych
a strednych podnikov nahodne vybranych podl'a metodiky Svetového ekonomického fora.
Vysledky hodnotenia odrazaju stav ekonomiky a ndzory manazérov ku koncu aprila 2012.

(Alianciapas, 2012)

Rok 1997 1988 1999 2000 2001 2002 A3 2004 2000 2006 AV 2008 2009 A0 2011
pozica 2 |

Zmena

Tabulka 2 Vyvoj pozicie SR v rebricku konkurencieschopnosti Svetového ekono-

mického fora (Alianciapas, 2012)
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5 ZHRNUTIE TEORETICKEJ CASTI

Ak sa niekto rozhodne zacat’ podnikat’, chce vdcsinou vybudovat’ taky podnik, ktory bude
vykonavat’ svoju ¢innost’ dlhodobo, ziska si a udrZi postavenie na trhu. Aby vSak podnik
bol tspesny musi vediet’ dobre zmapovat’ situaciu na trhu, mal by spolupracovat’ so spo-
l'ahlivymi dodavateI'mi a odberate'mi, rozpoznat’ potreby zakaznika. Dolezité je tiez odli-
Sovat’ sa od konkurencie, ¢i uz Vv kvalite, cene, mnozstve alebo v poskytovanych sluzbach.
Firma, by mala samozrejme disponovat’ kvalitnym managementom, riadenim a konkuren-

cieschopnost’ou.

Dalsim dolezitym krokom vediucim K analyze anaslednému uspe$nému  boju
s konkurenciou je analyza silnych a slabych stranok firmy, vonkajsich a vnutornych fakto-
rov, ktoré suvisia s okolim podniku a analyzovanie hrozby konkurentov. Silné stranky by
sa firma mala pokusit’ rozvijat, ale naopak tie slabé stranky, ¢o najviac znizovat’. Je vel'mi
dolezité neopominat’ slabé stranky podniku, snazit’ sa ich zniZzovat’ tak, aby neohrozovali
konkurencieschopnost’ podniku. Prostrednictvom tejto analyzy dokaze podnik vytvorit
svoju konkuren¢nu stratégiu. Dobre vypracovana konkurencna stratégia je zakladom v boji

proti konkurencii.
Globalizacia je dolezitym faktom, ktory znamena prepojovanie trhov, sluzieb, ale tiez ich

otvorenost’. Nasledkom je zvéd¢Sujuca sa konkurencia v celosvetovom meradle, nakolko

firmy nesut’azia uz len na domécich trhoch.
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II. PRAKTICKA CAST
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6 PREDSTAVENIE SPOLOCNOSTI

Materska spoloénost PANFLEX, s.r.o. vznikla v roku 1991. Sidlo firmy Statenice- Cerny
Vil

6.1 Historia a charakteristika dcérskych spolo¢nosti

Dcérske spolo¢nosti firmy Panflex sa nachddzaji v Cechach, na Slovensku a

aj v Bulharsku.
Slovenska republika:

e FLEXO - Slovensko, spol. sr.o.
e PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o.

Bulharské republika:
e PANFLEX&TROTECH

FLEXO - Slovensko, spol. s r.o.

Firma FLEXO - Slovensko spol. s.r.o. bola zalozena na jeseit v roku 1999 . Firma sidli
priamo Vv priestoroch byvalej starovskej JCP kartonazky, ktorej vtedajSie obchodné meno
bolo AssiDomin Obaly Stirovo, a.s. a dnes je to Smurfit Kappa Obaly Stirovo, a.s.. Vte-
dajsi majitel’ Obalov sa rozhodol vyc¢lenit’ vyrobu a montéz flexotlaCovych foriem z vlast-
nej organizacnej Struktary. Vitazom vyberového konania sa stala firma PANFLEX, lider
vo vyrobe a spracovani flexotlacovych foriem na ¢eskom trhu, ktory spolu s nitrianskou
firmou PLASTEX zalozili firmu FLEXO - Slovensko spol. s.r.0., s cielom vyrabat’ a do-
davat flexotlacové formy pre potla¢ vinitej lepenky. Firma FLEXO - Slovensko spol. s.r.o.
je hlavne zamerand na vyrobu fotopolymérnych Stockov s naslednou montazou tlacovych
foriem pre potlac vlnitej lepenky. Sucast'ou tejto vyroby su aj grafické a litografické prace
spojené s osvitom filmov. SiiCasne firma ponuka vyrobu peciatok, osvitu filmov a poraden-

stvo v oblasti flexotlace. (Flexo- Slovensko, 2007)
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7 PANFLEX-SLOVENSKO, S.R.O.

Tradicia firmy siaha do roku 1994, kedy vznikla ako dcérska pobocka ceskej firmy
PANFLEX, s.r.o. Dnes je firma PANFLEX — SLOVENSKO, s.r.0. dodavatel'om vo flexot-

la¢ivom priemysle.

V sucasnosti je firma v ¢ele medzi inovativnymi dodavate'mi obaliarskeho priemyslu, ¢i
uz ako kompetentny dodavatel’, ¢i Specializovany distributor tychto najmodernejsich tech-
noldgii. Spolo¢nost’ je poskytovatel'om predtiskovych sluzieb a distribitorom materialov a
zariadeni s medzinarodnou posobnostou. Je distributorom fotopolymérnych platni z firmy

DU PONT. Je tiez distributorom lepiacich pasok firmy SCAPA.

PANFLEX — SLOVENSKO, s.r.0. pontika:
e kompletny sortiment fotopolymérnych platni a zariadeni syst¢ému DuPont Cyrel,
e komfortny zakaznicky servis a poradenstvo v oblasti vyroby Stoc¢kov,
e Siroky rad montaznych pasok od poprednych svetovych vyrobcov,

e praxou overené zariadenia pre Cistenie rastrovych valcov a fotopolymérnych S§toc-

kov,

e inovativne tlacové stroje firmy Edale. (PANFLEX - SLOVENSKO, 2010)

JERA NI " .. A
S L OV E N S K O

Obrazok 6 Logo firmy PANFLEX- SLOVENSKO,

S.r.0. ( interny material firmy)

Spolo¢nost” spolupracuje s osvedéenymi dodavatelmi chemickych latok, prostriedkov a
technologii. Cinnost’ celej spolo¢nosti ma za ciel trvalt dodavku materidlov a tovaru, Ktoré
splnuji zakonné poziadavky a s bezpecné a Setrné k zivotnému prostrediu. Usiluje o ne-
ustale znizovanie odpadu z Cinnosti na zivotné prostredie a posiliiuje systém prevencie

znecistovania. (PANFLEX - SLOVENSKO, 2010)
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7.1 Stavebniny PANFLEX- SLOVENSKO

Stavebniny PANFLEX - SLOVENSKO su pomerne mladou firmou. Vznikli v roku 2008
ako odStepny zavod firmy PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o. Firma ma sidlo v obci Vra-
diste (okres Skalica).

Stavebniny ponukaju:

e profesiondlny pristup k zdkaznikom,

e Siroky sortiment ponukaného tovaru,

e odborné poradenstvo pri vybere stavebného materialu,

e vypracovanie cenovej kalkulacie,

e vypocet potrebného mnozstva stavebného materialu na stavbu,
e zabezpecenie rozvozu materialu,

velka Cast’ tovaru na sklade.

7.2 Zakladna charakteristika a organiza¢na Struktiura firmy

Nazov: PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o.
Pravna norma: Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym
1CO: 34 096 361

Sidlo: Vradiste ¢. 53, 908 49

Zakladny kapital: 6 640 eur

Statutarny organ: Ladislav MiSany, konatel’

Sucéasny pocet zamestnancov: 10

Organizacna Struktira firmy:

Z nasledujiceho diagramu mozeme vidiet', Ze vSetko dianie v spolo¢nosti podlicha vedeniu
konatel’a spolo¢nosti. Objednavky a administrativa spolupracujii s obchodnym oddelenti,
nakol’ko maju na starosti fakturovanie, objednavanie tovaru. Uétovné oddelenie pracuje

relativne samostatne, jeho sluzby su poskytované externou firmou.
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Konatel spoloc¢nosti

Objedndvky a administrativa Obchodné oddelenie Ué¢tovné oddelenie

Obchodny zastupca,
veduci predajne,
predavajuci,
skladnici

Obrazok 1 Organizacna Struktura firmy PANFLEX- SLOVENSKO, s.r.o. (vlastné

spracovanie)

7.3 Filozofia firmy

Poslanim firmy je pontkat’ Siroku paletu kvalitnych vyrobkov za priaznivé ceny a byt spo-

I'ahlivym partnerom.

Slogan firmy je ,,PANFLEX- o dva kroky d’alej ?” PreCo ma firma prave tento slogan?
Vyjadruje viziu, usilie drzat’ sa medzi eurdpskou Spickou v obore potlace obalov. Kluco-
vym faktorom tspechu je kvalitny tym, ktory zdiel'a firemnu viziu a spolo¢nymi silami sa

ju snazi premenit’ v skuto¢nost’.

Strategické ciele:

1. Vramci firmy PANFLEX prispievat’ k udrzaniu pozicii na trhu
2. Zvysit podiel distribucie na trhu

3. Zvysit rast ziskovosti
4

Garancia kvality distribuovaného materialu

7.4 Zakladné ekonomické ukazovatele

Z vyvoja vySKky trzieb vidime viditeny rast trzieb v rokoch 2009- 2010. Najvacsi narast
trzieb bol medzi rokmi 2009 — 2010. Tento narast bol sposobeny zvySenym predajom
Vv stavebninach. V roku 2011 vsak vidime, Ze trzby klesaju, ¢o mohlo byt spdsobené zvy-

Senou konkurenciou a odchodom zakaznikov ku konkurencii.
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Graf 1 Vyvoj trzieb v rokoch 2008- 2012 (vlastné spracovanie)

Pomerovy ukazatelia

ZadlZenost’

Spolo¢nost PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.0. v sledovanych rokoch vykazuje zadlzenie
na trovni cca 30-50 %, o je v rozmedzi doporuc¢enych hodnét. Medzi rokmi 2010 a 2011
vidime nérast zadlzenosti takmer o 10 %, Co bolo spdsobené narastom dlhodobych
a kratkodobych zavizkov. Z hladiska urokového krytia moézeme firmu hodnotit’ pozitivne,
nakol’ko v sledovanych rokoch sa hodnota pohybuje vzdy na urovni vicsej, ako doporuce-

na hodnota 5.

2009 2010 2011 2012

Celkova zadlZenost’ | 33,8 % 39,13 % 48,38 % 48.75 %

Miera zadlZenosti | 0,5 0,64 0,94 0,95

Urokové krytie | 22,6 % 39 % 14,66 % 11,35 %

(pocitané z EBIT)

Tabulka 3 Ukazatelia zadlZenosti spolocnosti PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o.

(vlastné spracovanie)
Likvidita
Ukazatel’ beznej likvidity u spolo¢nosti dosahuje v sledovanych rokoch hodnét cca 3. Ten-

to ukazatel nie je v rozmedzi doporucenej hodnoty, ktord sa pohybuje v rozmedzi 1,5- 2,5.
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Pohotova likvidita dosahuje hodndt 1- 2,2. Doporucené hodnoty su 1- 1,5. Ukazatelia ho-

tovostnej likvidity sa nachadzaju pod doporuc¢enymi hodnotami, ktoré su 0,2- 0,5.

2009 2010 2011 2012
Bezna likvidita 3,3 3,67 2,97 3,32
Pohotova likvidita 1,99 2,25 2,00 1,90
Hotovostna likvidita 0,03 0,03 0,05 0,06

Tabulka 4 Ukazatelia likvidity spolocnosti PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o.

(vlastné spracovanie)

Rentabilita

Ukazatelia rentability signalizujt, ze spolo¢nost’ je od roku 2009 trvalo ziskova. Najvyraz-
nejsi pokles ukazatel'ov vidime v roku 2010. Naopak najvyraznej$i narast vidime v roku
2009. Ukazatel rentability trzieb vyjadruje ziskovil marzu, ktoré je ddlezitym ukazatel'om
pre hodnotenie tspesnosti podnikania. Tento ukazatel’ od roku 2010 klesa. Trzby sa sice

znizili len nepatrne, av§ak spolo¢nosti sa zvysili naklady.

2009 | 2010 2011 2012

Rentabilita trzieb 57% | 57% | 3,39% 22 %

Rentabilita celkového kapitalu | 10,6 % | 144 % | 6,0% 6,2 %

Rentabilita vlastného kapitalu | 12,3% | 185% | 8,6 % 7,9 %

Tabulka 5 Ukazatelia rentability spolocnosti PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o.

(vlastné spracovanie)

Aktivita

Ukazatel' obratu celkovych aktiv z trzieb sa nachadza v sledovanych rokoch v rozmedzi
cca 1,3 — 1,9. Tieto hodnoty sa nachadzaju v doporucenej hodnote, t4 je minimalne na
urovni 1. Ukazatel' doby obratu pohladavok je vhodné dat’ do suvislosti s dobou obratu
zavizkov. Z uvedenej tabul’ky vyplyva, Ze doba obratu zavidzkov je niz$ia, ako doba obratu
pohladavok, ¢o znamena, Ze spolocnost’ plati svoje zavizky skor, ako dostava zaplatené

pohladavky.
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2009 | 2010 | 2011 | 2012

Obrat celkovych aktiv z trzieb 142 | 197|131 | 1,85

Doba obratu pohPadavok z trzieb (dni) | 104 | 89 | 158 | 86

Doba obratu zavizkov z trzieb (dni) 51 39 77 44

Tabulka 6 Ukazatelia aktivity spolocnosti PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o.

(vlastné spracovanie)

7.5 Predajné portfolio firmy

Ako sme uz spominali, firma PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o. je distribiitorom platni
firmy DU PONT a lepiacich pasok firmy SCAPA®.

Portf6liom firmy su Cyrel4 fotopolymérne tlacové platne. Ponuka kl'aicovych trhov zahtna
flexibilné obaly, taSky, etikety, skladacky, obalky, vinité lepenky, krabice na népoje a
mnozstvo d’alSich Specifickych aplikdcii. Samotny systém je mozné rozdelit do dvoch

zakladnych skupin a to:
e pouzitie analogovych platni
e pouzitie digitadlnych platni

Rozdiel medzi tymito technologiami je v tom, Ze pri analdégovej platni sa pre prenos obrazu
na platiiu pouziva negativny film a pri digitalnej platni je to vypalovanie obrazu laserom

do uhlikovej vrstvy na platni.

PREHI’AD PLATNi CYREL

Analdgové platne

Cyrel NOW

Je univerzalna stredne tvrda platia, ktora je vhodna pre vacsinu flexotlacivych aplikacii, ¢i
uz sa jedna o tla¢ na flexibilné obaly alebo etikety. Jej vyborny prenos farby a vysoké
rozliSenie umoziuji vysokokvalitni tlac. Je uréena pre pouzitie farieb na baze vody,

alkoholu ako aj UV farieb. (interny material firmy)

* Systém Cyrel je najviac pouzivanym systémom fotopolymérnych platni vo flexotlaci.
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Cyrel NEOS

Jednd sa o miakkua platilu, ktord sa vyraba v hribkach od 1, 14 mm do 3, 18 mm. Jej
pouzitie je mozné aplikovat od flexibilnych
obalov, cez etikety az po pre- print. Vyznacuje sa
dlhou Zzivotnostou. Je urCend pre pouzitie farieb p—""
na baze vody, alkoholu, ako i UV farieb. (interny

material firmy)

Cyrel TDR

Je mékka platna s hlbokym reliéfom pre potlac

vinitej lepenky, ktord je k dispozicii Obrazok 8 Platia CYREL NEOS
v hrabkach od 2,84 mm do 6,35 mm. Ma (Panflex- Slovensko, s.r.0., 2010)
jedinecné rozliSenie obrazu a schopnost’

prenosu farby, ktoré zarucuju vysoku kvalitu vyslednej tlace. Je odolna voci farbam na

baze vody. (interny material firmy)
Cyrel TCP

Je mikka tlacova platiia urcena pre potla¢ vlnitej lepenky, je dodavand v hriibkach od 3,18

mm do 6,35 mm. Je odolna voci farbdm na baze vody. (interny material firmy)

Digitalne platne
Cyrel DPI

Je veI'mi tvrda digitdlna platiia urcena pre vysokokvalitnii flexotla¢ v r6znych oblastiach
potlace obalov. Vyznacuje sa excelentnym rozsahom tonovej hodnoty, nizkym narastom
tlaCovych bodov a vysokym rozliSenim. Dodava sa v hrabkach 0,76 mm az 2,54 mm. Je
uréend pre pouzitie farieb na baze vody, alkoholu, ako 1 vacsiny UV farieb. (interny

materidl firmy)

Cyrel DPR

Je najnovsi vyvojovy typ digitalnych platni v portfolio formy DuPont. Jedna sa o vel'mi
tvrdu platiiu, kotrd urcite najde svoje uplatnenie v Sirokom rozsahu pouzitelnosti.
Vyznacuje sa vysokou stabilitou jemnych bodov, vel'mi nizkym narastom bodu a zaroven
vysokym prenosom farby. Doddva sa v hribkach 1,14 mm a 1,70 mm. Je urcend pre

pouzite farieb na baze vody, alkoholu ako 1 UV farieb. (interny material firmy)

Cyrel DPN
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Je platna s vysokou tvrdostou. Vyznacuje sa vybornou tlatou jemnych pozitivnych i
negativnych liniek a pismen. M& excelentny rozsah téonovej hodnoty. Doddva sa v
hrubkach 1,14 mm az 2,84 mm. Je urCena pre pouzitie farieb na baze vody, alkoholu ako aj

UV farieb. (interny material firmy)
Cyrel DS2

Je platna strednej tvrdosti, ktord dosahuje velmi dobré vysledky tlate aj u drsnych
substratov, obzvlast’ v plnych plochach a rastroch. Dodava sa v hrabkach 1,14 mm az 2,84

mm. (interny material firmy)
Cyrel DPC

Jedné sa o mékku platiiu, ktord je ur€end pre priamu tla¢ na vlnita lepenku. Dodava sa v

hrabkach 1,70 mm az 4,70 mm. Je uréend pre pouzitie farieb na baze vody.

Dal§im portfoliom firmu st lepiace pasky firmy SCAPA®. Pasky vykazuji vybornd

lepivost’ a kalibrovanut hrabku:

e montdzne pasky tvrdé

e montdzne pasky kompresibilné (interny material firmy)

Tvrdé pasky SCAPA® je kompletna rada vysoko kvalitnych obojstrane lepiacich tvrdych
pasok pre presni montaz, odpovedajice naroénym poziadavkom moderného flexitisku. Su

dodavané v piatich zakladnych hrubkach: 100, 150, 200, 250 a 300 pm.
Medzi ich zakladné vlastnosti patri:

e Jlahka montdz, manipulacia a demontaz,

e Specialne navrhnuté lepidla nezanechavajuce stopy po odstranent,

e Tahko odstranitelna krycia vrstva,

e cxcelentna lepivost’,

e viacpocetné pouzitie,

e transparentna alebo biela farba, dodévaju sa v zdkladnej Sirke 310 mm a névinoch

4,5 alebo 25 m. (interny material firmy)

Kompresibilné pasky SCAPA® EXAFIT® je kompletna rada obojstrannych lepiacich
pasok, ktoré su vyrobené patentovanou technologiou- brusenim kompresibilného nosica.
Odpovedaji najnarocnejsim flexotiskovym poziadavkam a poskytuju ti najvyssiu kvalitu.

Dodévaja sa v dvoch zékladnych hrubkach 380 a 550 um. (interny material firmy)
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Najvacsie prednosti pasok pasok SCAPA® EXAFIT® si:

vyborna tvarova pamét’,
minimalna tolerancia kompresibilného nosica,

najvyssia kvalita tlaée garantovana aj pri vysokych rychlostiach tlacového stroja,

vybornd kompenzacia nerovnosti,

excelentna lepivost. (interny material firmy)

Obrazok 9 Kompresibilné pasky SCAPA® EXAFIT® (internetova stranka firmy)

Dodavaju sa v zakladnych Sirkach 300 a 455 mm a navinoch 10 a 25 m.

Firma d’alej ponuka:

SCAPA® pasky na oblepovanie hran stockov,
SCAPA® pasky pre napdjanie roli pri tlaci,
SCAPA® pasky pouzivané v litografii pre negativne aj pozitivne filmy.

(interny material firmy)

7.6 Dodavatelia

Pocet dodavatel'ov, od ktorych nasa firma nakupuje material, produkty ¢ini 213, z toho 118

dodévatelov st dodéavatelia stavebnin, zvySnych 95 dodéavatel'ov st dodavatelmi polygra-

fie.

Prehl'ad najviacsich dodévatel'ov v percentach podl'a ndkupnej ceny, vidime na grafoch ¢.2

ac3
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Graf 2 Prehlad najvicsich dodavatelov stavebnin podla ndkupnej ceny, za rok

2012 (interny material firmy)
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Graf 3 Prehlad najvicsich dodavatelov polygrafie podla nakupnej ceny, za rok

2012 (interny material firmy)

7.7 Odberatelia

Celkovy pocet odberatelov za rok 2012 ¢ini 169. Kazda firma ma stalych odberatelov. V
stavebninach tento pocet ¢ini 6 odberatel'ov z celkového poctu 128, ¢o je pomerne nizky
pocet. AvSak zdkaznici nakupujii predaj stavebného materidlu vicSinou pri stavebnych
pracach, ktoré nie st dlhodobé. V polygrafii je celkovy pocet dodavatelov 41, z toho sta-
lych odberatel'ov je 30. Firma ma dlhodobé obchodné vzt'ahy so stalymi odberatel'mi, ale
ziskava aj zdkaznikov novych. Priestor pre ziskavanie novych odberatel'ov je vSak vel'mi
maly, nakol’ko nevznikajii nové firmy, a firmy, ktoré posobia na trhu uz svojich dodavate-
lov maji. Firma PANFLEX sa snazi disponovat’ velkym portfoliom svojich produktov,
ktoré im umoziuju preniknut’ aj do takychto typov firiem, a to v takom pripade, ked” kon-

kurencia nedisponuje produktmi, ktoré odberatelia pozadujt.
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Graf 4 Prehlad najvicsich odberatelov stavebnin podla fakturovanej sumy, za
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Graf 5 Prehlad najvicsich odberatelov polygrafie podla fakturovanej sumy, za
rok 2012 (interny materidl firmy)

7.8 Marketingové aktivity

Na prvom mieste v nasej spolocnosti je vzdy zakaznik. Preto sa snazime vyhoviet’ vSetkym
potrebam zakaznika. Snaha neustaleho pripominania Sa, vedie k dlhodobému udrzaniu sa
v podvedomi zdkaznika. Firma PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o. pouziva radu marketin-
govych aktivit, ktoré pomahaju udrzovat’ sa v podvedomi zakaznika, budovat’ si povest

a zlepSovat’ image firmy.
Stavebniny
Akcie

S tymto druhom marketingovej stratégie sa stretdvame takmer vSade. Aj nasa firma vyuzi-
va akcie- akcie na rozne druhy sortimentu. Tieto zlavy nie s v pravidelnych intervaloch.

St to vicsinou zl'avy reagujiice na znizenl cenu u dodavatel'ov. Ako néhle firma uskutoc-
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ni zl'avu na dany sortiment, zl'avy st rozposielané informa¢nymi emailami stalym zakazni-

kom. Akcie st jednym z najlep$ich nastrojov, ako prilakat’ zakaznika znovu do predajne.
Katalogy

Firma ponuka zakaznikom katalogy predavaného sortimentu. Tieto kataldogy obsahuju jed-
nak popis predavaného sortimentu, informécie o kvalite, cene, rozmeroch, farebnom pre-
vedeni atd’. SluZzia k tomu, aby si zdkaznik v pohodli domova mohol prestudovat’ pontkany

tovar a rozhodnut’ sa pre pripadnu kupu.
Inzercie

Aby firma ziskala novych zakaznikov a zostavala v podvedomi zakaznikov stalych uverej-
flujeme inzercie. Tieto inzercie su zverejnené v denniku ,, SENICKO- SKALICKO ™.

Ukazka inzercie v prilohe 1.

Sponzoring

Firma vyuziva aj takyto druh marketingovej aktivity. Sponzoruje Sportové aktivity v oblas-
ti sidla firmy, a prispieva na rézne dobroc¢inné akcie.

Bilbordy

Forma novej marketingovej aktivity, ktorti firma zacala v poslednych rokoch vyuzivat.
Bilbordy su na cestach miestnych komunikacii, na hlavnych tahoch. Tato metdda je jednou

Z najefektivnejsich.

Polygrafia

V polygrafii princip marketingovych aktivit funguje inak ako v stavebninach. Nakolko sa
Specializuje na distribtciu tovaru urcenu pre Specifické firmy, reklamy v podobe inzercii,
letdkov, bilbordov by nepriniesli ziadny uzitok. Firma reprezentuje vyrobky osobnou ko-

munikaciou s potencionadlnymi zakaznikmi a to vo forme vzoriek ponukaného tovaru.
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8 ANALYZA HLAVNYCH KONKURENTOV

Nasa firma mdze potvrdit’, Ze v rdmci Slovenskej republiky existuju konkurenti, ako v po-

lygrafii, tak aj v stavebnictve.

8.1 Konkurenti - Polygrafia

Firma PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.0. je jedinym distributorom fotopolymérnych platni
firmy Du Pont na slovenskom trhu, existuju vSak konkurenti s podobnymi vyrobkami, ale-
bo poskytovanymi sluzbami. Takymito konkurentmi fotopolymérnych platni st platne typu
Flint, MacDermid.

Zastupcom firmy Flint a zaroven nasim konkurentom v oblasti fotopolymérnych platni je

firma Scorpio Slovensko, s.r.o.
Scorpio Slovensko, s.r.o.

Firma Scorpio Slovensko, s.r.o. bola zalozena v polovici roku 2006 ako dcérska pobocka
firmy Scorpio Sp. Z o.0., vediceho pol'ského distribtitora polygrafickych materialov, za-
riadeni pre polygrafiu a strojov. (Scorpio, 2013)

SCRPIO Slovensko

MATERIALY A ZARIADENIA PRE POLYGRAFIU

Obrdazok 10 Logo firmy Scorpio Slovensko,
s.r.0. (Scorpio, 2013)
Firma je distributorom fotopolymérnych tlacovych platni Flint Group .
Produkty, ktoré spolo¢nost’ Scorpio ponuka st zaradené do Styroch skupin podl'a r6znych

vyrobnych technoldgii:

e oddelenie kniharskeho spracovania
e oddelenie ofsetovej tlace

e oddelenie flexografie a knihtlace

e oddelenie digitalnej tlace

e oddelenie tamponovej tlac¢e (Scorpio, 2013)
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Najvacsim konkurentom nasej firmy v oblasti lepiacich pasok su firmy Tesa tape, s.r.o.

a 3M Slovensko, s.r.o.
Tesa tape, s.r.o.

Tesa SE bola zalozena v roku 2001, bol to vyznamny krok pre Tesu, ktora bola povodne
divizia skupiny Beiersdorf. V tom istom roku sa pobocka firmy v SR osamostatnila a tym
vznikla nova firma Tesa tape Slovakia, s.r.o. V roku 2007 sa firma zlucila s pobockou

v CR, a tym vznikol $tatut v dnesnej podobe- Tesa tape, s.r.o. (Tesa, 2001)

Obrdzok 11 Logo firmy Tesa, s.r.o.
(Tesa, 2001)

Celosvetovo ma skupina Tesa v st¢asnosti s viac ako 50 dcérskymi spolo€nostami pribliz-

ne 3700 zamestnancov. (Tesa, 2001)

Predmetom cinnosti je vyroba technickych samolepiacich pasok pre priemyselnych a kon-
covych spotrebitelov. Spolo¢nost’ vyvija samolepiace vyrobky pre papierensky a polygra-
ficky priemysel a flexotla¢. DalSou ¢innost'ou firmy st produkty pre domacnosti a kancela-
rie, ako napr. sietky proti hmyzu, elektroizolacné pasky, opravné pasky, obojstranné po-

dlahové pasky atd’. (Tesa, 2001)
3M Slovensko, s.r.o.

Od roku 1993 firma posobila na slovensom trhu ako obchodné zastupitel'stvo. Firma 3M

Slovensko, s.r.o. vznikla 1. 10. 2012 so sidlom v Bratislave. (3M, 2013)

Obrdzok 12 Logo firmy 3M, s.r.o.

(3M, 2013)
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Portfolio firmy

Dopravné znacenie- reflexné folie 3M™ Scotchlite™ na vodorovné a zvislé dopravné

znacenie

Osobna bezpecnost- 3M™ Scotchlite™ retroreflexné materialy na odevy, ochranné
prvky vocéi falzifikovaniu a knizni¢ny systém, respiratory, osobné ochranné prostriedky

hlavy, dychacich ciest a sluchu

Domaicnost’ a vol’'ny ¢as- Scotch® & Scotch-Brite® vyrobky, vysoko — G€¢innd handricka,

brasne papiere, Thinsulate™ tepelna izolacia pre odevy, obuv a Sportové potreby

Kancelaria- Post-it® Blocky, Scotch® vyrobky, ergonomické vyrobky, spitné a
multimedialne projektory a novinka 3M™ Wall Display

Priemysel a vyroba- brisne systémy, priemyselné lepiace pasky a lepidla, upeviiovacie
systémy, baliace materialy

Telekomunikacie- elektronicky znackovaci systém a lokdtory, spajanie kovovych
vodicov, spajanie optickych vlakien, 3M™ Volition™

Vyrobky pre automobilovy priemysel- brisne systémy, lepidld a nastreky, leStiace

systémy, maskovacie systémy a ochranné folie na auta (3M, 2013)

8.2 Konkurenti - Stavebniny

V oblasti stavebnictva je v ramci celej republiky nespocetné mnozstvo konkurentov, ktoré
ponukaju podobné alebo rovnaké vyrobky. Na rozdiel od polygrafie vSak stavebniny boju-

ju s konkurenciou zvacsa len v oblasti okresu.
Stavebniny Skalica, s.r.o.

Firma vznikla v roku 2006, sidlo firmy sa nachadza v Skalici. Okrem stavebného materialu
spolo¢nost’ pontka poradenstvo V oblasti vyberu materialu, rieSenia stavieb, stavebnych

detailov a konstrukcii, a aj tvorbu cenovych ponuk. (Stavebninysi, 2010)

/\

STAVEBNINY

= K A L T A

Obrazok 13 Logo firmy Stavebniny Skalica, s.r.o.
(Stavebninysi, 2010)
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MW Trade, spol s r.o.

Vznik spolocnosti sa datuje do roku 2004, kedy sa firma zaoberala predajom a montazou
plastovych okien Aluplast. Zaciatkom roku 2007 firma rozsirila svoju ¢innost’ o predaj

stavebného materialu- stavebniny. (MW Trade, 2013)

L . N = B = B —

Obrazok 14 Logo firmy MW Trade, spol
sr.0. (MW Trade, 2013)

Firma sa zaobera nie len predajom stavebného materialu, ale aj poskytovanim odborného
poradenstvo a servis v oblasti stavebnictva. V roku 2010 firma rozvinula svoju ¢innost’

0 vyrobu betéonovych murovacich a debniacich tvarnic. (MW Trade, 2013)
Stavmat IN, spol s r.o.

Spoloc¢nost” bola zalozena v roku 2011. Sidlo spolo¢nosti sa nachadza v Malackach. Pre-
dajnym portfoliom je predaj stavebného materialu, naradia, obkladov a dlaZieb. Dalej firma

ponuka reklamnu ¢innost’, leasingovu ¢innost’, prenajom motorovych vozidiel. (Stavmat,

2012)

= LN INIAT

Obrdazok 15 Logo firmy Stavmat IN, spol

s r.o. (Stavmat, 2012)
Novou ¢innost'ou vo firme je koncept stavebného centra, ktord okrem zakladnej ponuky

stavebného materialu obsahuje aj prvotriedne vybavené kupeltiové studio, ktoré obsahuje

ponuku obkladov a dlazieb, batérii a sprchovych kuatov. (Stavmat, 2012)

8.3 Silné a slabé stranky konkurencie

Aby mohla firma viest’ uspesny boj s konkurenciou, potrebuje identifikovat’ vSetkych svo-
jich konkurentov, zistit' vSetky dolezité charakteristiky konkurentov a poznat’ ich silné

a slabé stranky.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 50

Silné stranky konkurencie - polygrafia:

e nizSia cena predavaného tovaru,

e kratSie dodacie doby od vyrobcov.
Slabé stranky konkurencie — polygrafia:
e nizSia uroven technického poradenstva,
¢ nizSia flexibilita.
Silné stranky konkurencie- stavebniny:
e SirSia Skala produktov,
Slabé stranky konkurencie- stavebniny:
e kratke doby splatnosti,
e vysSie ceny,
e dlhsie doby odvozu materialu k zdkaznikom.

Firma PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.0. sa od svojich konkurentov 1isi v rade ¢innosti,
ktoré poskytuje:

e disponuje Sirokou paletou sortimentu,

e snazi sa predchadzat’ reklamaciam,

e zabezpeCuje zakaznikom profesiondlne poradenstvo prostrednictvom obchodnych
zastupcov,

e poskytuje profesionalne poradenstvo za odpovedajice ceny,

e kladie doraz na vysoku troven podnikovej kultiry s ohl'adom na l'udsku stranku.
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9 MARKETINGOVE ANALYZY

Pre posudenie konkurencieschopnosti som zvolila nasledujuce marketingové analyzy:

1. PEST analyza
2. SWOT analyza

3. Porterov model piatich konkuren¢nych sil

9.1 PEST analyza

PEST analyza sa pouziva ako analyza vonkajsiecho prostredia firmy. Zahriuje faktory poli-

tické, ekonomické, socidlne a technologické.
P- POLITICKE FAKTORY

Do politickych faktorov zaradujeme zakony, vyhlasky, vladne rozhodnutia, predpisy.
Z politickych faktorov, ktoré v sucasnosti najviac ovplyviiuju podnikanie na slovenskom
trhu je nestabilnd politickd situdcia. Neustdle sa meniace vlady, s tym stvisiace zmeny

Vv legislative stazuji podnikanie, prichody investorov, vznik novych firiem.

Spolo¢nost’ je ovplyviitovana Obchodnym zdkonnikom ¢. 513/ 1991 Zb. Tento zakon upra-
vuje postavenie podnikatelov, obchodné zavizkové vztahy. Dalsim zdkonom je Zakon
0 zivotnom prostredi ¢. 17/ 1992 Zb., ktory ndm stanovuje zasady ochrany Zivotného pro-
stredia a povinnosti zaviazné pre fyzické aj pravnické osoby. Prava a povinnosti pre za-
mestnavatelov a zamestnancov, ktorymi sa musia riadit vSetky firmy vratanie firmy

PANFLEX- SLOVENSKO, s.r.o. stanovuje Zakonnik prace ¢. 211 /2001 Zb.
E- EKONOMICKE FAKTORY

Danova politika je jednym z najdolezitejSich ekonomickych faktorov, pretoze vyraznym
sposobom vplyva na danové zat'azenie podniku a zaroven aj jej hospodarenie. Dovolim si
povedat’, Ze na slovenskom trhu st v sucasnosti nepriaznivé danové podmienky pre podni-
kajuce subjekty na trhu. Dovodom je novela zakona o dani z prijmov, schvalena NR SR 4.

decembra 2012, s platnost'ou od 1. 1. 2013.
NajddlezitejSie zmeny:
e sadzba dane z prijmov pravnickych osob sa zvySuje z 19 % na 23 %,

e sadzba dane z prijmov fyzickych osob je: 19 % z tej Casti zdkladu dane, ktora ne-

presiahne 176,8-nasobok sumy platného Zivotného minima vratane (pre rok 2013 je
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tato suma 34 401,74 eura), 25 % z tej Casti zdkladu dane, ktord presiahne 176,8-

nasobok platného zivotného minima,

Dal$ou doleZitou datiou, ktora ovplyviluje dafiové zat'aZenie firiem je dan z pridanej hod-

noty. V roku 2011 sa sadzba DPH zmenila z p6vodnych 19 % na 20 %.

V sucasnosti pozorujeme prudky narast nezamestnanosti sposobeny zmenami v zakone,
odliv firiem do zahranicia, zivnostnici menia formu podnikania na s.r.o., alebo rusia ziv-

nost’.
Firma d’alej pozoruje:

e znizeny dopyt po tovaroch a sluzbach,

e dopad hospodarskej krizy pdsobi negativne na stavebnicky priemysel.
S- SOCIALNE FAKTORY

Najvicsiu zmenu v postojoch T'udi, ich Zivotného Stylu sme mohli pozorovat’ na zaciatku
finan¢nej krizy. Nie kazdého sa vSak kriza dotkla v rovnakom meradle, niektorych postihla
viacej, inych menej a niektorych vobec. Nemo6zeme zabudat’ na to, ze kriza zasiahla vacsi-
nu priemyslu a vel'a firiem muselo ukoncit’ svoju ¢innost. Zacinala stipat’ nezamestna-
nost’, 'udom bola skratena pracovna cinnost’, alebo boli preradeni na iné miesto, ktoré
zvacsa neodpovedalo ich kvalifikacii. Toto vSetko sposobilo zmeny pracovnej mobility
a rozdelovani prijmov, ¢oho nasledkom bolo oslabenie dopytu, ¢o viedlo k znizenému do-
pytu po stavebnom materiali. V ramci socialnych faktorov je dolezité tiez zmienit demo-
grafické a kultirne prostredie. VSeobecne vo svete sa neustdle zvySuje uroven vzdelanosti,
ale aj klesa uplatnenie absolventov vysokych $kol. Narodnost, pohlavie, staroba, to su d’al-

Sie faktory, ktoré ovplyviuju trhy na celom svete.
T- TECHNOLOGICKE FAKTORY

Jednym z najddlezitejSich technologickych faktorov sucasnej doby su inovacie. Firmy ne-
ustale pozaduji nové dokonalejsie vyrobné technoldgie, ktoré im pontikaji vyhodu v boji
proti konkurencii. Firma PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.0. vyuziva inovacie manazérske
a vyrobkové. Sme vSak zastancami ndzoru, ze nie kazda inovovana technolégia, sluzba, ¢i
vyrobok je cestou k uspechu, nakol'ko niektoré zastaranejSie technologie su kvalitnejSie,

ako tie novsie.

Medzi d’alSie technologické faktory mézeme zaradit’:
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e rozvoj obchodovania cez internet,
e investicie do vedy a vyskumu,

e vyvoj ekologicky Setrnych strojov.

9.2 SWOT analyza

Na zéklade spoluprace s vedenim spolo¢nosti, jej pracovnikmi a vyskumami som zostavila

nasledujicu SWOT analyzu.

Silné stranky Slabé stranky

e 19 rokov skusenosti s polygrafiou e Stavebniny st pomerne mladou fir-
e Pozitivne referencie od zakaznikov mou
e Lahkd dostupnost’ servisnych tech- e DIhé dodacie doby od dodavatel'ov

nikov e Vyssie ceny predavanych strojov
e Rychle dodanie materialu a platni, ako u konkurencie
e Poskytovanie odborného poraden- e Maly podiel na trhu

stva e Absencia vizie spolo¢nosti
e Siroky sortiment pontkanych vy- e Malé¢ skladovacie priestory

robkov e Zavislost polygrafie na zahrani¢-
e Kbvalitné vyrobky, material nych dodavatel'och

e Nizke ceny stavebného materialu

e Vybornd vyjednavacia sila s doda-
vatel'mi

e Moznost zaskolenia inych techno-
l6gov pracujucich pre odberatel'ov

e Skuseny, lojalny, flexibilny, kvalit-

ny pracovnici

e Reklama

Prilezitosti Hrozby
e Ziskanie novych odberatel'ov e ZvySujuca sa konkurencia na trhu
e Ziskanie novych objedndvok od e ZvySsujuce sa ceny od dodavatelov

velkych firiem e Zakaznici neustale tlacia na ceny




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 54

e Preniknutie na d’alSie trhy e (QOdstupenie hlavnych odberatel'ov
e Predaj novych vyrobkov e Neucelené dodavky
e Rozsirenie predmetu podnikania e Recesia ekonomiky

0 predaj indonézskeho nabytku e Prechod zékaznika ku konkurencii
e Pad konkurencnej firmy

Tabul'ka 7 SWOT analyza spolo¢nosti PANFLEX — SLOVENSKGO, s.r.o.

(vlastné spracovanie)

9.2.1 Vyhodnotenie analyzy
Silné stranky:

Z analyzy vidime, ze firma ma vela silnych stranok, ktoré si uvedomuje a zaroven tieto
stranky prevladaji nad slabymi. NajdolezitejSia silné stranka firmy v polygrafii je posky-
tovanie odborného poradenstva, ktoré spolu so skisenymi a kvalifikovanymi pracovnikmi
vytvaraju dobrti konkuren¢nu vyhodu. Ako najdolezitejSiu silna stranku stavebnin, by som
zvolila jedny z najnizsich cien v ramci okolitych stavebnin, ¢oho firma dosiahla vdaka

vybornej vyjednavacej sily s dodavatel'mi.
Slabé stranky:

Medzi najslabsiu stranku naSej firmy, by som zaradila dlhé dodacie doby od dodéavatel'ov
Z polygrafie, nakol’ko ide o zahrani¢né firmy. Stava sa, Ze nemaju pozadovany tovar na
sklade a je potrebné ho vyrobit. V takomto pripade nam vznikaji problémy s odberatel'mi,
pretoze st pripady kedy tovar potrebuju dodat’, &o najskér. DalSou slabou strankou st vys-
Sie ceny preddvanych strojov a platni ako u konkurencie. Tuto slabu stranku vSak vieme
Z Casti eliminovat’ nakol'’ko nasa firma ponuka odborné poradenstvo na vysokej urovni,
a zaSkolenia inych technol6gov na predavané stroje. Ako najslabsiu stranku v stavebninach
vidim malé skladovacie priestory, ktoré neumoznuji mat’ vSetok tovar na sklade a je po-

trebné, aby si zdkaznik tovar objednal.
PrilezZitosti:

Najviacésou prilezitostou pre firmu PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o. je uréite ziskanie
novych odberatel'ov. V stavebninach je priestor na ziskavanie novych odberatelov pomer-
ne velky, nakol'ko zékaznici, ktory potrebuji material, napriklad na stavanie domu, poze-

raju najskor na ceny. V tomto mé nasa firma nemal vyhodu. Na rozdiel od stavebnin vSak
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priestor na ziskavanie novych odberatelov v polygrafii je pomerne maly. Dovodom je, Ze

odberatelia maju uz zmluvnych dodavatel'ov a dostat’ sa k nim je pomerne t'azké.
Hrozby:

NajvacSou hrozbou vacsiny firiem je zvySujica sa konkurencia na trhu. Z analyzy moze-
me vidiet, ze vicsSina existujucich hrozieb je vzdjomne prepojenych. Ak dodavatel’ zvysi
nakupnu cenu, firma musi zvyS$it' cenu aj odberatel'om. Vtedy vSak nastdva problém so
zakaznikmi, pretoZe ti neodbytne tla¢ia na cenu. Podla mojej skusenosti v sucasnosti
Vv stavebnictve je problém kompenzovat’ vysSSie ceny lepSimi sluzbami, pre zdkaznikov je
prave cena prvorada. V poslednej dobe firma neustale rokuje s dodavatel'mi o cenach. Cie-

evve

dukovala zisk.

9.3 Porterov model piatich konkuren¢nych sil
Vyjednavacia sila zakaznikov

V stavebnictve je velky pretlak spoloc¢nosti, ktoré pontkaju rovnaké alebo podobné pro-
dukty alebo sluzby. Zakaznici si mozu vyberat’ svojich dodavatelov z velkého mnozstva
firiem posobiacich na trhu. NaSa firma musi neustale bojovat’ o kazdého zdkaznika, a zo
strany zakaznikov je konfrontovanad s ich cenovymi ponukami z konkuren¢nych firiem.
Firma vsSak nevie kazdému zakaznikovi pontknut’ konkurenéné ceny, preto neustale hrozi

prechod zakaznikov ku konkurenc¢nej firme.
Vyjednavacia sila dodavatelov

Nasa firma ma stalych dodavatel'ov. Hlavnymi dodavatel'mi polygrafie je firma Du Pont,
Scapa. MnoZstevny odber prebieha mesacne za pevne stanovenych zmluv, firma je viazana
odobrat’ ur¢ité miniméalne mnozstvo do mesiaca. Tymto vSak pre firmu plynie zna¢na ne-
vyhoda, pretoze firmy pozaduji velké mnozstevné odbery a neustdle tlacia na ceny. Na-
kol’ko je naSa firma distributorom platni z firmy Du Pont, neméZe tito nevyhodnu situaciu
rieSit’ prechodom k inému dodavatelovi. Na druhej strane je vSak situacia v stavebninach
odli$nd. Su sice zaviazany zmluvami, avSak nemajl stanoveny mnoZstevny odber. Firma
reaguje na dopyt zékaznikov, preto pri objednavkach tovaru sa snazi vyuzivat' mnozstevné

zlavy.

Hrozba vstupu novych konkurentov
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Firma PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.0. pdsobi na trhu uz 19 rokov, zaciatky boli rovnako
tazké, ako udrzanie sa na trhu po celi dobu. Kazdy novy konkurent, ktory bude chciet
vstapit’ na trh, by mal vlastnit’ svoje vlastné know- how. Len potom moéze zacat’ svoj boj o
ziskavanie zakaznikov s konkurenciou. Bude musiet’ poniknut’ konkuren¢ne schopnt ce-
nu, kvalitu, sluzby. Hrozbou mo6zu byt hlavne silné kapitadlové firmy, ktoré si mézu dovo-
lit’ lepsie ceny, sluzby a servis. V ramci polygrafie nie je hrozba vstupu novych konkurent-
ov taka vel’kd, ako v stavebnictve. Firmy, ktoré by sa chceli venovat’ polygrafickej ¢innosti

musia mat pred jej zacatim zmluvnych dodavatel'ov.
Hrozba substitutov

Pre nasu firmu je dolezité zaruCenie kvality, kvalitného servisu a odpovedajicej ceny.
Ohrozenie v pripade substitutov nasa firma povazuje za bezpredmetné. Ohrozenie by moh-
lo nastat’ v pripade existencie firiem, ktoré by vyuzivali meno naSej firmy a snazili, by sa

ponukat’ podobny vyrobok alebo sluzbu.
Rivalita v odvetvi

Na slovenskom trhu sa vyskytuje vel'’ké mnozstvo firiem, ktoré poskytuju rovnaké produk-
ty alebo sluzby, hlavne v stavebnictve ako firma PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.0. Kazdy
konkurent neustale zdokonal'uje svoje sluzby, ponuka nizSie ceny, kvalitnejSie produkty,
aby dokazali prilakat’ novych zakaznikov a zaroven si udrzat’ zakaznikov stavajucich. Kaz-

dy podnik bojuje o udrzanie si postavenia na trhu a zlepsenie tohto postavenia.
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10 NAVRHY A DOPORUCENIA

Vysledky finan¢nej analyzy pomerovych ukazatel'ov firmy PANFLEX - SLOVENSKO,
s.r.o. ukazali finanéné problémy. V prvom rade, by sa firma mala zamerat’ na zniZovanie

celkového zadlzenia, Co znamend zvysit’ zisk a zaroven znizit’ naklady.

Vo financnej situécii firmy sa objavili problémy sposobené neustalym zvySovanim cien,
hlavne v polygrafii. Tento fakt mal za nasledok pokles zisku, nakol’ko firma musela praco-
vat’ s mensou obchodnou marzou. Bohuzial’ firma neméze zmenit’ dodavatela, ¢i uz je to
z dovodu zmluvy s dodavatel'om, alebo problémami s h'adanim novych dodavatel'ov, na-
kol'ko vicsina zahrani¢nych firiem distribuujici flexotlacivy material na slovensky trh, tu
uz zastipenie ma. Preto sa vedu neustale rokovania o cenach, ako so zdkaznikmi, tak aj

s dodavatelom.

Vo finanénej analyze sme davali do suvislosti dobu obratu pohl'adavok a dobu obratu za-
vdzkov. V porovnanych ukazatel'och vidime, Ze firma plati svoje zavazky skor, ako dosta-
va zaplatené. Dovolim si povedat, Zze v sti€asnosti ma asi kazda firma problém s platenim
od odberatel'ov. Aj naSa firma ho samozrejme ma. V polygrafii je platobna schopnost’ za-
kaznikov dobra, nakol’ko su to staly odberatelia a firma ma s ich platobnou bilanciou dlho-
ro¢né skusenosti. Problém s platenim nastava v stavebninach, ¢i uz ide o fyzické osoby
alebo o pravnické osoby. Tato situacia, by sa dala vyriesit' zavedenim penale za oneskore-
nie, o je rieSenie, ktoré sa vyskytuje v stcasnosti vel'mi ¢asto. Firma nad tymto rieSenim
rozmyslala uz v minulosti. Na zaciatku to vSak moze vyzerat, ako dobry napad, ale treba
sa na to pozriet’ aj z inej strany. Pendle za oneskorenie je potreba vyméhat’ od odberatel’ov,
zaroven vSak narastaju uctovné naklady na spracovavanie. Ako sa ndm vSak podari, aby
odberatel zaplatil eite aj za penale? Uprimne povedané niekedy firme sta¢i, ak od odbera-
tel'a dostane vobec zaplatené. Dal§im faktom pri rozhodovani sa o zavedeni penale je silna
konkurencia. Zakaznik sa mdze rozhodnut’ odist’ ku konkurencii, kde mu za oneskorenie
nehrozi ziadny finan¢ny postih. Tento smer na zlepSenie platobnej bilancie, by som urcite
neodporucala. V stavebninach, by som zaviedla zalohové faktiry. Tieto faktiry by sa odvi-
jali od urcitej sumy, vo vyske 25 — 50 % z fakturovanej sumy. Tovar mu bude objednany
az po zaplateni faktury, nakolko sa stdva, ze tovar sa objednd, a ked je tovar fyzicky na
sklade, zakaznik si ho nevyzdvihne a tovar ostava nezaplateny. Myslime si, Ze ak si zakaz-
nik ide tovar objednavat’ mal by disponovat aj finanénymi prostriedkami na jeho zaplate-

nie. Dal$ou moZnost'ou je aj ponuka zlavy za véasné splatenie.
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Pri analyze konkurencieschopnosti firmy PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.0., konkrétne pri
zostavovani SWOT analyzy, ktori mi pomahal zostavovat’ manazér firmy, som ako silné
a slabé stranky definovala nasledujice skuto¢nosti. NajsilnejSou stranku firmy je technicka
odbornost’, ¢o firme dava zna¢nl vyhodu oproti konkurencii. Firma v oblasti polygrafie
posobi uz 19 rokov a tomu odpovedaju aj skiisenosti s produktmi. DalSou silnou strankou
je Siroky sortiment ponukanych vyrobkov, ¢i uz v oblasti polygrafie alebo stavebnin.
V stcasnosti v stavebninach rozmysl'ame 0 d’alSom rozsireni sortimentu a to 0 predaj vo-
dovodnych batérii a sprchovych kitov, nakol’ko v okoli sa nachddza len jedna firma zaobe-
rajica sa touto ¢innostou. Sucast'ou silnej stranky firmy je reklama (spominany sponzo-
ring, bilbordy, inzercie). Firme, by som vsak odporucila vacsiu reklamu, tymto odporuce-
nim by bolo vyuZzivat’ priestoru pocas stavania domov, bytoviek, ktoré stavaji nasi odbera-
telia stavebného materialu v podobe velkych reklamnych tabuliek. Takato forma reklamy
je Casto ucinna, hlavne ak ide o0 luxusnejsie, atypické domy, ¢i velké bytovky, upozornit’

na nasu firmu. Hlavym pozitivom takejto reklamy st takmer nulové naklady.

Ako slabé stranky spolocnosti PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o. som definovala hlavne
vyS8ie ceny v polygrafii, ako u konkurencie a zavislost' na zahraniénych dodavatel'och.
Vyssie ceny v polygrafii sa ovplyvnit’ ve'mi nedaju. Firma vSak vysSie ceny kompenzuje
technickou odbornostou a zaskol'ovanim technoldégov na predavanych strojoch. Zavislost’
na zahrani¢nych dodavateloch je nevyhodou pri objednavani tovaru a dodacich dobach.
Hlavnym problémom st zimné obdobia, kedy dodavky meskaju aj viac ako tyzden, ¢o je
pre zakaznikov neprijatelné. S problémom s objednavkami vsak stvisi d’alSia slaba stranka
spolocnosti a to su malé skladovacie priestory. Mojim odporu¢enim, by bol prendjom bu-
dovy. Pri zistovani ceny prenajatej budovy, ktord by vyhovovala potrebam spolocnosti sa
cena pohybovala okolo 180- 200 €/ mesiac. Tato budova sa nachadza blizko sidla firmy.
Z tfinan¢ného hladiska, by prendjom budovy bol pre firmu vyhodnejsi, ako stavba novej
budovy. Tymto tahom, by firma eliminovala zaroven dve hrozby. Ak by firma mala dosta-

tocné skladovacie priestory, mohla by mat’ vac¢Sie zasoby.

Najviacsou prilezitost’ pre firmu je v sucasnosti predaj indonézskeho nabytku. Nabytok je
vyrabany prevazne z teaku a S tym suvisia aj pomerne vysoké ceny predavaného nabytku.
V sucasnosti firma len rozbieha predaj indonézskeho nabytku. Kazdy kus nabytku je vyzo-
rovo odlisny a vyrabany ru¢ne. Problémom vsak je, ze firma nema ziadne propagacné prie-
story pre tento nabytok. RieSenim, by bolo prerobenie podkrovia vo firme, ¢o vSak vyzadu-

je dostatocné finan¢né prostriedky a uspech nie je zaruceny.
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Medzi hrozby v SWOT analyze firmy patri hlavne neustale sa zvacsujuca konkurencia,
odstupenie hlavnych odberatelov a prechod zékaznika ku konkurencii. Prechod zakaznika
ku konkurencii je jednym z najvacSich problémov sucasnych firiem. Tato hrozba sa da
eliminovat’ neustalym pozorovanim, skimanim potrieb zdkaznika a snazit’ sa vytvorit’ pre

neho idealne podmienky. Spokojny zakaznik ku konkurencii neodide.

V zéavere by som rada odporucila firme vychovavat’ si svojich zamestnancov, vytvarat’ ta-
kych zamestnancov, pre ktorych nebude firma len miestom zarobku, ale miestom, kde sa

budu citit’ ,,ako doma”. Spokojni zamestnanci st cestou tspechu.
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ZAVER

V mojej bakalarskej praci som sa zameriavala na Analyzu konkurencieschopnosti firmy
PANFLEX - SLOVENSKO, s.r.o. Firma sidli vo Vradisti blizko Skalice, ktora je priemy-
selnym mestom. Svojim odberatelom firma pontuka Siroky sortiment vyrobkov, ako aj od-

borné poradenstvo, ktoré firma ziskala skisenostami za svojho 19 ro€ného pdsobenia.

V teoretickej Casti boli popisané definicie pojmov suvisiacich s konkurenciou. Dalej boli
popisané jednotlivé marketingové analyzy. Zakladom pre prakticka Cast’ bakalarskej prace
bolo popisat’ historiu firmy a ¢innosti firmy za i¢elom zhromazdenia, ¢o najviac informa-
cii, ktoré nam poslazili k neskor§im analyzam. V suvislosti s touto analyzou boli vytvorené
grafy najvicsich dodavatel'ov a odberatel'ov spolocnosti za rok 2012. Nasledovala analyza
najvacsich konkurenti spolo¢nosti, ako v polygrafii, tak aj v stavebninach. Uskuto¢nené
marketingové analyzy nam ponukli pohl'ad na firmu, ktoré ndm pontkaju pohlad na
schopnost’ boja firmy s konkurenciou. Zdrojom informacii bola konzultacia s panom Ladi-
slavom MiSanym, konatelom spoloc¢nosti a Miroslavom MiSanym, veducim odstepného

zavodu Stavebniny.

Poslednou a neoddelitelnou stucast'ou bakalarskej prace si odporucenia a navrhy na zvyse-
nie konkurencieschopnosti firmy. Zo ziskanych informacii som si dovolila navrhnut’ nie-
ktoré odporti¢ania a navrhy. Prvym ndvrhom bol navrh tykajici sa spracovanej finan¢ne;j
analyzy, konkrétne doby obraty pohl'adavok, kde som navrhla zavedenie zliav za v¢asné
splatenie faktary a zalohové faktiry. Naopak odmietla som rieSenie problému zavedenim
pendle, z dovodu tazkej vymozitelnosti. TieZz som navrhla odporucenia suvisiace
s vykonanou SWOT analyzou. Postavenie spolo¢nosti tiez ur¢uje Porterova analyzy, kde je
analyzovanych piatich konkurenénych sil, ktoré na spolo¢nost’ pdsobia. Porterova analyza
zaroven so SWOT analyzou ndm udava pri¢iny a pohl’ad na to, ako spolo¢nost’ na tom je.

Celkové zhodnotenie situacie spolo¢nosti je uvedené v poslednej kapitole.

Dufam, Ze asponl niektoré moje navrhy na zvysenie konkurencieschopnosti budu vedenim

spolo¢nostami zobrané na vedomie a vyuziteI'né v praxi.
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