Analyza konkurencniho prostredi firmy XY
v regionu Vsetin

Tomas Fukala

Bakalarska prace Univerzita Tomase Bati ve Zliné
2013 Fakulta managementu a ekonomiky




Univerzita Tomase Bati ve Zliné
Fakulta managementu a ekonomiky

Vy3si odborna $kola ekonomicka
akademicky rok: 2012/2013

ZADANi BAKALARSKE PRACE

(PROJEKTU, UMELECKEHO DILA, UMELECKEHO VYKONU)

Jméno a piijmeni: Tomas FUKALA

Osobni ¢islo: M100425

Studijni program:  B6208 Ekonomika a management

Studijni obor: Marketing

Forma studia: prezencni

Téma préce: Analyza konkurenéniho prostfedi firmy XY v regionu
Vsetin

Zasady pro vypracovani:
Uvod
l. Teoreticka cast
e Prostudujte odbornou literaturu se vztahem ke zvolenému tématu.
II. Prakticka cast
e Charakterizujte spole¢nost XY.
o Provedte priizkum konkurenéniho prostfedi firmy ve vybraném regionu.
o Zhodnotte vysledky analyzy.

o Na zakladé vysledki doporuéte vhodné kroky ke zlepSeni konkurenéniho
postaveni firmy.

Zaveér



Rozsah bakalafské prace:
Rozsah pfiloh:
Forma zpracovani bakalafské prace: tisténa

Seznam odborné literatury:

BLAZKOVA, Martina. Marketingové fizeni a planovani pro malé a stiedni firmy. 1. vyd.
Praha: Grada, 2007, 278 s. ISBN 978-80-247-1535-3.

HORAKOVA, Helena. Strategicky marketing. 2., rozs. a aktualiz. vyd. Praha: Grada, 2003,
200 s. ISBN 80-247-0447-1.

KOTLER, Philip. Moderni marketing. Praha: Grada, 2007. ISBN 978-80-247-1545-2.
KOTLER, Philip. Marketing management. 12. vyd. Praha: Grada, 2007, 788 s. ISBN
978-80-247-1359-5.

MAGRETTA, Joan. Michael Porter jasné a srozumitelné: o konkurenci a strategii. Vyd. 1.
Praha: Management Press, 2012, 231 s. ISBN 978-80-7261-251-2.

Vedouci bakalafské prace: Ing. Karla Polackova
Externi
Datum zadéni bakalafské prace: 15. bfezna 2013

Termin odevzdani bakalaFské prace:  26. dubna 2013

Ve Zliné dne 12. dubna 2013

/ Z’ﬁ/ 75{///
FeBy 44 U
PaedDr. Josef Rydlo
* zast. dékanka

Ing. Rzena Vorlova
* zast. feditel dstavu




PROHLASENI AUTORA BAKALARSKE PRACE

Beru na védomi, ze:

e odevzdanim bakalafské prace souhlasim se zvetfejnénim své prace podle zakona
¢. 111/1998 Sb. o vysokych skolach a o zméné a doplnéni dalsich zdkond (zdkon
0 vysokych Skolach), ve znéni pozd¢jSich pravnich predpist, bez ohledu na
vysledek obhajoby™;

e bakalafska prace bude uloZena v elektronické podobé v univerzitnim informac¢nim
systému;

e na mou bakaldfskou praci se pln€ vztahuje zdkon ¢. 121/2000 Sb. o pravu
autorském, o pravech souvisejicich s pravem autorskym a o zmén€ nékterych
zékonli (autorsky zakon) ve znéni pozdéjSich pravnich predpist, zejm.
§ 35 odst. 3%

e podle § 60° odst. 1 autorského zdkona ma UTB ve Zlin& pravo na uzavieni licenéni
smlouvy o uZiti Skolniho dila v rozsahu § 12 odst. 4 autorského zakona;

! zakon & 111/1998 Sb. o vysokych Skolich a 0 zmén& a doplnéni dalsich zikoni (zikon o vysokych §kolach), ve znéni pozdéjsich

pravnich piedpist, § 47b Zvefejiiovani zaveérecnych praci:

(1) Vysoka skola nevydéleéné zvetejiiuje disertaéni, diplomové, bakalaiské a rigordzni prace, u kterych probéhla obhajoba, véetné
posudkt oponentit a vysledku obhajoby prostiednictvim databaze kvalifikacnich praci, kterou spravuje. Zpiisob zvetejnéni

stanovi vnitini pfedpis vysoké skoly.

(2) Disertaéni, diplomové, bakalaiské a rigordzni prace odevzdané uchazecem k obhajobé musi byt téz nejméné pét pracovnich dntt
pred konanim obhajoby zvefejnény k nahlizeni vefejnosti v misté uréeném vnitinim ptredpisem vysoké skoly nebo neni-li tak
ur¢eno, v misté pracovisté vysoké Skoly, kde se ma konat obhajoba prace. Kazdy si mize ze zvefejnéné prace pofizovat na své

néaklady vypisy, opisy nebo rozmnozeniny.
(3) Plati, ze odevzdanim prace autor souhlasi se zvefejnénim své prace podle tohoto zikona, bez ohledu na vysledek obhajoby.

2 zékon €. 121/2000 Sb. o pravu autorském, o pravech souvisejicich s pravem autorskym a o zméné nékterych zakonu (autorsky zakon)

ve znéni pozdéjsich pravnich piedpisd, § 35 odst. 3:

(3) Do prava autorského také nezasahuje $kola nebo Skolské ¢&i vzdélavaci zafizeni, uzije-li nikoli za t¢elem pfimého nebo
nepiimého hospodaiského nebo obchodniho prospéchu k vyuce nebo k vlastni potiebé dilo vytvoiené zakem nebo studentem ke
splnéni Skolnich nebo studijnich povinnosti vyplyvajicich z jeho pravniho vztahu ke skole nebo $kolskému ¢i vzdélavaciho

zafizeni (Skolni dilo).

3 zékon ¢&. 121/2000 Sb. o pravu autorském, o pravech souvisejicich s pravem autorskym a o zméné nékterych zakonu (autorsky zakon)

ve znéni pozdgjsich pravnich piedpist, § 60 Skolni dilo:

(1) Skola nebo $kolské &i vzd&lavaci zafizeni maji za obvyklych podminek pravo na uzavieni licenéni smlouvy o uziti skolniho dila
(§ 35 odst. 3). Odpira-li autor takového dila udélit svoleni bez vazného diivodu, mohou se tyto osoby domahat nahrazeni

chybéjiciho projevu jeho viile u soudu. Ustanoveni § 35 odst. 3 zistava nedotceno.



e podle § 60* odst. 2 a 3 mohu uzit své dilo — bakalaiskou préci - nebo poskytnout
licenci K jejimu vyuziti jen s pfedchozim pisemnym souhlasem Univerzity Tomase
Bati ve Zling, ktera je opravnéna v takovém ptipad¢ ode mne pozadovat primefeny
ptispévek na uhradu ndkladd, které byly Univerzitou Tomase Bati ve Zliné na
vytvoreni dila vynaloZeny (az do jejich skute¢né vyse);

e pokud bylo k vypracovani bakalafské prace vyuzito softwaru poskytnutého
Univerzitou Tomase Bati ve Zliné nebo jinymi subjekty pouze ke studijnim
a vyzkumnym ucelim (tj. k nekomerénimu vyuziti), nelze vysledky bakalaiské
prace vyuzit ke komer¢nim ucelim.

Prohlasuji, Ze:

e jsem bakalarskou praci zpracoval/a samostatné a pouzité informacni zdroje jsem
citoval/a;

e odevzdana verze bakalaiské prace a verze elektronicka nahrana do IS/STAG jsou
totozné.

Ve Zliné

4 zékon ¢&. 121/2000 Sb. o pravu autorském, o pravech souvisejicich s pravem autorskym a o zméné nékterych zakont (autorsky zakon)

ve znéni pozdgjsich pravnich piedpist, § 60 Skolni dilo:

(2) Neni-li sjednano jinak, muze autor $kolniho dila své dilo uzit ¢ poskytnout jinému licenci, neni-li to v rozporu

s opravnénymi zajmy Skoly nebo skolského ¢i vzdélavaciho zatizeni.

(3) Skola nebo $kolské &i vzd&lavaci zafizeni jsou opravnény pozadovat, aby jim autor skolniho dila z vydélku jim dosaZzeného
v souvislosti s uzitim dila ¢i poskytnutim licence podle odstavce 2 pfiméfené prispél na thradu nakladd, které na vytvoireni dila
vynalozily, a to podle okolnosti az do jejich skutecné vyse; pfitom se pifihlédne k vysi vydélku dosazeného Skolou nebo

skolskym ¢i vzdélavacim zafizenim z uziti Skolniho dila podle odstavce 1.



ABSTRAKT

V této bakalarské praci je zkoumana analyza konkuren¢niho prostfedi firmy XY se
zaméfenim na poskytovani servisu lesni techniky. Dale budou hodnocena vybrana kritéria

pro porovnani s konkuren¢nimi firmami.

Teoretickd cast se zabyva analyzou konkurence, Porterovym modelem konkurenénich sil,
vysvétlenim SWOT analyzy, ale také budovanim zakaznické loajality a mikroprostiedim

podniku.
V praktické ¢asti je popisovana konkurence firmy v regionu Vsetin.

Na zavér jsou vypsany vysledky a zjisténé skuteCnosti z praktického sondovani

u konkurence. Je navrhnut navrh pro zlepseni konkurenceschopnosti podniku XY.

Klicova slova: Analyza, konkurencni prostiedi, SWOT, Porteriv model péti

konkurencnich sil, servisni prostiedi, loajalita zakaznika.

ABSTRACT

In this Bachelor thesis there is studied the Analysis of Competitive Environment XY
company focused on providing of forestry equipment service. Then there will be evaluated

chosen criteria for comparison with competitive companies.

Theoretical part deals with Competitive Analysis, Porter's five forces model, explaining
SWOT analysis, but also the building of customer loyalty and the company’s

microenvironment.
In the practical part there is described the competition of the company in Vsetin region.

In conclusion there are put down the results and ascertained facts from practical probing of
the competition. There are suggested recommendations for improvement

of competitiveness XY company.

Keywords: Analysis, Competitive environment, SWOT, Porter's five forces model, service

environment, customer loyalty.



MOTTO

~Pokud nemdte konkurencni vyhodu, tak radéji nekonkurujte vitbec.

Jack Welch
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UvVOD

Tato bakalarskd prace je zaméfena na analyzu konkuren¢niho prosttedi pro firmu
TECHNIKA POLACEK se zaméfenim na provadéni servisu. Chovani konkurence bude
sledovano osobné. K tomu poslouzi motorova pila, ktera bude dovezena na setizeni do

kazdého konkuren¢niho podniku.

Sestaveni této analyzy neni nejleh¢i ukol, a to z divodu Spatné dostupnych informaci
0 konkurentech. Firmy totiz nikde na vefejnosti neuvadéji své interni zalezitosti. Aby méla
tato analyza alespont néjakou vypovidaci hodnotu, je nejlepSi zvolit metodu mystery
shoppingu, ze které ziskame relevantni informace. Tato metoda spociva vtom, Zze
vyzkumce vystupuje v roli zakaznika at' skute¢ného, nebo potencionalniho a zajima se

0 koupi, informaci ¢i sluzbu.

V praktické c¢asti budou zpracovany informace o firmach a také budou zkoumany
vlivy Porterova modelu péti konkuren¢nich sil. SWOT analyza definuje faktory hrozici

z vnitiniho a vnéj$iho prostiedi.

Cilem je tedy zmapovat konkurenci v okrese Vsetin a pfilehlém okoli. Dale vyhodnotit
zvolena kritéria a navrhnout urcité kroky ¢i doporucit feSeni nedostatkt, které by vedly

k posileni konkurenceschopnosti.



| TEORETICKA CAST
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1 ANALYZA KONKURENCE

»Proces identifikace klicovych konkurenti: hodnoceni jejich cilii, strategii, silnych
a slabych stranek a typickych reakci; volba konkurentd, které Ize ohrozit a kterym je tteba
se vyhnout.* (Kotler, 2007, s. 568)

Analyza konkurentl patii do dilezité ¢asti planovaciho procesu. Firma zjisti své pfimé
konkurenty, ale také nepfimé a potencionalni konkurenty. N&které firmy se domnivaji, ze
sledovat konkurenci neni potieba, jiné firmy to naopak se sledovanim konkurentt a jejich
akci zbytecné piehanéji. Zbyla €ast firem ma dobry prehled o konkurentech, obcas
Zkopiruje jejich akce a reaguje na zmény. Je tieba zvolit rozumnou miru. (Blazkova, 2007,

s. 61)
Analyza konkurence slouzi firmé:

e Kk pochopeni jejich konkurenénich vyhod ¢i nevyhod oproti konkurenci;

e Kk chapani minulych, soucasnych a piedevS§im budoucich strategii konkurentu,
marketingovych rozhodnuti konkurent v budoucnu;

e Kk progndze, jak konkurenti pravdépodobné zareaguji na naSe marketingova
rozhodnuti;

e Kk definici takovych strategii, diky kterym firma v budoucnu dosahne konkurenéni
vyhody;

e Kk predpovédi navratnosti, ktera se ocekava z investic budoucich;

e ke zvySeni povédomi o ptilezitostech a hrozbach. (Blazkova, 2007, s. 61)

1.1 Analyza konkuren¢ni vyhody

,Dulezité je nalézt dlouhodobé udrzitelnou konkurenéni vyhodu. Jediny zptsob, jak se
udrzet na trhu, je odlisit se od konkurence, nebot’ firem, které délaji totéz, nabizeji podobné
vyrobky nebo sluzby té samé skupiné zdkazniki, je mnoho. Kazda firma musi nalézt néco,
co je specifické jen pro ni, co ji odliSuje od jejich konkurentl, ktefi ji tak nemohou
kopirovat. Musi nalézt ¢i definovat svoji konkurencni vyhodu. Ne&které vyhody jsou

docasné a neudrzitelné.* (Blazkova, 2007, s. 82)

v v

naklady, vyrazna diferenciace vyrobku ¢i sluzeb, pravni vyhoda diky patentu, vyhoda
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vytvorena diky efektivni komunikaci, vyznamné postaveni firmy v ramci urcitého prostiedi

¢itrhu aj. (Blazkova, 2007, s. 82-83)

»Mate-li skutecnou konkurenéni vyhodu, znamena to, Ze ve srovnani se soupeii dosahujete

nizSich naklada, uctujete si vyssi ceny, popft. délate oboji.« (Magretta, 2012, s. 67)

1.2 Konkurenceschopnost

,Konkurenceschopnost je tuzce spojena s globalizaci. ZvétSuji se trhy, narlst poctu
podnikatelskych subjektil, rozvoj informacnich a komunikacnich technologii, rostouci tsili
o harmonizaci pravidel hospodaiské soutéze, to vSe ma vliv na konkurenceschopnost
podniku, na moznosti jejich pieziti. Usili o zvySovani konkurenceschopnosti se
vV podminkach globalizace realizuje prostfednictvim fady politik, a to jak na podnikové, tak

1 na narodohospodarské urovni.* (Dvotacek a Sluncik, 2012, s. 139)

1.3 Mystery Shopping

Je to druh vyzkumu, ktery vramci marketingového vyzkumu pouziva dotazovani
I pozorovani. Pro vyraz Mystery Shopping jednozna¢né neexistuje ¢eské oznaceni. Diive
se pouzival pojem zakaznicky test, ten v§ak jiz vymizel. Osoby, které jsou povéteny vztahy

k zakaznikim pozorovat, zjiStovat a nasledné hodnotit, jsou vétSinou specialné vyskolené.

,»Ve vlastnim vyzkumu zjistuji zddouci informace tim zptisobem, Ze vyhledavaji prodejni
mista, resp. jind mista, kde se styk se zédkazniky realizuje (napt. servisni stiedisko). Tato
mista pak navstivi nebo navazi kontakt jinym zplsobem (napi. telefonem) a predstiraji

zajem o koupi, sluzbu, informaci apod.* (Bouckova, 2003, s. 70)

Ptestoze spousta informaci o vztahu k zdkaznikiim lze ziskat také dotazovanim, existuje
ale také tada situaci, kdy jedinou cestou k ziskdni relevantnich informaci je pravé Mystery

Shopping.

Vysledky tohoto testu mohou slouZzit pouze k vyzkumnym ucelim, ke zlepSeni zasad
norem, obsahu a cilii Skoleni, ale nikoliv k postihu zaméstnancti. Dotazovani a rozhovory
provadéné v ramci Mystery Shopping nesmi byt elektronicky zaznamendvany, pokud

k tomu zkoumané osoby nedaly pfedem svoleni. (Bouckova, 2003, s. 70 — 71)
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2 MIKROPROSTREDI

Zde patii faktory, které muze podnik jistym zpiisobem vyuzit. Také umoziuji podniku
realizovat svou hlavni funkci, a to uspokojovat potieby svych zdkaznikt. (Bouckova, 2003,
s. 82)

,Mikroprostfedi se firmy tykd v podstaté bezprostiedné a firma jej muze ovliviiovat

mnohem lépe*. (Zamazalova, 2010, s. 109)

2.1 Podnik

,Vnitini mikroprosttedi a jeho faktory se tykaji samotného subjektu z hlediska jeho
struktury, organizace, vyvojového staddia a zdravi. Patfi sem napiiklad socidlni smir
a pracovni moralka podniku, jeho finan¢ni zdravi, ale i délba prace mezi rizné utvary
a jejich spoluprace. Podnik je jako Zivy organismus a jakékoli vnitini problémy ¢i nesouhra

se mohou projevit navenek.* (Zamazalova, 2010, s. 110)

Je tedy Zadouci, aby mezi sebou spravé spolupracovala a komunikovala tato oddéleni:
oddéleni vyroby, vyzkumu, vyvoje, finan¢nictvi, marketingu a dalsi, které se v podniku

vyskytuji.

2.2 Konkurence

,»Ma-li byt podnik na trhu UspéSny, musi své konkurenty dobfe znat a snazit se, aby
pozadavky a potteby zakaznikli uspokojoval 1épe nez oni. Faktor konkurence je n¢kde na
pomezi mezi faktory ovlivnitelnymi  (mikroprostiedi) a  neovlivnitelnymi

(makroprosttedi).” (Bouckova, 2003, s. 83)

Déale Bouckova (2003, s. 83) uvadi, ze firma musi na stavajici existenci konkurence

reagovat prisluSnou marketingovou strategii, kterd by zajistila urcité¢ konkuren¢ni vyhody.

Jak tvrdi Zamazalova (2009, s. 53), snahou firem ustat boj s konkurenci a udrzet se na trhu.
V tom lepSim piipadé byt lepsi nez konkurent. Kromé jinych véci musime také sledovat

pouZzivané marketingové nastroje.

Vypracovani spravné strategie pro konkurencni prostfedi je tkol velmi naro¢ny, ale pro

budoucnost kazdé spole¢nosti mimofadné duleZzity.
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2.3 Dodavatelé

»lento faktor marketingového mikroprostiedi tvoii ti, ktefi ovliviiuji moznosti podniku
ziskat v pozadované kvalité, ¢ase a mnozstvi potfebné zdroje, které jsou nutné pro plnéni

jeho zékladni funkce.“ (Bouckova, 2003, s. 82)

Zaméstnanci zabyvajici se marketingem, by méli v dlouhodobém casovém horizontu
sledovat moznosti a chovani dodavatell, aby v€as reagovali na pfipadné neptiznivé jevy,

které by mohly podnik ovlivnit. (Bouckova, 2003, s. 82)

2.4 Distribu¢ni ¢lanky a prostrednici

,Distribuce nezahrnuje jen samostatné koneéné distribu¢ni firmy a ptipadné prostiedniky,
ale i organizace, které s nimi spolupracuji. Patfi mezi né také piimi zékaznici, tedy
velkoobchody i1 obchody, prostfednici prodavajici na cizi ucet, ale 1 nékteré organizace,
které jsou jinak vidény spiSe jako dodavatelské — marketingové a reklamni agentury
pomahajici s komunikaci, umisténim i odbytem, organizace zajiStujici distribuci
a prepravu, finan¢ni Ustavy a pojisStovny zabezpeCujici financni stranku nékterych

distribu¢nich cest a finan¢ni toky mezi danymi ucastniky.* (Zamazalova, 2010, s. 111)

2.5 Zakaznici, spotiebitelé

»Zakaznici, pfevazné ti koneCni a spottebitelé jsou také dulezitym faktorem mikroprostiedi
firmy. Umistujeme je nakonec, protoze jsou na konci fetézce a také cyklu produktu. Bez
nich by firma v podstaté neexistovala. Spotiebitelé a konecni zadkaznici nejsou nijak
homogenni — mize jit o prtimyslové i neprimyslové firmy nebo o bézné fyzické
spottebitele. Firemni zdkaznici mohou vyrobky pouzivat k vyrobé jako vstupy ¢i jako
vyrobni prostfedky, zatimco bézni spotiebitelé je mohou spotfebovavat zcela odliSné

a raznorod¢.“ (Zamazalova, 2010, s. 111)
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3 BUDOVANI LOAJALITY ZAKAZNIKU

Zamazalova (2009, s. 214) ve své knize uvadi, ze problém dnesni doby neni v nedostatku
hmotnych a finan¢nich zdrojt, ale v poctu limitovanych zdkaznikii. Zakaznik se ¢asto stava
pro firmy dilezitym strategickym potencidlem. Proto by méli obchodnici pecovat
0 spokojenost svych zakaznikidi. Spokojeni zakaznici maji totiz tendenci se ¢asem zménit
v zédkazniky trvalé. U vérného zdkaznika probihd opakovany ndkup u firmy, jiz tak

zajiSt'uje tak stabilni obrat.

,»Ma také tendenci k vét§im ndkuplim, stava se obeznamenéjsi s firemni nabidkou, je méné
cenove citlivy, méné vyhledava slevy. Spokojeny zdkaznik se o svou pozitivni zkuSenost
déli se svymi znamymi. Rika se, Ze o svoji spokojenost se podélime v priméru se tfemi
znamymi, o nespokojenost az s deviti lidmi. Udrzeni stavajiciho zdkaznika je podle tvrzeni
fady odbornikii az pétkrat levnéjsi a stoji méné usili neZ ziskani zdkaznika nového.*

(Zamazalova, 2009, s. 214)

3.1 Spokojenost zakaznika

,,Spokojenost je definovana jako ,,mira naplnéni ocekavani zakaznika, ktera je spojena
s tim, jak zakaznik vnima a hodnoti zakoupeny produkt®. Loajalita znamena ,,mentalni
pozitivni vztah nebo vztah mezi zdkaznikem a znackou nebo také ,, dlouhodobou
preferenci ur¢ité znacky nebo firmy zaloZenou na maximalni spokojenosti s poskytovanou
hodnotou a na pozitivnich o¢ekavanich zakaznika do budoucnosti“. Retence pak vyjadiuje

ocekavani opetovného budouciho ndkupu.* (Zamazalova, 2009, s. 214)

Zakaznikova spokojenost se d4 obtizné predvidat. Na jejim vytvafeni se podili cela fada
faktord jako: spokojenost s nakoupenym zbozim, spokojenost s obsluhou v prodejné,

spokojenost s prostiedim a spokojenost s firmou jako takovou. (Zamazalova, 2009, s. 215)

Agentura TNS-AISA je v CR drzitelem prav pouzivat metodiku, kterou se na zakladg
vysledkli dotazovani spokojenosti zdkazniki hodnoti kritéria jako: dostupnost prodejny,
atmosféra v prodejné¢ a organizace prodejny, sortiment a nabidka zbozi, ceny a slevy,
persondl, propagace, reklama a ostatni nabizené sluzby. Na zéklad€¢ téchto zjisténych

vysledktl Ize zdkazniky rozdé€lit do nasledujicich ctyt bodu:

e _ApoStolové — velmi loajalni a spokojeni (zdroj pozitivnich referenci

0 spole¢nosti).*



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 18

¢ _Rukojmi — loajalni, ale nespokojeni (jsou se spolecnosti svazani nécim, co jim
brani odejit).*

e ,Zoldaci — spokojeni, ale neloajalni (indikuji, Ze spole¢nost poskytuje lepsi sluzby
nez konkurence, ale je jim tieba nabidnout néco navic, ¢asto rozhoduje cena).

e Teroristé — nespokojeni a neloajalni (zdroj neptiznivych referenci a pomluv, je

tteba zlepsit alespon jejich spokojenost nebo loajalitu).” (Zamazalova, 2009, s. 217)

3.2 Vytvareni vérnosti zakazniki

Obchodni firma miize usilovat o vytvareni vérnosti na zaklad¢é dvou rtiznorodych strategii

a témi jsou strategie diferenciace a strategie loajality. (Zamazalova, 2009, s. 222)

,Strategie diferenciace je zaloZena na odliSeni se od konkuren¢nich firem, konkuren¢nich
vyrobkl a sluzeb.* (Zamazalova, 2009, s. 222)

Firma se tedy odliSuje od ostatnich poskytovanim vyssi pfidané hodnoty cilové skupiné
zakazniki. Zpusoby mozného odliSeni spocivaji napiiklad v uspotfadani prodejni plochy,
reklamy, designu interiéru, nabizenych sluzeb, zbozi, umisténi maloobchodni jednotky aj.
O ceskych spotiebitelich se tika, Ze jsou cenové citlivi — reagujici na cenu. Ale 1 piesto se
mezi nimi da najit podil téch, kteti rad€ji upiednostiiuji necenové, kvalitativni faktory pii
vybéru prodejny. Odtud muize ptichdzet vybér a preference jednotlivych faktor, na

kterych je diferenciace postavena. (Zamazalova, 2009, s. 222)

Druha strategie loajality je moznosti, tedy jak si vybudovat a udrzet stalou klientelu.
Podstata této strategie spocivad v poskytovani riznych odmén za opakujici se nakupy
u firmy. Také se zohlediiuje délka trvani vztahu mezi spotiebitelem a firmou. RozliSujeme
budovani loajality na zakladé strategie odmény a strategie vztahu. (Zamazalova, 2009,
S. 222)

Strategie odmény se zaméfuje zejména na raciondlné zaloZené zékazniky, a to
prostfednictvim riznorodych odmén a bonust. Firma se snazi tento segment motivovat
k Casté&jsimu nakupovani a také k hodnotové vys$$im nakupiim. Tato forma je uzivana casto
v prvni fazi, kdy navazujeme vztah se spotiebiteli. Dalsi faze je strategie vztahu. Ta
spoc¢ivd ve vytvofeni emotivni vazby mezi firmou a spotiebitelem. Dociluje toho
poskytovanim individudlnich, zvlaStnich vyhod. U této strategie se piedpoklada, ze uz

zakaznika detailné zname. (Zamazalova, 2009, s. 222)
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3.3 Vérnostni systémy

,,Jednim z nastroju pro vybudovani relativné stalého portfolia vérnych zakaznikt jsou tzv.

vérnostni systémy, respektive zakaznické kluby.* (Zamazalova, 2009, s. 224)

Vérnostni systém je nastroj podnikatele, diky némuz se snazi pasobit na zdkaznika za
ucelem zajisténi jeho vérnosti podniku, pfipadné znacce produktu. Funguje to na principu
motivace zakaznikll k CastéjSimu a vétSimu nakupu zbozi nebo sluzeb prostifednictvim
poskytovani riznych druhi odmén jako dark, bonusti apod. Podstatou spravné
fungujiciho vérnostniho programu je vytvofeni dlouhodobého vztahu mezi spotiebitelem
a firmou. Ve fazi prednakupni vede vérnostni systém zakaznika k tomu, aby se rozhodl
prave pro to misto, kde ma Clenstvi ztizeno. Ve fazi podkupni ma byt systém nastaven tak,
aby posilil spokojenost zdkaznika tim, Ze se mu napiiklad nactou dalsi body. (Zamazalova,

2009, s. 224)

3.3.1 Zavadéni vérnostnich systému
Pfi rozhodovani o zavedeni vérnostniho programu by mély byt brany v uvahu tyto otazky:

e Jaké vyhody vernostni systém firm¢ ptinese?

e Jakym zakazniklim by byla nabidka urcena?

e Jaké vyhody budou tucastnikiim programu nabizeny a s jakymi podminkami bude
jejich ziskani spojeno?

e Jaka je citlivost stalych zakaznikl na rizné formy bonusti a odmén?

e Jaké budou néklady na zavedeni a provoz vérnostniho programu?

e Jaka je nabidka konkurence v této oblasti?

Zavedeni tohoto vérnostniho programu je nevhodné pro obchodni firmu, kterd pouziva

strategii nizkych cen. (Zamazalova, 2009, s. 225)
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4 PORTERUV MODEL PETI KONKURENCNICH SIL

,Porteriv model urcuje konkurenéni tlaky, rivalitu na trhu. Rivalita trhu zavisi na ptsobeni
a interakci zédkladnich sil (konkurence, dodavatelé, zdkaznici a substituty) a vysledkem

jejich spolecného puisobeni je ziskovy potencial odvétvi. (Stielec, © 2006-2009)

Novi konkurenti

Riziko vstupu
potencidlnich
konkurent(

Konkurujici podniky
v odvétvi

Smluvnisila
kupujicich

Smluvni sila
dodavatell

Dodavatelé
Rivalita mezi existujicimi
podniky uvniti mikrookoli

Hrozba substitu¢nich
vyrobku/sluzeb

Zdroj: (Blazkova podle TUTOR2U, 2009, s. 57)

Obr. 1. Model péti sil podle Michaela Portera

4.1 Hrozba silné rivality v segmentu

»Je mezi stavajici konkurenty silny konkurencni boj? Je na trhu jeden dominantni
konkurent?* (Stielec, © 2006-2009) Tyto otazky nam také mohou pomoci odhalit rivalitu

mezi soucasnymi konkurenty.

»segment je neatraktivni, jestlize v ném jiz pisobi Cetni a silni nebo agresivni konkurenti.
Je jesté vice neatraktivni, jestlize stagnuje nebo upadd, jestliZze rozSifeni kapacit tovaren
vyzaduje znacné skokové investice, jestlize jsou fixni ndklady vysoké, bariéry vystupu
vysoké nebo jestlize maji konkurenti zna¢nou motivaci v segmentu se udrzet. Tyto
podminky povedou k Castym cenovym valkdm, reklamnim bitvam a zavadéni novych

produktii, takZe soupeteni bude ndkladnéjsi. (Kotler a Keller, 2007, s. 380)

4.2 Hrozba nové vstupujicich konkurenti

»Atraktivita segmentu se lisi podle vySky bariér vstupu a vystupu. Nejatraktivnéj$i segment

je ten, jehoz bariéry vstupu jsou vysoké a bariéry vystupu nizké. Jen malo novych firem do
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né¢ho dokaze vstoupit a Spatné si vedouci firmy mohou snadno odejit. Kdyz jsou bariéry
vstupu 1 vystupu vysoké, ziskovy potencial je také vysoky, ale firmy se vystavuji vétSimu
riziku, protoze Spatné si vedouci firmy zistavaji a bojuji dal. Kdyz jsou bariéry vstupu
i vystupu nizké, firmy do odvétvi snadno vstupuji a stejné¢ snadno z n¢ho odchazeji,
pricemz zisky jsou stabilni a nizké. Nejhorsi je ptipad, kdyz jsou bariéry vstupu nizké
a vystupu vysoké: firmy za dobrych Casii vstupuji, ale zjistuji, ze ve Spatnych dobach je
tézké odejit. Vysledkem je chronicka nadmérnad kapacita a snizené zisky pro vSechny.

(Kotler a Keller, 2007, s. 380-381)
Pro odhaleni vstupu nového konkurenta do odvétvi si miizeme polozit napf. i tyto otazky:

e  Existuji, ¢i neexistuji bariéry vstupu na trh*?
e Jak vysoké ndklady jsou spojené se vstupem na tento novy trh*?

e Jaky je ptistup k distribu¢nim ¢lankim?* (Blazkova, 2007, s. 58)

4.3 Hrozba nahrazek

»Segment je neatraktivni, kdyZ existuji skutecné nebo potencionalni nahrazky produktu —
tedy to, co mize produkt nahradit. Nahrazka limituje ceny i zisky. Spolec¢nost musi
pozorn¢ sledovat cenové trendy. Jestlize se v odvétvich téchto nahrazek zvysi
technologicky pokrok nebo konkurence, spadnou pravdépodobné doli i ceny a zisky

v segmentu.* (Kotler a Keller, 2007, s. 381)

Hanzelkova (2009, s. 111) vytycila tyto faktory, které zvysuji hrozbu substitutd. Prvni
faktor je, kdyz firmy nabizejici substituty podstatné¢ zvySuji nabidku. Druhy, kdyz jsou

nizké naklady na ptechod od stavajiciho vyrobku k substitutu.

4.4 Hrozba rostouci vyjednavaci sily zakazniki

»Segment je neatraktivni, maji-li zdkaznici velkou nebo vzrlstajici vyjednavaci silu.
Vyjednavaci sila zédkaznikd vzristd, jsou-li koncentrovanéj$i a organizovangjsi, kdyz
vyrobek pfedstavuje znac¢nou cast celkovych ndkladi zdkaznika, kdyz je vyrobek
nediferencovany, kdyZ jsou ndklady na zménu nizké, kdyZ jsou zékaznici citlivi na cenu
Vv disledku nizkych ziskli nebo kdyZz se mohou zdkaznici spojit ke spole¢nému postupu.
Aby se prodejci chranili, méli by si vybirat zdkazniky, ktefi maji nejmensi silu vyjednavat
nebo moznost ménit dodavatele. JeSt¢ vyhodné&j$i obrana spociva ve vytvofeni lepsi

nabidky, kterou ani silni zdkaznici nemohou odmitnout.* (Kotler a Keller, 2007, s. 381)
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4.5 Hrozba vzristajici vyjednavaci sily dodavateli

»Segment je neatraktivni, jsou-li dodavatelé schopni zvySovat ceny nebo snizovat
dodavané mnozstvi. Dodavatelé¢ byvaji silni, kdyz jsou koncentrovani nebo organizovani,
kdyz existuje jen malo ndhrazek, kdyz je dodavany produkt dulezitou slozkou vyroby,
kdyz jsou naklady na zménu dodavatele vysoké a kdyz jsou dodavatelé schopni integrace
smérem dolii. Nejlepsi obrana spoc¢iva ve vytvoteni takovych vztahu s dodavateli, v nichz

jsou vitézi obé€ strany nebo lze vyuzit vice zdroji dodavek.* (Kotler a Keller, 2007, s. 381)

V ptiloze P I bude uveden obrazek, ktery popisuje vliv vySe uvedenych faktorti na

ziskovost odvétvi.
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5 SWOTANALYZA

SWOT je zkratka C¢tyf pocatecnich pismen slov anglického jazyka a jejich vyznam je
nasledujict:

e Silné stranky podniku — Strengths

e Slabé stranky podniku — Weaknesses

e Piilezitosti pro podnik — Opportunities

e Hrozby podniku — Threats

-SWOT analyza slouzi k zakladni identifikaci soucasného stavu podniku — sumarizuje
zakladni faktory puasobici na efektivnost marketingovych aktivit a ovliviiujici dosazeni
vyty€enych cilii. Tvofi logicky ramec vedouci ke konkrétnimu systematickému zkoumani
vnitinich pfednosti a slabin, vnéjSich pftilezitosti a ohroZeni i1 k vysloveni zakladnich
strategickych alternativ, o kterych muze podnik uvazovat. Pokud se bude podnik
Z jakychkoliv diivoda zabyvat pouze rozborem svych wvnitinich strdnek, potom budeme
hovofit o S — W analyze. Pokud bude provadét pouze rozbor faktorti vnéjSiho prostiedi,

tedy pouze rozbor pfilezitosti a ohroZeni, potom budeme hovoiit o O — T analyze.“

(Horakova, 2003, s. 46)
POMOCNE SKODLIVE
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atributy prostiedi

Zdroj: (Sun Marketing, © 2011-2013)

Obr. 2. SWOT matice
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5.1 Silné a slabé stranky

Tyto stranky v analyze SWOT nezahrnuji vSechny obchodni rysy podniku, ale jen ty, které¢
maji vztah ke kritickym faktortim uspéchu. Pfili§ dlouhy seznam naznacuje nedostate¢nou
koncentraci a neschopnost rozlisit, co je a neni dilezité. Silné a slabé stranky jsou pouze

relativni. (Kotler, 2007, s. 98)

,»31Iné a slabé stranky se vztahuji k vnitini situaci podniku. Na zaklad€ analyzy vnitinich
podminek lze identifikovat faktory, které mohou byt vyznamné pro budouci uspéchy ¢i
nezdary. Proto vétSina Setfeni, provadéna v ramei strategického marketingového procesu,

zaind uvnitf organizace*. (Hordkova, 2003, s. 42)

Priklady silnych a slabych stranek

Silné stranky Slabé stranky
- Tradice znacky - Nizké investice do reklamy
- Ptiznivé dopravni spojeni - Dlouhé distribu¢ni cesty

- Nedostatek marketingovych
- Dobré povédomi mezi zakazniky

zkuSenosti
- Specialni marketingové analyzy - Spatné kvalita sluzeb
- Jedine¢né know-how - Nejisté piijmy v budoucnu
- Vlastni zdroje financovani - Mald prezentace na internetu

Zdroj: vlastni zpracovani

Tab. 1. Priklady silnych a slabych stranek

5.2 Prilezitosti a hrozby

,Prilezitosti a ohroZeni vyplyvajici z vnéjSiho prostiedi, se pfili§ neohliZeji na postaveni
a problémy podniku a vyrazné ovliviiuji jeho vnitini procesy a organizacni strukturu.
Hlavni obtiZnosti pfi identifikaci a hodnoceni pfileZitosti a ohroZeni je skuteCnost, Ze je

. oy C e ey . e e
podnik nemiZze (nebo pouze velmi vyjimeéné mize) svymi aktivitami ovlivnit®.

(Horakova, 2003, s. 44)
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Vedeni firmy musi rozpoznat hlavni ptilezitosti a hrozby, kterym spolecnost celi. Tato
analyza ma donutit manazera, aby pfedvidal rizné dalezité trendy, které mizou mit dopad

na firmu. (Kotler, 2007, s. 97)

Priklady prileZitosti a hrozeb
Prilezitosti Hrozby
- Ptiznivy demograficky vyvoj - Neschopnost konkurovat na trzich
- Snadny vstup na nové trhy - Neptiznivé podnikatelské podnebi
- Strategicka aliance, fuze - ZvySovani cen energii
- Spoluprace s novymi dodavateli - Recese svétové ekonomiky
- Nenaplnéné potieby zakaznikti - Konkurence na trhu

Zdroj: vlastni zpracovani

Tab. 2. Priklady prilezitosti a hrozeb



Il PRAKTICKA CAST
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6 PREDSTAVENI FIRMY TECHNIKA POLACEK

Rodinnd firma byla zaloZzena v kvétnu r. 1994 ve Vsetine. V této porevoluc¢ni dobé
dochazelo k navratu lest jejich majitelim, a tak vznikla velika poptavka po lesnickém
vybaveni. Zakladatelé firmy se tedy rozhodli podnikat v tomto zadaném odvétvi. Od jejiho
vzniku byl hlavnim pfedmétem ¢innosti prodej, servis lesni, zahradni i stavebni techniky.

Také brouseni a servis kotoucovych a pasovych pil.

Prvni pobocka vznikla ve mésté Vsetin na ulici Vaclavkova €. p. 908. Tato prodejna neni
prilis velika, ale zato je strategicky umisténa a to tak, aby kolem ni proslo, a tim se o ni

také dozvédé€lo, dostatecné mnozstvi lidi.

Po uspésném obchodovani v oboru se firma rozhodla vybudovat vroce 2008 novou
provozovnu také v blizké Casti Vsetina, na Bobrkach. Zde byla postavena budova na
,zelené louce® o plose 4 000 m% S otevienim provozovny byl také uveden do provozu

internetovy e-shop.

Hlavnim divodem zalozeni této prodejny byla snaha zkvalitnit sluzby zakaznikim. Nové
a vétsi prostory umoznuji poskytovat kvalitnéj$i a rychlejsi servis, 1épe prezentovat
prodavané zbozi, poradat predvadéci akce a moznost, aby si kazdy zdkaznik sdm vyzkousel

vyrobek, nez ho zakoupi nebo pievezme ze servisu.

Zasadou této firmy je, Ze stroje, které opoustéji firmu, musi byt zdkaznikovi fadné
piedvedeny a zakaznik si je muze také vyzkouset (na rozdil od konkurence - supermarkety,

velkoobchody, Zelezafstvi, internetovy prodej nebo néktefi prodejci).

Firma TECHNIKA POLACEK (dale jen firma Pola¢ek) se stala autorizovanym prodejcem
vyznamnych svétovych znacek pro Vsetinsko, napt. STIHL, VIKING, HONDA, STIGA.
Proto maji zakaznici vySe zminéné firmy jistotu, Zze u nich zakoupi jen zbozi prvotiidni

kvality a garantovaného ptivodu.

V soucasné dobé nabizi zakaznikiim nejv¢Etsi sortiment lesni, zahradni a stavebni techniky
na Vsetinsku s garantovanym servisem piimo v jejich prodejnach s vice nez 18letou

zkuSenosti.
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TECHNIKA

Zdroj: interni material

Obr. 3. Logo firmy
TECHNIKA POLACEK

Zakladni informace o firmé

Obchodni nazev firmy: POLACEK P+M s. r. 0.

Sidlo firmy: Vaclavkova 908, 755 01 Vsetin

Provozovna: Vaclavkova 908, 755 01 Vsetin

Provozovna 2: Primyslova zéna Bobrky 2149, 755 01 Vsetin
Oteviraci doba: Po — P4: 8:00 — 17:00, So: 9:00 —11:00
Telefon: 571 410 600, 571 414 315

Web: www.polacek-vsetin.cz

1CO: 278 12 928

6.1 Nabizeny sortiment

Je mozno zde pofidit produkty od dvaceti dvou vyrobcu: STIHL, VIKING, HONDA,
VARI, MTD, CUB-CADET, STIGA, HUSQVARNA, LASKI, OREGON, FISKARS,
BRIGGS&STRATTON, KOHLER, DOLMAR, WOODSTER, SECO GROUP,
GARDENA, BALFOR, DWT, RYOBI, STOCKER, SCHEEPPACH.

Vyrobky lze zakoupit vV prodejnach ¢i pies internetovy e-shop. Zbozi, které neni zrovna

skladem, je dostupné do 5 dnd. Nyni bude vyjmenovana $iie prodejniho sortimentu.
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Cerpadla Plotosttihy a nizky

Dopliikkovy sortiment (napf.: kanystry,
obuv, ochrana sluchu a obliceje, Pohonné jednotky
rukavice, oleje, ochranné odévy aj.)

Drtice a Stépkovace Postiikovace a rosice
Drievoobrabéci stroje Posypové voziky

Elektrické ru¢ni naradi Provzdusnovace a odmechovace
Elektrocentraly RozbruSovaci pily

Foukace a vysavace listi Rezaée travniku

Infrasauny Sekacky na travu i vysokou travu
Jamkovace a vrtaky Skleniky

Kompostéry Snéhové frézy

Kompresory Stavebni stroje

Kultivatory a rotavatory Stipace dieva

Motorove pily Tlakové Cistice

Nahradni dily Vyvétvovaci pily teleskopické

Naradi ru¢ni (napf.: nafadi na snih,

o 1 . . Vyzinace a kiovinotezy
naradi na zpracovani pudy aj.)

Navijaky Zahradni grily
Patezové frézy Zametaci stroje
Pasové prepravniky Zavlazovace travniki

Plastové nadoby

Zdroj: vlastni zpracovani

Tab. 3. Seznam nabizeného sortimentu
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7 PORTERUV MODEL PETI KONKURENCNICH SIL

V této praktické casti bakalaiské prace je pracovano S Porterovym modelem
konkurencnich sil, ktery rozebira pét hlavnich faktor ovliviiujicich konkurenceschopnost
firmy. Tento model definuje konkuren¢ni pozici firmy oproti potencialnim i soucasnym

konkurenttiim. Princip tohoto modelu je vysvétlen v teoretické Casti.

7.1 Hrozba silné rivality v segmentu

Bylo zjisténo, Ze vtomto odvétvi nedochazi k pfili§ silnym konkurenénim bojim.
Z druhého pohledu je ale konkurentti v okrese Vsetin pomérné dostatek. Na prvni pohled
se zdaji byt vyrovnani, protoze kazdy ma svij okruh vérnych zikaznikti a vétSinou
poskytuje 1 své servisni zazemi pro opravu lesni a zahradni techniky. Firmy se snazi odlisit
pouze svym nabizenym sortimentem nebo rozsahem poskytovanych sluzeb s né€jakou
pfidanou hodnotu. Dominantni konkurent se zda byt firma Mountfield a.s., a to kviili své
Zetnosti pobocek po Ceské republice, dale svou oteviraci dobou — ma otevieno i v nedéli.
Vyuziva ale také nepoctivé praktiky, a to svou klamavou reklamou na ceny, kdy uvadi
slevy v tadu 30 — 70 %. Malym piikladem miZe byt sezonni sleva na bézny mazaci olej,
ktery se pouziva do motorovych pil k mazani fetazu. Mountfield nabizi tento jeden litr

oleje v akci za 69 K¢. Firma Polacek jej sice nabizi za cenu 70 K¢, ale zato celoro¢né.

Shodou okolnosti vy$el na internetovych strankach mam.ihned.cz ¢lanek, ktery upozoriuje
Ctenare na hratky s virtudlni cenou. Dovolim si citovat nadpis z téchto stranek: ,,Kolo stesti
uz se Mountfieldu prejedlo, a tak prisel s novym typem akci — slevami. Posezonni slevy na
v§echno 40 — 80 % vypadaji jako podnikatelska sebevrazda.* (Bohunek, mam.ihned.cz, 24.
9.2012)

7.2 Riziko vstupu potencionalnich konkurenti

Jak jiz bylo zminéno vyse, pocet konkurentii v okrese Vsetin je docela velky, takze se

snazi diferencovat nabizenymi znackami ¢i sluzbami.

Potencialni konkurent by mohl narazit na problém v hledani distribuce vyrobkli od
dodavatelli znamych a velkych znacek jako napt. STIHL a jiné. U nékterych znacek je to
prakticky nemozné, protoze ty udéli moznost odebirat vyrobky a stat se autorizovanym
servisem jen par prodejcim v daném regionu. Nastala-li by situace, ze by novy konkurent

splnil pozadavek od dodavatele, musel by jesté projit slozitym procesem skoleni pro danou
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znacku nebo by byl ve sledovacim procesu, zda se osveédc¢i (jak na pozici prodejce, tak

I autorizovaného servisu) a nebude kazit jméno velkého dodavatele.

Kdyby chtél nové vznikly konkurent razit cestu neautorizovaného servisu, mohl by narazit
na potiebu ziskdvani znackovych nahradnich dila, které jsou potiebné pro opravu vétSiny

stroji. Také by urcité trvalo delsi dobu, nez by lidé ziskali duvéru v tento servis.

Na zavér této podkapitoly miizeme fici, ze vstup nového konkurenta, ktery by prodaval

a opravoval kvalitni znacky, je spiSe obtizny.

7.3 Hrozba nahrazek

Tento bod se d& také nazvat jako hrozba substitucnich vyrobkl. Opravdovou hrozbou
mize byt pro firmu Poladek prodej substituénich vyrobki pochazejicich z Ciny. Tyto
vyrobky uto¢i na zakazniky hlavné nizkou cenou. Druhou véci je, Ze si spousta lidi
neuvédomi, jak kratkou zivotnost mohou tyto vyrobky mit. Tyto levné substituty se Spatné

opravuji, protoze maji spotiebni charakter, z ¢ehoz také plyne zatéz pro zivotni prostiedi.

7.4 Hrozba rostouci vyjednavaci sily zakazniku

Firma Polaek nema stalého vétSiho odbératele nabizeného zbozi. Nabizi slevu az 40 %
pouze lidem, ktefi u nich ¢asto nakupuji. Casto se také snazi poskytovat ceny srovnatelné

s nabidkami na internetu.

Hrozbu zde také predstavuji ceny na internetu (i kdyz se jim z vétSi Casti snazi firma
piiblizit), které jsou Casto niz$i nez v kamennych obchodech. Zakaznik tak miize zhlédnout
nebo porovnat vahu jednotlivych produktii v prodejné a pak jej pofidit na internetu, kde mu
u zbozi, které nepotiebuje po ndkupu ,,0ziveni“. To se skladd z kompletace a zakladniho

nastaveni stroje.

7.5 Vyjednavaci sila ze strany dodavatela

Spole¢nost POLACEK P+M s. r. o. spolupracuje s cca 25 dodavateli. Diky kvalitng
provadéného servisu a tspésnym prodejim znacky STIHL nehrozi zanik dodavatelské
¢innosti ze strany STIHLu. Firma na ostatnich dodavatelich neni az tak zavisla, protoze je

milZe vyménit za jiné a tim tedy poskytovat jiné znacky stroju.
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8 SWOTANALYZA

Tato kapitola je zaméfena na SWOT analyzu firmy TECHNIKA POLACEK s.r.0. Analyza
ma odhalit ve firmé silné a slabé stranky, které spadaji do vnitiniho prostifedi. Hodnoti také

vlivy vnéjsiho prostiedi, konkrétné prilezitosti a hrozby.
Silné stranky

e Dlouholeté vztahy se zdkazniky

e Dlouholeta zkuSenost v oboru

e Prodejni plocha

e Dobra technicka vybavenost servisu

e Ucetni ekonomicky systém na vedeni zasob a zakazek
e Moznost nakupovani ptes e-shop

e Prodej znacek jako napt.: STIHL a VIKING
Slabé stranky

e Nejasné vymezeni kompetenci
e Otviraci doba v sezoné
e 2 pobocky na malém tizemi

e Absence profilu na socialni siti Facebook
Prilezitosti

e Ziskani lidi od konkurence diky servisu vice druhi znac¢ek
e Vystavba novych rodinnych domt

e Rozsifeni nabizené¢ho sortimentu o novinky
Hrozby

e Recese svétové ekonomiky
e Nedostatek kvalifikovanych pracovnikl na trhu prace
e Vstup nové konkurence na trh

e Zahlceni trhu levnymi ¢inskymi vyrobky
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8.1 Zhodnoceni silnych stranek

Diky vice nez 18letému podnikani v oboru prodeje a servisu lesni, zahradni i stavebni
techniky se da fici, ze firma vede dlouhodobé vztahy s nékterymi zakazniky. Také ma
bezesporu i dlouholetou zkuSenost v oboru poskytovani servisu a prodeje vySe zminéné
techniky. Prodejni plocha této firmy je také uctyhodna. Tady snad jen muze z regionu
Vsetin konkurovat prodejna Husqvarny, ktera sidli v Zubfti. Dalsi silnou strankou je také

dobra technicka vybavenost servisu.

Jako jedna z mala firem v okrese vlastni Gcetni ekonomicky systém POHODA, kde se
eviduje ptijem a vydej zakazek, zbozi na skladé, ale také se pres néj provadi sprava
internetového obchodu. Tento program tedy umoziiuje vétSi piehlednost a rychlejsi
orientaci. Konkurenéni vyhodou je, ze zakaznici maji moznost nakupovat u této firmy
I pies internet. Vyjimkou jsou ale znacky STIHL a VIKING, u kterych je nutnost osobniho
odbéru na pobocce, kvuli nafizeni od firmy STIHL. Docela silnou vyhodou také je, ze
prodejci téchto znaéek jsou v okrese uz dva, a tedy dalsi nemize jen tak snadno piibyt,

protoZe by uz nemusel dostat opravnéni k prodeji.

8.2 Zhodnoceni slabych stranek

Nejasné vymezeni kompetenci vede k horsi organizaci firmy a zadavani ukoli. Pro jasné
vymezeni je proto doporucovano usporadat si schlizku jednatelti a stanovit organizacni

diagram / schéma firmy.

Slabou strankou firmy je kratsi oteviraci doba. V souvislosti s konkurenci by bylo vhodné
prodlouzit oteviraci dobu alesponi v dobé sezoény o hodinu navic v kazdém pracovnim dnu,
kdy je otevieno. Firma Pola¢ek by tak méla moZnost obslouzit vice zakaznikli nez
konkurence. Také by mohli uvazovat o zfizeni dal$i pobocky, protoze stavajici dveé se
nachazi pomérné blizko u sebe, a tedy nemlizou oslovovat a nabizet sluzby lidem z $ir§iho
okoli. Ti tak radé&ji zvoli konkurenci blize jejich domovu, i kdyz napiiklad neposkytuje
lepsi €1 levnéjsi zboZi / sluzby.

Jako slabou stranku je také mozno uvést, Ze firma nema zfizeny Facebook ucet, ktery je
Vv dne$ni dob¢ velmi popularni. Mohla by tak byt v kontaktu s vice lidmi, kteti by odebirali
novinky z této stranky a byli by rychleji informovani, napt. o riznych akcich ¢i novinkach.
Neni zde co ztratit, protoze zfizeni U€tu na socialni siti je zdarma. D4 se fici, Ze v€tSina

uzivateli pouzivajicich Facebook jej navstévuje Castéji nez internetové stranky firmy.
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8.3 Zhodnoceni prileZitosti

Prilezitosti pro firmu Polacek by mohla byt vystavba novych rodinnych domi v okoli.
Lidé, ktefi by tento novy dim stavéli nebo se do néj prestéhovali z panelového domu, by
urcité potiebovali napt. sekacku na travu ¢i jiné potieby pro zahradu. Ptilezitost z vnéjsiho
prostiedi mize také byt rozsifeni nabizeného sortimentu o nové trendy v oblasti lesni nebo

zahradni techniky. Naptiklad robotické sekacky a dal$i novinky.

Pokud néktera konkurence odmitd ptijmout napt. motorovou pilu zakoupenou jinde nebo
se zabyva servisem jen urCitych znacek, tak se zde se nachazi prostor pro vyuziti
prilezitosti tim, Ze firma bude brat na servis vyrobky také od konkurence. Nesmi to byt ale
na ukor vlastnich zdkaznika. V pfipadé sezonniho naporu by si tito lidé, kteti zakoupili

vyrobek jinde, museli pockat vice dni, nez by pfisla fada na opravu jejich stroje.

8.4 Zhodnoceni hrozeb

Hrozbou je urcité recese ekonomiky. Mnozi lidé pfichazeji o praci a platy se vétSinou
nenavysSuji. To zapfiCifluje neochotu utracet za znaCkové vybaveni pro zahradu a les.

Nepochybné dalsi hrozbou je i pfipadny vstup nové konkurence do regionu Vsetin.

Pro vyborné provadéni oprav stroju je i potieba kvalifikovanych a zkuSenych pracovnikii.

Tady vSak mtize nastat problém v nedostatku téchto pracovnikl na trhu prace.

Dnesni hrozbou je také zahlcovani trhu riznymi ¢inskymi vyrobky a ,,Jlow end* znackami.
V dobé zpomaleni vykonu hospodateni lidé radéji sahnou po téchto levnych vyrobcich.
Jenze tyto vyrobky je obtizné opravit z divodu malého poctu nahradnich dilii nebo
dokonce se je ani opravovat nevyplati. Oproti znackovym strojum, které vydrzi vice let
a umoziuji vyménu jen nékterych ndhradnich dili, toto zbozi pak tedy putuje na skladku

a zbyte¢n¢ se zatézuje Zivotni prostiedi.
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9 KONKURENTIV OKRESE VSETIN

S majitelem firmy Polacek bylo dohodnuto, Ze analyza konkurenéniho prostfedi bude
zaméfena jen na okres Vsetin a piilehlé okoli. Hlavné se bude sledovat provadéni servisu
lesni techniky. Konkrétné: v§em vybranym konkurentim byla dovezena motorova pila na
servis a bylo pozadovano pouze setizeni chodu motoru v cen¢ do 200 K¢ (bez ¢isténi
karburatoru). Déle firmu také zajimalo, kolik by stalo u konkurentd nabrouseni fetézu na

motorove pile. Ziskané poznatky jsou zapsany v tabulkach a popsany v dalsi kapitole.

U firem zabyvajicich se prodejem a servisem lesni i zahradni techniky bylo stanoveno
8 bodi, které budou vyhodnoceny v kapitole nize. Zkoumana byla napt.: ochota personalu;
jestli vibec pfijmou motorovou pilu na servis, i kdyz byla zakoupena u konkurence; zdali
maji vlastni servisni zazemi; jakym zptisobem vedou piijem zakazek; jak dlouho trva doba
servisu; jaké motorové pily prodavaji a kolik se nachazi u prodejny parkovacich mist pro

zakazniky. Informace byly zjistovany osobné pomoci techniky mystery shoppingu.

V piiloze P Il je ptiloZena mapa okresu Vsetin a Vv ni Ciselné vyznaceni konkurenti. Cisla

odpovidaji témto firmam:

Dakr spol. s r.o.
Dana Brusova
Elpos spol. sr.o.
Frantisek Sim3alek
HobbyPro
Husqvarna
Kumbar spol. s r.0.
MM elektro

© o N o 0o b~ wbhPE

Mountfield a.s.
10. Radek Simara
11. Z & R tools
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9.1 DAKR - Vsetin

Nabizi prodej téchto znacek: Agzat, DAE s.r.0., DAKR, Elkro, PROMA, SOLO, Telwin
a Vares. Dale u nich miizeme pofidit seka¢ky na vysokou a nizkou travu, mul¢ovace, drtie
vétvi, obracecky a shrabovacky; frézy na snih, radlice, voziky, sedacky; rozmetace hnojiv
a soli pro zimni Gdrzbu chodnikd a komunikaci; jednoosé traktory s ptislusenstvim orani,

rotavatory, voziky i motorové pily znacky SOLO.

Te&zistém jejich ¢innosti je vyvoj a vyroba bubnovych sekacek a dalSich stroji pro udrzbu
zahrad, luk a komunikaci. Firma DAKR si vét§inu soucastek a dilti vyrabi sama na novych
CNC strojich. Ostatni dily, jako tfeba motory, nakupuji od svétovych firem
Briggs&Stratton a Honda. Chlubi se také exporty pfedev§im do Anglie, na Slovensko, do

Némecka, France a Polska.

Firma uvadi, ze mé asi 250 smluvnich prodejnich a servisnich mist. Také se chtéji drzet
zasady, aby zdkaznici dostali nejlepSi pfedprodejni a poprodejni servis. Tudiz jejich

vyrobky nenabizeji v zadné siti obchodnich fetézct.

Udaje o firmé:

Obchodni nazev firmy: DAKR spol. s r.o.

Sidlo firmy: Ttida Ceskoslovenské armady 210, Hranice 1-Mésto, 753 01 Hranice
Provozovna v okrese Vsetin: Horska 1877, 755 01 Vsetin

Oteviraci doba: Po — Pa: 8:00 — 17:00, So: 8:00 —11:00

Telefon: 571 415 566

Web: www.dakr.com

1CO: 146 17 111

DDAKR

Zdroj: (Dakr, © 2012)
Obr. 4. Logo firmy DAKR
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9.2 Dana Brusova — Roznov pod Radhostém

Zde muzeme pofidit rozsahly sortiment zahradni, stavebni, dopravni mechanizace od
renomovanych vyrobcll. Zajistuji autorizovany prodej vyrobkll firem Honda, Solo,
CityBike, Subaru-Robin Industrial produkt a autorizovany servis motort Honda, Solo,
Subaru. Pozéaru¢ni servis motort Briggs&Stratton a Tecumseh. Nabizi také prodej na
splatky. Maji i moznost ptijéovani téchto naradi: rotavator, jednoosy traktor s rotavatorem,
provzdusnovac travniku, kfovinotfez, motorova pila 35 cm3, vibra¢ni deska reverzni 400 kg

a elektrocentrala 6 Kw.

Udaje o firmé:

Obchodni nazev firmy: Dana Brusova

Sidlo firmy: Horni Paseky 393, 756 61 RoZnov pod Radhostém
Provozovna: Horni Paseky 393, 756 61 RoZnov pod Radho§tém
Oteviraci doba: Po — Pa: 8:00 — 12:00, 13:00 — 16:00, So: zavieno (servis)
Telefon: 602 943 224

Web: www.malamechanizace.cz

1CO: 623 19 078

9.3 Elpos — Vsetin

Na velké a ptehledné prodejni ploSe nabizi Siroky sortiment zelezaiského zbozi. Predevsim
spojovaci material, elektrické rucni naradi prednich svétovych i ¢eskych vyrobcli, rucni
nafadi, Spickovou stavebni chemii a dal$i. Mimo to se zde daji také zakoupit sekacky,
traktory, fetézové pily, kiovinofezy a vyZzinaCe, rucni zahradni ndfadi, snézné frézy
ahrabla. Mezi jejich dalsi sluzby patii vyroba klici na pockani, pajcovani naradi
a brouseni fetézl.

Na internetovych strankach obchodu nalezneme Sirokou nabidku nejen profesionalniho
ruéniho nafadi, ale rovnéZ hobby strojii pro domaci kutily a zahradkafe. Firma ELPOS je
autorizovanym prodejcem nafadi prednich své€tovych vyrobct jako jsou DeWalt, Makita,
Dolmar, Bosch, Black and Decker, Stanley nebo Fiskars. Nechybi ani tradi¢ni Ceska

znacka naradi Narex.


http://www.elposnaradi.cz/kategorie/6016-rucni-zahradni-naradi.aspx
http://www.elposnaradi.cz/nakup/vyhledavani.aspx?strSearch=Narex
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Udaje o firmé:

Obchodni nazev firmy: ELPOS JOSEF TKADLEC, spol. sr.o.
Sidlo firmy: Dolni namésti ¢. p. 305, 755 01, Vsetin
Provozovna: Dolni namésti 1356, 755 01 Vsetin

Oteviraci doba: Po — Pa: 8:00 — 18:00, So: 8:00 —12:00
Telefon: 571 413 166

Web: http://www.elposvsetin.cz/naradi.html

1CO: 603 22 829

‘I NARADI.CZ
Zdroj: (Elpos, 2013)
Obr. 5. Logo firmy Elpos

9.4 Franti$ek Sim$alek — Valagské Klobouky

Tato firma zacala s prodejem zahradni techniky v roce 1995. O tii roky pozdéji rozsitili

prodej zahradni techniky o zaru¢ni a pozaruéni servis na prodavané stroje. Do servisu tedy
piijimaji techniku znacky STIHL, STIGA, HONDA, HUSQVARNA a zahradni traktory
MTD. Jsou také registrovany servis pro firmy BRIGGS&STRATTON a WERCO.

Mimo zahradni a lesni techniku nabizi:

e malotraktory a ptidavna zatizeni AGZAT (Slovensko)

profesiondlni zahradni nafadi FISKARS

e zahradni zavlaZzovaci systém GARDENA

o clektrické ruéni naradi znaéek DWT a EXTOL

e hlinikové Zebtiky ALVE

o okrasné, ucelové a uzitkové travni smési firmy ROZNOVSKA TRAVNI
SEMENA, s. 1. 0.

e hnojiva, postfiky, krmiva a krmné smési pro domaci zvitata

e bazénovou chemii
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Udaje o firmé:

Obchodni nazev firmy: Frantisek Simsalek

Sidlo firmy: Okruzni 997, 766 01, Valasské Klobouky

Provozovna: Brumovska 704, 766 01, Valasské Klobouky

Oteviraci doba: Po — Pa: 8:00 — 12:00, 12:30 — 17:00, So: 8:00 — 11:00
Telefon: 577 310 260

Web: www.zt-simsalek.cz

1CO: 605 63 443

9.5 Hobby Pro — Valasské Klobouky

Hobby Pro se dlouhodobé zabyva servisem lesni a zahradni techniky, a to od zakladni
udrzby stroju az po generalni opravy motori. Na zakladé zkuSenosti z jejich servisu se
rozhodli pro otevieni prodejny a e-shopu se zastoupenim némecké znacky DOLMAR.
Tato spoleCnost se stala autorizovanym prodejcem vyznamnych svétovych znacek napf.
DOLMAR, FISKARS, OREGON. Proto maji zakaznici jistotu, ze zakoupi jen zbozi

prvottidni kvality a garantované¢ho ptavodu.

Udaje o firmé:

Obchodni nazev firmy: Hobby Pro (Evjak Jii1)

Sidlo firmy: Drnovice 85, 763 25, Ujezd

Provozovna: Cs. Armady 986, 766 01, Valagské Klobouky

Oteviraci doba: Po — Pa: 8:00 — 12:00, 12:30 — 17:00, So: 9:00 — 12:00
Telefon: 608 050 082

Web: www.hobbypro.cz

1CO: 633 90 655

ewvrvrs

9.6 Husqgvarna — Vsetin, Valasské Meziri¢i, Zubri

Nabizi prodej a servis profesionalni lesni a zahradni techniky znacek Husqvarna, Jonsered,
Partner, Flymo, Honda, Vari, Briggs&Stratton. Zaru¢ni i pozaruc¢ni servis vyrobki vSech

téchto znacek. Prodavaji motorové pily, sekacky, kiovinotfezy, vyZinace, traktory, ridery,
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vyvétvovaci pily, rozbruSovaci pily, sn¢hové frézy, elektrocentraly, cCerpadla, tlakové
mycky, postfikovace, samostatné motory ¢tyitaktni i dvoutaktni, plny sortiment ndhradnich
dilt a ptislusenstvi. U hlavni prodejny v Zubii nalezeme velkou prodejni plochu s Sirokym
vybérem stroju, vétSinu maji skladem na prodejné. Nabizeji také vyzkouseni nabizenych

stroju.

Udaje o firmé:

Obchodni nazev firmy: Antonin Supler

Sidlo firmy: U BecCvy 261, 756 54, Zubii

Provozovna Zubri: U Becvy 261, 756 54

Provozovna Vsetin: Bobrky 432, 755 01

Provozovna Valasské Mezirici: Vrbenska 762/21, 757 01
Oteviraci doba Zubf¥i: Po — Pa: 8:00 — 18:00, So: 8:00 — 12:00
Oteviraci doba Vsetin: Po — Pa: 8:00 — 17:00, So: 8:00 — 11:00
Oteviraci doba Vala$ské Meziri¢i: Ut: 14:00 — 18:00, Ct: 14:00 — 18:00
Telefon Zub¥i: 571 658 222

Telefon Vsetin: 571 424 517

Web: www.husqvarna-zubri.cz

1CO: 180 96 221

9.7 Kumbar — Vsetin, Valasské Mezirici

Zelezatstvi Kumbar je firma s tradici od roku 1938. V dnesni dobé vlastni také svij
internetovy obchod, 1 kdyZ z mého pohledu mi pfipadd méné prehledny. Zahradni techniku
nabizi od firmy AL-KO, a to vyrobky jako: sekacky, travni frézy, kfovninotfezy, strunové
sekacky, zahradni traktory kultivatory, nizky na Zivy plot, drtice zahradniho odpadu,
vysavace listi, benzinové a elektrické tetézové pily, zahradni Cerpadla aj. Motorové pily

zde muzeme zakoupit od znacky Hecht.
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Udaje o firmé:

Obchodni nazev firmy: KUMBAR spol. sr. 0.

Sidlo firmy: Dolni ndmésti 304, 755 01, Vsetin

Provozovna Vsetin: Dolni namésti 304, 755 01, Vsetin

Provozovna Valasské Mezirici: Zasovska 71, 757 01, Valasské Mezifici
Oteviraci doba Vsetin: Po — Pa: 8:00 -18:00, So: 8:00 — 12:00
Oteviraci doba Valasské Mezifici: Po — Pa: 7:00 — 16:00

Telefon Vsetin: 571 411 909

Web: www.kumbar.cz

1CO: 465 76 819

9.8 MM elektro — Roznov pod Radho$tém

Tento prodejce poskytuje prodej zahradni a lesni techniky znafek Jonsered, Flymo,
PARTNER a Husqvarna. Provadi zaru¢ni i pozaruéni servis a opravy veskeré zahradni

a lesni techniky vsSech znacek. MM elektro se zabyva také prodejem elektra.
Udaje o firmé:

Obchodni nazev firmy: MM elektro s.r.o.

Sidlo firmy: Frenstat pod Radhostém, Horecky 317, okres Novy Ji¢in, 744 01
Provozovna: Meziti¢ska 2304, Roznov pod Radhostém, 756 61

Oteviraci doba: Po — Pa: 8:00 — 17:00

Telefon: 731 580 590

Web: www.volny.cz/mm.elektro

1CO: 253 54 183

9.9 Mountfield — Vala§ské Meziriéi

Mountfield ptsobi na ceském trhu od roku 1991 a je nejvétsi specializovanou

maloobchodni prodejnou Sirokého sortimentu zahradni techniky, bazénii, zahradniho


http://www.volny.cz/mm.elektro?utm_source=katalogremesel-partner&utm_medium=katalogremesel
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nabytku a dal§ich potieb pro zahradu. V Ceské republice se nachazi 55 obchodnich center.
Ty jsou umistény zédkaznikiim co nejblize. V ramci programu péce o zakazniky maji také

sit’ svych vlastnich servisnich stfedisek. Motorové pily nabizeji znacky Oregon.
Udaje o firmé:

Obchodni nazev firmy: Mountfield a.s.

Sidlo firmy: Mirosovicka 697, Mnichovice, 251 64

Provozovna: Zasovska 132, Valasské Mezifici, 757 01

Oteviraci doba: Po — Pa: 9:00 — 18:00, So — Ne: 9:00 — 17:00

Telefon: 571 613 343

Web: www.mountfield.cz

1CO: 256 20 991

Mountfield

Zdroj: (Mountfield, © 2013)
Obr. 6. Logo firmy Mountfield

9.10 Radek Simara — Novy Hrozenkov

Pan Simara nabizi prodej a servis zahradni a lesni techniky Husqvarna, Jonsered,

PARTNER, MTD, Werco, Dakr, V-garden. Tato firma nevlastni své internetové stranky.
Udaje o firmé:

Obchodni nazev firmy: Radek Simara

Sidlo firmy: Huslenky 678, 756 02

Provozovna: Huslenky 678, 756 02

Oteviraci doba: Po — P4: 8:00 — 17:00, So: 8:00 —12:00

Telefon: 571 451 614

Web: nema

1CO: 623 15 978



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 43

9.11 Z & R tools — Halenkov

Tato firma se zejména specializuje na prodej, servis a technické poradenstvi v oblasti
strojirenské vyroby (obrabéni, meéfeni, povrchové upravy nastroji atd.). Dodavky

vyrobnich technologii od prvotni nabidky az po osazeni strojii a samotné spusténi vyroby.

Firma ma svou vlastni maloobchodni prodejnu Vv Halenkové zaméfenou na prodej
elektrického ru¢niho nafadi renomovanych znacek, dale pak prodej lesnické a zahradni
techniky, ru¢niho nafadi, spojovaciho materidlu atd. Pfitom zajiStuje poradenstvi, osobni

I zasilkovy prodej zbozi a kompletni zaruéni i pozaruéni servis.

Udaje o firmé:

Obchodni nazev firmy: Z&R tools

Sidlo firmy: Halenkov ¢. 1, 756 03, Halenkov

Provozovna: Halenkov ¢. 1, 756 03, Halenkov

Oteviraci doba: Po — Pa: 7:30 — 11:30, 12:30 — 16:30, So: 8:30 — 11:30
Telefon: 731 158 520

Web: http://www.nastroje.unas.cz/index.htm

1CO: 730 47 864
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10 POROVNANI KONKURENTU Z NEKOLIKA RUZNYCH
KRITERII

Nyni bude provedena analyza vybranych konkurenti zaméfend predevSim na provadéni
servisu. Informace byly ziskavany osobni navstévou prodejen za ucelem setizeni motorové
pily.

Vyhodnocovany budou tyto body:

e Viditelnost prodejny

e Parkovaci mista u prodejny

e Otviraci doba

e Ochota personalu

e Doba trvani servisu

e Pfijem zakazky

e Zhodnoceni provedeného servisu
e Cena za nabrouseni fetazku

e Internetové stranky

10.1 Viditelnost prodejny

Prvnim vyhodnocenym bodem je viditelnost prodejny. Ucelem bylo zaméfit se na to, jak

snadno lze konkurenci nalézt a jestli na sebe upozorniuje napt. cedulemi u cest.

VétSina firem byla dobfe viditelnych, a to tim, Ze u cesty vystavovali néjaké zbozi
Z nabizeného sortimentu nebo pouzivali plachtovy banner s jejich reklamou. Firma Z&R
tools pro zménu zvolila kovovou tabuli (muzete ji vidét na obrazku 10), ktera je umisténa
naproti hlavni cesté. Opakem je nejméné viditelna a piistupna firma Husqvarna Valasské
Meziii¢ci a Dana Brusova — Roznov p. Radhostém. To z diivodu malého poutace nebo
dokonce zadného oznaceni u piijezdové cesty. Konkrétné Husqvarna ve ValaSském
Mezifici ma na ploté umistény jen plachtovy banner, a to jesté¢ otofeny smérem k fece
Becve, kde se nachazi cyklisticka a p&si zoéna. Az na ,garazovych dvefich ma velkou

nalepku Husqvarna.

Dana Brusovd ma svilj banner umistény pouze na ploté mensiho parkovisté pod jejich
provozovnou, kterd se nachazi cca 100 m v kopci. Na zakladé osobniho zjisténi neni

vhodné jezdit automobilem piimo k provozovné.
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Zdroj: vlastni fotografie ‘

Obr. 7. Viditelnost prodejny Z&R tools

Zdroj: Vlast oto grafie

Obr. 8. Do fotografie viozend ukdazka plachtového

v

baneru a prodejna Husg. ve Valasském Mezirici

-

Zdroj: vlastni fotografie

Obr. 9. Pohled od parkovisté, v cerveném krouzku

provozovna Dany Brusové
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10.2 Parkovaci mista u prodejny

Pro piehlednost byly zjisténé skuteCnosti o blizkosti parkovacich mist pro pohodli

zakazniki, zpracovany do nasledujici tabulky. Pro srovnani je zafazena i firma Polacek.

Firmy Vzdélenost / pocet p_arkovacich mist u
prodejny
Elpos — Vsetin u prodejny / cca 35 mist
Technika Polacek (pobo¢ka Bobrky) u prodejny / 10 mist
Dana Brusova — Roznov p. R. cca 150 m od prodejny / 10 mist
Mountfield — Valasské Meziti¢i u prodejny / 8 mist
Husqvarna — Zubfi u prodejny / 7 mist
Z & R tools — Halenkov cca 50 od prodejny / 7 mist
Radek Simara — Novy Hrozenkov u prodejny / 6 mist
Kumbar — Vsetin u prodejny / 6 mist (zpoplatnénych)
HobbyPro — Valasské Klobouky cca 200 m od prodejny / 6 mist
Dakr — Vsetin u prodejny / 5 mist
Husqvarna — Vsetin u prodejny / 4 mista
Kumbér — Valasské Mezitic¢i u prodejny / 4 mista
MM elektro — Roznov p. R. u prodejny / 4 mista
Frantisek Simsalek — Valagské Klobouky cca 20 m od prodejny / 4 mista
Technika Polacek (pobotka Vsetin) u prodejny / 2 mista
Husgvarna — Valasské Mezifici cca 50 m od prodejny / 2 mista

Zdroj: vlastni zpracovani

Tab. 4. Parkovaci mista

10.3 Oteviraci doba

Tento bod byl zpracovan do grafu, kde je i pro porovnani oteviraci doba firmy Polacek.
Oteviraci doba konkurenti vypovida o tom, jak dlouho mizou byt zakaznikim k dispozici

a ziskavat zisky z prodeje.
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Tito konkurenti se v kritériu oteviraci doby umistili Iépe neZ porovnavana firma.

Poiadi Pocet hodin, kvdy je Vv tydnu Firma
otevreno

1. 61 Mountfield — Val. M.
2.—4. 54 Elpos — Vsetin
2.—4. 54 Kumbér — Vsetin
2.—4. o4 Husqgvarna - Zubfti

5. 49 Radek Simara — Novy H.

6. 48 Husqgvarna - Vsetin

Zdroj: vlastni zpracovani

Tab. 5. Oteviraci doba

10.4 Ochota personalu

Vétsina vySe jmenovanych konkurentd (viz kap. 9) si vedla dobie. Byli komunikativni
i ochotni zodpovédét dotazy. Podle subjektivniho pohledu by na pomysiné stupnici 1 — 10
(pticemz 10 je hodnoceni nejlepsi) mohla vétSina prodejci ziskat 7 — 8 bodi. Byly vSak
shledany vyjimky. Niz$i hodnoceni by dostala firma Husqvarna Vsetin kvili tomu, ze
prodavajici byl pti komunikaci strohy v odpovédich a jeho vystupovani nebylo adekvatni.
Dale si moc dobie nevedla firma MM elektro. Prodejci se tvafili rozpacité a nakonec
motorovou pilu nebyli schopni sefidit do pozadované ¢astky (200 K¢). O moc Iépe na tom
nebyla ani firma pana Sim§alka z Valaiskych Klobouki. Zde si pani prodavacka nevédéla
rady s dotazy a nebyla moc komunikativni. Opakem jsou ale firmy HobbyPro
a Husqvarna Zubii, kde se prodavaci ochotné ujimaji svych zakaznikli a jsou velmi

komunikativni.

10.5 Doba trvani servisu

Tento udaj byl také zaznamendvan, i kdyZ neni moc objektivni z diivodu, ze kazda firma je
vurcity c¢as jinak vytizend. V nékterych prodejndch mohli mit v dané dobé vice
nahromadénych zakazek, které byly pfijaty diive na opravu. Zjisténa dobu trvani byla
zpracovana do tabulky niZe. Pismeno X znaci, Ze v dané firm¢ nevzali motorovou pilu na

Servis.

V tabulce na druhé strance fazeno dle mensi ¢ekaci doby.
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Doba trvani sefizeni

Firmy motorove pily
Dana Brusova — Roznov p. R. 1 hod.
Husgvarna — Zubti 1 hod.
Dakr — Vsetin 3 hod.
Radek Simara — Novy Hrozenkov 4 hod.
HobbyPro — Valasské Klobouky 3 dny
Husqvarna — Valasské Mezitic¢i 3 dny
Frantisek Simsalek — Valagské Klobouky 4 dny
Elpos — Vsetin X

Husqvarna — Vsetin

Kumbar — Vsetin

Kumbar — Valasské Meziti¢i

MM elektro — Roznov p. R.
Mountfield — Valasské Mezific¢i

Z & R tools — Halenkov

X| X| X| X| X| X

Zdroj: vlastni zpracovani

Tab. 6. Doba trvani serizeni motorové pily

10.6 Zhodnoceni provedeného servisu

Nyni bude hodnocena ta podstatnéjSi ¢ast analyzy konkurence, protoze tato bakalaiska
prace se zaméfuje na analyzu servisniho prostiedi. Bude hodnoceno, zda firmy pfijaly nebo
odmitly sefizeni motorové pily znacky Dolmar nebo STIHL zakoupené u konkurence
a také to, kolik si za toto sefizeni konkurence nati¢tovala. Také jestli pilu ve fazi pfedavani
z opravy nastartuji a odzkousi. Finanéni limit za sefizeni byl stanoven do 200 K¢ bez

¢iSténi karburatoru. Nebude také chybét zhodnoceni zpiisobu piijmu a vydeje zakéazky.

Firma Dakr — Vsetin na dotaz pouzity vkazdé konkurenéni firmé nereagovala pfili§
vstficné na opravy konkuren¢nich znacek, ale momentdln€ nebyli vytizeni, takZe
motorovou pilu na sefizeni piijali. Pi{jem zakazky probihal tak, Ze byl vystaven interni

doklad o prevzeti véci do opravy. Po tfech hodindch firma zaslala informac¢ni SMS
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0 dokon¢eni zakazky. Zde si za sefizeni nauctovali 150 K¢&. Pila pii prevzeti byla

odzkousSena.

"DAKR spol.sr.o. Ohrada 1877, 755 01 Vsetin, tel./fax 571 415 566, el - Gakr. vSetin@dakr.cz
Doklad o prevzeti véci do opravy ' .
Cislo Druh zboZi: Razitko a podpis:
SR 7 DAKR spol. sT. 06

2 o PRODEJ a SERV{?m

Datum s = . Ohrada 1677, 755 01
plevzetidol e o 9,4 '7%744»@ /uli STk 0% tel /fax: 571 415566 /
opravy : Sid =2 '

7 A

Zdroj: vlastni

Obr. 10. Doklad o prevzeti véci do opravy

Firma Dany Brusové z Roznova p. R. na zaslany dotaz emailem odpovédéla, ze opravuji
I znacky zakoupené Vv jinych prodejnach. Bylo také sdéleno, ze cena nepiesahne smluvenou
¢astku 200 K¢. Znaceni kolem hlavni komunikace bylo, dle zjisténi, nedostatecné i snadno
piehlédnutelné. Tentokrat nebyl vydan zadny doklad pti pfijmu zakazky na opravu a bylo
feCeno, ze oprava bude do hodiny hotova. Sefizeni stalo 135 K¢, jenze zde si natuctovali
I vyménu zapalovaci svicky. Takze konecna Castka byla 199 K¢. Pila byla pii prevzeti

servisnim technikem odzkouSena.

Elpos sidlici ve Vseting pfijima motorové pily i na pozaru¢ni servis, ale posila je na opravu

/ setizeni az do Brna. U této firmy je tedy oprava do ¢astky 200 K& nemozna.

FrantiSek Simsalek z Valasskych Klobouk pfijimé na servis i pozaruéni stroje. U n&j
probihal pfijem zakazky vystavenim zakazkového listu. Pfi dokonCeni zakazky daji védét
telefonicky. Z neznamého diivodu trvalo vyfizeni zakazky vice dni. Castka za sefizeni p¥i
prevzeti byla 100 K¢. Setfizena pila byla odzkouSena, ale pani prodavajici, ktera vytizovala

ucetni zaleZitosti, nevystavila zddny doklad o zaplaceni.

Dalsi navstivena firma HobbyPro se také nachazela ve Valasskych Kloboukach. Zde pan
prodavajici a zaroven servisni technik, ochotné motorovou pilou ptijal, shlédnul a fekl, ze
jakmile bude servis dokoncen, daji telefonicky védét. Jako doklad byl vydan zakazkovy
list. Vystupni doklad za opravu byl paragon. Tento prodejce se ale nefidil stanovenou
¢astkou a dokonce provadél nepotiebnou opravu dekompresniho ventilu na pile znacky
STIHL. Céstka za sefizeni se tedy vysplhala na 325 K¢&. Pilu odzkousel a poskytl zaruku

3 mésice na vykonanou opravu.
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Husgvarna — Vsetin Zde bylo zjisténo, ze opravuji jen motorové pily znacky Jonsered,

Husqvarna a PARTNER.

Husqgvarna z Val. Meziti¢i motorovou pilu znacky STIHL na sefizeni pfijala. S vétSimi
opravami by zde ale nebylo mozné uspét, protoze nemaji nahradni dily na tuto znacku.
Prijimacim dokladem byl zakazkovy list. Po sefizeni dali telefonicky védét. Vystupem

Z této pobocky byl danovy paragon a neodzkousena pila. Castka za servis Ginila 150 K&.

V Husqvarné Zubf¥i byla provedena obsluha pfimo majitelem pobocky. Pilu STIHL do
spravky piijali. Doporucovali ale ptejit ke znacce Husqvarna. Ptijem zakdzky probihal tak,
ze lihovym fixem napsali jméno a telefonni ¢islo na motorovou pilu. Dale mi bylo sdéleno,
at’ se do hodiny zastavim. Pfi pfevzeti ale pila nebyla servisnim technikem odzkousSena.

Bylo zjisténo 1 zbyte¢né nabrousSeni fetazu. Kone€na ¢astka byla 190 K¢.

Kumbar Vsetin a Valasské Mezifi¢i neopravuje jiné znaCky, pouze piijima ty, které

prodal. Zde to bude zapti¢inéno tim, Ze nemaji vlastni servisni zazemi.

Firma MM elektro z Roznova p. R. se na pilu zna¢ky STIHL piivétivé netvarila. Nejprve
se vyjadrili, Ze na sefizeni by ji vzali, ale potom vyS$lo najevo, ze nejsou schopni provést
jen Cist¢ setfizeni do pozadované ¢astky 200 K¢.

Pobocka Mountfield ve Valasském Meziti¢i pfijima do servisu jen véci zakoupené u nich.
Radek Simara — Novy Hrozenkov. Tato prodejna i zaroveii servisni stiedisko se zamétuje
spiSe na znaCku Husqvarna. Moji zkuSebni pilu znacky Dolmar, ale na sefizeni pfijali.
Piijem zakazky probihal na zptisob dobrého slova, tedy zadny vystaveny piijmovy doklad.

Po uplynuti tfi hodin, byla pila opravena. OdzkousSeni se zde nekonalo a castka na

daflovém paragonu byla ptijemnych 80 K¢.

Posledni firma Z & R tools z Halenkova zasila lesni techniku na servis do Valasskych

Klobouktl. Nema tedy své vlastni servisni zdzemi.

Graf s cenami za sefizeni nalezneme v zavére¢ném doporuceni.

10.7 Cena nabrousSeni retézu

Také byla zkoumana cena za nabrouseni fetézu motoroveé / elektrické pily. Tento udaj
slouzi pro zmapovani cenové strategie konkuren¢nich firem. Opét pro srovnani zarazena

firma Polacek.
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Firmy Cena nabrouseni
Dakr — Vsetin 45 K¢
HobbyPro — Valasské Klobouky 45 K¢
Husgvarna — Vsetin 50 K¢
Frantisek Simsalek — Valagské Klobouky 55 K¢
Dana Brusova — Roznov p. R. 65 K¢
Technika Polac¢ek 65 K¢
Elpos — Vsetin 69 K¢
Husqvarna — Valasské Mezitici 70 K¢
Radek Simara — Novy Hrozenkov 70 K¢

Z & R tools — Halenkov 75 K&
Husqvarna — Zubfi 80 K¢

MM elektro — Roznov p. R. 80 K¢
Mountfield — Valasské Mezific¢i 1,20 K¢ / ¢lanek
Kumbar — Vsetin nebrousi
Kumbar — Valasské Mezifici nebrousi

Zdroj: vlastni zpracovani

Tab. 7. Ceny brouseni retézu

Z tabulky si lze pov§imnou, ze Mountfield zvolil jinou cenovou strategii. Pocita totiz cenu
brouseni podle poctu ¢lanki, kolik jich fet€éz ma. Je to tedy mirn€é matouci, protoze

zékaznik si hned neuvédomi, kolik ho nabrouseni miize stat pencz.

10.8 Internetové stranky

Poslednim zkoumanym faktorem je piehlednost a atraktivnost internetovych stranek
konkurence. Sledovéano je také to, jak mohou zaujmout zdkaznika svou vizudlni podobou

i informa¢ni hodnotu.

Bylo zjisténo, ze firma Mountfield ma své stranky oproti konkurenci nejlépe vytvorené,
ato diky ptehlednosti, vyhledatelnosti v internetovém vyhleddvaci, umisténi banneru na
propagaci dalsiho zbozi a pouzita byla také pohybliva reklama. Nabizi také registraci na

internetovych strankach, diky které zdkaznik miiZze byt zatfazen do vérnostniho programu
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firmy a také dostdvat informacni e-maily o novinkach, nabizenych sluzbach a slevach ¢i

specialnich akcich.

Nejméné piehledné a informativni jsou stranky firem: MM elektro — Roznov p. R.; Z & R
tools — Halenkov; Frantisek Sim3alek — Valagské Klobouky; Dana Brusova — Roznov p. R.

Stranky vyjmenovanych firem také postradaji svou aktualnost.

Ostatni firmy na internetovych strankach poskytuji veelku dostatek informaci, které jsou
doplnény aktivnimi odkazy napf. na rGzné znacky vyrobct. Grafické zpracovani je
atraktivni a prehledné.

Firma Polacek ma své stranky prehledné, dobie graficky zpracované, také i aktualizované.

Pro zvySeni atraktivnosti pouze chybi tzv. prouzkova reklama (banner) a moznost odbéru

newslettru — pravidelné zasilané novinky pfihlaS§enym odbératelim.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky o4

11 SHRNUTI A ZAVERECNE DOPORUCENI PRO FIRMU
TECHNIKA POLACEK S.R.O.

Podle vyhodnocenych kritérii bylo zjisténo, Ze firma Polacek si ve viditelnosti prodejny
vede uctyhodné. Nad svou provozovnou na Bobrkach pouziva plastovou ceduli
o0 rozmérech 20 x 1,5 metra. Také vystavuje vybrany sortiment na travnaté plose pied
prodejnou. Ten jde velice dobie vidét z hlavniho silni¢niho tahu vedouciho do Vsetina
nebo vopaéném sméru do Vala§ského Mezifi¢i. Ve sméru na Valasské Mezifici je
odboceni k prodejné pomérné komplikované. Firma ma tento problém vyieSen kovovymi
smérovymi cedulemi. Analyza také odhalila, Ze firma Husqvarna — Val. Meziti¢i nemize

v v

dobou — pouze 8 hodin v tydnu.

V poctu parkovacich mist se porovnavana firma se svou hlavni provozovnou umistila na
druhém misté. Zde tedy neni potieba vyvodit dals$i doporuceni. Hufe je na tom sice
provozovna ve Vseting€, ale kvili dispozi¢nimu feSeni nelze pocet parkovacich mist

u prodejny navysit. Nejhiife dopadla opét firma Husqvarna — ValaSské Mezifici.

Dalsi kritérium byla oteviraci doba. Zde se da fici, Ze firma mirné zaostava za konkurenty.
Sest konkurenénich firem si ve Vsetinském okrese vedlo 1épe (viz tabulka ¢. 5). Firmé
Polacek bylo tedy doporuceno, aby nad timto bodem uvazovala. Konkrétné¢ bylo
navrhnuto alesponi navySeni poc¢tu hodin v dobé sezony, aby firma mohla byt déle

k dispozici svym zakazniki a uspokojovat jejich pozadavky.

V ochoté personalu nelze nic firmé Polacek vytknout. Na hlavni poboéce - Bobrky po
ptichodu do prodejny nalezneme dlouhy a piehledny pult, za kterym vzdy sedi prodejce
a servisni technik, ktery pfijima zakazky na servis. Déle se snazi vyhovét pozadavkim
zakaznika. Piipadné ptedvedou i stroj v akci. Tento pfistup a ochota nebyla shledana
u viech konkurentl. Nedélo se tak napiiklad u firmy pana Simsalka. Velika ochota ve

forme obsluhovani nebyla ani zaznamenana u firmy MM elektro a Husqvarna — Vsetin.

Pokud je to mozné, tak se snazi firma Polacek piijatou zakazku na servis vyfidit co
nejdiive. KdyZ nastanou ale sezonni napory a zékaznik ptijde s vyrobkem zakoupenym
odjinud, musi ¢ekat na opravu déle, a to v fadu 2 — 5 dntt nebo dokonce se také muze stat,
ze bude odmitnut z diivodu zaplné€nosti servisu. Jestlize trvd na expresni opraveé, musi si

ptiplatit dle ceniku firmy. Z konkuren¢nich firem se nejlépe umistily tyto firmy: Dana
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Brusovéa a Husqvarna — Zubii dale pak Dakr — Vsetin. Nemusi to byt ale UpIné relevantni

udaj, protoZze tito konkurenti mohli byt zrovna mén¢ vytizeni.

Nyni bude uveden graf pro znazornéni srovnani cen za sefizeni motorové pily.

Ceny serizeni motorové pily
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Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 2. Ceny serizeni motorové pily

Spolecnosti, které nejsou v grafu uvedeny, nemaji vlastni servisni zazemi nebo odmitli pilu

od konkurence.

Z grafu vyplyva, ze 4 konkurenéni firmy dokdzou v servise sefidit motorovou pilu za méné
nez 180 K¢ ve srovnani s firmou Polacek. Kdybychom ale koupili pilu ve firm¢ Polacek,
tak vysledna castka opravy muze klesnout az ke 120 K¢&. Je to takovy benefit pro jejich
zakazniky, ktefi jsou loajalni. Vysoka ¢astka u firmy HobbyPro je ovlivnéna tim, Ze byly
zapocitany 1 Ukony navic, které nebyly pozadovany. Tento prodejce se nedrZel jen

poZzadovaného setizeni.

Podle zjisténych cen nabrouSeni Fetézu vyplynulo, Ze si firma Pola¢ek nevede nejhiife,
ale ani nenabizi nejlepsi ceny této sluzby. Zde zalezeni na tom, jakou si stanovili cenovou

politiku. V tomto bodé tedy nebudou navrzena zadna doporuceni.
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V zavéru analyzy je také firm¢ doporuceno ziizeni dalsi mensi pobocky, aby mohla
nabidnout zboZzi a sluzby vice zdkaznikiim, protoze v soucasné dob¢ se obé vlastnéné
poboc¢ky vyskytuji blizko u sebe. Toto ziizeni je mavrhovano do mésta Valasského
Meziiici nebo jeho pfilehlého okoli, protoze zde sidli konkurent, ktery ma velice malou
oteviraci dobu. Dale pak konkurent, ktery se spiSe zamétuje na prodej zelezaiskych potieb
a nenabizi svij servis zahradni i lesni techniky. Posledni konkurent v této lokaci ma sice
pevné postaveni diky své Cetnosti pobocek, zvuénému jménu a délce otviraci doby, avSak
nabizi omezeny sortiment znacek a poskytuje servis jen pro véci zakoupené u né¢j. Také

pouziva nadsazené ceny.

Dalsi prilezitost pro zvyseni ziski také spoc¢iva v tom, Ze by firma mohla oslovit lidi, ktefi
piechazi z panelovych domi do domi rodinnych nebo planuji stavét nové domy. Z toho
vyplyva potieba zahradni techniky. Osloveni by mohlo probihat formou neadresnych

letakt do oblasti nové zastavby.

V posledni fad¢ budou firmé¢ navrhnuta jesté tato doporuceni za ucelem odliSeni se od

konkurence a pripadného ziskani vétsiho poctu potencionalnich zakazniki:

e Nabizeni novych sluzeb — napiiklad ptij€ovani stroji i s obsluhou. Tato sluzba by
spocivala v tom, ze by firma piijela na objednané misto a napt. posekala travnik,
odklidila z pozadované plochy snih. Této sluzby by také mohli vyuzivat i seniofi
zijici sami. Firma by vS8ak musela zvazit (to pfipadné dotaznikem prosetiit), jestli
by segment seniort byl ochoten vynalozit ur€ité¢ nemalou ¢astku za tyto poskytnuté
sluzby.

e Zrizeni darkovych poukazii — zdkaznici by jej mohli vyuzit na nabizené sluzby,
doplitkovy sortiment nebo slevu na zboZzi.

e Tvorba vlastnich akénich letaki — S moZnosti zasilat je zdkaznikiim adresné na
e-maily (levn&jsi varianta) nebo neadresné roznaskovou sluzbou zasahnout blizké
okoli. Cetnost tvorby téchto letéki je doporucovana alespoii 2x roéné v obdobi jaro
/ podzim.

e Predvadéci den — jeden den vroce by mohla byt provadéna piedvadéci akce
vybranych strojii. Doslo by tak k osloveni potenciondlnich zakaznikd, kteti by
uvazovali o0 novém vyrobku.

e ZvySeni atraktivnosti webovych stranek — jelikoZ vyhledatelnost stranek ma

firma nastavenu jiz dobfe, tak by bylo dale doporuceno ziizeni reklamniho
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banneru. Vhodné by bylo také zavedeni newsletteru. Tato metoda spociva v tom,
ze na email, ktery zakaznik uvede pfi ndkupu, jsou pravideln¢ zasilany informace
0 novych akcich a nabidkach firmy. Newsletter je Gi¢inny marketingovy nastroj,
ktery ptfipomind existenci firmy, pfedava informace zakaznikim ¢i zajemcim

a také vede ctenare ke koupi vyrobku ¢i sluzby.
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ZAVER
V této bakalaiské praci bylo zhodnoceno konkuren¢ni prostfedi firmy Polacek. Hlavné
bylo zkoumano, jak si tato firma vede v porovnani se svou konkurenci, které neni zrovna

nejméné. Vypracovana analyza ma firm¢ pomoci zlepsit a upevnit svou konkurenéni pozici

na trhu lesni a zahradni techniky, a to diky navrhovanym doporuc¢enim.

Prvni ¢ast této prace se vénovala teorii hovofici o zakladnich pojmech jako analyza
konkurence, konkuren¢ni vyhody, mikroprostfedi podniku. Ale také o budovani loajality
zékaznikli, Porterovu modelu péti konkurencnich sil, ktery upozornoval na tyto hrozby:
silna rivalita v segmentu; hrozba nove vstupujicich konkurenti; hrozba substitutti; hrozba
rostouci vyjednavaci sily zakazniki a hrozba vzristajici vyjednavaci sily dodavatel.

V posledni fad¢ také SWOT analyze podniku.

Nasleduje ¢ast prakticka, ktera vychazi z ¢asti teoretické. Byla zde ptedstavena firma
PolaCek a popsana jeji Cinnost. Dale vyjmenovan jeji prodejni sortiment. Poté byly
zkoumany a rozepsany faktory Porterova modelu. Také byla provedena SWOT analyza
a jeji zhodnoceni vnitfnich a vn€jSich vlivii na podnik. Popsana byla také konkurence
pusobici na Vsetinsku a pomoci metody mystery shoppingu byli analyzovani vybrani

konkurenti.

Posledni kapitola se soustfeduje na navrhy a doporuCeni pro firmu. Navrhovana
doporuceni byla naptiklad: zfizeni darkovych poukazii, vytvoteni dal§i mensi provozovny
nebo navyseni poctu oteviracich hodin.

Je ocekavano, ze vypracovani této analyzy piinese zlepSeni konkurenceschopnosti

a upevnéni postaveni na trhu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 59

SEZNAM POUZITE LITERATURY

1.

10.
11.

12.

13.

14.

BLAZKOVA, Martina. 2007. Marketingové iizeni a planovéni pro malé a
stredni firmy. 1. vyd. Praha: Grada. 278 s. ISBN 978-80-247-1535-3.

. BOUCKOVA, Jana. 2003. Marketing. Praha: C. H. Beck. xvii, 432 s. ISBN

80-717-9577-1.
Dakr spol. s.r.0. © 2012. [online]. [cit. 2013-04-13]. Dostupné z:

http://www.dakr.com/

Detail prodejniho centra. Mountfield [online]. © 2013 [cit. 2013-04-13].
Dostupné z: http://www.mountfield.cz/prodejni-centra/detail-prodejniho-
centra?prodejna=69

DVORACEK, Jiti a Peter SLUNCIK. 2012. Podnik a jeho okoli: jak piezit v
konkurencnim prostiedi. Vyd. 1. V Praze: C.H. Beck. xvii, 173 s. ISBN 978-
80-7400-224-3.

HANZELKOVA, Alena. 2009. Strategicky marketing: teorie pro praxi. Vyd.
1. Praha: C.H. Beck. xix, 170 s. ISBN 978-80-7400-120-8.

HORAKOVA, Helena. 2003. Strategicky marketing. 2., roz3. a aktualiz. vyd.
Praha: Grada. 200 s. ISBN 80-247-0447-1.

Hratky s virtualni cenou, 2012. TRENDMARKETING.IHNED.CZ [online].
[cit. 2013-04-13]. Dostupné z: http://trendmarketing.ihned.cz/c1-57592890-

hratky-s-virtualni-cenou

Husqvarna Zubri, © 2008. [online]. [cit. 2013-04-13]. Dostupné z:

http://www.husqvarna-zubri.cz/
Interni materialy

Kontakt. SIMSALEK zahradni technika, © 2007 - 2010 . [online]. [cit. 2013-
04-13]. Dostupné z: http://www.zt-simsalek.cz/firma/kontakt.htm

Kontakty. Z&R tools [online]. [2013] [cit. 2013-04-13]. Dostupné z:

http://www.nastroje.unas.cz/index_soubory/Page346.htm

KOTLER, Philip. 2007. Moderni marketing. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-
1545-2.

KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. 2007. Marketing management. 12.
vyd. Praha: Grada. 788 s. ISBN 978-80-247-1359-5.


http://www.dakr.com/
http://www.mountfield.cz/prodejni-centra/detail-prodejniho-centra?prodejna=69
http://www.mountfield.cz/prodejni-centra/detail-prodejniho-centra?prodejna=69
http://trendmarketing.ihned.cz/c1-57592890-hratky-s-virtualni-cenou
http://trendmarketing.ihned.cz/c1-57592890-hratky-s-virtualni-cenou
http://www.husqvarna-zubri.cz/
http://www.zt-simsalek.cz/firma/kontakt.htm
http://www.nastroje.unas.cz/index_soubory/Page346.htm

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

60

15. Kumbar spol. s r.o. ZELEZARSTVI [online]. 2013 [cit. 2013-04-13]. Dostupné

z: http://www.kumbar.cz/

16. KOZEL, Roman. 2006. Moderni marketingovy vyzkum. 1. vyd. Praha: Grada.
277 s. ISBN 802470966X.

17. MAGRETTA, Joan. 2012. Michael Porter jasné a srozumitelné: o konkurenci
a strategii. Vyd. 1. Praha: Management Press. 231 s. ISBN 978-80-7261-251-
2.

18. Malamechanizace, © 2013. [online]. [cit. 2013-04-13]. Dostupné z:

http://www.malamechanizace.cz/

19. Néafadi, © 2013. ELPOS Josef Tkadlec spol. s r.o. [online]. [cit. 2013-04-13].

Dostupné z: http://www.elposvsetin.cz/naradi.html

20. Obchodni rejstiik a Sbirka listin - Ministerstvo spravedinosti Ceské republiky
[online]. © 2012 [cit. 2013-04-14]. Dostupné z:
https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-
dotaz?dotaz=Zadejte+n%C3%Alzev+subjektu+nebo+1%C4%8CO

21. Polacek P+M - Stroje a naradi pro les, stavbu a zahradu [online]. © 2007 [cit.
2013-04-14]. Dostupné z: http://www.polacek-vsetin.cz/

22. Portertiv model konkurenénich sil. Porteriiv model konkurencnich sil - Metody
Marketing - Metody - Poradenstvi a poradce pro kazdého [online]. (c) 2006-
2009 [cit. 2013-04-14]. Dostupné z:
http://www.vlastnicesta.cz/akademie/marketing/marketing-metody/porteruv-

model-konkurencnich-sil/

23. Sekacky , motorové sekacky , snézné frézy, sn¢hové frézy , mobilni telefony ,
baterie. MM elektro [online]. [2013] [cit. 2013-04-13]. Dostupné z:
http://www.volny.cz/mm.elektro/?utm_source=najisto.centrum.cz&utm_mediu

m=referral

24. SWOT analyza. Sun Marketing [online]. ©2011-2013 [cit. 2012-04-25].

Dostupné z: http://www.sunmarketing.cz/nastroje/slovnik/swot-analyza

25. SIMARA FRANTISEK f.o., Novy Hrozenkov. Zivéfirmy [online]. © 2013 [cit.

2013-04-13]. Dostupné z: http://www.zivefirmy.cz/simara-frantisek_f1135084

26. Zahradni a lesni technika Hobby Pro [online]. (c) 2012 [cit. 2013-04-13].
Dostupné z: http://www.hobbypro.cz/


http://www.kumbar.cz/
http://www.malamechanizace.cz/
http://www.elposvsetin.cz/naradi.html
https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-dotaz?dotaz=Zadejte+n%C3%A1zev+subjektu+nebo+I%C4%8CO
https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-dotaz?dotaz=Zadejte+n%C3%A1zev+subjektu+nebo+I%C4%8CO
http://www.vlastnicesta.cz/akademie/marketing/marketing-metody/porteruv-model-konkurencnich-sil/
http://www.vlastnicesta.cz/akademie/marketing/marketing-metody/porteruv-model-konkurencnich-sil/
http://www.volny.cz/mm.elektro/?utm_source=najisto.centrum.cz&utm_medium=referral
http://www.volny.cz/mm.elektro/?utm_source=najisto.centrum.cz&utm_medium=referral
http://www.sunmarketing.cz/nastroje/slovnik/swot-analyza
http://www.zivefirmy.cz/simara-frantisek_f1135084

UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

61

27. ZAMAZALOVA, Marcela. 2010. Marketing. 2., pteprac. a dopl. vyd. V Praze:

C.H. Beck. xxiv, 499 s. ISBN 978-80-7400-115-4.
28. ZAMAZALOVA, Marcela. 2009. Marketing obchodni firmy. 1. vyd. Praha:
Grada. 232 s. ISBN 978-80-247-2049-4.

29. Zivnostensky rejstiik - Vyhledani podnikatelského subjektu, [2013]. [online].
[cit. 2013-04-14]. Dostupné z: http://www.rzp.cz/cgi-
bin/aps_cacheWEB.sh?VSS_SERV=ZVWSBJFND



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 62

SEZNAM OBRAZKU
Obr. 1. Model péti sil podle Michaela POrtera............ooovviiiiiiiiiiiiiii e 20
ODI. 2. SWOT MALICE .......eiieiiieeiieie ettt nneas 23
Obr. 3. Logo firmy TECHNIKA POLACEK .........cccccooviieieieeeeeeeeeee oo 28
Obr. 6. LOgo firmy DAKR .....ooiiiiiieiii et 36
ODbr. 7. LOGO FIrMY EIPOS....c..eieiiiiiieiii ettt 38
Obr. 9. Logo firmy MOUNEFIEI .........ooiiiiiiie e 42
Obr. 10. Viditelnost prodejny Z&R T00IS ........cccuiiiiiiiiiiiee 45
Obr. 11. Do fotografie vlozena ukédzka plachtového baneru a prodejna Husq. ve
ValaSsKem MEZITICT......ooueiiiiiiiiie e 45
Obr. 12. Pohled od parkovisté, v ¢erveném krouzku provozovna Dany Brusové .............. 45
Obr. 13. Doklad 0 pfevzeti VECT dO OPTaVY......ueviiiiirieieiiiiiie e 50



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 63

SEZNAM TABULEK

Tab.
Tab.
Tab.
Tab.
Tab.
Tab.
Tab.

N N L B~ WD =

. Ptiklady silnych a slabych stranek ............cccoooviiiiiiiiii 24
. Piiklady piilezitosti @ hrOZeb ..........cccoveiiiiiiiiiiii 25
. Seznam nabizeného SOTtIMENLU .........cveviiiiiiiiiiieiii e 29
. Parkovact MISTA .....o.vvviiiiiiiiic e 46
L OtevIraci dODA ....c..eiiiii i 48
. Doba trvani setizeni motorove pily ........cccooiiiiiiiiiii e 49
. Ceny BroUSENT TEICZU ...eeiivriiie it 52



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 64
SEZNAM GRAFU

Graf 1. Oteviraci doba firem v okrese VSetin.........ccccovvvviiiiiiiiiiiiiiiii e 47
Graf 2. Ceny sefizeni MOtOTOVE PIlY .....vveiivieiiiiieiiiie e 55



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

65

SEZNAM PRILOH

Pl Zakladni kritické slozky odréazejici konkurenci v odvétvi

Pl Mapa regionu Vsetin



PRILOHA P I: ZAKLADNI KRITICKE SLOZKY ODRAZEJICI

KONKURENCI V ODVETVI
BUDE NIZKA ZISKOVOST BUDE VYSOKA ZISKOVOST
Charakter Snadny vstup Obtizny vstup
vstupu » nizké vstupni mnoZstvi » Vysoké vstupni mnozstvi

» nizkeé poplatky spojené se
vstupem

» spoleéna technologie

» pfistup do distribu&nich kanalt

» vysoke poplatky spojene se
vstupem

» viastnické know-how

» restrikce distribuénich kanall

Charakter Obtizny vystup Snadny vystup
vystupu » specializovana aktiva = odprodeje schopna aktiva
= vysoké vystupni néklady » nezavislé podnikani
= provazané podnikani |
Sila Silni dodavatelé | Slabi dodavatelé
dodavateldl | » dodavatelé vyhrozuji integraci | = mnoho konkurujicich si
vpred . dodavateil
» koncentrovani dodavatelé | = hrozba zpéiné integrace
= zna&né naklady spojené | od kupujicich
s pfechodem K jinému = koneentrovani kupujici
dodavateli
Sila Silni odbératelé Slabi odbératelé
odbérateli » koncentrovani odbératelé = vyrobci vyhroZujici integraci
= odbegratelé nakupuji vyznamnou vpied
Cast produkce » vyznamné naklady prechodu pro
= odbératelé vyhrozuji zpétnou odbératele
integraci » odbératelé jsou roztfigténi
» odbératelé dodavaji kriticka
mnozstvi odbératelovych vstupl
Dostupnost | Snadna substituce Nesnadné substituce
substitutl » nizké naklady pfechodu = vysoké naklady prechadu
u uZivatele u uzivatele
» vyrobci substitutl jsou ziskovi = vyrobci substitutl jsou neziskovi
a agresivni a pasivni
Podminky Hodné konkurenti Mailo konkurentd
v odvétvi » konkurenti jsou stejné velc w rlizné velikost konkurentd
» pomaly rast poptavky » odvétvovy vadce
= vysoke fixni néklady w rychly riist poptavky
n prebylek kapacity = nizke fixnl naklady
« stejné produkty » diferencované produkty
» r0zné pfistupy a historické » Slejny postup a historickeé pozadi
pozadi

Zdroj: (Dvotécek a Sluncik, 2012, s. 44)
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